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 งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์

ต่อความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม

ตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีความตั้งใจ สนใจ หรือก าลงัจะซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ท่ีอาศยั

หรือท างานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีอายุตั้ งแต่ 18 ปี ข้ึนไป  จ  านวน 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ประกอบด้วย การทดสอบค่าที การ

วเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว และการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ ใชส้ถิตค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์

แบบเพียร์สัน 

 ผลการศึกษาวจัิย พบวา่  

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 29-39 ปี สถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน และเป็นผูมี้รายไดต่้อเดือน 15,001-25,000 บาท  

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใหร้ะดบัความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรโดยรวมอยูใ่น

ระดบัมาก ปัจจยัภายนอกดา้นสังคมและดา้นเศรษฐกิจ อยูใ่นระดบัมาก มีแนวโนม้ความตั้งใจซ้ือรถยนต์

มิตซูบิชิแอททราจอยูใ่นระดบัปานกลาง  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ และอาชีพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจดา้น

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 
 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายโดยภาพรวมและ

การตลาดทางตรงโดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์กับความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้าน

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่าในทิศทางตรงกนัขา้ม และมี

ความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01ตามล าดบั  



 ปัจจยัภายนอกดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสถานะทางการเงินขององคก์รท่ีท างาน มีความสัมพนัธ์กบั

ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบั

ต ่ามากในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05   
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 The objective of this research is to study the integrated marketing communication relating 

to working-age consumer’ buying decision in Mitsubishi Attrage car in Bangkok metropolis. The 

sample group consists of 400 consumers over the age of eighteen. A questionnaire was used as an 

instrument to collect the data. The statistical methods used in data analysis include percentage, mean, 

standard deviation, t-test and one way analysis of variance. The analysis of this relationship analysis 

employed Pearson product moment correlation coefficient.  

 The results of this research are as follows: 

 Most of consumers were female, with aged between twenty-nine to thirty-nine of age and 

single. Most of them work as offices at private companies with an average monthly income between 

15,001-25,000 Baht. 

 Most of consumers rated the important of integrated marketing communication at a high 

level. The external factors in social and economic aspects are at high levels. Consumers have to 

tendency to have a purchase intention for Mitsubishi Attrage car at moderate level. 

 The results of hypotheses testing are as follows: 

 Consumers with different in marital status and occupations have different purchase 

intentions regarding Mitsubishi Attrage in term of time for purchase plan at a statistically significant 

level of 0.05 and 0.01,respectively. 

 Integrated marketing communication in terms of overall personal selling and direct 

marketing have low negatively and very low positively related to purchase intention of Mitsubishi 

Attrage in term of time for purchase plan at statistically significant level of 0.01 respectively. 

 External factors in term of economic of company financial status has very low positively 

related with purchase intention of Mitsubishi Attrage in terms time for purchase plan at statistically 

significant level of 0.05. 

http://dict.longdo.com/search/respectively
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บทที ่1 
บทน ำ 

 

ภูมหิลงั 

 ในยคุปัจจุบนัรถยนตถื์อเป็นส่ิงส ำคญัและมีบทบำทในกำรด ำเนินชีวิตประจ ำวนัของผูค้นเป็น

อยำ่งมำก ซ่ึงอำจกล่ำวไดว้ำ่รถยนต์ถือเป็นปัจจยัท่ี 5 ของผูค้นในปัจจุบนั เน่ืองจำกเป็นส่ิงอ ำนวยควำม

สะดวกสบำยและควำมรวดเร็วในกำรเดินทำง รวมทั้งเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงฐำนะทำงสังคมของผูเ้ป็นเจำ้ของ

อีกดว้ย และเน่ืองจำกสถำนกำรณ์รำคำน ้ ำมนัท่ีมีกำรปรับตวัสูงข้ึนทัว่โลก เหล่ำผูผ้ลิตรถยนตค์่ำยต่ำงๆ 

จึงได้มีกำรพฒันำสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ให้มีอตัรำกำรส้ินเปลืองน ้ ำมนัลดลง รวมถึงกำรพยำยำม

ออกแบบรูปทรงทั้งภำยนอกและภำยในรถยนต์ท่ีมีสีสันและสไตล์สวยงำมทนัสมยั ส่ิงอ ำนวยควำม

สะดวกในรถยนตม์ำกยิง่ข้ึนดว้ย (สิทธิพงษ.์2556) 
 รถยนต์ยี่ห้อ มิตซูบิชิ แอททรำท (Attrage) ก็เป็นอีกหน่ึงรุ่นท่ีเป็นทำงเลือกให้ผูบ้ริโภคได้

ตดัสินใจซ้ือ  รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำท เปิดตวัเม่ือปี พ.ศ.2556 แต่มียอดขำยรวมรถอีโคคำร์ปี 2557 อยู่

ท่ีอนัดบั 4 โดยอนัดบัท่ี 1 ได้แก่ โตโยตำ้ ยำริส อนัดบัท่ี 2 นิสสัน อลัเมลล่ำ อนัดบัท่ี 3 ซูซูกิ สวิฟต ์

อนัดับท่ี 5 มิตซูบิชิ มิรำจ อนัดบัท่ี 6 นิสสัน มำร์ช  และ ฮอนด้ำ บริส โอ้ ตำมล ำดับ  และยอดขำย

ปัจจุบนัอยู่ล  ำดบัท่ี 3 (เดือนมีนำคม 2558) (http://www.headlightmag.com  :สืบคน้เม่ือ 22 มิถุนำยน 

2558)   
 กำรแข่งขนัทำงกำรตลำดเพื่อแยง่ชิงผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคำ้เป้ำหมำยค่อนขำ้งรุนแรง เน่ืองจำกมี

บริษทัรถยนต์หรือท่ีเรียกว่ำค่ำยรถยนต์ เป็นคู่แข่งจ ำนวนมำก ดังนั้ นทุกค่ำยจึงต้องใช้กลยุทธ์ทำง

กำรตลำดเพื่อใหผู้บ้ริโภคซ้ือรถยนตข์องค่ำยตน นอกเหนือจำกตวัรถยนตท่ี์เนน้นวตักรรมและออกแบบ

ตวัรถยนตใ์ห้ถูกใจผูบ้ริโภคแลว้ กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจรเป็นกลยุทธ์ทำงกำรตลำดช่องทำง

หน่ึง ท่ีช่วยในกำรส่ือสำรและใหผู้บ้ริโภครับขอ้มูลข่ำวสำรจำกทำงค่ำยรถยนตไ์ดดี้ข้ึน 

 จำกท่ีกล่ำวมำท ำให้ผู ้วิจ ัยสนใจท่ีจะศึกษำถึงกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจรท่ีมี

ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้ งใจ ซ้ือรถยนต์มิตซูบิ ชิ  แอททรำจของผู ้บ ริโภควัยท ำงำน ในเขต

กรุงเทพมหำนคร ซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีก ำลงัซ้ือรถยนต์ มีอำชีพ รำยได ้วิถีชีวิตท่ีหลำกหลำย และ

กรุงเทพมหำนครเป็นเมืองท่ีค่ำครองชีพสูง รีบเร่งและกำรจรำจรแออดั เพรำะมีปริมำณกำรใช้รถยนต์
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เป็นจ ำนวนมำก รถยนต์ขนำดเล็กหรืออีโค่คำร์ จึงเป็นอีกทำงเลือกของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัจึงตอ้งกำรศึกษำ

เพื่อใหข้อ้มูลต่ำงๆท่ีไดม้ำเป็นแนวทำงในกำรพฒันำกลยทุธ์กำรส่ือสำรกำรตลำด และวำงแผนกำรตลำด

ใหเ้หมำะสมตรงกบัควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคเพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บควำมพึงพอใจสูงสุด  

 

ควำมมุ่งหมำยของกำรวจิัย 

 1. เพื่อศึกษำควำมตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ ของผูบ้ริโภควยัท ำงำนโดยจ ำแนกตำม

ลกัษณะประชำกรศำสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อำย ุสถำนภำพ อำชีพ และรำยไดต่้อเดือน 

 2. เพื่อศึกษำเคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจรท่ีมีควำมสัมพนัธ์กบัควำมตั้งใจซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ ของผูบ้ริโภควยัท ำงำนในเขตกรุงเทพมหำนคร 

 

ควำมส ำคญัของกำรวจิัย 

 1. ผลของกำรศึกษำวิจยั ท ำให้ทรำบวำ่เคร่ืองมือกำรส่ือสำรแบบครบวงจรในแต่ละประเภท

นั้น มีผลต่อควำมตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ แตกต่ำงกนัอย่ำงไร ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อกำร

วำงแผนทำงกำรตลำดกำรก ำหนดและปรับปรุงกลยุทธ์ในอนำคตให้สำมำรถแข่งขนักบัคู่แข่งทำงธุรกิจ

น้ีไดอ้ยำ่งมีประสิทธิภำพ 

 2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูศึ้กษำวิจยั ซ่ึงผลของกำรศึกษำวิจยัสำมำรถเป็นแนวทำงให้กบั
งำนวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตอ้งกำรจะศึกษำคน้ควำ้ในอนำคต 
 

ขอบเขตกำรวจิัย 

 ในกำรวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะท ำกำรศึกษำเก่ียวกับกำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจรท่ีมี

ควำมสัมพันธ์กับควำมตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ  แอททรำจ ของผู ้บริโภควัยท ำงำนอยู่ในเขต

กรุงเทพมหำนคร 

 

ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจิัย 

 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภควยัท ำงำนท่ีมีควำมตั้งใจ สนใจ หรือก ำลงัจะซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ ท่ีอำศยัหรือท ำงำนอยูใ่นเขตกรุงเทพมหำนคร ซ่ึงไม่ทรำบจ ำนวนท่ีแน่นอน 
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กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจิัย 

 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภควยัท ำงำนท่ีมีควำมตั้งใจ สนใจ หรือก ำลงัจะซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ ท่ีอำศยัในเขตกรุงเทพมหำนคร ซ่ึงผูว้ิจยัไม่ทรำบจ ำนวนท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึง

ก ำหนดขนำดกลุ่มตวัอย่ำงโดยใชสู้ตรในกำรค ำนวณหำกลุ่มตวัอย่ำงแบบไม่ทรำบจ ำนวนประชำกรท่ี

แน่นอน (กลัยำ วำณิชยบ์ญัชำ. 2545: 25-26) โดยกำรค ำนวณประชำกรใชร้ะดบัควำมเช่ือมัน่ 95% ค่ำ

ควำมผิดพลำดสูงสุดท่ีจะเกิดข้ึน 0.05 ไดข้นำดตวัอยำ่งจ ำนวน 385 คนเพิ่มจ ำนวนตวัอยำ่ง 15 คนจะได้

เท่ำกบั 400 คน 

 

วธีิกำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 

 ขั้นตอนที่ 1 ขั้นท่ี1กำรสุ่มตวัอยำ่งแบบง่ำย (Simple Random Sampling) ดว้ยวิธีกำรจบัฉลำก
เลือกแบบไม่ใส่คืนจำกจ ำนวนโชวรู์มรถยนตมิ์ตซูบิชิในเขตกรุงเทพมหำนคร จ ำนวนทั้งหมด 31 สำขำ  
โดยผลกำรจบัฉลำกเพื่อน ำมำเป็นตวัแทนในกำรเก็บขอ้มูลจ ำนวน 5 สำขำ ไดด้งัต่อไปน้ี  
 1. สำขำสุขมุวทิ 71  

 2. สำขำรำมอินทรำ กม.8 
 3. สำขำพระรำม 3 
 4. สำขำท่ำพระ  
 5. สำขำบำงพลดั 

 ขั้นตอนที่ 2 วิธีกำรสุ่มตวัอย่ำงแบบโควตำ้ (Quota Sampling) ก ำหนดจ ำนวนกลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถำมกำรวิจยัแต่ละสถำนท่ีท่ีก ำหนดไวจ้ำก 5 เขตพื้นท่ีในขั้นตอนท่ี 1 โดยก ำหนดสัดส่วนท่ี

เท่ำกนั แบ่งเป็น เขตวฒันำ 80 ชุด เขตสำทร 80 ชุด เขตปทุมวนั 80 ชุด และเขตจตุจกัร 80 ชุด รวมทั้งส้ิน 

400 ชุด 

 ขั้นตอนที่ 3 วิธีสุ่มตวัอย่ำงแบบตำมสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้ิจยัจะท ำกำรสุ่ม

ตวัอยำ่งโดยสะดวกใหค้รบตำมจ ำนวนแบบสอบถำม 400 ชุด 
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ตัวแปรทีใ่ช้ศึกษำ 

 1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือ 

  1.1 ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ 

   1.1.1 เพศ 

 ชำย 

 หญิง 

   1.1.2 อำย ุ

 อำย ุ18 - 28 ปี 

 อำย ุ29 - 39 ปี 

 อำย ุ40 – 50 ปี 

 อำย ุ51 ปีข้ึนไป 

   1.1.3 สถำนภำพ 

 โสด 

 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 

 หมำ้ย / หยำ่ร้ำง / แยกกนัอยู ่

    

   1.1.4 อำชีพ 

 พนกังำนรำชกำร/รัฐวสิำหกิจ 

 พนกังำนบริษทัเอกชน 

 เจำ้ของกิจกำร  

 อำชีพอิสระ 

 พอ่บำ้น/แม่บำ้น 

 อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

   1.1.5 รำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ต ่ำกวำ่หรือเท่ำกบั 15,000 บำท 

 15,001-25,000 บำท 
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 1.1.5.3 25,001-35,000 บำท 

 1.1.5.4 35,001 บำทข้ึนไป 

  1.2 กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจร ประกอบดว้ย 

   1.2.1 กำรโฆษณำ 

   1.2.2 กำรขำยโดยใชพ้นกังำน 

   1.2.3 กำรส่งเสริมกำรขำย 

   1.2.4 กำรประชำสัมพนัธ์ 

   1.2.5 กำรตลำดทำงตรง 

  1.3 ปัจจยัภำยนอก  

   1.3.1 ดำ้นสังคม 

   1.3.2 ดำ้นเศรษฐกิจ 

 2. ตวัแปรตำม (Dependent Variable) 

  ควำมตั้ งใจซ้ือรถยนต์รถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจ ของผู ้บริโภควยัท ำงำนในเขต

กรุงเทพมหำนคร 

 

ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 

 1. รถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจ หมำยถึง รถยนต์นั่งขนำดเล็ก (eco car) ยี่ห้อมิซูบิชิ รุ่น          

แอททรำจ ภำยใตก้ำรผลิตและจดัจ ำหน่ำยโดยบริษทั มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (ประเทศไทย) จ ำกดั 

 2. ผู้บริโภควัยท ำงำน หมำยถึง กลุ่มประชำกรท่ีอยูใ่นช่วงวยั 15-60 ปี ในกำรวิจยัคร้ังน้ีจะ

ก ำหนดอำยุผูบ้ริโภควยัท ำงำนท่ีอำยุ 18 ปีข้ึนไป เน่ืองจำกสำมำรถมีใบอนุญำตขับรถยนต์ได้ตำม

กฎหมำย คำดวำ่จะซ้ือหรือมีอ ำนำจในกำรซ้ือรถยนต ์

 3. กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจร หมำยถึง กำรวำงแผนและกำรผสมผสำนรูปแบบกำร

ส่ือสำรธุรกิจหลำยๆรูปแบบมีจุดมุ่งหมำยเพื่อกระตุน้ควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภค ใชก้ำรติดต่อส่ือสำรทุก

รูปแบบท่ีเหมำะสมกบัผูบ้ริโภค หรือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับทุกรูปแบบ ไดแ้ก่ กำรโฆษณำ กำรขำย

โดยใชพ้นกังำน กำรส่งเสริมกำรขำย กำรประชำสัมพนัธ์ และกำรตลำดทำงตรง โดยมีรำยละเอียดดงัน้ี 
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  3.1 กำรโฆษณำ หมำยถึง กำรส่ือสำรผำ่นส่ือโฆษณำประเภทต่ำง ๆเช่น ทำงโทรทศัน์ วิทย ุ

หนงัสือพิมพ ์และ อินเตอร์เน็ต เป็นตน้ เพื่อจูงใจหรือโนม้นำ้วใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้ำหมำย คลอ้ยตำม

เน้ือหำท่ีโฆษณำ เพื่อกระตุน้ใหมี้กำรซ้ือรถยนต ์

  3.2 กำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย หมำยถึง เป็นกำรส่ือสำรระหว่ำงผูข้ำยกบัผูซ้ื้อ โดยใช้

พนกังำนขำยเป็นผูแ้นะน ำ ใหข้อ้มูลและโนม้นำ้วใหผู้บ้ริโภคซ้ือรถยนต ์

  3.3 กำรส่งเสริมกำรขำย หมำยถึง กิจกรรมท่ีช่วยกระตุน้ยอดขำย มีจุดประสงค์กระตุน้

ยอดขำยในระยะเวลำช่วงนึง เช่น กำรลด แลก แจก แถม และกำรชิงโชค เป็นตน้ 

  3.4 กำรประชำสัมพันธ์ หมำยถึง กำรสร้ำงควำมสัมพนัธ์ท่ีดีระหวำ่งองคก์รและผูบ้ริโภค

และสำธำรณชน โดยกำรใหข้อ้มูลข่ำวสำรท่ีดี จุดมุ่งหมำยเพื่อสร้ำงภำพลกัษณ์ในระยะยำว 

  3.5 กำรตลำดทำงตรง หมำยถึง กำรติดต่อส่ือสำรโดยตรง ไปยงัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้ำหมำย 

โดยมีช่อง ทำงกำรส่ือสำรท่ีกลุ่มเป้ำหมำยสำมำรถติดต่อส่ือสำรกลบัมำได ้ เช่น จดหมำย  อีเมลล์ และ

ทำงโทรศพัท ์เป็นตน้  

 3. ปัจจัยภำยนอก หมำยถึง ส่ิงท่ีผลกัดนัให้เกิดควำมตั้งใจซ้ือ รถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจ 

ประกอบดว้ย 

  3. ปัจจัยด้ำนสังคม หมำยถึง ควำมตอ้งกำรกำรเป็นท่ียอมรับและไดรั้บกำรยกยอ่ง เพื่อจะ
ไดเ้ป็นส่วนหน่ึงของสังคม  
  3.3 ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ หมำยถึง กำรพิจำรณำสภำพเศรษฐกิจ และก ำลงัทรัพยใ์นกำรซ้ือ 

และค่ำใชจ่้ำยเม่ือซ้ือรถยนตม์ำแลว้ เช่น ดอกเบ้ียในกำรผอ่นช ำระ ค่ำภำษีรถยนต ์ค่ำประกนัรถยนต ์ค่ำ

น ้ำมนั และค่ำซ่อมบ ำรุงต่ำง เป็นตน้ 

 4. ควำมตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจ หมำยถึง กำรตดัสินใจเพื่อจะซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ 

แอททรำจ ซ่ึงเกิดกระบวนกำรซ้ือ โดยมีกำรวำงแผนในกำรซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจไวแ้ล้วใน

อนำคต 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิัย (Conceptual Framework) 

 ในกำรศึกษำวิจยั “กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจรท่ีมีควำมสัมพนัธ์กบัควำมตั้งใจซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจของผูบ้ริโภควยัท ำงำน ในเขตกรุงเทพมหำนคร” ผูว้ิจยัก ำหนดตวัแปรอิสระ 

และตวัแปรตำมเพื่อเป็นเคร่ืองมือในกำรด ำเนินงำนวิจยัและเป็นแนวทำงในกำรคน้หำค ำตอบแนวคิดใน

กำรวจิยั ดงัต่อไปน้ี 

ตัวแปรอสิระ         ตัวแปรตำม 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ภำพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในกำรวจิยั 

 

ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ 

 เพศ 

 อำย ุ

 สถำนภำพ 

 อำชีพ 

 รำยไดต่้อเดือน 

กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจร 

 กำรโฆษณำ 

 กำรขำยโดยใชพ้นกังำน 

 กำรส่งเสริมกำรขำย 

 กำรประชำสัมพนัธ์ 

 กำรตลำดทำงตรง 

 

 

 

 

 

 

 

ควำมตั้งใจซ้ือรถยนต์ 

มิตซูบิชิ แอททรำจ 

ปัจจัยภำยนอก 

 ดำ้นสังคม 

 ดำ้นเศรษฐกิจ 
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สมมติฐำนในกำรวจิัย 

1. ผูบ้ริโภควยัท ำงำนท่ีมีลกัษณะประชำกรศำสตร์ ได้แก่ เพศ อำยุ สถำนภำพ อำชีพ และ

รำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่ำงกนั มีควำมตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ แตกต่ำงกนั 

2. กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจร ไดแ้ก่ กำรโฆษณำ กำรขำยโดยใช้พนกังำนขำย กำร

ส่งเสริมกำรขำย กำรประชำสัมพนัธ์ และกำรตลำดทำงตรง มีควำมสัมพนัธ์กบั ควำมตั้งใจซ้ือรถยนต์

มิตซูบิชิ แอททรำจ ของผูบ้ริโภควยัท ำงำนในเขตกรุงเทพมหำนคร 

3. ปัจจยัภำยนอก ได้แก่ ด้ำนสังคม และด้ำนเศรษฐกิจ มีควำมสัมพนัธ์กบั ควำมตั้งใจซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททรำจ ของผูบ้ริโภควยัท ำงำนในเขตกรุงเทพมหำนคร 



 
 

 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
  ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผู ้วิจ ัยได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูลการท าวิจัย โดยอาศัยพื้นฐานจาก
แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาใช้ประกอบงานวิจยั เร่ืองการศึกษา ความตั้งใจซ้ือ
รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ (Attrage) ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครโดยมีส่วนท่ี
ครอบคลุมเน้ือหาการวจิยัและไดมี้การน าเสนอตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 
  1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นประชากรศาสตร์ 
  2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
  3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัภายนอก  
  4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ 
  5. ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
  6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1.แนวคดิและทฤษฎด้ีานประชากรศาสตร์ 
  ประชากรศาสตร์ หรือ Demography มีรากศพัท์มาจากภาษากรีก Deme = people คือ
ประชาชนหรือประชากร Graphy = writing up, description หรือ study คือ การศึกษาหรือศาสตร์ 

 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์เชิงสถิติ และการพรรณาลกัษณะของกลุ่มประชากร
ในดา้นการแจกกระจาย สถิติอาชีพ อายุ เพศ และสถานภาพในทางพลเมือง ในขณะใดขณะหน่ึง หรือ 
ช่วงระยะเวลาหน่ึง (ราชบณัฑิตยสถาน. 2524:109)  
          เก้ือ วงศบุ์ญสิน (2545: 1-2) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์ (Demography) เป็นการศึกษาเก่ียวกบั
ขนาดโครงสร้าง การกระจายตวั ตลอดจนสาเหตุและผลกระทบของการเปล่ียนแปลงประชากร อนั
เน่ืองมาจากการเปลียนแปลงขนาด โครงสร้าง และการกระจายตวัของประชากรดังกล่าวแล้ว
ส่วนประกอบของการเปลียนแปลงประชากรทีส าคญั คือการเกิด การตาย และการยา้ยถ่ินของประชากร  
 สุวสา ชยัสุรัตน์ (2537) กล่าววา่ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัต่างๆ ท่ีเป็น
หลักเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลักษณะทางประชากรท่ีอยู่ในตัวบุคคลนั้ นๆได้แก่ อายุ เพศ ขนาด
ครอบครัว รายได ้การศึกษาอาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติและสถานภาพทาง
สังคม (Social class) 
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 การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ยเพศ อาย ุ
ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา 
 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยใน
การก าหนดตลาดเป้าหมายในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิด
และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้ งง่ายต่อการว ัดมากกว่าตัวแปรอ่ืนโดยตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538: 41) 
  1. อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
อายแุตกต่างกนัโดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบ่งส่วนตลาดได ้
  2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีส าคญัเช่นกนั โดยสตรีจะเป็นเป้าหมายและเป็นผูบ้ริโภคท่ีมี
อ านาจในการซ้ือสูง ไม่วา่จะเป็นสินคา้ประเภทใดก็ตาม เช่น สินคา้ส าหรับผูช้ายหรือเด็ก ก็มกัจะสังเกต
ไดว้า่ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือมกัเป็นสตรีมากกวา่เพศอ่ืน 
  3. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) ซ่ึงนบัเป็นตวัแปรท่ี
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย มีอ านาจ
ซ้ือสูง แต่คนท่ีมีรายไดป้านกลางถึงต ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถในการซ้ือก็ได ้
อาจท าให้เกิดการสูญเสียลูกค้าในกลุ่มน้ีไปได้และปัจจยัด้านรูปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม 
อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจท่ีส าคญัไดน้อกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้พียง
อยา่งเดียวและในดา้นของการศึกษา อาชีพ และรายไดจ้ะมีแนวโนวโนม้ความสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ด
ในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่า โอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงท าให้มีรายไดต้ ่า เป็น
ตน้ 
 พรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2529: 312-316) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของผูรั้บสารโดยการวิเคราะห์

ตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกันโดยท่ีความแตกต่างน้ีจะมี

อิทธิพลต่อการส่ือสารได ้ซ่ึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์น้ีจะประกอบดว้ย 

  1. อายุ (Age) การจะท าให้ผูท่ี้มีอายุแตกต่างกนัเปล่ียนพฤติกรรมนั้น มีความยากง่าย
แตกต่างกนั ผูท่ี้มีอายุมาก ก็จะเปล่ียนแปลงไดย้ากกวา่ ซ่ึงการชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของคนนั้น
จะยากข้ึนตามอายขุองคนท่ีเพิ่มข้ึน 
  2. เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนัและพฤติกรรมเก่ียวกบัการส่ือสารก็
แตกต่างกนัดว้ยดงันั้นการส่ือสารจ าเป็นตอ้งทราบวา่จะท าการส่ือสารกบัเพศชายหรือหญิง 
  3. การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีส าคญัต่อประสิทธิภาพของการส่ือสาร
ของผูรั้บสารโดยเช่ือวา่การศึกษานั้นท าใหมี้พฤติกรรมแตกต่างกนัออกไป 
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โดยผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีความสนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนบัสนุนทั้งน้ีเพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ 
  4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายความรวมถึง อาชีพ 
รายได ้เช้ือชาติและชาติพนัธ์ุ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว โดยเช่ือวา่ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ
นั้นมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของคน 
 พีระ จิระโสภณ (2539: 645-646; อา้งอิงจาก DeFleur. 1996: unpaged) “ทฤษฎีการ
ส่ือสารมวลชนเก่ียวกบัผูรั้บสาร” (Theories of Mass Communication) ไดก้ล่าวถึงตวัแปรแทรก  
(Intervening variables) ท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการส่ือสารมวลชนระหวา่งผูส่้งสารกบัผูรั้บสารเห็นว่า
ข่าวสารมิไดไ้หลผา่นจากส่ือมวลชนถึงผูรั้บสารและเกิดผลโดยตรงทนัทีแต่มีปัจจยับางอยา่งท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัตวัผูรั้บสารแต่ละคน เช่น ปัจจยัทางจิตวิทยาและสังคม ท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสารนั้น DeFleur
ไดส้อนทฤษฎีเก่ียวกบัเร่ืองน้ีไวด้งัน้ีทฤษฎีความแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล (Individual Differences 
Theory) โดยมีหลกัการพื้นฐานเก่ียวกบัทฤษฏีความแตกต่างระหวา่งปัจเจกบุคคล ดงัน้ี 
  1. มนุษยเ์รามีความแตกต่างอยา่งมากในองคป์ระกอบทางจิตวทิยาบุคคล 
  2. ความแตกต่างน้ีบางส่วนมาจากลกัษณะแตกต่างทางชีวะภาคหรือทางร่างกายของแต่ละ
บุคคล แต่ส่วนใหญ่แลว้จะมาจากความแตกต่างกนัท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ 
  3. มนุษยซ่ึ์งถูกชุบเล้ียงภายใตส้ถานการณ์ต่างๆจะเปิดรับความคิดเห็นแตกต่างกนัไปอยา่ง
กวา้งขวาง 
  4. จากการเรียนรู้ส่ิงแวดลอ้มท าให้เกิดทศันคติ ค่านิยมและความเช่ือถือท่ีรวมเป็นลกัษณะ
ทางจิตวิทยาส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันไป ความแตกต่างดังกล่าวน้ีได้กลายเป็นสภาวะเง่ือนไขท่ี
ก าหนดการรับรู้ข่าวสารมีบทบาทอยา่งส าคญัต่อการรับรู้ข่าวสาร 
 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
 2.1 ความหมายของการติดต่อส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
  สมาคมตวัแทนโฆษณาแห่งสหรัฐอเมริกา (American Association Advertising Agencies: 
4As) ไดนิ้ยามของ IMC ไวว้า่ หมายถึง “แนวความคิดของการวางแผนการส่ือสารการตลาด ท่ียอมรับ
คุณค่าเพิ่ม(Added value) ของการวางแผนอย่างกวา้งขวาง(Comprehensive plan) ดว้ยการประเมิน
บทบาทเชิงยุทธ์ถึงลกัษณะเฉพาะของการติดต่อส่ือสารแบบต่างๆ เช่น การโฆษณา การตลาดเจาะตรง
เพื่อใหต้อบสนองทนัที การส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ และน าวิธีการส่ือแบบต่างๆเหล่าน้ี
มา รวมกนัเพื่อให้การติดต่อส่ือสารมีความชดเจน สอดคลอ้งกลมกลืน และมีผลกระทบมากท่ีสุดโดย
ผา่นข่าวสารต่างๆ ท่ีประสานสอดคลอ้งกนัเป็นหน่ึงเดียว”  
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 Shimp (2010) ไดนิ้ยามของ IMC ไวว้า่ หมายถึง กระบวนการการส่ือสารซ่ึงประกอบดว้ย 
การวางแผน การสร้างสรรค์ การบูรณาการ และการน าปฎิบติัตามแผน อนัเกิดจากรูปแบบการส่ือสาร
แบบต่างๆ (การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การออกข่าวเผยแพร่ การจดักิจกรรม16พิเศษฯลฯ) เพื่อส่ง
มอบไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายและลูกคา้ท่ีมุ่งหวงั ส าหรับผลิตภณัฑ์แบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง (ดารา ที
ปะปาล; และธนวฒัน์ ทีปะปาล. 2553:18; อา้งอิงจากShimp.2010) 
 ดารา ทีปะปาลและธนวฒัน์ ทีปะปาล (2553:18) กล่าววา่การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
คือ แนวความคิดของส่ือการตลาด ท่ีผูบ้ริหารการตลาดได้วางแผนพฒันาข้ึนมาโดยการน าเคร่ืองมือ
ส่ือสารหลายๆรูปแบบมาประสมประสานกนัอยา่งเหมาะสม เพื่อให้สามารถส่งข่าวสารท่ีเกิดผลกระทบ
อยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อให้บงัเกิดผลตามท่ีมุงหวงั หรือกล่าวอีกนยั
หน่ึง คือ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นการสร้างภาพขนาดใหญ่ หรือ Big picture จ าเป็นตอ้ง
ใช้การวางแผนการตลาด การจดัโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดและประสานงานของเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดในรูปแบบต่างๆน ามาใช้ร่วมกนั เป็นกลยุทธ์การติดต่อส่ือสารทางการตลาดแต่เพยง
อยา่งเดียว ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ เพราะการรับรู้ของลูกคา้ท่ีมีต่อบริษทัหรือผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ลูกคา้
รับรู้ข่าวสารมาจากหลายทาง เช่น ส่ือโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ จากราคา จากตลาดเจาะตรง จากข่าวสาร
ต่างๆ จากกิจกรรมการส่งเสริมการขาย รวมทั้งจากประเภทของร้านคา้ท่ีผลิตภณัฑว์างจ าหน่าย 
 เสรี วงษ์มณฑา (2540:3) ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing 
Communication) วา่หมายถึง กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใชก้ารจูง
ใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือการท่ีมุ่งสร้างพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดโดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ (Brand 
contracts) เพื่อให้ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดรู้้จกัสินคา้ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ความคุน้เคยและความเช่ือมัน่ใน
สินคา้ยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึง ซ่ึงIMC เป็นวิธีการพื้นฐานในการส ารวจกระบวนการติดต่อส่ือสารกบัผูรั้บ
ข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 
 
 2.2 แนวคิดรูปแบบการส่ือสารแบบครบวงจร 

  เสรี วงษ์มณฑา (2540: 3) ให้แนวคิดรูปแบบการส่ือสารแบบครบวงจรว่า ทศันะการ
วางแผนIMC ถือเกณฑแ์นวความคิด 5 ประการ คือ 

  1. IMC จะใชก้ารติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบกบัลูกคา้ (IMC coordinate multiple customer 
communication) ซ่ึงอยู่ภายใตแ้ผนเดียวกนั (Single plan) และจุดมุ่งหมายเดียวกนั IMC ตระหนกัว่า
บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ดงันั้น จึงควรมีการป้อน
ขอ้มูลใหก้บัลูกคา้ดว้ยวธีิการต่างๆ ดงัน้ี 

1.1 การโฆษณา 
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1.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
1.3 การส่งเสริมการขาย 
1.4 การประชาสัมพนัธ์ 
1.5 การตลาดทางตรง 
1.6 การตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ 
1.7 เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ 

 2. IMC จะเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์ (IMC starts with the customers not the product) 
จุดเร่ิมตน้ในการติดต่อส่ือสารของผลิตภณัฑคื์อการคน้หาวธีิการท่ีจะติดต่อส่ือสารถึงประโยชน์เก่ียวกบั
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยเร่ิมตน้ท่ีความรู้สึกของลูกคา้หาส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ 
แลว้ยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์จากนั้นจึงระบุโครงสร้างของข่าวสารซ่ึงผูติ้ดต่อกบัผูรั้บ
ข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 
 3. IMC คน้หาการติดต่อส่ือสารทั้งท่ีใชค้นและท่ีใชส่ื้อ (IMC uses non media and media) จาก
จุดเร่ิมตน้ท่ีวา่ลูกคา้ทุกคนทีความเป็นเอกลกัษณ์ ดงันั้นจึงตอ้งตอบสนองโดยการ 
   3.1 ผูใ้ชท่ี้ภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyal brand user)  
   3.2 ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั (Competitive user)  
   3.3 ผูใ้ชท่ี้เปล่ียนตราสินคา้ (Swing user)  
  ส่วนส าคญัของIMC อีกประการหน่ึงคือการพิจารณาวา่ลูกคา้มีความคิดเก่ียวกบัตราสินคา้
ในผลิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงเป็นเครือข่ายตราสินค้า (Brand network) และค้นหาวิธีการท่ีจะ
ติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัตราเหล่าน้ีซ่ึงเป็นการติดต่อส่ือสารกบัตราสินคา้ (Brand contacts) ดว้ยขอ้มูลน้ี จะ
เร่ิมตน้โดยการก าหนดวตัถุประสงค์ส าหรับแต่ละชนิดของผูใ้ช้แลว้จึงใช้เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารท่ี
เหมาะสมท่ีสุด 
 4. IMC จะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสองทางกับลูกค้า (IMC creates two-way 
communication with customer) IMC จะมุ่งสร้างให้เกิดการตอบสนองดา้นพฤติกรรมลูกคา้ รับฟังความ
คิดเห็นและความตอ้งการลูกคา้ 
 5. การส่ือสารการตลาด (IMC) และเคร่ืองมือการตลาด (4Ps) ให้สอดคลอ้งกนัภายใตแ้ผน
เดียวกนัและบรรลุจุดมุ่งหมายเดียวกนัโดยใชเ้คร่ืองมือร่วมกนั ดงัน้ี 
   5.1 ผลิตภณัฑ ์(Product)  
   5.2 ราคา (Price)  
   5.3 การจดัจ าหน่าย (Distribution)  
   5.4 การส่ือสารการตลาดแบบคบวงจร (Marketing communication)  
    5.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
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    5.4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  
    5.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
    5.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
    5.4.5 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event Marketing)  
    5.4.6 การแสดงสินคา้ (Display)  
    5.4.7 การจดัโชวรู์ม (Showroom)  
    5.4.8 การจดัศูนยส์าธิตการท างานของสินคา้ (Demonstration center)  
    5.4.9 การจดัสัมมนา (Seminar)  
    5.4.10 การจดันิทรรศการ (Exhibition)  
    5.4.11 การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Packaging center)  
    5.4.12 การใหบ้ริการ (Service)  
    5.4.13 การใชพ้นกังาน (Employee) 
     5.4.14 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging)  
     5.4.15 การใชย้านพาหนะของบริษทัเคล่ือนท่ี (Transit)  
     5.4.16 การใชป้้ายต่างๆ (Signage) 
     5.4.17 การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารอินเตอร์เน็ต (Internet) 
     5.4.18 การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ (Merchandising) 
     5.4.19 การใหส้ัมปทาน (Licensing) 
     5.4.20 คู่มือ (Manual 
     5.4.21 อ่ืนๆ (Others) 

 
 ธีรพนัธ์ โล่ทองค า (2554:34-35) กล่าวถึงแนวคิดวา่เหตุผลท่ีกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเป็น

ท่ีนิยมใชใ้นปัจจุบนั เพราะ เป็นการสร้างจุดยนืใหแ้ก่สินคา้ กระตุน้ใหลู้กคา้มีการตอบสนองเพื่อเกิดการ

ซ้ือหรือใชบ้ริการสินคา้ และรักษาความสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ืองระหวา่งผูบ้ริโภคและสินคา้ 

 1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะรวมการติดต่อส่ือสารทุกรูปแบบท่ีเหมาะสมของ
ลูกคา้ (IMC coordinates all customer communication) โดยระลึกวา่บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและ
ขอ้มูลท่ีเหมาะสมมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงการส่ือสารการตลาดจะมีหลายรูปแบบซ่ึงจะ
กล่าวต่อไปในเคร่ืองมือของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 2. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะเร่ิมตน้ท่ีลูกคา้ ไม่ใช่ตวัสินคา้ (IMC starts with the 
customer, not the product) จุดเร่ิมตน้ในการติดต่อส่ือสารจะเร่ิมตน้จากผลิตภณัฑ์ โดยคน้หาวิธีการท่ีจะ
ติดต่อส่ือสารถึงลูกคา้เป้าหมานเก่ียวกบัประโยชน์ของสินคา้ท่ีลูกคา้จะไดรั้บ ซ่ึงการเร่ิมตน้จะเร่ิมจาก
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ความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ และคน้หาส่ิงท่ีมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้แลว้ยอ้นกลบัไปศึกษาคุณสมบติั
ของสินคา้และระบุโครงสร้างของข่าวสาร ซ่ึงตอ้งติดต่อกบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 
 3. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการพยายามคน้หาการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้แต่ละกลุ่มให้
เขา้ถึงดว้ยความถ่ีสูงสุด (IMC seeks to create one-on-one communication with customers) โดยเร่ิมจาก
จุดเร่ิมตน้ท่ีว่าลูกคา้ทุกคนมีเอกลกัษณ์และจะตอ้งตอบสนองโดยการติดต่อส่ือสารท่ีมีลกัษณะเฉพาะ
บุคคลใหดี้ท่ีสุด 
 4. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะสร้างการติดต่อส่ือสารแบบสองทางกบัลูกคา้ (IMC 

creates two-way communication with customers) ทั้งท่ีใชส่ื้อ (Media) และ ไม่ใชส่ื้อ (Non-media)  

นอกจากน้ียงัตอ้งให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ตลอดจนรับฟังความเห็นและความตอ้งการของลูกคา้ 

กล่าวคือ จะตอ้งรับฟังส่ิงท่ีลูกคา้พูดและตอ้งการแลว้ก าหนดข่าวสารและจดัการตอบสนองส่ิงท่ีลูกคา้

ตอ้งการ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถสร้างงานโฆษณาท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้

 

ภาพประกอบ 2 แสดงรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

 

 ท่ีมา : Don E. Schultz, “Integrated Marketing Communications: Maybe definition is in the 

Point of View,” Marketing New. 1993:17 
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 ประดิษฐ ์จุมพลเสถียร (2544) ใหแ้นวคิดเก่ียวกบัการผสมผสานใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด
วา่ การผสมผสานใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด คือ การใช้เคร่ืองมือส่ือสารหลายชนิดให้มีเอกภาพเพื่อ
มุ่งจูงใจใหก้ลุ่มเป้าหมายสนใจผลิตภณัฑห์รือองคก์รอยา่งต่อเน่ือง โดยแนวคิด IMC มีคุณสมบติัดงัน้ี 
 
 1. IMC เป็นการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลายประเภทในลกัษณะเป็นการรวมพลงั 
(Synergy) โดยใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลายประเภทเพื่อท าหนา้ท่ีส่ือสารรวมกนัอยา่งมีเอกภาพ 
คือมีแนวทางเดียวกนัในการน าเสนอขอ้มูลเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บขอ้มูลอย่างต่อเน่ืองในทิศทาง
เดียวกนั ในการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาด นกัวางแผนการส่ือสารจ าเป็นตอ้งเขา้ใจถึงจุดเด่น จุด
ดอ้ยของเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดประเภทต่างๆ เพื่อเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสมและ
ใชใ้นทิศทางเดียวกนั 
 2. IMC จะมีการวางแผนอยา่งเป็นระบบ การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดไม่ไดห้มายความวา่
จะตอ้งใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดทุกประเภทและไม่ไดห้มายความว่าตอ้งใช้พร้อมกนั เช่น ในช่วง
แรกของการส่ือสารอาจใชก้ารโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ หลงัจากนั้น มีการใช้กิจกรรมการตลาด
ทางตรงและตามดว้ยการส่งเสริมการขายในช่วงเวลาต่อมา เป็นตน้ 
 3. เป้าหมายของIMC คือการส่ือสารเพื่อจูงใจกลุ่มเป้าหมายโดยมุ่งให้เกิดพฤติกรรมเป็น
หลกัการ IMC จึงเป็ฯแผนงานระยะยาวและตอ้งอาศยัความต่อเน่ืองของการส่ือสาร เพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรมมาสนใจซ้ือสินคา้หรือบริการของธุรกิจ 
 4. เป็นการวางแผนโดยใช้ฐานเป็นศูนย ์ (Zero-Based Planning) คือไม่ก าหนดเคร่ืองมือ
ส่ือสารแต่เป็นการวางแผนโดยเร่ิมตน้ดว้ยการศึกษาความคิด ค่านิยม และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ว่าเป็น
อย่างไรและผูบ้ริโภคมีการบริโภคส่ืออย่างไร ต่อจากนั้นจึงเลือกวิธีการส่ือสารและเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดท่ีเหมาะสมกบัพฤติกรรมและการบริโภคส่ือของกลุ่มเป้าหมาย 
 5. เป็นกระบวนการท่ีกระท าในระยะยาวและต่อเน่ือง มีการวางแผนใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดแต่ละประเภทอยา่งต่อเน่ืองเพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพราะการให้ขอ้มูลแก่กลุ่มเป้าหมาย
อยา่งต่อเน่ืองจะค่อยๆเปล่ียนความเช่ือและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยมีกระบวนการ 
กระบวนการดงัภาพประกอบท่ี 2 จะแสดงใหท้ราบต่อไปน้ี 
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ภาพประกอบ 3  รูปแบบของการส่ือสารแบบ IMC 4 

 
 ท่ีมา: ประดิษฐ ์จุมพลเสถียร, การส่ือสารการตลาดเชิงกลยทุธ์. 2544: 28 

 

 จากแนวคิดและทฤษฎีการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีกล่าวมา แสดงให้เห็นวา่มีกลยุทธ์ 
การวางแผน การใช้เคร่ืองมือและช่องทางส่ือสารกบัผูบ้ริโภคหลากหลายรูปแบบ ผูว้ิจยัจึงน ารูปแบบ
การส่ือสารการตลาดกบัผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การ
ประชาสัมพนัธ์และการตลาดทางตรง ศึกษาหาความสัมพนัธ์ของความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ           
แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยภายนอก 

 ส่ิงแวดลอ้มภายนอกองคก์ร (External Environment) หรือภาวะแวดลอ้มท่ีธุรกิจไม่สามารถ
ควบคุมได ้หมายถึง ปัจจยับงัคบัภายนอกธุรกิจท่ีมีอิทธิพลต่อระบบการตลาด ถือวา่เป็นปัจจยัท่ีควบคุม
ไม่ได้แต่มีอิทธิพลต่อระบบการตลาด คือสร้างโอกาสหรืออุปสรรคแก่ธุรกิจ ซ่ึงประกอบด้วย 
ส่ิงแวดลอ้มจุลภาค และส่ิงแวดลอ้มมหภาค (ระวงั เนตรโพธ์ิแกว้. 2537: 10 -12) 
 การแข่งขนัเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อสภาพแวดล้อมการตลาดท่ีนกัการตลาดจะน ามาวิเคราะห์ 
สภาพแวดลอ้มทางการตลาดในวงกวา้งประกอบดว้ย สภาพแวดลอ้มทางประชากร สภาพแวดลอ้มทาง
เศรษฐกิจ สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยี สภาพแวดลอ้มทางการเมืองและ
กฎหมาย สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม 
 การเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมทางการตลาดท าให้เกิดโอกาสและอุปสรรคในการ
จดัการทางดา้นการตลาด ท าให้เกิดกระบวนการต่างๆ เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลของสถานการณ์ต่างๆ ท่ี
เกิดข้ึนภายนอกองคก์ร เพื่อน าไปใชใ้นการก าหนดและแปลความของแนวโนม้ท่ีเกิดข้ึน การวิเคราะห์
สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนเป็นผลมาจากอิทธิพลดา้นสังคม เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การ
แข่งขนั และกฎขอ้บงัคบัต่างๆ ในสังคม  

 
 สภาพแวดล้อมขององค์การธุรกจิ 
 ระวงั เนตรโพธ์ิแกว้ (2537: 10 -12) ไดก้ล่าวว่า องค์การธุรกิจมีบทบาทและผลกระทบต่อ
สภาวะแวดลอ้มในสภาพเดียวกนัสภาวะแวดล้อมมีบทบาทและอิทธิพลต่อองค์การธุรกิจในลกัษณะ
ต่างๆ กนัหลายรูปแบบซ่ึงข้ึนอยูก่บัความตอ้งการและระดบัของสังคม ชนิดและสภาพของส่ิงแวดลอ้ม
นั้นสภาพแวดลอ้มขององคก์ารธุรกิจสามารถแบ่งออกเป็น 8 ประการ ไดแ้ก่  
 1. สภาวะแวดลอ้มทางสังคม องคก์ารธุรกิจอยูใ่นสังคม อยูท่่ามกลางกลุ่มบุคคลต่างๆจะตอ้งมี
ความรับผดิชอบต่อสังคม จากผลกระทบของพนกังานจากมลภาวะท่ีเกิดจากการท างาน จากคุณภาพของ
สินคา้ท่ีอาจก่อใหเ้กิดอนัตรายซ่ึงข้ึนอยูก่บัคุณภาพชีวติของบุคคลในสังคมนั้น 
 2. สภาวะแวดลอ้มทางกฎหมายแต่ละประเทศต่างออกกฎหมายในรูปของพระราชบญัญติัและ
ระเบียบขอ้บงัคบั เพื่อควบคุมและอ านวยความสะดวกในการประกอบการธุรกิจในดา้นความผาสุขและ
ความปลอดภยัของประชาชน เช่น พระราชบญัญติัโรงงาน พระราชบญัญติัควบคุมสารเป็นพิษและวตัถุ
ระเบิด ในดา้นความเป็นธรรมและป้องกนัการผูกขาดเช่น พระราชบญัญติัแรงงาน พระราชบญัญติั
ควบคุมการคา้ก าไรเกินควร 
 3. สภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สภาพทางเศรษฐกิจของประเทศในปัจจุบนัไม่มัน่คง 

เศรษฐกิจอยู่ในระยะถดถ้อย เงินตราไหลออกนอกประเทศ ค่าของเงินบาทลอยตวัส่งผลกระทบต่อ
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องค์การธุรกิจเป็นอย่างมาก ในภาวะเงินเฟ้อ เงินฝืด เงินตึงตวัท าให้ธุรกิจเกิดปัญหาเงินหมุนเวียน ไม่

สมดุล ขาดความเช่ือถือ ในดา้นการเงิน ค่าของเงินบาทลดลงส่งผลกระทบต่อการซ้ือขายสินคา้ กบั

ต่างประเทศ ท าให้ประเทศขาดดุลการคา้ สถานการณ์ขององค์การธุรกิจ ตอ้งปรับตวัโดยลดเงินเดือน

พนกังานหรือให้ออกจากงาน ถา้ถึงขั้นร้ายแรงตอ้งปิดกิจการ ส่งผลกระทบถึงประชาชนในรูปของการ

เสียภาษีมูลค่าเพิ่มจากร้อยละ 7 เป็นร้อยละ 10 เพื่อรักษาสภาพสมดุลของงบประมาณค่าใชจ่้ายประจ าปี

ของประเทศ 

 4. สภาวะแวดลอ้มทางการเมือง การเมืองส่งผลกระทบต่อนโยบายการคา้ประกอบธุรกิจของ
ประเทศ โดยเฉพาะประเทศไทยซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงรัฐบาลแบบผสมผสานพรรคบ่อย ๆ เม่ือการเมือง
ไม่มัน่คง ท าให้ต่างชาติขาดความเช่ือถือ ส่งผลกระทบต่อธุรกิจบ่อยเช่น สินคา้บางอย่างตอ้งเสียภาษี
เพิ่มข้ึน ธุรกิจบางชนิดถูกควบคุมโดยเพิ่มหลกัเกณฑ์มากข้ึน เศรษฐกิจชะงกัเน่ืองจากเงินตราไหลออก
นอกประเทศ 
 5. สภาวะแวดล้อมทางเทคโนโลยี ปัจจุบนัเป็นยุคความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท่ีส่งผล
กระทบต่อทิศทางและความก้าวหน้าขององค์การธุรกิจ เช่น การน าเทคโนโลยี เคร่ืองมืออุปกรณ์ท่ี
ทนัสมยัมาใช้แทนแรงงานของคน ส่งผลกระทบให้องค์การตอ้งลดจ านวนพนักงานลงและตอ้งเพิ่ม
ประสิทธิภาพพนกังานท่ีเหลือ ใหรู้้จกัใชเ้คร่ืองมือเทคโนโลยชีนิดใหม่ มาตรการเหล่าน้ีจะส่งผลกระทบ
ไปถึงสถานท่ี หอ้งท างานลกัษณะงาน ค่าจา้ง และสวสัดิการต่างๆ 
 6. สภาวะแวดล้อมด้านลูกค้า ลูกคา้เป็นผูมี้พระคุณเปรียบเสมือนพระเจ้าท่ีผูผ้ลิตหรือผู ้
ใหบ้ริการ จะตอ้งคอยรับใชบ้ริการอยา่งจริงใจ ติดตามรสนิยมการเปล่ียนของผูบ้ริโภคอุปโภคเพื่อรักษา
ปริมาณมาตรฐานและคุณภาพสินคา้ คอยปรับกลยุทธ์การตลาดและป้องการการแทรกแซงองค์การคู่
แข่งขนั 
 7. องคก์ารคู่แข่งขนั มีอยูท่ ัว่ไปทั้งในและต่างประเทศ การประกอบธุรกิจชนิดใด ท่ีมีโอกาสท่ี
จะแสวงหาก าไรไดม้ากและไม่มีขอ้จ ากดัหรือการเส่ียงภยัมากนกัจะ 
มีแนวโนม้ของบริษทัคู่แข่งขนัเพิ่มมากข้ึน การมีคู่แข่งขนัมาก มีทั้งขอ้ดีและขอ้เสีย ขอ้ดีท าให้บริษทัเดิม
มีความต่ืนตวัสนใจในเทคโนโลยี และการบริการลูกค้าอยู่ตลอดเวลา ข้อเสีย ถ้าบริษทัคู่แข่งขนัมี
ความกา้วหนา้กวา่ แยง่ลูกคา้ไปไดห้มด อาจท าใหบ้ริษทัเดิมตอ้งปิดกิจการ 
 8. สมาคมธุรกิจต่างๆ การมีวิสัยทศัน์ท่ีกวา้งไกล และมีจุดมุ่งหมายร่วมกนั รวมตวักนัเป็น
สมาคม ช่วยกนัรักษาผลประโยชน์ท่ีถูกตอ้งของสมาชิกและการส่งเสริมทางดา้นวิชาการแลกเปล่ียน
ประสบการณ์ จะส่งผลให้การประกอบธุรกิจชนิดนั้นมีความเจริญกา้วหนา้ สภาวะแวดลอ้มต่างๆ ท่ีอยู่
รอบองคก์ารธุรกิจ มิไดห้ยุดน่ึงอยูก่บัท่ีแต่จะมีการเคล่ือนไหว เปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ผลของการ
เปล่ียนแปลงของสภาวะแวดลอ้ม อาจส่งผล กระทบต่อองคก์ารมากบา้งน้อยบา้งแลว้แต่กรณี ผูจ้ดัการ
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และคณะผูบ้ริหารจะตอ้งคอยศึกษาวิเคราะห์ ติดตาม ปรับปรุง การธุรกิจของตนให้สอดคลอ้งกบัการ
เปล่ียนแปลงและหาวิธีหาขอ้มูลใหม่เพื่อปรับตวัให้ทนัเวลาหรือไม่สนใจต่อการเปล่ียนแปลง และมี
แนวความคิดวา่ผลกระทบจะหมดไปในไม่ชา้  
 ด้านสังคมและวฒันธรรม  
 ดา้นสังคมของสภาพแวดลอ้ม ไดแ้ก่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของประชากร และค่านิยม
ต่างๆ และเม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงในสภาพแวดลอ้มดา้นสังคม ยอ่มส่งผลกระทบต่อกลยุทธ์การตลาด 
สภาพแวดลอ้มทางประชากรศาสตร์(Demographics environment) การท่ีประชากรเกิดความตอ้งการซ้ือ 
มีความสนใจลกัษณะดา้นต่างๆ ของประชากร ทั้งด้านขนาด อตัราการเจริญเติบโตของประชากรใน
เมือง ศาสนา เช้ือชาติ การกระจายของอายุ การผสมของเช้ือชาติ ระดบัการศึกษา รูปแบบการอยูอ่าศยั 
คุณลกัษณะในภูมิภาคและการเคล่ือนยา้ย 
 สภาพแวดลอ้มทางวฒันธรรมและสังคม (Social-cultural environment) ประกอบดว้ย สถาบนั
และอิทธิพลอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อค่านิยมพื้นฐานทางสังคมการรับรู้ ความพอใจและพฤติกรรม (Armstrong; & 
Kotler. 2007: G2) ระบบวฒันธรรมจะก าหนดความเช่ือถือ ค่านิยม และบรรทดัฐาน บุคคลในสังคมจะ
รับส่ิงต่างๆ โดยไม่รู้ตัว ซ่ึงจะก าหนดความสัมพนัธ์ สถาบัน สังคม และลักษณะต่างๆ ในสังคม 
สภาพแวดลอ้มทางวฒันธรรมมีผลกระทบต่อการตดัสินใจทางการตลาด 
 1. ค่านิยมในวฒันธรรมหลกัของบุคคลท่ีมีการยึดถือมานาน คนท่ีอยูใ่นสังคมท่ีมีความเช่ือถือ
หลกัและค่านิยมจะเปล่ียนแปลง ความเช่ือและคุณค่าจะถูกถ่ายทอดจากครอบครัวสู่เด็ก ซ่ึงจะถูกเสริม
ใหเ้ขม้แขง็ดว้ยสถาบนัสังคมต่าง ไดแ้ก่ โรงเรียน วดั หรือรัฐบาล  
 2.ในแต่ละวฒันธรรมประกอบดว้ยวฒันธรรมย่อยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี วฒันธรรม
กลุ่มยอ่ยคือ กลุ่มวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยประกอบดว้ย (1) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดา้นเช้ือชาติ (2) วฒันธรรม
กลุ่มยอ่ยศาสนาในประเทศไทย (3) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดา้นทอ้งถ่ิน (4) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดา้นอาชีพ 
(5) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดา้นอายุ (6) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ ฯลฯ แต่ละวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะมี
ค่านิยม ความเช่ือ การแต่งกาย อาหาร ภาษา และประเพณีท่ีเป็นเอกลกัษณ์และยอมรับโดยสมาชิก  
 3.การเปล่ียนแปลงค่านิยมในวฒันธรรม ค่านิยมหลกัมีการยึดมัน่สูงซ่ึงสามารถเปล่ียนแปลง
ได้ มีผลต่อการบริโภคโดยเฉพาะของบางกลุ่ม ได้แก่ พฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงของวยัรุ่นท่ีมีผล
เปล่ียนแปลงทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภค ค่านิยมท่ีส าคัญและแนวโน้มค่านิยม ซ่ึงก าหนด
ความสัมพนัธ์ของบุคคลท่ีมีต่อตวัเอง ต่อบุคคลอ่ืนต่อสถาบนั ต่อสังคม และต่อสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ มีดงัน้ี 
 ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อตนเองบุคคลจะพยายามหาผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถสนองความตอ้งการ
ของตนท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ บุคคลค านึงถึงความมีอิสระ ความมีบุคลิกภาพท่ีดีและสุขภาพท่ีดี มีค่านิยม
ดา้นวตัถุนิยมและค านึงถึงความตอ้งการของตวัเอง  
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 ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อบุคคลอ่ืน บุคคลจะมีความสัมพนัธ์กบับุคคลต่างๆ ในสังคม ไดแ้ก่ 
บิดา มารดา ครู ผูบ้งัคบับญัชา เพื่อน สามีหรือภรรยา ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลในสังคมจะท าให้เกิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ 

ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อองคก์าร บุคคลจะมีทศันคติท่ีแตกต่างกนัต่อสถาบนัต่างๆ  คนส่วน
ใหญ่ต้องการท างานในองค์การ แต่กลับมีความจงรักภักดีต่อองค์การลดลงขยาดบริษทัก่อให้เกิด
ความเห็นแก่ตวัและความไม่เช่ือใจกนั  
 ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อสังคม ศึกษาถึงทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อสังคมซ่ึงจะแตกต่างกัน 
รูปแบบการบริโภคจะสะทอ้นถึงทศันคติท่ีมีต่อสังคม ตอ้งพิจารณากลุ่มบุคคลต่างๆ เพื่อประโยชน์ใน
การแบ่งส่วนตลาด ซ่ึงลกัษณะของบุคคลต่างๆ ในสังคม ไดแ้ก่ กลุ่มผูน้ า กลุ่มอนุรักษ ์กลุ่มผูป้ฎิบติังาน 
กลุ่มผูช้อบเปล่ียนแปลง กลุ่มผูต้าม แต่ละกลุ่มจะมีลกัษณะการบริโภคผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั  
 ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ บุคคลมีความรู้สึกต่อสภาพแวดลอ้มท่ี
แตกต่างกัน ได้แก่ บางคนเข้ากันกับธรรมชาติ บางคนยอมแพ ้บางคนเอาชนะธรรมชาติโดยอาศยั
เทคโนโลยต่ีางๆ  
 ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อโลกและมนุษยช์าติทั้งหลาย เป็นความเช่ือของบุคคลเก่ียวกบัจุด
ก าเนิดของโลกและมนุษยซ่ึ์งการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 
 ด้านเศรษฐกจิ 
 สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ(Economic environment)  
 เป็นกลุ่มของปัจจยัท่ีประกอบดว้ยวงจรธุรกิจ เงินเฟ้อ และอตัราดอกเบ้ีย ซ่ึงมีผลกระทบต่อ
กิจกรรมทางการตลาดขององคก์าร (Etzel, Walker; & Stanton 2007: 670) หรือปัจจยัซ่ึงมีผลกระทบต่อ
อ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค และรูปแบบการซ้ือ(Armstrong and Kotler. 2007: G3) ปัจจยัสภาพแวดลอ้มทาง
เศรษฐกิจท่ีตอ้งค านึงถึง ดงัน้ี 
 การกระจายของรายได ้แต่ละประเทศจะมีระดบัรายไดแ้ละการกระจายของรายได ้รวมทั้ง
โครงสร้างอุตสาหกรรมท่ีแตกต่างกนั โดยสามารถแบ่งโครงสร้างอุตสาหกรรมไดเ้ป็น 4 รูปแบบคือ    
1) เศรษฐกิจแบบยงัชีพ 2) เศรษฐกิจส่งออกวตัถุดิบ ซ่ึงเหมาะกบัตลาดสินคา้อุปกรณ์ และสินคา้ฟุ่มเฟ่ือย 
3) เศรษฐกิจก าลงัสู่อุตสาหกรรม 4) เศรษฐกิจอุตสาหกรรม เป็นตลาดท่ีมีความมัน่คงส าหรับสินคา้ทุก
ชนิด 
 การออมน้อยลง ภาวะหน้ีสิน และการให้สินเช่ือ ผูบ้ริโภคมีรายไดเ้พิ่มข้ึนแนวโน้มการซ้ือ
สินคา้จะเพิ่มข้ึน ตอ้งพิจารณาผลิตภณัฑข์องบริษทัใดมีความสัมพนัธ์กบัการเปล่ียนแปลงทางดา้นรายได้
ของผูบ้ริโภค 
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 ด้านธรรมชาติ  
 สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ(Natural environment) เป็นทรัพยากรธรรมชาติท่ีนกัการตลาด
ใชเ้ป็นปัจจยัน าเขา้ หรือมีผลกระทบต่อกิจกรรมทางการตลาด (Armstrong; & Kotler. 2007: G5) 
ประกอบด้วย ดิน น ้ า อากาศ วตัถุดิบ รวมทั้ งทรัพยากรธรรมชาติ นักการตลาดจะเก่ียวข้องกับ
สภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติ 4 ประการ คือ 
  1. การขาดแคลนวตัถุดิบบางอยา่ง ทรัพยากรธรรมชาติของโลกประกอบดว้ย 3 กลุ่ม 1) มี
ไม่จ  ากดั 2) มีจ  ากดัแต่สามารถหาเพิ่มเติมได ้ 3) มีจ  ากดัโดยไม่สามารถหาเพิ่มเติมได ้ทรัพยากรท่ีมีไม่
จ  ากดั ไดแ้ก่ น ้าและอากาศ ซ่ึงมีปัญหาเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มเป็นพิษ  
  2. การเพิ่มข้ึนของตน้ทุนพลงังาน ตน้ทุนพลงังานท่ีมีจ ากดัและไม่สามารถหาเพิ่มเติมไดก้็
คือ น ้ ามนั ปัญหาการขาดแคลนน ้ ามนัเป็นปัญหาท่ีส าคญัส าหรับการขยายตวัของระบบเศรษฐกิจทั้งใน
ปัจจุบนัและอนาคต  
  3. แรงกดดนัดา้นการต่อตา้น/มลภาวะ กิจกรรมของโรงงานอุตสาหกรรมบางประเภทไม่
สามารถหลีกเล่ียงการท าลายสภาพแวดลอ้มทางธรรมชาติได ้ 

  4. บทบาทของรัฐบาล รัฐบาลมีบทบาทในการควบคุมและป้องกนัสภาพแวดลอ้มเป็นพา
ทางการตลาด 
 ด้านเทคโนโลย ี 
 สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลยเีป็นอิทธิท่ีสร้างใหเ้กิดเทคโนโลยใีหม่ การสร้างผลิตภณัฑ์ใหม่
อยา่งต่อเน่ือง และโอกาสทางการตลาด (Armstrong; & Kotler. 2007: G7) ตอ้งทราบ (1) เขา้ใจถึง
สภาพแวดลอ้มและความแตกต่างของเทคโนโลยี (2) ทราบวา่เทคโนโลยีสามารถตอบสนองมนุษยไ์ด ้
(3) กระตุน้ใหฝ่้ายวจิยัและพฒันาของบริษทัตระหนกัถึงความส าคญัของการวิจยัตลาดเพิ่มข้ึน (4) สนใจ
ผลกระทบของเทคโนโลยีซ่ึงอาจเป็นอนัตรายต่อผูใ้ช ้และท าให้ผลิตภณัฑ์ประสบความลม้เหลวหรือมี
วงจรชีวติสั้นลง 
 ด้านการแข่งขันและกฎข้อบังคับต่างๆในสังคม 
 สภาพแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายประกอบดว้ย กฎหมายตวัแทนรัฐบาล และกลุ่ม
กดดนัท่ีมีอิทธิพลและก าหนดการปฏิบติังานขององคก์ารและบุคคลในสังคม (Armstrong; & Kotler. 
2007:G5) หรือกลุ่มของปัจจยัซ่ึงประกอบดว้ย เงินตรา นโยบายการเงิน งบประมาณ กฎหมาย และ
ขอ้บงัคบั ซ่ึงมีอิทธิต่อกิจกรรมทางการตลาดขององคก์ร (Etzel, Walker; & Stanton. 2007 : 676) การ
เปล่ียนแปลงของภาพแวดลอ้มทางการเมืองและกฎหมายจะมีผลต่อการตดัสินใจทางการตลาด  
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 3.1 ปัจจัยด้านสังคม (Social factors)  
 เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 
2550: 235) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
  1.กลุ่มอ้างองิ (Reference Group)  
  กลุ่มอา้งอิง หมายถึง “บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน” กลุ่มอา้งอิง
สามารถใหบ้รรทดัฐานหรือมาตรฐานและค านิยม เป็นตวัก าหนดวิถีทางท่ีบุคคลคิดและประพฤติปฎิบติั 
ดงันั้น กลุ่มอา้งอิงจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล เพราะกลุ่มชนิดน้ีสร้างเกณฑ์ท่ีเอาไวใ้ช้
ในการเปรียบเทียบเพื่อใชป้ระเมินทศันคติและพฤติกรรมของเรา (อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงค
กุล. 2550: 204) กลุ่มอา้งอิง เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้ม
ต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค านิยมของบุคคล กลุ่มอา้งอิงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ระดบั ดงัน้ี 
   1) กลุ่มอา้งอิงทางตรง (Direct of membership groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ทางตรงต่อผูบ้ริโภค โดยจะมีการติดต่อกนัแบบเผชิญหนา้ แบ่งเป็น 
    (1.1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอย่าง
สม ่าเสมอ แบบไม่เป็นทางการ เช่น ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น หรือผูร่้วมงาน เป็นตน้ 
    (1.2) กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัแบบนาน 
ๆ คร้ัง แบบเป็นทางการ เช่น กลุ่มทางศาสนา กลุ่มวชิาชีพ หรือกลุ่มทางการคา้ เป็นตน้ 
   2) กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (Indirect groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางออ้ม ไม่ไดมี้
การรู้จกัเป็นการส่วนตวั แบ่งเป็น 
    (2.1) กลุ่มท่ีใฝ่ฝัน (Apparitional groups) หมายถึง บุคคลท่ีบุคคลอ่ืนตอ้งการจะ
เป็นเหมือน เช่น นกัแสดง นกัร้อง นายแบบ นางแบบพิธีกร นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง หรือ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
เป็นตน้ 
    (2.2) กลุ่มท่ีไม่พึงปรารถนา (Dissociative groups) หมายถึง กลุ่มอา้งอิงท่ีบุคคลไม่
ตอ้งการเก่ียวขอ้งดว้ย ซ่ึงกลุ่มท่ีไม่พึงปรารถนาส าหรับคนหน่ึงอาจเป็นกลุ่มท่ีใฝ่ฝันส าหรับอีกคนหน่ึงก็
ไดก้ลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล 3 ทางดว้ยกนั คือ  
     (1) กลุ่มอา้งอิงท าใหบุ้คคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการด าเนินชีวติใหม่ๆ 
     (2) มีอิทธิพลต่อทศันคติและแนวความคิดส่วนของตนเอง 
     (3) มีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ 
 กลุ่มอ้างองิมีผลกระทบต่อพฤติกรรม 
 กลุ่มอา้งอิงเป็นกลุ่มท่ีมีลกัษณะต่าง ๆ ทางจิตวิทยาและความส าคญัชนิดพิเศษส าหรับบุคคล 
ประการแรก เป็นกลุ่มท่ีสร้างจุดเปรียบเทียบให้บุคคล ส าหรับใช้ในการประเมินค าตนเอง (Self-
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appraisals and self-judgments) ประการท่ีสอง กลุ่มอา้งอิงเป็นกลุ มท่ีใชเ้ป็นกรอบ (frame of reference) 
ส าหรับบุคคลในการอา้งอิงเพื่อปฏิบติัการต่าง ๆ และประการท่ีสาม กลุ่มอา้งอิงเป็นท่ีพึงปรารถนา
ส าหรับบุคคล 
 Francis S. Bourne (อดุลย ์และดลยา จาตุรงคกุล. 2550: 206) ช้ีให้เห็นวา่กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของบุคคลสองประการ ประการแรก Bourne กล่าววา่ กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อระดบัความ
ปรารถนาของบุคคล (One’s aspiration level) บุคคลจะท าการประเมินค่าทศันคติของเขาใหม่และจะ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมให้เป็นไปในทิศทางเดียวกบัระดบัของกลุ่มอา้งอิง ประการท่ีสอง กลุ่มอา้งอิงมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรม Bourne แนะน าวา่กลุ่มอา้งอิงมีผลกบัการแสดงสัญลกัษณ์ของบุคคล เช่น การ
ออกแบบและตกแต่งประดบัประดาบา้น เลือกสรรและสวมใส่เส้ือผา้ หรือการปฏิบติั อ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวพนั
กบัการพฒันาแบบแผนของการใชชี้วติ 
 คุณสมบัติของกลุ่มอ้างองิ 
 กลุ่มอา้งอิงมีคุณสมบติับางอยา่งท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคซ่ึงอาจใหเ้ห็นไดจ้ากลกัษณะดงัน้ี  
 บรรทดัฐาน (Norms) เป็นกฎหรือมาตรฐานในการประพฤติปฏิบติัท่ีกลุ่มตั้งข้ึนและสมาชิก
กลุ่มต้องปฏิบัติตนให้สอดคล้องกับบรรทัดฐานเหล่าน้ี ไม่ว่าจะเป็นเส้ือผา้ท่ีสวมใส่ นิสัยในการ
รับประทานอาหาร รุ่นของรถยนต ์ตราของเคร่ืองส าอางค ์เป็นตน้  
 ค่านิยม (Values) สมาชิกของกลุ่มร่วมกนัให้ความเช่ือต่าง ๆ กลุ่มหน่ึง ความเช่ือเหล่าน้ีจะ
ก าหนดวา่พฤติกรรมอย่างนั้นอย่างน้ีท าไดห้รือไม่น่าท า เพราะฉะนั้น สมาชิกบางกลุ่มอาจมีอิสรภาพ
และเสรีภาพในการประพฤติปฏิบติัอยา่งเหนือกลุ่มอ่ืน 
 อ านาจ (Power) อิทธิพลท่ีกลุ่มอา้งอิงมีต่อบุคคล อ านาจของกลุ่มอาจมาจากหลายแหล่ง ดงัน้ี 
  (1) อ านาจผูเ้ช่ียวชาญ (Expert Power) เกิดจากการท่ีบุคคลมีความรู้ท่ีคุณค าและหาไดย้าก
ซ่ึงความรู้นั้นน ามาซ่ึงรางวลัสูงมาก ผูน้ าด้านความเห็นซ่ึงมีความส าคญัในเร่ืองแฟชั่นหรือการใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการใหม่อาจมีอ านาจดงักล่าวซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อผูซ่ึ้งตอ้งการความรู้ชนิดนั้น 
  (2) อ านาจอา้งอิง (Reference Power) อ านาจอา้งอิงจะเห็นไดเ้ม่ือบุคคลเกิดความชอบใน
บุคคลอ่ืนมากเพราะเป็นผูใ้หร้างวลัแก่เขา เป็นสาเหตุท าใหเ้ขาแสดงตวัออกมาวา่ เป็นสมาชิกของกลุ่ม 
  (3) อ านาจรางวลั (Reward Power) อ านาจรางวลัข้ึนอยูก่บัการรับรู้จากบุคคลวา่บุคคลอ่ืน
สามารถใชอิ้ทธิพลกบัเขา  
 กลุ่มอ้างองิกบัการใช้ประโยชน์ทางการตลาด 
 ผูมี้ช่ือเสียง (Celebrities) คือ ผูท่ี้มีช่ือเสียงในหลายวงการ เช่น ดาราภาพยนตร์ ดาราทีว ี
นกัร้อง นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง เป็นตน้ เหล่าน้ีจดัอยู่ในพวกกลุ่มอา้งอิงได ้บุคคลพวกน้ีมกัมีผูช่ื้นชมและ
นิยมในตวัเขา บริษทัต่าง ๆ จึงมกันิยมใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงเหล่าน้ีมาส่งเสริมการขายให้กบัสินคา้ของเขา 
ดว้ยหวงัวา่ผูช้มจะก่อปฏิกิริยาตอบในทางบวกกบัผลิตภณัฑท่ี์เช่ือมโยงกบัผูท่ี้มีช่ือเสียงไปดว้ย 
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 ผูเ้ช่ียวชาญ (The Expert) หมายถึง บุคคลท่ีมีอาชีพเก่ียวขอ้งหรือรับการฝึกอบรมพิเศษหรือ
ช านาญการในอาชีพและมีต าแหน่งท่ีเด่นพิเศษ พอท่ีจะช่วยให้ผูท่ี้คาดว่าจะเป็นลูกคา้ประเมินสินคา้ท่ี
ก าลงัโฆษณาอยูไ่ด ้
 “คนธรรมดา” (The “Common Man”) หมายถึง วิธีจูงใจโดยแสดงหลกัฐานรับรองสินคา้จาก
ลูกคา้ท่ีพอใจในสินคา๎ เรียกวา่ วิธีการเก่ียวขอ้ง “คนธรรมดา” ขอ้ดีของส่ิงจูงใจโดยใช ้ “คนธรรมดา”ก็
คือ แสดงใหผู้ท่ี้คาดวา่จะเป็นลูกคา้เห็นวา่คนบางคนท่ีเหมือนกบัเขาให้สินคา้ท่ีโฆษณาแลว้พบกบัความ
พอใจในสินคา้นั้น 
 พิธีกรท่ีเป็นผูบ้ริหารและพนกังาน หมายถึง การมีความสนใจในตวัผูบ้ริโภคเป็นพิเศษ และท 
าใหผู้บ้ริโภคมีความมัน่ใจในสินคา้หรือบริการของบริษทัมากข้ึน 
 Trade of Spoke-Characters หมายถึง ลกัษณะท่ีเป็นการ์ตูน จดัไดว้า่เป็นก่ึงผูมี้ช่ือเสียงเพราะมี
การน าเสนอภาพพจน์จนเป็นท่ียอมรับและใหข้่าวสารเก่ียวกบัการปฏิบติังานของสินคา้ได ้ 
 กลุ่มอา้งอิงในรูปอ่ืน หมายถึง กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ ส าหรับอา้งอิงในการ
ตดัสินใจซ้ือได ้เช่น คอลมัน์ในนิตยสาร หนงัสือพิมพ ์ร้านคา้เจาะจงซ้ือในดา้นแฟชัน่ เคร่ืองหมายการ
ยอมรับ (Seals of approval) หรือการให้คะแนน (Rating) ต่อสินคา้ก็ถือไดว้่าเป็นการสลกัหลงัใน
ทางบวกท่ีจะส งเสริมใหผู้บ้ริโภคก่อปฏิกิริยาในทางบวกต่อผลิตภณัฑด์งักล่าว 

 
 2. ครอบครัว (Family) 
 ครอบครัว หมายถึง บุคคลซ่ึงเก่ียวขอ้งกนัทางสายเลือด การแต่งงาน หรือการรับอุปการะให้
เขา้มาอยูร่่วมกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2550: 236 ; อา้งอิงจาก Etzel, Walker; & Stanton. 2004) 
ประกอบดว้ย บิดามารดา พี่นอ้ง สามี ภรรยา บุตร และ ญาติพี่นอ้งท่ีเก่ียวพนักนัทางสายเลือดดว้ย โดย
สมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิ (Primary Group) ซ่ึงท าให้หนา้ท่ีหลายอยา่ง 
เร่ิมตั้งแต่การท าหนา้ท่ีกลัน่กรองพฤติกรรมบุคคล อบรมกฎระเบียบสังคม สร้างสมทศันคติ ค านิยม ซ่ึง
เหล่าน้ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค สามารถจ าแนกรูปแบบการปฏิบติัต่อกนัของ
สมาชิกในครอบครัวได ้3 ประเภท  
 การปฏิบติัต่อกนับนพื้นฐานความสัมพนัธ์ระหวา่งสามีและภรรยา 
 การปฏิบติัต่อกนับนพื้นฐานความสัมพนัธ์ระหวา่งบิดา มารดา และบุตร 
 การปฏิบติัต่อกนับนพื้นฐานความสัมพนัธ์ระหวา่งพี่นอ้ง 
 อิทธิพลของพฤติกรรมการปฏิบติัตอบต่อกนัภายในครอบครัว (The Behavioral Impact of 
Family Interactive) การปฏิบติัตอบต่อกนัของสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม ความรู้สึก
และความโนม้เอียงในการปฏิบติัต่าง ๆ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  
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 การอบรมให้เกิดความรู้ความเขา้ใจและความคิด (Cognitive Orientation) ครอบครัวมี
ผลกระทบต่อโครงสร้างความรู้ความเขา้ใจของสมาชิกแต่ละคน ความรู้ความเขา้ใจในท่ีน้ีหมายถึง ความ
รู้ตวั ความเขา้ใจ ค่านิยม ทศันคติ และภาพพจน์ต่าง ๆ การอบรมสั่งสอนจากครอบครัวจะมีอิทธิพลต่อ
แนวความคิดเก่ียวกบัสินคา้ ทรัพยส์มบติั ความปรารถนา ความส าเร็จ ความร่วมมือกับสังคม ฯลฯ 
ทั้งหมดน้ีเป็นความเขา้ใจของบุคคลต่อส่ิงต่างๆ ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัว ปัจจุบนั ความคิดของ
ผูบ้ริโภคท่ีได้รับจากครอบครัวมีมาก เช่น การประหยดั การตอบสนองความพอใจด้วยสินคา้แบบ
เร่งด่วน เป็นตน้ 
 ความสัมพนัธ์ระหวา่งบรรทดัฐานกบับทบาท (Norm-Role Relations) การปฏิบติัตอบต่อกนั
ของครอบครัว มีอิทธิพลต อตวับุคคลในแง่ของบรรทดัฐานของสังคม กฎเกณฑ์และความคาดหมาย
เพื่อท่ีจะระบุว่าอะไรคือพฤติกรรมท่ีเหมาะสมท่ีควรปฏิบัติ และบุคคลจะปฏิบัติอย่างไรจึงจะมี
ประโยชน์ท่ีสุดแก่สังคมและครอบครัว ดงันั้นครอบครัวจึงเป็นแหล่งฝึกอบรมท่ีส าคญัเพื่อให้บุคคลมี
แนวความคิดเก่ียวกบับทบาท เช่น เด็กผูช้ายจะถูกปรุงแต่งใหมี้แนวคิดบทบาทสอดคลอ้งกบัการเป็นชาย 
เนน้ความส าคญัเร่ืองการแข งขนัและการต่อสู้ เป็นตน้ 
 ครอบครัวในฐานะกลุ่มอา้งอิง ครอบครัวเป็นกลุ่มอ้างอิงท่ีส าคญัส าหรับบุคคลส่วนใหญ่ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การพฒันาแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง เช่น ความคิดว่าโดยแทจ้ริงนั้นเราเป็นใคร 
ความรู้สึกเก่ียวกบัเกียรติยศฐานนัดรและความมีค่าในตนเอง ทั้งหมดน้ีมกัจะมีรากฐานเดิมจากการอบรม
สั่งสอนจากครอบครัวทั้งส้ิน เราจะเห็นไดว้่าแนวความคิดทั้งหมดเก่ียวกบับุคลิกภาพของบุคคลส่วน
ใหญ่เก่ียวพนักบัการปฏิบติัตอบต่อกนัและพฤติกรรมของครอบครัวท่ีมีการถ่ายทอดอย่างต่อเน่ืองโดย
ตลอด 
 ครอบครัวในฐานะตวัแทนอบรมให้รู้จกัระเบียบทางสังคม (The Family as Socialization 
Agent) ครอบครัวท าหน้าท่ีพิจารณาเก่ียวกับข่าวสารต่างๆ ท่ีจะมาสู่สมาชิกครอบครัว หน้าท่ีหลัก
ประการส าคญัของครอบครัวก็คือ การแพร่วฒันธรรม ส่ิงท่ีสมาชิกจะอ่าน พูด หรือกระท าจะไดรั้บการ
กลัน่กรองโดยอยูภ่ายใตอ้  านาจหนา้ท่ีของครอบครัว นอกจากน้ีอิทธิพลของครอบครัวยงัขยายไปถึงการ
วางเง่ือนไขต่างๆ ทั้งน้ี เพื่อให้กระบวนการศึกษาและหล่อหลอมบุคคล เกิดความสมบูรณ์ จะสังเกตว่า
แต่ละหน่วยครอบครัวมีการก าหนดกฎเกณฑ์และบรรทัดฐานแตกต่างกันไป ซ่ึงจะส่งผลให้
กระบวนการเรียนรู้ของบุคคลและโครงสร้างจิตวิทยาระบบการส่ือสารแตกต่างกนัตามไปดว้ย เหล่าน้ี
คือท่ีมาของการวางเง่ือนไขท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการเป็นสมาชิกของครอบครัวนัน่เอง  
 ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค การทราบถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นสังคมและวฒันธรรม จะช่วยให้นกัการตลาดจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ถา้ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค งาน
ของนักการตลาดก็คือ การค้นหาผลลัพธ์ท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ ซ่ึงเกิดส่ิงกระตุ้นภายนอกและการ
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ตดัสินใจของผูซ้ื้อ วา่ลกัษณะความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง จะท าให้ทราบ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะกระตุน้และตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
ลกัษณะของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางดา้นวฒันธรรมและปัจจยัดา้นสังคม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; 
และคณะ. 2546: 199) มีรายละเอียดดงัน้ี 
  1. ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นผลท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู้ระหวา่ง
ความเช่ือ ค่านิยม และประเพณี ซ่ึงจะควบคุมพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและสมาชิกในสังคมใดสังคมหน่ึง 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546 : 200 อา้งอิงจาก Schiffman; & Kanuk. 2000 : G–4) วฒันธรรมแบ่ง
ออกเป็น (1) วฒันธรรมพื้นฐาน (2) วฒันธรรมยอ่ย (3) ชั้นของสังคม ส่ิงเหล่าน้ีลว้นมีความส าคญัต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ค่านิยมและวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของ
บุคคล โดยวฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมย่อย และชั้นทางสังคม โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 
   1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะหรือส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนโดยเป็นท่ี
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงไปยงัอีกรุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมใด
สังคมหน่ึง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 200 อา้งอิงจาก Etzel Walker; & Stamton. 2001: G-3) 
เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการและพฤติกรรม เช่น ลกัษณะนิสัย
ของคนไทย เกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ. 2546: 200) 
   1.2 วฒันธรรมย่อย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มภายในสังคมท่ีมี
ลกัษณะท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 200 อา้งอิงจาก Schiffman; & Kanuk. 200: 
G–13) หมายถึง กลุ่มย่อยของวฒันธรรม ท่ีมีรูปแบบทางพฤติกรรมแตกต่างไปจากกลุ่มอ่ืนภายใน
วฒันธรรมเดียวกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546 : 200 อา้งอิงจาก Etzel Walker; & Stamton. 
2001: G–12) ในแต่ละวฒันธรรมพื้นฐานจะมีลกัษณะเฉพาะส าหรับสมาชิกในกลุ่มนั้นๆ ซ่ึงเกิดจาก
พื้นฐานทางภูมิศาสตร์ และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์เช่น กลุ่มเช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ เพศ อาย ุเป็นตน้ 
   1.3 ชั้นทางสังคม (Social Factors) หมายถึง การแบ่งชั้นของสังคมออกเป็นระดบัฐานะ

ท่ีแตกต่างกนั สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนั สมาชิกท่ีอยูใ่นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะ

มีสถานะท่ีแตกต่างกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546 : 201 อา้งอิงจาก Schiffman; & Kanuk.2000  

G–12) หมายถึง การแบ่งหรือจดัอนัดบัภายในสังคม ซ่ึงเกณฑ์การศึกษาอาชีพ และรูปแบบ ตลอดจน

ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 200 อา้งอิงจาก Etzel Walker; & Stamton. 2001: 

G–11) การแบ่งชั้นของสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑ์ รายไดผู้บ้ริโภค ในแต่ละสังคมจะมีลกัษณะค่านิยม

และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยา่ง เช่น การแต่งกาย รูปแบบการพดู กีฬา ความชอบ รสนิยม เป็นตน้ 
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  2. ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั และมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 203) 
ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ 
   2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ
ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546: 200 อา้งจาก Etzel Walker; 
and Stamton. 2001: G–10) หรือเป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลทั้งทางตรง
และทางออ้มต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2546 : 203) 
โดยกลุ่มอา้งอิงเป็น 2 ระดบั คือ  
    1. กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น เป็นตน้ 
มีการพบปะกนัอยา่งต่อเน่ืองแบบไม่เป็นทางการ 
    2. กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม ศาสนา 
เพื่อนร่วมอาชีพ เป็นตน้ มีการติดต่อกนัแบบไม่เป็นทางการและมีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
   2.2 ครอบครัว (Family) ประกอบดว้ย บิดามารดา และพี่นอ้ง ครอบครัวเป็นกลุ่มท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของแต่ละครอบครัว 
   2.3 บทบาทและสถานะ (Role and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกนัหลายกลุ่ม เช่น 
ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถานะต่าง ๆ โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนัภายใน
กลุ่ม 
 
 3.2 ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ (Economic Factors)  
 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ เป็นปัจจยัส าคญัและมีอิทธิพลต่อการพฒันาคุณภาพชีวิต องคป์ระกอบท่ี
ส าคญัในวงจรเศรษฐกิจ ประเทศใดท่ีประชากรมีการประกอบอาชีพ มีงานท า และสร้างผลผลิตได้
ปริมาณมาก ย่อมมีผลผลิตเหลือจากการอุปโภคและบริโภค ซ่ึงจะสามารถน าไปเก็บออมไว ้เพื่อการ
ลงทุนขยายกิจการให้ไดผ้ลผลิตเพิ่มมากข้ึน ส่ิงท่ีน ามาอุปโภคบริโภคจะมีมากอย่างเพียงพอ และถ้า
เหลือจากความตอ้งการก็สามารถน าไปขายสร้างรายไดใ้ห้ผูผ้ลิตเพิ่มข้ึนอีก จึงท าให้มีการออมและการ
ลงทุนเพิ่มยิง่ข้ึน เศรษฐกิจของประเทศนั้นจะมีความเจริญรุ่งเรือง ประชากรจะมีสุขภาพอนามยัสมบูรณ์ 
แข็งแรง ได้รับการศึกษาและการฝึกอบรมท่ีดี มีความสามารถในการประกอบอาชีพ มีรายได้และ
ผลผลิตสูง สามารถจดัหาส่ิงต่าง ๆ มาสนองความตอ้งการได ้ท าให้มีชีวิตเป็นอยู่ท่ีมีความสุขสมบูรณ์
เป็นท่ีน่าพึงพอใจและภาคภูมิใจ ดงันั้นจึงกล่าวไดว้า่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจเป็นปัจจยัส าคญัและมีอิทธิพล
ต่อการพฒันาคุณภาพชีวติของประชากร (ดุษณี สุทธปรียาศรี: 2542) 
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4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือของผู้บริโภค 
 จุฬารัตน์ สุวรรณเมฆ (2546) กล่าววา่ ความตั้งใจ หมายถึง ความคิดท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซ่ึงบ่งบอกถึงความเป็นไปได้ของบุคคลท่ีจะแสดงพฤติกรรมนั้นออกมา โดยองค์ประกอบส าคญั คือ 
ความรู้ทศันคติท่ีก่อใหเ้กิดความตั้งใจ และผลกัดนัใหมี้พฤติกรรมนั้น 
 วฤนธร ตั้งตฤษณกุล (2540) กล่าววา่ ความตั้งใจ หมายถึง ความเป็นไปไดใ้นพฤติกรรมของ
บุคคลท่ีแสดงพฤติกรรมบางอย่างออกมา ซ่ึงองค์ประกอบอย่างหน่ึงท่ีแฝงอยู่ในตวับุคคลมีพื้นฐานมา
จากความรู้ ความจ า เจตคติ และความเช่ือ ซ่ึงมีส่วนผลกัดนัใหบุ้คคลประกอบกิจกกรมต่างๆอยา่งจริงจงั  
 ณัฎฐิกา วรรณโณ (2542) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ใดๆ ท่ี
สามารถเขา้ถึงความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัได ้ซ่ึงจะเกิดข้ึนหลงัจากผูบ้ริโภคไดป้ระเมิณตราสินคา้
นั้นแลว้ ซ่ึงอาจก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือตามมา รวมถึงพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือตราสินคา้เดิมใน
อนาคต 
 เอส. คิม และ ดีที ฟิกอาร์ชิค (S. Kim; & D.T. Pysarchik. 2000) กล่าวว่า ความตั้งใจซ้ือ 
หมายถึง ช่วงท่ีผูบ้ริโภคพร้อมท่ีจะเลือกทางเลือกใดก็ตามท่ีดีท่ีสุดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ โดย
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อาจไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัตวัสินคา้เพียงอยา่งเดียว หากแต่เป็นการซ้ือผลประโยชน์
ท่ีไดรั้บจากสินคา้ให้ตรงความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน ความตั้งใจซ้ือเป็นเพียงโอกาสท่ีจะน าไปสู่การซ้ือจริง 
ซ่ึงมีค่าความน่าจะเป็น เท่ากบั 0.95 
 ซีแทมล ์เบอร์ร่ีและพาราซุรามาน (Zeithal, Berry; & Parasuraman. 1990) กล่าววา่ ความตั้งใจ
ซ้ือเป็นการแสดงถึงการเลือกใชบ้ริการนั้นๆเป็นตวัเลือกแรก และกล่าวไดว้า่ ความตั้งใจซ้ือเป็นมิติหน่ึง
ท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงความจงรักภกัดีของลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย 4 มิติไดแ้ก่ 
 1. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) คือ การท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้บริการหรือเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑน์ั้นเป็นตวัเลือกแรกๆ ซ่ึงส่ิงเหลา้น้ีสะทอ้นถึงพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้
 2. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communications) คือการท่ีผูบ้ริโภคพูดถึงแต่เร่ือง
ท่ีดีเก่ียวกบัผูท่ี้ให้บริการรวมถึงแนะน าและกระตุน้ให้บุคคลอ่ืนสนใจมาใช้บริการนั้น ซ่ึงสามารถมา
วเิคราะห์ความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผูใ้หบ้ริการ 
 3. ความอ่อนไหวต่อปัจจยัดา้นราคา (Price Sensitivity) คือ การท่ีผูบ้ริโภคไม่มีปัญหา เม่ือผู ้
ให้บริการข้ึนราคาและผูบ้ริโภคยอมจ่ายในราคาท่ีสูงกว่าท่ีอ่ืนหากบริการนั้นสามารถตอบสนองความ
พึงพอใจได ้
 4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior) คือการท่ีผูบ้ริโภคร้องเรียนเม่ือเกิดปัญหา 
อาจจะร้องเรียนกบัผูใ้ห้บริการ บอกต่อคนอ่ืน หรือส่งเร่ืองไปยงัหนงัสือพิมพ ์ส่วนน้ีเป็นการวดัถึงการ
ตอบสนองต่อปัญหาของผูบ้ริโภค 
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 คิฟแมน และ คานคั (Schiffman; & Kanuk. 2009) ไดก้ล่าววา่ความตั้งใจซ้ือเป็นการวดัความ
เป็นไปได้ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้บางอย่าง ส าหรับการวดัระดบัความตั้งใจซ้ือ นั้น (Blackwell, 
Miniard; & Engel. 2001) ไดพ้ฒันามาตรวดัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเรียกมาตรวดัน้ีวา่ “แบล็ค
เวลล ์มินิอาร์ด และเอนเกล" ไดแ้บ่งประเภทของความตั้งใจซ้ือท่ีสามารถวดัได ้ออกเป็น 5 ประเภท 
 (1) ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคตดัสินใจเพื่อจะซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจจะเกิดขบวนการซ้ือ
สินคา้หรือไม่ก็ได ้
 (2) ความตั้งใจซ้ือซ ้ า หมายถึง ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ชนิดเดียวกนั จากตราสินคา้เดิมอีกคร้ัง 
 (3) ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ในอนาคต หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการวางแผนในการซ้ือสินคา้
ประเภทใดๆจากตราสินคา้นั้นในอนาคต 
 (4) ความตั้งใจในการใชจ่้ายเพื่อซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคจะยินยอมจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้นั้นๆ 
โดยความตั้งใจในขั้นน้ีจะเกิดขบวนการซ้ือสินคา้นั้นๆจากผูบ้ริโภค 
 (5) ความตั้งใจซ้ือเพื่อการบริโภค หมายถึง ความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการยอมรับและมีส่วน
ร่วมในการซ้ือสินคา้นั้นแลว้ เพื่อการใชสิ้นคา้จากตราสินคา้นั้น 
 การตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) และ การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) นั้นแตกต่างกนั 
ความตั้งใจซ้ือวา่เป็นขั้นตอนท่ีอยูร่ะหวา่งขั้นตอนการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ โดยความ
ตั้งใจซ้ือมกัน าไปสู่กนัตดัสินใจซ้ือ แต่ก็ไม่เสมอไปเพราะมีปัจจยัแทรกระหว่างความตั้งใจซ้ือ กบัการ
ซ้ือจริง ปัจจยัแทรกนั้นมี 3 ปัจจยั ดงัภาพประกอบ 

ภาพประกอบ 4 ขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 
 

 ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ , 2546. 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546:145) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือ(purchase decision) จะช่วยให้บริโภค

ก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆท่ีเป็นทางเลือกโดยทั่วๆไปผูบ้ริโภคจะตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุดการตดัสินใจซ้ือจึงเกิดข้ึนหลงัจากประเมินทางเลือก (Evaluation of 

alternative) แลว้เกิดความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) และเกิดการตดัสินใจซ้ือ (purchase decision) 

ในท่ีสุดแต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะค านึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ 
 1. ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Other) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้นคือ ดา้น

บวกและดา้นลบ ซ่ึงทศันคติทั้งสองดา้นจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 2. ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้ (Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะคาดคะเน

ปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การคาดคะเนรายไดข้องครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ และ

การคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 3. ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (Unanticipated Situational Factors) ขณะท่ีผูซ้ื้อ
ก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น มกัจะมีปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่คาดคะเนไวจ้ะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผลกระทบต่อ

ความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์เสีย หรือกงัวล

จากรายได้ นักการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอย่างมากกต่อการตดัสินใจซ้ือ การ

ตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุงหรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการตลาดตอ้งใชค้วามพยายาม

เพื่อท าความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง 
 ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ (Kotler. 1994: 193-199) พบวา่กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ

มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) คือการท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงความตอ้งการของ

ตนเองซ่ึงเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคเห็นถึงความแตกต่างของสภาวะท่ีเขาปรารถนาจะให้เป็นเล็งเห็นปัญหา 

มกัจะเกิดจากความตอ้งการหรืออาจจูงใจของผูบ้ริโภคในการแสวงหาสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพ เช่น 

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการจะบ ารุงร่างกาย อนัเน่ืองมาจากความตอ้งการของตนเองท่ีอยากจะให้ร่างกาย

ได้รับสารอาหารครบถ้วนเพื่อเป็นการป้องกนัโรคภยัไขเ้จ็บท่ีอาจจะเกิดข้ึนกบัตนได้ เป็นตน้ ความ

ตอ้งการซ้ือสินคา้นั้นอาจเกิดจากส่ิงจูงใจท่ีสร้างข้ึนโดย 
  1.1 ตวัของผูบ้ริโภคเองเกิดจากส่ิงจูงใจภาพในตวัของตวัผูบ้ริโภคเอง 
  1.2 คนในสังคมท่ีเขาอยู ่เช่น ครอบครัว ญาติพี่นอ้ง ผูร่้วมงาน เพื่อนฝงู 
  1.3 สถานการณ์บางอยา่งท่ีเปล่ียนไป เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
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 2. การแสวงหาทางเลือก (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอและส่ิงท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการอยูใ่กลต้วัผูบ้ริโภค จะด าเนินการตอบสนองความตอ้งการของเขาทนัที 
แต่การตอบสนองภายหลงัเม่ือความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากจะท าให้เกิดภาวะอยา่งหน่ึงคือ 
ความตั้งใจให้ไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการโดยผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความ
ตอ้งการท่ีสะสมไว ้ปริมาณของขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคคน้หาข้ึนอยูก่บัความตอ้งการท่ีบุคคลเผชิญอยูใ่นระดบั
มากหรือนอ้ย จ านวนเวลาท่ีใชใ้นการเลือกราคาสินคา้และระดบัความเส่ียงภยัท่ีพึงมีถา้การตดัสินใจนั้น
อาจมีการผดิพลาดการแสวงหาขอ้มูลท าได ้2 ทาง คือ 
 2.1 Internal Search เป็นการดึงเอาขอ้มูลท่ีเก็บสะสมไวใ้นความทรงจ ามาใชใ้นการวิเคราะห์
หาทางเลือกเพื่อน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ถา้หากผูบ้ริโภคพบวา่ขอ้มูลในความทรงจ า เช่น ขอ้มูลจากการ
อ่าน ฟัง ชมโฆษณา ขอ้มูลท่ีไดจ้ากประสบการณ์การใช้โดยตรงมีไม่เพียงพอต่อการตดัสินใจซ้ือก็จะ
แสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากภายนอกซ่ึงเรียกวา่External Search 
  2.2 External Search เป็นการหาขอ้มูลเพิ่มเติมภายหลงัจากท่ีไดเ้ล็งปัญหาโดยผูบ้ริโภค
มองเห็นว่าควรจะซ้ือสินคา้ประเภทใดหรือยี่ห้อใด มกัเกิดข้ึนกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทHigh 
Involvement Product แหล่งขอ้มูลท่ีไปแสวงหามี 2 ทาง คือ 
   2.2.1 ขอ้มูลท่ีควบคุมโดยนกัการตลาด (The Marketer –Controlled Sources) ไดแ้ก่
โฆษณาจากส่ือต่างๆนบัวา่เป็นขอ้มูลท่ีหาไดง่้ายท่ีสุดหรืออาจมีการติดต่อกบัพนกังานขายโดยตรง 
   2.2.2 ขอ้มูลทัว่ไป (General Information Sources) ไดแ้ก่ บทความทัว่ไปหรือจากปาก
ต่อปาก 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือไดข้อ้มูลต่างๆมาแลว้ ผูบ้ริโภค
จะน าทางเลือกแต่ละทางมาเปรียบเทียบว่ามีดา้นบวกและด้านลบอย่างไรในการพิจารณา ทางเลือกน้ี
ผูบ้ริโภคจะดึงเอาเกณฑก์ารประเมินผลความเช่ือ ทศันคติและความสนใจท่ีจะซ้ือ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีถูกปลูกฝัง
อยูใ่นจิตใจของคนๆนั้นอยูก่่อนแลว้มาใชใ้นการตดัสิน 
  3.1 เกณฑ์ประเมินผล (Alternative Criteria) แต่ละคนจะมีมาตรฐานและขอ้จ ากดัในการ
ประเมินสินคา้ หรือยี่ห้อต่างๆไม่เหมือนกนั ในการประเมินผลทางเลือก คือจะซ้ือสินคา้แบบไหน ยี่ห้อ
ไหน ผูบ้ริโภคมกัจะประเมินผลโดยอาศยัความสนใจในลักษณะสินค้าเน่ืองจากสินค้าหน่ึงๆจะมี
คุณสมบติัหลายอย่างแต่ผูบ้ริโภคจะพิจารณาเฉพาะคุณสมบัติท่ีเขาสนใจหรืออาจจะประเมินจาก
ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้ยีห่อ้นั้นๆ และมีการเปรียบเทียบวา่สินคา้แต่ละประเภทหรือยี่ห้อไหน
ดีกว่ากนั หรือให้ประโยชน์มากกว่ากนั แต่ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ช้หลกัเกณฑ์การประเมินผลน้ีกบัสินคา้ทุก
ประเภทหรือทุกยี่ห้อ ผูบ้ริโภคมกัใช้เกณฑ์ประเมินผลน้ีกับสินคา้ท่ีมีราคาแพง มีความเก่ียวพนักับ
ภาพลกัษณ์ของตวัเอง หรือมีความเส่ียงสูงในการเลือกผิดยี่ห้อ (High Involvement Product) เกณฑ์ท่ี
นิยมใชม้กัเป็นเร่ืองของราคาและยีห่อ้ 
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 3.2 ความเช่ือ (Belief) หมายถึงภาพลกัษณ์หรือยี่ห้อ กล่าวคือ เป็นการประเมินผลโดยอาศยั
การพฒันาความเช่ือถือในตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัประสบการณ์เฉพาะ
อยา่งของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อราคาสินคา้ 
 3.3 ทศันคติ (Attitude) ทศันคติต่อสินคา้ซ่ึงเป็นผลมาจากความเช่ือ คือ ถา้เช่ือวา่สินคา้นั้นดี
ผูบ้ริโภคก็จะมีทศันคติท่ีดีเกิดความชอบต่อสินคา้นั้น ถา้เกิดความไม่เช่ือก็จะไม่ชอบในสินคา้นั้น 
 3.4 ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Inanition) เม่ือมีความเช่ือแลว้ทศันคติท่ีดีต่อทางเลือกนั้น ก็
จะท าใหเ้กิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้นั้น ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Choice / Purchase) เม่ือท าการประเมินแลว้จะช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ
ก าหนดความพอใจระหวา่งสินคา้ต่างๆท่ีเป็นทางเลือกและในท่ีสุดกระบวนการตดัสินใจก็จะมาส้ินสุดท่ี
การซ้ือสินคา้ หรือยี่ห้อท่ีไดพ้ิจารณามาใช้ เช่น เม่ือกระบวนการตดัสินในใจซ้ือของผูบ้ริโภคมาถึงขั้น
สุดทา้ยแลว้ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือในทา้ยท่ีสุดในส่วนของตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค (Variable Influencing Decision Process) สามารถแบ่งเป็น 
  4.1 ปัจจยัของตวับุคคล (Individual Characteristics) ประกอบดว้ย 
   4.1.1 แรงจูงใจ (Motive / Motivation) 
   4.1.2 ทศันคติ (Attitude) 
   4.1.3 วธีิการด าเนินชีวติ (Lifestyle) 

   4.1.4 ลกัษณะท่าทางและนิสัย (Personality) 
  ตวัอยา่งเช่น ทศันคติของบุคคลอ่ืนท่ีมีผลต่อสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือจะมีทั้ง 
ทศันคติด้านบวกและลบถ้าเป็นทศันคติด้านบวก เช่น เห็นว่าสินค้านั้นมีคุณภาพดีก็จะยิ่งเสริมให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน หากเป็นทศันคติด้านลบ เช่น เห็นว่าสินคา้นั้นมีคุณภาพไม่ดีราคาแพง
เกินไป ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความลังเลและอาจยกเลิกการซ้ือได้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อ
พฤติกรรมการแสดงออกของแต่ละบุคคล กล่าวคือท าใหพ้ฤติกรรมของบุคคลหน่ึงแตกต่างไปจากบุคคล
อ่ืน 
  4.2. ปัจจยัทางสังคม (Social Influence) ประกอบดว้ย 
   4.2.1 วฒันธรรม (Culture) 
   4.2.2 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) 
   4.2.3 ครอบครัว (Family) 
 ความตั้งใจซ้ือจะไดรั้บอิทธิพลจากระดบัรายไดข้นาดของครอบครัว กลุ่มอา้งอิง วฒันธรรม 
ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนต้นทุน และการคาดคะเนถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากสินค้า 
สถานการณ์ต่างๆ ท่ีเผชิญอยู ่(Situation Influence) อาจมีผลท าให้กระบวนการCircumstance ซ่ึงอาจเป็น
สถานการณ์ท่ีไม่อาจคาดคะเนได้ขณะท่ีผู ้บริโภคก าลังจะซ้ือสินค้า  อาจมีปัจจัยบางอย่างมา
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กระทบกระเทือนต่อความตั้งใจซ้ือตวัอยา่งเช่น ความไม่พอใจในลกัษณะของพนกังานขาย ความกงัวล
ใจเก่ียวกับรายได้เหตุการณ์ การเปล่ียนแปลงสถานการณ์ทางสังคม เช่น ตกงาน หรืออาจจะเป็น
เหตุการณ์เก่ียวกบัทางเลือก เช่น ยีห่อ้ท่ีเราก าลงัพิจารณาอาจเกิดจากการเปล่ียนแปลงอยา่งกะทนัหนั 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัการซ้ือหรือทดลองใชสิ้นคา้ 
ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในตวัสินคา้ (Satisfaction / Dissatisfaction) 
ซ่ึงความพอใจหรือไม่พอใจจะมีผลต่อความเช่ือทศันคติและความตั้งใจในการซ้ือคร้ังต่อๆไป กล่าวคือ 
ถา้ซ้ือมาใช้แลว้ดีความรู้สึกพอใจน้ีก็จะถูกเก็บเป็นความเช่ือต่อตวัสินคา้และท าให้เกิดทศันคติท่ีดีผลท่ี
ตามมาก็คือความสนใจซ้ือซ ้ าและอาจบอกต่อผูอ่ื้น แต่ถา้เกิดความไม่พอใจก็จะเกิดการเปล่ียนแปลงใน
ระบบความเช่ือ ทศันคติและท าให้ไม่สนใจซ้ือสินค้าประเภทน้ีหรือยี่ห้อน้ีอีก การตดัสินใจซ้ือก็จะ
เร่ิมตน้กลบัไปท่ีการเร่ิมหาขอ้มูลใหม่เก่ียวกบัสินคา้อ่ืนหรือยีห่้ออ่ืนๆใหม่อีกคร้ัง  
 

5.ข้อมูลเกีย่วกบัรถยนต์มติซูบิชิ แอททราจ 
 มิตซูบิชิ มอเตอร์ส (Mitsubishi Motors Corporation) เป็นบริษทัรถยนตจ์ากประเทศญ่ีปุ่น มี

ส านกังานใหญ่อยูท่ี่เมืองมินาโตกุ ประเทศญ่ีปุ่น 

 Mitsubishi เป็นภาษาญ่ีปุ่น แปลวา่ “THREE DIAMONDS” (เพชรสามเม็ด) ความหมายของ

ช่ือจึงตรงตามโลโก ้ท่ีเเป็นรูปเพชรสีแดงสามเมด็วางเรียงกนัเป็นรูปใบไมส้ามแฉก Mitsubishi เร่ิมใชโ้ล

โก้ตั้ งแต่ปี 1908 โดยดัดแปลงมาจากตราประจ าตระกูลของ มร.ยาตาโร อิวาซากิ (YATARO 

IWASAKE) ผูก่้อตั้งกิจการซ่ึงเป็นรูปเพชรสามเม็ดวางซ้อนกนัอยูภ่ายในรูปแปดเหล่ียม กบัตราประจ า

ตระกูลของ มร.ยาราโร อิวาซากิ (TOSA YAMAUCHI) ซ่ึงเป็นรูปใบโอ๊ดสามใบวางเรียงกนัเป็นสาม

แฉก  

 ประวติัความเป็นมาของ มิตซูบิชิ ในช่วงแรก Mitsubishi ไดผ้ลิตสินคา้ หลากหลายชนิด 
ตั้งแต่ เบียร์ กลอ้งถ่ายภาพ อากาศยาน คอมพิวเตอร์ ไปจนถึง รถขุดดิน เช้ือเพลิงนิวเคลียร์ รถยนตแ์ละ
เรือใบ และมีฐานะเป็นบริษทัอุตสาหกรรมใหญ่ท่ีสุดในโลกรายหน่ึง ในปี 1970 กิจการผลิตรถยนตซ่ึ์ง
ก าลงัขยายตวัอยา่งรวดเร็วก็ถูกแยกออกมาเป็นบริษทัต่าง หากมีช่ือวา่ Mitsubishi Motors Corporation 
และหลงัจากนั้น 1 ปี Chrysler ก็เขา้มาถือหุ่น 35% ส่งผลให้การผลิตรถของ Mitsubishi โตข้ึนอยา่ง
รวดเร็ว 
 มิตซูบิชิ มอเตอร์ส เป็นบริษทัรถยนตท่ี์ใหญ่เป็นอนัดบัท่ี 5 ของญ่ีปุ่น และอนัดบัท่ี 13 ของ

โลก มิตซูบิชิ มอเตอร์ส มีบริษทัในเครือไดแ้ก่ มิตซูบิชิ ฟูโซ่ (Mitsubishi FUSO) ซ่ึงเป็นบริษทัผลิต

รถบรรทุกให้กบัมิตซูบิชิ (ปัจจุบนั ขายให้กบั กลุ่ม Daimler AG.ไปแลว้) และแรลลีอาร์ต (Ralliart) ซ่ึง

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B8%81%E0%B8%B8
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%81
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%B4_%E0%B8%9F%E0%B8%B9%E0%B9%82%E0%B8%8B%E0%B9%88&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%A3%E0%B8%A5%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%95&action=edit&redlink=1
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เป็นบริษทัดูแลดา้นกิจกรรมมอเตอร์สปอร์ต รวมถึงการผลิตอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต์อย่างเป็นทางการ

ใหก้บัมิตซูบิชิ มอเตอร์ส 

 กรรมการผูจ้ดัการใหญ่ คือ มร.โมะริคาซุ ชกคิ (Mr.Morikazu Choki) ส านกังานใหญ่ตั้งอยูท่ี่ 

88 หมู่ 11 ถนนพหลโยธิน อ าเภอคลองหลวง จงัหวดัปทุมธานี ฐานการผลิตตั้งอยูท่ี่  เลขท่ี 199 หมู่ 3 

นิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบงั ต าบลสุขขลา อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี   

 นโยบายหลกัโดยทัว่ไปของค่ายรถยนตมิ์ตซูบิชิ แต่ละรุ่นท่ีผลิตออกมามกัจะเนน้เพื่อขายให้
เหมือนกนัในหลายประเทศทัว่โลก (GLOBAL BRAND) 
 ขอ้ดีคือสามารถลดตน้ทุนการผลิตไดเ้ป็นอยา่งดี เป็นหวัใจหลกัของธุรกิจยานยนต ์ ช้ินส่วน
แต่ละช้ินผลิตคร้ังละจ านวนมาก ท าให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง แต่ขอ้เสียคือ อาจไม่สามารถตอบโจทยส์
เปกรถในตลาดประเทศนั้นไดต้รงจุดเท่าใดนกั 
 และท่ีผ่านมาในตลาดโลก รถปิกอพัของค่ายมิตซูบิชิท่ีผลิตในเมืองไทยแต่ละรุ่นถือเป็นโก
ลบอลแบรนด์ ส่งไปขายทัว่โลก การท่ีมิตซูบิชิหนัมาลุยตลาดรถเล็กนั้น เป็นการสะทอ้นในอีกมุมหน่ึง
ใหเ้ห็นฝีมือการผลิตรถยนตข์นาดเล็ก 
 หลงัจาก มิตซูบิชิ มอเตอร์ ประเทศไทย ไดส่้ง มิตซูบิชิ มิราจ (Mitsubishi Mirage) อีโคคาร์ 5 
ประต ูเป็นรุ่นแรกออกมาจ าหน่ายในเมืองไทย ต่อมาเม่ือกลางปี 2556 อีโคคาร์คนัท่ี 2 ของค่ายอยา่ง มิต
ซูบิชิ แอททราจ (Mitsubishi Attrage) อีโคคาร์ซีดาน 4 ประตู ไดเ้ปิดตวัตามมา  
 ส าหรับช่ือรุ่น "แอททราจ (ATTRAGE)" มาจากค าภาษาองักฤษวา่ Attractive (อ่านวา่ แอท
แทรคทีฟ หมายถึงความมีสเน่ห์ ดึงดูดใจ) เพื่อสะทอ้นให้เห็นวา่ แอททราจ เป็นรถยนตน์ัง่ท่ีจะสามารถ
ดึงดูดใจผูใ้ชร้ถกลุ่มต่าง ๆ จากคุณสมบติัหลกั 3 ประการ คือ ประหยดัน ้ ามนัสูงสุด คล่องตวัในการขบัข่ี 
และ หอ้งโดยสารท่ีกวา้งขวางสะดวกสบาย 
 ถามวา่ลูกคา้แอททราจเป็นใคร ก็คงหนีไม่พน้คนท างานเร่ิมตน้ ชอบอะไรแบบสบายๆ ไม่
หวือหวา แต่ทวา่ยงัคงชอบสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ โดยเฉพาะในการเดินทางไกลในช่วงวนัหยุดสุด
สัปดาห์ก็ถือวา่ไม่เลวทีเดียว  
 สเป็กรถยนต์มิตซูบิชิ "แอททราจ" เร่ิมตั้งแต่ระบบขบัเคล่ือน จุดเด่นคือเกียร์อตัโนมติั CVT 
และระบบควบคุมการเปล่ียนเกียร์อจัฉริยะ INVECS-III เป็นชุดเกียร์ท่ีตอ้งบอกวา่ระบบส่งก าลงัท างาน
ประสานกบัเคร่ืองยนต ์ซ่ึงเป็นจุดเด่นของรถยนตมิ์ตซูบิชิ ท าให้ช่วงการขบัทางไกลความเร็วสูง ระบบ
ส่งก าลงัน้ีท าใหร้ถไหลล่ืนในช่วงปลายไดอ้ยา่งเหลือเช่ือ ถึงแมว้า่จะเป็นรถยนตข์นาดเล็ก 
 นอกจากน้ี ส าหรับตวัท็อป รุ่น GLS Ltd. ยงัมีเร่ืองของการตกแต่งภายใน ใชเ้บาะหนงัสีเบจ 
อาจจะดูแลยากแต่ช่วยให้โปร่งโล่งกวา้งข้ึนทนัตาเห็น พวงมาลยัหุ้มหนงัพร้อมการตกแต่งสีเงิน สไตล ์
"ซิลเวอร์เดคอเรชั่น" มีกล้องมองหลัง ระบบควบคุมเคร่ืองเสียงบนพวงมาลัย ระบบเนวิเกเตอร์ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%96%E0%B8%99%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%A7%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%98%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B3%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%AD%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B5%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%AB%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%8A%E0%B8%A5%E0%B8%9A%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%B5
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(Navigation System) หรือระบบน าทางในรถยนต์ มีระบบเช่ือมต่อโทรศพัทแ์บบไร้สาย (Bluetooth) 
วทิย-ุเคร่ืองเล่นดีวดีี เอม็พี 3 พร้อมจอภาพแบบสัมผสัขนาด 6.5 น้ิว และ USB ส าหรับอุปกรณ์ต่อพว่ง 
 รุ่น GLS เกียร์อตัโนมติั มีไฟตดัหมอกหนา้พร้อมตกแต่งแบบโครเมียม ลอ้อลัลอยขนาด 15 
น้ิว 185/55R15 กระจกมองขา้งพร้อมไฟเล้ียวแบบ LED มือจบัประตูดา้นในแบบโครเมียม แผงบงัแดด
หนา้แบบมีกระจกแต่งหนา้พร้อมฝาปิด (ดา้นคนขบัและผูโ้ดยสารตอนหนา้) ระบบปรับอากาศอตัโนมติั 
ระบบกุญแจอจัฉริยะ KOS พร้อมระบบกุญแจป้องกนัการโจรกรรม ปุ่มสตาร์ตเคร่ืองยนต์ ถุงลมนิรภยัคู่
หนา้ 
 รุ่น GLX เกียร์อตัโนมติั กระจกมองขา้งปรับและพบัดว้ยไฟฟ้า กระจกไฟฟ้าพร้อมระบบปรับ
ข้ึนลงอตัโนมติั และระบบ Safety (ดา้นคนขบั) กุญแจรีโมต ท่ีพกัแขนเบาะนัง่ดา้นหลงัพร้อมท่ีวางแกว้ 
วิทยุ-เคร่ืองเล่นซีดี เอ็มพี 3 พร้อมช่อง AUX-in และ USB ส าหรับอุปกรณ์ต่อพ่วง มาตรวดัแบบ 
Combination meter พร้อมไฟแสดงผลการขบัข่ีแบบประหยดั และจอแสดงผลขอ้มูลอเนกประสงค์ พรม
ปูพื้น ถุงลมนิรภยัดา้นคนขบั ABS/EBD และเหล็กกนัโครงหนา้ 
 และตวัล่างสุดรุ่น GLX เกียร์ธรรมดา 5 จงัหวะ ส าหรับคนงบประมาณนอ้ย หรือชอบเกียร์รถ
ธรรมดา ท่ีส าคญัการประหยดัน ้ามนั อตัราการประหยดัน ้ามนัสูงสุดถึง 22 กิโลเมตรต่อลิตร  
 ส่วนเคร่ือง มิตซูบิชิ "แอททราจ" ขบัเคล่ือนดว้ยเคร่ืองยนตข์นาด 1.2 ลิตร แบบ 3 สูบ DOHC 
MIVEC 12 วาล์ว รองรับ E20 ตั้งเป้าตามเกณฑ์ อีโคคาร์ ส้ินเปลืองน ้ ามนั 22 กิโลเมตรต่อลิตร ใชต้วัถงั
ขนาดเล็กพร้อมส่วนรับแรงกระแทกจากเหล็กแข็งแรงเป็นพิเศษ ไฮ เทนไซล์ สตีล (High Tensile Steel) 
และเทคโนโลยีการออกแบบเพื่อลดน ้ าหนกัรถโดยรวม ท าให้แอททราจมีน ้ าหนกัเบากวา่รถในระดบั
เดียวกนั มีค่าสัมประสิทธ์ิแรงเสียดทานต ่า 0.29 ถือวา่ดีท่ีสุดในรถระดบัเดียวกนั  
 ดว้ยความท่ีตวัเล็กแค่น้ี มีพละก าลงัขนาดน้ี แนะน าวา่อยา่ขบัเร็วจนเกินไป เพราะการควบคุม
พวงมาลยัออกจะเบาไปตามสไตลร์ถเล็ก ถา้เหยยีบเพลินมีสิทธิปลิวไดง่้ายๆ  
 ความยาวโดยรวม 4,245 มม. ความกวา้งโดยรวม 1,670 มม. และความสูงโดยรวม 1,515 มม. 
พร้อมระยะฐานลอ้ 2,550 มม. รัศมีวงเล้ียวแคบเพียง 4.8 เมตร จึงให้ความคล่องตวัในการขบัข่ี การเล้ียว 
กลบัรถ ถอยจอด ซอกแซกไปในพื้นท่ีจ  ากดั 

ระบบ ความปลอดภยั มีระบบเบรก ABS พร้อมระบบกระจายแรงเบรกแบบอิเล็กทรอนิกส์ 
(EBD) มีดิสก์เบรกหน้าแบบมีช่องระบายความร้อนช่วยให้เบรกดีข้ึน และดรัมเบรกหลงั มีจุดเด่นใน
เร่ืองความทนทาน ดูแลรักษาง่าย 
 มีถุงลมนิรภยัดา้นคนขบั และผูโ้ดยสารตอนหน้า และเข็มขดันิรภยัคู่หน้าแบบ ELR 3 จุด 
พร้อมระบบดึงกลบัอตัโนมติัแบบคู่ดา้นคนขบัส าหรับรุ่น GLS และ GLS Ltd. และแบบเด่ียวส าหรับรุ่น 
GLX 
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 มีกุญแจรีโมตพร้อมระบบควบคุมการพบัและ กางกระจกมองขา้งอตัโนมติั ไฟหนา้ปิดไดเ้อง
โดยอัตโนมติั ระบบจะตัดการท างานของไฟหน้ารถและไฟตัดหมอกโดยอัตโนมติัหลังจากดับ
เคร่ืองยนต ์แลว้เปิดประตูช่วยใหไ้ฟในแบตเตอร่ีไม่หมด 
 นอกจากน้ียงัเสริม เทคโนโลยีเพื่อความสะดวก เช่น ระบบสัญญาณไฟเล้ียวเพื่อเปล่ียนเลน 
เพียงขยบักา้นไฟเล้ียวเพียงเล็กนอ้ย สัญญาณไฟเล้ียวและสัญญาณไฟเตือนในหนา้ปัดกะพริบ 3 คร้ัง 
 ใบปัดน ้ าฝน ปรับความเร็วอตัโนมติักรณีฝนตก หากผูข้บัเปิดท่ีปัดน ้ าฝนในต าแหน่งปัดเป็น
จงัหวะ เม่ือรถถึงความเร็วท่ีก าหนดท่ีปัดน ้ าฝนจะเปล่ียนเป็นจงัหวะท่ี 1 โดยอตัโนมติั และจะกลบัมาท่ี
ต าแหน่งปัดเป็นจงัหวะเหมือนเดิมเม่ือความเร็วลดลงหรือหยดุรถ มีกระจกไฟฟ้าพร้อมระบบปรับข้ึนลง
อตัโนมติั เพิ่มความสะดวกสบายในการใชง้าน 
 มี ให้เลือก 6 สี ไดแ้ก่ ขาวมุก (White Pearl) แดง (Red Metallic) ฟ้า (Cerulean Blue Mica) 
เทาด า (Eisen Gray Mica) ด า (Pyreness Black) และเงิน (Cool Silver Metallic) 

 
 

 

 

 

 

 
ภาพประกอบ 5 ตวัอยา่งสีรถ มิตซูบิชิ แอททราจ 

 
 ท่ีมา: http://www.attrage-club.com/index.php/topic,304.0.html สืบคน้เม่ือ 20 สิงหาคม 2558 
 
ราคา มิตซูบิชิ แอททราจ ในแต่ละรุ่น (ตรวจสอบราคา ณ วนัท่ี 19 สิงหาคม 2558) 
Mitsubishi Attrage GLX MT 443,000 บาท 

Mitsubishi Attrage GLX MT 477,000 บาท 

Mitsubishi Attrage GLS CVT AT 530,000 บาท 

Mitsubishi Attrage GLS Ltd. CVT AT 582,000 บาท 
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* ราคาเพิม่ 6,000 บาทส าหรับสีขาวมุก ไวท์เพร์ิล (White Pearl) 

 

 

 

 

 
 

 
ภาพประกอบ 6  ตารางราคา-ผอ่น-ดาวน์ มิตซูบิชิ แอททราจ ในแต่ละรุ่น 

 
 ท่ีมา: http://www.9carthai.com/all-new-mitsubishi-attrage-price/ สืบคน้เม่ือ: 19 สิงหาคม 
2558 

 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
ภาพประกอบ 7 ตารางเปรียบเทียบยอดขาย เดือน มีนาคม 2558 

 
 ท่ีมา : http://www.headlightmag.com/salesreport_march2015/ : สืบคน้เม่ือ 19 สิงหาคม 2558 



 
39 

 

 

6. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 แครียา ภู่พฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ 

นิว วอิอส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 27 

– 35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 

20,000 บาท มีสถานภาพโสด โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ นิว วิออส รุ่น 1.5 E เกียร์

อตัโนมัติ สีทีนิยมท่ีสุด คือ สีด า และซ้ือโดยการผ่อนช าระ และมักมีการตัดสินใจซ้ือด้วยตนเอง 

ระยะเวลาท่ีใช้ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.79 เดือน และจ านวนโชวรู์มท่ีเขา้เยี่ยมชมเพื่อ

ศึกษาและเก็บขอ้มูล มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 2.82 โชวรู์ม ลูกคา้ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์เพื่อความสะดวกและ

ปลอดภยัในการเดินทาง ส าหรับเหตุผลส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ นิววิออส เป็ 

นเพราะว่าเห็นประโยชน์จากการประหยดัน ้ ามนั และสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ ความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคโดยรวมท่ีมีต่อรถยนต์โตโยตา้ นิว วิออส อยูใ่นระดบัสูง โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ในระดับมากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ สถานภาพ และระดับ

การศึกษาต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยต้า นิว วิออส ในด้านโอกาสท่ีจะ

แนะน าหรือบอกต่อบุคคลอ่ืน แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และพบว่าปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนต ์โตโยตา้ นิว วิออส ของ

ผูบ้ริโภคในด้านโอกาสท่ีจะแนะน าหรือบอกต่อบุคคลอ่ืน และด้านความพึงพอใจโดยรวม อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีรับความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัค่อนขา้งต ่า 

 

 สุวิทย ์ โชติวิทยธานินทร์ (2551) ท าการศึกษาเร่ือง ความตั้งใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ซ ้ าของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นชาย โดยกลุ่มอายุ 41 ปีข้ึนไปมี

ความตั้งใจซ้ือซ ้ ามากท่ีสุด เป็นกลุ่มเป้าหมายอีกกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือค่อนขา้งสูงเน่ืองจากท างานอยูใ่นระดบั

บริหาร มีรายไดค้่อนขา้งมาก ประสบการณ์ในการใชร้ถยนตพ์อสมควร ถา้มีความพึงพอใจกบัรถยนต์

โตโยตา้มากโอกาสการซ้ือซ ้ ามีมากตามไปดว้ย และยงัพบว่า ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจพนกังานขายมี

ความสุภาพและความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ โชวรู์มของผูแ้ทนจ าหน่ายรถยนตโ์ตโยตา้ไปติดต่อ

ซ้ือรถและรับบริการซ่อมรถ คุณภาพการบริการพนกังานของศูนยบ์ริการ บริการหลงัการขาย การรับรู้
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คุณค่าโดยรวม พบวา่ อยูใ่นระดบัดีมาก ซ่ึงเป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคในดา้นค่าบ ารุงรักษาต ่ากวา่รถยนต์

ยีห่อ้อ่ืนๆ ซ่ึงสะทอ้นถึงคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์ดี การรับประกนัสินคา้ 3 ปี หรือ 100,000 กม. ผลท าให้

ราคาขายต่อท่ีสูงกว่ายี่ห้ออ่ืน ลูกคา้รู้สึกคุม้ค่าสมราคาและยินดีท่ีจะจ่าย การสร้างประสบการณ์ท่ีดีท า

ใหก้บัลูกคา้ ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและมีผลต่อการซ้ือซ ้ าในอนาคต 

 

 สิทธิพงษ์ พนัธ์ุไชยศรี (2556) ท าการศึกษาเร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 
ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์และราคาท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์ฟอร์ด เฟียสต้า ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร รถยนต์เป็นสินคา้ท่ีมีขอ้มูลรายละเอียดทางดา้นเทคนิคค่อนขา้งมาก 
ซ่ึงเพศชายจะให้ความสนใจมากกว่าเพศหญิง จึงส่งผลให้เพศชายจึงใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจท่ี
มากกวา่ กลุ่มอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนเป็นกลุ่มท่ีหาขอ้มูลจากโชวรู์มเพื่อตดัสินใจซ้ือรถยนตฟ์อร์ด 
เฟียสตา้มากท่ีสุด ทั้งน้ีเน่ืองจาก ดว้ยความเป็นมนุษยเ์งินเดือนท่ีมีรายไดไ้ม่สูงการให้สวสัดิการแต่ละ
บริษทัก็ไม่เหมือนกนั อาทิ บางท่ีมีค่าครองชีพค่าเดินทาง ไม่ไดมี้รายไดเ้สริม จากการท่ีเวลาไม่ไดมี้มาก
พอท่ีจะไปหารายรับเสริม รวมถึงความมัน่คง ในงานอาจจะแตกต่างจากอาชีพอ่ืนๆ การตดัสินใจซ้ือรถก็
เพื่อเป็นใช้พาหนะ ในการอ านวยความสะดวกในการเดินทางไปท างาน ซ่ึงส่วนมากอยู่ในเมืองซ่ึง
การจราจรติดขดัจึงตอ้งการรถท่ีมนัประหยดัน ้ ามนัคล่องตวั ท าให้มีความตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัตวั
สินคา้และบริการ และเป็นกลุ่มระดบัรายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจาก
รายไดจ้ะมีผลต่อ อิทธิพลการซ้ือโดยท่ีคนท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมี
รายไดต้  ่าจึงส่งให้จะมีงบประมาณในการซ้ือท่ีไม่สูงมากนกัและมกัมีความอ่อนไหวราคามาก จึงจ าเป็น
จะตอ้งมีการแสวงหาขอ้มูลจ านวนมากเพื่อใชใ้นการตดัสินใจท่ีมากกวา่คนท่ีมีรายไดสู้ง  
 

 ปุญชรัสม์ ตระกลตรีสัตย์ (2556) ได้ท าการศึกษาเร่ือง รูปแบบการด ารงชีวิต แรงจูงใจและ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ประหยดัพลังงานประเภทไฮบริด(Hybrid) ของผูบ้ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 28-37 ปี จบการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ ห้างร้านและ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 

บาท โดยพบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัรูปแบบการด ารงชีวิตท่ีเก่ียวขอ้งกบัรถยนต์

ประหยดัพลังงานประเภทไฮบริดต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ประหยดัพลังงาน ประเภท

ไฮบริด โดยรวมระดับปานกลาง และให้ความส าคญัเก่ียวกบัมีแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์

ประหยดัพลงังาน ประเภทไฮบริด โดยรวมระดบัปานกลาง ผูท่ี้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะตดัสินใจ

ซ้ือรถยนตป์ระหยดัพลงังาน ประเภทไฮบริด ยี่ห้อ Toyota ขนาดเคร่ืองยนต์ 1,500-2,000 CC ดว้ยการ
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ผอ่นช าระกบัสถาบนัการเงินต่างๆ ผลการวิจยัแสดงให้เห็นถึงผูบ้ริโภคท่ีมีโอกาสเป็นลูกคา้กลุ่มใหญ่

ของผูผ้ลิตรถยนต์ประหยดัพลงังาน ประเภทไฮบริด คือเพศหญิง วยักลางคนท่ีท างานเป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน มีระดับการศึกษาและรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีสูง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่า

รถยนต์ประหยดัพลงังานประเภทไฮบริดเป็นรถยนต์ท่ีช่วยในการประหยดัพลงังานน ้ ามนัและช่วยใน

การรักษาส่ิงแวดลอ้ม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่รถยนตป์ระหยดัพลงังานประเภทไฮบริดเป็น

รถยนตท่ี์ช่วยในการประหยดัพลงังานน ้ ามนัและ ช่วยในการรักษาส่ิงแวดลอ้ม ในขณะท่ีมีความคิดเห็น

ว่ารถยนต์ประหยดัพลงังานประเภทไฮบริดเป็นรถท่ีมีราคาคุม้ค่ากบักรตดัสินใจปานกลาง ผูบ้ริโภค

ปัจจุบนัถือความเป็นเหตุเป็นผลหรือประโยชน์ใชส้อยท่ีเหมาะสม คุม้ค่ากบัเงินท่ีตอ้งจ่ายไปนั้น เป็นส่ิง

ท่ีส าคญัท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแรงจูงใจดา้นรถยนตป์ระหยดัพลงังาน 

ประเภทไฮบริดช่วยเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัสังคมและคนรอบขา้ง 

 

 แนวคิดและทฤษฎีทีน่ ามาใช้ในการวจัิยคร้ังนี้ ได้แก่ 

  1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ พรทิพย ์สัมปัตตะวนิช 
(2529: 312-316) วิเคราะห์ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ อายุ เพศ การศึกษา ฐานะทางสังคม
และเศรษฐกิจ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีความแตกต่างกนัโดยท่ีความแตกต่างน้ีจะมีอิทธิพลต่อการส่ือสารได ้
ดงันั้น งานวจิยัน้ีไดน้ าแนวคิดน้ีมาเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ี
แตกต่างกัน ท่ีมีผลต่อความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผู ้บริโภควยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
  2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ใชท้ฤษฏีของเสรี วงษ์
มณฑา (2540: 3) ซ่ึงกล่าววา่IMC คือ กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใช้
การจูงใจหลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง IMC จะใช้การติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบกบั
ลูกคา้ (IMC coordinate multiple customer communication) ซ่ึงอยูภ่ายใตแ้ผนเดียวกนั (Single plan) 
และจุดมุ่งหมายเดียวกนั IMC ตระหนกัวา่บุคคลสะสมขอ้มูลตลอดเวลาและขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ ดงันั้น จึงควรมีการป้อนขอ้มูลให้กบัลูกคา้ดว้ยวิธีการต่างๆ ไดแ้ก่ การโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การตลาดโดยจดัการจดั
กิจกรรมพิเศษ และเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดไดแ้ก่ ไดแ้ก่ 
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง ซ่ึง
ทั้งหมดน้ีเป็นเคร่ืองมือท่ีมิตซูบิชิไดเ้ลือกใช ้เพื่อน ามาใชใ้นการวจิยัในหวัขอ้เร่ือง “การส่ือสารการตลาด
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แบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ใน
เขตกรุงเทพมหานคร” 
 
  3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัภายนอก ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์แนวคิดของระวงั เนตรโพธ์ิ
แก้ว (2537: 10 -12) ปัจจยัภายนอกองค์กรจากทั้งหมด 8 ปัจจยั ได้แก่ สภาพแวดล้อมทางสังคม 
สภาพแวดลอ้มทางกฎหมาย สภาพแวดลอ้มเศรษฐกิจ สภาพแวดลอ้มทางการเมือง สภาพแวดลอ้มทาง
เทคโนโลยี สภาพแวดลอ้มดา้นลูกคา้ สภาพแวดลอ้มดา้นองคก์รคู่แข่ง และสมาคมธุรกิจต่าง ผูว้ิจยัได้
เลือกปัจจยัภายนอก 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  
   1) ปัจจยัทางสังคม ผลต่อค่านิยมพื้นฐานทางสังคมการรับรู้ ความพอใจและพฤติกรรม 
ระบบวฒันธรรมจะก าหนดความเช่ือถือ ค่านิยม และบรรทดัฐาน บุคคลในสังคมจะรับส่ิงต่างๆ โดยไม่
รู้ตัว ซ่ึงจะก าหนดความสัมพนัธ์ สถาบัน สังคม และลักษณะต่างๆ ในสังคม สภาพแวดล้อมทาง
วฒันธรรมมีผลกระทบต่อการตดัสินใจทางการตลาด 
   2) ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ปัจจยัซ่ึงมีผลกระทบต่ออ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค  
   ผูว้จิยัเลือกปัจจยัทั้ง 2 ปัจจยัน้ี เน่ืองจากเป็นส่ิงส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ทั้งจาก
ค่านิยมของตนเองและค่านิยมทางสังคม และเน่ืองดว้ยรถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีมีราคาสูง ปัจจยัทางเศรษฐกิจ
จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการท่ีตอ้งน ามาประกอบการตดัสินใจดว้ย ปัจจยัทั้ง 2 ปัจจยัน้ี จึงอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ผูว้จิยัน ามาเป็นตวัแปรในการหาความสัมพนัธ์ของความตั้งใจซ้ือรถยนต ์มิตซูบิชิ 
แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
  4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
  จากแนวคิดของ Blackwell, Miniard; & Engel (2001) ไดแ้บ่งประเภทของความตั้งใจซ้ือท่ี
สามารถวดัได ้ออกเป็น 5 ประเภท 
   (1) ความตั้งใจซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคตดัสินใจเพื่อจะซ้ือสินคา้ซ่ึงอาจจะเกิดขบวนการ
ซ้ือสินคา้หรือไม่ก็ได ้
   (2) ความตั้งใจซ้ือซ ้ า หมายถึง ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ชนิดเดียวกนั จากตราสินคา้เดิมอีก
คร้ัง  

   (3) ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ในอนาคต หมายถึง ผูบ้ริโภคมีการวางแผนในการซ้ือ
สินคา้ประเภทใดๆจากตราสินคา้นั้นในอนาคต 
   (4) ความตั้งใจในการใชจ่้ายเพื่อซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคจะยินยอมจ่ายเงินเพื่อซ้ือสินคา้
นั้นๆ โดยความตั้งใจในขั้นน้ีจะเกิดขบวนการซ้ือสินคา้นั้นๆจากผูบ้ริโภค 
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   (5) ความตั้งใจซ้ือเพื่อการบริโภค หมายถึง ความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการยอมรับและ
มีส่วนร่วมในการซ้ือสินคา้นั้นแลว้ เพื่อการใชสิ้นคา้จากตราสินคา้นั้น 
  จากแนวคิดน้ี สรุปได้ว่า ความตั้ งใจซ้ือ คือ การตัดสินใจเพื่อจะซ้ือสินค้า ซ่ึงเกิด
กระบวนการซ้ือ โดยมีการวางแผนในการซ้ือสินคา้จากตราสินคา้นั้นไวแ้ลว้ในอนาคต การวิจยัในคร้ังน้ี
ไดน้ าประเภทของความตั้งใจซ้ือ ไดแ้ก่ ความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์ในอนาคต ความตั้งใจในการใชจ่้ายเพื่อ
ซ้ือ และความตั้งใจซ้ือเพื่อการบริโภค มาเป็นแนวทางการตั้งค  าถามในแบบสอบถามของงานวิจยัคร้ังน้ี
ดว้ย 
  5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  จากงานวิจยัของ สุวิทย ์ โชติวิทยธานินทร์ (2551) น าตวัแปรความตั้งใจซ้ือซ ้ า ซ่ึงเป็นมิติ
หน่ึงของความตั้งใจซ้ือ ผูว้ิจยัจึงได้น าตวัแปรความตั้งใจซ้ือมาเป็นตวัแปรการหาค่าในการศึกษาวิจยั  
และจากงานวิจยัของ สิทธิพงษ ์พนัธ์ุไชยศรี (2556) ไดท้  าการศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
ครบวงจร ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และราคา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่แสวงหาข้อมูลจ านวนมากก่อน
ตดัสินใจซ้ือ การส่งสารถึงผูบ้ริโภคจ าเป็นส่ิงส าคญั จึงน าตวัแปรการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรมา
ใชใ้นการวิจยั และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีสนใจเร่ืองรถยนต์เป็นวยัท างาน ตอ้งการความสะดวกสบายใน
การเดินทางไปท างาน ผูว้จิยัจึงเป็นประชากรกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภควยัท างานในการศึกษาวิจยัในคร้ัง
น้ีดว้ย 

 
 



บทที ่3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 ในการวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กับความตั้งใจซ้ือ

รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ระเบียบวิธีการวิจยั 

(Methodology) โดยใช้การวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research Method) และใช้การเก็บขอ้มูลด้วย

แบบสอบถาม (Questionnaire) และไดมี้วิธีการด าเนินการวิจยัอย่างเป็นขั้นตอน เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูล

จากกลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าไปวเิคราะห์ดว้ยวธีิทางสถิติดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสร้างเคร่ืองมือในการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การจดักระท าและการวเิคราะห์ขอ้มูล 
5. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลอืกกลุ่มตัวอย่ำง 
ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีความตั้งใจ สนใจ หรือก าลงัจะซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ท่ีอาศยัหรือท างานอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัหมายถึงผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีความตั้งใจ สนใจ หรือก าลังจะซ้ือ
รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ท่ีอาศยัหรือท างานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน จึงค านวณขนาดของตวัอยา่งโดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 
5% โดยใช้สูตร ค านวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบประชากรแน่นอน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 74/26) ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 385 คน และเพิ่มจ านวนตวัอยา่ง จ  านวน 15 ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่ง
ทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง  
  

   โดยท่ี    n   =    
𝑍2𝑝𝑞

𝑒2  
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 เม่ือ n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   e = ระดบัของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้

   p = ค่าเปอร์เซ็นตท่ี์ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 

   q = 1 - p 

   Z = ค่าปกติมาตรฐานท่ีไดจ้ากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score) ข้ึนอยู่

กบัระดบัความเช่ือมัน่ ท่ีผูว้ิจยัก าหนดไวคื้อ 95% นัน่คือ ความคลาด เคล่ือน (α )= 0.05 หรือ 1-(α )/2= 

0.975 เปิดตาราง Z ได ้1.96  

 จากสูตรก าหนดใหมี้ความผดิพลาดไม่เกิน 5% ดว้ยความเช่ือมัน่ 95% ส าหรับกรณีไม่ทราบ
ค่า p และ q มีค่าสูงสุดเม่ือ p = 0.5 และ q = 0.5 ก าหนดให้ α= 0.05 จะได ้Z = 0.95 มีค่าเท่ากบั1.96 E = 
0.05 หรือ5% 
 แทนค่าในสูตร 

   n  =   
(1.96)2(0.5)(0.5)

(0.05)2  

    =  
0.9604

0.0025
            = 385 ตวัอยา่ง           

 

 ดว้ยขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 ราย และเพื่อป้องกนัการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ 

ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเพิ่มจ านวนตวัอยา่งอีก 15 คน ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีมีจ  านวน 

400 ราย 

 วธีิกำรสุ่มตัวอย่ำง  

 ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา โดยแบ่งการสุ่มออกเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 ขั้นตอนที่ 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) ดว้ยวิธีการจบัฉลากเลือก

แบบไม่ใส่คืนจากจ านวนโชวรู์มรถยนตมิ์ตซูบิชิในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งหมด 31 สาขา  โดย

ผลการจบัฉลากเพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บขอ้มูลจ านวน 5 สาขา ไดด้งัต่อไปน้ี  

 1. สาขาสุขมุวทิ 71 

 2. สาขารามอินทรา กม.8 

 3. สาขาพระราม 3 

 4. สาขาท่าพระ  
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 5. สาขาบางพลดั 

 ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา้ (Quota Sampling) ก าหนดจ านวนกลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถามการวิจยัแต่ละสถานท่ีท่ีก าหนดไวจ้าก 4 เขตพื้นท่ีในขั้นตอนท่ี 1 โดยก าหนดสัดส่วนท่ี

เท่ากนั แบ่งเป็น เขตวฒันา 100 ชุด เขตสาทร 100 ชุด เขตปทุมวนั 100 ชุด และเขตจตุจกัร 100 ชุด รวม

ทั้งส้ิน 400 ชุด 

 ขั้นตอนที่ 3 วิธีสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้ิจยัจะท าการสุ่ม

ตวัอยา่งโดยสะดวกใหค้รบตามจ านวนแบบสอบถาม 400 ชุด 

 

2. กำรสร้ำงเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  เพื่อการวิจัยในค ร้ัง น้ี คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซ่ึงส่วนหน่ึงไดส้ร้างข้ึนการการศึกษาคน้ควา้แนวคิดและทฤษฎีจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัผูว้จิยั ทางผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้มูลแบบสอบถามออกเป็น  4 ส่วน ดงัน้ี 

  

 ส่วนที ่1 ลกัษณะประชำกรศำสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถำม ได้แก่ 

 ข้อที่ 1 เพศ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีให้เลือก 2 ทาง (Dichotomous 

Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขสิริ. 2540: 36) โดยใชร้ะดบัการ

วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

  1. เพศชาย 

  2. เพศหญิง 

 ข้อที่  2 อำยุ  เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลักษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก

(Multichotomous Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขสิริ. 2540: 36) 

โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Ordinal Scale) จากขอ้มูลกองการพนกังาน ส านกังาน

ทรัพยสิ์นส่วนพระมหากษตัริย ์ไดร้ะบุอายุ 18 ปี เป็นอายุท่ีต  ่าสุดของขอ้มูล และอายุ 60 ปีข้ึนไป เป็น

อายุสูงสุดของขอ้มูลพนักงาน โดยผูท่ี้มีเศษของเดือนมากกว่า 6 เดือน ให้นับเป็น 1 ปี (รัศมี เอก

ณรงค์.2556:57) ผูว้ิจยัไดใ้ช้ช่วงอายุดงักล่าวมาเป็นเกณฑ์ในการค านวณการก าหนดช่วงอายุ โดยแบ่ง
ออกเป็น 4 ช่วงอายดุงัน้ี 
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 ช่วงอาย ุ  = 60−18

4
 

     =  10.5  ปี ประมาณ 11 ปี 

แสดงช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 

 1. อาย ุ18-28 ปี 

 2. อาย ุ29-39 ปี 

 3. อาย ุ40-50 ปี 

 4. อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

 ข้อที่ 3 สถำนภำพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้เลือก

(Multichotomous Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขสิริ. 2540: 36) 

โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

 1. โสด 

 2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

 3. หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกทางกนัอยู ่

 ข้อที ่4 ระดับกำรศึกษำ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิดลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบใหเ้ลือก

(Multichotomous Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information (พรเพญ็ เพชรสุขศิริ. 2540: 36) 

โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

 1. พนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

 2. พนกังานบริษทัเอกชน 

 3. เจา้ของกิจการ  

 4. อาชีพอิสระ 

 5. พอ่บา้น/แม่บา้น 

 ข้อที่ 5 รำยได้ต่อเดือน เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด ลกัษณะค าถามมีหลายค าตอบให้

เลือก(Multichotomous Question) เป็นขอ้มูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ เพชรสุขสิริ. 

2540: 36) โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามเรียงล าดบั (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วงรายไดต่้อ

เดือนห่างช่วงละ 10,000 บาท ดงัน้ี 

1.  ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 

2.  15,001 – 25,000 บาท 
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3.  25,001 – 35,000 บาท 

4.  35,001 บาท ข้ึนไป 

 

ส่วนที ่2  แบบสอบถำมเกี่ยวกับ กำรส่ือสำรกำรตลำดแบบครบวงจรของรถยนต์มิตซูบิชิ 

แอททรำจ ประกอบด้วย การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการขาย การ

ประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง เป็นค าถามแบบปิด ประเภทแบบประมาณค่า (Rating Scale) 

ทางเลือกในการตอบ 5 ระดบั โดยมีเกณฑใ์นการพิจารณาเลือกค าตอบ ดงัน้ี 

  คะแนน  5 หมายถึง มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน  4 หมายถึง มีระดบัความส าคญัมาก 

  คะแนน  3 หมายถึง มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

  คะแนน  2 หมายถึง มีระดบัความส าคญันอ้ย 

  คะแนน  1 หมายถึง มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 

 ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค. 2537) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 
ขอ้มูลท่ีมีมูลค่าสูงสุด−ขอ้มูลท่ีมีมูลค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

        = 
5−1

5
 

        = 0.8 

 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ตามระดบัความความคิดเห็น 

    คะแนนเฉลีย่    ระดับควำมควำมคิดเห็น 

 คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด  

 คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือมาก  

 คะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือปานกลาง  

 คะแนนเฉล่ีย  1.81 - 2.60  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือนอ้ย  

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 18.0  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด  
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 ส่วนที่ 3  แบบสอบถำมเกี่ยวกับปัจจัยภำยนอกของรถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจ เป็นค าถาม

แบบปิด ประเภทแบบประมาณค่า (Rating Scale) ทางเลือกในการตอบ 5 ระดบั โดยมีเกณฑ์ในการ

พิจารณาเลือกค าตอบ ดงัน้ี 

  คะแนน  5 หมายถึง  มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน  4 หมายถึง  มีระดบัความส าคญัมาก 

  คะแนน  3 หมายถึง  มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

  คะแนน  2 หมายถึง  มีระดบัความส าคญันอ้ย 

  คะแนน  1 หมายถึง  มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

 ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชั้น ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค. 2537) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 
ขอ้มูลท่ีมีมูลค่าสูงสุด−ขอ้มูลท่ีมีมูลค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

        = 
5−1

5
 

        = 0.8 

 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ตามระดบัความความคิดเห็น 

    คะแนนเฉลีย่    ระดับควำมควำมคิดเห็น 

 คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด  

 คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือมาก  

 คะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือปานกลาง  

 คะแนนเฉล่ีย  1.81 - 2.60  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือนอ้ย  

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 18.0  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด  

 

 ส่วนที ่4  แบบสอบถำมเกีย่วกบัควำมตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททรำจ โดยขอ้ท่ี 1-3 ค าถาม
แบบปลายปิด(Close-Ended Question) แบบมีหลายค าตอบหลายให้เลือก(Multiple Choices Question)
โดยระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบนามบญัญติั(Nominal Scale) ขอ้ท่ี 4 ค าถามปลายเปิด (Open-ended 
Question) โดยระดบัการวดัขอ้มูลเป็นแบบอตัราส่วน(Ratio Scale) และขอ้ท่ี 5 เป็นค าถามปลายปิด ใช้
มาตรวดั(Close –ended response question)ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Semantic Difference Scale วดัจาก
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ซ้ายไป ขวาด้วยค าถามท่ีมีลักษณะตรงกันข้ามกัน เป็นระดับการวดัข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) ทางเลือกในการตอบ 5 ระดบั โดยมีเกณฑใ์นการพิจารณาเลือกค าตอบ ดงัน้ี 
  คะแนน  5 หมายถึง  มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 

  คะแนน  4 หมายถึง  มีระดบัความส าคญัมาก 

  คะแนน  3 หมายถึง  มีระดบัความส าคญัปานกลาง 

  คะแนน  2 หมายถึง  มีระดบัความส าคญันอ้ย 

  คะแนน  1 หมายถึง  มีระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 

ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของอนัตร

ภาคชั้น ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค. 2537) 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = 
ขอ้มูลท่ีมีมูลค่าสูงสุด−ขอ้มูลท่ีมีมูลค่าต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

        = 
5−1

5
 

        = 0.8  

 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน ตามระดบัความความคิดเห็น  

    คะแนนเฉลีย่    ระดับควำมควำมคิดเห็น  

 คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด  

 คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือมาก  

 คะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือปานกลาง  

 คะแนนเฉล่ีย  1.81 - 2.60  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือนอ้ย  

 คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80  หมายถึง  มีความตั้งใจซ้ือนอ้ยท่ีสุด  
 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนเพื่อน ามาวเิคราะห์ ดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  

 เป็นการเก็บขอ้มูลโดยผูว้ิจยัจะท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม จากกลุ่ม

ตวัอย่างจ านวน 400 ชุด เพื่อน ามาวิเคราะห์ โดยผูว้ิจยัจะจดัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกบัจ านวน

กลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยจะท าการช้ีแจงให้ผู ้ตอบแบบสอบถามเข้าใจถึง

วตัถุประสงคแ์ละวธีิการตอบแบบสอบถามก่อน และท าการเก็บรวบรวมแบบสอบถามดว้ยตนเอง 
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 2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

 ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล หลกัการและทฤษฎีต่างๆ ท่ีมีผูร้วบรวมไวแ้ลว้จากวิทยานิพนธ์ 

เอกสารงานวจิยั บทความวารสาร ส่ิงพิมพ ์สถิติท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 

 

4. กำรจัดกระท ำและวเิครำะห์ข้อมูล  
 กำรจัดกระท ำข้อมูล 

  1. ท าการตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยผูว้ิจยัจะท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการ
ตอบแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก  
  2. ท าการลงรหสั (Coding) โดยน าแบบสอบถามปลายปิดท่ีสมบูรณ์มาลงรหสัตามท่ีได้
ก าหนดไว ้ 
  3. ท าการประมวลผลขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC+ (Statistical Package for 
the Social Science for Windows)  
 

 กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 กำรวเิครำะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistic) 

 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เป็นการอธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง 

ดงัน้ี 

 1. วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพและรายไดต่้อเดือน โดยน ามาแจกแจงจ านวนความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 2.  วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ประกอบดว้ย 

การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง

โดยน ามาค านวณค่าเฉล่ีย ( X̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 3. วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ย ดา้นสังคม และดา้น

เศรษฐกิจ โดยน ามาค านวณค่าเฉล่ีย ( X̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 4. วิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามส่วนท่ี 4 ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจของ

ผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ดา้นการวางแผนซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิในอนาคต 

และดา้นลกัษณะการใชง้าน โดยน ามาค านวณค่าเฉล่ีย ( X̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 
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 กำรวเิครำะห์สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistic) 

 ในการทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้โดยใชส้ถิติ t-test และ One way ANOVA เพื่อทดสอบ

ความแตกต่าง ในการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพและรายไดต่้อเดือน การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และ

การตลาดทางตรง  ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

 กำรทดสอบสมมติฐำน 

 สมมติฐำนข้อที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพและรายไดต่้อ

เดือน แตกต่างกัน มีผลต่อความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 ส าหรับ เพศ สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือ Independent t-test 

 ส าหรับ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได้ สถิติท่ีใช้ทดสอบ คือ One-Way 

ANOVA  

 สมมติฐำนข้อที ่2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดย

ใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรงมีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือ ค่าสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) 

 สมมติฐำนข้อที่ 3  ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ยดา้นสังคม ดา้นสังคม และดา้นเศรษฐกิจ มี

ความสัมพันธ์กับความตั้ งใจ ซ้ือรถยนต์มิตซูบิ ชิ  แอททราจของผู ้บ ริโภควัยท างาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 สถิติท่ีใชท้ดสอบ คือ ค่าสถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) 
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5. สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 สถิติพืน้ฐำน 

 1. ค่าร้อยละ (Percentage) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ: 2541) 

   ค่าร้อยละ  = 
จ านวนค าตอบ × 100

   จ านวนผูต้อบทั้งหมด
 

                                  
2. ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ใชส้ัญลกัษณ์ X̅ โดยใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2550: 34)   

       n
XX ∑

  

  เม่ือ  X̅    แทน  ค่าคะแนนเฉล่ีย  
    Σ X  แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด  
    n    แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  

3. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2550:60)  

       
 

 1-nn

2x2xnS ∑ ∑-


 
เม่ือ    S  แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง  

(ΣX) 
2 
 แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกก าลงัสอง  

ΣX
2  

แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง  
n  แทน  จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่งหรือจ านวนขอ้มูลทั้งหมด 

 

 สถิติทีใ่ช้ทดสอบควำมเช่ือมั่นของแบบสอบถำม โดยการหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใช ้   วธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (α Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) (กลัยา 

วาณิชยบ์ญัชา. 2546:449) ค่าอลัฟ่าเกิน 0.7 แสดงถึงความคงท่ีในระดบัท่ียอมรับไดข้องแบบสอบถาม

โดยใชสู้ตร ดงัน้ี 

       ( ) variance/covariance1-k+1
variance/covariancek=α  

 
 เม่ือ   k   แทน  จ านวนค าถาม  
     covariance   แทน  ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนร่วมระหวา่งค าถามต่างๆ  
     variance   แทน  ค่าเฉล่ียของค่าแปรปรวนของค าถาม 
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 การค านวณหาความเช่ือมัน่ทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามเป็นรายได ้โดยผลการทดสอบ
ความเช่ือมัน่ มีดงัน้ี 
 ดา้นโฆษณา   มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .818 

 ดา้นการขายโดยพนกังานขาย มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .833 

 ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .893 

 ดา้นการประชาสัมพนัธ์  มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .797 

 ดา้นการตลาดทางตรง  มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .817 

 ดา้นปัจจยัทางสังคม  มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .823 

 ดา้นปัจจยัทางเศรษฐกิจ  มีความเช่ือมัน่เท่ากบั .786 

 สถิติทีใ่ช้ทดสอบสมมติฐำน 
 1. ค่า Independent Sample t-test ใชท้ดสอบความแตกต่างระหวา่ง ค่าเฉล่ีย 2 กลุ่ม กรณีทราบ
ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งทั้งสองกลุ่ม แบบกลุ่มตวัอยา่งทั้งสองเป็นอิสระแก่กนั (Independent 
sample) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิตท่ี .05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2554:135)  
 ในการทดสอบ t-test หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่ม ให้ทดสอบความ

แตกต่างดว้ย Equal Variances assumed และถา้ค่าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากนัทุกกลุ่ม ให้

ทดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Variances not assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของแต่ละ

กลุ่มก่อนโดยใช ้Levene test 

 1.1 กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั (S1
2 = S2

2) 
 

       t = 
 𝑋1

 
.𝑋2

√ 
(𝑛1−1)𝑠1

2+(𝑛2−1)𝑠2
2

𝑛1+𝑛2−2
(

𝑥

𝑛1
+

1

𝑛2
)

 
 
 

 สถิติท่ีใชท้ดสอบ t มีชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) df = n1+n2-2 
1.2 กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มไม่เท่ากนั (S1 

2≠S2
2) 

 

       t = 
 𝑋1

 
.𝑋2

√ 
𝑆2

1
𝑛1

+
𝑆2

2
𝑛2

 
 
 

 

 สถิติท่ีใชท้ดสอบ t มีชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) = df 
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 Degree of Freedom (df) = 
[

𝑆2
1

𝑛1
+

𝑆2
2

𝑛2
]

2

[
𝑆2

1
𝑛1

]

2

𝑛1−1
+

[
𝑆2

2
𝑛2

]

2

𝑛2−1

 

 
 เม่ือ t     แทน  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
    𝑋1

 
, 𝑋2

 
แทน  ค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2 ตามล าดบั   

S2
1,S2

2
 
แทน  ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2  

ตามล าดบั  
𝑛1, 𝑛2

 
 แทน  จ านวนสมาชิกในกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 และกลุ่มท่ี 2  

ตามล าดบั  
   df     แทน ชั้นแห่งความเป็นอิสระ 
 

 2. ค่า F-Test ใชท้ดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียสองกลุ่มข้ึนไป โดยการวิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2544) 

 2.1 สถิติ F-test กรณีค่าความแปรปรวนของขอ้มูลแต่ละกลุ่มเท่ากนั มีสูตรดงัน้ี 

 

       F = 
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

       MS
b
 = 𝑆𝑆𝑏/(𝑘 − 1) 

       MS
w
 = 𝑆𝑆𝑤/(𝑛 − 𝑘) 

 เม่ือ    F  แทน  ค่าสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบกบัค่าวกิฤตจากการแจกแจง  
แบบ F เพื่อทราบนยัส าคญั  

MS
b  

แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  

(Mean Square Between Groups)  
MS

w 
แทน  ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

(Mean Square Within Groups)  

MS
b  

แทน  
𝑆𝑆𝑏

(𝑘−1)
 

MS
w  

แทน  
𝑆𝑆𝑤

(𝑛−𝑘) 
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SS
b
  แทน  ผลรวมของก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม  

(Between group sum of squares)  
SS

w  
แทน  ผลรวมของก าลงัสองภายในกลุ่ม  

(Within group sum of squares)  
k  แทน  จ านวนกลุ่ม  
n  แทน  จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง  
(k-1)  แทน  Degree of freedom ส าหรับการแปรผนัระหวา่งกลุ่ม (df

b
)  

(n-k)  แทน  Degree of freedom ส าหรับการแปรผนัภายในกลุ่ม (df
w
)  

 

 และเม่ือพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นราย

คู่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา วาณิชยปั์ญญา.2554:33) 

 

LSD = 𝑡1−
∝

2
;𝑛−𝑘  √𝑀𝑆𝐸 [

1

𝑛𝑖
+

1

𝑛𝑗
] 

 โดยท่ี  𝑛      =   ∑ 𝑛𝑖
𝑘
𝑖=1  

    𝑛𝑖     ≠   𝑛 
    𝑟      =  𝑛 –  𝑘   

 
 เม่ือ 𝑡1−

∝

2
;𝑛−𝑘   แทน  ค่าท่ีใช้พิจารณาการแจกแจงท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%และ

ชั้นแห่ง 
    ความเป็นอิสระภายในกลุ่ม 

𝑀𝑆𝐸   แทน  ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม MS
w
 

𝑘   แทน  จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดท่ีใชท้ดสอบ  
𝑛   แทน  จ านวนขอ้มูลตวัอยา่งทั้งหมด  
α

  
แทน  ค่าความเช่ือมัน่ 

 2.2 กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัใชค้่า Brown-Forsythe (β)  

(Hartung. 2001:300) ใชสู้ตรดงัน้ี 
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       β = 
MSB

MSW
 

 โดยค่า  MSW  = ∑ (1 −
ni

N
)k

i=1 S1
2 

เม่ือ     β แทน ค่าสถิติท่ีใชใ้นการพิจารณาใน  Brown-Forsythe 

 MSB แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  

(Mean square between groups)        

 MSW แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

     (Mean square within groups)    

 ส าหรับสถิติ Brown-Forsythe  

     K แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

  ni แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่มท่ีii 

     N แทน ขนาดของประชากร 

  𝑆1
2 แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีi 

 และเม่ือพบค่าความแปรปรวนของตวัแปรตน้ไม่เท่ากนัอยา่งนอ้ย 1 กลุ่ม จะท าการตรวจสอบ

ความแปรปรวนเป็นรายคู่ โดยใชสู้ตรตามวิธีดนัเนท ที 3 (Dunnett T3) (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2545: 

241) ค านวณโดยใชสู้ตรดงัน้ี 

     𝑑𝐷  
̅̅ ̅̅̅ = 

𝑞𝐷√2(𝑀𝑆𝐸)

√𝑛
 

  เม่ือ   𝑑𝐷  
̅̅ ̅̅̅ แทน ค่าผลต่างนยัส าคญั 

  𝑞𝐷  แทน ค่าผลต่างนยัส าคญั 

 𝑀𝑆𝐸 แทน ค่าแปรปรวนภายในกลุ่ม 

  𝑛 แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 3. ค่าสถิติสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 โดยใชสู้ตร ดงัน้ี (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2544: 311:312) 

     r = 
𝑛 ∑ 𝑋𝑌−(∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√(𝑛 ∑ 𝑋2−(∑ 𝑋)2)(𝑛 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑌)2)
 

  เม่ือ    r  แทน  สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

∑ 𝑋  แทน  ผลรวมคะแนนรายขอ้ (Item) ของกลุ่มตวัอยา่ง 

∑ 𝑌  แทน  ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของทั้งกลุ่ม 
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∑ 𝑋2  แทน  ผลรวมของคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

∑ 𝑌2  แทน  ผลรวมของคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

𝛴𝑋𝑌  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X และ Y 

n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ จะมีค่าระหวา่ง -1≤ r ≤ 1 และความหมายของค่า r (กลัยา 

วาณิชยบ์ญัชา. 2544: 437) คือ 

 1. ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกนั คือ ถา้ X เพิ่ม Y 

จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิ่ม 

 2. ค่า r เป็นบวก แสดงวา่ X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X เพิ่ม Y จะเพิ่ม

ดว้ย แต่ถา้ X ลด Y จะลดดว้ย 

 3. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมี

ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมาก 

 4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกนั และมี

ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมาก 

 5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

 6. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้ 0 แสดงว่า X และ Y มีความสัมพนัธ์กนัน้อยมากและมีค่าระดบั

ความสัมพนัธ์ของค่าสหสัมพนัธ์ (Salkind. 2000: 208) 

 

 ค่ำระดับควำมสัมพนัธ์    ระดับควำมสัมพนัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.81 – 1.00   แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ระดบัสูงมาก (Very Strong) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.61 – 0.80   แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งสูง (Strong) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.41 – 0.60  แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง (Medium) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.21 – 0.40  แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่า (Weak) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 0.01 – 0.20  แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก (Very Weak) 

 



 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความ
ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะห์ขอ้มูล
และการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูลผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  
  n   แทน ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง  
  X   แทน ค่าเฉล่ีย  
  S.D.   แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
  t    แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา t – Distribution  
  F-prob.  แทน ค่าสาหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ (ตาราง F–test)  
  B   แทน ค่าสถิต Brown-Forsythe  
  r    แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์  
  H0   แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis)  
  H1   แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)  
  Sig.  แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติจากการทดสอบ ท่ีโปรแกรม SPSS ค านวณได ้
        ใชใ้นการสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
  *   แทน มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
  **   แทน มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั 0.01 

การน าเสนอการวเิคราะห์ข้อมูล 

การศึกษา“การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิ
ชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร”จากกลุ่มประชากรทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่งโดย
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถแบ่ง ออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

  ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นปัจจยัภายนอกของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 1  ค่าร้อยละจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 

เพศ   
       ชาย 172 43.00 
       หญิง 228 57.00 

รวม 400 100.00 

อายุ   
       18-28  ปี 139 34.75 
       29-39  ปี 170 42.50 
       40-50  ปี 66 16.50 
       51 ปีข้ึนไป 25 6.25 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ   
       โสด 237 59.25 
       สมรส/อยูด่ว้ยกนั 144 36.00 
       หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 19 4.75 

รวม 400 100.00 

อาชีพ   
      พนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ 63 15.75 
      พนกังานบริษทัเอกชน 227 56.75 
      เจา้ของกิจการ 36 9.00 
      อาชีพอิสระ 44 11.00 
      พอ่บา้นแม่บา้น 30 7.50 

รวม 400 100.00 

รายได้ต่อเดือน   
      ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000  บาท 48 12.00 
      15,001 – 25,000  บาท 159 39.75 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

  

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 
      25,001 – 35,000 บาท 99 24.75 
      35,001 บาทข้ึนไป 94 23.50 
  รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คนมี

รายละเอียด ดงัน้ี 

เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57 และเพศ

ชาย จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43 

อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยู ่29-39 ปี จ  านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมา

คือ ผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 18-28 ปี จ  านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 ผูท่ี้มีอาย ุ40-50 ปี จ  านวน 66 คน 

คิดเป็นร้อยละ 16.5  และผูท่ี้มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25  ตามล าดบั 

สถานภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 

59.25 มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 และ มีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั 

อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 227 คน คิดเป็นร้อย

ละ 56.75 รองลงมาคือ พนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 อาชีพอิสระ 

จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 เจา้ของกิจการ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และ พอ่บา้น/แม่บา้น 

จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดบั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้รายไดต่้อเดือน 15,001-25,000 บาท 

จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมาคือผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001-35,000 บาท จ านวน 99 

คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 35,001 บาทข้ึนไป จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 

และผูท่ี้มีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาทข้ึนไป จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ตามล าดบั 
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ตาราง 2 ค่าร้อยละจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในการจดักลุ่ม  ขอ้มูล
ใหม่ ดา้นอายแุละสถานภาพ  

 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ จ านวน (n=400) ร้อยละ 

อายุ   
       18-28  ปี 139 34.75 
       29-39  ปี 170 42.50 
       40 ปีข้ึนไป 91 22.75 

รวม 400 100.00 

สถานภาพ   
       โสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 256 64.00 
       สมรส/อยูด่ว้ยกนั 144 36.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะของข้อมูลจัดกลุ่มใหม่ของผูต้อบแบบสอบ 
จ านวน 400 คน จ าแนกไดด้งัน้ี 

 อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยู ่29-39 ปี จ  านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมา

คือ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 18-28 ปี จ  านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 และผูท่ี้มีอาย ุ40 ปีข้ึนไป จ านวน 91 

คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด หม่าย หย่างร้าง และแยกกนัอยู ่

จ  านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 และมีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ  านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 

ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลด้านการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรของรถยนต์มติซูบิชิ แอททราจ 
 
ตาราง 3 ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญัของการส่ือสารทางการตลาด 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 𝐗 S.D. ระดับความส าคัญ 

ด้านการโฆษณา 
การโฆษณาทางโทรทศัน์ 

 
4.08 

 
.782 

 
มาก 

การโฆษณาทางวทิย ุ 2.86 1.095 ปานกลาง 
การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์ 3.23 .989 ปานกลาง 
การโฆษณาทางป้ายโฆษณา 3.37 1.020 ปานกลาง 
ด้านการโฆษณาโดยรวม 3.39 .771 ปานกลาง 

ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
พนกังานขายในโชวรู์ม 

 
3.84 

 
.872 

 
มาก 

MC Pretty พนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์ 3.58 .951 มาก 
การใหค้  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ี
โชวรู์มรถยนต ์

3.75 .901 มาก 

ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายโดยรวม 3.73 .760 มาก 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ขอ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ียและตารางผอ่นช าระ 

 
4.01 

 
.932 

 
มาก 

อุปกรณ์ตกแต่งและของแถม 3.80 1.053 มาก 
ไดรั้บบริการหลงัการขาย 3.75 .956 มาก 
ด้านการส่งเสริมการขายโดยรวม 3.85 .863 มาก 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
การแจง้ข่าวผา่นทางwebsite 

 
3.21 

 
.996 

 
ปานกลาง 

การแจง้ข่าวผา่นทางfacebook 3.22 .972 ปานกลาง 
การใชด้าราเป็นพรีเซ็นเตอร์ 3.78 .911 มาก 
ด้านการประชาสัมพนัธ์โดยรวม 3.40 .790 ปานกลาง 

ด้านการตลาดทางตรง 
แคต็ตาล็อกรถยนต ์

 
3.59 

 
1.017 

 
มาก 

ส่งจดหมายแจง้ข่าวถึงลูกคา้ 3.21 1.029 ปานกลาง 
เชิญมาทดลองขบั 3.33 1.097 ปานกลาง 
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ตาราง 3 (ต่อ)  

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 𝐗 S.D. ระดับความส าคัญ 

ด้านการตลาดทางตรงโดยรวม 3.37 .874 ปานกลาง 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรโดยรวม 3.55 .598 มาก 

 

 จากตาราง 3 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัของการส่ือสารการตลาด
แบบครบวงจรโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีความเฉล่ียเท่ากบั 3.55  
 ระดบัความส าคญัดา้นการโฆษณาโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร อยู่ในระดบัมาก 1 

ขอ้ และปานกลาง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยดงัน้ี การโฆษณาทางโทรทศัน์ มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 รองลงมาไดแ้ก่ การโฆษณาทางป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 การโฆษณาทาง

ส่ือส่ิงพิมพมี์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.23 และ การโฆษณาทางวทิย ุมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.86 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัด้านการขายโดยใช้พนักงานขายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.73 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร อยู่ใน

ระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี พนกังานขายในโชวรู์ม มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั  3.84 รองลงมาไดแ้ก่ การให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ีโชวรู์มรถยนต ์มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.75 และ MC Pretty และ พนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 

เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร อยูใ่นระดบัมาก

ทั้ง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ขอ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ียและตารางผอ่น

ช าระ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 รองลงมาไดแ้ก่ อุปกรณ์ตกแต่งและของแถม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 และ

ไดรั้บบริการหลงัการขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.40 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร อยู่ใน

ระดบัมาก 1 ขอ้ และปานกลาง 2 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปน้อย ดงัน้ี  การใช้ดารา

เป็นพรีเซ็นเตอร์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 รองลงมาไดแ้ก่ การแจง้ข่าวผา่นทางFacebook มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.21 และการแจง้ข่าวผา่นทางwebsite มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 ตามล าดบั 



 
65 

 

 

 ระดบัความส าคญัดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.37 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร อยู่ใน

ระดบัมากทั้ง 1 ขอ้ และปานกลาง 2 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปน้อย ดงัน้ี แค็ตตาล็อก

รถยนต์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 รองลงมาไดแ้ก่ เชิญมาทดลองขบั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 และส่งจดหมาย

แจง้ข่าวถึงลูกคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 ตามล าดบั 

  

ส่วนที ่3 ข้อมูลด้านปัจจัยภายนอกของรถยนต์มติซูบิชิ แอททราจ 

ตาราง 4 ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความส าคญัของปัจจยัภายนอก 

 

ปัจจัยภายนอก 𝐗 S.D. ระดับความส าคัญ 

ด้านสังคม 
ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม 

 
3.50 

 
.901 

 
มาก 

ความเช่ือเร่ืองสีรถและวนัออกรถท่ีเป็นมงคล 3.66 1.014 มาก 
การติชมของคนรอบขา้ง 3.60 .880 มาก 
ด้านสังคมโดยรวม 3.59 .773 มาก 

ด้านเศรษฐกจิ 
สถานะทางการเงินของครอบครัว 

 
3.86 

 
.875 

 
มาก 

สถานะทางการเงินขององคก์รท่ีท างาน 3.70 .857 มาก 
รายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน 4.02 .909 มาก 
ด้านเศรษฐกจิโดยรวม 3.86 .706 มาก 

  

 จากตาราง 4 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัด้านสังคม

โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบ

แบบสอบถามมีระดบัความส าคญั อยู่ในระดบัมากทั้ง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนค่าเฉล่ียจากมากไป

นอ้ยดงัน้ี ความเช่ือเร่ืองสีรถและวนัออกรถท่ีเป็นมงคล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 รองลงมาไดแ้ก่ การติชม

ของคนรอบขา้งมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 และ ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 ตามล าดบั  
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 ระดบัความส าคญัปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากทั้ง 3 ขอ้ 

โดยเรียงล าดบัคะแนนค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย รายได้เพียงพอกบัค่าใช้จ่ายในแต่ละเดือน มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.02 รองลงมาไดแ้ก่ สถานะทางการเงินของครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และ สถานะทาง

การเงินขององคก์รท่ีท างาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 ตามล าดบั 

 

ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มติซูบิชิ แอททราจ 

ตาราง 5 ขอ้มูลแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละของความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูต้อบ

แบบสอบถาม 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ จ านวนคน ร้อยละ 
 ด้านการวางแผนซ้ือในอนาคต 
ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบและสีของตวัรถยนต์ 

 
159 

 
39.75 

ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกัและผูท่ี้เคยขบั 124 31.00 
เช่ือมัน่ในตราสินคา้รถยนตมิ์ตซูบิชิ 93 23.25 
อ่ืนๆ เช่น เป็นรถประหยดัน ้ามนั 24 6.00 

รวม 400 100.00 

ด้านลกัษณะการใช้งาน 
ขบัรถไปท างาน 

 
211 

 
52.75 

เป็นรถครอบครัว 98 24.50 
การเดินทางระยะสั้น 80 20.00 
อ่ืนๆ เช่น เพื่อการใชง้านทุกโอกาส 11 2.75 

รวม 400 100.00 

ด้านลกัษณะการช าระเงิน 
จ่ายเงินสดจ านวนเตม็  
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17.75 

จ่ายเงินแบบผอ่นช าระเป็นงวด 323 80.75 
อ่ืนๆ เช่น ยงัไม่แน่ใจในการช าระเงิน  6 1.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 5 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ดา้นการวางแผนซ้ือในอนาคตมากท่ีสุด คือ ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบและสีของตวัรถยนต ์จ านวน 

159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมาคือ ไดรั้บ ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกัและผูท่ี้เคยขบั จ านวน 124 

คน คิดเป็นร้อยละ 31 เช่ือมัน่ในตราสินคา้รถยนตมิ์ตซูบิชิ จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 และอ่ืนๆ 

เช่น เป็นรถประหยดัน ้ามนั จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั 

 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นลกัษณะการใช้

งานมากท่ีสุด คือ ขบัรถไปท างาน จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมาคือ เป็นรถครอบครัว 

จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 การเดินทางระยะสั้น จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และอ่ืนๆเช่น 

เพื่อใชใ้นทุกโอกาส จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามล าดบั 

 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้านลกัษณะการ

ช าระเงิน คือ จ่ายเงินแบบผอ่นช าระเป็นงวด จ านวน 323 คน คิดเป็นร้อยละ 80.75 รองลงมาคือ จ่ายเงิน

สดจ านวนเตม็ จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75  และอ่ืนๆ เช่น ยงัไม่แน่ใจในการช าระเงิน จ านวน 6 

คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  ตามล าดบั 

 

ตาราง 6 ค่าสูงสุด ต ่าสุด ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ             

แอททราจ ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

 Min Max 𝐗 S.D. 
 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
1.00 

 
24.00 

 
7.05 

 
5.38 

 

  
 จากตาราง 6 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ พบวา่ ระยะเวลา
ในการวางแผนเลือกซ้ือ มีระยะเวลาต ่าสุดคือ 1 เดือน สูงสุดเท่ากบั 24 เดือน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 7.05 เดือน 
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานอยูท่ี่ 5.38 
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ตาราง 7 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัแนวโนม้ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 

แนวโน้มความตั้งใจซ้ือ 𝐗 S.D. ระดับแนวโน้ม 
 
ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 
3.33 

 
1.128 

 
ปานกลาง 

(ซ้ือแน่นอน-ไม่ซ้ือแน่นอน) 
 

  
 

 
จากตาราง 7 ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัแนวโนม้ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอ

ททราจ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีแนวโน้มความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิแอททราจอยู่ใน
ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.33 

 

ส่วนที ่5 การทดสอบสมมติฐาน 
 ความตั้งใจซ้ือท่ีน ามาใช้การทดสอบสมมติฐานคร้ังน้ี คือ ความตั้งใจซ้ือด้านระยะเวลาการ
วางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั แยก
เป็นสมมติฐานยอ่ยได ้ดงัน้ี 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ
แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  กลุ่มท่ีเป็นออิสระต่อกัน 

(Independent Sample t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือ 

Sig. (2tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Lavene’s Test ซ่ึง

ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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 ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่แตกต่างกนัทุกกลุ่ม
ใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variances assumed และถา้ความแปรปรวนของขอ้มูลแตกต่างกนัทุกกลุ่มให้
ทดสอบดว้ย Equal variances assumed 
 
ตาราง 8 ค่าแสดงความแปรปรวนความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามเพศ 

 

 จากตาราง 8  Levene's Test for Equality of Variances สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 
 ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 
0.335 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ค่า
ความแปรปรวนของประชากรของทั้ง 2 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั จึงใส่สถิติ t-test ในส่วนของ Equal 
variances  assumed ในการทดสอบสมมติฐาน ตามตารางดงัน้ี 
 
ตาราง 9 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามเพศ 

 

 จากตาราง 9 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามเพศ โดยใช้

สถิติ (Independent Sample t-Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ในการทดสอบพบวา่ ระยะเวลาใน

การวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจ  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.893 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
.933 

 
.335 

  

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์ 
มิตซูบิชิ แอททราจ 

เพศ Mean S.D. t. df Sig. 

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ ชาย 
หญิง 

7.09 
7.02 

5.224 
5.082 

.134 398 .893 
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คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มี

ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ
แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคทีอายแุตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใชค้่าสถิติของการทดสอค่าความแปรปรวนทางเดียว โดยใชร้ะดบั

ความเช่ือมัน่ท่ี 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือ Sig. (2tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากค่าความ

แปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่แตกต่างกันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย ANOVA และหากค่า

แปรปรวนทุกกลุ่ม แตกต่างกนัให้ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะน าไป

เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีตรวจสอบแบบ Least Significant (LSD) หรือ 

Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่คู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Lavene’s Test ซ่ึง

ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 10 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามอายุ 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
1.152 

 
2 

 
397 

 
.317 
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 จากตาราง 9 Levene's Test for Equality of Variances สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 
 ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.317 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 แสดงวา่ค่าความแปรปรวนของประชากรของกลุ่มน้ีไม่แตกต่างกนั จึง

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ดงันั้น จึงใชส้ถิติ F-Test ในการทดสอบ

สมมติฐาน 

 
ตาราง 11 แสดงค่าความแตกต่างกนัของความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามอายุ โดย

วธีิการทดสอบ F-test 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ 
แอททราจ 

Sum of 
Squares 

df 
Mean 

Square 
F Sig. 

 18.336 2 9.168 .346 .708 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 10513.761 397 26.483   

 10532.098 399    
  
 จากตาราง 11 แสดงความแตกต่างของ ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตาม

อาย ุอายุ โดยวธีิการทดสอบ F-test พบวา่ 

 ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจ  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.708 

ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีอายแุตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือก

ซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ            
แอททราจแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ไม่แตกต่าง
กนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั 
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 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย  กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

(Independent Sample t-test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือ 

Sig. (2tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซ่ึง

ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่แตกต่างกนั
ใหท้ดสอบค่า t ดว้ย Equal variances assumed และถา้ความแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มแตกต่างกนัให้
ทดสอบดว้ย Equal variances assumed 
 
ตาราง 12 ค่าแสดงความแปรปรวนความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามสถานภาพ 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 12  Levene's Test for Equality of Variances สามารถอธิบายได ้ดงัน้ี 

 ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 
.032 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ค่า
ความแปรปรวนของประชากรของทั้ง 2 กลุ่ม แตกต่างกนั จึงใส่สถิติ t-test ในส่วนของ  Equal variances 
not assumed ในการทดสอบสมมติฐาน ตามตารางดงัน้ี 
 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
4.636* 

 
.032 
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ตาราง 13 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามสถานภาพ 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์ 
มิตซูบิชิ แอททราจ 

สถานภาพ Mean S.D. t. df Sig. 

ระยะเวลาในการวางแผน 
เลือกซ้ือ 

โสด/หมา้ย/
หยา่ร้าง 
สมรส 

6.8477 
 

7.4028 

4.92495 
 

5.49548 

-1.006* 270.439 .015 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 จากตาราง 13 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามสถานภาพ 

โดยใช้สถิติ (Independent Sample t-Test) โดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ในการทดสอบพบว่า 

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจ  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ย

กวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี

สถานนภาพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือก

ซ้ือ แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสมีค่าเฉล่ียสูงกว่า

ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ
แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคทีอาชีพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใชค้่าสถิติของการทดสอค่าความแปรปรวนทางเดียว โดยใชร้ะดบั

ความเช่ือมัน่ท่ี 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือ Sig. (2tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากค่าความ

แปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่แตกต่างกันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย ANOVA และหากค่า

แปรปรวนทุกกลุ่มแตกต่างกนัให้ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะน าไป
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เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีตรวจสอบแบบ Least Significant (LSD) หรือ 

Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่คู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซ่ึง

ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 

ตาราง 14 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามอาชีพ 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
8.042** 

 
4 

 
395 

 
.000 

     
 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 14 แสดงความแตกต่างของ ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตาม

อาชีพ โดยวธีิการทดสอบ Levene’s Test พบวา่ 

  ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ค่าความแปรปรวนของประชากรของกลุ่มน้ีแตกต่างกนั จึงปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ดงันั้น จึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ

สมมติฐาน 
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ตาราง 15 แสดงค่าความแตกต่างกนัของความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามอาชีพ โดย

วธีิการทดสอบ Brown-Forsthe 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ Statistica df1 df2 Sig. 
 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
10.744** 

 
2 

 
369.375 

 
.002 

     
 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

  จากตาราง 15 แสดงความแตกต่างของ ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนก

ตามอาชีพ โดยวธีิการทดสอบ Brown-Forsthe พบวา่ 

 ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจ  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ 

อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 เพื่อใหท้ราบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนัราย

คู่ใดบา้ง ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธีการทดสอบแบบ 

Dunnett’s T3 ซ่ึงปรากฏผลดงัตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงความแตกต่างกนัเป็นรายคู่ของความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลา

ในการวางแผนเลือกซ้ือ  จ  าแนกตามอาชีพ โดยใชว้ธีิการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 

 

อาชีพ Mean พนกังาน
ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 
7.63 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

 
7.09 

เจา้ของ
กิจการ 

 
5.25 

อาชีพ
อิสระ 

 
7.64 

พอ่บา้น
แม่บา้น 

 
6.76 

พนกังานราชการ/ 
รัฐวสิาหกิจ 

7.63 - .54* 
(.026) 

2.38** 
(.005) 

-0.01* 
(.040) 

-.87 
(.975) 

พนกังานบริษทัเอกชน 7.09  - 1.84** 
(.007) 

-.55* 
(.046) 

.33 
(1.00) 

เจา้ของกิจการ 
 
อาชีพอิสระ 
 
พอ่บา้นแม่บา้น 

5.25 
 

7.64 
 

6.77 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

- 
 
 
 
 

-2.38* 
(.039) 

- 

-1.51 
(.419) 

.88 
(.996) 

- 
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
     

 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างรายคู่ของความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ               

แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ จ าแนกตามอาชีพ พบวา่ 

 1. ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบั ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มี

ค่า Sig เท่ากบั 0.26 ซ่ึงน้อยกว่า  0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ มี

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกบัผูบ้ริโภค

อาชีพพนกังานบริษทั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ มากกว่าผูบ้ริโภค

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียกบั 0.54 
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 2. ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ กบั ผูบ้ริโภคอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ มีค่า Sig 

เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่  0.01 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความตั้งใจ

ซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกบัผูบ้ริโภคอาชีพเป็น

เจา้ของกิจการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ มากกว่าผูบ้ริโภคอาชีพเป็น

เจา้ของกิจการ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียกบั 2.38 

 3. ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ กบั ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ มีค่า Sig เท่ากบั 0.04 

ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ต

ซูบิชิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกับผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซู

บิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ น้อยกว่าผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ โดยมีผลต่างของ

ค่าเฉล่ียกบั 0.01 

 4. ผูบ้ริโภคอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน กบั ผูบ้ริโภคอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ มีค่า Sig 

เท่ากบั 0.007 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีความตั้งใจซ้ือ

รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกบัผูบ้ริโภคเป็นเจา้ของ

กิจการ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยผูบ้ริโภคอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีความตั้งใจซ้ือ

รถยนต ์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ มากกวา่ผูบ้ริโภคอาชีพเป็นเจา้ของ

กิจการ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียกบั 1.84 

 5. ผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน กบั ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ มีค่า Sig เท่ากบั 0.046 ซ่ึง

น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ     

แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกบัผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ อยา่งมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 โดยผูบ้ริโภคอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้น

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียกบั 0.55 

 6. ผูบ้ริโภคอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ กบั ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ มีค่า Sig เท่ากบั 0.039 ซ่ึงนอ้ย

กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูบ้ริโภคอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ       แอททราจ 

ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกบัผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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โดยผูบ้ริโภคอาชีพเป็นเจา้ของกิจการ มีความตั้งใจซ้ือรถยนต ์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการ

วางแผนเลือกซ้ือ นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคอาชีพอิสระ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียกบั 2.38 

 ส าหรับคู่อ่ืน ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

  

 สมมติฐานที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ  แอ
ททราจแตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคทีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ใชค้่าสถิติของการทดสอค่าความแปรปรวนทางเดียว โดยใชร้ะดบั

ความเช่ือมัน่ท่ี 95% ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือ Sig. (2tailed) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หากค่าความ

แปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่แตกต่างกันให้ทดสอบความแตกต่างด้วย ANOVA และหากค่า

แปรปรวนทุกกลุ่ม แตกต่างกนัให้ทดสอบความแตกต่างดว้ย Brown-Forsythe ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะน าไป

เปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีตรวจสอบแบบ Least Significant (LSD) หรือ 

Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่คู่เฉล่ียใดบา้งแตกต่างกนัท่ีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 โดยจะท าการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene’s Test ซ่ึง

ตั้งสมมติฐาน ดงัน้ี 

  H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 17 การเปรียบเทียบความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
8.042** 

 
3 

 
396 

 
.000 

     
 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 17 แสดงความแตกต่างของ ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตาม

อาชีพ โดยวธีิการทดสอบ Levene’s test พบวา่ 

 ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ค่าความแปรปรวนของประชากรของกลุ่มน้ีไม่เท่ากนั จึงปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ดงันั้น จึงใชส้ถิติ Brown-Forsthe ในการทดสอบ

สมมติฐาน 

 
ตาราง 18 แสดงค่าความแตกต่างกนัของความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตามรายไดต่้อ

เดือน โดยวธีิการทดสอบ Brown-Forsthe 

 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ Statistica df1 df2 Sig. 
 
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

 
10.744 

 
3 

 
268.421 

 
.329 

     
 
 จากตาราง 18 แสดงความแตกต่างของ ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ จ าแนกตาม

อาย ุอายุ โดยวธีิการทดสอบ Brown-Forsthe พบวา่ 
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 ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจ  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0329 

ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ 

ผูบ้ริโภคท่ีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาในการ

วางแผนเลือกซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

 สมมติฐานที่ 2  การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้

พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 สมมติฐานที่ 2.1 การโฆษณา มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 

 H0: การโฆษณา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 H1: การโฆษณา มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั
แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 19 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการโฆษณากบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้น

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 
  

การโฆษณา 
ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลอืกซ้ือ 

ค่าความสัมพนัธ์(r) ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 
ผา่นทางโทรทศัน์  .027 .589 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ผา่นทางวทิย ุ -.095 .059 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ผา่นทางส่ือส่ิงพิมพ ์
ผา่นทางป้ายโฆษณากลางแจง้ 

 .001 
-.030 

.980 

.554 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

รวม -.036 .471 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบครบ

วงจรดา้นการโฆษณาโดยภาพรวม กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคใน

ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.554 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบครบ

วงจร ดา้นการโฆษณาโดยภาพรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์

มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 

0.589 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา่ การโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัสาคญัทางสถิติ 0.05 

 การโฆษณาผา่นทางวิทยุ กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคใน

ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.059 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การโฆษณาผา่นทางวิทยุ ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 การโฆษณาผ่านทางส่ือส่ิงพิมพ์ กับความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของ

ผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.980 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น 

คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การโฆษณาผา่นทางส่ือ

ส่ิงพิมพ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กับความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในด้าน

ระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 การโฆษณาผา่นทางป้ายโฆษณากลางแจง้ กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.471 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 

นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การโฆษณาผา่นทาง

ป้ายโฆษณากลางแจง้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภค

ในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 สมมติฐานที ่2.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิ

ชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 

 H0: การขายโดยใช้พนักงานขาย ไม่มีความสัมพันธ์กับความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ           

แอททราจ 

 H1: การขายโดยใชพ้นกังานขาย มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั

แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) เม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 

 

ตาราง 20 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการขายโดยใช้พนกังานขายกบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ     
แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ  

 

การขายโดยใช้พนักงานขาย 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ  
ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลอืกซ้ือ 

ค่าความสัมพนัธ์
(r) 

ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 

พนกังานขายในโชวรู์มรถยนต ์ -.151** .002 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน
ทิศทางตรงกนัขา้ม 

 
MC, Pretty และพนกังาน
แนะน าในงานแสดงรถยนต์ 

 
   -.083** 

 
  .000 

 
มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม 
 
การใหค้  าปรึกษาและ
ค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ี
โชวรู์มรถยนต ์

 
   .017 

 

 
   .732 

 

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 

รวม     -.225**   .000 
มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่า

ในทิศทางตรงกนัขา้ม 
  

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบครบ
วงจรด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย โดยภาพรวม กับความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
ระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการขายโดยใช้
พนกังานขายโดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลา
การวางแผนเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 เท่ากบั -
0.225 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งต ่าในทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ เม่ือมี
การใช้การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรดา้นการใช้พนกังานขายโดยภาพรวมเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมี
ระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจลดลง ในระดบัค่อนขา้งต ่า เน่ืองจากพนกังาน
ขายสามารถบอกขอ้มูลผูบ้ริโภคไดดี้ จึงมีระยะในการวางแผนลดลง  
 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ พนกังานขายในโชวรู์มรถยนต ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.02 ซ่ึงนอ้ย
กวา่ 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การใชพ้นกังาน
ขายในโชวรู์มรถยนต ์มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการ
วางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 
เท่ากบั -0.151 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ 
เม่ือมีการใชก้ารขายโดยใช้พนกังานขาย โดยการใชพ้นกังานขายในโชวรู์มรถยนต์เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะ
ใชร้ะยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจลดลง ในระดบัต ่ามาก เน่ืองจากพนกังาน
ขายในโชวรู์มสามารถโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคได ้ระยะการวางแผนเลือกซ้ือจึงนอ้ยลง 
 MC, Pretty และพนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 

จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การใช ้ MC, Pretty และ

พนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้น

ระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (r) 1 เท่ากบั -0.083 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางตรงกนั

ขา้ม โดยสรุปคือ เม่ือมีการใชก้ารขายโดยใชพ้นกังานขาย โดยการใชM้C, Pretty และพนกังานแนะน า

ในงานแสดงรถยนต์เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ลดลง ในระดบัต ่ามาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความสนใจรถยนตอ์ยูแ่ลว้จึงมางานแสดงรถยนต ์เม่ือมีการ

ใช ้MC, Pretty และพนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนตจึ์งลดระยะเวลาการวางแผนของผูบ้ริโภคได้ 

 การใหค้  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ีโชวรู์มรถยนต ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์

มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 
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0.732 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา่ การขายโดยใช้พนกังานขาย โดยการให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ีโชว ์  รูมรถยนต ์

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 2.3 การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ       

แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 

 H0: การส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 H1: การส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 ส าหรับสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั
แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1 ) เม่ือ ค่า Sig.  มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 

 

ตาราง 21 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่งเสริมการขายกบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ  

 

การส่งเสริมการขาย 

ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลอืกซ้ือ 

ค่าความสัมพนัธ์(r) ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 

ข้อเสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ีย และ
ตารางผอ่นช าระ 

-.040 .429 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
อุปกรณ์แต่งรถและของแถมต่างๆ 
ท่ีจะไดรั้บ 

 
.063 

 
.206 

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
ไดรั้บบริการหลงัการขาย  

 
.016 

 
.747 

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
รวม .046 .358 ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบครบ

วงจรดา้นการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของ

ผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.358 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น 

คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การส่ือสารการตลาดแบบ

ครบวงจร ดา้นการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิ

ชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ีย และตารางผ่อนช าระ กบัความ

ตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. 

(2-tailed) เท่ากบั 0.429 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา่ การส่งเสริมการขาย โดยการใชข้อ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ีย และตารางผอ่นช าระ ไม่

มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 อุปกรณ์แต่งรถและของแถมต่างๆ ท่ีจะได้รับกับความตั้ งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ               

แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.206 ซ่ึง

มากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การ

ส่งเสริมการขาย โดยการใชอุ้ปกรณ์แต่งรถและของแถมต่างๆ ท่ีจะไดรั้บ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 การไดรั้บบริการหลงัการขาย กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภค

ในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.980 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การส่งเสริมการขาย โดยการใช้การ

ไดรั้บบริการหลงัการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของ

ผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

 สมมติฐานที่ 2.4 การประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กับ ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ        

แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 
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 H0: การประชาสัมพนัธ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 H1: การประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั

แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ

สมมติฐานรอง (H1) เม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 

 
ตาราง 22 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งการประชาสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ  
 

ประชาสัมพนัธ์ 
ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ 
ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลอืกซ้ือ 

ค่าความสัมพนัธ์(r) ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 
การแจง้ข่าวผา่นทาง website .096 .055 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
การแจง้ข่าวผา่นทาง facebook 

 
.097* 

 
.050 

 
มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน

ทิศทางเดียวกนั 
 
การใชด้าราหรือบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์และ
ประชาสัมพนัธ์ ข่าวต่างๆ 

 
-.054 

 
.282 

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 

รวม .059 .237 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบครบ

วงจรดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยภาพรวม กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของ

ผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.237 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น 

คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัการส่ือสาร
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การตลาดแบบครบวงจร ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยภาพรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือ

รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติ 0.05  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การแจง้ข่าวผา่นทาง website กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ต

ซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.429 

ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การ

ประชาสัมพนัธ์ โดยการแจง้ข่าวผา่นทาง website ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซู

บิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

  การแจง้ข่าวผา่นทาง facebook มีค่า Sig. เท่ากบั 0.05 ซ่ึงเท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การประชาสัมพนัธ์ โดยการแจ้งข่าวผ่าน

ทาง facebook มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผน

เลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 เท่ากบั 

0.097 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือมีการใช้

การประชาสัมพนัธ์ โดยการแจง้ข่าวผา่นทาง facebook เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือก

ซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก แมว้า่ผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลทาง facebook แลว้ 

แต่ผูบ้ริโภคก็ศึกษาขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนเพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือดว้ย จึงท าให้ระยะเวลาการวางแผนเลือก

ซ้ือจึงเพิ่มข้ึนเล็กนอ้ย 

 การใช้ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์และประชาสัมพนัธ์ ข่าวต่างๆ กบัความ

ตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. 

(2-tailed) เท่ากบั 0.237 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า การประชาสัมพนัธ์ โดยการใช้ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์และ

ประชาสัมพนัธ์ ข่าวต่างๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของ

ผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 

 สมมติฐานที่ 2.5 การตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิแอท 

ทราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 

 H0: การตลาดทางตรง ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
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 H1: การตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั
แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 23 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการตลาดทางตรงกบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ  
 

การตลาดทางตรง 
ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการ

วางแผนเลอืกซ้ือ 
ค่าความสัมพนัธ์(r) ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 

หนังสือแค็ตตาล็อกของรถยนต์
มิตซูบิชิ 

-.129** .010 มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก
ในทิศทางตรงกนัขา้ม 

 
การแจง้ข่าวสารและการแนะน า
ต่างๆผ่านทางจดหมายส่งถึง
ลูกคา้ 

 
.046 

 
.354 

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
การเ ชิญให้ทดลองขับ (Test-
Drive) 

 
.117* 

 
.019 

 
มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน

ทิศทางเดียวกนั 

รวม .017** .001 
มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน

ทิศทางเดียวกนั 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบครบ
วงจร ดา้นการตลาดทางตรงโดยภาพรวม กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ระยะเวลาการ
วางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
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สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การตลาดทางตรงโดยภาพรวมในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัความ
ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 เท่ากบั 0.017 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก
ในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือมีการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการตลาดทางตรง
โดยภาพรวมเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจเพิ่มข้ึน ใน
ระดับต ่ามาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคแม้จะได้รับข้อมูลโดยตรงประกอบการตัดสินใจ แต่ก็ต้องน าไป
เปรียบเทียบจากท่ีอ่ืนๆดว้ย 
  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การใช้หนังสือแค็ตตาล็อกของรถยนต์มิตซูบิชิ มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.01 ซ่ึงเท่ากบั 0.01 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

วา่ การตลาดทางตรง โดยการใชห้นงัสือแค็ตตาล็อกของรถยนตมิ์ตซูบิชิ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดย

มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 เท่ากบั -0.129 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน

ทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ เม่ือใชก้ารตลาดทางตรง โดยการใชห้นงัสือแคต็ตาล็อกของรถยนตมิ์ตซู

บิชิเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจลดลง ในระดบัต ่ามาก 

เน่ืองจากหนงัสือแค็ตตาล็อกมีขอ้มูลครบถว้นโดยละเอียดอยู่แลว้ ผูบ้ริโภคสามารถใจไดดี้ ระยะเวลา

การวางแผนเลือกซ้ือจึงลดลง 

 การแจง้ข่าวสารและการแนะน าต่างๆผ่านทางจดหมายส่งถึงลูกคา้ กบัความตั้งใจเลือกซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.354 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่ การตลาดทางตรง โดยการแจง้ข่าวสารและการแนะน าต่างๆผา่นทางจดหมายส่งถึงลูกคา้ 

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 การเชิญให้ทดลองขบั(Test-Drive) มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงน้อยกว่า 0.01 จึงปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การตลาดทางตรง โดยการเชิญให้

ทดลองขบั มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือก

ซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 เท่ากบั 0.117 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือใช้การตลาด

ทางตรง โดยการเชิญให้ทดลองขบั(Test-Drive)มากข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ
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รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการทดลองขบัรถค่ายอ่ืนๆดว้ย 

เพื่อเปรียบเทียบกนั จึงท าใหร้ะยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือจึงเพิ่มข้ึนเล็กนอ้ย 
 

 สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ดา้นสังคม และดา้นเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบั ความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  

 สมมติฐานที ่3.1 ปัจจยัดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 

 H0: ปัจจยัดา้นสังคม ไม่มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 H1: ปัจจยัดา้นสังคม มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั
แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 24 แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นสังคมกบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้น

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ  
 

ปัจจัยด้านสังคม 
ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการ

วางแผนเลอืกซ้ือ 
ค่าความสัมพนัธ์(r) ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 

ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม  .006 .901 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
ความเช่ือเร่ืองสีรถท่ีเป็นมงคลและ
วนัออกรถท่ีเป็นมงคล  

  
.004 

  
.935  

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
การติชมรถยนต์มิตซูบิชิแอททราจ
ของคนรอบขา้งและคนในสังคม 

 
-.001 

  
.978  

  
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

  
รวม .004 .941  ไม่มีความสัมพนัธ์  
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 จากตาราง 24 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นสังคมโดยภาพรวม กบั

ความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า 

Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.941 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัดา้นสังคมโดยภาพรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือ

รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติ 0.05  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต ์ มิตซู

บิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.901 ซ่ึง

มากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยั

ดา้นสังคม ดา้นค่านิยมพื้นฐานทางสังคม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอ

ททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 ความเช่ือเร่ืองสีรถท่ีเป็นมงคลและวนัออกรถท่ีเป็นมงคล กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซู

บิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.935 ซ่ึง

มากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยั

ดา้นสังคม ความเช่ือเร่ืองสีรถท่ีเป็นมงคลและวนัออกรถท่ีเป็นมงคล ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจ

เลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในด้านระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดับ

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 การติชมรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจของคนรอบขา้งและคนในสังคม กบัความตั้งใจเลือกซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.978 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความวา่ ปัจจยัดา้นสังคม การติชมรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจของคนรอบขา้งและคนในสังคม ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

 สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอท 

ทราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติได ้ดงัน้ี 

 H0: ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
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 H1: ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวั
แปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) เม่ือ ค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 25 แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นเศรษฐกิจกบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ  

ปัจจัยด้านเศรษฐกจิ 
ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบชิิ แอททราจ  
ด้านระยะเวลาในการวางแผนเลอืกซ้ือ 

ค่าความสัมพนัธ์(r) ค่า Sig. ระดบัความสัมพนัธ์ 

สถานะทางการเงินของครอบครัว .019 .702 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
สถานะทางการเงินขององค์กรท่ี
ท างาน 

 
.098* 

 
.050 

 
มีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากใน

ทิศทางเดียวกนั 
 
รายไดเ้พียงพอกบัค่าใช้จ่ายในแต่
ละเดือน 

 
.053 

 
.291 

 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
รวม .070 .160 ไม่มีความสัมพนัธ์ 

 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะห์แสดงความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโดยภาพรวม 

กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มี

ค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.160 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโดยภาพรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือ

รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทาง

สถิติ 0.05  

 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า สถานะทางการเงินของครอบครัว กับความตั้งใจเลือกซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) 
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เท่ากบั 0.702 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสถานะทางการเงินของครอบครัว ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 สถานะทางการเงินขององค์กรท่ีท างาน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.05 ซ่ึงเท่ากบั 0.05 จึงปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสถานะทาง

การเงินขององคก์รท่ีท างาน มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลา

การวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) 1 

เท่ากบั 0.098 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือ

ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ดา้นสถานะทางการเงินขององค์กรท่ีท างานเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ  แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคทราบถึงความ

มัน่คงขององคก์ร อาจท าใหอ้ยากเปล่ียนไปใชร้ถท่ีใหญ่ข้ึน ท าใหมี้ระยะการวางแผนเลือกซ้ือเพิ่มข้ึน 

 รายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.702 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 

นั้น คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ 

ดา้นรายไดเ้พียงพอกบัค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ 

แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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สรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 26 ตารางสรุปการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติ 

สมมติฐ านที่  1  ผู้บ ริโภควัยท า ง าน ท่ี มีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือ
รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั  

  

1.1 เพศ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน t-test 
1.2 อายุ ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน F-test 
1.3 สถานภาพ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน t-test 
1.4 อาชีพ สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 
1.5 รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน Brown-Forsythe 

สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาด
ทางตรง มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซู
บิ ชิ  แอททราจ  ของผู ้บ ริ โภควัยท า ง านใน เขต
กรุงเทพมหานคร  

  

2.1 การโฆษณา 
      - ผา่นทางโทรทศัน์ 
      - ผา่นทางวทิย ุ
      - ผา่นทางส่ือส่ิงพิมพ ์
      - ผา่นทางป้ายโฆษณากลางแจง้ 

 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

 
Pearson 

Correlation 
 
  

     การโฆษณาโดยรวม ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  
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ตาราง 15 (ต่อ) 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติ 

สมมติฐานที ่2 (ต่อ)    
2.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย 
      - พนกังานขายในโชวรู์มรถยนตมิ์ตซูบิชิ 
      - MC, Pretty และพนกังานแนะน าในงานแสดง
รถยนต ์
     - การให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ี
โชวรู์มรถยนต ์

 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 

 
Pearson 

Correlation 
 
 

      การขายโดยใช้พนักงานขายโดยรวม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  

2.3 การส่งเสริมการขาย   
      - ขอ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ีย และตารางผอ่นช าระ 
      - อุปกรณ์แต่งรถและของแถมต่างๆ ท่ีจะไดรั้บ 
      - ไดรั้บบริการหลงัการขาย  

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

Pearson 
Correlation 

 
 

     การส่งเสริมการขายโดยรวม ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  
2.4 การประชาสัมพนัธ์ 
      - การแจง้ข่าวผา่นทาง website 
      - การแจง้ข่าวผา่นทาง facebook 
      - การใชด้าราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็น
เตอร์และประชาสัมพนัธ์ข่าวต่างๆ 

 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

 
Pearson 

Correlation 
 

     การประชาสัมพนัธ์โดยรวม  ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  
2.5 การตลาดทางตรง 
     - หนงัสือแค็ตตาล็อกของรถยนต ์มิตซูบิชิ 
     - การแจง้ข่าวสารและการแนะน าต่างๆผา่นทาง
จดหมายส่งถึงลูกคา้ 
     - การเชิญใหท้ดลองขบั(Test-Drive) 

 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

 
Pearson 

Correlation 
 
 

      การตลาดทางตรงโดยรวม สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  
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ตาราง 15 (ต่อ) 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติ 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ดา้นสังคม และ
ด้านเศรษฐกิจ มีความสัมพันธ์กับ ความตั้ งใจซ้ือ
รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

  

3.1 ด้านสังคม 
      - ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม  
      - ความเช่ือเร่ืองสีรถท่ีเป็นมงคลและวนัออกรถท่ี
เป็นมงคล 
     - การติชมรถยนต์มิตซูบิชิแอททราจของคนรอบ
ขา้งและคนในสังคม 

 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

 
Pearson 

Correlation 
 
 

     ด้านสังคมโดยรวม  ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  

3.2 ด้านเศรษฐกจิ   
      - สถานะทางการเงินของครอบครัว       
      - สถานะทางการเงินขององคก์รท่ีท่านท างาน 
      - รายได้ของท่านเพียงพอกบัค่าใช้จ่ายในแต่ละ
เดือน 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 

ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน 
 

Pearson 
Correlation 

 

     ด้านเศรษฐกจิโดยรวม  ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน  

   
 

 



 

บทที ่5 
สรุปผลอภปิรายและข้อเสนอแนะ 

  

สังเขปความมุ่งหมาย สมมติฐาน และวธีิการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะท าการศึกษาเพื่อตอ้งการทราบถึงการส่ือสารการตลาดแบบครบ

วงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ความมุ่งหมายของการวจิัย 

 1. เพื่อศึกษาความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานโดยจ าแนกตาม

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 

 2. เพื่อศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ต

ซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ความส าคญัของการวจิัย 

 1. ผลของการศึกษาวิจยั ท าให้ทราบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารแบบครบวงจรในแต่ละประเภท

นั้น มีผลต่อความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนัอย่างไร ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการ

วางแผนทางการตลาดการก าหนดและปรับปรุงกลยุทธ์ในอนาคตให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งทางธุรกิจ

น้ีไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 2. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูศึ้กษาวิจยั ซ่ึงผลของการศึกษาวิจยัสามารถเป็นแนวทางให้กบั
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตอ้งการจะศึกษาคน้ควา้ในอนาคต 
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สมมติฐานในการวจิัย 

1. ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั 

2. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ไดแ้ก่ การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การ

ส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือรถยนต์

มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัภายนอก ได้แก่ ด้านสังคม และด้านเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบั ความตั้งใจซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

วธิีด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

 การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีความตั้งใจ สนใจ หรือก าลงัจะ

ซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ท่ีอาศยัหรือท างานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ี

แน่นอน 

  กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

  ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัหมายถึงผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีความตั้งใจ สนใจ หรือก าลงัจะซ้ือ
รถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ท่ีอาศยัหรือท างานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน จึงค านวณขนาดของตวัอยา่งโดยก าหนดความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความผิดพลาดไม่เกิน 
5% โดยใช้สูตร ค านวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีท่ีไม่ทราบประชากรแน่นอน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 74/26) ไดข้นาดตวัอยา่งจ านวน 385 คน และเพิ่มจ านวนตวัอยา่ง จ  านวน 15 ตวัอยา่ง รวมตวัอยา่ง
ทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง  
  ผูว้จิยัไดใ้ชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา โดยแบ่งการสุ่มออกเป็น 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

  ขั้นตอนที่ 1 การสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ดว้ยวิธีการจบัฉลาก

เลือกแบบไม่ใส่คืนจากจ านวนโชวรู์มรถยนตมิ์ตซูบิชิในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวนทั้งหมด 31 สาขา  

โดยผลการจบัฉลากเพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บขอ้มูลจ านวน 5 สาขา ไดด้งัต่อไปน้ี  

   1. สาขาสุขมุวทิ 71  
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   2. สาขารามอินทรา กม.8 

   3. สาขาพระราม 3 

   4. สาขาท่าพระ  

   5. สาขาบางพลดั 

  ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) ก าหนดจ านวนกลุ่มผูต้อบ

แบบสอบถามการวิจยัแต่ละสถานท่ีท่ีก าหนดไวจ้าก 4 เขตพื้นท่ีในขั้นตอนท่ี 1 โดยก าหนดสัดส่วนท่ี

เท่ากนั แบ่งเป็น เขตวฒันา 100 ชุด เขตสาทร 100 ชุด เขตปทุมวนั 100 ชุด และเขตจตุจกัร 100 ชุด รวม

ทั้งส้ิน 400 ชุด 

  ขั้นตอนที่ 3 วิธีสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ผูว้ิจยัจะท าการสุ่ม

ตวัอยา่งโดยสะดวกใหค้รบตามจ านวนแบบสอบถาม 400 ชุด 

 

การสร้างเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 เค ร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  เพื่อการวิจัยในค ร้ัง น้ี คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซ่ึงส่วนหน่ึงไดส้ร้างข้ึนการการศึกษาคน้ควา้แนวคิดและทฤษฎีจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัผูว้จิยั ทางผูว้จิยัไดแ้บ่งขอ้มูลแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน  
 ส่วนที ่2  ขอ้มูลดา้นการส่ือสารการตลาดของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
 ส่วนที ่3  ขอ้มูลดา้นปัจจยัภายนอกของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ไดแ้ก่ ดา้นสังคม และดา้น
เศรษฐกิจของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ  
 ส่วนที ่4  ขอ้มูลเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวเิคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 

 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) เป็นการอธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง 

ดงัน้ี 
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 1. วเิคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพและรายไดต่้อเดือน โดยน ามาแจกแจงจ านวนความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 2.  วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ประกอบดว้ย 

การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง

โดยน ามาค านวณค่าเฉล่ีย ( X̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 3. วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 3 ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ย ดา้นสังคม และดา้น

เศรษฐกิจ โดยน ามาค านวณค่าเฉล่ีย ( X̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 4. วิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 4 ความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจของ

ผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ดา้นการวางแผนซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิในอนาคต 

และดา้นลกัษณะการใชง้าน โดยน ามาค านวณค่าเฉล่ีย ( X̅ ) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) 

 การวเิคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 

 ในการทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้โดยใชส้ถิติ t-test และ One way ANOVA เพื่อทดสอบ

ความแตกต่าง ในการวิเคราะห์ความแตกต่างดา้นขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ 

อาชีพและรายไดต่้อเดือน การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดา้นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

ประกอบดว้ย การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และ

การตลาดทางตรง  ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 

 การศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซู

บิชิ แอททราจของผู ้บริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู ้วิจ ัยขอสรุปผล อภิปราย และ

ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

 ส่วนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
เพศ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57 และเพศ

ชาย จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43 
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อาย ุพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายุระหวา่ง 29-39 ปี จ  านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 

รองลงมาคือ ผูท่ี้มีอายรุะหวา่ง 18-28 ปี จ  านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 ผูท่ี้มีอาย ุ40-50 ปี จ  านวน 

66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5  และผูท่ี้มีอาย ุ51 ปีข้ึนไป จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25  ตามล าดบั 

สถานภาพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 

59.25 มีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จ  านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36 และ มีสถานภาพหมา้ย/หยา่ร้าง/

แยกกนัอยู ่19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามล าดบั 

อาชีพ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 227 คน คิดเป็นร้อย

ละ 56.75 รองลงมาคือ พนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.75 อาชีพอิสระ 

จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11 เจา้ของกิจการ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และ พอ่บา้น/แม่บา้น 

จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดบั 

รายไดต่้อเดือน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้รายไดต่้อเดือน 15,001-25,000 บาท 

จ านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 รองลงมาคือผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 25,001-35,000 บาท จ านวน 99 

คน คิดเป็นร้อยละ 24.75 ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 35,001 บาทข้ึนไป จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 

และผูท่ี้มีรายไดต้  ่ากวา่ 15,000 บาทข้ึนไป จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12 ตามล าดบั 

 

 ส่วนที ่2 ข้อมูลด้านการส่ือสารการตลาดของรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีความเฉล่ียเท่ากบั 3.55  
 ระดบัความส าคญัดา้นการโฆษณาโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็น อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 1 

ขอ้ และปานกลาง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยดงัน้ี การโฆษณาทางโทรทศัน์ มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 การโฆษณาทางป้ายโฆษณา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.37 การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพมี์

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.23 และ การโฆษณาทางวทิย ุมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.86 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัด้านการขายโดยใช้พนักงานขายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.73 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่น

ระดบัมาก ทั้ง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี พนกังานขายในโชวรู์ม มีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั  3.84 การใหค้  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ีโชวรู์มรถยนต ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และ 

MC Pretty และ พนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 

เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นความคิดเห็นอยูใ่น

ระดบัมากทั้ง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี ขอ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ียและ

ตารางผอ่นช าระ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 อุปกรณ์ตกแต่งและของแถม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 และไดรั้บ

บริการหลงัการขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.40 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 1 

ขอ้ และปานกลาง 2 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี  การใชด้าราเป็นพรีเซ็นเตอร์มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 การแจง้ข่าวผ่านทางFacebook มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 และการแจง้ข่าวผ่านทาง

website มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.21 ตามล าดบั 

 ระดบัความส าคญัดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.37 เม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากทั้ง 

1 ขอ้ และปานกลาง 2 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนเฉล่ียจากมากไปน้อย ดงัน้ี แค็ตตาล็อกรถยนต์ มี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 เชิญมาทดลองขบั ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 และส่งจดหมายแจง้ข่าวถึงลูกคา้ ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.21 ตามล าดบั 

 

 ส่วนที ่3 ข้อมูลด้านปัจจัยภายนอกของรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความส าคญัปัจจยัดา้นสังคมโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความ

คิดเห็น อยูใ่นระดบัมากทั้ง 3 ขอ้ โดยเรียงล าดบัคะแนนค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ความเช่ือเร่ืองสีรถ

และวนัออกรถท่ีเป็นมงคล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.66 การติชมของคนรอบขา้งมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 และ 

ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 ตามล าดบั  

 ระดบัความส าคญัปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็น อยูใ่นระดบัมากทั้ง  3 ขอ้ 

โดยเรียงล าดบัคะแนนค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย รายได้เพียงพอกบัค่าใช้จ่ายในแต่ละเดือน มีค่าเฉล่ีย
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เท่ากบั 4.02 สถานะทางการเงินของครอบครัว มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และ สถานะทางการเงินขององคก์ร

ท่ีท างาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 ตามล าดบั 

 

 ส่วนที ่4 ข้อมูลเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นการวางแผนซ้ือ

ในอนาคตมากท่ีสุด คือ ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบและสีของตวัรถยนต์ จ  านวน 159 คน คิดเป็นร้อย

ละ 39.75 รองลงมาคือ ไดรั้บ ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกัและผูท่ี้เคยขบั จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 

31 เช่ือมัน่ในตราสินคา้รถยนตมิ์ตซูบิชิ จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 และอ่ืนๆ จ านวน 24 คน คิด

เป็นร้อยละ 6 ตามล าดบั 

 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นลกัษณะการใช้

งานมากท่ีสุด คือ ขบัรถไปท างาน จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมาคือ เป็นรถครอบครัว 

จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 24.50 การเดินทางระยะสั้น จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และอ่ืนๆ 

จ านวน    11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามล าดบั 

 ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้านลกัษณะการ

ช าระเงิน คือ จ่ายเงินแบบผอ่นช าระเป็นงวด จ านวน 323 คน คิดเป็นร้อยละ 80.75 รองลงมาคือ จ่ายเงิน

สดจ านวนเต็ม จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75  และอ่ืนๆ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  

ตามล าดบั 

ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัแนวโน้มความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีแนวโนม้ความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจอยูใ่นระดบัปาน
กลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.33 
 
 ส่วนที ่5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ แตกต่างกนั สรุป
ได ้ดงัน้ี 
 1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาใน

การวางแผนเลือกซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว ้
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1.2 ผู้บริโภคทีม่ีอายุแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลาใน

การวางแผนเลือกซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง

ไว ้

 1.3 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีความตั้ งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจด้าน

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 1.4 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจดา้นระยะเวลา

ในการวางแผนเลือกซ้ือ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 1.5 ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจดา้น

ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

  

 สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ได้แก่ การโฆษณา การขายโดยใช้

พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพนัธ์ และการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบั ความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร แยกเป็นสมมติฐาน

ยอ่ยได ้ดงัน้ี 

 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการโฆษณา สรุปไดด้งัน้ี 

 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการโฆษณาโดยภาพรวม การโฆษณาผ่านทาง

โทรทศัน์ การโฆษณาผ่านทางวิทยุ การโฆษณาผ่านทางส่ือส่ิงพิมพ ์ และการโฆษณาผ่านทางป้าย

โฆษณากลางแจง้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคใน

ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย สรุปไดด้งัน้ี 

การขายโดยใชพ้นกังานขายโดยภาพรวมในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์
มิตซูบิชิ แอททราจ ด้านระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมี
ความสัมพนัธ์ระดบัต ่าในทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ เม่ือการขายโดยใชพ้นกังานขายโดยภาพรวม
เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจลดลง ในระดบัต ่า  
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 การใช้พนักงานขายในโชว์รูมรถยนต์ มีความสัมพนัธ์กับความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ       
แอททราจ ด้านระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมี
ความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ การใช้พนักงานขายในโชวรู์มรถยนต์
เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะใชร้ะยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจลดลง ในระดบัต ่ามาก  
 การใช ้ MC, Pretty และพนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 

0.01 โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ เม่ือใช้ MC, Pretty และ

พนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนตเ์พิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิ

ชิ แอททราจลดลง ในระดบัต ่ามาก 

 การให้ค  าปรึกษาและค าแนะน าของช่างเทคนิคท่ีโชวรู์มรถยนต์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 2.3 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการส่งเสริมการขาย สรุปไดด้งัน้ี 

 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม ขอ้เสนอเงินดาวน์ 

ดอกเบ้ียและตารางผอ่นช าระ อุปกรณ์แต่งรถและของแถมต่างๆ และการไดรั้บบริการหลงัการขาย ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 2.4 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการประชาสัมพนัธ์ สรุปไดด้งัน้ี 

 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยภาพรวม การแจง้ข่าวผ่าน

ทาง website การใช้ดาราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์และประชาสัมพนัธ์ข่าวต่างๆ ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

  การแจง้ข่าวผ่านทาง facebook มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  โดยมีความสัมพนัธ์

ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือการแจง้ข่าวผ่านทาง facebook เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมี

ระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก 
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 2.5 การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการตลาดทางตรง สรุปไดด้งัน้ี 

การตลาดทางตรงโดยภาพรวมมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก
ในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือการขายโดยใช้พนักงานขายโดยภาพรวมเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมี
ระยะเวลาการวางแผนเลือซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก  
  การใชห้นงัสือแค็ตตาล็อกของรถยนตมิ์ตซูบิชิ มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซู

บิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมี

ความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางตรงกนัขา้ม โดยสรุปคือ เม่ือการใชห้นงัสือแค็ตตาล็อกของรถยนต์

มิตซูบิชิเพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจลดลง ในระดบั

ต ่ามาก 

 การแจง้ข่าวสารและการแนะน าต่างๆผา่นทางจดหมายส่งถึงลูกคา้ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 การเชิญให้ทดลองขบั(Test-Drive) มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอทท

ราจ ดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  โดยมีความสัมพนัธ์

ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือการเชิญให้ทดลองขบั(Test-Drive)มากข้ึน ผูบ้ริโภคจะ

มีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก 

 

สมมติฐานที ่ 3 ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ ดา้นสังคม และดา้นเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบั ความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร แยกเป็นสมมติฐาน

ยอ่ย ไดด้งัน้ี 

 3.2 ปัจจัยภายนอก ด้านสังคม สรุปไดด้งัน้ี 

 ปัจจยัดา้นสังคมโดยภาพรวม ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม ความเช่ือเร่ืองสีรถท่ีเป็นมงคลและวนั

ออกรถท่ีเป็นมงคล และการติชมรถยนต์มิตซูบิชิแอททราจของคนรอบขา้งและคนในสังคม ไม่มี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการ

วางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 3.2 ปัจจัยภายนอก ด้านเศรษฐกจิ สรุปไดด้งัน้ี 
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 ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจโดยภาพรวม สถานะทางการเงินของครอบครัว และรายไดท่ี้เพียงพอกบั

ค่าใช้จ่ายในแต่ละเดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจเลือกซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ของ

ผูบ้ริโภคในดา้นระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 สถานะทางการเงินขององคก์รท่ีท างาน มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอ

ททราจ ด้านระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือ ในการซ้ือ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  โดยมี

ความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั โดยสรุปคือ เม่ือสถานะทางการเงินขององค์กรท่ีท างาน

เพิ่มข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีระยะเวลาการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ  แอททราจเพิ่มข้ึน ในระดบัต ่ามาก 

 

อภิปรายผล 
 การผลการวจิยั การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์

มิตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีดา้นใหอ้ภิปราย ดงัน้ี 

ลกัษณะทางประชากรศาตร์ 

 1. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการ
วางแผนเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจุบนัเพศหญิงและเพศ
ชายมีความเท่าเทียมกนัมากข้ึน และสามารถศึกษาหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆได้เหมือนกนั และอาจมี
ความชอบและรสนิยมในเร่ืองรถยนตเ์หมือนกนั ท าใหไ้ม่พบความแตกต่างของเพศชายและเพศหญิง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ เสรี วงษ์มณฑา (2542: 12) ท่ีว่าแนวโน้มเร่ืองความแตกต่างทางเพศจะลด
นอ้ยลง คือ ผูห้ญิงมีความสามารถ ทดัเทียมผูช้าย สินคา้ท่ีเคยผลิตเพื่อสนองความตอ้งการของผูช้ายจึง
ตอ้งผลิตเพื่อผูห้ญิงดว้ย หรือ สินคา้ท่ีผลิตเพื่อผูห้ญิงก็ตอ้งผลิตเพื่อผูช้ายดว้ยเช่นเดียวกนั และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ นิตา ดิษฐบุ์ญเชิญ (2553) ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครเพศ พบวา่เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ของผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือ ดา้นเหตุผลท่ีซ้ือรถยนตอี์โคคาร์ ดา้นชนิด
ของเคร่ืองยนตท่ี์ซ้ือ ดา้นราคารถยนตอี์โคคาร์ท่ีตอ้งการซ้ือ ดา้นวิธีการช าระเงิน และดา้นระยะเวลาใน
การซ้ือรถอีโคคาร์  
 
 2. ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาการ
วางแผนเลือกซ้ือไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
อายรุะหวา่ง 29-39 ปี เป็นช่วงวยัท างานตอนกลาง ซ่ึงอาจพิจารณารถยนตท่ี์ราคาสูงกวา่ สามารถรองรับ
รายจ่ายค่าซ่อมบ ารุงและค่าน ้ ามนัได้ จึงอาจไม่ได้มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจซ่ึงเป็น
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รถยนต์อิโคคาร์ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิทธิพงษ์ พนัธ์ุไชยศรี (2556)  ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง การ
ส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และราคา ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
รถยนต์ฟอร์ด เฟียสตา้ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ อายุท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
ซ้ือรถยนต์ฟอร์ด เฟียสตา้ ดา้นระยะเวลาระเวลาการตดัสินใจซ้ือ ดา้นงบประมาณในการซ้ือและดา้น
โชวรู์มท่ีใชใ้นการหาขอ้มูล ไม่แตกต่างกนั 
 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกัน มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้าน

ระยะเวลาในการวางแผนการเลือกซ้ือแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 โดยผูท่ี้มีสถานภาพ

สมรสมีความตั้งใจซ้ือมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่าร้าง ทั้งน้ีเน่ืองจาก ครอบครัวมี

ความส าคญัต่อความตอ้งการในการซ้ือและมีอิทธิพลในการช่วยตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ต่างๆ สอดคลอ้ง

กบังานวิจยัของ วิชุดา พฤกษาชาติ (2547) ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ความคาดหวงัและแนวโน้ม

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์คนัแรกของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 

ความคาดหวงัดา้นผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัคุณลกัษณะต่อการเลือกซ้ือรถยนตค์นัแรกของผูบ้ริโภคสถานภาพ

สมรสมากกวา่ผูบ้ริโภคสถานภาพโสด 

 4. ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาใน
การวางแผนการเลือกซ้ือ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 เน่ืองมาจากอาชีพของผูบ้ริโภคมี
ความจ าเป็นในการใชร้ถยนตแ์ตกต่างกนั จากผลการวิจยัพบวา่ ผูป้ระกอบอาชีพอิสระมีความตั้งใจซ้ือ
มากท่ีสุด เน่ืองจาก ผูป้ระกอบอาชีพอิสระมีลกัษณะงานพบปะผูค้นตามสถานท่ีต่างๆเพื่อติดต่องาน ยงั
ไม่มีท่ีประจ าท างาน ตอ้งใชค้วามคล่องตวัในการเดินทาง และความไม่แน่นอนของอาชีพและรายได ้จึง
อาจเลือกใชร้ถยนตแ์บบประหยดัน ้ามนั ซ่ึงเหตุผลดงักล่าวส่งผลให้อาชีพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือรถยนต์อีโค คาร์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกุลกญัญา บุษปะบุตร (2550) ท่ีได้
ท  าการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 กบัการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 5. ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้น
ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เน่ืองมาจากรถยนต์
มิตซูบิชิ แอททราจเป็นรถอิโคคาร์ท่ีมีราคาถูก แมเ้งินเดือนไม่สูงก็สามารถซ้ือได ้รายไดต่้อเดือนจึงไม่มี
ผลต่อความตั้งใจซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ แครียา ภู่พฒัน์ (2551) ท าการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ นิว วิออส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
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จากการศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ จากลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้น
รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนั ไม่มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือดา้นระยะเวลาท่ีใช้ในการตดัสินใจ
และในดา้นจ านวนโชวรู์มท่ีเขา้เยีย่มชมเพื่อศึกษาและเก็บขอ้มูลท่ีแตกต่างกนั 

 
การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
 1. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขายโดยรวม มีความสัมพนัธ์ 

กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์

ระดบัค่อนขา้งต ่าในทิศทางตรงกนัขา้ม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 การใช้พนกังานขายในโชวรู์

มรถยนตมิ์ตซูบิชิ และ MC, Pretty และพนกังานแนะน าในงานแสดงรถยนต ์มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่า

มากในทิศทางตรงกันข้าม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.01 เน่ืองจากรถยนต์เป็นผลิตภัณฑ์มีท่ี

รายละเอียด และราคาสูง จึงต้องใช้เวลาและข้อมูลในการพิจารณาเลือกซ้ือนาน พนักงานขายท่ี

ติดต่อส่ือสารจะใหค้วามเขา้ใจดา้นขอ้มูลไดโ้ดยตรง ท าให้ผูบ้ริโภคใชเ้วลาการพิจารณาเลือกซ้ือนอ้ยลง 

ถา้มีการท าการตลาดท่ีดี ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วและง่ายข้ึน ท าให้ระยะเวลาการตดัสินใจสั้น

ลง สอดคล้องกบังานวิจยัของ สุทธาสิณี การชยัศร (2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในเขตเทศบาลเมืองพทัยา พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล

หรือพนกังานขายเท่านั้นท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ดา้นเหตุผลใน

การซ้ือรถยนต ์

 2. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรด้านการประชาสัมพนัธ์ โดยการแจ้งข่าวผ่านทาง 

facebook มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผน

เลือกซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ในปัจจุบนั

ผูบ้ริโภคนิยมติดตามข่าวสารจากทางFacebook มากข้ึน ประชาสัมพนัธ์ข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์ของ

ผูบ้ริโภคทางช่องทางน้ีจึงช่วยให้ผูบ้ริโภครับรู้และกระตุน้ในการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอ

ททราจได้ ซ่ึงสอดคล้องกับ งานวิจยัของ มานิตย์ มาแก้ว (2555) ศึกษาเร่ือง การรับรู้การส่ือสาร

การตลาดและการรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้าของ  รถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผู ้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ของ รถยนตย์ี่ห้อฟอร์ด โฟกสั 

ไดแ้ก่ ดา้นการส่ือสารการตลาด เก่ียวกบัส่ือโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ของรถยนตย์ี่ห้อฟอร์ด โฟกสั 

ดา้นการเผยแพร่ผา่นส่ือต่างๆ และน าเสนอเน้ือหาท่ีแต่งต่างจากรถยนตย์ีห่อ้อ่ืนในรุ่นเดียวกนั 
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 3. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรด้านการตลาดทางตรงโดยรวม การใช้หนังสือ

แคต็ตาล็อกของรถยนต ์มิตซูบิชิ และการเชิญให้ทดลองขบั (Test-Drive) มีความสัมพนัธ์ กบัความตั้งใจ

ซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัต ่ามาก

ในทิศทางเดียวกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิตท่ี 0.01 ทั้งน้ีเน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถจบัตอ้งได้และ

สามารถทดลองขบักบัสินคา้จริงดว้ยตวัเอง เป็นการสร้างความมัน่ใจในตวัรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ท า

ให้มีความพึงพอใจและกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือมากข้ึน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของธาสินีย ์

เมืองทิพย ์(2557) ศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์

ประหยดัพลงังานของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การตลาดทางตรงในภาพรวม มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ประหยดัพลงังาน ดา้นวตัถุประสงค์ในการใช้งาน และด้านระยะเวลาท่ีใช้ในการ

ตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 4. การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรดา้นอ่ืนๆ การโฆษณา และการส่งเสริมการขายทุกดา้น 

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือ 

อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เน่ืองจากรถยนต์เป็นสินคา้ท่ีตอ้งใช้เงินจ านวนมากในการซ้ือ การ

โฆษณาและการส่งเสริมการขายอาจไม่กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือได ้ทั้งน้ีผูบ้ริโภคตอ้งการ

ศึกษาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีจบัตอ้งไดม้ากกวา่การโฆษณาชวนเช่ือ และดูท่ีความคุม้ค่าในการใชง้าน

ระยะยาวมากกว่าการส่งเสริมการขายท่ีไดรั้บ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สิทธิพงษ์ พนัธ์ุไชยศรี (2556)  

ท าการศึกษาวิจัยเ ร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และราคา ท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์ฟอร์ด เฟียสตา้ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร ด้านการโฆษณาและดา้นส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตฟ์อร์ด เฟียสตา้ ดา้นระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นงบประมาณในการ

ซ้ือและดา้นโชวรู์มท่ีใชใ้นการหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ 

 
ปัจจัยภายนอก 
  1. ปัจจยัภายนอก ดา้นสังคมทุกดา้น ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิ

ชิ   แอททราจ ดา้นระยะเวลาในการวางเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เน่ืองมาจากผูบ้ริโภค

อาจมองความคุม้ค่าจากการใช้งานมากกวา่ปัจจยัดา้นความเช่ือและค่านิยม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

พงศา ธเนศศรียานนท ์(2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตรุ่์นประหยดั (Eco 
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cars) ท่ีมีเคร่ืองยนตไ์ม่เกิน 1,600 ซีซี ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัดา้นสังคม ไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตรุ่์นประหยดั (Eco cars) ดา้นแหล่งขอ้มูล 

 2. ปัจจยัภายนอก ดา้นเศรษฐกิจ ทางสถานะทางการเงินขององค์กรท่ีท างาน มีความสัมพนัธ์

ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกัน ต่อความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ด้านระยะเวลาในการ

วางแผนเลือกซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ทั้งน้ีผูบ้ริโภคอาจตดัสินใจซ้ือโดยดูจากความมัน่คง

ขององคก์ร ถา้สถานะทางการเงินมัน่คง การตดัสินใจซ้ือก็จะมีมากข้ึน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรสา 

ทาปาสาย (2555) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือรถยนตค์นัแรกของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

พบวา่ ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตค์นัแรกของผูบ้ริโภคใน 

กรุงเทพมหานคร โดยรวมทุกดา้นโดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัปานกลาง ดา้น ราคาน ้ ามนั เพียง

ดา้นเดียว และ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่างๆ ไดแ้ก่ อตัราเงินเฟ้อ และอตัราการจา้งงานและการวา่งงาน 

 

ข้อเสนอแนะจากงานวจิัย 

 จากการศึกษาวจิยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือ

รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของผูบ้ริโภควยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้าก

การวจิยัในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

 นักการตลาดรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ควรวางแผนการตลาดโดยเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี

สถานภาพสมรส และมีอาชีพอิสระมากท่ีสุด เป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่า 

ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจมากท่ีสุด 

 ส าหรับส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรนั้น ควรมุ่งเนน้ดา้นการขายโดยใช้พนกังานขาย โดย

อาจจดัการอบรมเพิ่มทกัษะพนกังานขาย เพื่อให้สามารถบริการลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน และ MC,Pretty และ

พนกังานแนะน าสินคา้ในงานแสดงรถยนตค์วรเพิ่มความดึงดูดใจเพื่อใหผู้บ้ริโภคสนใจเขา้ชมตวัรถยนต์

ท่ีน ามาจดัแสดง  พิจารณาขอ้มูลและข่าวสารต่างๆท่ีจะประชาสัมพนัธ์ใน facebook ของมิตซูบิชิ ให้

น่าสนใจมากข้ึน เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจรับขอ้มูลและข่าวสารจากทางมิตซูบิชิ และดา้นการตลาด

ทางตรงควรเพิ่มกิจกรรมใหห้ลากหลายข้ึน เช่น การเชิญลูกคา้ใหม้ามีร่วมกิจกรรมต่างๆของทางมิตซูบิชิ 

แอททราจ เพื่อให้ลูกคา้รู้สึกเป็นคนพิเศษ พฒันาหนังสือแค็ตตาล็อกของรถยนต์ มิตซูบิชิให้มีความ

น่าสนใจอ่านมากข้ึน และกิจกรรมการเชิญให้ทดลองขบั(Test-Drive)ท่ีเพิ่มความต่ืนเตน้ น่าสนใจและ

ให้ผูบ้ริโภค ให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจ เพื่อเกิดความภกัดีต่อแบรนด์มิตซูบิชิมากข้ึน เน่ืองจากผล
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วิจยัพบว่า การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรในแต่ละดา้นท่ีกล่าวมาขา้งตน้ มีความสัมพนัธ์กบัความ

ตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ นักการตลาดจึงตอ้งหันมาพิจารณา วางแผน และปรับปรุงการ

ส่ือสารการตลาดดา้นต่างๆใหดี้ยิง่ข้ึน 

 นักการตลาดรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ ควรพิจารณาถึงสถานการณ์ทางเศรษฐกิจ เพราะ

สามารถส่งผลกระทบต่อบริษทัหรือองคก์ร ท าใหส่้งผลต่อพนกังานได ้เพื่อน ามาปรับปรุงแผนการตลาด 

ให้เขา้กบัสถานการณ์ หากเศรษฐกิจไม่ดี องคก์รประสบปัญหาทางการเงิน คนตกงานจ านวนมาก อาจ

ลดการผลิตรถยนตล์ง และเพิ่มส่วนส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลด หรือการผอ่นช าระให้โดนใจผูบ้ริโภค

ด้วย เน่ืองจากผลการวิจยัท่ีพบว่าปัจจยัภายนอกด้านเศรษฐกิจ ด้านสถานะทางการเงินขององค์กรท่ี

ท างาน มีความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ  

นอกจากน้ีจากผลการวิจยั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่วางแผนซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ เพราะ

ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบและสีของตวัรถยนต ์อยูแ่ลว้ ผูบ้ริหารจึงควรพฒันาและปรับปรุงตวัรถยนต์

มิตซูบิชิแอททราจให้ผูบ้ริโภคช่ืนชอบมากข้ึน ดา้นลกัษณะการใชง้าน คือ ใชข้บัรถไปท างานมากท่ีสุด 

จึงควรพฒันาเพื่อให้มีความคล่องตวัและประหยดัน ้ ามนัยิ่งข้ึน และมีการจดัตารางการผ่อนช าระท่ี

เหมาะสม เน่ืองจากมีดา้นลกัษณะการช าระเงินท่ีใชม้ากท่ีสุด คือ จ่ายเงินแบบผอ่นช าระเป็นงวด เพื่อให้

ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิัยในคร้ังต่อไป 

 1. ควรท าวิจยัเพิ่มเติมในภูมิภาคอ่ืนๆ นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลการวิจยัมา

ศึกษาและเปรียบเทียบ อนัเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจในการขยายกลุ่มเป้าหมายใหม่มากข้ึน 

 2. ควรศึกษาถึงความพึงพอใจ ความคาดหวงั ปัญหาและความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้

การตอบสนองต่อความตอ้งการดา้นต่างๆ และสามารถน าไปพฒันาและปรับปรุงแผนการตลาดต่างๆ

ของทางมิตซูบิชิ ใหดี้ยิง่ข้ึน 

 3.ควรท าการวิจยัเพิ่มเติม เปรียบเทียบกบัรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ กบัรถยนต์ค่ายต่างๆท่ี

ออกรถยนตรุ่์นเดียวกนัท่ีขนาดเคร่ืองยนต์และราคาใกลเ้คียงกนั และรถยนตรุ่์นอ่ืนๆท่ีสูงกวา่ เพื่อเป็น

แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ิการตลาด เพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้

เหมาะสม และมีประสิทธิภาพสูงสุด และเพื่อสร้างคุณค่าตราสินคา้ของกลุ่มสินคา้ให้แข็งแกร่งและ

ดึงดูดใจผูบ้ริโภคให ้ไดสู้งสุด 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 
120 

 

 
 

แบบสอบถามเพื่อการวจิยัเร่ือง : “การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจรท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจซ้ือ
รถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจของผูบ้ริโภควยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร” 

__________________________________________________________________________________ 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนประกอบในการท าสารนิพนธ์ นกัศึกษาปริญญาโท 
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาดมหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
การศึกษา จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามทุกขอ้ตามความเป็นจริงดว้ยตวัของ
ท่านเอง การตอบแบบสอบถามน้ีใช้เพื่อการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบ
แบบสอบถามแต่ประการใด และขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านเป็น
อยา่งสูง ท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 : ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 : การส่ือสารการตลาดของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
ส่วนท่ี 3 : ปัจจยัภายนอกของรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
ส่วนท่ี 4 : ขอ้มูลเก่ียวกบัต่อความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 
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ส่วนที่ 1 : ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย  ลงหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน
มากท่ีสุด 

1. เพศ 
(   ) ชาย    (   ) หญิง 
 

2. อาย ุ
(   ) อาย ุ18 - 28  ปี   (   ) อาย ุ29 - 39  ปี  

(   ) อาย ุ40 – 50 ปี   (   ) อาย ุ51 ปีข้ึนไป 

 

3. สถานภาพ 
(   ) โสด     (   ) สมรส / อยูด่ว้ยกนั  

(   ) หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่

 

4. อาชีพ 
(   ) พนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ  (   ) พนกังานบริษทัเอกชน 

(   ) เจา้ของกิจการ    (   ) อาชีพอิสระ 

(   ) พอ่บา้น/แม่บา้น   (   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ................. 

 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(   ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท (   ) 15,001 – 25,000 บาท 

(   ) 25,001– 35,000 บาท  (   ) 35,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 : การส่ือสารการตลาดของรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  

เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

การโฆษณา  
1. การโฆษณาของมิตซูบิชิ  
แอททราจ ผา่นโทรทศัน์ 

     

2. การโฆษณาทางวทิย ุ      
3. การโฆษณาทางส่ือส่ิงพิมพ ์อาทิ 
หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร  

     

4. ป้ายโฆษณากลางแจง้ อาทิ ป้าย
billboard และ จอLCD  

     

การขายโดยใช้พนักงานขาย  
5. พนกังานขายในโชวรู์มรถยนตมิ์ต
ซูบิชิ  

     

6. MC, Pretty และพนกังานแนะน า
ในงานแสดงรถยนต ์อาทิ งานMotor 
show, Motor Expo, Big Motor Sale 
และงานRoad show ต่างๆ 

     

7. การใหค้  าปรึกษาและค าแนะน า
ของช่างเทคนิคท่ีโชวรู์มรถยนต ์

     

การส่งเสริมการขาย  
8. ขอ้เสนอเงินดาวน์ ดอกเบ้ีย และ
ตารางผอ่นช าระ 

     

9. อุปกรณ์แต่งรถและของแถมต่างๆ 
ท่ีจะไดรั้บ 

     

10. ไดรั้บบริการหลงัการขาย เช่น 
การตรวจสภาพรถ เป็นตน้ 
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เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

การประชาสัมพนัธ์  
11. การแจง้ข่าวผา่นทาง website:   
Mitsubishi Motors Thailand    

     

12. การแจง้ข่าวผา่นทาง facebook : 

Mitsubishi Motors Thailand    
     

13.การใชด้าราหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง
เป็นพรีเซ็นเตอร์และประชาสัมพนัธ์ 
ข่าวต่างๆ  

     

การตลาดทางตรง   
14. หนงัสือแค็ตตาล็อกของรถยนต ์
มิตซูบิชิ  

     

15. การแจง้ข่าวสารและการแนะน า
ต่างๆผา่นทางจดหมายส่งถึงลูกคา้  

     

16. การเชิญใหท้ดลองขบั(Test-
Drive) 

     

ส่วนที ่3 : ปัจจัยภายนอกของรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 
ค  าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด  

ปัจจัยภายนอก 
ระดับความส าคัญ 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

ด้านสังคม  
1. ค่านิยมพื้นฐานทางสังคม เช่น ผูมี้
รถขบัเป็นผูมี้ฐานะและหนา้ตาทาง
สังคม 

     

2. ความเช่ือเร่ืองสีรถท่ีเป็นมงคลและ
วนัออกรถท่ีเป็นมงคล 

     

3. การติชมรถยนตมิ์ตซูบิชิแอททราจ
ของคนรอบขา้งและคนในสังคม 
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ปัจจัยภายนอก 
ระดับความส าคัญ 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอ้ย 
2 

นอ้ยท่ีสุด 
1 

ด้านเศรษฐกจิ  
4. สถานะทางการเงินของครอบครัว      
5. สถานะทางการเงินขององคก์รท่ี
ท่านท างาน 

     

6. รายไดข้องท่านเพียงพอกบั
ค่าใชจ่้ายในแต่ละเดือน 

     

ส่วนที ่4 : ข้อมูลเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือรถยนต์มิตซูบิชิ แอททราจ 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง (   ) ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด        

1. ท่านมีจะตดัสินใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจในอนาคต เน่ืองจากสาเหตุใดมากท่ีสุด 

(   ) ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบและสีของตวัรถยนต์ 

(   ) ไดรั้บค าแนะน าจากคนรู้จกัและผูท่ี้เคยขบั 

(   ) เช่ือมัน่ในตราสินคา้รถยนตมิ์ตซูบิชิ 

(   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ................................ 

2. ท่านมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ เพื่อการใชง้านในลกัษณะใดมากท่ีสุด 

  (   ) ขบัรถไปท างาน  

(   ) เป็นรถส าหรับครอบครัว  

(   ) การเดินทางในระยะสั้น เช่น ไปหา้งสรรพสินคา้ใกลบ้า้น 

(   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ...............................  
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3. ลกัษณะการช าระเงินเพื่อซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของท่าน  

 (   )  จ่ายเงินสดจ านวนเตม็   

(   )  จ่ายเงินแบบผอ่นช าระเป็นงวด 

(   ) อ่ืนๆ โปรดระบุ...............................  

 

4. ระยะเวลาในการวางแผนเลือกซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจของท่านคือ........................เดือน 

5. ท่านมีความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ 

ซ้ือแน่นอนท่ีสุด _____:_____:_____:_____:_____ ไม่ซ้ือแน่นอนสุด 

  5   4 3 2 1         

6. ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือรถยนตมิ์ตซูบิชิ แอททราจ ของท่าน 

....................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................

.................................................................................................. 

ขอบคุณทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

 

 



 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาคผนวก ข 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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