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 การวิจัยครัง้ น้ีมีความมุ่งหมาย เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคย่านถนนศรีนครินทร์ จังหวัด
สมุทรปราการ โดยตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ ลูกค้าที่อาศัยอยู่ในย่านถนนศรีนครินทร ์
จงัหวดั สมุทรปราการ ที่ซื้อรถยนต์มอืสอง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบ
คา่ท ีการวเิคราะหค์า่ความแปรปรวนทางเดยีว และสถติคิา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั  
 ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 30 - 39 ปี ระดบั

การศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป 

และสถานภาพโสด  

 ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสองโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีท่่านตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสอง เฉลีย่

ประมาณ 6 เดอืน และราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีท่า่นจะซือ้ เฉลีย่ประมาณ 436,930.54 บาท 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ลูกคา้ทีม่อีายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืง

สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 

ตามลาํดบั 

 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์

มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยมี

ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าและตํ่ามาก และเป็นไปในทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01 และ 0.05 ตามลาํดบั 
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The objectives of this research were to study the service marketing mixes in 

relation to the buying behavior of customers used cars on Srinakarin Road in Samutprakarn 

Province. The sample consumers regarding living on Srinakarin Road in Samutprakarn who 

buy used cars. A consisted of questionnaires was the tool used for data collection. In terms 

of statistical applications, percentage, mean, standard deviation, t-test and one-way analysis 

of variance for differential analysis, Pearson product moment correlation coefficient were 

applied for correlation testing. 

 The results were as follows: most of the respondents were female, aged between 
thirty to thirty-nine years old, single with a Bachelor's degree or higher, they were occupied 
as employees at private companies, and with a monthly income of between 20,001 to 
30,000 Baht. 

The overall attitude towards the service marketing mixes were at the maximum 

level. The buying behaviors of customers regarding used car revealed a six month waiting 

period before deciding to buying a used car. The average amount spent on used cars was 

436,930.54 Baht. 

The results of the hypotheses testing can be concluded as follows: consumers of 

different ages, educational levels, occupations and levels income had different levels if 

influence in terms of the buying behavior of custmers on used cars on Srinakarin Road in 

Samutprakarn Province at a statistically significant level of 0.01 and 0.05, respectively. 

The attitudes of the participants regarding the service marketing mixes have a 

positively and a very low and low relationship with the buying behavior of customers on 

used cars on Srinakarin Road in Samutprakarn Province at a statistically significant level of 

0.01 and 0.05, respectively. 
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สารนิพนธ์ฉบับน้ีสําเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาของผู้มีพระคุณหลายท่าน กราบ
ขอบพระคุณรองศาสตราจารย ์ดร.ณกัษ์ กุลสิร ์ทีก่รุณาสละเวลาอนัมคี่ามารบัเป็นอาจารยท์ีป่รกึษา
สารนิพนธ ์รวมถงึใหค้วามรู ้ขอ้แนะนํา ตลอดจนขอ้คดิเหน็ต่างๆ ทีเ่ป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการทํา
สารนิพนธฉ์บบัน้ี 

ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณรองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา และอาจารยร์สติา สงัขบุ์ญนาค 
ทีใ่หค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชีย่วชาญตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืของแบบสอบถาม และคณะกรรมการ
สอบสารนิพนธ์  ซึ่งได้สละเวลาอนัมคี่าในการใหข้อ้เสนอแนะ และชี้ขอ้บกพร่องอนัเป็นประโยชน์
อยา่งยิง่ในการทาํงานวจิยัชิน้น้ี 

 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยท์ุกทา่นในโครงการหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุกท่าน 
ที่ไดม้อบความรูแ้ละแนวคดิต่างๆ อนัทําใหผู้ว้จิยัมคีวามเติบโตทางความคดิ จนสามารถนํามาใช้
เป็นแนวทางในการทาํงานวจิยั ไดอ้ยา่งสาํเรจ็ลุล่วงดว้ยด ี

 ขอขอบคุณเจ้าหน้าที่โครงการภาควิชาบรหิารธุรกิจ คณะสงัคมศาสตร์ และเจ้าหน้าที่
บณัฑติวทิยาลยัทุกทา่นทีใ่หค้วามชว่ยเหลอื ใหค้าํแนะนําทีด่ตีลอดมา 

สุดทา้ยน้ีขอกราบขอบพระคุณมารดาของผูว้จิยั ทีไ่ดใ้หก้ารสนับสนุนและส่งเสรมิในทุกๆ
สิง่ พรอ้มใหก้าํลงัใจมาโดยตลอด และขอขอบคุณเพือ่นๆ ทุกทา่น ทีใ่หก้าํลงัใจและคอยช่วยเหลอืกนั
เสมอมา รวมถงึผูต้อบแบบสอบถามทุกทา่น ทีส่ละเวลาและใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถาม 
และขอขอบคุณผูม้สีว่นชว่ยเหลอืทุกทา่นทีผู่เ้ขยีนมไิดเ้อย่ถงึมา ณ ทีน้ี่ดว้ย 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 รถเป็นสว่นหน่ึงของการดาํเนินชวีติของคน ทุกคนใฝฝ่นัทีจ่ะมรีถยนตเ์ป็นของตนเองไมว่่า
จะเป็นรถใหม่หรอืรถมอืสอง ยิง่ในยุคน้ีคงจะทราบว่าภาวะเศรษฐกจิตกตํ่าผูค้นรายไดน้้อยลงแต่
ราคารถใหม่สูงขึน้ รถมอืสอง หรอืรถใช้แล้ว จงึเป็นทางเลอืกของความต้องการที่มากขึน้ ทัง้น้ี
เน่ืองจากการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตม์อืสองนัน้ มรีายละเอยีดปลกียอ่ยมากมายทีต่อ้งนํามาพจิารณา
รว่มไปกบัการดรูถยนต ์ผูบ้รโิภคควรศกึษาขอ้มลูและรายละเอยีดของรถยนตท์ีท่่านจะเลอืกซือ้ เพื่อ
พจิารณาถงึขอ้ดขีอ้เสยีของรถ และสิง่ทีค่วรคาํนึงถงึในเบือ้งตน้คอื เรื่องของราคาอะไหล่ว่ามรีาคาสงู
และหายากหรอืไม่ รถยนต์ที่จะซื้อเป็นรถยนต์ที่เป็นที่นิยมของตลาดมากหรอืน้อยขึน้อยู่กบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค ซึง่เป็นแนวทางแรกก่อนทีจ่ะเขา้สูว่ธิกีารซือ้รถดว้ยการตรวจเชค็สภาพรถ 
 ธุรกิจรถมือสองในบ้านเราในปจัจุบันมีการเปลี่ยนมือเปลี่ยนเจ้าของปีละประมาณ 
700,000-800,000 กว่าคนั (บทความในหนงัสอืยานยนต ์กรุงเทพ 3 มกราคม 2558) และเพิม่สงูขึน้
ตามภาวะเศรษฐกจิ ปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในการเลอืกซือ้รถมอืสอง ส่วนใหญ่อยู่ทีร่าคาทีต่ ัง้กนัไวใ้นตลาด
ซึง่จะเป็นราคาทีผู่ข้าย (เตน็ทร์ถ) ตัง้เอาไวซ้ึง่รวมราคาค่าซ่อมแซม ค่าลงทุนในการปรบัปรุงใหอ้ยู่
ในสภาพทีใ่ชง้านไดท้นัท ีราคาจงึอาจสงูอยูบ่า้ง แต่อาจไมบ่านปลายหากผูข้ายมคีวามรบัผดิชอบทีด่ ี
อยา่งไรกด็ ีผูค้า้รถมอืสองทีม่คีวามซื่อสตัย ์และมจีรรยาบรรณในอาชพีกม็อียู ่ในมุมมองของผูบ้รโิภค
แล้ววธิกีารในการลดความเสี่ยงจากการซื้อรถมชี่องทางในการตรวจเชค็ที่ไม่ยากนัก มาใชใ้นการ
คดัเลอืกซือ้รถยนตม์อืสองและมโีอกาสไดร้ถดมีคีุณภาพสงู 
 ก่อนผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ควรใชค้วามรอบคอบในการตรวจเชค็ โดยเฉพาะอยา่งยิง่รถที่
เกดิความเสยีหายจากอุบตัเิหตุรา้ยแรงมาก่อนหน้าน้ี ถา้หากว่าเจา้ของรถซ่อมแซมรถแค่ใหใ้ชง้าน
ไดเ้พื่อเอาไวข้ายต่อ ร่องรอยต่างๆ จะเหน็ไดอ้ย่างชดัเจน เพราะถา้ซ่อมกนัจรงิๆ แลว้ราคาค่าซ่อม
จะสงูมาก แต่สมยัน้ีมอีู่คุณภาพดีๆ  ทีส่ามารถซ่อมงานทีเ่สยีหายมากๆ ใหดู้ดเีหมอืนปกต ิดว้ยการ
เปลี่ยนชิ้นส่วนและขัน้ตอนการซ่อมที่พถิีพถินั การตรวจเชค็ในบางทกี็อาจจะดูไม่ออกเหมอืนกนั   
สิง่ที่เป็นสญัญาณเตอืนเป็นอย่างดอีกีขอ้กค็อื เอกสารจากเจา้ของมพีริุธหรอืไม่ตรงกนั หรอืหากมี
การแกไ้ข ควรตรวจสอบอย่างละเอยีด ถ้าพบขอ้สงสยัมากมายในการเรื่องเอกสาร ควรเลี่ยงซื้อรถ
คนัดงักล่าว เพราะปญัหาทีม่อียู่ในรถจะเป็นอะไรทีต่วัแทนจําหน่ายจะไม่ยอมรบัผดิชอบหลงัจากที่
ทา่นตดัสนิใจซือ้ไปแลว้ 
 จากแนวโน้มตวัเลขผูซ้ือ้รถยนตม์อืสองทีเ่พิม่สงูขึน้อยา่งต่อเน่ือง ทาํใหผู้ว้จิยัมคีวามสนใจ
ที่จะศกึษา เรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง  
ของผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร์ จงัหวดัสมุทรปราการ” มาเป็นหวัขอ้ในการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี 
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เน่ืองจากย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ มศีูนยจ์ําหน่ายรถยนตม์อืสองเป็นจาํนวนมาก 
และเป็นศูนยก์ลางการจําหน่ายรถยนต์มอืสอง เพื่อนําผลวจิยัมาเป็นแนวทางในการพฒันาผลติภณัฑ ์
รถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ใหด้ขีึน้ต่อไป ทัง้ยงัเป็นประโยชน์กบัใหผู้ท้ีส่นใจนําขอ้มลูไปใชต่้อยอดความรูอ้ื่นๆ อกีต่อไป 
        

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
           1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองจาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์
           2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคยา่นถนนศรนีครนิทร ์ จงัหวดัสมทุรปราการ  
 

ความสาํคญัของการวิจยั 
 1. เพื่อเป็นประโยชน์สาํหรบับุคคลหรอืบรษิทั ใชเ้ป็นแนวทางการเลอืกซือ้รถยนต์มอืสอง 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของบุคคลและบรษิทั 

 2. เพื่อเป็นข้อมูลสําหรับผู้เกี่ยวข้องในการวางแผนการตลาดเพื่อประชาสัมพันธ์
ผลติภณัฑใ์หเ้ขา้ถงึลกูคา้กลุ่มเป้าหมายมากทีส่ดุ 

 3. เพื่อนําผลวจิยัไปเป็นแนวทางในการศกึษาเกี่ยวกบัการซื้อรถยนต์มอืสอง ในรูปแบบ
ต่างๆ ในอนาคต 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
 การศกึษาคน้ควา้ครัง้น้ี มุง่ศกึษาถงึ “สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดั สมุทรปราการ” โดยมุง่เน้น
ศกึษาลกัษณะสว่นบุคคลและสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสอง โดย
ไดก้าํหนดขอบเขตการศกึษาไว ้ดงัน้ี 
 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
  ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้น้ี คือ ผู้บรโิภคที่อาศยัอยู่ในย่านถนนศรีนครินทร ์
จงัหวดั สมุทรปราการ ทีซ่ื้อรถยนต์มอืสองซึ่งพจิารณา จากประเภทรถยนต์ ไดแ้ก่ รถยนต์นัง่ส่วน
บุคคลไม่เกิน 7 คน รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกิน 7 คน และ รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล ซึ่งไม่ทราบ
จาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
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กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดั 
สมุทรปราการ ที่ซื้อรถยนต์มอืสอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ขนาด ตวัอย่าง
สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูรไม ่ทราบขนาดตวัอยา่งของ  W.G. Cochran (1953) โดยกําหนดระดบั
ค่าความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 
74) ซึง่สตูรในการคาํนวณ ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื 
 
                                                   สตูร n = p(1 -p)Z2 / e 2 
 
 เมือ่       n แทน ขนาดตวัอยา่ง  
             p แทน สดัสว่นของประชากรทีผู่ว้จิยักาํลงัสุม่ 0 .50  
             Z แทน ระดบัความเชื่อมัน่ทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้Z มคีา่เทา่กบั 1.96 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
     รอ้ยละ 95 (ระดบั .05) 
             e แทน คา่ความผดิพลาดสงูสดุทีเ่กดิขึน้ = .05 
 
แทนคา่ในสตูรดงัน้ี                      
                                              n = (.05) (1 -.5) (1.96)2 / (.05)2 
                                         = 384.16 หรอื 384 คน 

ดงันัน้จะไดก้ลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัครัง้น้ี เทา่กบั 384 คนและเพิม่จาํนวนจาํนวนตวัอยา่งอกี 
16 คน  รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน ผูว้จิยัใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) เป็นการเลอืกตวัอยา่ง
โดยจบัฉลากเพื่อเลอืกตวัแทนของเต๊นทร์ถยนต์มอืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
60 แหง่ (จาก http://www.one2car.com สบืคน้เมื่อ 1 พฤศจกิายน 2558) เลอืกมา 12 แหง่ ในยา่น
ถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 
 ขัน้ที ่2 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามใหก้บั
กลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสาขาทีเ่ลอืกไว ้
 ขัน้ที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่าง
ตามความสะดวก ในเต๊นทร์ถยนตม์อืสอง ย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ โดยใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามเป็นผูก้รอกคําตอบเอง เพื่อใหไ้ดจ้ํานวนตวัอย่างทีจ่ะทําการเกบ็ขอ้มลูทีไ่ดเ้ลอืกไวใ้น
ขัน้ที ่2 
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ตวัแปรท่ีศึกษา 
 1.  ตวัแปรอสิระ (Independent variables) ไดแ้ก่ ลกัษณะประชากรศาสตร ์และทศันคติ
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ซึง้ผูว้จิยัไดค้ดัเลอืกตวัแปรอสิระมาศกึษาดงัไปน้ี 
  1.1  ลกัษณะประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 
   1.1.1 เพศ 
     1.1.1.1 ชาย 
    1.1.1.2 หญงิ 
   1.1.2 อาย ุ
    1.1.2.1 20 – 29 ปี 
    1.1.2.2 30 – 39 ปี 
     1.1.2.3 40 – 49 ปี 
    1.1.2.4 50 ปีขึน้ไป 
   1.1.3  ระดบัการศกึษา 
    1.1.3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
    1.1.3.2 ปรญิญาตร/ีเทยีบเทา่ 
    1.1.3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
          1.1.4 อาชพี 
          1.1.4.1 นิสติ/นกัศกึษา 
             1.1.4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
          1.1.4.3 ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
          1.1.4.4 พนกังานบรษิทัเอกชน 
          1.1.4.5 อื่น ๆ โปรดระบุ................................ 
        1.1.5 รายไดต่้อเดอืน 
          1.1.5.1 10,000 - 19,999  บาท 
          1.1.5.2 20,000 – 29,999  บาท 
           1.1.5.3 30,000 – 39,999  บาท 
          1.1.5.4 40,000 – 49,999  บาท 
          1.1.5.5 50,000 บาทขึน้ไป 
   1.1.6 สถานภาพสมรส 
          1.1.6.1 โสด 
          1.1.6.2 แต่งงาน / อยูด่ว้ยกนั 
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          1.1.6.3 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
  1.2 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย 
   1.2.1 คุณภาพของรถยนตม์อืสอง 
   1.2.2 ความหลากหลายของยีห่อ้และราคา 
   1.2.3 ความเหมาะชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
   1.2.4 การสง่เสรมิการตลาด 
   1.2.5 กระบวนการ 
   1.2.6 บุคคล 
   1.2.7 ลกัษณะทางกายภาพ 
 2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค
ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการจงัหวดัสมทุรปราการ 
 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1. รถยนตส์ว่นบุคคลมอืสองหมายถงึ รถยนตซ์ึง่มไิดใ้ชป้ระกอบการขนสง่สว่นบุคคล ตาม
กฎหมายวา่ดว้ยการขนสง่ทางบก  
 2. ผูบ้รโิภค หมายถงึ ผูท้ีซ่ือ้รถยนตม์อืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ  
 3. พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง พฤติกรรมที่เกี่ยวข้องกับการซื้อรถยนต์มือสองของ
ผูบ้รโิภคทีแ่สดงออก รวมถงึความรูส้กึของผูบ้รโิภคหลงัจากซื้อสนิคา้ ไดแ้ก่ การซือ้รถยนต์มอืสอง 
ชว่งเวลา ความถี ่จาํนวนเงนิทีซ่ือ้ ผูท้ีม่สีว่นในการตดัสนิใจ วตัถุประสงคใ์นการซือ้ผลติภณัฑ ์ปจัจยั
ทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสอง 
 4. ลกัษณะประชากรศาสตร ์หมายถงึ ขอ้มูลเกีย่วกบัตวับุคคล เช่น อายุ เพศ การศกึษา 
อาชพี รายไดศ้าสนาและเชือ้ชาตซิึง่มอีทิธพิลต่อ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 5. ทศันคตดิา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร หมายถงึ การประเมนิความรูส้กึและความ
โน้มเอยีงของบุคคลทีม่ต่ีอสว่นประสมทางการตลาด โดยทศันคตเิป็นการกําหนดความคดิเหน็ทีม่ต่ีอ
รถยนต์มอืสองของของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ซึ่งประกอบด้วยด้านคุณภาพ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ประกอบดว้ย 
  5.1 ดา้นคุณภาพ หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอสนิคา้ ซึ่งไดแ้ก่รถยนต์
มอืสอง เป็นตน้ 
  5.2  ดา้นราคา หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอราคา 
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  5.3 ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถึง ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคที่มต่ีอ ช่อง
ทางการเลอืกซือ้ผลติภณัฑร์ถยนตม์อืสอง 
  5.4  ดา้นการส่งเสรมิการขาย หมาย ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอการส่งเสรมิการ
ขายผา่นกจิกรรมต่างๆ ซึง้ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธใ์นงานแสดงรถยนต ์เป็นตน้ 
  5.5  ด้านกระบวนการ หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บรโิภคที่มต่ีอกระบวนการและ
บรกิาร เกีย่วกบัผลติภณัฑร์ถยนตม์อืสอง 
  5.6 ดา้นบุคคล หมายถงึ ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอพนักงานทีป่ฏบิตัหิน้าที่ที่
เกีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑร์ถยนตม์อืสอง 
  5.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคที่มต่ีอการสรา้ง
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพทีเ่กีย่วขอ้งกบัผลติภณัฑร์ถยนตม์อืสอง 
 

กรอบแนวความคิดในการวิจยั 
 ในการศกึษาค้นคว้าเรื่อง ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ โดยมุ่งเน้น
ศกึษาลกัษณะสว่นบุคคลและสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองของ
ลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยกําหนดกรอบ
แนวคดิในการวจิยัดงัน้ี 
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ตวัแปรอิสระ                            ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

สมมติฐานการวิจยั 
 1.  ลกูคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน และสถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 
 2. ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศกึษา 

4. อาชพี 

5. รายได ้

6. สถานะภาพสมรส 

 

ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

รถยนตมื์อสอง 

ดา้นคุณภาพของรถยนตม์อืสอง 

ดา้นความหลากหลายของราคา 

ดา้นชอ่งทางการจาํหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

ดา้นบุคลากร 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสอง
ของผูบ้ริโภคย่านถนนศรีนครินทร ์

จงัหวดัสมทุรปราการ 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ขอ้มูลการทําวจิยั โดยอาศยัขอ้มูลพืน้ฐาน
จากแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาใช้ประกอบงานวิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสอของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์ 
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ  จงัหวดัสมทุรปราการ” โดยไดม้กีารนําเสนอดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัทศันคต ิ
3. ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
4. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
5. วธิเีลอืกเลอืกซือ้รถยนตม์อืสองเบือ้งตน้ 
6. ประวตัคิวามเป็นมาของรถยนตม์อืสอง ยา่นศรนีครนิทร ์
7. เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 

 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 ความหมายของประชากรศาสตร ์
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์เชิงสถิติและการพรรณนาลักษณะของกลุ่ม
ประชากรในดา้นการแจกการจายกระจาย สถติชิพี อายุ เพศ และสถานภาพในทางพลเมอืง ในขณะ
หน่ึง หรอืชว่งระยะเวลาหน่ึง (ราชบณัฑติยสถาน. 2524: 109) 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2542: 38-39) กล่าวว่าลกัษณะประชากรศาสตร ์รวมถงึ อายุ เพศ 
วงจรชีวติ ครอบครวั การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสําคญัต่อนักการตลาด
เพราะมนัเกีย่วพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้ทัง้หลาย การเปลีย่นแปลงทางประกรศาสตร์
ชีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม ่และตลาดอื่นกจ็ะหมดหรอืลดความสาํคญัลง 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539: 41-42) ได้กล่าวว่า ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์
ประกอบดว้ย อาย ุเพศ การศกึษา อาชพี รายได ้สถานภาพทางครอบครวั ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
เป็นลกัษณะที่สําคญั และสถิติที่วดัได้ของประชากรช่วยในการกําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะที่
ลกัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ 
ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมาย โดยวเิคราะห์
จากปจัจยัต่อไปน้ี 

1.  เพศ (Sex) ผูบ้รโิภคผูห้ญงิกบัผูช้ายมแีนวโน้มทีจ่ะมทีศันคตแิละพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั
นกัการตลาดจงึไดนํ้าลกัษณะความแตกต่างทางเพศมาประยกุตใ์ชก้บัผลติภณัฑ ์
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2.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบนองความต้องการของ
กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั อกีทัง้ความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวยั
ดว้ยนักการตลาดจงึใชป้ระโยชน์จากอายุที่แตกต่างกนัของผูบ้รโิภคมาแบ่งส่วนการตลาด นักการ
ตลาดจงึมุง่เน้นกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย เพือ่มุง่เน้นความสาํคญัทีต่ลาดอายสุว่นนัน้ 

3.  สถานภาพครอบครวั (Marital status) ในอดตีจนถงึปจัจุบนัลกัษณะครอบครวัเป็น
เป้าหมายทีส่ําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมคีวามสําคญัยิง่ขึน้ใน
สว่นทีเ่กีย่วกบัผูบ้รโิภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใด
สนค้าหน่ึง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ และโครงสร้างด้านสื่อที่
เกีย่วขอ้งกบัผูต้ดัสนิใจในครวัเรอืนเพือ่ชว่ยในการพฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสม 

4.  การศกึษา (Education) เป็นปจัจยัทีท่าํใหค้นมคีวามคดิ ค่านิยม ทศันคตแิละพฤตกิรรม
แตกต่างกนั ผูท้ี่มกีารศกึษาสูงมแีนวโน้มที่จะบรโิภคผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพที่ดกว่า และมรีาคาสูง
กวา่ผูท้ีม่กีารศกึษาตํ่า เน่ืองจากผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมกีาสนใจในการหาขอ้มลูจากหลายๆ แหล่งขอ้มลู 
และพจิารณาคุณสมบตัขิองสนิคา้ใหไ้ดผ้ลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพสงู 

5. อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคในแต่ละสาขาอาชพีจะมคีวามจําเป็นและความตอ้งการ
ในสนิคา้และบรกิารทีต่่างกนั นกัการตลาดจะตอ้งศกึษาว่าสนิคา้และบรกิารของบรษิทัเป็นทีต่อ้งการ
ของกลุ่มอาชพีประเภทใด เพื่อจะไดเ้ตรยีมสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มอาชพีแต่ละ
อาชพีไดอ้ยา่งเหมาะสม 

6.  รายได ้(Income) เป็นตวัแปรทีส่ําคญัในการกําหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการ
ตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคที่มรีายไดสู้ง แต่อย่างไรกต็ามผูท้ี่มรีายไดป้านกลางและมรีายไดต้ํ่าจะเป็น
ตลาดที่มขีนาดใหญ่กว่า ปญัหาสําคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดยีวก็คือ 
รายไดจ้ะเป็นตวัชีก้ารมหีรอืไมม่คีวามสามารถในการจ่ายสนิคา้ ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซือ้สนิคา้ที่
แท้จรงิ อาจถือเกณฑ์รูปแบบการดํารงชวีติ รสนิยม ค่านิยม ฯลฯ แมว้่ารายได้จะเป็นตวัแปรที่ใช้
บ่อยมาก แต่นกัการตลาดสว่นใหญ่จะโยงเกณฑร์ายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรอ์ื่นๆ เพือ่
กําหนด ตลาดเป้าหมายชดัเจนยิง่ขึ้น เช่น กลุ่มผู้บรหิารธุรกิจที่ม ัง่คัง่รุ่นเยาว์ เป็นการใช้เกณฑ์
รายไดร้่วมกบัเกณฑอ์ายุ นอกจากน้ี การศกึษา อาชพี และรายไดน้ัน้ จะมคีวามสมัพนัธก์นัอย่างยิง่ 
บุคคลทีม่กีารศกึษาสงูมกัจะมอีาชพีการงานทีด่ ีมรีายไดส้งู สว่นบุคคลทีม่กีารศกึษาตํ่า โอกาสทีจ่ะมี
อาชพีการงานในระดบัสงูนัน้ยอ่มเป็นไปไดย้าก จงึทาํใหม้รีายไดต้ํ่า 

ปณิศา มจีนิดา (2553: 54-55) กล่าวว่าประชากรศาสตร ์(Demographic) เป็นการแบ่ง
ส่วนตลาดโดยคํานึงถึงขอ้มูลประชากรด้านต่างๆ ได้แก่ผลิตภณัฑ์ที่แตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุ
ออกเป็นชว่งวยัต่างๆ ไดแ้ก่ 

อายุ (Age) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤตกิรรมการใช้
ผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วงวยัต่างๆ ไดแ้ก่ อายุตํ่ากว่า 6 ปี อายุระหว่าง 
6-11 ปี อายรุะหวา่ง 12-19 ปี อายรุะหวา่ง 20-34 ปี อายรุะหวา่ง 35-49 ปี อายรุะหวา่ง 50-64 ปีขึน้
ไป หรอือาจแบ่งเป็นวยัทารก วยัเดก็ หรอืวยัรุ่น วยัทาํงาน และวยัชรากไ็ด ้สนิคา้ทีต่อบสนองความ
ตอ้งการในแต่ละชว่งวยักจ็ะแตกต่างกนั เชน่เครือ่งแต่งกาย แชมพ ูยาสฟีนั  
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เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิจะมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั นักการตาดจงึ
นําลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์ใช้กบัผลิตภณัฑ์บางประเภทเพื่อตอบสนองความต้องการที่
หลากหลายของผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เชน่ ครมีบาํรงุผวิ น้ําหอมดบักลิน่กาย กระเป๋า เสือ้ผา้ 

การศกึษา (Education) การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบและพฤตกิรรม
การซื้อ โดยผูบ้รโิภคที่มกีารศึกษาสูงแนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑ์ที่มคีุณภาพดกีว่าผู้บรโิภคที่มี
การศกึษาตํ่า 

อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะตอ้งการผลติภณัฑแ์ละการบรกิารทีแ่ตกต่างกนั 
เช่น นกัธุรกจิ ตอ้งการสนิคา้ทีห่รหูรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น นาฬกิา Rolex แต่สาํหรบักรรมกร
จะตอ้งการเพยีงแคน่าฬกิาทีส่ามารถบอกเวลาไดเ้ทา่นัน้ 

รายได ้(Income) รายไดเ้ป็นปจัจยักําหนดอํานาจการซือ้ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งูมอีํานาจ
การซือ้สงูมกัจะเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ีม่ชีื่อเสยีง ในขณะทีผู่บ้รโิภคทีม่รีายไดต้ํ่าจะเลอืกใชผ้ลติภณัฑท์ี่
คุม้คา่ 

ขนาดของครอบครวั (Family size) มคีวามสาํคญักบัการบรโิภคอยา่งยิง่ แต่ละครอบครวั
จะมจีาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนแตกต่างกนั เช่น อาจมสีมาชกิ 1-2 คน, 3-4 คน หรอื
อาจม ี5 คนขึน้ไปซึ้งขนาดของครอบครวักจ็ะเกี่ยวขอ้งกบัการบรโิภคผลติภณัฑ ์เช่น ครอบครวัจะ
นิยมใชร้ถขนาดใหญ่สาํหรบัครอบครวัหรอืรปูแบบของทีอ่ยูอ่าศยัทีม่ขีนาดใหญ่ 

สภาพสมรส (Marital status) เช่น โสด แต่งงาน หยา่ หรอือาศยัอยูร่ว่มกนัโดยไมแ่ต่งงาน
มผีลต่อพฤตกิรรมการทอ่งเทีย่วและการใชเ้วลาวา่ง 

เขตภมูศิาสตร ์(Geographic) บุคคลทีอ่าศยัอยูใ่นเขตภมูศิาสตรเ์ดยีวกนัจะมคีวามตอ้งการ
ทีค่ลา้ยคลงึกนั เชน่ ชุดวา่ยน้ําจะขายดใีนพืน้ทีท่ีต่ดิทะเลมากกว่าพืน้ทีท่ีอ่ยูบ่นภูเขา การแบ่งสว่นตลาด
โดยใชเ้กณฑด์า้นภมูศิาสตร ์ประกอบดว้ย 
  ขอบเขต (Region) จะแบ่งออกเป็น ภาคเหนือ ภาคกลาง ภาคใต ้ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
ภาคตะวนัออก และ ภาคตะวนัตก 
  ขนาดของจงัหวดั (City size) ได้แก่จาํนวนประชากร 100,000 – 249,999 คน, 
250,000 – 499,999 คน, 500,000 – 999,999 คน, 1,000,000 – 3,999,999 คน, 4,000,000 คนขึน้ไป 
  สภาพอากาศ (Climate) ไดแ้ก่อากาศรอ้น อากาศหนาว ฝนตก 
  ความหนาแน่น (Density of area) ไดแ้ก่ ความหนาแน่นของประชากรในเมอืงชนบท
ชานเมอืง 
  ขนาดของประเทศ (Country size) ไดแ้ก่ประเทศเลก็ ประเทศใหญ่ 
  Kotler & Keller (2009:197-200) กล่าวว่า องคป์ระกอบปจัจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Personal factor influencing consumer behavior) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บั
อทิธพิลจากลกัษณะบุคคลทางดา้นต่างๆ มรีายละเอยีดดงัน้ี 
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 1. อายุ (Age) บุคคลทีม่อีายุแตกต่างกนัจะมคีวามต้องการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่าง
กนัการแบ่งกลุ่มผูบ้รโิภคตามอายุ ประกอบดว้ย ตํ่ากว่า 6 ปี 6-11 ปี 12-19 ปี 20-34 ปี 35-49 ปี 
50-64 ปี และ 65 ปีขึน้ไป 
 2. วงจรชวีติครอบครวั (Family life cycle (FLC)) เป็นขัน้ตอนการคาํรงชวีติของบุคคลซึง่
การดาํรงชวีติในแต่ละขัน้ตอนเป็นสิง่ทีม่อีทิธผิลต่อความตอ้งการ ทศันคต ิและค่านิยมของบุคคลทํา
ให้เกิดความต้องการผลิตภณัฑ์และพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกนั โดนสมัพนัธ์กบัสถานภาพ
การเงนิและความสนใจของแต่ละบุคคล 
 3. อาชพี (Occupation) อาชพีทีแ่ตกต่างกนัของแต่ละบุคคลจะตอ้งการสนิคา้และบรกิารที่
แตกต่างกนั ดงันัน้ นกัการตลาดจะตอ้งศกึษาว่าสนิคา้และบรกิารของบรษิทัทีเ่ป็นทีต่อ้งการขอกลุ่ม
อาชพีประเภทใด เพื่อจะจดัเตรยีมสนิค้าและบรกิารใหส้อดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มบุคคล
เหล่านัน้อยา่งเหมาะสม 
 4. สถานภาพทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) หรอืรายได ้(Income) จะมผีลกระทบ
ต่อสนิคา้และบรกิารที่เขาตดัสนิใจซื้อ ซึ้งนักการตลาดต้องสนใจในแนวโน้มของรายไดส้่วนบุคคล
เน่ืองจากรายไดจ้ะมผีลต่ออาํนาจการซือ้ 
 5.  การศกึษา (Education) ผูม้กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑแ์ละบรกิารที่
มคีุณภาพดมีากกว่าผูท้ี่มกีารศกึษาน้อยกว่า เน่ืองจากผูท้ี่มกีารศกึษาสูงจะมอีาชพีท่ามารถสรา้ง
รายได ้ไดส้งูกว่าผูท้ีม่กีารศกึษาน้อยกว่า จงึมแีนวโน้มทีจ่ะบรโิภคผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีม่คีุณภาพ
มากกวา่หรอืมทีางเลอืกมากกวา่ 
 6. รปูแบบการดาํรงชวีติ (Lifestyle) หมายถงึ รปูแบบการดาํรงชวีติของบุคคลซึง่เกีย่วขอ้ง
กบักจิกรรม (Activities) ทีเ่ขาทาํสิง่ทีเ่ขาสนใจ (Interests) และความคดิเหน็ของเขา (Opinions) 
หรอื AIOs รปูแบบการดาํรงชวีติขึน้อยูก่บัวฒันธรรมยอ่ย ชัน้สงัคม หรอืกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล
ทีแ่ตกต่างกนั 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ 
 ความหมายของทศันคติ 
 Roger (สุรพงษ์ โสธนะเสถยีร. 2533: 122; อา้งองิจาก Roger. 1978: 208 – 209) ไดก้ล่าวถงึ 
ทศันคต ิวา่ เป็นดชันีชีว้่า บุคคลนัน้ คดิและรูส้กึอยา่งไร กบัคนรอบขา้ง วตัถุหรอืสิง่แวดลอ้มตลอดจน
สถานการณ์ต่างๆ โดย ทศันคต ินัน้มรีากฐานมาจาก ความเชื่อทีอ่าจสง่ผลถงึ พฤตกิรรม ในอนาคต
ได ้ทศันคต ิจงึเป็นเพยีง ความพรอ้มทีจ่ะตอบสนองต่อสิง่เรา้ และเป็นมติขิองการประเมนิ เพื่อแสดง
ว่า ชอบหรือไม่ชอบ ต่อประเด็นหน่ึงๆ ซึ่งถือเป็น การสื่อสารภายในบุคคล (Interpersonal 
Communication) ทีเ่ป็นผลกระทบมาจาก การรบัสาร อนัจะมผีลต่อพฤตกิรรมต่อไป 
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 Rosenberg and Hovland (1960: 1) ไดใ้หค้วามหมายของ ทศันคต ิไวว้่า ทศันคต ิโดย
ปกตสิามารถ นิยาม วา่ เป็นการจงูใจต่อแนวโน้มใน การตอบสนองอยา่งเฉพาะเจาะจงกบัสิง่ทีเ่กดิขึน้ 

Howard H. Kendler (1963: 572) กล่าวว่า ทศันคต ิหมายถงึ สภาวะความพรอ้ม ของ
บุคคลที่จะแสดงพฤตกิรรมออกมาในทางสนับสนุน หรอื ต่อต้านบุคคล สถาบนั สถานการณ์ หรอื 
แนวความคดิ 

Carter V. Good (1959: 48) ใหค้าํจาํกดัไวว้่า ทศันคต ิคอื ความพรอ้มทีจ่ะแสดงออกใน
ลกัษณะใดลกัษณะหน่ึงทีเ่ป็นการสนบัสนุน หรอื ต่อตา้นสถานการณ์บางอยา่งบุคคล   

Newcomb (1854: 128) ใหค้ําจํากดัความไวว้่า ทศันคต ิซึง่มอียู่ในเฉพาะคนนัน้ ขึน้กบั 
สิง่แวดลอ้ม อาจแสดงออกในพฤตกิรรม ซึ่งเป็นไปไดใ้น 2 ลกัษณะ คอื ลกัษณะชอบหรอืพงึพอใจ 
ซึ่งทําใหผู้อ้ื่นเกดิ ความรกัใคร่ อยากใกลช้ดิสิง่นัน้ๆ หรอือกีลกัษณะหน่ึง แสดงออกในรูปความไม่
พอใจ เกลยีดชงั ไมอ่ยากใกลส้ิง่นัน้ 

Norman L. Munn (1971: 71) กล่าวว่า ทศันคต ิคอื ความรูส้กึ และความคดิเหน็ ทีบุ่คคล 
มต่ีอสิง่ของบุคคล สถานการณ์ สถาบนั และขอ้เสนอใดๆ ในทางทีจ่ะยอมรบั หรอืปฏเิสธ ซึง่มผีลทาํ
ใหบุ้คคลพรอ้มทีจ่ะแสดงปฏกิริยิา ตอบสนองดว้ยพฤตกิรรมอยา่งเดยีวกนัตลอด 

G. Murphy , L. Murphy and T. Newcomb (1973: 887) ใหค้วามหมายของคาํว่า ทศันคต ิ
หมายถงึ ความชอบ หรอืไมช่อบ พงึใจ หรอืไมพ่งึใจทีบุ่คคลแสดงออกมาต่อสิง่ต่างๆ 

เดโช สวนานนท ์(2512: 28) กล่าวถงึ ทศันคต ิว่าเป็นบุคลกิภาพทีส่รา้งขึน้ได ้เปลีย่นแปลง
ไดแ้ละเป็นแรงจงูใจทีก่าํหนดพฤตกิรรมของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่แวดลอ้มต่างๆ 

ศกัดิ ์สุนทรเสณี (2531: 2) กล่าวถงึ ทศันคต ิที่เชื่อมโยงไปถงึ พฤตกิรรมของบุคคล ว่า 
ทศันคต ิหมายถงึ 
 1.  ความสลบัซบัซ้อนของความรู้สึก หรือการมีอคติของบุคคล ในการที่จะสร้างความ
พรอ้มทีจ่ะกระทาํสิง่ใดสิง่หน่ึง ตามประสบการณ์ของบุคคลนัน้ ทีไ่ดร้บัมา 
 2.  ความโน้มเอยีง ที่จะมปีฏกิริยิาต่อสิง่ใดสิง่หน่ึงในทางทีด่หีรอืต่อต้านสิง่แวดล้อมที่จะ
มาถงึทางหน่ึงทางใด 
 3.  ในดา้น พฤตกิรรม หมายถงึ การเตรยีมตวั หรอืความพรอ้มทีจ่ะตอบสนอง 

 โมเดลโครงสร้างทศันคติ 

โมเดลโครงสรา้งทศันคต ิ(Structural model of attitudes) การทาํความเขา้ใจความสมัพนัธ์
ระหว่าง ทศันคตแิละพฤตกิรรม นักจติวทิยาไดส้รา้งโมเดลเพื่อศกึษาถงึโครงสรา้งของทศันคต ิการ
กาํหนดสว่นประกอบของทศันคตเิพื่อจะอธบิายพฤตกิรรมทีค่าดคะเน ต่อมาจะสาํรวจโมเดลทศันคติ
ที่สําคญัหลายประการ แต่ละโมเดลมทีศันคตทิี่แตกต่างกนัเกี่ยวกบัส่วนประกอบของทศันคตแิละ
วธิกีารซึง่สว่นต่างๆ เหล่าน้ีมกีารจดัหรอืมคีวามสมัพนัธร์ะหวา่งกนั โดยรายละเอยีด ดงัน้ี 
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ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดลองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ (Tricomponent attitude model) 
 

 ทีม่า: Blogspot. (2558, 8 กนัยายน: ออนไลน์). 
 
 โมเดลทศันคต ิซึง่ประกอบดว้ย 3 สว่นคอื 
           1.  ส่วนของความเขา้ใจ (Cognitive component) หมายถึง ส่วนหน่ึงของโมเดลองค์ 
ประกอบ ทศันคต ิ3 ประการ ซึง่แสดงถงึความรู ้(Knowledge) การรบัรู ้(Perception) และความ
เชื่อถอื (Beliefs) ซึง่ผูบ้รโิภคมต่ีอความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman; & 
Kanuk. 2007: 236) ส่วนของความเขา้ใจเป็นส่วนประกอบส่วนแรก ซึ่งกค็อืความรูแ้ละการรบัรูท้ี่
ได้ร ับ จากการประสมกับประสบการณ์โดยตรงต่อทัศนคติและข้อมูลที่เกี่ยวข้องจากหลาย
แหล่งขอ้มลู ความรูน้ี้และผลกระทบต่อการรบัรูจ้ะกําหนดความเชื่อถอื (Beliefs) ซึง่หมายถงึ สภาพ
ดา้นจติใจ ซึง่สะทอ้นความรูเ้ฉพาะอยา่งของบุคคล และมกีารประเมนิเกีย่วกบัความคดิหรอืสิง่ใดสิง่
หน่ึง ซึง่กค็อืการทีผู่บ้รโิภคมทีศันคตต่ิอสิง่หน่ึง คุณสมบตัขิองสิง่หน่ึง หรอืพฤตกิรรมเฉพาะอยา่งจะ
นําไปสูผ่ลลพัธเ์ฉพาะอยา่ง 
             2. ส่วนของความรูส้กึ (Affective component) หมายถงึ ส่วนของโมเดลองคป์ระกอบ
ทศันคต ิ3 ประการซึง่สะทอ้นถงึอารมณ์ (Emotion) หรอืความรูส้กึ (Feeling) ของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอ
ความคดิหรอืสิง่ใดสิง่หน่ึง ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman; & Kanuk. 2007: 236) สว่นของอารมณ์
และความรูส้กึมกีารคน้พบโดยผูว้จิยัผูบ้รโิภค ซึ่งมกีารประเมนิผลเบื้องต้นโดยธรรมชาต ิซึ่งมกีาร
คน้พบโดยการวจิยัผูบ้รโิภค ซึ่งประเมนิทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึง โดยการใหค้ะแนนความพงึพอใจ
หรอืไม่พงึพอใจ ดหีรอืเลว เหน็ดว้ยหรอืไม่เหน็ดว้ย การวจิยัไดร้ะบุว่าสภาพอารมณ์จะสามารถเพิม่
ประสบการณ์ดา้นบวกหรอืลบ ซึง่ประสบการณ์จะมผีลกระทบดา้นจติใจและวธิ ีซึง่บุคคลปฏบิตักิาร
ใชก้ารวดัการประเมนิผลถงึทศันคตต่ิอสิง่ใดสิง่หน่ึง โดยอาศยัเกณฑ ์ด-ีเลว ยนิด-ีไมย่นิด ี
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 3. สว่นของพฤตกิรรม (Conative component หรอื Behavior หรอื Doing) หมายถงึ 
สว่นหน่ึงของโมเดลองคป์ระกอบทศันคต ิ3 ประการ ซึง่สะทอ้นถงึความน่าจะเป็นหรอืแนวโน้มทีจ่ะมี
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ดว้ยวธิใีดวธิหีน่ึงต่อทศันคตทิีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง หรอือาจหมายถงึความตัง้ใจ
ทีจ่ะซือ้ (Intention to buy) ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman; & Kanuk 2007: 237) จากความหมาย
น้ีสว่นของพฤตกิรรมจะรวมถงึพฤตกิรรมทีเ่กดิขึน้ รวมทัง้พฤตกิรรมและความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภค
ดว้ยคะแนนความตัง้ใจของผูซ้ื้อสามารถนําไปใชเ้พื่อประเมนิความน่าจะเป็นของการซื้อผลติภณัฑ์
ของผูบ้รโิภค หรอืพฤตกิรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 ลกัษณะของทศันคติ 

 เน่ืองจากว่านักจิตวิทยาได้ศึกษาในความหมายที่แตกต่างกัน ดงันัน้ จึงควรกล่าวถึง
ลกัษณะรวมๆ ของทศันคตทิี่ทําใหเ้กดิความเขา้ใจทศันคตใิหด้ขีึน้ (ศกัดิไ์ทย. 2545: 138) ซึ่ง
ลกัษณะของทศันคต ิ สรปุไดด้งัน้ี 

 1. ทศันคตเิป็นสิง่ทีเ่รยีนรูไ้ด ้
 2. ทศันคตมิลีกัษณะทีค่งทนถาวรอยูน่านพอสมควร 
 3. ทศันคตมิลีกัษณะของการประเมนิค่าอยูใ่นตวั  คอื บอกลกัษณะด ี– ไมด่ ี ชอบ – ไมช่อบ  
เป็นตน้ 
 4. ทศันคตทิาํใหบุ้คคลทีเ่ป็นเจา้ของพรอ้มทีจ่ะตอบสนองต่อทีห่มายของทศันคต ิ
 5. ทศันคตบิอกถงึความสมัพนัธ์ระหว่างบุคคลกบับุคคล บุคคลกบัสิง่ของและบุคคลกบั
สถานการณ์ นัน่คอื ทศันคตยิอ่มมทีีห่มายนัน่เอง 
 หน้าท่ีของทศันคติ 
 Katz  (Loudon; & Della Bitta,1993: 425; citing Katz. n.d.) ไดก้ล่าวถงึหน้าทีข่องทศันคตทิี่
สาํคญั 4 ประการ  ดงัน้ี 
 1. หน้าทีใ่นการปรบัตวั (Adjustment  function) ทศันคตชิ่วยใหเ้ราปรบัตวัเขา้หาสิง่ทีท่าํ
ใหไ้ดร้บัความพงึพอใจหรอืไดร้างวลัขณะเดยีวกนักห็ลกีเลี่ยงต่อสิง่ทีไ่ม่ปรารถนา ไม่พอใจหรอืให้
โทษ นัน่คอืยดึแนวทางทีก่่อใหเ้กดิประโยชน์ต่อตนเองมากทีสุ่ด และหลกีเลี่ยงสิง่ทีเ่ป็นโทษใหเ้กดิ
น้อยทีส่ดุ ซึง่ชว่ยในการปรบัตวัของแต่ละบุคคลใหเ้ขา้กบัสภาพแวดลอ้มต่างๆ เพือ่ใหบุ้คคลเหล่านัน้
เกดิความพอใจ คอื เมื่อเราเคยมปีระสบการณ์ต่อสิง่ใดสิง่หน่ึงมาก่อน และเราไดป้ระสบกบัสิง่นัน้อกี 
เราจะพฒันาการตอบสนองของเราในทศิทางทีเ่ราตอ้งการ   
 2. หน้าทีใ่นการป้องกนัตน (Ego – defensive function) ทศันคตชิ่วยปกป้องภาพลกัษณ์
แหง่ตน (ego or self image) ต่อความขดัแยง้ทีเ่กดิขึน้ภายในจติใจ และแสดงออกมาเป็นกลไกที่
ป้องกนัตนเอง ใชใ้นการปกป้องตวัเองโดยการสรา้งความนิยมนับถอืตนเอง หลกีเลี่ยงจากสิง่ที่ไม่
พอใจ หรอืสรา้งทศันคตขิึน้มาเพือ่รกัษาหน้า   
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 3. หน้าทีใ่นการแสดงออกของค่านิยม (Value expressive function) ในขณะทีท่ศันคตทิี่
ปกป้องตนเอง ไดส้รา้งขึน้เพื่อปกป้องภาพลกัษณ์ของตนเอง หรอืเพื่อปิดบงัทศันคตทิีแ่ทจ้รงิไม่ให้
ปรากฎ แต่ทศันคตทิีท่ําหน้าทีแ่สดงออกถงึค่านิยมจะพยายามแสดงลกัษณะทีแ่ทจ้รงิของตนเองทํา
หน้าทีใ่หบุ้คคลแสดงค่านิยมของตนเอง เป็นการแสดงออกทางทศันคตทิีจ่ะสรา้งความพอใจใหก้บั
บุคคลทีแ่สดงทศันคตนิัน้ออกมา เพราะเป็นการแสดงคา่นิยมพืน้ฐานทีแ่ต่ละบุคคลพอใจ 
 4. หน้าทีใ่นการแสดงออกถงึความรู ้ (Knowledge function) มนุษยต์อ้งการเกีย่วขอ้งกบั
วตัถุต่างๆ รอบขา้ง ดงันัน้ จงึตอ้งแสวงหาความมัน่คง ความหมาย ความเขา้ใจเกีย่วกบัสิง่เหล่านัน้ 
ทศันคติจะเป็นสิง่ที่ใช้ประเมนิ และทําความเขา้ใจเกี่ยวกบัสภาพแวดล้อม และเป็นมาตรฐานเพื่อ
เปรยีบเทยีบ หรอืเป็นขอบเขตแนวทางสําหรบัอ้างองิเพื่อหาทางเขา้ใจ ใหส้ามารถเขา้ใจโลกและ
สิง่แวดล้อมไดง้่ายๆ ขึน้ เพราะคนเราไดร้บัรูแ้ล้วครัง้หน่ึงกจ็ะเกบ็ประสบการณ์เหล่านัน้ๆ ไวเ้ป็น
ส่วนๆ เมื่อเจอสิง่ใหม่จะนําประสบการณ์ที่มอียู่เดมิมาเป็นกรอบอา้งองิว่าสิง่ใดควรรบัรู ้สิง่ใดควร
หลกีเลีย่ง ซึง่ทศันคตชิ่วยใหค้นเราเขา้ใจสิง่แวดลอ้มต่างๆ รอบตวัเรา โดยเราสามารถตคีวาม หรอื
ประเมนิคา่สิง่ทีอ่ยูร่อบตวัเราได ้  
 ประเภทของทศันคติ 
 การแสดงออกทางทศันคตสิามารถแบ่งไดเ้ป็น  3  ประเภท (ดารณ.ี 2542: 43) คอื 
 1.  ทศันคตใินทางบวก (Positive  Attitude) คอื ความรูส้กึต่อสิง่แวดลอ้มในทางทีด่หีรอื
ยอมรบั ความพอใจ เช่น นักศกึษาทีม่ทีศันคตทิีด่ต่ีอการโฆษณา เพราะวชิาการโฆษณาเป็นการให้
บุคคลไดม้อีสิระทางความคดิ 
 2. ทศันคตใินทางลบ (Negative Attitude) คอื การแสดงออก หรอืความรูส้กึต่อสิง่แวดลอ้ม
ในทางทีไ่มพ่อใจ ไมด่ ีไมย่อมรบั ไมเ่หน็ดว้ย เชน่ นิดไมช่อบคนเลีย้งสตัว ์เพราะเหน็วา่ทารณุสตัว ์
 3. การไมแ่สดงออกทางทศันคต ิหรอืมทีศันคตเิฉยๆ (Negative Attitude) คอื มทีศันคติ
เป็นกลางอาจจะเพราะว่าไม่มคีวามรูค้วามเขา้ใจในเรื่องนัน้ๆ หรอืในเรื่องนัน้ๆ เราไม่มแีนวโน้ม
ทศันคตอิยู่เดมิหรอืไม่มแีนวโน้มทางความรูใ้นเรื่องนัน้ๆ มาก่อน เช่น เรามทีศันคตทิีเ่ป็นกลางต่อตู้
ไมโครเวฟ  เพราะเราไมม่คีวามรูเ้กีย่วกบัโทษหรอืคุณของตูไ้มโครเวฟมาก่อน 
 การเปล่ียนแปลงทศันคติ (Attitude Change) เป็นเรื่องทีส่าํคญัมากสาํหรบันกัการตลาด 
เชน่บรษิทัตอ้งการนําสนิคา้ใหมอ่อกมาจาํหน่ายโดยบรษิทัมสีนิคา้เดมิทีผู่บ้รโิภครูจ้กัอยูแ่ลว้และเป็น
ทีช่ื่อชอบของผูบ้รโิภคถอืเป็นหน้าทีข่องบรษิทัทีจ่ะตอ้งพยายามรกัษาความรูส้กึทีด่นีัน้ไวแ้ต่ถา้ผูบ้รโิภค
ใชส้นิคา้ยีห่อ้อื่นอยู่ก่อนแลว้บรษิทัมหีน้าทีใ่นการเปลีย่นแปลงทศันคตขิองผูบ้รโิภคโดยพยายามทํา
ใหผู้บ้รโิภคมองเหน็ความสาํคญัของสนิคา้ใหม่ทีบ่รษิทันําออกมาจาํหน่ายเพื่อใหผู้บ้รโิภครูส้กึอยาก
ทดลองใชส้นิคา้ของบรษิทัถงึแมว้า่ทศันคตเิป็นสิง่ทีค่งเสน้คงวา (Consistency) แต่ทศันคตกิส็ามารถที่
จะเปลีย่นแปลงไดถ้้าหากนักการตลาดใชเ้ครื่องมอืทางการตลาดหลายๆ เครื่องมอืร่วมกนัและเป็นไป
อยา่งเหมาะสม 
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 แหล่งอิทธิผลท่ีมีต่อการกาํหนดทศันคติ 

 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 108) กล่าวว่าการกําหนดทศันคตขิองบุคคลสิง่ของหรอืความ
คดิเหน็ในความคดิหน่ึงนัน้ไดร้บัอทิธพิลจากสิง่ต่างๆ โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
 1.  ประสบการณ์โดยตรงและประสบการณ์อดตี (Direct and past experience) ทศันคตมิี
ต่อผลิตภณัฑ์จะได้รบัอทิธิพลโดยตรงจากประสบการณ์ในการใช้ผลิตภณัฑ์นัน้ดงัการทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ถือว่าเป็นประสบการณ์ตรงของผู้บรโิภคดงันัน้แม้นักการตลาดจะใช้เครื่องมอืสื่อสาร
การตลาดชี้ว่าผลิตภณัฑ์เยี่ยมยอดเท่าไรก็ตามแต่ถ้าผู้บรโิภคได้ทดลองใช้ด้วยตวัเองแล้วพบว่า
ผลติภณัฑม์ปีญัหาผูบ้รโิภคกจ็ะไมซ่ือ้สนิคา้นัน้อกี 
 2.  อทิธพิลจากครอบครวัและเพื่อน (Influence of family and friends) ครอบครวัและ
เพื่อนเป็นแหล่งสําคญัต่อการสรา้งค่านิยมและความเชื่อถอืของบุคคลซึ่งจะมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้และการใชส้นิคา้โดยเฉพาะวยัเดก็และวยัรุน่ 
 3.  การตลาดเจาะจง (Direct Marketing) เป็นวธิซีึง่นกัการตลาดใชเ้ป็นเครื่องมอืสื่อสาร
การตลาดเจาะกลุ่มเป้าหมายสว่นเลก็เพื่อเกดิการตอบสนองทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เช่นการ
ใชจ้ดหมายตรงโทรศพัท์อนิเตอรเ์น็ทเป็นต้นเครื่องมอืน้ีจะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถกําหนดกล
ยุทธไ์ดเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของแต่ละกลุ่มบุคคลและสามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายและเกดิผล
กระทบ (Impact) ไดด้กีวา่การตลาดมวลชน 
 4.  การเปิดรบัต่อสื่อมวลชน (Exposure to mass media) สื่อสารมวลชนต่างๆ เช่นการ
โฆษณาการประชาสมัพนัธผ์่านสื่อโทรทศัน์หนังสอืพมิพ ์ฯลฯ สื่อเหล่าน้ีเป็นแหล่งขอ้มลูทีม่อีทิธพิล
ต่อการกาํหนดทศันคต ิ
 

3. ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ  เครื่องมอืทางการตลาดทีธุ่รกจินํามาใช ้
เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดเครื่องมอืทางการตลาดน้ีเรยีกว่า 4Ps ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์
ราคา สถานทีจ่าํหน่าย และการสง่เสรมิ การขาย ซึง่ตวัแปรต่างๆ ในแต่ละ Pเป็นดงัน้ี (Kotler. 1997: 98) 
 1.  ผลิตภณัฑ์  (product) ประกอบด้วย ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ คุณภาพ การ
ออกแบบรปูทรง ตรายีห่อ้ บรรจุภณัฑห์รอืหบีหอ่ การรบัประกนั ขนาดและรปูรา่งการบรกิาร เป็นตน้ 
 2.  ราคา  (price) ประกอบดว้ย ราคาสนิคา้ ส่วนลด การรบัรูร้าคาสนิคา้ของผูบ้รโิภคระยะเวลา
การจา่ยเงนิ เป็นตน้ 
 3.  สถานที่จําหน่าย  (place) ประกอบด้วย ช่องทางการจําหน่าย สถานที่จําหน่ายสนิค้า 
สนิคา้คงคลงั การขนสง่ เป็นตน้ 
 4.  การสง่เสรมิการขาย (promotion) ประกอบดว้ย กานสง่เสรมิการขาย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายตรง การสง่เสรมิการขายโดยผา่นตวัแทนจาํหน่าย เป็นตน้ 
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 สว่นประสมการตลาดบรกิาร   (Marketing Mix '7Ps) หมายถงึ เครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิ
ตอ้งใชเ้พือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย (Kotler. 2009: 17) หรอืเป็นสว่นประกอบ
ทีส่าํคญัของกลยทุธก์ารตลาด 7 ประการ ประกอบดว้ย (1) ผลติภณัฑ ์(2) ราคา (3) ช่องทางการจดั
จําหน่าย (4) การส่งเสรมิการตลาด (5) ดา้นบุคคล (6) ดา้นกระบวนการ (7) สิง่อํานวยความสะดวก
ภายในรา้น ทีธุ่รกจิตอ้งใชร้ว่มกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย (Bovee, Houston; 
& Thill. 1995: G – 8) สว่นประสมการตลาดอาจเรยีกอกีอยา่งหน่ึงวา่ปจัจยัภายในทางการตลาดหรอื
ปจัจยัทางการตลาด (Internal marketing factor หรอื Marketing factor) ซึง่เป็นเครื่องมอืทีบ่รษิทั
ควบคุมไมไ่ด ้ต่อมามกีารปรบัปรุงสว่นประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิาร ดงันัน้สว่น
ประสมทางตลาดบรกิาร (service marketing mix) เน้นถงึพนักงาน กระบวนการและสิง่แวดลอ้มทาง
กายภาพ จงึประกอบดว้ย 7Ps (ศริวิรรณ เสรรีตัน์. 2549: 41 – 45; Kotler. 2003) โดยมรีายละเอยีด
ดงัน้ี 
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) ลกัษณะบางประการของผลติภณัฑข์องบรษิทัที่อาจกระทบต่อ
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพที่คนรบัรู้ได้ของ
ผลติภณัฑ์ ผลติภณัฑ์ที่ใหม่และสลบัซบัซ้อนอาจต้องมกีารตดัสนิใจอย่างกวา้งขวาง ถ้าเรารูเ้รื่อง
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลอืกทีง่่ายกว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคุน้เคยเพื่อให้
ผูบ้รโิภคทีไ่มต่อ้งการเสาะแสวงหาทางเลอืกอยา่งกวา้งขวางในการพจิารณา ส่วนในเรื่องของรปูรา่ง
ของผลติภณัฑต์ลอดจนหบีห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออทิธพิลต่อกระบวนการซื้อของผูบ้รโิภค 
หบีห่อทีส่ะดุดตาอาจทําใหผู้บ้รโิภคเลอืกไวเ้พื่อพจิารณา ประเมนิเพื่อการตดัสนิใจซือ้ ป้ายฉลากที่
แสดงใหผู้บ้รโิภคเหน็คุณประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีส่ําคญักจ็ะทําใหผู้บ้รโิภคประเมนิสนิคา้เช่นกนั 
สนิคา้คุณภาพสงูหรอืสนิคา้ทีป่รบัเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ือ้มอีทิธพิลต่อการซือ้ดว้ย 
 2.  ราคา (Price) ราคามอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อก็ต่อเมื่อผู้บรโิภคทําการประเมิน
ทางเลอืกและทาํการตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑร์าคาตํ่า นกัการตลาดจงึควรคดิราคา
น้อย ลดต้นทุนการซื้อหรือทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลกัษณะอื่นๆ สําหรบัการตัดสินใจอย่าง
กวา้งขวางผูบ้รโิภคมกัพจิารณารายละเอยีด โดยถอืเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทัง้หลายที่เกี่ยวขอ้ง
สําหรบัสนิค้าฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ทําให้การซื้อลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเครื่องประเมนิ
คุณคา่ของผูบ้รโิภคซึง่กต็ดิตามดว้ยการซือ้ 
 3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Placement-Channel of Distribution) กลยุทธข์องนกัการ
ตลาดในการทาํใหม้ผีลติภณัฑไ์วพ้รอ้มจาํหน่าย สามารถก่ออทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์แน่นอนว่า
สนิคา้ทีม่จีําหน่ายแพรห่ลายและงา่ยทีจ่ะซือ้กจ็ะทําใหผู้บ้รโิภคนําไปประเมนิประเภทของช่องทางที่
นําเสนอกอ็าจก่ออทิธพิลต่อการรบัรูภ้าพพจน์ของผลติภณัฑ ์เชน่ สนิคา้ทีม่ขีองแถมในรา้นเสรมิสวย
ชัน้ดใีนหา้งสรรพสนิคา้ทาํใหส้นิคา้มชีื่อเสยีงมากกวา่นําไปใชบ้นชัน้วางของในซุปเปอรม์ารเ์กต็ 
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 4 . การสง่เสรมิการตลาด (Promotion-Marketing Communication) การสง่เสรมิการตลาด
สามารถก่ออทิธพิลต่อผูบ้รโิภคไดทุ้กขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ ขา่วสารทีน่ักตลาดส่งไป
อาจเตือนใจให้ผู้บรโิภครู้ว่าเขามปีญัหา สินค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปญัหาได้และมนั
สามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสนิค้าของคู่แข่ง เมื่อได้ข่าวสารหลกัการซื้อเป็นการยนืยนัว่าการ
ตดัสนิใจซือ้ของลกูคา้ถูกตอ้ง 
 5. พนักงาน (People) หมายถงึ การจดัการบรกิารอย่างมปีระสทิธภิาพดว้ยบุคลากรของ
กิจการโดยเริม่ตัง้แต่การสรรหาคดัเลือกการพฒันาและฝึกอบรมรวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝงั
ลกัษณะที่จําเป็นต่อการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกค้าหรอืผูใ้ช้บรกิารใหม้ากที่สุด
ไดแ้ก่ ดา้นทกัษะในการแกไ้ขปญัหาเฉพาะหน้า การทกัทายลกูคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิาร การขอบคุณลูกคา้
หอืผูใ้ชบ้รกิารทุกครัง้ทีม่าใชบ้รกิารพนกังานจะประกอบดว้ย บุคคลทัง้หมดในองคก์รทีใ่ชบ้รกิารนัน้ 
ซึ่งจะรวมตัง้แต่เจา้ของผูบ้รหิารพนักงานในทุกระดบั ซึ่งบุคคล ดงักล่าวทัง้หมดทีม่ผีลต่อคุณภาพ
ของการใหบ้รกิารไม่ว่าจะเป็นพนกังานทีท่ํางานพบลูกคา้โดยตรง (พนกังานส่วนหน้า) กบัพนักงาน
ที่ทํางานสนับสนุน (พนักงานส่วนหลงั) เพื่อทําให้พนักงานส่วนให้บรกิารส่งมอบบรกิารรอย่างมี
คุณคา่ 
 6. กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางระบบและออกแบบให้มขี ัน้ตอนที่อํานวย
ความสะดวกใหก้บัลกูคา้หรอืผูใ้ชบ้รกิารมากทีส่ดุลดขัน้ตอนทีท่าํใหผู้บ้รโิภคตอ้งรอนานจดัระบบการ
ไหลของการใหบ้รกิาร (Services flow) ใหม้อุีปกรณ์น้อยทีสุ่ดเน่ืองจากการรอคอยการใหบ้รกิาร
นานๆ อาจทาํใหเ้กดิความไมพ่งึพอใจไดโ้ดยยดึแนวคดิ One Stop Service ใหล้กูคา้อยูท่ีจุ่ดเดยีว 
 กระบวนการใหบ้รกิารเป็นสว่นประสมทางการตลาดทีม่วีามสาํคญัมากตอ้งอาศยัพนกังาน
ที่มปีระสทิธิภาพหรอืเครื่องมอืทนัสมยัในการทําให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบบรกิารที่มี
คุณภาพได ้เน่ืองจากการใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ การต้อนรบั
การสอบถามขอ้มูลเบื้องต้น การให้บรกิารตามความต้องการ การชําระเงนิ เป็นต้น ซึ่งในแต่ละ
ขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีม้แต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมทําให้การ
บรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูคา้ 
 7. สิง่อาํนวยความสะดวกภายในรา้น (Physical Evidence) หมายถงึ อาคารของธุรกจิ
บรกิารเครื่องมอืและอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพวิเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บรกิาร การ
ตกแต่งสถานที ่ลอ็บบี ้ลานจอดรถ สวน หอ้งน้ํา การตกแต่งป้ายประชาสมัพนัธ ์แบบฟอรม์ต่างๆ สิง่
ต่างๆ เหล่าน้ีเป็นสิง่ที่ลูกคา้ใชเ้ป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้จะ
อาศยัสิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปจัจยัหน่ึงในการเลอืกใช้บรกิาร ดงันัน้สิง่อํานวยความสะดวก
ภายในรา้นยิง่ดหูรหูราและสวยงามเพยีงใดบรกิารน่าจะมคีุณภาพตามดว้ย   
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึ 
ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบรษิัทใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปน้ี 
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 1 . ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสูต่ลาดเพื่อความสนใจ  การใชห้รอืการ
บรโิภคทีส่ามารถทาํใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong; & Kotler. 2009: 616) ประกอบดว้ยสิง่
ที่สมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิค้า บรกิารและชื่อเสยีงของ
ผู้ขาย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้า บรกิาร สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ที่เสนอขาย
อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility)มีคุณค่า (Value) ใน
สายตาของลูกคา้ จงึจะมผีลทําใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้การกําหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้ง
พยายามคํานึงถงึปจัจยัต่อไปน้ี (1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) หรอื
ความแตกต่างทางการแขง่ขนั (Competitive Differentiation) (2) องคป์ระกอบ (คุณสมบตั)ิ ของ
ผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน รปูรา่งลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์
ตราสนิคา้ เป็นต้น (3) การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ(์Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลติภณัฑข์องบรษิทัเพื่อแสดงตําแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การ
พฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑ ์มลีกัษณะใหม่และปรบัปรุงใหด้ขีึน้
(New and Improved) ซึง่ตอ้งคาํนึงถงึความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ี
ยิง่ขึน้ (5) กลยทุธเ์กีย่วกบัสว่นประสมผลติภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลติภณัฑ ์(Product Line) 
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ จํานวนทีต่อ้งจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็นคุณค่า
ทัง้หมดที่ลูกค้ารับรู้เพื่อให้ได้ผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์/บริการคุ้มกับเงินที่จ่าย
ไป (Armstrong; & Kotler. 2009: 616) หรอืหมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวั
ทีส่องทีเ่กดิขึน้ ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ ผูก้ําหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งคํานึงถงึ (1) คุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลูกคา้ ซึง่
ต้องพจิารณาการยอมรบัของลูกคา้ในคุณค่าของผลภิณัฑว์่าสูงกว่าผลติภณัฑน์ัน้ (2) ต้นทุนสนิคา้
และคา่ใชจ้า่ยทีเ่กีย่วขอ้ง (3) การแขง่ขนั(4) ปจัจยัอื่นๆ 
 3. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจต่อ
ตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กดิความต้องการหรอืเพื่อเตอืน
ความทรงจาํ (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรม
การซือ้ (Etzel, walker; & and Stanton. 2007: 677) หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ือ้ เพือ่สรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซือ้ การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling) ทําการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไม่ใชค้น (Non personal selling) เครื่องมอืในการ
ตดิต่อสือ่สารมหีลายประการ องคก์ารอาจเลอืกใชห้น่ึงหรอืหลายเครื่องมอืซึง่ตอ้งใชห้ลกัการเลอืกใช้
เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั [Integrated Marketing Communication 
(IMC)] โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑค์ู่แขง่ขนัโดยบรรลุจุดมุง่หมายรว่มกนัได ้
เครือ่งมอืการสง่เสรมิการตลาดทีส่าํคญั มดีงัน้ี   
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  3.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกจิกรรมในการเสนอขา่วสารเกีย่วกบัองคก์ร และ
สง่เสรมิการตลาดเกีย่วกบัผลติภณัฑ ์บรกิาร หรอื ความคดิ ทีต่อ้งมกีารจา่ยเงนิโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ   
(Armstrong; & Kotler. 2009: 33) กลยุทธใ์นการโฆษณาจะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยุทธก์ารสรา้งสรรค์
งานโฆษณา (Create strategy) และยทุธวธิกีารโฆษณา(Advertising tactics) (2) กลยทุธส์ือ่ (Media 
strategy) 
  3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) เป็นการสื่อสารระหว่างบุคคลกบั
บุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซื้อผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารด้วยการขายแบบ
เผชญิหน้าโดยตรงหรอืใชโ้ทรศพัท ์(Etzel, Walker; & Stanton. 2007: 675) หรอืเป็นการเสนอขาย
โดยหน่วยงานขายเพื่อใหเ้กดิการขาย และสรา้งความสมัพนัธ์อนัดกีบัลูกค้า (Armstrong and 
Kotler. 2009: 616) งานในขอ้น้ีจะเกีย่วขอ้งกบั (1) กลยุทธก์ารขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal 
selling strategy) (2) การบรหิารหน่วยงานขาย (Sales force management) 
  3.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถงึ เป็นสิง่จูงใจระยะสัน้ทีก่ระตุน้
ใหเ้กดิการซือ้หรอืขายผลติภณัฑห์รอืบรกิาร (Armstrong; & Kotler. 2009: 617) เป็นเครื่องมอื
กระตุน้ความตอ้งการซือ้ทีใ่ชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Etzel, Walker; 
& Stanton. 2007: 677) ซึง่สามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้หรอืการซือ้โดยลูกคา้คน
สุดท้าย หรอืบุคคลอื่นในช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการขาย ม ี3 รูปแบบ คอื (1) การ
กระตุน้ผูบ้รโิภค เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่ผูบ้รโิภค (Consumer Promotion) (2) การ
กระตุน้คนกลาง เรยีกว่า การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่คนกลาง (Trade promotion) (3) การกระตุน้
พนกังานขาย เรยีกวา่ การสง่เสรมิการขายทีมุ่ง่สูพ่นกังานขาย (Sales force Promotion) 
  3.4 การใหข้า่วและประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relations) มคีวามหมาย
ดงัน้ี (1) การใหข้า่วเป็นการเสนอความคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑห์รอืบรกิาร หรอืตราสนิคา้หรอืบรษิทัที่
ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ (ในทางปฏบิตัิจรงิอาจต้องมกีารจ่ายเงนิ) โดยผ่านการกระจายเสยีงหรอืสื่อ
สิง่พมิพ์ (2) ประชาสมัพนัธ์ (Public relations) หมายถึง ความพยายามในการสื่อสารที่มกีาร
วางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสรา้งทศันคตทิี่ดต่ีอองค์การ ต่อผลติภณัฑ ์หรอืต่อนโยบายใหเ้กดิกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (Etzel, Walker; & Stanton. 2007: 677) มจุีดมุง่หมายเพื่อสง่เสรมิหรอืป้องกนั
ภาพพจน์หรอืผลติภณัฑข์องบรษิทั 
  3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct response marketing) การโฆษณา
เพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรง (Direct response advertising) และการตลาดเชื่อมตรงหรอืการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) มคีวามหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง (Direct 
Marketing หรอื Direct response marketing) เป็นการตดิต่อสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายเพือ่ใหเ้กดิการ
ตอบสนองโดยตรง หรอืหมายถงึ วธิกีารต่างๆ ทีน่กัการตลาดใชส้ง่เสรมิผลติภณัฑโ์ดยตรงกบัผู ้ซือ้
และ ทําให้เกดิการตอบสนองในทนัท ีทัง้น้ีต้องอาศยัฐานขอ้มูลลูกค้าและใช้สื่อต่างๆ เพื่อสื่อสาร
โดยตรงกบัลูกค้า เช่น ใช้สื่อโฆษณาและแคตตาล็อค (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนอง
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โดยตรง (Direct response advertising) เป็นขา่วสารการโฆษณาซึง่ถามผูอ้า่น ผูร้บัฟงั หรอืผูช้ม ให้
เกดิการตอบสนองกลบัโดยตรงไปยงัผูส้่งขา่วสาร หรอืป้ายโฆษณา (3) การตลาดเชื่อมตรงหรอืการ
โฆษณาเชื่อมตรง (Online advertising) หรือการตลาดผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic 
marketing หรอื E-marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครอืข่ายคอมพวิเตอร์หรอือนิเตอร์เน็ต 
เพื่อสื่อสาร สง่เสรมิ และขายผลติภณัฑห์รอืบรกิารโดยมุง่หวงัผลกําไรและการคา้ เครื่องมอืทีส่าํคญั
ในขอ้น้ีประกอบดว้ย (1) การขายทางโทรศพัท ์(2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง (3) การขายโดยใช้
แคตตาล็อค (4) การขายทางโทรศัพท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการ
ตอบสนอง 
 4. การจดัจําหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย
สถาบนัและกจิกรรมใช ้เพือ่เคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัทีนํ่าผลติภณัฑ์
ออกสูต่ลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด สว่นกจิกรรมทีช่่วยในการกระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย 
การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเก็บรกัษาสนิค้าคงคลงั การจดัจําหน่ายจงึประกอบดว้ย 2 ส่วน 
ดงัน้ี 
  4.1 ช่องทางการจดัจําหน่าย (Channel Distribution) หมายถงึ กลุ่มของบุคคลหรอื
ธุรกจิทีม่คีวามเกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑห์รอืบรกิารสําหรบัการใชห้รอืบรโิภค (Kotler; 
& Keller. 2009: 787) หรอืหมายถงึ เสน้ทางทีผ่ลติภณัฑ ์และกรรมสทิธิท์ีผ่ลติภณัฑถ์ูกเปลีย่นมอื
ไปยงัตลาด ในระบบชอ่งทางการจดัจาํหน่ายจงึประกอบดว้ย ผูผ้ลติ คนกลาง ผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชช้่องทางตรง (Direct channel) จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม และใชช้อ่งทางออ้มจากผูผ้ลติ ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้รโิภค หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  4.2 การกระจายตวัสนิค้า หรอืการสนับสนุนการกระจายตวัสนิค้าสู่ตลาด (Physical 
distribution หรอื Market logistics) หมายถงึ งานทีเ่กีย่วขอ้งกบัการวางแผน การปฏบิตักิารตามแผน 
และการควบคุมการเคลื่อนยา้ยวตัถุดบิ ปจัจยัการผลติ และสนิคา้สําเรจ็รูป จากจุดเริม่ต้นไปยงัจุด
สุดทา้ยในการบรโิภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุง่หวงักําไร (Kotler; & Keller. 2009: 
786) หรอืหมายถงึ กจิกรรมที่เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลติภณัฑ ์จากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค
หรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายตวัสนิคา้ทีส่าํคญัมดีงัน้ี (1) การขนสง่ (2) การเกบ็รกัษาสนิคา้ 
และการคลงัสนิคา้ (3) การบรหิารสนิคา้คงเหลอื 
 5.  ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลอืกการฝึกอบรม
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความ 
สมัพนัธร์ะหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต่อ้งมคีวามสามารถ มี
ทศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร  มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแกไ้ขปญัหา สามารถ
สรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร 
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 6. ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็น
การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทาง
ดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ที่
ลกูคา้ควรไดร้บั 
 7.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ
ในดา้นการบรกิาร ทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ และทําให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 
  ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2547: 63-81) สว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) ของ
สนิค้านัน้โดยพื้นฐานม ี4 ตวั ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาด แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบรกิาร จะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทาง
การตลาดของสนิคา้ทัว่ไป กล่าวคอื ต้องมกีารเน้นถงึพนักงาน กระบวนการในการใหบ้รกิาร และ
สิง่แวดล้อมทางกายภาพ ซึ่งทัง้สามส่วนประสมเป็นปจัจยัหลกัในการส่งมอบบรกิาร ดงันัน้ส่วน
ประสมทางการตลาดของการบรกิารประกอบดว้ย 7Ps ตามแนวคดิของ Payne (1993) ไดแ้ก่ 
ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบ้รกิาร
และสิง่แวดลอ้ม 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) บริการเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหน่ึงที่ไม่มีตัวตน ( Intangible 
product) ไม่สามารถจบัต้องได้มลีกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเรว็ 
ความสบายตวั ความสบายใจ การใหค้วามเหน็ การใหค้าํปรกึษา เป็นตน้ 
 การบรกิารจะต้องมคีุณภาพเช่นเดยีวกบัสนิค้า คุณภาพบรกิารต้องประกอบจากหลาย
ปจัจยั ทัง้ความรู ้ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ความ
รวดเรว็และต่อเน่ืองของขัน้ตอนการส่งมอบบรกิาร ความสวยของสถานทีร่วมถงึอธัยาศยัไมตรขีอง
พนกังานทุกคน 
 2.  ราคา (Price) ราคาเป็นสิง่สําคญัทีก่ําหนดรายไดข้องกจิการ กล่าวคอื การตัง้ราคาสูง
ทาํใหธุ้รกจิมรีายไดส้งูขึน้ การตัง้ตํ่าทาํใหร้ายไดข้องธุรกจินัน้ตํ่า ซึง่อาจนําไปสู่ภาวะขาดทุนได ้อยา่งไรก็
ตามไม่ไดห้มายความว่าธุรกจิหน่ึงสามารถตัง้ราคาไดต้ามใจ หากตัง้ราคาสงูกว่าคู่แขง่มากแต่ธุรกจิ
นัน้ไมไ่ดม้คีุณภาพสงูกว่าคู่แขง่มากเท่ากบัราคาทีเ่พิง่ยอ่ยทําใหไ้มม่าใชบ้รกิารธุรกจินัน้ต่อไป หาก
ธุรกจิตัง้ราคาตํ่ากจ็ะนํามาสูส่งครามราคา เน่ืองจากคูแ่ขง่ขนัรายอื่นสามารถลดราคาไดใ้นเวลาอนัเรว็ 
 3.  ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) สามารถใหบ้รกิารผา่นชอ่งการจดัจาํหน่ายได ้4 วธิ ี
  3.1 การใหบ้รกิารผา่นรา้น การใหบ้รกิารแบบน้ีทีท่าํกนัมานาน เช่น รา้นตดัผม รา้นซกัรดี 
รา้นใหบ้รกิารอนิเตอรเ์น็ตใหบ้รกิารดว้ยการเปิดรา้นคา้ตามตกึแถวในชุมชนหรอืหา้งสรรพสนิคา้แลว้
ขยายสาขาออกไปเพื่อใหบ้รกิารลูกคา้ไดสู้งสุด โดยรา้นประเภทน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อทําใหผู้ร้บับรกิาร
และผูใ้หบ้รกิารมาพบกนั 
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  3.2 การใหบ้รกิารถงึบา้นลูกคา้หรอืสถานทีท่ีลู่กคา้ตอ้งการ การใหบ้รกิารแบบน้ี เป็น
การส่งพนักงานไปใหบ้รกิารถงึทีบ่า้นลูกคา้ หรอืสถานทีท่ีอ่ ื่นตามสะดวกของลูกคา้ เช่นการบรกิาร
จดัสง่อาหารตามสัง่ การสง่พนกังานทาํความสะอาดไปทาํความสะอาดอาคาร เป็นตน้ 
  3.3 การใหบ้รกิารผ่านตวัแทน เป็นการขยายธุรกจิด้วยการขายแฟรนไซส์ หรอืการ
จดัตัง้ตวัแทนในการใหบ้รกิาร เชน่ แมคโดนลัดห์รอืเคเอฟซทีีข่ยายธุรกจิไปทัว่โลก ขายตัว๋เครื่องบนิ
ผา่นบรษิทัทอ่งเทีย่ว เป็นตน้ 
  3.4 การใหบ้รกิารผ่านอเิลก็ทรอนิกส ์เป็นบรกิารทีค่่อนขา้งใหม่ โดยอาศยัเทคโนโลยี
มาช่วยในการลดต้นทุนการจ้างพนักงาน เพื่อทําให้การบรกิารเป็นไปได้อย่างสะดวกและทุกวนั
ตลอด 24 ชัว่โมง เช่น การใหบ้รกิารผ่านเครื่องมอืเอทเีอม็ การใหบ้รกิารดาวน์โหลดขอ้มูลจากสื่อ
อนิเตอรเ์น็ต เป็นตน้ 
 4.  การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) การสง่เสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารมคีวาม
คลา้ยกบัธุรกจิขายสนิคา้ กล่าวคอื การสง่เสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารทาํไดทุ้กรปูแบบไมว่่าเป็น
การโฆษณา การประชาสมัพนัธก์ารใหข้า่ว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผา่นสื่อต่างๆ ซึง่
บรกิารที่ต้องการเจาะลูกค้าระดบัสูง ต้องอาศยัการประชาสมัพนัธ์ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ส่วนการ
บรกิารทีต่อ้งการเจาะลูกคา้ระดบักลางและระดบัล่าง ซึง่เน้นราคาค่อนขา้งตํ่า อาศยัการลดแลกแจก
แถม เป็นตน้ 
 สาํหรบัธุรกจิบรกิาร การสง่เสรมิการตลาดทีนิ่ยมใชก้นัมากยกตวัอยา่งไดแ้ก่ 
  4.1 โครงการสะสมคะแนน เป็นการเน้นความจงรกัภกัดีจากลูกค้าด้วยการให้สทิธิ
ประโยชน์สะสมทุกครัง้ของการใชบ้รกิาร ทาํใหลู้กคา้รูส้กึผกูพนักบัธุรกจิ การสง่เสรมิการขายแบบน้ี
ประสบความสําเรจ็มากเน่ืองจากลูกคา้จะไดรู้ส้กึถงึความคุม้ค่าจากการใหบ้รกิารแต่ละครัง้ ทําให้
ธุรกจิครองใจลูกคา้ไดใ้นระยะยาวเป็นการสรา้งกําแพงกดีกนัคู่แข่งขนัแต่การส่งเสรมิการขายต้อง
ลงทุนสงูทัง้ของรางวลัและความน่าสนใจของโครงการเพือ่กระตุน้ยอดการใชจ้า่ยผา่นบตัร 
  4.2 การลดราคาโดยใชช้ว่งเวลา ลกัษณะเฉพาะของความตอ้งการในการใชบ้รกิารของ
ลกูคา้มกีารขึน้ลงตามชว่งเวลาขอวนั ผูบ้รหิารจะตอ้งนําเรือ่งน้ีมาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ธุรกจิ 
  4.3 การสมคัรเป็นสมาชิก ลูกค้าจะได้รบัข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลาทําให้ลูกค้า
อาจจะไปทดลองใชบ้รกิารของคู่แขง่ขนัไดแ้ละในทีสุ่ดอาจจะสญูเสยีลูกคา้ไป การเป็นลูกคา้สมาชกิ
เป็นการผูกมดัและสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ไม่ใหห้นีไปไหน แต่สิง่ทีผู่บ้รหิารจะต้องทําคอื ต้อง
สรา้งความแตกต่างของประสทิธป์ระโยชน์ทีลู่กคา้เป็นสมาชกิกบัลูกคา้ทัว่ไปอย่างชดัเจน และต้อง
สือ่สารถงึสทิธปิระโยชน์ใหล้กูคา้ทราบอยา่งแทจ้รงิ 
 5. ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลอืก ฝึกอบรม
การจงูใจ เพือ่ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนัเป็นความสมัพนัธ์
ระหวา่งเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์รเจา้หน้าทีต่อ้งมคีวามสามารถ ทศันคติ
ที่สามารถสนองต่อผูใ้ช้บรกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ไขปญัหา สามารถสรา้ง
คา่นิยมใหก้บัองคก์ร 
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 6.  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกบัวิธีการและการ
ปฏบิตังิานดา้นบรกิารทีนํ่าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็ และทาํ
ให้ผู้ใช้บรกิารเกิดความประทบัใจเป็นส่วนประสมการตลาดที่สําคญัมาก เน่ืองจากการใหบ้รกิาร
ประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ดงัน้ี การตอ้นรบั การสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ การชาํระเงนิ เป็นตน้ 
 7.  ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการสรา้งการนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพใหแ้ก่ลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้นกายภาพและรปูแบบการ
ให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า เช่น การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพ 
อ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รบัลูกค้าจะอาศัย
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพเป็นปจัจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิาร 
 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 4.1  ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 Schiffman and Kanuk (1991: 5) กล่าววา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื พฤตกิรรมซึง่บุคคลทาํ
การคน้หา (Searching) การซือ้ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมนิผล (Evaluating) การใช้
จา่ย (Disposing) ในผลติภณัฑแ์ละการบรกิาร โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้
 Blackwell Miniard and Engel (2006: 735) ไดใ้หค้าํนิยามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
หมายถงึ กระบวนการตดัสนิใจและลกัษณะของแต่ละบุคคลเมื่อมกีารประเมนิ (Evaluating) การ
ไดร้บั (Obtaining) การใช ้(Using) และการดาํเนินการภายหลงัการบรโิภค (Disposing) สนิคา้และ
บรกิาร 
 Kotler and Keller (2009: 190) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer behavior) 
เป็นการศกึษาพฤตกิรรมของบุคคล กลุ่มคนหรอืองคก์ร (ซึง่หมายถงึผูบ้รโิภค) เกีย่วกบัการเลอืกซือ้
และการใชส้นิคา้และบรกิาร เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของเขา 
 Solomon (ดารา ทปีะปาล. 2542: 3 อา้งองิจาก Solomon. 1996: 7) ไดใ้หค้วามหมาย
ของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึกระบวนการต่างๆ ทีบุ่คคลหรอืกลุ่มบุคคลเขา้ไป
เกี่ยวขอ้ง เพื่อทําการเลอืกสรรการซื้อ การใช้การบรโิภค อนัเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ บรกิารความคดิ 
หรอืประสบการณ์เพือ่ตอบสนองความตอ้งการและปรารถนาต่างๆ ใหไ้ดร้บัความพงึพอใจ 
 4.2  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 Kotler (2000: 160-161) ไดก้ล่าววา่ โมเดลพฤตกิรรมผูบ้รโิภค(Consumer behavior model)  
เป็นการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยมจุีดเริม่ตน้จากการเกดิสิง่กระตุน้ 
(Stimulus) ทีท่าํใหเ้กดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้ผา่นเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ซึง่เปรยีบเสมอืน
กล่องดาํ (Buyer’s black box) ทีผู่ผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถคาดคะเนได ้ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้
จะไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) 
หรอืการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision)  
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ส่ิงกระตุ้น  

ลกัษณะเฉพาะ 
ของผูซ้ื้อ 

กระบวนการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

 
การตดัสินใจของ 

ผูซ้ื้อ ส่ิงกระตุ้น 
ทางการตลาด 

ส่ิงกระตุ้น
อ่ืนๆ 

  
  

สนิคา้ เศรษฐกจิ  วฒันธรรม การรบัรูป้ญัหา  การเลอืกสนิคา้ 
ราคา เทคโนโลย ี  สงัคม การคน้หาขอ้มลู  การเลอืกตราสนิคา้ 
สถานที ่ การเมอืง  ลกัษณะ การประเมนิผล  การเลอืกผูจ้ดัจาํหน่าย 
การสง่เสรมิ
การตลาด วฒันธรรม 

 เฉพาะตวั การตดัสนิใจ  เวลาในการซือ้ 
 จติวทิยา พฤตกิรรมหลงัซือ้  จาํนวนทีซ่ือ้ 

 
ภาพประกอบ 3  รปูแบบพฤตกิรรมการซือ้ (Model of Buyer behavior) 

 
 ทีม่า:  Kotler. (2000). Marketing Management. p.161. 
 
 จุดเริม่ตน้ของรปูแบบจาํลองน้ีอยูท่ีม่สี ิง่กระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กดิความตอ้งการก่อนแลว้
ทาํใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้โมเดลน้ีจงึอาจเรยีกว่า S-R Theory โดยมรีายละเอยีด
ของทฤษฎดีงัน้ี 

1.  ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) หมายถงึ สิง่กระตุน้ทีผ่ลกัดนัใหบุ้คคลเกดิการตอบสนองหรอื 
การตดัสนิใจ สิง่กระตุน้ประกอบดว้ย สิง่กระตุน้ภายนอก (Outside stimulus) และสิง่กระตุน้ภายใน 
(Inside stimulus) ดงัมรีายละเอยีดดงัน้ี 
         1.1 สิง่กระตุ้น ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ทีส่าํคญัมากที ่
นกัการตลาดจะตอ้งจดัใหม้ขีึน้ เพราะจะสรา้งใหเ้กดิความตอ้งการผลติภณัฑ ์เป็นสิง่กระตุน้ทีเ่กีย่วขอ้ง
กบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรอื 4P’s ซึง่ประกอบดว้ย 
                      1.1.1 สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เชน่ การออกแบบผลติภณัฑใ์หส้วยงาม
สวยงามเพือ่กระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 
            1.1.2 สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) เชน่ การกําหนดราคาสนิคา้ใหเ้หมาะกบัผลติภณัฑ์
โดยพจิารณาจากลกูคา้เป้าหมาย 
            1.1.3  สิง่กระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or place) เช่น การจดั
จาํหน่ายผลติภณัฑใ์หท้ัว่ถงึเพือ่สะดวกแก่ผูบ้รโิภค ถอืวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซือ้สนิคา้ 
            1.1.4 สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา การ
ใชค้วามพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรา้งความสมัพนัธ์อนัดกีบับุคคล
ทัว่ไป ถอืวา่เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ 
     1.2 สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีอ่ยู่
ภายนอกองคก์รซึง่ บรษิทัไมส่ามารถควบคุมได ้สิง่กระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
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            1.2.1 สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกจิ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกจิ รายไดข้อง
ผูบ้รโิภค สิง่กระตุน้เหล่าน้ีมอีทิธพิลต่อความตอ้งการของบุคคล 
            1.2.2  สิง่กระตุน้ทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ดา้น
ฝาก ถอนเงนิอตัโนมตั ิสามารถกระตุน้ความตอ้งการใชบ้รกิารของธนาคารมากขึน้ 
            1.2.3 สิง่กระตุน้ทางดา้นกฎหมายและการเมอืง (Law and political) เช่น กฎหมาย
เพิม่ ลด ภาษสีนิคา้ใดสนิคา้หน่ึง จะมอีทิธพิลต่อการเพิม่ หรอืลดความตอ้งการองผูซ้ือ้ 
            1.2.4 สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมผีลกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความตอ้งการซือ้ สนิคา้ในเทศกาล 
    2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) หมายถงึ ความรูส้กึ
นึกคดิของผูซ้ือ้ เปรยีบเทยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ 
จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สกึนึกคิดของผู้ซื้อซึ่งได้รบัอิทธิพลจากปจัจยัต่างๆ ที่มอีิทธิพลต่อ
ความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคและกระบวนการตดัสนิใจซือ้ โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
      2.1 ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆ คอื ปจัจยัดา้นวฒันธรรม ปจัจยัดา้นสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล และปจัจยัดา้นจติวทิยา 
       2.2  กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer decision process) ประกอบดว้ยขัน้ตอน
ดงัน้ี (1) การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การประเมนิผลทางเลอืก (4) การ
ตดัสนิใจซือ้ (5) พฤตกิรรมภายนอกหลงัการซือ้ 
            2.2.1  การรบัรูป้ญัหา (Problem recognition) การทีผู่บ้รโิภครูจ้กัปญัหา หมายถงึ
ผูบ้รโิภคทราบความจําเป็นและความตอ้งการในสนิคา้ งานของนักการตลาดในขัน้น้ี คอื จดัสิง่กระตุน้
ความตอ้งการดา้นผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย หรอืการสง่เสรมิการตลาดเพื่อใหผู้บ้รโิภค
เกดิความตอ้งการในสนิคา้ 
            2.2.2 การคน้หาขอ้มลู (Information search) เมื่อผูบ้รโิภครบัรูป้ญัหา นัน่คอื    
เกิดความต้องการในขัน้ที่1 และจะค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่างๆ (1) แหล่งข้อมูล ได้แก่
ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั (2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สื่อโฆษณา พนกังานขาย งานของนกัการตลาด ที่
เกีย่วขอ้งกบักระบวนการในขัน้น้ี คอื พยายามจดัขอ้ขา่วสารใหผ้า่นแหล่งการคา้ และ แหล่งบุคคลให้
มปีระสทิธภิาพและทัว่ถงึ 
            2.2.3 การประเมนิผลทางการเลอืก (Evaluation of alternatives) การพจิารณา
เลอืกผลติภณัฑ์ต่างๆ จาก้อมูลที่รวบรวมได้ในขัน้ที่ 2 หลกัเกณฑ์ที่พจิารณาคอื (1) คุณสมบตัิ
ผลติภณัฑต่์างๆ เชน่ รปูรา่ง รปูทรง (2) การใหน้ํ้าหนกัความสาํคญัสาํหรบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ ์เช่น
ราคาเหมาะสม คุณภาพสงู (3) ความเชื่อถอืเกีย่วกบัตราสนิคา้ หรอื ภาพลกัษณ์ ซึง่ความเชื่อน้ีจะมี
อทิธพิลต่อการประเมนิทางเลอืกในการตดัสนิใจ (4) เปรยีบเทยีบระหว่างยีห่อ้ต่างๆ งานของนกัการ
ตลาดทีเ่กีย่วขอ้งกบังานในขัน้ตอนน้ี คอื การจดัสว่นประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ ใหเ้หมาะสม 
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           2.2.4  การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) การตดัสนิใจซือ้ ผลติภณัฑย์ีห่อ้ใด
เน่ืองจากมกีารประเมนิผลทางเลอืกต่างๆ มาแลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑท์ีช่อบมาก
ทีส่ดุ และ ปฏเิสธทีจ่ะซือ้สนิคา้ทีต่นเองไมม่คีวามพอใจทีจ่ะซือ้ 
           2.2.5  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post – purchase behavior) เป็นความรูส้กึ
พอใจหรอืไม่พอใจหลงัจากมกีารซือ้ผลติภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรูส้กึขึน้อยู่กบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์
และความคาดหวงัของผูบ้รโิภค ถา้ผลติภณัฑม์คีุณสมบตัติรงตามทีค่าดหวงักจ็ะเกดิผลในทางบวก 
คอื ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจและมแีนวโน้มทจีะซื้อ แต่ถ้าผลติภณัฑ์มคีุณสมบตัิไม่ตรงตามความ
ตอ้งการหรอืตํ่ากว่าคาดหวงัยอ่มเกดิผลในทางลบ คอื ผูบ้รโิภคไมพ่อใจและมแีนวโน้มทีจ่ะไม่ซือ้ซํ้า
คอ่นขา้งสงู 
     3.  การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Buyer’s response) หมายถงึ พฤตกิรรมทีม่กีารแสดงออก 
มาของบุคคลหลงัจากทีม่สีิง่กระตุน้ ซึง่หมายถงึ การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Buyer’s purchase 
decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
     3.1 การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) 
     3.2  การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) 
     3.3  การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) 
     3.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) 
     3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount) 
 4.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 Kotler (1994: 174-189) ไดก้ล่าวถงึปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
(Influencing buyer behavior) ว่า การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลอยา่งสงูจากปจัจยัทาง
วฒันธรรม ปจัจยัทางสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล และปจัจยัทางจติวทิยา 
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ภาพประกอบ 4  ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้ของผูบ้รโิภค 

 
 ทีม่า:  Kotler.  (1994). Marketing Management. p.174. 
 
 1.  ปัจจยัด้านวฒันธรรม (Culture factors) วฒันธรรมเป็นเครื่องผกูพนับุคคลในกลุ่มไว้
ดว้ยกนั บุคคลจะเรยีนรูว้ฒันธรรมของเขาภายใตก้ระบวนการทางสงัคม วฒันธรรมเป็นสิง่ทีก่ําหนด
ความต้องการและพฤตกิรรมของบุคคล วฒันธรรมแบ่งออกเป็นวฒันธรรมพืน้ฐาน วฒันธรรมกลุ่ม
หรอืขนบธรรมเนียมประเพณ ีและชัน้ของสงัคม 
 2.  ปัจจยัทางสงัคม (Social factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจาํวนัและมอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซื้อ ลกัษณะทางสงัคม ประกอบดว้ย กลุ่มอา้งองิ ครอบครวั บทบาทและสถานะ
ของผูซ้ือ้ 
         3.  ปัจจยัส่วนบคุคล (Personal factors) การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะ
สว่นบุคคลของคนดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อายุ ขัน้ตอนวฎัจกัรชวีติครอบครวั อาชพี โอกาสทางเศรษฐกจิ 
การศกึษา รปูแบบการดาํรงชวีติ บุคลกิภาพ และแนวความคดิสว่นบุคคล 
 

 

ปัจจัยทาง
วฒันธรรม 

 วฒันธรรม
พื้นฐาน 

 
 วฒันธรรม 
 กลุ่มยอ่ย 

 
 ชั้นของ

สงัคม 

ปัจจัยทางจิตวทิยา 

 การจูงใจ 
 การรับรู้ 
 การเรียนรู้ 
 ความเช่ือ

และ
ทศันคติ 

ปัจจัยทางสังคม 

 กลุ่ม
อา้งอิง 

 
 ครอบค

รัว 
 

 บทบาท
และ
สถานะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

 อาย ุ
 ขั้นตอนวงจร

ครอบครัว 
 อาชีพ 
 ภาวะเศรษฐกิจ 
 รูปแบบการ

ดาํรงชีวิต 
 บุคลิกภาพและ

ความคิดเห็น
ส่วนบุคคล 

 

ผูซ้ื้อ 
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        4.  ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors) การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิล
จากกระบวนการจติวทิยา ซึ่งถือว่าเป็นปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
การใช้สนิค้า ประกอบด้วย การจูงใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ความเชื่อถือ ทศันคติ บุคลกิภาพ และ
แนวคดิของตนเอง 
 4.4 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Kolter. 1997: 171) เป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซื้อ
ของผูบ้รโิภคเพือ่ทีจ่ะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยการตัง้คาํถามและคาํตอบทีไ่ด้
จะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถขจดักลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม   คาํถามทีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่
ประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Who, When, Where, และ How เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการ 
หรอื 7Os ประกอบ ไปดว้ย Occupants, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ซึง่สามารถอธบิายไดด้ง้น้ี 

 
ตาราง 1  แสดงคาํถาม 7 คาํถาม(6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤตกิรรม 
     ผูบ้รโิภค (7Os) 
 
คาํตอบ (6 Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in 
the target market) 

     ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
1) ประชากรศาสตร ์
2) ภมูศิาสตร ์
3) จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์
4) พฤตกิรรมศาสตร ์

     กลยทุธก์ารตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ยกลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
สง่เสรมิการตลาดทีเ่หมาะสม และ
สามารถสนองความพงึพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได ้    

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the 
Consumer buy?) 

      สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects)สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ 

     กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย   
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
คาํตอบ (6 Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
 ผลติภณัฑ ์(Product Component) 

และความแตกต่างทีเ่หนือกวา่คู่
แขง่ขนั(Competitive 
Differentiation) 

1) ผลติภณัฑห์ลกั  
2) รปูลกัษณ์ ไดแ้ก่ บรรจุภณัฑ ์ตรา
สนิคา้ รปูแบบบรกิาร คุณภาพ 
ลกัษณะ  
3) ผลติภณัฑค์วบ 
4) ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั     
5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ 
ความแตกต่างทางการแขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังานและ
ภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objects) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้เพือ่
ตอบสนองความตอ้งการของเขา
ทัง้ทางดา้นรา่งกายและดา้น
จติวทิยา ซึง่ตอ้งศกึษาปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้ คอื 
1) ปจัจยัภายใน 
2) ปจัจยัภายนอก 
3)  ปจัจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื 
1) กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ(์Product 

Strategies) 
2)  กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย    กลยทุธก์ารโฆษณา 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การสง่เสรมิการขาย และ 
การประชาสมัพนัธ ์
3) กลยทุธด์า้นราคา 
(Price Strategies) 
4)  กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution or Channel Strategies) 

4. ใครมสีว่นรว่มในการ
ตดัสนิใจ (Who 
participates in the 
buying?)   

บทบาทกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) ทีม่อีทิธพิลใน
การตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย    
1) ผูร้เิริม่  2) ผูม้อีทิธพิล  

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากทีส่ดุ คอื กลยทุธ์
การโฆษณาและกลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด(Advertising and 
Strategies) 
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ตาราง 1 (ต่อ) 
 
คาํตอบ (6 Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7 Os) กลยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
 3) ผูต้ดัสนิใจซือ้ 4) ผูซ้ือ้  5) ผูใ้ช ้ โดยใชก้ลุ่มอทิธพิลและกลุม่เป้าหมาย

เป็นแนวทางและเลอืกใชส้ือ่โฆษณา
ใหเ้หมาะกบักลุ่มผูร้บัขา่วสาร 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้(Occasions) 
เชน่ ชว่งฤดกูาลของปี ฤดกูาล
ทอ่งเทีย่ว เทศกาลโอกาสพเิศษ 
เวลาวา่ง 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื  
กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) เชน่ สง่เสรมิ
การตลาดนอกฤดกูาลทอ่งเทีย่ว การ
สง่เสรมิการขาย ความรว่มมอืระหวา่ง
ธุรกจิ (Partnership) 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชอ่งทางหรอืสถานทีจ่าํหน่าย 
(Outlets) เชน่ สาํนกังานตวัแทน
จาํหน่าย 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมาย
โดยพจิารณาวา่จะผา่นคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
1) การรบัรูป้ญัหา 
2) การคน้หาขอ้มลู 
3) การประเมนิผลทางเลอืก 
4) การตดัสนิใจซือ้ 
5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื 
กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย 
การตลาดทางตรงและราคา ให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการ
ตดัสนิใจซือ้ 

 
 ทีม่า: Philip Kotler (2003). Marketing Management. p.180. 
 

ในการวจิยัครัง้น้ี จะทําการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองนําทฤษฎีที่
เกี่ยวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค ทฤษฎีโมเดลผูบ้รโิภค และปจัจยัที่มอีทิธพิลต่อการซื้อของผูบ้รโิภค    
มาทําการศกึษา เพื่อทีจ่ะสามารถบอกไดว้่าการทีผู่บ้รโิภคจะซือ้สนิคา้นัน้ มปีจัจยัใดบา้งทีส่่งผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
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5. วิธีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองเบือ้งต้น 
 การซือ้รถมอืสองนัน้ ถา้เรามคีวามละเอยีดรอบคอบเพยีงพอในการเลอืกซือ้ ไตร่ตรองได้
อย่างถี่ถ้วนก่อนการตัดสินใจซื้อ ก็จะทําให้เรามีความมัน่ใจมากขึ้นว่าซื้อแล้วได้ใช้งานคุ้มค่า 
เพยีงแต่เราดูแลบํารุงรกัษารถใหด้ ีกใ็ชไ้ปไดอ้กีนาน เป็นธรรมดาสําหรบัรถดีๆ  จะไม่มเีรื่องจุกจกิ
กวนใจเรา หรอืทําใหเ้ราเสยีเงนิบ่อยๆ รถมอืสอง ทีเ่ราจะซือ้มวีธิกีารเลอืกคร่าวๆ ไวพ้อเอาตวัรอด
ได ้พอแนะนําเป็นแนวทางไดบ้า้ง โดยจะแยกเป็นหวัขอ้งา่ยๆ ดงัน้ี 
 1. ดตูวัถงั body 

 รถสวยหรอืไม่ดูภายนอกรอบคนักอ็าจพอบอกได ้แต่จะดูใหรู้ว้่าเคยชนมาบ้างหรอืเปล่า        
กต็อ้ง 

 - เปิดฝากระโปรงหน้ามาดูคานหน้า คานรถทุกคนัจะมรีู กลมบ้าง เหลี่ยมบางแล้วแต่ 
ถา้รเูบีย้ว ไมค่มกแ็สดงวา่มชีนมาบา้ง 

 - ป้ายทะเบยีนรถยบัมรีอยดดั กใ็หเ้ดาไวก่้อนเลยว่าเคยชนมา แผ่น plate ทีแ่ปะตดิ
คานมา มรีอยยบัหรอืดดัมากเ็ชน่กนั 

 - สนัดา้นขา้งตะเขบ็ความนูนเสมอกนัหรอืไม่ รอยอ๊าค จากโรงงานกบัอู่เคาะพน่สกีต่็าง
จะกนั 

 - สําหรบัดา้นหลงั กเ็ปิดฝากระโปรงดูเช่นกนั ไฟทา้ยทัง้ 2 ดวงเสมอเบา้หรอืไม่ รอย
แยกต่อชิ้นเวน้ช่องไฟเท่ากนัเปล่ามเีบี้ยวมเีกยกนัหรอืไม่ คานหลงักใ็ชล้กัษณะการสงัเกตเหมอืน
คานหน้าเพยีงแต่ตอ้งลือ้พรมปทูา้ยรถออกเพือ่ใหเ้หน็พืน้ 

 - พืน้รถดา้นหลงัโดยมากจะเป็นรอนๆ กส็งัเกตดูว่าเท่ากนัหรอืเปล่า รถบางคนัโดนชน
หลงัมาชา่งเคาะอาจทาํดมีากจนดแูทบไมอ่อก ตอ้งเชค็ มบีางคนัเศษกระจกอาจหลงเหลอือยูใ่หเ้หน็ 

 - สว่นดา้นขา้ง กด็เูทยีบส ีจากโรงงานสเีดมิ กบัอู่ส ีสจีะเพีย้นนิดหน่อยแต่กพ็อเหน็ ใช้
วธิเีคาะดว้ยมอืของเราน่ีแหละ เคาะรอบคนัเลย รถที่ทําสมีาแลว้เสยีงจะทบึๆ ชิ้นทีส่เีดมิจะมเีสยีง
โปรง่ๆ ฟงัดดีจีะรูถ้งึความแตกต่าง 

 - รถที่เคยหงายตะแคงมา ก็ดูหลงัคารถเคาะๆ ดู สงัเกตขอบคิ้วกระจกหน้าหลงัว่า
เหมอืนกนัหรอืเปล่า มรีอยแตกของสโีป๊วหรอืไม่ หลงัคาไม่น่ามสีสีดสวยกว่าประตูขา้ง เพราะเป็น
สว่นทีร่บัแดดมากทีส่ดุ 

2. เครือ่ง + ชว่งล่าง + เกยีร ์
  -  เครือ่ง ถา้เครือ่งมปีญัหา หรอื หลวม จะเสยีงดงั ไมน่ิ่งรอบสงูบา้งตํ่าบา้ง ไมน่่าเชื่อถอื 

เวลาเครื่องรอ้นเรา กด็ูก้านวดัระดบัน้ํามนัเครื่องออกมา จะมคีวนัพุ่งออกมา หรอื น้ํามนัเครื่องจะ
กระเซน็เป็นละอองออกมาเอามอืไปองัๆ ดกูไ็ด ้

  -  เกียร์ ชุดส่งกําลัง คลัชต์ ถ้าเข้าเกียร์ ออกตัวแล้วๆ กระตุกๆ เข้าเกียร์ยาก นัน่
หมายถงึมปีญัหา ถา้วิง่ๆ อยูม่เีสยีงหอนแหวกอากาศมาเขา้มา เวลาเขา้เกยีรว์่างรถจอดน่ิงๆ ไมด่งั
กแ็สดงว่าเกยีรม์ปีญัหา เกยีร ์auto ก่อนเขา้เกยีรเ์หยยีบเบรคคาไว ้เขา้เกยีรต์ําแหน่ง D ไมก่ระตุก
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กระชากกพ็อใชไ้ด ้เขา้ตําแหน่งเดมิ N แลว้ไป R กไ็มม่อีาการอะไรกแ็สดงวา่น่าจะผา่นแลว้ ตอ้งลอง
วิง่ดวูา่เกยีรท์าํงานทุกเกยีรเ์ปล่า ออกตวักเ็ชน่กนั ออกตวัดมีัย้ ถา้ตอ้งรอสกัพกัถงึเคลื่อนตวัไดแ้สดง
วา่เกยีรอ์าการแย ่

  - ช่วงล่าง เวลาขบัไปเจอฝาท่อ เจอถนนคอนกรตีที่กร่อน มหีลุม มบี่อ ถ้าลุยเขา้ไป 
เดีย๋วเสยีงกรุกกรกัจะปรากฏถา้ไม่แน่น หรอื อาจสะทา้นมาถงึพวงมาลยัเลยกม็ ีแต่อย่าขบัเรว็มาก
นักอาจเสีย่งต่ออนัตราย กไ็ด ้ต่อไปเป็นเบรค และ สภาพยาง อาจซื้อแล้วเขา้รา้นเปลี่ยนของใหม่
เลย เอาแบบปลอดภยัไวก่้อน กช็วัรด์ ี

3. ภายในหอ้งโดยสาร 
  - กลิน่ ถา้เปิดรถแลว้ไดก้ลิน่อบัๆ ชืน้ๆ แสดงว่าน้ําเขา้รถ ไม่ทางใดกท็างหน่ึง งา่ยต่อ

การดูมากเลย คอืเอายางปพูืน้ออก ดูว่าพืน้พรมมรีอยชืน้ของน้ําหรอืเปล่า บางคนัพืน้อาจผุจนทะลุ 
ตอ้งดหูมดทัง้ 4 จุด 

  - ดคูวามเรยีบรอ้ย คอนโซล แตกหรอืไม ่ชอ่งแอรส์มบรูณ์หรอืเปล่า ชอ่งแอรเ์ป็นอะไรที่
ซ่อมยากนะ เพราะอาจไมม่อีะไหล่ดว้ย 

  - แอร ์เปิดแอร ์เบอร ์1-4 ดูเลยว่ามนัไล่ระดบัความแรงหรอืเปล่า แรงลมจะบอกไดว้่า
ตนัหรอืเปล่า สมยัน้ีลา้งแอรก์ร็าคาแพงดว้ย เปิดทิง้ไวแ้ลว้ออกไปเดนิดรูอบๆ รถนานๆ หน่อย ไมใ่ช ่
แค่แป๊บเดยีว แล้วเดนิเขา้ไปในรถก็จะรู้ว่าแอร์เยน็ฉ่ํา หรอื ไม่เยน็ฉ่ํา ลองฟงัดูว่ามเีสยีงอะไรดงั
ผดิปรกตหิรอืเปล่า แอรต์ดัตามปกตหิรอืไม ่

การดูรถถา้จะดูใหล้ะเอยีดครบถว้น อาจต้องใชเ้วลามากสกัหน่อยแต่กค็ุม้ค่า รถยนต์เป็น
อะไรทีร่าคาสงู ถา้ดคูรบถว้นตามทีแ่นะนํา กน่็าจะไดร้ถทีพ่อใชไ้ดใ้นระดบัหน่ึงแลว้ล่ะค่ะ การซือ้รถ
มอืสอง ตอ้งเตรยีมเงนิอกีจาํนวนหน่ึง เพื่อถ่ายเปลีย่นของเหลวในรถออกใหห้มด เพื่อเริม่ทาํการจด
บนัทกึใหม ่ทัง้เลขกโิลเมตรและวนัทีว่่าเราทาํอะไรไปบา้งกบัรถคนัน้ีเมื่อไหร ่เท่าไหร ่book service 
ทีเ่ราทาํขึน้เองจะมปีระโยชน์มากๆ เวลาขายต่อ เอาใหค้นทีจ่ะซือ้ด ูทาํใหเ้ครดติดอีกีเยอะเลย ยิง่เรา
ละเอยีดมากเขากเ็ชื่อถอืมาก  
 
6. ประวติัความเป็นมาของรถยนตมื์อสอง ย่านศรีนครินทร ์

  รถยนต์นับเป็นพาหนะทางบกที่เกดิขึน้มาประมาณรอ้ยกว่าปี และเป็นพาหนะทางบกที่
ได้รบั ความนิยมมากที่สุด เพราะให้ความสะดวกสบายรวดเรว็กว่าพาหนะทางบกประเภทอื่นๆ 
ปจัจุบนั รถยนต์เป็นปจัจยัที่เขา้มามคีวามสําคญัต่อการดํารงชวีิตของคนไทยมากขึ้น ทัง้ในการ
ดาํเนิน ชวีติประจาํวนั และการประกอบสมัมาอาชพีจนกลายเป็นปจัจยัที ่5 ในชวีติประจาํวนัรองจาก
อาหาร เครื่องนุ่งห่ม ทีอ่ยู่อาศยัและยารกัษาโรค เน่ืองจากเป็นพาหนะทีใ่ชใ้นการคมนาคมขนส่งที่
ชว่ยอาํนวย ความสะดวกในการเดนิทาง       

    



34 
 

 อภชิาต ิแซ่โคว้ (2542:  61) กล่าวว่า จากการศกึษาคน้ควา้หนงัสอืสาสน์สมเดจ็ภาคที ่23 
ฉบบัที ่11 ซึ่งนิพนธโ์ดยสมเดจ็กรมพระยาดํารงราชานุภาพ พบว่า เจา้พระยาสุรศกัดิ ์(เจมิ แสงชูโต) 
เป็นคนแรกที่นํารถยนต์เข้ามาในประเทศไทยครัง้แรกเมื่อปลายรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระ 
จุลจอมเกลา้เจา้อยู่หวั (รชักาลที ่5) โดยวิง่ในกรุงเทพมหานครเป็นแห่งแรก รถยนตท์ีนํ่าเขา้มาขาย
ใน ประเทศไทยสมยัแรกๆ เป็นรถยนตม์อืสอง (Used Cars) ซึง่ซือ้ต่อจากชาวต่างประเทศ 

 ต่อมา พ.ศ. 2464 ร.อ.หลวงอายุทธประดษิฐ ์ซือ้รถยนตฟ์อรด์มาจากอู่บางกอกดอ็ด ราคา 
1,200 บาท และใชไ้ดอ้ยูน่านเป็นสบิปี หลงัจากนัน้ขายและซือ้ใหมเ่ป็นรถยนตม์อืสองเป็นรถสปอรต์
สแีดง ยีห่อ้เปอโยตใ์นราคา 800 บาท ซึง่นบัเป็นการเริม่ตน้ของการซือ้-ขายรถยนตม์อืสอง เป็นครัง้
แรก ในประเทศไทย 

 การดําเนินการเกี่ยวกบัธุรกจิรถยนต์ นับเป็นธุรกจิที่ทํารายได้ใหก้บัผูป้ระกอบการเป็น
อยา่ง ด ีทาํใหผู้ป้ระกอบธุรกจิรถยนตเ์กดิขึน้เป็นจาํนวนมาก รวมถงึนกัลงทุนทีเ่ขา้มาลงทุนเกีย่วกบั
ธุรกจิน้ี ในประเทศไทย ซึ่งมทีัง้ชาวไทยและชาวต่างชาตไิม่ว่าจะเป็นต่างชาต ิชาวเอเซยี และชาว
ยุโรปทําให ้ประเทศไทยมรีถยนต์หลากหลายยีห่อ้ เช่น อลัฟ่า บเีอม็ดบับลวิ จากกวัร ์เบนซ์ ออดี ้
โฟล์คสวาเกน็ สโคดา้ ฟอรด์ มาสดา้ โตโยต้า อซีูซุ นิสสนั มติซูบซิ ิฮอนดา้ ซ๊าป ซูซุก ิจี๊ป เฟ๊ียต 
และเชฟโรเรต็ เป็นตน้ แต่ละยีห่อ้ยงัแบ่งเป็นรุ่นต่างๆ ทีผ่ลติและออกแบบขึน้มาเพื่อสนองต่อความ
ตอ้งการของลกูคา้อกีเป็น จาํนวนมาก          
  ดว้ยการพฒันาเทคโนโลยกีารประกอบอุตสาหกรรมรถยนต์ ความรูใ้นกระบวนการผลติ 
ความรูเ้กีย่วกบัการใชเ้ครื่องจกัรเครื่องมอืทีท่นัสมยัและความสามารถในการผลติเครื่องจกัรสาํหรบั
ใช ้ในการผลติ จนทาํใหร้ถยนต์ทีป่ระกอบในประเทศทีม่คีุณภาพมาตราฐานเป็นทีย่อมรบัของตลาด
ทัง้ใน และต่างประเทศ ส่งผลใหม้กีารจดทะเบยีนรถยนต์ทัง้ในเขตกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดั
เพิม่ขึน้ โดยตลอด รถยนต์ทีผ่ลติออกมาจากบรษิทัครัง้แรกจงึมกัไดช้ื่อว่า “รถยนต์ป้ายแดง” หรอื
รถยนต์มือหน่ึง ตลาดรถยนต์ป้ายแดงจะเป็นผู้บริโภคที่ต้องการรถยนต์ที่ผลิตออกมาใหม่ ซึ่ง
ส่วนมากจะม ีฐานะทางการเงนิดถีงึรํ่ารวย ดงันัน้ ผูผ้ลติรถยนต์จงึจําเป็นต้องพฒันารูปลกัษณ์ของ
รถยนตใ์หม้คีวาม ทนัสมยัและสวยงาม คุณภาพดแีละราคาเหมาะสมสามารถแขง่ขนักบัรถยนตย์ีห่อ้
อื่นๆ ได ้        

 หากแต่ลกัษณะตลาดรถยนต์เป็นตลาดทีม่กีารเปลี่ยนแปลงรุ่นของรถยนต์ และรูปลกัษณ์ 
รวมถงึเทคโนโลยขีองรถยนต์อยู่อย่างต่อเน่ือง ทําใหลู้กคา้ทีม่คีวามนิยม รถยนต์รุ่นใหม่และความ 
ทนัสมยั จงึตอ้งมกีารจดัซือ้รถยนตใ์หมต่ลอดเวลา ตามภาวการณ์เปลีย่นแปลงรุ่นของรถยนต์ทาํให ้
รถยนตท์ีใ่ชง้านมาแลว้ประมาณ 2 ปีหรอืมากกว่านัน้ สาํหรบัคนทีไ่มช่อบรปูลกัษณ์ของรถยนตท์ีซ่ือ้
มา ใช ้ซึง่บางครัง้บรษิทัผูผ้ลติไดร้บีเรง่เปลีย่นแปลงแบบรถยนตเ์ป็นผลทาํใหล้กูคา้ทีใ่ชร้ถคนัเดมิอยู ่
แต่ม ีอุปนิสยัที่ต้องการตามตลาดรถยนต์ใหม่ให้ทนัสมยั จึงมคีวามรู้สกึว่ารถยนต์ที่ใช้อยู่ตกรุ่น 
เน่ืองจากการ โฆษณาของผูผ้ลติ ลูกคา้ดงักล่าวจงึตอ้งการขายรถยนต์ทีใ่ชง้านอยู่เพื่อเปลี่ยนไปใช้
รถยนต์ป้ายแดงรุ่น ใหม่ เป็นผลใหเ้กดิการขายรถยนต์มอืสองในทอ้งตลาดที่เรยีกว่า “รถยนต์มอืสอง” 
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ทาํใหร้ถยนต์มอืสอง มอีตัราการเตบิโตสงูขึน้อยา่งต่อเน่ืองโดยเฉลีย่และจะอยูใ่นระดบัปีละประมาณ 
5-20 เปอร์เซ็นต์ทัง้ใน กลุ่มอนิโดจนีและอาเซยีน สําหรบัตลาดรถยนต์ในประเทศไทย อกีทัง้ช่วง
ภาวะเศรษฐกจิฟองสบู่แตก เมือ่ พ.ศ. 2540 สง่ผลใหผู้บ้รโิภคทีม่กีาํลงัซือ้จาํกดัไมส่ามารถทีจ่ะเลอืก
ซื้อรถยนต์ใหม่ได ้ผูบ้รโิภค กลุ่มน้ีจงึใหค้วามสนใจต่อการบรโิภครถยนต์มอืสองแทนรถยนต์ใหม ่
ดงันัน้จงึทาํใหธุ้รกจิซือ้-ขาย รถยนตม์อืสองเป็นทีรู่จ้กัมากยิง่ขึน้ 

 ทีม่าของเต๊นทร์ถมอืสองในย่านศรนีครนิทรจ์งัหวดัสมุทรปราการ เริม่ตน้จากการก่อสรา้ง
ถนนศรนีครนิทร ์เมื่อประมาณ 30 ปี ทีผ่่านมา ถนนศรนีครนิทรเ์ป็นถนนทีเ่ปรยีบเสมอืน ถนนเสน้
คู่ขนานกับถนนสุขุมวิท และเป็นถนนเส้นทางหลักรองลงมาจากถนนสุขุมวิท จึงเป็นถนนที่มี
ความสาํคญัและเป็นเสน้ทางหลกัของการเดนิทางจากอดตีถงึปจัจุบนั ถนนเป็นคอนกรตีเสรมิเหลก็ 
6 ช่องจราจร จงึมกีารสญัจรของรถยนต์เป็นจํานวนมากและทําใหม้รีถยนต์และรถทุกประเภทมาใช้
งานเป็นจํานวนมากทําใหย้า่นถนนศรนีครนิทรม์คีนมาอาศยัอยู่และเกดิการสรา้งหมู่บา้นเละคอนโด
เกดิขึน้เป็นจาํนวนมากเพราะความเจรญิและความสะดวกในการสญัจรจงึทาํใหเ้กดิชุมชนขนาดใหญ่ 
เมือ่มคีวามเจรญิรุง่เรอืงและมผีูอ้าศยัจาํนวนมากและเป็นถนนสายหลกั จงึทาํใหเ้กดิธุรกจิรถยนตม์อื
สองขึ้นหรือเต๊นท์รถยนต์เกิดขึ้นเป็นจํานวนมากโดยมีเต๊นท์รถที่เปิดขายรถประมาณ 60 แห่ง            
(จากhttp://www.one2car.com , สืบค้นเมื่อ  1 พศจิกายน 255  8) เช่น ศูนย์รวมรถยนต์คุณภาพ  
ดวงด ีศรภีษูติ DDS ศนูยร์ถดศีรนีครนิทร ์และศนูยร์วมรถยนต ์ดวงดศีรนีครนิทร ์(คุง้) ฯลฯ 
 
7. เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งและสามารถนํามาใชใ้นการศกึษาอา้งองิได้
ดงัน้ี  
 นภดล ศกึษากจิ (2555) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซือ้รถยนตไ์ฟฟ้า นิสสนั ลฟิ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่า 28 – 37 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,001 บาทถงึ 30,000 บาท  
 ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับสําคัญมาก 
กระบวนการตัดสินใจซื้อในเรื่องของ การรับรู้ปญัหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก  
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มตี้องการรถยนต์ที่สามารถจะประหยดัค่าใชจ้่ายไดเ้พิม่ขึน้ และเลอืกที่จะคา้หา
ขอ้มลูจากตวัแทนจาํหน่ายและศนูยบ์รกิาร รวมทัง้ตดัสนิใจจากประโยชน์ทีไ่ดร้บัเป็นหลกั 
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้า นิสสนั ลฟิ โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบรกิารหลงัการขายและศูนยบ์รกิาร มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสนั ลฟิ โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านภาพลกัษณ์ต่อสิง่แวดล้อม มคีวามสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์ไฟฟ้า นิสสนั ลฟิ โดยมคีวามสมัพนัธ์กนัในทศิทางเดยีวกนั ในระดบัตํ่า อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 รตันโชต ิสนธซิื่อสตัย ์(2554) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคล ในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัปทุมธานี จากผลการวจิยัพบวา่ 
 1.  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตร ี  
ส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงานเอกชนมรีะดบัรายไดต่้อเดอืน 15,001-20,000 บาท และจะตดัสนิใจ
ซือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลยีห่อ้โตโยตา้ 
 2.  ผูซ้ือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคล ไมเ่กนิ 7 ทีน่ัง่ ใหค้วามสาํคญัเกีย่วกบั 
  2.1 ดา้นผลติภณัฑพ์บว่า สว่นใหญ่ใหค้วามสาํคญัเกีย่วกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑโ์ดยมี
รปูลกัษณ์ทีแ่สดงถงึความภมูฐิานและ มคีวามสวยงาม 
  2.2 ดา้นราคา พบว่า ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัเกีย่วกบัความสามารถผ่อนชาํระไดเ้ป็น
งวดๆ ตามความตอ้งการของผูซ้ือ้ 
  2.3 ดา้นการจดัจําหน่าย พบว่า ส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญัเกี่ยวกบัทําเลที่ตัง้ของศูนย์
จาํหน่ายและศนูยบ์รกิารสะดวกในการเดนิทาง และอยูใ่กลชุ้มชน 
  2.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ส่วนใหญ่ใหค้วามสําคญัเกี่ยวกบัการโฆษณา
ประชาสมัพนัธผ์า่นสือ่ต่างๆ 
 3.  ความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้ ใหค้วามสาํคญักบัความสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการในการใชง้าน 
 4.  เมือ่พจิารณาความสมัพนัธพ์บว่า เพศกบัรายไดม้คีวามสมัพนัธใ์นการเลอืกซือ้รถยนต์
ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 ที่นัง่อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ความคิดเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคากบัดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธใ์นการเลอืกซือ้รถยนต์
สว่นบุคคลไมเ่กนิ 7 ทีน่ัง่อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ดุษฎ ีฉววีงศ ์(2552) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการ
เลอืกซือ้รถยนตป้์ายแดงและรถยนตม์อืสองเขตสายไหม กรุงเทพมหานคร พบว่า การศกึษาปจัจยัท ี
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อรถยนต์ พบว่าปจัจัยด้านอายุ รายได้ และอาชีพมี
ความสมัพนัธ์กบัสภาพเศรษฐกจิ และปจัจยัด้านเพศ ระดบัการศึกษา สถานภาพการสมรส อาย ุ
รายได ้และอาชพีมคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัท ีสง่ผลต่อการเลอืกซือ้รถยนต ์ปจัจยัดา้นระดบัการศกึษา 
รายได ้และสถานภาพการสมรสมคีวามสมัพนัธ์กบัสื่อทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์ ส่วน
ปจัจยัด้านอายุ ระดบัการศกึษา รายได้ สถานภาพการสมรส และอาชพีมคีวามสมัพนัธ์กบัการมี
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รถยนต์ใช ้เช่นเดยีวกบัปจัจยัดา้นเพศ ระดบัการศกึษาและรายไดม้คีวามสมัพนัธก์บัความตอ้งการ
ซือ้รถยนต์ สาํหรบัการศกึษาปจัจยัท ีมคีวามสมัพนัธก์บัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าปจัจยัดา้น
เพศ อาย ุและระดบัการศกึษามคีวามสมัพนัธก์บัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดของผูใ้ชร้ถยนต์
ทเีลอืกซือ้รถยนต ์
 นนัธญิา ทองบุญสง่ (2555) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง ปจัจยัสว่นประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้รถอโีคคารข์องผูบ้รโิภคในเขตราชเทวกีรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญั
กับการใช้ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซื้อ ทัง้โดยรวม และรายด้านอยู่ในระดับ
ความสาํคญัมาก ซึ่งสามารถเรยีงลําดบัความสําคญัคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ตามลําดบั ส่วนผลการทดสอบสมมตฐิานเปรยีบเทยีบ
ปจัจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์กบัปจัจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถอโีคคาร์
ของผูบ้รโิภคพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มรีะดบัการศกึษาที่แตกต่างกนัใช้ปจัจยัส่วนประสมการตลาด
โดยรวมในการตดัสนิใจซือ้ แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 และเมื่อทาํการทดสอบราย
ด้านพบว่าผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกันใช้ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในการ
ตดัสนิใจซื้อ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิี ่0.05 ส่วนกลุ่มตวัอย่างทีม่เีพศ อายุ อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพสมรสที่
ต่างกนัใชป้จัจยัสว่นประสมการตลาดโดยรวมในการตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนัอย่างไมม่นียัสาํคญัทาง
สถิติที่ 0.05 และเมื่อทําการทดสอบรายด้านพบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุต่างกนั ใช้ปจัจยัส่วนประสม
การตลาดในการตดัสนิใจซื้อด้านผลิตภณัฑ์ และด้านช่องทางการจดัจําหน่ายแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 และผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนต่างกนัใชป้จัจยัสว่นประสมการตลาด
ในการตดัสนิใจซื้อด้านการส่งเสรมิการตลาดแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 ส่วน
ผูบ้รโิภคที่มอีาชพี และสถานภาพสมรส ต่างกนัใช้ปจัจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสนิใจซื้อ 
รายดา้น ทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ไมแ่ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
 แนวความคิดและทฤษฎีท่ีนํามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 
 การวจิยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอื
สอง ย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ ผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวขอ้งกบั
งานวจิยั ดงัน้ี 

ลกัษณะประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัใชแ้นวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539: 41-42) 
ได้กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้
สถานภาพทางครอบครวั ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่สําคญั และสถติทิี่วดัไดข้อง
ประชากรชว่ยในการกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วย
อธบิายถงึความคดิและความรูส้กึของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ขอ้มลูดา้นประชากรจะสามารถเขา้ถงึและมี
ประสทิธผิลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมาย  
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สว่นประสมการตลาดบรกิาร (Marketing Mix, 7Ps) ใชแ้นวความคดิของ Kotler (อศริวิรรณ 
เสรรีตัน์. 2549; อา้งองิจาก Kotler. 2003) ทีก่ล่าวว่าสว่นประสมทางการตลาดทีเ่หมาะสมกบัธุรกจิ
บรกิาร (service marketing mix) เน้นถึงพนักงาน กระบวนการและสิง่แวดล้อมทางกายภาพ        
จงึประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ 1. คุณภาพ 2. ราคา 3. การจดัจาํหน่าย 4. การสง่เสรมิการตลาด 5. บุคคล 
6. กระบวนการ  7. สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ  เน่ืองจากธุรกจิรถยนต์มอืสอง เป็นธุรกจิบรกิารสอดคลอ้ง
กบัสว่นประสมการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดนํ้าขอ้มลูมาสรา้งเป็นกรอบแนวความคดิ
และตัง้คาํถามในการประเมนิผลดา้นต่างๆ 

พฤติกรรมผูบ้รโิภค ใช้แนวความคดิของ Kotler (2003, 2000) อธบิายเกี่ยวกบัทฤษฎี
โมเดลผูบ้รโิภคประกอบดว้ยสิง่กระตุน้ ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ทีผู่ผ้ลติและ
ผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ส่งผลต่อการตอบสนองหรอืการตดัสนิใจของผูซ้ื้อที่แตกต่างกนัและ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ สาํหรบัการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาพฤตกิรรมการซือ้
ของผูบ้รโิภคเพื่อที่จะทราบถึงลกัษณะความต้องการของผูบ้รโิภค คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบไปดว้ย Who, What, Why, Who, When, Where, 
และ How ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดนํ้าขอ้มลูมาตัง้คาํถามในพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง ไดแ้ก่ การซือ้
รถยนต์มอืสอง ช่วงเวลา ความถี่ จํานวนเงนิที่ซื้อ ผูม้สี่วนในการตดัสนิใจ วตัถุประสงค์ในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้องท่ีนํามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ใชแ้นวคดิของดุษฎ ีฉววีงศ ์(2552) เน่ืองจากเป็นธุรกจิรถยนต ์ผูว้จิยั

สามารถนําขอ้มลูมาพฒันางานวจิยัทีผู่ว้จิยัศกึษาไดง้านวจิยัน้ีศกึษาวจิยั เรื่อง ปจัจยัและพฤตกิรรม
ของผู้บริโภคที่มีผล ต่อการเลือกซื้อรถยนต์ ป้ายแดงและรถยนต์มือสอง  เขตสายไหม
กรุงเทพมหานคร ตวัแปรอสิระ ประกอบด้วยปจัจยัส่วนบุคคล (เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 
อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน จํานวนสมาชกิครอบครวั) และปจัจยัทางการตลาด (ผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ ลักษณะทาง
กายภาพ) ตวัแปรตาม คอื พฤตกิรรมการเลอืกซือ้รถยนต์มอืสอง เช่นเดยีวกบั นันธญิา ทองบุญส่ง 
(2555) ศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์อโีคคารข์อง
ผูบ้รโิภค ในเขตราชเทว ีกรุงเทพมหานคร โดยทัง้ 2 งานวจิยัไม่ไดร้ะบุยีห่อ้รถยนต์ที่นํามาศกึษา 
สาํหรบังานวจิยัของ นภาดล ศกึษากจิ (2555) ศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รถไฟฟ้านิสสนัลฟิ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทางผูว้จิยั
ไดนํ้าขอ้มลูแบบสอบถาม เพื่อนํามาปรบัใชใ้หส้อดคลอ้งกบังานวจิยัทีท่าํ เน่ืองจากเป็นรถไฟฟ้าทีม่ี
ตราสนิค้าที่ผูบ้รโิภครู้จกั เช่นเดยีวกบั รตันโชติ สนธซิื่อสตัย์ (2554) ศกึษาวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้รถยนต์นัง่สว่นบุคคล ในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดัปทุมธานี เพื่อ
ทําให้ทราบถึงปจัจยัทางการตลาดด้านบรกิารและพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผู้บรโิภค  
ยา่นศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ มากยิง่ขึน้    
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บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 การวจิยัเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอื
สองของผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ” โดยมี
เน้ือหาสาระสาํคญัในการดาํเนินการตามลาํดบั ดงัน้ี 
  1. การกาํหนดประชากรและการสุม่ตวัอยา่ง 
  2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
  4. การจดักระทาํการวเิคราะหข์อ้มลู 
  5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1.  การกาํหนดประชากรและการสุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ี คอื ผู้บรโิภคที่อาศยัอยู่ในย่านถนนศรนีครนิทร์ จงัหวดั 
สมุทรปราการ ที่ซื้อรถยนต์มอืสองซึ่งพจิารณา จากประเภทรถยนต์ ได้แก่ รถยนต์นัง่ส่วนบุคคล   
ไม่เกนิ 7 คน รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกนิ 7 คน และ รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล ซึ่งไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดั 
สมุทรปราการ ทีซ่ื้อรถยนต์มอืสอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ขนาด ตวัอย่าง
สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูรไม ่ทราบขนาดตวัอยา่งของ  W.G. Cochran (1953) โดยกําหนดระดบั
คา่ความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 และระดบัคา่ความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ   5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 74) 
ซึง่สตูรในการคาํนวณ ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื 
แทนคา่ในสตูรดงัน้ี                      

                                                   สตูร n =
௣ሺଵ ି௣ሻ௓మ

௘మ
 

  

 เมือ่       n แทน ขนาดตวัอยา่ง 
             p แทน สดัสว่นของประชากรทีผู่ว้จิยักาํลงัสุม่ .50  
             Z แทน ระดบัความเชื่อมัน่ทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้Z มคีา่เทา่กบั 1.96 ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 
      รอ้ยละ 95 (ระดบั .05) 
             e แทน คา่ความผดิพลาดสงูสดุทีเ่กดิขึน้ = .05 
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แทนคา่ในสตูรดงัน้ี                      
 

                                              n = 
ሺ଴.ହሻሺଵ ି଴.ହሻሺଵ.ଽ଺ሻమ

ሺ଴.଴ହሻమ
 

 
                                           = 384.16 หรอื 384 คน 
 
  ดงันัน้จะได้กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้น้ี เท่ากบั 384 คน และเพิม่จํานวนตวัอย่างอีก    
16คน รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน 
  วิธีการสุ่มตวัอย่าง ตามขัน้ตอนดงัน้ี 
  ขัน้ที ่1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) เป็นการเลอืกตวัอยา่ง
โดยจบัฉลากเพื่อเลอืกตวัแทนของเต๊นทร์ถยนต์มอืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ 
60 แหง่ (จาก www.one to car.com สบืคน้วนัที ่28 พฤศจกิายน 2558) เลอืกมา 12 แหง่ 
 1. ศนูยร์วมรถยนต ์ดวงดศีรนีครนิทร ์(คุง้)  โทรศพัท ์: 02-759-9491 
 2. รถดนํีาโชค     โทรศพัท ์: 02-759-9363 
 3. สวุทิย ์รถบา้น    โทรศพัท ์: 02-758-8824 
 4. จวิ บางนา     โทรศพัท ์: 02-758-966  
 5. เตน็ท ์ครญู่า    โทรศพัท ์: 02-383-5098 
 6. เมธชิยั ออโตเ้ซลล ์    โทรศพัท ์: 02-758-7981 
 7. กรนิโรจน์     โทรศพัท ์: 02-383-9295 
 8. ศนูยร์วมรถยนตค์ุณภาพ ดวงด ีศรภีษูติ โทรศพัท ์: 081-920-9093 
 9. เอพ ีออโตค้าร ์    โทรศพัท ์: 086-615-3887 
 10.รถบา้นชาตร ี    โทรศพัท ์: 02-758-7991 
 11. เคทเีค กู๊ดคาร ์    โทรศพัท ์: 088-329-8008 
 12. อนิฟินิตี ้เอน็เตอรไ์พรซ ์กรุป๊  โทรศพัท ์: 082-257-9090  
 ขัน้ที ่2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละสาขาทีเ่ลอืกไว ้

 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเต๊นท ์ = 
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด

จาํนวนเตน้ทท์ีถ่กูเลอืก
 

      = 
ସ଴଴

ଵଶ
 

      = 33.33 หรอื 33 คน/ แหง่ 
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 ขัน้ที ่3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่าง
ตามความสะดวกในเต๊นทร์ถยนตม์อืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 6 แหง่ 
จากจาํนวน 24 แหง่ โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกคาํตอบเอง 

 
2. การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมือในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามที่สรา้งขึน้ตามวตัถุประสงค์ของการวจิยั
เพือ่ใชใ้นการวดั “สว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของ
ผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ” โดยแบ่งออกเป็น 
3 สว่นดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close ended Question) แบบคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple choices) 
โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีวมจีาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 
 
 ขอ้ที ่1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 

1.1 ชาย 
1.2 หญงิ 

  
 ขอ้ที ่2 อายุ ใชม้าตรวดัเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) ซึ่งการกําหนดช่วงอายุไดถู้กแบ่ง
ออกเป็นช่วง ๆ ตามมาตรฐานการจดักลุ่มอายุที่สํานักงานสถิติแห่งชาตกิําหนดไว้ตาม Standard 
International Age Classification ขององคก์ารสหประชาชาตเิป็นหลกัในการพจิารณา เพื่อใหเ้ป็น
มาตรฐานสากล และผูใ้ชข้อ้มูลสามารถเปรยีบเทยีบขอ้มูลกนัระหว่างประเทศได ้มาตรฐานการจดั
กลุ่มอายแุบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ กลุ่ม 5 ปี กลุ่ม 10 ปี และกลุ่ม 20 ปี (สาํนกังานสถติแิหง่ชาต.ิ 
2557: ออนไลน์ สบืคน้วนัที ่20 ตุลาคม 2558) ซึง่การวจิยัครัง้น้ี คณะผูว้จิยัไดใ้ชช้่วยอายุ กลุ่ม 20 ปี 
อยูร่ะหวา่ง 20-60 ปี    

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุିขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าทีส่ดุ

จาํนวนชัน้
 

 

โดยแบ่งชว่งอายอุอกเป็น 4 ชว่ง ดงัน้ี  

 ชว่งอาย ุ    =  
଺଴ିଶ଴

ସ
 

       = 10 
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โดยแสดงชว่งอายขุองกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
2.1 20 – 29 ปี 
2.2 30 – 39 ปี 
2.3 40 – 49 ปี 
2.4 50 ปีขึน้ไป 

ขอ้ที ่3  ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale)  
  3.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  3.2 ปรญิญาตร/ีเทยีบเทา่ 
  3.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
        ขอ้ที ่4  อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal scale) 
  4.1 นิสติ/นกัศกึษา 
  4.2 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
  4.3 ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของกจิการ 
  4.4 พนกังานบรษิทัเอกชน 
 

ขอ้ที ่5  รายไดต่้อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) โดย
กาํหนดชว่งรายได ้(มหาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช. 2542: 110) คาํนวณไดด้งัน้ี 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุିขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าทีส่ดุ

จาํนวนชัน้
  

 

การกาํหนดรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนขัน้ตํ่า ซึง่คาํนวณ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูร่ะหว่าง 10,000 – 60,000 บาท (เปรมชยั โรจนอารยี.์ 2551: 73) 

ดงันัน้ในการวจิยัครัง้น้ีได้ช่วงรายได้เฉลี่ยดงักล่าวเป็นเกณฑ์ในการกําหนดช่วงรายได้ โดยแบ่ง
ออกเป็น 5 ชว่งดงัน้ี 

 

 ชว่งรายได ้ = 
଺଴,଴଴଴ିଵ଴,଴଴଴

ହ
  

    = 10,000 
 
 โดยแสดงชว่งรายไดต่้อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
  5.1  10,000  - 19,999  บาท 

  5.2  20,000 – 29,999  บาท 
  5.3  30,000 – 39,999  บาท 
  5.4  40,000 – 49,999  บาท 
  5.5  50,000 บาทขึน้ไป 
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 ขอ้ที ่6 สถานภาพสมรส ใชม้าตรวดันามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ดงัน้ี 
  6.1 โสด 
  6.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
  6.3 หยา่รา้ง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคดิเหน็เกี่ยวกบัระดบัความสําคญัเกี่ยวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร 

เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค แบ่ง
ออกเป็น ดา้นผลติภณัฑ ์6 ขอ้ ดา้นราคา 3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3 ขอ้ ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 7 ขอ้ ดา้นบุคลากร 4 ขอ้ ดา้นกระบวนการ 3 ขอ้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 ขอ้ โดยใช้
คาํถามปลายปิด (Close – Ended Response Question) 

เป็นลกัษณะแบบสอบถามแบบ Rating Scale มลีกัษณะการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค 
(Interval Scale) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

 
 คะแนน  ระดบัความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
      5   มากทีส่ดุ 
      4   มาก 
      3   ปานกลาง 
      2   น้อย 
      1   น้อยทีส่ดุ 
 

การกําหนดเกณฑเ์ฉลีย่ในการอภปิรายผล คาํนวณโดยใชส้ตูรการคํานวณความกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้ ดงัน้ี (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2545: 129) 
 

 ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ ିขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ

จาํนวนชัน้
 

 
    =  ହ ିଵ

ହ
 

    =   0.80 
  
 เกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยดา้นความสําคญัต่อทศันคตดิา้นส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร มดีงัน้ี 
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 คะแนนเฉลีย่   หมายถงึ 
 4.21 – 5.00 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัในระดบัมากทีส่ดุ 
 3.41 – 4.20 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัในระดบัมาก 
 2.61 – 3.40 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัในระดบัน้อย 
 1.00 – 1.80 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสาํคญัในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค 
 แบบสอบถามพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง ประกอบดว้ย ความถี ่จํานวนเงนิทีซ่ือ้ การ
ซื้อรถยนต์มอืสอง ผู้ที่มสี่วนในการตดัสนิใจ ปจัจยัการซื้อรถยนต์มอืสอง วตัถุประสงค์ในการซื้อ
ผลติภณัฑ ์ชว่งเวลา มลีกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภท
นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) และประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale)  
 ขัน้ตอนในการสร้างเครื่องมือวิจยั 
 เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูในครัง้น้ีคอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ทีผู่ว้จิยั
สรา้งขึน้ โดยมขี ัน้ตอนการสรา้งเครือ่งมอื ดงัต่อไปน้ี 
  1.  ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแนวคิดทฤษฏี เอกสาร และงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็น
แนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
  2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ทศันคตดิา้น
ผลติภณัฑ ์ทศันคตดิา้นราคา ทศันคตดิา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทศันคตดิา้นการสง่เสรมิการขาย 
และพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร ์ จงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อ
สรา้งแบบสอบถามใหม้คีวามสอดคลอ้งกนั 
  3.  ดาํเนินการสรา้งแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัทศันคตทิางดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่าน
ถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 
  4.  นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบความถูกต้อง ให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม และนํามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมกับ
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
  5.  นําแบบสอบถามที่ได้มาปรบัปรุงแก้ไขให้ถูกต้อง ตามข้อเสนอแนะของอาจารย์ที่
ปรกึษาสารนิพนธ ์
  6.  นําแบบสอบถามทีไ่ดร้บัการแกไ้ขแลว้เสนอผูเ้ชีย่วชาญ เพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรง
ตามเน้ือหา (Content Validity) และการใชส้าํนวนภาษา เพื่อปรบัปรุงแกไ้ขครัง้สุดทา้ยก่อนนําไป
ทดลองใช ้(Try Out) 
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  7.  นําแบบสอบถามทีแ่กไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างจํานวน 40 คน 
เพื่อวเิคราะหห์าค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า
(α-Coefficient) สตูรของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 449) เพื่อหาค่าความ
เชื่อมัน่ของแบบสอบถาม ค่าอลัฟ่าทีไ่ดแ้สดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยมคี่าระหว่าง 
0≤α≤1 ซึง่คา่ทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงูโดยกําหนดค่าความเชื่อมัน่ทีย่อมรบั
ไดไ้มต่ํ่ากวา่ 0.7 รายละเอยีด ดงัน้ี 
  สว่นประสมทางการตลาดโดยรวม  0.843 
 ดา้นคุณภาพ      0.862 
 ดา้นราคา      0.926 
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย    0.876 
 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด    0.841 
 ดา้นบุคลากร      0.858 
 ดา้นกระบวนการ    0.860 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   0.871 
  8.นําแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่ง 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาถงึทศันคตทิางดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่านถนน       
ศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ โดยผูว้จิยัไดท้ําการศกึษาและเก็บ
รวบรวมขอ้มลูต่าง ๆ มาจากแหล่งขอ้มลู 2 แหล่ง คอื 
 1.  แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data)  
 เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากการตอบแบบสอบถามของผูบ้รโิภค ทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้
ไป จํานวน 400 คน เพื่อทราบถึงทศันคติทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 

2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) 
 เป็นการคน้ควา้หาขอ้มูลจากเอกสารอา้งองิต่างๆ วารสาร บทความ ผลงานวจิยัต่างๆ ที่
เกีย่วขอ้งรวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต เพือ่ประกอบการสรา้งแบบสอบถาม 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลูของผูวิ้จยั ผูว้จิยักระทาํตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. ผูว้จิยัเตรยีมแบบสอบถามใหเ้พยีงพอกบัจาํนวนผูบ้รโิภค ตามทีผู่ว้จิยักาํหนดไว ้400 ชุด 
 2.  อธิบายและชี้แจงให้ผู้ตอบแบบสอบถาม เข้าใจถึงวัตถุประสงค์และวิธีการตอบ
แบบสอบถาม 
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 3.  แจกแบบสอบถามใหก้บัผูบ้รโิภคยา่นถนนศรนีครนิทร ์ จงัหวดัสมทุรปราการ 
 4.  ผูว้จิยัทําการรวบรวมแบบสอบถามใหค้รบตามจํานวนทีต่อ้งการ และทําการตรวจสอบ
ความสมบรูณ์ของแบบสอบถาม เพือ่ทาํกรวเิคราะหข์อ้มลูในขัน้ต่อไป 
 
4. การจดักระทาํข้อมูลและวิเคราะหข้์อมลู 
 การจดักระทาํข้อมลู 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดจ้ดักระทาํขอ้มลูโดยไดด้าํเนินการตามลาํดบั ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูท้าํวจิยัทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์
ของแบบสอบถามทีก่ลุ่มตวัอยา่งทาํการตอบ และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีต่รวจสอบความถูกตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้ นํามาลง
รหสัตามทีก่าํหนดไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมวลผลขอ้มลู นําขอ้มูลทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรม
สาํเรจ็รปู เพือ่ทาํการวเิคราะหข์อ้มลูและทดสอบสมมตฐิาน 
 การวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) เพื่ออธบิายขอ้มูลเบือ้งต้น
เกีย่วกบักลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 
  1.1  วเิคราะหล์กัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถามในดา้น เพศ อาย ุ
ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยการใชก้ารแจกแจงความถี่ (Frequency) และ
รอ้ยละ (Percentage) 
  1.2 วเิคราะหข์อ้มลูทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยใชก้ารหาค่าเฉลีย่ (Mean) 
และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  1.3  วิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง ย่านถนนศรนีครนิทร์ จงัหวดั
สมุทรปราการ โดยใชก้ารหาแจกแจงความถี่(Frequency) รอ้ยละ (Percentage) การหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิานการ
วจิยัเพือ่แสดงถงึวามสมัพนัธข์องตวัแปรอสิระและตวัแปรตามโดยสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน
ดงัน้ี 
  2.1 สถติวิเิคราะหค์่าท ี(Independent t-test) ใชเ้ปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เพือ่ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ดา้นเพศ 
  2.2 สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง (One – way analysis of variance) ใช้
เปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชค้่า F – test กรณี
ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั และใชค้่า Brown – Forsythe (β) กรณีค่าความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ ดา้น
อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพ 
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  2.3 สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เพือ่ทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  สถิติพืน้ฐาน ไดแ้ก่ 
   1.1 การหาคา่รอ้ยละ (Percentage) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 52) 
 

     P = 
௙ൈଵ଴଴

௡
 

 
 เมือ่ P แทน คา่รอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต ์
   ݂ แทน ความถีท่ีต่อ้งการแปลงเป็นรอ้ยละ 
   ݊ แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 
   1.2 การหาคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean หรอื ̅ݔ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 48) 

 

 = ݔ̅     
ሺ∑௫௜ሻ

௡
 

 
เมือ่  ̅ݔ แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 
 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดในกลุ่ม ݅ݔ∑  
   ݊ แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 

 
   1.3 การหาค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรอื S.D.) (กลัยา       
วานิชยบ์ญัชา. 2550: 49) 

   

  สตูร S.D. = ට
௡∑௫మିሺ∑௫ሻమ

௡ሺ௡ିଵሻ
 

 
เมือ่  S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 ଶ แทน ผลรวมของแต่ละคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสองݔ∑   
   ሺ∑ݔሻଶ แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
   ݊ แทน จาํนวนในกลุม่ตวัอยา่ง 
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  2. สถิติท่ีใช้ทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
  การหาค่าความเชื่อมัน่ของเครื่องมอื (Reliability of the test) โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิ ์
อลัฟา่ (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 34-36) 

 

Cronbach’s alpha: α = 
௞஼௢௩௔௥ప௔௡௖௘തതതതതതതതതതതതതതതതത/௏௔௥ప௔௡௖௘തതതതതതതതതതതതതത

ଵାሺ௞ିଵሻሺ஼௢௩௔௥ప௔௡௖௘ሻതതതതതതതതതതതതതതതതതതതത/ሺ௏௔௥ప௔௡௖௘ሻതതതതതതതതതതതതതതതത 
 

 
เมือ่  α   แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
   K   แทน จาํนวนคาํถาม 

ሺݎܽݒ݋ܥଓܽ݊ܿ݁ሻതതതതതതതതതതതതതതതതതത    แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่าง ๆ  
ሺܸܽݎଓܽ݊ܿ݁ሻതതതതതതതതതതതതതതത    แทน คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 
 

 3.  สถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน 
   3.1  คา่สถติ ิIndependent Sample t-test (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2548: 108) ใชส้ตูร 
     3.1.1 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั (ݏଵ 
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     3.1.2 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ทา่กนั ( ଵܵ
ଶ ് ܵଶ
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 เมือ่ ݔపഥ  แทน คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i = 1, 2 

   ܵ௣ แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทัง้ 2 กลุ่ม 
   ݊௜ แทน ขนาดตวัอยา่งที ่i 

   ଵܵ
ଶ แทน คา่แปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i = 1, 2 

 
   3.2 สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2550: 113-115) 
     3.2.1 ใชค้่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2550: 113-115) มสีตูร ดงัน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance) 
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 โดยทีค่่าสมัประสทิธสิหสมัพนัธจ์ะมคี่าระหว่าง  -1 ≤ r ≤ 1 ความหมายของค่า r (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2544: 437) คอื 
 1.  ถา้ r เป็นลบแสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิตรงกนัขา้มคอืถา้ X เพิม่ Y จะลด
ถา้ X ลด Y จะเพิม่ 
 2.  ถา้ r เป็นบวกแสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิเดยีวกนัคอืถ้า X เพิม่ Y จ ดว้ย
ถา้X ลด Yจะลดดว้ย 
 3.  ถา้ r มคีา่เขา้ใกล ้1หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิเดยีวกนัและมคีวามสมัพนัธ์
กนัมาก 
 4.  ถ้า r มคี่าเขา้ใกล้ -1หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธ์ในตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 5.  ถา้ r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 6.  ถา้ r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อยลง 
 

เกณฑก์ารแปลความหมายคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธด์งัน้ี 
 
  ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์             ความหมาย 
  0.81 – 1.00                                          มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงูมาก 
  0.61 – 0.80                                   มคีวามสมัพนัธร์ะดบัสงู 
  0.41 – 0.60                                    มคีวามสมัพนัธร์ะดบัปานกลาง 
  0.21 – 0.40                                    มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า 
  0.01 – 0.20                                 มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก 
  0                                               ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
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บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 

 รปูแบบการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูของผลการวจิยัเรือ่ง สว่นประสมทางการตลาดทีม่ี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืง

สมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ ผูว้จิยัไดก้ําหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อของตวัแปรที่ศกึษา

ดงัน้ี 

 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
n แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 x̄  แทน คา่เฉลีย่กลุ่มตวัอยา่ง 

 S.D. แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 

 t แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution  

 MS แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares)  

 SS แทน ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 df แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (degree of Freedom)  

 F-prob แทน คา่ความน่าจะเป็นสาํหรบับอกนยัสาํคญัทางสถติ ิ(ในตาราง F-test)  

 F-ratio แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณา F-distribution  

 LSD แทน Least Significant Difference 

 r แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์

 H0 แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1 แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 * แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 ** แทน มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 

ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอรูปแบบของตารางประกอบคําอธบิาย โดยการแบ่งนําเสนอออกเป็น  

2 สว่น ตามลาํดบัดงัน้ี  

 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลเชงิพรรณนา ประกอบดว้ยความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และส่วน

เบีย่งเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลวเิคราะหอ์อกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  

 ตอนที ่1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนที ่2 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัระดบัความสําคญัเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด

บรกิาร 

ตอนที ่3 การวเิคราะหข์อ้มเูกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค 

 

 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี  

สมมติฐานท่ี 1 ลูกคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่าน

ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัด

สมทุรปราการ 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยแบ่งผลการวเิคราะหอ์อกเป็น 6 ตอน ดงัน้ี  

 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
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ตาราง 3 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ชาย 115 28.75 
หญงิ 285 71.25 

รวม 400 100.00 
  

 จากตาราง 3 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 285 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 71.25 รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 115 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.75 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 4 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
20 – 29 ปี 53 13.25 
30 – 39 ปี 192 48.00 
40 – 49 ปี 140 35.00 
50 ปีขึน้ไป 15 3.75 

               รวม 400 100.00 
  

 จากตาราง 4 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 30 – 39 ปี จํานวน 192 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 48.00 รองลงมา คอื อายุ 40 – 49 ปี จาํนวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.00 อายุ 20 – 

29 ปี จาํนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.25 และอายุ 50 ปีขึน้ไป จาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 

ตามลาํดบั 

ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอายุมคีวามถี่ค่อนขา้งตํ่า  

ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
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ตาราง 5 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

อาย ุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
20 – 29 ปี 53 13.25 
30 – 39 ปี 192 48.00 
40 ปีขึน้ไป 155 38.75 

               รวม 400 100.00 
  

จากตาราง 5 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 30 – 39 ปี จํานวน 192 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 48.00 รองลงมา คอื อายุ 40 ปีขึน้ไป จาํนวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.75 และอาย ุ

20 – 29 ปี จาํนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.25 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 6 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี 5 1.25 
ปรญิญาตร/ีเทยีบเทา่ 164 41.00 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 231 57.75 

               รวม 400 100.00 
  

 จากตาราง 6 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาอยูร่ะดบัสงูกว่าปรญิญา

ตร ีจํานวน 231 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.75 รองลงมา คอื ปรญิญาตร/ีเทยีบเท่า จํานวน 164 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 41.00 และตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามลาํดบั  

ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นระดบัการศกึษามคีวามถี่

คอ่นขา้งตํ่า  ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
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ตาราง 7 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัระดบัการศกึษาของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

ระดบัการศึกษา ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบัปรญิญาตร ี 169 42.25 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 231 57.75 

               รวม 400 100.00 
  

 จากตาราง 7 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่ของกลุ่ม

ตัวอย่างในการวิจัยน้ีจํานวน 400 คนผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาสูงกว่า

ปรญิญาตร ี จาํนวน 231 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.75 และรองลงมา คอื ระดบัการศกึษาตํ่ากว่าหรอื

เทา่กบัปรญิญาตร ีจาํนวน 169 คน คดิเป็นรอ้ยละ 42.25 ตามลาํดบั  

 
ตาราง 8 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
อาชีพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

นิสติ/นกัศกึษา 7 1.75 
ขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ  22 5.50 
ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของธุรกจิ 78 19.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน 274 68.50 
อื่นๆ ไดแ้ก่ รับจา้ง 19 4.75 

               รวม 400 100.00 
  

 จากตาราง 8 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 

274 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.50 รองลงมา คอื อาชพีธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของธุรกจิ จาํนวน 78 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 19.50 อาชพีขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 อาชพี

อื่นๆ ไดแ้ก่ รับจา้ง จาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 และอาชพีนิสติ/นกัศกึษา จาํนวน 7 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 1.75 ตามลาํดบั 

ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นอาชพีมคีวามถีค่่อนขา้งตํ่า  

ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  
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ตาราง 9 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัอาชพีของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 

อาชีพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของธุรกจิ 78 19.50 
พนกังานบรษิทัเอกชน 274 68.50 
อื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นกัศกึษา 48 12.00 

               รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 9 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน
การวจิยัน้ีจาํนวน 400 คนผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 274 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.50 รองลงมา คอื อาชพีธุรกจิส่วนตวั/เจา้ของธุรกจิ จาํนวน 78 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 19.50 และอาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นักศกึษา 
จาํนวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 10 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
10,000 – 19,999 บาท 18 4.50 
20,000 – 29,999 บาท 18 4.50 
30,000 – 39,999 บาท  98 24.50 
40,000 – 49,999 บาท 60 15.00 
50,000 บาทขึน้ไป 206 51.50 

               รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 10 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน
การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป 
จาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 รองลงมา คอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 – 39,999 บาท 
จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท จาํนวน 60 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 บาท จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
4.50 และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,000 – 19,999 บาท จํานวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 
ตามลาํดบั 
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ผลการวิเคราะห์ลกัษณะของบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมี

ความถีค่อ่นขา้งตํ่า  ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  

 
ตาราง 11 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูต้อบแบบสอบถามจดั 
     กลุ่มใหม ่
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ตํ่ากวา่และเทา่กบั 39,999 บาท  134 33.50 
40,000 – 49,999 บาท 60 15.00 
50,000 บาทขึน้ไป 206 51.50 

               รวม 400 100.00 
 

 จากตาราง 11 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจาํนวน 400 คนผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป 

จาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 รองลงมา คอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและเท่ากบั 

39,999 บาท จาํนวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 

บาท จาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 ตามลาํดบั 

 
ตาราง 12 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
  สถานภาพสมรส ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด 234 58.50 
แต่งงาน/ อยูด่ว้ยกนั 137 34.25 
หมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่ 29 7.25 

               รวม 400 100.00 
  

จากตาราง 12 พบว่า ลกัษณะขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างใน

การวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 234 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 58.50 รองลงมา คอื สถานภาพแต่งงาน/ อยู่ดว้ยกนั จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.25 

และสถานภาพหมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามลาํดบั 
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ผลการวเิคราะหล์กัษณะของบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นสถานภาพสมรสมคีวามถี่

คอ่นขา้งตํ่า  ดงันัน้ผูว้จิยัไดท้าํการรวมชัน้ใหมเ่พือ่ เป็นการทดสอบสมมตฐิานดงัน้ี  

 

ตาราง 13 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม ่
 
  สถานภาพ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
โสด/ หมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่ 263 65.75 
แต่งงาน/ อยูด่ว้ยกนั 137 34.25 

               รวม 400 100.00 
  

 จากตาราง 13 พบว่า ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจดักลุ่มใหม่ ของ

กลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คนผูท้ีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด/ หมา้ย/ 

หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 263 คน คดิเป็นรอ้ยละ 65.75 และรองลงมา คอื สถานภาพแต่งงาน/ 

อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.25 ตามลาํดบั 

 

ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัระดบัความสําคญัเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด

บรกิารของรถยนตม์อืสอง 

 

ตาราง 14 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง 

 

ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนตมื์อสอง ࢄഥ  S.D. แปลผล 

ดา้นคุณภาพ 4.45 0.65534 มากทีส่ดุ 

ดา้นราคา 4.10 0.89716 มาก 

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 4.17 0.71086 มาก 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.34 0.66651 มากทีส่ดุ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.28 0.69627 มากทีส่ดุ 

ดา้นบุคลากร 4.49 0.61691 มากทีส่ดุ 

ดา้นกระบวนการ 4.53 0.74044 มากทีส่ดุ 

รวมส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนตมื์อสอง 4.34 0.53621 มากท่ีสดุ 



61 

จากตาราง 14 การวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสองโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามให้
ความสําคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสองอยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ ด้าน
กระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นคุณภาพ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 4.49 4.45 4.34 และ 4.28 ตามลําดบั และผูท้ีต่อบแบบสอบถามให้
ความสาํคญัต่อส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสองอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย และดา้นราคา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 และ 4.10 ตามลาํดบั 

 
ตาราง 15 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นคุณภาพ 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านคณุภาพ ࢄഥ  S.D. แปลผล 

1.เครือ่งยนตอ์ยูใ่นสภาพสมบรูณ์ 4.62 0.73576 มากทีส่ดุ 
2.อุปกรณ์ตกแต่งภายในรถยนต์ยงัคงมีความสวยงาม 
สะดวกและทนัสมยัต่อการใชง้าน 

4.16 0.79225 มาก 

3.โครงสร้างของรถยนต์แข็งแรง สามารถป้องกนัและ
รกัษาความปลอดภยักรณี เกดิอุบตัเิหตุได ้เช่น มรีะบบ
เบรก ABS (Anti-Lock Braking System) ระบบป้องกนั
ลอ้ลอ็ค,และมถุีงลมนิรภยัและเกยีรอ์ตัโนมตั ิ

4.50 0.84959 มากทีส่ดุ 

4.อะไหล่ในการซ่อมบาํรงุสามารถหาซือ้ไดส้ะดวก 4.54 0.79987 มากทีส่ดุ 
รวมด้านคณุภาพ 4.45 0.65534 มากท่ีสดุ 

 
 จากตาราง 15 การวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ดา้นคุณภาพ
โดยรวมรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านคุณภาพอยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ เครื่องยนต์อยู่ในสภาพ
สมบูรณ์ อะไหล่ในการซ่อมบํารุงสามารถหาซื้อไดส้ะดวก และโครงสรา้งของรถยนต์แขง็แรง 
สามารถป้องกนัและรกัษาความปลอดภยักรณี เกดิอุบตัเิหตุได ้เช่น มรีะบบเบรก ABS (Anti-Lock 
Braking System) ระบบป้องกนัลอ้ลอ็ค,และมถุีงลมนิรภยัและเกยีรอ์ตัโนมตั ิ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.62 4.54 และ 4.50 ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นคุณภาพอยู่ในระดบั
มาก ไดแ้ก่ อุปกรณ์ตกแต่งภายในรถยนต์ยงัคงมคีวามสวยงาม สะดวกและทนัสมยัต่อการใชง้าน 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 
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ตาราง 16 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นราคา 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านราคา 

ഥࢄ  S.D. แปลผล 

5.จาํนวนเงนิดาวน์ตํ่า 4.16 0.95133 มาก 

6.อตัราการผอ่นชาํระกบัไฟแนนซต่์อเดอืนตํ่า 4.17 0.97814 มาก 

7.ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อไฟแนนซร์ะยะยาว 3.95 1.06552 มาก 

รวมด้านราคา 4.10 0.89716 มาก 

 

 จากตาราง 16 การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ด้านราคา
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามให้ความสําคญัต่อด้านราคาอยู่ในระดบัมากทุกข้อ ได้แก่ อตัราการผ่อนชําระกับ
ไฟแนนซต่์อเดอืนตํ่า จํานวนเงนิดาวน์ตํ่า และระยะเวลาการใหส้นิเชื่อไฟแนนซร์ะยะยาว โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 4.16 และ 3.95 ตามลาํดบั 
 

ตาราง 17 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ഥࢄ  S.D. แปลผล 

8.สถานทีโ่ชวร์ถยนตม์อืสองอยูใ่นทาํเลทีเ่ดนิทางสะดวก 
หางา่ย 

4.30 0.76908 มากทีส่ดุ 

9.มผีูจ้าํหน่ายใหเ้ลอืกหลายราย 4.20 0.79061 มาก 

10.มผีูจ้าํหน่ายอยูใ่กลบ้า้น 4.06 0.91843 มาก 

11.มทีีจ่อดรถสะดวก 4.14 0.93508 มาก 

รวมด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.17 0.71086 มาก 

 

 จากตาราง 17 การวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า  
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ผู้ที่ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัต่อด้านช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ 
สถานทีโ่ชวร์ถยนตม์อืสองอยูใ่นทาํเลทีเ่ดนิทางสะดวก หางา่ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.30 ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มผีูจ้าํหน่ายให้
เลอืกหลายราย มทีีจ่อดรถสะดวก และมผีูจ้าํหน่ายอยูใ่กลบ้า้น โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.20 4.14 และ 
4.06 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 18 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ഥࢄ  S.D. แปลผล 

12.มกีารใหท้ดลองขบัรถยนตก่์อนซือ้ 4.60 0.72892 มากทีส่ดุ 

13.มกีารโฆษณาหลายชอ่งทาง เชน่ ONE 2 CAR  ตลาดรถ 4.20 0.78104 มาก 

14.มกีารรบัประกนัหลงัการขาย 4.55 0.86276 มากทีส่ดุ 

15.มบีรกิารรบัแลกเปลีย่นรถยนตม์อืสองและจดัไฟแนนซ ์ 4.38 0.82905 มากทีส่ดุ 

16.บริการต่อภาษีรถยนต์และพรบ. (คุ้มครอง

ผูป้ระสบภยัฯ) 

4.13 0.87961 มาก 

17.มบีรกิารโอนยา้ยกรรมสทิธิร์ถยนต ์ 4.35 0.78455 มากทีส่ดุ 

18.มสีว่นลดพเิศษหรอืมขีองแถม เชน่ ผา้ยาง, ลอ้แมก็ 4.17 0.99340 มาก 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 4.34 0.66651 มากทีส่ดุ 

 

 จากตาราง 18 การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง ด้านการ
สง่เสรมิการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ 
มกีารใหท้ดลองขบัรถยนตก่์อนซือ้ มกีารรบัประกนัหลงัการขาย มบีรกิารรบัแลกเปลีย่นรถยนตม์อื
สอ และจดัไฟแนนซ ์มบีรกิารโอนยา้ยกรรมสทิธิร์ถยนต ์โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 4.55 4.38 และ  
4.35 ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 
ไดแ้ก่ มกีารโฆษณาหลายช่องทาง เช่น ONE 2 CAR ตลาดรถ. มสีว่นลดพเิศษหรอืมขีองแถม เช่น 
ผา้ยาง, ลอ้แมก็ และบรกิารต่อภาษรีถยนตแ์ละพรบ. (คุม้ครองผูป้ระสบภยัฯ) โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.20 4.17 และ 4.13 ตามลาํดบั 
 



64 

ตาราง 19 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ ࢄഥ  S.D. แปลผล 

19.บรรยากาศภายในรา้นสะอาดตกแต่งสวยงาม 4.19 0.77486 มาก 
20.ป้ายรา้นมองเหน็ชดัเจน 4.38 0.73957 มากทีส่ดุ 
21.เตน้ทร์ถแสงสวา่งเพยีงพอ 4.29 0.85830 มากทีส่ดุ 
รวมด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.28 0.69627 มากทีส่ดุ 

 
 จากตาราง 19 การวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.28 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ป้าย
รา้นมองเหน็ชดัเจน และเตน้ทร์ถแสงสวา่งเพยีงพอ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.38 และ 4.29 ตามลําดบั 
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ บรรยากาศ
ภายในรา้นสะอาดตกแต่งสวยงาม โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.19 
  
ตาราง 20 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นบุคลากร 
 
ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านบคุลากร ࢄഥ  S.D. แปลผล 

22.พนกังานพดูจาสภุาพยิม้แยม้แจม่ใส 4.60 0.57124 มากทีส่ดุ 
23.พนกังานแนะนําใหข้อ้มลูเกีย่วกบัรถครบถว้น 4.58 0.61132 มากทีส่ดุ 
24.พนกังานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอยา่งด ี 4.55 0.71679 มากทีส่ดุ 
25.พนกังานแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย 4.24 0.85318 มากทีส่ดุ 
รวมด้านบคุลากร 4.49 0.61691 มากทีส่ดุ 

 
 จากตาราง 20 การวเิคราะหส์่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ดา้นบุคลากร
โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.49 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุทุกขอ้ ไดแ้ก่ พนกังานพดูจาสุภาพ
ยิม้แยม้แจ่มใส พนกังานแนะนําใหข้อ้มลูเกีย่วกบัรถครบถว้น พนกังานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอยา่งด ี
และพนกังานแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60 4.58 4.55 และ 4.24 ตามลาํดบั 
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ตาราง 21 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง  
 ดา้นกระบวนการ 
 

ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง 
ด้านกระบวนการ 

ഥࢄ  S.D. แปลผล 

26.ความรวดเรว็ในการเตรยีมเอกสาร 4.49 0.81339 มากทีส่ดุ 

27.ลกูคา้ไดร้บัสนิคา้ครบถว้น 4.59 0.74657 มากทีส่ดุ 

28.ความถูกตอ้งในการคดิราคาสนิคา้ 4.50 0.81033 มากทีส่ดุ 

รวมด้านกระบวนการ 4.53 0.74044 มากทีส่ดุ 

 

 จากตาราง 21 การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง ด้าน
กระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อดา้นกระบวนการอยู่ในระดบัมากที่สุดทุกขอ้ ไดแ้ก่ ลูกค้า
ไดร้บัสนิคา้ครบถว้น ความถูกตอ้งในการคดิราคาสนิคา้ และความรวดเรว็ในการเตรยีมเอกสาร โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.59 4.50 และ 4.49 ตามลาํดบั 
 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มเูกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค 

ตาราง 22 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์

 มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีท่า่นตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

 

 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นระยะเวลาทีท่่านตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอื

สองต่อเดอืน น้อยทีส่ดุ 0.50 เดอืน และมากทีส่ดุ 48 เดอืน โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 6 เดอืน และมคี่า

เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 8.59587 

 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของ

ผูบ้ริโภค MIN MAX ࢄഥ                        S.D. 
ดา้นระยะเวลาทีท่า่นตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อื

สองต่อเดอืน 
0.50 48      5.51              8.59587 
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ตาราง 23 คา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์
 มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีท่า่นจะซือ้ (บาทต่อคนั) 
 

 
 จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค ราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีท่่านจะซือ้ 
(บาทต่อคนั) น้อยทีสุ่ด 100,000 บาท และมากทีสุ่ด 1,000,000 บาท โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 
436,930.54 บาท และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 210,424.05 
 
ตาราง 24 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค  
  ดา้นทา่นซือ้รถยนตม์อืสองประเภทใด 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ด้าน
ท่านซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทใด 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลไมเ่กนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถเก๋ง 338 84.50 
รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลเกนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถตู ้ 14 3.50 
รถยนตบ์รรทกุสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รถปิกอพั รถกระบะ 
และรถบรรทกุขนาดกลาง 

48 12.00 

               รวม 400 100.00 

  
 จาดตาราง 24 จาํนวนความถี่ และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค ด้านท่านซื้อรถยนต์มอืสองประเภทใด พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ี
จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค ดา้น
ทา่นซือ้รถยนตม์อืสองประเภท รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลไมเ่กนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถเก๋ง จาํนวน 338 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 84.50 รองลงมาคอื รถยนตบ์รรทุกสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รถปิกอพั รถกระบะ และรถบรรทุก
ขนาดกลาง จํานวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 และรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถตู ้
จาํนวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 ตามลาํดบั 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือ
สองของผูบ้ริโภค MIN MAX ࢄഥ                        S.D. 
ดา้นราคารถยนตม์อืสอง
โดยประมาณทีท่า่นจะซือ้  
(บาทต่อคนั) 

100,000.00 1,000,000.00 436,930.54      210,424.05 
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ตาราง 25 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค  
  ดา้นยีห่อ้รถยนตม์อืสองทีท่า่นเลอืกซือ้  
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค           
ด้านย่ีห้อรถยนตมื์อสองท่ีท่านเลือกซ้ือ  

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

โตโยตา้ 222 55.50 
ฮอนดา้ 136 34.00 
นิสสนั 5 1.25 
มติซบูชิ ิ 7 1.75 
อื่น ๆ ไดแ้ก่ มาสดา้ อซีสู ุฟอรด์ และเชฟโรเลต 30 7.50 

               รวม 400 100.00 

  
  จาดตาราง 25 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค ดา้นยีห่อ้รถยนต์มอืสองที่ท่านเลอืกซื้อ พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ี
จาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค ดา้น
ยีห่อ้รถยนตม์อืสองทีท่่านเลอืกซือ้ ไดแ้ก่ โตโยตา้ จาํนวน 222 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.50 รองลงมา 
คอื ฮอนดา้ จาํนวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.00 อื่น ๆ ไดแ้ก่ มาสดา้ อซีูสุ ฟอรด์ และเชฟโรเลต 
จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 มติซบูชิ ิจาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 และนิสสนั จาํนวน 5 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 26 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค  
 ดา้นบุคลทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้รถยนตม์อืสองของทา่นมากทีส่ดุ 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ด้าน
บคุลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของ
ท่านมากท่ีสดุ 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ตวัทา่นเอง 197 49.25 
บุคคลในครอบครวั 153 38.25 
เพือ่น / คนรูจ้กั 30 7.50 
พนกังาน 13 3.25 
การจดัโปรโมชัน่ 7 1.75 

               รวม 400 100.00 
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  จาดตาราง 26 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค ดา้นบุคลที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อรถยนต์มอืสองของท่านมากที่สุด พบว่า ผูต้อบแบบ
ของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นบุคลที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อรถยนต์มอืสองของท่านมากที่สุด 
ไดแ้ก่ ตวัท่านเอง จาํนวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมา คอื บุคคลในครอบครวั จาํนวน 
153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.25 เพือ่น / คนรูจ้กั จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 พนกังาน จาํนวน 
13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 และการจดัโปรโมชัน่ จาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 27 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค  
  ดา้นปจัจยัใดทีท่าํใหท้า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ  
  มากทีส่ดุ 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ด้าน
ปัจจยัใดท่ีทาํให้ท่านเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง ย่าน
ถนนศรีนครินทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ มากท่ีสดุ 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ความไวว้างใจในคุณภาพของรถยนตม์อืสองรา้นทีท่า่น

สนใจ 

212 53.00 

ราคาอยูใ่นเกณฑท์ีส่ามารถซือ้ได ้ 61 15.25 

รถยนตอ์ยูใ่นสภาพด ี 93 23.25 

มกีารเสนอของแถมเพิม่เตมิ 34 8.50 

               รวม 400 100.00 

  
  จาดตาราง 27 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผู้บริโภค ด้านปจัจัยใดที่ทําให้ท่านเลือกซื้อรถยนต์มือสอง ย่านถนนศรีนครินทร์ จังหวัด
สมุทรปราการ มากทีสุ่ด พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค ด้านปจัจยัใดที่ทําใหท้่าน
เลอืกซือ้รถยนต์มอืสอง ย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ มากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ความไวว้างใจ
ในคุณภาพของรถยนตม์อืสองรา้นทีท่่านสนใจ จาํนวน 212 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.00 รองลงมา คอื 
รถยนตอ์ยูใ่นสภาพด ีจาํนวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 23.25 ราคาอยูใ่นเกณฑท์ีส่ามารถซือ้ได ้จาํนวน 
61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 และมกีารเสนอของแถมเพิม่เตมิ จาํนวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50 
ตามลาํดบั 
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ตาราง 28 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค  
  ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัทีท่า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค  
ด้านวตัถปุระสงคห์ลกัท่ีท่านเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

เพือ่ใชใ้นการขนสง่สนิคา้ 54 13.50 
เพือ่ใชใ้นการเดนิทางไปทาํงาน 300 75.00 
เพือ่ใชใ้นการรบัสง่ผูโ้ดยสาร 14 3.50 
เพือ่ใชใ้นการทอ่งเทีย่ว 32 8.00 

               รวม 400 100.00 

  
  จาดตาราง 28 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัทีท่่านเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอยา่งใน
การวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัทีท่า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง ไดแ้ก่ เพื่อใชใ้นการเดนิทางไปทาํงาน 
จาํนวน 300 คน คดิเป็น 75.00 รองลงมา คอื เพื่อใชใ้นการขนสง่สนิคา้ จํานวน 54 คน คดิเป็น 
13.50 เพื่อใช้ในการท่องเที่ยว จํานวน 32 คน คดิเป็น 8.00 และเพื่อใช้ในการรบัส่งผูโ้ดยสาร 
จาํนวน 14 คน คดิเป็น 3.50 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 29 จาํนวนความถี ่และคา่รอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค  
  ดา้นชว่งเวลาใดทีท่า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค         
ด้านช่วงเวลาใดท่ีท่านเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ความถ่ี (คน) ร้อยละ 

ก่อนเวลา 10.00 น. 24 6.00 
10.01 - 13.00  น. 141 35.25 
13.01 – 16.00 น. 198 49.50 
หลงัเวลา 19.01 น. 37 9.25 

               รวม 400 100.00 
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  จาดตาราง 29 จํานวนความถี่ และค่ารอ้ยละ เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค ดา้นช่วงเวลาใดทีท่่านเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการ
วิจัยน้ีจํานวน 400 คน ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของ
ผูบ้รโิภค ดา้นชว่งเวลาใดทีท่า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง ไดแ้ก่ เวลา 13.01 – 16.00 น. จาํนวน 198 คน 
คดิเป็น 49.50 รองลงมา เวลา 10.01 - 13.00 น. จาํนวน 141 คน คดิเป็น 35.25 หลงัเวลา 19.01 น. 
จาํนวน 37 คน คดิเป็น 9.25 และก่อนเวลา 10.00 น. จาํนวน 24 คน คดิเป็น 6.00 
  
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี  

สมมติฐานท่ี 1 ลูกค้าท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตรไ์ด้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสอง

ของลกูค้าย่านถนนศรีนครินทรอ์าํเภอเมืองสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ลูกคา้ที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้า

ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

H0: ลูกคา้ที่มเีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรี

นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ลูกค้าที่มีเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรี

นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 30 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น 
 ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้ 
 Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของลูกค้า
ย่ า น ถนนศ รี น ค ริ น ท ร์ อํ า เ ภ อ เ มื อ ง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

4.815* 0.029 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 

(บาทต่อคนั) 

4.242* 0.040 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ของแต่ละกลุ่มเพศโดยใช ้
Levene’s test ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.029 และ 0.040 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวน
แตกต่างกนัจงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนั (Equal variances not 
assumed) 
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ตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์
 อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ โดยจาํแนกตามเพศ 
 
พฤติกรรมการซ้ือ
รถยนตมื์อสองของ
ลกูค้าย่าน        ถนนศรี
นครินทรอ์าํเภอเมือง
สมทุรปราการ  จงัหวดั
สมทุรปราการ 

 
เพศ 

t-test of Equality of Means 

ഥࢄ  S.D. t df Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 
ชาย 6.4739 10.89460 1.223 158.920 0.223 

หญงิ 5.1193 7.45891    
ดา้นราคารถยนตม์อืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้    

(บาทต่อคนั) 

ชาย 416714.9217 218205.41276 -1.194 201.206 0.234 
หญงิ 445087.7193 207034.07564    

 

 ตาราง 31 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยจาํแนกตามเพศ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้
รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.223 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั 
(H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.234 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ลูกคา้ทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อ
คนั) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สมมติฐานท่ี 1.2 ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้า

ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

H0: ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนน            

ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนน          

ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน

หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน

ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-

test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-

Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่

จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 

Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั

นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 32 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น 
 ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มอายโุดยใช ้ 
 Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของลูกค้า
ย่ า น ถนนศ รี น ค ริ น ท ร์ อํ า เ ภ อ เ มื อ ง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

32.312** 0.000 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 

(บาทต่อคนั) 

12.358** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 

 จากตาราง 32 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้

ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ของแต่ละกลุ่มอายุโดยใช ้

Levene’s test ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสอง

โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ทัง้สองดา้น ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวน

แตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
 

ตาราง 33 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

 ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) เมือ่ 
 จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

15.707** 2 177.766 0.000 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 
(บาทต่อคนั) 

0.218 2 396.377 0.804 

 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 33 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) 
เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความวา่ ลกูคา้ทีม่อีายุ
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทําการทดสอบความแ ตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตารางที ่36 
 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.804 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ลูกคา้ทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อ
คนั) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 
ตาราง 34 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

 ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน จาํแนกตามกลุ่มอายเุป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

อาย ุ
 
 

20 – 29 ปี 30 – 39 ปี 40 ปีขึน้ไป 

ഥࢄ  2.6604 4.2578 8.0323 
20 – 29 ปี 2.6604 - -1.59744** 

(0.000) 
-5.37188** 

(0.000) 

30 – 39 ปี 4.2578 - - -3.77445** 
(0.001) 

40 ปีขึน้ไป 8.0323 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 34 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน จําแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการ
ทดสอบพบวา่ 
 ลกูคา้ทีม่อีายุ 20 – 29 ปี กบัลูกคา้ทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนน
ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อื
สองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน น้อยกว่าลูกคา้ทีม่อีายุ 30 – 39 ปี 
โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.59744 
 ลกูคา้ทีม่อีาย ุ20 – 29 ปี กบัลกูคา้ทีม่อีาย ุ40 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกวา่ 
0.01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนน
ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อื
สองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน น้อยกว่าลูกคา้ทีม่อีายุ 40 ปีขึน้
ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5.37188 
 ลกูคา้ทีม่อีาย ุ30 – 39 ปี กบัลกูคา้ทีม่อีาย ุ40 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 หมายความวา่ ลกูคา้ทีม่อีายแุตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนน
ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อื
สองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืนน้อยกวา่ลกูคา้ทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป 
โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.77445 
  

สมมติฐานท่ี 1.3 ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสอง

ของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

H0: ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ยา่น

ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่าน

ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 
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สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 

 

ตาราง 35 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น 
 ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา  
 โดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้า
ย่ า น ถ นนศ รี น ค ริ น ท ร์ อํ า เ ภ อ เ มื อ ง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

0.325 0.569 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 

(บาทต่อคนั) 

40.844** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

  
 จากตาราง 35 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้
ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษา 
โดยใช ้Levene’s test ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.569 
ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
มคี่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนัจงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่แตกต่างกนั 
(Equal variances assumed) และดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) หมายความว่ามคี่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวน
แตกต่างกนั (Equal variances not assumed) 
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ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์
 อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ โดยจาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์
มือสองของลกูค้าย่าน
ถนนศรีนครินทรอ์าํเภอ
เมืองสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมทุรปราการ 

 
ระดบั

การศึกษา 

t-test of Equality of Means 

ഥࢄ  S.D. t df Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ
ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

ตํ่ากวา่หรอื
เท่ากบั

ปรญิญาตร ี

5.4970 9.23591 -0.023 398 0.981 

สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

5.5173 8.11626    

ดา้นราคารถยนตม์อืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาท
ต่อคนั) 

ตํ่ากวา่หรอื
เท่ากบั

ปรญิญาตร ี

395857.9882 140091.39431 -3.661** 377.759 0.000 

สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

466979.2900 245624.86679    

 
 

**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

 จากตาราง 36 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนน         
ศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยจาํแนกตามระดบัการศกึษา ดา้น
ระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.981 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อย
กว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ลูกคา้ที่
มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาท
ต่อคนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าหรอื
เทา่กบัปรญิญาตรมีคีา่เฉลีย่น้อยกวา่ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี 
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สมมติฐานท่ี 1.4 ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้
ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

H0: ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ลูกค้าที่มอีาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-
test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-
Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่
จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 
H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 

 
ตาราง 37 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น 
 ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มอาชพีโดยใช ้ 
 Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้า
ย่ า น ถ น น ศ รี น ค ริ น ท ร์ อํ า เ ภ อ เ มื อ ง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 28.734** 0.000 
ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 

(บาทต่อคนั) 

7.025** 0.001 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 37 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้

ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ของแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใช ้

Levene’s test ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสอง

โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 และ 0.001 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 

นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามคี่าความ

แปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 

 

ตาราง 38 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

 ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) เมือ่ 
 จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

4.782* 2 58.119 0.012 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 
(บาทต่อคนั) 

6.842** 2 119.067 0.002 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 38 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) 
เมือ่จาํแนกตามกลุ่มอาชพี โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซึง่น้อยกว่า 
0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่ี
อาชพีแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 36 



81 

 ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั)  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า 
ลกูคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อ
คนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 36 
 
ตาราง 39 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

 ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

อาชีพ 

 
 

ธรุกิจส่วนตวั/ 
เจ้าของธรุกิจ 

พนักงาน
เอกชน 

อ่ืนๆ ได้แก่ 
รบัจ้าง 

ข้าราชการ/ 
พนักงาน

รฐัวิสาหกิจ และ
นิสิต/นักศึกษา 

ഥࢄ  3.9103 5.1807 9.9792 
ธรุกิจส่วนตวั/ เจ้าของธรุกิจ 3.9103 - -1.27040 

(0.076) 
-6.06891* 
(0.035) 

พนักงานเอกชน 5.1807 - - -4.79851  
(0.130) 

อ่ืนๆ ได้แก่ รบัจ้าง 
ข้าราชการ/ พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ และนิสิต/
นักศึกษา 

9.9792 - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 39 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการ
ทดสอบพบวา่ 
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 ลูกค้าที่มอีาชีพธุรกิจส่วนตวั/ เจ้าของธุรกิจ กบัลูกค้าที่มอีาชีพอื่นๆ ได้แก่ รบัจ้าง 
ขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นกัศกึษา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.035 ซึง่น้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรี
นครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอื
สองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลูกคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ 
เจ้าของธุรกิจ มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืนน้อยกว่า
ลูกคา้ที่มอีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นักศกึษา โดยมี
ผลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.06891 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 40 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสอง 

 โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

อาชีพ 

 
 

ธรุกิจ
ส่วนตวั/ 

เจ้าของธรุกิจ 

พนักงาน
เอกชน 

อ่ืนๆ ได้แก่ 
รบัจ้าง 

ข้าราชการ/ 
พนักงาน

รฐัวิสาหกิจ และ
นิสิต/นักศึกษา 

ഥࢄ  505,769.2308 407,299.2701 494,212.8333 
ธรุกิจส่วนตวั/ เจ้าของ
ธรุกิจ 

505,769.2308 - 98469.96070** 
(0.001) 

11556.39744 
(0.992) 

พนักงานเอกชน 407,299.2701 - - -86913.56326 
(0.106) 

อ่ืนๆ ได้แก่ รบัจ้าง 
ข้าราชการ/ พนักงาน
รฐัวิสาหกิจ และนิสิต/
นักศึกษา 

494,212.8333 - - - 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 40 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง
ของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อื
สองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) จาํแนกตามกลุ่มอาชพีเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 ในการ
ทดสอบพบวา่ 
 ลูกคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ กบัลูกคา้ทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน มคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั/ เจา้ของธุรกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) มากกว่าลูกคา้ทีม่อีาชพีพนักงานเอกชน โดยมผีลต่างของ
คา่เฉลีย่เทา่กบั 98469.96070 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

สมมติฐานท่ี 1.5 ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอื

สองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

H0: ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้

ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้

ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of 

variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิาน

หลกั (H0) เมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ทัง้น้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวน

ของแต่ละกลุ่มก่อนถ้าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-

test และถ้าค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มแตกต่างกนัใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-

Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ถา้สมมตฐิานใด

ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งน้อยหน่ึงคู่

จะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least 

Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบั

นยัสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 
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การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 

 
ตาราง 41 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น 
 ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อ 
 เดอืน โดยใช ้Levene’s test 
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของลูกค้า
ย่ า น ถนนศ รี น ค ริ น ท ร์ อํ า เ ภ อ เ มื อ ง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

24.662** 0.000 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 

(บาทต่อคนั) 

23.893** 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 41 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้

ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืน โดยใช ้ Levene’s test ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน และดา้นราคา

รถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ทัง้สองดา้น ตามลําดบั 

ซึง่น้อยกวา่ 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่ามี

คา่ความแปรปรวนแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ 
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ตาราง 42 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

 ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) เมือ่ 
 จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe 
 
Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อ
เดอืน 

5.832** 2 86.460 0.004 

ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 
(บาทต่อคนั) 

38.296** 2 216.443 0.000 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 42 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) 
เมือ่จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 
0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้
วธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูป่รากฏผลดงัตาราง 36 
 ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั)  มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่
น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า 
ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะ
ซือ้ (บาทต่อคนั) แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทําการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ปรากฏผลดงั
ตาราง 36 
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ตาราง 43 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ 

 ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นรายคูด่ว้ย Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 
 

ตํา่กว่าและ
เท่ากบั 39,999 
บาท 

40,000 – 
49,999 บาท 

50,000 บาทขึน้ไป 

ഥࢄ  4.1716 9.6750 5.1650 
ตํา่กว่าและเท่ากบั 39,999บาท 4.1716 - -5.50336* 

(0.017) 
-0.99341  
(0.319) 

40,000 – 49,999 บาท 9.6750 - - 4.50995  
(0.076) 

50,000 บาทขึน้ไป 5.1650 - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 43 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s 
T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและเท่ากบั 39,999 บาท กบัลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,000 – 49,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.017 ซึง่น้อยกว่า 0.05 หมายความว่า ลูกคา้ทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 
แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและ
เท่ากบั 39,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืนน้อยกว่า
ลกูคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5.50336 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 44 แสดงการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหวา่งพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ 
 ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสอง 

 โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นรายคูด่ว้ย  
 Dunnett’s T3 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 
 

ตํา่กว่าและ
เท่ากบั 
39,999 บาท 

40,000 – 49,999 
บาท 

50,000 บาทขึน้
ไป 

ഥࢄ  329,850.7463 437,500.0000 506,418.5243 
ตํา่กว่าและเท่ากบั 39,999 บาท 329,850.7463 - -107649.25373** 

(0.000) 
-176567.77800** 

(0.000) 

40,000 – 49,999 บาท 437,500.0000 - - -68918.52427 
(0.063) 

50,000 บาทขึน้ไป 506,418.5243 - - - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 44 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสอง
ของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อื
สองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) จําแนกตามกลุ่มรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน เป็นรายคู่ด้วย 
Dunnett’s T3 ในการทดสอบพบวา่ 
 ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและเท่ากบั 39,999 บาท กบัลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 40,000 – 49,999 บาท มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกคา้ทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาท
ต่อคนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลกูคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า
และเท่ากบั 39,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อ
คนั) น้อยกวา่ลกูคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 
107649.25373 
 ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและเท่ากบั 39,999 บาท กบัลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 50,000 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ลูกคา้ทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอ
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เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อ
คนั) แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่า
และเท่ากบั 39,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อ
คนั) น้อยกว่าลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
176567.77800 
 สาํหรบัรายคูอ่ื่นไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

สมมติฐานท่ี 1.6 ลูกคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ

ลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

H0: ลูกคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนน

ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ไมแ่ตกต่างกนั 

H1: ลูกคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนน

ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 
สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติวิเิคราะหค์า่ท ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม

ตวัอยา่ง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระจากกนัทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ

ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) เมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05 

การทดสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานไดด้งัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 

H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 45 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น 
 ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มสถานภาพโดย 
 ใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้า
ย่ า น ถ น น ศ รี น ค ริ น ท ร์ อํ า เ ภ อ เ มื อ ง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 

Levene’s test for Equality of Variances  
F Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 3.464 0.063 
ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ 
(บาทต่อคนั) 

1.918 0.167 

  
 จากตาราง 45 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้
ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ของแต่ละกลุ่มสถานภาพ โดย
ใช ้Levene’s test ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนตม์อืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.063 และ 0.167 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนไมแ่ตกต่าง
กนัจงึใชก้ารทดสอบคา่ t กรณคีา่ความแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั (Equal variances assumed)  
 
ตาราง 46 แสดงผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์
 อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ โดยจาํแนกตามสถานภาพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือ
รถยนตมื์อสองของ
ลกูค้าย่านถนนศรี
นครินทรอ์าํเภอเมือง
สมทุรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ 

 
สถานภาพ 

t-test of Equality of Means 

ഥࢄ  S.D. t df Sig. 

ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจ
ซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

โสด/หมา้ย/ 

หยา่รา้ง/ 

แยกกนัอยู ่

4.9601 7.69178 -1.774 398 0.077 

แต่งงาน/ 

อยูด่ว้ยกนั 
6.5620 10.05489    

ดา้นราคารถยนตม์อืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาท
ต่อคนั) 

โสด/หมา้ย/ 

หยา่รา้ง/ 

แยกกนัอยู ่

446852.5323 211481.08493 1.308 398 0.192 

แต่งงาน/ 

อยูด่ว้ยกนั 
417883.2117 207819.31723    
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 จากตาราง 46 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ โดยจาํแนกตามสถานภาพ ดา้นระยะเวลา
ทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน มคี่า Sig. เท่ากบั 0.077 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ลูกคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) มคี่า Sig. เท่ากบั 0.192 ซึง่
มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ลูกคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาท
ต่อคนั) ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

สมมติฐานท่ี 2 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม

การซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัด

สมทุรปราการ 

สมมติฐานท่ี 2.1 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั

สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

H0: ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

H1: ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 47 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ  
 จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 
 

ทศันคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์
มือสองของลกูค้าย่านถนน
ศรีนครินทร ์อาํเภอเมือง
สมทุรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ด้าน

ระยะเวลาท่ีตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง 

ต่อเดือน 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

r Sig. 
ดา้นคุณภาพ 0.110* 0.028 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.067 0.180 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย -0.009 0.864 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.022 0.666 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.121* 0.015 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นบุคลากร 0.078 0.122 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นกระบวนการ -0.026 0.601 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ส่วนประสมทางการตลาด
บริการโดยรวม 

0.068 0.178 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 47 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารกบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน พบว่า 
ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นคุณภาพ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคี่า Sig 
เท่ากบั 0.028 และ 0.015 ตามลําดบั ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.110 และ 0.121 ตามลําดบั โดยมี
ความสัมพันธ์ระดับตํ่ ามาก และมีทิศทางเดียวกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
หมายความวา่ 



92 

 ถา้ผูป้ระกอบการรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมุทรปราการ มกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นคุณภาพ และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพเพิ่มมากขึ้น จะทําให้ลูกค้ามีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรี
นครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอื
สองต่อเดอืน เพิม่มากขึน้ ในระดบัตํ่ามาก ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 สาํหรบัทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม มคี่า Sig เท่ากบั 0.178 และ
รายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา 
และดา้นบุคลากร มคี่า Sig เท่ากบั 0.864 0.666 0.601 0.180 และ 0.122 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 
0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ทศันคตดิา้น
ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

สมมติฐานท่ี 2.2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั

สมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) 

H0: ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั)  

H1: ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั)  

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% เพื่อวเิคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรทัง้สองตวั ถา้มคี่า Sig. น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 48 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ  
 จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) 
 

ทศันคติด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์
มือสองของลกูค้าย่านถนน
ศรีนครินทร ์อาํเภอเมือง
สมทุรปราการ จงัหวดั

สมทุรปราการ ด้านราคา
รถยนตมื์อสอง

โดยประมาณท่ีจะซ้ือ 

(บาทต่อคนั) 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

r Sig. 
ดา้นคุณภาพ -0.037 0.460 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นราคา 0.147** 0.003 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.100* 0.046 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด -0.074 0.140 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.257** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นบุคลากร -0.026 0.602 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นกระบวนการ -0.027 0.584 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ส่วนประสมทางการตลาด
บริการโดยรวม 

0.118* 0.018 ตํา่มาก เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 48 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบรกิารกบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) 
พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม มคี่า Sig เท่ากบั 0.018 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 
0.118 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
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0.01 หมายความว่า ถ้าผูป้ระกอบการรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ มกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมเพิม่มากขึน้ 
จะทําให้ลูกค้ามีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
เพิม่มากขึน้ ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

หากพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ มคี่า Sig เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธเ์ท่ากบั 0.257 โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบั
ตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และทศันคตดิา้นส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคี่า Sig เท่ากบั 0.003 และ 0.046 
ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 และ 0.05 ตามลําดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธ
สมมติฐานหลัก (H0) มีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์เท่ากับ 0.147 และ 0.100 ตามลําดับ โดยมี
ความสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 
ตามลาํดบั  หมายความวา่ 
 ถา้ผูป้ระกอบการรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมุทรปราการ มกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพิม่มาก
ขึน้ จะทําใหลู้กค้ามพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
เพิม่มากขึน้ ในระดบัตํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้
 ถา้ผูป้ระกอบการรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมุทรปราการ มกีารใชส้่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิม่มากขึน้ จะทาํใหลู้กคา้มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง
ของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์
มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั)  เพิม่มากขึน้ ในระดบัตํ่ามาก ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่
วางไว ้
 สาํหรบัทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 
ดา้นคุณภาพ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่า Sig เท่ากบั 0.602 0.584 0.460 และ 0.140 
ตามลําดบั ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นคุณภาพ ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง
ของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์
มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 49 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน  
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 
1. ลูกค้าท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตรไ์ด้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้

เฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้า
ย่านถนนศรีนครินทรอ์าํเภอเมืองสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 
1.1 ลกูคา้ทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample 
t-test 

1.2 ลูกคา้ทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรี
นครินทร์อําเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัด
สมทุรปราการ แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe test 

1.3 ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น
ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ 
จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่าง 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample 
t-test 

1.4 ลกูคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe test 

1.5 ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั 
มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้า
ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Brown-Forsythe test 

1.6 ลกูคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น
ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ 
จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

ไมส่อดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Independent Sample 
t-test 
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ตาราง 49 (ต่อ) 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ สถิติท่ีใช้ 

2. ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ

รถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัด

สมทุรปราการ 

2.1 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์
อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้
รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 

2.2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาด

บริการ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อ

รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์

อํ า เ ภ อ เ มื อ ง ส มุ ท ร ป ร า ก า ร  จั ง ห วั ด

สมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสอง

โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) 

สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

Pearson Correlation 
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บทท่ี 5 
สรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยครัง้น้ี มุ่งศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับ

พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ เพื่อเป็น
ประโยชน์สาํหรบับุคคลหรอืบรษิทั ใชเ้ป็นแนวทางการเลอืกซือ้รถยนต์มอืสอง เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของบุคคลและบรษิทั เพื่อเป็นขอ้มูลสําหรบัผูเ้กี่ยวขอ้งในการวางแผนการตลาดเพื่อ
ประชาสมัพนัธผ์ลติภณัฑใ์หเ้ขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากทีสุ่ด และเพื่อนําผลวจิยัไปเป็นแนวทาง
ในการศกึษาเกีย่วกบัการซือ้รถยนตม์อืสอง ในรปูแบบต่างๆในอนาคต 

 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
        1. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองจาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์

 2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคยา่นถนนศรนีครนิทร ์ จงัหวดัสมทุรปราการ 

 

สมมติฐานการวิจยั 
 1.  ลูกคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดือน และสถานภาพ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 2.  ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ 
 

วิธีดาํเนินการวิจยั 
  การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใช้ในการวจิยัครัง้น้ี คอื ผู้บรโิภคที่อาศยัอยู่ในย่านถนนศรนีครนิทร์ จงัหวดั 
สมุทรปราการ ที่ซื้อรถยนต์มอืสองซึ่งพจิารณา จากประเภทรถยนต์ ได้แก่ รถยนต์นัง่ส่วนบุคคล         
ไม่เกนิ 7 คน รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกนิ 7 คน และ รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล ซึ่งไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน 
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 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
            กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในย่านถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดั 
สมุทรปราการ ที่ซื้อรถยนต์มอืสอง ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ขนาดตวัอย่าง
สามารถคํานวณได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ ซึ่งจะได้กลุ่มตัวอย่างในการวิจยัครัง้น้ี 
เทา่กบั 384 คน และเพิม่จาํนวนตวัอยา่งอกี 16คน รวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน 
 วิธีการสุ่มตวัอย่าง ตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ท่ี 1 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) เป็นการเลอืกตวัอยา่ง
โดยจบัฉลากเพือ่เลอืกตวัแทนของเต๊นทร์ถยนตม์อืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 
60 แหง่ (จาก www.one to car.com สบืคน้วนัที ่28 พฤศจกิายน 2558) เลอืกมา 12 แหง่ 
 ขัน้ท่ี 2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา (Quota sampling) โดยแจกแบบสอบถามใหก้บั
กลุ่มตวัอยา่งในแต่ละสาขาทีเ่ลอืกไว ้จะไดต้วัแทนละ 33 คน 
 ขัน้ท่ี 3 วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลอืกตวัอย่าง
ตามความสะดวกในเต๊นทร์ถยนตม์อืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 6 แหง่ 
จากจาํนวน 24 แหง่ โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเป็นผูก้รอกคาํตอบเอง 
 
เครือ่งมือในการวิจยั 

เครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยัครัง้น้ีเป็นแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั
เพือ่ใชใ้นการวดั “สว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของ
ผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ” โดยแบ่งออกเป็น 
3 สว่นดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายปิด (Close ended Question) แบบคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple choices) 
โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีวมจีาํนวน 6 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้
ต่อเดอืน และสถานภาพสมรส 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามความคดิเหน็เกี่ยวกบัระดบัความสําคญัเกี่ยวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดของผูบ้รโิภค แบ่ง
ออกเป็น ดา้นผลติภณัฑ ์6 ขอ้ ดา้นราคา 3 ขอ้ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 3 ขอ้ ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด 7 ขอ้ ดา้นบุคลากร 4 ขอ้ ดา้นกระบวนการ 3 ขอ้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3 ขอ้ โดยใช้
คาํถามปลายปิด (Close – Ended Response Question) เป็นลกัษณะแบบสอบถามแบบ Rating 
Scale มลีกัษณะการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) 
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 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค แบบสอบถาม
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง ประกอบดว้ย ความถี ่จาํนวนเงนิทีซ่ือ้ การซือ้รถยนตม์อืสอง ผูท้ีม่ ี
ส่วนในการตดัสนิใจ ปจัจยัการซื้อรถยนต์มอืสอง วตัถุประสงค์ในการซื้อผลิตภณัฑ์ ช่วงเวลา มี
ลกัษณะคาํถามเป็นแบบสอบถามปลายปิด โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal 
Scale) และประเภทอตัราสว่น (Ratio Scale)  
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวจิยัครัง้น้ีเป็นการวจิยัเชงิสาํรวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาถงึทศันคตทิางดา้นสว่น
ประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่านถนนศรี
นครินทร์ อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ โดยผู้วิจยัได้ทําการศึกษาและเก็บ
รวบรวมขอ้มลูต่าง ๆ มาจากแหล่งขอ้มลู 2 แหล่ง คอื 
 1. แหล่งขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data)  
  เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากการตอบแบบสอบถามของผูบ้รโิภค ทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้
ไป จํานวน 400 คน เพื่อทราบถึงทศันคตทิางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 
 2. แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) 
 เป็นการคน้ควา้หาขอ้มลูจากเอกสารอา้งองิต่าง ๆ วารสาร บทความ ผลงานวจิยัต่าง ๆ ที่
เกีย่วขอ้งรวมถงึแหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต เพือ่ประกอบการสรา้งแบบสอบถา 
 

การจดักระทาํข้อมลูและวิเคราะหข้์อมลู 
 การจดักระทาํข้อมลู 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดจ้ดักระทาํขอ้มลูโดยไดด้าํเนินการตามลาํดบั ดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูท้าํวจิยัทาํการตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์
ของแบบสอบถามทีก่ลุ่มตวัอยา่งทาํการตอบ และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหสั (Coding) นําแบบสอบถามทีต่รวจสอบความถูกตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้ นํามาลง
รหสัตามทีก่าํหนดไวล้่วงหน้า 
 3. การประมวลผลขอ้มูล นําขอ้มูลทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึและประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรม
สาํเรจ็รปู เพือ่ทาํการวเิคราะหข์อ้มลูและทดสอบสมมตฐิาน 
 
สรปุผลการศึกษา 
 ผลการศกึษา เรือ่ง สว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
มอืสองของผู้บรโิภคย่านถนนศรนีครนิทร์ อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ สรุป
ผลไดด้งัน้ี 
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 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

 เพศ พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 285 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
71.25 รองลงมา คอื เพศชาย จาํนวน 115 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.75 ตามลาํดบั 

 อาย ุพบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 30 – 39 ปี จาํนวน 192 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 48.00 รองลงมา คอื อายุ 40 – 49 ปี จาํนวน 140 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.00 อายุ 20 – 29 ปี 
จาํนวน 53 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.25 และอายุ 50 ปีขึน้ไป จาํนวน 15 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.75 
ตามลาํดบั 

 ระดบัการศึกษา พบว่า ทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัการศกึษาอยู่ระดบัสงูกว่า
ปรญิญาตร ีจาํนวน 231 คน คดิเป็นรอ้ยละ 57.75 รองลงมา คอื ปรญิญาตร/ีเทยีบเทา่ จาํนวน 164 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 41.00 และตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามลาํดบั  

 อาชีพ พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 274 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 68.50 รองลงมา คอื อาชพีธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของธุรกจิ จาํนวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
19.50 อาชพีขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 22 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.50 อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ 
รับจา้ง จาํนวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 และอาชพีนิสติ/นกัศกึษา จาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
1.75 ตามลาํดบั 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 
50,000 บาทขึน้ไป จาํนวน 206 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.50 รองลงมา คอื มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
30,000 – 39,999 บาท จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 
49,999 บาท จาํนวน 60 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 บาท 
จาํนวน 18 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 19,999 บาท จาํนวน 18 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 4.50 ตามลาํดบั 

 สถานภาพสมรส พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มสีถานภาพโสด จาํนวน 234 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 58.50 รองลงมา คอื สถานภาพแต่งงาน/ อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 137 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
34.25 และสถานภาพหมา้ย/ หยา่รา้ง/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.25 ตามลาํดบั 

 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกบัระดบัความสําคญัเกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาด
บรกิารของรถยนตม์อืสอง 

 ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนต์มือสอง พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิาร
ของรถยนตม์อืสองโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสองอยูใ่น
ระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร ดา้นคุณภาพ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.53 4.49 4.45 4.34 และ 4.28 ตามลําดบั และผูท้ี่
ตอบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อสว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสองอยูใ่นระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นราคา โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.17 และ 4.10 ตามลาํดบั 
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 ด้านคุณภาพ พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ด้านคุณภาพ
โดยรวมรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบ
แบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านคุณภาพอยู่ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ เครื่องยนต์อยู่ในสภาพ
สมบูรณ์ อะไหล่ในการซ่อมบํารุงสามารถหาซื้อไดส้ะดวก และโครงสรา้งของรถยนต์แขง็แรง 
สามารถป้องกนัและรกัษาความปลอดภยักรณี เกดิอุบตัเิหตุได ้เช่น มรีะบบเบรก ABS (Anti-Lock 
Braking System) ระบบป้องกนัลอ้ลอ็ค,และมถุีงลมนิรภยัและเกยีรอ์ตัโนมตั ิ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.62 4.54 และ 4.50 ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นคุณภาพอยู่ในระดบั
มาก ไดแ้ก่ อุปกรณ์ตกแต่งภายในรถยนต์ยงัคงมคีวามสวยงาม สะดวกและทนัสมยัต่อการใชง้าน 
โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 

 ด้านราคา พบวา่ สว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง ดา้นราคาโดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคญัต่อดา้นราคาอยู่ในระดบัมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ อตัราการผ่อนชําระกบัไฟแนนซ์ต่อเดอืนตํ่า 
จาํนวนเงนิดาวน์ตํ่า และระยะเวลาการใหส้นิเชื่อไฟแนนซร์ะยะยาว โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 4.16 
และ 3.95 ตามลาํดบั 

 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 เมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายอยู่ในระดบัมาก
ทีสุ่ด ไดแ้ก่ สถานทีโ่ชวร์ถยนต์มอืสองอยู่ในทําเลทีเ่ดนิทางสะดวก หาง่าย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.30 ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มผีู้
จําหน่ายใหเ้ลอืกหลายราย มทีีจ่อดรถสะดวก และมผีูจ้ําหน่ายอยู่ใกลบ้า้น โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.20 4.14 และ 4.06 ตามลาํดบั 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ดา้น
การสง่เสรมิการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านการส่งเสรมิการตลาดอยู่ในระดบัมากที่สุด 
ไดแ้ก่ มกีารใหท้ดลองขบัรถยนต์ก่อนซือ้ มกีารรบัประกนัหลงัการขาย มบีรกิารรบัแลกเปลี่ยน
รถยนตม์อืสอ และจดัไฟแนนซ ์มบีรกิารโอนยา้ยกรรมสทิธิร์ถยนต ์โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.60 4.55 
4.38 และ 4.35 ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยูใ่น
ระดบัมาก ไดแ้ก่ มกีารโฆษณาหลายช่องทาง เช่น ONE 2 CAR ตลาดรถ. มสี่วนลดพเิศษหรอืมี
ของแถม เช่น ผา้ยาง, ลอ้แมก็ และบรกิารต่อภาษรีถยนตแ์ละ พรบ. (คุม้ครองผูป้ระสบภยัฯ) โดยมี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.20 4.17 และ 4.13 ตามลาํดบั 

 ด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ส่วนประสมการตลาดบรกิารของรถยนต์มอืสอง ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.28 เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อด้านลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมากที่สุด 
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ไดแ้ก่ ป้ายรา้นมองเหน็ชดัเจน และเตน้ทร์ถแสงสว่างเพยีงพอ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.38 และ 4.29 
ตามลําดบั ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
บรรยากาศภายในรา้นสะอาดตกแต่งสวยงาม โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.19 

ด้านบคุลากร พบวา่ สว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง ดา้นบุคลากรโดยรวม
อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.49 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุทุกขอ้ ไดแ้ก่ พนกังานพดูจาสุภาพ
ยิม้แยม้แจ่มใส พนกังานแนะนําใหข้อ้มลูเกีย่วกบัรถครบถว้น พนกังานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอยา่งด ี
และพนกังานแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.60 4.58 4.55 และ 4.24 ตามลาํดบั 

ด้านกระบวนการ พบวา่ สว่นประสมการตลาดบรกิารของรถยนตม์อืสอง ดา้นกระบวนการ
โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.53 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูท้ี่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุทุกขอ้ ไดแ้ก่ ลูกคา้ไดร้บัสนิคา้
ครบถว้น ความถูกตอ้งในการคดิราคาสนิคา้ และความรวดเรว็ในการเตรยีมเอกสาร โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 4.59 4.50 และ 4.49 ตามลาํดบั 

 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค 
 พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค ด้านระยะเวลาท่ีท่านตดัสินใจซ้ือ

รถยนต์มือสองต่อเดือน พบว่า น้อยทีสุ่ด 0.50 เดอืน และมากทีสุ่ด 48 เดอืน โดยมคี่าเฉลี่ย
ประมาณ 6เดอืน และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 8.59587 

 พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค ด้านราคารถยนต์มือสองโดยประมาณท่ี
ท่านจะซ้ือ (บาทต่อคนั) พบว่า น้อยทีสุ่ด 100,000 บาท และมากทีสุ่ด 1,000,000 บาท โดยมคี่าเฉลีย่
ประมาณ 436,930.54 บาท และมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 210424.05224 
 พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ด้านท่านซ้ือรถยนตมื์อสองประเภทใด 
พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นท่านซื้อรถยนต์มอืสองประเภท รถยนต์นัง่ส่วน
บุคคลไม่เกนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถเก๋ง จํานวน 338 คน คดิเป็นรอ้ยละ 84.50 รองลงมาคอื รถยนต์
บรรทุกสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รถปิกอพั รถกระบะ และรถบรรทุกขนาดกลาง จาํนวน 48 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 12.00 และรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเกนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถตู้ จํานวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 
ตามลาํดบั 
  พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค ด้านย่ีห้อรถยนต์มือสองท่ีท่านเลือก
ซ้ือ พบวา่ ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่
มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค ด้านยี่หอ้รถยนต์มอืสองที่ท่านเลอืกซื้อ ได้แก่                
โตโยตา้ จาํนวน 222 คน คดิเป็นรอ้ยละ 55.50 รองลงมา คอื ฮอนดา้ จาํนวน 136 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
34.00 อื่น ๆ ไดแ้ก่ มาสดา้ อซีูสุ ฟอรด์ และเชฟโรเลต จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 มติซูบชิ ิ
จาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 และนิสสนั จาํนวน 5 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.25 ตามลาํดบั 
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   พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ด้านบุคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสองของท่านมากท่ีสุด พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นบุคลที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อรถยนต์มอืสองของท่านมากที่สุด 
ไดแ้ก่ ตวัท่านเอง จาํนวน 197 คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.25 รองลงมา คอื บุคคลในครอบครวั จาํนวน 
153 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.25 เพือ่น / คนรูจ้กั จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 พนกังาน จาํนวน 
13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 และการจดัโปรโมชัน่ จาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 ตามลาํดบั 
   พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค ด้านปัจจยัใดท่ีทําให้ท่านเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสอง ย่านถนนศรีนครินทร ์จงัหวดัสมุทรปราการ มากท่ีสดุ พบว่า ผูต้อบแบบของ
กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัน้ีจาํนวน 400 คน ผูท้ีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
มอืสองของผูบ้รโิภค ดา้นปจัจยัใดทีท่ําใหท้่านเลอืกซือ้รถยนต์มอืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดั
สมทุรปราการ มากทีส่ดุ ไดแ้ก่ ความไวว้างใจในคุณภาพของรถยนตม์อืสองรา้นทีท่่านสนใจ จาํนวน 
212 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.00 รองลงมา คอื รถยนตอ์ยูใ่นสภาพด ีจาํนวน 93 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
23.25 ราคาอยู่ในเกณฑท์ีส่ามารถซือ้ได ้จํานวน 61 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.25 และมกีารเสนอของ
แถมเพิม่เตมิ จาํนวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50 ตามลาํดบั 
   พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ด้านวตัถปุระสงคห์ลกัท่ีท่านเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสอง พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค ดา้นวตัถุประสงคห์ลกัทีท่า่น
เลอืกซือ้รถยนต์มอืสอง ไดแ้ก่ เพื่อใชใ้นการเดนิทางไปทํางาน จํานวน 300 คน คดิเป็น 75.00 
รองลงมา คอื เพื่อใช้ในการขนส่งสนิคา้ จํานวน 54 คน คดิเป็น 13.50 เพื่อใชใ้นการท่องเที่ยว 
จํานวน 32 คน คดิเป็น 8.00 และเพื่อใชใ้นการรบัส่งผูโ้ดยสาร จํานวน 14 คน คดิเป็น 3.50 
ตามลาํดบั 
   พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค ด้านช่วงเวลาใดท่ีท่านเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสอง พบว่า ผูต้อบแบบของกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัน้ีจํานวน 400 คน ผูท้ี่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค ดา้นช่วงเวลาใดทีท่่านเลอืก
ซือ้รถยนตม์อืสอง ไดแ้ก่ เวลา 13.01 – 16.00 น. จาํนวน 198 คน คดิเป็น 49.50 รองลงมา เวลา 
10.01 - 13.00  น. จาํนวน 141 คน คดิเป็น 35.25 หลงัเวลา 19.01 น. จาํนวน 37 คน คดิเป็น 9.25 
และก่อนเวลา 10.00 น. จาํนวน 24 คน คดิเป็น 6.00 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิอนุมานเพือ่ทดสอบสมตฐิาน จาํนวน 2 ขอ้ดงัน้ี  

 สมมติฐานท่ี 1 ลูกคา้ทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสถานภาพ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่าน
ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.1 ลูกคา้ทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั ผลการศกึษา 
พบวา่  

 ด้านระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกค้าที่มเีพศแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ทีม่เีพศแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 1.2 ลูกคา้ทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั ผลการศกึษา 
พบวา่  
 ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกคา้ทีม่อีายุแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่น
ถนนศรนีครินทร์อําเภอเมืองสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์มอืสองต่อเดอืน น้อยกว่าลูกคา้ทีม่อีายุ 30 – 39 ปี โดยมผีลต่างของค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
1.59744 ลูกคา้ทีม่อีายุ 20 – 29 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรี
นครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอื
สองต่อเดอืน น้อยกว่าลูกคา้ทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 5.37188 และ
ลูกคา้ทีม่อีายุ 30 – 39 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืนน้อย
กวา่ลกูคา้ทีม่อีาย ุ40 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 3.77445 

 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ทีม่อีายุแตกต่าง
กนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีว่างไว ้

 สมมติฐานท่ี 1.3 ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง
ของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั ผล
การศกึษา พบวา่  
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 ดา้นระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกคา้ที่มรีะดบัการศกึษา
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษา
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั
ปรญิญาตรมีคีา่เฉลีย่น้อยกวา่ลกูคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี 

 สมมติฐานท่ี 1.4 ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั ผลการศกึษา 
พบวา่  
  ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลกูคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืนน้อยกวา่ลกูคา้ทีม่อีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นกัศกึษา โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 6.06891 

 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั)  พบว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่าง
กนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั)  แตกต่างกนั อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ มพีฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มากกว่าลูกคา้ทีม่อีาชพีพนกังานเอกชน 
โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 98469.96070 

 สมมติฐานท่ี 1.5 ลกูคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อื
สองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั ผล
การศกึษา พบวา่ 

 ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและเท่ากบั 
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39,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ 
จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืนน้อยกว่าลูกคา้ทีม่รีายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 5.50336 

 ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและ
เท่ากบั 39,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
น้อยกว่าลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท โดยมผีลต่างของค่าเฉลีย่เท่ากบั 
107649.25373 และลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนตํ่ากว่าและเท่ากบั 39,999 บาท มพีฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) น้อยกว่าลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
50,000 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างของคา่เฉลีย่เทา่กบั 176567.77800 

 สมมติฐานท่ี 1.6 ลูกคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ลูกคา้ย ่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั               
ผลการศกึษา พบวา่  

 ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน พบวา่ ลกูคา้ทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ทีม่สีถานภาพ
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) ไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ 

 สมมติฐานท่ี 2.1 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน ผลการศกึษา พบวา่  
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 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นคุณภาพ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มคี่า Sig เท่ากบั 0.028 และ 0.015 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
และปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.110 และ 0.121 ตามลําดบั 
โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ส่วนทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ ไม่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 สมมติฐานท่ี 2.2 ทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) ผลการศกึษา พบวา่ 

 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมี
ทศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่  

 ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคี่า Sig เท่ากบั 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคี่าสมั
ประสทิธ์สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.257 โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่า และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมี
นัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา และ
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคี่า Sig เท่ากบั 0.003 และ 0.046 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.01 และ 
0.05 ตามลาํดบั นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) มคี่าสมัประสทิธ์
สหสมัพนัธ์เท่ากบั 0.147 และ 0.100 ตามลําดบั โดยมคีวามสมัพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมทีศิทาง
เดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 

 สว่นทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นคุณภาพ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสอง
โดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการวจิยัเรื่อง เรื่อง สว่นประสมทางการตลาดทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ มี
ประเดน็ทีส่ามารถนํามาอภปิรายผล ดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะประชากรศาสตร ์  
  1.1 อายุ ลูกค้าที่มอีายุแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่าน
ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั พบวา่ 
  ลูกค้าที่มีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนน                   
ศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อื
สองต่อเดอืน แตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืนมากทีสุ่ด เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มอาย ุ
40 ปีขึน้ไป มกีําลงัซือ้สงูและมคีวามตอ้งการรถยนต์มอืสองเพื่อใชง้าน รวมถงึใชเ้วลาค่อนขา้งนาน
ในการศกึษาหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตท์ีต่นจะซือ้ จงึทาํใหลู้กคา้ทีม่อีายุ 40 ปีขึน้ไป พฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นระยะเวลาที่ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืนมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั ของ จติติ
พงษ์ โพธิโ์ชต ิ(2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องยนต์มอืสองจากประเทศ
ญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ลูกคา้ที่มอีายุต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อเครื่องยนต์มอื
สองจากประเทศญี่ปุ่นแตกต่างกนั โดยลูกคา้ทีม่อีายุ 26 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องยนต์มอื
สองจากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานีมากทีสุ่ด และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ญาณ ี
อุรพพีล (2545) ศกึษาเรื่อง ป จจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต นัง่สว่นบุคคลมอืสองในเขต
กรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุต่างกนัมกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต นัง่สว่นบุคคลมอืสอง
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุระหว่าง 45 – 49 ปี มกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต นัง่
สว่นบุคคลมอืสองมากทีส่ดุ 
  1.2 ระดบัการศึกษา ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
มอืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั 
พบวา่ 
   ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่าน
ถนนศรีนครินทร์อําเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัดสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มือสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) แตกต่างกนั โดยลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ(บาทต่อคนั) มากทีสุ่ด เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคที่มกีารศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมตีําแหน่งหน้าที่การงานที่ด ีมรีายไดสู้ง มกีารศกึษาหา
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ขอ้มลูมาอย่างละเอยีดถี่ถว้นเกีย่วกบัรถยนต์มอืสองทีต่นต้องการ ต้องการรถยนต์ทีม่สีมรรถนะทีด่ี
และราคาไมส่งูมาก จงึทาํใหลู้กคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคา
รถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้(บาทต่อคนั) มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ จติตพิงษ์ 
โพธิโ์ชต ิ(2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อเครื่องยนต์มอืสองจากประเทศญี่ปุ่น
ของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องยนต์
มอืสองจากประเทศญี่ปุ่นแตกต่างกนั โดยลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรม
การซือ้เครือ่งยนตม์อืสองจากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานีมากทีสุ่ด และสอดคลอ้งกบั
งานวจิยั ของ ญาณ ีอุรพพีล (2545) ศกึษาเรื่อง ป จจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต นัง่สว่น
บุคคลมอืสองในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต่างกนัมกีารตดัสนิใจเลอืก
ซือ้รถยนต นัง่ส่วนบุคคลมอืสองในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสูง
กวา่ปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต นัง่สว่นบุคคลมอืสองมากทีส่ดุ 
  1.3 อาชีพ ลกูคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่น
ถนนศรนีครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั พบวา่ 
  ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกคา้ทีม่อีาชพีแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมทุรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยลกูคา้ทีม่อีาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนกังานรฐัวสิาหกจิ และนิสติ/
นักศึกษา มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืนมากทีสุ่ด 
เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มอาชพีรบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นักศกึษา มรีายได้
ค่อนขา้งจํากดัและต้องการรถยนต์มอืสองเพื่อใช้งานในชวีติประจําวนั จงึทําใหต้้องใช้เวลาศกึษา 
เปรยีบเทยีบข้อมูลและตรวจสอบราคาค่อนขา้งนาน จึงทําให้ลูกค้าที่มอีาชีพอื่นๆ ได้แก่ รบัจ้าง 
ขา้ราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกจิ และนิสติ/นกัศกึษา มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้
ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อ
รถยนต์มอืสองต่อเดอืนมากทีสุ่ด ซึ่งสอดคลลอ้งกบังานวจิยั ของ ศริริตัน์ อมรประเสรฐิชยั (2555) 
ศึกษาเรื่อง ทัศนคติ ความพึงพอใจที่มีความสมัพนัธ์กับแนวโน้มการซื้อซํ้าสําหรบัรถยนต์นัง่
ประหยดัพลงังานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูใ้ชร้ถยนต์นัง่ประหยดัพลงังานทีม่อีาชพีต่างกนัมี
ความพึงพอใจต่อการใช้รถยนต์นัง่ประหยัดพลังงานแตกต่างกัน โดยผู้ใช้รถยนต์ที่มีอาชีพ
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิมคีวามพงึพอใจต่อการใชร้ถยนตน์ัง่ประหยดัพลงังาน 
  ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ที่มอีาชพี
แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์อําเภอเมือง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
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แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยลูกคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ 
มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซื้อ (บาทต่อคนั) มากที่สุด เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ี ตอ้งการใชร้ถยนต์ทีบ่่งบอกถงึความหรหูรา และราคาค่อนขา้งสงู เช่น รถนําเขา้มอื
สอง รถจากยุโรปมอืสอง จงึทาํใหลู้กคา้ทีม่อีาชพีธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตม์อืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยั วรีชยั 
ไชยศริ ิ(2558) ศกึษาเรื่อง ทศันคตดิา้นผลติภณัฑแ์ละการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิ
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์โต
โยตา้คมัรีไ่ฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั โดยผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีประกอบธุรกจิ
สว่นตวัมกีารตดัสนิใจซือ้รถยนตโ์ตโยตา้คมัรีไ่ฮบรดิมากทีส่ดุ 
  1.4 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
แตกต่างกนั ผลการศกึษาพบวา่  
  ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน พบว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืนแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืน แตกต่าง
กนั โดยลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองต่อเดอืนมากทีสุ่ด เน่ืองจากลูกคา้ทีม่รีายได ้40,000 – 49,999 บาท 
ต้องการรถยนต์ไวใ้ชง้าน ซึ่งรถยนต์มอืสองในตลาดมใีหเ้ลอืกมากมาย ประกอบกบัมรีาคาทีไ่ม่สูง
มากและอายุการใช้งานน้อย จงึทําใหลู้กค้าที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท 
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ด้านระยะเวลาที่ตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองต่อเดือนมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวจิยั ของ วรีชยั ไชยศริ ิ(2558) ศกึษาเรื่อง ทศันคตดิา้นผลติภณัฑแ์ละการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
โตโยตา้คมัรีไ่ฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่าง
กนัมกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืน 70,001 บาทขึน้ไป มกีารตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้าคมัรีไ่ฮบรดิ
มากที่สุด และสอดคล้องกบังานวจิยั ของ จติตพิงษ์ โพธิโ์ชติ (2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้เครือ่งยนตม์อืสองจากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ลูกคา้ทีม่ี
รายไดต่้อเดอืนต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้เครือ่งยนตม์อืสองจากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั โดยลูกคา้
ทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องยนตม์อืสองจากประเทศญีปุ่น่ของ
ผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานีมากทีส่ดุ 
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  ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) พบว่า ลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืง
สมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณที่จะซื้อ (บาทต่อคนั) 
แตกต่างกนั โดยลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อื
สองของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ด้านราคา
รถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) มากทีสุ่ด เน่ืองจากลูกคา้ทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
50,000 บาทขึ้นไป มรีสนิยมซื้อรถยนต์มอืสองนําเขา้ ทัง้จากญี่ปุ่นและยุโรป ซึ่งมรีาคาไม่สูง
จนเกนิไปเมือ่เทยีบกบัรถใหมป้่ายแดง และรถยนตม์อืสองยงัมอีายุการใชง้านน้อย จงึทาํใหลู้กคา้ทีม่ี
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรี
นครนิทรอ์าํเภอเมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะ
ซือ้ (บาทต่อคนั) มากทีสุ่ด ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ จติตพิงษ์ โพธิโ์ชต ิ(2555) ศกึษาเรื่อง 
ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้เครื่องยนต์มอืสองจากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานี 
พบว่า ลูกค้าที่มรีายได้ต่อเดือนต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อเครื่องยนต์มือสองจากประเทศญี่ปุ่น
แตกต่างกนั โดยลูกคา้ทีม่รีายไดต่้อเดอืน 35,001 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซือ้เครื่องยนตม์อืสอง
จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานีมากทีส่ดุ 
 2. ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  2.1 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน พบวา่ 
  ทศันคติด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านคุณภาพ และด้านลักษณะทาง
กายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอ
เมอืงสมทุรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน โดยมี
ความสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 เน่ืองจาก
สภาพรถยนตม์อืสองมอีายกุารใชง้านคอ่นขา้งน้อย ประกอบกบัมเีครื่องยนตค์่อนขา้งสมบูรณ์ พรอ้ม
ใชง้าน รวมถงึมกีารตดิตัง้อุปกรณ์ตกแต่งภายในรถจากศูนยต์ดิตัง้ทีม่มีาตรฐานตัง้แต่ออกรถ และ
ปจัจุบนัมรีา้นขายรถยนต์มอืสองค่อนขา้งหลากหลาย สถานทีห่างา่ย เดนิทางสะดวก ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยั ของ ญาณี อุรพพีล (2545) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนต์นัง่
ส่วนบุคคลมอืสองในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ และมผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลมอืสองในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ พชิชา
ภา กติตนิันทว์ฒันา (2555) ศกึษาเรื่อง ทศันคตแิละแรงจงูใจของผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการ
เลอืกใชร้ถยนต์นิสสนั มารช์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นกายภาพส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชร้ถยนต์นิสสนั มารช์ ในเขต
กรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรม
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การเลอืกซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้เตน็ทร์ถพฒันสรณ์ อําเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซืด้รถยนตม์อืสองของลกูคา้เตน็ทร์ถพฒันสรณ์ อาํเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ี
  2.2 ทศันคตดิา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้น
ราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) พบวา่ 
  ทศันคตดิา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมี
ทศิทางเดยีวกนั อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 หากพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ทศันคติ
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลูกคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์อาํเภอ
เมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นราคารถยนต์มอืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อ
คนั) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่าและตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 และ 0.05 ตามลําดบั เน่ืองจากรถยนตม์อืสองมบีรกิารสนิเชื่อทีห่ลากหลาย ทัง้เงนิดาวน์ขัน้ตํ่า 
สามารถเลอืกอตัราการผอ่นชาํระได ้ประกอบกบัมผีูจ้าํหน่ายใหเ้ลอืกหลายราย สถานทีโ่ชวร์ถยนต์
มอืสองอยู่ในทําเลทีเ่ดนิทางสะดวก หางา่ย และมสีถานทีก่วา้งขวาง บรรยากาศดไีม่ต่างกบัโชวร์ู
มรถ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ ญาณี อุรพพีล (2545) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมอืสองในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปจัจยัดา้นราคา และปจัจยัดา้น
ช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์นั ง่ส่วนบุคคลมือสองในเขต
กรงุเทพมหานคร สอดคลอ้งกบังานวจิยั ของ จติตพิงษ์ โพธิโ์ชต ิ(2555) ศกึษาเรื่อง ปจัจยัทีม่ผีบต่อ
พฤตกิรรมการซื้อเครื่องยนต์มอืสองจากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคจงัหวดัปทุมธานี พบว่า ปจัจยั
ทางการตลาด ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
เครื่องบยต์มอืสองจากประเทศญี่ปุ่น และสอดคล้องกบังานวิจยั ของ อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557) 
ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าเต็นท์รถพฒันสรณ์ อําเภอศรรีาชา 
จงัหวดัชลบุร ีพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และ
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้ดรถยนต์มอืสองของลูกคา้เตน็ทร์ถพฒัน
สรณ์ อาํเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ี
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
 ผลจากการวจิยั เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มอืสอของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
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 1. ผูป้ระกอบการ ควรทาํแผนการตลาดจากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยั สาํหรบัการทาํกลยุทธ ์
วางกลุ่มเป้าหมายลูกคา้ทีม่ ีอายุ 40 ปีขึน้ไป อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของ
ลูกค้ากลุ่มน้ี รวมถึงจดัทําแผนกลยุทธ์ที่จะขยายกลุ่มเป้าหมายใหม้ขีนาดใหญ่ขึน้ เช่น มกีารแจก
เอกสาร ใหข้อ้มลูผ่านเวบ็ไซต์ บรกิารขอ้มลูขา่วสารครบวงจร เพื่อใหม้กีารตดัสนิใจทีเ่รว็ขึน้ เพราะ
จากผลการวจิยัทราบว่า ลูกคา้ทีม่ ีอายุ 40 ปีขึน้ไป อาชพีอื่นๆ ไดแ้ก่ รบัจา้ง ขา้ราชการ/ พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 – 49,999 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง
ของลูกค้าย่านถนนศรนีครนิทร์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาที่
ตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน 

 2. ผูป้ระกอบการ สามารถนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากงานวจิยั โดยการสาํรวจความตอ้งการในตลาด 
ของลูกคา้ทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี ธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน 50,000 บาทขึน้ไป เกี่ยวกบัรถยนต์มอืสองที่สนใจทัง้เราญี่ปุ่น รถยุโรป และรถนําเขา้ 
(Premium Car) รวมถงึมกีารนําเสนอขอ้มลู ราคา รุ่นรถ และการใหไ้ฟแนนซข์องสถาบนัการเงนิ
ผ่านเวบ็ไซต์ ใบปลิว เพราะจากผลการวจิยัทราบว่า ลูกค้าที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ี
อาชพีธุรกจิสว่นตวั/ เจา้ของธุรกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 50,000 บาทขึน้ไป มพีฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทรอ์ําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) 
 3. ผูป้ระกอบการ ควรใหค้วามสาํคญักบับรรยากาศภายในรา้น ความสะอาด การตกแต่ง 
การจดัแนวจอดของรถยนต์ทีข่ายใหลู้กคา้มคีวามคล่องตวัทัง้การลองขึน้รถ การขบั ดูสภาพรอบๆ
ของรถยนต์ นอกจากน้ีควรให้ความสําคญักบัแสงไฟในโชว์รูมรถ รวมถึงการแบ่งโซนให้บรกิาร 
หอ้งพกัลูกค้า อุปกรณ์อํานวยความสะดวก เครื่องดื่มที่ให้บรกิาร เพราะจากผลการวจิยัทราบว่า 
ทศันคตสิว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมืองสมุทรปราการ จังหวัด
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองต่อเดอืน และดา้นราคารถยนต์มอืสอง
โดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั 
 4.  ผูป้ระกอบการ และฝา่ยการตลาด ควรใหค้วามสาํคญัการสรรหาหรอืรบัซือ้รถยนต์มอื
หน่ึง ถงึแบรนดร์ถยนต์ สภาพเครื่องยนต ์ความสมบูรณ์ การต่อเตมิตวัถงัรถยนต ์ระบบเบรก ABS 
(Anti-Lock Braking System) ระบบป้องกนัลอ้ลอ็ค ถุงลมนิรภยัและเกยีรอ์ตัโนมตั ิเพราะจาก
ผลการวจิยัทราบว่า ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านคุณภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นระยะเวลาทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองต่อเดอืน โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก 
และมทีศิทางเดยีวกนั 
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 5. ผูป้ระกอบการ และฝา่ยการตลาด ควรมกีารสาํรวจราคาตลาดในอุตสาหกรรมเดยีวกนั
อย่างต่อเน่ืองทัง้รถยนต์ป้ายแดง และรถยนต์มือสอง รวมถึงอตัราดอกเบี้ยของสถาบนัการเงนิ
สําหรบัการผ่อนชําระ เพราะมกีารปรบัเปลี่ยนตลอดเวลา นอกจากนัน้ควรทําการตลาดร่วมกบั
สถาบนัการเงนิในการให้สนิเชื่อไฟแนนซ์ ทัง้ระยะเวลา เงนิดาวน์ และอตัราดอกเบี้ย เพราะจาก
ผลการวจิยัทราบว่า ทศันคติส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของลูกคา้ย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั
สมุทรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) โดยมคีวามสมัพนัธร์ะดบั
ตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั 
 6. ผูป้ระกอบการ และฝา่ยการตลาด ควรทาํการศกึษาสาํรวจทาํเลทีต่ ัง้ของรา้นรถยนตม์อื
สองทัง้ด้านความเพยีงพอของที่จอด ด้านการเดนิทาง เพราะเน่ืองจากลูกค้าต้องเขา้มาดูรถด้วย
ตวัเอง นอกจากน้ีควรมกีารขยายสาขาใหเ้พยีงพอต่อความต้องการของผูบ้รโิภคในอนาคต เพราะ
จากผลการวจิยัทราบว่า ทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองของลูกค้าย่านถนนศรีนครินทร์ อําเภอเมือง
สมทุรปราการ จงัหวดัสมทุรปราการ ดา้นราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีจ่ะซือ้ (บาทต่อคนั) โดย
มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่ามาก และมทีศิทางเดยีวกนั 
 7.  ผูป้ระกอบการ ควรใหค้วามสาํคญัในดา้นการบรกิาร ทัง้การแต่งกายทีสุ่ภาพ เรยีบรอ้ย 
สะอาด เพื่อใหลู้กคา้ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเกดิความเชื่อถอื รวมไปถงึมารยาท การพดูดว้ยวาจาสุภาพ 
การยิม้แยม้ นอบน้อม ประกอบกบัตอ้งมคีวามรูเ้กีย่วกบัรถยนตท์ีข่ายเป็นอยา่งด ีสามารถอธบิายให้
ขอ้มูลเพิม่เติมได ้เพราะจากผลการวจิยัทราบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคญัต่อทศันคติ
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 8.  ผูป้ระกอบการ ควรใหค้วามสาํคญักบัการความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารเพราะถอืเป็นกล
ยทุธห์ลกัในตลาดการแขง่ขนั ขัน้ตอนในการเตรยีมเอกสาร การตดิต่อกบัสนิเชื่อของสถาบนัการเงนิ 
การทําเรื่องโอนยา้ยกรรมสทิธิ ์การต่อรองราคาบนความน่าเชื่อถอื เพราะจากผลการวจิยัทราบว่า          
ผูท้ีต่อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัต่อทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ 
อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ  
 9.  ผูป้ระกอบการ และฝา่ยการตลาด ควรใหค้วามสาํคญักบัการทําการตลาดทีด่งึดูดใจ
ลูกคา้ ทัง้การทดลองขบั การใหข้อ้มูลผ่านช่องทางเวบ็ไซต์รถยนต์มอืสอง ทัง้ราคา ปีรถยนต์ เลข
ไมล์รถ มจีดัทํารายการส่งเสรมิการขายผ่านการใหอ้ตัราสนิเชื่อกบัธนาคาร การรบัประกนัหลงัการ
ขาย ฟรีภาษีและพรบ.ปีแรก เป็นต้น เพราะจากผลการวิจยัทราบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามให้
ความสําคญัต่อทศันคตสิ่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาดอยู่ในระดบัมาก
ทีส่ดุ 
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ข้อเสนอแนะในงานวิจยัครัง้ต่อไป 
 ผลจากการวิจยั เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคย่านถนนศรนีครนิทร ์อําเภอเมอืงสมุทรปราการ จงัหวดั สมุทรปราการ 
ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะในงานวจิยัต่อไป ดงัน้ี 
 1. ควรมกีารศกึษาเกี่ยวกบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคหรอืกลุ่มเป้าหมายในเขตพืน้ทีอ่ื่นๆ 
เพราะจะทําใหท้ราบถึงความต้องการใชร้ถยนต์มอืสองของลูกค้าแต่ละพื้นที่ที่มคีวามแตกต่างกนั 
ขอ้มลูทีไ่ดส้ามารถนํามาประยกุษ์ใชใ้นการวางแผนกลยุทธเ์พื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้ไดใ้นอนาคต 
 2. ควรทําการศกึษาปจัจยัอื่นๆ ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภค เชน่ ปจัจยัทางเศรษฐกจิ เครื่องมอืการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
แนวโน้มการซือ้ซํ้า เป็นตน้ เพือ่ทีจ่ะสามารถไดข้อ้มลูไปพฒันากระบวนการขายรถยนตม์อืสอง 
 3. ควรมกีารศกึษาความพงึพอใจหลงัการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสอง เพราะจะทําใหท้ราบ
ถงึการบรกิารหลงัการขายทีล่กูคา้ตอ้งการ สามารถนํามาปรบัปรงุคุณภาพการใหบ้รกิารหลงัการขาย
ได ้
 4. ควรศกึษาในกรณีเปรยีบเทยีบกบัรา้นใหบ้รกิารอื่น ๆ ในธุรกจิประเภท เดยีวกนั เพื่อ
ประโยชน์ในการวางกลยทุธก์ารตลาด  
 5. ควรทําการศึกษาข้อมูลวิจัยในเชิงคุณภาพ ได้แก่ การสัมภาษณ์ จัดกลุ่มสนทนา 
ระหว่างผูป้ระกอบการ ลูกคา้ เพื่อที่จะสามารถเจาะจงขอ้มูลในเชงิลกึได ้และนําผลไปต่อยอดเป็น
การพฒันาผลติภณัฑ ์และตลาดต่อไป 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ของลกูค้าย่าน ถนนศรีนครินทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 

เรือ่ง 

สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่น            

ถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 

 

คาํช้ีแจง 

 1. แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นแบบสอบถามเพือ่การวจิยัเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด

บรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสองของลกูคา้ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดั

สมทุรปราการ ซึง่ม ี3 ตอน ดงัน้ี 

  ตอนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

  ตอนที ่2 ความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

  ตอนที ่3 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตม์อืสอง 

 2. กรณุาตอบแบบสอบถามใหค้รบถว้นทกุขอ้ และตอบใหต้รงกบัสภาพความเป็นจรงิทีส่ดุ 

 3. ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี จะนําเสนอในภาพรวม ไมม่ผีลกระทบใด 

ๆ ต่อ การประกอบอาชพีของทา่น และนําขอ้มลูไปใชเ้พือ่การศกึษาวจิยัเทา่นัน้ 

 

ขอขอบคุณสาํหรบัความรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี 

นายวาทชิ  ธนาวรทันนท ์  

ผูว้จิยั 
 

 

 

 

 

เลขท่ีแบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 

เรือ่ง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือ
รถยนตมื์อสองของลกูค้าย่านถนนศรีนครินทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 

 

ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง : กรณุาใสเ่ครือ่งหมาย   ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุ 

 1. เพศ 

   ชาย        หญงิ 

 2. อาย ุ

   20 – 29 ปี 

 30 – 39 ปี 

 40 – 49 ปี 

 50 ปีขึน้ไป 

 3. ระดบัการศกึษา 

 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี

 ปรญิญาตร/ีเทยีบเทา่ 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 4. อาชพี 

 นิสติ/นกัศกึษา 

 ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 

 ธุรกจิสว่นตวั/เจา้ของธุรกจิ 

 พนกังานบรษิทัเอกชน 

 อื่น ๆ โปรดระบุ ....................................... 
                 5. รายไดต่้อเดอืน 

 10,000 – 19,999 บาท 

 20,000 – 29,999 บาท 

 30,000 – 39,999 บาท 

 40,000 – 49,999 บาท 

 50,000 บาทขึน้ไป 

  6. สถานภาพสมรส 

 โสด 

 แต่งงาน / อยูด่ว้ยกนั 

 หมา้ย / หยา่รา้ง / แยกกนัอยู ่
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ตอนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

คาํช้ีแจง : กรณุาใส่เครื่องหมาย   ลงในช่อง  โดยเลือกคาํตอบเพียง 1 คาํตอบ โปรดระบุ

ความสาํคญัของสาเหตดุงัต่อไปน้ี ท่ีทาํให้ท่านตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ส่วนประสมการตลาดบริการของรถยนตมื์อสอง ระดบัความสาํคญั 

  
มาก
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสดุ 
(1) 

ดา้นคุณภาพ 
 

  
 

    

1.เครือ่งยนตอ์ยูใ่นสภาพสมบรูณ์           

2.อุปกรณ์ตกแต่งภายในรถยนตย์งัคงมคีวามสวยงาม 
สะดวกและทนัสมยัต่อการใชง้าน 

          

3.โครงสรา้งของรถยนตแ์ขง็แรง สามารถป้องกนัและ
รกัษาความปลอดภยักรณ ีเกดิอุบตัเิหตุได ้เชน่ มี
ระบบเบรก ABS (Anti-Lock Braking System) ระบบ
ป้องกนัลอ้ลอ็ค,และมถุีงลมนิรภยัและเกยีรอ์ตัโนมตั ิ
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ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความสาํคญั 

  
มาก
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 

(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสดุ 
(1) 

4.อะไหล่ในการซ่อมบาํรงุสามารถหาซือ้ไดส้ะดวก            

ดา้นราคา           

5.จาํนวนเงนิดาวน์ตํ่า 
 

        

6.อตัราการผอ่นชาํระกบัไฟแนนซต่์อเดอืนตํ่า           

7.ระยะเวลาการใหส้นิเชื่อไฟแนนซร์ะยะยาว           

ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย           

8.สถานทีโ่ชวร์ถยนตม์อืสองอยูใ่นทาํเลทีเ่ดนิทางสะดวก 
หางา่ย  

          

9.มผีูจ้าํหน่ายใหเ้ลอืกหลายราย            

10.มผีูจ้าํหน่ายอยูใ่กลบ้า้น            

11.มทีีจ่อดรถสะดวก            

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   
   

  

12.มกีารใหท้ดลองขบัรถยนตก่์อนซือ้            

13.มกีารโฆษณาหลายชอ่งทาง เชน่ ONE 2 CAR   
ตลาดรถ. 

          

14.มกีารรบัประกนัหลงัการขาย           

15.มบีรกิารรบัแลกเปลีย่นรถยนตม์อืสอ และจดัไฟแนนซ ์           

16.บรกิารต่อภาษรีถยนตแ์ละพรบ. (คุม้ครองผูป้ระสบภยั
ฯ) 

          

17.มบีรกิารโอนยา้ยกรรมสทิธิร์ถยนต ์
     

18.มสีว่นลดพเิศษหรอืมขีองแถม เชน่ ผา้ยาง, ลอ้แมก็ 
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ส่วนประสมการตลาดบริการ ระดบัความสาํคญั 

  
มาก
ท่ีสดุ 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
  (3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ท่ีสดุ 
(1) 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ           

19.บรรยากาศภายในรา้นสะอาดตกแต่งสวยงาม         

20.ป้ายรา้นมองเหน็ชดัเจน           

21.เตน้ทร์ถแสงสวา่งเพยีงพอ           

ดา้นบุคลากร           

22.พนกังานพดูจาสภุาพยิม้แยม้แจม่ใส           

23.พนกังานแนะนําใหข้อ้มลูเกีย่วกบัรถครบถว้น           

24.พนกังานมคีวามรูใ้นสนิคา้เป็นอยา่งด ี

25.พนกังานแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย      

ดา้นกระบวนการ           

26.ความรวดเรว็ในการเตรยีมเอกสาร           

27.ลกูคา้ไดร้บัสนิคา้ครบถว้น           

28.ความถูกตอ้งในการคดิราคาสนิคา้           
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ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสอง 

คาํช้ีแจง  : กรณุาใส่เครื่องหมาย   ลงในช่องว่างและเติมคาํลงในช่องว่าง แต่ละข้อเพียงข้อ

เดียวท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของท่าน 

 

 1. ระยะเวลาทีท่า่นตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสอง...........................เดอืน 

 2. ราคารถยนตม์อืสองโดยประมาณทีท่า่นจะซือ้...................................บาท/คนั 

 3. ทา่นซือ้รถยนตม์อืสองประเภทใด  จากประเภทของรถยนต ์ดงัน้ี 

 รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลไมเ่กนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถเก๋ง 

 รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลเกนิ 7 คน ไดแ้ก่ รถตู ้
 รถยนตบ์รรทกุสว่นบุคคล ไดแ้ก่ รถปิกอพั รถกระบะ และรถบรรทกุขนาดกลาง 

 4. ยีห่อ้รถยนตม์อืสองทีท่า่นเลอืกซือ้ (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

 โตโยตา้ 

 ฮอนดา้ 

 นิสสนั 

 มติซบูชิ ิ

 อื่น ๆ โปรดระบุ............................................. 
 5. บุคลใดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกซือ้รถยนตม์อืสองของทา่นมากทีส่ดุ 

 ตวัทา่นเอง 

 บุคคลในครอบครวั 

 เพือ่น / คนรูจ้กั 

 พนกังาน 

 การจดัโปรโมชัน่ 

 อื่น ๆ โปรดระบุ............................ 
 6. ปจัจยัใดทีท่าํใหท้า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง ยา่นถนนศรนีครนิทร ์จงัหวดัสมทุรปราการ 

มากทีส่ดุ (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

 ความไวว้างใจในคุณภาพของรถยนตม์อืสองรา้นทีท่า่นสนใจ 

 ราคาอยูใ่นเกณฑท์ีส่ามารถซือ้ได ้

 รถยนตอ์ยูใ่นสภาพด ี

 มกีารเสนอของแถมเพิม่เตมิ 

 อื่น ๆ โปรดระบุ....................................... 
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 7. วตัถุประสงคห์ลกัทีท่า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง (เลอืกเพยีง 1 ขอ้) 

 เพือ่ใชใ้นการขนสง่สนิคา้ 

 เพือ่ใชใ้นการเดนิทางไปทาํงาน 

 เพือ่ใชใ้นการรบัสง่ผูโ้ดยสาร 

 เพือ่ใชใ้นการทอ่งเทีย่ว 

 อื่นๆ โปรดระบุ......................................... 
8. ชว่งเวลาใดทีท่า่นเลอืกซือ้รถยนตม์อืสอง 

 ก่อนเวลา 10.00 น. 
 10.01 - 13.00  น. 
 13.01 – 16.00 น. 
 หลงัเวลา 19.01 น. 

 

****ขอขอบพระคุณทีท่า่นใหค้วามรว่มมอืในการตอบแบบสอบถามมา ณ ทีน้ี่ดว้ย**** 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ชียวชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมือการวิจยั 
 

รายช่ือ     ตาํแหน่งและสถานท่ีทาํงาน 
1. รองศาสตราจารยส์พุาดา สริกุิตตา  อาจารยป์ระจาํคณะสงัคมศาสตร ์ 
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
2. อาจารยร์สติา สงัขบุ์ญนาค   อาจารยป์ระจาํคณะสงัคมศาสตร ์ 
      มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
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ประวติัย่อผูท้าํสารนิพนธ ์
 

ชื่อ ชื่อสกุล   นายวาทชิ ธนาวรทันนท ์
วนัเดอืนปีเกดิ   26 พฤศจกิายน พ.ศ. 2515 
สถานทีเ่กดิ   กรงุเทพมหานคร 
สถานทีอ่ยูป่จัจุบนั   67/48 หมู ่9 ตําบลบางเมอืงใหม ่อาํเภอเมอืง  
    จงัหวดัสมทุรปราการ 10270 
ตําแหน่งหน้าทีก่ารงานปจัจุบนั กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั เอไอเอ โลจสิตกิส ์จาํกดั  

( AIA Logistics Co.,Ltd ) 
ประวตักิารศกึษา 
 พ.ศ. 2533  มธัยมศกึษาตอนปลาย  

จาก ชา่งอุตสาหกรรมกรงุเทพ 
   พ.ศ. 2536  อนุปรญิญา  

จาก มหาวทิยาลยัราชมงคล  
วทิยาเขตพระนครเหนือ  

 พ.ศ. 2538  ปรญิญาตร ี 
จาก มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร    

 พ.ศ. 2559  ปรญิญาโท   
จาก มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ   
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