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บทคดัย่อ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษา (1) ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน (2) พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบาะหนัง (3) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ ์
เบาะหนงัและ (4) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
เบาะหนงั 
 การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรคือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะ
หนังรถยนต์  เลือกตวัอย่างตามสะดวกจากลูกคา้ท่ีใชบ้ริการ ณ ศูนยรั์บเปล่ียนเบาะหนังจาํนวน  
385 ราย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคือแบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ คือความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและค่าไคสแควร์ 

 ผลการวิจัยจาก กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย การศึกษาระดับปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ีย 15,001-30,000 บาทต่อเดือน ใชร้ถยนตน์ัง่ส่วน
บุคคลโดยอายุรถยนต์ 4-6 ปี พบว่า (1) ส่วนประสมการตลาดมีความสําคัญต่อพฤติกรรม 
การซ้ือในระดบัมากทุกดา้น (2) พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคคือ มีสมาชิกในครอบครัวเป็นผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจ จะซ้ือจากศูนยบ์ริการเม่ือเบาะเดิมเส่ือมสภาพและสกปรก โดยไม่ทราบ
ประเภทของเบาะหนงัท่ีจะซ้ือและซ้ือเบาะหนงัเพราะดูแลรักษาง่ายโดยพิจารณาจากคุณสมบติัของ
เบาะหนงัเป็นสาํคญั ใชเ้งินไม่เกิน 20,000 บาทในการซ้ือแต่ละคร้ัง โดยชาํระเป็นเงินสด (3) ปัจจยั
ส่วนบุคคลทุกด้านมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือยกเวน้ระดับการศึกษา (4) ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือทุกดา้นยกเวน้เวลาและสถานท่ีซ้ือ
       
 
 
คาํสําคญั ส่วนประสมการตลาด  พฤติกรรมการซ้ือ  เบาะหนงั  รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
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Abstract 
 
 
 The objectives of this research were to study: (1) the important marketing 
mix factor levels toward purchasing behaviors of leather seat cover product for cars 
not exceed 7 seats; (2) purchasing behaviors of purchasing leather seat cover 
products; (3) relationship between personal factors and behaviors on purchasing 
leather seat were products; and (4) relationship between marketing mix factors and 
behaviors on purchasing leather seat were products. 
 This survey research was conducted in the population of customers who 
purchased a car with leather seat cover product. About 385 customers were 
conveniently selected from leather seat cover exchange centers. The tool used was a 
questionnaire. Data were analyzed by frequency, percentage, mean, standard 
deviation, and Chi-square test. 
 The research results showed that the majority of the samples were male, 
bachelor degree, worked as employees in private companies with average monthly 
income of 15,001-30,000 Baht and having their own 4-6 years private cars. It was 
found that (1)  Marketing mix factors were important factors which highly influenced 
purchasing behaviors in all aspects; (2) their purchasing behaviors included their 
family members took part in decision making process, they would buy the new 
product at a service center when the old one become old and dirty without knowing 
what kind of leather type they purchased, they purchased them because such items 
were easy to toke care and they considered mainly on the characteristic of such leather 
seats cover with the budget of not more than 20,000 Baht, in cash; (3) personal factors 
in all aspects were related to purchasing behaviors except educational level; and  
(4) marketing mix factors in overall were related to purchasing behaviors except 
timing and the place to purchase 
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ตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีมีต่อ 
 งบประมาณท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจจะซ้ือ  74 
ตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียท่ีมีต่อสถานท่ี 
 ท่ีเลือกซ้ือเบาะหนงั  75 
ตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของรถท่ีใช ้
 ท่ีมีต่อวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  75 
ตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของรถท่ีใชท่ี้มีต่อ 
 คุณสมบติัของเบาะหนงั  76 
ตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชก้บัประเภท 
 ของเบาะหนงัท่ีเปล่ียน  77 
ตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชก้บัช่วงเวลา 
 ท่ีตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  78 
ตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชท่ี้มีต่อสถานท่ี 
 ซ้ือเบาะหนงั  79 
ตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  80 
ตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อ 
 ประเภทเบาะหนงัท่ีเปล่ียน  82 
 



ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อ 
 งบประมาณของผูบ้ริโภคในการซ้ือเบาะหนงั  83 
ตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อ 
 วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  84 
ตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อ 
 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  85 
ตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อ 
 วิธีการชาํระเงินค่าเบาะหนงั  85 
ตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคาท่ีมีต่อ 
 วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  86 
ตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคาท่ีมีต่อ 
 ความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงั  87 
ตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมีต่อ 
 วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  88 
ตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมีต่อ 
 วิธีการชาํระเงินค่าเบาะหนงั  89 
ตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อ 
 วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  90 
ตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ในภาพรวมท่ีมีต่อวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  91 
ตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ในภาพรวมท่ีมีต่อความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงั  92 
ตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ 
 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  93 
 
 
 



ฏ 

สารบัญภาพ 
 
  หนา้ 
ภาพท่ี 1.1 ค่าเฉล่ียระดบัขีดความสามารถของอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ ์
 เบาะหนงัรถยนตใ์นประเทศไทย  4 
ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดการวิจยั  6 
ภาพท่ี 1.3 แสดงขนาดรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  8 
ภาพท่ี 2.1 รายไดจ้ากการผลิตเบาะหนงัรถยนตข์องผูป้ระกอบการในปี 2553  12 
ภาพท่ี 2.2 หนงัผนืสาํเร็จรูป (Leather)  14 
ภาพท่ี 2.3 หนงัผนืท่ีตดัเป็นช้ิน (Cut Part)  15 
ภาพท่ี 2.4 หนงัผนืท่ีตดัและเยบ็ข้ึนรูป หนงัตดัสาํเร็จหุม้กระปุกเกียร์และพวงมาลยั  15 
ภาพท่ี 2.5 โครงสร้างเบาะรถยนต ์(Motor Vehicle Seat Frames)  19 
ภาพท่ี 2.6 จุดยดึเบาะรถยนตติ์ดกบัโครงสร้างหรือตวัถงัรถยนต ์  20 
ภาพท่ี 2.7 ระบบปรับตาํแหน่งเบาะรถยนต ์  20 
ภาพท่ี 2.8 พนกัพิงศีรษะแบบรวม (Integrated head restraints)  21 
ภาพท่ี 2.9 พนกัพิงศีรษะแบบถอดได ้(Detachable head restraint)  21 
ภาพท่ี 2.10 พนกัพิงศีรษะแบบแยก (Separate head restraint)  22 
ภาพท่ี 2.11 องคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด  28 
ภาพท่ี 2.12 ตวัแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของ Kotler  35 
ภาพท่ี 2.13 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  42 
 
 
 



ช 

สารบัญ 
 

หนา้ 
บทคดัยอ่ภาษาไทย  ง 
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ  จ 
กิตติกรรมประกาศ  ฉ 
สารบญัตาราง  ฌ 
สารบญัภาพ  ฏ 
บทท่ี 1 บทนาํ  1 
 ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา  1 
 วตัถุประสงคข์องการวิจยั  5 
 กรอบแนวคิดการวิจยั  6 
 สมมติฐานการวิจยั  7 
 ขอบเขตของการวิจยั  7 
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ  8 
 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ  10 
บทท่ี 2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  11 
 การพฒันาอุตสาหกรรมเบาะหนงัรถยนต ์  11 
 ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  25 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  43 
บทท่ี 3 วิธีดาํเนินการวิจยั  47 
 ประเภทของการวิจยั  47 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  47 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  50 
 ตวัแปรและเกณฑก์ารใหค้ะแนน  51 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มูล  52 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล  54 
 
 
 

 



ซ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

หนา้ 
บทท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  55 
 ส่วนท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล  55 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์
  เบาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  58 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  
  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  63 
 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์  66 
 ส่วนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐานการวจิยั  68 
บทท่ี 5 สรุป อภิปรายผล และ ขอ้เสนอแนะ  94 
 สรุปผลการวิจยั  94 
 อภิปรายผล  99 
 ขอ้เสนอแนะ  103 
บรรณานุกรม   107 
ภาคผนวก   112 
 ก รายนามผูท้รงคุณวฒิุในการตรวจแบบสอบถาม  113 
 ข แบบสอบถาม  115 
 ค แบบประเมินความสอดคลอ้งของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวจิยั  122 
ประวติัผูว้จิยั  126 
 
 
 

 
 
 
 
 



ฌ 

สารบัญตาราง 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 1.1 รายไดจ้ากการผลิตเบาะหนงัรถยนตข์องผูป้ระกอบการในปี 2553  2 
ตารางท่ี 2.1 เกณฑก์ารทดสอบคุณสมบติัของหนงัแทท่ี้ใชหุ้ม้เบาะรถยนต ์
 ตามสภาพภูมิอากาศ  24 
ตารางท่ี 2.2 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws 1H) เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os)  33 
ตารางท่ี 3.1 จาํนวนตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีมาต่อทะเบียนรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน 
 ในปีงบประมาณ 2552  49 
ตารางท่ี 4.1 กลุ่มตวัอยา่งปัจจยัส่วนบุคคล  55 
ตารางท่ี 4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภค 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร  58 
ตารางท่ี 4.3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภค 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร  59 
ตารางท่ี 4.4 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  
 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  60 
ตารางท่ี 4.5 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภค 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร  61 
ตารางท่ี 4.6 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภค 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร  62 
ตารางท่ี 4.7 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  63 
ตารางท่ี 4.8 ขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์  66 
ตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อ 
 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  70 
 



ญ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

หนา้ 
ตารางท่ี 4.10 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศท่ีมีต่อ 
 ช่วงเวลาท่ีตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  72 
ตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศท่ีมีต่อบุคคลท่ีมีส่วนร่วม 
 ในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  72 
ตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศท่ีมีต่อบุคคลท่ีมี 
 ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  73 
ตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพท่ีมีต่องบประมาณ 
 ท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจจะซ้ือ  73 
ตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีมีต่อ 
 งบประมาณท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจจะซ้ือ  74 
ตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียท่ีมีต่อสถานท่ี 
 ท่ีเลือกซ้ือเบาะหนงั  75 
ตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของรถท่ีใช ้
 ท่ีมีต่อวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั  75 
ตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของรถท่ีใชท่ี้มีต่อ 
 คุณสมบติัของเบาะหนงั  76 
ตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชก้บัประเภท 
 ของเบาะหนงัท่ีเปล่ียน  77 
ตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชก้บัช่วงเวลา 
 ท่ีตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  78 
ตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชท่ี้มีต่อสถานท่ี 
 ซ้ือเบาะหนงั  79 
ตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
 ท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  80 
ตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อ 
 ประเภทเบาะหนงัท่ีเปล่ียน  82 
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บทที ่1 

บทนํา 
 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 

 ความพยายามในการผลกัดนัอุตสาหกรรมรถยนตข์องประเทศไทยให้กา้วสู่การเป็น      
ฐานการผลิตยานยนตใ์นเอเชีย หรือ ดีทรอยดแ์ห่งเอเชีย (Detroit of Asia) ภายในปี 2553 ตามแผน
แม่บทอุตสาหกรรมยานยนต ์พ.ศ. 2545-2549 ดว้ยการส่งเสริมกลยทุธ์การสร้างสภาวะแวดลอ้มการ
ดาํเนินธุรกิจให้กบับริษทัระหว่างชาติ (Competitive Environment Build Up for Multi National 
Corporation) และ การเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมช้ินส่วนยานยนตไ์ทย 
(Competitive Build Up for Thai Automotive Parts Manufacturer) ส่งผลให้เกิดการยกระดบั
มาตรฐานของอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์เบาะรถยนต์ (Automotive 
Upholstery Industry) ซ่ึงปัจจุบนัผูป้ระกอบการหลายรายของไทยมีศกัยภาพไดรั้บการคดัเลือกให้
เป็นผูป้ระกอบการท่ีมีสถานะเป็นผูผ้ลิตเบาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตเ์พื่อส่งมอบใหก้บั
บริษทัผูผ้ลิตรถยนตช์ั้นนาํโดยตรง  
 ทั้ ง น้ี  การเล็งเห็นความสําคัญในการพัฒนาผลิตภัณฑ์เบาะรถยนต์เป็นผลสืบ
เน่ืองมาจากการท่ีเบาะรถยนตถื์อเป็นส่วนประกอบสาํคญัท่ีสุดในส่วนของห้องโดยสารท่ีมีผลต่อผู ้
ขบัข่ีและผูโ้ดยสารทั้งในดา้นของความสะดวกสบายและความปลอดภยั ซ่ึงคณะทาํงานยานยนต์
ระหว่างประเทศ (International Automotive Task Force: IATF) ไดก้าํหนดมาตรฐาน ISO/TS 
169491 ขอ้กาํหนดเฉพาะทางเทคนิค (Technical Specification) ตามแนวทางของระบบบริหาร
คุณภาพอุตสาหกรรมยานยนตโ์ลกสาํหรับการติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตข้ึ์น ท่ีกลายเป็นมาตรฐาน
ท่ีค่ายรถยนตช์ั้นนาํระดบัโลก 3 บริษทั ประกอบดว้ย ฟอร์ด (Ford) เยนเนอรัล มอเตอร์ (General 
Motors) และ ไครชเ์ลอร์ (Chrysler) ยดึถือปฏิบติันาํร่องเร่ือยมา ก่อนท่ีค่ายรถยนตร์ายยอ่ยอ่ืนๆ ต่าง

                                                     
1 มาตรฐาน ISO/TF 16949 ประกาศใชค้ร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2542 (ค.ศ. 1999)  ภายใตก้ารสนบัสนุนของผูผ้ลิตรถยนต ์

ค่ายใหญ่ 3 แห่ง ประกอบดว้ย Ford, General Motors และ Chrysler  ก่อนท่ีคณะทาํงานยานยนตร์ะหว่างประเทศ (International 
Automotive Task Force : IATF) ร่วมกบัสมาคมผูผ้ลิตรถยนตแ์ห่งประเทศญ่ีปุ่น (Japan Automobile Manufacturers Association Inc: 
JAMA) พฒันามาตรฐานดงักล่าวอีกคร้ังในปี 2545 (ค.ศ. 2002) ซ่ึงไดป้รับปรุงสู่มาตรฐาน  ISO/TS 16949:2002 โดยประกาศใชเ้ม่ือ 
21 มีนาคม 2545 (ค.ศ. 2002)  
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รับไปดาํเนินการให้เป็นมาตรฐานการผลิตตามกนัไป โดยในปี 2548 บริษทัผูผ้ลิตรถยนต์ญ่ีปุ่น
ระดบั แนวหนา้ อาทิ โตโยตา้ และ ฮอนดา้ ไดเ้ร่ิมทยอยปรับเปล่ียนมาตรฐานเบาะรถยนตจ์ากเบาะ
ผา้มาเป็นเบาะหนงัในทุกสายการผลิตรถยนตร์ะดบักลาง ส่งผลใหส้ัดส่วนของรถยนตท่ี์มีเบาะหนงั
เป็นอุปกรณ์มาตรฐานเพิ่มสูงเกินร้อยละ  10 ของยอดการผลิตรถยนต์ทั้ งหมดเป็นคร้ังแรก 
(ประชาชาติธุรกิจ, 3 เมษายน 2549) และกลายเป็นฐานรายไดห้ลกัให้แก่ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม
ฟอกหนงัท่ีมีมูลค่าสูงนบัร้อยลา้นบาท ดงั ตารางท่ี 1.1  

 
ตารางท่ี 1.1 รายไดจ้ากการผลิตเบาะหนงัรถยนตข์องผูป้ระกอบการในปี 2553 
 

ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรม 
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์

รายได ้(ลา้นบาท) 
ปี 2551 ปี 2552 ปี 2553 

บริษทั ชยัวฒันา แทนเนอร่ี กรุ๊ป จาํกดั (มหาชน) 1 556 574 894 
บริษทั อินเตอร์ไฮด ์จาํกดั (มหาชน) 2 1,719 1,313 1,823 

 
ท่ีมา:   ชยัวฒันา  แทนเนอร่ี (2553)  “ขอ้มูลบริษทัและลกัษณะการประกอบธุรกิจ” 
  คน้เม่ือ 29 มกราคม 2553 จาก  
  http://www.adempierre.in.th/index.php? option=com_content&view=article&id =49 
  อินเตอร์ไฮด ์“ลกัษณะการประกอบธุรกิจ”  

คน้เม่ือ 29 มกราคม 2553 จาก http://www.interhides.com/index.php?option=com_ 
content&view=article&id=24&Itemid=10&lang=th 

 
 การปรับเปล่ียนใหเ้บาะหนงัเป็นอุปกรณ์มาตรฐานของรถใหม่นั้น ส่วนหน่ึงเป็นผลมา
จากขอ้ดอ้ยของเบาะผา้ในดา้นอายกุารใชง้านท่ีสั้น ทั้งในแง่ความคงทนและการซีดจางของวสัดุผา้ 
ตลอดจนปัญหาด้านการดูแลบาํรุงรักษา ประกอบกับกระแสการตลาดในธุรกิจรถยนต์ท่ีหันมา
เสริมสร้างภาพลกัษณ์ความหรูหราให้กบัรถยนตด์ว้ยการขยายฐานการติดตั้งเบาะหนงัในรถยนต์
ระดบัสูงราคาแพงมาสู่รถยนต์ระดับกลาง ท่ีได้รับการขานรับจากค่ายผูผ้ลิตรถยนต์มากข้ึนเม่ือ
ตน้ทุนการผลิตเบาะหนงัในรถยนตมี์ราคาตํ่าลงเร่ือยๆ ท่ีระดบัร้อยละ 1-3 ของราคารถยนตเ์ท่านั้น 
(วรพล สิงห์เขียวพงษ,์ ม.ป.ป.) ส่งผลให้การกาํหนดให้เบาะหนงัเป็นอุปกรณ์มาตรฐานกลายเป็น
ทางเลือกใหม่ของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งการปรับปรุงสภาพหอ้งโดยสารใหเ้กิดความหรูหรา สวยงาม และ
สะดวกสบายในการดูแลบาํรุงรักษา  
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 แนวโนม้การเปล่ียนแปลงดงักล่าวยงัขยายวงกวา้งมาถึงรถยนตรุ่์นท่ีออกมาก่อนหนา้น้ี 
เม่ือเจา้ของรถยนต์บางส่วนเร่ิมทยอยปรับเปล่ียนเบาะรถยนต์จากเดิมมาเป็นเบาะหนังมากข้ึน 
ภายหลงัเบาะรถยนตเ์ดิมซ่ึงเป็นเบาะผา้ท่ีติดตั้งมาจากโรงงานหมดสภาพหรือส้ินสุดอายกุารใชง้าน 
รวมถึงเจา้ของรถยนตบ์างรายท่ีประสบปัญหาในเร่ืองของฝุ่ นและการซีดจางของเบาะผา้เม่ือถูกแสง 
เน่ืองจากวสัดุผา้มีค่าความคงทนต่อแสงท่ีระดบัอุณหภูมิ 30 องศาเซลเซียส ตํ่ากว่าเกณฑม์าตรฐาน 
(Becker, 2003) ขณะท่ีการพฒันาทางเทคโนโลยีในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเองถือว่ามี
ส่วนสาํคญัในการผลกัดนัให้ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 
เม่ือมีการพฒันากระบวนการฟอกหนังและการเติมสีหรือสารเคมีบางชนิดในการเคลือบชั้นหนัง 
อาทิ การเคลือบชั้นหนังโดยเทคโนโลยี Gore-Tex เพื่อป้องกนันํ้ าเกาะหรือซึมสู่ชั้นหนัง (Water 
Repellant) (สมาคมเคร่ืองหนงัแห่งประเทศไทย, 2549) รวมถึงช่วยให้มีเบาะหนงัมีสีท่ีหลากหลาย
มากข้ึน และปรับสภาพผิวของเบาะหนังให้มีความน่ิม และความยืดหยุ่นมากพอท่ีจะทนต่อแรง
เสียดสี ตลอดจนมีคุณสมบติัในการระบายและถ่ายเทอากาศไดดี้ข้ึนกวา่แต่เดิม  
 แมก้ระแสนิยมท่ีมีต่อการเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะผา้สู่เบาะหนงักาํลงัไดรั้บการตอบรับ
จากผูบ้ริโภคเป็นวงกวา้งข้ึนเร่ือยๆ แต่กระนั้นผูบ้ริโภคบางกลุ่มยงัคงปฏิเสธการใชผ้ลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัอยูพ่อสมควร อนัเน่ืองมาจากหลายเหตุผล อาทิ กลุ่มผูบ้ริโภคแนวอนุรักษนิ์ยมท่ีไม่สนบัสนุน
การนาํหนังสัตวม์าใชเ้พื่อการพาณิชย ์ซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไดเ้ล่ียงไปพิจารณาผลิตภณัฑ์เบาะหนัง
เทียมเป็นทางเลือกแทน แมว้่าเบาะหนงัเทียมจะมีราคาสูงกว่าเบาะผา้เลก็นอ้ย แต่ดูแลรักษาง่ายกว่า
เบาะผา้อยา่งเห็นไดช้ดั (Miyama, 1987) รวมถึงขอ้จาํกดัเชิงกายภาพของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเองใน
ดา้นการระเหยของไขมนัจากผืนหนงั และรอยยบัจากผืนหนงัตามธรรมชาติ (Eibner, Fuhrmann 
and Purgathofer, 2009) ซ่ึงเป็นปัญหาท่ีตอ้งอาศยักระบวนการในเชิงเทคโนโลยีการผลิตเขา้มา
พฒันาคุณภาพผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคต่อไป 
 ขอ้จาํกดัเชิงกายภาพดงักล่าวกลายเป็นอุปสรรคสาํคญัท่ีทาํให้ผลิตภณัฑ์เบาะหนงัถูก
ปฏิเสธจากผูบ้ริโภคบางกลุ่ม โดยเฉพาะเม่ือผลการวิจยัระดบัความสามารถของอุตสาหกรรมท่ี
ขบัเคล่ือนดว้ยเทคโนโลยแีละทกัษะความเช่ียวชาญ กรณีศึกษาอุตสาหกรรมเบาะรถยนต ์(ปรเมศวร์ 
เอ่ียมอุไร และ ณัฐสิทธ์ิ เกิดศรี, 2552: 267-282) พบว่า ค่าเฉล่ียระดับความสามารถของ
อุตสาหกรรมเบาะหนงัรถยนตใ์นประเทศไทย มีระดบัความสามารถทางดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์
และความสามารถทางดา้นการบริหารการจดัการในกระบวนการผลิตมีค่าเฉล่ียดา้นความสามารถ
นอ้ยกวา่ระดบัค่าเฉล่ียดา้นความเช่ียวชาญของบุคลากร ไม่วา่จะเป็นทกัษะความเช่ียวชาญในงานข้ึน
รูปโลหะ งานฉีดพลาสติก งานเตรียมช้ินงานโฟม ท่ีส่งผลใหบุ้คลากรท่ีมีศกัยภาพไม่สามารถพฒันา
ยกระดบัทกัษะความเช่ียวชาญของตนไดม้ากเท่าท่ีควร เน่ืองจากระดบัความสามารถทางเทคโนโลยี
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ในประเทศไทยไม่เอ้ือต่อการพฒันาสมรรถภาพดงักล่าวอยา่งเพียงพอดงัแผนภาพท่ี 1 ซ่ึงผลการวิจยั
ไดส้ะทอ้นใหเ้ห็นว่า ระดบัความสามารถทางเทคโนโลยีท่ีใชใ้นอุตสาหกรรมเบาะหนงัรถยนตข์อง
ประเทศไทยยงัตอ้งพฒันาอีกมากเพ่ือสร้างมาตรฐานผลิตภณัฑเ์บาะหนังรถยนตใ์ห้เป็นท่ียอมรับ
ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง  

 
 
 
 
 
 
 

 
 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1 ค่าเฉล่ียระดบัขีดความสามารถของอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ ์
 เบาะหนงัรถยนตใ์นประเทศไทย 
 
ท่ีมา: ปรเมศวร์ เอ่ียมอุไรและ ณฐัสิทธ์ิ เกิดศรี (2552) “การศึกษาระดบัความสามารถอุตสาหกรรม 
 ท่ีขบัเคล่ือนดว้ยเทคโนโลยแีละทกัษะ ความเช่ียวชาญ กรณีศึกษาอุตสาหกรรมเบาะรถยนต”์ 
 32, 2 วารสารวิจยัและพฒันา. (เมษายน – กนัยายน 2552): 267-282. 
 
 แมว้่าผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตอ์าจมีขอ้ดอ้ยในเชิงเทคโนโลยกีารผลิตอยูบ่า้ง แต่แท้
ท่ีจริงแลว้ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัยงัคงเป็นทางเลือกท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้กว่า
เบาะผา้และเบาะหนังเทียมในแง่ของความคงทน โดยเฉพาะเม่ือผลการวิจยัดา้นความคงทนต่อ 
การฉีกขาดของเบาะผา้พบว่า เบาะผา้มีความคงทนต่อการฉีกขาดตํ่าทั้งบริเวณทัว่ไปและบริเวณ
รอยต่อ ในขณะท่ีผลการวิจยัพฒันาผลิตภณัฑเ์บาะหนงัไดพ้ฒันาระบบการวิเคราะห์สภาพผิวของ
ผนืหนงัแบบเสมือนจริง เพื่อพิจารณาแนวทางการตดัเยบ็และการเลือกฝีเขม็การเยบ็ใหเ้หมาะสมกบั
สภาพหนังแต่ละผืน เพื่อหลีกเล่ียงและป้องกนัการเกิดรอยยบัของหนังในบริเวณท่ีมีการเยบ็เพื่อ

ความสามารถดา้นการบริหาร
จดัการกระบวนการผลิต 

ความสามารถดา้น 
การพฒันาผลิตภณัฑ ์

ทกัษะและความเช่ียวชาญ 
ในงานข้ึนรูปโลหะ 

ทกัษะและความเช่ียวชาญ 
ในงานเยบ็หุม้เบาะ 

ทกัษะและความเช่ียวชาญ 
ในงานฉีดพลาสติก 

ทกัษะและความเช่ียวชาญ 
ในงานเตรียมช้ินงานโฟม 
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เช่ือมต่อแผน่หนงั (Eibner, Fuhrmann and Purgathofer, 2009) ซ่ึงงานวิจยัดงักล่าวไม่เพียงช่วยลด
ขอ้ดอ้ยของผลิตภณัฑ์เบาะหนังลงเท่านั้น หากยงัเสริมให้เห็นขอ้เด่นของผลิตภณัฑ์เบาะหนังท่ีมี
ความยดืหยุน่ต่อการเยบ็เขา้มุมและทนต่อแรงเสียดสีบริเวณต่างๆ ไดดี้กวา่วสัดุอ่ืนอีกดว้ย 
 ดว้ยความโดดเด่นทางกายภาพของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัผนวกกบัการพฒันาเทคโนโลยี
เพื่อยกระดบัมาตรฐานผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีดาํเนินมาอยา่งต่อเน่ืองไดห้นุนเสริมใหก้ระแสตอบรับ
ของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงัขยายตวัเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วทาํใหผู้ว้ิจยัเลง็เห็นถึงความสาํคญั
ของศกัยภาพและโอกาสทางการตลาดของผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ท่ีสามารถ
ขยายตัวเพิ่มข้ึนในอนาคต ด้วยเหตุน้ี ผูว้ิจัยได้เล็งเห็นความจาํเป็นท่ีผูป้ระกอบการในธุรกิจ
อุตสาหกรรมเบาะรถยนตพ์ึงตอ้งศึกษาเรียนรู้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีตอ้งอาศยัการเรียนรู้และ
ความเขา้ใจท่ีต่างไปจากการนาํเสนอผลิตภณัฑ์ให้กบัค่ายผูผ้ลิตรถยนต์ ซ่ึงอาจมีเง่ือนไขในดา้น
ราคาและคุณภาพเป็นปัจจยัสาํคญัในการทาํตลาด มาสู่การขยายความสาํคญัของปัจจยัอ่ืนในลกัษณะ
ท่ีหลากหลายมากข้ึน  โดยเห็นควรเน้นการทําความเข้าใจปัจจัยส่วนประสมการตลาดต่อ 
การตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑ์เบาะรถยนตน์ั่งไม่เกิน 7 คน เน่ืองจากฐานของตลาดรถยนตก์ลุ่มน้ี
เป็นตลาดท่ีมีสัดส่วนใหญ่ท่ีสุด ซ่ึงผลของการศึกษาวิจยัจะให้ผลท่ีครอบคลุมและสามารถนาํไป
ประยกุตใ์ชก้บัตลาดรถยนตป์ระเภทอ่ืนๆ ต่อไปไดอี้กดว้ย เช่นเดียวกบัการเลือกศึกษาผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครในฐานะเป็นศูนยก์ลางการบริโภคสําคญัท่ีสามารถนาํผลการศึกษาท่ีไดไ้ป
อนุมานใช้กับผู ้บริโภคในพ้ืนท่ีอ่ืนๆ  ได้สืบไป  ทั้ งน้ี  ผลการวิจัยน้ีอํานวยประโยชน์ให้แก่
ผูป้ระกอบการในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งและผูท่ี้สนใจ ในการประยุกต์ใช้ขอ้มูลเพื่อเป็นแนวทางใน 
การวางแผนพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดผลิตภณัฑเ์บาะหนงัต่อไปในอนาคต 

 

2. วตัถุประสงค์ของการวจิยั 
 

 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงมีวตัถุประสงค์
ของการวิจยัดงัน้ี 
 2.1 เพื่อศึกษาระดับความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรม 
การซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.2 เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2.3 เพื่อหาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.4 เพ่ือศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
 
 
 
 

           
           
           
           
           
    
 

     
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.2  กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคล 

-  เพศ  

- อาย ุ  

-อาชีพ 

- ระดบัการศึกษา 

- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

- ประเภทของรถท่ีใช ้

- อายขุองรถยนตท่ี์ใช ้

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
 

-  ผลิตภณัฑ ์ 

- ราคา 

- การจดัจาํหน่าย 

- การส่งเสริมการตลาด 

พฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน 

 

 

-   วตัถุประสงคข์องการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
-   ประเภทของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตท่ี์ซ้ือ 
-   จาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
-   คุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
-   การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
-   การเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
-   บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 
-   การเลือกวธีิการชาํระเงิน 
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4. สมมตฐิานการวจิยั  
 

 ผูว้ิจยัไดต้ั้งสมมติฐานของการวิจยัคร้ังน้ีไวด้งัน้ี 
 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสาํคญักบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่
ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสาํคญักบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
5. ขอบเขตของการวจิยั 

 
 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงการศึกษาคร้ัง
น้ีทาํการศึกษาเฉพาะผูท่ี้ตอ้งการซ้ือหรือมีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น 
 5.1 ขอบเขตประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือมีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยไม่รวมถึงรถยนตใ์หม่ท่ีติด
เบาะหนงัมาจากโรงงานผูผ้ลิตอยูแ่ลว้ 
 5.2 พืน้ทีท่าํการวจัิย คือ ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้นโดยสถานท่ีท่ีใชใ้น 
การรวบรวมขอ้มูล คือ ศูนยเ์ปล่ียนเบาะรถยนต์ ศูนยบ์าํรุงรักษาและให้บริการทาํความสะอาด
รถยนต ์สถานีบริการนํ้ามนั หา้งสรรพสินคา้ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
 5.3 ระยะเวลาในการศึกษาวิจัย  คือ ระหว่างเดือน มกราคม 2553 ถึงเดือน ธนัวาคม 
2554 และทาํการออกสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถามในเดือน เมษายน 2554  ถึงเดือนตุลาคม  2554  
 5.4 ขอบเขตของตัวแปร ประกอบดว้ย 
  ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่  
  5.4.1 ตัวแปรส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้ประเภทรถ 
  5.4.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด 
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 5.5 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน7 คน ซ่ึงประกอบดว้ย 

5.5.1 วัตถปุระสงค์ของการซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
5.5.2 ประเภทของผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ท่ีซ้ือ 
5.5.3 จาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
5.5.4 คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
5.5.5 การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
5.5.6 การเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์  
5.5.7 บคุคลท่ีมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
5.5.8 การเลือกวิธีการชาํระเงิน 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 การวิจยั “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยักาํหนดนิยามศพัท์
เฉพาะสาํหรับการวิจยัคร้ังน้ีไวด้งัน้ี 
 6.1 พฤติกรรมการซ้ือ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตจ์ากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนังของผูบ้ริโภค ตั้งแต่วตัถุประสงคข์องการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ ประเภทของผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ท่ีซ้ือ จาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์คุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์การเลือกสถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์บุคคลท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์และการเลือกวิธีการชาํระเงิน 
 6.2 รถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน หมายถึงรถท่ีตอ้งมีขนาดกวา้งไม่เกิน 2.50 เมตร ยาวไม่
เกิน 12 เมตร เช่นรถเก๋งตอนเดียว  รถเก๋งสองตอน รถเก๋งสองตอนแวน รถนัง่สองตอนทา้ยบรรทุก 
 

 
 

ภาพท่ี 1.3  แสดงขนาดรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
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 6.3 เบาะหนัง หมายถึงโครงสร้างพร้อมเบาะนัง่ท่ีใชห้นงัเป็นวสัดุในการหุม้และติดอยู่
ในหอ้งโดยสารของรถเพ่ือใชส้าํหรับการนัง่ 
 6.4 รถ SUV/ MPV/PPV  หมายถึง  
  6.4.1 SUV (Sport Utility Vehicles) หมายถึง รถนัง่อเนกประสงคท่ี์สามารถใชง้าน
ได้ดีทั้ งบนท้องถนนหรือออนโรด และเส้นทางทุรกันดารหรือออฟโรด เกือบทั้ งหมดของรถ
ประเภทน้ีจะมีระบบขบัเคล่ือนส่ีลอ้ติดตวัมาดว้ย อาทิ ฮอนดา้ ซีอาร์-วี ฮุนได ซานทาเฟ้ 
  6.4.2 MPV (Multi Purpose Vehicles) หมายถึง เก๋งก่ึงตูเ้อนกประสงค ์คือ 
สะดวกสบายเหมือนรถเก๋ง และกส็ามารถขนคนกบัของไดม้าก ใกลเ้คียงกบั รถตู ้อาทิ โตโยตา้  
อินโนวา่  เกียร์คาร์นิวลั  เชฟโลเลต็ ซาฟีร่า 
  6.4.3 PPV (Pickup-Passenger vehicles) หมายถึง รถยนตน์ัง่ก่ึงบรรทุก หรือรถ
กระบะดดัแปลงอาทิ โตโยตา้ สปอร์ตไรเดอร์  อีซูซุ มิวเซเวน่  มิซซูบิชิ จี วากอน  ฟอดเอเวอร์เรส 
 6.5 ผู้บริโภค หมายถึง เจา้ของรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ท่ีซ้ือหรือมีความ
ประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร โดยไม่รวมถึงรถยนตใ์หม่ท่ีติด
เบาะหนงัมาจากโรงงานผูผ้ลิตอยูแ่ลว้ 
 6.6 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพและชีวสังคมของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทของ
รถยนต ์ และอายรุถยนตข์องรถยนต ์
 6.7 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ 
ซ่ึงผูป้ระกอบการใชเ้ป็นเคร่ืองมือร่วมกนัเพื่อสนองความตอ้งการในการเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ซ่ึงในการวิจยัน้ีกาํหนดทาํการศึกษาใน 4 ตวัแปร ไดแ้ก่  
  6.7.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอโดยธุรกิจเพื่อสนองตอบความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ซ่ึงในท่ีน้ี
หมายถึงเบาะหนงัรถยนต ์
  6.7.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายสําหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึง
มูลค่าในรูปของเงินตรา  หรืออาจหมายถึง จาํนวนเงินและหรือส่ิงอ่ืนท่ีจาํเป็นตอ้งใชเ้พื่อใหไ้ดม้าซ่ึง
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
  6.7.3 ด้านการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด  
และท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ซ่ึงเป็นส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ งานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการจดัจาํหน่าย  
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  6.7.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมการติดต่อส่ือสาร
ไปยงัตลาดเป้าหมาย เพ่ือให้เกิดความรู้ ชกัจูง หรือเป็นการเตือนความจาํของตลาดเป้าหมายท่ีมีต่อ
ตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึงการส่งเสริมการตลาดของเบาะหนงัรถยนตน์ัง่เท่านั้น   

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

 การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ในคร้ังน้ีคาดว่า
จะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้งในธุรกิจเบาะหนังรถยนต์ นับตั้ งแต่ผูผ้ลิตเบาะหนังรถยนต ์
ผูป้ระกอบการท่ีรับติดตั้งเบาะหนงัรถยนต ์ตลอดจนผูบ้ริโภคดงัน้ี  
 7.1 เป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์นั่ง 
ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 7.2 เป็นประโยชน์ในการพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 
คนใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 7.3 เพื่อเป็นประโยชน์ในการทาํการวิจยัคร้ังต่อไป  



บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซ่ึงผูว้ิจยัได้
รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวขอ้งไวด้งัน้ี 
 1. การพฒันาอุตสาหกรรมเบาะหนงัรถยนต ์

1.1 อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตใ์นประเทศไทย 
1.2 ผลิตภณัฑเ์บาะรถยนต ์

2. ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

3. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. การพฒันาอุตสาหกรรมเบาะหนังรถยนต์ 
 
 1.1 อุตสาหกรรมผลติภณัฑ์เบาะหนังและช้ินส่วนหนังสําหรับรถยนต์ในประเทศไทย 
  วิวฒันาการเบาะนัง่รถยนตเ์ร่ิมตน้ข้ึนช่วง ค.ศ. 1900 จากการพฒันาเบาะนัง่บน
หลงัมา้หรืออานมา้ (Horse Dawn Carriage) โดยทาํใหมี้ความน่ิมนวลข้ึนดว้ยการเสริมสปริง และ
หุม้ดว้ยผา้ ก่อนท่ีจะมีการพฒันาในเร่ืองการปรับตาํแหน่ง (Seat Adjustable) โดยในระยะแรกเนน้
การพฒันาเพื่อความสะดวกสบายในการขบัข่ีโดยสารแต่เพียงอยา่งเดียว จนกระทัง่ปี ค.ศ. 1966 จึง
ไดมี้การพฒันาเบาะนัง่รถยนตเ์พื่อลดการบาดเจบ็ของผูข้บัข่ีโดยสาร ซ่ึงกลายเป็นท่ีมาของการ
พฒันาการออกแบบเบาะนัง่รถยนตบ์นพื้นฐานของความปลอดภยัของผูข้บัข่ีและผูโ้ดยสารควบคู่ไป
กบัความสวยงามในหอ้งโดยสาร (มนตรี ช่างประดิษฐ,์ 2547: 1)  
  สภาพโดยทัว่ไปของอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับ
รถยนตเ์ป็นอุตสาหกรรมสาขายอ่ยในอุตสาหกรรมหนงัและผลิตภณัฑห์นงั ซ่ึงจดัอยูใ่นประเภท
อุตสาหกรรมเบา ท่ีเนน้การใชปั้จจยัทางดา้นแรงงานในการผลิตภายในกลุ่มอุตสาหกรรมการเกษตร 
(Agro-industry) โดยนาํหนงัดิบซ่ึงเป็นผลพลอยไดจ้ากการปศุสตัวม์าผลิตเป็นหนงั และเคร่ืองหนงั
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ประเภทต่างๆ ซ่ึงอาจจาํแนกประเภทของผลิตภณัฑอ์อกเป็นกลุ่มสินคา้ระดบับน กลาง และล่างตาม
วสัดุท่ีใชใ้นการผลิต และฝีมือการตดัเยบ็ แมว้า่กระบวนการผลิตของสินคา้แต่ละกลุ่ม 
อาจไม่ซบัซอ้นหรือแตกต่างกนัมากนกั  ส่วนอุตสาหกรรมการฟอกหนงัเป็นอุตสาหกรรมตน้นํ้า 
หากแต่สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มท่ีแตกต่างกนัไปในส่วนของอุตสาหกรรมปลายนํ้า  ในส่วนของการ
แปรรูปหนงั โดยอาศยัการออกแบบ คุณภาพในการตดัเยบ็ หรือตรายีห่อ้เขา้มาช่วยในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มใหแ้ก่ตวัผลิตภณัฑ ์(ศูนยบ์ริการวชิาการแห่งจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, บทท่ี 7: 1-18) 
  อุตสาหกรรมการผลิตเบาะหนงัรถยนตย์งัคงขยายตวัตามอุตสาหกรรมยานยนต์
อยา่งต่อเน่ือง  โดยภาครัฐใหก้ารสนบัสนุนอุตสาหกรรมรถยนตข์องประเทศไทยใหก้า้วไปสู่การ
เป็นฐานการผลิตยานยนตแ์ห่งเอเชีย  ส่งผลใหเ้กิดการยกระดบัมาตรฐานของอุตสาหกรรมการผลิต
เบาะหนงัรถยนตข์องประเทศใหสู้งข้ึนตามความตอ้งการของตลาดอยา่งต่อเน่ือง จะเห็นไดจ้าก
รายไดจ้ากการผลิตเบาะหนงัรถยนตข์องผูป้ระกอบการในปี 2551 – 2553 

 

 
 

ภาพท่ี 2.1  รายไดจ้ากการผลิตเบาะหนงัรถยนตข์องผูป้ระกอบการในปี 2553 
 

  และยงัไม่รวมถึงการขยายตวัเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วของร้านรับติดตั้งเบาะหนงั
รถยนตแ์ละศูนยบ์ริการต่าง ๆ ท่ีรับติดตั้งเบาะหนงัรถยนตเ์พื่อสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
เช่นบริษทั KINS Auto Design  บริษทัSiamSeat Leather Product Co., Ltd  และบริษทั Muki Auto 
Boutique เป็นตน้  ดงันั้นศกัยภาพและโอกาสทางการตลาดของผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัรถยนตย์งัสามารถขยายตวัเพิ่มข้ึนในอนาคต โดยผูผ้ลิตจะตอ้งใหค้วามสาํคญักบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภครวมถึงแหล่งวตัถุดิบดว้ยเช่นกนั  
 

ล้านบาท 
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  เน่ืองจากอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตเ์ป็น
อุตสาหกรรมท่ีมีความเก่ียวขอ้งเช่ือมโยงกบัอุตสาหกรรมหนงัดิบ (Raw Hide and Skins) ซ่ึงเป็น
อุตสาหกรรมตน้นํ้าในการผลิตหนงัดิบท่ีเป็นผลพลอยไดจ้ากการปศุสตัว ์1 ท่ีนาํมาผา่นกระบวนการ
แปรรูปเพื่อเกบ็รักษาสภาพหนงัดว้ยกระบวนการต่างๆ อาทิ การแช่นํ้าเกลือ (Grin Cure) การหมกั
เกลือแบบเปียก (Wet Salted Hide) การหมกัเกลือแบบแหง้ (Dry Salted Hide) การตากแหง้  
(Dried Hide) และ การอาบนํ้ายา (Arsenicated Hide) เป็นตน้ รวมถึงอุตสาหกรรมฟอกหนงั 
(Leather Tanning and Finishing) ซ่ึงจดัเป็นอุตสาหกรรมกลางนํ้า ในการแปรสภาพหนงัดิบโดย
กรรมวิธีการฟอกหนงั 2 เพื่อใหส้ามารถนาํหนงัมายอ้มสีและตกแต่งเพิ่มเติมก่อนนาํไปผลิตเป็น
ผลิตภณัฑเ์คร่ืองหนงัชนิดอ่ืนๆ ต่อไป  
  สาํหรับอุตสาหกรรมเบาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนต ์ เป็นการนาํหนงั
สตัวฟ์อกทั้งแบบก่ึงฟอกสาํเร็จรูป (Wet Blue) และฟอกสาํเร็จรูป (Leather) มาทาํการเพ่ิมมูลค่า โดย
การผลิตเป็นเบาะหนงัรถยนตแ์ละอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์ เช่น เบาะนัง่ แผงขา้งประตู หนงัหุม้
พวงมาลยั หนงัหุม้เกียร์ เป็นตน้ โดยมีผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งกบัอุตสาหกรรมเบาะหนงัและ
ช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตด์ว้ยกนั 2 กลุ่ม (บริษทั อินเตอร์ไฮด ์จาํกดั, 2552) คือ  
  กลุ่มผูป้ระกอบการ Tier 1 (First Tier Original Manufactures: 1st Tier OEM) 
ไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีมีสถานะเป็นผูผ้ลิตเบาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตเ์พื่อส่ง
มอบใหก้บับริษทัผูผ้ลิตรถยนตช์ั้นนาํโดยตรง ซ่ึงเป็นกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีตอ้งผา่นการประเมิน
มาตรฐานการผลิต ขั้นตอนการผลิต สูตรการผลิต และผา่นการตรวจพสูิจน์ตามมาตรฐาน 

                                                     
1 ประเภทของหนงัสัตวท่ี์นิยมนาํมาใชเ้ป็นวตัถุดิบในการผลิตในอุตสาหกรรมหนงัและผลิตภณัฑห์นงั 

แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท คือ 1) หนงัววั (Hides) โดยเป็นวตัถุดิบหลกัมากกวา่คร่ึงหน่ึงท่ีใชอ้ยูอุ่ตสาหกรรมน้ี 
โดยแหล่งผลิตส่วนใหญ่มาจากประเทศในแถบแอฟริกา อินเดีย และ จีน 2) หนงัแกะ-หนงัแพะ (Sheep and Goat 
skins) โดยแหล่งผลิตมาจากประเทศออสเตรเลีย นิวซีแลนด์ จีน อินเดีย และ ปากีสถาน และ 3) หนงัสัตวอ่ื์นๆ 
อาทิ หนงัสัตวช์นิดแปลกๆ (Exotic Skins) จาํพวกหนงัจระเข ้หนงังู หนงันกกระจอกเทศ หนงัปลากระเบน ฯลฯ   

2 กรรมวธีิการฟอกหนงัท่ีใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั มี 2 วธีิ ไดแ้ก่ 1) การฟอกโครม (Chrome Tanning) โดยหนงั
ท่ีผา่นการฟอกโครมแลว้เรียกวา่ “หนงัเขียว (Wet Blue)” มีคุณสมบติัทนความร้อนและความช้ืนไดดี้ โดยเป็น
กรรมวธีิท่ีไดรั้บความนิยม เน่ืองจากใชเ้วลาในการฟอกสั้น และสารเคมีท่ีใชมี้ราคาถกู 2) การฟอกฝาด (Vegetable 
Tanning) เป็นการนาํสารสกดัประเภทแทนนินท่ีสกดัจากเปลือกไมย้คูาลิปตสั ควบีราโค ฯลฯ มาเป็นตวัฟอก
ร่วมกบันํ้ายาเคมี เพ่ือเปล่ียนแปลงคุณสมบติัภายในของหนงัสัตวไ์ม่ใหเ้น่าเป่ือย และสามารถนาํมาดดัแปลง  
ยอ้มสี อดัลาย เพ่ือพฒันาเป็นผลิตภณัฑห์นงัต่อไป 
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ISO/TS16949 ซ่ึงเป็นระบบบริหารคุณภาพสาํหรับผูป้ระกอบการกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนตท์ัว่
โลก และเป็นส่วนหน่ึงของการข้ึนทะเบียนเป็นโรงงานผูจ้ดัหาวสัดุในการประกอบ (Supplier List)  
  กลุ่มผูป้ระกอบการ Tier 2  (Second Tier Original Manufactures: 2nd Tier OEM) 
ไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีมีสถานะเป็นผูผ้ลิตเบาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตใ์หแ้ก่
บริษทัท่ีเป็นผูผ้ลิตเบาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตใ์หก้บับริษทัผูผ้ลิตรถยนตต่์างๆ อีก
ทอดหน่ึง (ไม่ไดเ้ป็นการผลิตใหก้บับริษทัผูผ้ลิตรถยนตโ์ดยตรง) รวมถึงการเป็นผูผ้ลิตเบาะหนงั
หรือช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตใ์หก้บัผูท่ี้ตอ้งการปรับเปล่ียนเบาะหรือช้ินส่วนหนงัภายหลงัการ
ซ้ือรถ 
  ทั้งน้ี ผูป้ระกอบการทั้งสองกลุ่มทาํหนา้ท่ีในการผลิตเบาะหนงัและช้ินส่วนหนงั
สาํหรับรถยนตสู่์ตลาดโดยแปรสภาพผลิตภณัฑห์นงัเพื่อใชใ้นการอุตสาหกรรมเบาะหนงัและ
ช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตอ์อกมาใน 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ หนงัผนืสาํเร็จรูป (Leather) ช้ินงานหนงัตดั 
(Cut Piece) และ หนงัหุม้เบาะรถยนต ์(Cushion Cover) ซ่ึงมีรายละเอียดแตกต่างกนัดงัน้ี  

1) หนงัผนืสาํเร็จรูป (Leather) 
   เป็นหนงัท่ีไดรั้บการทาํสีและอดัลายเรียบร้อยแลว้  พร้อมท่ีจะนาํไปตดัเยบ็
สาํหรับผลิตเป็นเบาะท่ีนัง่รถยนตแ์ละอุปกรณ์ตกแต่งภายในรถยนตท่ี์ใชห้นงั ไดแ้ก่ พวงมาลยั 
กระปุกเกียร์ เป็นตน้ โดยผูป้ระกอบการธุรกิจเบาะหนงัรถยนตจ์ะนาํหนงัผนืดงักล่าว ไปตดัเยบ็ข้ึน
รูปเป็นเบาะรถยนตเ์อง 

 

 
 

ภาพท่ี 2.2  หนงัผนืสาํเร็จรูป (Leather) 
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2) ช้ินงานหนงัตดั (Cut Piece)  
   สาํหรับช้ินงานหนงัตดั เป็นการนาํหนงัผนืมาตดัเป็นช้ิน (Cut Part) ซ่ึงเป็น 
การผลิตตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการธุรกิจเบาะหนงัรถยนต ์ โดยผูป้ระกอบการธุรกิจเบาะ
หนงัรถยนตก์าํหนดแบบ (Drawing) ใหก้บัโรงงานผลิตรับไปดาํเนินการฟอกยอ้มตามกระบวนการ
ผลิตและนาํมาตดัเป็นช้ินงานเพ่ือข้ึนรูปตามแบบ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นช้ินงานประกอบสาํหรับหุม้เบาะ
และแผงขา้งประตูรถยนต ์
 

                     
 

ภาพท่ี 2.3  หนงัผนืท่ีตดัเป็นช้ิน (Cut Part) 
 
3) หนงัหุม้เบาะรถยนต ์(Cushion Cover) 

  สาํหรับหนงัหุม้เบาะรถยนตเ์ป็นการนาํหนงัผนืมาตดัและเยบ็ข้ึนรูป  
(Trim cover) โดยโรงงานผูผ้ลิตใหบ้ริการเยบ็เบาะท่ีนัง่รถยนตเ์ตรียมพร้อมสาํหรับการประกอบข้ึน
รูปเบาะรถยนต ์ รวมถึงหนงัผืนท่ีตดัสาํเร็จเพื่อร้อยเป็นพวงมาลยัและกระปุกเกียร์รถยนต ์ซ่ึงโดย
ส่วนใหญ่เป็นการรับจา้งช่วงการผลิตจากบริษทัผูผ้ลิตเบาะนัง่และช้ินส่วนสาํหรับรถยนต ์

 
 

      

 

ภาพท่ี 2.4  หนงัผนืท่ีตดัและเยบ็ข้ึนรูป หนงัตดัสาํเร็จหุม้กระปุกเกียร์และพวงมาลยั 
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  อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตเ์ป็น
อุตสาหกรรมท่ีมีการเติบโตหรือชะงกังนัไปตามปริมาณการผลิตและจาํหน่ายรถยนต ์ เน่ืองจากเป็น
อุตสาหกรรมยอ่ยส่วนหน่ึงของอุตสาหกรรมยานยนต ์ อยา่งไรกต็าม อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตอ์ยูใ่นช่วงฟ้ืนตวั สงัเกตไดจ้ากปริมาณการจาํหน่ายรถยนตน์ัง่
ในประเทศไทยในปี 2552 มียอดจาํหน่ายรวมทั้งส้ิน 230,037 คนั ซ่ึงเป็นการปรับตวัเพิ่มข้ึนคร้ังแรก
หลงัปริมาณการจาํหน่ายรถยนตภ์ายในประเทศติดลบต่อเน่ืองกนัถึง 3 ปี แมก้ารปรับตวัเพิ่มข้ึนจาก
ปี 2551 จะมีเพิ่มข้ึนเพียงร้อยละ 1.4 กต็าม แต่ถือไดว้า่เป็นสญัญาณท่ีดีในการฟ้ืนตวัของ
อุตสาหกรรมยานยนตท่ี์ยอ่มกระตุน้โอกาสใหแ้ก่อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงั
สาํหรับรถยนตต่์อเน่ืองกนัไป (กรุงเทพธุรกิจ, 2553)  
  อยา่งไรกต็าม ปัจจยัสาํคญัในการพฒันาอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและ
ช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตย์งัคงเก่ียวขอ้งกบัวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต ซ่ึงไดแ้ก่ หนงัโค หนงักระบือ 
ซ่ึงปัจจุบนัผูป้ระกอบการในประเทศไทยยงัคงพึ่งพาการนาํเขา้หนงัโค ประมาณร้อยละ 88 จาก
ประเทศอเมริกา เยอรมนี และประเทศอ่ืนๆ ในสหภาพยโุรป และหนงักระบือ ประมาณร้อยละ 48 
จากประเทศจีน และเวยีดนาม (บริษทัชยัวฒันา แทนเนอร่ี จาํกดั, 2552) ซ่ึงสญัญาการซ้ือขายยงัคง
เป็นแบบไม่มีการผกูมดัอายขุองสญัญา โดยสามารถจองปริมาณหนงัท่ีตอ้งการไดแ้ต่ไม่ยนืราคา 
ระดบัราคาข้ึนลงตามสภาวะตลาดโลก ทาํไดเ้พยีงระบุคุณภาพหรือเกรดของหนงั ขนาด ปริมาณ 
และเง่ือนไขในการส่งมอบเท่านั้น ส่วนเคมีภณัฑท่ี์ใชใ้นกระบวนการฟอกหนงั ตกลงยนืราคาได้
ประมาณ 1-2 ปี แต่ผูป้ระกอบการตอ้งแบกรับค่าใชจ่้ายสูงในกระบวนการฟอกหนงัในส่วนของนํ้า
เสียจากการฟอก ท่ีตอ้งผา่นระบบบาํบดันํ้าเสียและตอ้งนาํกากโครเมียมไปฝังกลบท่ีศูนยค์วบคุม
มลพิษ ซ่ึงเป็นสาเหตุสาํคญัใหผ้ลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตมี์ตน้ทุนสูง 
 1.2 ผลติภณัฑ์เบาะรถยนต์ 
  ผลิตภณัฑเ์บาะรถยนต ์ จดัเป็นองคป์ระกอบสาํคญัอยา่งหน่ึงในยานพาหนะ 
เน่ืองจากคุณภาพของเบาะหนงัท่ีเหมาะสมไม่เพียงช่วยเพิม่ความสวยงามใหแ้ก่รถยนตเ์ท่านั้น หาก
ยงัเอ้ือใหผู้ข้บัข่ีมีสมรรถนะและวิสยัทศันใ์นการมองเห็นไดอ้ยา่งเหมาะสมอีกดว้ย รวมถึงช่วยเพิ่ม
ความสะดวกสบายใหแ้ก่ผูโ้ดยสาร การศึกษาความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตจึ์งเป็น
ส่วนสาํคญัท่ีช่วยใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคเป็นไปอยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงรายละเอียด
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตท่ี์น่าสนใจมีดงัน้ี 
  ความหมายของผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์ 
  กระทรวงอุตสาหกรรม นิยามความหมายของ เบาะรถยนต ์ (Automobile Seat) 
โดยละเอียดไวใ้นประกาศกระทรวงอุตสาหกรรมฉบบัท่ี 1543 (พ.ศ. 2532) เร่ือง กาํหนดมาตรฐาน
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ผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรมเบาะนัง่รถยนต ์ ไวว้า่ หมายถึง ส่วนท่ีใชเ้ป็นท่ีนัง่ของผูใ้ชร้ถ ประกอบดว้ย
โครงเบาะ วสัดุดูดกลืนแรงกระแทก วสัดุหุม้ และ ช้ินส่วนยดึเบาะกบัตวัรถใหม้ัน่คงแขง็แรง 
รวมทั้งส่วนประกอบอ่ืนๆ เช่น อุปกรณ์ปรับเล่ือนเบาะ (Seat Adjusters) เป็นตน้  
(มนตรี ช่างประดิษฐ,์ 2547: 6) 
  ต่อมา กระทรวงอุตสาหกรรมออกประกาศยกเลิกประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม
ฉบบัดงักล่าว โดยออกประกาศกระทรวงอุตสาหกรรมฉบบัท่ี 3644 ซ่ึงเป็นการออกตามความใน
พระราชบญัญติัมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม พ.ศ. 2511 กาํหนดมาตรฐานผลิตภณัฑอุ์ตสาหกรรม
ท่ีนัง่ จุดยดึท่ีนัง่ และพนกัพิงศีรษะของยานยนต ์ มาตรฐานเลขท่ี มอก. 896-2549 ลงวนัท่ี 28 
ธนัวาคม 2549 โดยนิยามความหมายของ “ท่ีนัง่” วา่ หมายถึง โครงสร้างพร้อมเบาะวสัดุหุม้สภาพ
สมบูรณ์สาํหรับผูใ้หญ่นัง่หน่ึงคน ซ่ึงโครงสร้างท่ีนัง่อาจเป็นหรือไม่เป็นส่วนหน่ึงของโครงสร้าง
ของยานยนตก์ไ็ด ้โดยครอบคลุมท่ีนัง่เด่ียวหรือส่วนหน่ึงของท่ีนัง่แถวยาว (Bench seat) สาํหรับนัง่
หน่ึงคน (ราชกิจจานุเบกษา, 26 เมษายน 2550: 1-3) 
  ประเภทของเบาะรถยนต์ 
  เบาะรถยนตส์ามารถจาํแนกออกไดห้ลายประเภทตามชนิด อาทิ  

1. การจาํแนกตามตาํแหน่งของเบาะ โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  
(มนตรี ช่างประดิษฐ,์ 2547: 11) คือ  
   1.1 เบาะหนา้ (Front Seat) เป็นเบาะแถวแรกหนา้สุดของยานพาหนะ โดยเป็น
เบาะในตาํแหน่งของผูข้บัข่ีและผูโ้ดยสารแถวหนา้ 
   1.2 เบาะหลงั (Rear Seat) เป็นเบาะแถวท่ีสองเป็นตน้ไปของยานพาหนะ  
โดยเป็นเบาะในตาํแหน่งของผูโ้ดยสารแถวกลางหรือแถวหลงั 
  2. การจาํแนกตามจาํนวนท่ีนัง่ โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท (วิกิพีเดีย, 2552) คือ  
   2.1 เบาะแยก (Bucket Seat) เป็นเบาะท่ีออกแบบมาเพื่อรองรับการนัง่ของผูข้บัข่ี
หรือผูโ้ดยสารภายในเบาะเดียวกนัไดเ้พยีงหน่ึงคน สาํหรับวตัถุประสงคใ์นการพฒันาเบาะแยกเพือ่
อาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ผูข้บัข่ีในการเขา้หรือเปล่ียนเกียร์ โดยมีรากศพัทม์าจากคาํวา่ Baquet ใน
ภาษาฝร่ังเศส ซ่ึงแปลวา่ ท่ีนัง่ของนกับิน (Cockpit) ปัจจุบนัเบาะชนิดน้ีนิยมติดตั้งไวใ้นแถวท่ีนัง่
ตอนแรกของยานพาหนะ 
   2.2 เบาะรวม (Bench Seat) เป็นเบาะท่ีออกแบบมาเพื่อรองรับการนัง่ของผูข้บัข่ี
หรือผูโ้ดยสารภายในเบาะเดียวกนัตั้งแต่ 3 คนข้ึนไป ปัจจุบนัเบาะชนิดน้ีนิยมติดตั้งไวใ้นแถวท่ีนัง่ท่ี
สองของยานพาหนะ โดยความยาวของเบาะยาวเทียบเท่าความกวา้งของยานพาหนะเพ่ือรองรับ
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จาํนวนผูโ้ดยสารไม่ตํ่ากวา่ 3 คน เบาะประเภทน้ีมีขอ้เสียคือ เสียการทรงตวัเม่ือรถเขา้โคง้หรือเล้ียว
ดว้ยความเร็วสูง  
  3. การจาํแนกตามการใชง้าน โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท (ราชกิจจานุเบกษา, 26 
เมษายน 2550: 2) คือ  
   3.1 เบาะท่ีนัง่หลกั (Main Seat) เป็นเบาะท่ีมีรูปทรงครบทั้งเบาะรองนัง่ พนกัพิง
หลงั และพนกัพิงศีรษะ  
   3.2 เบาะท่ีนัง่เสริม (Auxiliary Seat) เป็นเบาะท่ีมีรูปทรงไม่ครบสมบูรณ์ทุก
ส่วนโดยส่วนใหญ่มกัไม่มีพนกัพิงศีรษะดงัเช่นเบาะท่ีนัง่หลกั หรือมีขนาดเบาะรองนัง่หรือพนกัพงิ
หลงัขนาดเลก็กวา่เบาะท่ีนัง่หลกั ซ่ึงโดยมากนิยมทาํเป็นเบาะประเภทพบัเกบ็ได ้(Foldable Seat)  
  4. การจาํแนกตามความสามารถในการปรับเบาะ โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  
(สวา่งแสงธรรม, 2552) คือ  
   4.1 เบาะท่ีปรับเอนไม่ได ้(Non-adjustable Seat) เป็นเบาะสาํหรับรถแข่ง 
โดยเฉพาะ โครงสร้างทาํจากวสัดุแขง็จาํพวกโพลียรีูเทน หรือไฟเบอร์กลาส เพื่อความทนทาน ตวั
เบาะไม่สามารถปรับเอนหนา้หลงัได ้ แต่สามารถเล่ือนเดินหนา้ถอยหลงัได ้ เบาะประเภทน้ีจะมี
ลกัษณะเป็นแอ่ง คนนัง่จะจมอยูใ่นแอ่งของเบาะ และมีปีกดา้นขา้ง (Side Support) แบบปรับไม่ได้
เพื่อช่วยป้องกนัการสะบดัออกดา้นขา้งเม่ือขบัรถเขา้โคง้ดว้ยความเร็วสูง  
   4.2 เบาะปรับเอนได ้ (Adjustable Seat) เป็นเบาะท่ีสามารถปรับเอนหนา้-หลงั
ได ้ มีปีกดา้นขา้ง (Side Support) ซ่ึงมีทั้งแบบปรับปีกไดแ้ละปรับไม่ได ้ เพื่อใหพ้อดีกบัสรีระของผู ้
ขบัข่ีหรือผูโ้ดยสาร ปัจจุบนัเบาะปรับเอนไดส่้วนใหญ่ควบคุมดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ หรือเรียกอีก
อยา่งวา่ เบาะไฟฟ้า (Power Seat) โดยทัว่ไปปรับเอนไดต้ั้งแต่ 4-6 ตาํแหน่ง โดยการกดสวติช์
ควบคุมการทาํงานของมอเตอร์ท่ีควบคุมโดยไมโครคอมพิวเตอร์ ซ่ึงเบาะนัง่แบบปรับเอนไดท่ี้
ควบคุมดว้ยไฟฟ้ามีส่วนประกอบท่ีสาํคญัดงัน้ี (ชชัวาล นิมโรธรรม, 2546: 20-22) 
    4.2.1 คอมพิวเตอร์ควบคุมการทาํงานของเบาะนัง่ (Computer Controller) 
โดยมีหนา้ท่ีรับสญัญาณจากสวิตชค์วบคุมท่ีเบาะและเซนเซอร์ต่างๆ และส่งสญัญาณการทาํงานไป
ยงัมอเตอร์ไฟฟ้าเพื่อปรับระดบัและตาํแหน่งของเบาะนัง่ใหเ้ป็นไปตามระบบท่ีมีการบนัทึกไวใ้น
คอมพิวเตอร์ 
    4.2.2 สวติชเ์ลือกแบบการทาํงาน (Pattern Select Switch) ติดตั้งอยูบ่ริเวณ
คอนโซลดา้นขา้งผูข้บัข่ี มีฟังกช์ัน่การทาํงานใหเ้ลือกบนัทึกตาํแหน่งการปรับเบาะนัง่ตามตอ้งการ
ไว ้5 แบบ เพื่อใหผู้ใ้ชง้านสามารถสลบัเปล่ียนตาํแหน่งเบาะนัง่ไดต้ามตอ้งการ 
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    4.2.3 เซนเซอร์วดัความเร็วรถยนต ์(Vehicle Speed Sensor) บรรจุอยูใ่น 
มิเตอร์วดัความเร็วรถยนต ์ เพื่อทาํหนา้ท่ีตรวจจบัความเร็วรถยนตแ์ละส่งสญัญาณไปยงัคอมพิวเตอร์
เพื่อป้องกนัการทาํงานของเบาะนัง่ในขณะท่ีรถมีความเร็วประมาณ 10 กิโลเมตรต่อชัว่โมงหรือ
มากกวา่ 
    4.2.4 เซนเซอร์ตรวจจบัการหมุนของมอเตอร์ (Rotation Sensor) โดยเป็น 
เซนเซอร์ตรวจจบัการหมุนของมอเตอร์ 4 ตวั เพื่อควบคุมการหมุนของเฟืองตวัหนอนในตาํแหน่ง
ต่างๆ ทั้งการเอนหนา้-หลงั  และการปรับเล่ือนข้ึน-ลงในแนวด่ิง  
    4.2.5 สวิตชป์รับเล่ือนเบาะ (Front Power Switch) เป็นสวิตชท่ี์ทาํหนา้ท่ี
ปรับตาํแหน่งการเล่ือนของเบาะในตาํแหน่งต่างๆ  
  ส่วนประกอบของเบาะรถยนต์ 
  เบาะรถยนต ์มีส่วนประกอบท่ีสาํคญัดงัน้ี (มนตรี ช่างประดิษฐ,์ 2547: 8-11) 
  1. โครงสร้างเบาะรถยนต ์(Motor Vehicle Seat Frames) หมายถึง ส่วนท่ีเป็นโครง
ของเบาะรถยนต์ทาํด้วยวสัดุท่ีมีความแข็ง แบ่งออกเป็นโครงเบาะนั่ง และ โครงเบาะพิง โดย
โครงสร้างหลกัของเบาะประกอบดว้ยท่อ และสปริง กรณีท่ีทาํดว้ยเหลก็ ตอ้งผา่นการชุบดว้ยวิธีการ
ทางไฟฟ้า หรือเคลือบสีเพื่อป้องกนัสนิม ก่อนนาํมาหุ้มโครงสร้างหลกัของเบาะดว้ยผา้หรือหนัง
เพื่อใหเ้กิดความนุ่มนวล นัง่สบายในระหวา่งการขบัข่ีหรือโดยสาร 

 

 
 

ภาพท่ี 2.5  โครงสร้างเบาะรถยนต ์(Motor Vehicle Seat Frames) 
 

 2. จุดยดึ (Anchorage) หมายถึง ระบบสาํหรับยดึชุดท่ีนัง่ (Seat Assembly) เขา้กบั
โครงสร้างของยานยนตห์รือช้ินส่วนของโครงสร้างยานยนตท่ี์เก่ียวขอ้ง ซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งคาํนึงถึงในการ
ติดตั้งเบาะรถยนตคื์อ มาตรฐาน ISOFIX ซ่ึงเป็นมาตรฐานจุดยดึในการติดตั้งเบาะรถยนตท่ี์ใชก้นั
อยา่งแพร่หลายทัว่โลกทั้งในยโุรป ญ่ีปุ่น รวมถึงประเทศไทย ภายใตม้าตรฐาน ISO 13216-1 
เก่ียวกบัเร่ืองของการยดึร้ังในตวัรถ  
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ภาพท่ี 2.6  จุดยดึเบาะรถยนตติ์ดกบัโครงสร้างหรือตวัถงัรถยนต ์
 

 3. ระบบปรับตาํแหน่ง (Seat Adjusters) หมายถึง อุปกรณ์ท่ีใชป้รับตาํแหน่งท่ีนัง่
หรือช้ินส่วนของท่ีนัง่เพื่อใหเ้หมาะสมกบัรูปร่างลกัษณะของคนนัง่ โดยอุปกรณ์อาจทาํงานไดท้ั้งใน
ลกัษณะของการปรับตามแนวยาว (เล่ือนข้ึนหนา้-หลงั) หรือปรับในแนวด่ิง (ข้ึน-ลง) หรือปรับมุมก็
ได ้ โดยระบบปรับตาํแหน่งเป็นอุปกรณ์ในการปรับตาํแหน่งระยะของเบาะรถยนตใ์หส้อดคลอ้งกบั
รูปร่างของผูข้บัข่ีหรือผูโ้ดยสารแต่ละคน เพื่อใหผู้ใ้ชย้านยนตมี์ความรู้สึกสะดวกสบาย และมีทศัน
วิสยัการมองเห็นท่ีดี   

 

 
 

ภาพท่ี 2.7  ระบบปรับตาํแหน่งเบาะรถยนต ์
 

 4. พนกัพิงศีรษะ (Head Restraints) หมายถึง อุปกรณ์จาํกดัการเคล่ือนท่ีไป
ดา้นหลงัของศีรษะสมัพนัธ์กบัลาํตวั (Torso) ของผูโ้ดยสารซ่ึงเป็นผูใ้หญ่ เพื่อลดการบาดเจบ็ของ
กระดูกตน้คอ (Cervical Vertebrae) ในกรณีเกิดอุบติัเหตุ ซ่ึงสามารถจาํแนกออกไดเ้ป็น 3 แบบ  
(ราชกิจจานุเบกษา, 2550: 2-3) ดงัน้ี 
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   4.1 พนกัพิงศีรษะแบบรวม (Integrated head restraints) หมายถึง พนกัพิงศีรษะ
ซ่ึงรวมเป็นส่วนบนของพนกัพิง ท่ีสามารถถอดแยกออกจากท่ีนัง่หรือโครงสร้างของยานยนต ์ โดย
ใชเ้คร่ืองมือหรือเอาวสัดุหุม้ท่ีนัง่บางส่วนหรือทั้งหมดออก 

 

 
 
ภาพท่ี 2.8  พนกัพิงศีรษะแบบรวม (Integrated head restraints) 

 
  4.2 พนกัพิงศีรษะแบบถอดได ้ (Detachable head restraint) หมายถึง พนกัพิง
ศีรษะท่ีประกอบดว้ยช้ินส่วนแยกต่างหากจากท่ีนัง่ซ่ึงออกแบบมาสาํหรับใส่และยึดแน่น (positive 
retention) กบัโครงสร้างของพนกัพิง 

 

 
 

ภาพท่ี 2.9  พนกัพิงศีรษะแบบถอดได ้(Detachable head restraint)  
 
   4.3 พนกัพิงศีรษะแบบแยก (Separate head restraint) หมายถึง พนกัพิงศีรษะท่ี
ประกอบดว้ยช้ินส่วนท่ีแยกต่างหากจากท่ีนัง่ซ่ึงออกแบบมาสาํหรับใส่ และ/หรือ ยึดแน่นติดกบั
โครงสร้างของยานยนต ์
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ภาพท่ี 2.10  พนกัพิงศีรษะแบบแยก (Separate head restraint)  
 
  ประเภทของวสัดุหุ้มเบาะ 
  วสัดุหุม้เบาะเป็นการนาํวสัดุชนิดต่างๆ มาห่อหุม้โครงเบาะ เพื่อพรางโครงสร้าง
เบาะและช้ินส่วนภายใน และเพื่อความสวยงามของยานพาหนะ ซ่ึงประเภทของวสัดุหุม้เบาะท่ีนิยม
ใชมี้ดงัน้ี  
  1. ผา้ (Fabric) ผา้ท่ีนาํมาใชหุ้ม้เบาะรถยนต ์ เป็นผา้จากใยสงัเคราะห์ท่ีมีส่วนผสม
ของโพลีเอสเตอร์เรยอง ตามมาตรฐาน BS En ISO 12947-2 ซ่ึงมีการพน่สารเคลือบฟิลม์ไทเทเนียม
ไดออกไซด ์ ท่ีมีคุณสมบติักนันํ้าเพื่อลดการดูดซบันํ้า และการเกาะตวัของฝุ่ นละออง ช่วยให้
สามารถใชน้ํ้ ายาเคมีบางชนิดในการทาํความสะอาดได ้
  2. หนงั (Leather) หนงัท่ีนาํมาใชหุ้ม้เบาะแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
   2.1 หนงัแท ้(Genuine Leather) เป็นหนงัของสตัวช์นิดต่างๆ ท่ีนาํมาผา่น 
กระบวนการฟอกหนงัเพื่อนาํไปใชหุ้ม้เบาะ ซ่ึงแบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ  
    2.1.1 หนงัชั้นแรก (Full Grain) เป็นชั้นหนงัท่ีมีลวดลายตามธรรมชาติของ
สตัวส์ายพนัธ์ุนั้นๆ เม่ือนาํมาผา่นกระบวนการฟอกหนงัแลว้จะทาํการแต่งโดยการพน่เงาเพื่อเนน้
ลวดลายของตวัหนงัใหเ้ด่นชดัข้ึน โดยหนงัแทมี้คุณสมบติัไม่อมฝุ่ น ลายบนผวิเป็นธรรมชาติไม่มี
รอยต่อลาย (Emboss repeat) ระบายความร้อนไดดี้ ไม่ติดไฟ หรือถา้ติดไฟจะดบัไดเ้อง ทาํความ
สะอาดง่าย แต่มีราคาแพง รวมถึงหากไม่หมัน่บาํรุงรักษาดว้ยครีมดูแลหนงั อาจแหง้แตกลายงาได ้
เน่ืองจากหนงัแทมี้ไขมนั เม่ือเวลาผา่นไปไขมนัระเหยออกมากจะทาํใหเ้กิดการแหง้แตกลายงาได ้
    2.1.2 หนงัชั้นกลาง (Split) เป็นชั้นหนงัส่วนกลางท่ียงัคงมีโครงสร้างท่ีดี 
สามารถนาํไปใชผ้ลิตเคลือบสารโพลียริูเทนเพื่อสร้างลวดลายเทียมเลียนแบบหนงัชั้นแรกได ้
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    2.1.3 หนงัชั้นสุดทา้ย (Lining) เป็นชั้นหลงัท่ีโครงสร้างไม่เหมาะนาํไปใช้
เป็นหนงัส่วนหนา้ แต่นิยมนาํไปใชเ้ป็นหนงัซบัในแทน 
    2.1.4 เศษหนงั (Bonded Leather) เป็นเศษหนงัท่ีเหลือจากกระบวนการฟอก
หนงัของหนงัแท ้ 3 ประเภทแรก นิยมนาํไปผสมกบักาวเพื่อทาํเป็นแผน่หรือเป็นมว้นก่อนนาํไป
เคลือบสารโพลียรีูเทน เพื่อนาํไปใชเ้ป็นหนงัดา้นใน  
     อยา่งไรกต็าม เพื่อใหส้ะดวกต่อความเขา้ใจของผูบ้ริโภคใน
อุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและช้ินส่วนหนงัสาํหรับรถยนตนิ์ยมแบ่งเกรดของหนงัแทท่ี้นาํมา
หุม้เบาะรถยนตอ์อกไดเ้ป็น 2 เกรด คือ  
     1) หนงัชั้นบนสุด (Grain Hide) หรือหนงัผวิ หรือหนงัเกรด A เป็น
ชั้นหนงัท่ีมีความทนทานท่ีสุด มีคุณสมบติัดา้นความยดืหยุน่ เหนียว ทนทาน เน่ืองจากมีไฟเบอร์ยดึ
เหน่ียวเกาะกนัไว ้ และมีรูขมุขนตามธรรมชาติท่ีช่วยในการระบายอากาศ นิยมนาํมาใชผ้ลิตเบาะ
รถยนต ์
     2) หนงัชั้นใน (Inner Hide) หรือหนงัทอ้ง หรือหนงัเกรด B เป็นชั้น
หนงัใตห้นงักาํพร้า มีคุณสมบติัดอ้ยกวา่หนงัผวิ ในแง่ความคงทน และการระบายอากาศ แต่มีราคา
ถูกกวา่ 
   2.2 หนงัเทียม (Synthetic Leather) เป็นวสัดุสงัเคราะห์ท่ีมีลกัษณะพื้นผวิ สี และ
ลวดลายเลียนแบบหนงัแท ้ หนงัเทียมมีคุณสมบติัไม่อมฝุ่ น ทาํความสะอาดง่าย ไม่เกิดรอยยน่เม่ือ
พบัเขา้หากนั อายกุารใชง้านยาวนาน แต่มีขอ้ดอ้ยคือ ระบายความร้อนไดไ้ม่ดีนกั โดยความหนาจะ
แตกต่างกนัไปตามกระบวนการผลิต โดยหนงัเทียมแบบอบแหง้ (Dry Process) จะมีบางกวา่หนงั
เทียมแบบผา่นนํ้า (Wet Process) สาํหรับประเภทของหนงัเทียมอาจจาํแนกตามวตัถุดิบท่ีใชใ้นการ
ผลิตออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คือ 
    2.2.1 หนงัเทียมจากโพลีไวนิล คลอไรด ์(Polyvinyl Chloride base  
polyurethane) อายกุารใชง้านยาวนานถึง 20 ปี มีความทนกรดด่างสูง ทนต่อการเสียดสี และทน 
ความร้อนจากแสงแดด 
    2.2.2. หนงัเทียมจากโพลีคาร์บอเนต (Polycarbonated based polyurethane) 
อายกุารใชง้านยาวนานถึง 20 ปี มีความทนกรดด่างสูง 
    2.2.3 หนงัเทียมจากโพลีอีเธอร์ (Polyether based polyurethane) อายกุารใช้
งานประมาณ 7 ปี มีความทนกรดด่างสูงเช่นกนั 
    2.2.4 หนงัเทียมจากโพลีเอสเตอร์ (Polyester based polyurethane) อายกุาร
ใชง้านสั้นประมาณ 3 ปี มีความทนกรดด่างพอสมควร  
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    ปัจจุบันการนําหนังแท้มาหุ้มเบาะรถยนต์ได้มีการกาํหนดมาตรฐานใน 
การทดสอบคุณสมบติัของหนังแท  ้เพื่อความปลอดภัยในการใช้งานของผูข้บัข่ีและผูโ้ดยสาร 
เน่ืองจากหนงัแทมี้ดว้ยกนัหลายเกรด และมีกรรมวิธีในการฟอกหนงัหลากหลายวิธี ซ่ึงในกรณีของ
หนงัหุ้มเบาะรถยนตจ์าํเป็นตอ้งคาํนึงถึงความปลอดภยัในการใชง้าน ดว้ยเหตุว่าตวัหนงัตอ้งสัมผสั
กบัผวิของผูใ้ชง้าน อาทิ หนงัหุม้พวงมาลยัท่ีตอ้งมีความคงทนต่อการขดูขีดสูง ทนต่อกรดของเหง่ือ
จากฝ่ามือ ขณะท่ีหนงัหุ้มเบาะนัง่ตอ้งทนต่อความร้อนไม่มีการระเหยของสารเคมีเม่ือถูกแสงแดด 
นอกจากนั้นยงัตอ้งคาํนึงถึงสภาพอากาศในการใช้งานในแต่ละทอ้งถ่ินด้วย ซ่ึงขอ้กาํหนดใน 
การทดสอบคุณสมบติัของหนงัแทมี้รายละเอียดดงัตารางท่ี 2.1 
 
ตารางท่ี 2.1 เกณฑก์ารทดสอบคุณสมบติัของหนงัแทท่ี้ใชหุ้ม้เบาะรถยนตต์ามสภาพภูมิอากาศ 
 

เง่ือนไขการทดสอบ 
เขต 

อากาศร้อน 
เขต 

อากาศหนาว 
การยดึเกาะระหวา่งสีกบัเน้ือหนงั (Adhesion) (gm) 700 1,300 
การเสียดสีโดยวสัดุแหง้ (Dry Rub) 1,000 4.000 
การเสียดสีโดยวสัดุเปียก (Wet Rub) 500 2,000 
การหกังอและการบิดตวัของหนงั (Dry Flexes) 50,000 100,000 
การเสียดสีโดยวสัดุหยาบกบัผวิของหนงั (Taber Abrasion) 1,000/1,000 1,000/400 
การทนต่ออุณหภูมิ (Heat Resistance) 100/3 100/3 
การทนต่อแสงอาทิตย ์(UV light fastness) 55/144 55/144 
การระเหยของไขมนัในหนงั (Ufogging Test (gm/gravimeter) <5 <50 
การแตกของหนงัในอุณหภูมิติดลบ (Cold Crack (C/fleses) - -10/10,000 

 
ท่ีมา: Kin Auto Design. เกณฑก์ารทดสอบคุณสมบติัของหนงัแทท่ี้ใชหุ้ม้เบาะรถยนต.์  
 http://www.kinsauto.com/technical.html. 
 
 โดยปกติการหุม้เบาะหนงัในยานพาหนะนิยมใชห้นงัท่ีมีความหนาตั้งแต่ 
0.7-1.0 มม. โดยการหุม้เบาะหนงัตามปกติจะแบ่งหนงัท่ีใชหุ้ม้ออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนหนา้หนงั 
(Surface) และผา้รองหลงั (Backing) โดยหนงัส่วนหนา้จะตอ้งเลือกหนงัท่ีมีคุณสมบติัเหนียวนุ่ม มี
ความยดืหยุน่สูง ผวิหนา้ทนการเสียดสีไดดี้ ไม่เป็นร้ิวรอยง่าย ขณะท่ีหนงัส่วนผา้รองหลงัอาจ
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เลือกใชห้นงัท่ีมีความเหนียวแขง็แรง ทนแรงกดและตึงไดดี้ ไม่ฉีกขาดง่าย โดยส่วนใหญ่นิยมนาํผา้
มาทอประกบแผน่หนงัเพื่อเสริมความแขง็แรง (Grand Auto Accessory Company Limited, 2009) 
  รูปแบบการหุ้มเบาะหนังรถยนต์ 
  สาํหรับรูปแบบการหุม้เบาะหนงัรถยนต ์แบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ  
  1. เบาะหุม้แบบถาวร (Permanent Automobile Seat) เป็นการนาํเบาะมาฝังยดึหนงั
หุม้เขา้กบัฟองนํ้า เพื่อใหก้ระชบัเขา้รูปทรงไดดี้โดยเฉพาะบริเวณร่องเบาะ มีขอ้ดีคือ สวยงามแนบ
กระชบักบัตวัเบาะ แต่มีขอ้เสียคือ ราคาแพง ใชเ้วลาในการติดตั้งนานประมาณ 1-2 วนั และตอ้ง
ติดตั้งโดยช่างผูช้าํนาญงาน  
  2. เบาะหุม้แบบสวม (Cushion Automobile Seat) เป็นการออกแบบตดัเยบ็เบาะ
เป็นชุดสาํเร็จ สามารถนาํไปสวมทบัเบาะเดิมโดยไม่ตอ้งลอกผา้หุม้เบาะเดิมออก ซ่ึงมีขอ้ดีคือ ติดตั้ง
ง่าย ผูใ้ชร้ถสามารถติดตั้งดว้ยตนเองได ้ใชเ้วลาในการติดตั้งนอ้ยประมาณ 1-2 ชัว่โมง และมีราคา
ถูก แต่มีขอ้เสียคือ ความสวยงามดา้นการเขา้รูปดอ้ยกวา่เบาะหุม้ถาวร  

 

2. ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
 
 2.1 ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด 
  นักการตลาดตระหนักถึงความสําคญัของตวัแปรทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึง Kotler (2003) ได้
เสนอแนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ข้ึน โดยระบุว่านกัการตลาดจาํเป็นตอ้ง
คาํนึงถึงส่วนประสมทางการตลาดทั้งในส่วนท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นและส่วนบริการสนับสนุนท่ีอยู่
เบ้ืองหลังซ่ึงเป็นส่วนท่ีผูบ้ริโภคมองไม่เห็นไปพร้อมๆ กัน ซ่ึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาดมี
รายละเอียดท่ีสาํคญัดงัน้ี 
  ความหมายของส่วนประสมการตลาด  
  ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) เป็นทฤษฎีท่ีนักการตลาดให้
ความสาํคญัอย่างยิ่งโดยนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด โดยมีผูนิ้ยามความหมายไว้
ดงัน้ี 
  สมาคมการตลาดแห่งประเทศอเมริกา (AMA) (Quoted in Berkowitz 1992: 10)  
ไดใ้หค้าํนิยามของคาํว่าการจดัการตลาดไวด้งัน้ี การตลาดเป็นกระบวนการการวางแผนการบริหาร
แนวความคิด การตั้งราคา การส่งเสริมการตลาด และการจดัจาํหน่ายเก่ียวกบัความคิด สินคา้ และ
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บริการ เพื่อก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนท่ีสามารถสนองความพอใจของบุคคลและวตัถุประสงคข์อง
องคก์ารได ้
  Kotler (2003: 16) นิยามความหมายของส่วนประสมการตลาดว่า เป็นตวัแปรท่ี
สามารถควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึง การสนองความตอ้งการเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุม 
และสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ 
  องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 
  Kotler อธิบายองคป์ระกอบของส่วนประสมการตลาดไวด้งัน้ี (Kotler, 2000: 11 
อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2543: 18) 
  1. ผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความจาํเป็น
หรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายแก่ลูกค้าต้องมี
คุณประโยชน์หลกั รวมถึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้คาดหวงัหรือเกินกว่าความคาดหวงั โดยควรพฒันา
ผลิตภณัฑ์ให้มีศกัยภาพเพื่อความสามารถในการแข่งขนัในอนาคต ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจเป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีตวัตน หรือเป็นบริการท่ีไม่มีตวัตน คุณสมบติัของผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยประโยชน์ 
คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ และเป็นสินคา้ลกัษณะต่างๆ ท่ีสามารถสัมผสัไดด้ว้ย
ประสาทสัมผสัทั้งห้า คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั ตลอดจนคุณสมบติัท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการดา้นสงัคม เช่น ความภาคภูมิใจ ความสง่างาม เป็นตน้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินหรือส่ิงท่ีตอ้งจ่ายสาํหรับการ
ไดม้าซ่ึงบางส่ิง ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาในแง่ของการตลาดเป็นเร่ืองของมูลค่าและอรรถประโยชน์  
โดยมูลค่าเป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคจากการเปรียบเทียบคุณภาพกบัราคา โดยเป็นการวดัในเชิง
ปริมาณเพื่อจูงใจให้ผลิตภณัฑเ์กิดการแลกเปล่ียนข้ึน โดยนกัการตลาดตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑ์
ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับให้มีมูลค่าสูงเกินกว่าราคาและพยายามสร้างมูลค่าเพิ่ม (value added) สาํหรับ
ผลิตภณัฑ ์ในขณะท่ีอรรถประโยชน์หมายถึงคุณสมบติัของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของมนุษยใ์หเ้กิดความพึงพอใจ ซ่ึงหากทาํไดย้อ่มทาํใหผ้ลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเสนอขายมี
ความสามารถในการทาํกาํไรมากยิง่ข้ึน 
  3. การจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของการจาํหน่าย ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด 
เป็นกระบวนการทาํงานในการขบัเคล่ือนผลิตภณัฑห์รือบริการสู่ตลาด ดงันั้นการกาํหนดช่องทาง
ในการกระจายสินคา้จึงเป็นส่ิงสาํคญัในฐานะเป็นโอกาสในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค โดยสถาบนัท่ีนาํ
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ไดแ้ก่ สถาบนัการตลาด โดยมีกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ 
ประกอบดว้ยการขนส่ง (Transportation) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการเกบ็รักษาสินคา้ 
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คงคลงั (Inventory Management) โดยความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยเีขา้มามีส่วนสนบัสนุนการส่ง
มอบผลิตภณัฑ์หรือบริการให้แก่ผูบ้ริโภคให้ดาํเนินไปอย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพ
ยิง่ข้ึน 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความเช่ือถือ เพื่อสร้างทศันคติท่ีดี ความเช่ือถือหรือ
พฤติกรรมการซ้ือ โดยการใชห้รือไม่ใชพ้นกังานขาย (Personal or Non-personal Selling) สาํหรับ
เคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย  
(Sales Promotion) ท่ีอาจทาํไดท้ั้งในรูปแบบการกระตุน้ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion)  
การกระตุน้คนกลาง (Trade Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย (Sales Force Promotion)  
การจดัหน่วยงานขาย (Sales Force Management) การให้ข่าว (Press Release or Publicity) และ 
การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) ซ่ึงนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งอาศยัเคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ 
ในลกัษณะผสมผสานร่วมกนั (Integrated Marketing Communication: IMC) เพื่อใหเ้กิด 
ประสิทธิภาพสูงสุด 
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  จากแนวคิดองค์ประกอบส่วนประสมการตลาดท่ีกล่าวมาสามารถแสดงเป็น
แผนภาพไดด้งัน้ี 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี  2.11  องคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด 

 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.(2543) ส่วนประสมการตลาด กรุงเทพมหานคร 
 ธีระฟิลม์ และไซเทก็ซ์ 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

ตลาดเป้าหมาย 
(Target 

ผลติภัณฑ์ (Product) 

ความหลากหลายของสินคา้ (Product Variety) 
คุณภาพสินคา้ (Quality) 
คุณลกัษณะ (Feature) 
การออกแบบ (Design) 
ตราสินคา้ (Brand Name) 
บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
ขนาด (Size) 
บริการ (Service) 
การรับประกนั (Warranties) 
การรับคืน (Return) ฯลฯ 

ราคา (Price) 

ราคาสินคา้ในรายการ (Price List) 
ส่วนลด (Discount) 
ส่วนยอมให ้(Allowances) 
ระยะเวลาการชาํระเงิน (Payment Period)
ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือ (Credit term) 
ฯลฯ 

การจัดจําหน่าย (Place) 

ช่องทางการจําหน่าย (Channels) 
ความครอบคลุม (Coverage) 
การเลือกคนกลาง (Assortment) 
ทาํเลท่ีตั้ง (Location) 
การสนับสนุนการกระจายสินค้า (Market logistics) 
สินคา้คงเหลือ (Inventory) 
การขนส่ง (Transportation) 
การคลงัสินคา้ (Warehousing)  
ฯลฯ 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

การโฆษณา (Advertising) 
การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing)  
ฯลฯ 



29 

  ในการวางแผนส่วนประสมทางการตลาดเร่ิมตน้ดว้ยการกาํหนดผลิตภณัฑ ์โดยถือ
เกณฑว์า่ลูกคา้จะพิจารณาส่ิงท่ีนาํเสนอ 3 ประการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 2543: 395) คือ 
  1. รูปลกัษณ์และคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์(Feature and Product Quality) ซ่ึง 
Kotler (2003: 407) นิยามความหมายของว่าผลิตภณัฑ ์ (Product)ไวว้่า เป็นกลุ่มของส่ิงท่ีมีตวัตน 
และไม่มีตวัตนท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจรวมถึงการบรรจุภณัฑ ์ สี ราคา 
คุณภาพ ตราสินคา้ และลกัษณะทางกายภาพอ่ืนของผลิตภณัฑห์รือบริการ ตลอดจนบริการและการ
มีช่ือเสียงของผูข้าย หรือเป็นส่ิงท่ีนาํสู่ตลาดเพ่ือสนองตอบความจาํเป็น หรือความตอ้งการของ
มนุษย ์ เช่น สินคา้ บริการ ความชาํนาญ เหตุการณ์ สถานท่ี ความเป็นเจา้ของ องคก์าร ขอ้มูลและ
ความคิด ดงันั้น ลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ดีตอ้งสนองตอบความจาํเป็นและความตอ้งการของลูกคา้
ไดเ้ป็นอยา่งดี ตลอดจนมีคุณภาพผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้กว่า
คู่แข่งขนั 
  2. ส่วนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Service Mix and Quality) ปัจจยัท่ีให้
การสนบัสนุน นอกจากคาํนึงถึงรูปลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ลว้ นกัการตลาดจะตอ้งคาํนึงถึงว่าจะ
จดับริการเสริมอะไรใหก้บัลูกคา้ไดบ้า้ง ซ่ึงอาจเรียกกนัวา่เป็น ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product) 
ซ่ึงหมายถึง ประโยชน์เพิ่มเติม หรือบริการท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บควบคู่กบัการซ้ือสินคา้ประกอบดว้ย 
บริการก่อนและหลงัการขาย ส่วนใหญ่บริษทัจะจดัผลิตภณัฑค์วบ โดยมอบใหค้นกลางในรูปแบบ
ต่างๆ อาทิ การติดตั้ง (Installation) การขนส่ง (Transportation) การรับประกนั (Insurance) การให้
สินเช่ือ (Credit) หรือ การใหบ้ริการอ่ืน (Other Service) 
  3. ความเหมาะสมของราคาโดยพิจารณาจากเกณฑคุ์ณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น  
(Value – Based Price) ในการตั้งราคาน้ีจะตอ้งยดึถือคุณค่าการรับรู้ผลิตภณัฑ ์ (Perceived Value) 
เพราะเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีนกัการตลาดจะตอ้งสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) ใหก้บัผลิตภณัฑ ์เพ่ือให้
ผูบ้ริโภครับรู้และตระหนกัไดถึ้งประโยชน์หลกั (Core Benefit) ท่ีผูบ้ริโภคพึงไดรั้บจากผลิตภณัฑ์
หรือบริการนั้นโดยตรง  
 2.2 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
  การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นความพยายามใน
การวิเคราะห์แบบแผนของกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภค ซ่ึงมีองคป์ระกอบท่ีครอบคลุมตั้งแต่ 
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจ กระบวนการตดัสินใจ ตลอดจนผลภายหลงัการตดัสินใจบริโภค 
ซ่ึงมีรายละเอียดท่ีสาํคญัดงัน้ี 
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  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซ้ือ 
  สําหรับความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) มีผูนิ้ยาม
ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวเ้ป็นจาํนวนมาก  ซ่ึงไดร้วบรวมมาเพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษา
ดงัน้ี 
  Schiffman and Kanuk (1994: 5 อา้งถึงใน สมจิตร ลว้นจาํเริญ, 2541: 9) นิยาม
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า เป็นพฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช ้การ
ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา โดยเป็น
การศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
จากนิยามดังกล่าวการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงถือเป็นเร่ืองสําคญัท่ีนักการตลาดพึงให้
ความสาํคญั เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดท่ีดึงดูดใจผูบ้ริโภค 
  Engle, Blackwell and Miniard (1993: 5 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) นิยาม
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคผ่านตวัแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (EBK Model) ว่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละ
บุคคลเม่ือทาํการประเมินผล การจดัหา การใช ้และการใชจ่้ายเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการว่า แต่ละ
บุคคลมีกระบวนการในการตดัสินใจใชท้รัพยากรของตนท่ีมีอยู ่เช่น เงิน เวลา บุคคลากร และอ่ืนๆ 
อย่างไร ในการบริโภคสินคา้และบริการต่างๆ ท่ีมีอยู่ เพื่อสนองตอบความตอ้งการของตนเอง  
ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัประเภทของสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ  เหตุผลในการซ้ือสินคา้  โดยมีความตอ้งการซ้ือเม่ือไร  
เลือกซ้ือไดท่ี้ไหน และมีการซ้ือและการใชสิ้นคา้นั้นๆ บ่อยคร้ังเพียงไร รวมทั้งศึกษาอิทธิพลต่างๆ 
ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย   
  อดุลย ์ จาตุรงคกลุ (2550: 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคล
กระทาํเม่ือไดรั้บบริโภคสินคา้หรือบริการรวมไปถึงการขจดัสินคา้หรือบริการหลงัการบริโภคดว้ย  
กล่าวโดยง่ายกคื็อเป็นท่ีเขา้ใจกนัวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองเก่ียวกบั “ทาํไมคนจึงทาํการซ้ือ” 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท,์ ศุภร เสรีรัตน์ และองอาจ ปทะวานิช  
(2538, หนา้ 18) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (decision process) หมายถึง ขั้นตอนใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง
กบักระบวนการตดัสินใจทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดข้ึนช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํใหเ้กิดการ
ซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนท่ีสาํคญั 
คือ การรับรู้การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
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  เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 192) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ว่าในการท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้นจะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึง
ทศันคติหลงัจากท่ีไดใ้ชสิ้นคา้แลว้ ซ่ึงสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได ้ดงัน้ี การมองเห็นปัญหา 
การแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือกการตดัสินใจซ้ือ ทศันคติหลงัการซ้ือ  
  จากนิยามขา้งตน้อาจสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของแต่ละ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินคา้และหรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดก่อนและท่ีเป็นตวักาํหนดให้เกิดพฤติกรรมการบริโภคข้ึน โดยเรา
สามารถสรุปไดว้า่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความจาํเป็นและมีประโยชน์ในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี  

 ใช้เป็นแนวทางในการวางแผนและปรับกลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการศึกษาถึง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค จะทาํให้เข้าใจและสามรถวางแผนในการตอบสนองความต้องการและ 
การเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 ผู้บริโภคมีส่วนสําคัญต่อความสําเร็จหรือล้มเหลวของธุรกิจ เม่ือเราสามารถ
เขา้ใจพฤติกรรมและตอบสนองพฤติกรรมไดก้จ็ะสร้างความพึงพอใจและทาํใหเ้กิดการซ้ือซํ้า 

 ติดตามความเปลี่ยนแปลงและปรับให้เหมาะสมกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลง 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะเปล่ียนแปลงตามสภาพแวดลอ้ม การศึกษาถึงพฤติกรผูบ้ริโภคในปัจจุบนั
จะช่วยใหท้ราบถึงความเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึน และนาํมาเป็นแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์ 

 ประเมินโอกาศทางการตลาด จากแนวโน้มการเปล่ียนแปลงของผูบ้ริโภคใน
ดา้นต่าง ๆ ทั้งการยา้ยถ่ินท่ีอยู ่ ความเป็นอยูท่างสงัคม ความเปล่ียนแปลงทางความคิดและจิตใจ 

 การแบ่งและการเลอืกส่วนตลาดได้เหมาะสม จะช่วยใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 จัดช่องทางการจัดจําหน่ายสําหรับผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคหาซ้ือไดโ้ดยสะดวก 

 เป็นการปกป้องผลประโยชน์ของผู้บริโภค  เน่ืองจากการศึกษาพฤติกรรมจะทาํ
ให้ทราบถึงความตอ้งการ  และเป็นการบอกไปถึงผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายท่ีจดัสรรส่ิงต่าง ๆ ใหต้รงกบั
พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 เคร่ืองมือสําหรับนโยบายสาธารณะ  เม่ือทราบถึงพฤติกรรมต่าง ๆ  จะสามารถ
นาํมาเป็นแนวทางในการวางแผนและดาํเนินการต่าง ๆ ไดด้ว้ย 
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  การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
  การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นแนวทาง
ในการติดตามศึกษาเพ่ือวิเคราะห์พฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ 
โดย Schiffman and Kanuk (2005: 5) ไดเ้สนอใหท้าํการแสวงหาคาํตอบดงักล่าวผา่นการตั้งคาํถาม
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภค 7 คาํถาม ซ่ึงประกอบดว้ย การตั้งคาํถามตามหลกั 6Ws 1H เพื่อ
แสวงหาคาํตอบ 7O’s ซ่ึงถูกนาํมาใชเ้พ่ืออธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภค และนาํไปปรับใชเ้พ่ือกาํหนด
กลยุทธ์การตลาดต่อไป ซ่ึงมีรายละเอียดของแนวคาํถามเพ่ือนาํไปสู่คาํอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ดงัน้ี 
  ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เน่ืองจากผูบ้ริโภคทุกคนอาจ
ไม่ใช่ลูกคา้เป้าหมายของผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ ทั้งหมด ด้วยเหตุน้ีวตัถุประสงค์แรกของ
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งคน้หากลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์หรือบริการ
นั้นๆ เสียก่อน เพื่อท่ีจะสามารถเขา้ใจและเรียนรู้พฤติกรรมในการซ้ือและการใช้ผลิตภณัฑ์หรือ
บริการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งถูกตอ้งต่อไป 
  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the market buy?) หลงัจากท่ีระบุกลุ่มเป้าหมายท่ี
ชัดเจนได้แลว้ จึงทาํการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคว่าส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือคืออะไร 
คาดหวงัส่ิงใดจากผลิตภณัฑ์หรือบริการ เพื่อนําไปพฒันาวางแผนให้ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีความโดดเด่นเหนือคู่แข่งในตลาด 
  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy?) เป็นการคน้หาเหตุผลท่ีแทจ้ริง
หรือวตัถุประสงคใ์นการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงอาจเป็นการซ้ือเพื่อตอบสนองความตอ้งการทางกาย 
หรือทางจิตวิทยาไดท้ั้งส้ิน  
  ใครเป็นผูมี้ส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) ในการซ้ืออาจมี
บุคคลอ่ืนเขา้มามีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงอาจเกิดจากผูซ้ื้อไม่มีความรู้เก่ียวกบั
ผลิตภัณฑ์หรือบริการเพียงพอ ดังนั้นบทบาทของกลุ่มต่างๆ จึงเขา้มามีอิทธิพลร่วมหรือเหนือ 
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดท้ั้งส้ิน 
  ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคอาจแตกต่างกนั
ไปตามโอกาส (Occasion) การวิเคราะห์โอกาสในการซ้ือช่วยใหผู้ผ้ลิตสามารถจดัเตรียมผลิตภณัฑ์
หรือบริการไวร้องรับความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) การศึกษาสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือช่วย
ใหผู้ผ้ลิตบริหารช่องทางการจดัจาํหน่ายไดอ้ยา่งเหมาะสมยิง่ข้ึน  
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  ซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) เป็นการศึกษาขั้นตอนการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ 
ความรู้สึกภายหลังการซ้ือ เพื่อประเมินทางเลือกในการแก้ปัญหาการซ้ือได้อย่างครบทั้ ง
กระบวนการ 
  สําหรับการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคผ่านคาํถามทั้ งเจ็ดสามารถแสดงแนว
คาํถามและคาํตอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงสามารถนาํไปประยุกต์กลยุทธ์การตลาด
ต่อไปไดด้งัตารางท่ี 2.2 
 
ตารางท่ี 2.2 คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws 1H) เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os) 
 

คาํถาม (6Ws 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?)  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  
1) ประชากรศาสตร์  
2) ภมิูศาสตร์  
3) จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์  
4) พฤติกรรมศาสตร์  

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสม และการตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย  

ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์กคื็อ
ตอ้งการคุณสมบติั องคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑ ์และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั  

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่   
1) ผลิตภณัฑ ์ 
2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 
3) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
4) ผลิตภณัฑค์วบ 
5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์           

ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความตอ้งการ
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษา
ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ  
1) ปัจจยัภายในเหนือปัจจยัทางจิตวทิยา  
2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม  
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล  
 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ  
1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด  
3) กลยทุธ์ดา้นราคา  
4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางจดั
จาํหน่าย  
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ตารางท่ี 2.2 (ต่อ)  
 

คาํถาม (6Ws 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

ใครมีส่วนร่วมใน 
การตดัสินใจซ้ือ  
(Who participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations)  มี
ผลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย  
1) ผูเ้ร่ิม                           4) ผูซ้ื้อ  
2) ผูมี้อิทธิพล                 5) ผูใ้ช ้
3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและ/หรือ การส่งเสริม
การตลาดโดยใชก้ลุ่มอิทธิพล  

ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
 (When does the consumer 
buy?)  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น        
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใด ของ
ปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด ของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลต่าง ๆ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์          
การส่งเสริมการตลาด เช่น ทาํการ
ส่งเสริมการตลาดเม่ือใด จึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ  

ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer 
buy?)  

ช่องทางหรือแหล่งขาย (Outlets)  
ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ร้านขายของชาํ ฯลฯ  

กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย บริษทันาํ
ผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมาย โดย
พิจารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร  

ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
(How does the consumer 
buy?)  

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบดว้ย  
1) การรับรู้ปัญหา  
2) การคน้หาขอ้มูล  
3)การประเมินผลทางเลือก  
4) ตดัสินใจซ้ือ  
5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์           
การส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การใหข้่าว
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง  

ท่ีมา :  Schiffman, L.G. and Leslis L. Kanuk, 2005 : 5. 
 

  แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
  แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูง
ใจของผูบ้ริโภค ในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํ
ใหเ้กิดความตอ้งการ โดยส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํ 
(Buyer’s Black Box) ท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแลว้มีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’ Response) หรือ 
การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ท่ีก่อตวัข้ึนโดยเรียกกนัว่า แบบจาํลองตวักระตุน้
ปฏิกิริยาตอบสนอง (S-R Model) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 196-201) 
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ภาพท่ี 2.12  ตวัแบบกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของ Kotler 

 
ท่ีมา:  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และ คณะ (2546) ตัวแบบกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
 หนา้ 198.  กรุงเทพมหานคร ธีระฟิลม์ และไซเทก็ซ์ 
 

ส่ิงกระตุ้นภายนอก 
ผลิตภณัฑ ์ เศรษฐกิจ 
ราคา  เทคโนโลย ี
การจดัจาํหน่าย การเมือง 
การส่งเสริม  
การตลาด  วฒันธรรม 

 

กล่องดํา 
(ความรู้สึก 
นึกคิด 

ของผูซ้ื้อ) 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและประเพณี 
ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

ขั้นตอนการตดัสินใจของผู้ซ้ือ 

การรับรู้ปัญหา 
การแสวงหาขอ้มูล 
การประเมินทางเลือก 
การเลือกทางเลือก 
การประเมินผล 

ปัจจัยด้านวฒันธรรม 

วฒันธรรมพ้ืนฐาน 
วฒันธรรมยอ่ย 
ชนชั้นทางสังคม 

ปัจจัยด้านสังคม 

กลุ่มอา้งอิง 
ครอบครัว 
บทบาทและสถานะ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ 
อาย ุ
ระดบัการศึกษา 
อาชีพ 
รูปแบบการดาํรงชีวติ 
สถานะทางเศรษฐกิจ 

ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

การจูงใจ 
การรับรู้ 
การเรียนรู้ 
ความเช่ือ 
ทศันคติ 
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  การตัดสินใจของผู้บริโภค 
  การศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภค เป็นความพยายามในการวิเคราะห์แบบแผน
ของกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภค ซ่ึงมีองคป์ระกอบท่ีครอบคลุมตั้งแต่ ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การตดัสินใจ กระบวนการตดัสินใจ ตลอดจนผลภายหลงัการตดัสินใจบริโภค ซ่ึงมีรายละเอียดท่ี
สาํคญัดงัน้ี  
  1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) หมายถึง ส่ิงท่ีผลกัดนัให้บุคคลเกิดการตอบสนองหรือ           
การตดัสินใจ ส่ิงกระตุน้ประกอบดว้ยส่ิงกระตุน้ภายนอก และส่ิงกระตุน้ภายใน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
   1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสาํคญัมาก
ท่ีนกัการตลาดจะตอ้งจดัให้มีข้ึน เพราะจะสร้างให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซ่ึงประกอบดว้ย 
    1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
สวยงามเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 
    1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะกบั
ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
    1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or Place) เช่น 
การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการสินคา้ 
    1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สมํ่าเสมอการใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ซ่ึงถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอกองคก์รซ่ึง บริษทัไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
    1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได ้
ของผูบ้ริโภค ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
    1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเทคโนโลย ี (Technological) เช่นเทคโนโลยใีหม่
ดา้นฝาก-ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
    1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางดา้นกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 
กฎหมายเพิ่ม หรือลด ภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
    1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่นขนมธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
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  2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) หมายถึง  
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อเปรียบเทียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
ทราบไดจึ้งตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพล
ต่อความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคและกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
   2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจยัต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและประเพณี ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี 
    2.1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรมและประเพณี (Culture and Custom Factors) 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรมถือเป็นปัจจยัท่ีหล่อหลอมพฤติกรรมในการเลือกซ้ือของแต่ละบุคคล ซ่ึงแปร
เปล่ียนเป็นค่านิยมในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ และเป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการกาํหนด
ความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์โดยบุคคลท่ีเติบโตและอยูใ่นสภาพแวดลอ้มท่ีมีวฒันธรรม
เดียวกนั มีค่านิยม การรับรู้ ความชอบ และพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั โดยปัจจยัดา้นวฒันธรรมและ
ประเพณีท่ีสาํคญัประกอบดว้ย  
     2.1.1.1 ชนชั้นทางสังคม (Social Class) เป็นการจดัแบ่งลาํดบัชั้น
ของสังคมตามสถานะทางสังคมของแต่ละบุคคล โดยพฤติกรรมท่ีแต่ละบุคคลแสดงออกย่อม
เปล่ียนไปตามชั้นทางสังคม การแบ่งชั้นทางสังคมใชเ้กณฑห์ลากหลายมาประกอบกนั อาทิ อาชีพ 
การศึกษา รายได ้หนา้ท่ีการงาน เช่น การแบ่งคนออกเป็นเศรษฐี นกัธุรกิจ ผูบ้ริหาร พนกังานบริษทั 
กรรมกร เป็นตน้ โดยบุคคลท่ีอยูใ่นชนชั้นทางสงัคมเดียวกนัมีแนวโนม้ท่ีจะแสดงพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีเหมือนกนั 
     2.1.1.2 วฒันธรรมย่อย (Sub Culture) เป็นส่ิงพื้นฐานท่ีกาํหนด
ความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล โดยในวฒันธรรมใหญ่จะประกอบดว้ยวฒันธรรมยอ่ย เช่น 
ค่านิยม การรับรู้ ความชอบ พฤติกรรม เช้ือชาติ ศาสนา เป็นตน้ การศึกษาปัจจยัดา้นวฒันธรรมและ
ประเพณีเป็นส่ิงจาํเป็นอยา่งยิ่ง เพราะวฒันธรรมและประเพณีท่ีแตกต่างกนันั้น ยอ่มทาํให้บุคคลมี
ความนิยมและพฤติกรรมแตกต่างกนัไปดว้ย  
    2.1.2 ปัจจยัดา้นสงัคม (Social Factors) ปัจจยัดา้นสงัคมเป็นปัจจยัท่ี 
เก่ียวขอ้งแวดล้อมอยู่ในชีวิตประจาํวนั ซ่ึงเขา้มามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  
ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
     2.1.2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มตวัแทนท่ีมีอิทธิพล
ต่อความคิดของสงัคมใดสงัคมหน่ึงทั้งโดยทางตรงและทางออ้ม ซ่ึงแบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 
 



38 

      ก) กลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ (Primary Reference Group) เป็นกลุ่ม
ท่ีมีลกัษณะการติดต่อกันอย่างต่อเน่ืองและมีความสัมพนัธ์แบบไม่เป็นทางการ ได้แก่ ครอบครัว 
เพื่อนสนิท ฯลฯ แต่กลุ่มเหล่าน้ีมกัมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทางสงัคม และช่วงอาย ุ
      ข) กลุ่มอา้งอิงทุติยภูมิ (Secondary Reference Group) เป็น
กลุ่มท่ีมีลกัษณะการติดต่อกนัเป็นคร้ังคราว และมีความสมัพนัธ์แบบเป็นทางการ ไดแ้ก่ กลุ่มศาสนา 
อาชีพ สมาคม 
     2.1.2.2 ครอบครัว (Family) สถาบนัครอบครัวเป็นสถาบนัหลกัท่ี
ใกล้ชิดกับผูบ้ริโภคมากท่ีสุด การปลูกฝังอบรมนิสัยต่างๆ แก่บุคคลมีส่วนในการหลอมรวม
ความคิดซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและพฤติกรรมในดา้นต่างๆ ดงันั้นนักการตลาดพึงทาํความ
เขา้ใจถึงบทบาทของแต่ละบุคคลในครอบครัว เพื่อเรียนรู้ถึงบทบาทของสถาบนัครอบครัวท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค เน่ืองจากสถาบนัครอบครัวเป็นกลุ่มท่ีมีต่ออิทธิพลทางความคิด
ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดเพราะผูบ้ริโภคจะรับฟังความคิดเห็นของคนในครอบครัวเพื่อการตดัสินใจ
ก่อนเสมอ 
     2.1.2.3 บทบาทและสถานะของผูซ้ื้อ (Role and Status) เป็น 
สถานะภาพทางสงัคมท่ีผูบ้ริโภคดาํรงอยู ่โดยแต่ละบุคคลอาจมีบทบาทและสถานภาพพร้อมๆ กนั 
ในหลายบทบาทได ้ซ่ึงแต่ละบทบาทและสถานะภาพอาจเปล่ียนแปลงไปตามช่วงเวลา อาชีพ และ
การใชชี้วิตของผูบ้ริโภค การเรียนรู้บทบาทและสถานภาพจะมีส่วนช่วยให้นักการตลาดเขา้ใจถึง
มุมมองหรือสถานะท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนนํามาใช้เป็นเกณฑ์ในการกาํหนดพฤติกรรมได้อย่าง
เหมาะสมยิง่ข้ึน 
    2.1.3 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล (Demographic Factors) การตดัสินใจของ
ผูซ้ื้อนั้นมกัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคลในดา้นต่างๆ อาทิ  
     2.1.3.1 เพศ (Gender) ความแตกต่างของสรีระทางกายมีผลต่อความ
สนใจ และความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการในลกัษณะท่ีต่างกนัไป 
     2.1.3.2 อายแุละระยะเวลาของช่วงชีวิต (Age and Cycle of Life) 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นหากอยูใ่นช่วงอายเุดียวกนักจ็ะมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีเหมือนหรือ
คลา้ยกนั ซ่ึงช่วงอายท่ีุแตกต่างกนักจ็ะมีความชอบหรือความตอ้งการแตกต่างกนัไป 
     2.1.3.3 ระดับการศึกษา (Education) ความแตกต่างของระดับ
การศึกษามีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีพื้นฐานความรู้ดียอ่มให้
ความสาํคญักบัการพิจารณาอรรถประโยชน์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑม์ากกว่า ขณะท่ีพื้นฐานความรู้ท่ี
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เหนือกว่าอาจส่งผลให้ผูบ้ริโภคตระหนักถึงความสําคญัและความจาํเป็นของสินคา้บางอย่าง
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษานอ้ย โดยเฉพาะในหมวดของสินคา้ท่ีมีอรรถประโยชน์ต่อชีวิต 
     2.1.3.4 อาชีพ (Occupation) ลกัษณะอาชีพมีผลต่อพฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคเช่นกนัลกัษณะอาชีพท่ีแตกต่างกนัก็จะทาํให้มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ความรู้ความ
เขา้ใจต่ออาชีพสายงานของผูบ้ริโภคมีส่วนให้นกัการตลาดขยายกลุ่มเป้าหมายให้กวา้งข้ึนกว่าเดิม
ไดด้ว้ย 
     2.1.3.5 รูปแบบการใชชี้วิต (Life Style) เป็นลกัษณะของ 
การดาํรงชีวิตท่ีแสดงออกถึงตวับุคคลนั้นๆ บุคคลแต่ละคนมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั 
โดยนกัการตลาดเช่ือว่า ผูบ้ริโภคมีรูปแบบการดาํเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนั โดยสะทอ้นผ่านกิจกรรม 
(Activity) ความสนใจ (Interest) และ ความคิดเห็น (Opinion) โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการดาํเนิน
ชีวิตท่ีคลา้ยคลึงกนัมีแนวโนม้ของพฤติกรรมในดา้นต่าง ๆ เป็นไปในทิศทางเดียวกนัและรูปแบบ
การดาํเนินชีวิตท่ีแตกต่างกนันาํไปสู่การบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
     2.1.3.6 ฐานะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) รายรับ  
รายจ่าย มีกระทบผลและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ่ึงหากผูบ้ริโภคมีรายจ่ายมากกว่ารายรับก็จะ
ทาํใหผู้ซ้ื้อมีการตดัสินใจท่ีเขม้งวดมากข้ึน 
    2.1.4 ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคล
ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงประกอบดว้ย  
     2.1.4.1 การจูงใจ (Motive) พฤติกรรมการเลือกซ้ือถูกกระตุน้ได้
โดยการสร้างแรงจูงใจให้แก่ผูบ้ริโภค นกัการตลาดตอ้งพิจารณาว่าผลิตภณัฑห์รือบริการดงักล่าว
สามารถสร้างแรงจูงใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดม้ากนอ้ยเพียงใด และส่ิงใดคือแรงจูงใจ เช่น ราคา รูปแบบ 
สีสนั คุณลกัษณะ ฯลฯ 
     2.1.4.2 การรับรู้ (Perceive) พฤติกรรมผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัการรับรู้
ของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงแต่ละคนมีการรับรู้ต่อผลิตภณัฑห์รือบริการแตกต่างกนัไป 
     2.1.4.3 การเรียนรู้ (Learning) พฤติกรรมผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลคน
ในการบริโภคสินคา้นั้น ยอ่มจะตอ้งมีการเรียนรู้ก่อนเพื่อการใชป้ระโยชน์จากสินคา้ ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ี
ใชสิ้นคา้เดียวกนัอาจจะเรียนรู้การใชป้ระโยชน์คนละดา้น  
     2.1.4.4 ความเช่ือ (Believe) เป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัส่ิง
ใดส่ิงหน่ึง อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์เดิมและขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ นกัพฤติกรรมศาสตร์เช่ือ
ว่า พฤติกรรมส่วนใหญ่ของมนุษยเ์กิดจากการท่ีคนกระทาํตามความเช่ือและข่าวสารท่ีไดรั้บ ซ่ึง
ความเช่ือดงักล่าวมีทั้งความเช่ือท่ีถูกและความเช่ือท่ีผิด โดยในกรณีหลงันักการตลาดจาํเป็นตอ้ง
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รณรงค์เพื่อแก้ไขความเช่ือท่ีผิดให้ถูกตอ้งผูบ้ริโภคมกัใช้ความเช่ือและทศันคติส่วนตวัในการ
ตดัสินใจซ้ือเสมอ 
     2.1.4.5 ทศันคติ (Attitude) เป็นความรู้สึกนึกคิดดา้นอารมณ์ท่ีมีต่อ
ส่ิงหน่ึงส่ิงใด โดยทศันคติมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการรับรู้ ดว้ย
เหตุน้ีนักการตลาดจาํเป็นตอ้งสร้างหรือปรับเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้สอดคลอ้งกบัสินคา้ 
หรือพฒันาสินค้าให้สอดคล้องกับทัศนคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงแบบหลังทาํได้ง่ายกว่าแบบแรก 
เน่ืองจากทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือใจของผูบ้ริโภค 
   2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย
ขั้นตอน ดงัน้ี (Kerin, Hartley and Rudelius, 2007: 100-102) ดงัน้ี  
    2.2.1 การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกใน 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ท่ีมีการรับรู้ถึงความแตกต่างของแนวคิดของผูบ้ริโภค และสถานการณ์ใน
การแสดงพฤติกรรมให้มากพอท่ีจะก่อให้เกิดความตอ้งการบริโภค ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภครู้จกัปัญหา 
หมายถึง ผูบ้ริโภคทราบความจาํเป็นและความตอ้งการในสินคา้ งานของนกัการตลาดในขั้นน้ี คือ 
จดัส่ิงกระตุน้ความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย หรือการส่งเสริมการตลาด
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ (Perceiving a need) ซ่ึงอาจกระทาํผา่นการโฆษณาหรือ
พนกังานขาย 
    2.2.2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ปัญหาหรือ
เกิดความตอ้งการในขั้นท่ี 1 จะเร่ิมแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ โดยในลาํดบั
แรกเร่ิมตน้ดว้ยการทบทวนประสบการณ์เดิม หรือทาํการแสวงหาขอ้มูลภายใน (Internal search) 
จากประสบการณ์เดิม หากมีขอ้มูลไม่เพียงพอหรือประเมินว่ามีความเส่ียงสูงหากการตดัสินใจซ้ือ
ผดิพลาด ผูบ้ริโภคอาจทาํการแสวงหาขอ้มูลภายนอก (External search) เพิ่มเติม ซ่ึงอาจดาํเนินการ
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ดงัน้ี (1) แหล่งขอ้มูลส่วนตวั (Personal sources) อาทิ สมาชิกใน
ครอบครัว เพ่ือน คนรู้จกั ฯลฯ (2) แหล่งขอ้มูลสาธารณะ (Public sources) อาทิ หน่วยงานท่ี
จดัลาํดบัความนิยมในผลิตภณัฑห์รือบริการ เช่น รายงานผูบ้ริโภค หน่วยงานราชการ ฯลฯ  
(3) แหล่งขอ้มูลทางการตลาด อาทิ ส่ือโฆษณา พนกังานขาย เวบ็ไซดผ์ูผ้ลิตหรือผูใ้หบ้ริการ ฯลฯ 
ดงันั้นงานของนกัการตลาด ท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการในขั้นน้ี คือ พยายามนาํเสนอขอ้มูลข่าวสาร
ผา่นแหล่งขอ้มูลสาธารณะ และแหล่งขอ้มูลทางการตลาด ใหมี้ประสิทธิภาพและทัว่ถึง 
    2.2.3 การประเมินผลการเลือก (Alternative Evaluation) การพิจารณาเลือก
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ จากขอ้มูลท่ีรวบรวมไดใ้นขั้นท่ี 2 หลกัเกณฑท่ี์ตอ้งพิจารณาคือ (1) เกณฑใ์นการ
พิจารณาเลือก (Criteria or point of consider) โดยพิจารณาจากคุณสมบติัต่าง ๆ ของผลิตภณัฑห์รือ
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บริการ เช่น รูปร่าง รูปทรง สี บรรจุภณัฑ ์(2) สาํรวจหาตราสินคา้ท่ีมีคุณลกัษณะตามเกณฑใ์นการ
พิจารณาเลือกซ้ือ ซ่ึงอาจมีการจดัเรียงนํ้ าหนกัความสาํคญัควบคู่ไป เช่น ให้ความสาํคญักบัระดบั
ราคาท่ีเหมาะสมมากกว่าคุณภาพของผลิตภณัฑ ์(3) พฒันาการรับรู้คุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ซ่ึงอาจดาํเนินการผา่นการโนม้นาํให้ตระหนกัถึงความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ หรือ ภาพลกัษณ์
ของผูใ้ห้บริการ ซ่ึงการรับรู้คุณค่าดงักล่าวมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ 
อย่างไรก็ตาม ผูผ้ลิตและนักการตลาดมีหน้าท่ีตอ้งกาํหนดและผสมผสานคุณค่าสําคญัต่างๆ เขา้
ดว้ยกนัเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้และเขา้ถึงความคุม้ค่า (Accessing values) ของผลิตภณัฑห์รือบริการ
นั้นๆ เม่ือเปรียบเทียบกับตราสินคา้หรือผูใ้ห้บริการรายอ่ืน ด้วยเหตุน้ี งานของนักการตลาดท่ี
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการขั้นน้ี คือ การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่างๆ ใหเ้หมาะสมเพ่ือผลกัดนั
ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑห์รือบริการขององคก์รในท่ีสุด 
    2.2.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ภายหลงัท่ีมีการตดัสินใจซ้ือ
ตราสินคา้หรือใชบ้ริการของผูใ้ห้บริการรายใดเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ทางเลือกในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือจึงเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจใน 5 ประเด็น ประกอบดว้ย จะเลือกตราสินคา้ใด (What) เลือกซ้ือท่ี
ใด (Where) เลือกซ้ือระดบัราคาใด (How much) เลือกซ้ือเม่ือใด (When) และชาํระเงินดว้ยวิธีการใด 
(Payment) ซ่ึงประเด็นท่ีตอ้งพิจารณาจึงมีความเก่ียวพนัอยูก่บัปัจจยัเหล่าน้ี อาทิ การเลือกผูค้า้อิสระ
หรือผูแ้ทนจาํหน่ายอยา่งเป็นทางการ การคาํนึงถึงเทศกาลการลดราคาสินคา้ การพิจารณานโยบาย
หลงัการขาย การประเมินบรรยากาศสภาพร้านคา้ การโนม้นา้วใจของพนกังานขาย สถานการณ์ทาง
การเงิน ฯลฯ ซ่ึงลว้นแต่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือทนัทีหรือเล่ือนกาํหนดเวลาในการซ้ือออกไปได้
ทั้งส้ิน 
    2.2.5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) ภายหลงัการ
ซ้ือผลิตภณัฑห์รือเขา้รับบริการ ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑห์รือบริการ
นั้นกบัความคาดหวงัก่อนซ้ือผลิตภณัฑห์รือเขา้รับบริการ ว่ารู้สึกพอใจหรือไม่พอใจอย่างไร ถา้
ผลิตภณัฑห์รือบริการมีคุณสมบติัตรงตามท่ีคาดหวงัก็จะเกิดผลในทางบวกคือ ผูบ้ริโภคมีความพึง
พอใจและมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือซํ้ า (Repeat purchase behavior) แต่ถา้ผลิตภณัฑห์รือบริการมี
คุณสมบติัไม่ตรงตามความตอ้งการหรือตํ่ากว่าท่ีคาดหวงัยอ่มเกิดผลในทางลบ นัน่คือ ผูบ้ริโภคไม่
พอใจและมีแนวโนม้ท่ีจะไม่ซ้ือซํ้ าค่อนขา้งสูง ทั้งน้ีมีการวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ
พบว่า ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มบอกต่อถึงความพึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีไดรั้บแก่บุคคล
อ่ืนเพียง 3 คน ในขณะท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโน้มบอกต่อถึงความไม่พึงพอใจท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีไดรั้บแก่บุคคลอ่ืนมากถึง 9 คน ดว้ยเหตุน้ีปัจจุบนัองคก์รหลายแห่งจึงให้ความสาํคญักบั
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ืออย่างมาก ดงัจะเห็นไดจ้ากมีการเปิดสายร้องเรียนปัญหาผลิตภณัฑห์รือ
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บริการ (Toll free telephone number) รวมถึงนโยบายรับคืนสินคา้ (Return and refund policies) 
ศูนยบ์ริการกลางตอบปัญหาและรับขอ้เสนอแนะ (Call center for answer questions and record 
suggestion) ซ่ึงอธิบายไดด้งัแผนภาพท่ี 2.12 
 
 

 
 

 

ภาพท่ี 2.13  กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : Kerin, R.A., Hartley, S.W, and Rudelius, W. (2007).From Marketing the Core.  2nd ed.  
 New York: McGraw Hill. 
 
  3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีมีการแสดง
ออกมาของบุคคลหลงัจากท่ีมีส่ิงกระตุน้ ซ่ึงหมายถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
Purchase decision) ประกอบดว้ยการตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์ การตดัสินใจดา้นร้านคา้ และการ
ตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการซ้ือดงัน้ี 
   3.1 การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product Decision) การตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑห์น่ึงจะข้ึนอยูก่บัทศันคติต่อผูป้ระกอบการธุรกิจและยีห่อ้ ราคา การลด
ราคา การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑจ์ะทาํการตดัสินใจเก่ียวกบัยีห่อ้ (Brand Decision) การตดัสินใจ
ดา้นราคาและการลดราคา (Price and Deal Decision) และ การตดัสินใจซ้ือโดยฉบัพลนั (Impasse 
Decision)  
   3.2 การตดัสินใจดา้นราคา (Store Decision) การตดัสินใจเก่ียวกบัร้านคา้ของ
ผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัทศันคติความรู้สึกต่อร้านนั้น ๆ การเลือกร้านคา้ (Choice of Store) การเลือก
ร้านคา้ข้ึนอยูก่บัทาํเลท่ีตั้ง ประเภทของสินคา้ ราคา และการบริการ 
   3.3 การตดัสินใจเก่ียวกบัวิธีการซ้ือ (Method of Purchase Decision) ลกัษณะ
หรือวิธีการซ้ือของผูบ้ริโภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปน้ีพิจารณาคือ 
    3.3.1 ทศันคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude Towards and Time Distance) 
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งระยะทางกบัสินคา้ท่ีจาํหน่าย 
    3.3.2 การตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) 
ผูบ้ริโภคมกันิยมไปร้านคา้ท่ีสามารถหาซ้ือของท่ีตอ้งการไดค้รบทุกอยา่งภายในร้านเดียว  
(One Stop Shopping) 

การรับรู้
ปัญหา 

การคน้หา
ขอ้มูล 

การประเมินผล
การเลือก 

การ
ตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
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3. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 สาํหรับงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะ
รถยนตย์งัไม่ปรากฏมีการศึกษาในประเด็นน้ีโดยตรง ซ่ึงงานวิจยัท่ีไดศึ้กษาตามแนวทางดงักล่าวมี
ดงัน้ี 
 เชิงชาย คทาวุธยทุธชยั (2545) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือรถยนต์กระบะของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้
ความสําคญักับปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการซ้ือรถยนต์กระบะดังน้ี ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ ์
ไดแ้ก่ เคร่ืองยนตมี์ความคงทน ประหยดันํ้ ามนั ติดตั้งแอร์รถยนตแ์ละเขม็ขดันิรภยั สีของรถยนต ์
บริการหลงัการขาย ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาอะไหล่และราคาค่าบริการของศูนยบ์ริการซ่อม 
ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ซ้ือจากศูนยต์วัแทนจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 
การโฆษณาผ่านส่ือมวลชน สําหรับปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตก์ระบะมี
ดังน้ี ตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กับอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ของผูบ้ริโภค ขณะท่ี
เคร่ืองยนต์มีความสัมพนัธ์กบัอายุ และระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค ส่วนปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความสมัพนัธ์กบัอาย ุระดบัการศึกษา และรายไดข้องผูบ้ริโภค 
 ปรีชา ศิริโภค (2547) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเอนกประสงคไ์ม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผล
การศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในระดบัมากทุกปัจจยั โดย
ปัจจยัแต่ละดา้นท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากมีดงัน้ี ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การประหยดันํ้ ามนั 
การทรงตวัดีทั้งขณะขบัข่ีดว้ยความเร็วสูงและการเขา้โคง้ ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ การผอ่นแบบไม่มี
ดอกเบ้ีย และการซ้ือเงินสดมีส่วนลด ปัจจยัดา้นช่องการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ทาํเลท่ีตั้งของศูนยบ์ริการ
สะดวก และมีจาํนวนมาก ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ ฟรีค่าจดทะเบียนปีแรก แถม
ประกนัภยัชั้น 1 ฟรีค่าแรงซ่อมปีแรก  
 วิญญู อริยะวุฒิกุล (2547) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือยางรถยนตจ์ากบริษทั ยางทองอะไหล่ยนต ์จาํกดั ผลการศึกษาพบว่า 
ลูกคา้ระดบัองคก์รให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในระดบัมากในทุกดา้น 
โดยปัจจยัด้านคุณภาพผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัสําคญัท่ีคาํนึงถึงมากท่ีสุด ขณะท่ีลูกคา้ระดบัปัจเจก
บุคคลให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในระดบัมากทุกดา้น ยกเวน้ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีใหค้วามสาํคญัในระดบัปานกลางเท่านั้น โดยปัจจยัดา้นพนกังาน 
ผูใ้หบ้ริการเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีสุดท่ีคาํนึงถึง 
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 ชนุตร์  นุ่นจุย้ (2548)  ไดศึ้กษาถึงเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบตเตอร่ี
รถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล  ส่วนประสม
ทางการตลาด  และแหล่งขอ้มูลข่าวสารแบตเตอร่ีรถยนตท่ี์แตกต่างกนัแต่ละบุคคลมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือแบตเตอร่ีรถยนต์  โดยลกัษณะส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  การ
ตัดสินใจซ้ือ  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือการเปล่ียนยี่ห้อแบตเตอร่ีรถยนต์  การเจาะจงยี่ห้อ  
สถานท่ีเลือกซ้ือ  และระยะเวลาการเปล่ียนแบตเตอร่ีรถยนต์  และส่วนประสมทางการตลาดท่ี
ต่างกนัจะมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดั
จาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด  และแหล่งขอ้มูลข่าวสารมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบตเตอร่ี
รถยนต์ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  บุคคลท่ีมิทธิพลในการซ้ือ  การเลือกสถานท่ีในการซ้ือ  ระยะเวลา
เปล่ียนและการเจาะจงซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 สุทธิชยั เลิศเจริญวงษา (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล 
: กรณีศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า อายุมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ขณะท่ีอาชีพมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนยี่ห้อรถยนตท่ี์
ใช้อยู่ในปัจจุบนั มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และ ปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาด สาํหรับประเภทของรถยนตท่ี์ใชอ้ยู่ในปัจจุบนัมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นการ
จดัจาํหน่ายเพียงปัจจยัเดียว 
 สุมาลี เฟ่ืองฟู (2549) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชไ้บโอดีเซล
ของผูใ้ชร้ถยนตใ์นประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มีผลต่อการเลือกใชไ้บโอ
ดีเซล โดยความเช่ือมัน่ต่อประสิทธิภาพของเคร่ืองยนตเ์ป็นขอ้จาํกดัในการเลือกใชไ้บโอดีเซล โดย
ปัจจยัสาํคญัในการเปล่ียนมาใช ้ไบโอดีเซลของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัดา้นราคา โดยเฉพาะส่วนต่าง
ของราคานํ้ ามนัดีเซล กบัไบโอดีเซล รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย โดยเฉพาะมี
ใหบ้ริการในป้ัมนํ้ามนัเสน้ทางผา่นระหวา่งบา้นกบัสถานศึกษา หรือบา้นกบัท่ีทาํงาน  
 กนิษ  รัตนนนท ์( 2549 ) ทาํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อ พฤติกรรมการซ้ือรถยนต์
นาํเขา้ผลการศึกษาพบว่า  ความสัมพนัธ์ระหว่าง ลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
รถยนต์นาํเขา้  เพศมีผลต่อมูลเหตุสําคญัในการซ้ือ   ส่วนสถานภาพสมรสอาชีพมีผลต่อมูลเหตุ
สาํคญัในการซ้ือ  และยงัมีผลต่อผูมี้อิทธิพลในการซ้ือ  มูลเหตุสาํคญัในการซ้ือรถยนตน์าํเขา้ และยงั
มีผลต่อผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือกบัวิธีในการชาํระเงินอีกดว้ย  ส่วนระดบัการศึกษามีผลต่อสัญชาติ
ของรถยนตน์าํเขา้  และยงัมีผลต่อมูลเหตุสาํคญัในการซ้ือรถยนตน์าํเขา้ กบัวิธีการชาํระเงินอีกดว้ย
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ในขณะท่ีครอบครัวมีผลต่อมูลเหตุสาํคญัในการซ้ือ  และยงัมีผลต่อผูท่ี้มีอิทธิพลในการซ้ือและวิธี
ในการชาํระเงินดว้ย  
 ดาวใจ ภัทรพิรุฬห์ (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง โครงสร้างตลาดและพฤติกรรมการ
แข่งขนัในอุตสาหกรรมนํ้ าหอมปรับอากาศในรถยนตข์องประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ตลาด
นํ้ าหอมปรับอากาศในรถยนตข์องประเทศไทยมีโครงสร้างตลาดแบบผูข้ายนอ้ยราย ในลกัษณะท่ีมี
อาํนาจทางการตลาดสูง (Differentiated oligopoly) โดยมีส่วนแบ่งตลาดของผูป้ระกอบการ 2 ราย
จากทั้งหมด 15 รายสูงถึงเกือบร้อยละ 90 โดยผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาเป็นลาํดบั
แรก รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์โดยพิจารณาจากลวดลายและสีสีนของผลิตภณัฑ์ กล่ิน
ของนํ้ าหอม  ตามด้วยปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  โดยเฉพาะปัจจัยด้านการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ 
 ยงยุทธ ฉัตรวรโสภณ (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจเลือกบริษทัประกนัภยั
ของผูท้าํประกนัภยัรถยนต ์จงัหวดัสมุทรปราการ : ศึกษาเฉพาะกรณีบริษทัสมัพนัธ์ประกนัภยั จาํกดั 
และบริษัทวิริยะประกันภัย จาํกัด ผลการศึกษาพบว่า ผูท้าํประกันรถยนต์ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
ประกนัภยัประเภท 3 โดยมีครอบครัวเป็นผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือประกนัภยัรถยนต ์โดยให้
ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในการตดัสินใจเลือกซ้ือประกนัภยัในระดบัมาก โดย
เรียงตามลาํดบัความสําคญัไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นบริการหลงัการขาย ปัจจยัดา้น
ผลิตภัณฑ์ ตามลาํดับ สําหรับปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ประกนัภยัรถยนต ์คือ ระดบัการศึกษา และรายไดส่้วนตวัต่อเดือน  
 สมชาย หวงัประดิษฐ์ (2551) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจทาํประกนัภยัรถยนต์ของผูเ้อาประกนัภยั บริษทั ไทยศรีประกนัภยั จาํกดั ผลการศึกษา
พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือประกันภยัรถยนต์ คือ ความมี
ช่ือเสียงและความมัน่คงของบริษทัประกนัภยั ค่าเบ้ียประกนัภยัท่ีเหมาะสมและเป็นธรรม การเขา้ถึง
ตวัแทนหรือนายหนา้ไดง่้าย และบริการหลงัการขายเนน้การบริการท่ีรวดเร็วเม่ือเกิดอุบติัเหตุ 
 ยทุธพงษ ์ภิรมยเ์จียว (2551) ทาํการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจใชบ้ริการซ่อมสีและตวัถงั
รถยนตข์อง บริษทั ส.รุ่งเจริญกลการ จาํกดั ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการซ่อมสีและตวัถงัรถยนตข์องบริษทั ส.รุ่งเจริญกลการ จาํกดัในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก ดา้นพนักงาน ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ อยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ และดา้นการส่งเสริมทางตลาด อยูใ่นระดบันอ้ย การตดัสินใจใชบ้ริการเกิดจากการไดรั้บ
คาํแนะนาํจากบริษทัประกนัภยั ลูกคา้ส่วนใหญ่ใชร้ถยีห่อ้โตโยตา้ และลูกคา้ส่วนใหญ่เลือกกลบัมา
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ใชบ้ริการอีก ผลการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการซ่อมสีและตวัถงัรถยนต ์ของ
บริษทั ส.รุ่งเจริญกลการ จาํกดั พบว่าลูกคา้ท่ีมีอายตุ่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในภาพรวม
แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และลูกคา้ท่ีมีรายไดต่้างกนัมีการตดัสินใจใน
ภาพรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สุวรรณา รักษม์ณี (2552) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมการ
ซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตหลกัส่ี กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดเป็นปัจจัยท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคัญมากท่ีสุด โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ให้
ความสาํคญักบัตราสินคา้มากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคาใหค้วามสาํคญักบัราคาจาํหน่าย ปัจจยัดา้นการจดั
จาํหน่ายให้ความสาํคญักบัทาํเลท่ีตั้งของศูนยจ์าํหน่ายรถยนต ์และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด
ให้ความสาํคญักบัการให้บริการของพนกังานขาย โดยผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วน
บุคคลดงัน้ี เลือกซ้ือตราสินคา้ยี่ห้อโตโยตา้ ในระดบัราคาประมาณ 5-7 แสนบาท เหตุผลท่ีเลือก
พิจารณาจากรูปลกัษณ์ความสวยงามของรถยนต ์โดยตดัสินใจเลือกซ้ือดว้ยตนเอง ดว้ยวิธีการผอ่น
ชาํระในระยะเวลานานกวา่ 4 ปี   
 จากแนวคิดความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบัเบาะนั่งรถยนต์ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎี
ส่วนประสมการตลาด และเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องท่ีกล่าวมาข้างต้นสะท้อนให้เห็นถึง
ความสําคญัและเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ ดังนั้นผูว้ิจยัจึงนํา
ขอ้มูลเหล่าน้ีมาเป็นแนวทางในการศึกษาการตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์เพ่ือเป็น
ขอ้มูลในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม ในการพฒันาธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมาก
ยิง่ข้ึนและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดต่อไป 

 
 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจัิย 
 
 
 สําหรับการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรม 
การซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” กาํหนด
วิธีดาํเนินการวิจยัดงัน้ี 

 

1. ประเภทของการวจิยั 
 
  สาํหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research)  
 

2. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 

 2.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นเจา้ของ
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ท่ีต้องการเปล่ียนผลิตภัณฑ์เบาะรถยนต์จากเบาะเดิมให ้
เป็นผลิตภณัฑเ์บาะหนงั โดยไม่รวมถึงรถยนตใ์หม่ท่ีติดผลิตภณัฑเ์บาะหนงัมาจากโรงงานผูผ้ลิตมา
ก่อนแลว้ 
 2.2 กลุ่มตัวอย่าง 
  กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย ได้แก่ ตวัแทนผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
ซ่ึงเป็นเจ้าของรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ท่ีต้องการซ้ือหรือมีความประสงค์ท่ีจะซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบาะรถยนต์จากเบาะเดิมให้เป็นผลิตภณัฑ์เบาะหนัง โดยไม่รวมถึงรถยนต์ใหม่ท่ีติด
ผลิตภณัฑ์เบาะหนังมาจากโรงงานผูผ้ลิตมาก่อนแลว้ ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ีไม่ทราบจาํนวนของ
ผูบ้ริโภคท่ีแทจ้ริง จึงใชสู้ตรการคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของกลัยา วานิชยบ์ญัชา (2544: 14) 
ซ่ึงมีสูตรในการคาํนวณดงัน้ี 
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n   

โดย  Z แทน ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีกาํหนด  
(ระดบัความเช่ือมัน่ 95%   Z  มีค่าเท่ากบั 1.96) 

 E แทน สดัส่วนของค่าความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
(สดัส่วนความคลาดเคล่ือนท่ีระดบั + 5%  e มีค่าเท่ากบั 0.05) 

 

แทนค่า n = 
2)05.0(4

96.1 2



  

 

 = 
)0025.0(4

8416.3


  

 

 = 
01.0

8416.3  

 
 = 385 

 
  จากขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีคาํนวณได้ ผูว้ิจยัจึงกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน 
การวิจยัคร้ังน้ี รวม 385 คน  
 
 2.3 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
  จากขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีกาํหนดข้ึน เพ่ือให้การสุ่มตวัอยา่งไดต้วัแทนผูบ้ริโภคซ่ึง
เป็นเจา้ของรถยนต์ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ครอบคลุมทุกพื้นท่ีของกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้
ดาํเนินการสุ่มตวัอยา่งตามขั้นตอนดงัน้ี 
  1) กาํหนดพื้นท่ีเขตท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามการแบ่งพ้ืนท่ีรับผิดชอบ
ของสาํนกัขนส่งเขตของกรมการขนส่งทางบก (2553) ออกเป็น 5 เขต ไดแ้ก่  
   - สาํนกังานขนส่งกรุงเทพมหานครสาํนกังานใหญ่ (จตุจกัร) ประกอบดว้ยพื้นท่ี
รับผิดชอบรวม 14  เขต ไดแ้ก่ เขตป้อมปราบ เขตสัมพนัธ์วงศ ์เขตบางรัก เขตบางเขน เขตปทุมวนั 
เขตดุสิต เขตบางกะปิ เขตพญาไท เขตบางซ่ือ เขตจตุจกัร เขตลาดพร้าว เขตดอนเมือง เขตหว้ยขวาง 
และ เขตดินแดง 
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   - สาํนกังานขนส่งเขตพื้นท่ี 1 (บางขนุเทียน) ประกอบดว้ยพื้นท่ีรับผดิชอบรวม  
10 เขต ไดแ้ก่ เขตบางขนุเทียน เขตบางคอแหลม เขตจอมทอง เขตธนบุรี เขตสาทร  
เขตราษฎร์บูรณะ เขตคลองสาม เขตทุ่งครุ เขตบางบอน และ เขตยานนาวา 
   - สาํนกังานขนส่งเขตพ้ืนท่ี 2 (ตล่ิงชนั) ประกอบดว้ยพื้นท่ีรับผดิชอบรวม 9 เขต 
ไดแ้ก่ เขตตล่ิงชนั เขตพระนคร เขตบางกอกนอ้ย เขตบางกอกใหญ่ เขตบางพลดั เขตบางแค  
เขตภาษีเจริญ เขตหนองแขม และ เขตทวีวฒันา 
   - สาํนกังานขนส่งเขตพื้นท่ี 3 (พระโขนง) ประกอบดว้ยพื้นท่ีรับผิดชอบรวม 4 
เขต ไดแ้ก่ เขตพระโขนง เขตประเวศ เขตสวนหลวง และ เขตคลองเตย 
   - สาํนกังานขนส่งเขตพื้นท่ี 4 (มีนบุรี) ประกอบดว้ยพื้นท่ีรับผิดชอบรวม 7 เขต 
ไดแ้ก่ เขตมีนบุรี เขตหนองจอก เขตลาดกระบงั เขตบึงกุ่ม เขตสะพานสูง เขตคนันายาว และ เขต
คลองสามวา 
  2) การสุ่มตัวอย่าง โดยการสุ่มแบบลาํดับขั้นตอนอย่างเป็นสัดส่วนโดยตรง 
(Directly Proportional Stratified Sampling) เพื่อให้ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 385 คน ตามสัดส่วน
ของรถยนตส่์วนบุคคลนัง่ไม่เกิน 7 คน ท่ีมาดาํเนินการต่อทะเบียนรถยนต ์ณ สาํนกังานขนส่งเขต
พื้นท่ีแต่ละแห่ง  (สาํนกัจดัระบบการขนส่งทางบก กรมการขนส่งทางบก, 2553) ดงัตารางท่ี 3.1 

 
ตารางท่ี 3.1 จํานวนตัวอย่างผู ้บริโภคท่ีมาต่อทะเบียนรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เ กิน  7 คน 

ในปีงบประมาณ 2552 
 

สาํนกังานขนส่ง 
เขตพื้นท่ี 

จาํนวนรถยนตท่ี์มา
ดาํเนินการต่อทะเบียน 

จาํนวนตวัอยา่ง 

สนท. จตุจกัร 709,385 
860,431,1

385385,709     = 191 

สขพ. 1 บางขนุเทียน 173,958 
860,431,1

385958,173     = 47 

สขพ. 2 ตล่ิงชนั 182,934 
860,431,1

385934,182     = 49 

สขพ. 3 พระโขนง 247,972 
860,431,1

385972,247     = 67 

สขพ. 4 มีนบุรี 117,611 
860,431,1

385235,47     = 31 

รวม 1,431,860 
860,431,1

385860,431,1     = 385 
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 3) ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience sampling) โดยเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่างจากผูบ้ริโภคท่ีเป็นเจ้าของรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน โดยใช ้
การกรองแบบสอบถาม (Filter Question) เป็นขั้นตอนแรกในการสอบถามผูบ้ริโภค ซ่ึงแบบสอบถาม
ไดร้ะบุว่าท่านตอ้งการซ้ือหรือมีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตจ์ากเดิมให้เป็นเบาะ
หนงัหรือไม่ จากนั้นผูว้ิจยัจึงทาํการวิจยัเฉพาะผูท่ี้มีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเท่านั้น 
โดยใหผู้บ้ริโภคกรอกคาํตอบในแบบสอบถามดว้ยตนเอง (Self-administrated questionnaire)  

 

3. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถามเร่ือง เร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ซ่ึงผูว้ิจยัพฒันาข้ึนจากการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวข้อง โดยนําคําถามจากแบบสอบถามในประเด็นท่ีใกล้เคียงกันมาประยุกต์ข้อคาํถาม  
ซ่ึงประกอบดว้ยแบบสอบถาม รวม 4 ตอน (ดูภาคผนวก ข.) ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค รวม 7 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ รายไดส่้วนตวัเฉล่ียต่อเดือน ประเภทรถยนต ์และ อายุของรถยนต ์โดยกาํหนดเป็นคาํถาม
ประเภทเลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว (Best answer)  
 ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน จาํนวน 41 ขอ้ ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จาํนวน 11 ขอ้ ปัจจยัดา้น
ราคา จาํนวน 8 ขอ้ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย จาํนวน 11 ขอ้ และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
จาํนวน 11 ขอ้ โดยใชแ้บบสอบถามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท 5 ระดบั (Likert’s scale) ซ่ึงประกอบดว้ย
คาํถามเชิงบวกทั้งหมด 
 ส่วนที ่3 การตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์นั่งไม่เกิน 7 คน รวม 8 ขอ้ 
ประกอบดว้ย วตัถุประสงคข์องการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ประเภทของผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตท่ี์เปล่ียน จาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต ์คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์เบาะ
หนงัรถยนต ์การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์การเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัรถยนต ์บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์และการเลือก
วิธีการชาํระเงิน โดยเป็นคาํถามประเภท เลือกตอบไดเ้พียงขอ้เดียว (Best answer)  
 ส่วนที ่4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เบาะหนงัรถยนต ์จาํนวน 4 ขอ้ โดยกาํหนด
เป็นคาํถามปลายเปิด (Open- ended Question) เพื่อใหผู้บ้ริโภคแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระ  
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4. ตวัแปรและเกณฑ์การให้คะแนน 
 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยักาํหนดตวัแปรท่ีใชใ้น
การศึกษา เกณฑก์ารใหค้ะแนนตวัแปร และเกณฑใ์นการแปลความหมายขอ้มูล ไวด้งัน้ี 
 4.1 ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 
  4.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent variables) ไดแ้ก่  
   4.1.1.1 ลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย 
    - เพศ 
    - อาย ุ
    - ระดบัการศึกษา 
    - อาชีพ 
    - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    - อายขุองรถยนต ์
    - ประเภทของรถยนต ์
   4.1.1.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 
    - ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 
    - ปัจจยัดา้นราคา  
    - ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  
    - ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  4.1.2 ตวัแปรตาม (Dependent variables) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน โดยขอบเขตของพฤติกรรมท่ีศึกษาออกเป็น 8 ประเดน็ไดแ้ก่  
   - วตัถุประสงคข์องการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ 
   - ประเภทของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตท่ี์ซ้ือ  
   - จาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ 
   - คุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ 
   - การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ 
   - การเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
   - บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ 
   - การเลือกวิธีการชาํระเงิน 
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 4.2 เกณฑ์การให้คะแนนตัวแปร 
  การแปลค่ามาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert) สาํหรับแบบสอบถามตอนท่ี 2 ซ่ึงเป็นการ
ใชม้าตรวดัแบบ Likert’s Scale ท่ีมีคาํตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั กาํหนดเกณฑใ์นการประเมินค่าคะแนน
ท่ีไดจ้ากคาํตอบตามสัดส่วนการประมาณค่า โดยมีระดบัการตดัขอ้มูลเป็นแบบมาตรวดัอนัตรภาค 
(Interval Scale) กาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนมาตรวดัดงัน้ี  
  ระดบัความสาํคญั    คะแนน 
   นอ้ยท่ีสุด  1 
   นอ้ย  2 
   ปานกลาง  3 
   มาก  4 
   มากท่ีสุด  5 
 
 4.3 เกณฑ์ในการแปลความหมายข้อมูล 
  สําหรับการกําหนดเกณฑ์ในการแปลความหมายข้อมูล  ใช้เกณฑ์การแปล
ความหมายของค่าเฉล่ีย (Mean) ตามเกณฑก์ารประมาณค่าแบบอนัตรภาค (Interval) โดยนาํค่า
อนัตรภาคท่ีไดม้าประยกุตใ์ชใ้นการแปลความหมายของค่าเฉล่ียของการประมวลผลดงัน้ี 

 
ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80   หมายถึง มีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 หมายถึง มีความสาํคญัในระดบันอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง  มีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 หมายถึง  มีความสาํคญัในระดบัมาก 
ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 หมายถึง  มีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 

 

5. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมีขั้นตอนในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลดงัน้ี 
 1. ทาํการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องผ่านแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ 
(Secondary source) จากตาํรา เอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และ สถิติขอ้มูลการตลาด เพ่ือรวบรวม
ขอ้มูลกาํหนดเป็นกรอบแนวความคิดในการวิจยั 
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 2. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามและขอบข่ายของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนังรถยนต์ จากแบบสอบถามท่ีมีประเด็นการศึกษาใกล้เคียงกัน เพื่อรวบรวมข้อมูลและ
รายละเอียดต่างๆ ในการสร้างแบบสอบถามเป็นรายขอ้ใหค้รอบคลุมปัจจยัต่างๆ ท่ีปรากฏในกรอบ
แนวความคิดในการวิจยั ซ่ึงไดแ้ก่ ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ตลอดจน
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน 
 3. นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษา และผูท้รงคุณวฒิุ จาํนวน 3 คน  
(ดูภาคผนวก ค.) ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Validity) เพื่อปรับปรุงแกไ้ข และทาํ 
การวิเคราะห์ความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม (Index of item objective congruence: IOC) ซ่ึง 
ผลการทดสอบค่าความสอดคลอ้งของแบบสอบถามผา่นเกณฑ ์0.75 (ดูภาคผนวก ค.) 
 4. นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงเน้ือหาและภาษาตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
และผูท้รงคุณวุฒิไปดาํเนินการทาํ Pilot study กบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 40 คน เพ่ือทดสอบว่ากลุ่ม
ตวัอย่างมีความเขา้ใจต่อขอ้คาํถามในแบบสอบถามอย่างชดัเจน ตรงตามวตัถุประสงคข์องผูว้ิจยั 
และเพื่อรับทราบขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติมจากกลุ่มตวัอยา่ง  
 5. นาํแบบสอบถามท่ีผ่านการทาํ Pilot Study แลว้ไปทดสอบค่าความเช่ือมัน่ 
(Reliability Test) ของแบบสอบถามตอนท่ี 2 ตามวิธีการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของ 
ครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซ่ึงผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามพบวา่ 
แบบสอบถามตอนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะ
รถยนตจ์ากเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงัของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 
0.8872 (ดูภาคผนวก ง.) 
 6. นาํผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาเพ่ือขอความเห็นชอบ
ในการพิจารณาอนุมติัแบบสอบถามเพ่ือนาํไปใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 7. จดัทาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์แลว้นาํไปใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ี
เป็นเจา้ของรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ท่ีมาดาํเนินการต่อทะเบียนรถยนต์ ณ สํานักงาน
ขนส่งเขตพ้ืนท่ีทั้ง 5 แห่ง ในช่วงเดือนกรกฎาคม-กนัยายน 2553 ใหค้รบตามจาํนวนท่ีตอ้งการ 
 8. นาํแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้ง และลงรหัสใน
เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
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6. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 สาํหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยันาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภค
จาํนวน 385 ชุด มาดาํเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล และคาํนวณหาค่าทางสถิติต่างๆ ดงัน้ี 
 1. การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อแจกแจงค่าความถ่ี  
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
เพื่อใชอ้ธิบายขอ้มูลเบ้ืองตน้ในส่วนของลกัษณะทางประชากรของผูบ้ริโภคต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ี
มีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. การวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยใชก้ารวิเคราะห์ค่าสถิติไคส
แควร์(Chi-square test) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสม
การตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตจ์ากเดิมให้เป็นเบาะหนงัของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 



 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” แบ่งการนาํเสนอ
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี  2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือเบาะหนงั 
 ส่วนท่ี  3 พฤติกรรมการซ้ือเบาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
 ส่วนท่ี  4 ขอ้เสนอแนะต่อการปรับปรุงผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
 ส่วนท่ี  5 การทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 

ส่วนที ่1 ปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล 
 
ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์นั่งไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” กําหนด
ทาํการศึกษาโดยใชข้ั้นตอนของการกรองแบบสอบถาม(Filter Question )เป็นขั้นตอนแรก ในการ
คดักรองเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีมีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเท่านั้น โดยไดข้นาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน ในส่วนของปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลกาํหนดทาํการศึกษาใน 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ประเภทของรถท่ีใช ้และ อายรุถท่ีใช ้ซ่ึงรายละเอียดของผล
การศึกษามีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.1 กลุ่มตวัอยา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย 208 54.0 
หญิง 177 46.0 
รวม 385 100.0 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ   

25 ปี หรือตํ่ากวา่ 24 6.2 
26-35 ปี 139 36.1 
36-45 ปี  125 32.5 
46-55 ปี 55 14.3 
มากกวา่ 55 ปี 42 10.9 
รวม 385 100.0 

ระดบัการศึกษา   
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 115 29.9 
ปริญญาตรี 219 56.9 
สูงกวา่ปริญญาตรี 51 13.2 
รวม 385 100.0 

อาชีพ   
นกัเรียน นกัศึกษา 8 2.1 
พนกังานบริษทัเอกชน 212 55.1 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 77 20.0 
ธุรกิจส่วนตวั / อาชีพอิสระ 82 21.2 
อ่ืนๆ 6 1.6 
รวม 385 100.0 

รายได ้   
15,000 หรือตํ่ากวา่ 84 21.8 
15,001-30,000 บาท 167 43.4 
30,001-45,000 บาท 66 17.1 
45,001-60,000 บาท 40 10.4 
60,001 บาท ข้ึนไป 28 7.3 
รวม 385 100.0 

ประเภทของรถ   
รถเก๋ง 249 64.7 
รถกระบะ 112 29.1 
รถ SUV/ MPV/PPV 24 6.2 
รวม 385 100.0 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อายรุถท่ีใช ้   

ตํ่ากวา่ 1 ปี 32 8.2 
1-3 ปี 122 31.7 
4-6 ปี 124 32.2 
7-10 ปี 58 15.1 
10 ปี ข้ึนไป 49 12.7 
รวม 385 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.1 กลุ่มตวัอย่างมีปัจจยัส่วนบุคคลดงัน้ี  ผลการศึกษาดา้นลกัษณะส่วน
บุคคลพบว่า เพศ  ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ในการศึกษาคร้ังน้ี
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีจาํนวนทั้งส้ิน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 54.0 และ เพศหญิง จาํนวน 177 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.0 
 อาย ุพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อายรุะหวา่ง 26-35 ปี มากท่ีสุด โดยมีจาํนวน 139 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.1 รองลงมาไดแ้ก่ กลุ่มอาย ุ36-45 ปี จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 และลาํดบั
สุดทา้ยเป็นกลุ่มอาย ุ25 ปี หรือตํ่ากวา่ มีเพียง 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 219 คน 
คิดเป็นร้อยละ 56.9 รองลงมาไดแ้ก่ ระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 29.9 
และ ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 13.2 ตามลาํดบั 
 อาชี พบว่า  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชนมากท่ีสุด โดยมีจาํนวน
ทั้งส้ิน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 55.1 รองลงมาไดแ้ก่ ผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั หรืออาชีพอิสระ 
จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 และ ลาํดบัสุดทา้ยเป็นแม่บา้น จาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามลาํดบั 
 รายได ้พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 15,001-30,000 บาท มากท่ีสุด 
โดยมีจาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 43.4 รองลงมาไดแ้ก่ กลุ่มรายได ้15,000 บาท หรือตํ่ากว่า 
จาํนวน 84 คิดเป็นร้อยละ 21.8 และลาํดบัสุดทา้ยเป็นกลุ่มรายได ้60,001 บาท ข้ึนไป จาํนวน 28 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.3 ตามลาํดบั 
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 ประเภทของรถ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชร้ถเก๋งมากท่ีสุด จาํนวน 249 คน คิด
เป็นร้อยละ 64.7 รองลงมาไดแ้ก่ รถกระบะ จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 29.1 และ รถ SUV / 
MPV / PPV จาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2  
 อายุรถท่ีใช้พบว่า  อายุของรถท่ีใช้งานอยู่ในปัจจุบนัส่วนใหญ่เป็นรถท่ีมีอายุ 4-6 ปี 
จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 32.2 รองลงมาไดแ้ก่ อายุรถ 1-3 ปี จาํนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.7 และ ลาํดบัสุดทา้ยเป็นอายรุถนอ้ยกวา่ 1 ปี มีเพียง 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 ตามลาํดบั 
 

ส่วนที ่2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภณัฑ์ 
 เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนัง
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กาํหนดทาํการศึกษาใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงรายละเอียดของผล
การศึกษามีดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.2 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 
 รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด X  S.D. ระดบัความสําคัญ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.01 0.60 มาก 
ดา้นราคา 3.89 0.65 มาก 
ดา้นการจดัจาํหน่าย 4.02 0.67 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.85 0.61 มาก 

รวม 3.94 0.53 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.2 ผลการศึกษาพบว่าในภาพรวม ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนตน์ั่งไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในระดับมาก ( X =3.94) เม่ือจาํแนกพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนตม์ากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
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ปัจจัยด้านการจัดจาํหน่าย ( X =4.02) รองลงมาได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ( X =4.01) ปัจจัย 
ดา้นราคา ( X =3.89) และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X =3.85) ตามลาํดบั  
 
ตารางท่ี 4.3 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ 
 ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. ระดบั
ความสําคญั 

เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่อมฝุ่ น 4.43 0.78 มากท่ีสุด 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่ลามไฟ หากติดไฟสามารถดบัไดเ้อง 3.84 1.05 มาก 
เบาะหนงัทาํความสะอาดง่าย 4.42 0.71 มากท่ีสุด 
เบาะหนงัมีคุณสมบติักนันํ้า / ไม่ดูดซบันํ้า 4.25 0.73 มากท่ีสุด 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัยดืหยุน่หดตวัไดต้ามสภาพอากาศ 3.79 0.77 มาก 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อกรด – ด่าง ไดดี้กวา่เบาะผา้ 3.84 0.89 มาก 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อการขดูขีด / เสียดสี 3.82 1.09 มาก 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อเหง่ือ 3.89 0.96 มาก 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อแสงอาทิตย ์ 3.84 1.00 มาก 
บริการหลงัการขาย เช่น การซ่อมแซมหรือแกไ้ขจุดบกพร่อง 4.03 0.97 มาก 
การรับประกนัคุณภาพของเบาะหนงั เช่น 3 ปี หรือ 100,000 กม. 3.98 0.89 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสําคญัต่อพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดบั
มากท่ีสุด รวม 3 ดา้น ไดแ้ก่ เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่อมฝุ่ น ( X =4.43) เบาะหนงัทาํความสะอาดง่าย 
( X =4.42) เบาะหนังมีคุณสมบติักันนํ้ า / ไม่ดูดซับนํ้ า ( X =4.25) โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมี
ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์น้อยท่ีสุด คือ เบาะหนังมีคุณสมบติั
ยดืหยุน่หดตวัไดต้ามสภาพอากาศ ( X =3.79) ตามลาํดบั   
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ตารางท่ี 4.4 ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ 
 ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยด้านราคา X  S.D. ระดบั
ความสําคญั 

ราคาของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน 3.94 0.83 มาก 
การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือเปล่ียนเบาะมากกวา่ 1 คนัข้ึนไป หรือแนะนาํ
เพ่ือนมาเปล่ียนพร้อมกนั 

 
3.69 

 
0.91 

 
มาก 

การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือชาํระดว้ยเงินสด 4.05 0.99 มาก 
การรับชาํระดว้ยบตัรเครดิต 3.88 0.99 มาก 
การรับชาํระดว้ยระบบเงินผอ่น 3.81 1.06 มาก 
อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระตํ่า 3.85 1.10 มาก 
เบาะหนงัมีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย ตามประเภทของหนงั เช่น 
หนงัววั-หนงัควาย หรือหนงัเกรด B หรือ C 

 
3.88 

 
0.85 

 
มาก 

มีการติดป้ายราคาชดัเจน 4.07 0.95 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นราคามีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัมากทุก
ดา้น โดยเรียงตามลาํดบัความสําคญัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี มีการติดป้ายราคาชดัเจน ( X =4.07) 
การให้ส่วนลดพิเศษเม่ือชําระด้วยเงินสด ( X =4.05) โดยปัจจัยด้านราคาท่ีมีความสําคัญต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์น้อยท่ีสุด คือ การให้ส่วนลดพิเศษเม่ือเปล่ียนเบาะ
มากกวา่ 1 คนัข้ึนไป ( X =3.69) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 
 รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย X  S.D. ระดบั
ความสําคญั 

ความสะดวกสบายของทาํเลท่ีตั้งของร้าน / ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั  4.08 0.85 มาก 
การมีสตอ๊กเบาะหนงัสาํเร็จรูปพร้อมติดตั้ง ไม่ตอ้งรอสินคา้ 4.05 0.89 มาก 
ร้าน / ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงัมีบริการติดตั้งด่วนภายใน 1 วนั 4.10 0.92 มาก 
ความกวา้งขวางของร้าน / ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั 3.74 0.91 มาก 
สถานท่ีท่ีใหบ้ริการมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย 4.02 0.90 มาก 
การจดัเรียงสินคา้ตวัอยา่งสะดวกในการเลือกชม-ทดลองนัง่ 3.93 0.94 มาก 
มีการจัดแสดงสินค้าตัวอย่างโดยแยกประเภท – ยี่ห้อของผลิตภัณฑ์
ชดัเจน 

4.00 0.92 มาก 

ความสะอาดของร้าน / ศนูยบ์ริการ และสถานท่ีเปล่ียนเบาะ 3.99 0.84 มาก 
เปิดทาํการวนัเสาร์ – อาทิตย ์หรือวนัหยดุต่างๆ 4.16 0.93 มาก 
มีช่างท่ีมีประสบการณ์และฝีมือในการติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 4.33 0.84 มากท่ีสุด 
มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก พร้อมทั้งมีภาพก่อนและหลงัการเปล่ียน
เบาะใหดู้ทางอินเทอร์เน็ต 

 
3.91 

 
0.93 

 
มาก 

 
 จากตารางท่ี  4.5 ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายความสําคัญต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในระดบัมากท่ีสุดเพียงดา้นเดียว ไดแ้ก่ มีช่างท่ีมีประสบการณ์และฝีมือในการติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะ
หนัง ( X =4.33) ขณะท่ีปัจจัยอ่ืนๆ ผูบ้ริโภคในความสําคัญในระดับมาก โดยเรียงตามลาํดับ
ความสําคญัดงัน้ี เปิดทาํการวนัเสาร์– อาทิตย ์หรือวนัหยุดต่างๆ ( X =4.16) โดยปัจจยัดา้นการจดั
จําหน่ายท่ีมีความสําคัญต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์น้อยท่ีสุดคือความ
กวา้งขวางของร้าน / ศูนยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั ( X =3.74) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.6 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ 
 หนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดบั
ความสําคญั 

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ  3.74 0.89 มาก 
การออกบูธในงานแสดงรถยนต ์ 3.76 0.91 มาก 
การมอบของแถม เช่น ผลิตภณัฑใ์นการดูแลบาํรุงรักษาเบาะหนงั 3.79 0.97 มาก 
การนาํเสนอ-เชิญชมสินคา้ตวัอยา่ง โดยใชพ้ริตต้ีแทนพนกังานขาย 3.29 0.99 ปานกลาง 
การใหส่้วนลดพิเศษผา่นเตน็ทร์ถมือสองเพื่อส่งต่อใหแ้ก่ผูซ้ื้อรถยนต ์ 3.31 1.01 ปานกลาง 
การมอบคูปองส่วนลดสําหรับการนํารถมาเข้ารับบริการดูแล
บาํรุงรักษาเบาะหนงัในโอกาสต่อไป 

 
3.93 

 
0.89 

 
มาก 

พนักงานขายประจาํร้าน / ศูนยบ์ริการมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเป็นอยา่งดี 

 
4.20 

 
0.86 

 
มาก 

พนักงานขายประจําร้าน / ศูนย์บริการสามารถแนะนําหรือตอบ
คาํถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะหนงัไดอ้ยา่งถกูตอ้ง 

 
4.30 

 
0.82 

 
มากท่ีสุด 

พนักงานขายประจําร้าน / ศูนย์บริการมีความพร้อมและเต็มใจ
ใหบ้ริการ 

 
4.28 

 
0.88 

 
มากท่ีสุด 

การแจกส่ือประชาสัมพนัธ์วิธีการดูแลบาํรุงรักษาผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 
อาทิ แผน่พบั  VCD ฯลฯ 

 
3.62 

 
0.90 

 
มาก 

มีการส่งเสริมการขายดว้ยราคาพิเศษ 4.14 0.91 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในระดบัมากท่ีสุดใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ พนกังานขายประจาํร้าน / ศูนยบ์ริการสามารถแนะนาํหรือตอบ
คาํถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะหนงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ( X =4.30) พนกังานขายประจาํร้าน / ศูนยบ์ริการ
มีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ ( X =4.28) โดยปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสาํคญั
ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนตน์้อยท่ีสุดคือ การนาํเสนอ-เชิญชมสินคา้ตวัอย่าง 
โดยใช ้พริตต้ีแทนพนกังานขาย ( X =3.29) ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่3 พฤตกิรรมการซ้ือผลติภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน ของผู้บริโภคใน 
 เขตกรุงเทพมหานคร 

 
 สําหรับการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนตน์ั่งไม่เกิน 7 คน ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กาํหนดทาํการศึกษาพฤติกรรมใน 8 ประเด็น ประกอบด้วย 
วตัถุประสงคข์องการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ประเภทของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตท่ี์ซ้ือ 
จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์เบาะหนัง
รถยนต ์การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์การเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนต ์บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์และการเลือกวิธีการ
ชาํระเงิน ซ่ึงรายละเอียดของผลการศึกษามีดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.7 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  
 

ประเดน็พฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน จํานวน (คน) ร้อยละ 
วตัถุประสงคข์องการซ้ือเบาะหนงัรถยนต ์   

เพ่ือความคงทนในการใชง้าน 116 30.1 
เพ่ือความสะดวกในการดูแลรักษา / ทาํความสะอาด 201 52.2 
เพ่ือความหรูหราของหอ้งโดยสาร 36 9.3 
เพ่ือเพ่ิมความสบายในการขบัข่ีโดยสาร 31 8.1 
เพ่ือลดปัญหาดา้นสุขภาพ (การสูดดมกล่ินอบั / ฝุ่ นละออง) 1 0.3 
รวม 385 100.0 

ประเภทของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตท่ี์ซ้ือ   
เบาะหนงัววั 120 31.1 
เบาะหนงัควาย 18 4.7 
เบาะหนงัสัตวช์นิดอ่ืนๆ 50 13.0 
ไม่ทราบประเภทของชนิดหนงั  197 51.2 
รวม 385 100.0 

จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์   
20,000 บาท หรือตํ่ากวา่ 271 70.4 
20,001-30,000 บาท 92 23.9 
30,001-40,000 บาท 15 3.9 
40,001 บาท ข้ึนไป 7 1.8 
รวม 385 100.0 
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ตารางท่ี  4.7  (ต่อ)   
 

ประเดน็พฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน จํานวน (คน) ร้อยละ 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์   

เบาะหนงัมีคุณสมบติัเชิงกายภาพเหนือกวา่เบาะผา้  320 83.1 
เบาะหนงัมีคุณสมบติัเชิงจิตวทิยาเหนือกวา่เบาะผา้ 65 16.9 
รวม 385 100.0 

การเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์   
เม่ือเบาะรถยนตเ์ดิมเส่ือมสภาพ / สกปรก 189 49.1 
เม่ือมีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดในระดบัราคาท่ีเหมาะสม 73 19.0 
ทนัทีท่ีซ้ือรถยนต ์ 86 22.3 
เม่ือไดรั้บการกระตุน้จากบุคคลรอบขา้งหรือแรงขบัทางกายภาพภายนอก 14 3.6 
เม่ือมีรายไดเ้พ่ิมข้ึน หรือ เม่ือฐานะทางสังคมเปล่ียนไป 23 6.0 
รวม 385 100.0 

การเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์   
ร้านประดบัยนตท์ัว่ไป 80 20.8 
ศนูยบ์ริการของรถยนตย์ีห่อ้นั้น ๆ  185 48.1 
ร้านเปล่ียนเบาะรถยนตโ์ดยเฉพาะ 95 24.6 
โรงงานผูผ้ลิตเบาะหนงัรถยนต ์ 25 6.5 
รวม 385 100.0 

บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์   
ตดัสินใจดว้ยตนเอง 149 38.7 
เพ่ือน / คนใกลชิ้ด 66 17.2 
สมาชิกในครอบครัว 161 41.8 
พรีเซ็นเตอร์โฆษณา 5 1.3 
พนกังานขาย 4 1.0 
รวม 385 100.0 

การเลือกวธีิการชาํระเงิน   
ชาํระดว้ยเงินสด 230 59.7 
ผอ่นชาํระเป็นงวด 155 40.3 
รวม 385 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 
คน ของผูบ้ริโภคพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคข์องการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์
เพื่อความสะดวกในการดูแลรักษาและการทาํความสะอาด จาํนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 52.2 
รองลงมาไดแ้ก่ เพื่อความคงทนในการใช้งาน จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 30.1 ส่วนลาํดับ
สุดทา้ยไดแ้ก่ เพื่อลดปัญหาดา้นสุขภาพจากการสูดดมกล่ินอบัหรือฝุ่ นละอองจากเบาะผา้ จาํนวน 1 
คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามลาํดบั  
 ดา้นประเภทของผลิตภณัฑ์เบาะหนงัรถยนตท่ี์ซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ทราบ
ประเภทของเบาะหนงัท่ีซ้ือ จาํนวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 51.2 รองลงมาไดแ้ก่ เลือกซ้ือเป็นเบาะ
หนังววั จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 31.1 ส่วนลาํดับสุดทา้ยได้แก่ เบาะหนังสัตว์ชนิดอ่ืนๆ 
จาํนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และ เบาะหนงัควาย จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.7 ตามลาํดบั 
 จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตม์ากท่ีสุด อยูท่ี่ระดบั 20,000 
บาท หรือตํ่ากว่า โดยมีจาํนวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 70.4 งบประมาณรองลงมาไดแ้ก่ 20,001-
30,000 บาท จาํนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.9 ส่วนงบประมาณระดงัสุกทา้ย  หรืองบประมาณท่ี
ใชเ้งินซ้ือนอ้ยท่ีสุดไดแ้ก่ 40,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามลาํดบั 
 สาํหรับคุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตพ์บว่า เป็นความเช่ือถือในคุณสมบติั
เชิงกายภาพท่ีเหนือกว่าเบาะผา้ อาทิ มีความคงทนสูงกว่า สะดวกในการดูแลรักษามากกว่า เป็นตน้ 
จาํนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 83.1 โดยมีผูบ้ริโภคท่ีเช่ือถือในคุณสมบติัเชิงจิตวิทยาท่ีเหนือกว่า
เบาะผา้ อาทิ มีความหรูหรามากกวา่ สะทอ้นความมีรสนิยมไดดี้กวา่ เป็นตน้ ซ่ึงมีเพียง 65 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.9 
 ส่วนการเลือกช่วงเวลาในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตพ์บว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ตดัสินใจซ้ือเบาะรถยนตเ์ม่ือเบาะเดิมเส่ือมสภาพหรือสกปรก โดยมีจาํนวนทั้งส้ิน 189 คน คิดเป็น
ร้อยละ 49.1 รองลงมาไดแ้ก่ ซ้ือทนัทีท่ีซ้ือรถยนต ์จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 ส่วนลาํดบั
สุดทา้ยไดแ้ก่ ซ้ือเม่ือไดรั้บการกระตุน้จากบุคคลรอบขา้งหรือแรงขบัทางกายภาพภายนอก จาํนวน 
14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6 ตามลาํดบั 
 ดา้นการเลือกสถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตพ์บว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมไป
ซ้ือเบาะหนงัท่ีศูนยบ์ริการของรถยนตย์ี่ห้อนั้นๆ มากท่ีสุด โดยมีจาํนวนถึง 185 คน คิดเป็นร้อยละ 
48.1 รองลงมาไดแ้ก่ ร้านท่ีให้บริการเปล่ียนเบาะรถยนตโ์ดยเฉพาะ จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.6 ส่วนลาํดบัสุดทา้ยเป็นการซ้ือจากโรงงานผูผ้ลิตเบาะหนงัรถยนตโ์ดยตรง จาํนวน 25 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.5 ตามลาํดบั 
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 สาํหรับบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะรถยนตพ์บว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ตดัสินใจร่วมกบัสมาชิกในครอบครัว โดยมีจาํนวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมา
ไดแ้ก่ การตดัสินใจดว้ยตนเองเพียงลาํพงั จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 38.7 ส่วนลาํดบัสุดทา้ย
ตดัสินใจจากคาํแนะนาํของพนกังาน จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามลาํดบั 
 ดา้นการเลือกวิธีการชาํระเงินในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เลือกชาํระดว้ยเงินสด จาํนวนทั้งส้ิน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 59.7 โดยมีผูบ้ริโภคท่ีผ่อนชาํระเป็น
งวด จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 ตามลาํดบั 

 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเพือ่การปรับปรุงผลติภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
 

 สําหรับการศึกษาเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต ์
กําหนดทาํการศึกษาใน 4 ประเด็น คือ ข้อเสนอแนะด้านผลิตภัณฑ์ ข้อเสนอแนะด้านราคา 
ขอ้เสนอแนะดา้นการจดัจาํหน่าย และขอ้เสนอแนะดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงรายละเอียดของผล
การศึกษามีดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.8 ขอ้เสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์* 
 

ข้อเสนอแนะเพือ่การปรับปรุงผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ขอ้เสนอแนะดา้นผลิตภณัฑ ์   

เพ่ิมความสะดวกในการดูแลรักษา 254 19.0 
เพ่ิมความสะดวกในการทาํความสะอาด 231 17.4 
เพ่ิมความทนทานต่อการสัมผสั 189 14.1 
ลดความรุนแรงของกล่ินจากหนงั 187 14.0 
เพ่ิมความน่ิมของผวิสัมผสั 158 11.8 
เพ่ิมความคงทนต่อการซีดจาง 131 9.8 
เพ่ิมระยะเวลาการรับประกนั 106 7.9 
เพ่ิมความหลากหลายของสี 79 5.9 
ควรนาํหนงัสัตวช์นิดอ่ืนมาพฒันาเพ่ิมเติม 1 0.1 

ขอ้เสนอแนะดา้นราคา   
ควรมีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย 206 28.6 
ควรปรับลดราคาลง 180 25.0 
ควรมอบส่วนลดหากเทิร์นเบาะเก่า 125 17.3 
ควรใหผ้อ่นชาํระแบบไม่มีดอกเบ้ีย 123 17.1 
ควรเปิดระบบผอ่นชาํระ 85 11.7 
ควรปรับปรุงผลิตภณัฑเ์บาะหนงัใหมี้คุณภาพสมราคา 2 0.3 
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ตารางท่ี  4.8  (ต่อ)  
 

ข้อเสนอแนะเพือ่การปรับปรุงผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ขอ้เสนอแนะดา้นการจดัจาํหน่าย   

ควรเพ่ิมจาํนวนร้านท่ีใหบ้ริการ 176 25.5 
ควรปรับปรุงดา้นสถานท่ีตั้ง 174 25.2 
ควรเพ่ิมบริการอ่ืนๆ ของร้านใหค้รอบคลุม 154 22.3 
ควรเพ่ิมสถานท่ีจอดรถใหเ้พียงพอ 85 12.3 
ควรเพ่ิมจาํนวนท่ีนัง่คอย หรือจดับริการรับ-ส่ง 63 9.2 
ควรปรับปรุงดา้นทางเขา้-ออกใหส้ะดวกข้ึน 38 5.5 

ขอ้เสนอแนะดา้นการส่งเสริมการตลาด   
ควรมีส่วนลดสาํหรับการใชบ้ริการคร้ังถดัไป 209 30.0 
ควรแจกของแถมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการบาํรุงรักษาเบาะหนงั 153 22.0 
ควรปรับปรุงคุณภาพในการใหบ้ริการของพนกังานขาย 132 19.0 
ควรจดัทาํตวัอยา่งภาพจาํลองหลงัการเปล่ียนเพ่ือใหเ้ห็นภาพชดัเจนข้ึน 106 15.2 
ควรออกบูธในงานแสดงรถยนต ์ 93 13.4 
ควรปรับปรุงบริการหลงัการขาย 3 0.4 

* ตอบไดม้ากกวา่ 1 คาํตอบ 
 

 จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาขอ้เสนอแนะเพ่ือการปรับปรุงผลิตภณัฑ์มีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคประสงคใ์ห้มีการปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑเ์บาะหนงัมากท่ีสุดลาํดบั
แรกไดแ้ก่ ควรเพิ่มความสะดวกในการดูแลรักษา คิดเป็นร้อยละ 19.00 ลาํดบัท่ีสอง ไดแ้ก่ ควรเพิ่ม
ความสะดวกในการทาํความสะอาด คิดเป็นร้อยละ 17.4 ส่วนลาํดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ ควรพฒันานาํหนงั
สตัวช์นิดอ่ืนเพิ่มเติม คิดเป็นร้อยละ 0.1 ตามลาํดบั 
 ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคประสงคใ์ห้มีการปรับปรุงดา้นราคาของผลิตภณัฑ์เบาะหนังมาก
ท่ีสุด ลาํดบัแรกไดแ้ก่ ควรมีระดบัราคาให้เลือกหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 28.6 ลาํดบัท่ีสอง ไดแ้ก่ 
ควรปรับลดราคาลง คิดเป็นร้อยละ 25.0 ส่วนลาํดบัสุดทา้ยไดแ้ก่ ควรเปิดระบบผอ่นชาํระ คิดเป็น
ร้อยละ 11.7 ตามลาํดบั 
 ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคประสงคใ์ห้มีการปรับปรุงดา้นการจดัจาํหน่ายของผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัมากไดแ้ก่ ควรเพิ่มจาํนวนร้านท่ีใหบ้ริการใหค้รอบคลุมยิง่ข้ึน คิดเป็นร้อยละ 25.5 ลาํดบัท่ีสอง 
ได้แก่ ควรปรับปรุงด้านสถานท่ีตั้ ง คิดเป็นร้อยละ 25.2 ส่วนลาํดับสุดท้ายได้แก่การจัดให้มี 
การบริการรับ-ส่ง คิดเป็นร้อยละ 9.2 ตามลาํดบั 
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 ประเดน็ท่ีผูบ้ริโภคประสงคใ์หมี้การปรับปรุงดา้นการส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัมากไดแ้ก่ ควรมีส่วนลดสาํหรับการใชบ้ริการคร้ังถดัไป คิดเป็นร้อยละ 30.0 ลาํดบัท่ีสอง 
ไดแ้ก่ ควรแจกของแถมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการบาํรุงรักษาเบาะหนัง คิดเป็นร้อยละ 22.0 ส่วนลาํดบั
สุดทา้ย  ไดแ้ก่ ควรออกบูธในงานแสดงรถยนต ์คิดเป็นร้อยละ 13.4 ตามลาํดบั  
 

ส่วนที ่5 การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 
 

 ในการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบาะหนงัรถยนตน์ั่งไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” กาํหนดทาํการ
ทดสอบสมมติฐานการวิจยั รวม 2 ขอ้ ซ่ึงรายละเอียดของผลการทดสอบสมมติฐานมีดงัน้ี 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่ เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้
เป็นเบาะหนงั  
 สําหรับการทดสอบสมมติฐานท่ี  1 ซ่ึงเป็นการทดสอบสถิติแบบพาราเมตริก 
(Parametric Statistics) ดว้ยการทดสอบสมมติฐานน้ีเป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ดว้ยสถิติไคส
แควร์ (2) Chi-square Test  ท่ีอาจเกิดปัญหาความคลาดเคล่ือนจากการคาํนวณค่าสถิติ ซ่ึงกาํหนด
เง่ือนไขใหมี้เซลลท่ี์มีค่าความถ่ีตามทฤษฎี (Eij) < 5 ไดไ้ม่เกิน 20% ดงันั้นผูว้ิจยัไดย้บุรวมกลุ่มตวั
แปรปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ั่งไม่เกิน 7 คน ท่ีมีขนาด
เลก็เขา้ดว้ยกนั (Grouping Variables) โดยตวัแปรท่ีมีการจดักลุ่มมีรายละเอียดดงัน้ี 
 อาย ุจดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มอาย ุ35 ปี หรือตํ่ากว่า  กลุ่มอาย ุ36-45 ปี 
และกลุ่มอาย ุ46 ปี ข้ึนไป 
 อาชีพ จัดกลุ่มใหม่เหลือเพียง 4 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มนักศึกษา-ผูท่ี้ไม่ได้ทาํงาน  กลุ่ม
พนกังานบริษทั  กลุ่มขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และ กลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม 30,000 บาท หรือ 
ตํ่ากวา่  กลุ่ม 30,001-45,000 บาท และ กลุ่ม 45,001 บาท ข้ึนไป  
 อายุรถท่ีใชอ้ยู่เป็นประจาํ จดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม 3 ปี หรือตํ่ากว่า 
กลุ่ม 4-6 ปี  กลุ่ม 7-10 ปี และ กลุ่ม 10 ปี ข้ึนไป  
 ประเภทของเบาะหนังท่ีซ้ือจดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ เบาะหนังววั-ควาย  
เบาะหนงัสตัวช์นิดอ่ืน และ ไม่ระบุประเภทของหนงัสตัว ์
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 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเบาะหนงั จดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพื่อความคงทน
ในการใช้งาน  เพื่อความสะดวกในการดูแลรักษาทาํความสะอาด  เพื่อความหรูหราของห้อง
โดยสาร  และ เพื่อความสบายในการขบัข่ีโดยสาร  
 จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต ์จดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 2 
กลุ่ม ไดแ้ก่ ราคา 20,000 บาท หรือตํ่ากวา่ และ ราคาตั้งแต่ 20,001 บาทข้ึนไป 
 ช่วงเวลาในการซ้ือเบาะหนัง จัดกลุ่มใหม่เหลือเพียง 4 กลุ่ม ได้แก่ เม่ือเบาะเดิม
เส่ือมสภาพหรือสกปรก เม่ือมีการจดัรายการส่งเสริมการตลาด เม่ือซ้ือรถยนต ์และ เม่ือไดรั้บการ
กระตุน้จากบุคคลรอบขา้ง 
 บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะ จดักลุ่มใหม่เหลือเพียง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี
ตดัสินใจดว้ยตนเอง กลุ่มท่ีตดัสินใจร่วมกบัสมาชิกในครอบครัว และ กลุ่มท่ีตดัสินใจจากคาํแนะนาํ
ของบุคคลอ่ืน 
 ทั้งน้ี เกณฑก์ารจดักลุ่มดงักล่าวนาํไปใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ดว้ย 
 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ของลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีรายละเอียดดงั
ตารางท่ี 4.9 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
70 

ตารางที่ 4.9 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์นั่งไม่เกนิ 7 คน 

ประเภทของ
เบาะทีซ่ื้อ 

วตัถุประสงค์
หลกัทีซ่ื้อ 

จํานวนเงนิที่
ผู้บริโภคพอใจ

ซื้อ 

คุณสมบัตขิอง
เบาะหนัง 

ช่วงเวลาในการ
ซื้อเบาะหนัง 

สถานทีท่ีซ่ื้อ
เบาะหนัง 

บุคคลที่มสี่วน
ร่วมในการ
ตดัสินใจซื้อ 

วธิีการชําระเงนิ 
ค่าเปลีย่น 
เบาะหนัง 

เพศ 1.91 1.82 0.33 0.72 9.23 5.40 22.69 3.32 
 p=0.38 p=0.61 p=0.56 p=0.39 p=0.02* p=0.14 p=0.00* p=0.06 
อาย ุ 3.00 12.11 2.02 0.23 4.20 7.95 11.34 0.59 
 p=0.55 p=0.06 p=0.36 p=0.88 p=0.65 P=0.24 p=0.02* p=0.74 
ระดบัการศึกษา 6.15 1.21 4.43 1.77 2.56 2.11 6.43 1.70 
 p=0.18 p=0.97 p=0.10 p=0.41 p=0.86 p=0.90 p=0.16 p=0.42 
อาชีพ 12.55 7.26 19.09 1.55 9.36 5.86 11.56 4.10 
 p=0.06 p=0.61 p=0.00* p=0.67 p=0.40 p=0.75 p=0.72 p=0.25 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 4.30 6.45 9.74 4.42 5.65 15.53 3.88 3.97 
 p=0.36 p=0.37 p=0.00* p=0.10 p=0.46 p=0.01* p=0.42 p=0.13 
ประเภทของรถที่ใช ้ 6.78 14.63 1.55 10.38 4.94 12.50 3.13 2.89 
 p=0.14 p=0.02* p=0.45 p=0.00* p=0.55 p=0.06 p=0.53 p=0.23 
อายขุองรถที่ใช ้ 13.70 5.91 3.04 2.22 29.09 24.18 5.76 1.83 
 p=0.03* p=0.74 p=0.38 p=0.52 p=0.00* p=0.00* p=0.45 p=0.60 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (p<0.05) 
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 จากตารางท่ี  4.9 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 มีรายละเอียดดงัน้ี 
 เพศ มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนัง ใน 2 พฤติกรรม ได้แก่ 
ช่วงเวลาในการซ้ือเบาะหนงั  และ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั 
 อายุ มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั ในพฤติกรรมเดียว คือ บุคคลท่ี
มีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  
 ระดบัการศึกษา ไม่มี ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่
ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั  
 อาชีพ มี ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนงั ในพฤติกรรมเดียว คือ จาํนวน
เงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ือ 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต์
นั่งไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนัง ใน 2 
พฤติกรรม ไดแ้ก่ จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ือ และ สถานท่ีท่ีซ้ือเบาะหนงั 
 ประเภทของรถท่ีใช ้มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต์
นั่งไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนัง ใน 2 
พฤติกรรม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือ  และ ความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของเบาะหนงั 
 อายขุองรถท่ีใช ้มี ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่
เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนัง ใน 3 พฤติกรรม 
ไดแ้ก่ ประเภทของเบาะหนงัท่ีซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือเบาะหนงั  และ สถานท่ีท่ีซ้ือเบาะหนงั  
 ทั้งน้ี รายละเอียดของผลการทดสอบสมมติฐานในรายขอ้ท่ีมีนยัสาํคญัมีดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.10 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศท่ีมีต่อช่วงเวลาท่ีตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั 
 

เพศ 

ช่วงเวลาที่ตัดสินใจซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

เม่ือเบาะเก่า
เส่ือมสภาพ 

เม่ือมีรายการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ทันที่ที่ซ้ือ
รถยนต์ 

เม่ือได้รับการ
กระตุ้นจาก
คนรอบข้าง 

2 df Sig. 

ชาย 98 
(47.1) 

64 
(30.8) 

39 
(18.8) 

7 
(3.4) 

208 
(100.0) 

   

หญิง 91 
(51.4) 

32 
(18.1) 

47 
(26.6) 

7 
(4.0) 

177 
(100.0) 

9.23 4 0.02* 

รวม 189 
(49.1) 

96 
(24.9) 

86 
(22.3) 

14 
(3.6) 

385 
(100.0) 

   

 

 จากตารางท่ี 4.10  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ มี ความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ี
ซ้ือเบาะหนังอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคเพศหญิงมีแนวโน้มเปล่ียนเบาะ
หนงัเม่ือเบาะเก่าเส่ือมสภาพและทนัทีท่ีซ้ือรถยนตม์ากกวา่ผูบ้ริโภคเพศชาย 
 
ตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศท่ีมีต่อบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
 เบาะหนงั 
 

เพศ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั 

รวม 
   

ตดัสินใจเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

คาํแนะนาํของบุคคล
อ่ืน 

2 df Sig. 

ชาย 100 
(48.1) 

65 
(31.3) 

43 
(20.7) 

208 
(100.0) 

   

หญิง 49 
(27.7) 

96 
(54.2) 

32 
(18.1) 

177 
(100.0) 

22.69 2 0.00* 

รวม 149 
(38.7) 

161 
(41.8) 

75 
(19.5) 

385 
(100.0) 

   

 

 จากตารางท่ี 4.11  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า เพศ มี ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคเพศชายมี
แนวโนม้ตดัสินใจเปล่ียนเบาะรถยนตด์ว้ยตนเอง ขณะท่ีผูบ้ริโภคเพศหญิงมีแนวโนม้ตดัสินใจโดย
ปรึกษาสมาชิกในครอบครัว 
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ตารางท่ี 4.12 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งเพศท่ีมีต่อบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
 เบาะหนงั 
 

อายุ 
บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือเบาะหนัง 

รวม 
   

ตัดสินใจเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

คาํแนะนําของ
บุคคลอืน่ 

2 df Sig. 

 35 ปี 61 
(37.4) 

58 
(35.6) 

44 
(27.0) 

163 
(100.0) 

   

36-45 ปี 50 
(40.0) 

56 
(44.8) 

19 
(15.2) 

125 
(100.0) 

   

 46 ปี 38 
(39.2) 

47 
(48.5) 

12 
(12.4) 

97 
(100.0) 

11.34 4 0.02* 

รวม 149 
(38.7) 

161 
(41.8) 

75 
(19.5) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.12  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุ มี ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
มากมีแนวโน้มตดัสินใจเปล่ียนเบาะรถยนต์โดยปรึกษาสมาชิกในครอบครัวหรือตดัสินใจด้วย
ตนเองมากกวา่ขอคาํแนะนาํจากบุคคลอ่ืน  
 
ตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอาชีพท่ีมีต่องบประมาณท่ีผูบ้ริโภคตั้งใจจะซ้ือ 
 

อาชีพ 
จํานวนเงนิทีผู้่บริโภคพอใจซ้ือ 

รวม 
   

 20,000 บาท  20,001 บาท 2 df Sig. 

นกัศึกษา-ไม่ไดท้าํงาน 12 
(85.7) 

2 
(14.3) 

14 
(100.0) 

   

พนกังานบริษทั 159 
(75.0) 

53 
(25.0) 

212 
(100.0) 

   

ขา้ราชการ 58 
(75.3) 

19 
(24.7) 

77 
(100.0) 

19.09 3 0.00* 

ธุรกิจส่วนตวั 42 
(51.2) 

40 
(48.8) 

82 
(100.0) 

   

รวม 271 
(70.4) 

114 
(29.6) 

385 
(100.0) 
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 จากตารางท่ี 4.13  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อาชีพ มี ความสัมพนัธ์กบัจาํนวนท่ี
ผูบ้ริโภคพอใจซ้ืออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวัมี
แนวโนม้เลือกซ้ือเบาะหนงัท่ีมีราคาสูงกวา่ 20,001 บาทข้ึนไป มากกวา่กลุ่มอาชีพอ่ืนๆ 
 
ตารางท่ี 4.14 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีมีต่องบประมาณท่ี

ผูบ้ริโภคตั้งใจจะซ้ือ 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 
จํานวนเงนิทีผู้่บริโภคพอใจซ้ือ 

รวม 
   

 20,000 บาท  20,001 บาท 2 df Sig. 

 30,000 บาท 190 
(75.7) 

61 
(24.3) 

251 
(100.0) 

   

30,001-45,000 บาท 40 
(60.6) 

26 
(39.4) 

66 
(100.0) 

9.74 
 

2 0.00* 

 45,001 บาท 41 
(60.3) 

27 
(39.7) 

68 
(100.0) 

   

รวม 271 
(70.4) 

114 
(29.6) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.14  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี  
ความสมัพนัธ์กบัจาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภค 
ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ามีแนวโนม้เลือกเปล่ียนเบาะหนงัท่ีมีราคาตํ่ากวา่ 
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ตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งรายไดเ้ฉล่ียท่ีมีต่อสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเบาะหนงั 
 

รายได้เฉลีย่ต่อ
เดอืน 

สถานที่ที่เลอืกเปลีย่นเบาะหนัง 

รวม 

   

ร้าน 
ประดบั
ยนต์ 

ศูนย์บริการ 
ร้าน 
เบาะ
รถยนต์ 

โรงงาน 
ผู้ผลติ
เบาะ 

2 df Sig. 

 30,000 บาท 60 
(23.9) 

118 
(47.0) 

55 
(21.9) 

18 
(7.2) 

251 
(100.0) 

   

30,001-45,000 
บาท 

15 
(22.7) 

28 
(42.4) 

17 
(25.8) 

6 
(9.1) 

66 
(100.0) 

 
15.53 

 
6 

 
0.01* 

 45,001 บาท 5 
(7.4) 

39 
(57.4) 

23 
(33.8) 

1 
(1.5) 

68 
(100.0) 

   

รวม 80 
(20.8) 

185 
(48.1) 

95 
(24.7) 

25 
(6.5) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.15  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี  
ความสมัพนัธ์กบัสถานท่ีท่ีเลือกซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ี 
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงมีแนวโนม้เลือกเปล่ียนเบาะจากศูนยบ์ริการมากกว่าท่ีจะเปล่ียนจากร้าน
ประดบัยนต ์

 
ตารางท่ี 4.16 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของรถท่ีใชท่ี้มีต่อวตัถุประสงคห์ลกั 
 ของการซ้ือเบาะหนงั 
 

ประเภทของ 
รถทีใ่ช้ 

วตัถุประสงค์หลกัของการซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

เพือ่ 
ความคงทน 

 

เพือ่ 
ความสะดวก 
ในการดูแล 

เพือ่เพิม่ 
ความหรูหรา 
ห้องโดยสาร 

เพือ่ความ
สบาย 

ขณะขบัขี ่

2 df Sig. 

รถเก๋ง 64 
(25.7) 

136 
(54.6) 

30 
(12.0) 

19 
(7.6) 

249 
(100.0) 

   

รถกระบะ 42 
(37.5) 

55 
(49.1) 

3 
(2.7) 

12 
(10.7) 

112 
(100.0) 

14.63 6 0.02* 

รถ SUV MPV 
PPV 

10 
(41.7) 

10 
(41.7) 

3 
(12.5) 

1 
(4.2) 

24 
(100.0) 

   

รวม 116 
(30.1) 

201 
(52.2) 

36 
(9.4) 

32 
(8.3) 

385 
(100.0) 
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 จากตารางท่ี 4.16  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ประเภทของรถท่ีใช ้มี  
ความสมัพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย 
ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มมีแนวโนม้ในการซ้ือเบาะหนงัเพื่อความสะดวกในการดูแลรักษาทาํความสะอาด 
แต่ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถเก๋งมีแนวโนม้ในการซ้ือเพื่อเพิ่มความหรูหราของห้องโดยสารมากกว่าผูใ้ชร้ถ
กระบะ 

 
ตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งประเภทของรถท่ีใชท่ี้มีต่อคุณสมบติัของ 
 เบาะหนงั 
 

ประเภทของ 
รถท่ีใช้ 

คุณสมบัติของเบาะหนัง 

รวม 

   

มีคุณสมบัติเชิง
กายภาพเหนือกว่า

เบาะผ้า 

มีคุณสมบัติเชิง
จิตวทิยา 

เหนือกว่าเบาะผ้า 

2 df Sig. 

รถเก๋ง 202 
(81.1) 

47 
(18.9) 

249 
(100.0) 

   

รถกระบะ 102 
(91.1) 

10 
(8.9) 

112 
(100.0) 

 
10.38 

 
2 

 
0.00* 

รถ SUV MPV 
PPV 

16 
(66.7) 

8 
(33.3) 

24 
(100.0) 

   

รวม 320 
(83.1) 

65 
(16.9) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.17  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ประเภทของรถท่ีใช ้มี  
ความสัมพนัธ์กบัคุณสมบติัของเบาะหนังอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทุก
กลุ่มมีความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัเชิงกายภาพของเบาะหนงัมากกว่าเบาะผา้ ขณะท่ีผูใ้ชร้ถSUV MPV 
PPV มีแนวโน้มเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัเชิงจิตวิทยาของเบาะหนังท่ีเหนือกว่าเบาะผา้มากกว่าระ
ประเภทอ่ืนๆ  
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ตารางท่ี 4.18 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุของรถท่ีใช้กบัประเภทของเบาะหนังท่ี
เปล่ียน 

 

อายุของรถ
ที่ใช้ 

ประเภทของเบาะหนังที่ซ้ือ 
รวม 

   
เบาะหนัง 
ววั-ควาย 

เบาะหนังสัตว์
ชนิดอืน่ 

ไม่ระบุ 
ประเภทหนัง 

2 df Sig. 

 3 ปี 65 
(42.2) 

22 
(14.3) 

67 
(43.5) 

154 
(100.0) 

   

4-6 ปี 36 
(29.0) 

14 
(11.3) 

74 
(59.7) 

124 
(100.0) 

   

7-10 ปี 24 
(41.4) 

10 
(17.2) 

24 
(41.4) 

58 
(100.0) 

13.70 6 0.03* 

 10 ปี 13 
(26.5) 

4 
(8.2) 

32 
(65.3) 

49 
(100.0) 

   

รวม 138 
(35.8) 

50 
(13.0) 

197 
(51.2) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.18  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อายขุองรถท่ีใช ้มี ความสัมพนัธ์กบั
ความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทุกกลุ่ม
มีแนวโนม้ซ้ือเบาะหนงัโดยไม่ไดร้ะบุประเภทของหนงัท่ีตอ้งการเป็นส่วนใหญ่ แต่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ใชร้ถอายกุวา่ 10 ปี มีแนวโนม้เลือกใชเ้บาะหนงัสตัวช์นิดอ่ืนนอ้ยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชก้บัช่วงเวลาท่ีตดัสินใจซ้ือ 
 เบาะหนงั 
 

อายุของรถ
ที่ใช้ 

ช่วงเวลาที่ตัดสินใจซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

  

เม่ือเบาะเก่า
เส่ือมสภาพ 

เม่ือมีรายการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ทันท ี
ที่ซ้ือ
รถยนต์ 

เม่ือได้รับ
การกระตุ้น
จากผู้อืน่ 

2 df Sig. 

 3 ปี 55 
(35.7) 

42 
(27.3) 

52 
(33.8) 

5 
(3.2) 

154 
(100.0) 

   

4-6 ปี 68 
(54.8) 

28 
(22.6) 

22 
(17.7) 

6 
(4.8) 

124 
(100.0) 

   

7-10 ปี 34 
(58.6) 

14 
(24.1) 

9 
(15.5) 

1 
(1.7) 

58 
(100.0) 

29.09 9 0.00* 

 10 ปี 32 
(65.3) 

12 
(24.5) 

3 
(6.1) 

2 
(4.1) 

49 
(100.0) 

   

รวม 189 
(49.1) 

96 
(24.9) 

86 
(22.3) 

14 
(3.6) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.19  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อายขุองรถท่ีใช ้มี ความสัมพนัธ์กบั
ช่วงเวลาในการซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  โดยผูบ้ริโภคทุกกลุ่มมีแนวโนม้
ซ้ือเบาะหนังเม่ือเบาะเก่าเส่ือมสภาพหรือสกปรก ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีใช้รถอายุน้อยกว่า 3 ปี มี
แนวโนม้ท่ีจะซ้ือเบาะทนัทีท่ีซ้ือรถยนตม์ากกวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆ 
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ตารางท่ี 4.20 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งอายขุองรถท่ีใชท่ี้มีต่อสถานท่ีซ้ือเบาะหนงั 
 

อายุของรถ
ทีใ่ช้ 

สถานทีซ้ื่อเบาะหนัง 

รวม 

   
ร้าน 

ประดบั
ยนต์ 

ศูนย์บริการ 
ร้าน 
เบาะ
รถยนต์ 

โรงงาน 
ผู้ผลติ
เบาะ 

2 df Sig. 

 3 ปี 31 
(20.1) 

76 
(49.4) 

30 
19.5) 

17 
(11.0) 

154 
(100.0) 

   

4-6 ปี 32 
(25.8) 

62 
(50.0) 

24 
(19.4) 

6 
(4.8) 

124 
(100.0) 

   

7-10 ปี 11 
(19.0) 

24 
(41.4) 

22 
(37.9) 

1 
(1.7) 

58 
(100.0) 

24.18 9 0.00* 

 10 ปี 6 
(12.2) 

23 
(46.9) 

19 
(38.8) 

1 
(2.0) 

49 
(100.0) 

   

รวม 80 
(20.8) 

185 
(48.1) 

95 
(24.7) 

25 
(6.5) 

385 
(100.0) 

   

 

 จากตารางท่ี 4.20  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อายขุองรถท่ีใช ้มี ความสัมพนัธ์กบั
สถานท่ีซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทุกกลุ่มมีแนวโนม้เลือกซ้ือ
เบาะหนงัท่ีศูนยบ์ริการมากท่ีสุด  
 สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้
เป็นเบาะหนงัสาํหรับ การทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ในส่วนของการทดสอบดว้ยการทดสอบค่าไคส
แควร์ อาจเกิดปัญหาความคลาดเคล่ือนจากการคาํนวณค่าสถิติ ซ่ึงกาํหนดเง่ือนไขให้มีเซลล์ท่ีมี
ค่าความถ่ีตามทฤษฎี (EIJ) < 5 ไดไ้ม่เกิน 20% ดงันั้นผูว้ิจยัไดย้บุรวมกลุ่มตวัแปรปัจจยัส่วนประสม
การตลาดและพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ท่ีมีขนาดเลก็เขา้ดว้ยกนั 
(GROUPING VARIABLES) โดยตวัแปรท่ีมีการจดักลุ่มมีรายละเอียดดงัน้ีมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 
4.21 
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ตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน  
 

ปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 

พฤตกิรรมการซื้อผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์นั่งไม่เกนิ 7 คน 

ประเภทของ
เบาะทีเ่ปลีย่น 

วตัถุประสงค์
หลกัในการซื้อ 

งบประมาณที่
ผู้บริโภคตั้งใจ 

คุณสมบัตขิอง
เบาะหนัง 

ช่วงเวลาในการ
ซื้อเบาะหนัง 

สถานทีท่ีเ่ปลีย่น
เบาะหนัง 

บุคคลที่มสี่วนร่วม
ในการตดัสินใจซื้อ 

วธิีการชําระ
เงนิ 

ผลิตภณัฑ ์ 13.83 25.87 11.21 2.43 6.00 9.31 14.52 9.86 
 p=0.00* p=0.00* p=0.00* p=0.29 p=0.42 p=0.15 p=0.00* p=0.00* 
ราคา 5.08 12.81 0.22 12.07 5.96 8.30 1.83 0.03 
 p=0.27 p=0.04* p=0.89 p=0.00* p=0.42 p=0.21 p=0.76 p=0.98 
ช่องทางจดัจาํหน่าย 6.25 15.87 2.31 4.18 7.79 11.42 2.83 6.94 
 p=0.18 p=0.01* p=0.31 p=0.12 p=0.25 p=0.07 p=0.58 p=0.03* 
การส่งเสริมการตลาด 9.34 23.15 1.10 1.87 2.47 6.50 5.48 5.77 
 p=0.06 p=0.00* p=0.57 p=0.39 p=0.87 p=0.36 p=0.24 p=0.06 
รวม 3.73 26.89 0.33 5.97 9.94 1.03 14.59 3.14 
 p=0.44 p=0.00* p=0.84 p=0.05* p=0.12 p=0.98 p=0.00* p=0.20 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (p<0.05) 
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 จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมี
ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์นั่งไม่ เ กิน  7  คน  ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 มีรายละเอียดดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต์
นั่งไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนัง ใน 5 
พฤติกรรม ได้แก่ ประเภทของเบาะหนังท่ีเปล่ียน วตัถุประสงค์หลักในการเปล่ียนเบาะหนัง 
งบประมาณในการซ้ือ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ และวิธีการชาํระเงิน 
 ปัจจยัดา้นราคา มี ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่
เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนงั ใน 2 พฤติกรรม คือ 
วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั และ ความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของเบาะหนงั  
 ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนัง
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนงั ใน 2 
พฤติกรรม คือ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั และวิธีการชาํระเงิน 
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั ใน
พฤติกรรมเดียว คือ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั 
 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนังรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะ
หนงั ใน 3 พฤติกรรม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั ความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของ
เบาะหนงั และ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
 ทั้งน้ี รายละเอียดของผลการทดสอบสมมติฐานในรายขอ้ท่ีมีนยัสาํคญัมีดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.22 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อประเภทเบาะหนงัท่ี
เปล่ียน 

 
ระดบัความสําคญั
ของปัจจัยด้าน
ผลติภัณฑ์ 

ประเภทเบาะหนังที่เปลีย่น 
รวม 

   

หนังววั-ควาย หนังสัตว์อืน่ๆ 
ไม่ทราบ
ชนิด 

2 df Sig. 

นอ้ย 17 
(25.4) 

8 
(11.9) 

42 
(62.7) 

67 
(100.0) 

   

ปานกลาง 58 
(34.9) 

8 
(4.8) 

100 
(60.2) 

166 
(100.0) 

 
13.83 

 
4 

 
0.00* 

มาก 45 
(29.6) 

2 
(1.3) 

105 
(69.1) 

152 
(100.0) 

   

รวม 120 
(31.2) 

18 
(4.7) 

247 
(64.2) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.22  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มี  
ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  โดยผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นทุกระดบัมีแนวโนม้ซ้ือเบาะหนงัโดย
ไม่ทราบชนิดของหนงัท่ีเปล่ียน ส่วนผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัปาน
กลางและมากมีแนวโนม้เลือกเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัววั-ควายมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญั
กบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบันอ้ย 
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ตารางท่ี 4.23 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีต่องบประมาณของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือเบาะหนงั 

 
ระดบัความสําคญั
ของปัจจัยด้าน
ผลติภัณฑ์ 

งบประมาณของผู้บริโภคในการซ้ือ 
รวม 

   

 20,000 บาท  20,001 บาท 
2 df Sig. 

นอ้ย 46 
(68.7) 

21 
(31.3) 

67 
(100.0) 

   

ปานกลาง 131 
(78.9) 

35 
(21.1) 

165 
(100.0) 

 
11.21 

 
2 

 
0.00* 

มาก 94 
(61.8) 

58 
(38.2) 

152 
(100.0) 

   

รวม 271 
(70.4) 

114 
(29.6) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตาราง ท่ี  4.24  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  มี 
ความสัมพนัธ์กบังบประมาณของผูบ้ริโภคในการซ้ืออย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นทุกระดบัมีแนวโนม้เลือกซ้ือเบาะหนงัท่ีระดบั
ราคา 20,000 บาท หรือตํ่ากวา่  
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ตารางท่ี 4.24 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีต่อวตัถุประสงคห์ลกั
ของการซ้ือเบาะหนงั 

 

ระดบั
ความสําคญัของ

ปัจจัย 
ด้านผลติภัณฑ์ 

วตัถุประสงค์หลกัของการซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

เพือ่ 
ความ
คงทน 

 

เพือ่ 
ความ
สะดวก 

ในการดูแล 

เพือ่เพิม่ 
ความหรูหรา 
ห้องโดยสาร 

เพือ่ความ
สบาย 

ขณะขับข่ี 

2 df Sig. 

นอ้ย 12 
(17.9) 

42 
(62.7) 

3 
(4.5) 

10 
(14.9) 

67 
(100.0) 

   

ปานกลาง 60 
(36.1) 

84 
(50.6) 

8 
(4.8) 

14 
(8.4) 

166 
(100.0) 

 
25.87 

 
6 

 
0.00* 

มาก 44 
(28.9) 

75 
(49.3) 

25 
(16.4) 

8 
(5.3) 

152 
(100.0) 

   

รวม 116 
(30.1) 

201 
(52.2) 

36 
(9.4) 

32 
(8.3) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี  4.23  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  มี 
ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
ผูบ้ริโภคท่ีให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ทุกระดบัมีแนวโน้มในการซ้ือเบาะหนังโดยมี
วตัถุประสงคห์ลกัเพื่อความสะดวกในการดูแลรักษา รองลงมาคือเพื่อความคงทน ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ี
ให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากมีแนวโนม้ให้ความสาํคญักบัการซ้ือเบาะหนงั
เพ่ือเพิ่มความหรูหราให้กบัห้องโดยสาร ส่วนผูบ้ริโภคท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์น
ระดบันอ้ยมีแนวโนม้ใหค้วามสาํคญักบัการซ้ือเพ่ือใหส้บายในการขบัข่ี 
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ตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อบุคคลท่ีมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั 

 

ระดบัความสําคญั
ของปัจจัยด้าน
ผลติภัณฑ์ 

บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือเบาะ
หนัง 

รวม 

   

ตัดสินใจ
เอง 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

คาํแนะนําของ
บุคคลอืน่ 

2 df Sig. 

นอ้ย 31 
(46.3) 

17 
(25.4) 

19 
(28.4) 

67 
(100.0) 

   

ปานกลาง 62 
(37.3) 

82 
(49.4) 

22 
(13.3) 

166 
(100.0) 

 
14.52 

 
4 

 
0.00* 

มาก 56 
(36.8) 

62 
(40.8) 

34 
(22.4) 

152 
(100.0) 

   

รวม 149 
(38.7) 

161 
(41.8) 

75 
(19.5) 

385 
(100.0) 

   

 

 จากตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มี  
ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  โดยผูบ้ริโภคท่ีให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัปานกลางและระดบัมากมี
แนวโน้มตดัสินใจเปล่ียนเบาะหนังตามคาํแนะนาํของสมาชิกในครอบครัว ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้
ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบันอ้ยมีแนวโนม้ตดัสินใจเปล่ียนเบาะหนงัดว้ยตนเอง  

 

ตารางท่ี 4.26 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีต่อวิธีการชาํระเงินค่า
เบาะหนงั 

 

ระดบัความสําคญัของ
ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

วธีิการชําระเงนิค่าเบาะหนัง 
รวม 

   

เงนิสด ผ่อนชําระ 2 df Sig. 

นอ้ย 33 
(49.3) 

34 
(50.7) 

67 
(100.0) 

   

ปานกลาง 92 
(55.4) 

74 
(44.6) 

166 
(100.0) 

 
9.86 

 
2 

 
0.00* 

มาก 105 
(69.1) 

47 
(30.9) 

152 
(100.0) 

   

รวม 230 
(59.7) 

155 
(40.3) 

385 
(100.0) 
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 จากตารางท่ี 4.26  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มี  
ความสัมพนัธ์กบัราคาของเบาะหนงัท่ีซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีให้
ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัปานกลางและระดบัมากมีแนวโนม้เลือกชาํระเงินสด 
ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบันอ้ยมีแนวโนม้เลือกผอ่นชาํระ 
 

ตารางท่ี 4.27 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคาท่ีมีต่อวตัถุประสงคห์ลกัของ 
 การซ้ือเบาะหนงั 
 

ระดบั
ความสําคญั
ของปัจจัย
ด้านราคา 

วตัถุประสงค์หลกัของการซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

เพือ่ 
ความคงทน 

 

เพือ่ 
ความสะดวก 
ในการดูแล 

เพือ่เพิม่ 
ความหรูหรา 
ห้องโดยสาร 

เพือ่ความ
สบาย 

ขณะขับข่ี 

2 df Sig. 

นอ้ย 6 
(25.0) 

13 
(54.2) 

0 
(0.0) 

5 
(20.8) 

24 
(100.0) 

   

ปานกลาง 35 
(30.2) 

64 
(55.2) 

6 
(5.2) 

11 
(9.5) 

116 
(100.0) 

   

มาก 75 
(30.6) 

124 
(50.6) 

30 
(12.2) 

16 
(6.5) 

245 
(100.0) 

12.81 6 0.04* 

รวม 116 
(30.1) 

201 
(52.2) 

36 
(9.4) 

32 
(8.3) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.27  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้นราคา มี ความสัมพนัธ์กบั
วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนังอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีให้
ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาในทุกระดบัมีแนวโนม้เปล่ียนเบาะหนงัโดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อ
ความสะดวกในการดูแลรักษา ส่วนผูบ้ริโภคท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคานอ้ย ไม่สนใจใน
เร่ืองของการเพ่ือเพิ่มความหรูหราใหห้อ้งโดยสาร 
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ตารางท่ี 4.28 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านราคาท่ีมีต่อความเช่ือมั่นท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 

 

ระดบัความสําคญั
ของปัจจัยด้านราคา 

คุณสมบัติของผลติภัณฑ์เบาะหนัง 

รวม 

   

มีคุณสมบัติเชิง
กายภาพเหนือกว่า

เบาะผ้า 

มีคุณสมบัติเชิง
จิตวทิยา 

เหนือกว่าเบาะผ้า 

2 df Sig 

นอ้ย 18 
(75.0) 

6 
(25.0) 

24 
(100.0) 

   

ปานกลาง 108 
(93.1) 

8 
(6.9) 

116 
(100.0) 

 
12.07 

 
2 

 
0.00* 

มาก 194 
(79.2) 

51 
(20.8) 

245 
(100.0) 

   

รวม 320 
(83.1) 

65 
(16.9) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.28  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้นราคา มี ความสัมพนัธ์กบั
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์เบาะหนังอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีให้
ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นราคาในทุกระดบัมีความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัเชิงกายภาพของเบาะหนงัท่ี
เหนือกวา่เบาะผา้  
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ตารางท่ี 4.29 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมีต่อวตัถุประสงค์
หลกัของการซ้ือเบาะหนงั 

 
ระดบั

ความสําคญัของ
ปัจจัยด้านการจัด

จําหน่าย 

วตัถุประสงค์หลกัของการเปลีย่นเบาะหนัง 

รวม 

   

เพือ่ 
ความ
คงทน 

เพือ่ 
ความสะดวก 
ในการดูแล 

เพือ่เพิม่ 
ความหรูหรา 
ห้องโดยสาร 

เพือ่ความ
สบาย 

ขณะขับข่ี 

2 df Sig. 

นอ้ย 24 
(33.3) 

35 
(48.6) 

2 
(2.8) 

11 
(15.3) 

72 
(100.0) 

   

ปานกลาง 40 
(30.5) 

73 
(55.7) 

8 
(6.1) 

10 
(7.6) 

131 
(100.0) 

   

มาก 52 
(28.6) 

93 
(51.1) 

26 
(14.3) 

11 
(6.0) 

182 
(100.0) 

15.87 6 0.01* 

รวม 116 
(30.1) 

201 
(52.2) 

36 
(9.4) 

32 
(8.3) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.29  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย มี 
ความสมัพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายในทุกระดบัมีแนวโนม้เปล่ียนเบาะหนงัโดยมี
วตัถุประสงคห์ลกัเพื่อความสะดวกในการดูแลรักษา  
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ตารางท่ี 4.30 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมีต่อวิธีการชาํระเงิน 
 ค่าเบาะหนงั 
 

ระดบัความสําคญัของ
ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย 

วธีิการชําระเงนิค่าเบาะหนัง 
รวม 

   

เงนิสด ผ่อนชําระ 2 df Sig 

นอ้ย 35  
(48.6) 

37 
 (51.4) 

72 
 (100.0) 

   

ปานกลาง 75  
(57.3) 

56 
 (42.7) 

131 
 (100.0) 

   

มาก 120  
(65.9) 

62 
 (34.1) 

182 
 (100.0) 

6.94 2 0.03 

รวม 230  
(59.7) 

155 
 (40.3) 

385 
 (100.0) 

   

 

 จากตารางท่ี 4.30  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย มี 
ความสัมพนัธ์กบัวิธีการชาํระเงินค่าเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ี
ใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายในระดบัปานกลางและระดบัมากมีแนวโนม้เลือกชาํระ
เงินสด ขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบันอ้ยมีแนวโนม้เลือกผอ่น
ชาํระ 
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ตารางท่ี 4.31 ผลการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีต่อ
วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั 

 
ระดบัความสําคญั

ของปัจจัย 
ด้านการส่งเสริม

การตลาด 

วตัถุประสงค์หลกัของการซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

เพือ่ 
ความคงทน 

เพือ่ 
ความสะดวก 
ในการดูแล 

เพือ่เพิม่ 
ความหรูหรา 
ห้องโดยสาร 

เพือ่ความ
สบาย 

ขณะขับข่ี 

2 df Sig. 

นอ้ย 21 
(27.6) 

46 
(60.5) 

0 
(0.0) 

9 
(11.8) 

76 
(100.0) 

   

ปานกลาง 60 
(30.5) 

105 
(53.3) 

15 
(7.6) 

17 
(8.6) 

197 
(100.0) 

   

มาก 35 
(31.3) 

50 
(44.6) 

21 
(18.8) 

6 
(5.4) 

112 
(100.0) 

23.15 6 0.00* 

รวม 116 
(30.1) 

201 
(52.2) 

36 
(9.4) 

32 
(8.3) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.31  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มี 
ความสมัพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดย
ผูบ้ริโภคท่ีให้ความสําคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดในทุกระดบัมีแนวโน้มเปล่ียนเบาะ
หนงัโดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อความสะดวกในการดูแลรักษา  
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ตารางท่ี 4.32 ผลการทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมท่ีมีต่อ 
 วตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือเบาะหนงั 
 
ระดบัความสําคญั
ของปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดใน
ภาพรวม 

วตัถุประสงค์หลกัของการซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

เพือ่ 
ความ
คงทน 

เพือ่ 
ความสะดวก 
ในการดูแล 

เพือ่เพิม่ 
ความหรูหรา 
ห้องโดยสาร 

เพือ่ความ
สบาย 

ขณะขับข่ี 

2 df Sig. 

นอ้ย 12 
 (22.2) 

34  
(63.0) 

0 
 (0.0) 

8 
 (14.8) 

54  
(100.0) 

   

ปานกลาง 63 
 (33.7) 

95  
(50.8) 

11 
 (5.9) 

18 
 (9.6) 

187  
(100.0) 

   

มาก 41 
 (28.5) 

72  
(50.0) 

25  
(17.4) 

6 
 (4.2) 

144  
(100.0) 

26.89 6 0.00* 

รวม 116 
 (30.1) 

201  
(52.2) 

36 
 (9.4) 

32 
 (8.3) 

385  
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.32  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม มี ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงค์หลกัของการซ้ือเบาะหนังอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมในทุกระดบัมี
แนวโนม้ซ้ือเบาะหนงัโดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อความสะดวกในการดูแลรักษา  
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ตารางท่ี 4.33 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมท่ีมีต่อ
ความเช่ือมัน่ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 

 
ระดบัความสําคญั
ของปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดใน
ภาพรวม 

คุณสมบัติที่มีต่อผลติภัณฑ์เบาะหนัง 

รวม 

   

มีคุณสมบัติเชิงกายภาพ
เหนือกว่าเบาะผ้า 

มีคุณสมบัติเชิง
จิตวทิยา 

เหนือกว่าเบาะผ้า 

2 df Sig. 

นอ้ย 47 
(87.0) 

7 
(13.0) 

54 
(100.0) 

   

ปานกลาง 162 
(86.6) 

25 
(13.4) 

187 
(100.0) 

   

มาก 111 
(77.1) 

33 
(22.9) 

144 
(100.0) 

5.97 2 0.05* 

รวม 320 
(83.1) 

65 
(16.9) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.33  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม มี ความสัมพนัธ์กบัคุณสมบติัท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมในทุกระดบัมีความ
เช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัเชิงกายภาพของเบาะหนงัท่ีเหนือกวา่เบาะผา้  
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ตารางท่ี 4.34 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อบุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั 

 
ระดบั

ความสําคญัของ
ปัจจัยส่วน

ประสมการตลาด 
ในภาพรวม 

บุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือเบาะหนัง 

รวม 

   

ตัดสินใจเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

คาํแนะนําของ
บุคคลอืน่ 

2 df Sig. 

นอ้ย 21 
(38.9) 

16 
(29.6) 

17 
(31.5) 

54 
(100.0) 

   

ปานกลาง 79 
(42.2) 

85 
(45.5) 

23 
(12.3) 

187 
(100.0) 

   

มาก 49 
(34.0) 

60 
(41.7) 

35 
(24.3) 

144 
(100.0) 

14.59 4 0.00* 

รวม 149 
(38.7) 

161 
(41.8) 

75 
(19.5) 

385 
(100.0) 

   

 
 จากตารางท่ี 4.34  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดใน
ภาพรวม มี ความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนังอย่างมีนยัสําคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05  โดยผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดในระดบัปานกลาง
และระดบัมากมีแนวโน้มตดัสินใจซ้ือเบาะหนังตามคาํแนะนําของสมาชิกในครอบครัว ขณะท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบันอ้ยมีแนวโนม้ตดัสินใจซ้ือเบาะหนงัดว้ย
ตนเอง  



บทที ่5 

สรุป อภิปรายผล และ ข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค ์ 
1) เพื่อศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์
ผลิตภณัฑ์เบาะรถยนต์นั่งไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่
ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 4) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  
 ทั้งน้ี กาํหนดวิธีดาํเนินการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) สํารวจ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตจ์ากเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั 
โดยใชก้ารกรองแบบสอบถาม (Filter Question ) เป็นขั้นตอนแรกในการสอบถามผูบ้ริโภคก่อนว่า
ท่านตอ้งการซ้ือหรือมีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตจ์ากเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงัหรือไม่    
จากนั้นผูว้ิจยัจึงทาํการวิจยัเฉพาะผูท่ี้มีความประสงคท่ี์จะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเท่านั้น การวิจยัคร้ัง
น้ีผูว้ิจยัไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน จึงคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างตามสูตรการคาํนวณได้
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 385 คน ทาํการเลือกตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
กระจายไปตามสํานักงานขนส่งเขตพื้นท่ี 1-5 ของกรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
และทดสอบสมมติฐานการวิจยัดว้ยค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-square Test) ซ่ึงสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

 

1. สรุปผลการวจิยั 
 

 จากการสํารวจผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะรถยนต์
เพื่อเปล่ียนจากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงัในคร้ังน้ี ผลการศึกษามีรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 
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1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคทีซ้ื่อผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน 
จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนัง  
  ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 26-35 ปี  
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้เฉล่ียเดือนละ 
15,001-30,000 บาท ประเภทรถท่ีเลือกใชคื้อ รถเก๋ง อายกุารใชง้านรถยนต ์4-6 ปี  

1.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนัง 
  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตข์อง
ผูบ้ริโภคในระดบัมาก โดยเรียงตามลาํดบัจากมากไปหาน้อยไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา และ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั โดยปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากท่ีสุดในแต่ละดา้นมีดงัน้ี 

- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การมีคุณสมบติัไม่อมฝุ่ น  
- ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ มีการติดป้ายราคาชดัเจน 
- ปัจจยัดา้นการจาํหน่าย ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ มีช่างท่ีมีประสบการณ์และฝีมือใน 

  การติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 
  - ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานขายประจาํร้าน/ศูนยบ์ริการ 
   สามารถแนะนาํหรือตอบคาํถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะหนงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

1.3 พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ไม่เกนิ 7 คน ของผู้บริโภค 
  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ทราบประเภทของเบาะหนงัท่ีซ้ือ และมีสมาชิกในครอบครัว
เป็นผูร่้วมในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนัง สําหรับวตัถุประสงค์หลักท่ีทาํให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัคือ เพื่อความสะดวกในการดูแลรักษาและการทาํความสะอาด โดย
จาํนวนเงินท่ีตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัอยูท่ี่ระดบัราคา 20,000 บาท หรือตํ่ากว่า การซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนังเกิดจากความเช่ือมัน่ในคุณสมบติัเชิงกายภาพท่ีเหนือกว่าเบาะผา้ โดยนิยมซ้ือเบาะเม่ือ
เบาะเดิมเส่ือมสภาพหรือสกปรก ซ่ึงส่วนใหญ่นิยมไปซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังท่ีศูนยบ์ริการติดตั้ง
เบาะรถยนตเ์ป็นการเฉพาะ โดยเลือกชาํระเป็นเงินสด  

1.4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมการตลาดกบั 
พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ 
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ Chi-square Test ท่ีระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล มี ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนัง
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รถยนตน์ั่งไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนงัใน 6 
ปัจจยั ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทของรถท่ีใช ้และอายุของรถท่ีใช ้โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี  
   เพศ มี ความสัมพนัธ์กบัช่วงเวลาในการซ้ือเบาะหนงั และ บุคคลท่ีมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนัง โดยผูห้ญิงมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือเบาะหนังเม่ือเบาะเก่า
เส่ือมสภาพหรือทนัทีท่ีซ้ือรถยนตม์ากกว่าผูช้าย ขณะท่ีผูช้ายมีแนวโนม้ตดัสินใจซ้ือเบาะรถยนต์
ดว้ยตนเองมากกวา่ผูห้ญิงท่ีตดัสินใจร่วมกบัสมาชิกในครอบครัว 
   อาย ุ มี ความสมัพนัธ์กบับุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
เบาะหนงั โดยผูบ้ริโภคท่ีอายมุากมีแนวโนม้ตดัสินใจดว้ยตนเองหรือปรึกษาสมาชิกในครอบครัว
มากกวา่ขอคาํแนะนาํจากบุคคลอ่ืน 
   อาชีพ มี ความสมัพนัธ์กบัจาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั โดย 
ผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวัมีแนวโนม้เลือกผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีมีราคาสูงกวา่ 20,001 บาทข้ึนไป 
   รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มี ความสัมพนัธ์กบัจาํนวนเงินท่ีพอใจซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัและสถานท่ีท่ีทาํการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั โดยผูมี้รายไดต้ ํ่ามีแนวโนม้เลือกผลิตภณัฑ ์
เบาะหนงัท่ีมีราคาตํ่ากวา่ และเปล่ียนเบาะจากศูนยบ์ริการหรือร้านประดบัยนต ์
   ประเภทของรถท่ีใช ้มี ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนงั และ ความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของเบาะหนงั โดยผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถเก๋งมีแนวโนม้ซ้ือเบาะ
เพื่อเพิ่มความหรูหราในห้องโดยสาร ขณะท่ีผูใ้ชร้ถประเภทอ่ืนมีแนวโนม้ซ้ือเพื่อความสะดวกใน
การดูแลรักษา โดยผูใ้ชร้ถยนตทุ์กประเภทต่างมีความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัเชิงกายภาพของเบาะหนงั 
   อายุของรถท่ีใช ้มี ความสัมพนัธ์กบัประเภทของผลิตภณัฑ์เบาะหนังท่ีซ้ือ  
ช่วงเวลาท่ีซ้ือเบาะหนัง และ สถานท่ีท่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนัง โดยผูบ้ริโภคทุกกลุ่มมี
แนวโนม้การซ้ือเบาะโดยไม่ไดร้ะบุประเภทของหนงัท่ีตอ้งการ  
   ทั้งน้ี ระดบัการศึกษาเป็นปัจจยัส่วนบุคคลเพียงปัจจยัเดียวท่ี ไม่มี ความสมัพนัธ์
กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั  
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ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน  
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เพศ     *  *  

อาย ุ       *  

ระดบัการศึกษา         

อาชีพ   *      

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   *   *   

ประเภทของรถท่ีใช ้  *  *     

อายขุองรถท่ีใช ้ *    * *   

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (p<0.05) 

 
2) ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ 

ผลิตภณัฑเ์บาะรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
   ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยค่าสถิติ Chi-square Test ท่ีระดบันยัสาํคญัทาง
สถิติท่ี 0.05 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาด มี ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงัใน 
ทุกปัจจยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
   ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนงั ใน 5 
พฤติกรรม ไดแ้ก่ ประเภทของเบาะหนงัท่ีซ้ือ  วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือ งบประมาณในการซ้ือ 
บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ และวิธีการชาํระเงิน 
   ปัจจัยด้านราคา มี ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ์เบาะหนัง
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้เป็นเบาะหนงั ใน 2 
พฤติกรรม คือ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั และ ความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของเบาะหนงั  
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   ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย มี ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมใหเ้ป็นเบาะหนงั  
ใน 2 พฤติกรรม คือ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั และวิธีการชาํระเงิน 
   ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มี  ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้
เป็นเบาะหนงั ในพฤติกรรมเดียว คือ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนงั 
   ปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวม มี ความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากเบาะเดิมให้
เป็นเบาะหนัง ใน 3 พฤติกรรม ไดแ้ก่ วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือเบาะหนัง คุณสมบติัของเบาะ
หนงั และ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเบาะหนงั  
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คน  
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ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ * * *    * * 
ปัจจยัดา้นราคา  *  *     
ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย  *      * 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  *       

ภาพรวม  *  *   *  

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (p<0.05) 
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2. อภปิรายผล 
 
 จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบประเด็นท่ีพึง
นาํมาอภิปรายผลดงัน้ี 
 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคยงัคงเป็นปัจจยัสาํคญัท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดย
ผลการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทของรถยนตท่ี์ใช ้และอายขุอง
รถยนตท่ี์ใช ้ลว้นแลว้แต่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตท์ั้งส้ิน ซ่ึงสอดคลอ้ง
ขอ้สรุปของผลการวิจยัท่ีผา่นมาท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลทั้งส้ิน (กนิษ รัตนนท,์ 2549; ไพรินทร์ ปราศอาพาธ, 2546; 
พงศศ์กัด์ิ มีแกว้, 2548) รวมถึง(ชนุตร์  นุ่นจุย้, 2548) ซ่ึงไดข้อ้สรุปผลการวิจยัท่ีผา่นมาว่าปัจจยัส่วน
บุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ และบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการซ้ือทั้งส้ิน อย่างไรก็ตามผลการวิจยัคร้ังน้ีให้ขอ้สรุปท่ีแตกต่างไปจากผลการวิจยัท่ี
ผา่นมาใน 1 ประเดน็ ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจเน่ืองมาจากการวิจัยในคร้ังน้ีกําหนดทาํการศึกษาเฉพาะผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีประชากรมีระดบัการศึกษาเฉล่ียสูงกว่าจงัหวดัอ่ืนๆ ดงัจะ
เห็นไดจ้ากสดัส่วนของกลุ่มตวัอยา่งเกินกวา่คร่ึงมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  
 ทั้งน้ีเม่ือจาํแนกพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตเ์ป็นรายดา้นพบว่า ผูบ้ริโภคเพศหญิงมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตเ์ม่ือเบาะ
เก่าเส่ือมสภาพหรือเปล่ียนทนัทีท่ีซ้ือรถยนตม์ามากกวา่ผูบ้ริโภคเพศชาย เหตุท่ีเป็นเช่นน้ีอาจอธิบาย
ไดจ้ากแนวคิดเพศสภาพ (Gender concept) โดยเพศหญิงเป็นเพศท่ีใหค้วามสาํคญักบัความสะอาด
และใส่ใจกบัความสวยงามมากกว่าเพศชาย ซ่ึงเม่ือพิจารณาควบคู่ไปกบัประเด็นการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ยงัพบแนวโน้มว่า ผูบ้ริโภคเพศหญิงมีแนวโน้มตดัสินใจโดยปรึกษา
สมาชิกในครอบครัว ซ่ึงอาจเกิดจากความไม่สันทดัในดา้นยานพาหนะและการตกแต่งรถยนตม์าก
เท่าผูบ้ริโภคเพศชาย ซ่ึงในผลการศึกษาพบว่า เม่ือตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์แลว้ 
ผูบ้ริโภคเพศชายมีแนวโนม้พิจารณาตดัสินใจดว้ยตนเองมากกวา่ปรึกษาผูอ่ื้น ซ่ึงเป็นไปตามตวัแบบ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (EBK Model) ของ Engle, Blackwell and Miniard (1993: 5 อา้งถึงใน 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) ท่ีกล่าวว่า ผูบ้ริโภคมีแนวทางและกระบวนการในการตดัสินใจตาม
พื้นฐานส่วนบุคคล ร่วมกบัการใช้ทรัพยากรท่ีตนมีอยู่เพื่อประกอบการตดัสินใจในการบริโภค
เพื่อใหเ้กิดประโยชน์คุม้ค่าสูงสุด 
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 ผลการศึกษาคร้ังน้ียงัพบประเด็นความเช่ือมโยงสัมพนัธ์กนัของตวัแปรอาชีพกบัตวั
แปรรายไดเ้ฉล่ียส่วนบุคคล เน่ืองจากอาชีพเป็นตวักาํหนดฐานรายไดข้องบุคคล ดงัจะเห็นไดจ้าก
ผลการวิจยัท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีประกอบธุรกิจส่วนตวัมีแนวโนม้เลือกซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีระดบั
ราคาสูงกว่า 20,000 บาทข้ึนไปมากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงจากการแจกแจงความสัมพนัธ์ของอาชีพ
กบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในการศึกษาคร้ังน้ีพบว่า ผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวัเป็นกลุ่มท่ีมีฐานรายได้
เฉล่ียสูงกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ ซ่ึงเม่ือนาํมาประมวลสรุปร่วมกบัผลการทดสอบสมมติฐานท่ีพบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ามีแนวโนม้เลือกเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีระดบัราคาไม่เกิน 
20,000 บาท และส่งผลสืบเน่ืองไปถึงพฤติกรรมการเลือกสถานท่ีเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัอีกดว้ย 
เน่ืองจากเป็นท่ีทราบกนัโดยทัว่ไปว่า การใชบ้ริการจากศูนยบ์ริการหรือร้านรับติดตั้งเบาะรถยนต์
โดยตรงมีค่าใชจ่้ายสูงกว่าการใชบ้ริการจากร้านประดบัยนตท์ัว่ไป ดว้ยเหตุน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพ
หรือกาํลงัซ้ือตํ่าจึงมีแนวโน้มท่ีจะเลือกรับบริการจากร้านประดบัยนต์ทัว่ไปมากกว่าการเขา้รับ
บริการเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตจ์ากศูนยบ์ริการหรือร้านรับติดตั้งเบาะรถยนตโ์ดยตรง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนิษ รัตนนท ์(2549) ท่ีพบว่า อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียของผูบ้ริโภคมีผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภคในเชิงจิตวิทยา ท่ีผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีพฤติกรรมการบริโภคโดยมุ่งหวงัใช้
สินคา้หรือบริการเป็นเคร่ืองมือในการสร้างการยอมรับจากสังคมหรือเพื่อยกยอ่งสถานะทางสังคม
ของตน  
 นอกจากนั้น ความสาํคญัของพฤติกรรมการบริโภคยงัคงคาบเก่ียวกบัปัจจยัเชิงจิตวิทยา
ของผูบ้ริโภคอย่างปฏิเสธไม่ได ้เม่ือผลการวิจยัมีบทสรุปท่ีเน้นย ํ้าอย่างชดัเจนว่า ผูใ้ชร้ถยนต์ทุก
ประเภทต่างเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัเชิงกายภาพของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีเหนือกว่าผลิตภณัฑเ์บาะผา้
ทั้งส้ิน ตลอดจนแนวโน้มของผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถเก๋งท่ีมีความมุ่งหมายในการเปล่ียนผลิตภณัฑ์เบาะ
หนังเพื่อเพิ่มความหรูหราให้กับห้องโดยสารเป็นสําคัญ แต่ถึงกระนั้ นก็มิได้หมายความว่า 
พฤติกรรมการบริโภคดาํเนินไปโดยมุ่งตอบสนองปัจจยัทางจิตวิทยาแต่เพียงอยา่งเดียว เน่ืองจากผล
การศึกษาในคร้ังน้ีพบว่า พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ของผูบ้ริโภคเป็นไปโดย
คาํนึงถึงประโยชน์ใชส้อยควบคู่ไปดว้ยเสมอ ดงัจะเห็นไดจ้ากผลการทดสอบสมมติฐานท่ีพบว่า 
ประเภทของรถท่ีใชมี้ความสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคห์ลกัในการเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
โดยผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถกระบะหรือรถ SUV MPV PPV ต่างมีแนวโนม้ของวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ไปในทิศทางเดียวกนั คือ เพื่อความสะดวกในการดูแลรักษาทาํความ
สะอาดเป็นสําคญั ซ่ึงเป็นไปตามแนวคิดแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior 
Model) ของ Kotler (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) ท่ีอนุมานไดว้่า ผูบ้ริโภคท่ีเลือกใชร้ถยนตต่์างชนิด
ต่างประเภทกนั ยอ่มมีวิถีชีวิตหรือรูปแบบการใชชี้วิต (Life style) ต่างกนัไป ซ่ึงความแตกต่างกนั
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ดงักล่าวเป็นตวักาํหนดใหผู้บ้ริโภคท่ีใชร้ถประเภทอ่ืนมีความตอ้งการหรือพฤติกรรมการบริโภคใน
การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตต่์างไปจากผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถเก๋ง 
 สําหรับการศึกษาในประเด็นความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนตใ์น 6 พฤติกรรม ไดแ้ก่ ประเภทของเบาะหนังท่ีซ้ือ 
วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคพอใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เบาะหนัง ความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ และ วิธีการชาํระเงิน ซ่ึงเป็นไปตามแนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Analyzing Consumer Behavior) ของ Schiffman and Kanuk (1994: 5 อา้งถึงใน สมจิตร ลว้นจาํเริญ, 
2541: 9) ท่ีสรุปวา่ นกัการตลาดพึงใส่ใจและใหค้วามสาํคญัต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อเรียนรู้ใน
การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และจดัหาส่ิงกระตุน้หรือกลยทุธ์การตลาดให้เหมาะสม
และสอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคนั้ น ซ่ึงจากผลการวิจัยพบว่า นักการตลาดด้าน
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตพ์ึงเรียนรู้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตผ์า่นคาํถามสาํคญั 
6Ws1H อนัเป็นช่องทางสาํคญัในการเรียนรู้เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ข้ึน 
ซ่ึงในผลการวิจยัพบว่า การเรียนรู้เก่ียวกบัวตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
และความเช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ สามารถศึกษาผ่านคาํถามทาํไม
ผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy?) อนัเป็นการประมวลหาเหตุผลท่ีแทจ้ริงของพฤติกรรม
การบริโภค ซ่ึงอาจเป็นไดท้ั้งการซ้ือเพ่ือตอบสนองความตอ้งการทางกายภาพ (physical needs) หรือ
ความตอ้งการทางจิตวิทยา (psychological needs) อยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือทั้งสองควบคู่กนัไดท้ั้งส้ิน 
ซ่ึงการเรียนรู้จากคาํถามดังกล่าวสามารถนําไปสู่การวางแผนการตลาดให้มีความชัดเจนตรง
กลุ่มเป้าหมายไดง่้ายข้ึน โดยขอ้สรุปท่ีไดจ้ากการวิจยัพบว่า การโนม้นา้วให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตใ์นกลุ่มผูใ้ชร้ถเก๋งนอกเหนือจากการเนน้ไปท่ีความสะดวกในการดูแล
รักษาแลว้ ยงัสามารถเนน้ไปท่ีความสวยงามของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีสามารถช่วยเพิ่มความหรูหรา
ให้กบัห้องโดยสารไดอี้กดว้ย ในขณะท่ีกลุ่มผูใ้ชร้ถยนตป์ระเภทอ่ืนๆ ควรเนน้ไปท่ีคุณสมบติัเชิง
กายภาพของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีเหนือกว่าเบาะผา้ในดา้นของการดูแลรักษาทาํความสะอาดและ
ความสบายในการขบัข่ี ซ่ึงแนวทางดงักล่าวจะเอ้ือประโยชน์ต่อการทาํความเขา้ใจความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดต้รงเป้าหมายยิง่ข้ึน 
 นอกจากนั้น การทาํความเขา้ใจดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมีต่อผูบ้ริโภคผ่านคาํถามท่ีมุ่ง
คน้หาว่า พฤติกรรมการบริโภคพึงเกิดข้ึนท่ีไหน (Where does the market buy?) จะช่วยตอกย ํ้าให้
นกัการตลาดตระหนกัถึงความจาํเป็นในการวางแผนบริหารดา้นการจดัจาํหน่ายใหเ้ป็นไปอยา่ง 
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สอดคลอ้งและเสริมความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑใ์หแ้ก่ผูบ้ริโภคยิง่ข้ึน (Schiffman and Kanuk, 1994: 5 
อา้งถึงใน สมจิตร ลว้นจาํเริญ, 2541: 9) อนันาํไปสู่การเสริมจุดแขง็ให้กบัศูนยบ์ริการและร้านรับ
ติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตโ์ดยตรงในฐานะผูช้าํนาญการและการเป็นศูนยบ์ริการครบวงจร
และลดจุดดอ้ยของศูนยบ์ริการและร้านรับติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตโ์ดยตรงในดา้นราคาท่ี
สูงกว่าเม่ือเทียบกับร้านประดับยนต์ทั่วไป ซ่ึงจาํเป็นตอ้งดาํเนินการร่วมไปกับการส่ือสารให้
ผูบ้ริโภคตระหนักว่า ศูนยบ์ริการเป็นช่องทางตรงในการนาํผลิตภณัฑ์เขา้สู่ตลาดในบางคร้ังอาจ
ไดรั้บขอ้เสนอท่ีน่าสนใจกว่าการผ่านคนกลางหรือร้านประดบัยนต ์โดยอาจเสนอในรูปแบบของ
ส่วนลด (Discount) หรือ สินคา้พรีเม่ียม (Premium) หรือ บริการหลงัการขาย (After sales service) 
ไดท้ั้งส้ิน นอกจากนั้นการท่ีผูบ้ริโภคท่ีให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายมากเป็นกลุ่มท่ี
เลือกวิธีการชาํระเงินดว้ยเงินสด ดงันั้นเพื่อรักษาฐานลูกคา้กลุ่มน้ีไว ้ผูใ้ห้บริการติดตั้งเบาะหนัง
รถยนตพ์ึงให้ความสาํคญักบัการบริหารจดัการดา้นการจดัจาํหน่ายให้ตอบสนองกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ โดยเฉพาะในประเดน็ท่ีผูบ้ริโภคใหข้อ้เสนอแนะมา อาทิ การเพิ่มจาํนวนร้าน  
การปรับปรุงสภาพแวดลอ้มของสถานท่ี และการเพิ่มบริการเสริมใหค้รบวงจรยิง่ข้ึน เป็นตน้ 
 ทั้งน้ีจากการประมวลสรุปภาพรวมของผลการศึกษาในคร้ังน้ีอาจกล่าวไดว้่า ผูบ้ริโภค
มีมุมมองต่อผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตใ์นเชิงบวก ทั้งในดา้นคุณสมบติัเชิงกายภาพและเชิงจิตวิทยา
ท่ีเหนือกว่าเบาะผา้ ด้วยเหตุน้ีผูป้ระกอบการและนักการตลาดพึงให้ความสําคญัในการพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หโ้ดดเด่นสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ร่วมไปกบัการพฒันาการจดัจาํหน่าย
ให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคอย่างครอบคลุม รวมถึงการฝึกอบรมช่างติดตั้งให้มีความชาํนาญงานเพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ในการเขา้รับบริการให้แก่ผูบ้ริโภค โดยให้ความสาํคญักบัอิทธิพล
จากบุคคลใกลชิ้ดหรือสมาชิกในครอบครัวท่ีมีส่วนผลกัดนัหรือผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตค์วบคู่ไปดว้ย รวมถึงวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเน่ืองจากวตัถุประสงคข์อง
การซ้ือมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในทุกระดบัซ่ึงจะส่งเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการมุ่งมัน่
ผลกัดนัคุณภาพของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตอ์ยา่งจริงจงัจะช่วยเสริมสร้างความเช่ือมัน่และหนุน
เสริมการรับรู้เชิงบวกท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์อนัเป็นหนทางสาํคญัในการพฒันาอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัรถยนตใ์ห้สามารถแข่งขนักบัผลิตภณัฑเ์บาะผา้ท่ีมีตน้ทุนการตลาดตํ่ากว่าไดอ้ยา่งมัน่คง
และยัง่ยนื  
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 
  จากผลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  ผูว้ิจยัใคร่
เสนอขอ้เสนอแนะเพ่ือประโยชน์ต่อผูท่ี้เก่ียวขอ้งในธุรกิจเบาะหนังรถยนต์ นับตั้งแต่ผูผ้ลิตเบาะ
หนงัรถยนต ์ผูป้ระกอบการท่ีรับติดตั้งเบาะหนงัรถยนต ์ตลอดจนผูบ้ริโภคดงัน้ี ดงัน้ี 
  1. ขอ้เสนอแนะเร่ืองความสําคญัระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน จากผลการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยั
ส่วนบุคคลในระดบัมากและเพศหญิงนิยมซ้ือเบาะเม่ือซ้ือรถใหม่มากกวา่เพศชาย เน่ืองจากเพศหญิง
นั้นคาํนึงถึงความสะอาดและการดูแลรักษามากกว่าเพศชาย รวมถึงเพศหญิงนั้นจะให้สมาชิกใน
ครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ  จากขอ้คน้พบดงักล่าวสามารถสะทอ้นให้เห็นถึงความ
ตอ้งการท่ีแตกต่างในเพศหญิงและเภทชาย การท่ีผูป้ระกอบการจะนําเสนอขายสินคา้จะต้อง
คาํนึงถึงเพศสภาพท่ีแตกต่างและวิธีนาํเสนอท่ีแตกต่างดว้ยเช่นกนั นอกเหนือจากเพศสภาพแลว้อายุ
กเ็ป็นส่วนสาํคญัในการตดัสินใจ  เน่ืองจากผูบ้ริโภคอายนุอ้ยจะตดัสินใจดว้ยตนเองมากกว่าผูท่ี้อายุ
ตั้งแต่ 36 ปีข้ึนไป โดยผูท่ี้มีอายมุากจะใหส้มาชิกในครอบครัวมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ และจะ
ซ้ือเบาะหนังในราคาท่ีสูงข้ึนต่อเม่ือผูบ้ริโภคมีรายไดเ้ฉล่ียสูงข้ึน โดยผูบ้ริโภคท่ีประกอบอาชีพ
ส่วนตวัมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือเบาะท่ีมีราคาแพงเพราะผูป้ระกอบอาชีพส่วนตวัมีแนวโนม้ของรายไดสู้ง
กว่าผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ๆ ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจเบาะหนงัก่อนการนาํเสนอขายควรคาํนึงถึงปัจจยั
ในเร่ืองของเพศสภาพ อาย ุและปัจจยัส่วนบุคคลโดยรวมก่อนการเสนอขายเพ่ือใหเ้กิดประสิทธิภาพ
สูงสุดในการเสนอขายผลิตภณัฑ ์
  2. ข้อเสนอแนะเร่ืองความสําคัญระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน จากผลการศึกษาประเด็นท่ีผูบ้ริโภค
ให้ความสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ไดแ้ก่ คุณสมบติัทางกายภาพท่ีเหนือกว่าเบาะผา้ 
อาทิ ไม่อมฝุ่ น ไม่ลามไฟ ไม่ดูดซบันํ้ า รวมถึงความสะดวกในการดูแลรักษาเป็นตน้ จากขอ้คน้พบ
ดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่า การเปล่ียนจากผลิตภณัฑ์เบาะผา้มาสู่เบาะหนัง (Product switching) 
เกิดข้ึนจากการเปรียบเทียบจุดแขง็ของผลิตภณัฑ ์ รวมถึงอาจจาํเป็นตอ้งนาํเสนอรายงานการรับรอง
ผลการทดสอบคุณสมบติัของผลิตภณัฑเ์บาะหนงั (Leather Certification) มาสนบัสนุนใหเ้กิดความ
เช่ือมัน่ต่อคุณสมบติัของผลิตภณัฑใ์ห้เด่นชดัข้ึน อนัเป็นหนทางในการพฒันาตลาดผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนตท่ี์มีราคาสูงกวา่ผลิตภณัฑเ์บาะผา้ใหส้ามารถแข่งขนัทางการตลาดไดย้ ัง่ยนืต่อไป  
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   ปัจจัยด้านราคานับเป็นตัวแปรสําคัญท่ีกําหนดพฤติกรรมการบริโภค
ขอ้เสนอแนะท่ีผูบ้ริโภคประสงคใ์ห้มีการปรับปรุงคือ การพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพสมราคา 
จากขอ้เสนอแนะดงักล่าวสะทอ้นใหเ้ห็นว่า แนวทางท่ีเหมาะสมในการพฒันาตลาดผลิตภณัฑเ์บาะ
หนงัรถยนตพ์ึงอาศยักระบวนการส่ือสารเพ่ือถ่ายทอดขอ้มูลคุณค่าของผลิตภณัฑเ์ขา้สู่การรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด เพื่อให้เกิดการตระหนกัถึงอรรถประโยชน์ท่ีเหนือกว่าผลิตภณัฑเ์บาะผา้ 
ซ่ึงอาจตอ้งดาํเนินการควบคู่ไปกบัการเสนอทางเลือกของระดบัราคาให้หลากหลายตามคุณสมบติั
ของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัท่ีมีหลากหลายเกรด เพ่ือเป็นทางเลือกรองรับแก่ผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพและ
กาํลงัซ้ือจาํกดัเพื่อกระตุน้โอกาสในการพิจารณาตดัสินใจเปล่ียนผลิตภณัฑ์เบาะหนังนอกจากนั้น
แนวทางดงักล่าวอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเปล่ียนเบาะรถยนตโ์ดยไม่จาํเป็นตอ้งรอให้เบาะ
เดิมเก่าหรือชาํรุดไดอี้กทางหน่ึงดว้ย 
  ปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายเป็นปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีผู ้บริโภคให้
ความสําคญัมากท่ีสุดในการพิจารณาเปล่ียนผลิตภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ โดยมีระดบัความสําคญั
เหนือกว่าปัจจยัดา้นผลิตภณัฑน์กัการตลาดพึงใส่ใจเป็นพิเศษ ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบั
ประสบการณ์และความชาํนาญงานของช่างติดตั้ง ซ่ึงมีผลทางออ้มต่อความรวดเร็วของระยะเวลาใน
การติดตั้งให้เสร็จส้ินภายใน 1 วนัย่อมเพ่ิมโอกาสกระตุน้พฤติกรรมการบริโภคให้เกิดข้ึนโดยง่าย 
โดยเฉพาะผูใ้หบ้ริการท่ีมีสต๊อกสินคา้เบาะหนงัสาํเร็จรูปเตรียมพร้อมให้บริการไดท้นัที ดงันั้นการ
หนุนเสริมประเดน็ความชาํนาญงานของช่างผูติ้ดตั้งจึงเป็นจุดต่างในการช่วงชิงโอกาสทางการตลาด
ท่ีเหนือกวา่ ซ่ึงมีความสาํคญัไม่ยิง่หยอ่นไปกวา่ความสะดวกของทาํเลท่ีตั้งของสถานท่ีในการเขา้รับ
บริการเปล่ียนผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตค์วบคู่ไปกบัการเปิดใหบ้ริการในวนัหยดุเสาร์อาทิตย ์เพื่อ
อาํนวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคในการมารับบริการซ่ึงความสมบูรณ์ขององคป์ระกอบดา้นการ
จดัจาํหน่ายดงักล่าวย่อมกระตุน้โอกาสให้ผูบ้ริโภคพิจารณาเขา้รับบริการเพิ่มข้ึนไดอี้กทางหน่ึง 
ดงันั้นผูป้ระกอบการรายใดท่ีสามารถหนุนเสริมจุดขายน้ีให้เป็นจุดแข็งได ้ย่อมมีโอกาสประสบ
ความสาํเร็จในการเพิ่มยอดขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
  ผลิตภัณฑ์เบาะหนังเป็นสินค้าประเภทท่ีสามารถใช้สินค้า อ่ืนทดแทนได ้
(Substitute goods) ซ่ึงสินคา้ทดแทนกนัไดคื้อ ผลิตภณัฑเ์บาะผา้ ซ่ึงมีราคาถูกกว่า จึงเป็นความ
เสียเปรียบในเชิงการตลาดท่ีผูป้ระกอบการและนกัการตลาดพึงตอ้งดาํเนินการแกไ้ข อยา่งไรก็ตาม 
ประเดน็ท่ีผูป้ระกอบการและนกัการตลาดพึงคาํนึงถึงมิไดมี้เพียงแค่ความยดืหยุน่ในการทดแทนกนั
ของสินคา้ หากแต่เป็นตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายในการเปล่ียนไปสู่สินคา้ทดแทน ซ่ึงระดบัราคาตน้ทุนท่ี
ตํ่ากว่า  ย่อมก่อให้เกิดการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทนไดง่้าย ดงันั้นแนวทางท่ีผูป้ระกอบการและ
นักการตลาดพึงยึดถือเป็นกลยุทธ์ในการป้องกนัการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทนคือ การให้ขอ้มูล
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เปรียบเทียบเชิงคุณสมบติัระหว่างผลิตภณัฑเ์บาะหนงัและผลิตภณัฑเ์บาะผา้ ซ่ึงอาจดาํเนินการได้
ทั้งการใชพ้นกังานขายหรือการใชส่ื้อประชาสัมพนัธ์ในการให้ขอ้มูลแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
ผลการวิจยัคร้ังน้ีท่ีพบว่า ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมากท่ีสุด คือ การมี
พนกังานขายประจาํร้านหรือศูนยบ์ริการท่ีสามารถแนะนาํหรือตอบคาํถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะ
หนังไดอ้ย่างถูกตอ้งชดัเจน เน่ืองจากผลิตภณัฑ์เบาะหนังเป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปมีขอ้มูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ค่อนขา้งน้อยเม่ือเทียบกับสินคา้อ่ืน ซ่ึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีขอ้มูลตลอดจน
ความคุน้เคยและการรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์อ้ยลงตามไปดว้ย ดงันั้นการส่ือสารเพ่ือใหข้อ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑจึ์งเป็นมาตรการสาํคญัในการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่อาจละเลยได ้
  3. ขอ้เสนอแนะเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คน 
จากผลการศึกษาว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ทราบถึงชนิดของผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือว่าเป็นหนังประเภทใด
ส่งผลให้เม่ือผูบ้ริโภคเปรียบเทียบราคาจึงไม่สามารถเปรียบเทียบราคากบัคุณสมบติัท่ีแทจ้ริงของ
สินคา้ท่ีซ้ือได ้ จาํนวนเงินท่ีผูบ้ริโภคตั้งซ้ือจึงไม่สูงนักเม่ือเทียบกบัผูบ้ริโภคท่ีให้ความสําคญักบั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑร์ะดบัมาก  ดงันั้นผูป้ระกอบการพึงตอ้งเสนอถึงความแตกต่างและคุณภาพของ
หนังแต่ละชนิดเทียบกบัราคา  อย่างไรก็ดีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เช่ือมัน่ว่าผลิตภณัฑ์เบาะหนังย่อมมี
คุณสมบติัเชิงกายภาพเหนือกว่าเบาะผา้  ซ่ึงเป็นประโยชน์อยา่งมากต่อผูป้ระกอบการท่ีจะเสนอให้
เห็นถึงคุณภาพของผลิตภณัฑเ์บาะหนงั  เน่ืองจากพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นมีวตัถุประสงค์
เพื่อความสะดวกในการดูแลรักษาเป็นส่งใหญ่และรองลงมาคือเพ่ือความคงทนดงันั้นผูป้ระกอบการ
จึงตอ้งเนน้หนกัในเร่ืองของคุณสมบติัทางกายภาพท่ีเหนือกว่าเบาะผา้ อาทิ ไม่อมฝุ่ น ไม่ลามไฟ ไม่
ดูดซบันํ้ า รวมถึงความสะดวกในการดูแลรักษาเป็นตน้  ส่วนวิธีการชาํระเงินนั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ตอ้งการชาํระดว้ยเงินสด  ผูป้ระกอบการอาจทาํคูปองส่วนลดเงินสด หรือการติดป้ายราคาใหช้ดัเจน
กเ็ป็นปัจจยัสาํคญัท่ีผูป้ระกอบการไม่ควรมองขา้มเช่นกนั 
 3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
  1. เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีกาํหนดวิธีดาํเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ  
(Qualitative research) โดยการเก็บขอ้มูลวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey research) จากกลุ่มตวัอยา่งเฉพาะ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่งผลให้ขอ้มูลท่ีไดเ้ป็นขอ้มูลเชิงคุณภาพ ขาดความลุ่มลึกของขอ้มูล ซ่ึง
ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมดว้ยวิธีการดาํเนินการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) เพ่ิมเติม โดย
การจดัการสนทนากลุ่ม (Focus group) ผูบ้ริโภค เพื่อรวบรวมขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคให้ลึกซ้ึงรอบดา้นยิ่งข้ึน และควรขยายขอบเขต
ประชากรท่ีศึกษาใหค้รอบคลุมไปถึงผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์ 
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ตลอดจน ผูใ้หบ้ริการติดตั้งเบาะหนงัรถยนต ์โดยกาํหนดวิธีการศึกษาแบบสมัภาษณ์เชิงลึก  
(In depth interview) เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการวางแผนการตลาดผลิตภณัฑ์
เบาะหนงัรถยนตค์วบคู่ไปกบัการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคจากผูบ้ริโภค  
  2. พึงขยายประเด็นการศึกษาโดยวิเคราะห์เปรียบเทียบระหว่างผลิตภณัฑ์เบาะ
หนังรถยนต์และผลิตภัณฑ์เบาะผา้ เพื่อเป็นฐานขอ้มูลสนับสนุนในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้
สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายและความตอ้งการของตลาดต่อไป 
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แบบสอบถาม 
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ลาํดบัท่ี ..........................  

แบบสอบถาม 
เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์ 

น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”  
โดยนกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

 

ทางผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากทุกท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้ตามความเป็นจริง 
และตามความคิดเห็นของท่าน เพ่ือจะไดน้าํผลการวิจยัไปใชป้ระโยชน์ทางการศึกษาต่อไป โดยขอ้มูลท่ีท่านตอบ
ในแบบสอบถามทั้งหมด ถือเป็นความลบั ซ่ึงจะนาํเสนอผลการวิจยัในภาพรวมเท่านั้น ขอขอบพระคุณทุกท่าน        
ท่ีกรุณาใหค้วามร่วมมือและขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการวจิยั 

 

คาํถามคดัแยก 
รถทีท่่านใช้อยู่ในปัจจุบันเป็นรถประเภท 

 1. ไม่เกิน 7 ท่ีนัง่    2. เกิน 7 ท่ีนัง่ ( ยติุการตอบแบบสอบถาม )  
ท่านต้องการซ้ือหรือมคีวามประสงค์ทีจ่ะซ้ือผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์หรือไม่ 
 � 1.    มีความประสงค ์    �  2.   ไม่มีความประสงค ์( ยติุการตอบแบบสอบถาม ) 

 

 
ตอนที ่ 1  ปัจจัยลกัษณะส่วนบุคคล 

คาํช้ีแจง  กรุณากาเคร่ืองหมาย   ลงใน     หน้าคาํตอบทีท่่านต้องการ 
 

1 เพศ 

 1. ชาย  2. หญิง 

2 อายุ 

  1.  25 ปี หรือตํ่ากวา่  2. 26 – 35 ปี  3. 36 - 45 ปี  
         4.  46  - 55 ปี  5. มากกวา่ 55 ปี 
 

3 ระดบัการศึกษา 

  1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  2. ปริญญาตรี  3  สูงกวา่ปริญญาตรี 

  4  อาชีพ 

  1. นกัเรียน นกัศึกษา  2. พนกังานบริษทัเอกชน  3. ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
  4. ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  5. อ่ืนๆ  ระบุ (...................) 
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 5  รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 

  1. 15,000 บาท หรือตํ่ากวา่  2. 15,001 – 30,000 บาท  3. 30,001 – 45,000 บาท 
  4. 45,001 – 60,000 บาท  5. 60,001 บาท 

6 ประเภทของรถทีท่่านใช้ 

  1. รถเก๋ง   2. รถกระบะ  3. รถ SUV / MPV / PPV 
  4. อ่ืนๆ (ระบุ .................................) 
7 รถทีท่่านใช้อยู่มีอายุกีปี่ 

  1. ตํ่ากวา่ 1 ปี   2. 1-3 ปี  3. 4-6 ปี 
  4. 7-10 ปี   5. 10 ปี ข้ึนไป 
 

ตอนที ่2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงั
รถยนตน์ัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

คาํช้ีแจง  กรุณากาเคร่ืองหมาย   ลงใน     ตามระดับความคดิเห็นทีท่่านต้องการ  

คาํอธิบาย  5   คะแนน     หมายถึง     เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในระดบัมากท่ีสุด 
 4   คะแนน     หมายถึง     เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในระดบัมาก 
 3   คะแนน     หมายถึง     เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในระดบัปานกลาง 
 2   คะแนน     หมายถึง     เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในระดบันอ้ย 
 1   คะแนน     หมายถึง     เป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัในระดบันอ้ยท่ีสุด 

 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะ

หนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ระดบัความสําคัญ  

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์      
1  เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่อมฝุ่ น      

   2  เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่ลามไฟ หากติดไฟสามารถดบัไดเ้อง      
  3  เบาะหนงัทาํความสะอาดง่าย      

  4 เบาะหนงัมีคุณสมบติักนันํ้า  /ไม่ดูดซบันํ้า      
  5 เบาะหนงัมีคุณสมบติัยดืหยุน่หดตวัไดต้ามสภาพอากาศ      

    6 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อกรด-ด่าง ไดดี้กวา่เบาะผา้      
 7 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อการขดูขีด  /เสียดสี      

    8 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อเหง่ือ      
 9 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อแสงอาทิตย ์      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์
เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความสําคัญ  

5 4 3 2 1 
10. บริการหลงัการขาย เช่น การซ่อมแซมหรือแกไ้ขจุดบกพร่อง       
11. การรับประกนัคุณภาพของเบาะหนงั เช่น 3 ปี หรือ 100,000 กิโลเมตร      
ปัจจัยด้านราคา      
12. ราคาของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน      
13. การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือเปล่ียนเบาะมากกวา่ 1 คนัข้ึนไป หรือแนะนาํเพ่ือน

มาเปล่ียนพร้อมกนั 
     

14. การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือชาํระดว้ยเงินสด       
15. การรับชาํระดว้ยบตัรเครดิต      
16. การรับชาํระดว้ยระบบเงินผอ่น       
17. อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระตํ่า      
18. เบาะหนงัมีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย ตาม ประเภท ของหนงั   เช่น 

หนงัววั – หนงัควาย หรือหนงัเกรด B หรือ C  
     

19. มีการติดป้ายราคาชดัเจน        
ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย      
20. ความสะดวกของทาํเลท่ีตั้งของร้าน  / ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั      
21. การมีสตอ๊กเบาะหนงัสาํเร็จรูปพร้อมติดตั้ง ไม่ตอ้งรอสินคา้      
22. ร้าน  /ศูนยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงัมีบริการติดตั้งด่วนภายใน 1 วนั       
23. ความกวา้งขวางของร้าน  /ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั      
24.   สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย      
25. การจดัเรียงสินคา้ตวัอยา่งสะดวกในการเลือกชม-ทดลองนัง่      
26. มีการจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่งโดยแยกประเภท-ยีห่อ้ของผลิตภณัฑช์ดัเจน      
27. ความสะอาดของร้าน / ศนูยบ์ริการ และสถานท่ีเปล่ียนเบาะ      
28. เปิดทาํการวนัเสาร์ – อาทิตย ์หรือวนัหยดุต่าง ๆ      
29. มีช่างท่ีมีประสบการณ์และฝีมือในการติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะหนงั      
30. มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก พร้อมทั้งมีภาพก่อนและหลงัการเปล่ียนเบาะ

ใหดู้ทาง Internet 
     

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด        
31. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ      
32. การออกบูธในงานแสดงรถยนต ์      
33. การมอบของแถม เช่น ผลิตภณัฑใ์นการดูแลบาํรุงรักษาเบาะหนงั      
34  การนาํเสนอ-เชิญชมสินคา้ตวัอยา่งโดยใชพ้ริตต้ีแทนพนกังานขาย      
35. การใหส่้วนลดพิเศษผา่นเตน้ทร์ถมือสองเพื่อส่งต่อใหแ้ก่ผูซ้ื้อรถยนต ์      
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์
เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความสําคัญ  

5 4 3 2 1 
36. การมอบคูปองส่วนลดสาํหรับการนาํรถมาเขา้รับบริการดูแลบาํรุงรักษา

เบาะหนงัในโอกาสต่อไป 
     

37. พนกังานขายประจาํร้าน  /ศูนยบ์ริการมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเป็นอยา่งดี 

     

38. พนกังานขายประจาํร้าน  /ศูนยบ์ริการสามารถแนะนาํหรือตอบคาํถาม
เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะหนงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

     

39. พนกังานขายประจาํร้าน  /ศูนยบ์ริการมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการ      
40. การแจกส่ือประชาสัมพนัธ์วธีิการดูแลบาํรุงรักษาผลิตภณัฑเ์บาะหนงั อาทิ 

แผน่พบั VCD ฯลฯ 
     

41.   มีการส่งเสริมการขายดว้ยราคาพิเศษ      

 
 

ตอนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7  คนของผู้บริโภค 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

คาํช้ีแจง  กรุณากาเคร่ืองหมาย   ลงใน     หน้าคาํตอบทีท่่านต้องการ เพยีงคาํตอบเดียวเท่าน้ัน 
 

1 วตัถุประสงค์ สําคญัทีสุ่ด ของการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์เดมิเป็นเบาะหนัง  

  1. เพ่ือความคงทนในการใชง้าน  
  2. เพ่ือความสะดวกในการดูแลรักษา  /ทาํความสะอาด 
  3. เพ่ือความหรูหราของหอ้งโดยสาร  
  4. เพ่ิมความสบายในการขบัข่ีโดยสาร 
  5. อ่ืนๆ ระบุ .........................................................................................................................................  

2 ประเภทของเบาะหนังทีซ้ื่อ 

  1. เบาะหนงัววั  2. เบาะหนงัควาย 
  3. เบาะหนงัสัตวช์นิดอ่ืนๆ  4. ไม่ทราบ (ขอแค่เป็นเบาะหนงัสัตวช์นิดใดกไ็ด)้ 
 
3 จํานวนเงนิที่ผู้บริโภคพอใจซ้ือผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
  1 20,000 บาท หรือตํ่ากวา่   2. 20,001 – 30,000 บาท  
  3.      30,001 – 40,000 บาท  4. 40,001 บาท ข้ึนไป 
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4 คุณสมบัตขิองผลติภัณฑ์เบาะหนังที่ท่านให้ความเช่ือถือ 

  1. เบาะหนงัมีคุณสมบติัเชิงกายภาพ เหนือกวา่เบาะผา้ อาทิ ดา้นความคงทน  /การดูแลรักษา  
  2. เบาะหนงัมีคุณสมบติัเชิงจิตวทิยา เหนือกวา่เบาะผา้ อาทิ ดา้นความหรูหรา  /รสนิยม 
 

5 ช่วงเวลาในการซ้ือผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์  

  1. เม่ือเบาะรถยนตเ์ดิมเส่ือมสภาพ หรือสกปรก   
  2. เม่ือมีการจดัรายการส่งเสริมการตลาดเบาะหนงัรถยนตใ์นระดบัราคาท่ีเหมาะสม 
  3. ทนัทีท่ีท่านซ้ือรถยนต ์
  4. เม่ือไดรั้บการกระตุน้จากบุคคลรอบขา้ง หรือแรงขบัทางกายภาพภายนอก 
  5.  เม่ือมีรายไดเ้พ่ิมข้ึนหรือ เม่ือฐานะทางสังคมเปล่ียนไป 
 
6 สถานทีซ้ื่อผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์ 
  1. ร้านประดบัยนตท์ัว่ไป (จาํหน่าย-ติดตั้งเบาะรถยนตแ์ละอุปกรณ์แต่งรถอ่ืนๆ)   
  2. ศนูยบ์ริการของรถยนตย์ีห่อ้นั้น ๆ 
  3. ร้านเปล่ียนเบาะรถยนตโ์ดยเฉพาะ 
  4. โรงงานผูผ้ลิตเบาะหนงัรถยนต ์

 

7 บุคคลที่มส่ีวนร่วมสําคญัในการตดัสินใจซ้ือผลติภัณฑ์เบาะรถยนต์  

  1. ตดัสินใจโดยตนเอง  2. เพ่ือน  /คนใกลชิ้ด  3.  สมาชิกในครอบครัว 
  4. พรีเซ็นเตอร์โฆษณา  5. พนกังานขาย   
 

8 วธีิการชําระเงนิ  

  1. ชาํระดว้ยเงินสด  2. ผอ่นชาํระเป็นงวด 
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ตอนที ่4   ข้อเสนอแนะต่อการปรับปรุงผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ 
1.  ท่านประสงค์ทีจ่ะเห็นการปรับปรุงผลติภัณฑ์เบาะหนังรถยนต์ในด้านใดเพิม่ขึน้อกีบ้าง  
 (ตอบได้มากกว่า 1 คําตอบ) 
 1.1    ด้านผลติภัณฑ์ 

 1.  ความทนทานต่อการสัมผสั  2. ความคงทนต่อการซีดจาง  
 3. ความน่ิมของผวิสัมผสั   4. ความสะดวกในการทาํความสะอาด 
 5. ความสะดวกในการดูแลรักษา   6. ความหลากหลายของสี 
 7. ความรุนแรงของกล่ินจากหนงั   8. การขยายระยะเวลารับประกนั 
 9. อ่ืนๆ ระบุ ........................................................................................................................... 

 1.2    ด้านราคา 
 1.  การลดราคา  2. การมีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย  
 3. การเปิดระบบผอ่นชาํระ   4. การผอ่นชาํระแบบไม่มีดอกเบ้ีย 
 5. การมอบส่วนลดเม่ือเทิร์นเบาะเก่า   6. อ่ืนๆ ระบุ ...................................................

   
 1.3    ด้านการจัดจําหน่าย 

 1.  จาํนวนร้านท่ีใหบ้ริการ  2. การครอบคลุมของร้านในการใหบ้ริการ 
 3. สถานท่ีตั้ง   4. การเขา้ - ออก 
 5. ท่ีจอดรถ   6. ท่ีนัง่คอย  หรือการบริการรับ-ส่ง 

 1.4    ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 1.  ส่วนลดการใชบ้ริการคร้ังถดัไป  2. การแจกของแถมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการบาํรุงรักษาเบาะ 
 3. การออกบูธในงานแสดงรถยนต ์   4. คุณภาพการใหบ้ริการของพนกังานขาย 
 5. การทาํตวัอยา่งภาพจาํลองหลงัการเปล่ียนเพ่ือใหเ้ห็นภาพการเปล่ียนแปลงท่ีชดัเจน 
 6. อ่ืนๆ ระบุ ................................................................................................................................. 

 
 

 ***ขอขอบคุณทุกท่านทีก่รุณาสละเวลาให้ข้อมูลทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการวจิัย *** 
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ภาคผนวก ค 
แบบประเมินความสอดคลอ้งของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวจิยั 
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แบบประเมนิความสอดคล้องของแบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจิยั 
 

เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีมี่ความสําคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือผลติภณัฑ์เบาะหนังรถยนต์
น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
 
ตอนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อพฤติกรรมซ้ือผลิตภณัฑเ์บาะหนงัรถยนต ์
นัง่ไม่เกิน 7 คนของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง  กรุณากาเคร่ืองหมาย   ลงใน     ตามระดบัความคิดเห็นท่ีท่านตอ้งการ  

คาํอธิบาย - 1   คะแนน     หมายถึง     คาํถาม ไม่ สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 
    0   คะแนน     หมายถึง     ไม่แน่ใจวา่คาํถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดัหรือไม่ 
 +1   คะแนน     หมายถึง     คาํถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการวดั 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์
เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความสอดคล้อง 

-1 0 +1 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์    
1  เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่อมฝุ่ น    

   2  เบาะหนงัมีคุณสมบติัไม่ลามไฟ หากติดไฟสามารถดบัไดเ้อง    
  3  เบาะหนงัทาํความสะอาดง่าย    

  4 เบาะหนงัมีคุณสมบติักนันํ้า  /ไม่ดูดซบันํ้า    
  5 เบาะหนงัมีคุณสมบติัยดืหยุน่หดตวัไดต้ามสภาพอากาศ    

    6 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อกรด-ด่าง ไดดี้กวา่เบาะผา้    
 7 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อการขดูขีด  /เสียดสี    

    8 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อเหง่ือ    
 9 เบาะหนงัมีคุณสมบติัคงทนต่อแสงอาทิตย ์    
10. บริการหลงัการขาย เช่น การซ่อมแซมหรือแกไ้ขจุดบกพร่อง     
11. การรับประกนัคุณภาพของเบาะหนงั เช่น 3 ปี หรือ 100,000 กิโลเมตร    
ปัจจัยด้านราคา    
12. ราคาของผลิตภณัฑเ์บาะหนงัใกลเ้คียงกบัร้านอ่ืน    
13. การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือเปล่ียนเบาะมากกวา่ 1 คนัข้ึนไป หรือแนะนาํ

เพ่ือนมาเปล่ียนพร้อมกนั 
   

14. การใหส่้วนลดพิเศษเม่ือชาํระดว้ยเงินสด     
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์
เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความสอดคล้อง 

-1 0 +1 
15. การรับชาํระดว้ยบตัรเครดิต    
16. การรับชาํระดว้ยระบบเงินผอ่น     
17. อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระตํ่า    
18. เบาะหนงัมีระดบัราคาใหเ้ลือกหลากหลาย ตาม ประเภท ของหนงั   เช่น 

หนงัววั – หนงัควาย หรือหนงัเกรด B หรือ C  
   

19. มีการติดป้ายราคาชดัเจน      
ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย    
20. ความสะดวกของทาํเลท่ีตั้งของร้าน  / ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั    
21. การมีสตอ๊กเบาะหนงัสาํเร็จรูปพร้อมติดตั้ง ไม่ตอ้งรอสินคา้    
22. ร้าน  /ศูนยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงัมีบริการติดตั้งด่วนภายใน 1 วนั     
23. ความกวา้งขวางของร้าน  /ศนูยบ์ริการเปล่ียนเบาะหนงั    
24.   สถานท่ีใหบ้ริการมีท่ีจอดรถสะดวกสบาย    
25. การจดัเรียงสินคา้ตวัอยา่งสะดวกในการเลือกชม-ทดลองนัง่    
26. มีการจดัแสดงสินคา้ตวัอยา่งโดยแยกประเภท-ยีห่อ้ของผลิตภณัฑช์ดัเจน    
27. ความสะอาดของร้าน / ศนูยบ์ริการ และสถานท่ีเปล่ียนเบาะ    
28. เปิดทาํการวนัเสาร์ – อาทิตย ์หรือวนัหยดุต่าง ๆ    
29. มีช่างท่ีมีประสบการณ์และฝีมือในการติดตั้งผลิตภณัฑเ์บาะหนงั    
30. มีช่องทางการติดต่อท่ีสะดวก พร้อมทั้งมีภาพก่อนและหลงัการเปล่ียน

เบาะใหดู้ทาง Internet 
   

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด      
31. การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ    
32. การออกบูธในงานแสดงรถยนต ์    
33. การมอบของแถม เช่น ผลิตภณัฑใ์นการดูแลบาํรุงรักษาเบาะหนงั    
34  การนาํเสนอ-เชิญชมสินคา้ตวัอยา่งโดยใชพ้ริตต้ีแทนพนกังานขาย    
35. การใหส่้วนลดพิเศษผา่นเตน้ทร์ถมือสองเพื่อส่งต่อใหแ้ก่ผูซ้ื้อรถยนต ์    
36. การมอบคูปองส่วนลดสาํหรับการนาํรถมาเขา้รับบริการดูแลบาํรุงรักษา

เบาะหนงัในโอกาสต่อไป 
   

37. พนกังานขายประจาํร้าน  /ศูนยบ์ริการมีความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑเ์บาะหนงัเป็นอยา่งดี 

   

38. พนกังานขายประจาํร้าน  /ศูนยบ์ริการสามารถแนะนาํหรือตอบคาํถาม
เก่ียวกบัผลิตภณัฑเ์บาะหนงัไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความสําคญัต่อพฤตกิรรมการซ้ือผลติภัณฑ์
เบาะหนังรถยนต์น่ังไม่เกนิ 7 คนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความสอดคล้อง 

-1 0 +1 
39. พนกังานขายประจาํร้าน  /ศูนยบ์ริการมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการ    
40. การแจกส่ือประชาสัมพนัธ์วธีิการดูแลบาํรุงรักษาผลิตภณัฑเ์บาะหนงั 

อาทิ แผน่พบั VCD ฯลฯ 
   

41.   มีการส่งเสริมการขายดว้ยราคาพิเศษ    
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ประวตัผู้ิวจิัย 
 
 

ช่ือ   นางทิพวลั  กิมโสม 
วนั เดือน ปีเกดิ  20 มกราคม  2524 
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