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 การวิจัยครัง้นีมี้ความมุ่งหมาย เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ และการรับรู้ความเส่ียงท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติใช้โปรแกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมลู คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์คา่ความ

แปรปรวนทางเดียว และสถิตคิา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนั  

 ผลการวิจัยพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ผู้ บริโภคท่ีมีอายุ 30-39 ปี 

สถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั ระดบัการศกึษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้ตอ่เดือน 

30,000-39,999 บาท 

 ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ อนัได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานท่ีจดั

จําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ ด้าน

ราคา และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

 ด้านพฤติกรรมการซือ้พบว่า ระยะเวลาในการหาข้อมูลโดยเฉล่ียและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว

ประมาณ 14 สัปดาห์ จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้วประมาณ 120,418บาท และด้านราคา

รถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ประมาณ 601,209บาท 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้ บริโภคท่ีมีเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้ตอ่เดือน แตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าแตกตา่ง

กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ อันได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจัด

จําหน่าย มีความสัมพันธ์พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ โดยมีระดับ

ความสมัพันธ์ต่ํา และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 และด้าน

กระบวนการให้บริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ มีความสมัพันธ์พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ระดับความสัมพันธ์ต่ํา โดยมีทิศทางเดียวกันและทิศทาง

ตรงกนัข้าม ตามลําดบั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 



การรับรู้ความเส่ียง อนัได้แก่ ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน ความเส่ียงทางด้านการเงิน และ

ความเส่ียงทางด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ โดย

มีระดบัความสมัพนัธ์ต่ํา และมีทิศทางตรงกันข้าม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

ตามลําดบั 
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The objective of this research was to study the factors related to the 

purchasing behavior of consumers at the Toyota Sure Used Car Center in the Bangkok 

metropolitan area. The samples consisted of four hundred consumers. Questionnaires were 

used for data collection statistics and consisted of frequency, percentage, mean, standard 

deviation, independent t-test, one-way ANOVA and Pearson product moment correlation 

coefficient. 

The findings of the study were summarized as follows: 

Most of respondents were female, between thirty and thirty nine years of age, 

married, held a Bachelor’s degree, worked as employees at a private company and earned 

a monthly income between 30,000 – 39,999 THB. The overall service marketing mix factors 

were also at a good level. With regard to the aspect of purchasing behavior, the average 

time spent searching for and purchasing a used car was fourteen with installments of 

approximately 120,418 THB and a total price of 601,209 THB. 

The results of hypotheses testing are summarized as follows: 

Consumers with differences in terms of age, gender, marital status, educational 

level, occupation, and monthly income had different purchasing behaviors towards the 

Toyota Sure Used Car Center in the Bangkok metropolitan area with a statistical significance 

of 0.01 and 0.05, respectively. 

The service marketing mix factors in the aspects of product, price and place were 

related to purchasing behavior at the Toyota Sure Used Car Center in the Bangkok 

metropolitan area at a low level, in the same direction and at statistically significant levels of 

0.01 and 0.05, respectively. The aspects of process and physical evidence were related to 

purchasing behavior at the Toyota Sure Used Car Center in the Bangkok metropolitan area 

at a low level in the same and in opposite directions respectively at a statistically significant 

level of 0.05. 



The perceived risk in terms of functional and social risks were related to purchasing 

behavior at the Toyota Sure Used Car Center in the Bangkok metropolitan area at a low level 

in the opposite direction with statistically significant levels of 0.01 and 0.05, respectively. 
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ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธ์ฉบบันี ้สําเร็จลงได้ด้วยความกรุณาจาก รองศาสตราจารย์ สุพาดา สิริกตุตา เป็น

อาจารย์ท่ีปรึกษา ได้ให้คําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องตา่งๆ อีกทัง้ยงัคอยให้ความ

ช่วยเหลือในงานวิจัยนับ้ตัง้แต่เร่ิมต้น จนงานวิจัยฉบบันีเ้สร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ ผู้ วิจัยรู้สึกซาบซึง้ใน

ความกรุณาของอาจารย์ท่ีปรึกษาจงึขอกราบขอบพระคณุอาจารย์เป็นอย่างสงูมา ณ โอกาสนี ้

 ขอกราบพระคณุ รองศาสตราจารย์ ดร.ณักษ์ กลุิสร์ และ อาจารย์ดร.อจัฉรียา ศกัดิ์นรงค์  ท่ี

ได้กรุณาเป็นผู้ เช่ียวชาญในการตรวจแบบสอบถาม ได้แก้ไขเคร่ืองมือให้สมบูรณ์จนสามารถเก็บกลุ่ม

ตวัอย่างในงานวิจัยครัง้นีไ้ด้รวมถึง คณาจารย์ทุกท่านในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ 

มหาวิทยาลยัศรีนคริทรวิโรฒ และคณาจารย์ในโครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิตท่ีได้อบรม สั่งสอน 

ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ ตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีมีประโยชน์อยา่งย่ิงแก่ผู้ วิจยั 

ขอขอบพระคณุผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีสละเวลาและให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม

ซึง่มีสว่นชว่ยในการทําวิจยัสําเร็จลลุว่งด้วยดี 

 ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าท่ีภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ และบณัฑิตวิทยาลัยทุก

ทา่น ตลอดจนผู้ มีสว่นสําเร็จตอ่งานวิจยันีท้กุทา่น 

 ผู้ วิจัยขอขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีคอยดแูลเอาใจใส่ มอบโอกาสทางการศึกษาและเป็น

กําลงัใจในการทําวิจยัครัง้นี ้และขอบคณุเพ่ือนร่วมชัน้เรียนทกุคน ท่ีทําให้ผู้ วิจยัสามารถจดัทําวิจยัฉบบั

นีสํ้าเร็จลลุวงด้วยดี 

 ท้ายสุดนีผู้้ วิจยัขอมอบความสําเร็จ ความดี และประโยชน์ให้กับผู้ อยู่เบือ้งหลังความสําเร็จ 

ผู้สนบัสนนุทกุทา่น ขอบพระคณุทกุทา่นอยา่งสงูมา ณ โอกาสนี ้
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บทที่ 1 
บทนํา 

ภมูิหลัง 
ในปัจจบุนัรถยนต์ถือวา่เป็นปัจจยัหนึง่ท่ีมีความสําคญัอยา่งมากในการดําเนินชีวิตของมนษุย์

เพราะในทกุๆวนัมนษุย์ต้องมีการเดนิทางจากสถานท่ีหนึง่ไปยงัอีกสถานท่ีหนึง่ในขณะท่ีการบริการ

ขนสง่มวลชนมีไมพ่อเพียงและไมค่ลอบคลมุทัว่ทกุพืน้ท่ีโดยเฉพาะในพืน้ท่ีหา่งไกลความเจริญท่ีการ

บริการขนสง่มวลชนยงัเข้าไมถ่ึง นอกจากนัน้พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ของคนไทยเป็นไปเพ่ือความมี

หน้ามีตาในสงัคมด้วยดงันัน้จากสาเหตดุงักลา่วจงึเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีความต้องการรถยนต์

สว่นตวั โดยผู้บริโภคท่ีมีกําลงัซือ้สงูก็จะเลือกซือ้รถใหม ่ สว่นผู้บริโภคบางรายท่ีต้องการมีรถแตไ่มมี่

กําลงัซือ้รถใหมก็่จะตดัสนิใจเลือกซือ้รถยนต์มือสองแทน (ณฏัฐธิดา ทองทพั 2555) 

เห็นได้จากการมีธุรกิจการซือ้-ขายรถยนต์ใหมแ่ละเก่าเกิดขึน้ในทกุจงัหวดัของประเทศไทย 

การซือ้รถยนต์สําหรับคนท่ีมีฐานะร่ํารวยคงไมใ่ช่เร่ืองยาก แตสํ่าหรับคนท่ีมีฐานะปานกลางในการซือ้

รถยนต์นัน้เป็นเร่ืองสําคญัมาก เพราะต้องใช้เงินท่ีใช้ระยะเวลาในการออมมาซือ้รถยนต์สกัคนั ซึง่ใน

สงัคมของคนไทยจะมีคนฐานะปานกลางเป็นสว่นมาก จงึทําให้เกิดธุรกิจการซือ้-ขายรถยนต์มือสอง

โดยเฉพาะในปี พ.ศ. 2540 ธุรกิจซือ้-ขายรถยนต์มือสองมีการขยายตวัมากขึน้ เน่ืองจากประเทศไทย

ประสบปัญหาทางเศรษฐกิจปี 2540 การดําเนินธุรกิจซือ้-ขายรถยนต์มือสองตา่งประสบความสําเร็จกนั

อยา่งสงู เพราะธุรกิจน้อยใหญ่ประสบปัญหา คนตกงานเป็นจํานวนมาก ระบบเศรษฐกิจประสบปัญหา

การใช้จ่ายเงินการกู้ เงินจากสถาบนัทางการเงินเป็นเร่ืองยุง่ยาก ดงันัน้เม่ือผู้บริโภคมีความจําเป็นต้อง

ซือ้รถยนต์ จงึหนัมาซือ้รถยนต์มือสองกนัเพราะราคาถกูกวา่รถยนต์ใหมม่าก 

โดยทัว่ไปปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการของผู้บริโภคจะขึน้อยูก่บัความต้องการ

ของผู้บริโภคท่ีมีอยูอ่ยา่งไมจํ่ากดัและจากหลกัแนวคดิของเศรษฐศาสตร์กลา่วได้วา่พฤตกิรรมในการ

บริโภคสนิค้าและบริการของผู้บริโภคนัน้จะอยูท่ี่ข้อสมมตฐิานเก่ียวกบัความพอใจท่ีได้รับจากการ

บริโภคสนิค้าและบริการหรือเรียกวา่อรรถประโยชน์ ท่ีได้รับจากตวัสนิค้าและบริการ โดยยดึหลกัความ

พอใจของตนเองท่ีจะซือ้สนิค้าและบริการอะไรเพ่ือท่ีจะนํามาสนองความต้องการของตนเองให้

เหมาะสมในการดํารงชีวิตของตนเองมากท่ีสดุ ดงันัน้การตดัสนิใจในการซือ้สนิค้าและบริการของ

ผู้บริโภคแตล่ะคนจงึแตกตา่งกนัแตก่ารตดัสนิใจในการบริโภคสนิค้าและบริการตา่งๆมกัถกูกําหนด

ภายใต้ข้อจํากดัของงบประมาณหรือรายได้ ความพอใจรวมทัง้สภาพทางเศรษฐกิจ และสงัคมตา่งๆ  

นอกจากนัน้ขึน้อยูก่บัรูปลกัษณ์ประโยชน์ใช้สอยซึง่เป็นสว่นหนึง่ท่ีทําให้อรรถประโยชน์ของสนิค้าและ

บริการมีคา่เพิม่ขึน้ 



ทิศทางของตลาดรถมือสองนัน้ดีขึน้ตัง้แตไ่ตรมาสท่ี 4 ของปี 2557 ดงัจะเห็นจากราคาประมลู

รถยนต์ท่ีปรับตวัสงูขึน้ ประกอบกบัปัญหารถคนัแรก ทําให้สถาบนัการเงินมีความเข้มงวดในการปลอ่ย

สนิเช่ือ ทําให้ลกูค้าท่ีต้องการใช้รถหนัมาเลือกรถมือสอง เพราะเง่ือนไขด้านการเงินมีความอะลุม่อลว่ย

มากกวา่โดยสรุปภาพรวมถือวา่ดีขึน้กวา่ชว่งต้นปี 2557 และเป็นการเตบิโตแบบคอ่ยเป็นคอ่ยไป ไม่

หวือหวา และราคารถมือสองในตลาดก็เร่ิมมีราคาคงท่ี การประเมนิธรุกิจรถมือสองในปี 2558 ในคร่ึงปี

แรกประเมินวา่การท่ีภาครัฐมีโครงการตา่งๆออกมากระตุ้นให้ เศรษฐกิจขบัเคลื่อน และราคานํา้มนัท่ี

ปรับลดลง ทําให้ไตรมาส 1-2 ธุรกิจจะเร่ิมทรงตวัและมีทิศทางบวกมากขึน้ (ออนไลน์ สืบค้นจาก: 

http://www.rubberthai.com/rubberthai 

/index.php?option=com_content&view=article&id=82019:--06022558&catid=10:2010-05-04-

03-57-14 วนัท่ีสืบค้น 23 มถินุายน 2558 ) 

ด้วยเหตผุลและความสําคญัของรถยนต์ซึง่เป็นพาหนะท่ีใช้อยูท่ัว่ไปในปัจจบุนัจงึเป็นมลูเหตท่ีุ

ทําให้เกิดความสนใจวา่เม่ือพิจารณาผู้บริโภคแล้วพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ของผู้บริโภคมีมลูเหตหุรือ

ปัจจยัอะไรท่ีเป็นตวัแปรทางเศรษฐกิจและสงัคมท่ีก่อให้เกิดการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วและปัจจยั

ตา่งๆเหลา่นัน้แตกตา่งกนัอยา่งไร  การศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วของศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ถือวา่เป็นศนูย์ท่ีให้บริการซือ้-ขาย

รถยนต์ใช้แล้วท่ีได้รับความนิยมในระดบัต้นๆในประเทศไทย  ทัง้นีเ้พ่ือใช้เป็นข้อมลูประกอบการศกึษา

ของผู้ประกอบการในการปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภค ตลอดจน

ผู้บริโภคทัว่ไปได้ทราบถึงปัจจยัด้านตา่งๆ เพ่ือนํามาพิจารณาประกอบก่อนการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ใช้

ตอ่ไป 

ความมุ่งหมายการวิจยั

1. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครจําแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

2. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งสว่นประสมทางการตลาดบริการกบัพฤตกิรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศกึษาความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้เร่ืองความเสี่ยงของผู้บริโภคกบัพฤตกิรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความสาํคัญของการวจิยั 
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การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นประโยชน์สําหรับผู้ประกอบการในการพฒันาและ

ปรับปรุงสว่นประสมทางการตลาด เพ่ือให้ตรงตามความต้องการและสร้างความพงึพอใจสงูสดุให้แก่

ผู้บริโภค และเพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ ท่ีสนใจจะซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว รวมถึงผู้ ท่ีสนใจจะศกึษา

ค้นคว้าข้อมลูเก่ียวกบัรถยนต์ประเภทใช้แล้วตอ่ไป 

ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตของการศกึษาวิจยันีจ้ะมุง่ศกึษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครเท่านัน้ โดยกําหนดขอบเขต

การศกึษาค้นคว้าได้ดงันี ้

ประชากรที่ใช้ในการวิจยั

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุัง้แต ่ 20 ปีขึน้ไป 

ซึง่ไมท่ราบประชากรท่ีแนน่อน 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 

กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษาค้นคว้าครัง้นี ้คือผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีซือ้/เคยซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ท่ีมีอายตุัง้แต ่20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นบคุคลท่ีสามารถขอ

อนญุาตขบัข่ีรถยนต์ได้อยา่งถกูต้องตามพระราชบญัญตักิารจราจรทางบก พ.ศ. 2522 ซึง่รวมไปถงึการ

ทําสญัญาซือ้ขายรถยนต์จากบริษัทผู้ จําหน่ายรถยนต์ได้ด้วยตนเอง  และเน่ืองจากไมท่ราบจํานวน

ประชากรท่ีแนน่อน จงึได้กําหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่งสําหรับการประมาณคา่เฉลี่ยประชากร ซึง่ใช้

สําหรับกลุม่ประชากรท่ีมีขนาดใหญ่ และไมท่ราบคา่ความแปรปรวนของประชากรโดยการคํานวณหา

จํานวนของกลุม่ตวัอยา่งในงานวิจยันีจ้ากสตูรของ (กลัยา วานิชย์บญัชา (2549 : 26) ในระดบัความ

เช่ือมัน่ท่ี 95% ได้ขนาดตวัอยา่งจํานวน 385 ตวัอยา่งและทําการสํารองตวัอยา่งเพื่อป้องกนัความ

คลาดเคล่ือนไว้ 15 ตวัอยา่ง จงึได้กลุม่ตวัอยา่งเป็น 400  ตวัอยา่งโดยมีการสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน

ดงันี ้

ขัน้ท่ี  1 วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกสถานท่ีในการเก็บ

แบบสอบถามจากศนูย์โตโยต้าชวัร์ท่ีอยูใ่นเขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึง่ในเขต

กรุงเทพมหานครมีจํานวนศนูย์บริการ รายใหญ่ทัง้หมด 22 ศนูย์ดงันี ้ 

ตาราง 1 แสดงจํานวนศนูย์บริการโตโยต้าชวัร์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

เขตการปกครอง จํานวนศนูย์ เขตการปกครอง จํานวนศนูย์ 
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บางแค 2 ลาดกระบงั 1 

บางเขน 2 สวนหลวง 1 

บางบอน 2 มีนบรีุ 1 

ทวีวฒันา 2 ตลิง่ชนั 1 

คนันายาว 1 จอมทอง 1 

จตจุกัร 1 หนองแขม 1 

บางพลดั 1 สะพานสงู 1 

บางขนุเทียน 1 วงัทองหลาง 1 

คลองสามวา 1 ประเวศ 1 

ท่ีมา: บริษัท โตโยต้าชวัร์ จํากดั (ออนไลน์) , www.toyotasure.com   สืบค้นเม่ือวนัท่ี 10 กนัยายน  
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โดยผู้วิจยัเลือกเก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างท่ีเข้ามาดตูวัอย่างรถยนต์กบัศนูย์โตโยต้าชวัร์ท่ีอยู่

ในเขตการปกครองของกรุงเทพมหานครท่ีมีจํานวนสํานกังานขายมากท่ีสดุและรองลงมาตามลําดบั

จํานวนทัง้สิน้ 4 เขตการปกครอง ได้แก่ เขตบางแค เขตบางเขน เขตบางบอน เขตทวีวฒันา  

ขัน้ท่ี 2 วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยพิจารณาการสุม่เก็บข้อมลูโดย

มีขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง โดยกําหนดโควตา 100 คนจากศนูย์บริการฯ ท่ีอยูใ่นเขตบางแค 

เขตบางเขน เขตบางบอน และเขตทวีวฒันา จากนัน้ใช้วิธีการสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจงจากการสุม่

ตวัอยา่ง (Purposive Sampling) โดยผู้วิจยัเลือกเก็บข้อมลูจากศนูย์โตโยต้าชวัร์ท่ีอยูใ่นเขตการ

ปกครองท่ีได้รับเลือกทัง้ 4 เขตการปกครอง ซึง่มีรายช่ือศนูย์บริการทัง้สิน้  8 ศนูย์ ศนูย์ละ 50 ตวัอยา่ง

รวม  400 ตวัอยา่ง ดงันี ้

ตาราง 2   แสดงรายช่ือศนูย์โตโยต้าชวัร์และจํานวนตวัอยา่งท่ีต้องการเก็บข้อมลู 

เขตการปกครอง รายช่ือศนูย์โตโยต้าชวัร์ จํานวนตวัอยา่ง 

บางแค 

บางแค 

บางเขน 

บางเขน 

บางบอน 

บางบอน 

โตโยต้า กรุงไทย ยสูคาร์ สาขากาญจนาภิเษก 

โตโยต้า เอ็มไพร์ส ยสูคาร์ สาขาสํานกังานใหญ่ 

โตโยต้า กรุงไทย ยสูคาร์ สาขาเกษตร 

โตโยต้า ลบิรา ยสูคาร์ สาขาสํานกังานใหญ่ 

โตโยต้า บางกอก ยสูคาร์ สาขากาญจนาภิเษก 

โตโยต้า สยามออโต้ ซาลอน ยสูคาร์ สาขาบางบอน 

50 

50 

50 

50 

50 

50 
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ทวีวฒันา 

ทวีวฒันา 

โตโยต้า ธนบรีุ ยสูคาร์ สาขาบรมราชชนนี 

โตโยต้า สยามออโต้ ซาลอน ยสูคาร์ สาขาบรมราชชนนี 

50 

50 

รวม 400 

ท่ีมา: บริษัท โตโยต้าชวัร์ จํากดั (ออนไลน์) , www.toyotasure.com   สืบค้นเม่ือวนัท่ี 10 กนัยายน  
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ขัน้ท่ี 3  วิธีการสุม่ตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) กบัผู้ ท่ีเตม็ใจและ

ยินดีสละเวลาให้ข้อมลูตามท่ีผู้วิจยัได้คดัเลือกมาข้างต้นท่ีสะดวกจะให้ข้อมลูในการตอบแบบสอบถาม

ในการวิจยัครัง้นี ้

ตวัแปรที่ศกึษา 
1. ตวัแปรอสิระ (Independent Variables) แบง่เป็นดงันี ้

ส่วนที่  1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ 
1.1 เพศ 

1.1.1 ชาย 

1.1.2 หญิง 

1.2  อาย ุ

 1.2.1 20-29 ปี 

 1.2.2 30-39 ปี 

 1.2.3 40-49 ปี 

 1.2.4 50 ปีขึน้ไป 

1.3 สถานภาพ 

1.3.1 โสด 

1.3.2 สมรส/อยูด้่วยกนั 

1.3.3 หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

1.4 ระดบัการศกึษา 

             1.4.1    ต่ํากวา่ปริญญาตรี 

             1.4.2    ปริญญาตรี 
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1.4.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

1.5 อาชีพ 

1.5.1 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

1.5.2 พนกังานบริษัทเอกชน 

1.5.3 เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

1.5.4 ค้าขาย/รับจ้าง 

1.5.5 อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ......... 

1.6  รายได้ตอ่เดือน 

 1.6.1   10,000 - 19,999 บาท 

 1.6.2   20,000 - 29,999 บาท  

 1.6.3   30,000 - 39,999 บาท  

 1.6.4   40,000 - 49,999 บาท 

 1.6.5   50,000 บาทขึน้ไป 

ส่วนที่  2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย 
2.1 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 

2.2 ด้านราคา (Price) 

2.3 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) 

2.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด  ( Promotion )   

2.5 ด้านบคุลากร (People) 

2.6 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  

           2.7 ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence) 

ส่วนที่  3  การรับรู้ความเส่ียง ประกอบด้วย 

1. ความเสีย่งด้านการใช้งาน (Functional risk)

2. ความเสีย่งด้านการเงิน (Financial Risk)

3. ความเสีย่งด้านสงัคม (Social Risk)

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable)
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พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วของศนูย์โตโยต้าชวัร์ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1.พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว หมายถงึ ลกัษณะพฤตกิรรมของผู้บริโภค 6Ws และ 1H ซึง่

ประกอบด้วย ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ผู้บริโภคซือ้อะไร ทําไมผู้บริโภคจงึซือ้ ใครมีสว่นร่วมในการ

ตดัสนิใจ ซือ้อยา่งไร ซือ้เม่ือใด ซือ้ท่ีไหน 

 2. รถยนต์ใช้แล้ว หมายถึง รถยนต์ท่ีถกูนําไปใช้แล้ว มีการโอนกรรมสทิธ์ิการครอบครอง และ

เปล่ียนเจ้าของจากบคุคลแรกเป็นสําคญั โดยไมคํ่านงึวา่จะเปลี่ยนเจ้าของมาแล้วก่ีครัง้ 

3.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะทัว่ไปของผู้บริโภคท่ีซือ้รถยนต์มือสองของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ อาย ุสภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชีพและรายได้ 

4.  สว่นประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ชดุเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีกิจการใช้ดําเนินงาน

เพ่ือให้บรรลวุตัถปุระสงค์ในตลาดเป้าหมาย ซึง่ประกอบด้วย 

4.1 ด้านผลติภณัฑ์ หมายถงึคณุลกัษณะตา่งๆของรถยนต์ประเภทใช้แล้วท่ีมีอิทธิพลทําให้

เกิดพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

4.2 ด้านราคา หมายถึง ราคาของรถยนต์ใช้แล้วท่ีลกูค้าจะต้องชําระโดยพิจารณาจากการ

เปรียบเทียบความคุ้มคา่ของผลติภณัฑ์และบริการกบัราคานัน้  เปรียบเทียบราคานัน้กบัคูแ่ขง่ขนั 

 เป็นต้น  

 4.3 ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย หมายถึง ศนูย์จําหน่าย ห้างสรรพสนิค้า หรือสถานท่ีตา่งๆ ท่ีจดั

นิทรรศการรถยนต์ 

 4.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด หมายถึงการให้บริการของศนูย์ผู้ จําหนา่ยในด้านสง่เสริม

การตลาด เชน่ โปรโมชัน่ของแถม เง่ือนไขการรับประกนั ข้อเสนอการบํารุงรักษารถฟรี 

                4.5 ด้านบคุลากร หมายถึงบคุคลท่ีเก่ียวข้องเก่ียวกบักิจกรรมของรถยนต์ เช่น พนกังาน

ต้อนรับ พนกังานขาย พนกังานซอ่มบํารุง หรือแม้แตผู่้ตดิตอ่ประสานงาน 

  4.6 ด้านกระบวนการให้บริการ หมายถงึ กระบวนการตา่งๆ ในการจดัการด้านสนิค้าและ

บริการ มีระเบียบข้อปฏิบตัท่ีิชดัเจนและรวดเร็ว เพ่ือให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ และเกิดความ

ภกัดีในตวัสนิค้า 
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    4.7 ด้านกายภาพและการนําเสนอ หมายถึง การสร้างคณุภาพโดยรวมให้กบัภาพลกัษณ์

ของสนิค้าและบริการ รวมถึงทัง้ด้านปรับปรุงคณุภาพทางกายภาพอ่ืนๆ อีกด้วย รวมถึงสิง่ท่ีปรากฎตอ่

สายตาลกูค้า เช่น สี รูปร่าง บรรยากาศภายในศนูย์ เป็นต้น 

5.  การรับรู้ความเส่ียง หมายถึง ความสามารถในการประเมินคา่ความเส่ียงท่ีผู้บริโภคต้องเผชิญ

ในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว ได้แก่ 

     5.1 ความเสี่ยงด้านการใช้งาน หมายถงึ ความรู้สกึวา่คณุภาพของรถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ไมส่ามารถใช้งานได้ตามท่ีประกาศไว้ เชน่ ปัญหาด้านเคร่ืองยนต์ ตวัถงั ระบบช่วงลา่ง รถยนต์เคย

ประสบอบุตัเิหต ุสมรรถนะในการวิ่ง อปุกรณ์ตกแตง่ภายในรถ และข้อตกลงท่ีจะได้รับกบัผู้ประกอบ

ธุรกิจซือ้-ขายรถยนต์ประเภทใช้แล้ว 

    5.2 ความเสี่ยงด้านการเงิน หมายถึง ความรู้สกึวา่คณุภาพรถยนต์ท่ีได้รับไมคุ่้มคา่กบั

รถยนต์ท่ีจ่ายไป รถยนต์ท่ีซือ้มีราคาสงูกวา่เม่ือเทียบกบัผู้ประกอบกิจการรายอ่ืน และเสียคา่ใช่จา่ยใน

การซอ่มรถยนต์หลงัการซือ้ 

    5.3 ความเสี่ยงด้านสงัคม หมายถึง ความรู้สกึวา่การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วไมเ่ป็นท่ี

ยอมรับในสงัคม ทําให้เกิดความเส่ือมเสียด้านสภาพภาพทางสงัคม เช่น ทําให้เกิดความอบัอาย ไมเ่ป็น

ท่ีนิยมของคนในสงัคม 

  6. ผู้บริโภค หมายถงึ บคุคลทัว่ไปท่ีซือ้/เคยซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ท่ีมีอายุ

ตัง้แต ่20 ปีขึน้ไปในเขตกรุงเทพมหานคร 
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กรอบแนวความคิดการวิจัย (Conceptual Framework) 

ในการศกึษาวิจยัหวัข้อ ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว 

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรอิสระ(Independent Variables)  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สมมตฐิานในการวิจัย  

 

 

 

 

 

สมมตฐิานในการวิจัย 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

-เพศ 

-อาย ุ

-สถานภาพ 

-ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

- ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ  

 - ดา้นราคา 

-  ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย  

- ดา้นการส่งเสริมการตลาด  

- ดา้นบุคลากร  

- ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

- ดา้นกายภาพและการนาํเสนอ 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตป์ระเภท

ใชแ้ลว้ของศูนยโ์ตโยตา้ชวัร์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ความเส่ียง 

- ความเสีย่งดา้นการใชง้าน 

-  ความเสีย่งดา้นการเงนิ

-  ความเสีย่งดา้นสงัคม 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการทาํวจิยั
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สมมตฐิานในการวิจัย 

1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ  อาย ุ สถานภาพ ระดบั

การศกึษาอาชีพ รายได้ท่ีแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์

แตกตา่งกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดบริการได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา สถานท่ีจดัจําหนา่ย

การสง่เสริมการตลาด บคุลากร กระบวนการให้บริการ ลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

3. การรับรู้ความเส่ียงอนัได้แก่ ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน ความเส่ียงทางด้านการเงิน

และความเส่ียงทางด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ ผู้ วิจยัได้ศกึษาค้นคว้าข้อมลูก่อนท่ีจะทําการวิจยัท่ีเก่ียวข้องกบัเนือ้หา

การวิจยั เพ่ือใช้ประกอบในการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ท่ีเป็นประโยชน์ตอ่การพิจารณาโดยมี

ประเดน็ในการนําเสนอ ดงันี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์

2. แนวคดิและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ

3. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียง

4. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค

5. ประวตัคิวามเป็นมาของธุรกิจรถยนต์ใช้แล้ว

6. ประวตับิริษัท โตโยต้าชวัร์ จํากดั

7. การเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้ว

8. แนวโน้มตลาดรถยนต์ใช้แล้วและสว่นแบง่ทางการตลาดของโตโยต้าชวัร์

9. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง

1. แนวคิดเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์

1.1 ความหมายของประชากรศาสตร์ 

ราชบณัฑิตยสถาน (2524 : 272) ให้คํานิยามของคําวา่ “ประชากร” ไว้ 2 ความหมายดงันี ้

ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง จํานวนคนทัง้หมดในพืน้ท่ีแหง่หนึง่ ในชว่ง

ระยะเวลา หนึง่หรือในขณะใดขณะหนึง่ 

ประชากรศาสตร์ (ด้านสถิติ) หมายถึง คน หรือ สตัว์ หรือ สิ่งของ ซึง่อยูใ่นข่ายท่ีจะได้รับ

การศกึษา หรือสุม่ตวัอยา่ง 

นิพนธ์ เทพวลัย์ (2523 :  1-3) ได้ให้ความหมายของคําว่าประชากรศาสตร์ (Demography) ท่ี

เข้าใจง่ายและดูเหมือนว่าเป็นท่ียอมรับกันทั่วไปได้ Hauser and Duncan (1996 : 2) ได้ให้ไว้ว่า 

ประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาถึงขนาด (Size) การกระจาย (Distribution) และองค์ประกอบของ

ประชากร (Composition) ศกึษาถึงการเปล่ียนแปลงและองค์ประกอบของการเปล่ียนแปลงดงักล่าวนัน้ 

องค์ประกอบของการเปล่ียนแปลงทางประชากรได้แก่ การเกิด การตาย การย้ายถ่ิน และการ

เปล่ียนแปลงฐานะทางสงัคม  



ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548: 22) ได้กล่าวถึงความหมายของปัจจัยทางประชากรศาสตร์ 

(Demographic Factor) หมายถึง ลกัษณะของประชากร ได้แก่ ขนาดขององค์ประกอบของครอบครัว 

เพศ อายุ การศึกษา ประสบการณ์ ระดบัรายได้ อาชีพ เชือ้ชาติ สัญชาติ ซึ่งโดยรวมแล้วจะมีผลต่อ

รูปแบบของอปุสงค์และปริมาณการซือ้ผลิตภณัฑ์ทางการท่องเท่ียว 

สวุสา ชยัสรัุตน์ (2537) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัตา่งๆ ท่ี

เป็นหลกัเกณฑ์ในการบง่บอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับคุคลนัน้ๆ ไดแก่อายเุพศ ขนาด

ครอบครัว รายได้ การศกึษาอาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครัวศาสนา เชือ้ชาตสิญัชาตแิละสถานภาพทาง

สงัคม (Social class) 

 1.2  แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 

 ยบุล เบญ็จรงค์กิจ (2542 : 44-52) ได้กลา่วถึงแนวความคดิด้านประชากรนี ้ เป็นทฤษฎีท่ีใช้

หลกัการของความเป็นเหตเุป็นผล กลา่วคือ พฤตกิรรมตา่งๆ ของมนษุย์เกิดขึน้ตามแรงบงัคบัจาก

ภายนอกมากระตุ้น เป็นความเช่ือท่ีวา่คนท่ีมีคณุสมบตัิทางประชากรท่ีแตกตา่งกนั จะมีพฤตกิรรมท่ี

แตกตา่งกนัไปด้วย ซึง่แนวความคดินีต้รงกบัทฤษฎีกลุม่สงัคม (Social Categories Theory) ของ 

Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ท่ีอธิบายวา่ พฤตกิรรมของบคุคลเก่ียวข้องกบัลกัษณะตา่งๆ ของ

บคุคล หรือลกัษณะทางประชากร ซึง่ลกัษณะเหลา่นีส้ามารถอธิบายเป็นกลุม่ๆ ได้ คือบคุคลท่ีมี

พฤตกิรรมคล้ายคลงึกนัมกัจะอยูใ่นกลุม่เดียวกนั ดงันัน้ บคุคลท่ีอยูใ่นลําดบัชัน้ทางสงัคมเดียวกนัจะ

เลือกรับ และตอบสนองตอ่เนือ้หาขา่วสารในแบบเดียวกนั และทฤษฎีความแตกตา่งระหวา่งบคุคล 

(Individual Differences Theory) ซึง่ทฤษฎีนีไ้ด้รับการพฒันาจากแนวความคิดเร่ืองสิ่งเร้าและการ

ตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R Theory) ในสมยัก่อนและได้นํามา

ประยกุต์ใช้อธิบายเก่ียวกบัการส่ือสารวา่ ผู้ รับสารท่ีมีคณุลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั จะมีความสนใจตอ่

ขา่วสารท่ีแตกตา่งกนั 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 41) ได้กลา่วไว้ว่าการแบง่สว่นตลาดตามตวัแปรด้าน

ประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ สถานภาพ ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดบั

การศกึษาอาชีพ และรายได้ตอ่เดือน ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสําคญัและสถิตท่ีิวดั

ได้ของประชากร ชว่ยในการกําหนดตลาดเปา้หมาย ในขณะท่ีลกัษณะด้านจิตวิทยาและสงัคม 

วฒันธรรม ชว่ยอธิบายถึงความคิดและความรู้สกึของกลุม่เปา้หมายนัน้ ข้อมลูด้านประชากรจะ

สามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลตอ่การกําหนดตลาดเปา้หมาย คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์

ตา่งกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาตา่งกนั โดยวิเคราะห์จากปัจจยั ดงันี ้

1. เพศ ความแตกตา่งทางเพศ ทําให้บคุคลมีพฤตกิรรมของการตดิตอ่ส่ือสารตา่งกนั คือ เพศ

หญิงมีแนวโน้มมีความต้องการท่ีจะสง่และรับขา่วสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชายไมไ่ด้มีความ
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สรุปได้วา่ ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ เป็นสิง่ท่ีทําให้ความต้องการของผู้บริโภคมีความ

แตกตา่งกนั ซึง่สิง่แวดล้อมทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย การเพิม่ขึน้และการลดลงของประชากร 

โครงสร้างอายขุองประชากร การย้ายถ่ิน รูปแบบของครอบครัว การศกึษา รายได้ เชือ้ชาต ิ และ

วฒันธรรม 

1.2.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์กับการรับ 
ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112-118) ได้กลา่วไว้วา่ผู้ รับสารแตล่ะคนจะมีลกัษณะท่ีแตกตา่งกนั

ในหลายๆ ด้าน โดยเฉพาะลกัษณะทางประชากร (Demographic Characteristics) ซึง่ได้แก่ อาย ุเพศ 

การศกึษา และสถานทางเศรษฐกิจ และสงัคม โดยผู้ รับขา่วสารท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกตา่งกนั 

จะมีพฤตกิรรม ความสนใจ ในการรับขา่วสารแตกตา่งกนัไปด้วย ซึง่ลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบั

การรับสาร มีความสมัพนัธ์กนัดงันี ้

1. อาย ุ เป็นคณุลกัษณะทางประชากรอีกลกัษณะหนึง่ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามระยะเวลา

ของการมีชีวิตอยูห่รือตามวยัของบคุคล เป็นลกัษณะประจําตวับคุคลท่ีสําคญัมากในการศกึษาและ

วิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ โดยอายจุะแสดงถงึวยัวฒุิของบคุคล และเป็นเคร่ืองบง่ชีถ้งึ

ความสามารถในการทําความเข้าใจในเนือ้หาและขา่วสารรวมถึงการรับรู้ตา่งๆ ได้มากน้อยตา่งกนั การ

มีประสบการณ์ในชีวิตท่ีผา่นมาแตกตา่งกนั หรืออีกประการหนึง่คือ อายจุะเป็นเคร่ืองบง่ชีถ้งึความ

สนใจในประเดน็ตา่งๆ เชน่ เร่ืองการเมือง ความสนกุสนาน การเตรียมตวัสร้างอนาคต เป็นต้น 

นอกจากนีก็้จะชีใ้ห้เห็นอารมณ์ท่ีแตกตา่งกนัออกไปในกลุม่คนท่ีมีวยัตา่งกนั อนัเน่ืองจากกระบวนการ

คดิและตดัสนิใจท่ีผา่นการกลัน่กรองจากประสบการณ์ของช่วงวยั ท่ีจะสง่ผลตอ่กระบวนการคดิและ

การควบคมุทางอารมณ์ของแตล่ะช่วงอายขุองบคุคล 

2. เพศ เป็นลกัษณะทางประชากรท่ีบคุคลได้รับมาแตกํ่าเนิด ในประชากรกลุม่ใดๆ ก็ตาม จะ

ประกอบด้วย ประชากรเพศชาย (Male) และประชากรเพศหญิง (Female) ซึง่โดยปกตแิล้วจะมีจํานวน

ท่ีใกล้เคียงกนั เพราะธรรมชาตไิด้สร้างความสมดลุทางเพศมาให้กบัประชากรทกุกลุม่เพศ เป็น

ปัจจยัพืน้ฐานด้านร่ายกายท่ีแตกตา่งกนัของบคุคล เป็นสถานภาพท่ีมีมาแตกํ่าเนิดของบคุคล เม่ือเป็น

สมาชิกของกลุม่ เพศจะเป็นตวักําหนดบทบาทหน้าท่ีของบคุคล ตลอดจนพฒันาการตา่งๆ ในแตล่ะ

ช่วงวยัก็มีความแตกตา่งกนัด้วย ความแตกตา่งทางเพศทําให้บคุคลมีพฤตกิรรมการตดิตอ่ส่ือสารท่ี

แตกตา่งกนั กลา่วคือ เพศหญิงมีแนวโน้มและมีความต้องการท่ีจะสง่และรับขา่วสารมากกวา่เพศชาย 

ในขณะท่ีเพศชายไมไ่ด้มีความต้องการท่ีจะสง่และรับขา่วสารแตเ่พียงอยา่งเดียวเท่านัน้ แตมี่ความ

ต้องการท่ีจะสร้างความสมัพนัธ์อนัดีให้เกิดจากการรับขา่วสารนัน้ด้วย (Wilo Goidhaborsadore and 

Yates, 2002 : 114 อ้างถึงใน ก่ิงแก้ว ทรัพย์พระวงศ์, 2546) 
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3. ระดบัการศกึษา บง่บอกถึงความสามารถในการเลือกรับขา่วสาร และอตัราการรู้หนงัสือ 

ระดบัการศกึษาจะทําให้คนมีความรู้ ความคดิ ตลอดจนความเข้าใจในสิง่ตา่งๆ กว้างขวางลกึซึง้

แตกตา่งกนัออกไป ทําให้ผู้พดูสามารถแยกความเหมาะสมของเนือ้หาและตวัอยา่งท่ีจะยกมากลา่วได้

การศกึษานอกจากจะทําให้บคุคลมีศกัยภาพเพิ่มขึน้แล้ว การศกึษายงัทําให้เกิดความแตกตา่งทาง

ทศันคต ิคา่นิยม และคณุธรรมความคดิอีกเช่นกนั 

นอกจากนีป้รมะ สตะเวทิน (2546 หน้า 116 ) ยงัได้กลา่ววา่การศกึษา เป็นลกัษณะสําคญัอีก

ประการหนึง่ท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้ รับสาร ดงันัน้คนท่ีได้รับการศกึษาในระดบัท่ีตา่งกนั ยคุสมยัท่ีตา่งกนั 

ระบบการศกึษาแตกตา่งกนั สาขาวชิาท่ีแตกตา่งกนั จงึมีความรู้สกึนกึคดิ อดุมการณ์ และความ

ต้องการท่ีแตกตา่งกนัไปอีกด้วย 

4. ฐานะทางเศรษฐกิจและสงัคม จะเป็นเคร่ืองชีถ้งึเร่ืองท่ีกลุม่จะสนใจรับรู้ขา่วสารบคุคลท่ีมี

สถานะทางเศรษฐกิจและสงัคมท่ีแตกตา่งกนัทัง้การประกอบอาชีพ รายได้ ศาสนา รวมไปถงึ

สถานภาพสมรส ยอ่มสง่ผลตอ่การรับสารท่ีแตกตา่งกนัด้วย 

ความมัน่คงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายได้ของบคุคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจ ซึง่เป็น

องค์ประกอบท่ีสําคญัแสดงถึงการมีศกัยภาพในการดแูลตนเอง บง่บอกถงึอํานาจการใช้จ่ายในการ

บริโภคขา่วสาร ผู้ ท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจสงูจะมีโอกาสท่ีดีกวา่ในการแสวงหาสิง่ท่ีเป็นประโยชน์ตอ่

การดแูลตนเอง ผู้ ท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจต่ําจะมีการศกึษาน้อย ทําให้มีข้อจํากดัในการรับรู้ เรียนรู้ 

ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดแูลตนเอง 

อาชีพและลกัษณะการรวมกลุม่ของผู้ ฟัง จะบง่บอกลกัษณะเฉพาะของบคุคล ช่วงเวลาท่ี

เปิดรับขา่วสาร เร่ืองท่ีกลุม่ผู้ ฟังสนใจ เชน่ กลุม่ชาวนาก็จะสนใจเก่ียวกบัเร่ืองข้าว ราคาข้าว ปุ๋ ย เป็นต้น 

ในบางกรณีคนท่ีมีอาชีพอยา่งหนึง่แตอ่าจจะไปรวมกลุม่กบัคนท่ีมีอาชีพหนึง่ก็ได้ ซึง่ก็จะทําให้ความ

สนใจขยายวงกว้างออกไป 

ศาสนาหรือกลุม่ความเช่ือในศาสนา เชน่ ศาสนาพทุธ อิสลาม หรือศาสนาคริสต์ หรืออ่ืนๆ 

ยอ่มมีแนวคดิ วฒันธรรม ประเพณี และหลกัการในการคดิตดัสนิใจตอ่การรับสารแตกตา่งกนัตาม

รายละเอียดปลีกยอ่ยของศาสนา ดงันัน้การส่ือสารหรือถ่ายทอดข้อมลูโดยการพิจารณาความแตกตา่ง

ทางศาสนายอ่มเป็นผลดีในการสามารถสง่สารให้แก่ผู้ รับสารได้อยา่งถกูต้องและตรงกบัความต้องการ

ของผู้ รับสารมากท่ีสดุ 

สถานภาพสมรส หมายถึง การครองเรือน ซึง่อาจแบง่ออกได้เป็น คนโสด สมรส หม้าย หยา่ 

หรือแยกกนัอยู ่ลกัษณะความแตกตา่งด้านขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือถือทางด้านศาสนา ยอ่ม

มีอิทธิพลตอ่สถานภาพการสมรส ซึง่มีผลโดยตรงตอ่การรับรู้ขา่วสาร สถานภาพสมรสของบคุคลจะบง่

บอกถึงความมีอิสระในการตดัสนิใจและอิทธิพลตอ่กระบวนการคดิการวิเคราะห์ข้อมลูขา่วสาร สตรีท่ี
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สมรสแล้วและสตรีท่ียงัโสดยอ่มมีกระบวนการรับรู้ขา่วสารท่ีแตกตา่งกนัอนัเน่ืองมาจากสภาพ

ครอบครัว และอิทธิพลของจํานวนบคุคลรอบข้าง 

จากแนวความคดิและทฤษฏีด้านประชากรศาสตร์ท่ีกลา่วมาด้านต้น ซึง่กลา่วไว้วา่ ปัจจยั

ทางด้านประชากรศาสตร์ตา่งๆ สง่ผลตอ่ลกัษณะทางพฤตกิรรมของผู้บริโภคแตกตา่งกนั ผู้วิจยัจงึได้นํา

แนวคดินีม้าใช้ประกอบเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการศกึษา เน่ืองจากปัจจยัแตล่ะปัจจยัของบคุคลหนึง่ท่ี

แตกตา่งกนัตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ถือเป็นพืน้ฐานในการกําหนดพฤตกิรรมการบริโภคท่ี

แตกตา่งกนัได้ 

2. แนวคดิและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
Kotler (2000, p. 14) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดไว้วา่ เป็นกลุม่ ของ

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบตัติามวตัถปุระสงค์ทางการตลาดกลุม่เป้าหมาย 

ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540 หน้า 34) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดวา่ หมายถึง 

การผสมท่ีเข้ากนัได้อยา่งดีเป็นอนัหนึง่อนัเดียวกนัของการกําหนดราคา การสง่เสริมการขาย 

ผลติภณัฑ์ท่ีเสนอขายและระบบการจดัจําหนา่ยซึง่ได้มีการจดัออกแบบเพ่ือใช้สําหรับการเข้าถงึกลุม่

ผู้บริโภคท่ีต้องการ 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546 หน้า 53) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาดวา่ 

เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่บริษัทใช้ร่วมกนัเพ่ือตอบสนองความพงึพอใจแก่

กลุม่เป้าหมาย 

เสรี วงษ์มณฑา (2542 หน้า 17) ได้ให้ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix หรือ 4Ps) ไว้วา่สว่นประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่บริษัทใช้

ร่วมกนั เพ่ือตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุม่เป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกนัเพ่ือให้บรรล ุ

วตัถปุระสงค์ทางการตดิตอ่ส่ือสารขององค์การ 

จากความหมายข้างต้น พอจะสรุปได้วา่สว่นประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปรทาง 

การตลาดท่ีควบคมุได้ ซึง่เป็นกลุม่ของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ร่วมกนั เพ่ือตอบสนองความ 

ต้องการแก่กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

2.2 แนวคดิและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
ธุรกิจในอตุสาหกรรมบริการ (Service Industry) มีความแตกตา่งจากธรุกิจอตุสาหกรรมสนิค้า

อปุโภคและบริโภคทัว่ไป เพราะมีทัง้ผลติภณัฑ์ท่ีจบัต้องได้ (Tangible Product) และผลติภณัฑ์ท่ีจบั

ต้องไมไ่ด้ (Intangible Product) เป็นสนิค้าและบริการท่ีนําเสนอตอ่ลกูค้าหรือตลาด กลยทุธ์การตลาด

ท่ีนํามาใช้กบัธุรกิจการบริการจําเป็นท่ีจะต้องจดัให้มีสว่นประสมทางการตลาดท่ีแตกตา่งจาก
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การตลาดโดยทัว่ไป โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจท่ีมีการต้อนรับขบัสู้  (Hospitality) เป็นหวัใจหลกัในการทํา

ธุรกิจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

(Service  Mix ) ของ Kotler (1997) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวข้องกบัธุรกิจท่ีให้บริการซึง่จะได้สว่น

ประสมการตลาด (Marketing  Mix ) หรือ  7P’s  ในการกําหนดกลยทุธ์การตลาดซึง่ประกอบด้วย   

1. ด้านผลติภณัฑ์  (Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจําเป็นและความต้องการของมนษุย์ได้คือ  

สิง่ท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลกูค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุคา่ของผลติภณัฑ์นัน้ ๆ  

โดยทัว่ไปแล้ว  ผลติภณัฑ์แบง่เป็น  2  ลกัษณะ คือ  ผลติภณัฑ์ท่ีอาจจบัต้องได้  และ  ผลติภณัฑ์ท่ีจบั

ต้องไมไ่ด้ 

2. ด้านราคา  (Price) หมายถึง  คณุคา่ผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงิน  ลกูค้าจะเปรียบเทียบระหวา่ง

คณุคา่ (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัน้  ถ้าคณุคา่สงูกวา่ราคาลกูค้าจะตดัสนิใจซือ้  

ดงันัน้ การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน  และงา่ยตอ่

การจําแนกระดบับริการท่ีตา่งกนั 

3. ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบับรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ

นําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ี

นําเสนอ  ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีตัง้ (Location) และช่องทางในการนําเสนอบริการ 

(Channels) 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึง่ท่ีมีความสําคญัในการ

ตดิตอ่ส่ือสารให้ผู้ใช้บริการโดยมีวตัถปุระสงค์ท่ีแจ้งขา่วสารหรือชกัจงูให้เกิดทศันคตแิละพฤตกิรรม  

การใช้บริการและเป็นกญุแจสําคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

5. ด้านบคุคล  (People) หรือพนกังาน (Employee) ซึง่ต้องอาศยัการคดัเลือก  การฝึกอบรม  

การจงูใจ  เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลกูค้าได้แตกตา่งเหนือคูแ่ขง่ขนัเป็นความ สมัพนัธ์

ระหวา่งเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการตา่ง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าท่ีต้องมีความสามารถ  มี

ทศันคตท่ีิสามารถตอบสนองตอ่ผู้ใช้บริการ  มีความคดิริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา  

สามารถสร้างคา่นิยมให้กบัองค์กร 

6. ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)  

เป็นการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลกูค้า  โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวม  ทัง้

ทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุคา่ให้กบัลกูค้า  ไมว่า่จะเป็นด้านการแตง่กาย
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สะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสภุาพออ่นโยน  และการให้บริการท่ีรวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ี

ลกูค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวธีิการและงาน

ปฏิบตัใินด้านการบริการท่ีนําเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอยา่งถกูต้องรวดเร็วและทํา

ให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ 

สว่นประสมการตลาดทัง้ 7 ประการข้างต้นเป็นสิง่สําคญัตอ่การกําหนดกลยทุธ์ตา่งๆ ทางด้าน

การตลาดของธุรกิจ ท่ีจะต้องมีการจดัสว่นประสมแตล่ะอยา่งให้มีความเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อม

ของธุรกิจและของอตุสาหกรรมท่ีแตกตา่งกนัไปไมมี่สตูรท่ีตายตวั 

ภาพประกอบ  2  สว่นประสมทางการตลาดบริการ 

 

ท่ีมา : Kotler 2003  Marketing Management 

แนวคดิของ Zeithaml & Bitner (2000: 18-21) ซึง่ธีรกิต ินวรัตน ณ อยธุยา (2549 : 26-29) 

ได้อธิบายวา่ แนวคดิสว่นประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย 

1. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สนิค้าและบริการท่ีบริษัทนําเสนอให้กบัลกูค้า การกําหนด

กลยทุธ์การบริหารการตลาดไมว่า่จะเป็นในธุรกิจท่ีผลติสนิค้า หรือบริการก็ตามตา่งต้องพิจารณาถึง

ลกูค้ากลา่วคือในการวางแผนเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ต้องพิจารณาถึงความจําเป็นและความต้องการของ
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ลกูค้า (customer's needs or wants) ท่ีมีตอ่ผลติภณัฑ์นัน้ๆ เป็นหลกัเพ่ือธรุกิจสามารถนําเสนอ

ผลติภณัฑ์ท่ีตรงกบัความต้องการของลกูค้าได้มากท่ีสดุโดยเฉพาะในตลาดท่ีมีการแขง่ขนัสงูท่ีทําให้

ต้องมุง่เน้นท่ีตลาดเฉพาะสว่น (niche market) การเข้าใจถึงความต้องการและสามารถตอบสนอง

ความต้องการเหลา่นัน้ได้จะสามารถสร้างความพงึพอใจและความภกัดีของลกูค้าได้ ซึง่ผลติภณัฑ์ใน

ธุรกิจบริการมีความแตกตา่งจากสนิค้าทัง้ด้านรูปแบบและการดําเนินงานดงันัน้กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์

สาหรับธุรกิจบริการจงึมีความแตกตา่งกนัไปด้วย (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 52) 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสนิค้าและบริการรวมทัง้เง่ือนไขตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการ

ชําระเงินท่ีบริษัทกําหนดขึน้ 

สําหรับการวางแผนด้านราคา นอกเหนือจากต้นทนุในการผลติ การให้บริการ และการบริหาร

แล้ว ก็ต้องนกึถึง ต้นทนุ (cost) ของลกูค้า เป็นหลกัด้วย ธุรกิจต้องพยายามลดต้นทนุและภาระท่ีลกูค้า

ต้องรับผิดชอบ ตัง้แตค่า่ใช้จ่ายสาหรับผลติภณัฑ์บริการ รวมถงึคา่ใช้จ่ายอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวของด้วยทัง้ด้าน

เวลา จิตใจ ความพยายามทางร่างกาย และความรู้สกึลบตา่งๆ ท่ีลกูค้าอาจได้รับด้วย ในการพยายาม

ลดคา่ใช้จ่ายตา่งๆ ของลกูค้าจะกลายมาเป็นต้นทนุของธุรกิจเอง โดยเฉพาะคา่ใช้จา่ยท่ีเกิดขึน้กบักลุม่

ลกูค้าท่ีชอบซือ้ของราคาต่ํา (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 52) 

3. สถานท่ีจดัจําหน่าย (Place) หมายถึง หน้าท่ีท่ีเก่ียวข้องกบัการจําหนา่ยและสนบัสนนุการ

กระจายสนิค้าเพ่ือทําให้สนิค้าและบริการมีพร้อมสําหรับการจําหนา่ย การจดัจําหน่ายก็ต้องพิจารณา

ถึง ความสะดวกสบาย (convenience) ในการรับบริการ การสง่มอบสูล่กูค้า สถานท่ี และเวลาในการ

สง่มอบ กลา่วคือลกูค้าควรจะเข้าถงึได้ง่ายท่ีสดุเท่าท่ีจะเป็นไปได้ในเวลาและสถานท่ีท่ีลกูค้าเกิดความ

สะดวกท่ีสดุ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 52) 

4. การสง่เสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ การสื่อสารทางการตลาดสาหรับสนิค้าและ

บริการการสง่เสริมการตลาดจะช่วยกระตุ้นให้ลกูค้าทําตามในสิง่ท่ีเราคาดหวงั ได้แก่ การรู้จกัและ

ตระหนกัถึงตวัผลติภณัฑ์ เกิดความต้องการใช้ และตดัสนิใจซือ้และซือ้มากขึน้ โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ี

แตกตา่งกนัในการสง่เสริมพฤตกิรรมของลกูค้า ได้แก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การสง่เสริมการ

ขาย การขายโดยใช้พนกังานขาย และการตลาดทางตรง ท่ีมีคณุสมบตั ิข้อดี และข้อจํากดัท่ีแตกตา่งกนั 

ดงันัน้จงึต้องพิจารณาให้เหมาะสมกบัความต้องการใช้งาน (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 53) 

5. บคุคล (People) หมายถึง บคุคลทกุๆ คนท่ีมีสว่นร่วมในกระบวนการให้บริการ ซึง่รวมถงึ

พนกังานของกิจการ ลกูค้าท่ีมาใช้บริการ และลกูค้าคนอ่ืนท่ีมาใช้บริการด้วย จากลกัษณะเฉพาะของ
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บริการท่ีเรียกวา่ " Inseparability" พนกังานของกิจการเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัทัง้ในการผลติบริการ

และการให้บริการ ในปัจจบุนัซึง่สถานการณ์การแขง่ขนัทางธุรกิจรุนแรงขึน้ พนกังานยงัเป็นปัจจยั

สําคญัท่ีสร้างความแตกตา่ง (Differentiation) ให้กบัธุรกิจโดยการสร้างมลูคา่เพิ่มให้กบัสนิค้า ซึง่ทําให้

เกิดความได้เปรียบในการแขง่ขนั นอกจากพนกังานของกิจการดงักลา่วแล้วตวัลกูค้าเองรวมถึงลกูค้า

คนอ่ืนท่ีมาใช้บริการก็จะมีอิทธิพลตอ่การรับรู้ในเร่ืองการบริการของผู้ซือ้บริการด้วย การบริการจงึต้อง

มีความเก่ียวข้องโดยตรงกบัคนทัง้ผู้ให้และผู้ รับบริการ คนเป็นปัจจยัสําคญัท่ีอาจทํา ให้ลกูค้ารับรู้ถึง

คณุภาพหรือเป็นผู้ทาลายคณุภาพได้ บริษัทต้องเตรียมกระบวนการเก่ียวกบัคนหรือบคุลากรเป็น

สําคญัตัง้แต ่การสรรหา รับ ฝึกอบรม และ กระตุ้นพนกังาน โดยเฉพาะพนกังานในสว่นท่ีต้องตดิตอ่กบั

ลกูคา่โดยตรง                        (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 54) 

6. กระบวนการ (Process) หมายถงึ ขัน้ตอนหรือกระบวนการในการให้บริการ ระเบียบ รวมทัง้

วิธีการทํางานซึง่เก่ียวข้องกบัการสร้างและการนําเสนอบริการให้กบัลกูค้า เชน่ การตดัสนิใจในเร่ือง

นโยบายท่ีเก่ียวกบัลกูค้า (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 54) กระบวนการ จงึเป็นการสร้างสรรค์และ

การสง่มอบสว่นประกอบของผลติภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอยา่งดี กลยทุธ์ท่ี

สําคญัสําหรับการบริการคือ เวลาและประสทิธิภาพในการบริการ ดงันัน้กระบวนการบริการท่ีดีจงึควรมี

ความรวดเร็วและมีประสทิธิภาพในการสง่มอบ รวมถงึต้องง่ายตอ่การปฏิบตักิาร เพ่ือท่ีพนกังานจะได้

ไมเ่กิดความสบัสน ทํางานได้อยา่งถกูต้องและมีแบบแผนเดียวกนั และงานท่ีได้ต้องดีมีประสทิธิภาพ 

7.  ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence) หมายถึง สิง่แวดล้อมท่ีเก่ียวกบัการ

ให้บริการ สถานท่ีท่ีลกูค้าและกิจการมีปฏิสมัพนัธ์กนั และองค์ประกอบท่ีจบัต้องได้ตา่งๆ ซึง่ทําหน้าท่ี

ช่วยอํานวยความสะดวกหรือส่ือสารบริการนัน้ 

สว่นประสมการตลาดทางด้านกายภาพและการนําเสนอ จงึเป็นองค์ประกอบของธุรกิจบริการ

ท่ีลกูค้าสามารถมองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตดัสนิใจซือ้บริการได้ ตวัอยา่งของสิง่ท่ี

มองเห็นได้ เชน่ อาคารสํานกังานของบริษัท ทําเลท่ีตัง้ รถยนต์ของบริษัท การตกแตง่สํานกังานของ

บริษัท เคร่ืองมือตา่งๆ ท่ีใช้ พนกังาน สญัลกัษณ์ของบริษัท สิง่พมิพ์ท่ีบริษัทจดัทําหรือเลือกใช้ และสิง่ท่ี

มองเห็นได้ตา่งๆ ซึง่สิง่เหลา่นีจ้ะสะท้อนถงึรูปแบบและคณุภาพของบริษัท ถงึแม้บางครัง้สิง่ท่ีมีตวัตน

บางอยา่งอาจไมมี่สว่นช่วยให้การบริการมีประสทิธิภาพสงูขึน้มากนกั แตจ่ะช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจ

ให้แก่ลกูค้า และเป็นการสะท้อนถึงรสนิยมของลกูค้าไปด้วย ซึง่จะเป็นสว่นประกอบในการพิจารณา

ตดัสนิใจ  (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2549 หน้า 55) 

จากสว่นประสมทางการตลาดดงักลา่วข้างต้น จะเห็นได้วา่ธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จนัน้ 

จําเป็นจะต้องกําหนดสว่นประสมการตลาดท่ีเหมาะสม เพราะในปัจจบุนักระบวนการซือ้สําหรับ
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ผู้บริโภค ผู้ซือ้จะยดึหลกัมลูคา่สงูสดุ (Value maximization) ผู้ซือ้จะซือ้ผลติภณัฑ์จากธุรกิจท่ีเสนอ

คณุคา่ท่ีมอบให้ลกูค้าสงูสดุ (Highest delivered value) มลูคา่ดงักลา่วนัน้ คือ ความแตกตา่งระหวา่ง

มลูคา่ผลติภณัฑ์ในสายตาของลกูค้า (Total customer value) และราคา (ต้นทนุ) ของผลติภณัฑ์รวม

ในสายตาของลกูค้านัน่เอง ธุรกิจจะต้องคาดคะเนมลูคา่ผลติภณัฑ์รวมในสายตาของลกูค้า และต้นทนุ

รวมของลกูค้า การสง่มอบมลูคา่ผลติภณัฑ์จะเกิดขึน้ก็ตอ่เม่ือธุรกิจได้ปรับปรุงผลติภณัฑ์ โดยธุรกิจ

ต้องเพิ่มมลูคา่ด้านผลติภณัฑ์ มลูคา่ด้านบริการ บคุลากร และภาพลกัษณ์ เพ่ือเป็นการสร้างมลูคา่เพิ่ม

ให้กบัผลติภณัฑ์ และต้องพยายามลดราคาในรูปของตวัเงิน รวมทัง้ต้องพยายามลดต้นทนุอ่ืนท่ีไม่

ปรากฏในรูปของตวัเงิน โดยลดต้นทนุด้านเวลาท่ีลกูค้าต้องเสียไป ลดต้นทนุพลงังานท่ีต้องใช้ไปกบั

ผลติภณัฑ์ และลดต้นทนุท่ีเกิดจากความไมส่บายใจจากการใช้ผลติภณัฑ์ 

3.    แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู้ความเส่ียง 
    ความเส่ียง คือ ความเป็นไปได้ท่ีจะเกิดการสญูเสียขึน้ ( Smith & Merritt  2002: 8)  ซึง่การ

สญูเสียดงักลา่วไมไ่ด้แสดงออกมาในลกัษณะของเร่ืองท่ีเก่ียวกบัเงินเสมอไป จริงๆ แล้วความเสียงเป็น

เพียงการคาดการณ์ท่ีจะเกิดความสญูเสียเทา่นัน้ (Nwogugu 2005: 157)        

Kotler & Amstrong (2001: 156) กล่าวว่าการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) คือ 

ความสามารถในการเประเมินคา่ความเส่ียงท่ีผู้บริโภคต้องเผชิญในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าและบริการซึง่

การมีความสามารถดังกล่าวท่ีแตกต่างกันของผู้ บริโภคมีผลกระทบทําให้พฤติกรรมของผู้ บริโภค

แตกตา่งกนัไป 

Schiffman & Kanuk (2007: 183) กล่าวว่า ผู้บริโภคต้องตดัสินใจตลอดเวลาเก่ียวกบั

ผลติภณัฑ์หรือบริการท่ีจะซือ้และสถานท่ีซือ้เพราะผลท่ีได้จากการตดัสินใจมกัจะไม่แน่นอน ผู้บริโภคมี

การรับรู้ระดบัความเส่ียงในการตดัสินใจซือ้ การรับรู้ความเส่ียงคือ ความไม่แน่นอนท่ีผู้บริโภคจะเผชิญ

เม่ือเขาไมส่ามารถรู้ผลจากการตดัสินใจซือ้ลว่งหน้า ซึง่คําจํากดัความนีจ้ะเน้นใน  2 มิติ ท่ีเก่ียวกบัการ

รับรู้ความเสี่ยง คือ ความไมแ่น่นอนและผลท่ีได้รับจากการตดัสนิใจ 

Schiffman & Kanuk (2007: 184) กลา่ววา่ระดบัความเสี่ยงท่ีผู้บริโภครับรู้และความอดทนตอ่

ความเสีย่งท่ีได้รับเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่กลยทุธ์การซือ้สนิค้าของผู้บริโภค ผู้บริโภคจะได้รับ

ผลกระทบจากความเส่ียงท่ีรับรู้แม้มนัอาจจะเกิดจริงหรือยงัไมไ่ด้เกิดก็ตาม ความเสี่ยงไมถ่กูรับรู้ ไมว่า่

มนัจะเกิดจริงหรือไมห่รือมีความอนัตรายอยา่งไร ก็จะไมมี่ผลกระทบตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค ประเภท

ความเสีย่งท่ีผู้บริโภครับรู้เม่ือทําการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ประกอบด้วย 
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1. ความเส่ียงด้านหน้าท่ี (Functional Risk or Performance Risk) เป็นความเส่ียงท่ี

ผลติภณัฑ์จะปฏิบตังิานไมต่ามท่ีคาดหวงัไว้    

2. ความเสีย่งด้านกายภาพ (Physical Risk)   และเป็นความเป็นเส่ียงด้านร่างกายตนเองและ

ผู้ อ่ืนอนัเน่ืองมาจากผลติภณัฑ์       

3. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) เป็นความเส่ียงท่ีผลติภณัฑ์จะไมคุ่้มคา่กบัราคาท่ี

ซือ้มา 

4. ความเสีย่งด้านสงัคม  (Social Risk) เป็นความเสี่ยงท่ีเลือกผลติภณัฑ์ไมดี่ อาจสง่ผลให้เกิด

ความน่าอายในสงัคม 

5. ความเส่ียงด้านจิตวทิยา (Psychological Risk)  เป็นความเส่ียงท่ีเลือกผลติภณัฑ์ไมม่ดี

อาจจะทําให้ผู้บริโภคเกิดความเจ็บชํา้ 

6. ความเส่ียงด้านเวลา (Time Risk)  เป็นความเสย่งท่ีจะต้องเสียเวลาในการค้นหาผลติภณัฑ์ 

ซึง่อาจจะทําให้เสียเวลาไป ถ้าผลติภณัฑ์ไมมี่ลกัษณะเป็นไปอยา่งท่ีคาดหวงัไว้    

รพีพรรณ โสระพนัธ์ 2549: 9 อ้างอิงจาก Chrisnall 1994) กลา่ววา่ การรับรู้ความเส่ียงมี  2 

องค์ประกอบ ดงันี ้

1. ความไมแ่นใ่จเก่ียวกบัการตดัสนิใจ (Uncertainty) 

2. ผลลพัธ์ท่ีจะเกิดขึน้จากการตดัสนิใจ (Consequences) 

รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 10 อ้างอิงจาก Schiffman & Kanuk 1997) กลา่ววา่ ความเสีย่ง

ด้านหน้าท่ี (Functional Risk or Performance Risk) เป็นความรู้สกึเส่ียงท่ีสนิค้าปฏิบตังิานไมไ่ด้ตาม

คาด 

รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 11 อ้างอิงจาก Lim 2003) กลา่ววา่ ความเสีย่งด้านกายภาพ 

(Physical Risk) เป็นความรู้สกึเส่ียงตอ่ร่างกายของตนเองและคนอ่ืน 

รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 11 อ้างอิงจาก David & Keller 1993) กลา่ววา่ ความเสี่ยงด้าน

การเงิน (Financial Risk) เป็นความรู้สกึเส่ียงจากความไม ่“คุ้มคา่” ท่ีซือ้สนิค้า หรือ อาจสญูเสียเงิน ถ้า

หากสนิค้านัน้ไมส่ามารถใช้งานได้ หรือต้องใช้ต้นทนุสงูในการเก็บรักษา หรือสนิค้าหรือบริการนัน้มี

ราคาแพงมาก 
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รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 11 อ้างอิงจาก David & Keller 1993) กลา่ววา่ ความเสี่ยงด้าน

สงัคม (Social Risk)  เป็นความรู้สกึเส่ียงอนัเกิดจากการเสียเกียรตยิศช่ือเสียง หรือไมเ่ป็นท่ียอมรับใน

สงัคม หรือเก่ียวกบัความนกึคดิของผู้ อ่ืนท่ีตนเองตดัสนิใจใช้สนิค้าหรือบริการนัน้จะถกูมองในแงล่บ 

รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 11 อ้างอิงจาก David & Keller 1993) กลา่ววา่ ความเสี่ยงด้าน

จิตวิทยา (Psychological Risk) เป็นความเส่ียงอนัเกิดจากจิตใจถกูกระทบกระเทือน หรือไมเ่หมาะกบั

ภาพลกัษณ์ของตนเอง จะทําให้เกิดความรู้สกึละอาย กระดากอาย หรือรู้สกึแยท่ี่ตดัสนิใจซือ้หรือใช้

บริการนัน้ 

รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 10 อ้างอิงจาก Schifman & Kanuk 1997) กลา่ววา่ ความเสีย่ง

ด้านเวลา (Time Risk) เป็นความรู้สกึเส่ียงจากการเสียเวลาเปลา่ ถ้าสนิค้าทํางานไมไ่ด้ตามท่ี

คาดหมาย 

Yates & Stone (1992: 9) ได้จําแนกลกัษณะความเสี่ยง หรือความสญูเสีย ออกเป็น  6 

ลกัษณะ ดงันี ้

1. ความเส่ียงด้านหน้าท่ี  (Functional Risk or Performance Risk) คือ ความบกพร่องบาง

ประการของสนิค้า หรือบริการ หรือการท่ีสนิค้าไมส่ามารถทําหน้าท่ีได้เท่าท่ีควร  

2. ความเส่ียงด้านกายภาพ (Physical Risk)  คือ การท่ีผลติภณัฑ์นัน้เป็นอนัตรายตอ่ร่างกาย 

3. ความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) คือ การสญูเสียเงินจากการซือ้สนิค้าหรือบริการ

แล้วไมไ่ด้ผลเทียบเท่ากบัเงินท่ีเสียไป 

4. ความเส่ียงด้านสงัคม (Social Risk)  คือ ผลกระทบของสนิค้า หรือบริการท่ีมีความนิยมตอ่

ผู้ใช้ 

5. ความเส่ียงด้านจิตวทิยา (Psychological Risk)  คือ ผลกระทบตอ่การใช้สนิค้า หรือบริการ

ท่ีมีตอ่สภาพจิตใจของผู้ใช้ 

6. ความเสีย่งด้านเวลา (Time Risk) คือ เป็นความล้มเหลวของผลติภณัฑ์ หรือบริการท่ีมีผล

ตอ่ต้นทนุ โอกาสในการค้นหาผลติภณัฑ์ หรือบริการท่ีอ่ืน 

สวุรรณฤทธ์ิ  วงศ์ชอุม่ (2551: ออนไลน์: วนัสืบค้น 12 กนัยายน 2558 อ้างอิงจาก Schiffman 

& Kanuk 2004) ได้กลา่ววา่ ลกูค้าต้องตดัสนิใจวา่จะเลือกซือ้สนิค้าและบริการอะไร และเลือกซือ้ท่ี

ไหน ลกูค้ารับรู้ได้ถึงระดบัความเส่ียงในการตดัสนิใจเลือกซือ้บริการตา่งๆ ซึง่เป็นผลมาจากสิง่ท่ีได้รับ
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หลงัจากการตดัสนิใจเลือกใช้นัน้ เป็นสิง่ท่ีไมแ่นน่อนยากตอ่การคาดการณ์ผลให้เป็นไปตามท่ีต้องการ 

ดงันัน้การรับรู้ความเสีย่ง คือ ความไมแ่นน่อนท่ีลกูค้าต้องเผชิญเม่ือต้องตดัสนิใจเลือกใช้บริการ ซึง่ผล

ท่ีเกิดขึน้หลงัจากการตดัสนิใจ ลกูค้าเองไมอ่าจควบคมุได้ จะเห็นได้วา่การรับรู้ถึงความเส่ียงเกิดขึน้

จากปัจจยัสองประการ คือ ผลท่ีตามมา และความไมแ่นน่อน 

ระดบัการรับรู้ และการยอมรับความเส่ียงท่ีเกิดขึน้มีอิทธิพลตอ่ลกูค้าในการตดัสนิใจเลือกใช้

บริการ ไมว่า่หลงัจากเลือกซือ้แล้วความเสี่ยงนัน้จะเกิดขึน้จริงหรือไมก็่ตาม หากความเส่ียงใดก็ตามแม้

จะมีโอกาสเป็นอนัตรายร้ายแรงตอ่ลกค้าได้ แตห่ากลกูค้าไมอ่าจรับรู้ได้ถึงความเส่ียงเหลา่นัน้ ความ

เส่ียงไมมี่อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจของลกูค้า ความเส่ียงท่ีลกูค้าอาจรับรู้ได้มีดงันี ้

1. ความเส่ียงท่ีเกิดจากการบกพร่องหน้าท่ี (Functional Risk)  เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้จากผู้

ให้บริการไมอ่าจปฏิบตัหิน้าท่ีได้ตามท่ีลกูค้าคาดหวงั 

2. ความเส่ียงท่ีอาจเกิดกบัร่างกาย (Physical Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากลกัษณะทาง

กายภาพของสนิค้าและบริการ อาจสง่ผลกบัตวัลกูค้าเอง หรืออาจเป็นอนัตรายตอ่ผู้ อ่ืน เช่น อาหาร

ทะเลท่ีบริโภคสะอาด และปลอดภยัหรือไม ่หรืออาจมีอนัตรายตอ่ร่างกายของลกูค้าหรือไม ่

3. ความเส่ียงทางการเงิน (Financial Risk) เป็นความเส่ียงจากบริการท่ีเลือกซือ้ไมมี่ความ

คุ้มคา่กบัเงินท่ีเสียไป เช่น หากรีบตดัสนิใจจองท่ีพกัลว่งหน้าอาจต้องเส่ียงจ่ายคา่ห้องแพงกวา่การไป

จองใกล้วนัเข้าพกั เพราะลกูค้าเกรงโรงแรมจะลดราคาลงหากมีคอ่ยมีคนเข้าพกั 

4. ความเส่ียงทางสงัคม (Social Risk)  เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้จากการเลือกใช้บริการท่ีด้อย

คา่จนสง่ผลให้เกิดความรู้สกึอบัอายตอ่สงัคม เชน่ การเลือกผู้ให้บริการ หรือ ประเภทบริการซึง่ไมเ่ป็นท่ี

ยอมรับในสงัคมแล้ว 

5. ความเส่ียงทางจิตใจ (Psychological Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากการเลือกใช้บริการท่ี

ด้อยคา่จนทําให้เกิดความรู้สกึขาดความเช่ือมัน่ในตวัเองของลกูค้าเอง 

6. ความเส่ียงด้านเวลา (Time Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากการท่ีลกูค้าต้องใช้เวลาในการ

เลือกบริการจนกลายเป็นความรู้สกึเสียดายเวลา เพราะบริการท่ีได้รับไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดไว้ 

ยพุาวรรณ (2548:  79) กลา่ววา่ ความเส่ียงประกอบด้วย 2 สว่น ได้แก่ ความไมแ่นน่อนของ

ผลท่ีได้จากงานบริการ (Uncertainty)  และผลท่ีตามมาของความไมแ่น่นอน  (Consequences) ความ

ไมแ่น่นอน หมายถงึความเป็นไปได้ท่ีจะเกิดความผิดพลาดเม่ือรับบริการ   สว่นผลท่ีตามมาของความ
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ไมแ่น่นอน หมายถงึ ระดบัความสําคญัและอนัตรายของสิง่ท่ีเกิดขึน้ตามมานัน้ โดยความเส่ียงแบง่ได้

ดงันี ้

1. ความเส่ียงด้านหน้าท่ี (Functional Risk or Performance Risk) เป็นโอกาสท่ีบริการท่ีได้รับ

ไมส่ามารถให้คณุประโยชน์ได้ตามท่ีคาดหวงัไว้ เช่น บริการทําความสะอาดสํานกังาน ผู้ซือ้บริการจะ

พบความเส่ียงวา่สํานกังานของตนจะมาสะอาดเทา่กบัท่ีคดิไว้ หรือกรณีร้านตดัผม ลกูค้าจะพบความ

เส่ียงวา่จะตดัผมได้สวยตรงตามแบบผมท่ีต้องการหรือไม ่

2. ความเสีย่งด้านกายภาพ (Physical Risk) เป็นโอกาสท่ีบริการนัน้เป็นสาเหตทํุาให้เกิด

อนัตรายทางร่างกายแก่ลกูค้า เชน่ การไปพบจกัษุแพทย์เพ่ือรักษาสายตาสัน้ โดยใช้แสงเลเซอร์ช่วยใน

การผา่ตดั ความเส่ียงจากการผา่ตดัอาจมีผลข้างเคียงอยา่งอ่ืนเกิดขึน้ได้ 

3. ความเสีย่งด้านทางการเงิน (Financial Risk)   เป็นจํานวนเงินท่ีลกูค้าต้องสญูเสียไป ถ้า

บริการนัน้มีความผิดพลาดเกิดขึน้ การซือ้บริการจะมีความเส่ียงทางการเงินมากกวา่การซือ้สนิค้า 

เพราะวา่ มีธรุกิจบริการจํานวนน้อยท่ีรับประกนัการคืนเงิน เชน่ โรงเรียนกวดวิชาเม่ือจ่ายเงินคา่เรียน

แล้วจะแน่ใจได้อยา่งไรวา่จะสอบเข้ามหาวิทยาลยัได้ 

4. ความเส่ียงด้านสงัคม (Social Risk)   จะใกล้เคียงกบัความเส่ียงด้านกายภาพเป็นโอกาสท่ี

อาจเกิดขึน้ได้ ท่ีบริการนัน้ไมไ่ด้รับการยอมรับจากคนท่ีสําคญัตอ่ผู้บริโภค โดยเฉพาะถ้าบริการท่ีได้รับ

นัน้มองเห็นได้ชดัเจนความเสี่ยงทางสงัคมก็จะสงูขึน้ได้ เช่น การออกแบบทรงผม การเลือกโรงแรมจดั

งานเลีย้งวนัเกิด เป็นต้น สําหรับตลาดธุรกิจความเสีย่งทางสงัคมก็เกิดขึน้ได้ ผู้ ทําหน้าท่ีซือ้ของบริษัทมี

ความเสีย่งโดยเกรงวา่จะไมเ่ป็นท่ียอมนบัของหวัหน้างาน 

5. ความเส่ียงด้านจิตวทิยา (Psychological Risk) เป็นความเส่ียงท่ีเม่ือตดัสนิใจซือ้บริการแล้ว 

บริการท่ีได้รับจะไมต่รงกบัท่ีตัง้ความหวงัไว้ บริการท่ีมีคณุคา่ทางอารมณ์และคณุคา่จากความใคร่รู้สงู

จะมีความเส่ียงทางจิตใจสงูตามไปด้วย เช่น บริการด้านบนัเทิง บริการเสริมสขุภาพและความงาม 

บริการทางการศกึษา 

6. ความเส่ียงด้านเวลา (Time Risk) เวลาท่ีผู้บริโภคสญูเสียไป เน่ืองจากบริการนัน้ผิดพลาด 

เช่น ผู้บริโภคนํารถยนต์เข้ามาซอ่มท่ีศนูย์บริการแห่งหนึง่เน่ืองจากเคร่ืองยนต์สัน่และมีเสียงดงั ใช้เวลา

ในการซอ่มทัง้สิน้ 6 ชัว่โมง แตก็่ไมส่ามารถแก้ไขปัญหาได้ ทําให้ผู้บริโภครายนีย้งัไมมี่รถยนต์ใช้ตลอด

ทัง้วนัด้วย 
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สภุาภรณ์ พลนิกร (2548: 79) กลา่ววา่ ในการตดัสนิใจเก่ียวกบัผลติภณัฑ์และสถานท่ีของการ

ไปซือ้นัน้ผู้บริโภคมีความเสีย่งท่ีเรียกวา่ ความเส่ียงท่ีรับรู้ได้ (Perceived Risk)  ซึง่หมายถึงระดบัความ

ไมแ่น่นอนท่ีผู้บริโภคต้องเผชิญในกรณีท่ีไมส่ามารถมองเห็นผลลพัธ์ของการตดัสนิใจซือ้นัน้ 

ปัจจัยที่มีผลต่อการรับรู้ความเส่ียง 

นพรัตน์ เมตตานนท์ (2553:  13 อ้างอิงจาก Schiffman & Kanuk 2007) กลา่วว่า การรับรู้

ของผู้บริโภคท่ีมีมากมายขึน้อยู่กบัตวับคุคล ผลิตภณัฑ์ สถานการณ์ และวฒันธรรม ปริมาณของการ

รับรู้ความเส่ียงขึน้กบัตวัผู้บริโภคแตล่ะบคุคล ผู้บริโภคบางคนมีแนวโน้มท่ีจะรับรู้ความเส่ียงในระดบัสงู

ในสถานการณ์การบริโภคท่ีหลากหลาย ส่วนผู้บริโภคบางคนรับรู้ความเส่ียงในระดบัต่ํา ยกตวัอย่าง 

เช่น วยัรุ่นท่ีทํากิจกรรมท่ีมีความเสี่ยงสงู เช่น การสบูบุหร่ี ผู้ ท่ีรับรู้ความเสี่ยงสงู จะจํากดัตวัเลือกของ

พวกเขา (เช่น ตัวเลือกในสินค้า) เพ่ือให้ได้ตัวเลือกท่ีปลอดภัย พวกเขามีโอกาสจะเลือกได้สิ่งท่ีดี

มากกว่า ส่วนผู้ ท่ีรับรู้ความเสี่ยงต่ํา จะมีตวัเลือกท่ีมากกว่า พวกเขาชอบท่ีจะเสี่ยงมากกว่าท่ีจํากัด

ตวัเลือกท่ีเขาสามารถเลือกได้ 

ปัจจัยที่ทาํให้การรับรู้ความเส่ียงเพิ่มขึน้ 

 นพรัตน์ เมตตานนท์ (2553: อ้างอิงจาก Assael 1988) กลา่ววา่ ปัจจยัท่ีสอดคล้องกบัการรับรู้

ความเสีย่ง มีปัจจยัหลายประการท่ีเป็นการเพิ่มการรับรู้ความเสี่ยงของลกูค้า ซึง่ลกูค้าจะรู้สกึเส่ียงมาก

ขึน้เม่ือ 

 1. มีข้อมลูเก่ียวกบัสนิค้าหรือบริการชนิดนัน้น้อย 

 2 .มีประสบการณ์เก่ียวกบัตราสนิค้าชนิดนัน้น้อย 

 3. เป็นสนิค้าชนิดใหม ่

 4. เป็นสนิค้าท่ีมีความซบัซ้อนทางเทคโนโลยี 

 5. มีความมัน่ใจในตราสนิค้าชนิดนัน้น้อย 

 6. ตราสนิค้านัน้มีสนิค้าท่ีมีคณุภาพหลากหลาย 

 7. ราคาสงู 

 8. การตดัสนิใจซือ้หรือใช้บริการสําคญัตอ่ลกูค้า 

ระดบัของการรับรู้ความเส่ียง 
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 อดลุย์ จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ (2550:  อ้างอิงจาก Kotler & Amstrong 2001) 

อธิบายไว้ดงันี ้ ปัจจยัสําคญัท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค คือระดบัความเส่ียง ( 

Level of Risk) ท่ีผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้  ความเสีย่งเก่ียวข้องกบัความแนน่อนของการซือ้ และผลท่ี

เกิดขึน้ภายหลงัจากการตดัสนิใจซือ้สนิค้าชนิดใดชนิดหนึง่ ความเส่ียงถกูรับรู้เน่ืองจากผู้ซือ้มี

ประสบการณ์ท่ีเก่ียวกบัการปฏิบตังิานของสนิค้าน้อยมาหรือไมมี่เลย บางทีก็มีประสบการณ์ในการ

ตดัสนิใจน้อยมาหรือไมมี่เลยเช่นกนั 

 ระดบัของความเส่ียงภยั (มากหรือน้อย , สงูหรือต่ํา) ท่ีผู้บริโภครับรู้กบัความทนทานตอ่ภาพ

ของภยั (บางคนเห็นภาพวา่ภยัสงู เลยยกเลกิการตดัสนิใจ) มีอิทธิพลตอ่กลยทุธ์การซือ้ของผู้บริโภค

ด้วย 

เราอาจแบง่ผู้บริโภคอกเป็นผู้ รับรู้ภยัสงู (High – Risk Perceive) ซึง่จะเลือกทางเลือก/สนิค้าท่ี

คดิวา่ปลอดภยั เพียง  2-3 ทางเลือกเทา่นัน้ อีกพวกหนึง่คือ ผู้ รับรู้ภยัต่ํา (Low-Risk Perceive) ซึง่

เลือกตราย่ีห้อจากทางเลือกมากมาย สิง่ท่ีทําให้ผู้บริโภครับรู้ความเสีย่งภยัมากหรือน้อย อยูท่ี่

สถานการณ์ ท่ีตวับคุคลและอยูท่ี่สนิค้าท่ีผู้บริโภคกําลงัพิจารณาอยูด่งันี ้

1.สถานการณ์แตล่ะอยา่งแตกตา่งกนัไปแล้วแตก่ารรับรู้ในเร่ืองประสบการณ์ในการไปจ่ายของ 

(เร่ืองชํานาญมาก ความเส่ียงจงึน้อย) เวลาท่ีทําการซือ้โดยต้องคํานงึถึงกิจกรรมอ่ืนๆ ท่ีต้องทําให้เสร็จ

ด้วย เชน่ เป็นโอกาสสดุท้ายท่ีต้องซือ้ของขวญัวนัเกิดให้เพ่ือน เพราะเหลือเวลาเพียงคร่ึงชัว่โมงก่อนท่ี

จะจะไปรับลกูท่ีโรงเรียน ภาพพจน์ของร้านค้าตา่งๆ และความเสีย่งท่ีมีในสนิค้าเสนอขาย 

 2.  คนแตล่ะคนมีนิสยัชอบเส่ียงภยัมาก หรือชอบระดบัของความเส่ียงมากน้อยไมเ่หมือนกนั 

ระดบัความชอบท่ีไมเ่หมือนกนันีผ้นัแปรไปตามประสบการณ์ในการซือ้บางอยา่งและปัจจยัทางด้าน

ประชากรศาสตร์ เช่น อาย ุระดบัการศกึษา ศาสนาและปัจจยัตา่งๆ ทางด้านบคุลกิภาพ 

3. สนิค้าอาจนําระดบัของภยัสงูหรือต่ํามาสูผู่้ซือ้สนิค้าได้โดยเฉพาะราคาสนิค้าท่ีสงูหรือต่ํา การรับรู้ภยั

ไมไ่ด้เกิดขึน้เทา่ๆ กนั หรืออยูใ่นระดบัเดียวกนัไปจนตลอดกระบวนการตดัสนิใจตรงกนัข้ามกบัระดบั

ความเสีย่งอาจเกิดขึน้ตลอดกระบวนการ 
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ความเสีย่ง 

ท่ีมา : อดลุย์ จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ (2550) 

 

กลยุทธ์การลดความเส่ียง (Risk Reduction Strategies) 

  Schiffman & Kanuk (2004)  ได้กลา่ววา่ ลกูค้าต้องหาวิธีช่วยลดความรู้สกึเส่ียงท่ีชว่ยให้พวก

เขารู้สกึเพิ่มความเช่ือมัน่เม่ือต้องทําการตดัสนิใจเลือกซือ้และใช้บริการซึง่มีวิธีท่ีลกูค้ามกัใช้ลด

ความรู้สกึเส่ียงมีดงันี ้

 1. การค้นหาข้อมลู (Consumers Seek Information) การค้นคว้าข้อมลูเก่ียวกบัการสนิค้า

บริการผา่นการส่ือสารแบบปากตอ่ปาก คือ การถามเพ่ือน ถามครอบครัว ถามคนรู้จกัเก่ียวกบัความคดิ

ของพวกเขาท่ีมีตอ่บริการ รวมถึงการสอบถามจากพนกังานขาย เป็นต้น ยิ่งมีความรู้สกึเส่ียงมาก 

ลกูค้ายิง่ใช้เวลามากขึน้ในการรวบรวมข้อมลูเพ่ือใช้เป็นตวัเลือกเก่ียวกบับริการนัน้ ๆ เพราะมนัเป็น

ความจริง ท่ีลกูค้ารู้สกึได้วา่ยิ่งข้อมลูมากเท่าไหร่ พวกเขายิ่งรู้สกึคาดการณ์ผลท่ีจะได้รับตามมาได้มาก

ขึน้เทา่นัน้ จงึทําให้รู้สกึวา่เส่ียงน้อยลง 

 2. การจงรักภกัดีตอ่ผู้ให้บริการ (Consumers are Brand Loyal)  หลีกเล่ียงความเส่ียงโดย

การจงรักภกัดีหรือ ยดึตดิตอ่ผู้ให้บริการรายใดรายหนึง่ท่ีทําให้ลกูค้าพงึพอใจได้ซึง่ทําให้ลกุค้าไมม่อง
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หา หรือ พยายามทดลองใช้ผู้ให้บริการรายใหม ่ยิ่งลกูค้าท่ีกลวัความเส่ียงมาก ยิ่งมีแนวโน้มเป็นลกูค้า

ประจําตอ่ผู้ให้บริการรายเดมิๆ และเป็นไปได้น้อยมากท่ีจะเปล่ียนใจไปใช้บริการท่ีออกมาใหม ่

 3. การเลือกท่ีภาพลกัษณ์ของผู้ให้บริการ (Consumers Select by Brand Image) ถ้าลกูค้าไม่

เคยมีประสบการณ์ในการเลือกใช้บริการมาก่อน ลกุค้ามีแนวโน้มในการวางใจท่ีจะเลือกบริการท่ีมี

ช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัดีเพราะลกูค้ามกัคดิวา่ผู้ให้บริการท่ีมีช่ือเสียง น่าจะให้บริการได้ดีกวา่และคุ้มคา่กบั

การเลือกซือ้ ในแง่ของบริการซึง่เป็นท่ียอมรับยอ่มหมายถงึการการันตีถงึคณุภาพของบริการนัน้ใน

ทางอ้อม การดําเนินการสง่เสริมการขาย หรือ การโปรโมทท่ีสง่เสริมให้เกิดการรับรู้ถึงคณุภาพบริการได้

จะเป็นสิง่ท่ีช่วยรักษาภาพลกัษณ์ของบริการให้อยูใ่นทิศทางท่ีดี 

 4. การเลือกบริการท่ีราคาแพง (Consumers Buy the Most Expensive Model) หากลกูค้าไม่

มีข้อมลู ไมเ่คยใช้บริการมาก่อน และยอ่มเกิดความสงสยัวา่ผู้ให้บริการรายใดจะดีกวา่กนั ลกูค้ามกัใช้

ราคาเป็นเคร่ืองประกอบการตดัสนิใจ เพราะลกูค้ารู้สกึวา่การเลือกบริการท่ีมีราคาแพง ยอ่มได้รับ

บริการท่ีมีคณุภาพดีตามมา ดงันัน้ราคามีความสมัพนัธ์กบัการรับรู้ถึงคณุภาพของลกูค้า 

 5. การค้นหาการรับประกนับริการ ( Consumers Seek Assurance) ลกูค้ามกัต้องการสิง่ท่ี

ช่วยลดความรู้สกึเส่ียงได้ ด้วยการมองหาการรับประกนัในการเลือกใช้บริการ ไมว่า่จะเป็นการประกนั

ความพงึพอใจหากใช้บริการแล้วไมป่ระทบัใจสามารถเรียกรับเงินคืนหรือได้ของสมนาคณุชดเชย เช่น 

ผู้ให้บริการพซิซา่ รับประกนัความพงึพอใจหากสง่ถงึบ้านช้ากวา่ 30 นาที รับพิซซา่ท่ีสัง่ฟรี หรือการมอง

หาตราสญัลกัษณ์ท่ีเป็นการรับประกนัจากหนว่ยงานรัฐหรือเอกชนในการรับรองบริการท่ีลกูค้าต้อง

เลือกใช้ เชน่ ตราสญัลกัษณ์ Clean Food Good Taste ท่ีกระทรวงสาธารณสขุมอบให้กบัร้านอาหาร

เพ่ือเป็นการรับรองวา่อาหารถกูสขุอนามยั และมีรสชาตดีิเป็นต้น 

 Wells and Prensky (1996: 272) กลา่ววา่  กลยทุธ์การลดความเส่ียงสามารถทําได้ดงันี ้

1. การค้นหาข้อมลู (Seeking Information) ผู้บริโภคสามารถหาแหลง่ข้อมลูได้ 2 แห่ง ท่ี

เก่ียวกบัผลติภณัฑ์ นกัการตลาด และตราสนิค้า แหลง่ท่ี  1 คือ จากโฆษณาตามสือ่ตา่ง ๆ การส่ือสาร

ด้วยการจดัโปรโมชัน่ เชน่ เอกสารประชาสมัพนัธ์ของทางร้าน การตลาดทางตรง การแถลงขา่วเก่ียวกบั

ผลติภณัฑ์ใหม ่ ซึง่ผู้บริโภคสว่นใหญ่สามารถอ้างอิงความเฉพาะเจาะจงของคณุสมบตัผิลติภณัฑ์

ในทางการค้าได้ เม่ือผู้บริโภคมีรายละเอียดของข้อมลูท่ีจําเป็น แหลง่ท่ี 2 คือ การแปลความหมายจาก

การสื่อสารจากเพ่ือน สมาชิกครอบครัว และบคุคลท่ีรู้จกั ในการแสดงความคดิเห็นซึง่เป็นแหลง่ข้อมลูท่ี

น่าเช่ือถือ ท่ีสามารถเสนอความคดิเห็นและความรู้ของพวกเขาได้ 
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 2. ความภกัดีตอ่ตราสนิค้า (Brand Loyalty) ผู้บริโภคอาจจะลดหรือหลีกเล่ียงความเส่ียงท่ียงั

มีด้วยการลองผิดลองถกูจนถึงระดบัท่ีเป็นท่ีนา่พอใจ การซือ้สนิค้าตราเดียวกนัหลายครัง้ทําให้การตี

ประเมินการตีความลดความเส่ียงลงได้ 

 3. ภาพลกัษณ์ตราสนิค้า (Brand Image) ผู้บริโภคจะเช่ือหรือประทบัใจสว่นหนึง่ของตรา

สนิค้าการซือ้สนิค้าซึง่จะพิจารณาความน่าเช่ือถือและลดความเส่ียงในใจผู้บริโภคได้ 

 4. ภาพลกัษณ์ของร้านค้า ( Store Image)  บรรยากาศภายในร้านสามารถทําให้ลกูค้า

ไว้วางใจได้ ร้านค้าท่ีมีความเช่ือถือทางด้านบริการจะลดความเส่ียงในกระบวนการซือ้ได้ 

 5. ราคา (Price) บางครัง้ผู้บริโภคจะลดการรับรู้ความเสี่ยงได้โดยถ้าราคาสนิค้าสงู คณุภาพจะ

ดี เป็นต้น 

Assel  (1998) กลา่ววา่ กลยทุธ์ของลกูค้าท่ีจะใช้ในการลดระดบัความเส่ียง มี  2 ข้อ ได้แก่ 

  1. ลดความเสี่ยงจากความไมแ่น่นอนของผลท่ีจะเกิดขึน้ ดงันี ้

     1.1 ซือ้สนิค้าจากตราสนิค้าเดมิ เป็นการรักษาความจงรักภกัดีตอ่ตราสนิค้านัน้ 

                 1.2 ซือ้สนิค้าตราสนิค้าท่ีอยูใ่นความนิยม 

                  1.3 แสวงหาข้อมลูขา่วเก่ียวกบัสนิค้าหรือบริการชนิดนัน้เพิ่มขึน้ เพ่ือให้เกิดความมัน่ใจใน

การตดัสนิใจใช้สนิค้าหรือบริการ และช่วยลดระดบัความรู้สกึเส่ียง 

                 1.4 เปรียบเทียบผลท่ีจะเกิดขึน้อยา่งรอบคอบก่อนตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรือใช้บริการ 

 2. ลดความผิดพลาดท่ีจะเกิดขึน้จากผลลพัธ์ท่ีไมส่ามารถคาดการณ์ได้โดย 

                 2.1 ซือ้สนิค้าราคาถกูท่ีสดุ 

                 2.2 ซือ้สนิค้าปริมาณน้อยท่ีสดุ 

                 2.4 ลดระดบัความคาดหวงัในสนิค้าหรือบริการ 

                 2.4 แสวงหาความมัน่ใจ เช่น การรับประกนัสนิค้าหรือบริการ คืนสนิค้าได้ทดลองใช้บริการ

หรือบริการตอ่เน่ือง เป็นต้น 

 อดลุย์ จาตรุงคกลุ และดลยา จาตรุงคกลุ (2550)  กลา่ววา่ เม่ือระดบัความเส่ียงสงูเกินไป 

ผู้บริโภคไมอ่าจตดัสนิใจซือ้ได้ จงึเกิดปัญหาวา่จะช่วยให้ผู้บรรเทาระดบัความเส่ียงท่ีสงูให้ลดน้อยลงได้

อยา่งไร ในขัน้ตอนก่อนท่ีผู้บริโภคจะทําการตดัสนิใจซือ้หรือหลงัจากซือ้ วิธีหลกัท่ีผู้ซือ้ใช้อยูก็่คือ
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แสวงหาขา่วสารโดยได้รับขา่วสารจากส่ือมวลชน การแพร่คําพดูและผา่นผู้แทนขาย ซึง่ทําให้เกิดผลดี

เพ่ือลดระดบัความเส่ียง ความซ่ือสตัย์ตอ่ตราย่ีห้อก็เป็นอีกกลยทุธ์หนึง่ นอกจากนัน้ก็มีการรับระกนั

สนิค้า หรือใช้บคุคลท่ีสามสลกัหลงัรับรองให้ ตลอดจนการให้ทดลองใช้สนิค้าตวัอยา่ง โดยมีวธีิการลด

ความเสีย่งดงันี ้

1. ทําการแสวงหาขา่วสารจากปากตอ่ปาก 

   2. ซื่อสตัย์ตอ่ตราย่ีห้อท่ีเคยได้รับความพอใจ 

 3. ผู้บริโภคเลือกภาพพจน์ของตราย่ีห้อถ้าไมมี่ประสบการณ์จะไว้ตราท่ีดงั 

 4. ผู้บริโภคไว้ใจภาพพจน์ของร้านค้า 

 5. ผู้บริโภคซือ้ตราท่ีแพงท่ีสดุ 

 6. ผู้บริโภคซือ้ตราท่ีถกูท่ีสดุ 

7. ผู้บริโภคแสวงหาความมัน่ใจ เชน่ คืนของได้ รับประกนั ลองใช้ก่อนซือ้ 

 8. ทําการเสาะแสวงหาขา่วสารก่อนซือ้อยา่งสลบัซบัซ้อน 

 9. หาขา่วสารท่ีเก่ียวกบัคูแ่ขง่ขนัมากขึน้ 

 10. อ่ืนๆ 

 

 
 
 
4.   แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ในตลาดปัจจบุนัถือว่าผู้บริโภคเป็นใหญ่ และมีความสําคญัท่ีสดุของนกัธุรกิจ จึงจําเป็นอย่าง

ยิ่งท่ีผู้บริหารการตลาด จะต้องศกึษากลุ่มผู้บริโภคให้ละเอียด ถึงสาเหตขุองการซือ้ การเปล่ียนแปลง

การซือ้ การตดัสนิใจซือ้ ฯลฯ ซึง่ถ้าผู้บริหารศกึษาถึงสาเหตตุา่งๆ เหลา่นี ้จะช่วยให้ผู้บริหารทายใจหรือ

เดาใจกลุ่มผู้บริโภคของกิจการได้ถูกต้องว่ากลุ่มผู้บริโภคเหล่านัน้ต้องการอะไร มีพฤติกรรมการซือ้

อย่างไร แรงจูงใจในการซือ้เกิดจากอะไร แหล่งข้อมูลท่ีผู้บริโภคนํามาตดัสินใจซือ้คืออะไร รวมทัง้

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ข้อมลูตา่งๆ เหลา่นีเ้ป็นประโยชน์ตอ่การวางแผนทางการตลาด 

ในอดีตผู้บริหารและนกัการตลาดทัง้หลาย มกัจะมุง่ให้ความสนใจเร่ืองเคร่ืองจกัรเทคโนโลยีใน

กําลงัการผลิตทัง้นีเ้น่ืองมาจาก สภาพการแข่งขนัในอดีต มีคู่แข่งน้อย ดงันัน้การแข่งขนัจะมุ่งเน้นใน
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การพฒันาผลติภณัฑ์ให้มีคณุภาพ โดยมีเทคโนโลยีในการผลิตท่ีทนัสมยัการผลิตทําเพ่ือให้เพียงพอตอ่

ความต้องการของผู้บริโภค ดงันัน้การศกึษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภคจึงไม่ค่อยมีใครให้ความสนใจมาก

นกั ส่วนใหญ่จะทํางานวิจยัเพ่ือพฒันาคณุภาพของผลิตภณัฑ์ให้ดีขึน้เท่านัน้ แต่ปัจจบุนัในสภาพการ

แขง่ขนัในตลาดท่ีรุนแรง ทําให้ตลาดกลบักลายเป็นตลาดของผู้บริโภคท่ีมีสทิธ์ิในการเลือกบริโภคสินค้า

มากขึน้ ทัง้นีมี้สินค้ารายใหม่เข้ามาเร่ือย ๆ เม่ือรวมกับความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีทางการผลิตท่ี

เทียบเท่ากันทําให้คุณภาพของสินค้าท่ีผลิตได้ไม่มีความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์มากนัก ความ

จงรักภกัดีในสินค้านับวนัจะลดน้อยลง พฤติกรรมของผู้บริโภคจึงกลายเป็นเร่ืองสําคญัมากสําหรับ

ผู้บริหารและนกัการตลาด เพ่ือท่ีจะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสดุ จึงไม่น่าแปลกใจท่ี

สนิค้าในยคุปัจจบุนัจงึพยายามเข้าถึงตลาดเฉพาะกลุม่โดยการเพิ่มสายผลติภณัฑ์ให้มากขึน้ 

  การตลาดในปัจจบุนัจึงมุ่งจะเน้นท่ีผู้บริโภคเป็นสําคญั ดงันัน้การตลาดจึงจําเป็นต้องให้ความ

สนใจและศกึษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคให้มากขึน้ เพราะการเข้าใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่าง

ถ่องแท้นัน้จะทําให้การตลาดสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดีกว่าคู่แข่งขนั อนัจะ

นํามาซึง่ความได้เปรียบแก่บริษัท (อรอมุา รักษิตานนท์ 2548:  9) 

ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ดารา ทีปะปาล (2542:  3 อ้างอิงจาก Solomon 1996:  7 Consumer Behavior)  ให้

ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคล

เข้าไปเก่ียงข้อ เพ่ือทําการเลือกสรรการซือ้ การใช้ หรือการบริโภค อันเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ 

ความคดิ หรือประสบการณ์ เพ่ือสนองความต้องการ และความปรารถนาตา่งๆ ให้ได้รับความพอใจ 

 ดารา ทีปะปาล (2542: 3 อ้างอิงจาก Mowen & Minor 1998: 7 Consumer Behavior) ให้

ความหมายวา่ พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถึง การศกึษาถึงหน่วยการซือ้ (buying unit) และกระบวนการ

แลกเปล่ียนท่ีเก่ียวข้องกับการได้รับมา การบริโภค และการจํากัดอันเก่ียวกับสินค้า บริการ และ

ประสบการณ์ และความคดิ 

 Engle, Blackwell and Miniard (1993)  กลา่วว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทํา

ต่างๆ ท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาซึ่งการบริโภค และการจับจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้าและ

บริการ รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจท่ีเกิดขึน้ทัง้ก่อนและหลงัการกระทําดงักลา่วด้วย 

 Blackwell et al (2006: 735) ได้ให้คํานิยามเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 

กระบวนการตัดสินใจและลักษณะของแต่ละบุคคลเม่ือทําการประเมินผล (Evaluating) การได้รับ 

(Obtaining) การใช้ (Using) และการดําเนินการภายหลงัการบริโภค (Disposing ) สนิค้าและบริการ 
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 Kotler & Keller (2009: 190) ได้กลา่วว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) เป็น

การศกึษาพฤตกิรรมของบคุคล กลุม่คนหรือองค์กร (ซึง่หมายถึงผู้บริโภค) เก่ียวกบัการเลือกซือ้และการ

ใช้สนิค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของเขา 

  Schiffman & Kanuk (2007: 3-4) กลา่ววา่ พฤตกิรรผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถงึพฤตกิรรมซึง่บคุคลทําการค้นคว้า (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช้ (Using) 

ประเมินผล (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing) .ในผลติภณัฑ์และบริการโดยคาดวา่จะ

ตอบสนองความต้องการของเขา ซึง่มุง่เน้นไปท่ีการตดัสนิใจของแตล่ะคนในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู ่

เช่น เงิน เวลา และความพยายามในการบริโภคสนิค้า และยงัรวมถึงลกัษณะของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้อง

กบัการบริโภคในแง่ตา่งๆ ตอ่ไปนี ้ คือ ซือ้อะไร ซือ้ทําไม ซือ้เม่ือไหร่ ซือ้บอ่ยแคไ่หน และใช้สนิค้าบอ่ย

แคไ่หน 

ดารา ทีปะปาล (2542:  4) ได้กลา่ววา่ พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถงึ การกระทําใด ๆ ของ

ผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการเลือกสรร การซือ้ การใช้สนิค้าและบริการ รวมทัง้กระบวนการ

ตดัสนิใจ ซึง่เป็นตวันําหรือตวักระทําดงักลา่วเพ่ือสนองความจําเป็นและความต้องการ ของผู้บริโภคให้

ได้รับความพอใจ 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548:  33) ได้สรุปถึงพฤตกิรรมการบริโภคของนกัท่องเท่ียว และ

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ดงันี ้การศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถงึ การศกึษาเพ่ือทราบถงึความ

ต้องการความจําเป็นของผู้บริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย เพ่ือวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดให้

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับความพอใจสงูสดุ 

เสรี วงษ์มณฑา (2548:  32-46) กลา่ววา่ “พฤตกิรรมบริโภค คือ พฤติกรรมการ แสดงออกของ

บุคคลแต่ละบุคคลในการค้นหา การเลือกซือ้ การใช้ การประเมินผล หรือการจดัการ กับสินค้าและ

บริการ ซึง่ผู้บริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนเองได้” 

จากท่ีกล่าวมา สามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผู้บริโภค เป็นการกระทําของบคุคลใดบคุคล

หนึ่งท่ีเก่ียวข้องกับการจัดหาให้ได้มา และการใช้สินค้าและบริการ โดยผู้บริโภคนัน้จะต้องเป็นผู้ ท่ีมี

ความต้องการ เป็นผู้ มีอํานาจซือ้ เป็นผู้ มีพฤตกิรรมการซือ้ และเป็นผู้ ท่ีมีพฤตกิรรมการบริโภค 

ความหมายของผู้บริโภค 

"ผู้บริโภค" ตามพระราชบญัญตัคิุ้มครองผู้บริโภค  พ.ศ. 2522 ให้ความหมายไว้วา่  หมายถึง  ผู้

ซือ้  ผู้ ได้รับบริการจากผู้ ประกอบธุรกิจ  หรือผู้ ซึ่งได้รับการเสนอหรือชักชวนจากผู้ ประกอบธุรกิจ   

เพ่ือให้ซือ้สินค้าหรือบริการ  และหมายความรวมถึงผู้ ใช้สินค้าหรือผู้ ได้รับบริการจากผู้ประกอบธุรกิจ
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โดนชอบ  แม้มิได้เสียค่าตอบแทนก็ตาม (https://sites.google.com/site/healtheducation51/bth-

thi/1-1-khwam-hmay-khxng-phu-briphokh สืบค้นเม่ือวนัท่ี  15 สงิหาคม 2558) 

ศริิวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 10) ได้ให้ความหมายวา่ “ผู้บริโภค” หมายถึง (Consumer) หรือ

ผู้บริโภคคนสดุท้าย (Ultimate consumer) หมายถงึ ผู้ใช้ผลติภณัฑ์หรือบริการขัน้สดุท้าย หรืออาจ

หมายถงึ ผู้ ท่ีซือ้สนิค้าไปเพ่ือใช้สว่นตวัและครอบครัวหรือการใช้ขัน้สดุท้ายสาหรับตลาดสนิค้าบริโภค 

(Consumer market)    

   ผู้บริโภค หมายถึง บคุคลหนึง่หรือหลายคนท่ีแสดงออกซึง่สทิธิท่ีจะต้องการและบริโภค 

ผลติภณัฑ์ท่ีเสนอขายในตลาด ผู้บริโภคอาจซือ้ผลติภณัฑ์ท่ีจะตอบสนองความต้องการของตนเอง และ

ครอบครัวหรือซือ้เพ่ือสร้างความพอใจให้กบักลุม่สงัคมท่ีตนเองอาศยัอยู ่อยา่งไรก็ตามในแง่ของนกัการ

ตลาด ไมส่ามารถสรุปวา่ทกุคน คือ ผู้บริโภคของกิจการ ดงันัน้ จงึจาเป็นจะต้องกําหนดองค์ประกอบ

ของผู้บริโภคท่ีจะเลือกกลุม่ตลาดเป้าหมาย 4 ประการ คือ (ยทุธนา ธรรมเจริญ 2541:  5)   

1. ผู้บริโภคต้องเป็นผู้ มีความต้องการ (Needs) 

2. ผู้บริโภคต้องเป็นผู้ ท่ีมีอํานาจซือ้ (Purchasing Power)  

3. ผู้บริโภคต้องเป็นผู้ ท่ีมีพฤตกิรรมการซือ้ (Purchasing Behavior) 

4. ผู้บริโภคต้องเป็นผู้ ท่ีมีพฤตกิรรมการบริโภค (Consumption Behavior)  

ความต้องการของผู้บริโภคที่ไม่รู้จบ 

ถ้าเราเป็นคนหนึง่ท่ีเวียนวา่ยอยูใ่นวงการธุรกิจ สิง่หนึง่ท่ีเราจะต้องยอมรับนัน่คือ ความต้อง

ของผู้บริโภคท่ีไมมี่วนัจบสิน้ เพราะความต้องการของผู้บริโภคก็คือสิง่ท่ีนํามาซึง่การพฒันาทัง้สนิค้า

และบริการ เราจงึจําเป็นต้องรวบรวมแนวทางในการเข้าถึงความต้องการของผู้บริโภคมาให้ได้รับรู้กนั

ในแบบง่าย ๆ ดงัตอ่ไปนี ้(http://th.jobsdb.com/th-th/articles สืบค้นวนัท่ี 15 สงิหาคม  2558) 

1. ความนา่เช่ือถือและไว้ใจได้ การซือ้ขายคงไมส่ามารถเกิดขึน้ได้ หากผู้ซือ้และผู้ขายไมผ่กูพนั

และเช่ือถือ เช่ือใจกนัได้ ลกูค้าตดัสนิใจซือ้ก็เพราะความไว้เนือ้เช่ือใจ 

2. เป่ียมไปด้วยแรงบนัดาลใจ แม้คนสว่นใหญ่ เช่ือวา่ตนเองให้เหตผุลในการซือ้สนิค้า แตล่กึ ๆ 

แล้วอารมณ์ยงัมีอิทธิผลตอ่การตดัสนิใจ แบรนด์ดงัหลายย่ีห้อเน้นสร้างความสมัพนัธ์ทางอารมณ์กบั

ลกูค้าโดยใช้แรงบนัดาลใจชว่ยทําให้สนิค้าบริการแบบธรรมดามีความหมายมากขึน้ และเป็นกญุแจ

สําคญัเข้าถึงจิตใจผู้บริโภค 
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3. ทําให้ชีวิตงา่ยขึน้ สนิค้าหรือบริการท่ีอํานวยความสะดวกสบายยอ่มถกูอกถกูใจลกูค้ายคุ

ใหม ่ท่ีไมต้่องเสียเวลามานัง่ประดษิฐ์ประดอย แตล่กูค้ายคุนีจ้ะชอบอะไรท่ีเป็นชีวิตสําเร็จรูป ฉะนัน้ใคร

คดิอะไรท่ีครบวงจรละ่ก็ มีแตร่วยกบัรวย 

4. ให้อํานาจกบัลกูค้า ต้องยอมรับวา่ลกูค้าทกุวนันีต้้องการควบคมุทกุสิง่ในชีวิตเขาเอง การซือ้

สนิค้าหรือบริการ นัน่เพราะเขาต้องการอํานาจควบคมุสิง่ท่ีเขาเสียเงินซือ้มาเชน่กนั 

5. แนะแนว ยคุนีเ้ป็นยคุของข้อมลูขา่วสาร ลกูค้าบางคนต้องการความช่วยเหลือด้านข้อมลู

ของผลติภณัฑ์ไมว่า่จะเป็นสนิค้าหรือบริการ ผู้ขายท่ีชว่ยแนะแนวข้อมลูได้ดีมีสทิธิประสบความสําเร็จ

ได้มากกวา่ 

6. 24×7 คงเพราะลกูค้ามีความต้องการไมรู้่จกัจบ ถ้าคณุคดิทําธุรกิจท่ีสามารถให้บริการ ได้

ตลอด 24 ชัว่โมง ตลอด 7 วนั คือถ้าคณุสามารถข้ามเวลาอนัเป็นอปุสรรคในการให้บริการไปได้ ไมว่า่

จะเป็นการหาประโยชน์จากเทคโนโลยี ของแบบนีค้ดิเร็วทําเร็ว มีสทิธิรวยก่อน 

7. รู้จกัลกูค้าของคณุเอง ลกูค้าทกุคนอยากเป็นคนสําคญั คณุสามารถศกึษาลกูค้าได้จาก

พฤตกิรรม โดยการทําวิจยั 

8. ขยนัทําเร่ืองเซอร์ไพรส์ เซอร์ไพรส์ คือ อาการประหลาดใจ เพราะได้สิง่ท่ีดีเกินความคาดหวงั 

เช่ือสวิา่ถ้าคณุทําให้ลกูค้าของคณุได้อะไรท่ีเซอร์ไพรส์ รับรองได้เลยวา่ เค้าจะมาอดุหนนุคณุไปอีกนาน

แสนนาน 

9. รางวลัลกูค้าดีเดน่ การเป็นลกูค้าผู้ภกัดี คือสิง่ท่ีผู้ ทําธรุกิจควรมอบรางวลัให้ ด้วยวธีิง่าย ๆ 

ไมว่า่จะเป็นการ Added Value หรือจดัการคืนกําไร 

10. คอยอยูเ่คียงข้าง ความสมัพนัธ์ควรยืนยาวผา่นกาลเวลา คณุจะรักษาความสมัพนัธ์กบั

ลกูค้าให้นานเท่านานด้วยการรักษาคําสตัย์ รักษาความมัน่ใจท่ีลกูค้ามีให้ 

          ลกูค้ามีความสําคญัเพราะมีอํานาจชีค้วามอยูร่อดของธุรกิจคณุ อยา่มองเพียงแคเ่ขาเป็นแหลง่

รายได้ หากคณุคดิสกันิด ฟังเค้า ฟังความต้องการของผู้บริโภค ทําตวัให้เหมือนกบัเค้าเป็นเพ่ือนคูค่ดิ

ของคณุ แล้วก้าวกนัไปพร้อม ๆ กนั การตลาดคณุจะล้มเหลวไมเ่ป็นทา่ หากผู้ประกอบการไมว่ิเคราะห์

พฤตกิรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 
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 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2540: 17) กลา่ววา่ การวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค หมายถงึ การวิเคราะห์

เพ่ือให้ทราบถงึสาเหตทุัง้ปวงท่ีมีอิทธิพลเหนือการตดัสนิใจและทําให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้สนิค้า และ

บริการ ซึง่โดยการเข้าใจถงึสาเหตตุา่งๆ ท่ีมีผลจงูใจหรือกํากบัการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคน่ีเองท่ีจะทํา

ให้นกัการตลาดสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้สําเร็จผลด้วย สามารถชกันําและหวา่นล้อมให้ลกูค้าซือ้

สนิค้าและมีความจงรักภกัดีท่ีจะซือ้ซํา้ครัง้ไปตอ่เน่ืองเร่ือยไป 

 การศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคเป็นการศกึษาเก่ียวกบัการบริโภคสนิค้า นกัการตลาดต้องการ

ศกึษาวา่ สนิค้าท่ีเขาจะทําการเสนอขายนัน้ ใครคือลกูค้า (Who) ผู้บริโภคซือ้อะไร (What) ทําไมจงึซือ้ 

(Why) ซือ้เม่ือไร (When) ซือ้ท่ีไหน (Where) ซือ้และบอ่ยครัง้เพียงใด (How often) รวมทัง้การศกึษาวา่

ใครมีอิทธิพลตอ่การซือ้ (Who) พฤตกิรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้และ

การใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลกัษณะความต้องการ คําตอบท่ีได้จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดั

กลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผู้บริโภคได้อยา่งเหมาะสม คําถามท่ีใช้

เพ่ือค้นหาลกัษณะพฤตกิรรมผู้บริโภค ซึง่ประกอบไปด้วย 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is the target market?) เป็นคําถามท่ีต้องการทราบถงึ

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย (Occupants) เช่นคณุสมบตั ิ หรือ องค์ประกอบของผลติภณัฑ์ (Product 

components) 

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?)  เป็นคําถามท่ีต้องการทราบถงึ

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ เชน่ คณุสมบตั ิหรือองค์ประกอบของผลติภณัฑ์ (Product components) 

3. ทําไมผู้บริโภคจงึซือ้ (Why does the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการทราบถึง

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ (Objects) ของผู้บริโภค ซึง่จะต้องศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ 

คือ ปัจจยัทางจิตวิทยา ปัจจยัทางสงัคม ปัจจยัทางวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบคุคล 

4. ใครมีสว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) เป็นคําถามเพ่ือ

ทราบถงึบทบาทของกลุม่ตา่งๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบด้วย ผู้ ริเร่ิม ผู้ มี

อิทธิพล ผู้ตดัสนิใจ ผู้ซือ้และผู้บริโภค 

5.  ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการทราบถึง

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ ชว่งเดือนใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั เป็นต้น 

6. ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where dos the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการทราบถึง

ช่องทางหรือแหลง่ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคไปซือ้ เช่น ห้างสรรพสนิค้า ร้านค้า เป็นต้น 
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7. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นคําถามท่ีต้องการทราบถึง

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Operations) ซึง่ประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมลู การประเมิน 

การตดัสนิใจซือ้ และความรู้สกึภายหลงัการซือ้ (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ 2539: 107-108) 

 ภาวะเศรษฐกิจและสงัคม ตลอดจนเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงอยา่งตอ่เน่ืองอยูต่ลอดเวลา

สง่ผลกระทบตอ่พฤตกิรรมของผู้บริโภค ไมว่า่จะเป็นการเลือกซือ้สนิค้า และการใช้ชีวิตประจําวนั ซึง่

ผู้ผลติสนิค้าจําเป็นต้องเข้าใจและต้องมีกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัพฤตกิรรมผู้บริโภคในแตล่ะช่วงเวลา 

ดงันัน้การวิเคราะห์ในแตล่ะหวัข้อ ครอบคลมุปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภค ทัง้นีร้วมถงึ

ความต้องการของผู้บริโภคเองด้วย  หากผู้ประกอบการสามารถวิเคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภคตามหวัข้อ 

6W 1H ได้อยา่งชดัเจนแล้วจะเป็นจดุเร่ิมต้นท่ีดีนําไปสูแ่ผนการตลาดท่ีทรงประสทิธิภาพ  อนัจะนํามา

สูย่อดขาย และผลกําไรท่ีน่าพงึพอใจสําหรับกิจการ อีกทัง้ยงัเป็นการรักษาลกูค้า ให้เกิดการซือ้ซํา้ได้อีก

ด้วย 

 

 

ตาราง 3 การใช้คําถาม 7 คําถามเพ่ือตอบคําถาม 7 ประการเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค รวมทัง้การใช้

กลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัคําตอบเก่ียวกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

คาํถาม  ( 6Ws  และ 1H) คาํตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 

1..ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the target market)? 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย (Occupants)  

ด้าน 

(1) ประชากรศาสตร์ 

(2) ภมูิศาสตร์ 

(3) จิตวิทยา หรือจิตเคราะห์  

(4) พฤตกิรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Cs)  ประกอบด้วย 

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ราคา การจดัจําหน่าย 

และการสง่เสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และ

สามารถสนองความพงึพอใจของ

กลุม่เป้าหมายได้ 

2.ผู้บริโภคซือ้อะไร (What does 

the consumer buy?) 

สิง่ท่ีผู้บริโภคต้องการซือ้ (objects)สิง่ท่ี

ผู้บริโภคต้องการกจากผลติภณัฑ์ ก็คือ 

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ (Product Strategies)

ประกอบด้วย 
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ต้องการ คณุสมบตัหิรือองค์ประกอบของ

ผลติภณัฑ์ (Product component) และ

ความแตกตา่งท่ีเหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 

(Competitive differentiation) 

(1) ผลติภณัฑ์หลกั                             

(2)  รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ ได้แก่ การบรรจุ

ภณัฑ์ ตราสนิค้า รูปแบบ บริการ คณุภาพ 

ลกัษณะ นวตักรรม (3) ผลติภณัฑ์ครบ 

(4) ผลติภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (5) ศกัยภาพ

ผลติภณัฑ์ความแตกตา่งทางการแขง่ขนั 

(Competitive differentiation) 

ประกอบด้วยความแตกตา่งด้าน

ผลติภณัฑ์ บริการ พนกังาน และ

ภาพลกัษณ์ 

3.ทําไมผู้บริโภคจงึซือ้ (Why 

does the consumer buy?) 

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ (Objectives) 

ผู้บริโภคซือ้สนิค้าเพ่ือสนองความต้องการ 

ของเขา ด้านร่างกายและด้านจิตวทิยา ซึง่

ต้องศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่

พฤตกิรรมการซือ้คือ  

(1)ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัทางจิตวทิยา 

(2)ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม         

(3) ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ 

(1)กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ (Product 

Strategies) (2) กลยทุธ์ด้านราคา (Price 

Strategies)  (3) กลยทุธ์ การสง่เสริม

การตลาด   ( Promotion Strategies)

ประกอบด้วยกลยทุธ์การโฆษณา การขาย

โดยใช้พนกังานขาย สง่เสริมการขาย การให้

ขา่ว การประชาสมัพนัธ์  (4) กลยทุธ์ด้านช่อง

ทางการจดัจําหนา่ย (Distribution channel 

strategies) 

 

4.ใครมีสว่นร่วมในการตดัสนิใจ

ซือ้ (Who participate in the 

buying?) 

บทบาทของกลุม่ตา่งๆ (Organizations)มี

อิทธิพลในการตดัสนิใจซือ้ ประกอบด้วย 

(1) ผู้ ริเร่ิม (2) ผู้ มีอิทธิพล (3) ผู้ตดัสนิใจซือ้ 

(4) ผู้ซือ้ (5) ผู้ใช้ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ กลยทุธ์การโฆษณา และ 

(หรือ) กลยทุธ์ การสง่เสริมการตลาด 

(Advertising and promotion strategies) 

โดยใช้กลุม่อิทธิพล 

5.ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (When โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ ชว่ง กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ กลยทุธ์การสง่เสริม
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does the consumer buy?) เดือนใดของปี หรือช่วงฤดกูาลใดของปี 

ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลวนัสําคญัตา่งๆ 

การตลาด (Promotion Strategies) เช่น ทํา

การสง่เสริมการตลาดเม่ือใดจงึจะสอดคล้อง

กบัโอกาสการซือ้ 

6.ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (Where dos 

the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหลง่ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคไป

ทําการซือ้ เชน่ ห้างสรรพสนิค้า ซปุเปอร์มา

เก็ต ร้านขายของชํา 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจําหน่าย (Distribution 

channel strategies) บริษัทนําผลติภณัฑ์สู่

ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา วา่จะผา่นคน

กลางอยา่งไร 

7.ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร (How does 

the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ (Operation) 

ประกอบด้วย (1) การรับรู้ปัญหา (2) การ

ค้นหาข้อมลู (3) การประเมนิผลทางเลือก 

(4) ตดัสนิใจซือ้ (5) ความรู้สกึภายหลงัการ

ซือ้ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ กลยทุธ์การสง่เสริม

การตลาด (Promotion Strategies) 

ประกอบด้วย การโฆษณา การสง่เสริมการ

ขาย และการประชาสมัพนัธ์การตลาด

ทางตรง เชน่ พนกังานขายจะกําหนด

วตัถปุระสงค์ในการขายให้สอดคล้องกบั

วตัถปุระสงค์ในการตดัสนิใจซือ้ 

ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546: 194) 
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ปัจจัยภายนอกที่มีอทิธิพลต่อพฤตกิรรมผู้บริโภค 

ภาพประกอบ 4 โมเดลการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 

 

 

 

 

สภาพแวดล้อมทางสังคม 

1.ครอบครัว 

2.ชนชัน้ทางสงัคม 

3.วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย 

4.กลุม่อ้างอิง 

5.บทบาทและสถานภาพ 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 

1..ผลติภณัฑ์ 

2. ราคา 

3. การจดัจําหน่าย 

4. การสง่เสริมการตลาด 

การตดัสินใจของผู้บริโภค 

 
Inpu
t 
(ปจัจยั
นําเขา้)
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ปัจจัยด้านจติวิทยา 

1.การจงูใจ 

2.การรับรู้ 

3.การเรียนรู้ 

4.ความเช่ือ 

5.ทศันคติ 

6. บคุลกิภาพ 

ขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ของ
ผู้บริโภค 

1.การรับรู้ปัญหาหรือความต้องการ 

 

 

2. การค้นหาข้อมลู 

 

3. การประเมินทางเลือก 

 

พฤตกิรรมภายหลังการตดัสินใจซือ้ 

 

 

 

 

โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศกึษาถึงเหตจุงูใจท่ีทําให้

เกิดการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ โดยมีจดุเร่ิมต้นจากการท่ีเกิดสิง่กระตุ้น (Stimulus) ท่ีทําให้เกิดความ

ต้องการสิง่กระตุ้นผา่นเข้ามาในความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้จะได้รับอิทธิพลจากลกัษณะตา่ง ๆ ของผู้ซือ้ 

แล้วจะมีการตอบสนอง (Buyer’s response) หรือ การตดัสนิใจของผู้ซือ้ (Buyer’s purchase 

decision) 

โมเดลอย่างง่ายในการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคประกอบด้วยส่วนท่ีสําคัญ 3 ส่วน โดยมี

รายละเอียดดงันี ้(Schiffman & Kanuk  2007:  511) 

 1.ปัจจัยนําเข้า (Input) เกิดจากปัจจยัภายนอกซึง่เป็นแหลง่ข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ซึง่มี

อิทธิพลตอ่คา่นิยม ทศันคต ิและพฤตกิรรมของผู้บริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัผลติภณัฑ์ สว่นสําคญัของปัจจยั

ประสบการณ์ 

    
Process 
(กระบวนกา

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือของผู้ซ้ือ 

4. การตดัสินซือ้ 

  4.1 การทดลอง 

  4.2 การซือ้ซํา้ 

 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

Output 
(ผลลพัธ)์ 

ทีม่า :  Schiffman & Kanuk  (2007) Consumer Behavior  P. 
51 
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นําเข้า คือกิจกรรมสว่นประสมทางการตลาด สภาพแวดล้อมทางสงัคมและวฒันธรรม ซึง่ทัง้ 2 ประการ

นีเ้ป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีผลกระทบตอ่การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคดงันี ้

     1.1 ปัจจยันําเข้าด้านสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix input) เป็นกิจกรรมทาง

การตลาดท่ีพยายามเข้าถึงผู้บริโภคโดยการแจ้งขา่วสารและจงูใจผู้บริโภคให้ซืแ้ละใช้ผลติภณัฑ์หรือ

เรียกวา่ กลยทุธ์สว่นประสมทางการตลาด ซึง่ประกอบด้วย 

          1.กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ (Product Strategy) โดยการออกแบบผลติภณัฑ์หรือกําหนด

คณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์ให้แตกตา่งเหนือคูแ่ขง่ขนั 

          2. กลยทุธ์ด้านราคา ( Price Strategy) โดยการกําหนดราคาเพ่ือกระตุ้นให้เกิดความ

ต้องการซือ้ 

         3. กลยทุธ์ด้านการจดัจําหน่าย (Place Strategy) โดยการกระจายช่องทางการจดั

จําหน่ายให้ทัว่ถึง เพ่ือความสะดวกแก่ผู้บริโภคในการซือ้หา 

                     4. กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion Strategy) ซึง่ประกอบด้วย 

                           4.1 กลยทุธ์ด้านการโฆษณา โดยการโฆษณาผา่นส่ือตา่งๆ อยา่งสม่ําเสมอ เพ่ือให้

ผู้บริโภคเกิดการรู้จกัและจดจําได้ 

                          4.2 กลยทุธ์ด้านการใช้พนกังานขาย(Personal selling strategy) โดยใช้ความ

พยายามของพนกังานขาย ณ จดุขาย เพ่ือกระตุ้นให้เกิดการตดัสนิใจซือ้ 

  4.3 กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการตลาด (Sales promotion strategy) ได้แก่ การลด 

แลก แจก แถม 

                          4.4 กลยทุธ์ด้านการให้ขา่วและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and public relation 

strategy) โดยการสร้างความสมัพนัธ์อนัดี และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัผลติภณัฑ์และองค์กร 

  4.5 กลยทุธ์ด้านการตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) ได้แก่ การใช้แคต

ตาลอ็ก จดหมายตรง หรือการขายผา่นทางเว็บไซต์ เป็นต้น 

 นอกจากนีย้งัมีสิง่กระตุ้นอ่ืนๆ ท่ีเป็นสิง่ท่ีบริษัทควบคมุไมไ่ด้ท่ีมีผลกระทบตอ่พฤตกิรรม

ผู้บริโภค ได้แก่ 1. เศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ อตัราแลกเปล่ียน รายได้ของผู้บริโภค 2. เทคโนโลยี 

เช่น การเกิดขึน้ของอินเตอร์เน็ต 3. กฎหมายและการเมือง เชน่ กฎหมายเก่ียวกบัการคุ้มครองผู้บริโภค 

เสถียรภาพทางการเมืองหรือความมัน่คงของรัฐบาล 4. วฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียม ประเพณี 

ความเช่ือ เป็นต้น 
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     1.2 ปัจจยันําเข้าด้านสงัคมและวฒันธรรม (Sociocultural input) มีผลตอ่สิง่ท่ีผู้บริโภคและ

วิธีการท่ีผู้บริโภคใช้โดยปัจจยัด้านสงัคมและวฒันธรรมไมจํ่าเป็นจะต้องสนบัสนนุการซือ้หรือการ

บริโภคผลติภณัฑ์เสมอไป แตอ่าจจะทําให้ผู้บริโภคตอ่ต้านการใช้ผลติภณัฑ์ได้ ปัจจยันําเข้าด้านสงัคม

และวฒันธรรม ประกอบด้วย วฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมยอ่ย ชัน้สงัคม ครอบครัว กลุม่อ้างอิง 

บทบาทและสถานะ 

 2. กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค (Consumer decision 

making process) จะเก่ียวข้องกับวิธีการหรือขัน้ตอนในกระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคซึ่ง

ประกอบด้วย 1. การรับรู้ปัญหาหรือรับรู้ความต้องการ 2. การค้นหาข้อมลู 3. การประเมินผลทางเลือก 

ซึง่จะต้องพิจารณาถึงปัจจยัส่วนบคุคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบด้วย อาย ุวงจรชีวิต

ครอบครัว อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจหรือรายได้ การศึกษาค่านิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต 

ตลอดจนปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งหมายถึงปัจจัยภายในประกอบด้วย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 

ความเช่ือถือ ทศันคต ิบคุลกิภาพ และแนวคดิของตนเองซึง่มีผลกระทบตอ่กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

 3. ผลลัพธ์ (Output) ส่วนท่ีเป็นผลลพัธ์ของโมเดลอย่างง่ายในการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค

จะเก่ียวข้องกบักิจกรรม 2 ประการคือ 1. การตดัสินใจซือ้ (Purchase behavior) และ 2. พฤติกรรม

ภายหลงัการซือ้ (Post purchase evaluation) โดยนกัการตลาดจําเป็นต้องศกึษาการประเมินผลหลงั

การซือ้ของผู้บริโภค เพ่ือนําไปปรับปรุงและพฒันาผลติภณัฑ์ให้สอดคล้องกบัการคาดหวงัอนัจะนําไปสุ่

การเพิ่มความพงึพอใจของผู้บริโภคจากการซือ้ 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ 

ภาพประกอบ 5 โมเดล 5 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค  

(Five-stage model of the consumer buying process) 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : Kotler (1997) Advance Marketing Management. 9th ed. 
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1. การรับรู้ถงึความต้องการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) 

 ในขัน้ตอนแรกผู้บริโภคจะตระหนกัถงึปัญหา หรือความต้องการในสนิค้าหรือการบริการซึง่

ความต้องการหรือปัญหานัน้เกิดขึน้มาจากความจําเป็น (Needs) ซึง่เกิดจาก 

                   (1) สิง่กระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เชน่ ความรู้สกึหิวข้าว กระหายนํา้ เป็นต้น 

                    (2) สิง่กระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของสว่นประสม

ทางการตลาด (4Ps) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จงึรู้สกึหิว, เห็นโฆษณาสนิค้าในโทรทศัน์ - กิจกรรม

สง่เสริมการตลาดจงึเกิดความรู้สกึอยากซือ้ อยากได้, เห็นเพ่ือนมีรถใหมแ่ล้วอยากได้ เป็นต้น 
 

  2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) 

เม่ือผู้บริโภคทราบถึงความต้องการในสนิค้าหรือบริการแล้ว ลําดบัขัน้ตอ่ไปผู้บริโภคก็จะทํา

การแสวงหาข้อมลู เพ่ือใช้ประกอบการตดัสนิใจ โดยแหลง่ข้อมลูของผู้บริโภค แบง่เป็น 

                     (1) แหลง่บคุคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมี

ประสบการณ์ในการใช้สนิค้าหรือบริการนัน้ๆ 

                     (2) แหลง่ทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาข้อมลูจากโฆษณาตามส่ือ

ตา่งๆ พนกังานขาย ร้านค้า บรรจภุณัฑ์ 

                     (3) แหลง่สาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสนิค้า

หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองค์กรคุ้มครองผู้บริโภค 

                     (4) แหลง่ประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์สว่นตวัของ

ผู้บริโภคท่ีเคยทดลองใช้ผลติภณัฑ์นัน้ๆมาก่อน 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

               เม่ือได้ข้อมลูจากขัน้ตอนท่ี 2 แล้ว ในขัน้ตอ่ไปผู้บริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดย

ในการประเมนิทางเลือกนัน้ ผู้บริโภคต้องกําหนดเกณฑ์หรือคณุสมบตัท่ีิจะใช้ในการประเมิน เชน่ ย่ีห้อ 

ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายตอ่หนว่ย   เป็นต้น 

 4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) 

               หลงัจากท่ีได้ทําการประเมินทางเลือกแล้ว ผู้บริโภคก็จะเข้าสูใ่นขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ ซึง่

ต้องมีการตดัสนิใจในด้านตา่งๆ ดงันี ้

                     (1) ตราสนิค้าท่ีซือ้ (Brand Decision) 

                     (2) ร้านค้าท่ีซือ้ (Vendor Decision) 

43



                     (3) ปริมาณท่ีซือ้ (Quantity Decision) 

                     (4) เวลาท่ีซือ้ (Timing Decision) 

                     (5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

5. พฤตกิรรมภายหลังการซือ้ (Post purchase Behavior) 

               หลงัจากท่ีลกูค้าได้ทําการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรือบริการไปแล้วนัน้ นกัการตลาดจะต้องทํา

การตรวจสอบความพงึพอใจภายหลงัการซือ้ ซึง่ความพงึพอใจนัน้เกิดขึน้จากการท่ีลกูค้าทํา 

               การเปรียบเทียบสิง่ท่ีเกิดขึน้จริง กบัสิง่ท่ีคาดหวงั ถ้าคณุคา่ของสนิค้าหรือบริการท่ีได้รับจริง 

ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสงูกวา่ท่ีได้คาดหวงัเอาไว้ ลกูค้าก็จะเกิดความพงึพอใจในสนิค้าหรือบริการนัน้ 

โดยถ้าลกูค้ามีความพงึพอใจก็จะเกิดพฤตกิรรมในการซือ้ซํา้ หรือบอกตอ่ เป็นต้น แตเ่ม่ือใดก็ตามท่ีคณุ

คา่ท่ีได้รับจริงต่ํากวา่ท่ีได้คาดหวงัเอาไว้ ลกูค้าก็จะเกิดความไมพ่งึพอใจ พฤตกิรรมท่ีตามมาก็คือ 

ลกูค้าจะเปล่ียนไปใช้ผลติภณัฑ์ของคูแ่ขง่ขนั และมีการบอกตอ่ไปยงัผู้บริโภคคนอ่ืนๆ ด้วย 

               ด้วยเหตนีุน้กัการตลาดจงึต้องทําการตรวจสอบความพงึพอใจของลกูค้าหลงัจากท่ีลกูค้าซือ้

สนิค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทําผา่นการใช้แบบสํารวจความพงึพอใจ หรือจดัตัง้ศนูย์รับข้อ

ร้องเรียนของลกูค้า (Call Center)เป็นต้น 

               จากแนวคดิการตดัสนิใจ สรุปได้วา่ การตดัสนิใจ  เป็นกระบวนการท่ีผู้บริโภคตดัสนิใจวา่จะ

ซือ้ผลติภณัฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจยั คือ ข้อมลูเก่ียวกบัตวัสนิค้า  สงัคมและกลุม่ทางสงัคม ทศันคติ

ของผู้บริโภค เวลาและโอกาส 

 

ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค  
การศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลกัษณะความต้องการของ

ผู้บริโภคทางด้านตา่งๆ และเพ่ือท่ีจะจดัสิง่กระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผู้ซือ้ได้รับสิง่กระตุ้น

ทางการตลาดหรือสิง่กระตุ้นอ่ืนๆ ผา่นเข้ามาในความรู้สกึนกึคดิของผู้ซือ้ ซึง่เปรียบเสมือนกลอ่งดํา ท่ี

ผู้ขายไมส่ามารถคาดคะเนได้ งานของผู้ขายและนกัการตลาด คือ ค้นหาวา่ลกัษณะของผู้ซือ้และ

ความรู้สกึนกึคดิได้รับอิทธิพลสิง่ใดบ้าง การศกึษาถึงลกัษณะของผู้ซือ้ท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์

สําหรับนกัการตลาด คือทราบความต้องการและลกัษณะของลกูค้า เพ่ือท่ีจะจดัสว่นประสมทาง

การตลาดตา่ง ๆ กระตุ้นและสนองความต้องการของผู้ซือ้ท่ีเป็นเป้าหมายได้ถกูต้อง 

ภาพประกอบ 6 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมของผู้บริโภค 
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ท่ีมา : Kotler, Philip (1997) Marketing Management: analysis, planning, implementation, and 

control. 9th ed. New Jersey: A Simon & Schuster company. 

 

จากภาพประกอบ 5 แสดงถึงปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤตกิรรมการบริโภคของผู้บริโภคซึง่มี 4 ประการ

ได้แก่ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้านสงัคม ปัจจยัสว่นบคุคล และปัจจยัด้านจิตวิยา สําหรับการวิจยั

ครัง้นี ้ ได้เลือกศกึษาเฉพาะลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และกลุม่อ้างอิง ท่ีสง่ผลตอ่ทศันคตแิละ

พฤตกิรรมการบริโภคของผู้บริโภคอยา่งไรก็ตามก็จะขอกลา่วโดยภาพรวมของปัจจยัทัง้ 4 ประการ โดย

มีรายละเอียดดงันี ้

ทัง้ 4 ประการ โดยมีรายละเอียดดงันี ้ 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture factor) เป็นสญัลกัษณ์และสิง่ท่ีมนษุย์สร้างขึน้ โดยเป็นท่ี

ยอมรับจากรุ่นหนึง่ไปสูอี่กรุ่นหนึง่ โดยเป็นตวักําหนดและควบคมุพฤตกิรรมของมนษุย์ในสงัคมหนึง่ 

(Stanton and Futrell, 1987) คา่นิยมในวฒันธรรมจะกําหนดลกัษณะของสงัคม และกําหนดความ

แตกตา่งของสงัคมหนึง่จากสงัคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นสิง่กําหนดความต้องการและพฤตกิรรมของบคุคล 

ซึง่นกัการตลาดต้องคํานงึถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และนําลกัษณะการเปลี่ยนแปลง

เหลา่นัน้ ไปใช้กําหนดโปรแกรมการตลาด ตวัอยา่ง การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมในสงัคมไทย (1) สตรีมี

บทบาทในสงัคมเช่น บทบาททางการเมืองและทํางานมากขึน้ และมีอํานาจทางเศรษฐกิจมากขึน้ (2) 

มนษุย์คํานงึถงึคณุภาพชีวิต (3) บคุคลมีความห่วงใยในสขุภาพของตนเอง (4) มีการเปลี่ยนแปลงใน

เร่ืองท่ีอยูอ่าศยั (5)ทศันคตติอ่เร่ืองเพศเปลี่ยนแปลง (6) บคุคลต้องการความสะดวกสบายมากขึน้ (7) 
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บคุคลต้องการความเพลดิเพลนิและพกัผอ่นเน่ืองจากการทํางานหนกั ในปัจจยัด้านวฒันธรรมนี ้

นกัการตลาดต้องศกึษาถึงคา่นิยมในวฒันธรรม (Cultural value) ซึง่หมายถึงความรู้สกึนกึคดิของ

บคุคลในสงัคมประกอบด้วย (1) คา่นิยมของบคุลท่ีมีตอ่สงัคม (People’s views of themselves) (2) 

คา่นิยมของบคุคลท่ีมีตอ่สงัคมอ่ืน (People’s views of others) (3) คา่นิยมของบคุคลท่ีมีตอ่องค์การ 

(People’s views of organization) (4) คา่นิยมของบคุคลตอ่สงัคม (People’s views of society) (5) 

คา่นิยมของบคุคลตอ่ธรรมชาต ิ(People’s views of nature) (6) คา่นิยมของบคุคลตอ่มวลมนษุยชาต ิ

(People’s views universe) นกัการตลาดต้องศกึษาคา่นิยมในวฒันธรรมตา่ง ๆ แล้วกําหนดกลยทุธ์

การตลาดให้สอดคล้องกบัคา่นิยมในวฒันธรรม กลยทุธ์ท่ีนําไปใช้มาก คือ กลยทุธ์การโฆษณา 

วฒันธรรมแบง่ออกเป็น วฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชัน้ของสงัคม โดยมีรายละเอียดดงันี ้ 

1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพืน้ฐานของบคุคลในสงัคม เชน่ ลกัษณะนิสยั

ของคนไทยซึง่เกิดจากการหลอ่หลอมพฤตกิรรมของสงัคมไทย ทําให้มีลกัษณะพฤตกิรรมท่ีคล้ายคลงึ

กนั 

1.2 วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย (Subculture) หมายถงึ วฒันธรรมของแตล่ะกลุม่ท่ีมีลกัษณะเฉพาะ

และแตกตา่งกนัซึง่มีอยูภ่ายในสงัคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพืน้ฐานทาง

ภมูิศาสตร์และลกัษณะพืน้ฐานของมนษุย์ ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบด้วย 

       1.2.1 กลุม่เชือ้ชาต ิ(Nationality groups) เชือ้ชาตติา่ง ๆ ได้แก่ ไทย จีน องักฤษ  

อเมริกนั แตล่ะเชือ้ชาตมีิการบริโภคสนิค้าท่ีแตกตา่งกนั 

      1.2.2 กลุม่ศาสนา (Religious groups) กลุม่ศาสนาตา่ง ๆ ได้แก่ ชาวพทุธ ชาวคริสต์ ชาว

อิสลาม ฯลฯ แตล่ะกลุม่มีประเพณีและข้อห้ามท่ีแตกตา่งกนั จงึมีผลกระทบตอ่พฤตกิรรมการบริโภค 

      1.2.3 กลุม่สีผิว (Racial groups) กลุม่สีผิวตา่ง ๆ เช่น ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลืองแตล่ะกลุม่

จะมีคา่นิยมในวฒันธรรมท่ีแตกตา่งกนั ทําให้เกิดทศันคตท่ีิแตกตา่งกนั  

     1.2.4 พืน้ท่ีทางภมูิศาสตร์ (Geographical areas) หรือท้องถ่ิน (Region) พืน้ท่ีทาง

ภมูิศาสตร์ ทําให้เกิดลกัษณะการดํารงชีวติท่ีแตกตา่งกนัและมีอิทธิพลตอ่การบริโภคท่ีแตกตา่งกนั 

     1.2.5 กลุม่อาชีพ (Occupational) เช่น กลุม่เกษตรกร กลุม่ผู้ใช้แรงงาน กลุม่พนกังาน กลุม่

นกัธุรกิจและเจ้าของกิจการ กลุม่วิชาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย์ นกักฎหมาย ครู  

                  1.2.6 กลุม่ยอ่ยด้านอาย ุ(Age) เช่น ทารก เดก็ วยัรุ่น ผู้ใหญ่วยัทํางานและผู้สงูอาย ุ 

     1.2.7 กลุม่ยอ่ยทางเพศ (Sex) ได้แก่ เพศหญิง และเพศชาย 

1.3 ชัน้ของสงัคม (Social Class) มีดงันี ้ (1) บคุคลภายในชัน้สงัคมเดียวกนัมีแนวโน้มจะ

ประพฤตเิหมือนกนั และบริโภคคล้ายคลงึกนั (2) บคุคลจะถกูจดัลําดบัสงูหรือตําตามตําแหนง่ท่ี

ยอมรับในสงัคมนัน้ (3) ชัน้ของสงัคมแบง่ตามอาชีพ รายได้ฐานะตระกลู ตําแหนง่หน้าท่ี หรือ
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บคุลกิลกัษณะ (4) ชัน้สงัคมเป็นลําดบัขัน้ตอนท่ีตอ่เน่ืองกนั และบคุคลสามารถเปล่ียนชัน้ของสงัคมให้

สงูขึน้ หรือต่ําลงได้ ลกัษณะชัน้ของสงัคมแบง่ออกเป็นกลุม่ใหญ่ได้ 3 ระดบัและเป็นกลุม่ยอ่ยได้ 6 

ระดบั 

นกัการตลาดพบวา่ ชัน้ของสงัคมมีประโยชน์มากสําหรับการแบง่สว่นตลาดสนิค้า การกําหนด

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ การโฆษณา การให้บริการ และกิจการทางการตลาดตา่งๆ แตล่ะชัน้ของสงัคม

จะแสดงความแตกตา่งกนัในด้านการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ และการบริโภคผลติภณัฑ์  
 

2. ปัจจยัด้านสังคม (Social factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวข้องในชีวิตประจําวนั และมีอิทธิพลตอ่  

พฤตกิรรมการซือ้ ลกัษณะทางสงัคมประกอบด้วยกลุม่อ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซือ้ 

    2.1 กลุม่อ้างอิง (Reference groups) เป็นกลุม่ท่ีบคุคลเข้าไปเก่ียวข้องด้วย กลุม่นีจ้ะมี

อิทธิพลตอ่ทศันคต ิ ความคดิเห็น และคา่นิยมของบคุคลในกลุม่อ้างอิง กลุม่อ้างอิงแบง่ออกเป็น 2 

ระดบั คือ 

           2.1.1 กลุม่ปฐมภมู ิ(Primary groups) ได้แก่ ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพ่ือนบ้าน  

                        2.1.2 กลุม่ทตุยิภมู ิ(Secondary groups) ได้แก่ กลุม่บคุคลชัน้นําในสงัคม เพ่ือน  

ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บคุคลกลุม่ตา่ง ๆ ในสงัคม กลุม่อ้างอิง จะมีอิทธิพลตอ่บคุคลในกลุม่ 

ทางด้านการเลือกพฤตกิรรมและการดํารงชีวิต รวมทัง้ทศันคต ิ และแนวความคดิของบคุคล เน่ืองจาก

บคุคลต้องการให้เป็นท่ียอมรับในกลุม่ จงึต้องปฏิบตัติาม และยอมรับความคดิเห็นตา่งจากกลุม่อิทธิ 

นกัการตลาดควรทราบวา่กลุม่อ้างอิงท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภคอยา่งไร เช่น การเผยแพร่

ศาสนาคริสต์แก่กลุม่วยัรุ่น จะใช้นกัร้องชัน้นําของไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลงเผยแพร่ศาสนา 

    2.2 ครอบครัว (Family) บคุคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสดุตอ่ทศันคต ิความ

คดิเห็นและคา่นิยมของบคุคล สิง่เหลา่นีมี้อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของครอบครัว การขายสนิค้า

อปุโภคจะต้องคํานงึถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่ น หรือยโุรปซึง่จะมีลกัษะ

แตกตา่งกนั  

                2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บคุคลจะเก่ียวข้องกบัหลายกลุม่ เชน่ 

ครอบครัวกลุม่อ้างอิง องค์กร และสถาบนัตา่ง ๆ บคุคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตา่งกนัในแต ่

ละกลุม่ เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหนึง่ จะต้องวิเคราะห์วา่ใครมีบทบาทเป็นผู้คดิริเร่ิม ผู้

ตดัสนิใจซือ้ผู้ มีอิทธิพล ผู้ซือ้ และผู้ใช้  

3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสนิใจของผู้ซือ้ ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะ

สว่นบคุคลของคนทางด้านตา่ง ๆ ได้แก่ อาย ุขัน้ตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 

การศกึษา รูปแบบการดํารงชีวิต บคุลกิภาพ และแนวความคดิสว่นบคุคล ดงันี ้
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       3.1 อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกตา่งกนัจะมีความต้องการผลติภณัฑ์ตา่งกนั การแบง่กลุม่

ผู้บริโภคตามอายปุระกอบด้วย ต่ํากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี และ 65 

ปีขึน้ไป เช่น กลุม่วยัรุ่นชอบทดลองสิง่แปลกใหม ่และชอบสนิค้าประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่น

หยอ่นใจ 

     3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขัน้ตอนการดํารงชีวิตของบคุคลใน

ลกัษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตล่ะขัน้ตอนเป็นสิง่ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความต้องการ ทศันคติ

และคา่นิยมของบคุคลทําให้เกิดความต้องการในผลติภณัฑ์และพฤตกิรรมการซือ้ท่ีแตกตา่งกนั วฏัจกัร

ชีวิตครอบครัวประกอบด้วยขัน้ตอน แตล่ะขัน้ตอนจะมีลกัษณะการบริโภคแตกตา่งกนัท่ีแตกตา่งกนั 

เช่น ข้าราชการจะซือ้ชดุทํางานและสนิค้าจําเป็น ประธานกรรมการบริษัทและภรรยาจะซือ้เสือ้ผ้าราคา

สงู หรือตัว๋เคร่ืองบนิ ซึง่นกัการตลาดจะศกึษาวา่ผลติภณัฑ์ของบริษัท มีบคุคลในอาชีพไหนสนใจ 

เพ่ือท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนองความต้องการให้เหมาะสม 

      3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือ รายได้ (Income) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบคุคลจะกระทบตอ่สนิค้าและบริการท่ีเขาตดัสนิใจซือ้ โอกาสเหลา่นีป้ระกอบด้วย รายได้ 

การออมทรัพย์ อํานาจการซือ้และทศันคตเิก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของ

รายได้สว่นบคุคล การออม และอตัราดอกเบีย้ ถ้าภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา คนมีรายได้ต่ํา กิจการต้อง

ปรับปรุงด้านผลติภณัฑ์ การจดัจําหน่าย การตัง้ราคา ลดการผลติและสนิค้าคงคลงั และวิธีการตา่งๆ

เพ่ือป้องกนัการขาดแคลนเงินหมนุเวียน 

      3.4 การศกึษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงูมีแนวโน้มจะบริโภคผลติภณัฑ์มีคณุภาพดี

มากกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํา  

                   3.5 คา่นิยมหรือคณุคา่ (Value) และ รูปแบบการดํารงชีวิต(Lifestyle) คา่นิยมหรือ คณุคา่ 

(Value) หมายถึง ความนิยมในสิง่ของหรือบคุคล หรือความคดิในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ หมายถงึอตัราสว่น

ของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ตอ่ราคาสนิค้า สว่นรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) หมายถงึ รูปแบบของการ

ดํารงชีวิตในโลกมนษุย์ โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) 

(3)ความคดิเห็น (Opinions) หรือ AIOs 

4. ปัจจยัทางจติวิทยา (Psychological factor) การเลือกซือ้ของบคุคล ได้รับอิทธิพลจาก

ปัจจยัด้านจิตวิทยา ซึง่ถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผู้บริโภค ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้และการใช้

สนิค้าปัจจยัภายในประกอบด้วย (1) การจงูใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ (5) ทศันคติ

(6) บคุลกิภาพ (7) แนวความคดิของตนเอง โดยมีรายละเอียดดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 

2541, หน้า 138 - 144) 
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     4.1 การจงูใจ (Motivation) หมายถงึ พลงัสิง่กระตุ้น (Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับคุคล ซึง่

กระตุ้นให้บคุคลปฏิบตัิ (Stanton and Futrell, 1987, p. 649) การจงูใจเกิดภายในตวับคุคล แตอ่าจจะ

ถกูกระทบจากปัจจยัภายนอก เชน่ วฒันธรรม ชัน้ทางสงัคม หรือสิง่กระตุ้นท่ีนกัการตลาดใช้เคร่ืองมือ

การตลาดเพ่ือกระตุ้นให้เกิดความต้องการ 

     4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึง่แตล่ะบคุคลได้รับการเลือกสรร จดัระเบียบ

และตีความหมายข้อมลูเพ่ือท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเข้าใจ (การ

เปิดรับ) ของบคุคลท่ีมีตอ่โลกท่ีเขาอาศยัอยู ่จากความหมายนีจ้ะเห็นวา่การรับรู้ เป็นกระบวนการของ

แตล่ะบคุคลซึง่ขึน้อยูก่บัปัจจยัภายใน เชน่ ความเช่ือ ประสบการณ์ ความต้องการและอารมณ์ 

นอกจากนีย้งัมีปัจจยัภายนอก คือ สิง่กระตุ้น การรับรู้ จะพิจารณาเป็นกระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้

จะแสดงถึงความรู้สกึจากประสาทสมัผสัทัง้ 5 ได้แก่ การได้เห็น ได้กลิน่ ได้ยิน ได้รสชาต ิและได้รู้สกึ 

ขัน้ตอนการรับรู้มี 4 ขัน้ตอน คือ (1) การเปิดรับข้อมลูท่ีได้เลือกสรร (Selective exposure) (2) การ

ตัง้ใจรับข้อมลูท่ีได้เลือกสรร (Selective attention) (3) ความเข้าใจในข้อมลูท่ีได้เลือกสรร (Selective 

comprehension) (4)การเก็บรักษาข้อมลูท่ีได้เลือกสรร (Selective retention) 

                4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤตกิรรม และ(หรือ) ความโน้มเอียง

ของพฤตกิรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบคุคลเกิดขึน้เม่ือ บคุคลได้รับสิง่กระตุ้น

(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซึง่ก็คือ ทฤษฎี สิง่กระตุ้น – การตอบสนอง 

(Stimulus– Response (SR) theory) นกัการตลาดได้ประยกุต์ใช้ทฤษฎีนี ้ด้วยการโฆษณาซํา้แล้วซํา้

อีก หรือจดัการสง่เสริมการขาย (ถือวา่เป็นสิง่กระตุ้น) เพ่ือทําให้เกิดการตดัสนิใจซือ้และใช้สนิค้าเป็น

ประจํา (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เชน่ ทศันคต ิความเช่ือถือ และ

ประสบการณ์ในอดีตอยา่งไรก็ตามสิง่กระตุ้นนัน้ จะมีอิทธิพลท่ีทําให้เกิดการเรียนรู้ได้ต้องมีคณุคา่ใน

สายตาลกูค้า ตวัอยา่งการจดักิจกรรมสง่เสริมการขายในรูปการแจกของตวัอยา่ง จะมีอิทธิพลทําให้เกิด

การเรียนรู้ คือ การทดลองใช้ได้ดีกวา่การจดักิจกรรมการแถม เพราะการแถมนัน้ลกูค้าต้องเสียเงินเพ่ือ

ซือ้สนิค้า ถ้าลกูค้าไมซ่ือ้สนิค้า ก็จะไมเ่กิดการทดลองใช้สนิค้าท่ีแถม 

      4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคดิท่ีบคุคลยดึถือเก่ียวกบัสิง่ใดสิง่หนึง่ ซึง่เป็นผลมาจาก

ประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ ่สร้างให้เกิดความเช่ือถือวา่นํา้มนัเอสโซ ่มีพลงัสงู โดยใช้โลแกนวา่จบั

เสือใสถ่งัพลงัสงู เป๊ปซ่ี สร้างให้เกิดความเช่ือถือวา่ เป็นรสชาตขิองคนรุ่นใหม ่นํา้มนัไร้สารตะกัว่ใน

ช่วงแรกผู้บริโภคเกิดความเช่ือถือวา่ การใช้นํา้มนัไร้สารตะกัว่ มีปัญหากบัเคร่ืองยนต์ ซึง่เป็นความเช่ือ

ในด้านลบ ท่ีนกัการตลาดต้องรณรงค์ เพ่ือแก้ไขความเช่ือถือท่ีผิดพลาด 

                   4.5 ทศันคต ิ(Attitudes) หมายถึง การประเมินความพงึพอใจ หรือไมพ่งึพอใจของบคุคล

ความรู้สกึด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบตัท่ีิมีผลตอ่ความคดิหรือสิง่ใดสิง่หนึง่ (Kotler, 1997, p. 
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188) หรือหมายถึง ความรู้สกึนกึคดิของบคุคล ท่ีมีตอ่สิง่ใดสิง่หนึง่ (Stanton and Futrell, 1987, p. 

126) ทศันคตเิป็นสิง่ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพลตอ่ทศันคต ิจาก

การศกึษาพบวา่ทศันคตขิองผู้บริโภคกบัการตดัสนิใจซือ้สนิค้าจะมีความสมัพนัธ์กนั นกัการตลาดจงึ

ต้องศกึษาวา่ทศันคตนิัน้เกิดขึน้มาได้อยา่งไร และเปล่ียนแปลงอยา่งไร การเกิดทศันคตนิัน้เกิดจาก

ข้อมลูท่ีแตล่ะคนได้รับ กลา่วคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบัสนิค้า หรือความนกึคดิ

ของบคุคล และเกิดจากความสมัพนัธ์ท่ีมีตอ่กลุม่อ้างอิง เช่น พอ่ แม ่เพ่ือน บคุคลชัน้นําในสงัคม เป็น

ต้น ถ้านกัการตลาดต้องการให้ผู้บริโภคซือ้สนิค้าของเขา นกัการตลาดมีทางเลือก คือ 

      4.5.1 สร้างทศันคตขิองผู้บริโภคให้สอดคล้องกบัสนิค้าของธุรกิจ  

      4.5.2 พิจารณาวา่ทศันคตขิองผู้บริโภคเป็นอยา่งไร แล้วจงึพฒันาสนิค้าให้สอดคล้อง กบั

ทศันคตขิองผู้บริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสนิค้าให้สอดคล้องกบัทศันคต ิทําได้ง่ายกวา่การ

เปล่ียนแปลงทศันคตขิองผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในสนิค้า เพราะต้องใช้เวลานาน และใช้

เคร่ืองมือในการตดิตอ่ส่ือสาร จงึจะสามารถเปล่ียนแปลงทศันคตขิองบคุคลได้ นกัการตลาดต้องยดึ

หลกัองค์ประกอบของการเกิดทศันคต ิซึง่มี 3 สว่น คือ 

                            4.5.2.1 สว่นของความเข้าใจ (Cognitive component) ประกอบด้วยความรู้หรือ

ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสนิค้า หรือผลติภณัฑ์ของผู้บริโภค  

                           4.5.2.2 สว่นของความรู้สกึ (Affective component) หมายถึง สิง่ท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ 

ซึง่เป็นความพอใจและไมพ่อใจเก่ียวกบัสิง่ใดสิง่หนึง่  

                           4.5.2.3 สว่นของพฤตกิรรม (Behavior component) หมายถึง แนวโน้มของการ

กระทําท่ีเกิดจากทศันคต ิ หรือ เป็นการกําหนดพฤตกิรรมอยา่งใดอยา่งหนึง่ ท่ีมีตอ่ผลผลติภณัฑ์ หรือ

ตราสนิค้า เชน่ กระตุ้นให้เกิดพฤตกิรรมการแลกซือ้ตามท่ีเสนอเง่ือนไข 

     4.6 บคุลกิภาพ (Personality) หมายถงึ ลกัษณะด้านจิตวทิยา ท่ีแตกตา่งกนัของบคุคล ซึง่

นําไปสูก่ารตอบสนองตอ่สิง่แวดล้อมท่ีมีแนวโน้มเหมือนเดมิ และสอดคล้องกบัทฤษฎีการจงูใจของฟ

รอยด์ (Freud’s theory of motivation) มีข้อสมมตวิา่ อิทธิพลด้านจิตวทิยา ซึง่กําหนดพฤตกิรรมมนษุย์

แรงจงูใจ (Motives) และบคุลกิภาพ (Personality) สว่นใหญ่เป็นจิตใต้สํานกึ (Unconscious) ซึง่เป็น

สว่นกําหนดบคุลกิภาพของมนษุย์ อนัประกอบด้วย อิด (Id) อีโก้ (Ego) ซเูปอร์อีโก้ (Superego) ทฤษฎี

นีไ้ด้นําไปใช้ในการกําหนดบคุลกิภาพของผู้บริโภคด้วย ฟรอยด์ พบวา่บคุลกิภาพและพฤตกิรรมของ

มนษุย์ถกูควบคมุโดยความนกึคดิพืน้ฐาน ทัง้ 3 ระดบันี ้

      4.7 แนวคดิของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สกึนกึคดิท่ีบคุคลมีตอ่ตนเอง หรือ

ความคดิท่ีบคุคลคดิวา่บคุคลอ่ืน (สงัคม) มีความคดิเห็นตอ่ตนอยา่งไร มี 4 กรณี ดงันี ้ 
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           4.7.1 แนวคดิของตนเองท่ีแท้จริง (Real self) หมายถงึ ความคดิท่ีบคุคลมองตนเองท่ี

แท้จริง 

           4.7.2 แนวคดิของตนเองในอดุมคต ิ (Ideal self) หมายถึง ความรู้สกึนกึคดิท่ีบคุคล

ใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนัน้ บคุคลจงึมกัทําให้พฤตกิรรมของเขาสอดคล้องกบัความคดิในอดุมคต ิ 

           4.7.3 แนวคดิของตนเองท่ีต้องการให้บคุคลอ่ืน (สงัคม) มองตนเองท่ีแท้จริง (Real 

other) หมายความวา่ บคุคลนกึเห็นภาพลกัษณ์วา่บคุคลอ่ืน (สงัคม) มองตนเองท่ีแท้จริงวา่เป็น

อยา่งไร 

           4.7.4 แนวคดิของตนเองท่ีต้องการให้บคุคลอ่ืน (สงัคม) คดิเก่ียวกบัตนเองในอดุมคต ิ

(Ideal other) หมายถึง การท่ีบคุคลต้องการให้บคุคลอ่ืน (สงัคม) คดิถึงเขาในแง่ใด ดงันัน้ นกัการ

ตลาดจําเป็นต้องศกึษาหลกัเกณฑ์การตดัสนิใจซือ้ คือ ปัจจยัภายนอก อนัเป็นผลมาจากปัจจยัด้าน

วฒันธรรม และสงัคม ปัจจยัด้านจิตวิทยาซึง่ถือวา่เป็นปัจจยัภายใน รวมทัง้ลกัษณะสว่นบคุคล ปัจจยั

เหลา่นีมี้ประโยชน์ตอ่การพจิารณาลกัษณะความสนใจของผู้ซือ้ท่ีมีตอ่ผลติภณัฑ์ โดยจะนําไปปรับปรุง

ผลติภณัฑ์ ตดัสนิใจด้านราคา การจดัช่องทางการจดัจําหน่าย และการสง่เสริมการตลาดเพ่ือสร้างให้

ผู้บริโภคเกิดทศันคตท่ีิดีตอ่ผลติภณัฑ์และบริษัท 

โมเดลการตดัสินใจของผู้บริโภค (ปริญ ลักษิตานนท์, 2534)  

กระบวนการตดัสนิใจเป็นสว่นหนึง่ของผู้บริโภค และมีอิทธิพลในการกําหนดการกระทาของ

มนษุย์ในการจดัหา เพ่ือให้ได้มาของสนิค้าและบริการตา่ง ๆ จากการศกึษาของ Loyd และ Thomas 

พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค ได้แก่ รายได้ เพศ ทําเลท่ีตัง้ วฒันธรรม ทศันคต ิ ความ

เช่ือ และการรับรู้ท่ีแตกตา่งกนั ซึง่สิง่เหลา่นีจ้ะมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจของผู้บริโภคซึง่มีขัน้ตอนใน

กระบวนการตดัสนิใจดงันี ้

ขัน้ตอนในกระบวนการการตดัสินใจของผู้บริโภค (Step in consumer decision process) 

ผู้บริโภคเป็นผู้ ท่ีมีความคิดและการกระทํา การตดัสินใจถือว่าเป็นกิจกรรมปกติของผู้บริโภค ผู้บริโภค

ทําการแก้ไขปัญหาตามลําดับเหตุการณ์ แต่ว่าในแต่ละขัน้ตอนนัน้จะเป็นการพยายามทําเพ่ือท่ี

ต้องการลดความเส่ียง ผู้บริโภคอาจมีการใช้ลําดบัขัน้ตอนการตดัสินใจ ผู้บริโภคเป็นผู้ ท่ีมีความคิดและ

การกระทําการตดัสินใจถือว่าเป็นกิจกรรมปกติของผู้บริโภค ผู้บริโภคทําการแก้ไขปัญหาตามลําดบั

เหตกุารณ์ แตว่า่ในแตล่ะขัน้ตอนนัน้จะเป็นการพยายามทําเพ่ือท่ีต้องการลดความเส่ียง ผู้บริโภคอาจมี

การใช้ลําดบัขัน้ตอนการตดัสนิใจท่ีมุง่เน้นสงัคม และอ่ืน ๆ เป็นต้น ท่ีอาจทาให้ต้องปรับปรุงขัน้ตอนการ

ตดัสินใจ หรือทําให้ขัน้ตอนในการตดัสินใจสัน้ลงได้ และในการวิเคราะห์ขัน้สดุท้ายไม่มีอะไรท่ีจะดีไป
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กว่าการท่ีผู้บริโภคสามารถกระทําการตดัสินใจได้โดยการค้นพบทางออกของปัญหาท่ีเป็นท่ียอมรับได้

สาหรับพฤติกรรมการซือ้ท่ีซบัซ้อนของบุคคล โดยรายละเอียดของขัน้ตอนต่าง ๆ ในการกระบวนการ

ตดัสนิใจมีดงันี ้

การเล็งเห็นปัญหา/ตระหนกัถึงความต้องการ (Problem recognition) ในขัน้ตอนของการ

เล็งเห็นปัญหา/การตระหนกัถึงความต้องการ ผู้บริโภคจะมีปัญหาเก่ียวข้องกบัการรับรู้ถึงการมีสินค้า

ไมเ่พียงพอหรือไมมี่ เป็นขัน้ท่ีผู้บริโภคต้องพิจารณาถึงสนิค้าท่ีจะต้องซือ้ การซือ้ไมส่ามารถเกิดขึน้ได้ถ้า

ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้ถึงความต้องการในสินค้าใด โดยเฉพาะเพ่ือรักษาไว้ซึ่งความมีสินค้าหรือเพ่ือ

สินค้าจากท่ีมีอยู่ ซึง่อาจเป็นสินค้าท่ีมีเพ่ือตอบสนองความต้องการด้านร่างกายหรือด้านจิตใจก็ได้ ใน

ขัน้ของการเลง็เห็นปัญหาจะกลา่วถึงประเดน็สําคญั 2 ประการ คือ  

1) การเกิดขึน้ของปัญหาของผู้บริโภค  

2) ประเภทของปัญหาการซือ้  

การเกิดขึน้ของปัญหาของผู้บริโภค (How consumer problem can arise) การเกิดขึน้ของ

ปัญหาของผู้บริโภคจะทําให้ผู้บริโภคได้เล็งเห็นปัญหาอนัจะนําไปสูก่ารแก้ไขปัญหาหรือบําบดัซึง่เป็น

จดุเร่ิมต้นของกระบวนการตดัสนิใจ ปัญหาของผู้บริโภคสามารถเกิดขึน้ได้จากสาเหตตุา่ง ๆ ดงันี ้

1) การหมดไปของสิง่ท่ีมีอยู ่สนิค้าหลายอยา่งเม่ือมีการซือ้และหมดไปก็จะมีการซือ้มาทดแทน

เป็นเร่ืองปกต ิเม่ือมีการใช้หมดไปก็จะมีการซือ้มาทดแทนเป็นเร่ืองปกต ิเม่ือมีการใช้หมดไปทําให้เกิด

การรับรู้ปัญหาท่ีต้องมีการบาํบดั  

2) ผลของการแก้ไขปัญหาในอดีตอาจนําไปสูก่ารเกิดปัญหาใหมไ่ด้ ตวัอยา่งเช่น การท่ีราคา

สรุาแสงโสม มีราคาสงูขึน้ทําให้ผู้บริโภคซึง่เคยพอใจจากการบริโภคสรุาแสงโสมในอดีต เป็นปัญหา

ปัจจบุนัท่ีต้องแบกคา่ใช้จา่ยท่ีสงูขึน้จากปัญหาภาษีท่ีสงูขึน้  

3) สภาพของครอบครัวท่ีเปล่ียนไป เชน่ พอ่แมห่ยา่ร้างกนั สง่ผลให้ครอบครัวต้องมีปัญหาและ

ปัญหาท่ีนา่เป็นหว่งท่ีสดุ คือ สภาพจิตใจของลกู ลกูอาจเกิดความเครียดและน่ีอาจเป็นจดุเปล่ียนท่ีทํา

ให้ลกูอาจหนัไปพึง่พาสิง่เสพตดิ เช่น สรุา, บหุร่ี เป็นต้น  

4) การคาดหวงัทางการเงินหรือฐานะการเงินท่ีแท้จริง หรือการเปล่ียนแปลงในฐานะการเงินท่ี

มีผลกระทบต่อการรับรู้ถึงสภาวะความต้องการปรารถนาอยากได้ของผู้บริโภค โดยการคาดหวงัว่า

ฐานะทางการเงินจะดีขึน้กว่าเดิมของครอบครัวในวัยหนุ่มสาวอาจมีความสําคัญมากต่อการรับรู้ 

ปัญหาของความต้องการในสินค้าพวกท่ีมีราคาสงูขึน้ได้ ในทางตรงกนัข้าม ถ้าอํานาจซือ้ของผู้บริโภค

52



ลดลงก็จะเป็นเหตใุห้ผู้บริโภคหนักลบัมาพิจารณาความต้องการท่ีเกิดขึน้ใหม่และอาจเห็นว่าปัญหาท่ี

ต้องการซือ้นัน้เป็นสิง่จาเป็นน้อยลงและยงัไมจ่าเป็นต้องซือ้ในขณะนัน้ก็ได้ เป็นต้น  

5) การแก้ปัญหาหนึ่งของผู้บริโภคอาจนําไปสู่การเกิดปัญหาอ่ืนได้ เช่น การซือ้เคร่ืองด่ืมท่ีมี

แอลกอฮอล์ อาจนําไปสู่ปัญหาความต้องการใหม่ คือ ต้องการนํา้แข็ง โซดา และนํา้เปล่า เป็นต้น 

เพราะถ้าอยากจะด่ืมสรุา ก็อาจจะต้องใช้นํา้แข็ง หรือโซดาเพ่ือมาเพิ่มรสชาตใิห้กบัการด่ืมสรุา  

6) ผลการเปล่ียนกลุม่อ้างอิงอาจนําไปสูก่ารเล็งเห็นปัญหาใหม่ได้ เช่น เม่ือสมาชิกในกลุม่ด่ืม

เคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอล์กนัเกือบทกุคน อาจทําให้สมาชิกคนอ่ืน ๆ ภายในกลุม่รู้สกึอึดอดั กลวัเข้ากบั

เพ่ือนไม่ได้จนทําให้ต้องหดัด่ืมสรุา และเร่ิมต้นด่ืมสรุาเหมือนเพ่ือน ๆ หรือมีความปรารถนาท่ีเข้าเป็น

สมาชิกกลุ่มอ้างอิงใหม่ก็อาจเป็นเหตใุห้ผู้บริโภคเกิดตระหนกัถึงความต้องการแบบใหม่ท่ีจะแสดงถึง

สญัลกัษณ์ทางสถานะท่ีจําเป็นท่ีจะทําให้เกิดการยอมรับในกลุม่อ้างอิงใหมน่ัน้ได้  

ประเภทของปัญหาการซือ้ (type of purchase problems) ปัญหาของผู้บริโภคสามารถ

แบง่ออกเป็นประเภทใหม ่ๆ ได้ 3 ประเภท คือ  

1) ปัญหาด้านผลิตภณัฑ์ (product problem) ซึง่เป็นปัญหาเก่ียวกบัการเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

โดยเฉพาะของสินค้า เช่น คณุลกัษณะของสินค้า การทําหน้าท่ีของสินค้า ตราสินค้า ราคา คณุภาพ 

และอ่ืน ๆ เป็นต้น  

2) ปัญหาร้านค้าท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีพิจารณาอยู่ (store related product) จะเป็นปัญหาท่ี

เก่ียวกบัการเลือกร้านค้าปลีก บริการของร้านค้า ทําเลท่ีตัง้ และอ่ืน ๆ เป็นต้น  

3) วิธีการท่ีใช้ในการซือ้ (method of purchase) คือ ปัญหาทัง้หลายท่ีเก่ียวกบัเร่ืองเวลาท่ีใช้

ไปในการซือ้ ประเภทของพาหนะในการเดินทาง จานวนครัง้ของการเดินทาง ระยะทางท่ีใช้ในการ

เดินทาง และอ่ืน ๆ เป็นต้น ผู้บริโภคจะต้องกระทําการตดัสินใจเก่ียวกบัปัญหา 3 ด้านท่ีกล่าวมาเป็น

ส่วนใหญ่สาหรับการซือ้ใด ๆ ก็ตามปัญหาการซือ้ของผู้บริโภคเหล่านีจ้ะเกิดขึน้และเกิดขึน้ซํา้อีก

ตลอดเวลาในกระบวนการซือ้สนิค้าเสมอ  

 

5. ประวัตคิวามเป็นมาของธุรกจิรถยนต์ใช้แล้ว 
รถยนต์นบัเป็นพาหนะทางบกท่ีเกิดขึน้มาประมาณร้อยกว่าปี และเป็นพาหนะทางบกท่ีได้รับ

ความนิยมมากท่ีสุด เพราะให้ความสะดวกสบายรวดเร็วกว่าพาหนะทางบอกประเภทอ่ืนๆ ปัจจุบนั

รถยนต์เป็นปัจจัยท่ีเข้ามามีความสําคัญต่อการดํารงชีวิตของคนไทยมากขึน้ ทัง้ในการดําเนิน

ชีวิตประจําวนั และการประกอบสมัมาอาชีพจนกลายเป็นปัจจยัท่ี 5 ในชีวิตประจําวนัรองจากอาหาร

เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศยัและยารักษาโรค เน่ืองจากเป็นพาหนะท่ีใช้ในการคมนาคมขนส่งท่ีช่วยอํานวย

ความสะดวกในการเดนิทาง 
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อภิชาต แซ่โคว้. (2542: 61) กล่าวว่า จากการศึกษาค้นคว้าหนงัสือสาส์นสมเด็จภาคท่ี 23 

ฉบบัท่ี  11 ซึง่นิพนธ์โดยสมเด็จกรมพระยาดํารงราชานภุาพ พบว่า เจ้าพระยาสรุศกัดิ์ (เจิม แสงชโูต) 

เป็นคนแรกท่ีนํารถยนต์เข้ามาในประเทศไทยครัง้แรกเม่ือปลายรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระ

จลุจอมเกล้าเจ้าอยู่หวั (รัชกาลท่ี  5)  โดยวิ่งท่ีในกรุงเทพมหานครเป็นแห่งแรก รถยนต์ท่ีนําเข้ามาช่วย

ในประเทศไทยสมยัแรกๆ เป็นรถยนต์มือสองหรือรถยนต์ใช้แล้ว (Used car) ซึ่งซือ้ต่อจากชาว

ตา่งประเทศ 

ต่อมา พ.ศ. 2464 ร.อ. หลวงอายุทธประดิษฐ์ ซือ้รถยนต์ฟอร์ดมาจากอู่บางกอกด็อดราคา 

1,200 บาท และใช้ได้อยู่นานเป็นสิบปี หลงัจากนัน้ขายและซือ้ใหม่เป็นรถยนต์ใช้แล้วเป็นรถสปอร์ตสี

แดง ย่ีห้อเปอโยต์ในราคา 800 บาท ซึง่นบัเป็นการเร่ิมต้นของการซือ้-ขายรถยนต์ใช้แล้วเป็นครัง้แรกใน

ประเทศไทย 

ธุรกิจรถยนต์ใช้แล้วเป็นธุรกิจท่ีเกิดขึน้มาเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค ท่ีมี

ความต้องการในการใช้รถยนต์ใช้แล้ว ต่อการดําเนินชีวิตประจําวนั ทัง้ในด้านธุรกิจ ครอบครัว หรือ

สว่นตวั มลูคา่ธุรกิจรถยนต์ใช้แล้วกว่า 600,000 ล้านบาท มีผู้ประกอบการกว่า 5,000 ราย ทัง้นีมี้ยอด

เช่าซือ้ ในปี 2555 กว่า 280,000 ล้านบาท (ข้อมลูจากสมาคมธุรกิจเช่าซือ้) และนบัว่ามีผลพวงสําคญั

ต่อการขบัเคล่ือนธุรกิจในวงจรรถยนต์ เป็นอย่างมาก อาทิเช่น ธุรกิจนํา้มนัเคร่ือง ธุรกิจยางรถยนต์ 

ธุรกิจแบตเตอร่ี การประกนัภยั อู่สี อะไหล่ อปุกรณ์ตกแต่งรถยนต์ เป็นต้น ซึ่งมีผลต่อระบบหมนุเวียน

ท า ง เ ศ ร ษ ฐ กิ จ  ต ล อ ด จ น ก่ อ ใ ห้ เ กิ ด ก า ร จ้ า ง ง า น ทั ง้ ป ร ะ เ ท ศ  (ท่ี ม า  : 

http://www.usedcar.or.th/about.php สืบค้นเม่ือวนัท่ี  15 กนัยายน  2558) 

การดําเนินการเก่ียวกับธุรกิจรถยนต์ จึงถือว่าเป็นธุรกิจท่ีทํารายได้ให้กับผู้ประกอบการเป็น

อย่างดี ทําให้ผู้ประกอบธุรกิจรถยนต์ใช้แล้วเกิดขึน้เป็นจํานวนมาก รวมถึงนักลงทุนท่ีเข้ามาลงทุน

เก่ียวกบัธุรกิจนีใ้นประเทศไทย ซึง่มีทัง้ชาวไทยและชาวตา่งชาต ิชาวเอเชีย และชาวยโุรปทําให้ประเทศ

ไทยมีรถยนต์หลากหลายย่ีห้อ เช่น อลัฟา บีเอ็มดบับลิว จากัวร์ เบนซ์ ออร์ดี ้โฟล์คสวาเก็น สโคด้า 

ฟอร์ด มาสด้า โตโยต้า อีซูซุ นิสสนั มิตซูบิชิ ฮฮนด้า ซ้าป ซูซุกิ จ๊ิป เฟ๊ียต และเชฟโรเร็ต เป็นต้น  แตล่ะ

ย่ีห้อยงัแบ่งเป็นรุ่นต่างๆ ท่ีผลิตและออกแบบขึน้มาเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลกูค้าอีกเป็น

จํานวนมาก 

ด้วยการพัฒนาเทคโนโลยีการประกอบอุตสาหกรรมรถยนต์ ความรู้ในกระบวนการผลิต 

ความรู้เก่ียวกบัการใช้เคร่ืองจกัรเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัและความสามารถในการผลิตเคร่ืองจกัรสําหรับใช้

ในการผลิต จนทําให้รถยนต์ท่ีประกอบในประเทศท่ีมีคณุภาพมาตรฐานเป็นท่ียอมรับของตลาดทัง้ใน

และต่างประเทศ ส่งผลให้มีการจดทะเบียนรถยนต์ทัง้ในเขตกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดัเพิ่มขึน้

โดยตลอด รถยนต์ท่ีผลิตออกมาจากบริษัทครัง้แรกจึงมกัได้ช่ือว่า “รถยนต์ป้ายแดง” หรือรถยนต์มือ
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หนึ่ง ตลาดรถยนต์ป้ายแดงจะเป็นผู้บริโภคท่ีต้องการรถยนต์ท่ีผลิตออกมาใหม่ ซึ่งส่วนมากจะมีฐานะ

ทางการเงินดีถึงร่ํารวย ดงันัน้ ผู้ผลิตรถยนต์จึงจําเป็นต้องพฒันารูปลกัษณ์ของรถยนต์ให้ทนัสมยัและ

สวยงาม คณุภาพดีและราคาเหมาะสมสามารถแขง่ขนักบัรถยนต์ย่ีห้ออ่ืนๆ ได้ 

หากแต่ลกัษณะตลาดรถยนต์เป็นตลาดท่ีทีมีการเปลี่ยนแปลงรุ่นของรถยนต์ และรูปลกัษณ์ 

รวมถึงเทคโนโลยีของรถยนต์อยู่อย่างตอ่เน่ือง ทําให้ลกูค้าท่ีมีความนิยมรถยนต์รุ่นใหม่และทนัสมยั จึง

ต้องมีการจดัซือ้รถยนต์ใหม่ตลอดเวลา ตามภาวการณ์เปล่ียนแปลงรุ่นของรถยนต์ทําให้รถยนต์ท่ีใช้

งานมาแล้วประมาณ 2 ปีหรือมากกว่านัน้ สําหรับคนท่ีไม่ชอบรูปลกัษณ์ของรถยนต์ท่ีซือ้มาใช้ ซึ่ง

บางครัง้บริษัทผู้ ผลิตได้รีบเร่งเปล่ียนแปลงแบบรถยนต์เป็นผลทําให้ลูกค้าท่ีใช้รถคันเดิมอยู่ แต่มี

อปุนิสยัท่ีต้องการตามตลาดรถยนต์ใหม่ให้ทนัสมยั จึงมีความรู้สึกว่ารถยนต์ท่ีใช้อยู่ตกรุ่น เน่ืองจาก

โฆษณาของผู้ผลติ ลกูค้าดงักลา่วจงึต้องการขายรถยนต์ท่ีใช้งานอยูเ่พ่ือเปล่ียนไปใช้รถยนต์ป้ายแดงรุ่น

ใหม่ เป็นผลให้เกิดการขายรถยนต์มือสองในท้องตลาด ท่ีเรียกว่า “รถยนต์มือสองหรือรถยนต์ใช้แล้ว” 

ทําให้รถยนต์ประเภทนีมี้อตัราการเจริญเติบโตสงูขึน้อย่างต่อเน่ืองโดยเฉลี่ยและจะอยู่ในระดบัปีละ

ประมาณ 5-20 เปอร์เซ็นต์ทัง้ในกลุ่มอินโดจีนและอาเซียน สําหรับตลาดรถยนต์ในประเทศไทย อีกทัง้

ช่วงภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่แตก เม่ือ พ.ศ. 2540 ส่งผลให้ผู้บริโภคท่ีมีกําลงัซือ้จํากัดไม่สามารถท่ีจะ

เลือกซือ้รถยนต์ใหม่ได้ ผู้บริโภคกลุ่มนีจ้ึงให้ความสนใจต่อการบริโภครถยนต์ใช้แล้วแทนรถยนต์ใหม ่

ดงันัน้จงึทําให้ธุรกิจซือ้-ขายรถยนต์ใช้แล้วเป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งขึน้ 

เม่ือวนัท่ี 23 สงิหาคม 2556 ได้ถือกําเนิดสมาคมผู้ประกอบการรถยนต์ใช้แล้ว จากการรวมตวั

กนัของกลุม่ผู้ประกอบการรถยนต์ใช้แล้วจากทัว่ทกุภมูิภาคท่ีมีแนวคดิตรงกนั โดยมีเจตนารมณ์ ในการ

ยกระดบัมาตรฐานรถยนต์ใช้แล้วในประเทศไทยให้เป็นท่ียอมรับในระดบัสงัคมประเทศ และภมูิภาค

แถบอาเซียน ซึง่ท่ีผา่นมา ธรุกิจรถยนต์ใช้แล้วขาดองค์กรท่ีสนบัสนนุด้านองค์ความรู้ ข้อมลูขา่วสารทกุ

มิตอิยา่งตอ่เน่ือง เพ่ือใช้ในการพฒันาระบบ พฒันาการบริหารการจดัการ ข้อมลูขา่วสารประกอบการ

วิเคราะห์ วางแผนงาน การกําหนดกลยทุธ์ธรุกิจอยา่งมืออาชีพ และเป็นส่ือกลางการประสานงาน

ระหวา่งภาครัฐ ภาคเอกชนและผู้ประกอบการ เพ่ือประโยชน์สงูสดุแก่ผู้บริโภค (ท่ีมา:  

http://www.usedcar.or.th/about.php วนัท่ีสืบค้น  15 กนัยายน  2558) 

6.  ประวัตแิละข้อมูลบริษัท โตโยต้า ชัวร์  
 โตโยต้า ชวัร์ คือ มาตรฐานใหมข่องรถใช้แล้วท่ีผา่นการรับรองคณุภาพจากบริษัทโตโยต้า 

มอเตอร์ ประเทศไทย จํากดั โดยบริษัทโตโยต้าฯ จะเป็นผู้สนบัสนนุ และ ควบคมุมาตรฐานการดําเนิน

ธุรกิจรถใช้แล้วเพ่ือการเสนอบริการ ซือ้ ขาย แลกเปล่ียนรถใช้แล้วอยา่งมีมาตรฐาน ลกูค้าจงึมัน่ใจได้

วา่จะได้รถใช้แล้ว คณุภาพดี พร้อมบริการอยา่งครบวงจรมาตรฐานโตโยต้า ฯ 

ประเภทของบริการมี ดงันี ้
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ภาพประกอบ 7 แสดงประเภทการบริการของศนูย์ฯ ทัว่ประเทศ 

 

 

ท่ีมา : https://www.toyotasure.com  สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน 2558 

 

 

 

 

รถใช้แล้วที่จดัแสดงเพื่อจาํหน่ายในโชว์รูมโตโยต้า ชัวร์ มี 2 ประเภทด้วยกัน คือ 

1. รถใช้แล้วรับรองคุณภาพ มีคุณสมบัตดิงันีคื้อ 

•  รถย่ีห้อโตโยต้าเทา่นัน้ •  อายใุช้งานต้องไมเ่กิน 5 ปี •  ระยะทางใช้งานต้องไมเ่กิน 

120,000  กิโลเมตร 

•  ไมเ่คยมีประวตัไิด้รับอบุตัเิหตรุุนแรง 

    /ไมเ่คยผา่นการซอ่มหนกั 

•  ผา่นมาตรฐานการตรวจสอบ 210 หวัข้อ  

    ปรับสภาพให้ใกล้เคียงกบัรถใหม ่

• และผา่นการทําความสะอาด

สงูสดุตามมาตรฐานโตโยต้า 

•  ผา่นการตรวจรับรองโดย บริษัท โตโยต้า  

    มอเตอร์ ประเทศไทย จํากดั 
  

 

วิธีการสังเกตสามารถดไูด้จาก 

ภาพประกอบ 8  วิธีการดลูกัษณะรถใช้แล้วรับรองคณุภาพของโตโยต้าชวัร์ 

 

1. ทะเบียนรถ ทัง้ด้านหน้าและ ด้านหลงั ท่ีมีสญัลกัษณ์ โตโยต้า 

ชวัร์ 

 

 

ขาย และ รับซือ้รถใช้แล้ว  

ทกุย่ีห้อ ทกุรุ่น 

บริการแลกเปลี่ยนรถใช้แล้ว  

เป็นรถใช้แล้ว หรือ รถใหม ่

เสนอบริการคาร์สปา 
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2. สติก๊เกอร์คาดกระจกหน้ารถ เพ่ือแสดง สทิธิประโยชน์ตา่ง ๆ ของ

รถใช้แล้วคนัดงักลา่ว 

• รับประกนั 1 ปี 20,000 กิโลเมตร 

• บริการฟรี เช็คระยะ 2 ครัง้ 

• บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน 24 ชม ทัว่ประเทศ 1 ปี 

 

3. สติก๊เกอร์รับรองคณุภาพ พร้อมสญัลกัษณ์ โตโยต้าชวัร์  

ระบหุมายเลข และรายละเอียดการรับประกนัของรถ 

 

4. ประกาศนียบตัร ออกโดยบริษัทโตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย 

จํากดั 

 

5. คูมื่อการรับประกนัคณุภาพ เพ่ือแสดงรายละเอียด และ เง่ือนไข

การรับประกนั 

 

ท่ีมา : https://www.toyotasure.com สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน  2558 

กว่าจะมาเป็นรถรับรองคุณภาพ 
โดยรถท่ีเข้าขา่ยเป็นรถโตโยต้า ชวัร์ จะต้องมีคณุสมบตัเิบือ้งต้นดงัตอ่ไปนี ้

ภาพประกอบ 9  แสดง รถท่ีเข้าขา่ยและมีคณุสมบตัเิป็นรถ รับรองคณุภาพของโตโยต้าชวัร์ 

 

 

อายใุช้งานต้องไมเ่กิน 5 ปี เป็นรถใช้แล้วย่ีห้อโตโยต้า 
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ระยะทางใช้งานต้องไมเ่กิน 120,000 กิโลเมตร ไมเ่คยผา่นการซอ่มหนกั และดดัแปลงมาก่อน 

 

ท่ีมา : https://www.toyotasure.com  สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน  2558 

และเพ่ือท่ีจะเป็นรถรับรองคณุภาพ รถคนันัน้จะต้องผา่นการตรวจเช็ค และปรับสภาพอยา่ง

ละเอียดทกุซอกทกุมมุ ตัง้แตส่ภาพการใช้งานภายนอก ภายใน ระบบเคร่ืองยนต์ และระบบตา่ง ๆ 

อยา่งเข้มงวดทัง้หมด 210 รายการ ซึง่รถโตโยต้า ชวัร์ทกุคนั จะใช้อะไหลแ่ท้ มาตรฐานโตโยต้า มาใช้

ในการซอ่มแซม หรือเปล่ียนรายการท่ีเสียหาย ก่อนท่ีจะเข้าสูก่ระบวนการการทําความสะอาดด้วย

เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั และท่ีสําคญัจะต้อง ผา่นการตรวจรับรองคณุภาพโดยทีมงานผู้ เช่ียวชาญจาก

บริษัทโตโยต้าฯ ก่อนจะถกูนําไปจดัแสดงตามมาตรฐานรถรับรองคณุภาพโตโยต้า ชวัร์ 

ภาพประกอบ 9  กระบวนการตรวจสอบคณุสมบตัริถเพ่ือรับรองคณุภาพของโตโยต้าชวัร์ 
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ท่ีมา : https://www.toyotasure.com สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน  2558 

มาตรฐานการประเมินสภาพ (TVI) 
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โตโยต้าชวัร์ ได้นําความรู้และเทคโนโลยีด้านการประเมินสภาพรถใช้แล้วจากประเทศญ่ีปุ่ น มา

ประยกุต์ให้เหมาะสมกบัตลาดรถใช้แล้วในประเทศไทยเพ่ือสร้างมาตรฐานใหม่ของรถใช้แล้ว ท่ีการประเมิน

สภาพและราคารถมีความโปร่งใสยตุธิรรม ประเมินสภาพตามจริง โดยจะทําการประเมินสภาพ

ตัง้แต ่ภายนอกรถ ภายในรถ ระบบเคร่ืองยนต์กลไก และ โครงสร้างรถ แล้วประเมินออกมา เป็นเกรดรถ ทัง้นี ้

เพ่ือสร้างความมัน่ใจให้แก่ลกูค้าท่ีทัง้นํารถมาขาย หรือมาซือ้รถจากโตโยต้าชวัร์ วา่ซือ้-ขายรถตามสภาพจริง 

แม่นยําอยา่งแน่นอน 
ขัน้ตอนการประเมินสภาพรถใช้แล้ว 

ภาพประกอบ 10  ขัน้ตอนการประเมินสภาพรถใช้แล้วมาตรฐานการประเมินสภาพ (TVI) 

 
ท่ีมา : https://www.toyotasure.com สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน 2558 

มาตรฐานการตรวจสอบ 210 จดุ  
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คือ การตรวจสอบสภาพ และการทํางานของอปุกรณ์ตา่งๆ ของรถใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ทกุคนั วา่มีอปุกรณ์

ชิน้สว่นใดท่ีทํางานบกพร่อง หรืออยูใ่นสภาพไม่พร้อมใช้งาน จะถกูปรับสภาพและแก้ไขซอ่มแซมอปุกรณ์ หรือ 

เปล่ียนอะไหลแ่ท้ใหม่จากศนูย์บริการมาตรฐาน โตโยต้าให้เรียบร้อย เพ่ือให้ลกูค้ามัน่ใจได้วา่ รถใช้แล้วโต

โยต้า ชวัร์ ทกุคนัอยสูภาพท่ีดี และพร้อมสําหรับการใช้งานตอ่ไป โดยการตรวจสอบ 210 จดุ จะมีหวัข้อ

ตรวจสอบ ดงัตอ่ไปนี ้

ภาพประกอบ 11 การทดสอบตามมาตรฐานการตรวจสอบ 210 จดุ 

รายการ หวัข้อ 

01 การตรวจเช็คและรับรองด้านเทคนิค 
 

• การตรวจสอบเอกสาร 2 หวัข้อ 

• การตรวจสอบรหสัและระบบอิเลค็ทรอนิคส์ 10 หวัข้อ 

• การตรวจสอบการทํางานอปุกรณ์ตา่งๆ และตรวจสภาพรอบรถ 73 หวัข้อ 

• การตรวจสอบห้องเคร่ืองยนต์ 13 หวัข้อ 

• การตรวจสอบใต้ท้องรถ 20 หวัข้อ 

• การตรวจสอบระบบขบัเคลื่อนไฮบริด 12 หวัข้อ 

• การตรวจสอบระบบเชือ้เพลงิก๊าซธรรมชาต ิ 11 หวัข้อ 

• การทดสอบบนถนน 35 หวัข้อ 

02 การตรวจเช็คและรับรองสภาพรถภายนอกและภายใน 
 

• การตรวจสภาพตวัถงัภายนอกและโครงสร้างรถ 10 หวัข้อ 

• การตรวจสภาพภายในรถ 3 หวัข้อ 
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03 การตรวจเช็คและรับรองด้านความสะอาด 
 

• การรับรองความสะอาดภายนอก 8 หวัข้อ 

• การรับรองความสะอาดภายในห้องเคร่ืองยนต์ 2 หวัข้อ 

• การรับรองความสะอาดภายในห้องโดยสาร 8 หวัข้อ 

• การรับรองความสะอาดภายในห้องเก็บสมัภาระ 3 หวัข้อ 

ท่ีมา : https://www.toyotasure.com สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน 2558 

มาตรฐานการประเมินราคา (Toyota Sure Book) 

 
 โตโยต้าชวัร์ ได้พฒันาระบบราคากลางรถใช้แล้ว Toyota Sure book เพ่ือใช้ในการอ้างอิงราคา

ซือ้ขายรถยนต์ใช้แล้ว เพ่ือให้การซือ้ขายเป็นไป อยา่งโปร่งใสไมก่ดราคา และเป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่

ประเทศ โตโยต้า ชวัร์ บุ๊ค มีการอพัเดตข้อมลูราคาทกุเดือน เพ่ือให้ราคาถกู ต้องแมน่ยํา  

เหมาะสมกบัสภาวะตลาดรถใช้แล้วท่ีแท้จริง  

 

   ฉะนัน้ ลกูค้าจงึสามารถมัน่ใจได้ในมาตรฐานการประเมนิราคาของโตโยต้า ชวัร์ ไมว่า่จะเป็น

ราคารับซือ้ และราคาขายของรถใช้แล้ว ท่ีมีมาตรฐานโปร่งใส ไมถ่กูเอาเปรียบอยา่งแน่นอน  
 

มาตรฐานการปรับสภาพทําความสะอาด  

• ส่ือตา่งๆ จากทัง้อินเตอร์เนท หนงัสือรถใช้แล้ว และหนงัสือรถทัว่ไป   
• ข้อมลูราคาจากบริษัทไฟแนนซ์ตา่งๆ 

• แหลง่ข้อมลูจากบริษัทประมลูรถยนต์ • ข้อมลูราคาจากผู้ จําหน่ายโตโยต้าชวัร์ 
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รถรับรองคณุภาพ ของโตโยต้า ชวัร์ทกุคนั จะต้องผา่นการตรวจเช็ค 210 จดุ ปรับสภาพ และทํา

ความสะอาดตามมาตรฐานของโตโยต้าชวัร์ โดยชา่งผู้ เช่ียวชาญท่ีผา่นการอบรมจากบริษัท โตโยต้า มอเตอร์ 

ประเทศไทย ก่อนท่ีจะนํารถขึน้มาจดัแสดงบนโชว์รูม 
01 งานเช็คระยะ และงานซ่อมทั่วไป (Express Maintenance and General Service) 

เร่ิมด้วยงานเช็คระยะ ซอ่มบํารุงรักษาตามระยะทาง และงานซอ่มแซมทัว่ไป โดยใช้อะไหลแ่ท้

โตโยต้า และเคร่ืองมือท่ีทนัสมยั โดยช่างผู้ ชํานาญการจากศนูย์บริการโตโยต้า เพ่ือให้รถของทา่นอยูใ่น

สภาพท่ีพร้อมใช้งาน 

02 งานตวัถังและสี 

รถคนัใดท่ีมีความจําเป็นต้องซอ่มสี รถคนันัน้จะต้องผา่นการซอ่มจากศนูย์บริการตวัถงัและสี

มาตรฐานของโตโยต้า  ซึง่จะทําโดยช่างท่ีมีความชํานาญ, เคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยั, ผลติภณัฑ์ท่ีได้

มาตรฐานและเป็นมิตรกบัสิง่แวดล้อม 

03 มาตรฐานการความสะอาด 

มาตรฐานการทําความสะอาดของโตโยต้า ชวัร์ มี 2 ระดบัคือ 

ภาพประกอบ 12  มาตรฐานการปรับสภาพทําความสะอาด 

การทาํความสะอาดระดบั 1 

(สําหรับรถรับรองคณุภาพ โตโยต้า ชวัร์) 

การทาํความสะอาดระดบั 2  
(สําหรับรถใช้แล้วคณุภาพดี) 

•  ทําความสะอาดภายในรถอยา่งละเอียด 

•  ขจดัคราบสกปรกทัง้หมด 

•  เคลือบเงาภายใน 

•  ล้างภายนอก, ขดัสีเพ่ือลบรอยขีดขว่น และเคลือบสี

รถยนต์ 

   เพ่ือปกป้องและความเงางามเหมือนใหม ่

•  ทําความสะอาดห้องเคร่ืองอยา่งละเอียด 

•  ทําความสะอาดห้องเก็บของอยา่งละเอียด 

•  ล้างภายนอก 

•  ทําความสะอาดภายใน 

•  เคลือบเงาภายใน 

•  ทําความสะอาดห้องเคร่ือง 

ท่ีมา : https://www.toyotasure.com สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน  2558 

 

มาตรฐานการตรวจรับรองคุณภาพ 
ขัน้ตอนสดุท้ายสําหรับ รถรับรองคณุภาพโตโยต้าชวัร์ (Toyota Certified Used Car) 

คือ การตรวจรับรองคณุภาพของรถใช้แล้ว จากเจ้าหน้าท่ีผา่นการรับรอง จาก บ.โตโยต้า มอเตอร์ 

ประเทศไทย จํากดั วา่ผา่นตามมาตรฐานรถใช้แล้วคณุภาพดีของโตโยต้าชวัร์หรือไม ่กรณีรถยงัมี
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ข้อบกพร่องหรือยงัไมผ่า่นตามมาตรฐานรถท่ีไมผ่า่นมาตรฐานจะถกูนํากลบัไปแก้ไข ซอ่มแซมให้

เรียบร้อยก่อนจะกลบัมาตรวจสอบอีกครัง้ เพ่ือให้มัน่ใจวา่ รถรับรองคณุภาพโตโยต้าชวัร์ทกุคนั มีสภาพ

ท่ีดีสมบรูณ์และพร้อมใช้งาน 

 

ภาพประกอบ 13 ตวัอยา่งแบบฟอร์ม 210 จดุ และการรับรองคณุภาพตามมาตรฐานโตโยต้า ชวัร์ 

 
ท่ีมา : https://www.toyotasure.com สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน  2558 

สิทธิประโยชน์ ของรถใช้แล้ว รับรองคุณภาพคือ 

ภาพประกอบ 14  แสดงสทิธิประโยชน์ ของรถใช้แล้ว รับรองคณุภาพของโตโยต้า ชวัร์ 
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• การรับประกนั 1 ปี หรือ 20,000 กม. แล้วแต่

อยา่งใดอยา่งหนึง่ถงึก่อน 

 

• บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน 24 ชัว่โมง ครอบคลมุ

ทัว่ประเทศเป็นเวลา 1 ปี 

 

 

• บริการเช็คระยะฟรี 2 ครัง้ สามารถเข้า

ศนูย์บริการโตโยต้า ชวัร์ หรือ ศนูย์บริการ โต

โยต้า ทัว่ประเทศ 

 

 

 

• บริการสนิเช่ือพิเศษ “ดาวน์น้อย, ผอ่นนาน และ

ดอกเบีย้ต่ํา”  จากบริษัท โตโยต้า ลีสซิง่ (ประเทศ

ไทย) จํากดั 

• มาตรฐานการให้บริการโดยโตโยต้า 

 

ท่ีมา : https://www.toyotasure.com  สืบค้นวนัท่ี  10 กนัยายน  2558 

2. รถใช้แล้ว คุณภาพด ี
เป็นรถย่ีห้อโตโยต้า หรือ ย่ีห้ออ่ืนท่ีมีสภาพดี อาจมีการรับประกนัคณุภาพ ขึน้อยูก่บัเง่ือนไข

ของผู้ จําหนา่ยนัน้ ๆ 

 

 

บริการเสริมโตโยต้าชัวร์ – โตโยต้าชัวร์ คาร์สปา 
ภาพประกอบ 15  แสดงบริการเสริมโตโยต้าชวัร์ คาร์สปา 
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โตโยต้า ชัวร์ คาร์สปา คือ มาตรฐานใหมอี่กระดบัของธุรกิจรถยนต์ใช้แล้ว เพ่ือเป็นการเพิม่

ทางเลือกใหมข่องลกูค้า ด้วยรูปแบบธุรกิจ 

ครบวงจร โดยมีวตัถปุระสงค์ในการให้บริการฟืน้ฟสูภาพรถยนต์ให้มีสภาพใกล้เคียงกบัรถใหม่

อีกครัง้ ด้วยอปุกรณ์และนํา้ยาท่ี 

ได้มาตรฐานของโตโยต้าตลอดจนบคุลากรท่ีมีความรู้ความชํานาญ ทัง้นีเ้พ่ือคณุภาพของงาน

บริการและความพงึพอใจสงูสดุแก่ลกูค้า 

โปรแกรม  
โปรแกรม และคา่บริการพิจารณาจากประเภทของบริการ และขนาดของรถ รายละเอียด

เบือ้งต้นมีดงันี ้

โปรแกรม 1: บริการทําความสะอาดขัน้พิน้ฐาน (Exterior & Interior Cleaning Service) 

บริการทําความสะอาดภายนอก ภายใน ดดูฝุ่ น ล้างห้องเคร่ือง ล้างล้อ 

โปรแกรม 2: บริการทําความสะอาดลกึทกุรายละเอียด  บริการทําความสะอาดภายในอยา่ง

ละเอียด เชน่ ฟอกเบาะหนงั ซกัเบาะผ้า ซกัพรมฟืน้ ซกัฟอกแผงคอนโชล  

โปรแกรม 3: บริการดแูลรักษาสภาพสีรถยนต์ 

บริการดแูลรักษาสภาพสีรถ อาทิ ขดัลบรอย ปรับสภาพพืน้สี ชกัเงา เคลือบสี  

โปรแกรม 4: บริการดแูลรักษาสภาพสีรถยนต์ 

โปรแกรมสดุคุ้มสําหรับลกูค้าท่ีใช้บริการตัง้แตทํ่าความสะอาดภายนอกจนถงึบริการดแูล

สภาพสีรถยนต์  

7. การเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 
 การเลือกซือ้รถยนต์มือสอง (บทความเก่ียวกบัรถยนต์ 2555: ออนไลน์ วนัท่ีสืบค้น 15 

กนัยายน 2558) กลา่ววา่ เราจะต้องมีความรู้ความเข้าใจในการเลือกซือ้เพ่ือให้ได้รถมือสองท่ีมี

คณุภาพมีวิธี อยู ่ 7 ข้อ ดงันี ้

 1.เราต้องการใช้รถประเภทใด รุ่นใด ย่ีห้อใด และมีงบประมาณเทา่ไหร่ สําหรับผู้ ท่ีนิยมเปลี่ยน

รถบอ่ยๆ อาจเลือกรถจากราคาขายตอ่จงึสนใจเฉพาะรถย่ีห้อและรุ่นท่ีเป็นท่ีนิยมใช้กนั แตเ่ราก็ต้องคํา
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ถึงความเหมาะสมในการใช้งาน คณุภาพของรถ ความนิยมในตลาด คา่บํารุงรักษาและคา่ใช้จ่ายอยา่ง

อ่ืนท่ีจะตามมาด้วย 

 2.การหาซือ้รถตามเต้นท์รถยนต์ใช้แล้วทัว่ไปทําให้ผู้ซือ้ได้มีโอกาสเห็นและสมัผสักบัรถคนัท่ีตน

สนใจช่วยให้ตดัสนิใจเลือกซือ้ได้ง่ายขึน้แตก็่มีปัญหา เร่ืองการเดนิทางไปเลือกดรูถด้วยตนเองเน่ืองจาก

อาจจะต้องดหูลายท่ีแล้วก็มาตดัสนิใจอีกทีหนึง่ สว่นถ้าใครไมมี่เวลาก็สามารถดผูา่นทางนิตยสารซือ้-

ขายรถมือสองท่ีวางขายตามแผงหนงัสือทัว่ไป หรือในอินเตอร์เน็ต 

 3. ขัน้ตอนตอ่ไป คือ การไปดรูถจริงเพ่ือตรวจดสูภาพรถในเบือ้งต้น มีขัน้ตอนดงันี ้

    3.1 ตวัถงัรถ เพ่ือดวูา่รถคนันัน้เคยผา่นการขนมาหรือไม ่ โดยจดุท่ีต้องสงัเกตมีดงันี ้แนวเส้น

ขอบและรอยตอ่ของชิน้สว่นตา่งๆ ภายนอกตวัถงัเชน่ ขอบบานประตรูถ ขอบแนวกนัชน ขอบแนวฝา

กระโปรงหน้าและหลงั จะต้องเรียบ ตรง และมีช่องวา่งเสมอกนั หากแนวเส้นไมเ่สมอ เช่น กรณีช่องวา่ง

ตรงขอบฝากระโปรงหน้าฝ่ังซ้ายและขวามีขนาดไมเ่ทา่กนัอาจเป็นไปได้วา่ รถคนันัน้ผา่นการชนจนทํา

ให้ฝากระโปรงดุ้งขึน้มาตะเข็บรอยตอ่ระหวา่งชิน้สว่นตา่งๆ  ของโครงสร้างรถจะต้องเรียบและประกอบ

กนัสนิท จดุท่ีต้องพิจารณาได้แก่ ใต้ฝากระโปรงหน้าบริเวณรอยตอ่ของตวัถงัรถทางแนวยาว กบัคาน

หน้ารถ บริเวณขอบในและและบานพบัของประตรูถ บริเวณเสาหลงัคา บริเวณขอบในของฝากระโปรง

หลงั หากมีรอยบุม๋ แนวตะเข็บไมเ่รียบเนียน หรืตะเข็บอ้าออกจากกนัก็อาจเป็นไปได้วา่รถคนันัน้ได้ผา่น

การชนหนกัจนมีผลถงึโครงสร้างรถและแม้จะผา่นการเคาะ ดดั ทําสีมาแล้วรอยเหลา่นีก็้ยงัพอสงัเกตได้ 

พืน้ผิวรอบคนัรถจะต้องเรียบเนียนเสมอกนั หากมีจดุไหนท่ีสีแตกตา่งหรือพืน้ผิวไมเ่รียบเนียน ให้

ทดลองเคาะท่ีจดุนัน้เบาๆ แล้วฟังเปรียบเทียบกบัจดุอ่ืนจะทําให้ทราบได้วา่มีการโป๊วและทําสีท่ี

ตําแหนง่นัน้ 

      3.2 ห้องเคร่ืองยนต์ ชิน้สว่นตา่งๆ จะต้องอยูใ่นสภาพเรียบร้อย  ไมมี่คราบจากการร่ัวซมึ

ของนํา้มนัเคร่ือง ระดบันํา้มนัเบรก นํา้มนัเกียร์ นํา้เกียร์ นํา้มนัเคร่ือง นํา้ในหม้อนํา้ นํา้กลัน่ในแบตเตอร่ี

จะต้องอยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสมและสะอาด ไมมี่ฝุ่ นหรือเศษตะกอนนอนก้น สายพานและชิน้สว่นอ่ืนๆ ท่ี

เป็นยางเช่นทอ่ยางหม้อนํา้จะต้องไมก่รอบหรือแตกร้าว สายไฟจดัเก็บเป็นระเบียบเรียบร้อย 

     3.3 ช่วงลา่ง ทดลองกดโดยทิง้นํา้หนกัตวัลงบนบงัโคลนหน้าและหลงับริเวณล้อทัง้ส่ีด้าน

เพ่ือดกูารดีดตวัของโช้คอพัตรวจสภาพของยางรถยนต์ ดอกยางและแก้มยางจะต้องอยูใ่นสภาพดี 

     3.4 ห้องโดยสาร ตรวจดสูภาพห้องโดยสารโดยรวมจะต้องอยูใ่นสภาพเรียบร้อยทัง้คอนโซล

หน้า คอนโซลกลาง เบาะท่ีนัง่ตรวจดสูญัญาณไฟเตือนตา่งๆ ในแผงหน้าปัดโดยเปิดสวิตซ์กญุแจ ดู

สญัญาณไฟเตือนตา่งๆ แบตเตอร่ี นํา้มนัพวงมาลยัพาวเวอร์ จากนัน้สตาร์ทเคร่ือง หากระบบตา่งๆ 

ทํางานได้อยา่งเรียบร้อย สญัญาณไฟเตือนของระบบนัน้ๆ จะดบัลง ตรวจดรูะบบปรับอากาศ โดยเปิด

ระบบปรับอากาศแล้วลองเร่งความเย็นความแรงของพดัลม ตรวจดวูา่ลมท่ีออกมาเป็นลมเยน็หรือไม ่
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ฟังเสียงของเคร่ืองปรับอากาศวา่มีเสียงผิดปกตหิรือไม ่ ดมกลิน่ลมท่ีออกจากช่องปรับอากาศวา่มีกลิน่

เหม็นอบัหรือไม ่ตรวจดรูะบบไฟฟ้าในรถทัง้ไฟหน้า ไฟหลงั ไฟเบรก ไฟเลีย้ว ไฟห้องโดยสาร ระบบปัด

นํา้ฝน แตรรถ กระจกไฟฟ้าจะต้องอยูส่ภาพใช้งานได้ 

 4. ทดลองขบั โดยมีขัน้ตอนในการตรวจสอบดงันี ้สตาร์ทเคร่ีองยนต์ดวูา่สตาร์ทตดิยากหรือไม ่

จากนัน้ลองเปิดฝากระโปรงเพื่อดกูารทํางานของชิน้สว่นตา่งๆ เชน่ สายพานเคร่ืองยนต์ และลองฟัง

เสียงในห้องเคร่ืองวา่มีอาการผิดปกตหิรือไม ่ ทดลองขบัรถจริงในสภาพการขบัข่ีหลายๆ แบบเช่น ขึน้

เนินหรือสะพาน เลีย้วซ้าย ขวา เร่งความเร็วรถระหวา่งขบัข่ีให้สงัเกตการทํางานของเคร่ืองยนต์และช่วง

ลา่งโดยฟังจากเสียงเคร่ืองยนต์ เสียงลมท่ีเข้ามาในห้องโดยสารและความรู้สกึสัน่ท่ีถ่ายทอดมาท่ี

พวงมาลยัหรือ คนัเกียร์ตอนท่ีเร่งเคร่ืองยนต์หรือเปล่ียนเกียร์วา่มีอาการผิดปกตหิรือไม ่ สงัเกตศนูย์รถ

ขณะว่ิงโดยการขบัทางตรงแล้วลองปลอ่ยพวงมาลยัดวูา่มีอาการกินซ้ายหรือขวาหรือไม ่ ทดสอบระบบ

เบรกวา่ทํางานได้ตามปกตหิรือไม ่

 5. ตรวจเอกสารเลม่ทะเบียนรถ เลม่ทะเบียนรถจะช่วยให้เราทราบถึงประวตัโิดยละเอียดของ

รถคนันัน้วา่ผา่นการใช้งานมาแล้วก่ีราย มีการเปล่ียนสีหรือเคร่ืองยนต์หรือไมเ่พ่ือประกอบการ

พิจารณา ถ้าเป็นไปได้ควรเลือกซือ้รถท่ีผา่นการใช้งานมาเพียงมือเดียวเพราะหากรถผา่นมือมาแล้ว

หลายเจ้าของก็อาจเป็นไปได้วา่รถคนันัน้เป็นคนัท่ีมีปัญหาจงึเลือกท่ีจะขายทิง้กนั จากนัน้ให้ดสูภาพ

ของสมดุทะเบียนรถวา่อยูส่ภาพเรียบร้อยหรือไม ่ หากมีจดุใดท่ีมีการแก้ไขจะต้องมีลายมือช่ือของ

เจ้าหน้าท่ีกรมขนสง่ทางบกเซน็กํากบัไว้เสมอ 

 6. ตอ่รองราคาทัง้คา่รถ คา่โอน คา่มดัจํา จนเป็นท่ีพอใจของทัง้ผู้ซือ้และผู้ขาย จากนัน้ให้

จดัเตรียมเอกสารท่ีจําเป็นทัง้หมดแล้วดําเนินการชําระเงินและโอนกรรมสทิธ์ิตอ่ไป 

 7. นํารถไปตรวจสภาพและซอ่มบํารุงก่อนใช้งานจริง หลงัจากโอนกรรมสทิธ์ิและรับรถมาแล้ว 

ผู้ซือ้ควรจะนํารถเข้าตรวจสภาพและซอ่มบํารุงโดยชา่งชํานาญงานอีกครัง้เพ่ือให้รถท่ีได้มาอยูใ่นสภาพ

ท่ีดีและพร้อมใช้งานได้อยา่งไมมี่ปัญหารุ่นรถยนต์ 

การดแูลรถยนต์ใช้แล้ว 
นอกจากจะช่วยทําให้รถของท่านแลดเูหมือนใหมอ่ยูเ่สมอแล้ว ยงัช่วยยืดอายกุารใช้งาน และ

ลดปัญหากวนใจท่ีอาจเกิดขึน้ ระหวา่งการใช้งานอีกด้วย วิธีการดแูลรักษางา่ย ๆ มีดงันี ้ 

1. ปฏิบตัติามคูมื่อแนะนําการใช้รถท่ีตดิมากบัรถ คนันัน้ ๆ หากรถคนันัน้ ๆ มีอายกุารใช้งาน

น้อย และยงัอยูใ่นระยะเวลาการรับประกนัของรถใหม ่ ทา่นสามารถนํารถเข้าเช็คระยะตามระยะทางท่ี

กําหนด นอกจากนีท้า่นควรตรวจเช็คในคูมื่อด้วยวา่อะไหลใ่ดบ้างถึงเวลาการเปล่ียนแล้ว 

2. หาข้อมลูเก่ียวกบัรถท่ีคณุใช้ รถทกุรุ่นมกัจะมีเว็บไซต์ของตวัเอง บอกข้อมลู และปัญหาท่ี

มกัจะเกิดขึน้เวลาใช้ คณุจะได้มีความพร้อมท่ีรับมือกบัปัญหาท่ีอาจจะเกิดขึน้กบัรถของทา่น 
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3. คอยสงัเกตสิง่ปกตริะหวา่งการขบัข่ี ควรสงัเกตวา่มีเสียง หรือกลิน่ท่ีผิดไปจากปกตหิรือไม ่

ถ้ามีควรปรึกษาช่างเพ่ือหาสาเหต ุ และซอ่มทนัที เพ่ือป้องกนัไมใ่ห้ความเสียหายเพิ่มขึน้ และหาก

จําเป็นต้องเปลี่ยนอะไหล ่ควรใช้อะไหลท่ี่มีคณุภาพ หากท่านมีงบประมาณจํากดั ควรปรึกษาช่าง หรือ 

ผู้ รู้เพ่ือหาทางเลือก การซือ้อะไหลแ่ท้มือสองก็เป็นอีกทางท่ีจะได้ของคณุภาพในราคายอ่มเยา 

4. หมัน่ทําความสะอาดรถ อยา่งสม่ําเสมอ สีรถนอกจากจะชว่ยให้รถดดีู ยงัเป็นการปกป้อง

วสัดขุ้างในด้วย ควรล้างรถเป็นประจํา ถ้านํา้เร่ิมไมเ่กาะเป็นหยดๆ บนสีรถ ให้ลงแว็กเคลือบสี  

  5. ควรขบัรถอยา่งน่ิมนวล แม้วา่การขบัรถด้วยความเร็วสงูบ้างในบางครัง้จะช่วยให้เคร่ืองยนต์

มีความคลอ่งตวั แตไ่มค่วรเหยียบคนัเร่งจนมิด หรือขบัรถโดยใช้ความเร็วสงูตลอดเพราะไมเ่ป็นผลดีตอ่

เคร่ืองยนต์(ท่ีมา: https://www.toyotasure.com/web/about/PrincipleBuyUC.aspx  วนัท่ีสืบค้น 15 

กนัยายน 2558) 

แนวโน้มตลาดรถยนต์ใช้แล้วและส่วนแบ่งทางการตลาดของโตโยชัวร์ 
 หลงัประเทศไทยได้มีนโยบายรถคนัแรกจากภาครัฐมาหลายปีก่อนหน้านี ้ ทําให้รถยนต์ใน

ประเทศไทยมีเพิ่มมากขึน้ ซึง่นัน่ทําให้จากสถิตเิก่ียวกบัตวัเลขการซือ้ขายรถยนต์มือสองท่ีหมนุเวียนอยู่

ในตลาดเม่ือปี 2557 ท่ีผา่นมา พบวา่มีมากถึง 3 ล้านคนั ( http://news.thaipbs.or.th สืบค้นเม่ือวนัท่ี 

30 กนัยายน 2558)  

ช่วง 3 ปีท่ีผา่นมา ปี 2555-2557 โครงการอีโค คาร์ และโครงการรถคนัแรกของรัฐบาล สง่ผล

ตอ่โครงสร้างราคารถมือสองอยา่งมาก โดยทําให้ระดบัราคารถมือสองทรุดต่ําลงตอ่เน่ือง ผู้ ค้ารายเล็ก

ขาดทนุจากสตอ็ก ไปจนถึงการบอกเลกิกิจการ ขณะท่ีผู้ ค้ารายใหญ่ความสามารถในการทํากําไรลดลง 

นอกจากนีย้งัทําให้วงจรอ่ืนๆ ของตลาดได้รับผลกระทบเป็นลกูโซ ่ไมว่า่จะเป็นธุรกิจรถเช่า รถรีไฟแนนซ์ 

และตลาดประมลูรถ 

เร่ิมมีปริมาณรถยดึจากโครงการรถคนัแรกเข้าสูต่ลาดมือสอง ราคาเร่ิมผนัผวนหนกัโดยเฉพาะ

ปี 2557 จนกระทัง่เร่ิมมีพอ่ค้าคนหนุ่มรุ่นใหม ่ เข้ามาซือ้รถเก็บเข้าพอร์ต แทนพอ่ค้าดัง้เดมิ มีสว่นช่วย

ให้ตลาดรถมือสองมีแนวโน้มท่ีดีขึน้ เน่ืองจากปริมาณรถเข้าสูต่ลาด ถกูกระจายออกไป ลดแรงกดดนั

ภาวะท่ีเตน็ท์ไมซ่ือ้รถยนต์ ตลาดรถมือสองผา่นกลางปีนีไ้ปจะเร่ิมจะน่ิง เหตผุลหนึง่เกิดจากไฟแนนซ์

ระมดัระวงัการปลอ่ยสนิเช่ือ เพ่ือป้องกนัการสญูเสียท่ีเคยเกิดขึน้ ถือเป็นการลดปริมาณรถใหม ่ ท่ีจะ

เตมิเข้าในตลาดมือสอง ทําให้สถานการณ์ราคาเร่ิมกลบัสูภ่าวะปกต ิ 

แนวโน้มท่ีเช่ือวา่ตลาดรถมือสองจะกลบัเข้าสูส่ถานการณ์ปกตอีิกครัง้ สว่นหนึง่มาจากการเข้า

มาบริหารสมาคมยคุท่ีสองของกรรมการผู้ประกอบการรถยนต์ใช้แล้ว กรรมการชดุใหมป่ระกอบไปด้วย

คนรุ่นใหม ่สว่นใหญ่มาจากผู้ ค้ารายใหญ่จากตา่งจงัหวดั 
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กรรมการบริหารชดุใหม ่ ล้วนเป็นคนหนุ่ม มีฐานตลาดอยูใ่นกรุงเทพฯ กลุม่พอ่ค้าคนหนุ่มไฟ

แรงเหลา่นี ้ นําแนวทางการบริหารเชิงกลยทุธ์เข้ามา เพ่ือช่วยหาทางออกให้ธุรกิจโดย เน้นไปท่ีการสร้าง

เครือขา่ย เช่ือมโยงกนัเพ่ือเพิ่มความแข็งแกร่งให้สมาชิก ด้วยการลดต้นทนุ ไมแ่ขง่กนัเองในตลาด ยงั

เช่ือมโยงไปถึงความร่วมมือลดภาระทางการเงิน เชน่ การผนกึกําลงัตอ่รองกบัซพัพลายเออร์ การ

รวมกลุม่เพ่ือลดต้นทนุสนิค้า และจดัหาเงินทนุสําหรับรถยนต์ใช้แล้ว 

นอกจากนีส้มาคมฯ พยายามสร้างอํานาจตอ่รอง กบัซพัพลายเออร์ในตลาดเพ่ือซือ้รถเข้า

พอร์ต โดยเฉพาะตอนซือ้รถในตลาดประมลู ซึง่เป็นตลาดค้าสง่ สมาชิกฯ ท่ีรวมตวักนัจะไมแ่ยง่ซือ้ ตดั

ราคากนั การรวมตวัทําให้สามารถตอ่รองกบัผู้ให้บริการทางด้านการเงินและบริษัทไฟแนนซ์ได้มากขึน้ 

ท่ีผา่นมารถยนต์ใช้แล้วได้รับผลกระทบจากการท่ีไฟแนนซ์เข้มงวด เง่ือนไขและอตัราดอกเบีย้สําหรับ

ลกูค้าสงูกวา่รถใหมป้่ายแดง 

สําหรับปี 2557 ตลาดรถยนต์ไทยได้รับผลกระทบจากปัจจยัลบหลายอยา่ง ทัง้ภาวะเศรษฐกิจ 

การเมือง ผลพวงจากโครงการรถคนัแรกท่ียงัคงก่อให้เกิดปัญหาและกําลงัซือ้ถกูดงึไปใช้ลว่งหน้า 

ปัญหาคืนรถ หนีเ้สีย และสตอ็ก คาดยอดรวมทัง้ปีจะอยูท่ี่ 8.5-8.8 แสนคนั ลดลงจากปีก่อนหน้าท่ีทํา

ได้กวา่ 1.4 ล้านคนั โดยข้อมลูทางการลา่สดุช่วงม.ค.-พ.ย.ทําได้ทัง้สิน้ 7.92 แสนคนั ลดลง 34% 

นายวิเชียร เอมประเสริฐสขุ รองกรรมการผู้จดัการใหญ่ บริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย 

จํากดั กลา่ววา่หากตลาดปีท่ีผา่นมาทําได้ระดบั 9 แสนคนั ไมใ่ช่เร่ืองเลวร้ายหากมองถึงปัจจยัลบ

หลายท่ีเกิดขึน้ สว่นปีนีเ้ช่ือวา่จะขยายตวัเพิ่มได้ประมาณ 10% เน่ืองจากปัจจยัลบหลายอยา่งหายไป 

การเมืองท่ีน่ิงขึน้ มีการลงทนุภาครัฐเข้ามาช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจ 

นอกจากนี ้ กําลงัซือ้ตา่งจงัหวดัท่ีเพิ่มขึน้อยา่งมีนยัสําคญั จะชว่ยผลกัดนัตลาดให้เตบิโต

เน่ืองจากปัจจบุนักําลงัซือ้รถยนต์สว่นใหญ่คือ 60% อยูใ่นกรุงเทพ ชว่งนีเ้ศรษฐกิจตา่งจงัหวดัดีขึน้ มี

การลงทนุเกิดขึน้ ดีลเลอร์ของโตโยต้าบอกวา่ท่ีดนิขยบัราคาขึน้ มีกําลงัซือ้สงูมาก รวมถึงการค้า

ชายแดนท่ีโตอยา่งรวดเร็ว จากการต่ืนตวัรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซยีน หรือเออีซ ี เหลา่นีช้่วยผลกัดนั

ให้ตลาดตา่งจงัหวดัขยายตวั (http://www.bangkokbiznews.com/news/detail/626503 สืบค้นวนัท่ี  

20 ตลุาคม  2558) 

โตโยต้ามีตลาดรวมในประเทศปี 2557 ขาย 1.15 ล้านคนั จากเป้าหมายการขายโตโยต้า 

400,000คนั  ตลาดรถยนต์ปี 2556 ยอดขายรวม  1,330,668 คนัลดลง 7.4% 

สถติกิารขายรถยนต์ ในปี 2557 

  ยอดขายปี 2557 เปล่ียนแปลง     
เทียบกับปี 2556 

 ปริมาณการขายรวม   881,832 คนั     -33.7% 

 รถยนต์นัง่   369,839  คนั     -41.4% 
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 รถเพ่ือการพาณิชย์   511,993  คนั     -26.8% 

 รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง)   420,829  คนั     -28.4% 

 รถกระบะ 1 ตนั (ไมร่วมรถกระบะดดัแปลง)   372,182  คนั     -29.6% 
 
สถติกิารขายรถยนต์ของโตโยต้า ในปี 2557 
 ปริมาณการขายโตโยต้า   327,027 คนั ลดลง     26.6%    สว่นแบง่ตลาด 37.1% 

 รถยนต์นัง่    151,763 คนั ลดลง     20.2.%  สว่นแบง่ตลาด 41.0% 

 รถเพ่ือการพาณิชย์  175,264 คนั ลดลง     31.4%    สว่นแบง่ตลาด 34.2% 

 รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง)  164,849 คนัลดลง   30.4%สว่นแบง่ตลาด 39.2% 

 รถกระบะ 1 ตนั (ไมร่วมรถกระบะดดัแปลง) 144,693 คนัลดลง  30.1%สว่นแบง่ตลาด 38.9% 
 

ยอดขายรถยนต์รวมในประเทศไทยปี 2557 มียอดขายอยูท่ี่ 881,832 คนั มีอตัราการเตบิโต
ลดลง 33.7% โดยตลาดรถเพ่ือการพาณิชย์มียอดขายลดลง 26.8% ตลาดรถยนต์นัง่มียอดขายลดลง 
41.4%        
หากพิจารณาสถิตยิอดขายตลาดรถยนต์จะพบวา่ปีท่ีผา่นมาถือเป็นปีท่ีมียอดขายสงูสดุเป็นอนัดบั 3 

ตอ่จากปี 2556 และ 2555 ถึงแม้วา่สถานการณ์ทางการเมืองในชว่งต้นปีท่ีผา่นมาจะสง่ผลกระทบทาง
จิตวิทยาในการตดัสนิใจซือ้ของลกูค้า ประกอบกบัสภาพเศรษฐกิจท่ีชะลอตวัตอ่เน่ือง รวมถงึราคา
พืชผลการเกษตรทรงตวัในระดบัต่ํา สง่ผลให้ภาคธุรกิจและภาคครัวเรือนระมดัระวงัเร่ืองการลงทนุและ
ใช้จ่าย ตลอดจนการปรับเข้าสูส่มดลุตามสภาวะปกตขิองตลาดรถยนต์หลงัสิน้สดุโครงการรถยนต์คนั
แรก 
(http://www.toyota.co.th/index.php/app/content/fnc/download/item/MGFhMGE5MGE3MGFk 

สืบค้นเม่ีอวนัท่ี 20 ตลุาคม  2558) 
 
 
 
 

สถติกิารขายรถยนต์ ในปี 2558 

  ยอดขายปี 2558 เปล่ียนแปลง     
เทียบกับปี 255 

 ปริมาณการขายรวม   799,594 คนั     -9.3% 

 รถยนต์นัง่   299,067  คนั     -19.1% 

 รถเพ่ือการพาณิชย์   500,527  คนั     -2.2% 

 รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง)   396,898  คนั     -5.7% 

 รถกระบะ 1 ตนั (ไมร่วมรถกระบะดดัแปลง)   327,835  คนั     -11.9% 
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สถติกิารขายรถยนต์ของโตโยต้า ในปี 2558 
 ปริมาณการขายโตโยต้า   266,005 คนั ลดลง     18.7%    สว่นแบง่ตลาด 33.3% 

 รถยนต์นัง่    105,398 คนั ลดลง     30.6.%  สว่นแบง่ตลาด 35.2% 

 รถเพ่ือการพาณิชย์  160,607 คนั ลดลง     8.4%    สว่นแบง่ตลาด 32.1% 

 รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง)  151,117 คนัลดลง  8.3%   สว่นแบง่ตลาด 38.1% 

 รถกระบะ 1 ตนั (ไมร่วมรถกระบะดดัแปลง) 120,112 คนัลดลง  17.0% สว่นแบง่ตลาด 

36.6% 
 

ด้านการสง่ออกในปีท่ีผา่นมา โตโยต้าได้สง่ออกรถยนต์สําเร็จรูปจํานวน 376,763 คนั ลดลง 
12% คดิเป็นมลูคา่ 198,014 ล้านบาท ตลอดจนการสง่ออกชิน้สว่น มลูคา่ 67,270.24 ล้านบาท รวม
เป็นมลูคา่การสง่ออกท่ีนํารายได้กลบัสูป่ระเทศไทยเป็นเงินทัง้สิน้ 265,284.24 ล้านบาท 

 
สาํหรับแนวโน้มตลาดรถยนต์ปี 2559 

แนวโน้มตลาดรถยนต์ในประเทศปี 2559 มีปัจจยับวกจากการเร่งเบกิจ่ายเงินลงทนุของภาครัฐ 
ประกอบกบัการสง่เสริมการลงทนุของภาคเอกชน และความพยายามในการเพิ่มสง่ออก แตเ่น่ืองจาก
กําลงัซือ้บางสว่นเกิดขึน้ลว่งหน้าในช่วงปลายปี 2558 ก่อนการปรับภาษีสรรพสามติใหม ่ ดงันัน้คาดวา่
จะมียอดขายรวมทัง้หมด 720,000 คนั ลดลงจากปีท่ีผา่นมาประมาณ 10.0% 

ประมาณการยอดขายรวมในปี 2559  

 ปริมาณการขายรวม   720,000 คนั  ลดลง     10.0%     

 รถยนต์นัง่    265,000 คนั  ลดลง     11.4%   

 รถเพ่ือการพาณิชย์  455,000 คนั  ลดลง       9.1%     

 รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง)  364,000 คนั ลดลง       8.3%    

 รถกระบะ 1 ตนั (ไมร่วมรถกระบะดดัแปลง) 314,500 คนั ลดลง       4.1%  
 

 

ประมาณการขายรถยนต์ของโตโยต้าในปี 2559  

 ปริมาณการขายโตโยต้า   240,000 คนั ลดลง     9.8%    สว่นแบง่ตลาด 33.3% 

 รถยนต์นัง่    89,000 คนั ลดลง     15.6%  สว่นแบง่ตลาด 33.6% 

 รถเพ่ือการพาณิชย์  151,000 คนั ลดลง     6.0%    สว่นแบง่ตลาด 33.2% 

 รถกระบะ 1 ตนั (รวมรถกระบะดดัแปลง)  144,500 คนัลดลง  4.4%   สว่นแบง่ตลาด 39.7% 

 รถกระบะ 1 ตนั (ไมร่วมรถกระบะดดัแปลง) 116,100 คนัลดลง  3.3% สว่นแบง่ตลาด 36.9 % 
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ทัง้นี ้โตโยต้า คาดการณ์วา่ตลาดรถยนต์ในประเทศจะกลบัมาดีขึน้ในอีก 2 ปีข้างหน้า ดงันัน้จงึ
เป็นโอกาสอนัดีท่ีจะได้พฒันา และเสริมสร้างความเข้มแข็งให้กบัธุรกิจของเราตลอดจนเตรียม พร้อม
พฒันาขีดความสามารถของบคุลากรให้มีความรู้และทกัษะในระดบัสากล รวมถงึสง่เสริมคนไทยท่ีมี
ความ สามารถขึน้มาบริหารงาน โดยแตง่ตัง้ผู้บริหารชาวไทยให้ดํารงตําแหนง่ผู้บริหารระดบัสงู
ครอบคลมุทกุสายงานเพ่ือเพิ่มขีดความสามารถทางการแขง่ขนัในภมูภิาคนี ้

นอกจากนี ้ ประเทศไทย ยงัเป็นปัจจยัหลกัในการขบัเคลื่อนตลาดของภมูิภาคนี ้ และเป็น
ศนูย์กลางทางการผลติท่ีสําคญัท่ีสดุแห่งหนึง่ของโตโยต้า โดยเฉพาะอยา่งยิ่งศนูย์กลางในการดแูลการ
ผลติระดบัภมูิภาค ด้วยบริษัท โตโยต้า มอเตอร์ เอเชียแปซฟิิค เอ็นจิเนียร่ิง แอนด์ แมนแูฟคเจอร่ิง 
จํากดั ท่ีมีคนไทยเป็นสว่นสําคญัในการร่วมพฒันาและยกระดบัการ ปฏิบตังิานในภาคพืน้เอเชียแป
ซฟิิค ทัง้นีย้งัคงมุง่เน้นการสง่เสริมการเพิ่มการใช้ชิน้สว่นภายในประเทศมากขึน้ด้วยการพฒันาผู้ผลติ
ชิน้สว่น โตโยต้า ในประเทศไทย ตลอดจนยงัมีการถ่ายทอด นวตักรรม และ เทคโนโลยี ด้านการผลติ
ระดบัสงูเพ่ือยกระดบั อตุสาหกรรมยานยนต์ไทย 

 โตโยต้า มีความเช่ือมัน่ในประเทศไทย พร้อมท่ีจะลงทนุเพ่ือยกระดบัอตุสาหกรรมยานยนต์ไทย 
และสง่เสริมการถ่ายทอดเทคโนโลยีสูป่ระเทศไทย เพ่ือให้ประเทศไทยเตบิโตและพฒันาอยา่งยัง่ยืน ซึง่
น่ีคืออีกหนึง่ความสขุท่ีจะมุง่ท่ีจะขบัเคลื่อนและเราพร้อมจะยืนเคียงคูก่บัคนไทยอยา่งยัง่ยืนตลอดไป 

ในตลาดรถยนต์ โตโยต้าพร้อมตอบสนองความต้องการของลกูค้าด้วยรถยนต์รุ่นใหม ่ ท่ีมีความ
โดดเดน่ มีการออกแบบท่ีลํา้สมยั และมีสมรรถนะการขบัข่ีท่ียอดเย่ียม ตลอดจน แผนการตลาดท่ีเน้น
การเข้าถงึลกูค้าผา่นกิจกรรมท่ีตอบสนองไลฟ์สไตล์ในด้านตา่งๆ เช่น ดนตรี และ กีฬา สําหรับแนวทาง
การตลาดรถยนต์เพ่ือการพาณิชย์ จะเน้นเร่ืองการเข้าถึงกลุม่ลกูค้าผา่นกิจกรรมการตลาดในพืน้ท่ี
ครอบ  คลุมกรุงเทพมหานคร (http://www.toyota.co.th/prdatabase/detail/elOJ6lOJ สืบค้นเม่ือวนัท่ี  
5 มีนาคม 2559) 

ส่วนแบ่งทางการตลาดของโตโยตาชัวร์  
โตโยต้าถกูจดัให้เป็นแบรนด์ผู้ทรงอิทธิพลอนัดบัหนึง่ในอตุสาหกรรมยานยนต์ปี 2558 จาก 

Brandz Top Ranking Thailand (http://marketeer.co.th/2015/10/brand-power-bzppw/ สืบค้น

เม่ือวนัท่ี 20 ตลุาคม 2558) โดย BrandZ ได้เก็บข้อมลูจากการสมัภาษณ์ผู้บริโภคชาวไทยในช่วงอาย ุ

18-60 ปี จํานวน 2,400 คน ซึง่เป็นผู้ ท่ีใช้ผลติภณัฑ์หรือบริการในกลุม่ธุรกิจนัน้ๆ  

 

ภาพประกอบ  16 สว่นแบง่การตลาดของโตโยต้า 
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ปัจจยัท่ีอยูเ่บือ้งหลงัความสําเร็จของโตโยต้า คือการท่ีแบรนด์มีพนัธกิจท่ีกว้างขวางกวา่เพียงแค่

การมอบประโยชน์ใช้สอยให้กบัผู้บริโภคผา่นรถยนต์หลากหลายเซก็เมนต์ตอบโจทย์ความต้องการ

เฉพาะกลุม่ แตย่งัมีแง่มมุอ่ืนท่ีสร้างความน่าเช่ือถือและไว้วางใจในสายตาของลกูค้าทัง้บริการหลงัการ

ขาย โตโยต้าชวัร์สําหรับรถยนต์ใช้แล้ว โตโยต้ามีจดุมุง่หมายชดัเจนในด้านการชว่ยเหลือสงัคม ผา่น

ทางกิจกรรมตา่งๆ มากมาย เช่นโครงการถนนสีขาว ปลกูป่า และอ่ืนๆ ทําให้ผู้บริโภคมองโตโยต้าเป็น

มากกวา่รถยนต์ 

นอกจากนี ้ เพ่ือสร้างความมัน่ใจในการให้บริการลกูค้าท่ีเพิม่ขึน้ ปีนีโ้ตโยต้ามีแผนเพิ่มจํานวน

โชว์รูมจากปัจจบุนั 390 แหง่ เป็น 450 แห่ง รวมถึงโตโยต้า ชวัร์ จาก 100 แห่ง เป็น 120 แห่ง พร้อมกนั

นี ้ โตโยต้ายงัคงมุง่มัน่ สง่เสริมกิจกรรมเพื่อสงัคมอยา่งตอ่เน่ือง ด้วยแผนงานทัง้หมดนี ้ มัน่ใจวา่ปีนีโ้ต

โยต้าจะกลบัมาเป็นท่ี 1 ในทกุตลาดได้อยา่งแนน่อน  

8. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ทะนงศกัดิ์ ภกัดีชน (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ทศัคติด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สึกและ

ความเสี่ยงด้านผลิตภณัฑ์สง่ผลตอ่แนวโน้มการตดัสินในซือ้รถมือสองในเขตกรุงเทพมหานครปี  2557  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้คือกลุ่มบคุคลท่ีใช้รถยนต์ส่วนตวัในเขตกรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษา

คือแบบสอบถามท่ีมีคา่ความเช่ือถือได้เท่ากบั 0.950 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูเบือ้งต้นคือ สถิติ

เชิงพรรณนาได้แก่ คา่ร้อยละ คา่เฉลี่ย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ สถิติเชิงอ้างอิงท่ีใช้ในการทดสอบ

สมมตุิฐานท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 คือ การวิเคราะห์ถดถอยแบบพหคุณู ผลการศกึษาพบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยู่ระหว่าง 18 - 23 ปี มีสถานภาพโสด การศกึษา

ระดบัอนปุริญญาปริญญาตรี ประกอบอาชีพนิสิต-นกัศกึษา รายได้ส่วนใหญ่เฉล่ียตอ่เดือนอยู่ระหว่าง 

10,001 - 20,000 บาท ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีงบประมาณจํากดั ผู้ขายมีความน่าเช่ือถือรับ

แหลง่ข้อมลูจากเว็บไซด์ ย่ีห้อรถยนต์ท่ีสนใจคือ HONDA มีอายกุารใช้งานมาแล้วประมาณ 3 - 4 ปี 

และมีระดบัราคาท่ีสนใจ 200,001 – 400,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัพบว่าทศันคต ิ
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ด้านความรู้ ความเข้าใจ ด้านความรู้สกึและความเสี่ยงด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการ

ตดัสนิใจซือ้รถมือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

สภุาภรณ์ คลงัเจริญกลุ (2556) ได้ศกึษาเร่ือง คณุภาพการบริการและการรับรู้ความเส่ียงท่ีมี

ความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมในการซือ้รถมือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ ตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง  26-30 ปี มีสถานภาพสมรส และโสด ประกอบอาชีพ 

พนกังานเอกชน/พนกังานบริษัท มีรายได้ต่ํากว่า หรือเท่ากบั 20,000 บาท ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อ

คุณภาพการบริการในการซือ้รถยนต์มือสอง ในด้านลักษณะทางภายภาพ ความเช่ือถือได้ การ

ตอบสนองต่อลกูค้า ความเช่ือมัน่ต่อการบริการ และความเอาใจใส่ท่ีม่ีต่อลกูค้า โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก 

ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์มือสอง ในด้านการใช้งานและ

การเงิน โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก สว่นด้านสงัคมอยใูนระดบัปานกลาง 

จิตตพิงษ์ โพธ์ิโชต ิ(2555) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือ

สองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดัปทุมธานี ซี่งปัจจยัเหล่านีไ้ด้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยั

ทางการตลาด และความรู้ความเข้าใจในเคร่ืองยนต์มือสอง ผลการศึกษาพบว่า ลกูค้าท่ีมีอาย ุอาชีพ 

และความชอบส่วนบุคคลต่างกัน มีค่าใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น แตกต่างกัน

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ลกูค้าท่ีมีระดบัการศกึษา รายได้ตอ่เดือน และประสบการณ์ใน

การใช้เคร่ืองยนต์มือสองแตกตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นโดยเฉล่ียตอ่

ครัง้ และการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นโดยเฉล่ียในแต่ละปี (เคร่ีองต่อปี) แตกต่างกัน

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย และความรู้ความ

เข้าในเคร่ืองยนต์มือสองมีความสมัพนัธ์กบัแหลง่ท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น ช่องทางการ

เลือกซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น แนวโน้มในการเลือกซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศ

ญ่ีปุ่ นและแนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ปัจจยัทางการตลาด

ด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กบัแหล่งท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น ช่องทางในการเลือก

ซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นและแนวโน้มการบอกตอ่บคุคลอ่ืน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 

จิตติมา สิ่งสม (2555) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้และความ

ตัง้ใจซือ้ซํา้อะไหล่แท้โตโยต้าของผู้ ใช้ในกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง อายตุัง้แต ่ 
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18 ปีขึน้ไป (เป็นผู้ ท่ีมีใบอนญุาตขบัข่ีรถยนต์) และเป็นผู้ ใช้รถยนต์โตโยต้า ทัง้เพศชายและเพศหญิง 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายรุะหว่าง  28-37 ปีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

อาชีพพนักงานเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือนต่ํากว่าหรือเท่ากับ  25,000 บาท สภาพโสด ใช้รถยนต์

ประเภทรถยนต์นัง่สว่นบคุคล มีความคิดเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดของอะไหลแ่ท้โตโยต้าโดย

รวมอยู่ในระดบัดี และรายด้านผลิตภณัฑ์  พบว่าผู้บริโภคมีความคิดเห็นด้านอะไหล่แท้โตโยต้าใน

ระดบัดีมาก ด้านราคา ด้านสถานท่ีจดัจําหน่ายและด้านการสง่เสริมการขาย อยูใ่นระดบัดี มีพฤติกรรม

การซือ้และความตัง้ซือ้โดยรวมอยูใ่นระดบัดี 

คณิน  ธรรมอิทธิศกัดิ์ สมชาย หม่ืนสายญาติ และ ประพนัธ์ ภกัดีกุล (2552) ได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วของผู้บริโภคในจงัหวดัสมทุรปราการ พบว่า  อาชีพ 

และรายได้ต่อเดือนท่ีต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วแตกต่างกนัตามนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 สว่น เพศ อาย ุระดบัการศกึษา และประสบการณ์ในการใช้รถยนต์ใช้แล้ว ท่ีต่างกนั 

มีปัจจัยในการตดัสินใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วท่ีไม่แตกต่างกัน ผลการเรียงลําดบัของปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้รถยนต์ใช้แล้ว โดยรวม ซึง่ปัจจยัด้านกระบวนการการให้บริการเป็นปัจจยัแรกท่ีผู้บริโภคให้

ความสําคัญโดยรวมมากท่ีสุด ซึ่งเก่ียวกับการนิติกรรมสัญญาต่างๆความประทับใจในการบริการ

โดยรวม และการให้ข้อมลูท่ีถกูต้องชดัเจน สิง่เหลา่นีเ้ป็นปัจจยัท่ีผู้ซือ้ให้ความสําคญั เพราะเป็นเร่ืองท่ีมี

ภาระผกูพนักบัตวัผู้ซือ้เป็นระยะเวลานาน  

ศิวบรูณ์ ธนานกุลูชยั (2554)  ได้ทําการศกึษาเร่ืองภาพลกัษณ์ตราสินค้ามีผลตอ่การตดัสินใจ

ซือ้รถยนต์มือสองคา่ยญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือสํารวจภาพลกัษณ์ของตราสินค้า

ของรถยนต์มือสองค่ายญ่ีปุ่ น เพ่ือสํารวจการตดัสินใจซือ้ และเพ่ือวิเคราะห์ภาพลกัษณ์ตราสินค้าของ

รถยนต์มือสอง มีผลตอ่การตดัสนิใจซือ้รถยนต์มือสองคา่ยญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20-29 ปี 

การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส มีอาชีพพนักงานเอกชน รายได้ส่วนตวัเฉลี่ยต่อเดือน 

15,000 – 25,000บาท มีจานวนสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน มีจานวนรถยนต์ท่ีใช้ในครอบครัว 1 คนั 

และ ย่ีห้อรถยนต์มือสองท่ีใช้หรือเคยใช้ส่วนเป็น ย่ีห้อ โตโยต้า นอกจากนีพ้บว่าผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีระดับความคิดเห็นในระดับมาก ว่าภาพลักษณ์ตราสินค้าด้านคุณสมบัติและ 

คณุค่า ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์มือสองค่ายญ่ีปุ่ น ส่วนในด้านคณุประโยชน์ และบุคลิกภาพ

ของผู้ ใช้ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีระดบัความคิดเห็นในระดบัปานกลาง และระดบัปัจจยัท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์มือสองมากท่ีสดุ 3 อนัดบัแรก คือ คณุภาพคุ้มราคา, การทางานของ

เคร่ืองยนต์ และ อะไหลห่าง่ายราคาถกู ตามลาดบั 
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ภเูบศ พานิชย์ (2551) ได้ทําการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

นัง่สว่นบคุคลท่ีนําเข้ากบัผู้ จําหน่ายอิสระของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาถึงปัจจยัตา่งๆ 

ท่ีมีอิทธิพล ซึง่ได้แก่ ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยั

ด้านพฤติกรรมซือ้รถยนต์ในอดีต ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคกลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เป็นเพศชาย สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน มีอายุระหว่าง 29-37 ปี มีการศึกษาระดับสูงกว่า

ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ส่วนบุคคลหรือรายได้ครอบครัวต่อเดือนมากกว่า 

160,000 บาทตอ่เดือน 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการเลือกซือ้รถยนต์นัง่

ส่วนบคุคลท่ีนําเข้ากบับริษัทตวัแทนจําหน่ายอิสระของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ใน

ระดบัดี ด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัดี ด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดบัดี ด้านช่องทางจําหน่าย

โดยรวมอยู่ในระดบัดี ด้านการสื่อสารทางการตลาดเชิงบรูณาการโดยรวมอยู่ในระดบัดีด้านบคุลากร

โดยรวมอยู่ในระดับดี ด้านช่ือเสียงและภาพลักษณ์โดยรวมอยู่ในระดับดี ด้านการประชาสัมพันธ์

โดยรวมอยูใ่นระดบัดี ด้านความสะดวกและขัน้ตอนการดําเนินงานโดยรวมอยูใ่นระดบัดี 

ในอดีตผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการเลือกซือ้รถยนต์นัง่ส่วนบคุคลท่ีนําเข้า

กบับริษัทตวัแทนจําหน่ายอิสระ โดยส่วนใหญ่เคยซือ้รถยนต์ย่ีห้อ Toyota จากผู้ จําหน่ายโดยตรง มี

วตัถปุระสงค์ในการซือ้รถยนต์เพ่ือนํามาใช้เองหรือเพ่ือครอบครัว เลือกชําระราคารถยนต์โดยชําระเป็น

เงินดาวน์และผ่อนต่อกับสถาบันการเงิน ซึ่งผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ไม่เคยมี

ประสบการณ์ซือ้รถยนต์จากผู้ จําหน่ายอิสระ โดยจํานวนรถยนต์เฉล่ียท่ีผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

เคยซือ้รถยนต์จากผู้ จําหน่ายอิสระ มีค่าเท่ากบั 0.34 คนั เคยซือ้รถยนต์จากบริษัท SEC Group มี

งบประมาณเฉล่ียในการซือ้รถยนต์ครัง้ล่าสุด เท่ากับ 2,030,786.12 บาท มีระยะเวลาเฉล่ียในการ

ตดัสนิใจซือ้รถยนต์ครัง้ลา่สดุ โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 46.01 วนั 

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีแนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถยนต์ในครัง้ต่อไปย่ีห้อ 

Toyota มีวตัถปุระสงค์ในการซือ้รถยนต์ครัง้ต่อไปเพ่ือนํามาใช้เองหรือเพ่ือครอบครัว ซึง่ตดัสินใจซือ้

รถยนต์ครัง้ต่อไปด้วยตนเองเลือกชําระราคารถยนต์โดยชําระเป็นเงินดาวน์และผ่อนต่อกับสถาบนั

การเงิน ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีงบประมาณเฉล่ียในการซือ้รถยนต์ครัง้ต่อไป เท่ากับ 

2,825,067.75 บาท และใช้ระยะเวลาเฉล่ียในการตดัสินใจซือ้รถยนต์ครัง้ต่อไป โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

60.43วนั 

อิงอร ชยัยนัต์ (2550: 124) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความต้องการซือ้รถยนต์มือ

สองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทําการทดสอบโดยใช้แบบสอบถาม กบักลุม่ตวัอย่าง 400 คน 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลใช้ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าไคสแควร์ ค่า
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สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั ผลการวิจัยพบว่า อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา สถานภาพการ

สมรส มีความสมัพนัธ์กบัความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิต ิ0.01 สว่นเพศ มีความสมัพนัธ์กบัความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคอยา่ง

ไม่มีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ในส่วนของขนาดเคร่ืองยนต์ และเพศ มีความสมัพนัธ์กบัความต้องการ

ซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภค อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ส่วนประเภทของรถยนต์มือสอง ราคา

รถยนต์มือสอง ราคารถยนต์ใหม่ ผลิตภณัฑ์ และระยะเวลาการให้สินเช่ือนัน้มีความสมัพนัธ์กบัความ

ต้องการซือ้รถยนต์มือของผู้บริโภค อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ0.01 สว่นท่ีเก่ียวกบัขนาดเคร่ืองยนต์และ

ราคารถยนต์มือสอง   ราคารถยนต์ใหม่ ผลิตภณัฑ์ และระยะเวลาการให้สินเช่ือมีความสมัพนัธ์

กบัความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภค อย่างไม่มีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ส่วนราคานํา้มนั 

ราคาการติดตัง้แก๊ส ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการขาย อตัราดอกเบีย้ จํานวนเงินมดัจํา 

อตัราการผอ่นชําระ มีความสมัพนัธ์กบัความต้องการ 

พนัธศกัดิ์ จินดามยั (2549: 103-105) ได้ทําการศกึษาเร่ืองความต้องการและปัจจยัสําคญัใน

การตดัสินใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วของผู้บริโภค ในทศันะของผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์มือสอง ประชากร

ท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์ใช้แล้ว ท่ีจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า 

กระทรวงพาณิชย์จํานวน  3,898 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมลู ใช้คา่ความถ่ี คา่ร้อยละ และคา่สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติใช้

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมเลือกซือ้รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลใช้

แล้วย่ีห้อโตโยต้า และฮอนด้า ระดบัราคาอยู่ท่ีประมาณ  200,000 – 400,000 บาท และเง่ือนไขการ

ชําระเงิน เช่น เงินดาวน์ต่ํา ดอกเบีย้น้อย ระยะเวลาในการผ่อนชําระมากกว่า 4 ปี ระยะเวลาผ่อนนาน

เป็นเหตผุลของการเลือกซือ้รถยนต์นัง่สว่นบคุคลใช้แล้ว 

 ส่วนปัจจยัในการตดัสินใจซือ้รถยนต์ส่วนบุคคลใช้แล้วของผู้บริโภค ในทศันะของผู้ประกอบ

ธุรกิจรถยนต์ใช้แล้ว ซึง่ผู้บริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์นัง่สว่นบคุคลใช้แล้ว

ด้านผลติภณัฑ์และด้านราคาในระดบัมาก สว่นการสง่เสริมการขายและสถานท่ีจดัจําหน่ายอยูใ่นระดบั

ปานกลาง 

สรุชยั ไตรโลกา (2547) ได้ทําการศกึษาเร่ือง ความคดิเห็นท่ีมีตอ่ปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสนิใจซือ้ 

รถยนต์โตโยต้าของลกูค้า บริษัท วรจกัรยนต์ จํากดั สาขาพหลโยธิน ผลการศกึษาพบวา่ปัจจยัทัง้ 5 

กลุ่ม ล้วนแล้วแต่มีความสําคญัต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์แต่สิ่งท่ีเห็นได้ชดัคือ ย่ีห้อผลิตภณัฑ์ท่ีมีผล

ตอ่ 

การตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภคมากท่ีสดุ 
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 ชรินทร์ วิจิตรแพทย์ (2546) ได้ทําการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์ญ่ีปุ่ นขนาดกลางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอย่างจํานวน  

425 คน เป็นการศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และยงั

ศึกษาด้านการตดัสินใจซือ้รถยนต์ญ่ีปุ่ นขนาดกลางของผู้บริโภค จํานวน  5  ย่ีห้อ คือ ย่ีห้อโตโยต้า

โคโรลล่า อลัติส ย่ีห้อฮอนด้า ซีวิค ย่ีห้อนิสสนั ซนัน่ี ย่ีห้อมิตซูบิชิ แลนดฌวอร์ ซีเดีย และย่ีห้อมาสด้า  

323 โปรทีเจ  

 ผลการวิจยัพบว่ากลุม่ตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหว่าง  30-34 ปี  สภาพสมรส/อยู่

ด้วยกนั ระดบัการศกึษาสงูสดุปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน รายได้ตอ่เดือน  25,001-32,500 บาท 

ผู้บริโภคให้ความสําคญักับการตดัสินใจซือ้รถยนต์ญ่ีปุ่ นขนาดกลางตามลําดบัดงันี ้ด้านผลิตภณัฑ์ 

ด้านราคา ด้านการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยให้ความสําคญัระดบัมากในทุกด้าน

ส่วนประสมการตลาด ด้านการตดัสินใจซือ้รถยนต์ญ่ีปุ่ นขนาดกลาง พบว่า ส่วนใหญ่เป็นรถย่ีห้อโต

โยต้าโคโรลล่า อลัติส เป็นรถยนต์สีนํา้เงินมากท่ีสดุ ส่วนใหญ่หาข้อมลูจากงานแสดงรถยนต์ ตดัสินใจ

ซือ้รถยนต์ญ่ีปุ่ นขนาดกลางด้วยตวัเอง ก่อนการตดัสินใจซือ้มีการเปรียบเทียบย่ีห้อโดยเฉลี่ย  2.82 

ย่ีห้อและเปรียบเทียบโดยเฉลี่ย 2.88 แห่ง ใช้เวลาในการตดัสินใจซือ้รถยนต์คนัปัจจบุนัโดยเฉล่ีย 5.13 

ปี 

 ดสุิต หลิมเจริญ (2545 : 97) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ

ซือ้รถยนต์บรรทกุส่วนบคุคลมือสองในเขตจงัหวดัจนัทบรีุ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ประกอบด้วยผู้ครอบครอง

รถยนต์บรรทกุสว่นบคุคลมือสองในเขตอําเภอเมืองจนัทบรีุ 125 คน และนอกเขตอําเภอเมืองจนัทบรีุ 

161 คน รวม 286 คน เคร่ืองมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์บรรทกุส่วนบคุคลมือสองในเขตจงัหวดัจนัทบรีุ และพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ

ตดัสินใจซือ้ ค่าความเช่ือมัน่ในส่วนของปัจจยัการตลาดมีค่าเท่ากบั 0.88 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ข้อมลู ได้แก่ ค่าร้อยละ และสถิติทดสอบไคสแควร์ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคมากท่ีสดุ คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

อาย ุ 20 – 30 ปี อาชีพพนกังานบริษัท ร้านค้าเอกชน การศกึษาระดบั ปวส. หรืออนปุริญญา ถึง 

ปริญญาตรี มีรายได้ตัง้แต ่5,000 – 10,000 บาท สถานภาพสมรสแล้ว วตัถปุระสงค์ในการซือ้รถยนต์

เพ่ือใช้เป็นพาหนะในการทํางาน โดยนิยมรถยนต์บรรทกุสว่นบคุคล ย่ีห้ออีซูซุ และ โตโยต้า นอกจากนี ้

ยังพบว่า ปัจจัยการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริม

การตลาด มีความสมัพนัธ์กับข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 
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        สมบตัิ จนัดี (2544 : 78) ได้ทําการศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์

กระบะมือสอง ศกึษากรณีผู้ซือ้รถยนต์กระบะมือสองในเขตเทศบาลนครอดุรธานี ทําการทดสอบโดยใช้

แบบสอบถาม กบัผู้บริโภคจํานวน 196 ราย และทําการวิเคราะห์ข้อมลูใช้ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการศกึษาพบว่า ผู้ซือ้สว่นใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 21–30 ปีสถานภาพ

สมรส อาชีพข้าราชการ พนกังานรัฐวิสาหกิจ การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้เดือนละ 5,000-

10,000 บาท พฤติกรรมผู้ซือ้รถยนต์กระบะมือสองสว่นใหญ่ เลือกท่ีจะซือ้รถยนต์กระบะย่ีห้อ โตโยต้า 

เคร่ืองยนต์ดีเซล ขนาดต่ํากว่า 2,500 ซี.ซี โดยให้คู่สมรสมีส่วนในการตดัสินใจ และปัจจยักระตุ้น

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์กระบะมือสอง มีดงันี ้ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 

โดยผู้บริโภคเน้นความสําคญัมากท่ีสุดในเร่ืองอะไหล่หาง่าย คุณภาพดี ประหยัดนํา้มัน บริการทํา 

พ.ร.บ. บริการประกนัภยั ความแข็งแกร่งทนทาน สว่นปัจจยัในด้านราคา ช่องทางการจดัจําหน่ายและ

การส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลในการซือ้รถยนต์กระบะมือสองอยู่ในระดบัปานกลาง และปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลในการตดัสินใจซือ้รถยนต์กระบะมือสองมากท่ีสดุ ได้แก่ ราคาท่ีเหมาะสม ดอกเบีย้ต่ํา มีท่ีจอด

รถสําหรับลกูค้า 

จักรพันธ์ เด่นดวงบริพันธ์ (2541: 92) ได้ทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมตลาดรถยนต์นั่งส่วน

บคุคลในประเทศไทย ทําการทดสอบโดยใช้ข้อมลูทุติยภมูิแบบอนุกรมเวลา เป็นข้อมลูรายปีของส่วน

แบ่งตลาดตัง้แต่ปี พ.ศ. 2523 ถึง 2540 และข้อมลูรายเดือนสําหรับการศึกษาแบบจําลองพฤติกรรม

ตลาดรถยนต์นัง่ โดยใช้ข้อมลูรายเดือนตัง้แต่เดือนมกราคม 2535 ถึง เดือนธนัวาคม 2540 ซึง่ได้มา

จากหน่วยงานราชการและเอกสารท่ีเก่ียวข้อง โดยทําการศกึษาถึงเร่ืองการกระจกุตวัของตลาดรถยนต์

นัง่พฤตกิรรมของตลาดรถยนต์นัง่ในภาพรวม และพฤตกิรรมของตลาดรถยนต์นัง่จําแนกตามย่ีห้อ จาก

การศึกษาพบว่า ในด้านราคาเปรียบเทียบ รถยนต์นัง่ย่ีห้อ BENZ เป็นรถยนต์ท่ีมีราคาแพงท่ีสดุและ

รถยนต์ย่ีห้อ MITSUBISHI มีราคาต่ําสดุ ด้วยเหตนีุทํ้าให้สว่นแบง่ตลาดของรถยนต์ในประเทศสว่นมาก

เป็นรถยนต์ของคา่ยญ่ีปุ่ น รถยนต์ท่ีมีสว่นแบง่ตลาดสงูสดุและรองมา คือ TOYOTA HONDA NISSAN 

MITSUBISHI และ BENZ ในการวดัค่าการกระจกุตวัพบว่า อตุสาหกรรมรถยนต์นัง่ในประเทศไทย 

สว่นมากมีแนวโน้มท่ีจะกระจกุตวัอยูใ่นไมก่ี่ย่ีห้อแตท่ัง้นัน้ก็มีการแข่งขนักนัในแตล่ะย่ีห้อคอ่นข้างสงูขึน้ 

ทางด้านอุปทานของตลาดคือด้านการผลิตและการนําเข้ารถยนต์นั่งนัน้มีความสัมพันธ์กับอัตรา

แลกเปล่ียนคา่เงินเยนและคา่เงินมาร์ค ซึง่มีผลกระทบตอ่ต้นทนุในการผลิตและการนําเข้า สว่นอปุสงค์ 

การจดัจําหน่ายรถยนต์นัง่ในประเทศ มีความสมัพนัธ์กบัราคาของรถยนต์นัง่ อตัราดอกเบีย้ในการให้

สนิเช่ือมากกวา่ โดยไมคํ่านงึถึงรายได้และคา่ใช้จ่ายหลงัจากท่ีต้องซือ้รถยนต์นัง่ ราคานํา้มนั 
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Vincent Buskens and Jeroen Wessie (2000) ได้ศกึษาเร่ือง An experiment on the 

effects of embeddedness in trust situations : Buying a used car พบว่า สองกลไกท่ีอาจสง่ผล

กระทบตอ่ความเป็นไปได้ท่ีผู้ซือ้จะไว้วางใจ สิ่งแรกผู้ซือ้อาจไว้วางใจตวัแทนจําหน่ายท่ีคาดการณ์ไว้ว่า

มีศกัยภาพในการควบคมุการทํางานของตวัแทนจําหน่ายเพราะมีตวัแทนจําหน่ายท่ีจะรู้ว่าเธอจะต้อง

ถกูลงโทษสําหรับพฤติกรรมท่ีไม่น่าเช่ือถือหรือทจุริต หรืออาจไม่ซือ้เพราะเพ่ือนของตวัเองไม่เคยซือ้มา

ก่อน แหล่งท่ีมาของความไว้วางใจอีกทางอาจจะเป็นข้อมูลท่ีผู้ ซือ้มีเก่ียวกับพฤติกรรมของตวัแทน

จําหน่ายในอดีตท่ีผ่านมาอย่างน้อยถ้าเป็นข้อมลูในเชิงบวก ซึง่อาจทําให้พวกเขามีความมัน่ใจว่าพวก

เขาสามารถไว้วางใจตวัแทนจําหน่ายในขณะนี ้แตถ้่าข้อมลูเก่ียวกบัตวัแทนจําหน่ายเป็นไปในทางลบ

หรือไมส่อดคล้องกนัก็ไมไ่ด้หมายความวา่ความน่าเช่ือถือของผู้ซือ้ตอ่ตวัแทนจําหน่ายมีเพิ่มขึน้ 
 

ทฤษฎีแนวคดิ และงานวิจัยที่เก่ียวข้องที่นํามาใช้ในการวิจัยในครัง้นี ้ 
แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ โดยอ้างอิงของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 

41) ได้กล่าวไว้ว่าการแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา และสภาวะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ และรายได้ เป็นลกัษณะท่ีสําคญัและ

สถิตท่ีิวดัได้ของประชากร ข้อมลูด้านประชากรจะสามารถเข้าถึงและมีประสทิธิผลตอ่การกําหนดตลาด

เป้าหมาย คนท่ีมีลกัษณประชากรศาสตร์ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดบริการ โดยอ้างอิงของศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

(2541:  อ้างอิงจาก Kotler 1997) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดัจําหน่าย การสง่เสริมการตลาด 

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านกายภาพและการนําเสนอ มาเป็นแนวทางในการ

กําหนดกรอบแนวความคดิและสร้างแบบสอบถาม  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง โดยอ้างอิงของ สวุรรณฤทธ์ิ วงศ์ชอุ่ม (2551: 

อ้างอิงจาก Schiffman & Kanuk 2004) ได้กลา่วว่า ลกูค้าต้องตดัสินใจว่าจะเลือกซือ้สินค้าและบริการ

อะไร และเลือกซือ้ท่ีไหน ลกูค้ารับรู้ได้ถึงระดบัความเส่ียงในการตดัสินใจเลือกซือ้บริการต่างๆ ซึง่เป็น

ผลมาจากสิ่งท่ีได้รับหลงัจากการตดัสินใจเลือกใช้นัน้ เป็นสิ่งท่ีไม่แน่นอนยากต่อการคาดการณ์ผลให้

เป็นไปตามท่ีต้องการ   โดยผู้วิจยัได้นํามาประยกุต์ใช้เป็นแนวทางในการหาคําตอบเก่ียวกบัความเส่ียง

ท่ีลูกค้าอาจรับรู้ได้และมีต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั มีดงันี ้

1. ความเสี่ยงด้านหน้าท่ี (Functional risk)  

2. ความเสี่ยงด้านกายภาพ (Physical Risk) 

3. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk)  
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4. ความเสี่ยงด้านสงัคม (Social Risk)  

5. ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา (Psychological Risk) 

6. ความเสี่ยงด้านเวลา (Time Risk) 

ผู้วิจยัได้นําทฤษฎีการรับรู้ความเสี่ยงมาศกึษา 3 ด้านท่ีสําคญัได้แก่ 

1. ความเสี่ยงด้านการใช้งาน (Functional risk)  

2. ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk)  

3. ความเสี่ยงด้านสงัคม (Social Risk)  

สว่นอีก 3 ด้าน ท่ีไมนํ่ามาศกึษา ด้วยสาเหตดุงัตอ่ไปนี ้

1. ความเสี่ยงด้านกายภาพ (Physical Risk) เป็นความรู้สึกท่ีผู้บริโภครู้สึกว่าเขา

อาจจะได้รับอนัตรายเพราะผลิตภณัฑ์ไม่ปลอดภยั ความรู้สกึนีจ้ะหมดไปเม่ือทางศนูย์บริการเสนอให้

รับรู้ว่าสินค้าได้ผ่านมาตรฐานของสถาบันท่ีเช่ือถือได้ โดยศูนย์จําหน่ายโตโยต้าชัวร์จะนํารถยนต์

ออกมาจําหน่ายจะต้องมีการตรวจสภาพและซ่อมบํารุงพร้อมบริการอย่างครบวงจรมาตรฐานโตโยต้า 

“รถรับรองคณุภาพโตโยต้าชวัร์” (Toyota Certified Used Car)  เช่น มาตรฐานการประเมินสภาพ 

(TVI) มาตรฐานการตรวจสอบ 210 จุด เพ่ือให้ได้รถยนต์ท่ีอยู่ในสภาพดีและพร้อมใช้งานตาม

มาตรฐาน และสร้างความมัน่ใจให้แก่ผู้บริโภคว่าการซือ้รถจากโตโยต้าชวัร์เป็นการซือ้-ขายตามสภาพ

จริง ประกาศนียบตัรการรับรองคณุภาพจะออกโดยบริษัท โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จดั  ซึง่ความ

เส่ียงด้านกายภาพเป็นสิง่ท่ีผู้บริโภคทัง้หมดรับทราบอยูแ่ล้ว 

2. ความเสี่ยงด้านจิตวิทยา (Psychological Risk) เป็นความรู้สกึของผู้บริโภคท่ีรู้สกึ

ว่าผลิตภณัฑ์นีอ้าจไม่เหมาะกับตนด้วยเหตผุลต่างๆ นานา เช่น ดเูด็กเกินวยั ดูแล้วไม่เหมาะสมกับ

ตําแหน่งหน้าท่ีการทํางาน เป็นความรู้สกึกลวั “เสีย Self” หรือ “Ego Loss” เป็นต้น ความรู้สกึประเภท

นีจ้ะหมดไปเม่ือได้รับการแสดงความเห็นอย่างจริงใจเพ่ือช่วยยืนยนัจากคนรอบข้าง การศึกษาข้อมลู

ด้วยตนเอง หรือได้รับคําแนะนํา และการบริการจากพนักงานขาย จนทําให้เกิดความพึงพอใจและ

ตดัสนิซือ้รถยนต์จากศนูย์จําหน่าย 

3. ความเสีย่งด้านเวลา (Time Risk) ผู้บริโภคมีความเสีย่งวา่จะเสียเวลาใน

กระบวนการซือ้ กระบวนการรอคอย ด้านการเปรียบเทียบราคา รวมทัง้การถกูคกุคามความเป็นสว่นตวั

จากการเปิดเผยอีเมล์ ท่ีอยู ่ หรือข้อมลูด้านสนิเช่ือ ฯลฯ โดยเร่ืองข้อมลูตา่งๆเหลา่นี ้ ทางโตโยต้าชวัร์มี
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การเปิดเผยข้อมลูอยา่งโปร่งใสทัง้ในเร่ืองของมาตรฐานการประเมินราคา (Toyota sure book) ซึง่เป็น

มาตรฐานการอ้างอิงราคาซือ้ขายรถยนต์ใช้แล้ว เพ่ือให้การซือ้ขายเป็นไปอยา่งโปร่งใสไมก่ดราคา และ

เป็นมาตรฐานเดียวกนัทัว่ประเทศ มีการอพัเดทข้อมลูราคาทกุเดือน เพ่ือให้ราคาถกูต้องแมน่ยํา 

เหมาะสมกบัภาวะสภาพตลาดรถใช้แล้วท่ีแท้จริง ซึง่ผู้บริโภคสามารถหาข้อมลูจากศนูย์จําหนา่ยทัว่

ประเทศ ส่ือจากอินเตอร์เน็ต จากบริษัทไฟแนนท์ตา่งๆ  ซึง่ไมไ่ด้ใช้เวลามากในการหาข้อมลูมา

เปรียบเทียบด้านราคาและมาตรฐานรถ เร่ืองไฟแนนท์ กระบวนการซือ้-ขาย และอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกบั

ความเสีย่งด้านเวลาอนัจะเกิดขึน้ในการเก็บรวบรวมข้อมลูก่อนการตดัสนิใจซือ้ 

 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ โดยอ้างอิงแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 

194) ซึ่งได้อธิบายการวิเคราะห์โดยการตัง้คําถามท่ีใช้เพ่ือการค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 

6Ws และ1H เพ่ือค้นหาคําตอบ  7Os ซึง่ประกอบด้วย 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (who constitutes the market?)  

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร (what does the market buy?)  

3. ทําไมผู้บริโภคจงึซือ้ (why does the market buy?)  

4. ใครมีสว่นร่วมในการตดัสนิใจ (who participates in the buying?)  

5. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร (how does the market buy?)  

6. ผู้บริโภคซือ้เม่ือใด (when does the market buy?)  

7. ผู้บริโภคซือ้ท่ีไหน (where does the market buy?) 

ผู้วิจยัใช้แนวคดิและทฤษฎีดงักลา่วข้างต้นเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามเพ่ือให้ทราบ

ถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครได้มากขึน้ 

จากการศกึษางานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง พบว่า ยงัไม่มีท่านใดศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลกบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทรถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่การวิจยั

ข้างต้นผู้วิจยัได้นําทฤษฎีและแนวความคดิด้านตา่งๆ มาใช้กบังานวิจยัของตนเองดงันี ้

ทฤษฎีและแนวความคิดด้านคณุภาพการบริการ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การรับรู้

ความเส่ียงด้านต่างๆ ท่ีมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว จากทะนงศกัดิ์ ภักดีชน 

(2557) เร่ือง ทศันคติด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สกึและความเส่ียงด้านผลิตภณัฑ์ส่งผลต่อ

แนวโน้มการตดัสินในซือ้รถมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร และ สภุาภรณ์ คลงัเจริญกลุ (2556) เร่ือง 
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คุณภาพการบริการและการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีความสมัพันธ์ต่อพฤติกรรมในการซือ้รถมือสองของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ทฤษฎีและแนวคิดสําหรับปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ ผลิตภัณฑ์ท่ีเก่ียวกับ

รถยนต์ประเทศญ่ีปุ่ น รถยนต์ใช้แล้ว (มือสอง) และอะไหล่รถยนต์ของโตโยต้า จาก จิตติพงษ์ โพธ์ิโชต ิ

(2555) เร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคใน

จงัหวดัปทุมธานี จิตติมา สิ่งสม (2555) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้และความ

ตัง้ใจซือ้ซํา้อะไหลแ่ท้โตโยต้าของผู้ใช้ในกรุงเทพมหานคร อิงอร ชยัยนัต์ (2550: 124) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผล

ต่อความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พนัธศกัดิ์ จินดามยั. (2549: 

103-105) เร่ืองความต้องการและปัจจยัสําคญัในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วของผู้บริโภค สรุชยั ไตร

โลกา (2547) เร่ือง ความคดิเห็นท่ีมีตอ่ปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์โตโยต้าของลกูค้า บริษัท วร

จักรยนต์ จํากัด สาขาพหลโยธิน และชรินทร์ วิจิตรแพทย์ (2546) เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้รถยนต์ญ่ีปุ่ นขนาดกลางของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทฤษฎีและแนวคิดสําหรับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์นําเข้าจากผู้ จําหน่าย

อิสระและปัจจยัด้านภาพลกัษณ์ตราสินค้า ความน่าเช่ือถือของศนูย์จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วมีอิทธิพล

กับพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค จากภูเบศ พานิชย์ (2551) ได้ทําการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อ

แนวโน้มพฤติกรรมการซือ้รถยนต์นั่งส่วนบุคคลท่ีนําเข้ากับผู้ จําหน่ายอิสระของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ศิวบูรณ์ ธนานุกูลชยั (2554)  เร่ืองภาพลกัษณ์ตราสินค้ามีผลต่อการตดัสินใจซือ้

รถยนต์มือสองค่ายญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ Vincent Buskens and Jeroen 

Wessie (2000) เร่ือง An experiment on the effects of embeddedness in trust situations : 

Buying a used car 

ผู้วิจยัจึงขอใช้เค้าโครงงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเป็นเค้าโครงงานวิจยั โดยได้ทําการปรับเปลี่ยนตวั

แปรด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ให้เหมาะสมกับผู้ ตอบแบบสอบถามตามแนวคิดเก่ียวกับ

ประชากรศาสตร์ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546: 194) ด้านส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว โดยยงัคงใช้แนวความคิดส่วนประสมทางการตลาด

บริการ (Services Marketing Mix) ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541:  อ้างอิงจาก Kotler 1997) เป็นตวั

แปรสําคญัในการวิจยัสอดคล้องกบัสว่นประสมการตลาดบริการของศนูย์บริการรถยนต์ใช้แล้วโตโยต้า

ชัวร์ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรู้ความเส่ียง โดยอ้างอิง ของสุวรรณฤทธ์ิ วงศ์ชอุ่ม (2551: 

อ้างอิงจาก Schiffman & Kanuk 2004) ซึง่จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องทัง้หมดข้างต้น 

ผู้วิจยัได้นํามาใช้เป็นแนวทางในการกําหนดตวัแปรในกรอบแนวความคิด การสร้างแบบสอบถามใน

งานวิจยั เพ่ือใช้ในการอภิปรายผลและจดัทําข้อเสนอแนะตอ่ไปในงานวิจยั 
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บทที่  3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้กําหนดวิธีการและอปุกรณ์ท่ีจะใช้ในการ

วิจยั ซึง่ประกอบด้วย ประชากร กลุม่ตวัอยา่ง การสุม่ตวัอยา่ง เคร่ืองมือในการวิจยั การเก็บรวบรวม

ข้อมลู การวิเคราะห์ข้อมลู ซึง่ได้มีรายละเอียดการดําเนินการดงันี ้

การวิจยัในครัง้นีเ้ป็นแบบวิจยัเชิงสํารวจ (Exploratory Research) เก็บรวบรวมข้อมลูโดย

ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ได้ดําเนินการศกึษาค้นคว้าตามขัน้ตอนดงันี ้

 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอยา่ง 

 2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 

 4. การจดักระทําและการวิเคราะห์ข้อมลู 

 5. สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 
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1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุัง้แต ่20  ปีขึน้

ไป ซึง่ไมท่ราบประชากรท่ีแนน่อน 

 กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 
 กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการศกึษาครัง้นีเ้ป็นผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีซือ้ / เคยซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วของศนูย์โตโยต้าชวัร์ ท่ีมีอายตุัง้แต ่ 20 ปีขึน้ไป ซึง่ไมท่ราบจํานวนประชากรท่ีแนน่อนวา่

มีจํานวนเทา่ใด และไมท่ราบคา่ความแปรปรวนของประชากรโดยการคํานวณหาจํานวนของกลุม่

ตวัอยา่งในงานวิจยันีจ้ากสตูรของกลัยา วานิชย์บญัชา (2549: 26) ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ได้

ขนาดตวัอยา่งจํานวน  385  ตวัอยา่ง และทําการสํารองตวัอยา่งเพ่ือป้องกนัความคลาดเคล่ือนไว้ 15 

ตวัอยา่ง ผู้วิจยัจงึได้ทําการกําหนดขนาดตวัอยา่งโดยใช้สตูรการคํานวณแบบไมท่ราบจํานวนประชากร

ท่ีแนน่อน (Non Population) โดยใช้สตูรดงันี ้

     n =   Z2   

            4E2 

 โดย n = จํานวนของขนาดตวัอยา่ง 

  E = ระดบัความคาดเคลื่อนท่ียอมรับได้กําหนดไว้ไมเ่กิน 5% 

  Z = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

 โดยแทนคา่ท่ีระดบัความน่าจะเป็นของประชากรเท่ากบั 0.5 คา่ Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 

จะมีคา่ Z = 1.96 และมีความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 จะมีคา่ E= 0.0025 ซึง่จะได้ผล ดงันี ้

 

     n =   (1.96) 2 

             4(0.05)2 

         = 385 

 ทัง้นีเ้พ่ือให้ได้กลุ่มตวัอย่างท่ีดี และสํารองความผิดพลาดของแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ไว้ 

ผู้วิจยัจึงได้เพิ่มจํานวนตวัอย่างเท่ากบั 15 ตวัอย่าง รวมขนาดกลุม่ตวัอย่างท่ีจะทําวิจยัทัง้หมดจํานวน 

400 ตวัอยา่ง 

 วิธีการสุ่มตวัอย่าง 
 ผู้วิจยัใช้วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non – Probability Sampling) โดย

ขัน้ตอนการสุม่ตวัอยา่งประกอบด้วย 4 ขัน้ตอน ดงัตอ่ไปนี ้
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 ขัน้ตอนท่ี 1 การสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการหากลุม่ตวัอย่างโดย

เจาะจงไปท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีเข้ามาดูตัวอย่างรถยนต์ท่ีศูนย์โตโยต้าชัวร์ท่ีอยู่ในเขตการปกครอง

กรุงเทพมหานคร โดยได้เลือกเฉพาะเขตตัวแทนท่ีมีจํานวนสํานักงานขายมากท่ีสุดและรองมา

ตามลําดบัจํานวน 4 เขตการปกครอง ได้แก่ เขตบางแค เขตบางเขน เขตบางบอน และเขตทวีวฒันา 

 ขัน้ตอนท่ี 2 การสุม่ตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยการกําหนดจํานวนตวัอย่างท่ี

จะทําการสํารวจ ณ ศนูย์บริการ ทัง้หมด  4 เขต ท่ีได้จากขัน้ตอนท่ี 1  โดยกําหนดโควต้าเขตละ 100 

ตวัอยา่ง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง  จากนัน้ผู้ วิจัยใช้วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจงจากการสุม่ตวัอย่าง 

(Purposive Sampling) โดยผู้วิจยัเลือกเก็บข้อมลูจากศนูย์บริการท่ีอยู่ในเขตการปกครองท่ีได้รับเลือก 

ซึ่งเป็นศูนย์บริการท่ีมีขนาดใหญ่และมีช่ือเสียงในทางการค้าเป็นท่ีรู้จักโดยทั่วไปของผู้บริโภค โดย

กําหนดจํานวนกลุ่มตวัอย่างเขตละ 2 ศูนย์บริการ โดยมีจํานวนแบบสอบถามศนูย์บริการละ  50 

ตวัอยา่ง มีรายละเอียดตา่งๆ ดงันี ้

ตาราง 4  แสดงรายช่ือศนูย์โตโยต้าชวัร์และจํานวนตวัอยา่งท่ีต้องการเก็บข้อมลู 

เขตการปกครอง รายช่ือศนูย์โตโยต้าชวัร์ จํานวนตวัอยา่ง 

บางแค 

บางแค 

บางเขน 

บางเขน 

บางบอน 

บางบอน 

ทวีวฒันา 

ทวีวฒันา 

โตโยต้า กรุงไทย ยสูคาร์ สาขากาญจนาภิเษก 

โตโยต้า เอ็มไพร์ส ยสูคาร์ สาขาสํานกังานใหญ่ 

โตโยต้า กรุงไทย ยสูคาร์ สาขาเกษตร 

โตโยต้า ลบิรา ยสูคาร์ สาขาสํานกังานใหญ่ 

โตโยต้า บางกอก ยสูคาร์ สาขากาญจนาภิเษก 

โตโยต้า สยามออโต้ ซาลอน ยสูคาร์ สาขาบางบอน 

โตโยต้า ธนบรีุ ยสูคาร์ สาขาบรมราชชนนี 

โตโยต้า สยามออโต้ ซาลอน ยสูคาร์ สาขาบรมราชชนนี 

50 

50 

50 

50 

50 

50 

50 

50 

 รวม 400 

 

ขัน้ท่ี 3 วิธีการสุม่ตวัอยา่งตามความสะดวก (Convenience Sampling) กบัผู้ ท่ีเตม็ใจและยินดี

สละเวลาให้เพ่ือให้ได้กลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในการตอบแบบสอบถามครบตามขนาดท่ีกําหนดไว้ตามสดัสว่น

ขัน้ท่ี 3 ในแตล่ะศนูย์บริการจนครบจํานวน 400 ตวัอยา่ง 
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2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
2.1 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  

 ในการศกึษาวิจยัในครัง้นี ้ผู้วิจยัได้ออกแบบและสร้างขึน้จากการรวมรวบและศกึษาข้อมลูจาก

ตํารา เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี ตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการออกแบบและสร้าง

แบบสอบถามให้ครอบคลมุกบัสิง่ท่ีต้องการศกึษาค้นคว้าวิจยั โดยได้แบง่แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น 

ดงันี ้

 ส่วนที่  1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้าน

กระบวนการให้บริการ  และด้านกายภาพและการนําเสนอ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรวดั 

(Rating Scale) จํานวน  28 ข้อ โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยคําถามท่ีใช้ระดบัการวดั

ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) มี 5 ระดบัคือ 

  ระดบั 5  หมายถึง  มีระดบัความสําคญัมากท่ีสดุ 

  ระดบั 4  หมายถงึ  มีระดบัความสําคญัมาก 

  ระดบั 3  หมายถงึ  มีระดบัความสําคญัปานกลาง 

  ระดบั 2  หมายถึง  มีระดบัความสําคญัน้อย 

  ระดบั 1  หมายถงึ  มีระดบัความสําคญัน้อยท่ีสดุ 

 ระดบัเกณฑ์การให้คะแนนคา่เฉลี่ย โดยใช้หลกัการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบง่

อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สตูรดงันี ้(มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช 2542: 110) ผู้วิจยัใช้

เกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผล ดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ 

จํานวนชัน้ 

=  
5

15   = 0.8 

 

คะแนนเฉล่ีย    การแปลผล 
  4.21 – 5.00    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ

                    ในระดบัมากท่ีสดุ 

  3.41 – 4.20    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

        ในระดบัมาก 

  2.61 – 3.40    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

        ในระดบัปานกลาง 

88



  1.81 – 2.60    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

        ในระดบัน้อย 

  1.00 – 1.80    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

        ในระดบัในน้อยท่ีสดุ 

 
 ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเป็นคําถามเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียงของการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ความเสี่ยงด้าน

การใช้งาน ความเสี่ยงด้านการเงิน          และ ความเส่ียงด้านสงัคม    โดยเป็นคําถามเป็นแบบปลาย

ปิด มีจํานวน 11 ข้อ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรวดั (Rating Scale) โดยใช้ระดบัวดั

ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่เป็นสเกลท่ีแสดงถึงความเส่ียง ได้แก่ ระดบัมาก ระดบั

ปานกลาง ระดบัน้อย และระดบัน้อยท่ีสดุ 

 โดยแบง่เป็น 5 ระดบั ซึง่กําหนดเกณฑ์ในการให้คะแนน  ดงันี ้

  มากท่ีสดุ   ให้คะแนนเป็น 5 

  มาก   ให้คะแนนเป็น 4 

  ปานกลาง    ให้คะแนนเป็น 3 

  น้อย    ให้คะแนนเป็น 2 

  น้อยท่ีสดุ  ให้คะแนนเป็น 1  

 ระดบัเกณฑ์การให้คะแนนคา่เฉลี่ย โดยใช้หลกัการแบง่ช่วงการแปลผลตามหลกัของการแบง่

อนัตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สตูรดงันี ้(มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช 2542: 110) ผู้วิจยัใช้

เกณฑ์เฉล่ียในการอภิปรายผล ดงันี ้

 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  คะแนนสงูสดุ – คะแนนต่ําสดุ 

จํานวนชัน้ 

=  
5

15   = 0.8 

คะแนนเฉล่ีย    การแปลผล 
  4.21 – 5.00    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัความเส่ียงในระดบัมากท่ีสดุ 

  3.41 – 4.20    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัความเส่ียงในระดบัมาก 

  2.61 – 3.40    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัความเส่ียงในระดบัปานกลาง 

  1.81 – 2.60    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัความเส่ียงในระดบัน้อย 

  1.00 – 1.80    ผู้บริโภคให้ความสําคญัเก่ียวกบัความเส่ียงระดบัในน้อยท่ีสดุ 
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 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครจํานวน มีลกัษณะเป็นคําถามปลายเปิด (Open Question) 4 ข้อ  และคําถาม

ปลายปิด (Close ended question) 8 ข้อ ชนิดมีหลายคําตอบให้เลือก (Multichotomous Questions) 

และให้เลือกตอบเพียงคําตอบเดียว รวม 12 ข้อ 

 

  ส่วนที่ 4 แบบสอบถามข้อมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์  
แบบสอบถามเป็นคําถามเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม มีลกัษณะคําถาม

แบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียวและเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Question) โดยเป็นคําถามท่ี

มีคําตอบให้เลือก 2 คําตอบ (Simply dichotomy question) จํานวน 1 ข้อ คือ เพศ และแบบคําถามท่ี

มีหลายคําตอบให้เลือก (Multiple Choices Question) จํานวน 5 ข้อ คือ อาย ุระดบัการศกึษา 

สถานภาพ อาชีพ รายได้ตอ่เดือน รวม 6 ข้อ  ดงันี ้

ข้อท่ี 1 เพศ แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Dichotomous Question)ใช้ระดบัการ

วดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงันี ้

1.2   เพศชาย 

1.1 เพศหญิง 

ข้อท่ี 2  อาย ุแบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice Questions) ใช้ระดบั

การวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale)  ซึง่การกําหนดชว่งอายไุด้ถกูแบง่ออกเป็นชว่ง ๆ การ

แบง่ช่วงอายตุามมาตรฐานการจดักลุม่อาย ุท่ีสํานกังานสถิตแิห่งชาตกํิาหนดไว้ ตาม Standard 

International Age Classification ขององค์การสหประชาชาตเิป็นหลกัในการพิจารณา เพ่ือให้เป็น

มาตรฐานสากลและผู้ใช้ข้อมลูสามารถเปรียบเทียบข้อมลูกนัระหวา่งประเทศได้ มาตรฐานการจดักลุม่

อาย ุ3 ประเภท มีดงันี ้ กลุม่ 5 ปี กลุม่ 10 ปี และกลุม่ 20 ปี 

(http://statstd.nso.go.th/classification/description.aspx?id=6 สืบค้นออนไลน์เม่ือวนัท่ี  25 

ตลุาคม 2558) เลือกกลุม่แบบ 10 ปี โดยแบง่ออกเป็น 4 ช่วงดงันี ้

2.1 20-29 ปี 

2.2 30-39 ปี 

2.3 40-49 ปี 

2.4 50 ปีขึน้ไป 

 ข้อท่ี 3 สถานภาพสมรส ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

3.1 โสด 
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3.2 สมรส/แยกกนัอยู ่

3.3 หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

 ข้อท่ี 4  ระดบัการศกึษา แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice 

Questions) ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้

4.1 ต่ํากวา่ปริญญาตรี 

4.2 ปริญญาตรี  

4.3 สงูกวา่ปริญญาตรี 

ข้อท่ี 5 อาชีพ แบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice Questions) ใช้ระดบั

การวดัข้อมลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) มีคําตอบให้เลือกดงันี ้

5.1 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

5.2 พนกังานบริษัทเอกชน  

5.3 เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

5.4 ค้าขาย/รับจ้าง 

5.5 อาชีพอ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ...................... 

 ข้อท่ี 6 รายได้ตอ่เดือนแบบสอบถามเป็นลกัษณะคําถามแบบ (Multiple Choice 

Questions) ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงลําดบั (Ordinal Scale) โดยการกําหนดช่วงรายได้ 

(มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช. 2542: 110) คํานวณได้ดงันี ้

 

  ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  =  ข้อมลูท่ีมีคา่สงูสดุ - ข้อมลูท่ีมีคา่ต่ําสดุ 

                   จํานวนชัน้ 

 รายได้เฉล่ียตอ่เดือนอยู่ระหว่าง 10,000 - 60,000 บาท (สวีุณา สริุยประภากร 2551) ดงันัน้

การวิจยัครัง้นีจ้งึใช้ช่วงรายได้เฉล่ียดงักลา่วเป็นเกณฑ์ในการกําหนดช่วงรายได้โดยแบง่ออกเป็น 5 ช่วง

ดงันี 

  ช่วงรายได้  =  10,000  – 60,000 

    5 

   = 10,000 

 โดยแสดงช่วงรายได้ของกลุม่ตวัอยา่งท่ีใช้ในแบบสอบถามดงันี ้

       1.6.1  10,000 - 19,999 บาท 

   1.6.2   20,000 - 29,999 บาท  

       1.6.3   30,000 - 39,999 บาท  

91



       1.6.4   40,000 - 49,999 บาท 

       1.6.5   50,000 บาทขึน้ไป 

 2.2 ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้วิจยัได้ดําเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัดงันี ้

 1. ศกึษาค้นคว้าข้อมลูจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฏีหลกัการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

 2. กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึง่เก่ียวข้องกบัท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และ

สร้างแบบสอบถามเพ่ือใช้ทําการทดสอบ โดยแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้มา จะต้องมีความสอดคล้องกบั

วตัถปุระสงค์ นิยามศพัท์ และกลุม่ตวัอยา่งของงานวิจยัในครัง้นี ้

 3. สร้างแบบสอบถามซึง่แบง่ออกเป็น 4 สว่น โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

  - สว่นท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ จํานวน 28 ข้อ 

  - สว่นท่ี 2 แบบสอบถามการรับรู้ความเส่ียงของการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 11 ข้อ 

  - สว่นท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 12 ข้อ 

  - สว่นท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ จํานวน 6 ข้อ 

 4. .นําแบบสอบถามท่ีได้เสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือตรวจสอบความถกูต้อง

และปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสม 

 5.  นําแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้เสนอคณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ตรวจสอบและ

เสนอแนะเพิ่มเตมิ 

 6. ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามและนําเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาปริญญานิพนธ์เพ่ือ

ตรวจสอบความถกูต้องอีกครัง้ ก่อนนําแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบัประชากรท่ีไม่ใช่กลุม่

ตวัอย่าง จํานวน 30 ชุด เพ่ือทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยวิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2550) ซึง่คา่แอลฟาท่ีได้จะ

แสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มาก 

แสดงความมีความเช่ือมัน่สงู โดยกําหนดเกณฑ์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ียอมรับได้ ควรมีคา่

มากกว่า 0.70 จึงจะเป็นแบบสอบถามท่ีมีความเช่ือมัน่ และนําแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตวัอย่าง 

(กลัยา วานิชบญัชา 2546) โดยผลการทดสอบคา่ความเช่ือมัน่เรียงตามข้อมลูแตล่ะสว่น มีผลดงันี ้
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 สว่นท่ี  1 สว่นประสมทางการตลาดบริการ 

- ด้านผลติภณัฑ์               

มีคา่ความเช่ือมัน่   0.869             

- ด้านราคา        มีคา่ความเช่ือมัน่   0.877                             

- ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย       มีคา่ความเช่ือมัน่   0.857                                 

- ด้านการสง่เสริมการตลาด      มีคา่ความเช่ือมัน่   0.919        

- ด้านบคุลากร        มีคา่ความเช่ือมัน่   0.928        

- ด้านกระบวนการให้บริการ       มีคา่ความเช่ือมัน่   0.952        

- ด้านลกัษณะกายภาพและการนําเสนอ    มีคา่ความเช่ือมัน่   0.917         

  

สว่นท่ี  2 การรับรู้ความเสี่ยง 

- ความเสีย่งด้านการใช้งาน      มีคา่ความเช่ือมัน่    0.967         

- ความเสีย่งด้านการเงิน      มีคา่ความเช่ือมัน่    0.960           

- ความเสีย่งด้านสงัคม       มีคา่ความเช่ือมัน่    0.932       

                                    

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้ วิจยัได้เก็บรวมรวบข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน 400 ตวัอย่าง แล้วนํามาวิเคราะห์เพ่ือ

การศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ การรับรู้ความเส่ียงท่ีมี

ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยแบง่ลกัษณะของการเก็บรวบรวมข้อมลูท่ีทําการศกึษาเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

 3.1 แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary data) ) เป็นข้อมลูท่ีผู้วิจยัได้มาจากการใช้แบบสอบถาม

เก็บข้อมลูจากกลุม่ตวัอยา่ง 400 คน โดยเป็นกลุม่ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซือ้ เคยซือ้ และมีความ

ต้องการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ซึง่ผู้วิจยัได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่าง โดย

ทําการแจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มตวัอย่างตามสถานท่ีท่ีผู้วิจยัได้กําหนดไว้ แล้วรอรับแบบสอบถาม

คืน 

 3.2 แหล่งข้อมูลข้อมูลทุติยภูมิ ซึ่งเป็นข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบในการทําวิจัยนัน้ ผู้ วิจัยได้

ทําการค้นคว้าข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต หนงัสือวิชาการ วารสารทางวิชาการ ปริญญานิพนธ์ บทความ 

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตา่งๆ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการศกึษาวิจยัในครัง้นี ้

4. การจัดทาํและการวิเคราะห์ข้อมูล  
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 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดเ ม่ือได้ รับแบบสอบถามคืนแล้ว ผู้ วิจัยนํา

แบบสอบถามท่ีได้มาดําเนินการ ดงันี ้

 1.การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยได้ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก       

 2.การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้กําหนด

รหสัไว้ลว่งหน้า สําหรับประมวลผลข้อมลูด้วยคอมพิวเตอร์ 

 3.ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพ่ือวิเคราะห์เชิง

พรรณนาและเชิงอนมุานตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

5. สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผู้ วิจัยได้ทําการวิเคราะห์ข้อมูล และประเมินผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ทาง แล้วจึงนํา

ข้อมลูไปวิเคราะห์เพ่ือหาคา่สถิต ิดงันี ้

 5.1 สถติเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย  
       5.1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ือใช้ในการแปลความหมายของข้อมูล

ประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้สตูร ดงันี ้(ศริิวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2548: 214)  

 

  คา่ร้อยละ (P) =     

 

   เม่ือ  P แทน ร้อยละหรือเปอร์เซน็ต์  

    f แทน ความถ่ีในการปรากฏของข้อมลู  

    n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  

       5.1.2 ค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) เพ่ือใช้แปลความหมายของข้อมลูในด้านต่างๆ โดยใช้

สตูรหาคา่คะแนนเฉล่ีย (กลัยา วานิชย์บญัชา 2548: 49)  

    =  

 

     เม่ือ       แทน คา่คะแนนเฉล่ีย 

              แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

                n   แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

  

       5.1.3 คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใช้ในการแปลความหมายของ

ข้อมลูในด้านตา่งๆ โดยใช้สตูรคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (ชศูรี วงศ์รัตนะ 2541: 65)  
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  คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน S.D. =  

   เม่ือ  S.D.แทน คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน  

    ∑X2 แทน ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกกําลงัสอง  

    (∑X )2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลงัสอง  

    n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  

5.2 สถติทิี่ใช้หาคุณภาพแบบสอบถาม หาความความเช่ือม่ัน (Reliability) 
       การหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยวิธีหาค่า

สมัประสทิธ์ิอลัฟ่า (α – Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2549: 35)  

 

 

 

  เม่ือ  α                     แทน คา่ความเช่ือมัน่ หรือ Alpha Coefficient  

    k                     แทน จํานวนคําถาม  

  แทน คา่เฉลี่ยของคา่แปรปรวนร่วมระหวา่งคําถามตา่งๆ 

                แทน คา่เฉลี่ยของคา่ความแปรปรวนของคําถาม 

5.3 สถติเิชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
        5.3.1 สถิตวิิเคราะห์คา่ที (Independent Samples t-test) ใช้เปรียบเทียบความแตกตา่ง

ระหวา่งคา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่ง 2 กลุม่ท่ีเป็นอิสระตอ่กนั (ชศูรี วงศ์รัตนะ 2544: 173) 

  กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เทา่กนั ใช้สตูร 

 
   โดยท่ี  df = n1 + n2 – 2 

   กรณีท่ีความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไมเ่ทา่กนั ใช้สตูร 

      t = 

2

2
2

1

2
1

21

n

S

n

S

XX




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    โดย  df = 

12

2

2
2
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2
1

2

2

2
2

1

2
1
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 เม่ือ X 1 , X 2   แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งกลุม่ท่ี 1 และกลุม่ท่ี 2 

    S 2
p   แทนความแปรปรวน 

   S 2
1 , S 2

2   แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 และกลุม่ตวัอยา่งท่ี 2 

 n 1 , n 2  แทน จํานวนขนาดของกลุม่ตวัอยา่งท่ี 1 และตวัอยา่งกลุม่ท่ี 2 

   5.3.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: 

One Way ANOVA) ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป 

(กลัยา วานิชบญัชา 2544: 135) มีขัน้ตอนในการวิเคราะห์ ดงันี ้ 

    5.3.2.1 ถ้าพบความแปรปรวนเท่ากนัทกุกลุม่จะทดสอบความแตกต่างด้วย   F-

test สามารถเขียนได้ดงันี ้

 
 

ตาราง 6 แสดงการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance: ANOVA) 

แหลง่ความแปรปรวน df  SS  MS  F  

ระหวา่งกลุม่ 1k  bSS  
1


k

SS
MS b

b  

w

b

MS

MS
 

ภายในกลุม่ kN   wSS  
kN

SS
MS w

w 
  

รวม 1N  tSS    

 

   เม่ือ   F   แทน  คา่สถิตท่ีิจะใช้เปรียบเทียบกบัคา่วิกฤตจิากการแจกแจง 

       แบบ F เพ่ือทราบคา่นยัสําคญั  

       bMS   แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่  

         (Mean Square  between groups) 

       wMS  แทน  คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม่  
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         (Mean Square  within groups)  

             kN   แทน  องศาแหง่ความเป็นอิสระของภายในประชากร  

         (Within degree of freedom) 

              1k  แทน        องศาแห่งความเป็นอิสระของระหวา่งประชากร  

         (Between degree of freedom) 

     bSS  แทน  ผลรวมกําลงัสองระหวา่งประชากร  

         (Between sum of square) 

  wSS  แทน  ผลรวมกําลงัสองภายในประชากร  

       (Within sum of square) 

        5.3.2.2 กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกัน จะใช้สถิติ Brown-

Forsythe (β) ซึง่มีสตูร ในการคํานวณ ดงันี ้(Hartung 2001: 300) 

       

 

    โดย    

     

  เม่ือ B  แทนคา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Brown forsythe 

         แทนคา่ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่)Mean Dquare Between Groups 

        แทนคา่ความแปรปรวนภายในกลุม่สําหรับสถิต ิBrown forsythe 

    k  แทนจํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 

    n  แทนขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

    N  แทนขนาดของประชากร 

    S2
i  แทนความแปรปรวนของกลุม่ตวัอยา่ง 

    5.3.2.3 กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ จะทําการตรวจสอบ

ความแตกต่างเป็นรายคู่ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ  .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95 % โดยวิธี Least 

Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่าง ซึง่มีสตูรในการคํานวณ 

(กลัยา วานิชย์บญัชา 2545: 161) 

)
11

MSE(;2/1
ji

kN NN
tLSD    

      

      โดยท่ี 
      ji NN   
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      LSD แทน คา่ผลตา่งนยัสําคญัท่ีคํานวณได้สําหรับประชากรกลุม่ท่ี i และ j  

       MSE แทน Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความแปรปรวน 

     k แทน คา่จํานวนกลุม่ท่ีใช้ทดสอบ 

     Ni  แทน จํานวนของตวัอยา่งทัง้หมด 

     dfb     แทน ชัน้แหง่ความเป็นอิสระของความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ 

     dfW  แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระของความแปรปรวนภายในกลุม่ 

  แทน ระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ  

หรือสตูรการวเิคราะห์ผลตา่งคา่เฉลี่ยรายคู ่ Dunnett T3 ซึง่มีสตูรในการคํานวณ ดงันี ้ (วิเชียร 

เกตสุงิห์ 2543: 116) 

   

 

เม่ือ      แทน คา่สถิตท่ีิใช้พิจารณาใน Dunnett test 

                                            แทน คา่จากตาราง Critical values of the 

Dunnett test 

                                         แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุม่ 

                                  S    แทน ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

โดยกําหนดคา่ความอิสระ (Degree of Freedom) ระหว่างกลุม่ คือ K-1 ภายในกลุม่   

n-k และรวมทัง้กลุม่ คือ n-1 

5.3.3 การทดสอบสถิติอย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) (ชศูรี วงศ์รัตนะ 2550: 314) ใช้หาคา่ความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระตอ่กนั 

หรือหาคา่ความสมัพนัธ์ระหวา่งข้อมลู 2 ชดุ 

 

    r xy  =  
  

  




])(][)([

))((
2222 YYnXXn

YXXYn

 

 

  เม่ือ  r  หรือ rxy แทน  สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปร x  กบัตวัแปร  y 

   n  แทน จํานวนคนหรือจํานวนคูข่องข้อมลูท่ีศกึษา 

   X  แทน ผลรวมของคะแนนดบิของตวัแปร X 
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   Y  แทน ผลรวมของคะแนนดบิของตวัแปร Y 

    2X  แทน ผลรวมของคะแนน X แตล่ะตวัยกกําลงัสอง 

    2Y  แทน ผลรวมของคะแนน Y แตล่ะตวัยกกําลงัสอง 

   XY แทน ผลรวมของผลคณูของคะแนนตวัแปร X กบัคะแนนของตวัแปร Y เป็น

คู่ๆ  

  

  โดยท่ีสมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์จะมีคา่ระหวา่ง r-1 และ r + 1   

 คา่ r เป็น ลบ แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามคือ ถ้า X เพิ่ม Y จะลด 

แตถ้่า X ลด Y จะเพิ่ม 

  คา่ r เป็น บวก แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัคือ ถ้า X เพิ่ม Y จะเพิ่ม 

แตถ้่า X ลด Y จะลด 

  คา่ r เข้าใกล้ 1 แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัและมีความสมัพนัธ์กนัมาก 

  คา่ r เข้าใกล้ -1แสดงว่า x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามและมีความสมัพนัธ์

กนัมาก 

  คา่ r เข้าใกล้ 0 แสดงวา่ x และ y ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 

 สําหรับการแปลความหมายระดบัความสมัพนัธ์  (ชศูรี วงศ์รัตนะ 2546: 316) กําหนดได้ดงันี ้

  ถ้า r มีคา่ระหวา่ง   0.91 – 1.00  แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัสงูมาก 

  ถ้า r มีคา่ระหวา่ง   0.71 – 0.90  แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัสงู 

  ถ้า r มีคา่ระหวา่ง   0.31 – 0.70   แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง 

  ถ้า r มีคา่ระหวา่ง   0.01 – 0.30  แสดงวา่ มีความสมัพนัธ์ในระดบัต่ํา 

  ถ้า r มีคา่ระหวา่ง   0.00  แสดงวา่ ไมมี่ความสมัพนัธ์กนัเชิงเส้นตรง 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

99



 บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวิจัยครัง้นี ้มุ่งศึกษาปัจจัยท่ีมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สําหรับการวิเคราะห์และแปลความหมายของ

การวิเคราะห์ข้อมลู เพ่ือให้เกิดความเข้าใจท่ีตรงกัน ผู้ วิจัยได้กําหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อต่าง ๆ 

ดงันี ้ 

 

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
 n  แทน จํานวนของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุม่ตวัอยา่ง 

      X   แทน คา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 

 S.D.  แทน คา่ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t   แทน คา่สถิตท่ีิใช้พจิารณา t – Distribution 

 F   แทน คา่สถิตท่ีิใช้พจิารณา F – Distribution 

 df   แทน ระดบัชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 

 SS  แทน ผลรวมของคะแนนเบ่ียงเบนยกกําลงัสอง (Sum of Squares) 

 MS  แทน คา่เฉลี่ยผลรวมของคะแนนเบี่ยงเบนยกกําลงัสอง (Mean Squares) 

 LSD แทน Least Significant Difference 

 r  แทน คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) 

 Ho   แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1   แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 Sig.  แทน ความน่าจะเป็นสําหรับบอกนยัสําคญัทางสถิต ิ

 *   แทน คา่ความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 **  แทน มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะห์ และการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมลูของการวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยั

ได้วิเคราะห์ และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยการแบง่การนําเสนอเป็น 2 สว่น

ดงันี ้ 
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 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถ่ี ร้อยละ คา่เฉลี่ย และสว่น

เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบง่ผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอนดงันี ้

   ตอนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง 

 ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤตกิรรมกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ตอนท่ี 4 การวเิคราะห์ข้อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

            ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุาน ทดสอบสมมตฐิาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศกึษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว 

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 สมมตฐิานท่ี 2 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

สถานท่ีจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน

ลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

            สมมติฐานท่ี 3 การรับรู้ความเสี่ยง ประกอบด้วย ความเสี่ยงด้านการใช้งาน ความเสี่ยงด้าน

การเงิน และความเส่ียงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถ่ี ร้อยละ คา่เฉลี่ย และสว่น

เบ่ียงเบนมาตรฐาน  

   ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในการวิเคราะห์ข้อมลูแบ่ง

ออกเป็น 28 ข้อ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ โดย

แจกแจงคา่เฉลี่ย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลข้อมลูดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้

 

101



ตาราง 5 แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์ประเภท
ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  X      

S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

ด้านผลิตภณัฑ์    

1. ตราสนิค้า Toyota Sure เป็นท่ีนิยมและรู้จกัแพร่หลาย 4.36 0.715 มากท่ีสดุ 

2. มีความเช่ือมัน่ในมาตรฐานการตรวจสอบคณุภาพ (ปรับสภาพ

รถยนต์ให้ใกล้เคียงกบัรถใหม)่  

3. สติก๊เกอร์รับรองคณุภาพ พร้อมสญัลกัษณ์โตโยต้าชวัร์ (Toyota 

Certified Used Car) และประกาศนียบตัรโดยโตโยต้า มอเตอร์ มี

ความน่าเช่ือถือ 

3.93 

 

3.93 

0.621 

 

0.634 

มาก 

     

มาก 

4. มีความประหยดัในการใช้เชือ้เพลงิ 3.63 0.774 มาก 

รวมด้านผลิตภณัฑ์ 3.96 0.516 มาก 

ด้านราคา    

5. ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคณุภาพ 3.76 0.690 มาก 

6. ราคาอะไหล ่และคา่บํารุงรักษามีราคาท่ีเหมาะสม 3.67 0.634 มาก 

7. อตัราดอกเบีย้ในการชําระต่ํา 

8.มีความเช่ือมัน่ในความโปร่งใส ไมก่ดราคา ตามมาตรฐานการ      

ประเมินราคาของโตโยต้าชวัร์ โดยระบบราคากลางรถใช้แล้ว Toyota 

Sure Book 

3.44 

3.71   

0.733 

0.695 

มาก 

มาก 

รวมด้านราคา 3.64 0.567 มาก 

ด้านสถานที่จัดจาํหน่าย    

9. มีเว็บไซต์ให้ค้นหาข้อมลูของรถยนต์และตวัแทนจําหน่าย 4.04 0.657 มาก 

10. มีศนูย์จําหนา่ยและบริการครอบคลมุหลายพืน้ท่ี 4.09 0.639 มาก 

11. มีศนูย์บริการหลงัการขายท่ีดีและบริการได้รวดเร็ว เช่น บริการ

ช่วยเหลือฉกุเฉิน 24 ชัว่โมง ครอบคลมุทัว่ประเทศ 

3.80 0.703 มาก 

12. มีช่องทางการตดิตอ่ส่ือสารกบัลกูค้าท่ีสะดวก เชน่ อีเมลล์ ไลน์ 

เฟตบคุ เป็นต้น 

3.85 0.719 มาก 

รวมด้านสถานที่จัดจาํหน่าย 3.94 0.544 มาก 
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ตาราง 5 (ตอ่) 

 

   

ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์ประเภท
ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  X    

S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

13. มีสว่นลดพิเศษ เช่น การให้สว่นลดในช่วงเวลาโปรโมชัน่ (ปีใหม,่ 

สงกรานต์ เป็นต้น) 

14. บริการสนิเช่ือพิเศษ ดาวน์น้อย ผอ่นนาน และดอกเบีย้ต่ํา จาก

บริษัท โตโยต้า ลีสซิง่ (ประเทศไทย) จํากดั 

 

3.61 

 

3.53 

 

0.700 

 

0.682 

 

มาก 

 

มาก 

15. มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั 3.58 0.769 มาก 

16. โตโยต้าชวัร์ คาร์สปาเป็นบริการเสริมหลงัการขายมีมาตรฐาน 

เช่น บริการทําความสะอาดภายนอก บริการดแูลรักษาสภาพสี

รถยนต์ 

3.62 0.684 มาก 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.58 0.585 มาก 
ด้านบุคลากร    
17. พนกังานสามารถแนะนําให้ข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ได้ชดัเจน 3.84 0.639 มาก 

18. พนกังานมีความเอาใจใสก่่อน / หลงัการขาย 3.78 0.625 มาก 

19. เจ้าหน้าท่ีซอ่มบํารุงมีความเช่ียวชาญเป็นอยา่งดี 3.90 0.561 มาก 

20. พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ 3.90 0.603 มาก 

รวมด้านบุคลากร 3.86 0.497 มาก 
ด้านกระบวนการให้บริการ    
21. กระบวนการซือ้ไมซ่บัซ้อน สะดวก และรวดเร็ว 3.76 0.627 มาก 

22. มีกระบวนการด้านการชําระเงินท่ีสะดวกและรวดเร็ว 3.78 0.610 มาก 

23. ให้บริการตดิตอ่กบับริษัทเงินไฟแนนท์อยา่งรวดเร็วโดยไมต้่อง

เสียเวลามาก 

24.การตรวจสอบมีมาตรฐานท่ีดีกวา่ตราสนิค้าอ่ืน        

3.76 

 

3.80 

1.562 

 

0.707 

มาก 

 

มาก 

รวมด้านกระบวนการให้บริการ 3.78 0.625 มาก 
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ตาราง 5 (ตอ่) 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์ประเภท
ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  X    

S.D. 
ระดบั

ความสําคญั 

ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ    

25. ศนูย์บริการ มีสิง่อํานวยความสะดวก เพ่ือให้ลกูค้าใช้ขณะ รอ

เวลารถเข้าซอ่ม เชน่ อินเทอร์เน็ต โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ 

3.82 0.688 มาก 

26. ศนูย์บริการ มีเคร่ืองด่ืม และอาหารวา่ง ระหวา่งรอรถเข้าซอ่ม 3.71 0.725 มาก 

27. มีบริการโทรศพัท์แจ้งเตือนลกูค้าเม่ือถงึระยะเวลาการนํารถเข้า

ตรวจเช็คระยะ 

3.70 0.686 มาก 

28. ศนูย์บริการ ตกแตง่สวยงาม สะอาด กว้างขวาง 3.75 0.705 มาก 

รวมด้านลักษณะทางกายภาพ 3.75 0.571 มาก 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์ประเภท
ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  

3.78  0.399  มาก 

 

 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัตอ่สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 3.78  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ 

 ด้านผลิตภณัฑ์ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์โดยรวม อยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.96 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ ได้แก่ ตราสินค้า Toyota Sure เป็นท่ีนิยมและรู้จกัแพร่หลาย โดยมี

คา่เฉลี่ย 4.36  รองลงมาได้แก่ ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ มีความ

เช่ือมัน่ในมาตรฐานการตรวจสอบคณุภาพ (ปรับสภาพรถยนต์ให้ใกล้เคียงกบัรถใหม่) สติ๊กเกอร์รับรอง

คณุภาพ พร้อมสญัลกัษณ์โตโยต้าชวัร์ (Toyota Certified Used Car) และประกาศนียบตัรโดยโตโยต้า 

มอเตอร์ มีความน่าเช่ือถือ มีความประหยดัในการใช้เชือ้เพลิง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.93, 3.93, 3.63 

ตามลําดบั 
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 ด้านราคา 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดด้านราคาโดยรวม อยู่ในระดบั

มาก  โดยมีค่าเฉลี่ย 3.64 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่

ในระดบัมาก ได้แก่ ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคณุภาพ มีความเช่ือมัน่ในความ

โปร่งใส ไม่กดราคา ตามมาตรฐานการประเมินราคาของโตโยต้าชวัร์ โดยระบบราคากลางรถใช้แล้ว 

Toyota Sure Book ราคาอะไหล่ และคา่บํารุงรักษามีราคาท่ีเหมาะสม อตัราดอกเบีย้ในการชําระต่ํา 

โดยมีคา่เฉลี่ย 3.76, 3.71, 3.67, 3.44 ตามลําดบั  

 ด้านสถานที่จัดจาํหน่าย 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัตอ่สว่นประสมการตลาดด้านการจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่

ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.94 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ได้แก่ มีเว็บไซต์ให้ค้นหาข้อมลูของรถยนต์และตวัแทนจําหนา่ย มีช่องทาง

การติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ีสะดวก เช่น อีเมลล์ ไลน์ เฟตบุค เป็นต้น มีศูนย์จําหน่ายและบริการ

ครอบคลมุหลายพืน้ท่ี มีศนูย์บริการหลงัการขายท่ีดีและบริการได้รวดเร็ว เช่น บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน 

24 ชัว่โมง ครอบคลมุทัว่ประเทศ โดยมีคา่เฉลี่ย 4.04, 4.09, 3.85, 3.80 ตามลําดบั  

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

โดยรวม อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.58 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ โตโยต้าชวัร์ คาร์สปาเป็นบริการเสริมหลงัการขาย

มีมาตรฐาน เช่น บริการทําความสะอาดภายนอก บริการดแูลรักษาสภาพสีรถยนต์ มีสว่นลดพิเศษ เช่น 

การให้สว่นลดในช่วงเวลาโปรโมชัน่   (ปีใหม่,สงกรานต์ เป็นต้น) จํากดั มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถม

ประกันภัย บริการสินเช่ือพิเศษ ดาวน์น้อย ผ่อนนาน และดอกเบีย้ต่ํา จากบริษัท โตโยต้า ลีสซิ่ง 

(ประเทศไทย) โดยคา่เฉลี่ย 3.62, 3.61, 3.58, 3.53 ตามลําดบั 

 ด้านบุคลากร 
 พนกังานสามารถแนะนําผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดด้าน

บุคลากรโดยรวม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.86  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ เจ้าหน้าท่ีซ่อมบํารุงมีความเช่ียวชาญเป็นอย่างดี 

พนักงานให้บริการด้วยความสุภาพ พนักงานสามารถแนะนําให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ได้ชัดเจน 

พนกังานมีความเอาใจใสก่่อน/หลงัการขาย โดยมีคา่เฉลี่ย 3.90, 3.90, 3.84, 3.78 ตามลําดบั  
 ด้านกระบวนการให้บริการ 
 ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ย 3.80 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม
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ให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ การตรวจสอบมีมาตรฐานท่ีดีกว่าตราสินค้าอ่ืน มีกระบวนการ

ด้านการชําระเงินท่ีสะดวกและรวดเร็ว กระบวนการซือ้ไม่ซบัซ้อน สะดวก และรวดเร็ว ให้บริการติดต่อ

กบับริษัทเงินไฟแนนท์อย่างรวดเร็วโดยไม่ต้องเสียเวลามาก โดยมีคา่เฉลี่ย 3.80, 3.78, 3.78, 3.76 

ตามลําดบั 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.75 เ ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัในระดบัมาก ได้แก่ ศนูย์บริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือให้ลกูค้าใช้

ขณะ รอเวลารถเข้าซ่อม เช่น อินเทอร์เน็ต โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ ศนูย์บริการ ตกแต่งสวยงาม สะอาด 

กว้างขวางศูนย์บริการมีเคร่ืองด่ืมและอาหารว่างระหว่างรอรถเข้าซ่อม มีบริการโทรศพัท์แจ้งเตือน

ลกูค้าเม่ือถึงระยะเวลาการนํารถเข้าตรวจเช็คระยะ โดยมีคา่เฉลี่ย 3.82, 3.75, 3.71, 3.70 ตามลําดบั  

 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในการวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งออกเป็น 11 ข้อ 

ประกอบด้วย ความเสี่ยงด้านการใช้งาน ความเสี่ยงด้านการเงิน และความเส่ียงด้านสงัคม โดยแจกแจง

คา่เฉลี่ย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน และการแปลผลข้อมลูดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้

 

ตาราง 6 แสดงคา่เฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต
โยต้าชัวร์ X      

S.D. 
ระดบั 

การรับรู้ 

ความเส่ียงด้านการใช้งาน    

1. ทา่นกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้ไปมีปัญหาเก่ียวกบัเคร่ืองยนต์ 2.75 1.156 ปานกลาง 

2. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้ไปไมมี่สมรรถนะในการวิง่ตามท่ีคาดหวงั 2.68 1.086 ปานกลาง 

3. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้ไปเคยประสบอบุตัเิหตมุาก่อน 

4. ทา่นกงัวลวา่อปุกรณ์ตกแตง่ภายในรถมีสภาพไมส่ามารถใช้งานได้ 

เช่น ระบบเคร่ืองเสียง ระบบไฟฟ้า แอร์  

2.79 

2.72   

1.179 

1.122 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

5. ท่านกงัวลเก่ียวกบัข้อตกลงท่ีจะได้รับกบัผู้ขาย ไมเ่ป็นไปตามท่ี 2.71 1.079 ปานกลาง 

คาดหวงัไว้ เชน่ บริการซอ่มฟรี การรับประกนัหลงัการขาย    

รวมความเส่ียงด้านการใช้งาน 2.73 1.043 ปานกลาง 
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ตาราง 6 (ตอ่) 

 

   

การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต
โยต้าชัวร์ X    

S.D. 
ระดบั 

การรับรู้ 

ความเส่ียงด้านการเงนิ    

6. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้มีราคาสงูกวา่เม่ือเทียบกบัผู้ขายรายอ่ืน 2.85 1.032 ปานกลาง 

7. ท่านกงัวลวา่คณุภาพรถยนต์ท่ีซือ้ไมคุ่้มคา่กบัราคาท่ีจา่ย 2.72 1.020 ปานกลาง 

8. ท่านกงัวลวา่จะต้องเสียเงินจํานวนมากเพ่ือซอ่มรถยนต์หลงัการซือ้ 2.81 1.102 ปานกลาง 

รวมความเส่ียงด้านการเงนิ 2.79 0.999 ปานกลาง 
 
ความเส่ียงด้านสังคม 

   

9. ท่านกงัวลวา่ศนูย์ฯ จดัจําหนา่ยมีภาพลกัษณ์ท่ีไมเ่ป็นท่ียอมรับใน

สงัคม 

2.33 0.987 น้อย 

10. ทา่นกงัวลวา่ถ้าซือ้รถยนต์ใช้แล้วจะทําให้ไมเ่ป็นท่ียอมรับจากคน

ในสงัคม เช่น เพ่ือน ญาต ิและคนรู้จกั 

2.06 0.991 น้อย 

11. ทา่นกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้จะไมเ่ป็นท่ีนิยมของคนในสงัคม 2.01 0.883 น้อย 

รวมความเส่ียงด้านสังคม 2.13 0.862 น้อย 
การรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต
โยต้าชัวร์  

2.55  0.859  น้อย 

 

 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง

ในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัตอ่การรับรู้ความเสี่ยงโดยรวมอยูใ่นระดบัน้อย โดยมีคา่เฉลี่ยเท่ากบั 2.55  

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่ 

 ความเส่ียงด้านการใช้งาน 
 ผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อการรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งานโดยรวม อยู่ใน

ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ีย 2.73  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ท่านกงัวลว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปเคยประสบอบุตัิเหตมุาก่อน ท่าน

กงัวลว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปมีปัญหาเก่ียวกบัเคร่ืองยนต์ ท่านกงัวลว่าอปุกรณ์ตกแต่งภายในรถมีสภาพไม่

สามารถใช้งานได้ เช่น ระบบเคร่ืองเสียง ระบบไฟฟ้า แอร์  ท่านกังวลเก่ียวกบัข้อตกลงท่ีจะได้รับกับ
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ผู้ขายไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ เช่น บริการซอ่มฟรี การรับประกนัหลงัการขาย ท่านกงัวลว่ารถยนต์ท่ี

ซือ้ไปไมมี่สมรรถนะในการวิ่งตามท่ีคาดหวงั โดยมีคา่เฉลี่ย 2.79, 2.75, 2.72, 2.71, 2.68 ตามลําดบั 

 ความเส่ียงด้านการเงนิ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อการรับรู้ความเส่ียงด้านการเงินโดยรวม อยู่ในระดบั

ปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 2.79  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้มีราคาสงูกว่าเม่ือเทียบกบัผู้ขายราย

อ่ืน ท่านกงัวลว่าคณุภาพรถยนต์ท่ีซือ้ไม่คุ้มค่ากบัราคาท่ีจ่าย ท่านกงัวลว่าจะต้องเสียเงินจํานวนมาก

เพ่ือซอ่มรถยนต์หลงัการซือ้ โดยมีคา่เฉลี่ย 2.85, 2.81, 2.72  ตามลําดบั 

 ความเส่ียงด้านการสังคม 
 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อการรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคมโดยรวม อยู่ในระดบั

น้อย โดยมีคา่เฉลี่ย 2.13  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่

ในระดบัน้อย ได้แก่ ท่านกงัวลวา่ศนูย์ฯ จดัจําหน่ายมีภาพลกัษณ์ท่ีไม่เป็นท่ียอมรับในสงัคม ท่านกงัวล

ว่ารถยนต์ท่ีซือ้จะไม่เป็นท่ีนิยมของคนในสงัคม ท่านกังวลว่าถ้าซือ้รถยนต์ใช้แล้วจะทําให้ไม่เป็นท่ี

ยอมรับจากคนในสงัคม เช่น เพ่ือน ญาต ิและคนรู้จกั โดยมีคา่เฉลี่ย 2.33, 2.06, 2.01  ตามลําดบั 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ แบ่งออกเป็น 12 ข้อ ได้แก่ ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว จํานวนเงิน

ดาว์นท่ีซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  ราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ท่ีซือ้ ประเภทรถยนต์ท่ีซือ้ 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ วิธีการชําระเงินเพ่ือซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้า

ชวัร์ เหตผุลสําคญัท่ีสดุในการเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์  สีของรถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ 

ปีรถยนต์ท่ีซือ้  ระบบเกียร์รถยนต์ท่ีซือ้ ซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ท่ีใด                               
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ตาราง 7 แสดงคา่ต่ําสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉล่ีย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมูลโดยเฉล่ียและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) เงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) และด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 

  

 พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์
โตโยต้าชัวร์  

Min Max X  S.D. 

1. ระยะเวลาในการหาข้อมลูโดยเฉล่ียและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 1 63 14.12 13.221 

2. จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 0.00 500000 120418.35 80771.459 

3. ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 200000 1395000 601209.00 201705.544 

  

 จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้นี ้

จํานวน 400 คน  จําแนกตวัแปรได้ดงันี ้

 1. ระยะเวลาในการหาข้อมลูโดยเฉล่ียและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) เวลาโดยเฉล่ียในการ

หาข้อมลูและซือ้น้อยท่ีสดุ เป็นเวลา 1 สปัดาห์ เวลาโดยเฉลี่ยในการหาข้อมลูและซือ้มากท่ีสดุ เป็นเวลา 

63 สปัดาห์ มีค่าเฉล่ียเวลาโดยเฉล่ียในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 14.12 สปัดาห์ และมีส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 13.221 สปัดาห์ 

 2. จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ชําระเงินดาวน์

โดยเฉล่ียน้อยท่ีสดุ 0 บาท ชําระเงินดาวน์โดยเฉลี่ยมากท่ีสดุ 500,000 บาท มีค่าเฉล่ียในการดาวน์

รถยนต์ราคา 120,418.35 บาท และมีสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 80,771.459 บาท 

 3. ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)ผู้ตอบแบบสอบถาม สว่นใหญ่ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ราคา

โดยเฉล่ียน้อยท่ีสดุ 200,000 บาท ซือ้รถยนต์ราคาโดยเฉลี่ยมากท่ีสดุ 1,395,000 บาท มีค่าเฉล่ียใน

การซือ้รถยนต์ราคา 601,209 บาท และมีสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 201,705.544 บาท 
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ตาราง 8 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ท่ีซือ้  

  พฤตกิรรมการซือ้รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์โตโยต้าชัวร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

4 รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ ท่ีท่านซือ้ (ซีซี) 

Avanza/1500 9 2.3 

Camry/2000 36 9.0 

Camry/2500 9 2.3 

Commuter CBU/2500 16 4.0 

Corolla Altis/1500 5 1.3 

Corolla Altis/1600 9 2.3 

Corolla Altis/1800 50 12.5 

Corona/1600 2 0.5 

Corona/1800 1 0.3 

Fortuner/2500 8 2.0 

Fortuner/3000 13 3.3 

Hiace/2500 2 0.5 

Hilux Revo/2500 6 1.5 

Hilux Revo/2800 2 0.5 

Hilux Revo Prerunner/2500 5 1.3 

Hilux Revo Prerunner/2800 7 1.8 

Hilux Revo Prerunner/3000 3 0.8 

Hilux Vigo/2500 59 14.8 

Hilux Vigo Prerunner/2500 9 2.3 

Hilux Vigo Prerunner/3000 1 0.3 

Innova/2000 7 1.8 

Prius Hybrid/1800 5 1.3 

Vios/1200 4 1.0 

Vios/1500 79 19.8 

Wish/2000 1 0.3 

Yaris/1200 31 7.8 

Yaris/1500 21 5.3 

  รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการซือ้รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ รถยนต์ใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของผู้ตอบแบบสอบถามซึง่ใช้เป็นกลุ่มตวัอย่าง

ในการศึกษาครัง้นี ้จํานวน 400 คน โดยซือ้รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เลือกซือ้มากท่ีสดุ 5 อบัดบั ดงัตาราง 9 

  

 ตาราง 9 แสดงจํานวนและค่าร้อยละของข้อมูลพฤติกรรมการซือ้รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ 

รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีการเลือกซือ้มากท่ีสดุ 5 อนัดบั 

อนัดบัท่ี รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ (ซีซี) จํานวน (คน) ร้อยละ 

1 Vios/1500 79 31.0 

2 Hilux Vigo/2500 59 23.1 

3 Corolla Altis/1800 50 19.6 

4 Camry/2000 36 14.1 

5 Yaris/1200 31 12.2 

  รวม 255          100.0 

 จากตาราง 9 พบว่า รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์  (ซีซี) รถยนต์ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีการเลือกซือ้มากท่ีสดุ ได้แก่ Vios/1500  จํานวน 79 คน คิดเป็น

ร้อยละ 31.0 รองลงมาคือ Hilux Vigo/2500 จํานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1  Corolla Altis/1800 

จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 19.6 Camry/2000 จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 14.1 และ 

Yaris/1200 จํานวน 31 คน คดิเป็นร้อยละ 12.2  ตามลําดบั 

 

ตาราง 10 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านประเภทรถยนต์ท่ีซือ้ บคุคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัซือ้รถยนต์ 

วิธีการชําระเงินเพ่ือซือ้รถยนต์ เหตุผลสําคญัท่ีสุดในการเลือกซือ้รถยนต์ สีของรถยนต์ท่ีซือ้ ปี

รถยนต์ท่ีซือ้ ระบบเกียรถยนต์ท่ีซือ้ ซือ้รถยนต์ท่ีใด  

  
พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  (จํานวน

5 ประเภทรถยนต์ท่ีซือ้ 
 

รถเก๋ง 253

รถกระบะ 92
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  พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    

รถตู้  18 4.5 

อ่ืนๆ  เชน่ รถยนต์เอนกประสงค์ประเภท PPV,MPV 37 9.2 

  รวม 400 100.0 

 

6 บคุคลท่ีมีสว่นร่วมในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์มากท่ีสดุ  
  

บดิา/มารดา 149 37.2 

พ่ีน้อง 32 8.0 

สามี/ภรรยา 111 27.8 

เพ่ือน 18 4.5 

ตวัเอง 90 22.5 

  รวม 400 100.0 

7 ท่านเลือกวิธีการชําระเงินเพ่ือซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ 

เงินสด 41 10.2 

ผอ่นชําระ 359 89.8 

  รวม 400 100.0 

8 เหตผุลสําคญัท่ีสดุในการเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ 

เพ่ือความสะดวกในการเดนิทาง 149 37.2 

ประหยดันํา้มนั 32 8.0 

รูปลกัษณ์ ความสวยงาม 111 27.8 

การโฆษณา 18 4.5 

ด้านราคา 90 22.5 

  รวม 400 100.0 

9 สีของรถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ 

สีขาว 122 30.5 

สีดํา 103 25.8 

สีนํา้เงิน 8 2.0 

  พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตาราง 10 (ต่อ) 
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สีบรอนซ์เงิน 91 22.7 

 สีบรอนซ์ทอง 17 4.2 

อ่ืน ๆ เชน่ สีเทา 59 14.8 

  รวม 400 100.0 

 

10 ปีรถยนต์ท่ีทา่นซือ้ 

ต่ํากวา่ ค.ศ. 2001  5 1.2 

ค.ศ. 2001-2005 12 3.0 

ค.ศ.  2006-2010 51 12.8 

ตัง้แต ่ค.ศ. 2010 ขึน้ไป 332 82.0 

  รวม 400 100.0 

11 ระบบเกียร์รถยนต์ท่ีทา่นซือ้ 

เกียร์อตัโนมตั ิA/T  327 81.7 

เกียร์ธรรมดา M/T 73 18.3 

  รวม 400 100.0 

12 ท่านซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ ท่ีใด 

ตวัแทนใกล้บ้าน 135 33.8 

ตวัแทนใกล้ท่ีทํางาน 26 6.5 

ตวัแทนท่ีเพ่ือนแนะนํา 76 19.0 

ตวัแทนท่ีให้ราคาดีท่ีสดุ 163 40.7 

  รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะห์การซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ของผู้ตอบแบบสอบถามซึ่งใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาครัง้นี ้จํานวน 400 

คน โดยจําแนกตามตวัแปร ดงันี ้

 5.  ประเภทรถยนต์ท่ีซือ้มากท่ีสดุ คือ รถเก๋ง จํานวน 253   คน คดิเป็นร้อยละ 63.3 รองลงมาคือ 

รถกระบะ จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ประเภทอ่ืนๆ เช่น รถยนต์เอนกประสงค์ประเภท PPV, 

MPV จํานวน 37 คน คดิเป็นร้อยละ 9.2 รถตู้  18 คน คดิเป็นร้อยละ 4.5 ตามลําดบั  
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 6. บคุคลท่ีมีส่วนร่วมในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ มากท่ีสดุ คือบิดา/มารดา จํานวน 

149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.2 รองลงมาคือ สามี/ภรรยา จํานวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 ตวัเอง 

จํานวน 90 คน คดิเป็นร้อยละ 22.5 พ่ีน้อง จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 เพ่ือน จํานวน 18 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.5 ตามลําดบั 

 7. ท่านเลือกวิ ธีการชําระเงินเพ่ือซื อ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ ผู้ ซื อ้รถยนต์ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกชําระเงินด้วยวิธีผ่อนชําระจํานวน 359 คน คิดเป็นร้อยละ 89.8   

รองลงมาชําระเงินด้วยวิธีเงินสด จํานวน 41 คน คดิเป็นร้อยละ 10.2 ตามลําดบั 

 8. เหตุผลสําคัญท่ีสุดในการเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ ผู้ ซื อ้รถยนต์ท่ีตอบ

แบบสอบถามสว่นใหญ่ เลือกซือ้รถยนต์เพ่ือความสะดวกในการเดินทาง จํานวน 149 คน คิดเป็นร้อย

ละ 37.2 รองลงมาคือ รูปลกัษณ์ ความสวยงาม จํานวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 ด้านราคา 

จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ประหยดันํา้มนั จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 การโฆษณา 

จํานวน 18 คน คดิเป็นร้อยละ 4.5 ตามลําดบั 

 9. สีของรถยนต์รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ ผู้ซือ้รถยนต์ท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เลือกซือ้

รถยนต์สีขาว จํานวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 รองลงมาคือ สีดํา จํานวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.8 สีบรอนซ์เงินจํานวน 91 คน คดิเป็นร้อยละ 22.7 อ่ืน ๆ เช่น สีเทา 59 คน คดิเป็นร้อยละ 14.8 

สีบรอนซ์ทอง จํานวน 17 คน คดิเป็นร้อยละ 4.2 สีนํา้เงินจํานวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 2.0 ตามลําดบั 

 10. ในข้อปีรถยนต์ท่ีท่านซือ้ ผู้ซือ้รถยนต์ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกซือ้รถยนต์ปี 

ตัง้แต ่ค.ศ. 2010 ขึน้ไป จํานวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0 รองลงมาคือ ค.ศ. 2006-2010 จํานวน 

51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 ค.ศ. 2001-2005 จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ต่ํากว่า ค.ศ.  2001 

จํานวน 5 คน คดิเป็นร้อยละ 1.2 ตามลําดบั 

 11. ในข้อระบบเกียร์ท่ีท่านซือ้ ผู้ ซือ้รถยนต์ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เลือกซือ้รถยนต์

ระบบเกียร์ อตัโนมตัิ A/T จํานวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมา ระบบเกียร์ธรรมดา M/T 

จํานวน 73 คน คดิเป็นร้อยละ 18.2 ตามลําดบั 

 12. ในข้อท่านซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ ท่ีใด ผู้ซือ้รถยนต์ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

เลือกซือ้รถยนต์จากตวัแทนท่ีให้ราคาดีท่ีสดุ จํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมา ตวัแทน

ใกล้บ้าน จํานวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 ตวัแทนท่ีเพ่ือนแนะนํา จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 

19.0 ตวัแทนใกล้ท่ีทํางาน จํานวน 26 คน คดิเป็นร้อยละ 6.5 ตามลําดบั 

ตอนที่ 4  การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม จําแนก

ตามเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน แตกตา่งกนั โดยแจกแจงความถ่ี

และร้อยละ ดงัตาราง 
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ตาราง 11  แสดงจํานวน (ความถ่ี) และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศกึษา อาชีพ รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ 
  

ชาย 186 46.5 

หญิง 214 53.5 

  รวม 400 100.0 

2. อาย ุ
  

20 - 29 ปี 89 22.3 

30 - 39 ปี 193 48.3 

40 - 49 ปี 103 25.7 

50 ปีขึน้ไป 15 3.7 

  รวม 400 100.0 

3. สถานภาพสมรส 
  

โสด 171 42.8 

สมรส / อยูด้่วยกนั 201 50.2 

หม้าย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 28 7.0 

  รวม 400 100.0 

4. ระดบัการศกึษา 
  

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 121 30.3 

ปริญญาตรี   225 56.3 

สงูกวา่ปริญญาตรี 54 13.4 

  รวม 400 100.0 

 

 

ตาราง 11 (ตอ่) 

  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน (คน) ร้อยละ 

5. อาชีพ 

115



ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 67 16.7 

พนกังานบริษัทเอกชน 245 61.3 

เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 30 7.5 

ค้าขาย/รับจ้าง 58 14.5 

  รวม 400 100.0 

6. รายได้ตอ่เดือน 

10,000 – 19,999 บาท 83 20.8 

20,000 – 29,999 บาท 101 25.2 

30,000 – 39,999 บาท 116 29.0 

40,000 – 49,999 บาท 55 13.7 

50,000 บาทขึน้ไป 45 11.3 

  รวม 400 100 

 

 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภของผู้ตอบ

แบบสอบถามจํานวนทัง้หมด 400 คน สามารถอธิบายได้ดงันี ้ 

 เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 214 คน คดิเป็นร้อยละ 53.5 

เพศชาย จํานวน 186 คน คดิเป็นร้อยละ 46.5 ตามลําดบั  

 อาย ุผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ 30-39 ปี จํานวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3

รองลงมาคือกลุม่ท่ีมีอาย ุ40-49 ปี จํานวน 103 คน คดิเป็นร้อยละ 25.7  กลุม่ท่ีมีอาย ุ20-29 ปี จํานวน 

89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และกลุ่มท่ีมีอายุสงูกว่า 50 ปี จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 

ตามลําดบั 

 สถานภาพสมรส  ผู้ตอบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั จํานวน 201 คน คิด

เป็นร้อยละ 50.2 รองลงมามีสถานภาพโสด จํานวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 และมีสถานภาพ

หม้าย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 7.0 ตามลําดบั 

 ระดบัการศกึษา ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี จํานวน 225 คน 

คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมามีระดบัต่ํากว่าปริญญาตรี จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 และมี

ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี จํานวน 54 คน คดิเป็นร้อยละ 13.4 ตามลําดบั 

 อาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 245 คน คิดเป็น

ร้อยละ 61.3 รองลงมาคือ อาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 
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อาชีพค้าขาย/รับจ้าง จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5  และอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั จํานวน 30 คดิเป็นร้อยละ 7.5 ตามลําดบั 

 รายได้ตอ่เดือน ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายได้ตอ่เดือน 30,000-39,999 บาท จํานวน 

116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาคือมีรายได้ตอ่เดือน 20,000-29,999 บาท จํานวน 101 คน คิด

เป็นร้อยละ 25.2  มีรายได้ตอ่เดือน 10,000-19,999 บาท จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 มีรายได้

ตอ่เดือน 40,000-49,999 บาท จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 สงูกว่าหรือเท่ากบั 50,000 บาท 

จํานวน 45 คน คดิเป็นร้อยละ 11.3 ตามลําดบั 

 เน่ืองจากข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ อายุ มีจํานวน

ความถ่ีต่ําเกินไปในบางช่วง จึงได้ทําการจดักลุม่ข้อมลูใหม่ เพ่ือใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ดงัตาราง 

12 

 

ตาราง 12 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีได้จดักลุม่ข้อมลูใหม ่

 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. อาย ุ   

20 - 29 ปี 89 22.3 

30 - 39 ปี 193 48.3 

40 ปีขึน้ไป 118 29.4 

                รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง 12 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีได้จดักลุ่มข้อมลูใหม่ ซึง่ใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี ้จํานวน 400 คน โดย

จําแนกตามตวัแปร ดงันี ้

 อายุ ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จํานวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 

รองลงมามีอาย ุ40 ปีขึน้ไป จํานวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.4 และมีอาย ุ20-29 ปี จํานวน 89 คน 

คดิเป็นร้อยละ 22.3 ตามลําดบั 
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 ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ในส่วนนีส้ามารถแบ่ง

สมมตฐิานยอ่ยตามข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้ดงันี ้ 

 สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐาน

ทางสถิตไิด้ดงันี ้ 

 0H : ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมพฤติกรรมการซือ้รถยนต์รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนย์ูโตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 สําหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ผู้ วิจยัใช้การทดสอบความแตกต่างค่าเฉลี่ยระหว่างข้อมูล

ด้านประชากร 2 กลุม่ โดยกลุม่ตวัอย่างทัง้ 2 กลุม่เป็นอิสระกนั (Independent samples t-test) ใช้

ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) ก็ตอ่เม่ือระดบันยัสําคญัทางสถิติมีคา่

น้อยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตารางตอ่ไปนี ้

ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่เพศ โดยใช้ Levene’s test  

พฤตกิรรมในการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene's test for Equality of 

Variances 

F Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ 

ใช้แล้ว(สปัดาห์) 

 

2.519 

 

0.113 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 12.542** 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 16.070** 0.000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตล่ะกลุม่เพศ พบว่า พฤติกรรมในการการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ด้านระยะเวลาใน

การหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว(สัปดาห์) ค่า Sig. เท่ากบั 0.113 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ 
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ยอมรับสมมติฐานหลกั ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า คา่ความแปรปรวนของ

เพศทัง้ 2 กลุม่ไม่แตกตา่งกนั จึงใช้การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนเท่ากนั (Equal variances 

assumed) ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง 14 

 ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ 
(บาท)มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.000 และ 0.000  ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของเพศทัง้ 2 กลุ่มแตกต่างกนั จึงใช้

การทดสอบคา่ t กรณีคา่ความแปรปรวนไม่เท่ากนั (Equal variances not assumed) ผลการทดสอบ

สมมตฐิานแสดงดงัตาราง 14 

ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเพศ 

พฤตกิรรมในการการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภค ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

t-test for equality of means 

เพศ        Mean        S.D.     t    Df 
   Sig (2-   

tailed) 

ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) 

(Equal variances  

assumed) 

 

ชาย 

 

15.38 

 

13.698 

1.780 398 0.076 

หญิง 13.02 12.723 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 

(Equal variances not 

assumed) 

ชาย 140586.02 90071.777  

4.687** 

 

338.373 

 

0.000 
 

หญิง 

 

102889.44 

 

67162.104 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ี

ซือ้ (บาท)  (Equal 

variances not assumed) 

 

ชาย 

 

657847.31 

 

218197.211 5.331** 350.243 0.000 

หญิง 551981.31 172120.739 

 จากตาราง 14 ผล ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห์ ค ว า ม

แตกต่างของพฤติกรรมการซือ้ รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านเพศ โดยใช้สถิติ Independent samples t-

test สามารถวิเคราะห์ได้ดงันี ้ 

**มีนยัสําคญัทางสถิติระดบั 0.01 
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 ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์)   มีค่า Sig. เท่ากบั 

0.076 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H )  

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกตา่งกนั ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.05   

 ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว(บาท) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H )  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ี

มีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยผู้บริโภคเพศชาย มีพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว มากกวา่ผู้บริโภคเพศหญิง  

 ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้  (บาท) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับมติฐานรอง ( 1H )  หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่าง

กันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.01 โดยผู้บริโภคเพศชาย มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  มากกว่า

ผู้บริโภคเพศหญิง  

   

 สมมตฐิานที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้

ดงันี ้ 

 0H : ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 

95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่

แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าคา่ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกตา่งกนั 

ให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ 
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Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฎิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 

Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่

ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้ 

 0H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฎิเสธสมมติฐานหลกั 

( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั

ตาราง 15 

 

ตาราง 15 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาย ุโดยใช้ Levene’s test 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

สปัดาห์ (สปัดาห์) 

13.053** 2 397 0.000 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 16.466** 2 397 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 30.440** 2 397 0.000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 15 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาย ุพบว่า  ด้านระยะเวลาในการ

หาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  และ

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้ (บาท)  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ

กลุม่อายแุตกตา่งกนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  จําแนกตามอาย ุโดยใช้ Brown-Forsythe 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลง่ของความ

แปรปรวน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและ

ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

Brown-Forsythe 4.075* 2 315.836 .018 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้

แล้ว (บาท) 

Brown-Forsythe 24.462** 2 290.856 .000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) Brown-Forsythe 38.412** 2 255.786 .000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

 จากตาราง 16 ผลการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว (สัปดาห์) จําแนกตามอาย ุโดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่ามีคา่ Sig.เท่ากบั 0.018 ซึง่น้อย

กว่า 0.05 นัน่คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมี

อายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) แตกต่างกนั ท่ีระดบั

นยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s 

T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 17 

 ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท)  
จําแนกตามอาย ุโดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่ามีคา่ Sig.เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก  ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า  ผู้ บริโภคท่ีมีอายุ

แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  

(บาท) แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ จึงทําการ
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ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่

ปรากฏผลดงัตาราง 18 และตาราง 19 ตามลําดบั 

ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาใน

การหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์)    จําแนกตามอาย ุโดยใช้  Dunnett’s T3 

 

อาย ุ  X  

 

20 - 29 ปี 

 

30 – 39 ปี 

 

40 ปีขึน้ไป   

11.15 14.15 16.31 

20-29 ปี 
11.15 - -3.004 

(0.099) 

-5.159* 

(0.012) 

30-39 ปี 14.15  - -2.155 

(0.496) 

40 ปีขึน้ไป 16.31   - 

 

* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั .05 

 จากตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) จําแนกตามอาย ุ โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วย

วิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี กบั ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อย

กว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 40 ปีขึน้ไป  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) น้อยกว่า

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป มีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 5.159 

 สําหรับรายคูอ่ื่น ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 18  แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหวา่งผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ท่ีซือ้รถยนต์ใช้แล้ว จําแนกตามอาย ุโดยใช้  Dunnett’s T3 

 

อาย ุ  X  

 

20 - 29 ปี 

 

30 – 39 ปี 

 

40 ปีขึน้ไป   

87506.97 111938.96 159110.17 

20-29 ปี 
87506.97 - -24431.997** 

(0.009) 

-71603.203** 

(0.000) 

30-39 ปี 111938.96  - -47171.206** 

(0.000) 

40 ปีขึน้ไป 159110.17   - 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั .01 

 

 จากตาราง 18 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านเงิน

ดาวน์ท่ีซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามอาย ุ โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่ 

 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีกบัอาย ุ 30-39 ปีมีคา่ Sig เท่ากบั 0.009 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีอาย ุ 20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

แตกต่างกันเป็นรายคู่กับผู้บริโภคทีมีอายุ 30-39 ปี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  โดย

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครด้านจํานวนเงินดาวน์รถยนต์ใช้แล้ว น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 30-39 ปี โดยมี

ผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 24431.997 

 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีกบัอาย ุ 40 ปี ขึน้ไป มีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีอายุ 20-29 มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ 

แตกตา่งกนัเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคทีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมี

อายุ 20-29 ปีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครด้านจํานวนเงินดาวน์รถยนต์ใช้แล้ว น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 40 ปีขึน้ไป โดยมี

ผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 71603.203 
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 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปีกบัอาย ุ 40 ปี ขึน้ไปมีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีอาย ุ 30-39 ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

แตกตา่งกนัเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคทีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมี

อายุ 30-39 ปีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครด้านจํานวนเงินดาวน์รถยนต์ใช้แล้ว น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 40 ปีขึน้ไป โดยมี

ผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 47171.206 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

ตาราง 19   แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหวา่งผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์

ใช้แล้วท่ีซือ้ จําแนกตามอาย ุโดยใช้  Dunnett’s T3 

 

อาย ุ  X  

 

20 - 29 ปี 

 

30 – 39 ปี 

 

40 ปีขึน้ไป   

496292.13 578953.37 716742.37 

20-29 ปี 
496292.13 - -82661.233** 

(0.000) 

-220450.238** 

(0.000) 

30-39 ปี 578953.37  - -137789.005** 

(0.000) 

40 ปีขึน้ไป 716742.37   - 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามอาย ุ โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีกบัอาย ุ 30-39 ปีมีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกตา่งเป็นรายคูก่บั ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 
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ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี โดย

มีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 82661.233 

 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีกบัอาย ุ 40 ปี ขึน้ไปมีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีอาย ุ 20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ใน

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกต่างเป็นรายคู่ กบัผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ป อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 0.01 น้อยกว่า โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 40 

ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 220450.238 

 ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปีกบัอาย ุ 40 ปี ขึน้ไปมีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีอาย ุ 30-39 ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ใน

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกต่างกันเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ป อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิต ิ0.01 น้อยกวา่ โดยผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปีมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 40 

ปีขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 137789.005 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐาน

ทางสถิตไิด้ดงันี ้

 0H : ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 

 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 

95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่

แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าคา่ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกตา่งกนั 

ให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ 

Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ
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ฐานรอง ( 1H ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 

Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่

ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้ 

 0H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั

ตาราง 20 

ตาราง 20 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามสถานภาพ โดยใช้ Levene’s test 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) 
26.777** 2 397 0.000 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 5.695** 2 397 0.004 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 13.203** 2 397 0.000 

       

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแปรปรวนด้านสถานภาพสมรส พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการ

หาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์)  และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท)  มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.000 0.004 และ 0.000  ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) 

และยอมรับสมมตฐิานรอง ( 1H ) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนขอสถานภาพสมรสแตกตา่งกนั จึง

ใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 21 
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 ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ่งน้อยกว่า 

0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ค่าความ

แปรปรวนขอสถานภาพสมรสไม่เท่ากนั จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน แสดง

ดงัตาราง 21 

ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตา่งของพบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)

จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้ Brown-Forsythe 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลง่ของความ

แปรปรวน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและ

ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

Brown-

Forsythe 

11.014** 2 76.850 0.000 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้

แล้ว (บาท) 

Brown-

Forsythe 

8.493** 2 98.276 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) Brown-

Forsythe 

14.898** 2 58.068 0.000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์)  จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่ามีค่า 

Sig.เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง 

( 1H ) หมายความวา่ วา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ี

วางไว้จึงทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบ

คา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 22 
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ด้านจาํนวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้สถิต ิ

Brown-Forsythe พบว่ามีคา่ Sig.เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) 

และยอมรับสมมตฐิานรอง ( 1H ) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมตฐิานท่ีวางไว้ จงึทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือ

เปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 23 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe 

พบว่ามีคา่ Sig.เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  

แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ จึงทําการทดสอบ

ความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผล

ดงัตาราง 24 

 

ตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) จําแนกตามสถานภาพ โดยใช้ Dunnett’s T3 

สถานภาพสมรส 

 
 โสด สมรส/อยูด้่วยกนั 

หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่

            10.58 16.22 20.64 

โสด 10.58 - -5.640** 

(0.000) 

-10.064**  

(0.007) 

สมรส/อยูด้่วยกนั 16.22 - - -4.424 

(0.407) 

หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่

20.64 - - - 

 

**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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จากตาราง 22 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูร่ะหวา่งผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส

แตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) จําแนกตาม

สถานภาพสมรส  โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวธีิ Dunnett T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดกบั ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มีคา่ Sig เท่ากบั 

0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) แตกตา่งเป็น

รายคู่ กบัผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมี

สถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ

สมรส/อยูด้่วยกนั  โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 5.640 

 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กบั ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มีค่า Sig 

เท่ากบั 0.007 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

แตกต่างเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิต ิ

0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 10.064 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้ Dunnett’s T3 

สถานภาพสมรส 

 
 โสด สมรส/อยูด้่วยกนั 

หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่

            101754.39 132250.45 149464.29 

โสด 101754.39 - -30496.062** 

(0.001) 

-47709.900* 

(0.023) 

สมรส/อยูด้่วยกนั 

 

หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่

132250.45 

 

149464.29 

- 

 

- 

- 

 

 

-17213.838 

(0.679) 

- 

 

     

 

**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 23 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส

แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)จําแนกตามสถานภาพสมรส  โดย

เปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดกบั ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มีคา่ Sig เท่ากบั 

0.001 มี ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่ กับ

ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสสมรส/อยู่ด้วยกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ

โสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั  โดย

มีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 30496.062 

  ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กับ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ มีค่า 

Sig เท่ากบั 0.023 มี ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้
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รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกตา่งเป็น

รายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดย

ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ 

หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 47709.900 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

ตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

สถานภาพสมรส 

 
 โสด สมรส/อยูด้่วยกนั 

หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่

            537578.95 633316.42 601209.00 

โสด 537578.95 - -95737.471** 

(0.000) 

-221742.481** 

(0.001) 

สมรส/อยูด้่วยกนั 633316.42 - - -126005.011 

(0.081) 

หม้าย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่

601209.00 - - - 

 

**มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 จากตาราง 24 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส

แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) จําแนกตามสถานภาพสมรส  โดยเปรียบเทียบรายคู่

ด้วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสดกบั ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั มีคา่ Sig เท่ากบั 

0.000 มี ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่ กับผู้ บริโภคท่ีมี

สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มี
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พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน  โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ย

เท่ากบั 95737.471 

  ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กับ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ มีค่า 

Sig เท่ากบั 0.001 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท แตกต่างเป็นรายคู่ กับ

ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมี

สถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/

แยกกนัอยู ่โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 221742.481 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกต่างกนัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็น

สมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

 

 0H : ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

 

 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 

95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่

แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าคา่ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกตา่งกนั 

ให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ 

Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 

Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  
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 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่

ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้ 

 0H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั

ตาราง 25 

 

ตาราง 25 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามกลุม่ระดบัการศกึษา โดยใช้ Levene’s test 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) 
21.066** 2 397 0.000 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 16.739** 2 397 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 27.069** 2 397 0.000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 25 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามแตล่ะระดบัการศกึษา พบวา่ ด้านระยะเวลา

ในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  

และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ

ระดบัการศกึษาแตกตา่งกนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)จําแนกตาม 

ระดบัการศกึษา โดยใช้ Brown-Forsythe 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลง่ของความ

แปรปรวน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและ

ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

Brown-

Forsythe 

7.102* 2 150.622 0.001 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้

แล้ว (บาท) 

Brown-

Forsythe 

15.803** 2 101.181 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) Brown-

Forsythe 

9.378** 2 105.687 0.000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว (สัปดาห์) จําแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่ามีค่า Sig.เท่ากับ 

0.001 น้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 

หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว (สปัดาห์) แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ จงึทํา

การทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยราย

คูป่รากฏผลดงัตาราง 27 

 ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช้สถิต ิ

Brown-Forsythe พบว่ามีคา่ Sig เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) 

และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
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สมมตฐิานท่ีวางไว้ จงึทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือ

เปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 28 

 ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้  (บาท) จําแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช้สถิติ Brown-

Forsythe พบว่ามีค่า Sig.เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้

แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01  ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ จึง

ทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผล

ดงัตาราง 29 

 

ตาราง 27 แสดงความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) จําแนก

ตามระดบัการศกึษา เป็นรายคู ่โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา 
 
 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกวา่ปริญญาตรี 

            10.40 15.96 14.76 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 10.40 - -5.555** 

(0.000) 

-4.354  

(0.152) 

ปริญญาตรี 15.96 - - -1.201 

(0.933) 

สงูกวา่ปริญญาตรี 14.76 - - - 

 

 ** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 27 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีระดบัการศึกษา 

แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์)จําแนกระดับ

การศกึษาสงูสดุ  โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี กับ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีระดบัการศกึษาต่ํา
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กวา่ปริญญาตรี มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ในด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) แตกต่างเป็นรายคู่ กับผู้ บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาระดบั

ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 5.555 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถตท่ีิระดบั 0.05 

  

ตาราง 28 แสดงความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามระดบั

การศกึษา เป็นรายคู ่โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา 
 
 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกวา่ปริญญาตรี 

            106647.44 112457.78 184444.44 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 106647.44 - -5810.340 

(0.802) 

-77797.06**  

(0.000) 

ปริญญาตรี 112457.78 - - -71986.667** 

(0.000) 

สงูกวา่ปริญญาตรี 184444.44 - - - 

 

 ** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 28 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีระดบัการศึกษา 

แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกระดบัการศึกษาสงูสดุ  โดย

เปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํากว่าปริญญาตรี กบั ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาระดบัสงู

กวา่ปริญญาตรี มีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีระดบัการศกึษา

ต่ํากวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ในด้านจํานวนเงินดาวน์

ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  แตกตา่งเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี อย่าง
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มีนยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ย

เท่ากบั 77797.06 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี กับ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัสูงกว่า

ปริญญาตรี มีค่า Sig เท่ากบั 0.000 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีระดบัการศกึษา

ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  แตกต่างเป็นรายคู่ กับผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์

ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 

71986.667 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

ตาราง 29 แสดงความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) จําแนกตามระดบัการศกึษา เป็น

รายคู ่โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา 
 
 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สงูกวา่ปริญญาตรี 

            592909.09 575924.44 725159.26 

ต่ํากวา่ปริญญาตรี 592909.09 - -16984.646 

(0.742) 

-132250.168**  

(0.007) 

ปริญญาตรี 575924.44 - - -149234.815** 

(0.002) 

สงูกวา่ปริญญาตรี 725159.26 - - - 

 

 ** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 
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 จากตาราง 29 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีระดบัการศึกษา

สูงสุด แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) จําแนกระดบัการศกึษา โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วย

วิธี Dunnett T3 พบวา่ 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํากว่าปริญญาตรี กบั ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาระดบัสงู

กวา่ปริญญาตรี มีคา่ Sig เท่ากบั 0.007 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีระดบัการศกึษา

ต่ํากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ในด้านราคารถยนต์ใช้

แล้ว  (บาท)   แตกต่างเป็นรายคู่ กบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติ 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) น้อยกว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 132250.168 

 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี กับ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาระดบัสูงกว่า

ปริญญาตรี มีค่า Sig เท่ากบั 0.002 มี ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีระดบัการศกึษา

ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  

(บาท)  แตกตา่งเป็นรายคู ่กบัผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมี

ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 149234.815 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถตท่ีิระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานทางสถิตไิด้ดงันี ้

 0H : ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

  

 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 

95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
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แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าคา่ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกตา่งกนั 

ให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ 

Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 

Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่

ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้ 

 0H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 

 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั

ตาราง 30 

 

ตาราง 30 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามกลุม่อาชีพโดยใช้ Levene’s test 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) 
6.396** 3 396 0.000 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 16.622** 3 396 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 25.822** 3 396 0.000 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 30 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามกลุ่มอาชีพ พบว่า ด้านระยะเวลาในการ
หาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ 
ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วทีซือ้  (บาท) มีคา่ Sig เท่ากบั 0.000 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.01 นัน่คือ 
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ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า คา่ความแปรปรวนของ

แตล่ะกลุม่อาชีพแตกตา่งกนั จงึใช้สถิต ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 31 

 

ตาราง 31 แสดงการทดสอบแตกต่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) จําแนก

ตามกลุม่อาชีพ โดยใช้ Brown-Forsythe 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลง่ของความ

แปรปรวน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

 ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและ

ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

Brown-

Forsythe 

0.247 

 

3 

 

151.572 0.864 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้

แล้ว (บาท) 

Brown-

Forsythe 

8.555** 

 

3 

 

84.486 

 

0.000 

 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) Brown-

Forsythe 

7.651** 

 

3 

 

85.183 

 

0.000 

 

  

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 31 ผลการทดสอบความแตกตา่งพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว (สัปดาห์) จําแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่ามีค่า Sig.เท่ากบั 0.864 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ในระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ไม่แตกต่างกัน ท่ีระดบั

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.05 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe 

พบว่ามีคา่ Sig เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า หมายความว่า ผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านจํานวนเงินดาวน์
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ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ี

วางไว้ จงึทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบ

คา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 32 

 ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ (บาท) จําแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe 

พบว่ามีคา่ Sig.เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 

แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวางไว้ จึงทําการทดสอบ

ความแตกตา่งเป็นรายคูโ่ดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผล

ดงัตาราง 33 

 

ตาราง 32 แสดงความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามกลุม่อาชีพ 

เป็นรายคู ่โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 

 
 

ข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

เจ้าของกิจการ/

ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั 

ค้าขาย/รับจ้าง 

        128955.22 108009.55 202000.00 120775.86 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 128955.22 - 20945.673 

(0.465) 

-73044.776* 

(0.049) 

8179.362 

(0.993) 

พนกังานบริษัทเอกชน 108009.55 - - -93990.449** 

(0.003) 

-12766.311 

(0.644) 

เจ้าของกิจการ/

ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

202000.00 

 

- -  81224.138* 

(0.015) 

ค้าขาย/รับจ้าง 120775.86 - - - - 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 
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 จากตาราง 32 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีกลุม่อาชีพแตกตา่ง

กัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามกลุ่มอาชีพ  โดยเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธี 

Dunnett T3 พบวา่ 

  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจกบั ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.049 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของ

กิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 73044.776 

  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน กบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยผู้ บริโภคท่ีมีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของ

กิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั โดยมีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 93990.449 

  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั กบัผู้บริโภคท่ีมีอาชีพค้าขาย/รับจ้าง 

มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.015 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกตา่ง

กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) มากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพค้าขาย/รับจ้าง โดยมีผลตา่งของ

คา่เฉลี่ยเท่ากบั 81224.138 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 33  แสดงความแตกตา่งระหว่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) จําแนกตามกลุม่อาชีพ เป็นรายคู ่

Dunnett’s T3 

 

อาชีพ 

 
 

ข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

เจ้าของกิจการ/

ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั 

ค้าขาย/รับจ้าง 

        640949.25 563351.02 772100.00 626827.59 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 640949.25 - 77598.233 

(0.096) 

-131150.746 

(0.280) 

14121.668 

(0.999) 

พนกังานบริษัทเอกชน 563351.02 - - -208748.980** 

(0.009) 

-63476.566* 

(0.040) 

เจ้าของกิจการ/

ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

772100.00 

 

- -  145272.414 

(0.145) 

ค้าขาย/รับจ้าง 626827.59 - - - - 

 

* มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.05 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 33 แสดงผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างผู้บริโภคท่ีระดบัการศึกษา

สูงสุด แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) จําแนกตามกลุ่มอาชีพ  โดยเปรียบเทียบรายคู่

ด้วยวิธี Dunnett T3 พบวา่ 

 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน  กบั ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั มีค่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างกนั 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้

แล้วท่ีซือ้ (บาท)   น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั โดยมีผลต่างของ

คา่เฉลี่ยเท่ากบั 208748.980 
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  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน กับผู้บริโภคท่ีมีอาชีพค้าขาย/รับจ้างส่วนตวั มีค่า 

Sig. เท่ากบั 0.040 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกต่างกัน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ี

ซือ้ (บาท) น้อยกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพค้าขาย/รับจ้าง โดยมีผลตา่งของคา่เฉลี่ยเท่ากบั 63476.566 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถตท่ีิระดบั 0.05 

  

 สมมตฐิานที่ 1.6 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือนแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้

ดงันี ้

 0H : ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือนแตกตา่งกนัมีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือนแตกตา่งกนัมีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั  

 สําหรับสถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 

95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่

แตกตา่งกนั ให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถ้าคา่ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกตา่งกนั 

ให้ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ 

Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) ท่ีมีค่าเฉล่ียอย่างน้อยหนึ่งคู่ท่ีแตกต่างกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 

Comparison) โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 

T3 เพ่ือหาวา่คา่เฉลี่ยคูใ่ดบ้างท่ีแตกตา่งกนัท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05  

 โดยจะทําการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซึง่

ตัง้สมมตฐิานได้ดงันี ้ 

 0H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่ไมแ่ตกตา่งกนั 

 1H : คา่ความแปรปรวนของแตล่ะกลุม่แตกตา่งกนั 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอ่เม่ือคา่ Sig. มีคา่น้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั

ตาราง 34 

 

 

ตาราง 34 แสดงการทดสอบค่าความแปรปรวนของมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามกลุม่ระดบัรายได้ตอ่เดือน โดยใช้ Levene’s test 

 

มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) 
14.080** 4 395 0.000 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 11.351** 4 395 0.000 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 20.668** 4 395 0.000 

 

 ** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 จากตาราง 34 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตามกลุ่มระดับรายได้ต่อเดือนพบว่า ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท)  และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000  ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า คา่ความแปรปรวนของ

แต่ละระดบัรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั จึงใช้สถิติ Brown-Forsythe  ซึ่งในการทดสอบสมมติฐาน 

แสดงดงัตาราง 35 

  

ตาราง 35 แสดงการทดสอบความแตกต่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) จําแนกตาม

กลุม่รายได้ตอ่เดือน โดยใช้ Brown-Forsythe 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้ แหลง่ของความ Levene df1 df2 Sig. 
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แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แปรปรวน Statistic 

 ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและ

ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

Brown-

Forsythe 

5.943** 

 

4 

 

245.631 0.000 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลง่ของความ

แปรปรวน 

Levene 

Statistic 
df1 df2 Sig. 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้

แล้ว (บาท) 

Brown-

Forsythe 

18.911** 

 

4 

 

151.428 

 

0.000 

 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) Brown-

Forsythe 

23.376** 

 

4 

 

156.302 

 

0.000 

 

 

** นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง 35 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูล

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) จําแนกตามรายได้ต่อเดือน โดยใช้สถิติ Brown-Forsythe พบว่ามี

ค่า Sig.เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัรายได้ตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้วแตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

จึงทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบ

คา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 36 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) จําแนกตามรายได้ต่อเดือน โดยใช้สถิต ิ

Brown-Forsythe พบว่ามีคา่ Sig เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) 

และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดับรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึง่สอดคล้อง

กบัสมมติฐานท่ีวางไว้ จึงทําการทดสอบความแตกตา่งเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

เพ่ือเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 37 

ตาราง 35 (ต่อ) 
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 ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ (บาท) จําแนกตามรายได้ต่อเดือน โดยใช้สถิติ Brown-

Forsythe พบว่ามีค่า Sig.เท่ากบั 0.000  น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั ( 0H ) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัรายได้ตอ่เดือนแตกตา่งกนั มีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านราคา

รถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีวาง

ไว้ จึงทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบ

คา่เฉลี่ยรายคูป่รากฏผลดงัตาราง 38 

 

ตาราง 36 ผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูข่องพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉล่ียตอ่

เดือน          

10,000 – 

19,999 

บาท 

20,000 – 

29,999 บาท 

30,000 – 

39,999 บาท 

40,000 – 

49,999 บาท 

50,000 บาทขึน้

ไป  

  9.13 12.45 17.83 15.69 15.58 

10,000 – 

19,999 บาท 
9.13 

 -3.313 -8.695** -6.558* -6.445 

 (0.175) (0.000) (0.040) (.0102) 

20,000 – 

29,999 บาท 
12.45 

  -5.382* -3.245 -3.132 

  (0.025) (0.813) (0.904) 

30,000 – 

39,999 บาท 
17.83 

   2.137 2.250 

   (0.991) (0.993) 

40,000 – 

49,999 บาท 
15.69 

    0.113 

    (1.000) 

มากกวา่50,000 

บาทขึน้ไป 
15.58 

     

     

 

* นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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 จากตาราง 36 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett’s T3

พบวา่  

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000–19,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000–19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์)  แตกต่างเป็นรายคู่

กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 39,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดย

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์)   น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้

ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 8.695 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000–19,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 40,000 – 

49,999 บาท มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.0.40 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000–19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,000–19,999  บาท มีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านระยะเวลาใน

การหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 

บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 6.558 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.025 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

20,000 – 29,999 บาท มีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร  แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านระยะเวลาใน

การหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 39,999 

บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 5.382 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 37 ผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูข่องพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)โดยใช้ 

Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉล่ียตอ่

เดือน          

10,000 – 

19,999 

บาท 

20,000 – 

29,999 บาท 

30,000 – 

39,999 บาท 

40,000 – 

49,999 บาท 

50,000 บาทขึน้

ไป  

  86257.11 90326.73 131336.21 140545.45 198222.22 

10,000 – 

19,999 บาท 
86257.11 

 -4069.624 -45079.098** -54288.346** -111965.114** 

 (1.000) (0.000) (0.000) (.000) 

20,000 – 

29,999 บาท 
90326.73 

  -41009.474** -50218.722** -107895.490** 

  (0.000) (0.000) (0.000) 

30,000 – 

39,999 บาท 
131336.21 

   -9209.248 -66886.015* 

   (0.995) (0.010) 

40,000 – 

49,999 บาท 
140545.45 

    -57676.768 

    (0.62) 

มากกวา่50,000 

บาทขึน้ไป 
198222.22 

     

     

 

* นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 

** นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 จากตาราง 37 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett’s T3

พบวา่  

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000 –19,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้
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ต่อเดือน 10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 45079.098 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 40,000 – 

49,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000–19,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ตอ่เดือน 40,000 – 49,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้

ต่อเดือน 10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ตอ่เดือน 40,000 – 49,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 54288.346 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 

บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

10,000 – 19,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อ

เดือน 10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่

เดือน 50,000 บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 111965.114 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กบัผู้บริโภคท่ีมีร

รายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้

ต่อเดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 41009.474 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน  20,000 – 29,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน  20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต
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โยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 

แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 

50218.722 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 

บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อ

เดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้

ตอ่เดือน 50,000 บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 107895.490 

  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 39,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

50,000 บาทขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.010 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อ

เดือน 30,000 – 39,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกตา่งเป็นรายคูก่บัผู้บริโภค

ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้

ต่อเดือน 30,000 – 39,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ตอ่เดือน 50,000 บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 66886.015 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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ตาราง 38 ผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูข่องพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) โดยใช้ Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉล่ียตอ่

เดือน          

10,000 – 

19,999 

บาท 

20,000 – 

29,999 บาท 

30,000 – 

39,999 บาท 

40,000 – 

49,999 บาท 

50,000 บาท 

ขึน้ไป  

  509084.34 504742.57 644465.52 679690.91 780213.33 

10,000 – 

19,999 บาท 
509084.34 

 4341.763 -135381.180** -170606.572** -271128.996** 

 (1.000) (0.000) (0.000) (.000) 

20,000 – 

29,999 บาท 
504742.57 

  -139722.943** -174948.335 ** -275470.759** 

  (0.000) (0.000) (0.000) 

30,000 – 

39,999 บาท 
644465.52 

   -35225.392 -135747.816* 

   (0.955) (0.050) 

40,000 – 

49,999 บาท 
679690.91 

    -100522.424 

    (0.396) 

มากกวา่ 50,000 

บาทขึน้ไป 
780213.33 

     

     

 

* นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 จากตาราง 38 แสดงผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูร่ะหว่างผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน

ราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)  โดยเปรียบเทียบรายคูด้่วยวิธี Dunnett’s T3 พบวา่  

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000 –19,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อ

เดือน 30,000 – 39,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 

39,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 135381.180 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 40,000 – 

49,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000–19,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อ

เดือน 40,000 – 49,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) กว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 

49,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 170606.572 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 

บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

10,000 – 19,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อ

เดือน 50,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

10,000 – 19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 50,000 

บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 271128.996 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท กบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

20,000 – 29,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)  แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีรรายได้ต่อ

เดือน 30,000 – 39,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 

20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 

39,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 139722.943 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน  20,000 – 29,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อผู้บริโภคท่ีมี

รายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน  20,000 – 29,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกตา่งเป็นรายคู่
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กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดย

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) น้อยกวา่ผู้บริโภคท่ี

มีรายได้ตอ่เดือน 40,000 – 49,999 บาท โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 174948.335 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 

บาทขึน้ไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

20,000 – 29,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

50,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 20,000 – 

29,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 50,000 

บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 275470.759 

 ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท กบัผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 

บาทขึน้ไป มีคา่ Sig. เท่ากบั 0.050 ซึง่เท่ากบั 0.05 หมายความว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 

– 39,999 บาท พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างเป็นรายคู่กับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

50,000 บาทขึน้ไป อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 

39,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 50,000 

บาทขึน้ไป โดยมีผลตา่งคา่เฉลี่ยเท่ากบั 135747.816 

 สําหรับรายคูอ่ื่นๆ ไมพ่บวา่มีความแตกตา่งอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 

 

 

 

 

 

 

155



สมมตฐิานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านสถานที่จัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 
ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์
ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถแยกเป็น 7 สมมตฐิานยอ่ย ได้ดงันี ้ 

สมมติฐานข้อ 2.1 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ

เขียนเป็น สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 39 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านผลิตภณัฑ์ 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
0.106* 0.034 ต่ํา เดียวกนั 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.067 0.183 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 0.096 0.055 
ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

 

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  
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ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 39  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ กบั พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากับ 0.034 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า  ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์  กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์

ใช้แล้ว (สปัดาห์)  มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซึง่สอดคล้องกบัสมมติ

ฐานรองท่ีตัง้ไว้  โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั  0.106 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภค

มีความคดิเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลติภณัฑ์เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการ

หาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์)  เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา  

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ 
(บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.183 และ 0.055 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาด

บริการ ด้านผลิตภณัฑ์ กับ พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ 

(บาท) ไม่มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานรอง

ท่ีตัง้ไว้   

สมมติฐานข้อ 2.2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนเป็น

สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคาไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

H1: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคามีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 40 แสดงการทดสอบความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านราคา 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
0.093 0.064 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.139** 0.005 ต่ํา เดียวกนั 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 0.110* 0.028 ต่ํา เดียวกนั 

 

*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัสําคญัทางสถิตริะดบั 0.01 

 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 40  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหวา่งส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา  กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากับ 0.064 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา กับ พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้ 
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แล้ว (สปัดาห์) ไม่มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่สอดคล้องกบัสมมติ

ฐานรองท่ีตัง้ไว้   

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ 
(บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.005 และ 0.028 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตามลําดบั นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ส่วน

ประสมการตลาดบริการ ด้านราคา  กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์

ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05  ซึง่สอดคล้อง

กับสมมติฐานรองท่ีตัง้ไว้  โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากับ  0.139 และ 0.110 

ตามลําดบั แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมี

ความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)  เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา  

   

สมมตฐิานข้อ 2.3 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 41 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจัด

จําหน่าย กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านสถานที่จัดจาํหน่าย 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.047 0.344 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.181** 0.000 ต่ํา เดียวกนั 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 0.109* 0.029 ต่ํา เดียวกนั 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  

 * มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 41  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานที่จัดจําหน่าย กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากับ 0.344 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจัดจําหน่าย กับ พฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ไม่มีความสมัพนัธ์กัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่

สอดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   
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ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ 
(บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 และ 0.029 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตามลําดบั นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  ส่วน

ประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) มีความสมัพนัธ์กัน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซึ่ง

สอดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้  โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีคา่เท่ากบั  0.181 และ 0.109 

ตามลําดบั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) 

และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา 

   

สมมตฐิานข้อ 2.4 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 42 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริม

การตลาด กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.082 0.102 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.036 0.475 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) -0.014 0.773 
ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 42 ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) ด้านจาํนวนเงินดาวน์
ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ (บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.102 0.475 และ 0.773 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด กับ 

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) ด้านจํานวน

เงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ ไม่มีความสมัพนัธ์กัน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   
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สมมตฐิานข้อ 2.5 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านบคุลากร มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านบคุลากร มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 43 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านบุคลากร 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.026 0.607 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.069 0.171 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 0.051 0.306 
ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 43  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) ด้านจาํนวนเงินดาวน์
ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 

0.607 0.171 และ 0.306 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านบคุลากร กบั พฤติกรรมการซือ้รถยนต์
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ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท) ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท)  ไม่มีความสมัพนัธ์กัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้     

สมมตฐิานข้อ 2.6 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสมัพนัธ์

กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สามารถเขียนเป็นสมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ ไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตาราง 44 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ

ให้บริการ กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านบุคลากร 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.110* 0.028 ต่ํา 

ตรงกนั

ข้าม 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.099* 0.047 ต่ํา เดียวกนั 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) -0.015 0.760 
ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

 

*มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 44 ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์
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ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ  ด้านกระบวนการให้บริการ กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากับ 0.028 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า  ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้อง

กบัสมมติฐานรองท่ีตัง้ไว้  โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีคา่เท่ากบั  -0.110  อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05  แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์ในทิศทางตรงกันข้ามในระดบัต่ํา  

หมายความวา่ 

ผู้บริโภคมีความคาดหวงัว่าจะได้รับบริการจากกระบวนการให้บริการท่ีมากขึน้ ดงันัน้ ถ้า

ผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการมากขึน้ เช่น 

กระบวนการซือ้ให้มีความสะดวก รวดเร็ว และไม่ซบัซ้อน ให้บริการติดต่อกับบริษัทไฟแนนท์อย่าง

รวดเร็ว และไม่เสียเวลามาก จะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) น้อยลงในระดบัต่ํา ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.047 ซึง่

น้อยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า สว่น

ประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ กบั พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) มี

ความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานรองท่ีตัง้ไว้  โดยมี

คา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีคา่เท่ากบั  0.099  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั  0.05 แสดงว่าตวั

แปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัต่ํา  กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบั

สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์

ใช้แล้ว (บาท) เพิ่มขึน้ ในระดบัต่ํา  

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้ (บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.760 ซึง่มากกว่า 0.05 

นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสม

165



การตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ กบั พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) ไม่มีความสมัพนัธ์กัน 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   

สมมตฐิานข้อ 2.7 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครสามารถเขียนเป็นสมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ ไม่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

H1:  ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 45  แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทาง

กายภาพและการนําเสนอ กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนประสมการตลาดบริการ  
ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.154** 0.002 ต่ํา 

ตรงกนั

ข้าม 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
0.066 0.185 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) 0.018 0.723 
ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 45  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหวา่งส่วนประสมการตลาดบริการ  ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์

ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากับ 0.002 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่  สว่นประสมการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ กบัพฤตกิรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่

สอดคล้องกบัสมมติฐานรองท่ีตัง้ไว้  โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีคา่เท่ากบั  -0.154  แสดงว่า

ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา หมายความวา่   

ผู้บริโภคมีความคาดหวงัว่าจะได้รับบริการทางด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ 

มากขึน้ ดงันัน้ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและ

การนําเสนอมากขึน้  เช่น มีบริการโทรศพัท์แจ้งเตือนลูกค้าเม่ือถึงระยะเวลาการนํารถเข้าตรวจเช็ค

ระยะ ศูนย์บริการ จัดให้มีเคร่ืองด่ืม และอาหารว่าง ระหว่างรอรถเข้าซ่อม จะทําให้ผู้ บริโภคใช้

ระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) น้อยลงในระดับต่ํา ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมตฐิานท่ีวางไว้ 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้ 
(บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.185 และ 0.723 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า สว่นประสมการตลาดบริการ ด้าน

ลกัษณะกายภาพและการนําเสนอ กบั พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์

ใช้แล้ว (บาท) ไม่มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไม่สอดคล้องกบัสมมติ

ฐานรองท่ีตัง้ไว้   
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สมมตฐิานที่ 3  การรับรู้ความเส่ียง ประกอบด้วย ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน ความเส่ียง
ทางด้านการเงิน และความเส่ียงทางด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการซือ้
รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

สามารถแยกเป็น 3 สมมตฐิานยอ่ย ได้ดงันี ้ 

สมมตฐิานข้อ 3.1 การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถเขียนเป็น 

สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตาราง 46 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างการรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน กบั

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ความเส่ียง  
ด้านการใช้งาน 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.177** 0.000 ต่ํา 

ตรงกนั

ข้าม 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
-0.057 0.252 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) -0.137** 0.006 ต่ํา 
ตรงกนั

ข้าม 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  

 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 46  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์
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ระหว่างการรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์)  พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 

0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานรอง

ท่ีตัง้ไว้   โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) มีค่าเท่ากบั -0.177 อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 ตามลําดบั แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียง ด้านการใช้งาน เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความวา่ 

ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัตา่งๆ เช่น  สร้างความมัน่ใจว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปไม่เคยประสบ

อบุตัิเหตมุาก่อน และไม่มีปัญหาเก่ียวกบัเคร่ืองยนต์ เพ่ือลดการรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งานมากขึน้ 

จะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) น้อยลงในระดบัต่ํา ซึ่ง

สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้ (บาท) พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีคา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.01

นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า  การรับรู้ความเส่ียง

ด้านการใช้งาน กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  มีความสมัพนัธ์กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานรองท่ีตัง้ไว้   โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)  มีคา่เท่ากบั  -0.137  

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามใน

ระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคดิเห็นเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง ด้านการใช้งาน เพิ่มขึน้ จะทํา

ให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความวา่ 

ผู้ บริโภคมีความกังวลในเร่ืองความเส่ียงด้านการใช้งานในราคารถยนต์ท่ีจ่ายไป ถ้า

ผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัตา่งๆ เพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ความเสี่ยงด้านการใช้งานลดลง เช่น สร้างความ

มัน่ใจว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปไม่เคยประสบอุบตัิเหตุมาก่อน และไม่มีปัญหาเก่ียวกับเคร่ืองยนต์ จะทําให้
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ราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  เป็นราคาท่ีผู้ บริโภคเต็มใจซือ้มากขึน้ในระดับต่ํา ซึ่งสอดคล้องกับ

สมมตฐิานท่ีวางไว้ 

  ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.252 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การ

รับรู้ความเส่ียง ด้านการใช้งาน กับ พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   

สมมติฐานข้อ 3.2 การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถเขียนเป็น 

สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตาราง 47 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ความเส่ียง  
ด้านการเงนิ 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.256** 0.000 ต่ํา 

ตรงกนั

ข้าม 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
-0.054 0.277 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) -0.153** 0.002 ต่ํา 
ตรงกนั

ข้าม 

 

** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01  
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ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 47  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหวา่งการรับรู้ความเส่ียงด้านการเงนิ กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์)  พบวา่ พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.000 และ 0.002 ตามลําดบั ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  การรับรู้ความเสี่ยงด้านการใช้งาน กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  มีความสัมพันธ์กัน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานรองท่ีตัง้ไว้   โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์ (r)   มีคา่เท่ากบั    -0.256  และ -0.153 ตามลําดบั แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์

ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง ด้าน

การเงิน เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) และ ด้านราคารถยนต์

ใช้แล้ว (บาท) ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความวา่  

ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัตา่งๆ เช่น การสร้างความเช่ือมัน่ในเร่ืองของราคารถยนต์ว่า

ถึงแม้จะมีราคาสงูกว่าผู้ขายรายอ่ืนแต่คณุภาพรถยนต์ท่ีซือ้มีความคุ้มค่ากบัราคาท่ีจ่าย และลดกงัวล

ท่ีว่าผู้บริโภคจะต้องเสียเงินจํานวนมากในการซ่อมรถยนต์หลงัจากการซือ้แล้ว เพ่ือลดการรับรู้ความ

เส่ียงด้านการเงินมากขึน้ จะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

น้อยลงในระดบัต่ํา ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  พบว่า พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซึง่น้อยกว่า 0.01 

คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า  การรับรู้ความเส่ียง

ด้านการใช้งาน กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์  ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) และ ด้านราคารถยนต์

ใช้แล้ว (บาท)  มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานรอง

ท่ีตัง้ไว้   โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)   มีคา่เท่ากบั  -0.153 ตามลําดบั อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิตท่ีิระดบั 0.05 แสดงวา่ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้
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รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ี

ซือ้ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความวา่ 

ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัตา่งๆ เพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ว่ามีความเส่ียงด้านการเงินลดลง จะ

ทําให้ราคารถยนต์ใช้แล้ว เป็นราคาท่ีผู้บริโภคเต็มใจซือ้มากขึน้ในระดบัต่ํา ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐาน

ท่ีวางไว้ 

ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.277 ซึ่ง

มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การ

รับรู้ความเสี่ยง ด้านการเงิน กบั พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) ไม่มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   

สมมติฐานข้อ 3.3 การรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครสามารถเขียนเป็น 

สมมตฐิานได้ดงันี ้

H0: การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1: การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตาราง 48 แสดงการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ความเส่ียง  
ด้านสังคม 

Pearson 

Correlation(r) 

Sig.  

(2-tailed) 

ระดบั

ความสมัพนัธ์ 
ทิศทาง 

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
-0.232** 0.000 ต่ํา 

ตรงกนั

ข้าม 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
-0.044 0.385 

ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 
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ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) -0.083 0.097 
ไมมี่

ความสมัพนัธ์ 
- 

** มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

 

ผลการวิเคราะห์ตามตาราง 48  ผลการทดสอบคา่ทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่าย

ของเพียร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coeffcient) เพ่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์

ระหว่างการรับรู้ความเส่ียงด้านสังคม กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้ผลการวิเคราะห์ดงันี ้  

ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) พบว่า พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.000 น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า  การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชัวร์  ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

(สปัดาห์) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   โดยมีคา่สมัประสทิธ์ิสหสมัพนัธ์ (r)   มีคา่เท่ากบั   -0.232  

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามใน

ระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยง ด้านสงัคม เพิ่มขึน้ จะทําให้

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความวา่ 

ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัต่างๆ เช่น สร้างการรับรู้และตระหนกัถึงภาพลกัษณ์ท่ีดีของ

ศนูย์จําหน่ายฯ ให้เป็นท่ียอมรับในสงัคม พร้อมทัง้ปลกูฝังความนิยมในเร่ืองการซือ้รถยนต์ใช้แล้วจาก

ศนูย์จําหน่ายฯ เพ่ือลดการรับรู้ความเส่ียงด้านการสงัคมมากขึน้ จะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการ

หาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว น้อยลงในระดบัต่ํา ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานท่ีวางไว้ 

ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)   
พบวา่ พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มี

คา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.385 และ 0.097 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า การรับรู้ความเส่ียง ด้านสงัคม กับ พฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว (บาท) และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) ไม่มีความสมัพนัธ์กนั อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิานรองท่ีตัง้ไว้   

ตาราง 48 (ตอ่) 
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สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ตาราง 49 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 

 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 

สมมตฐิานที่ 1 ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศกึษา อาชีพ และรายได้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

           สมมติฐานท่ี 1.1 ผู้บริโภคท่ีมี เพศ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
t-test X 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
t-test √ 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) t-test √ 

            สมมติฐานท่ี 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายุ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
Brown – Forsythe √ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
Brown – Forsythe √ 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) Brown – Forsythe √ 
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ตาราง 49 (ตอ่) 

 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 

           สมมตฐิานท่ี 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 
Brown – Forsythe 

 

√ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) 

Brown – Forsythe 

 

Brown – Forsythe 

√ 
 

√ 

             สมมตฐิานท่ี 1.4 ผู้บริโภคท่ีมี ระดบัการศกึษาสงูสดุ แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) 

 

Brown – Forsythe 

 

Brown – Forsythe 

 

Brown – Forsythe 

 

√ 
 

√ 
 

√ 

             สมมตฐิานท่ี 1.5 ผู้บริโภคท่ีมี อาชีพ แตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Brown – Forsythe 

 

X 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 
Brown – Forsythe 

 

√ 
 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) Brown – Forsythe √ 
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ตาราง 49 (ตอ่) 

 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 

              สมมตฐิานท่ี 1.6 ผู้บริโภคท่ีมี รายได้ตอ่เดือน แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Brown – Forsythe 

 

√ 
 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

 

Brown – Forsythe 

 

√ 
 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว  (บาท) Brown – Forsythe 
 

√ 
   

สมมตฐิานที่ 2  สว่นประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี

จดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด  ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลกัษณะ

กายภาพและการนําเสนอ  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 

 สมมติฐานข้อ 2.1 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสมัพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Pearson 

Correlation 

 

√ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

 

Pearson 

Correlation 

 

X 

 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) 
Pearson 

Correlation 
X 
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สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 

             สมมติฐานข้อ 2.2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Pearson 

Correlation 

 

X 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

 

√ 
 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) 
Pearson 

Correlation 
√ 

 สมมติฐานข้อ 2.3 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย  มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

Pearson 

Correlation 
X 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 
√ 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) 

Pearson 

Correlation 

 

√ 
 

สมมติฐานข้อ 2.4 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด  มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Pearson 

Correlation 

 

X 

 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

X  

  

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) 

 

Pearson 

Correlation 

ตาราง 49 (ตอ่) 
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สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 
 

สมมตฐิานข้อ 2.5 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านบคุลากร  มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

Pearson 

Correlation 

X 

 

X 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท 

 

Pearson 

Correlation 

X 

 สมมตฐิานข้อ 2.6 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ  มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

 

Pearson 

Correlation 

 

√ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

 

Pearson 

Correlation 

 

√ 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท 

 

Pearson 

Correlation 

 

X 

  

 

 

 

 

 

 

 

ตาราง 49 (ตอ่) 
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สมมตฐิานที่ 3  การรับรู้ความเสี่ยง ประกอบด้วย ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน ความเส่ียงทางด้าน

การเงิน และความเส่ียงทางด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

           สมมตฐิานข้อ 3.1 การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 

 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 

           สมมติฐานข้อ 2.7 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ  

มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

-  

Pearson 

Correlation 
√ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

X 

 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท 

 

Pearson 

Correlation 

 

X 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Pearson 

Correlation 
√ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

X 

 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท 

 

Pearson 

Correlation 

√ 
 

ตาราง 49 (ตอ่) 
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           สมมตฐิานข้อ 3.3 การรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

หมายเหต ุ  

เคร่ืองหมาย √ หมายถงึ สอดคล้องกบัสมมตฐิาน H1   

เคร่ืองหมาย X หมายถงึ ไมส่อดคล้องกบัสมมตฐิาน H0 

 

 

 

สมมตฐิาน สถิตท่ีิใช้ ผลการทดสอบ 

           สมมติฐานข้อ 3.2 การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Pearson 

Correlation 
√ 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

X 

 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท 

 

Pearson 

Correlation 

√ 
 

- ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์) 

 

Pearson 

Correlation 

√ 
 

 

- ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

(บาท) 

Pearson 

Correlation 

X 

 

- ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท 

 

Pearson 

Correlation 

X 

 

ตาราง 49 (ตอ่) 
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บทที่ 5 

สรุปผลอภปิรายและข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษา ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลของการวิจัยครัง้นีเ้พ่ือเป็นข้อมูลให้ผู้

ประกอบธุรกิจจัดจําหน่ายรถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ สามารถนําผลการศึกษาของ

งานวิจยัไปใช้ในการปรับปรุงและพฒันาการผลิต และวางแผนกลยทุธ์ในด้านต่างๆ ให้เหมาะสมกับ

กลุ่มเป้าหมาย และความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค สามารถนําข้อมลูจาก

การศกึษาวิจยั มาวิเคราะห์ เพ่ือใช้ในการตดัสนิใจซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุง่หมายไว้ดงันี ้

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครจําแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 

2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบริการกับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างการรับรู้เร่ืองความเส่ียงของผู้บริโภคกบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ความสาํคัญของการวิจัย 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะเกิดประโยชน์ดงันี ้

1. เพ่ือเป็นประโยชน์สําหรับผู้ประกอบการในการพัฒนาและปรับปรุงส่วนประสมทาง

การตลาด 

2. เพ่ือเป็นประโยชน์ตอ่ผู้ประกอบการ เพ่ือใช้วิเคราะห์ กําหนดนโยบายของผู้บริหาร เป็น 

ข้อมูลในเชิงลึกสําหรับปรับกลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือให้ตรงตามความต้องการและสร้างความพึง

พอใจสงูสดุให้แก่ผู้บริโภคอย่างแท้จริง เพ่ือพฒันาศกัยภาพ และสามารถแข่งขนักบัคูแ่ข่งในกลุม่ธุรกิจ

เดียวกนั 
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3. เพ่ือเป็นแนวทางให้แก่ผู้ ท่ีสนใจจะซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว รวมถึงผู้ ท่ีสนใจจะศึกษา

ค้นคว้าข้อมลูเก่ียวกบัรถยนต์ประเภทใช้แล้วตอ่ไป 

สมมตฐิานในการวิจัย  

1. ผู้บริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายได้ท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์

แตกตา่งกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา สถานท่ีจดัจําหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ ลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

3.  การรับรู้ความเส่ียงอนัได้ ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน ความเส่ียงทางด้านการเงิน และ

ความเส่ียงทางด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ขอบเขตของการศึกษาวิจยันีจ้ะมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจยั 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายตุัง้แต ่ 20 ปีขึน้ไป 

ซึง่ไมท่ราบประชากรท่ีแนน่อน 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิัย 

กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการศกึษาค้นคว้าครัง้นี ้คือผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายตุัง้แต ่

20 ปีขึน้ไป เน่ืองจากเป็นบคุคลท่ีสามารถขออนญุาตขบัข่ีรถยนต์ได้อย่างถกูต้องตามพระราชบญัญัติ

การจราจรทางบก พ.ศ. 2522 ซึง่รวมไปถึงการทําสญัญาซือ้ขายรถยนต์จากบริษัทผู้ จําหน่ายรถยนต์ได้

ด้วยตนเอง โดยกลุ่มตวัอย่างจะต้องรู้จักศนูย์โตโยต้าชัวร์ และเน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรท่ี

แน่นอน จึงได้กําหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างสําหรับการประมาณค่าเฉล่ียประชากร ซึ่งใช้สําหรับกลุ่ม

ประชากรท่ีมีขนาดใหญ่ และไม่ทราบค่าความแปรปรวนของประชากรโดยการคํานวณหาจํานวนของ

กลุ่มตวัอย่างในงานวิจยันีจ้ากสตูร(กลัยา วานิชย์บญัชา 2549 : 26) ในระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ได้
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ขนาดตวัอยา่งจํานวน 385 คนและทําการสํารองตวัอยา่งเพ่ือป้องกนัความคลาดเคลื่อนไว้ 15 คน จงึได้

กลุม่ตวัอยา่งเป็น 400 คน 

 

วิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 

 ขัน้ท่ี 1 การสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการหากลุ่มตวัอย่างโดย

เจาะจงไปท่ีกลุ่มตัวอย่างท่ีเข้ามาดูตัวอย่างรถยนต์ท่ีศูนย์โตโยต้าชัวร์ท่ีอยู่ในเขตการปกครอง

กรุงเทพมหานคร โดยได้เลือกเฉพาะเขตตัวแทนท่ีมีจํานวนสํานักงานขายมากท่ีสุดและรองมา

ตามลําดบัจํานวน 4 เขตการปกครอง ได้แก่ เขตบางแค เขตบางเขน เขตบางบอน และเขตทวีวฒันา 

ขัน้ท่ี 2 การสุม่ตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยการกําหนดจํานวนตวัอย่างท่ีจะ

ทําการสํารวจ ณ ศูนย์บริการ ทัง้หมด  4 เขต ท่ีได้จากขัน้ตอนท่ี 1  โดยกําหนดโควต้าเขตละ 100 

ตวัอยา่ง รวมทัง้สิน้ 400 ตวัอย่าง  จากนัน้ผู้ วิจัยใช้วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบเจาะจงจากการสุม่ตวัอย่าง 

(Purposive Sampling) โดยผู้วิจยัเลือกเก็บข้อมลูจากศนูย์บริการท่ีอยู่ในเขตการปกครองท่ีได้รับเลือก 

ซึ่งเป็นศูนย์บริการท่ีมีขนาดใหญ่และมีช่ือเสียงในทางการค้าเป็นท่ีรู้จักโดยทั่วไปของผู้บริโภค โดย

กําหนดจํานวนกลุ่มตวัอย่างเขตละ 2 ศูนย์บริการ โดยมีจํานวนแบบสอบถามศนูย์บริการละ  50 

ตวัอยา่ง 

ขัน้ท่ี 3  วิธีการสุ่มตวัอย่างตามความสะดวก (Convenience Sampling) กบัผู้ ท่ีเต็มใจและ

ยินดีสละเวลาให้เพ่ือให้ได้กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการตอบแบบสอบถามครบตามขนาดท่ีกําหนดไว้ตาม

สดัสว่นขัน้ท่ี 3 ในแตล่ะศนูย์บริการจนครบจํานวน 400 ตวัอยา่ง 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

 ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้สร้างเคร่ืองมือ หรือแบบสอบถาม (Questionaire) โดยแบ่ง

แบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

 ส่วนที่ เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านบคุลากร ด้าน

กระบวนการให้บริการ  และด้านกายภาพและการนําเสนอ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรวดั 

(Rating Scale) จํานวน  28 ข้อ โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยคําถามท่ีใช้ระดบัการวดั

ข้อมลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) มี 5 ระดบั 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเป็นคําถามเก่ียวกบัการรับรู้ความเสี่ยงของการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบง่ออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ความเสี่ยงด้านการใช้

งาน ความเสี่ยงด้านการเงิน          และ ความเส่ียงด้านสงัคม    โดยเป็นคําถามเป็นแบบปลายปิด มี

183



จํานวน 11 ข้อ โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรวดั (Rating Scale) โดยใช้ระดบัวดัข้อมลู

ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่เป็นสเกลท่ีแสดงถึงความเสี่ยง ได้แก่ ระดบัมาก ระดบัปาน

กลาง ระดบัน้อย และระดบัน้อยท่ีสดุ 

 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครจํานวน มีลกัษณะเป็นคําถามปลายเปิด (Open Question) 4 ข้อ  และคําถาม

ปลายปิด (Close ended question) 8 ข้อ ชนิดมีหลายคําตอบให้เลือก (Multichotomous Questions) 

และให้เลือกตอบเพียงคําตอบเดียว รวม 12 ข้อ 

 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเป็นคําถามเก่ียวกับประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม มี

ลกัษณะคําถามแบบให้เลือกตอบเพียงข้อเดียวและเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Question) 

โดยเป็นคําถามท่ีมีคําตอบให้เลือก 2 คําตอบ (Simply dichotomy question) จํานวน 1 ข้อ คือ เพศ 

และแบบคําถามท่ีมีหลายคําตอบให้เลือก (Multiple Choices Question) จํานวน 5 ข้อ คือ อาย ุระดบั

การศกึษา สถานภาพ อาชีพ รายได้ตอ่เดือน รวม 6 ข้อ 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
 1. ศกึษาค้นคว้าข้อมลูจากตํารา เอกสาร บทความ ทฤษฏีหลกัการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

 2. กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึง่เก่ียวข้องกบัท่ีอยู่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และ

สร้างแบบสอบถามเพ่ือใช้ทําการทดสอบ โดยแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้มา จะต้องมีความสอดคล้องกบั

วตัถปุระสงค์ นิยามศพัท์ และกลุม่ตวัอยา่งของงานวิจยัในครัง้นี ้

 3. นําข้อมลูท่ีรวบรวมได้นํามาสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถามให้ครอบคลมุตาม

ความมุง่หมายของการวิจยั  

 4. นําแบบสอบถามท่ีได้เสนอตอ่อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์ เพ่ือตรวจสอบความถกูต้องและ

ปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสม 

 5.  นําแบบสอบถามท่ีผู้วิจยัสร้างขึน้เสนอคณะกรรมการควบคมุสารนิพนธ์ตรวจสอบและ

เสนอแนะเพิ่มเตมิ 

 6. ปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามและนําเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาปริญญานิพนธ์เพ่ือ

ตรวจสอบความถกูต้องอีกครัง้ ก่อนนําแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบัประชากรท่ีไม่ใช่กลุม่

ตวัอย่าง จํานวน 30 ชุด เพ่ือทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยวิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟา

ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชย์บญัชา 2550) ซึง่คา่แอลฟาท่ีได้จะ

แสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 คา่ท่ีใกล้เคียงกบั 1 มาก 

แสดงความมีความเช่ือมัน่สงู โดยกําหนดเกณฑ์คา่ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ียอมรับได้ ควรมีคา่
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มากกว่า 0.70 จึงจะเป็นแบบสอบถามท่ีมีความเช่ือมัน่ และนําแบบสอบถามไปใช้กับกลุ่มตวัอย่าง 

(กลัยา วานิชบญัชา 2546) 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมลูได้แบง่ลกัษณะการเก็บข้อมลูทําการศกึษาออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

1.แหลง่ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary data) เป็นข้อมลูท่ีผู้วิจยัได้มาจากการใช้แบบสอบถามเก็บ

ข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง โดยเป็นกลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีซือ้ เคยซือ้ และมี

ความต้องการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ซึง่ผู้วิจยัได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่าง 

โดยทําการแจกแบบสอบถามให้กับกลุ่มตัวอย่างตามสถานท่ีท่ีผู้ วิจัยได้กําหนดไว้ แล้วรอรับ

แบบสอบถามคืน 

 2.แหล่งข้อมูลข้อมูลทุติยภูมิ ซึ่งเป็นข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบในการทําวิจัยนัน้ ผู้ วิจัยได้

ทําการค้นคว้าข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต หนงัสือวิชาการ วารสารทางวิชาการ ปริญญานิพนธ์ บทความ 

เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องตา่งๆ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการศกึษาวิจยัในครัง้นี ้

 

 

 

การจัดทาํและการวิเคราะห์ข้อมูล  
 หลังจากรวบรวมแบบสอบถามทัง้หมดเ ม่ือได้ รับแบบสอบถามคืนแล้ว ผู้ วิจัยนํา

แบบสอบถามท่ีได้มาดําเนินการ ดงันี ้

 1.การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยได้ตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามโดยแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณ์ออก       

 2.การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามท่ีถกูต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหสัตามท่ีได้กําหนด

รหสัไว้ลว่งหน้า สําหรับประมวลผลข้อมลูด้วยคอมพิวเตอร์ 

 3.ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ เพ่ือวิเคราะห์เชิง

พรรณนาและเชิงอนมุานตามสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

สถติทิี่ใช้ในการทดสอบสมมุตฐิาน 

 1.การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic) เพ่ืออธิบาย

ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างดงันี ้โดยใช้วิธีการแจกแจงความถ่ี แสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 

ความถ่ี (Frequency) คา่คะแนนเฉล่ีย (Mean) และ คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ 
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ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ

ให้บริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ แสดงผลเป็นค่าเฉล่ีย (Mean) และค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

ตอนท่ี  2 แบบสอบถามเก่ียวกบัเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ความเส่ียงด้านการใช้งาน ความ

เส่ียงด้านการเงิน และความเส่ียงด้านสงัคม แสดงผลเป็นคา่เฉลี่ย (Mean) และคา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation)  

ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงผลเป็นค่าต่ําสดุ (Min) ค่าสงูสดุ (Max) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่า

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) คา่ร้อยละ (Percentage) และความถ่ี (Frequency)  

 

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน แสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) และความถ่ี 

(Frequency)  

 2.การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ
สมมตฐิานดงันี ้ 

สถิติวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทียบ

ความแตกตา่งของคา่เฉลี่ยของกลุม่ตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุม่ ใช้ทดสอบสมมตฐิานข้อ 1 

สถิติค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียรสนั (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) เพ่ือใช้หาคา่ความสมัพนัธ์ของตวัแปร 2 ตวัท่ีเป็นอิสระกนั ใช้ทดสอบสมมติฐานข้อ 2 

และสมมตฐิานข้อ  3  
 
สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผลการศกึษา ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัขอสรุปผลดงัตอ่ไปนี ้

 
ส่วนที่ 1   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้
รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78  เม่ือพิจารณา

เป็นรายด้านพบวา่  

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์  โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมี

ค่าเฉล่ีย 3.96 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด ได้แก่ ตราสินค้า Toyota Sure เป็นท่ีนิยมและรู้จักโดยมีค่าเฉล่ีย 4.36  ข้อท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัมาก ได้แก่ มีความเช่ือมัน่ในมาตรฐานการตรวจสอบคณุภาพ 

(ปรับสภาพรถยนต์ให้ใกล้เคียงกับรถใหม่) สติ๊กเกอร์รับรองคุณภาพ พร้อมสญัลกัษณ์โตโยต้าชัวร์ 

(Toyota Certified Used Car) และประกาศนียบตัรโดยโตโยต้า มอเตอร์ มีความน่าเช่ือถือ และ มี

ความประหยดัในการใช้เชือ้เพลงิ โดยมีคา่เฉลี่ย 3.93, 3.93, 3.63 ตามลําดบั 

 ส่วนประสมการตลาดบริการ  ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  โดยมีค่าเฉล่ีย 3.64 

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก ราคารถยนต์

มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพ มีความเช่ือมั่นในความโปร่งใส ไม่กดราคา ตาม

มาตรฐานการประเมินราคาของโตโยต้าชวัร์ โดยระบบราคากลางรถใช้แล้ว Toyota Sure Book ราคา

อะไหล ่และคา่บํารุงรักษามีราคาท่ีเหมาะสม อตัราดอกเบีย้ในการชําระต่ํา โดยมีคา่เฉลี่ย 3.76, 3.71, 

3.67, 3.44 ตามลําดบั  

 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานที่จัดจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับโดยมี

คา่เฉลี่ย 3.94 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

ได้แก่ มีเว็บไซต์ให้ค้นหาข้อมลูของรถยนต์และตวัแทนจําหน่าย มีช่องทางการติดตอ่ส่ือสารกบัลกูค้าท่ี

สะดวก เช่น อีเมลล์ ไลน์ เฟตบุค เป็นต้น มีศูนย์จําหน่ายและบริการครอบคลุมหลายพืน้ท่ี มี

ศนูย์บริการหลงัการขายท่ีดีและบริการได้รวดเร็ว เช่น บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน 24 ชัว่โมง ครอบคลมุทัว่

ประเทศ โดยมีคา่เฉลี่ย 4.04, 4.09, 3.85, 3.80 ตามลําดบั  

 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับโดยมี

คา่เฉล่ีย 3.58  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบั

มาก ได้แก่ มีโตโยต้าชวัร์ คาร์สปาเป็นบริการเสริมหลงัการขายมีมาตรฐาน เช่น บริการทําความสะอาด

ภายนอก บริการดแูลรักษาสภาพสีรถยนต์ มีส่วนลดพิเศษ เช่น การให้ส่วนลดในช่วงเวลาโปรโมชั่น   

(ปีใหม่,สงกรานต์ เป็นต้น) จํากัด มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกันภยั บริการสินเช่ือพิเศษ ดาวน์

น้อย ผ่อนนาน และดอกเบีย้ต่ํา จากบริษัท โตโยต้า ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) โดยค่าเฉล่ีย 3.62, 3.61, 

3.58, 3.53 ตามลําดบั 
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 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉลี่ย 3.86  

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญอยู่ในระดับมาก ได้แก่ 

เจ้าหน้าท่ีซอ่มบํารุงมีความเช่ียวชาญเป็นอยา่งดี พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ พนกังานสามารถ

แนะนําให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน พนักงานมีความเอาใจใส่ก่อน/หลังการขาย โดยมี

คา่เฉลี่ย 3.90, 3.90, 3.84, 3.78 ตามลําดบั  

 ส่วนประสมการตลาดบริการ กระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี

คา่เฉลี่ย 3.80 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัมาก 

ได้แก่ การตรวจสอบมีมาตรฐานท่ีดีกว่าตราสินค้าอ่ืน มีกระบวนการด้านการชําระเงินท่ีสะดวกและ

รวดเร็ว กระบวนการซือ้ไม่ซบัซ้อน สะดวก และรวดเร็ว ให้บริการติดต่อกับบริษัทเงินไฟแนนท์อย่าง

รวดเร็วโดยไมต้่องเสียเวลามาก โดยมีคา่เฉลี่ย 3.80, 3.78, 3.78, 3.76 ตามลําดบั 

 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ โดยรวมอยู่

ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.75 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัในระดบัมาก ได้แก่ ศนูย์บริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือให้ลกูค้าใช้ขณะ รอเวลารถ

เข้าซ่อม เช่น อินเทอร์เน็ต โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ ศูนย์บริการ ตกแต่งสวยงาม สะอาด กว้างขวาง

ศนูย์บริการมีเคร่ืองด่ืมและอาหารว่างระหว่างรอรถเข้าซ่อม มีบริการโทรศพัท์แจ้งเตือนลกูค้าเม่ือถึง

ระยะเวลาการนํารถเข้าตรวจเช็คระยะ โดยมีคา่เฉลี่ย 3.82, 3.75, 3.71, 3.70 ตามลําดบั  

 ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการรับรู้ความเส่ียงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้
แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

การรับรู้ความเสี่ยงในการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัน้อย  โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.55  เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน

พบวา่ 

 การรับรู้ความเส่ียง ด้านการใช้งาน โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 2.73  

เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ 

ท่านกงัวลว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปเคยประสบอบุตัิเหตมุาก่อน ท่านกงัวลว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปมีปัญหาเก่ียวกบั

เคร่ืองยนต์ ท่านกงัวลว่าอปุกรณ์ตกแต่งภายในรถมีสภาพไม่สามารถใช้งานได้ เช่น ระบบเคร่ืองเสียง 

ระบบไฟฟ้า แอร์  ท่านกงัวลเก่ียวกบัข้อตกลงท่ีจะได้รับกบัผู้ขายไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงัไว้ เช่น บริการ

ซอ่มฟรี การรับประกนัหลงัการขาย ท่านกงัวลว่ารถยนต์ท่ีซือ้ไปไม่มีสมรรถนะในการวิ่งตามท่ีคาดหวงั 

โดยมีคา่เฉลี่ย 2.79, 2.75, 2.72, 2.71, 2.68 ตามลําดบั 

 การรับรู้ความเส่ียง ด้านการเงิน โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 2.79 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ได้แก่ ท่าน
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กงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้มีราคาสงูกวา่เม่ือเทียบกบัผู้ขายรายอ่ืน ท่านกงัวลวา่คณุภาพรถยนต์ท่ีซือ้ไม่คุ้มคา่

กบัราคาท่ีจ่าย ท่านกงัวลวา่จะต้องเสียเงินจํานวนมากเพ่ือซอ่มรถยนต์หลงัการซือ้ โดยมีคา่เฉลี่ย 2.85, 

2.81, 2.72  ตามลําดบั 

 การรับรู้ความเส่ียง ด้านสังคม  โดยรวมอยู่ในระดบัน้อย โดยมีค่าเฉล่ีย 2.13 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายข้อ พบวา่ ข้อท่ีมีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัอยูใ่นระดบัน้อย ได้แก่ ท่านกงัวล

ว่าศนูย์ฯ จดัจําหน่ายมีภาพลกัษณ์ท่ีไม่เป็นท่ียอมรับในสงัคม ท่านกงัวลว่าถ้าซือ้รถยนต์ใช้แล้วจะทํา

ให้ไม่เป็นท่ียอมรับจากคนในสงัคม เช่น เพ่ือน ญาติ และคนรู้จกั ท่านกงัวลว่ารถยนต์ท่ีซือ้จะไม่เป็นท่ี

นิยมของคนในสงัคม โดยมีคา่เฉลี่ย 2.33, 2.06, 2.01  ตามลําดบั 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิเคราะห์ข้อมลูพฤติกรรมของผู้บริโภค ใช้การแจกแจง

เป็นคา่ต่ําสดุ (Min) คา่สงูสดุ (Max) คา่เฉลี่ย (Mean) คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

คา่ร้อยละ (Percentage) และความถ่ี (Frequency) ดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้ 

 1. ระยะเวลาในการหาข้อมูลโดยเฉล่ียและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สัปดาห์) เวลาโดยเฉลี่ย

ในการหาข้อมลูและซือ้น้อยท่ีสดุ เป็นเวลา 1 สปัดาห์ เวลาโดยเฉล่ียในการหาข้อมลูและซือ้มากท่ีสดุ 

เป็นเวลา 63 สปัดาห์ มีคา่เฉล่ียเวลาโดยเฉล่ียในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 14.12 สปัดาห์ และ

มีสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 13.221 สปัดาห์ 

 2. จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) ส่วนใหญ่ชําระเงินดาวน์โดยเฉล่ียน้อย

ท่ีสดุ 0 บาท ชําระเงินดาวน์โดยเฉล่ียมากท่ีสดุ 500,000 บาท มีค่าเฉล่ียในการดาวน์รถยนต์ราคา 

120,418.35 บาท และมีสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 80,771.459 บาท 

 3. ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ ซือ้ (บาท) ส่วนใหญ่ซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ราคาโดยเฉลี่ยน้อย

ท่ีสดุ 200,000 บาท ซือ้รถยนต์ราคาโดยเฉล่ียมากท่ีสดุ 1,395,000 บาท มีค่าเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์

ราคา 601,209 บาท และมีสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน เท่ากบั 201,705.544 บาท 

. 4. รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ที่ (ซีซี) รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีมีการเลือกซือ้มากท่ีสดุ ได้แก่ Vios/1500 จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 

รองลงมาคือ Hilux Vigo/2500 จํานวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 Corolla Altis/1800 จํานวน 50 

คน คิดเป็นร้อยละ 12.50 Camry/2000 จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และ Yaris/1200 จํานวน 31 

คน คดิเป็นร้อยละ 7.8 ตามลําดบั 

  5. ประเภทรถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้ มากที่สุด คือ รถเก๋ง จํานวน 253   คน คิดเป็นร้อยละ 

63.3 รองลงมาคือ รถกระบะ จํานวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 ประเภทอ่ืนๆ เช่น รถยนต์
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เอนกประสงค์ประเภท PPV, MPV จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 รถตู้  18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

ตามลําดบั  

 6. บุคคลที่มีส่วนร่วมในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์มากที่สุด คือบิดา/มารดา 

จํานวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.2 รองลงมาคือ สามี/ภรรยา จํานวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 

ตวัเอง จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 พ่ีน้อง จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 เพ่ือน จํานวน 18 

คน คดิเป็นร้อยละ 4.5 ตามลําดบั 

 7. วิธีการชําระเงินเพื่อซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ ส่วนใหญ่ เลือกชําระเงินด้วยวิธี

ผ่อนชําระจํานวน 359 คน คิดเป็นร้อยละ 89.8   รองลงมาชําระเงินด้วยวิธีเงินสด จํานวน 41 คน คิด

เป็นร้อยละ 10.2 ตามลําดบั 

 8. เหตุผลสําคัญที่ สุดในการเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ ส่วนใหญ่เลือกซือ้

รถยนต์เพ่ือความสะดวกในการเดินทาง จํานวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.2 รองลงมาคือ รูปลกัษณ์ 

ความสวยงาม จํานวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 ด้านราคา จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 

ประหยัดนํา้มัน จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 การโฆษณา จํานวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

ตามลําดบั 

 9. สีของรถยนต์รถยนต์ใช้แล้ว สว่นใหญ่ เลือกซือ้รถยนต์สีขาว จํานวน 122 คน คิดเป็น

ร้อยละ 30.5 รองลงมาคือ สีดํา จํานวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 สีบรอนซ์เงินจํานวน 91 คน คิด

เป็นร้อยละ 22.7 อ่ืน ๆ เช่น สีเทา 59 คน คดิเป็นร้อยละ 14.8 สีบรอนซ์ทอง จํานวน 17 คน คิดเป็นร้อย

ละ 4.2 สีนํา้เงินจํานวน 8 คน คดิเป็นร้อยละ 2.0 ตามลําดบั 

 10. ปีของรถยนต์รถยนต์ใช้แล้ว ส่วนใหญ่เลือกซือ้รถยนต์ปี ตัง้แต่ ค.ศ. 2010 ขึน้ไป 

จํานวน 332 คน คิดเป็นร้อยละ 83.0 รองลงมาคือ ค.ศ. 2006-2010 จํานวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 

12.8 ค.ศ. 2001-2005 จํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 ต่ํากว่า ค.ศ.  2001 จํานวน 5 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.2 ตามลําดบั 

 11. ระบบเกียร์ที่ซือ้ สว่นใหญ่ เลือกซือ้รถยนต์ระบบเกียร์ อตัโนมตัิ A/T จํานวน 327 คน 

คดิเป็นร้อยละ 81.8 รองลงมา ระบบเกียร์ธรรมดา M/T จํานวน 73 คน คดิเป็นร้อยละ 18.2 ตามลําดบั 

 12. ซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชัวร์ที่ใด ส่วนใหญ่เลือกซือ้รถยนต์จากตวัแทนท่ีให้ราคาดี

ท่ีสดุ จํานวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมา ตวัแทนใกล้บ้าน จํานวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 

33.8 ตวัแทนท่ีเพ่ือนแนะนํา จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 ตวัแทนใกล้ท่ีทํางาน จํานวน 26 คน 

คดิเป็นร้อยละ 6.5 ตามลําดบั 

 ตอนที่  4 การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคที่ จาํแนก
ตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดอืน 
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 เพศ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 214 คน คดิเป็นร้อยละ 53.5 

เพศชาย จํานวน 186 คน คดิเป็นร้อยละ 46.5 ตามลําดบั  

 

 อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอาย ุ 30-39 ปี จํานวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 

48.3รองลงมาคือกลุม่ท่ีมีอาย ุ40-49 ปี จํานวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.7  กลุม่ท่ีมีอาย ุ20-29 ปี 

จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และกลุม่ท่ีมีอายสุงูกว่า 50 ปี จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 

ตามลําดบั 

 สถานภาพสมรส พบว่า ผู้ตอบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน จํานวน 

201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.2 รองลงมามีสถานภาพโสด จํานวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 และมี

สถานภาพหม้าย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่จํานวน 28 คน คดิเป็นร้อยละ 7.0 ตามลําดบั 

 ระดบัการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี จํานวน 

225 คน คดิเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมามีระดบัต่ํากว่าปริญญาตรี จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 

และมีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี จํานวน 54 คน คดิเป็นร้อยละ 13.4 ตามลําดบั 

  อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จํานวน 245 

คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมาคือ อาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 67 คน คิดเป็น

ร้อยละ 16.7 อาชีพค้าขาย/รับจ้าง จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5  และอาชีพเจ้าของกิจการ/

ประกอบธุรกิจสว่นตวั จํานวน 30 คดิเป็นร้อยละ 7.5 ตามลําดบั 

 รายได้ต่อเดือน พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 30,000-39,999 

บาท จํานวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาคือมีรายได้ตอ่เดือน 20,000-29,999 บาท จํานวน 

101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2  มีรายได้ตอ่เดือน 10,000-19,999 บาท จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 

20.8 มีรายได้ตอ่เดือน 40,000-49,999 บาท จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 สงูกว่าหรือเท่ากบั 

50,000 บาท จํานวน 45 คน คดิเป็นร้อยละ 11.3 ตามลําดบั 

 

ส่วนที่ 2  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน  
 การทดสอบสมมตฐิาน ผู้วจิยัได้ทําการวิเคราะห์ข้อมลูตามลําดบั ดงัตอ่ไปนี ้
 สมมตฐิานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์
ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน  
 สมมตฐิานที่ 1.1 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนย์ู

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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 ผลการวิจยั พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนย์ู

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

ไมแ่ตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยผู้บริโภคเพศชาย มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนย์ูโตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว มากกวา่ ผู้บริโภคเพศหญิง 

 และพบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนย์ูโตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยผู้บริโภค

เพศชาย มีพฤติกรรมพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  (บาท) มากกวา่ผู้บริโภคเพศหญิง 

 สมมตฐิานที่ 1.2 ผู้บริโภคท่ีมีอายแุตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจยั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์

ใช้แล้ว (สปัดาห์) แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของ

พฤตกิรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว น้อยกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป  

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูข่องพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39 ปี ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29  ปี 

มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีอายุ 40 ปี ขึน้ไป 

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39  ปี มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ผู้บริโภค

ท่ีมีอาย ุ40 ปี ขึน้ไป  

และพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว แตกต่างกัน ท่ีระดับ

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิ 0.01 ผลการเปรียบเทียบคา่เฉล่ียรายคูข่องพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-

29  ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 30-39 ปี 

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ20-29 ปี มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภค

192



ท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป  ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ30-39  ปี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ น้อยกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปี ขึน้ไป 

 

สมมติฐานที่ 1.3 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจยั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสภาพสมรสท่ีแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของ

พฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั  ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพหม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว แตกตา่งกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ผลการ

เปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูข่องพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ น้อยกว่า ผู้ บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน  ผู้ บริโภคท่ีมี

สถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ น้อยกว่า ผู้ บริโภคท่ีมี

สถานภาพ หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว แตกต่างกัน ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ผลการเปรียบเทียบ

ค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพโสด มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูด้่วยกนั    

สมมตฐิานที่ 1.4 ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจยั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว แตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผลการเปรียบเทียบคา่เฉลี่ย

รายคู่ของพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาระดบัปริญญาตรี  

และพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูสดุแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

แตกตา่งกนั   อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคูข่องพฤติกรรม 

พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาต่ํากวา่ปริญญาตรี มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต
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โยต้าชวัร์ น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรี และ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ น้อยกว่า  ผู้บริโภคท่ีมีระดับ

การศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซื อ้แตกต่างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ  0.01 ผลการ

เปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกว่า

ปริญญาตรี และผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรี พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรี 

 สมมตฐิานที่ 1.5 ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจยั พบว่า  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว (สปัดาห์) ไมแ่ตกตา่ง ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว (บาท) แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 

และ 0.05 ตามลําดบั ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ี

มีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ มากกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพค้าขาย/รับจ้าง 

และพบวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ (บาท) แตกต่างกัน ท่ีระดบั

นัยสําคญัทางสถิติ 0.01 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ

พนกังานบริษัทเอกชน มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมี

อาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั และ มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ น้อยกวา่ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพค้าขาย/รับจ้าง ตามลําดบั 

 สมมติฐานที่ 1.6  ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจยั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้
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รถยนต์ใช้แล้ว แตกต่างกัน ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ของ

พฤตกิรรม พบวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000–19,999 บาท มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท และมีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 40,000 – 49,999 

บาท ตามลําดบั ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว แตกต่างกนั ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 ผลการ

เปรียบเทียบคา่เฉลี่ยรายคูข่องพฤติกรรม พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 10,000 – 19,999 บาท มี

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  น้อยกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 

– 39,999 บาท ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,000 – 49,999 บาท และผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 

50,000 บาทขึน้ไป ตามลําดบั สําหรับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 20,000 – 29,999 บาท มีพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  น้อยกว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 

บาท ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 40,000 – 49,999 บาท และผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 บาท

ขึน้ไป ตามลําดบั สําหรับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,000 – 39,999 บาท มีมีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ น้อยกวา่ ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 บาทขึน้ไป 

 

 สมมตฐิานที่ 2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านสถานที่จัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 
ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์
ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานข้อ 2.1 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

 ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา 

และพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 สมมติฐานข้อ 2.2 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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  ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

และพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

ตามลําดบั โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา 

 สมมติฐานข้อ 2.3 ส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจัดจําหน่าย ไม่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

และพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านสถานท่ีจัดจําหน่าย มีความสัมพันธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

0.01 และ 0.05  ตามลําดบั โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัต่ํา 

 สมมตฐิานข้อ 2.4 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์

กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด  ไม่มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 สมมตฐิานข้อ 2.5 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านบคุลากร มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม

พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

  ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านบุคลากร ไม่มีความสมัพนัธ์กับ

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคา

รถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
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 สมมตฐิานข้อ 2.6 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสมัพนัธ์

กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

 ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา   

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

ในระดบัต่ํา   

และพบว่าด้านกระบวนการให้บริการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 สมมตฐิานข้อ 2.7 สว่นประสมการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจัย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพและการ

นําเสนอ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา   

 และพบวา่ สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอ ไมมี่

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 3  การรับรู้ความเส่ียง ประกอบด้วย ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน 
ความเส่ียงทางด้านการเงิน และความเส่ียงทางด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 สมมติฐานข้อ 3.1 การรับรู้ความเสี่ยงด้านการใช้งาน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
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 ผลการวิจยั พบว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดยมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา 

และพบว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์

ใช้แล้ว อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

สมมติฐานข้อ 3.2 การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจัย พบว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดย

มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา 

และพบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์

ใช้แล้ว อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 สมมติฐานข้อ 3.3 การรับรู้ความเส่ียงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจยั พบว่าการรับรู้ความเสี่ยงด้านสงัคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม

ในระดบัต่ํา 

 และพบว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน ไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์

ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

 
อภปิรายผล 

ผลจากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเดน็ให้อภิปรายผลดงันี ้
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สมมติฐานที่ 1 ผู้ บริโภคท่ีมีลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั พบวา่ 

 ด้านเพศ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว

ท่ีซือ้ แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผู้บริโภคเพศชาย มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ มากกว่าผู้บริโภคเพศหญิง  ทัง้ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  

ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว เน่ืองจากเพศชาย เลือกซือ้รถยนต์ท่ีแตกต่างจาก

รุ่นมาตรฐาน เพราะคิดว่ามีประโยชน์ใช้สอยมากกว่า จึงทําให้จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว

มากกว่าเพศหญิง อีกทัง้ยงัคํานึงถึงถ้าชําระเงินดาวน์มากจะทําให้มีอตัราดอกเบีย้ท่ีต่ํา  และต้องการ

ผอ่นชําระคา่งวดรถยนต์ในระยะเวลาอนัสัน้  จึงทําให้มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชวัร์ จํานวนเงินดาวน์ของของรถยนต์ใช้แล้ว มากกว่าเพศหญิง  และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้  

เน่ืองจากผู้ชายเป็นผู้ นําครอบครัว  จึงเลือกซือ้รถยนต์รุ่นท่ีแตกต่างจากรุ่นมาตรฐาน มีระบบความ

ปลอดภยัท่ีครอบคลมุ  และมีสิ่งอํานวยความสะดวกภายในรถยนต์ท่ีครบครัน ทําให้ราคารถยนต์ท่ีซือ้

ค่อนข้างสูง   ทําให้เพศชาย มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ด้านราคา

รถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากกว่าเพศหญิง ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ จิตติพงศ์ โพธ์ิโชติ (2555) ท่ีศกึษา

เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดั

ปทุมธานี ซี่งปัจจัยเหล่านีไ้ด้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางการตลาด และความรู้ความเข้าใจใน

เคร่ืองยนต์มือสอง ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าท่ีมีอายุ อาชีพ และความชอบส่วนบุคคลต่างกัน มี

คา่ใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

และสอดคล้องกบังานวิจยัของสภุาภรณ์ คลงัเจริญผล (2556) ท่ีศกึษาเก่ียวกบัคณุภาพการบริการและ

การรับรู้ความเสี่ยง ท่ี มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมในการซื อ้รถมือสองของผู้ บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายในด้าน เพศมีความสมัพันธ์กับ

พฤตกิรรมการรถยนต์มือสองในเร่ืองของระบบเกียร์รถยนต์ และวิธีการชําระเงิน ซึง่กลา่วไว้ว่า ผู้บริโภค

เพศชายและเพศหญิงมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์มือสองในเร่ืองระบบเกียร์รถยนต์และการชําระเงิน 

แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   เน่ืองจากเพศชายมีความสนใจเร่ืองรถยนต์

มากกวา่เพศหญิง จงึทําให้เพศชายมีความสนใจในเร่ืองระบบเกียร์มากกวา่เพศหญิง 

ด้านอายุ แตกตา่งกนั มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  ด้านจํานวนเงินดาวน์
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ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 

0.01 พบวา่  

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ 40 ปีขึน้ไป มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว มากท่ีสดุ เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีช่วงอายดุงักลา่ว มี

รายได้เฉล่ียตอ่เดือนคอ่นข้างสงู และสว่นใหญ่มีความต้องการซือ้รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ ท่ีแตกตา่งจาก

รุ่นมาตรฐาน โดยรุ่นรถยนต์ตา่งๆ นัน้ มีราคาสงู จงึใช้ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว

มากวา่ช่วงอายอ่ืุนๆ  

ผู้บริโภคท่ีมีอาย ุ40 ปีขึน้ไป มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสดุ เน่ืองจาก ผู้บริโภค

ในช่วงอายดุงักล่าว เป็นผู้ ท่ีทํางานมาสกัระยะหนึ่งแล้ว มีรายได้คอ่นข้างสงูและมัน่คงอีกทัง้มีเงินออม

ค่อนข้างมาก  จึงมีกําลงัในการจ่ายเงินดาวน์และราคารถยนต์ใช้แล้วมากกว่าผู้บริโภคท่ีอายนุ้อยกว่า 

ซึง่อาจจะเป็นเพราะวา่เป็นกลุม่ท่ีอยู่ในวยัทํางานช่วงต้นรายได้ยงัไม่สงูมากนกั และมีเงินออมคอ่นข้าง

น้อย อีกทัง้คนท่ีมีอายุมากขึน้จะเลือกใช้รถท่ีมีราคาเฉล่ียสงูขึน้ ทัง้นีเ้กิดจากคนท่ีมีอายุมากขึน้จะมี

รายได้สงูขึน้ตามลําดบัทําให้มีกําลงัซือ้มากขึน้ จึงทําให้มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ในด้านเงินดาวน์และราคารถยนต์ใช้แล้ว ของอายมีุความแตกตา่งกนั   

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตติพงศ์ โพธ์ิโชติ (2555) ท่ีศึกษาเก่ียวปัจจัยท่ีมีผลต่อ

พฤตกิรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดัปทมุธานี ซี่งปัจจยัเหลา่นี ้

ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางการตลาด และความรู้ความเข้าใจในเคร่ืองยนต์มือสอง ผล

การศกึษาพบว่า ลกูค้าท่ีมีอาย ุอาชีพ และความชอบสว่นบคุคลตา่งกนั มีคา่ใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือ

สองจากประเทศญ่ีปุ่ น แตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคล้องกบังานวิจยั

ของอิงอร ชยัยนัต์ (2550) เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่าอายุมีความสมัพันธ์กับความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.01  อีกทัง้ยังสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีด้าน

ประชากรศาสตร์ ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 41) ได้กลา่วไว้ว่า อาย ุเป็นปัจจยัท่ีทําให้คนมีความ

แตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและพฤติกรรม คนท่ีอายุน้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถือ

อดุมการณ์ และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีอายมุาก ในขณะท่ีคนอายมุากมกัจะมีความคิดท่ีอนรัุกษ์

นิยม ยดึถือการปฏิบตั ิระมดัระวงั มองโลกในแง่ร้ายกวา่คนท่ีมีอายนุ้อย เน่ืองมาจากผา่นประสบการณ์

ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใช้ส่ือมวลชนก็ต่างกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใช้ส่ือเพ่ือแสวงหาข่าวสาร

หนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง  
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 ด้านสถานภาพสมรส แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 พบวา่  

 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว มากท่ีสดุ เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีเป็นหม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มีการวางแผนการแบ่งเงิน

เก็บแยกจากสว่นรายจ่ายอย่างชดัเจนมากขึน้ เม่ือจะต้องใช้จ่ายก็ต้องมีการทบทวนและใช้เวลาในการ

หาช้อมลูก่อนท่ีจะใช้จ่าย อาจเน่ืองมาจากการภาระในการรับผิดชอบค่าใช้จ่ายแต่เพียงผู้ เดียวในส่วน

คา่ใช้จ่ายสว่นตวัและในการเลีย้งดบูตุร  สว่นผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ โสด สามารถใช้จ่ายได้อย่างอิสระ 

มีความต้องการสิ่งใดก็ตดัสินใจได้เลย โดยไม่ต้องปรึกษาใคร   ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้

แล้ว เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ นัน้อาจเป็นผู้ ท่ีรายได้มากกว่าและมี

ความต้องการในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วท่ีมีประโยชน์ใช้สอยมากกวา่รุ่นมาตรฐาน ซึง่รถยนต์มีราคาสงูทํา

ให้จํานวนเงินดาวน์สงูตามไปด้วย  จึงทําให้ผู้บริโภคท่ีมี หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว มากกวา่    

 ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชัวร์  ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสุด เน่ืองจาก ผู้ บริโภคส่วนใหญ่เลือกซือ้รถยนต์

เอนกประสงค์สําหรับครอบครัว ซึ่งเป็นรุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ มากกว่ารุ่นมาตรฐาน มีราคาสงู เพราะ

คํานึงถึงความคุ้มค่าในการใช้งานร่วมกนักบัสมาชิกในครอบครัว ซึ่งสอดคล้องกบั งานวิจยัของอิงอร 

ชยัยนัต์ (2550) ปัจจยัท่ีมีผลตอ่ความต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่า สภาพสมรสมีความสัมพันธ์กับความต้องการซื อ้รถยนต์มือสองของผู้ บริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ 0.01 และสอดคล้องกบัชรินทร์  วิจิตรแพทย์  (2546 : 100)  

พบวา่  สถานภาพการสมรสแตกตา่งกนั  มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้รถยนต์ ญ่ีปุ่ นขนาดกลางแตกตา่งกนั  

อยา่งมีนยัสําคญัท่ี  0.05 

 ด้านระดับการศึกษา แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 พบวา่ 

ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต

โยต้าชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว มากท่ีสุด เน่ืองจาก กลุ่มการศึกษา

ดงักล่าวมีรายได้ระดบัปานกลาง จึงจําเป็นต้องมีความรอบคอบและถ่ีถ้วนในการเลือกซือ้รถยนต์ให้
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เหมาะสมกับรายได้ของตน จึงใช้ระยะเวลาในการหาข้อมูลนานกว่า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดและ

ทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538 : 41) ซึง่กล่าวไว้ว่า การศึกษา เป็นปัจจยัท่ีทําให้คนมีความคิด 

คา่นิยม ทศันคติ และพฤติกรรมแตกต่างกนั คนท่ีมีการศกึษาสงูจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้ รับ

สารท่ีดี เพราะเป็นผู้ มีความกว้างขวางและเข้าใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถ้าไม่มี

หลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาตํ่ามักจะใช้ส่ือประเภทวิทยุ โทรทัศน์ และ

ภาพยนตร์ หากผู้ มีการศกึษาสงูมีเวลาว่างพอก็จะใช้ส่ือสิ่งพิมพ์ วิทย ุโทรทศัน์ และภาพยนตร์ แตห่าก

มีเวลาจํากดัก็มกัจะแสวงหาขา่วสารจากส่ือสิง่พิมพ์มากกวา่ประเภทอ่ืน 

ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา สงูกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์ ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสดุ 

เน่ืองจาก ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา สงูกว่าปริญญา อาจมีรายได้เฉล่ียตอ่เดือนสงูกว่า มีอํานาจการ

ซือ้ท่ีสงูกว่าตามไปด้วย ส่วนใหญ่อาจเป็นผู้ ท่ีมีครอบครัวแล้วรถยนต์ท่ีซือ้จะเป็นรถยนต์อเนกประสงค์

สําหรับใช้ในครอบครัว อีกทัง้ ผู้บริโภค อาจมีรสนิยมช่ืนชอบรถยนต์ท่ีมีราคาแพงซึง่บง่บอกถึงฐานะใน

สงัคมท่ีดีกวา่ จงึพิจารณาซือ้รถยนต์ประเภทหรูหรา เคร่ืองยนต์ใหญ่ ทําให้ผู้บริโภค ท่ีมีระดบัการศกึษา 

สงูกวา่ปริญญาตรี จ่ายเงินดาวน์และราคารถยนต์ มากกวา่ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของภเูบศ พานิชย์ 

(2551) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลท่ีนําเข้ากับผู้

จําหน่ายอิสระของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาท่ีแตกต่างกนั มี

แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถยนต์ท่ีนําเข้าจากผู้ จําหน่ายอิสระโดยรวมแตกต่างกนั  อย่าง มี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั  0.05  โดยผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรีหรือต่ํากว่ามีคา่เฉลี่ยของ

แนวโน้มพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถยนต์ท่ีนําเข้าจากผู้ จําหน่ายอิสระโดยรวมต่ํากว่าผู้บริโภค ท่ีมี

ระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรี และสอดคล้องกับงานวิจยัของ จิตติพงศ์ โพธ์ิโชติ (2555) เร่ือง

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดัปทมุธานี 

ลกูค้าท่ีมีระดบัการศกึษา รายได้ตอ่เดือน และประสบการณ์ในการใช้เคร่ืองยนต์มือสองแตกตา่งกนั มี

คา่ใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นโดยเฉล่ียตอ่ครัง้ และการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจาก

ประเทศญ่ีปุ่ นโดยเฉล่ียในแตล่ะปี (เคร่ีองตอ่ปี) แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 ด้านอาชีพ แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชวัร์  ด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ทัง้ 2 ด้าน มากท่ีสดุ เน่ืองจาก ผู้ ท่ีมี

อาชีพ เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั จําเป็นต้องต้องพบปะ และทําธุรกิจในสงัคมตา่งๆ กนั การ

ซือ้รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ท่ีมากกว่ารุ่นมาตรฐาน อาจบ่งบอกถึงความน่าเช่ือถือ บ่งบอกถึงฐานะทาง
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สงัคม ดทูนัสมยั และส่ือถึงหน้าท่ีการงานท่ีประสบความสําเร็จแล้วระดบัหนึ่ง อีกทัง้ยงัเป็นผู้ ท่ีมีรายได้

ประจําสูง สามารถควบคุมรายรับและรายจ่าย มีอํานาจซือ้รถดีกว่าผู้ มีอาชีพอ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับ

งานวิจัยของ จิตติพงษ์ โพธ์ิโชติ (2555) ได้ทําการศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้

เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดัปทมุธานี ซี่งปัจจยัเหลา่นีไ้ด้แก่ ปัจจยัสว่น

บคุคล ปัจจยัทางการตลาด และความรู้ความเข้าใจในเคร่ืองยนต์มือสอง ผลการศกึษาพบว่า ลกูค้าท่ีมี

อายุ อาชีพ และความชอบส่วนบุคคลต่างกัน มีค่าใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น 

แตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

 ด้านรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ 

ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 พบวา่ 

   ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,999 บาท กนั มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้

แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว มากท่ีสดุ เน่ืองจาก เป็นผู้ ท่ี

มีระดับรายได้ปานกลาง และอาจเป็นผู้ ท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีจน มีอาชีพเป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน ซึง่อาจทําให้ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว นานกว่า เพราะจําเป็นต้อง

มีความรอบคอบและความถ่ีถ้วนในการเลือกซือ้รถยนต์ให้เหมาะสมกบัรายได้ของ และยงัต้องตระหนกั

ถึงความจําเป็นในการซือ้เพ่ือให้สอดคล้องกบัฐานะทางเศรษฐกิจและสงัคมของตนเอง ซึ่งสอดคล้อง

กบัแนวคิดและทฤษฎีของปรมะ สตะเวทิน (2546) ได้กล่าวว่า ฐานะทางเศรษฐกิจและสงัคม จะเป็น

เคร่ืองชีถ้ึงเร่ืองท่ีกลุ่มจะสนใจรับรู้ข่าวสารบุคคลท่ีมีสถานะทางเศรษฐกิจและสงัคมท่ีแตกต่างกนัทัง้

การประกอบอาชีพ รายได้ ศาสนา รวมไปถึงสถานภาพสมรส ย่อมส่งผลต่อการรับสารท่ีแตกต่างกัน

ด้วย ความมัน่คงทางเศรษฐกิจและครอบครัว รายได้ของบุคคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจ ซึ่งเป็น

องค์ประกอบท่ีสําคญัแสดงถึงการมีศกัยภาพในการดแูลตนเอง บ่งบอกถึงอํานาจการใช้จ่ายในการ

บริโภคขา่วสาร ผู้ ท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจสงูจะมีโอกาสท่ีดีกวา่ในการแสวงหาสิง่ท่ีเป็นประโยชน์ตอ่

การดแูลตนเอง ผู้ ท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจต่ําจะมีการศกึษาน้อย ทําให้มีข้อจํากดัในการรับรู้ เรียนรู้ 

ตลอดจนการแสวงหาความรู้และประสบการณ์ในการดูแลตนเอง และยงัสอดคล้องกับแนวคิดและ

ทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ซึง่กล่าวไว้ว่า สถานะทางสงัคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ 

รายได้ และสถานภาพทางสงัคมของบคุคล มีอิทธิพลอย่างสําคญัต่อปฏิกิริยาของผู้ รับสารท่ีมีต่อผู้ส่ง

สาร เพราะแตล่ะคนมีวฒันธรรมประสบการณ์ ทศันคต ิคา่นิยมและเป้าหมายท่ีตา่งกนั 

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 50,000 บาทขึน้ไป มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชัวร์ ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสุด  

เน่ืองจากเป็นผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ไป ย่อมมีอํานาจการซือ้สงูกว่า สามารถ
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จดัสรรการเงินและมีโอกาสวางแผนในการใช้เงินได้มากกว่าด้วย ทําให้มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้

แล้วมากกว่าผู้บริโภคกลุ่มรายได้อ่ืนๆ โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของคณิน  ธรรมอิทธิศกัดิ์ สมชาย 

หม่ืนสายญาติ และ ประพนัธ์ ภกัดีกลุ (2552) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วของ

ผู้บริโภคในจงัหวดัสมทุรปราการ พบวา่  อาชีพ และรายได้ตอ่เดือนท่ีตา่งกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซือ้

รถยนต์ใช้แล้วแตกตา่งกนัตามนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 งานวิจยัของ จิตติพงษ์ โพธ์ิโชติ (2555) 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดัปทมุธานี 

พบว่า  ลูกค้าท่ีมีระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน และประสบการณ์ในการใช้เคร่ืองยนต์มือสอง

แตกต่างกัน มีค่าใช้จ่ายท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นโดยเฉล่ียต่อครัง้ และการซือ้

เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นโดยเฉล่ียในแต่ละปี (เคร่ีองต่อปี) แตกต่างกันอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั 0.05   และสอดคล้องกบังานวิจยัของโซเฟีย  แวหะมะ (2553) ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์

กับการตดัสินใจซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภค ในเขตอําเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา พบว่ารายได้

เฉลี่ยต่อเดือนมีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคใน เขตอําเภอหาดใหญ่

จงัหวดัสงขลา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ0.05 

สมมติฐานที่ 2 สว่นประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

สถานท่ีจดัจําหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด  ด้านบคุลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลกัษณะ

ทางกายภาพและการนําเสนอ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้า

ชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 

 สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์  ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว อย่าง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  โดยมีความสมัพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์เพิ่มขึน้ จะทําให้

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว (สปัดาห์)  เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา  เน่ืองจาก  หากผู้บริโภค

มีความพึงพอใจและความต้องการในผลิตภณัฑ์ จะทําให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซือ้ท่ีง่ายขึน้และ

รวดเร็วขึน้ อีกทัง้ตราสินค้า Toyota Sure เป็นท่ีนิยมและรู้จกัแพร่หลาย จึงอาจเป็นสิ่งแรกท่ีผู้บริโภค

ตดัสินใจในการเลือกซือ้ โดยอาจดูปัจจัยด้านอ่ืนๆ ประกอบกัน ซึ่งเหตุผลดงักล่าวอาจส่งผลให้ส่วน

ประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ นัน้เป็นปัจจยัท่ีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โต

โยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของ  จิตติพงษ์ โพธ์ิโชต ิ

(2555) ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดั

ปทุมธานี พบว่า ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กับแหล่งท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสอง
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จากประเทศญ่ีปุ่ น ช่องทางในการเลือกซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นและแนวโน้มการบอก

ต่อบคุคลอ่ืน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  อิงอร ชยัยนัต์ (2550) ปัจจยัท่ีมีผลต่อความ

ต้องการซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผลิตภณัฑ์มีความสมัพนัธ์กับ

ความต้องการซือ้รถยนต์มือสอง ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ 0.01  

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา  มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

ตามลําดบั  โดยมีความสมัพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็น

เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว 

และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา เน่ืองจาก  ผู้บริโภคเห็นว่าปัจจยัด้านราคาเป็น

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ้โดยตรง ผู้ ท่ีให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคามาก ทําให้มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์โดยพิจารณาจากราคาของรถยนต์ ราคาค่าอะไหล่ ค่าบํารุงรักษา อัตรา

ดอกเบีย้ในการชําระ และความเช่ือมัน่ในความโปร่งใส ตามมาตรฐานการประเมินราคาของโตโยชวัร์ 

ทําให้ปัจจยัดงักล่าวส่งผลต่อระดบัการเกิดพฤติกรรมในระดบัต่ํา โดยสอดคล้องกบังานวิจยัของ จิตติ

พงษ์ โพธ์ิโชติ (2555) ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของ

ผู้บริโภคในจงัหวดัปทมุธานี พบว่า ปัจจยัทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จําหน่าย และความรู้ความเข้าในเคร่ืองยนต์มือสองมีความสมัพนัธ์กบัแหลง่ท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น ช่องทางการเลือกซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น แนวโน้มในการเลือกซือ้

เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นและแนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05 โซเฟีย  แวหะมะ (2553) ปัจจัยท่ีมีความสมัพนัธ์กับการตดัสินใจซือ้รถยนต์มือสองของ

ผู้บริโภค ในเขตอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า  ราคารถยนต์มือสองมีความสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์มือสองของผู้บริโภคใน เขตอําเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติ 0.05 และสอดคล้องกบังานวิจยัของ จิตติมา สิ่งสม (2555) ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้และความตัง้ใจซือ้ซํา้อะไหล่แท้โตโยต้าของผู้ ใช้ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทาง

การตลาดด้านราคามีความสมัพนัธ์กบัคา่ใช้จ่ายในการซือ้อะไหลแ่ท้โตโยต้าต่อครัง้ของผู้บริโภค อย่าง

มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัระดบัต่ํา  

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานที่จัดจําหน่าย มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงิน

ดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 
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0.05 ตามลําดบั โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็น

เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย เพิ่มขึน้ มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านจํานวนเงินดาวน์ของ

รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ เพิ่มขึน้ในระดบัต่ํา เน่ืองจาก ผู้บริโภคเห็นว่า การมี

ศนูย์บริการหลงัการขายท่ีดีและบริการได้รวดเร็ว เช่น บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน 24 ชัว่โมง ครอบคลมุทัว่

ประเทศ มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ีสะดวก เช่น อีเมลล์ ไลน์ เฟตบุค เป็นต้น และการมี

เว็บไซต์ให้ค้นหาข้อมลูของรถยนต์และตวัแทนจําหน่าย เป็นปัจจยัส่วนหนึ่งท่ีทําให้ผู้บริโภคซือ้รถยนต์  

ซึง่เห็นได้จากการท่ีผู้บริโภคมีระดบัความคดิเห็นด้าน สถานท่ีจดัจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  ทํา

ให้ปัจจยัดงักล่าวส่งผลต่อระดบัการเกิดพฤติกรรมในระดบัต่ํา  โดยสอดคล้องกบัแนวคิดของเสรี วงษ์

มณฑา (2542) ท่ีกลา่วว่า ทําเลท่ีตัง้ของศนูย์จําหน่าย (location) จะต้องพิจารณาเก่ียวกบัสถานท่ีว่า

จะขายสินค้า ณ ท่ีใด ถ้าสถานท่ีได้เปรียบจะมีโอกาสมากกว่าคู่แข่งขนั สถานท่ีตัง้ต้องคํานึงถึงการ

กระจายเชิงกายภาพ (physical distribution) และสอดคล้องกบังานวิจยัของจิตตพิงษ์ โพธ์ิโชติ (2555) 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ นของผู้บริโภคในจงัหวดัปทมุธานี 

พบวา่ปัจจยัทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหนา่ย และความรู้ความเข้า

ในเคร่ืองยนต์มือสองมีความสมัพนัธ์กบัแหล่งท่ีซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น ช่องทางการ

เลือกซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น แนวโน้มในการเลือกซือ้เคร่ืองยนต์มือสองจากประเทศ

ญ่ีปุ่ นและแนวโน้มการบอกต่อบุคคลอ่ืน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคล้องกับ

งานวิจยัของดสุติ หลิมเจริญ (2545) ปัจจยัการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้รถยนต์บรรทกุสว่น

บุคคลมือสองในเขตจังหวัดจันทบุรี พบว่าปัจจัยการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัด

จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามอย่าง

มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05   

สว่นประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม

การซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาใน

การหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีความสมัพนัธ์ใน

ทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา  กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด

บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โต

โยต้าชวัร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

ลดลง ในระดับต่ํา เน่ืองจาก ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตรวจสอบของศูนย์จําหน่ายฯ มี

มาตรฐานท่ีดีกว่าตราสินค้าอ่ืนๆ  แต่ยงัมีความคิดเห็นว่า กระบวนการซือ้ยงัมีความซบัซ้อน ไม่สะดวก 

และล่าช้า การบริการด้านการติดต่อกับบริษัทไฟแนนท์ไม่รวดเร็ว และเสียเวลามาก ทัง้ยังมีความ
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คดิเห็นในเร่ืองความไมส่ะดวกและความลา่ช้าในเร่ืองกระบวนการด้านการชําระเงิน ซึง่แนวทางปฏิบตัิ

ในด้านการกระบวนการให้บริการท่ีถกูต้อง รวดเร็วจะเป็นการสร้างความประทบัใจให้แก่ผู้บริโภคและ

ตระหนกัถึงประสิทธิภาพในการได้รับการบริการ ส่งผลให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมด้านการใช้ระยะเวลาใน

การหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้วลดลง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

(2541) โดยอ้างถึงแนวคิดสว่นประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service  Mix ) ของ Kotler 

(1997) ได้กลา่วไว้ว่า กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและ

งานปฏิบตัใินด้านการบริการท่ีนําเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถกูต้องรวดเร็วและ

ทําให้ผู้ ใช้บริการเกิดความประทบัใจ และยงัสอดคล้องกบัแนวคิดและทฤษฎีของ Zeithaml & Bitner 

(2000: 18-21) ) ซึง่ธีรกิติ นวรัตน ณ อยธุยา (2549 : 26-29) ได้อธิบายไว้ว่า กระบวนการ (Process) 

หมายถึง ขัน้ตอนหรือกระบวนการในการให้บริการ ระเบียบ รวมทัง้วิธีการทํางานซึ่งเก่ียวข้องกบัการ

สร้างและการนําเสนอบริการให้กบัลกูค้า เช่น การตดัสินใจในเร่ืองนโยบายท่ีเก่ียวกบัลกูค้า (ฉตัยาพร 

เสมอใจ, 2549 หน้า 54) กระบวนการ จึงเป็นการสร้างสรรค์และการส่งมอบส่วนประกอบของ

ผลิตภณัฑ์โดยอาศยักระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยทุธ์ท่ีสําคญัสําหรับการบริการคือ เวลา

และประสิทธิภาพในการบริการ ดงันัน้กระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ

ในการส่งมอบ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบตัิการ เพ่ือท่ีพนักงานจะได้ไม่เกิดความสบัสน ทํางานได้

อยา่งถกูต้องและมีแบบแผนเดียวกนั และงานท่ีได้ต้องดีมีประสทิธิภาพ และ สว่นประสมทางการตลาด

บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ  มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์

โตโยต้าชวัร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กล่าวคือ ถ้า

ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการให้บริการ เพิ่มขึน้ 

จะทําให้พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์   ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว เพิ่มขึน้ ในระดับต่ํา  เน่ืองจาก  ผู้บริโภคผู้บริโภคเล็งเห็น

ความสําคญัในเร่ืองการตรวจสอบมีมาตรฐานท่ีดีกว่าตราสินค้าอ่ืน มีกระบวนการด้านการชําระเงินท่ี

สะดวกและรวดเร็ว กระบวนการซือ้ไม่ซบัซ้อน สะดวก และรวดเร็ว และให้บริการติดต่อกบับริษัทเงิน

ไฟแนนท์อย่างรวดเร็วโดยไม่ต้องเสียเวลามาก ผู้บริโภคจะนําปัจจยัดงักลา่วเหล่านีไ้ปพิจารณาในการ

ตัดสินซือ้รถยนต์ได้เร็วขึน้ ควบคู่กับปัจจัยด้านอ่ืนๆ ทําให้ปัจจัยดังกล่าวส่งผลต่อระดับการเกิด

พฤติกรรมการซือ้ในระดบัต่ํา โดยสอดคล้องกบังานวิจยัของ  คณิน  ธรรมอิทธิศกัดิ์ สมชาย หม่ืนสาย

ญาต ิและ ประพนัธ์ ภกัดีกลุ (2552) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้รถยนต์ใช้แล้วของผู้บริโภคใน

จงัหวดัสมทุรปราการ พบว่าปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 กนั ผลการเรียงลําดบัของปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
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รถยนต์ใช้แล้ว โดยรวม ซึ่งปัจจัยด้านกระบวนการการให้บริการเป็นปัจจัยแรกท่ีผู้ บริโภคให้

ความสําคัญโดยรวมมากท่ีสุด ซึ่งเก่ียวกับการนิติกรรมสัญญาต่างๆความประทับใจในการบริการ

โดยรวม และการให้ข้อมลูท่ีถกูต้องชดัเจน สิง่เหลา่นีเ้ป็นปัจจยัท่ีผู้ซือ้ให้ความสําคญั เพราะเป็นเร่ืองท่ีมี

ภาระผกูพนักบัตวัผู้ซือ้เป็นระยะเวลานาน  

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ  มี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็น

เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ เพิ่มขึน้ จะมีพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ลดลงในระดับต่ํา เน่ืองจาก  ผู้ บริโภคเห็นว่าปัจจัยด้านลักษณะทาง

กายภาพ เช่น มีบริการโทรศัพท์แจ้งเตือนลูกค้าเม่ือถึงระยะเวลาการนํารถเข้าตรวจเช็คระยะ 

ศนูย์บริการ มีเคร่ืองด่ืม และอาหารวา่ง ระหวา่งรอรถเข้าซอ่ม และ ศนูย์บริการ ตกแตง่สวยงาม สะอาด 

กว้างขวาง ย่อมส่งผลตอ่ความพึงพอใจในการให้บริการ เม่ือผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ ย่อมส่งผลให้

เกิดพฤติกรรมการซือ้ด้วยเช่นกนั ทําให้ปัจจยัดงักล่าว ส่งผลต่อระดบัการเกิดพฤติกรรมในเร่ืองการใช้

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้วลดลง โดยสอดคล้องกบังานวิจยัของ สภุาภรณ์ คลงั

เจริญกลุ (2556) คณุภาพการบริการและการรับรู้ความเสี่ยงท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่พฤตกิรรมในการซือ้รถ

มือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านคณุภาพการบริการ ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์มือสอง อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

และสอดคล้องกบัแนวคิดด้านกายภาพและการนําเสนอ ของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2549: 55) ส่วน

ประสมการตลาดทางด้านกายภาพและการนําเสนอ เป็นองค์ประกอบของธุรกิจบริการท่ีลกูค้าสามารถ

มองเห็นและใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและตดัสินใจซือ้บริการได้ ตวัอย่างของสิ่งท่ีมองเห็นได้ เช่น 

อาคารสํานกังานของบริษัท ทําเลท่ีตัง้ รถยนต์ของบริษัท การตกแต่งสํานกังานของบริษัท เคร่ืองมือ

ตา่งๆ ท่ีใช้ พนกังาน สญัลกัษณ์ของบริษัท สิง่พิมพ์ท่ีบริษัทจดัทําหรือเลือกใช้ และสิง่ท่ีมองเห็นได้ตา่งๆ 

ซึง่สิ่งเหล่านีจ้ะสะท้อนถึงรูปแบบและคณุภาพของบริษัท ถึงแม้บางครัง้สิ่งท่ีมีตวัตนบางอย่างอาจไม่มี

ส่วนช่วยให้การบริการมีประสิทธิภาพสงูขึน้มากนกั แต่จะช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจให้แก่ลกูค้า และ

เป็นการสะท้อนถึงรสนิยมของลกูค้าไปด้วย ซึง่จะเป็นสว่นประกอบในการพิจารณาตดัสนิใจ   

สมมตฐิานที่ 3  การรับรู้ความเส่ียง ประกอบด้วย ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน ความเส่ียง

ทางด้านการเงิน และความเสี่ยงทางด้านสังคม มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ 
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การรับรู้ความเส่ียงทางด้านการใช้งาน มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้

ความเส่ียง ด้านการใช้งาน เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้าน

ราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความว่า ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัต่างๆ เพ่ือ

ลดการรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งานมากขึน้ จะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว ในระดบัต่ํา และถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัต่างๆ เพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ความเสี่ยง

ด้านการใช้งานลดลง จะทําให้ราคารถยนต์ใช้แล้ว (บาท)  เป็นราคาท่ีผู้บริโภคเต็มใจซือ้มากขึน้ใน

ระดบัต่ํา อนัเน่ืองมาจาก ผู้บริโภคเห็นว่าปัจจยัตา่งๆ ท่ีเก่ียวคล้องกบัสมรรถนะการใช้งานของรถยนต์ 

เช่น รถยนต์เคยประสบอบุตัิเหตมุาก่อน สภาพเคร่ืองยนต์ สภาพของอปุกรณ์ตกแต่ง ข้อตกลงท่ีผู้ขาย

ได้ตกลงกนัไว้ และสมรรถนะในการวิ่ง มีสว่นสําคญัในการพิจารณาซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ซึง่สอดคล้องกบั 

งานวิจยัของ ทะนงศกัดิ์ ภกัดีชน (2557) ทศัคติด้านความรู้ความเข้าใจ ด้านความรู้สกึและความเส่ียง

ด้านผลติภณัฑ์สง่ผลตอ่แนวโน้มการตดัสินในซือ้รถมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าทศันคติ ด้าน

ความรู้ ความเข้าใจ ด้านความรู้สึกและความเสี่ยงด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มการ

ตดัสนิใจซือ้รถมือสองของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05  

การรับรู้ความเส่ียงทางด้านการเงิน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลู

และซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และ ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กล่าวคือ ถ้าผู้บริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการรับรู้

ความเสี่ยง ด้านการเงิน เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคา

รถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความว่า ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัต่างๆ เช่น การ

สร้างความเช่ือมัน่ในเร่ืองของราคารถยนต์ว่าถึงแม้จะมีราคาสงูกว่าผู้ขายรายอ่ืนแต่คณุภาพรถยนต์ท่ี

ซือ้มีความคุ้มค่ากบัราคาท่ีจ่าย และลดความกงัวลท่ีว่าผู้บริโภคจะต้องเสียเงินจํานวนมากในการซ่อม

รถยนต์หลังจากการซือ้แล้ว เพ่ือลดการรับรู้ความเส่ียงด้านการเงินมากขึน้ จะทําให้ผู้ บริโภคใช้

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้วลดลงและพึงพอใจกบัราคาของรถยนต์ ซึ่งสอดคล้อง

กบังานวิจยัของ สภุาภรณ์ คลงัเจริญกลุ (2556) ท่ีได้ศกึษาเร่ือง คณุภาพการบริการและการรับรู้ความ

เส่ียงท่ีมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมในการซือ้รถมือสองของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
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ปัจจัยการรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์มือสอง อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคล้องกบัแนวคิดของ รพีพรรณ โสระพนัธ์ (2549: 11 อ้างอิง

จาก David & Keller 1993) กลา่ววา่ ความเสี่ยงด้านการเงิน (Financial Risk) เป็นความรู้สกึเส่ียงจาก

ความไม่ “คุ้มค่า ท่ีซือ้สินค้า หรือ อาจสญูเสียเงิน ถ้าหากสินค้านัน้ไม่สามารถใช้งานได้ หรือต้องใช้

ต้นทนุสงูในการเก็บรักษา หรือสนิค้าหรือบริการนัน้มีราคาแพงมาก 

การรับรู้ความเส่ียงทางด้านสังคม มีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้ามในระดบัต่ํา กลา่วคือ ถ้าผู้บริโภคมีความ

คดิเห็นเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียง ด้านสงัคม เพิ่มขึน้ จะทําให้พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว (สปัดาห์) ลดลง ในระดบัต่ํา หมายความวา่ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ปัจจยัตา่งๆ เพ่ือลดการรับรู้

ความเสีย่งด้านการสงัคมมากขึน้ จะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว 

น้อยลงในระดบัต่ํา เน่ืองมาจากผู้บริโภคคํานงึถงึปัจจยัในเร่ือง ภาพลกัษณ์ของศนูย์ฯ จําหนา่ยต้องเป็น

ท่ียอมรับของสงัคม การซือ้รถยนต์ใช้แล้วต้องได้รับการยอมรับจากคนรอบข้าง เช่น เพ่ือน ญาต ิ และ

คนรู้จกั และการได้รับความนิยมช่ืนชอบจากคนในสงัคม ซึง่อาจเป็นปัจจยัสําคญัท่ีใช้ในการพิจารณซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว เพราะ ความเส่ียงด้านสงัคม เป็นความเส่ียงท่ีเลือกผลติภณัฑ์ไมดี่ อาจสง่ผลให้เกิด

ความน่าอายในสงัคม (Schiffman & Kanuk (2007: 184) และความเส่ียงทางด้านสงัคม หมายถึง 

ความเสีย่งด้านสงัคม (Social Risk)  เป็นความรู้สกึเส่ียงอนัเกิดจากการเสียเกียรตยิศช่ือเสียง หรือไม่

เป็นท่ียอมรับในสงัคม หรือเก่ียวกบัความนกึคดิของผู้ อ่ืนท่ีตนเองตดัสนิใจใช้สนิค้าหรือบริการนัน้จะถกู

มองในแง่ลบ (รพีพรรณ โสระพนัธ์ 2549: 11 อ้างอิงจาก David & Keller 1993) ถ้าผู้ประกอบการ

ตระหนกัถึงความต้องการและความคาดหวงัดงักลา่วนีแ้ละเพิ่มการรับรู้ในเร่ืองการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโต

โยต้าชวัร์ จะเป็นท่ียอมรับในสงัคม คนรอบข้าง ไมส่ร้างความอบัอาย จะทําให้ระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้วลดลง ซึง่สอดคล้องกบั แนวคดิของสวุรรณฤทธ์ิ วงศ์ชอุม่ (2551) โดยกลา่ว

ไว้วา่ ความเส่ียงทางสงัคม (Social Risk)  เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึน้จากการเลือกใช้บริการท่ีด้อยคา่จน

สง่ผลให้เกิดความรู้สกึอบัอายตอ่สงัคม เช่น การเลือกผู้ให้บริการ หรือ ประเภทบริการซึง่ไมเ่ป็นท่ี

ยอมรับในสงัคมแล้ว 
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ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 

จากผลการศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้ว

ศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัมีข้อเสนอแนะสรุปได้ดงันี ้

 1.  ด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 
 จากการศกึษาครัง้นีส้ามารถกําหนดกลุ่มลกูค้าเป้าหมายให้ชดัเจนมากยิ่งขึน้ เพ่ือให้การวาง

กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นไปอย่างเหมาะสม ตรงกับกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดและตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีแตกตา่งกนั โดยแบง่ออกเป็น  กลุม่ ดงันี ้ 

1.1 ด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ได้แก่ กลุม่เป้าหมายท่ีเป็นเพศ

ชาย อาย ุ40 ปีขึน้ไป สถานภาพ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่  ระดบัการศกึษาปริญญาตรี รายได้ต่อ

เดือน 30,000 – 39,999 บาท ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญัในเร่ืองการบริหารปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดบริการ และลดการรับรู้ความเส่ียงด้านต่างๆ โดยเฉพาะความเส่ียงด้านการใช้งานและ

ด้านการเงิน เพ่ือลดระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้วของผู้บริโภค โดยการให้ความ

เช่ือมั่นและสร้างความรับรู้กับผู้บริโภคว่ารถยนต์ได้ผ่านมาตรฐานการและได้รับรองจากสถาบันท่ี

น่าเช่ือถือได้ หรือหน่วยงานท่ีผู้บริโภคเช่ือถือ 

 1.2 ด้านจาํนวนเงนิดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว  ได้แก่ กลุม่เป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคท่ีเป็น

เพศชาย อาย ุ40 ปีขึน้ไป สถานภาพ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ ระดบัการศึกษาสงูกว่าปริญญาตรี 

อาชีพเจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั และมีรายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ไป ผู้ประกอบการ

รถยนต์ควรให้ความสําคญัในเร่ืองของจํานวนเงินดาวน์ พร้อมทัง้มีกลยทุธ์ในสว่นของจํานวนเงินดาวน์ 

โดยมีให้ผู้บริโภคได้มีสิทธ์ิเลือกจํานวนเงินดาวน์ตามต้องการ โดยอาจจะเร่ิมตัง้แต่ แบบไม่มีเงินดาวน์ 

จากนัน้ก็ตามอัตราร้อยละของราคารถยนต์ซึ่งให้ผู้ บริโภคชําระได้ตามกําลังท่ีมีอยู่ อาจจะทําให้ 

ผู้บริโภคสามารถตดัสนิซือ้รถยนต์ได้ง่ายยิ่งขึน้  

 1.3 ด้านราคารถยนต์ใช้แล้วที่ซือ้ ได้แก่ กลุม่เป้าหมายท่ีเป็นผู้บริโภคท่ีเป็น เพศชาย อาย ุ

40 ปีขึน้ไป สถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั ระดบัการศึกษา สงูกว่าปริญญาตรี อาชีพ เจ้าของกิจการ/

ประกอบธุรกิจส่วนตัว และรายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ไป ผู้ ประกอบการรถยนต์ควรให้

ความสําคญัทางด้านราคาของรถยนต์ใช้แล้ว โดยอาจจะเร่ิมจากจบัมือกับบริษัทลิลซิ่ง หรือสถาบนั

การเงินตา่ง ๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถตดัสินใจซือ้รถยนต์ได้ง่ายขึน้ เช่น ให้อตัราดอกเบีย้ต่ํา หรือการ

ยดึระยะเวลาการผอ่นชําระท่ีนานขึน้ เม่ือผู้ประกอบการสามารถช่วยเหลือในสว่นของราคาท่ีเหมาะสม 
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อตัราดอกเบีย้ท่ีถกู และระยะเวลาการผ่อนชําระท่ีนานขึน้ ก็จะสามารถจูงใจให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว ได้ง่ายขึน้ 

  เน่ืองจากว่าผลการวิจยัครัง้นี ้พบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นผู้บริโภคเพศชาย มีอาย ุ40 ปีขึน้

ไป มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้าน

จํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากกวา่เพศหญิง  

  ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู่ มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว  มากท่ีสุด 

สว่นผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพ สมรส/อยู่ด้วยกนั มีพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้านราคารถยนต์ใช้

แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสดุ  

  ผู้บริโภคท่ีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีพฤติกรรมกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้าน

ระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว มากท่ีสดุ ผู้บริโภคท่ีมีระดบัการศกึษา สงูกว่าปริญญา

ตรี มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว  และด้านราคารถยนต์

ใช้แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสดุ 

  ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพ เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตวัมีพฤติกรรมกรรมการซือ้รถยนต์ใช้

แล้ว ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสุด ส่วน

ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตอ่เดือน 30,000 – 39,000 บาท มีพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้านระยะเวลา

ในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว มากท่ีสดุ และผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 50,000 บาทขึน้ มี

พฤติกรรมการซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว  และด้านราคารถยนต์ใช้

แล้วท่ีซือ้ มากท่ีสดุ 

 

 2. ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 บริษัทควรให้ความสําคญักับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ คือ ด้านราคา ด้าน

สถานท่ีจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านลกัษณะทางกายภาพและการ

นําเสนอ ด้านบคุลากร และด้านการสง่เสริมการตลาด ซึง่มีข้อเสนอแนะแตล่ะด้าน ดงันี ้

2.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ผู้ประกอบการนอกจากจะให้ความสําคญัในการ

พฒันา และปรับปรุงปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์แล้ว ยงัควรให้ความสําคญัในเร่ืองการ การปรับปรุง

อตัราดอกเบีย้ในการชําระท่ีต่ําลง การตัง้ราคาค่าอะไหล่และบํารุงรักษาให้มีราคาท่ีเหมาะสม สร้าง

ความเช่ือมัน่ในความโปร่งใส ไม่กดราคา ตามมาตรฐานการประเมินราคาของโตโยต้าชวัร์ โดยระบบ

ราคากลางรถใช้แล้ว Toyota Sure Book และการตัง้ราคาของรถยนต์ให้เหมาะสมกบัคณุภาพของ

รถยนต์ เพ่ือท่ีจะทําให้ผู้บริโภคมีความยินดีจ่ายเงินดาวน์ในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วส่งผลให้ราคาของ
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รถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้เป็นราคาท่ีมีความเหมาะสม คุ้มค่ากบัการจ่ายเพราะจะทําให้เป็นราคาในใจของ

ผู้บริโภค และจากผลการศกึษา พบวา่ ปัจจยัด้านราคาเป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านจํานวนเงินดาวน์

ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา ในทิศทางเดียวกนั 

2.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานที่จัดจําหน่าย ผู้ประกอบการควรให้

ความสําคญักบัการมีศนูย์บริการหลงัการขายท่ีดีและบริการได้รวดเร็ว เช่น บริการช่วยเหลือฉกุเฉิน 24 

ชัว่โมง ครอบคลมุทัว่ประเทศ มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลกูค้าท่ีสะดวกมากขึน้ เช่น อีเมลล์ ไลน์ 

เฟตบุค เป็นต้น และ ปรับปรุงเว็บไซต์เพ่ือให้ค้นหาข้อมูลของรถยนต์และตวัแทนจําหน่าย เพ่ือให้

ผู้บริโภคเกิดความเช่ือถือ เกิดความพึงพอใจ เกิดความประทบัใจสูงสุด และกลบัมาใช้บริการอย่าง

ตอ่เน่ือง รวมถึงการท่ีเม่ือผู้บริโภคเกิดความประทบัใจอาจจะช่วยแนะนําคนท่ีรู้จกัเพ่ือมาซือ้รถยนต์กบั

ทางผู้ประกอบการต่อไป ซึ่งการปรับปรุงนีจ้ะช่วยให้ผู้บริโภคมีความเต็มใจจ่ายเงินดาวน์และราคา

รถยนต์ใช้แล้วท่ีศนูย์จําหน่ายฯ ท่ีได้กําหนดไว้ จากผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัด้านสถานท่ีจดัจําหน่าย 

เป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านจํานวนเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีซือ้ โดย

มีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา ในทิศทางเดียวกนั 

2.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ประกอบการควรมีการวาง

แผนการให้บริการอยา่งมีระบบ โดยกระบวนการให้บริการต้องเป็นไปตามขัน้ตอนท่ีวางไว้ และมีการวดั

คณุภาพการให้บริการอย่างต่อเน่ือง ซึง่ประเด็นท่ีควรให้ความสําคญัอย่างมากคือ การมีกระบวนการ

ซือ้ไม่ซบัซ้อน สะดวก และรวดเร็ว การให้บริการติดต่อกบับริษัทเงินไฟแนนท์อย่างรวดเร็วโดยไม่ต้อง

เสียเวลามาก มีกระบวนการด้านการชําระเงินท่ีสะดวกและรวดเร็ว จะเป็นสร้างความประทบัใจให้แก่

ลูกค้า  โดยบริษัทฯ ควรมีการปรับปรุงเพ่ือลดความซบัซ้อนในกระบวนการซือ้ให้น้อยลง เพิ่มความ

สะดวกและรวดเร็วในการซือ้มากขึน้ เช่น เพิ่มความเร็วในเร่ืองกระบวนการในการพิจารณาการอนมุตัิ

ไฟแนนท์ การประสานงานติดต่อกบับริษัทไฟแนนท์และติดตามผล รวมทัง้ควรมีการส่งมอบรถยนต์ท่ี

รวดเร็ว ซึง่ระยะเวลาการสง่มอบรถยนต์ไม่ควรเกิน 1 สปัดาห์ หลงัจากวนัท่ีได้รับการจองรถยนต์ และ

ควรสง่มอบให้ตรงตามเวลาท่ีนดัรับรถยนต์ ก่อนถึงกําหนดวนัสง่มอบ ควรมีการจดัสง่เอกสารสําคญั ท่ี

ใช้ในวนัส่งมอบรถให้ลกูค้าตรวจสอบความถกูต้อง หากเกิดข้อผิดพลาดสามารถแก้ไขได้ล่วงหน้า ลด

ระยะเวลาในการตรวจสอบเอกสาร หรือแก้ไขเอกสารในวนัส่งมอบรถ อีกทัง้ ระหว่างท่ีลกูค้าตรวจรับ

รถยนต์ พนกังานขายควรเข้าไปดแูลเอาใจใสล่กูค้า แนะนํา หรืออธิบายข้อมลูสําคญัท่ีลกูค้าควรทราบ 

ภายหลงัการรับรถยนค์ หรือ สิทธิประโยชน์ของลกูค้าท่ีได้รับภายหลงัส่งมอบ เช่น การตรวจเช็คสภาพ

รถยนต์ การให้บริการตา่ง ๆ ของตวัแทนจําหน่ายใกล้ท่ีพกัอาศยัของลกูค้า หรือหากรถยนต์เกิดขดัข้อง
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สามารถเข้ารับบริการได้สะดวก ตลอดจนขัน้ตอนการตรวจเช็คสภาพรถยนต์เบือ้งต้น และดแูลรักษา

รถยนต์เพ่ือให้สามารถใช้งานได้ในระยะยาว และปรับปรุงและเพิ่มช่องทางในการชําระเงินท่ีสะดวก

และรวดเร็วมากยิ่งขึน้ โดยสิ่งต่างๆ เหล่านีจ้ะเป็นการแสดงถึงความเอาใจใส่ท่ีทางผู้ประกอบการมี

ให้กบัลกูค้า สร้างความประทบัใจ และสร้างความเช่ือถือให้กบัลกูค้า ว่าทางผู้ประกอบการหรือตวัแทน

จําหน่ายจะสามารถดแูล และให้บริการลกูค้า ได้อย่างต่อเน่ืองแม้ลกูค้าได้ตดัสินใจซือ้รถยนต์ และได้

ส่งมอบรถยนต์ไปแล้วก็ตามโดยหากผู้ประกอบการสามารถสร้างกระบวนการ หรือขัน้ตอนดงักล่าว

ข้างต้น และปฏิบตัิได้ตรงตามท่ีตัง้ไว้ น่าจะเป็นผลช่วยให้ลกูค้าสามารถตดัสินใจซือ้รถยนต์ได้เร็วขึน้

และเต็มใจจ่ายเงินดาวน์สูงขึน้ ทัง้นีก็้สืบเน่ืองมาจากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ

ให้บริการ ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้านจํานวนเงินดาวน์

ของรถยนต์ใช้แล้ว โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา ในทิศทางตรงกนัข้ามและทิศทางเดียวกนั ตามลําดบั  

2.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรมีการพฒันา และ

ปรับปรุงผลิตภณัฑ์เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยควรเน้นการให้ความรู้ในเร่ืองของ

ผลิตภณัฑ์ในส่วนของรุ่นบางรุ่นของโตโยต้ามีความประหยดัในการใช้เชือ้เพลิง การสร้างความเช่ือมัน่

ในมาตรฐานการตรวจสอบคณุภาพ (ปรับสภาพรถยนต์ให้ใกล้เคียงกับรถใหม่) ให้มากขึน้ การสร้าง

การรับรู้ให้มากขึน้ เก่ียวกบัสติ๊กเกอร์รับรองคณุภาพ พร้อมสญัลกัษณ์โตโยต้าชวัร์ (Toyota Certified 

Used Car) และประกาศนียบตัรโดยโตโยต้า มอเตอร์ ว่ามีความน่าเช่ือถือ จะช่วยให้การตดัสินใจซือ้

ของผู้ บริโภคมีความรวดเร็วยิ่งขึน้เพราะลดระยะเวลาในการหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจ จากผล

การศกึษา พบวา่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภท

ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้

รถยนต์ใช้แล้ว โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา ในทิศทางเดียวกนั 

 2.5 ส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอ 
ผู้ประกอบการควรมีบริการโทรศัพท์แจ้งเตือนลูกค้าเม่ือถึงระยะเวลาการนํารถเข้าตรวจเช็คระยะ 

ศนูย์บริการควร มีเคร่ืองด่ืม และอาหารว่าง ระหว่างรอรถเข้าซ่อม ตกแต่งบรรยากาศทัง้ภายในโชว์รูม 

และภายนอกโชว์รูมให้มีความสะอาด สวยงาม ทันสมยั เพ่ือให้ผู้บริโภคพอใจและอยากกลบัมาใช้

บริการท่ีศนูย์บริการอีกซึง่รวมถึงว่าผู้บริโภคได้ตดัสินใจซือ้รถยนต์เป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว นัน่แสดงให้เห็น

ว่าหากมีการปรับปรุงในส่วนดงักล่าวจะเป็นการช่วยเพ่ิมความมัน่ใจแก่ผู้บริโภค และเป็นส่วนกระตุ้น

ให้ตัดสินใจได้เร็วยิ่งขึน้ จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพเป็นปัจจัยท่ีมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา 

ในทิศทางตรงกนัข้าม  

2.6 ส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ผู้ประกอบการควรให้ความสําคญักบัปัจจยั

ด้านพนกังานผู้ ให้บริการ ในเร่ืองอบรมและปลกูฝังให้พนกังานบริการด้วยความสภุาพและเอาใจใส่

ผู้บริโภคทัง้ก่อนและหลงัการขาย พนกังานสมควรให้คําแนะนําด้านข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ได้อย่าง

ชดัเจนมากขึน้ โดยจดัให้มีการอบรมทัง้ทางด้านทฤษฎีและปฏิบตัิจริง จดัให้มีการประเมินผลหลงัการ

อบรมเพ่ือผลประโยชน์ทางด้านการจัดสรรพนักงานไปประจําทางแผนกต่างๆ ตามความรู้

ความสามารถของแต่ละพนักงาน โดยจัดให้มีการฝึกอบรมเพิ่มเติมสําหรับพนักงานท่ีมียังมีความ

บกพร่องหรือผ่านการประเมินผลท่ีมีคะแนนต่ํา เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับข้อมลูอย่างถกูต้อง ครบถ้วน เพ่ือ

สร้างความประทบัใจแก่ผู้บริโภค ตลอดจนเพ่ืออํานวยความสะดวกให้แก่ลกูค้าในด้านต่างๆ  จากผล

การศึกษา พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากร เป็นปัจจัยท่ีไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์

ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.7 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการรถยนต์ควรวาง

กลยทุธ์ในด้านการตลาด โดยเฉพาะการให้บริการสินเช่ือพิเศษ ดาวน์น้อย ผ่อนนาน และดอกเบีย้ต่ํา 

จากบริษัท โตโยต้า ลีสซิ่ง (ประเทศไทย) จํากัด โดยอาจจะให้ดอกเบีย้ต่ําหรือใกล้เคียงกับอัตรา

ดอกเบีย้สําหรับรถยนต์ใหม่ในช่วงเวลาหรือเทศกาลต่างๆ เช่น ปีใหม่ ตรุษจีน เป็นต้น เพ่ือเป็นกา

ชกัชวนให้ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้มากขึน้ และมีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั ให้สําหรับลกูค้าท่ี

ผ่านเง่ือนไขท่ีศนูย์จําหน่ายฯ กําหนดไว้ เช่น ถ้ามีการจ่ายเงินชําระตรงเวลาในปีแรก ในปีถัดไปก็ยงั

แถมประกนัภยัชัน้หนึง่อยู ่ทัง้นีก้ารจดัรายการสง่เสริมการขายท่ีหลากหลายและมากขึน้ มีช่องทางการ

แจ้งข้อมลูท่ีสําคญัต่อผู้บริโภค เพ่ือจะเป็นการกระตุ้นการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึน้ จากผล

การศกึษา พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัท่ีไม่มีความสมัพนัธ์กบักบัพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

 3. การรับรู้ความเส่ียงของการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ 
 บริษัทควรให้ความสําคญักับปัจจัยด้านต่างๆ ซึ่งเป็นความเส่ียงของผู้บริโภคท่ีรับรู้ได้ อัน

ได้แก่ ความเสี่ยงด้านการเงิน ความเส่ียงด้านการใช้งาน ความเส่ียงด้านสงัคม ซึง่มีข้อเสนอแนะแตล่ะ

ด้าน ดงันี ้

 3.1 การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงนิ ผู้ประกอบการควรสร้างความเช่ือมัน่ในเร่ืองของราคา

รถยนต์วา่ถึงแม้จะมีราคาสงูกวา่ผู้ขายรายอ่ืนแตค่ณุภาพรถยนต์ท่ีซือ้มีความคุ้มคา่กบัราคาท่ีจ่าย และ

ลดกังวลท่ีว่าผู้ บริโภคจะต้องเสียเงินจํานวนมากในการซ่อมรถยนต์หลังจากการซือ้แล้ว ซึ่งเป็น
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ความรู้สกึกงัวลวา่อาจจะซือ้แพง เพราะมีรายอ่ืนขายถกูกว่า หรือมีการจดัรายการโปรโมชัน่ท่ีทําให้การ

ซือ้ภายหลงัมีความคุ้มคา่กว่า ความรู้สกึนีจ้ะหมดไปเม่ือเราเสนอ “การรับประกนัราคา” ยืนดีคืนสว่น

ต่างหากลูกค้าพบว่ามีผู้ จําหน่ายรายอ่ืนให้เง่ือนไขในการขายท่ีดีกว่านี ้หรืออีกด้านหนึ่งการเน้นว่า

ข้อเสนอของเราไม่มีรายใดให้ได้อย่างแน่นอน เช่น การสร้างการรับรู้เร่ืองรถยนต์มีคุณภาพสูง มี

มาตรฐานท่ีรองรับดีกว่าตราสินค้าอ่ืน อะไหล่และอุปกรณ์ทัง้เคร่ืองยนต์ ตวัถัง และอ่ืนๆ  ได้รับการ

ตรวจเช็คด้วยมาตรฐานสากล และถ้าซือ้ไปแล้วไม่ได้เป็นไปตามเง่ือนไขและข้อตกลงท่ีได้แจ้งไปจะรับ

คืนรถหรือเปล่ียนรถคนัใหม่ให้ อาจจะช่วยลดความรู้สึกเส่ียงในใจผู้บริโภคได้และช่วยลดเวลาในการ

หาข้อมลูและเตม็ใจซือ้ในราคาท่ีศนูย์จําหน่ายฯ ตัง้ไว้ การศกึษา พบวา่ การรับรู้ความเสี่ยงด้านการเงิน 

เป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้

แล้ว โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ําในทิศทางตรงกนัข้าม 

 3.2 การรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน เม่ือระดบัความเส่ียงสงูเกินไปผู้บริโภคไม่อาจ

ตดัสินใจซือ้ได้ โดยผู้ประกอบการควรให้ความสําคญัในการลดการรับรู้ความเส่ียงด้านการใช้งาน อนั

ประกอบด้วย การสร้างการรับรู้ ในเร่ืองความโปร่งใส ตรงไปตรงมา เพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือในเร่ือง

ของประวตัิการเกิดอบุตัิเหตขุองรถยนต์ใช้แล้วท่ีขายในศนูย์จําหน่าย โดยคู่มือท่ีจะส่งมอบให้ผู้บริโภค

จะต้องลงบนัทึกประวตัิการเกิดอบุตัิเหตไุว้อย่างชดัเจนและโปร่งใส สามารถตรวจสอบได้รวดเร็วจาก

โปรแกรมคอมพิวเตอร์ในส่วนของการเช่ือมโยงข้อมูลกับหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องท่ีผู้ ประกอบการ

พฒันาขึน้มา โดยอาจใสข้่อมลูส่วนนีใ้นเว็บไซต์ และทกุศนูย์จําหน่ายฯ การลดความกงัวลในเร่ืองท่ีว่า

รถยนต์ท่ีซือ้ไปไม่มีปัญหาเก่ียวกบัเคร่ืองยนต์อย่างแน่นอน อาจทําได้หลายวิธี ยกตวัอย่างเช่น การส่ง

ข่าวสารผ่านส่ือมีเดีย สื่อมวลชน การแผยแพร่คําพูดและผ่านผู้ แทนขาย การให้การรับประกันหรือ

บริการท่ีมีระยะยาวนานกว่าเดิม สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของตราสินค้าในเร่ืองประสิทธิภาพการใช้งาน

ของรถยนต์ ผู้บริโภคจะเช่ือและประทับใจ  ซึ่งพิจารณาจากความน่าเช่ือถือจะลดความเส่ียงในใจ

ผู้บริโภคได้ และทําให้ผู้บริโภคลดระยะเวลาในการหาข้อมลูและเต็มใจซือ้ในราคาท่ีตัง้ไว้มากขึน้ จาก

ผลการศกึษา พบว่า การรับรู้ความเสี่ยงด้านการใช้งาน เป็นปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

ซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาใน

การหาข้อมูลและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว โดยมีความสัมพันธ์ระดับต่ํา ใน

ทิศทางตรงกนัข้าม 

  3.3 การรับรู้ความเส่ียงด้านสังคม ผู้ประกอบการควรจะให้ความสําคญัในการเพิ่ม

การรับรู้มากขึน้ อนัได้แก่ ศนูย์จําหน่าย มีภาพลกัษณ์เป็นท่ียอมรับในสงัคม สร้างการรับรู้ว่าผลิตภณัฑ์

ของศูนย์จําหน่ายฯ เป็นท่ีเป็นนิยมและยอมรับจากสงัคมและคนรอบข้าง ความรู้สึกนีจ้ะลดลงเม่ือ
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ภาพลกัษณ์ตราไม่อยู่ในกลุ่มด้อย หรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับการยอมรับจากผู้ซือ้หรือผู้ ใช้จํานวนมาก 

ผู้ประกอบการจึงควรหาวิธีการเพ่ือสร้างความน่าเช่ือถือและความมัน่ใจในภาพลกัษณ์ตราสินค้า เพ่ือ

สร้างตราสนิค้าให้อยูใ่นความนิยม และลดความเส่ียงในใจของผู้บริโภคให้น้อยลงได้ ยกตวัอย่างเช่น มี

การเพิ่มข้อความเพ่ือเป็นการยํา้เตือนให้ผู้บริโภครับรู้ผ่านส่ือโฆษณาทางทีวี หรือทางสิ่งพิมพ์ ซึ่งการ

โฆษณาทางทีวี เป็นส่ือประชาสมัพนัธ์ท่ีสามารถกระจายข้อมลูในวงกว้างในเวลาอนัรวดเร็ว และเป็น

การส่งข้อมลูท่ีบริโภคจดจําได้ง่ายอีกด้วย ซึ่งจะทําให้ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการหาข้อมลูท่ีน้อยลง

และตัดสินใจซือ้รถยนต์ได้เร็วขึน้ การศึกษา พบว่า การรับรู้ความเส่ียงด้านการเงิน เป็นปัจจัยท่ีมี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ในด้านระยะเวลาในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต่ํา 

ในทิศทางตรงกนัข้าม 

 

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครัง้ต่อไป 

1. ในการวิจยัครัง้ต่อไป ควรมีการศึกษากลุ่มตวัอย่างท่ีนอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร  

เพ่ือทําการเปรียบเทียบให้ทราบถึงข้อมูลความต้องการของประชากรในแต่ละพืน้ท่ี เพ่ือนํามาใช้

กําหนดกลยทุธ์ทางการตลาดกบัผู้บริโภคในเตล่ะพืน้ท่ีได้อยา่งเหมาะสม 

2. ในการวิจัยครัง้ต่อไป ควรมีการศึกษาเก่ียวกับความพึงพอใจของผู้บริโภคหลังจากซือ้

รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ เพ่ือนําผลท่ีได้มาพฒันา และปรับปรุงการให้บริการให้ดียิ่งขึน้ 

3. ในการวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรมีการศกึษาเปรียบเทียบรุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ท่ีมีผู้ เลือกซือ้มาก 

5 อบัดบั กบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมในการซือ้รถยนต์ด้านระยะเวลาในการหา

ข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว ด้านเงินดาวน์ของรถยนต์ใช้แล้ว และด้านราคารถยนต์ใช้แล้ว เพ่ือเป็น

ประโยชน์แก่ผู้ประกอบการผลิตรถยนต์หรือศนูย์บริการแต่ละพืน้ท่ี ในการวางแผน การลงทนุ และการ

ดําเนินงานทางธุรกิจตอ่ไป 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถามท่ีใช้ในการวิจยั 

ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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แบบสอบถาม 

“ปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร” 

 ทกุคําตอบของท่านในแบบสอบถามฉบบันีจ้ะถกูเก็บรวมรวมไว้เป็นความลบั ทัง้นีเ้พ่ือศึกษา

ถึงพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศูนย์โตโยต้าชัวร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงสําหรับความกรุณาและความพยายามของท่านในการตอบ

แบบสอบถามในครัง้นี ้

 ผู้วิจยัจึงขอความร่วมมือจากท่านในการช่วยกรอกแบบสอบถามชดุนี ้ซึง่แบบออกเป็น 4 สว่น 

ดงันี ้

คาํชีแ้จง : แบบสอบถามนีแ้บบออกเป็น 4 ตอนดงันี ้

 ตอนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

ตอนท่ี 2  แบบสอบถามการรับรู้ความเสี่ยงของการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

 ตอนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

ตอนท่ี 4  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 

 

ขอขอบคณุในความร่วมมือ 

นิสติปริญญาโท ภาควิชาบริหารธุรกิจ 

สาขาการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฆ 

 
ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดบริการ 

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคดิเห็นของท่านมากท่ีสดุ 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดับความสาํคัญ 
มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยท่ีสดุ 

(1) 

ด้านผลิตภณัฑ์  
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1. ตราสนิค้า Toyota Sure เป็นท่ีนิยมและรู้จกัแพร่หลาย      

2. มีความเช่ือมัน่ในมาตรฐานการตรวจสอบคณุภาพ (ปรับสภาพ

รถยนต์ให้ใกล้เคียงกบัรถใหม)่  

     

3. สติ๊กเกอร์รับรองคุณภาพ พร้อมสัญลักษณ์โตโยต้าชัวร์ 

(Toyota Certified Used Car) และประกาศนียบตัรโดยโตโยต้า 

มอเตอร์ มีความน่าเช่ือถือ 

     

4. มีความประหยดัในการใช้เชือ้เพลงิ      

ด้านราคา  

5. ราคารถยนต์มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคณุภาพ      

6. ราคาอะไหล ่และคา่บํารุงรักษามีราคาท่ีเหมาะสม      

7. อตัราดอกเบีย้ในการชําระต่ํา      

8. มีความเช่ือมัน่ในความโปร่งใส ไมก่ดราคา ตามมาตรฐานการ

ประเมินราคาของโตโยต้าชวัร์ โดยระบบราคากลางรถใช้แล้ว 

Toyota Sure Book  
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ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดับความสาํคัญ 

มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

 

 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

 

น้อยท่ีสดุ 

(1) 

 

ด้านสถานที่จัดจาํหน่าย  

9.  มีเว็บไซต์ให้ค้นหาข้อมลูของรถยนต์และตวัแทนจําหน่าย      

10. มีศนูย์จําหน่ายและบริการครอบคลมุหลายพืน้ท่ี      

11. มีศนูย์บริการหลงัการขายท่ีดีและบริการได้รวดเร็ว เช่น บริการช่วยเหลือ

ฉกุเฉิน 24 ชัว่โมง ครอบคลมุทัว่ประเทศ 

     

12. มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ีสะดวก เช่น อีเมลล์ ไลน์ เฟตบุค 

เป็นต้น 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  

13. มีสว่นลดพิเศษ เช่น การให้สว่นลดในช่วงเวลาโปรโมชัน่ (ปีใหม,่สงกรานต์ 

เป็นต้น) 

     

14. บริการสินเช่ือพิเศษ ดาวน์น้อย ผ่อนนาน และดอกเบีย้ต่ํา จากบริษัท โต

โยต้า ลีสซิง่ (ประเทศไทย) จํากดั 

     

15. มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั       

16. โตโยต้าชวัร์ คาร์สปาเป็นบริการเสริมหลงัการขายมีมาตรฐาน เช่น บริการ

ทําความสะอาดภายนอก  บริการดแูลรักษาสภาพสีรถยนต์ 

     

ด้านบุคลากร  

17. พนกังานสามารถแนะนําให้ข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ได้ชดัเจน      
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18. พนกังานมีความเอาใจใสก่่อน/หลงัการขาย      

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ระดับความสาํคัญ 
มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

 

 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

 

น้อยท่ีสดุ 

  (1) 

 

19. เจ้าหน้าท่ีซอ่มบํารุงมีความเช่ียวชาญเป็นอยา่งดี      

20. พนกังานให้บริการด้วยความสภุาพ      

ด้านกระบวนการให้บริการ  

21. กระบวนการซือ้ไมซ่บัซ้อน สะดวก และรวดเร็ว      

22. มีกระบวนการด้านการชําระเงินท่ีสะดวกและรวดเร็ว      

23. ให้บริการติดต่อกับบริษัทเงินไฟแนนท์อย่างรวดเร็วโดยไม่ต้องเสียเวลา

มาก 

     

24. การตรวจสอบมีมาตรฐานท่ีดีกวา่ตราสนิค้าอ่ืน      

ด้านลักษณะกายภาพและการนําเสนอ  

25. ศนูย์บริการ มีสิ่งอํานวยความสะดวก เพ่ือให้ลกูค้าใช้ขณะ รอเวลารถเข้า

ซอ่ม เช่น อินเทอร์เน็ต โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์  

     

26. ศนูย์บริการ มีเคร่ืองด่ืม และอาหารวา่ง ระหวา่งรอรถเข้าซอ่ม      

27. มีบริการโทรศพัท์แจ้งเตือนลกูค้าเม่ือถึงระยะเวลาการนํารถเข้าตรวจเช็ค

ระยะ 

     

28. ศนูย์บริการ ตกแตง่สวยงาม สะอาด กว้างขวาง      
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามการรับรู้ความเสี่ยงของการซือ้รถยนต์ใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคดิเห็นของท่านมากท่ีสดุ 

การรับรู้ความเส่ียง 

ระดับความสาํคัญ 
มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

 

 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

 

น้อยท่ีสดุ 

  (1) 

 

ความเส่ียงด้านการใช้งาน  

1.  ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้ไปมีปัญหาเก่ียวกบัเคร่ืองยนต์      

2. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้ไปไมมี่สมรรถนะในการวิ่งตามท่ีคาดหวงั      

3. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้ไปเคยประสบอบุตัเิหตมุาก่อน      

4. ท่านกงัวลวา่อปุกรณ์ตกแตง่ภายในรถมีสภาพไมส่ามารถใช้งานได้ 

เช่น ระบบเคร่ืองเสียง ระบบไฟฟ้า แอร์  

     

5.  ท่านกังวลเก่ียวกับข้อตกลงท่ีจะได้รับกับผู้ ขาย ไม่เป็นไปตามท่ี

คาดหวงัไว้ เช่น บริการซอ่มฟรี การรับประกนัหลงัการขาย  

     

ความเส่ียงด้านการเงนิ  

6. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้มีราคาสงูกวา่เม่ือเทียบกบัผู้ขายรายอ่ืน      

7. ทา่นกงัวลวา่คณุภาพรถยนต์ท่ีซือ้ไมคุ่้มคา่กบัราคาท่ีจา่ย      

8. ท่านกงัวลวา่จะต้องเสียเงินจํานวนมากเพ่ือซอ่มรถยนต์หลงัการซือ้      

ความเส่ียงด้านสังคม  

9. ท่านกงัวลว่าศนูย์ฯ จดัจําหน่ายมีภาพลกัษณ์ท่ีไม่เป็นท่ียอมรับใน

สงัคม 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์ประเภทใช้แล้วศนูย์โตโยต้าชวัร์ 

คาํชีแ้จง : ผู้ตอบแบบสอบถามโปรดทําเคร่ืองหมาย  ในช่อง  ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน

มากท่ีสดุ 

1. ท่านใช้ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการหาข้อมลูและซือ้รถยนต์ใช้แล้ว  .....................สปัดาห์ 

2. รุ่นรถยนต์/เคร่ืองยนต์ท่ีท่านซือ้              ………/……….ซีซี 

 3.  จํานวนเงินดาว์นท่ีท่านซือ้รถยนต์ใช้แล้ว                                          …………….... บาท 

     4.  ราคารถยนต์ใช้แล้วท่ีท่านซือ้           ..………….…. บาท 

     5.  ประเภทรถยนต์ท่ีท่านซือ้ 

  1.รถเก๋ง            2. รถกระบะ    

  3. รถตู้             4. อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................  

     6.  บคุคลท่ีมีสว่นร่วมในการซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ มากท่ีสดุ 

  1. บดิา/มารดา    2. พ่ีน้อง    3. สามี/ภรรยา   

  4. เพ่ือน               5. ตวัเอง     6. อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ................ 

  7. ท่านเลือกวิธีการชําระเงินเพ่ือซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ 

  1.  เงินสด       2. ผอ่นชําระ  

    8.  เหตผุลสําคญัท่ีสดุในการเลือกซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ (เลือกเพียง 1 ข้อ) 

  1. เพ่ือความสะดวกในการเดนิทาง     2. ประหยดันํา้มนั    

การรับรู้ความเส่ียง 

ระดับความสาํคัญ 
มาก

ท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

 

 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

 

น้อยท่ีสดุ 

  (1) 

 

10. ทา่นกงัวลวา่ถ้าซือ้รถยนต์ใช้แล้วจะทําให้ไมเ่ป็นท่ียอมรับจากคน

ในสงัคม เช่น เพ่ือน ญาต ิและคนรู้จกั 

     

11. ท่านกงัวลวา่รถยนต์ท่ีซือ้จะไมเ่ป็นท่ีนิยมของคนในสงัคม      
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   3.  รูปลกัษณ์ ความสวยงาม      4. การโฆษณา 

   5. ด้านราคา           6. อ่ืน ๆ โปรดระบ ุ..................... 

 9. สีของรถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ 

  1. สีขาว       2. สีดํา      3. สีนํา้เงิน 

   4. สีบรอนซ์เงิน     5. สีบรอนซ์ทอง   6. อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ.................. 

 10. ปีรถยนต์ท่ีทา่นซือ้ 

  1. ต่ํากวา่ ค.ศ. 2001               2. ค.ศ. 2001-2005 

   3. ค.ศ. 2006-2010       4. ตัง้แต ่ค.ศ. 2010 ขึน้ไป   

     11.  ระบบเกียร์รถยนต์ท่ีท่านซือ้ 

  1. เกียร์อตัโนมตั ิA/T                2. เกียร์ธรรมดา M/T 

     12. ท่านซือ้รถยนต์ใช้แล้วโตโยต้าชวัร์ ท่ีใด 

  1. ตวัแทนใกล้บ้าน        2. ตวัแทนใกล้ท่ีทํางาน    3. ตวัแทนท่ีเพ่ือนแนะนํา 

   4. ตวัแทนท่ีให้ราคาดีท่ีสดุ    5. อ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................................. 

 

ตอนที่ 4 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง  เพียงข้อเดียวท่ีตรงกบัท่านมากท่ีสดุ 

        1. เพศ 

   ชาย       หญิง 

        2. อาย ุ

   20-29 ปี      30-39 ปี 

   40-49 ปี      50  ปีขึน้ไป 

        3. สถานภาพสมรส 

       โสด                สมรส/ อยูด้่วยกนั     หม้าย/ หย่าร้าง/ 

แยกกนัอยู ่

        4. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 
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     ต่ํากวา่ปริญญาตรี    ปริญญาตรี      สูงกว่าปริญญา

ตรี 

        5. อาชีพ 

      ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ     

      พนกังานบริษัทเอกชน   

      เจ้าของกิจการ/ประกอบธุรกิจสว่นตวั 

      ค้าขาย/รับจ้าง 

      อาชีพอ่ืน ๆ โปรดระบ.ุ................. 

         6. รายได้ตอ่เดือน 

      10,000 - 19,999 บาท       20,000 - 29,999 บาท 

      30,000 - 39,999 บาท       40,000 - 49,999 บาท 

      50,000 บาทขึน้ไป 
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ภาคผนวก ข 

หนงัสือขอความอนเุคราะห์เชิญผู้ เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม  

และรายนามผู้ เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจคุณภาพของเคร่ืองมือวจิัย 
  

รายช่ือ   ตาํแหน่งและสถานที่ทาํงาน 
 

1. รองศาสตราจารย์ ดร. ณกัษ์ กลุสิร์ ประธานกรรมการบริหารหลกัสตูรบริหารธรุกิจมหาบณัฑิต         

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 

2.อาจารย์ ดร. อจัฉรียา ศกัดิน์รงค์ อาจารย์ประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ  

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

 

 

หนังสือขอความอนุเคราะห์เชิญผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม  

และรายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ค 

 

หนังสือขอความอนุเคราะห์เกบ็ข้อมูลเพื่อการวจิัย  
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ประวัตย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 
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ประวัตย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 

ช่ือ นามสกลุ  นางสาวปญุชรัสมิ์ จิตสวา่ง 

วนัเดือนปีเกิด  14 กมุภาพนัธ์ 2523 

สถานท่ีเกิด  สโุขทยั 

สถานท่ีอยูปั่จจบุนั 306 ถนนสขุมุวิท 64 แขวงบางจาก เขตพระโขนง กรุงเทพฯ  

ประวตักิารศกึษา 

พ.ศ. 2546 คณะบริหารธรุกิจ สาขาภาษาองักฤษธุรกิจ 

จาก มหาวทิยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา  

พ.ศ. 2559 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การจดัการ)  

จาก มหาวทิยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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