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ABSTRACT

The purposes of this research were mainly to measure which marketing mix was the most
influence to purchase used pick-up automobiles, how population characteristics influenced the behavior to
purchase used pick-up automobiles, and to study the correlation between population characteristics and all
potential factors affecting the decision to purchase used pick-up automobiles.

 This research used questionnaire technique from 286 samples of prospective buyers and
currently owners in Chanthaburi with the confidential value of 0.88.  The statistical analysis were mainly
scrutinized percentile and chi-square methods.

One of the research findings showed that the most important marketing mix influencing the
decision to purchase used pick-up car was product factor.  Moreover, the results indicated that the most
significant reason to purchase was for driving to work and the majority of buyers preferred  Isuzu and
Toyota to other brand names. Additionally, the research outcomes presented that the  prospect’s
characteristics  were married persons whose age is between 20 and 30 years, whose occupation was
company employee and entrepreneur, whose educational levels have been located between high level of
vocational degree and bachelor degree, and whose earning income ranges have been between 5,000 and
10,000 Baht per month since their main reason to buy was for daily communtation. According to this
research, the level of perceived participation of population characteristics and the most important
marketing mix influencing the decision to buy used cars were found to be related at the .05 level of
significant.

Keywords:   Marketing mix ,   Influence ,   Decision to buy used cars
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บทที ่1
บทนํ า

1.  ความส ําคัญของปญหา

รถยนตมีบทบาทสํ าคัญย่ิง ในชีวิตประจํ าวันของมนุษย และจากการเจริญเติบโตทาง
เศรษฐกิจและสังคมของเมืองหลวง ขยายขอบเขตไปสูเมืองชนบท หรือ พ้ืนท่ีตางจังหวัดอยางรวด
เร็ว  อันเน่ืองมาจากการเพ่ิมข้ึนของประชากร และ แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ  การ
สนับสนุนงบประมาณ และการกระจายอํ านาจใหแกทองถิ่นในสวนภูมิภาค  ตลอดจนสนับสนุนให
มีการพัฒนาเสนทางคมนาคมเชื่อมตอกันทั่วประเทศ  ทํ าใหมีการขยายเสนทางคมนาคมระหวาง
จังหวัด  อํ าเภอ  ตํ าบล  และ หมูบานตาง ๆ  สงผลใหการคมนาคมและเสนทางสัญจรมีความ
สะดวกสบายและรวดเร็วย่ิงขึ้น  แตในขณะท่ีการใหบริการดานขนสงมวลชนท้ังของภาครัฐบาล
และเอกชนมีไมเพียงพอท่ีจะตอบสนองความตองการ และ ไมสามารถอํ านวยความสะดวกใหแก
ประชาชนท่ัวไปไดตามท่ีคาดหวัง  สิ่งเหลาน้ีทํ าใหเกิดการกระตุนความตองการของประชาชนสวน
ใหญท่ีตองการความสะดวกสบาย ความรวดเร็วในการเดินทางสัญจรที่มีระยะทางไกล นอกจาก
นั้นอาจจะเปนความประสงคที่จะใชยานพาหนะเพื่อประกอบธุรกิจ หรือภารกิจของตนเองใหไดรับ
ความสะดวกรวดเร็ว หรือสามารถตอบสนองความตองการไดอยางมีประสิทธิผล แตจากภาวะ
วิกฤติเศรษฐกิจในประเทศไทย  สงผลกระทบตอรายไดของประชากรสวนใหญ มีรายไดท่ีลดต่ํ าลง  
ขณะท่ีราคารถยนตใหมมีการปรับราคาท่ีสูงข้ึน  เน่ืองจากราคาตนทุนวัตถุดิบมีราคาสูง การเปด
เสรีทางการเงิน การขึ้นลงของคาเงินเยน เงินดอลลารสหรัฐ และสกุลเงินสํ าคัญของยุโรป เปนตน  
ปจจัยลบตาง ๆ เหลาน้ีลวนแลวแตสงผลกระทบตอกํ าลังซื้อของประชากรท่ีมีรายไดระดับปาน
กลาง และ ระดับลาง  ดังน้ัน กลุมประชากรท่ีมีรายไดระดับปานกลาง และระดับลาง จํ าเปนตอง
หาแนวทางเลือกอ่ืน  ตามกํ าลังซื้อที่เหมาะสมกับรายได  ทํ าใหรถยนตใชแลวมีบทบาททดแทนรถ
ยนตใหม เปนทางเลือกใหแกกลุมบุคคลเหลาน้ี สามารถซ้ือหารถยนตไวในครอบครองได ในราคา
ที่เพียงพอกับรายได   ตลาดรถยนตใชแลวจึงเปนที่สนใจ  ทํ าใหมีอัตราการเติบโตเพ่ิมข้ึนอยางรวด
เร็ว  และ ยังมีแนวโนมเติบโตเพ่ิมข้ึนตอไปไดอีก
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จังหวัดจันทบุรี เปนอีกจังหวัดหน่ึงท่ีมีการพัฒนาเสนทางคมนาคมเชื่อมตอท้ังภาย
นอกและภายในจังหวัด ซึ่งมีการพัฒนาอยางตอเนื่องตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมของภาค
รัฐบาล เพื่อเสริมสรางปจจัยพื้นฐาน อันเปนสวนหน่ึงในการสรางเศรษฐกิจ และกระจายความ
เจริญเติบโตไปสูชนบท  เพื่อใหไดความสะดวกรวดเร็วในการดํ าเนินธุรกรรม ซึ่งจะสงผลเกิดการ
กระตุนเศรษฐกิจภายในจังหวัดใหเติบโตและแข็งแรงย่ิงข้ึน   การขยายตัวและการเพ่ิมศักยภาพใน
เชิงการแขงขันเพื่อความรวดเร็วและสะดวกในการดํ าเนินธุรกรรมตาง ๆ ทํ าใหรถยนตมีบทบาท
สํ าคัญอยางมากในสวนภูมิภาค   และเน่ืองจากประชากรในจังหวัดจันทบุรีสวนใหญประกอบ
อาชีพเกษตรกร  สภาพพื้นที่มีลักษณะสูงตํ่ า ตามภูมิศาสตรของประเทศที่มีลักษณะเปน ปา เขา  
และ ชายทะเล  การจราจรโดยทั่วไปไมหนาแนนเชนเมืองหลวง   ซึ่งสภาพภูมิศาสตรและลักษณะ
แวดลอมเชนน้ี ทํ าใหประชากรสวนใหญนิยมใชรถยนตบรรทุกสวนบุคคล   มากกวา รถยนตน่ัง
บุคคลไมเกิน 7 คน (รถเกง)  เพราะรถยนตบรรทุกสวนบุคคล  สามารถใชงานในเชิงพาณิชย และ 
ใชเปนรถโดยสารสวนบุคคลไดไมแตกตางไปจากรถเกงน่ังเทาใดนัก  นับวา รถยนตบรรทุกสวน
บุคคล  ในยุคปจจุบันเปนรถยนตเอนกประสงค สํ าหรับประชาชนสวนภูมิภาคไดอยางเหมาะสม 
ดังผลการศึกษาของพิมลพร เอ้ือวิริยะไชยกุล (2527 : 42)  ไดศึกษาการตลาดของอุตสาหกรรมรถ
ยนตบรรทุกขนาดเล็กในประเทศไทย  พบวา ปริมาณการจํ าหนายรถบรรทุกเล็กในประเทศไทย 
รอบ 5 ป ที่ผานมา มีอัตราเพิ่มขึ้น  แนวโนมในอนาคต คาดวา รถบรรทุกเล็ก จะไดรับความนิยม
เพิ่มขึ้น เพราะมีราคาถูก ประหยัด และมีประโยชนใชสอยหลายดาน มีการแขงขันกันมากยิ่งขึ้น

รถยนตบรรทุกสวนบุคคล  มีการปรับปรุงรูปแบบใหมีความสวยงาม หลากหลายมาก
ขึ้น  ตลอดจนมีการปรับเครื่องยนตใหมีสมรรถนะสูงขึ้น   การใชรถยนตกระทํ าไดงาย ไมยุงยาก  
ดังเชนแตกอน  ทํ าใหเปนที่นิยมของผูบริโภคในสวนภูมิภาค มีอัตราการซื้อและจดทะเบียนรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลเพ่ิมข้ึนทุกป  แตอยางไรก็ตาม รถยนตใหมประเภทรถยนตบรรทุกสวนบุคคล  มี
การปรับราคาเพิ่มสูงขึ้นมากดวย  ขณะท่ีประชากรสวนใหญ ไดรับผลกระทบจากภาวะวิกฤติ
เศรษฐกิจเชนกัน  สงผลใหรายไดลดต่ํ าลง  กํ าลังซ้ือรถยนตใหมอาจจะไมเพียงพอตอรายได    ดัง
น้ัน ประชากรสวนหน่ึงในจังหวัดจันทบุรี  ที่ไมสามารถซื้อรถยนตใหมได ตองใหความสนใจกับรถ
ยนตบรรทุกสวนบุคคลใชแลวทดแทน เพื่อใหเหมาะสมกับรายได และสามารถครอบครองรถยนต
ไวไดตามท่ีตองการ  ตลาดรถยนตมือสองในจังหวัดจันทบุรี จึงเปนตลาดรถยนตท่ีสํ าคัญอีกตลาด
หน่ึง ที่ประชากรจ ํานวนไมนอยตางตองพ่ึงพาและใชบริการ
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วัตถุประสงค หรือ เปาหมาย ของผูประกอบการในตลาดรถยนตมือสอง  ตองการผล
ตอบแทนดานก ําไรสูงสุด และ ตองการครอบครองสวนการตลาดใหมากท่ีสุด  เน่ืองจากตลาดรถ
ยนตมือสองมีกลุมลูกคาเปาหมายใหม ๆ เกิดขึ้นเสมอ และ มีแนวโนมเติบโตตอไปไดอยางตอเน่ือง  
ดังน้ัน กลยุทธทางการตลาดเปนส่ิงสํ าคัญ ท่ีจะชวยใหผูประกอบการธุรกิจเหลาน้ี สามารถดํ าเนิน
ธุรกิจใหบรรลุผลตามเปาหมายท่ีวางไวอยางไดผล  การแขงขันเพื่อชวงชิงสวนครองการตลาด  จํ า
เปนตองศึกษาและปรับกลยุทธการขายและบริการ  เพื่อสามารถสนองตอบความตองการของผู
บริโภคไดอยางตรงประเด็น  ฉะนั้น ผูประกอบธุรกิจจ ําเปนตองคํ านึงและศึกษา คือ ปจจัยการ
ตลาด อันไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจํ าหนาย  และดานสงเสริมการขาย

ความนิยมของประชาชน และ ผูประกอบการในสวนภูมิภาค ใหความสนใจ รถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสอง (ยอนรอยตลาดรถยนต “ปจอ” 2538 : 18) ธุรกิจการขายรถยนตใหม
และรถยนตเกา ในป พ.ศ. 2538 มียอดการจํ าหนายประมาณ 505 แสนคัน  รถปกอัพและรถ
บรรทุกยอดจ ําหนายภายในประเทศมีแนวโนมสูงข้ึน แตละบริษัทจะมีการแขงขันดานตลาดมากข้ึน 
เพื่อใหบริษัทหรือธุรกิจรถยนตตนเองมียอดจํ าหนายไดมาก ไมวากรุงเทพฯหรือตางจังหวัด  และขอ
มูลสนับสนุน (สํ านักงานขนสงจังหวัดจันทบุรี) มีการจดทะเบียนรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง
เพิ่มขึ้น และ จะมีปริมาณท่ีมากกวารถยนตใหมจดทะเบียนเปนอัตราสวนกวา 2 เทาของรถยนต
ใหม  และ ขอมูลจดทะเบียนผูประกอบการธุรกิจซ้ือขายแลกเปล่ียนรถยนตเพ่ิมข้ึนทุกป (สํ านักงาน
พาณิชยจังหวัดจันทบุรี)  ซึ่งเปนขอพิสูจนไดวา รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง มีบทบาทและมี
ความส ําคัญ สงผลตอเศรษฐกิจในทองถ่ินอยางย่ิง เชน กอใหเกิดการสรางงาน  ธุรกิจรานคายอยท่ี
เก่ียวเน่ืองกับรถยนต เชน อูซอมรถยนต รานคาประดับยนต รานจํ าหนายยางรถยนต รานจํ าหนาย
แบตเตอร่ีรถยนต  เหลาน้ีลวนกอใหเกิดกระแสทางการเงินหมุนเวียน และ สงผลใหภาวะเศรษฐกิจ
ของทองถ่ินดีข้ึน  อยางไรก็ตาม แมวารถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง จะมีราคาต่ํ ากวา รถยนต
ใหมมาก  แตก็ยังมีราคาท่ีนับไดวา ตองใชเงินเปนจ ํานวนไมนอยในการเลือกซ้ือ  ผูบริโภคท่ี
ประสงคจะตัดสินใจซื้อ จํ าเปนตองพิจารณา ศึกษาขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ีตองการพอควร  
ขณะเดียวกัน ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสอง ตางพยายามจัดหาสินคาเพ่ือตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคตามที่ตองการอยางดีที่สุด เพื่อการแขงขันทางธุรกิจและตองการสวนครอง
ทางการตลาดใหไดมากท่ีสุด และ สรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภค  ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎี
ของแมคคารธี (Mccarthy and Perresult , 1979 : 815)  กลาววา วิธีการพ้ืนฐานท่ีสรางใหเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑจากลูกคา โดยอาศัยโปรแกรมการตลาด จากความหมายน้ีบอกใหทราบถึงวัตถุ
ประสงคในการใชกลยุทธการตลาด เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการซื้อจากลูกคาโดยอาศัย
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โปรแกรมการตลาด คือปจจัยกระตุนการตลาด 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจํ าหนาย
และการสงเสริมการตลาด  ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมุงท่ีจะศึกษาปจจัยการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี

2.  วตัถุประสงคของการศึกษา

ในการวิจัยปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี ในคร้ังน้ี  มีวัตถุประสงคของการวิจัยดังนี้

2.1  ศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สองของผูบริโภค

2.2  ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภค
2.3  ศึกษาความสัมพันธ ระหวางปจจัยทางประชากรศาสตร กับ ปจจัยการตลาด

3.  ประเด็นการศึกษา

3.1  ปจจัยการตลาดดานใดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคล
มือสองของผูบริโภค

3.2  ผูบริโภคในจังหวัดจันทบุรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตบรรทุกสวน
บุคคลมือสองอยางไร

3.2  ปจจัยการตลาดมีความสัมพันธกับ ปจจัยประชากรศาสตรของผูบริโภคอยางไร
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4.  กรอบแนวคิดการศึกษา

ผูวิจัยไดกํ าหนดกรอบแนวคิด ดังน้ี

ตัวแปรอิสระ

1.! เพศ
2.! อายุ
3.! อาชีพ
4.! คุณวุฒิการศึกษา
5.! รายได
6.! สถานภาพ
7.! สถานท่ีอยู

รถยนต

ปจจัยการตลาด

-! ดานผลิตภัณฑ
-! ดานราคา
-! ดานการจัดจํ าหนาย
-! ดานสงเสริมการตลาด

ตัวแปรตาม
การตัดสินใจซื้อ
บรรทุกสวนบุคคลมือสอง
คุณลกัษณะสวนบุคคล
ของผูบริโภค
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5.  สมมติฐานในการวิจัย

ปจจัยประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในเขตจังหวัดจันทบุรี

6.  ขอบเขตของการศึกษา

6.1  ขอบเขตของเน้ือหา
      การวิจัยคร้ังน้ี มุงศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต

บรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภค ในเขตจังหวัดจันทบุรี ประกอบดวย สวนประสมทางการ
ตลาด (Marketing Mix)  ดังตอไปน้ี

      6.1.1  ปจจัยดานผลิตภัณฑ
      6.1.2  ปจจัยดานราคา
      6.1.3  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด
      6.1.4  ปจจัยดานการจัดจ ําหนาย

6.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง
      6.2.1  ประชากร ไดแก บุคคลผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ที่จด

ทะเบียนรถยนตในจังหวัดจันทบุรี ต้ังแตวันท่ี 2 มกราคม 2545 ถึง วันท่ี 30 มิถุนายน 2545 จํ านวน 
1,052 ราย

      6.2.2  กลุมตัวอยาง ไดแก บุคคลผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ที่
จดทะเบียนรถยนตในจังหวัดจันทบุรี ต้ังแตวันท่ี 2 มกราคม 2545 ถึง วันท่ี 30 มิถุนายน 2545 
จํ านวน 1,052 ราย ซึ่งกํ าหนดตามตารางสํ าหรับพิจารณาขนาดกลุมตัวอยางตามทัศนะของ เครจซี ่
และ มอรแกน (ปุระชัย เปยมสมบูรณ (2529 , 458) ปรับมาจาก Krejcie , R.V. and Morgan , D.W. 
“Determining Sample Size for Research Activities” Educational and Psychological Measurement 
(1970) : 607-610)  ไดกลุมตัวอยางจ ํานวน 286 คน

6.3 ระยะเวลาที่ใชในการศึกษา  ต้ังแต  กรกฎาคม 2545  -  มิถุนายน 2546  รวมระยะ
เวลาในการศึกษาทั้งสิ้น จํ านวน  12  เดือน
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6.4  ตัวแปรที่ใชในการศึกษา
      6.4.1  ตัวแปรตน ไดแก
                        1)  ปจจัยทางประชากรศาสตร  ประกอบดวยปจจัยดานเพศ  อายุ  อาชีพคุณ

วุฒิการศึกษา  รายได  สถานภาพสมรส และสถานที่อยูอาศัย
                        2)  ปจจัยการตลาด  ประกอบดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา

ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย และ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด
      6.4.2  ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผู

บริโภค  ประกอบดวยวัตถปุระสงคในการซือ้รถยนต  การเลือกยี่หอรถยนต การเลือกขนาดเคร่ือง
ยนต การพิจารณารูปรางลักษณะของรถยนต การเลือกแหลงจํ าหนายรถยนตที่ซื้อ และความคิดเห็น
ในโครงการซ้ือรถยนตคร้ังตอไป

7.  นยิามศัพทเฉพาะ

7.1  ปจจัยการตลาด หมายถึง สิ่งที่มีผลกระทบเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด
ท่ีผูบริหาร หรือเจาของกิจการประกอบธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนตมือสอง สามารถควบคุมและ
กํ าหนดได ซึ่งประกอบดวย

7.1.1  ดานผลิตภัณฑ
7.1.2  ดานราคา
7.1.3  ดานการจัดหนาย
7.1.4  ดานสงเสริมการตลาด

7.2  อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่โนมนาว กระตุน หรือ
ชักจูงใหเกิดการตกลงใชสิ่งของหรือใชเงินตราแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดมาซึ่งรถยนตบรรทุกสวน
บุคคลมือสอง ตามที่ตองการ

7.3 รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง  หมายถึง พาหนะยานยนตชนิดใชบรรทุกขนาด
ไมเกิน 1 ตัน  หรือท่ีเรียกวารถกระบะ (Pick up)  ท่ีเคยนํ าไปใชแลว ไมวาจะเปนรถยนตที่มีการดัด
แปลงหรือไมก็ตาม มีการโอนกรรมสิทธิ์การครอบครองและเปลี่ยนเจาของจากบุคคลแรกเปน
ส ําคัญ โดยไมคํ านึงวาจะเปลี่ยนเจาของมาแลวกี่ครั้ง
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7.4  ผูบริโภค หมายถึง  ผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง  ท่ีมกีารจด
ทะเบียนรถยนตไวในพ้ืนท่ีจังหวัดจันทบุรี

7.5  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลในการคนหา การซื้อ การแลก
เปลี่ยน การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและบริการ ซึ่งสามารถตอบสนองความตองการที่พึง
พอใจได

7.6  ผูรับซ้ือขายแลกเปล่ียนรถยนต หมายถึง   กิจการที่ด ําเนินธุรกิจรับซ้ือ ขาย แลก
เปลี่ยนรถยนตใชแลว  โดยมีการจัดบริเวณไวกวางขวาง และ มีรถยนตใหเลือกหลายยี่หอ  ผูรับซื้อ
ขายแลกเปลี่ยนอาจยอมใหผูบริโภคนํ ารถเกาที่ใชอยูแลว นํ ามาแลกเปลี่ยนรถที่ตองการจะซื้อได

7.7  ธุรกิจรถยนตมือสอง  หมายถึง  การประกอบการซื้อขายรถยนตมือสอง ซึ่งหมาย
ถึง รถยนตที่ถูกนํ าไปใชแลว และ เปลี่ยนเจาของจากบุคคลแรกเปนส ําคัญ  โดยไมค ํานึงวาจะเปน
การเปล่ียนเจาของมาแลวก่ีคร้ัง  ประกอบดวยรถยนต 3 ประเภท คือ

 7.7.1  รถยนตนั่งสวนบุคคล ไมเกิน 7 คน ไดแก รถเกงทุกยี่หอ
 7.7.2  รถยนตนั่งสวนบุคคล เกิน 7 คน ไดแก รถตูและมินิบัสทุกยี่หอ

        7.7.3  รถยนตบรรทุกสวนบุคคล  ไดแก รถกระบะ (ปกอัพ) และรถบรรทุกขนาด
กลางทุกยี่หอ

8.  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

ผลการวิจัยเร่ือง ปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวน
บุคคลมือสองของผูบริโภค ในเขตจังหวัดจันทบุรี คาดวาจะกอใหเกิดประโยชน ดังน้ี

8.1 ทราบทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอผูประกอบการดํ าเนินธุรกิจการซื้อ ขาย แลก
เปลี่ยนรถยนตมือสอง ในพ้ืนท่ีจังหวัดจันทบุรี

8.2   ทราบพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตสวนบุคคลมือสอง ของผูบริโภคใน
พ้ืนท่ีจังหวัดจันทบุรี จํ าแนกตามกลุมคุณลักษณะสวนบุคคลแตละกลุมไดอยางชัดเจน

8.3   ทราบกลยุทธทางการตลาดที่ผูประกอบการธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนตมือ
สองนํ ามาใชในพ้ืนท่ีจังหวัดจันทบุรี



บทที ่2
วรรณกรรมที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตบรรทุกสวน
บุคคลมือสองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร และ งานวิจัยที่เกี่ยวของ
ตามล ําดับหัวขอ ดังน้ี

1.  เอกสารที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมรถยนตในประเทศไทย
     1.1  อุตสาหกรรมประกอบรถยนต
     1.2  การผลิตรถยนตในประเทศไทย
     1.3  การจํ าหนายรถยนตในประเทศไทย
     1.4  มาตรการของรัฐท่ีเก่ียวของกับอุตสาหกรรมรถยนต

2.  รถยนตจดทะเบียน
     2.1  รถยนตจดทะเบียนในประเทศไทย
     2.2  รถยนตจดทะเบียนในเขตจังหวัดจันทบุรี

3.  ตลาดรถยนตมือสองในจังหวัดจันทบุรี

4.  แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ
     4.1  แนวคดิพฤติกรรมผูบริโภค และ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
     4.2  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค
     4.3  ปจจัยการตลาด

5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ
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1.  อุตสาหกรรมรถยนตในประเทศไทย

1.1  อุตสาหกรรมประกอบรถยนต
       อุตสาหกรรมรถยนตนับเปนอีกหน่ึงอุตสาหกรรม ที่มีความสํ าคัญตอระบบ

เศรษฐกิจไทย  เนื่องจากเปนอุตสาหกรรมที่มีมูลคาผลผลิตและการจางงานสูง  รวมทั้งกอใหเกิดอุต
สาหกรรมเช่ือมโยง ซึ่งเปนรากฐานที่สํ าคัญในการพัฒนาอุตสาหกรรมของประเทศภายหนา

       อุตสาหกรรมรถยนตของไทย เริ่มขึ้นในป 2504 จากการที่รัฐบาลเปดใหมีการสง
เสริมการลงทุน เพื่อผลิตรถยนตในประเทศ เพื่อทดแทนการน ําเขาจากตางประเทศ โดยระยะแรก 
การประกอบรถยนตยังมีตนทุนการผลิตที่สูงมาก  เนื่องจากการนํ าเขาชิ้นสวนจากตางประเทศทั้ง
หมดมาประกอบ  ตอมาภายหลัง รัฐเปลี่ยนนโยบายพัฒนาอุตสาหกรรมจากการใหความคุมครอง 
มาเปนการคาเสรี เมื่อป 2534  โดยการยกเลิกการหามน ําเขารถยนตส ําเร็จรูป  และลดอัตราอากรขา
เขารถยนตนั่งส ําเร็จรูป (CBU)  และ ชิ้นสวนส ําเร็จรูป (CKD) ลง  ป 2537 ไดเปดใหมีการสงเสริม
การลงทุนประกอบรถยนตขึ้น และใหการคุมครองอุตสาหกรรมชิ้นสวนยานยนตดวยการบังคับใช
ชิ้นสวนภายในประเทศ รอยละ 54 สํ าหรับรถยนตน่ัง และ รอยละ 60-70 สํ าหรับรถบรรทุกขนาด
เลก็ และ รอยละ 40-50 สํ าหรับรถบรรทุกขนาดใหญ และ รถโดยสาร  จากมาตรการทั้งหมด ท ําให
อุตสาหกรรมรถยนตของไทยเติบโตอยางรวดเร็ว จนสามารถพัฒนาเปนอุตสาหกรรมรถยนตแหง
หน่ึงของโลก  โดยเฉพาะการเปนศูนยกลางผลิตรถยนตของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต  และกอ
ใหเกิดการพัฒนาอุตสาหกรรมตอเน่ืองตาง ๆ ตามมา เชน อุตสาหกรรมเหล็ก ยางรถยนต แบตเตอร่ี 
ส ีและชิ้นสวนยานยนต

1.2  การผลิตรถยนตในประเทศไทย
      ภายหลังจากวิกฤตเศรษฐกิจ ในป 2540-2541 อุตสาหกรรมรถยนตของไทยไดรับ

ผลกระทบอยางรุนแรง ผูประกอบการหลายรายตองปดกิจการและเลิกจางแรงงานมากกวา 85,000 
คน  อยางไรก็ตาม นับต้ังแต ป 2542  เศรษฐกิจไทยเริ่มฟนตัว  อุตสาหกรรมรถยนตจัดไดวาเปนอุต
สาหกรรมเดียว ท่ีมีการฟนตัวไดอยางตอเน่ืองจนถึงปจจุบัน  และเปนอุตสาหกรรมท่ีทํ าใหดัชนีผล
ผลิตภาคอุตสาหกรรมของไทยยังขยายตัวอยูไดในชวงที่เศรษฐกิจของประเทศฟนตัวไมมากนัก 
และ เศรษฐกิจทั่วโลกมีความผันผวน
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การผลิตรถยนตโดยรวมของไทยในป 2543 มีจํ านวนทั้งสิ้น 411,721 คัน เพิ่มขึ้นตอ
เนื่องจากป 2542 รอยละ 25.8  โดยเปนการผลิตรถยนตนั่ง จํ านวน 97,129 คัน  เพิ่มขึ้นรอยละ 33.4
และรถยนตเพื่อการพาณิชย จํ านวน 314,592 คัน  เพิ่มขึ้นรอยละ 23.6

ตารางท่ี 2.1 ปริมาณการผลิตรถยนตในประเทศ

ป รถยนตนั่ง %∆ รถยนต
พาณิชย

%∆ รวม %∆

2539
2540
2541
2542
2543

2544(ม.ค.-มิ.ย.)

138,579
112,041
32,008
72,716
97,129
69,861

8.9
-19.2
-71.4
127.2
33.4
53.8

420,849
248,262
126,122
254,517
314,592
140,033

5.6
-41.0
-49.2
101.8
23.6
-3.6

559,428
360,303
158,130
327,233
411,721
209,894

6.4
-35.6
-56.1
106.9
25.8
10.0

ที่มา : Akrayuts. “สรุปภาวะอุตสาหกรรมรถยนตของไทยป 2543 และแนวโนมในป 2544” 
[Online] Industry/Automobiles/8-23-2001. Available : http://www.bot.or.th/BOT 
Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp [Accessed September 19, 2002]

1.3  การจํ าหนายรถยนตในประเทศไทย
       การจํ าหนายรถยนตในประเทศ ป 2543 มีปริมาณทั้งสิ้น 262,189 คัน เพ่ิมข้ึนจาก

ป 2542 รอยละ 20.1  โดยขยายตัวเพิ่มขึ้นทั้งรถยนตนั่ง และ รถยนตเพื่อการพาณิชย  อยางไรก็ตาม
แมวาปริมาณจํ าหนายรถยนตในป 2543 เพิ่มขึ้นจากปกอน  แตการจํ าหนายรถยนตก็ไมบรรลเุปา
หมายตามที่ผูประกอบการประมาณการไววาจะมียอดจ ําหนายประมาณ 280,000 คัน  เนื่องจากการ
ฟนตัวของเศรษฐกิจไทยที่กลับออนลงในชวงกลางป 2543  จากการตกต่ํ าของราคาผลผลิตทางการ
เกษตร และหลายจังหวัดในสวนภูมิภาคประสบภาวะนํ ้าทวม ทํ าใหปริมาณจํ าหนายรถยนตที่ขยาย
ตัวสูงในชวง 5 เดือนแรกของป กลับชะลอลงตั้งแตปลายไตรมาสที่ 2 เปนตนมา  สงผลใหผู
ประกอบการรถยนตตองปรับลดประมาณการยอดจํ าหนายรถยนต สํ าหรับ ป 2543 ลงเหลือ 
260,000 คัน

http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
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      ในป 2544  การจํ าหนายรถยนตในประเทศ มีปริมาณทั้งสิ้น 297,052 คัน เพิ่มขึ้น
จาก ป 2543 รอยละ 13.30  และการจํ าหนายรถยนตในประเทศ ต้ังแต ม.ค.–มิ.ย. 2545  มีปริมาณทั้ง
สิ้น 181,629 คัน  นับวามีแนวโนมที่จะสามารถจ ําหนายไดเพิ่มขึ้นจาก ป 2544 มากกวา รอยละ 20
ตามการเจริญเติบโตของเศรษฐกิจในประเทศท่ีมีแนวโนมฟนตัว และ สูงขึ้น

ตารางท่ี 2.2 ปริมาณการจํ าหนายรถยนตในประเทศ

ป
รถยนต
นั่ง รถตู

รถกระบะ
1 ตัน

รถบรรทุก
2-4 ตัน

รถบรรทุก
>4 ตันและ
รถโดยสาร

FOUR
WHEEL
DRIVE

รถยนตน้ํ า
หนักตํ่ ากวา
1 ตัน

รวม

2543
2544
2545
ม.ค.-ม.ิย.

83,106
104,502

57,731

6,492
6,582

3,874

151,703
168,639

106,371

4,655
3,875

2,084

4,804
4,398

2,498

7,649
6,370

8,508

3,780
2,686

563

262,189
297,052

181,629

ที่มา : Akrayuts. “สรุปภาวะอุตสาหกรรมรถยนตของไทยป 2543 และแนวโนมในป 2544” 
[Online] Industry/Automobiles/8-23-2001. Available : http://www.bot.or.th/BOT 
Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp [Accessed September 19, 2002]

โครงสรางสวนแบงตลาดรถยนตโดยรวม ปรากฏวา โตโยตายงัคงสามารถครองสวน
แบงตลาดไดสูงสุด คิดเปนรอยละ 27.2  (อยางไรก็ตาม โตโยตา กลับเสียสวนแบงตลาดใหกับรถ
ยนตย่ีหออ่ืนถึงรอยละ 7  เมื่อเทียบกับปกอนที่ครองสวนแบงไดถึงรอยละ 34.2)  รองลงมา คือ อีซูซ ุ   
(มีสวนแบงตลาดรอยละ 22)  นิสสัน  ฮอนดา  และ  มิตซูบิช ิ ตามล ําดับ

http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp


13

ภาพที่ 2.1 สวนแบงตลาดรถยนต ป 2543

ที่มา : Akrayuts. “สรุปภาวะอุตสาหกรรมรถยนตของไทยป 2543 และแนวโนมในป 2544” 
[Online] Industry/Automobiles/8-23-2001. Available : http://www.bot.or.th/BOT 
Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp [Accessed September 19, 2002]

สํ าหรับตลาดรถยนตเพื่อการพาณิชย ซ่ึงสวนใหญเปนการจํ าหนายรถยนตปกอัพขนาด 
1 ตัน โดยมีสัดสวนถึงรอยละ 84.8 ของปริมาณการจํ าหนายรถยนตเพื่อการพาณิชยทั้งหมด  ปรากฏ
วา มีการแขงขันดานกลยุทธทางการตลาดสูงมาก  เพื่อแยงชิงสวนแบงการตลาดโดยเฉพาะในป 
2543  ทางการไดปรับภาษีสรรพสามิตรถยนตเพื่อการพาณิชยตั้งแตชวงตนป  ซ่ึงเอ้ือประโยชนตอผู
ประกอบการและผูบริโภคมากข้ึน  ทํ าใหการผลิตรถยนตปกอัพขนาด 1 ตัน มีความหลากหลายออก
สูทองตลาดมากขึ้น  ทั้งนี ้ รถยนตยี่หออีซูซ ุ ยังสามารถครองสวนแบงตลาดการจ ําหนายรถปกอัพ
ขนาด 1 ตัน ไดสูงที่สุด คือ รอยละ 35.2  รองลงมาไดแก โตโยตา  มิตซูบิช ิ ฟอรด–มาสดา  และ นิส
สัน  ตามล ําดับ

27.2%

22.0%11.9%
11.5%

11.5%

15.9% โตโยตา
ฮอนดา

อ่ืน ๆ

นิสสัน อีซูซุ

มิตซูบิชิ

http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
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ภาพที่ 2.2  สวนแบงตลาดรถปกอัพ ป 2543

ที่มา : Akrayuts. “สรุปภาวะอุตสาหกรรมรถยนตของไทยป 2543 และแนวโนมในป 2544” 
[Online] Industry/Automobiles/8-23-2001. Available : http://www.bot.or.th/BOT 
Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp [Accessed September 19, 2002]

1.4  มาตรการของรัฐท่ีเก่ียวของกับอุตสาหกรรมรถยนต

      ในป 2543 ทางการไดออกมาตรการท่ีมีผลตอการผลิตและจํ าหนายรถยนตที่ส ําคัญ 
คือ การปรับปรุงโครงสรางภาษสีรรพสามิต โดยเพิ่มประเภทรถยนตนั่งที่มีกระบะ ( Double Cab ) 
และรถยนตนั่งกึ่งบรรทุก (Pick – up Passenger Vehicle : PPV) ขึ้น  เนื่องจากการผลิตรถยนตนั่งที่มี
กระบะ (Double Cab) แตเดิมน้ันตองเสียภาษีสรรพสามิตในประเภทเดียวกับรถยนตนั่ง คือ รอยละ 
35 , 41 หรือ 48  ขึ้นอยูกับขนาดความจุของกระบอกสูบเครื่องยนต  ทํ าใหราคารถยนตประเภทน้ี
เมื่อรวมภาษีแลวสูงกวารถยนตกระบะ (Pick–up) ซึ่งเสยีภาษีสรรพสามิตในอัตรารอยละ 3  ขณะที่ผู
บริโภคในประเทศนิยมใชรถยนตนั่งกระบะและรถยนตนั่งกึ่งบรรทุก (Pick–up Passenger Vehicle : 
PPV) ซึ่งดัดแปลงมาจากรถยนตกระบะ และเสียภาษีในประเภทรถยนตกระบะดัดแปลงในอัตรา
รอยละ 35 , 41 หรือ 48  ของมูลคาดัดแปลงขึ้นอยูกับขนาดความจุของกระบอกสูบเครื่องยนต

35.2%

25.4%

16.1%

14.1%
9.2% อีซูซุ

โตโยตา

มิซูบิชิ

ฟอรด - มาสดา
นิสสัน

http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
http://www.bot.or.th/BOT Homepage/Data Bank/Real_Sector/index_th_i.asp
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       การปรับปรุงดังกลาว ทํ าใหโครงสรางภาษสีรรพสามิตรถยนตกระบะ และ รถ
ยนตกระบะดัดแปลง มีความชัดเจนข้ึน  เนื่องจากมีการเพิ่มประเภทรถยนตนั่งที่มีกระบะและรถ
ยนตนั่งกึ่งบรรทุกขึ้นมาใหม และมีการกํ าหนดลักษณะของรถยนตกระบะดัดแปลง และผูดัดแปลง
ใหชัดเจนขึ้น รวมทั้งเปดโอกาสใหผูประกอบการมีการพัฒนาเทคโนโลย ี และมีการแขงขันดาน
ผลิตภัณฑ ใหมีความหลากหลายมากขึ้น โดยประกาศกระทรวงการคลัง เร่ือง ภาษีสรรพสามิตรถ
ยนตนั่งที่มีกระบะ และ รถยนตนั่งกึ่งบรรทุกใหม มีผลบังคับใชตั้งแตวันที ่ 16 กุมภาพันธ 2543 
เปนตนมา และมีสาระสํ าคัญดังน้ี

       1.4.1  เพิ่มประเภทรถยนตน่ังท่ีมีกระบะ (Double Cab) และก ําหนดอัตราภาษี
สรรพสามิต ที่รอยละ 12 ของมูลคาการผลิตทั้งคัน  โดยตองมีคุณลักษณะเปนไปตามหลักเกณฑที่
กรมสรรพสามิตก ําหนด เชน เปนรถยนตที่สรางบนโครงสรางกระบะ มีลักษณะนั่งสองตอน สวน
ทายเปนกระบะบรรทุก มีความยาวไมนอยกวา 120 เซนติเมตร และมีระบบกันสะเทือนหลังแบบ
แหนบ เปนตน

       1.4.2  เพิ่มประเภทรถยนตน่ังก่ึงบรรทุก (Pick–up Passenger Vehicle : PPV)  และ
กํ าหนดอัตราภาษีสรรพสามิตท่ีรอยละ 18 ของมูลคาการผลิตทั้งคัน  ทั้งนี้ตองมีคุณลักษณะเปนไป
ตามท่ีกรมสรรพสามิตกํ าหนด เชน ตองสรางบนโครงสรางรถยนตกระบะ (1 ตัน)  เครื่องยนตตอง
เปนของรถยนตกระบะรุนนั้น ๆ  มีระบบกันสะเทือนหลังแบบแหนบ Wheel base มีความยาวไม
นอยกวา 2,850 มิลลิเมตร เปนตน

       1.4.3  ปรับปรุงอัตราภาษีสรรพสามิตรถยนตกระบะดัดแปลง โดยก ําหนดใหเสีย
ภาษีในอัตรารอยละ 20 ของมูลคาดัดแปลง และตองมีคุณลักษณะของรถยนตและคุณสมบัติของผู
ดัดแปลงเปนไปตามหลักเกณฑที่กรมสรรพสามิตกํ าหนด เชน ตองดัดแปลงจากรถยนตกระบะ 
หรือ แชสซีส และ กระบังลมหนาของรถยนตกระบะที่ไดรับอนุมัติ รหัสรุน และ แบบแชสซีส จาก
กรมสรรพสามิตแลว  ซึ่งรูปลักษณะของรถที่ดัดแปลงตองมีความแตกตางไปจากรถยนตที่มีการ
ผลิต หรือ จํ าหนายโดยผูผลิต ทั้งในประเทศ และ ตางประเทศ  และผูดัดแปลงที่จะเสียภาษีส ําหรับ
รถยนตกระบะดัดแปลงได จะตองมีคุณสมบัติที่ส ําคัญ คือ ไมไดเปนผูผลิตรถยนต  ดํ าเนินธุรกิจดัด
แปลงรถยนตเปนการทั่วไป  ไมมีความสัมพันธในดานการจัดการ  การควบคุม  หรือ รวมทุนกบั
ผลิตรถยนต เปนตน
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2.  รถยนตจดทะเบียน

2.1  รถยนตจดทะเบียนในประเทศ
      จํ านวนรถยนตท่ีจดทะเบียนรวมท้ังประเทศ ปรากฏวา จํ านวนรถยนตบรรทุกสวน

บุคคล มีปริมาณการจดทะเบียนเปนจํ านวนมากกวา รถยนตประเภทอื่นทุกชนิด  และ ในสวนภูมิ
ภาคจะมีการจดทะเบียนรถยนตบรรทุกสวนบุคคล จํ านวนมากกวา รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 
คน  คิดเปนอัตราสวนประมาณ 3 เทาของปริมาณการจดทะเบียนรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน
ในแตละป  ขณะที่ในเขตกรุงเทพมหานคร มีการจดทะเบียนรถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน มี
ปริมาณที่สูงกวา รถยนตบรรทุกสวนบุคคล ในอัตราสวนประมาณ 2 เทาของปริมาณการจดทะเบียน
รถยนตบรรทุกสวนบุคคล ในแตละป  จะเห็นไดวา รถยนตบรรทุกสวนบุคคลจะมีบทบาทและ ได
รับความความนิยมจากผูบริโภคในสวนภูมิภาคมาก  เน่ืองจากการใชรถยนตบรรทุกสวนบุคคล โดย
เฉพาะขนาดนํ้ าหนักไมเกิน 1 ตัน จะไดรับความนิยมสูงสุด ซึ่งถือไดวาเปนรถยนตเอนกประสงค
สํ าหรับผูบริโภคในสวนภูมิภาคอยางยิ่ง

ตารางท่ี 2.3 จํ านวนรถยนตจดทะเบียนทั่วประเทศ

2541 2542ประเภทรถ ทั้งประเทศ กทม. สวนภูมิภาค ท้ังประเทศ กทม. สวนภูมิภาค
รถยนตนั่งสวนบุคคล ไมเกิน 7 คน
รถยนตนั่งสวนบุคคล เกิน 7 คน
รถยนตบรรทุกสวนบุคคล

1,974,345
554,851

2,779,328

1,231,899
317,013
594,617

742,446
237,838

2,184,711

2,123,590
526,871

3,097,831

1,317,062
289,116
664,080

806,528
237,755

2,433,751

ที่มา : ฝายสถิติการขนสง กองวิชาการและวางแผน กรมการขนสงทางบก “จํ านวนรถที่จดทะเบียน”
[Online] Available : http://www.dlt.motc.go.th/statistics/web/1stpage.html [Accessed
September 25, 2002]

ในจํ านวนรถยนตที่จดทะเบียนกับกรมการขนสงทางบกทั่วประเทศในแตละปนั้น เปน
ที่นาสังเกตวา  รถยนตใหมทุกประเภท จะมีผูบริโภคซื้อและจดทะเบียนใหมกับกรมการขนสงทาง
บกเพียงไมเกนิรอยละ 4 ของจํ านวนรถยนตจดทะเบียนทั้งหมดในแตละป  ทํ าใหคาดการณไดวา ใน
จํ านวนรถยนตที่จดทะเบียนทั้งหมดนี ้ เปนรถยนตใชแลว และมีการเปลี่ยนมือจดทะเบียนเปลี่ยนผู
ครอบครองรถยนตรายใหม มีจํ านวนถึงกวา รอยละ 90 ของรถยนตที่จดทะเบียนทั้งหมด  ดังน้ัน 

http://www.dlt.motc.go.th/statistics/web/1stpage.html


17

ตลาดรถยนตมือสองจึงเปนตลาดรถยนตที่ใหญมาก และ ผูบริโภคยังใหความสนใจและนิยมใช
บริการอยู

ตารางท่ี 2.4 จํ านวนรถยนตจดทะเบียนทั่วประเทศ (เฉพาะรถยนตใหม)

2541 2542ประเภทรถ ทั้งประเทศ กทม. สวนภูมิภาค ท้ังประเทศ กทม. สวนภูมิภาค
รถยนตนั่งสวนบุคคล ไมเกิน 7 คน
รถยนตนั่งสวนบุคคล เกิน 7 คน
รถยนตบรรทุกสวนบุคคล

54,861
5,252

83,599

35,820
3,381

28,653

19,041
1,871
54,946

75,563
6,058
106,622

50,663
4,117

43,425

24,900
1,941
63,197

ที่มา : ฝายสถิติการขนสง กองวิชาการและวางแผน กรมการขนสงทางบก “จํ านวนรถที่จดทะเบียน”
[Online] Available : http://www.dlt.motc.go.th/statistics/web/1stpage.html [Accessed
September 25, 2002]

2.2  รถยนตจดทะเบียนในเขตจังหวัดจันทบุรี

ตารางท่ี 2.5 จํ านวนรถยนตที่จดทะเบียน ในเขตจังหวัดจันทบุรี

ประเภทรถ ป 2541 ป 2542 ป 2543 ป 2544 ม.ค.-ม.ิย. 2545

รย.1 รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 956 1,041 1,141 1,283 825
รย.2 รถยนตนั่งสวนบุคคลเกิน 7 คน 144 133 137 154 70
รย.3 รถยนตบรรทุกสวนบุคคล 3,025 3,588 3,520 3,274 1,741

เครือรอง ศรีสกุลพิสุทธิ ์หัวหนาฝายทะเบียนรถ สํ านักงานขนสงจังหวัดจันทบุรีสัมภาษณ 23
ธันวาคม 2545

http://www.dlt.motc.go.th/statistics/web/1stpage.html
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ตารางท่ี 2.6 จํ านวนรถยนตท่ีจดทะเบียนในเขตจังหวัดจันทบุรี (เฉพาะรถใหม)

ประเภทรถ ป 2541 ป 2542 ป 2543 ป 2544 ม.ค.-ม.ิย. 2545

รย.1 รถยนตนั่งสวนบุคคลไมเกิน 7 คน 234 332 390 548 450
รย.2 รถยนตนั่งสวนบุคคลเกิน 7 คน 29 14 13 43 13
รย.3 รถยนตบรรทุกสวนบุคคล 957 1,252 1,156 1,053 689

เครือรอง ศรีสกุลพิสุทธิ ์หัวหนาฝายทะเบียนรถ สํ านักงานขนสงจังหวัดจันทบุรี สัมภาษณ 23
ธันวาคม 2545

จะเห็นไดวา ในจังหวัดจันทบุรี จะมีปริมาณรถยนตบรรทุกสวนบุคคลใหม จดทะเบียน
ในแตละป โดยเฉลี่ยแลว เปนจํ านวนอัตรา 1 ใน 3 ของรถยนตบรรทุกสวนบุคคลจดทะเบียนทั้ง
หมด  ซึ่งสอดคลองกับ ปริมาณรถยนตใหม : รถยนตเกา จดทะเบียนในสวนภูมิภาคทั้งประเทศไทย  
แสดงใหเห็นวา รถยนตบรรทุกสวนบุคคล โดยเฉพาะรถบรรทุกขนาดเลก็ (1 ตัน) หรือรถยนต
กระบะ มีบทบาทที่ส ําคัญตอประชาชนสวนภูมิภาคอยางยิ่ง  และประชาชนชาวจังหวัดจันทบุรี ก็ให
ความนิยมและสนใจ เชนกัน

3.  ตลาดรถยนตมือสองในจังหวัดจนัทบุรี

จังหวัดจันทบุรี ต้ังอยูในพื้นที่ชายฝงทะเลภาคตะวันออกของประเทศ  หางจาก
กรุงเทพมหานครประมาณ 245 กิโลเมตร มีเน้ือท่ี 6,338 ตารางกิโลเมตร หรือ 3,961,250 ไร  แบง
การปกครองออกเปน 9 อํ าเภอ กับ 1 กิ่งอํ าเภอ คือ อํ าเภอเมืองจันทบุรี , อํ าเภอทาใหม , อํ าเภอขลุง , 
อํ าเภอแหลมสิงห , อํ าเภอโปงน้ํ ารอน , อํ าเภอมะขาม , อํ าเภอสอยดาว , อํ าเภอนายายอาม , อํ าเภอ
แกงหางแมว และ ก่ิงอํ าเภอเขาคิชฌกูฏ  มีจํ านวนประชากร ณ เดือน ธันวาคม 2544 เปนชาย 
248,952 คน หญิง 250,897 คน รวมทั้งสิ้น 499,849 คน  มีจํ านวนบานรวม 153,956 หลังคาเรือน  
อาณาเขตจังหวัดจันทบุรี ทิศเหนือติดตอกับจังหวัดปราจีนบุรีและจังหวัดฉะเชิงเทรา  ทิศใตติดตอ
อาวไทย  ทิศตะวันออกติดตอจังหวัดตราดและประเทศกัมพูชา  ทิศตะวันตกติดตอกับจังหวัดระยอง
และจังหวัดชลบุรี  ลักษณะพื้นที่ทิศเหนือและทิศตะวันออก เปนปาไม ภูเขา และที่เนินสูงเปนสวน
ใหญ  ดานทิศใตเปนชายฝง มีลักษณะเปนที่ราบลุม บางแหงเปนอาวแหลม
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จังหวัดจันทบุรีเปนเมืองที่อุดมสมบูรณดานทรัพยากรธรรมชาติทั้งในดินและน้ํ า โดย
สวนใหญประกอบอาชีพทางการเกษตรกรรม ปลูกขาวและพืชไรที่ส ําคัญ เชน ผลไม และพริกไทย  
นอกจากนั้นยังมีการท ําประมง ท ํานากุง นาเกลือ และการขุดพลอย เจียระไนพลอย ทํ าใหจังหวัด
จันทบุรี เปนศูนยกลางส ําคัญของธุรกิจดานอัญมณี เปนแหลงรวมชางฝมือในการเจียระไนอัญมณี
และเคร่ืองประดับมีคาตาง ๆ ซึ่งสงผลใหจังหวัดจันทบุรี มีชื่อเสียงแพรหลายไปทั่วโลกในดานอัญ
มณีแหลงส ําคัญของโลกแหงหน่ึง

การซื้อขายรถยนตมีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง  ท้ังธุรกจิการขายรถยนตใหมและ
รถยนตเกา  ซึ่งในป พ.ศ.2538  มียอดการจํ าหนายประมาณ 505 แสนคัน รถปกอัพและบรรทุก ยอด
จํ าหนายในประเทศมีแนวโนมสูงขึ้น  แตละบริษัทจะมีการแขงขันดานตลาดมากขึ้น  เพื่อใหบริษัท
หรือธุรกจิรถยนตตนเองมียอดจํ าหนายไดมาก ไมวาในกรุงเทพฯ หรือ ตางจังหวัด (ยอนรอยตลาด
รถยนต “ปจอ” 2538:18)

ธุรกิจการซื้อขายรถยนตมือสองในจังหวัดจันทบุรี มีการขยายตัวตามภาวะเศรษฐกิจ 
และความตองการของผูบริโภคโดยทั่วไป  จากขอมูลการจดทะเบียนนิติบุคคล ณ สํ านักงาน
ทะเบียนการคาจังหวัดจันทบุรี ป 2539  มีนิติบุคคลจดทะเบียน ประกอบธุรกิจการซื้อขายแลก
เปลี่ยนรถยนตเกา จํ านวน 36 ราย และในป 2544  มีนิติบุคคลจดทะเบียนในธุรกิจประเภทนี้เพิ่มขึ้น
อีกจากป 2539 จํ านวน 17 ราย  รวมเปน 53 ราย คิดเปนอัตราการเติบโต รอยละ 47  ซึ่งสอดคลอง
กับรายงานการเจริญเติบโตของตลาดรถยนตท้ังระบบของประเทศ

ลักษณะของการประกอบธุรกิจการซื้อขาย แลกเปลี่ยนรถยนตมือสองโดยทั่วไปใน
จังหวัดจันทบุรี

ภาพที่ 2.3 วงจรการประกอบธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนตมือสองจังหวัดจันทบุรี

ผูใชรถยนต
(ผูขาย)

ผูประกอบการรายยอย
(เต็นทรถยนต)

ผูบริโภค
(ผูซื้อ)ผูประกอบการรายใหญ

(นติบิคุคลและใหบริการสินเช่ือ)
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ผูประกอบการธุรกจิ ซื้อ-ขาย แลกเปล่ียนรถยนตมือสองรายยอยในจังหวัดจันทบุรี มี
ท้ังจดทะเบียนเปนรานคา และ ไมจดทะเบียนโดยจะด ําเนินการรับซื้อขายดวยตนเองและใชสถานที่
ประกอบการไมมากนัก ประกอบกับมีเงินทุนคอนขางจํ ากัด  ซึ่งผูประกอบการเหลานี้จะกระจายอยู
ทั่วไปในพื้นที ่  และหลายรายอาจจะซือ้รถยนตมือสองจากผูขาย แลวนํ าไปสงตอใหผูประกอบการ
รายใหญ หรืออาจจะดํ าเนินการรอขายใหแกผูซื้อที่มีความตองการตอไป  และหากผูซื้อมีความ
ประสงคที่จะขอซื้อในระบบเงินผอนแลว  ผูประกอบการรายยอยมักจะติดตอหรือมีขอตกลงเปนคู
คากับผูประกอบการรายใหญ และจัดสงผูซื้อที่ตองการใหแกผูประกอบการรายใหญด ําเนินการจัด
สินเชื่อใหแกผูซื้อตอไป

ภาพที่ 2.4 ลักษณะสถานประกอบการซื้อขายรถยนตมือสอง รายยอย

ผูประกอบการธุรกิจซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยนรถยนตมือสองรายใหญ  หรือผูประกอบธุรกิจ
รถยนตมือสองแบบครบวงจร  กลาวคือ นอกจากการรับซื้อ-ขาย แลกเปลี่ยนรถยนตมือสองแลว  ยัง
มีการจัดสินเช่ือหรือไฟแนนซรถยนตตามท่ีลูกคาตองการ  พรอมเปนตัวแทนประกันภัยของบริษัท
ประกันภัยตาง ๆ  เพื่ออํ านวยความสะดวกในการจัดท ําประกันรถยนตใหแกลูกคาไดทันท ี  ตลอด
จนอาจมีบริการรับตรวจสภาพรถยนต และ อาจจะมีศูนยบริการซอมบ ํารุงรักษารถยนต เพื่อบริการ
และอ ํานวยความสะดวกใหแกลูกคาดวย   นอกจากน้ี ผูประกอบการรายใหญ มักจะมีการติดตอหรือ
มีขอตกลงกับ นายหนาสวนบุคคล (อาชีพอิสระเฉพาะตัว) หรือ ผูประกอบการรายยอยใหเปนผูจัด
หา และอาจจะนํ าสงลูกคาผูตองการขายหรือซ้ือรถยนตอีกทางหน่ึงดวย โดยตางเอื้อประโยชนซึ่ง
กันและกัน
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ภาพที่ 2.5 ลักษณะสถานประกอบการธุรกิจซื้อขายรถยนตมือสองรายใหญ

ดวยเหตุที่ปจจุบันรถยนตกลายมาเปนปจจัยที่สํ าคัญอยางหน่ึงของชีวิตมนุษย วิถีทาง
ดํ าเนินชีวิตของชาวจังหวัดจันทบุรี ก็ไมแตกตางไปจากชาวเมืองอื่น ๆ  คือการตองการความสะดวก
สบายในการสัญจร หรือตองการแสดงฐานะความเปนอยูของตนเอง  หรือ เพื่อการอื่น ๆ ตามที่
ตองการในการใชรถยนต  สิ่งเหลานี้ท ําใหตลาดรถยนตมือสองในจังหวัดจันทบุรีมีการแขงขันเพ่ิม
ขึ้น และจะรุนแรงมากขึ้น  สงผลใหผูบริโภคมีทางเลือกมากขึ้น  ขณะเดียวกันผลิตภัณฑรถยนต
สวนบุคคล ปจจุบันมีความหลากหลาย ทั้งยี่หอและรูปแบบที่จูงใจ รวมทั้งสมรรถนะของเครื่องยนต  
ดังน้ัน พฤติกรรมในการเลือกซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ของผูบริโภคมีความเปลี่ยน
แปลงอยางรวดเร็วตามกาลเวลาและยุคสมัย  ทํ าใหผูประกอบการตางตองใชกลยุทธตาง ๆ เพ่ือแยง
ชิงลูกคา และพยายามที่จะครอบครองสวนแบงตลาดของตนเองใหไดมากที่สุด

ส ําหรับราคากลาง ในปจจุบัน ทั้งผูประกอบการ และ ผูบริโภค มักจะมีการศึกษาขอมูล 
ซึ่งสวนใหญจะศึกษาจากนิตยสารเกี่ยวกับรถยนต เชน นิตยสารแหลงรถ  นิตยสารนักเลงรถกระบะ  
นิตยสารดัชนีรถยนต เปนตน เพื่อพิจารณาราคากลางตามที่นิตยสารเหลานั้นประกาศราคากลางซื้อ
ขายรถยนตทั้งเกาและใหม  ซ่ึงสวนใหญจะมีราคากลางตามท่ีตลาดหรือผูบริโภคตองการเปนสวน
ใหญ  ดังน้ัน ในดานของราคาจะไมเปนปญหากับผูบริโภคแตอยางใดหากวาผูบริโภคมีการศึกษาขอ
มูลมากอนพอควร
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4.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวของ

4.1  แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
       เกณฑที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจในการซื้อสินคามีดังนี้ (จินตนา บุญบงการ  

2536 : 129-130) ราคา สถานที่จ ําหนาย  เขาใจวาสินคาที่ขายในหางจะมีคุณภาพดีกวารานเล็ก  ผู
ผลิต เขาใจวาผูผลิตมานานจะผลิตสินคาที่มีคุณภาพ  การโฆษณา ผูบริโภคคิดวาโฆษณามาก ๆ เปน
สินคาที่มีคุณภาพ  ของแถม ผูบริโภคซือ้เพราะมขีองแถม

      กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision Process)  ประกอบดวย      ขั้น
ตอน  (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 2544 : 194) คือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ หรือ ประกอบขึ้นดวย 5 ขั้น
ตอน คือ ความรูสึกตองการ ความตองการกอนการซ้ือ การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมในการใช หรือ
ความรูสึกหลังการซื้อ

       โคทเลอร และ อารมสตรอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  2539 : 110-116 ; อางอิง
มาจาก Kotler and Armstrong. 1996)  ไดกลาวถึงการแสดงพฤติกรรมของผูบริโภคโดยอาศัยโมเดล
พฤติกรรมผูบริโภค โดยจุดเริ่มตนของโมเดลอยูที่การมีสิ่งกระตุน กระตุนเขาไปในความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค เพื่อทํ าใหเกิดความตองการกอน ตอจากน้ันจึงมีการไตรตรองรวมกับปจจัยตาง ๆ  
แลวจึงท ําใหเกดิการตอบสนองออกมามีลํ าดับข้ันตอนดังน้ี

       4.1.1  สิ่งกระตุน  (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกายและสิ่ง
กระตุนจากภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจและใชเหตุผลจูงใจซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ได

       4.1.2  การตอบสนองความรูสึกของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ
ซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือ

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541 : 36-38) ไดกลาวไวในหนังสือกลยุทธการตลาด ดัง
น้ี โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท ําใหเกิด
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดสิ่งกระตุน ที่ทํ าใหเกิดความตองการ สิ่ง
กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํ าซึ่งผูผลิตหรือผูขายไม
สามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อ แลวก็
จะมีการตอบสนองของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจของผูซื้อ
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มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  (2544 : 191-194)  จุดเร่ิมตนเพ่ือเขาใจพฤติกรรมของ
ผูซื้อคือ รูปแบบของการตอบรับตอส่ิงเรา  สิ่งเราภายนอก สภาวะแวดลอมทางการตลาดจะเขาไปสู
ภาวะจิตใจของผูซื้อ คุณลักษณะของผูซื้อและกระบวนการในการตัดสินใจ จะนํ าไปสูกระบวนการ
การตัดสินใจซื้อ ภาระหนาที่นักการตลาดตองท ําความเขาใจสิ่งที่เกิดขึ้นในสภาวะจิตใจของผูซื้อคือ
อะไร ระหวางการไดรับสิ่งเราภายนอก และการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ

ภาพที่ 2.6 โมเดลรูปแบบพฤ

1)  ส่ิงกระตุนภายนอก (Stimulus)  สิ่งกระ
ตลาดหรือปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ สิ่งกระตุนภายนอกประก

      (1)   สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketin
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น ในที่นี้หมายถึงสวนป
ประกอบดวย

             (ก)  สิ่งกระตุนดวยผลิตภัณฑ เชน อ
ความตองการ พยายามหาแบบที่เหมาะสมกับลูกคาตลอด

                  (ข)  ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การก
โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย

             (ค)  ส่ิงกระตุนดานการจัดจํ าหนาย 
สถานที ่เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวา เปนการก

สิ่งกระตุนภายนอก

สิ่งกระตุนทาง
การตลาด

สิ่งกระตุนอื่น ๆ

กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ การตอบสนองของผูซ้ือ

ปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรม

กระบวนการตัด
สินใจของผูซื้อ การตัดสินใจของผูซื้อ

ผลิตภัณฑ
ราคา
ชองทางการจัด
จํ าหนาย
การสงเสริมการ
ตลาด

เศรษฐกิจ
เทคโนโลยี
การเมือง
วัฒนธรรม
การแขงขัน

ปจจัยวฒันธรรม
ปจจัยสงัคม
ปจจัยสวนบคุคล
ปจจัยจิตวทิยา

การเลือกผลิตภัณฑ
การเลือกตรายี่หอ
การเลือกผูจ ําหนาย
การเลือกเวลาในการซ้ือ
การเลือกปริมาณการซื้อ
การรับรูปญหา
การคนหาขอมูล
การประเมินผล
ทางเลือกการตัด
สินใจซื้อ
พฤติกรรมหลงั
การซื้อ
ติกรรมการซื้อ

ตุนอาจเกิดขึ้นไดจากการกระท ําของนักการ
อบดวย
g Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
ระสมการตลาด (Marketing Mix)

อกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม เพื่อกระตุน
เวลา

 ําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ

เชน จัดจํ าหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึง การจัด
ระตุนความตองการซือ้
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                  (ง)  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ํ าเสมอ การใช
ความพยายามของพนักงานขาย การลดแลกแจกแถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไป
เหลาน้ี ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ

        (2)   ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus)  เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคอัน
เกิดจากปจจัยภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก

                    (ก)  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค เหลานี้มี
อิทธพิลตอความตองการของบุคคล

                    (ข)  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี เชน เทคโนโลยีใหมดานการน ํารหัสแถบ
(Barcode) และ บัตรเครดิตมาใหบริการแกผูใชบริการของหางสรรพสินคา

                    (ค)  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง เชน กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคาหนึ่ง
จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ

                    (ง)  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ในเทศกาล
ตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ การซื้อสินคาในเทศกาลนั้น ๆ

                    (จ)  สิ่งกระตุนทางการแขงขัน เชน การแขงขันท่ีรุนแรง ทํ าใหผูบริโภคเรงการ
ซื้อหรือซื้อในปริมาณที่มากขึ้นได

2)   กลองดํ าหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) หมายถึง สิ่งที่สามารถ
จะไขปริศนาไดวา ทํ าไมผูบริโภคจึงมีพฤติกรรมแบบน้ัน แบบนี้ กลองดํ าประกอบดวยองค
ประกอบใหญ 2 สวน ดวยกัน คือ คุณลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ ซึ่ง
สามารถอธิบายไดดังนี้

(1)  คุณลักษณะของผูซื้อ ประกอบดวย
              (ก)  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพัน

บุคคลในกลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกํ าหนดความตองการพ้ืนฐาน และพฤติกรรมของ
บุคคลโดยบุคคลจะเรียนรูเร่ืองคานิยม ทัศนคต ิความชอบ การรับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้น จะ
ตองผานกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัว และสถาบันตาง ๆ ในสังคม คนที่อยูใน
วัฒนธรรมตางกันยอมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน

                    (ข)  ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจ ําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซือ้ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของผู
ซื้อ
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                        (ค)  ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจซื้อ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวน
บุคคลทางดานตาง ๆ ไดแกฐานะ รายได หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รสนิยม แบบการดํ ารง
ชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดของสวนบุคคล ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ

                        (ง)  ปจจัยดานจิตวิทยา การซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยทางจิต
วิทยา ไดแก ความตองการ การจูงใจ บุคลิกภาพ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือและทัศนคติ

                (2)  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision Process)  ประกอบดวย ขั้น
ตอน คือ การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ หรือ ประกอบขึ้นดวย 5 ข้ันตอน คือ ความรูสึกตองการ ความตองการกอนการซ้ือ
การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมในการใช หรือความรูสึกหลังการซื้อ

3)   การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Respond)  หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
หรือผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)   ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี

      (1)  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง : การเลือกแบบบาน เปนตน
      (2)  การเลือกตราย่ีหอ (Brand Choice) ตัวอยาง : ผูบริโภคจะเลือกการมีบานท่ีมี

คุณภาพ และ จัดท ําโดยกลุมธุรกิจอสังหาริมทรัพยที่ชื่นชอบ เชน บริษัท แลนด แอนด เฮาส เปนตน
      (3)  การเลือกจํ าหนาย (Dealer Choice) ตัวอยาง : ผูบริโภคจะเลือกซือ้บานจาก

แหลงตาง ๆ เชน สื่อโฆษณา จากตัวแทนขาย จากส ํานักงานขาย เปนตน
      (4)  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอยาง : ผูประสงคมีบานเปน

ของตนเองอาจจะตัดสินใจเลือกซื้อดวยเงื่อนไขของเวลาตางกัน อาท ิอายุของผูประสงคจะมีบาน
ระยะเวลาผอนสงที่เหมาะสมกับเงินรายได หรือ ซ้ือในชวงท่ีอัตราดอกเบ้ียของธนาคารกํ าหนดอยู
ในระดับต่ํ า เปนตน

      (5)  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ตัวอยาง : ผูบริโภคจะเลือกวาซือ้
บานขนาดใดที่เหมาะสม เปนตน
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4.2  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค

       การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการของผูบริโภคทางดานตาง ๆ เพื่อประโยชนในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะ
สม เมื่อผูบริโภคไดรับสิ่งกระตุนทางการตลาด หรือ ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดํ าที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการ
ตลาด คือ คนหาวาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง การศึกษาถึง
ลักษณะของผูบริโภคที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสํ าหรับนักการตลาด คือ ทราบความตองการ
และลักษณะของผูบริโภคเพื่อที่จะวางกลยุทธการตลาด เพื่อกระตุนและสามารถสนองความตองการ
ของผูบริโภคที่เปนเปาหมายไดถูกตอง  ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม 
ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา ( ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ  2535 : 113-
115 )

       4.2.1   ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษย
สรางขึ้นโดยเปนท่ียอมรับจากคนรุนหน่ึงจนถึงอีกรุนหน่ึง โดยเปนตัวก ําหนดและควบคุมพฤติ
กรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้น
ของสังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้

       1)  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม
                 2)  วัฒนธรรมยอย หมายถึง วัฒนธรรมขอยอยเกิดจากพ้ืนฐานทาง

ภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุม
ศาสนา กลุมสีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตร

                 3)  ชั้นของสังคมไทย หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับท่ี
แตกตางกัน การแบงชั้นของสังคมโดยทั่วไปถึงเกณฑรายได ทรัพยสิน หรืออาชีพชั้นสังคม เปนอีก
ปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละชั้นสังคมมีลักษณะคานิยมและพฤติ
กรรมการบริโภคเฉพาะอยาง
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        4.2.2  ปจจัยทางสังคม  (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจ ําวัน
และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

                  1)  กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย
กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมบุคคลในกลุมอางอิง

                  2)  กลุมครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด
ตอทัศนคติความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล

                  3)  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลาย
กลุม บคุคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม

        4.2.3  ปจจัยสวนบุคคล  (Personal Factors)
                 1)  อายุ
                  2)  ข้ันตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว
                  3)  อาชีพ
                  4)  โอกาสทางเศรษฐกิจ
                  5)  การศึกษา
                  6)  รูปแบบการดํ ารงชีวิต

        4.2.4  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อและการใชสินคา

                  (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 2544 : 214-235) ปจจัยทางจิตวิทยาที่มี
อิทธพิลตอพฤติกรรมผูบริโภค คือ ความตองการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ การเรียนรู การรับรู และ ทัศ
นคติ

                  ความตองการ หมายถึง สิ่งที่สามารถท ําใหมนุษย ปฏิบัติการไดอยางมีประ
สิทธิภาพและประสิทธิผล

                  ทฤษฎีการจัดล ําดับความตองการของ Maslow (Hierarchy of Needs) โดย
มาสโลวไดแบงความตองการของมนุษยออกเปน 5 ข้ันตอน ดังน้ี (1) ความตองการทางรางกาย 
(Physiological Needs)  (2) ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs)  (3) ความตองการดาน
ความรัก (Belonging and Love Needs)  (4)  ความตองการชื่อเสียงเกียรติยศ (Esteem Needs) และ 
(5)  ความตองการเปนตัวของตัวเอง (Self Actualization)
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                   1)  แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งเราที่เกิดขึ้นจากภายในบุคคล และ ผลักดันให
เกดิการกระทํ าขึ้น ไมเชนน้ันจะเกิดความเครียด (Tension) หรือเกิดความไมสบายกายหรือไมสบาย
ใจได

                        ทฤษฎีของซิกมันด ฟรอยด(Freud’s Theory) ฟรอยดไดตั้งสมมติฐาน
ไววา แรงผลักดันทางจิตอันเปนตัวก ําหนดพฤติกรรมมนุษยนั้นสวนใหญเปนจิตไรส ํานึก จึงท ําให
มนุษยไมสามารถเขาใจแรงจูงใจของตัวเองอยางดีนัก ซึ่งมีเทคนิคที่เรียกวา ขั้นบันได (Laddering)  
ที่ใชสํ าหรับเช่ือมโยงแรงจูงใจของบุคคลจากเคร่ืองมือน้ีไปสูทางออกอีกหลาย ๆ ทาง

                        ทฤษฎีของเฮอรซเบิรก (Herzberg’s Theory)  เฟรเดอริก เฮอรซเบิรก  
ไดสรางทฤษฎีแรงจูงใจ แบบสองปจจัยซึ่งแยกปจจัยที่เรียกวา สิ่งที่สรางความไมพอใจ (ปจจัยที่กอ
ใหเกิดความไมพอใจ) และ สิ่งที่สรางความพอใจ (ปจจัยที่กอใหเกิดคามพอใจ)  เชน คอมพวิเตอรท่ี
ไมมีการรับประกัน อาจท ําใหผูบริโภคไมพอใจ และถึงแมวาสินคานั้นมีการรับประกันก็อาจจะท ํา
ใหผูบริโภคไมพอใจไดเชนกัน ซึ่งความพอใจนั้นอาจขึ้นอยูกับสิ่งอื่นก็เปนไป

                        ทฤษฎีของเฮอรซเบิรก นี้มีสิ่งที่เกี่ยวของกัน 2 ประการ  (1)  ผูขายควร
ท ําใหดีที่สุดเพื่อหลีกเลี่ยงความไมพอใจ  (2)  ผูผลิตควรจะจํ าแนกความพอใจหลัก หรือ แรงจูงใจ
ในการซื้อของตลาด เพื่อที่ผูผลิตจะไดตอบสนองไดอยางถูกตอง ความพอใจนี้จะสรางความแตก
ตางอยางเดนชัดในตราสินคาท่ีผูบริโภคซ้ือ

                   2)  บุคลิกภาพ (Personality)  หมายถึง คุณลักษณะทางจิตวิทยาของปจเจก
ชนที่แสดงออกมาเชิงความสัมพันธ ระหวางปฏิกิริยาที่ตอบโตกับสิ่งแวดลอม

   3)  การเรียนรู (Learning)  คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแตละ
บุคคลจากประสบการณ พฤติกรรมมนุษยโดยสวนใหญ เกิดจากการเรียนรู นักทฤษฎีการเรียนรูเช่ือ
วา การเรียนรูเกิดขึ้นจากการแสดงบทบาท ที่มีอิทธิพลตอกัน ระหวางแรงขับ สิ่งกระตุน สัญญาณ
การตอบสนอง และการเสริมกจิกรรม

   4)  การรับรู (Perception)  การรับรู เปนกระบวนการที่แตละบุคคลเลือก
จัดการ และ แปลความหมายขอมูลขาวสารออกมา  การรับรูไมไดขึ้นอยูกับสิ่งกระตุนทางกายภาพ
เทาน้ัน แตขึน้อยูกับส่ิงกระตุนท่ีอยูรอบ ๆ และเงื่อนไขของแตละบุคคล  การท่ีบุคคลสามารถรับรู
ของสิ่งเดียวกัน แตกตางกันไปนั้น เปนผลจากกระบวนการ 3 กระบวนการ คือ การเลือกที่จะสนใจ
(Selective Attention)  การเลือกท่ีจะบิดเบือน (Selective Distortion) และ การเลือกที่จะเก็บรักษา
(Selective Retention)
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                   5)  ความเชื่อและทัศนคติ ( Belief & Attitude )  ความเชื่อ คือ รายละเอียด
ของความคิด ซึ่งคนเรายึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชน เช่ือวาผีมีจริง เชื่อวาคนเราตายแลวไปเกิดใน
ชาติใหมได เปนตน  ทัศนคต ิเปนความรูสึก อารมณ และวิวัฒนาการดานความชอบ หรือ ไมชอบ
ของคนเรามาชานาน นอกจากนี้การแสดงออกจึงมีความโนมเอียงไปยังนิสัย หรือความคิด บางอยาง
ได

 ทัศนคติมีองคประกอบ 3 ประการ
                  (1)  สวนที่หนึ่ง Cognitive Component  คือ สิ่งที่ซึ่งสะสมในสมองอัน

ไดแกความเช่ือตาง ๆ เพราะองคประกอบอันแรกที่จะกอใหเกิดความชอบ หรือ ไมชอบใด ๆ เกดิ
จากการที่เขาสะสมอะไรตาง ๆ ไวในสมอง

                  (2)  สวนที่สอง Affective Component คือ สวนของการประเมินท่ีเกิด
ข้ึนในจิตใจของเรา (ความรูสึก อารมณ)

                   (3)  สวนที่สาม Conative Component คือ แนวโนมของนิสัย คนเรามี
ความรูแลว มีความชอบแลว แตวาจะท ําหรือไมทํ า มันขึ้นอยูกับแนวโนมของนิสัย

 6)  กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค
                  บทบาทที่ผูบริโภคอาจตัดสินใจซื้อ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช

2544 : 237-247)  จํ าแนกไดเปน 5 บทบาท
                  (1)  ผูริเร่ิม คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑ

และบริการ
                  (2)  ผูมีอิทธิพล คือ บุคคลท่ีเปนเจาของความคิด หรือ ขอแนะนํ าที่มีผล

ตอการตัดสินใจซื้อ
                 (3)  ผูตัดสินใจ คือ บุคคลที่ท ําการตัดสินใจในสวนใดสวนหนึ่งของ

การตัดสินใจซื้อ เชน ควรซื้อหรือไมควรซือ้อะไร ซื้ออยางไร ซื้อที่ไหน
                  (4)  ผูซื้อ คือ บุคคลที่กระท ําการซื้อ
                  (5)  ผูใช คือ บุคคลท่ีเปนผูใช หรือ บริโภคผลิตภัณฑ
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นักการตลาดสามารถเรียนรูเก่ียวกับขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของตนได
อยางไร พวกเขาสามารถพิจารณาถึงการแสดงออกของตนเองไดอยางไร ( วิธีการทบทวนความคิด
ของตนเอง ) โดยท่ีพวกเขาสามารถทํ าการสัมภาษณผูซื้อจ ํานวนหนึ่งที่ไมมากนัก ซ่ึงเปนการซัก
ถามใหพวกเขาระลึกถึงเหตุการณท่ีนํ าไปสูการซ้ือของพวกเขา ( วิธีการทบทวนถึงสิ่งที่ผานมา ) ซึ่ง
นักการตลาดสามารถกํ าหนดผูบริโภคท่ีมีแผนจะซื้อผลิตภัณฑดังกลาวพรอมท้ังสอบถามถึงการ
เขาสูกระบวนการซ้ือ ( วิธีการช้ีแนะ ) ซ่ึงแตละวิธีใหภาพของข้ันตอนตาง ๆ ในกระบวนการซ้ือของ
ผูบริโภค

การรับรู การคนหาขอมูล การประเมินทาง
ขาวสาร

การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรม
หลังการซื้อ

ภาพที่ 2.7 แสดงข้ันตอนในกระบวนการซ้ือปกติ

ข้ันตอนท่ี 1 การรับรูถึงปญหา  กระบวนการตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ือตระหนักถึง
ปญหาหรือความตองการ โดยผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความตองการที่แทจริง
และ พึงปรารถนา ความตองการอาจถูกกระตุนโดยส่ิงเราภายใน หรือ ภายนอก

ข้ันตอนท่ี 2 การคนหาขอมูลขาวสาร  เม่ือผูบริโภคไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมท่ีจะ
คนหาขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับสินคานั้น ๆ

ข้ันตอนท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก  กระบวนการประเมินของผูบริโภคสวนใหญมี
พื้นฐานอยูบนทฤษฎีการเรียนรู ซึ่งมองวาผูบริโภคทํ าการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยอาศัยจิตใต
ส ํานึก และมีเหตุผลสนับสนุน ซึ่งอาจจะจัดลํ าดับกระบวนการประเมินผลของผูบริโภคได  อันดับ
แรก ผูบริโภคพยายามที่จะสรางความพึงพอใจตามความตองการอยางหนึ่งของตน  อันดับสอง ผู
บริโภคกํ าลังมองหาผลประโยชนจากสินคา  อันดับสาม ผูบริโภคมองเห็นวาสินคาแตละตัวน้ันเปน
เสมือนชุดของคุณสมบัติ ที่มีความสามารถอันหลากหลายในการสงมอบผลประโยชนที่ตนไดมอง
หา เพื่อความพึงพอใจตามความตองการ โดยที่คุณสมบัติตามความสนใจที่มีผูซื้อน้ันจะมีความ
หลากหลายกันไปในประเภทของสินคา

ข้ันตอนท่ี 4 การตัดสินใจซื้อ ในข้ันตอนการประเมินผลทางเลือกน้ี ผูบริโภคจะสราง
รูปแบบความชอบในระหวางตราสินคาตาง ๆ ที่มีอยูในทางเลือกเดียวกัน นอกจากน้ี ผูบริโภคอาจ
สรางรูปแบบความตั้งใจในการซื้อไวที่ตราสินคาที่ชอบมากที่สุด แตอาจม ี2 ปจจัย ที่เขามาสอด
แทรกความตั้งใจ และการตัดสินใจในการซื้อ
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ประสบ
ผลควา

บัญญัต

คน / แต
เปลี่ยน


ทัศนคติของคนอื่น ๆ

ป

การประเมิน
ทางเลือกตาง
ภาพที่ 2.8 แสดงข้ันตอนการประเมินผลทางเลือกของผูบริโภค

ข้ันตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ  หลังจากซื้อผลิตภัณฑมาแลว
การณตามระดับของความพอใจ หรือ ไมพอใจ ในระดับใดระดับหน่ึง  ดังน
มพอใจหลังการซื้อ กิจกรรมหลงัการซือ้ การใช และการจัดการหลังการซื้อ

4.3  ปจจัยการตลาด

(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 2544 : 56-57) ความหมายของก
ิไวหลายความหมาย แตความหมายซึ่งเปนที่ยอมรับและรูจักกันดี มี 2 ความ

ความหมายที่หนึ่ง คือ การตลาด (Marketing) เปนกระบวนการทา
ละกลุม ไดรับการตอบสนองในสิ่งที่ตองการ คือ สินคาหรือบริการ โดยผา
สิ่งที่มีคุณคาซึ่งกันและกัน

ภาพที่ 2.9 แสดงระบบตลาดที่เกิดจากการแลกเปลี่ยน



กิจการ
( ผูขาย )

ตลาด
( ผูซื้อ
การ
ระเมิน
ความประสงค
ซ้ือ
ปจจัยสถานการณท่ีไมได
 ผูบริโภคจะมี
ั้นจะตองคอยดู

ารตลาดนั้น มีผู
หมาย คือ
งสังคมซึ่งแตละ
นระบบการแลก

 )

เงนิตรา
สินคา / บริการ
การส่ือขาวสาร
ขอมูล
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ความหมายที่สอง คือ การตลาด หรือ การจัดการการตลาด (Marketing Management) 
เปนกระบวนการการวางแผน การบริหาร แนวคิด สินคา การต้ังราคา การจัดจํ าหนาย และการสง
เสริมการตลาด  สํ าหรับสินคาบริการท่ีสรางสรรคใหเกดิการแลกเปลีย่นและสนองความพอใจให
ลูกคา ขณะเดียวกันองคกรบรรลุเปาหมายตามที่ตองการ

(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช  2544 : 60-61) เครื่องมือทางการตลาดที่ไดรับการ
ยอมรับและนิยมใชมากที่สุด คือ สวนประสมการตลาด (Marketing Mix)  ซึ่งองคกรใชเพื่อใหบรรลุ
วัตถุประสงคในตลาดเปาหมายที่ก ําหนดไว

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix)  อาจแยกเปน 4 องคประกอบอยางกวาง ๆ คือ
ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจํ าหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion)
ท้ังหมดน้ี เรียกสั้น ๆ วา 4 Ps.

ความหลากหลายของสนิคา การก ําหนดราคา
Variety List Price
คุณภาพ Quality สวนลด
การออกแบบ Design Discount
ลักษณะ Features สวนยอมให
ตราย่ีหอ Brand name Allowance Sale Force
การบรรจภัุณฑ Packaging ระยะเวลาช ําระเงิน
ขนาด Size Payment ( Period )
การบริการ Services การใหเครดิต
การรับประกัน Credit term
Warranties
การรับคืน Returns

ภาพท่ี 2.10  รายละเอียด

ผลิตภัณฑ
Product

ราคา
Price
สวนประสมการตลาด
Marketing Mix
ส
S
โ
A
ก
L
ก
P
ก
D

ขอ

กา
ตลาดเปาหมาย
Target Market
งเสริมการขาย ชองทาง
ale Promotion Channels
ฆษณา ครอบคลุมตลาด
dvertising Coverage
ารใชพนักงานขาย ทํ าเลที่ตั้ง
ocation
ารประชาสัมพันธ สนิคาคงคลัง
ublic Relations Inventory
ารตลาดตรง การขนสง
irect Marketing Transport

งสวนประสมการตลาด

รสงเสริมการตลาด
Promotion

การจัดจํ าหนาย
Place
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(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ 2541 : 109)  ปจจัยกระตุนทางการตลาด ความหมาย
และขั้นตอนการก ําหนดกลยุทธ อันจะท ําใหเขาใจถึงปญหาและสามารถปรับปรุงพัฒนาใหธุรกิจ
สามารถดํ ารงอยูได

กลยุทธการตลาดเปนวิธีการใชปจจัยกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาด
เปาหมาย (Mccarthy and Perresult. 1979 : 815) จากความหมายนี้เปนการใชปจจัยกระตุน 4
ประการ  (1) ผลิตภัณฑ  (2) ราคา  (3) การจัดจํ าหนาย  และ (4) การสงเสริมการตลาด

วิธีการพื้นฐานที่สรางใหเกิดความตองการผลิตภัณฑจากลูกคา โดยอาศัย
โปรแกรมการตลาด จากความหมายนี้บอกใหทราบถึงวัตถุประสงคในการใชกลยุทธการตลาด คือ
กระตุนใหเกิดความตองการซื้อจากลูกคาโดยอาศัยโปรแกรมการตลาด ซึ่งก็คือปจจัยกระตุนการ
ตลาด 4 ประการน่ันเอง

ปจจัยกระตุนการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งกิจการใชรวมกัน
เพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือดังตอไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตนและ
คณะ 2535 : 33)

4.3.1  ผลิตภัณฑ ( Product ) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความ
ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที ่องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน
มีคุณคา ในสายตาของลูกคา ซึ่งจะมีผลท ําใหผลิตภัณฑสามารถขายได กํ าหนดกลยุทธดานผลิต
ภัณฑตองพยายามคํ านึงถึงปจจัยตอไปนี้

      1)  ความแตกตางของผลิตภัณฑ หรือความแตกตางทางการแขงขัน
      2)  พิจารณาจากองคประกอบ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพื้น

ฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา
      3)  การกํ าหนดตํ าแหนงผลิตภัณฑ เปนการออกแบบผลิตภัณฑของบริษัท

เพื่อแสดงต ําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย
      4)  การพัฒนาผลิตภัณฑ เพื่อใหผลิตภัณฑมีคุณลักษณะ ใหมและปรับปรุง

ใหดีขึ้น ซึ่งตองคํ านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น
      5)  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ

4.3.2  ราคา ( Price ) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของ
ลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวา ลูกคา
เขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกํ าหนดกลยุทธดานราคาตองคํ านึงถึงคุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา
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ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ตนทุน
สินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของการแขงขัน ปจจัยอ่ืน ๆ

4.3.3  การจัดจ ําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงเสนทางที่สินคาบริโภค
(Consumer Goods) เคลื่อนยายจากผูผลิตไปยังผูบริโภคคนสุดทาย บริษัทจํ านวนมากเลือกใชชอง
ทางตรงโดยไมใชชองทางออมโดยอาศัยคนกลางชองการจัดจ ําหนาย  ดังรายละเอียด

      1)  ชองทางโดยตรง (Direct Channel) หรือชองทางศูนยระดับ เปนชองทาง
การจัดจํ าหนายที่ผูผลิตขายสินคาโดยตรงใหกับผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม หรือลูกคาทาง
อุตสาหกรรม

ตลาดผูบริโภค

ตลาดอุตสาหกรรม

ชองทางตรงสามารถทํ าไดหลายรูปแบบคือ
(1)  พนักงานขายออกขายสินคาตามแหลงที่อยูลูกคา ซึ่งถือวาเปนการคา

ปลีก โดยไมตองมีรานคา เชน พนักงานขายสินคาเตียงแมเหล็ก โดยออกแสวงหาลูกคาเองโดยตรง
(2)  ผูผลิตเปดสาขาและส ํานักงานขาย แลวใชเคร่ืองมือการโฆษณาและการ

สงเสริมการขาย เพื่อดึงใหผูบริโภคมาซื้อสินคาที่สาขาและส ํานักงานขายนั้น เชน บริษัท ซิงเกอร
วิธีอื่น ๆ เชน การขายโดยใชจดหมายตรง การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชเคร่ืองจักรอัตโนมัติ
การขายโดยใชวิธีการสื่อสารทางการตลาด ฯลฯ

ชองทางตรงมีขอดีคือ บริษัทสามารถควบคุมนโยบายการตลาดไดดี และ พนักงานขาย
ของผูผลิตจะมีความรูเกี่ยวกับสินคา และลูกคาเปนอยางดีเนื่องจากวารับภาระสินคาของผูผลิตเพียง
หน่ึงราย จึงสามารถท ํางานตามขั้นตอนการขายใหบรรลุผลส ําเร็จได กลาวคือ สามารถกระตุนลูกคา
ใหเกิดความตองการ และเกิดการตัดสินใจซื้อไดดกีวาใหคนกลาง แตอยางไรก็ตามการใชชองทาง
ตรงจะมีปญหาดานการจัดจํ าหนายที่ไมทั่วถึง และในกรณีที่เปดสาขาและส ํานักงานขาย ผูผลิตตอง
ใชเงินลงทุนจํ านวนมากถึงจะสามารถขยายสาขาและสรางยอดขายไดมาก

ผูผลิต
( Manufacture )

ผูบริโภค
( Consumer )

ผูผลิต
( Manufacture )

ลูกคาทางอุตสาหกรรม
( Industrial Customer )
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2)  ชองทางออม ( Indirect Channel )  หมายถึง เสนทางที่สินคาเคลื่อนยาย
จากผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา คนกลางอาจจะเปนตัวแทน ผูคาสง ผูคาปลีก หรือผูจัดจํ าหนาย
ชองทางออมมีขอดี คือ สามารถสรางยอดขายไดมากกวาชองทางตรงแตอาจมีปญหาเรื่องการสง
เสริมและสนับสนุนสินคาของผูผลิตจากคนกลาง เนื่องจากคนกลางจํ าหนายสินคาของผูผลิตหลาย
ราย ซึ่งแขงขันกันอยูแลว คนกลางจึงไมสามารถเอาใจใสสินคาของผูผลิตรายใดรายหนึ่งมากเปน
พิเศษ ชองทางออมมีรายละเอียด ดังน้ี

               (1)  ชองทางหน่ึงระดับ (One Level Channel) ประกอบดวยคนกลาง คือ ผู
คาปลีก แตในตลาดอุตสาหกรรม ตัวแทน นายหนา ผูคาสงหรือผูจัดจํ าหนาย จะทํ าหนาท่ีเปนคน
กลาง

                (2)  ชองทางสองระดับ (Two Level Channel) ประกอบดวยคนกลาง ใน
ชองทางสองฝาย ในตลาดผูบริโภค ประกอบดวย ผูคาสง และ ผูคาปลีก  แตในตลาดอุตสาหกรรม
อาจจะมีตัวแทนการขาย หรือผูคาสง หรือผูจัดจํ าหนาย เปนคนกลาง

                (3)  ชองทางสามระดับ (Three Level Channel) ประกอบดวยคนกลาง
สามฝาย ในตลาดผูบริโภคประกอบดวยผูคาสง ผูคาสงอิสระและผูคาปลีก ผูคาสงอิสระ (Jobber)
ท ําหนาที่ซื้อสินคาจากผูคา และขายตอใหผูคาปลีกรายยอย ซึ่งไมสามารถซื้อจากผูคาสงโดยตรงได
สวนตลาดอุตสาหกรรมโดยทัว่ไป ไมมีชองทางสามระดับ เพราะตลาดอุตสาหกรรมมีชองทางคอน
ขางสั้น ชองทางการจัดจํ าหนายมากกวาสามระดับ (Higher Three Level Distribution Channel) เกดิ
ขึ้นในกรณีที่มีการนํ าสินคาผานผูคาสง ผูคาสงอิสระและผูคาปลีก ซึ่งแตละฝายมีกลุมยอยชวย

4.3.4  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการใหขอมูลระหวางผูขายกับผู
ซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายท ําการขาย และ
การติดตอสื่อสารโดยไมใชคน เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใชหนึ่ง
หรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบประสมประสารกัน โดยพิจารณา
ถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได

      1)  การโฆษณา ( Advertising )  หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยว
กับองคการและผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีตองการจายเงินโดยอุปถัมภรายการ กลยุทธการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางงานโฆษณา และ วิธีการโฆษณาและกลยุทธสื่อ

      2)  การขายโดยใชพนักงาน เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร และจูงใจตลาด
โดยใชบุคคล ลักษณะเชนนี้เปนกลยุทธการขาย โดยพนักงานขาย

      3)  การสงเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมที่นอกเหนือจากการ
โฆษณา การขายโดยใชพนักงาน และการใหขาวสารและการประชาสัมพันธซึ่งสามารถกระตุน
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ความสนใจ ทดลองใช หรือการซื้อ โดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่น ในชองทางการสงเสริมการ
ขายม ี3 รูปแบบ คือ การกระตุนผูบริโภค หรือเรียกกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค การ
กระตุนคนกลาง หรือเรียกวาการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง และการกระตุนพนักงาน หรือเรียก
วาการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย

      4)  การใหขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิด
เกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพนัธ หมายถึง ความพยายามที่มี
การวางแผน โดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การให
ขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ

      5)  การตลาดทางตรง และการตลาดเช่ือมตรง เปนการติดตอสื่อสารกับกลุม
เปาหมายเพ่ือใหเกิดการตอนสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ที่นักการตลาดใหสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซื้อและท ําใหเกดิการตอบสนองในทันที ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท
การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก และการขายทางโทรทัศน วิทย ุหรือ
หนังสือพิมพ ซึ่งจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ

5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ

การศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตบรรทุกสวน
บุคคลมือสองของผูบริโภค ในเขตจังหวัดจันทบุรี  มีเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวของ ซึ่งมีผูท ําการวิจัยไว
หลายทาน ดังน้ี

พิมลพร เอื้อวิริยะไชยกุล (2527 : 42)  ไดศึกษาการตลาดของอุตสาหกรรมรถยนต
บรรทุกขนาดเล็กในประเทศไทย  พบวา ปริมาณการจํ าหนายรถบรรทุกเลก็ในประเทศไทย รอบ 5 
ป ที่ผานมา มีอัตราเพ่ิมข้ึน การต้ังราคาจํ าหนายรถบรรทุกเลก็ อยูในลักษณะของการตั้งราคาเพื่อการ
รักษาระดับสวนแบงตลาดของตนเอง ซึ่งทํ าใหก ําไรท่ีไดรับเปนเพียงก ําไรข้ันปกติเทาน้ัน  และกล
ยุทธในการสงเสริมการจ ําหนายที่ผูจํ าหนายใชมากที่สุด คือ การโฆษณา  สื่อการโฆษณาที่นิยมมาก
ที่สุด คือ โทรทัศน  แนวโนมในอนาคต คาดวา รถบรรทุกเล็ก จะไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น เพราะมี
ราคาถูก ประหยัด และมีประโยชนใชสอยหลายดาน มีการแขงขันกันมากยิ่งขึ้น
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ทรงศักดิ ์พินิตอาภากรณ (2539 : 43)  ไดศึกษาปญหาดานการตลาดของรถกระบะที่ใช
เกียรอัตโนมัติ : กรณีศึกษารถกระบะอีซูซ ุ พบวา ปจจัยหลักที่นาสงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด 
คือ ตัวผลิตภัณฑเอง โดยมีสาเหตุจากตัวผลิตภัณฑนั้น ยังมีสมรรถนะที่ไมเปนที่พอใจของผูบริโภค
หลังการใชงาน และ สํ าหรับความคิดเห็นของผูใชรถปกอัพทั่วไปน้ัน ก็ยังมีความไมแนใจใน
สมรรถนะของรถเชนกัน โดยภาพรวมตัวผลิตภัณฑเองจึงเปนตัวปจจัยหลักที่สงผลกระทบตอ
ปญหาดานยอดจํ าหนายท่ีไมเติบโตเทาท่ีควร

ธวัชชัย บัวผัน (2542 :45) ไดศึกษา กลยุทธการตลาดของผูจัดจ ําหนายรถจักรยานยนต
ในประเทศไทย  พบวา กลยุทธทางดานผลิตภัณฑที่ตัวแทนจ ําหนายใหความส ําคัญมากที่สุด คือ 
การผลิตสินคาใหเพียงพอแกความตองการ และการสํ ารวจและวิจัยตลาดทางผลิตภัณฑรอยละ 71 
รองลงมาคือมีสินคาใหเลือกหลากหลายรอยละ 70 อันดับสามคือ การพัฒนาสีสัน รอยละ 63 อันดับ
สี ่คือ การผลิตรถจักรยานยนตที่มีความแข็งแกรง ทนทาน และการพัฒนารูปทรงใหทันสมัยรอยละ 
61 อันดับหา คือการพัฒนาเครื่องยนตใหมีแรงมาเพิ่มขึ้น รอยละ 60   กลยุทธทางดานราคา ท่ีตัว
แทนจํ าหนายใหความส ําคัญมากที่สุด คือ การใหเครดิตวงเงินค้ํ าประกัน (มากกวา 1 เทา) รอยละ 98  
รองลงมาคือ การซื้อเขารานจากผูจัดจํ าหนายรอยละ 81  อันดับท่ีส่ี คือ การใหสวนลดรอยละ 80  
อันดับหา คือการจ ําหนายออกไปยังผูซื้อและการใหบัตรก ํานัลแกผูซื้อ รอยละ 75   กลยุทธทางดาน
สถานที่จํ าหนาย ที่ตัวแทนจํ าหนายใหความสํ าคัญมากที่สุด คือการเปดศูนยบริการในทุกตัวแทน
จํ าหนายรอยละ 53  รองลงมาคือ การจัดงบประมาณในการตกแตงหนาราน รอยละ 41  อันดับสาม 
คือ การจัดเลี้ยงประจํ าปแกพนักงานและเจาของรานรอยละ 35  อันดับส่ี คือ การจัดเตรียมแคต
ตาลอคแบรนดเนอร รอยละ 33  อันดับหา คือ การตกแตงหนารานเฉพาะรุน รอยละ 25   กลยุทธ
ทางดานการสงเสริมทางการตลาด ที่ตัวแทนจํ าหนายใหความส ําคัญมากที่สุด คือ การรับประกนัคา
อะไหล รอยละ 93  รองลงมา คือ ความครบถวนของอะไหลรอยละ 92  อันดับสามคือ อะไหลแท
ราคาถูกรอยละ 91  อันดับส่ี คือ การประกันคาแรงรอยละ 88  อันดับหา คือ การแจกเสื้อแจกเก็ต 
รอยละ 75  สํ าหรับสื่อสนับสนุนการจํ าหนายที่ไดผลมากที่สุด คือ การโฆษณาทางโทรทัศน รอยละ 
67  รองลงมาคือ ทางนิตยสารตาง ๆ รอยละ 28  อันดับสามคือ ปายโฆษณา

อุดม มัคจุปะ (2543 : 21)  ไดศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือ
สอง : กรณีบริษัท ดีจริงมอเตอร จํ ากัด จังหวัดยโสธร  พบวา ลูกคาที่ตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง 
สวนใหญเปนหญิง มีอายุระหวาง 25-30 ป สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพขา
ราชการ และ มีรายไดระหวาง 5,000.00–10,000.00 บาท / เดือน ลูกคาซื้อรถยนตมือสอง ประเภท
รถปกอัพ เพื่อเปนพาหนะเดินทางไปทํ างาน ยี่หอที่นิยมมากที่สุดคือ โตโยตา เครื่องยนตดีเซล 



38

ขนาดต่ํ ากวา 2,400 ซ.ีซ.ี  เพราะราคาไมแพงเกินไป โดยมีมูลเหตุจูงใจที่ตัดสินใจซื้อรถยนตของผู
บริโภค คือ รถยนตเปนปจจัยในการดํ ารงชีวิต

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของรถยนตมือสอง  โดยภาพรวมอยูใน
ระดับปานกลาง  ลูกคาใหความส ําคัญดานราคา เปนอันดับแรก  รองลงมาเปนดานผลิตภัณฑ  ดาน
การสงเสริมการตลาด และดานการจัดจํ าหนาย ตามล ําดับ



บทที ่3
วิธีดํ าเนินการวิจัย

การวิจัยศึกษา เร่ือง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสอง ในเขตจังหวัดจันทบุรี  มีลํ าดับข้ันตอนในการดํ าเนินงาน ดังน้ี

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง
2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
3.  การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ
4.  การเก็บรวบรวมขอมูล
5.  การวิเคราะหขอมูล

1.  ประชากรและกลุมตัวอยาง

1.1  ประชากร (Population) ไดแก บุคคลผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สอง ท่ีจดทะเบียนในจังหวัดจันทบุรี  ต้ังแตวันท่ี 2 มกราคม 2545 ถึงวันที ่30 มิถุนายน 2545
จํ านวน 1,052 ราย

1.2  กลุมตัวอยาง (Sample Size) ไดแก บุคคลผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคล
มือสอง ที่จดทะเบียนในจังหวัดจันทบุรี  ต้ังแตวันท่ี 2 มกราคม 2545 ถึงวันที ่30 มิถุนายน 2545 ซึ่ง
กํ าหนดขนาดกลุมตัวอยางตามตารางทัศนะของ เครจซี ่และ มอรแกน (ปุระชัย เปยมสมบูรณ , 2529
: 458) ปรับมาจาก Krejcie , R.V. and Morgan , D.W. “Determining Sample Size for Research
Activities” Educational and Psychological Measurement (1970 : 607-610)  ไดกลุมตัวอยางจ ํานวน
286 คน

1.3  วิธีการสุมตัวอยาง (Sampling Method) สุมตัวอยางผูบริโภคจากกลุมตัวอยาง
บุคคลผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ที่จดทะเบียนในจังหวัดจันทบุรี  ต้ังแตวันท่ี 2
มกราคม 2545 ถึงวันที ่30 มิถุนายน 2545 โดยใชวิธีการเลือกตัวอยางแบบชั้นภูม(ิStratified
Sampling) และ ตามอัตราสวนของกลุมตัวอยาง  (ในเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี : นอกเขตอํ าเภอเมือง
จันทบุรี  เปนอัตรา 0.44 : 0.56) ดังน้ี
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ตารางท่ี 3.1 ผูจดทะเบียนรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ต้ังแต มกราคม – มิถุนายน 2545

เขตพ้ืนท่ี จํ านวนประชากร จํ านวนตัวอยาง
อํ าเภอเมืองจันทบุรี 460 125

นอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี 592 161
รวม 1,052 286

2.  เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

ผูศึกษาไดสรางแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยใชกรอบแนวคิด
ทฤษฎ ีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมาพิจารณาจัดท ําเปนแบบสอบถาม แบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี

สวนที ่1 ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภคตามกลุมตัวอยางในจังหวัดจันทบุรี ประกอบดวย
เพศ  อายุ  อาชีพ  คุณวุฒิการศึกษา รายได  สถานภาพสมรส  เขตอํ าเภอท่ีอยู

สวนที ่2  ปจจัยการตลาด ตาง ๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตบรรทุก
สวนบุคคลมือสองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี ประกอบดวย ปจจัย 4 ดาน คือ ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย  และ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด

ลักษณะของแบบสอบถาม มีลักษณะแบบค ําถามปด แตละค ําถามใหเลือกตอบ  ใช
หรือ  ไมใช  โดยก ําหนดคะแนน  1  และ  0  ตามล ําดับ

สวนที ่3 ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผู
บริโภคในจังหวัดจันทบุรี ประกอบดวย วัตถุประสงค  ยี่หอรถยนต  ขนาดเคร่ืองยนต  ลักษณะของ
รถยนต  จํ านวนแหลงจํ าหนายรถยนต  ส่ือรับทราบขอมูลแหลงรานคา  เลือกซื้อจากแหลงใด เหตุ
ผลความจํ าเปนการซื้อ โครงการซื้อครั้งตอไป  ระยะเวลาในการตัดสินใจซื้อ

3.  การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ

3.1  สรางแบบสอบถามเปนขอกระทงคํ าถาม เกี่ยวกับการศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิ
พลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี
ประกอบดวย ปจจัย 4 ดาน คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา  ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย
และ ปจจัยดานสงเสริมการตลาด  เพื่อใชจัดเก็บขอมูลตามแนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ
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แลวนํ าแบบสอบถามที่สรางขึ้น ใหประธานกรรมการ และ กรรมการท่ีปรึกษาควบคุมการจัดทํ า
วิทยานิพนธ ตรวจสอบส ํานวนภาษา และ ความสมบูรณของเน้ือหา

3.2  นํ าแบบสอบถามที่สรางขึ้น ไปใหผูทรงคุณวุฒิตรวจความถูกตองสมบูรณของเน้ือ
หาค ําถาม และ ภาษา

3.3  นํ าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของผูทรงคุณวุฒิ แลวนํ าไป
ทดลองใชกับผูบริโภคที่มีลักษณะเชนเดียวกับประชากรกลุมตัวอยาง แตไมใชกลุมตัวอยางในการ
วิจัยคร้ังน้ี จํ านวน 80 คน  และหาความเช่ือถือไดจากการใชเคร่ืองมือการวิจัย โดยการพิจารณาความ
สอดคลองภายในดวยวิธีสัมประสิทธิ์แอลฟา ของครอนบาค (Cronbach) ซึ่งการทดสอบไดคา
สัมประสิทธิ์แอลฟาของขอค ําถามสวนที่เปนปจจัยการตลาด  = .8815   ผลการทดสอบถือวาแบบ
สอบถามมีความนาเชื่อถือและนํ าไปใชได

4.  การเก็บรวบรวมขอมูล

ผูวิจัยไดดํ าเนินการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง และจัดเก็บรวบรวมขอมูล
โดยดํ าเนินการตามลํ าดับ ดังน้ี

4.1  ทํ าหนังสือขอความรวมมือในการวิจัย ไปยังสถานประกอบการธุรกิจ ซื้อขายแลก
เปลี่ยนรถยนตมือสองในจังหวัดจันทบุร ีเพื่อใหผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองได
ใหขอมูลตามที่ก ําหนด

4.2  เขาพบเจาของสถานที่ประกอบการจํ านวน 6 แหง เพื่อขอสังเกตุการณและ
สัมภาษณผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองดวยตนเอง

4.3  วาจางนักศึกษาระดับอุดมศึกษา ชวยสํ ารวจแบบสอบถาม ผูครอบครองรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสองในพื้นที่นอกเขตอ ําเภอเมืองจันทบุรี

4.4  เก็บรวบรวมแบบสอบถามจากผูบริโภคตามตัวอยางทั้งหมดภายในเวลาที่ก ําหนด
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5.  การวิเคราะหขอมูล

ขอมูลที่ไดจากแบบสอบถาม นํ ามาวิเคราะห และ โดยใชสถิติวิเคราะหขอมูล ดังน้ี
5.1  หาคารอยละกับขอมูลที่เปนคุณลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ขอมูล

ที่เปนปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภค
และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง

5.2  ใชสถิติทดสอบไครสแควร (χχχχ2 – test) เพื่อหาความสัมพันธระหวางปจจัยการ
ตลาด กับปจจัยทางประชากรศาสตร

ในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  ผูวิจัยไดนํ าเสนอคารอยละ ดังน้ี
ดานผลิตภัณฑ

     คะแนนรอยละ  80.1 ขึ้นไป   หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มากที่สุด
     คะแนนรอยละ 60.1 – 80.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มาก
     คะแนนรอยละ 40.1 – 60.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปานกลาง
     คะแนนรอยละ 00.0 -- 40.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ต่ํ า

ดานราคา
     คะแนนรอยละ  80.1 ขึ้นไป   หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มากที่สุด
     คะแนนรอยละ 60.1 – 80.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มาก
     คะแนนรอยละ 40.1 – 60.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปานกลาง
     คะแนนรอยละ 00.0 – 40.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ต่ํ า

ดานการจัดจ ําหนาย
     คะแนนรอยละ  80.1 ขึ้นไป   หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มากที่สุด
     คะแนนรอยละ 60.1 – 80.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มาก
     คะแนนรอยละ 40.1 – 60.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปานกลาง
     คะแนนรอยละ 00.0 -- 40.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ต่ํ า

ดานสงเสริมการขาย
     คะแนนรอยละ  80.1 ขึ้นไป   หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มากที่สุด
     คะแนนรอยละ 60.1 – 80.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ มาก
     คะแนนรอยละ 40.1 – 60.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ปานกลาง

คะแนนรอยละ 00.0 -- 40.0  หมายถึงระดับมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ ต่ํ า



บทที ่4
ผลการวิเคราะหขอมูล

ผูวิจัยไดเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเปน 4 ตอน ดังน้ี
ตอนท่ี 1  จํ านวนและคารอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนท่ี 2  จํ านวนและคารอยละของปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถ

ยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง
ตอนท่ี 3  จํ านวนและคารอยละของพฤติกรรมการเลือกซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคล

มือสอง
ตอนท่ี 4  คาไคสแควร ( χ2 – test )  แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับขอ

มูลทั่วไปของผูตอบแบบสอมถาม

ผูวิจัย ไดรับแบบสอบถามคืนจากกลุมตัวอยางในพื้นที่เขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี และ
นอกเขตอํ าเภอเมือง ในจังหวัดจันทบุรี จํ านวน 286 ชุด  จากจํ านวนแบบสอบถามทั้งหมด 350 ชุด
คิดเปนรอยละ 81.7   โดยผูใหขอมูลรอยละ 56.3  อยูอาศัยในเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี  และ รอยละ
43.7 อยูในเขตอํ าเภออ่ืน ๆ ในจังหวัดจันทบุรี   จํ านวนแบบสอบถามที่ไดรับจ ํานวน 286 ชุด ครบ
จํ านวนตามกลุมตัวอยางที่ก ําหนดไว

เพื่อความสะดวก ผูวิจัยไดนํ าสัญลักษณตอไปนี้มาใชในการน ําเสนอผลการวิเคราะห
ขอมูล

χ2  หมายถึง เพื่อทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร
*  หมายถึง  มีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05



44

ตอนท่ี 1  จํ านวนและคารอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ดังตารางท่ี 4.1

ตารางท่ี 4.1  จํ านวนและคารอยละ ขอมูลคุณลักษณะทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม

สถานภาพผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม จ ํานวน รอยละ
เพศ

ชาย
หญิง

147
139

51.4
48.6

รวม 286 100.0
อายุ

ระหวาง 20 – 30 ป
ระหวาง 31 – 40 ป
ระหวาง 41 – 50 ป
ตั้งแต 50 ปขึ้นไป

122
106
44
14

42.7
37.0
15.4
4.9

รวม 286 100.0
อาชีพ

ขาราชการ
พนักงานรัฐวิสาหกิจ
ธุรกิจสวนตัว
พนักงานบริษัท – รานคา
เกษตรกร

37
20
57
107
65

12.9
7.0
19.9
37.4
22.7

รวม 286 100.0
วุฒิ

ตํ ่ากวา มัธยมศึกษาตอนตน ( ม.3 )
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช.
ปวส. หรือ อนุปริญญา  ถึง ปริญญาตรี
สูงกวาปริญญาตรี

59
83
140

4

20.6
29.0
49.0
1.4

รวม 286 100.0
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ตารางท่ี 4.1 ( ตอ )

สถานภาพผูบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม จ ํานวน รอยละ

รายได
ระหวาง   5,000 – 10,000 บาท
ระหวาง 10,001 – 15,000 บาท
ระหวาง 15,001 – 20,000 บาท
ตั้งแต 20,001 บาทขึ้นไป

142
93
34
17

49.7
32.5
11.9
5.9

รวม 286 100.0
สถานภาพ

โสด
สมรส

103
183

36.0
64.0

รวม 286 100.0
สถานท่ีอยูอาศัย

ในเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี
นอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี

125
161

43.7
56.3

รวม 286 100.0

จากตารางท่ี 4.1 พบวาขอมูลของผูตอบแบบสอบถามเปนดังนี้
1. เพศ  เปนเพศชายคิดเปนรอยละ 51.4  เพศหญิงคิดเปนรอยละ 48.6
2. อายุ  มีอายุระหวาง 20 – 30 ป มากที่สุด คิดเปนรอยละ 42.7  รองลงมา มีอายุอยู

ระหวาง 31-40 ป คิดเปนรอยละ 37.0 และนอยที่สุดมีอายุตั้งแต 50 ปขึ้นไป คิดเปนรอยละ 4.9
3. อาชีพ ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษทั – รานคา มากที่สุด คิดเปนรอยละ 37.4

รองลงมามีอาชีพเกษตรกร คิดเปนรอยละ 22.7 และนอยที่สุดประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ
คิดเปนรอยละ 7.0

4. วุฒิการศึกษา มีคุณวุฒิระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา ถึง ปริญญาตรี มากที่สุด คิด
เปนรอยละ 49.0 รองลงมาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. คิดเปนรอยละ 29.0 และนอยที่
สุดระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 1.4

5. รายได มีรายไดต้ังแต 5,000 – 10,000 บาท มากที่สุด คิดเปนรอยละ 49.7 รองลงมามี
รายไดระหวาง 10,001 – 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 32.5 และนอยที่สุดตั้งแต 20,000 บาทขึ้นไป
คิดเปนรอยละ 5.9
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6. สถานภาพสมรส  มีสถานภาพสมรสแลว คิดเปนรอยละ 64.0  และ ยังเปนโสด คิด
เปนรอยละ 36.0

7. สถานที่อยูอาศัย  มีสถานท่ีอยูอาศัยนอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี คิดเปนรอยละ 56.3
และ อยูในเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี คิดเปนรอยละ 43.7
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ตอนท่ี 2  จํ านวนรอยละของปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวน
บุคคลมือสอง ดังตารางท่ี 4.2 – 4.6

ตารางที ่4.2  รอยละของปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสอง ในเขตจังหวัดจันทบุรี

ปจจัยดานผลิตภัณฑ รอยละ
อิทธิพลตอการตัด
สินใจซื้อ

1.! ยี่หอ
2.! คุณภาพสินคา
3.! มีใหเลือกหลากหลาย
4.! รูปลกัษณตรงตามตองการ
5.! มีชุดเครื่องเสียง – ตกแตง
6.! อะไหลหาไดงาย
7.! รับประกันผลิตภัณฑ
8.! มีศูนยบริการซอมบ ํารุง
9.! รับแลกเปลี่ยนรถยนต
10.!บริการดีและแนะนํ า
11.!ใหขอมูลขาวสารรถยนต
12.!ใหทดลองขับ – ใชกอน

80.1
93.4
82.2
83.9
67.1
92.0
80.8
81.1
68.5
87.1
71.0
90.6

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มาก
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มาก
มากที่สุด
มาก
มากที่สุด

จากตารางท่ี 4.2  พบวาปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
มากที่สุด คือ คุณภาพสินคา คิดเปนรอยละ 93.4  รองลงมาไดแก อะไหลหาไดงาย คิดเปนรอยละ
92.0  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด คือ มีชุดเครื่องเสียง – ตกแตง คิดเปนรอย
ละ 67.1
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ตารางท่ี 4.3  ปจจัยการตลาดดานราคา  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สอง ในเขตจังหวัดจันทบุรี

ปจจัยดานราคา รอยละ
อิทธิพลตอการตัด
สินใจซื้อ

1.! ราคาเหมาะสม
2.! ระบบเงินผอนใหเลือก
3.! เงินผอน - วางเงินดาวนต่ํ า
4.! ใหสวนลด
5.! บริการรับบัตรเครดิต

95.5
90.2
85.0
83.2
32.2

มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
มากที่สุด
ต่ํ า

จากตารางท่ี 4.3 พบวาปจจัยการตลาด ดานราคา ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมากที่
สุด  คือ ราคาเหมาะสม  คิดเปนรอยละ 95.5  รองลงมา ไดแก ระบบเงินผอนใหเลือก คิดเปนรอยละ
90.2 และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด คือ บริการรับบัตรเครดิต คิดเปนรอยละ
32.2
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ตารางท่ี 4.4  ปจจัยการตลาดดานการจัดจํ าหนาย  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุก
สวนบุคคลมือสอง ในเขตจังหวัดจันทบุรี

ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย รอยละ
อิทธิพลตอการตัด
สินใจซื้อ

1.! ผูจํ าหนายอยูใกลบาน
2.! มีผูจํ าหนายหลายราย
3.! สถานที่แสดงสินคา
4.! มีสาขาหลายแหง
5.! อยูถนนสายหลัก หางาย
6.! ติดตองาย จอดรถสะดวก

56.6
75.2
51.0
76.6
83.2
86.7

ปานกลาง
มาก
ปานกลาง
มาก
มากที่สุด
มากที่สุด

จากตารางท่ี 4.4  พบวาปจจัยการตลาด ดานการจัดจํ าหนาย  ที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจซื้อมากที่สุด คือ ติดตองาย จอดรถสะดวก คิดเปนรอยละ 86.7  รองลงมา ไดแก อยูถนนสายหลัก
หางาย คิดเปนรอยละ 83.2  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด คือ สถานที่แสดงสิน
คา คิดเปนรอยละ 51.0
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ตารางท่ี 4.5  ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสอง ในเขตจังหวัดจันทบุรี

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด รอยละ
อิทธิพลตอการตัด
สินใจซื้อ

1.! พนักงานขายแนะนํ า
2.! บริการใหถึงบาน
3.! โฆษณาจูงใจ
4.! เทศกาลลดราคา
5.! แจกของสมนาคุณ
6.! จัดรายการชิงโชค
7.! บริการซอมฟรี
8.! ใหสวนลดคาอะไหล
9.! บริการอํ านวยความสะดวก

84.3
53.7
57.0
55.9
58.0
43.7
81.1
75.9
76.6

มากที่สุด
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง
ปานกลาง
มากที่สุด
มาก
มาก

จากตารางท่ี 4.5 พบวาปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด   ที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ พนักงานขายแนะนํ า คิดเปนรอยละ 84.3  รองลงมาไดแก บริการซอมฟรี
คิดเปนรอยละ 81.1  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อนอยที่สุด คือ จัดรายการชิงโชค คิด
เปนรอยละ 43.7
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ตารางท่ี  4.6  ปจจัยการตลาดโดยรวมที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
 สองในเขตจังหวัดจันทบุรี

ปจจัยการตลาด รอยละ
อิทธิพลตอการตัด
สินใจซื้อ

1.! ดานผลิตภัณฑ
2.! ดานราคา
3.! ดานการจัดจํ าหนาย
4.! ดานการสงเสริมการตลาด

81.5
77.2
71.5
65.1

มากที่สุด
มาก
มาก
มาก

จากตารางท่ี 4.6 พบวาปจจัยการตลาด ดานที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภค ในเขตพ้ืนท่ีจังหวัดจันทบุรี   มากที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ
คิดเปนรอยละ 81.5 รองลงมาไดแก ดานราคา คิดเปนรอยละ 77.2  และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัด
สินใจซื้อนอยที่สุด ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด คิดเปนรอยละ 65.1



52

ตอนท่ี 3  จํ านวนและคารอยละของพฤติกรรมการเลือกซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ดัง
ตารางท่ี 4.7

ตารางท่ี 4.7  จํ านวนและคารอยละของผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สองในเขตจังหวัดจันทบุรี

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง จ ํานวน รอยละ
วัตถุประสงคของการซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง

นํ าไปจํ าหนายตอ
เปนรถโดยสาร
บรรทุกสินคา
รับจางบรรทุกท่ัวไป
บรรทุกงานเกษตรในครัวเรือน
เปนพาหนะจ ําเปนในการทํ างาน
เปนพาหนะสํ าหรับครอบครัว

6
4
33
11
49
99
84

2.0
1.5
11.6
3.7
17.0
34.7
29.5

รวม 286 100.0
ยี่หอรถยนตบรรทุกสวนบุคคลที่ซื้อ

อีซูซุ ( ISUZU )
โตโยตา ( TOYOTA )
นิสสัน ( NISSAN )
มาสดา ( MAZDA )
มิตซูบิชิ ( MITSUBISHI )
ฟอรด ( FORD )

103
101
42
10
21
9

36.0
35.3
14.7
3.5
7.3
3.1

รวม 286 100.0
ขนาดเคร่ืองยนตของรถยนตท่ีซ้ือ

เบนซิน ขนาดไมเกิน 1600 ซีซี
เบนซิน ขนาดเกินกวา 1600 ซีซี
ดีเซล ขนาดไมเกิน 2500 ซีซี
ดีเซล ขนาดเกินกวา 2500 ซีซี

1
1
191
93

0.3
0.3

66.8
32.5

รวม 286 100.0
รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองท่ีซ้ือมีรูปแบบลักษณะ

ประเภท 2 ประตู แบบไมมแีคป
ประเภท 2 ประตู แบบมแีคป
ประเภท 4 ประตู

68
187
31

23.8
65.4
10.8

รวม 286 100.0
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ตารางท่ี 4.7 ( ตอ )

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง จ ํานวน รอยละ
จํ านวนรานคาจํ าหนายรถยนตในจังหวัดจันทบุรี

ยังมีจ ํานวนนอยเกินไป
ควรเพ่ิมรานคาในเขตอํ าเภอเมืองจนัทบุรี
ควรเพ่ิมรานคาในเขต นอกอํ าเภอเมืองจนัทบุรี
รานคาหรือแหลงจํ าหนาย มีปริมาณเหมาะสมดีแลว

16
24
59
187

5.6
8.4

20.6
65.4

รวม 286 100.0
รูจักแหลงรานคาจํ าหนายรถยนต ไดจากสื่อใด

โฆษณาหนังสือพิมพทองถิน่
โฆษณาทางวิทยุ
ใบปลิว หรือ ปายโฆษณา
จดหมายทางไปรษณีย
คํ าแนะน ําของญาติ
คํ าแนะน ําของเพ่ือน

18
83
72
1
50
62

6.3
29.0
25.2
0.3
17.5
21.7

รวม 286 100.0
ซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง จากแหลงใด

เจาของรถยนตโดยตรง
นายหนาท่ัวไป
เต็นทขายรถยนต ไมมีช่ือรานคา
รานคาจํ าหนายรถยนต

100
24
89
73

35.0
8.4

31.1
25.5

รวม 286 100.0
โครงการซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองคร้ังตอไป

มีโครงการที่จะซื้อ
ยังไมมีโครงการ

166
120

58.0
42.0

รวม 286 100.00
ระยะเวลาในการซ้ือคร้ังตอไป

ไมเกิน 6 เดือน
ระหวาง 6 – 12 เดือน
ระหวาง 1 – 2 ป
มากกวา 2 ปข้ึนไป

19
33
95
19

6.6
11.5
33.2
6.6

รวม 286 100.0
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จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการบริโภค ดังน้ี
1. วัตถุประสงคของการซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองมากที่สุด คือ เปนพาหนะ

ในการท ํางาน คิดเปนรอยละ 34.7 รองลงมาเปนพาหนะส ําหรับครอบครัว คิดเปนรอยละ 29.5 และ
วัตถุประสงคของการซื้อตํ ่าสุด คือ เปนรถโดยสาร คิดเปนรอยละ 1.5

2. ยี่หอของรถยนตที่ซื้อ มากที่สุด คือ รถยนตยี่หออีซูซ ุคิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา
ไดแก ยี่หอโตโยตา คิดเปนรอยละ 35.3 และยี่หอรถยนตที่ซื้อนอยที่สุดไดแก ย่ีหอฟอรด คิดเปน
รอยละ 3.1

3. ขนาดของเครื่องยนตที่ซื้อมากที่สุดคือ เครื่องยนตดีเซล ขนาดไมเกิน 2500 ซีซ ีคิด
เปนรอยละ 66.8 รองลงมา ไดแกเคร่ืองยนตดีเซลขนาดเกินกวา 2500 ซีซ ีคิดเปนรอยละ 32.5  และ
เครื่องยนตที่มีการซื้อนอยที่สุด คือ เคร่ืองยนตเบนซินขนาดเกินกวา 1600 ซีซ ีคิดเปนรอยละ 0.3

4. ลักษณะของรถยนตที่ซื้อมากที่สุด คือประเภท 2 ประตูมีแคป คิดเปนรอยละ 65.4
รองลงมาเปนแบบ 2 ประตู ไมมีแคป รอยละ 23.8 และตํ่ าที่สุดเปนแบบ 4 ประตู คิดเปนรอยละ 10.8

5. จํ านวนรานคาหรือแหลงจํ าหนายรถยนตในจังหวัดจันทบุรี มีความคิดเห็นมากที่สุด
คือ รานคาหรือแหลงจํ าหนาย มีปริมาณเหมาะสมดีแลว คิดเปนรอยละ 65.4 รองลงมา ไดแก ควร
เพ่ิมรานคา นอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี คิดเปนรอยละ 20.6 และความคิดเห็นนอยที่สุด คือ ยังมี
จํ านวนนอยเกินไป คิดเปนรอยละ 5.6

6. ส่ือแสดงรานคาหรือแหลงจํ าหนายรถยนตในจังหวัดจันทบุรี ท่ีผูบริโภครับรูมากท่ี
สุดคือ การโฆษณาทางวิทย ุคิดเปนรอยละ 29.0  รองลงมาไดแก ใบปลิว หรือ ปายโฆษณา คิดเปน
รอยละ 25.2  และ สื่อการรับรูนอยที่สุด คือ จดหมายทางไปรษณีย คิดเปนรอยละ 0.3

7. แหลงซื้อรถยนต ที่ผูบริโภคมีการซื้อมากที่สุด ไดแก ซื้อจากเจาของรถยนตโดยตรง
คิดเปนรอยละ 35.0 รองลงมา ไดแก ซื้อจากเตนทขายรถยนต หรือรานคาที่ไมมีชื่อ คิดเปนรอยละ
31.1  และแหลงที่มีการซื้อนอยที่สุด คือ จากนายหนาทั่วไป คิดเปนรอยละ 8.4

8. โครงการซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองครั้งตอไป  ปรากฏวา มีโครงการท่ีจะ
ซื้ออีกในคร้ังตอไป คิดเปนรอยละ 58.0  และยังไมมีโครงการซื้อ คิดเปนรอยละ 42.0

9. ระยะเวลาในการซือ้รถยนตคร้ังตอไปตามโครงการ มากที่สุด คือ ระหวาง 1 – 2 ป
คิดเปนรอยละ 33.2  รองลงมา ไดแก ระหวาง 6 – 12 เดือน รอยละ 11.5  และ นอยที่สุด คือ ระยะ
เวลามากกวา 2 ปขึ้นไป คิดเปนรอยละ 6.6
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ตอนท่ี 4   คาไคสแควร ( χ2 – test ) แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับขอมูลทั่วไปของ
 ผูตอบแบบสอบถาม ดังตารางท่ี 4.8 – 4.14  ดังน้ี

ตารางท่ี 4.8 คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาด กับ ดานเพศ

เพศ
ชาย หญิงปจจัยการตลาด

จํ านวน (รอยละ) จํ านวน (รอยละ)
รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช

117
30

(40.9)
(10.5)

112
27

(39.2)
(9.4)

229
57

0.043 .883

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     คุณภาพสินคา

ใช
ไมใช

140
7

(49.0)
(2.4)

127
12

(44.4)
(4.2)

267
19

1.726 .237

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     มีใหเลือกหลากหลาย

ใช
ไมใช

120
27

(42.0)
(9.4)

115
24

(40.2)
(8.4)

235
51

0.059 .878

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     รปูลักษณตรงตามตองการ

ใช
ไมใช

126
21

(44.1)
(7.3)

114
25

(39.9)
(8.7)

240
46

0.725 .424

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
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ตารางท่ี 4.8 ( ตอ )

เพศ
ชาย หญิงปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     มีชุดเคร่ืองเสียง-ตกแตง
ใช
ไมใช

99
48

(34.6)
(16.8)

93
46

(32.5)
(45.7)

192
94

0.006 .937

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     อะไหลหาไดงาย

ใช
ไมใช

133
14

(46.5)
(4.9)

130
9

(45.5)
(3.1)

263
23

0.898 .390

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     รบัประกันผลิตภัณฑ

ใช
ไมใช

116
31

(40.6)
(10.8)

115
24

(40.2)
(8.4)

231
55

0.672 .455

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     มศีูนยบริการซอมบ ํารุง

ใช
ไมใช

122
25

(42.7)
(8.7)

110
29

(38.5)
(10.1)

232
54

0.694 .451

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286

     รบัแลกเปลี่ยนรถยนต
ใช
ไมใช

93
54

(32.5)
(18.9)

103
36

(36.0)
(12.6)

196
90

3.889 .056

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     บริการดีและแนะน ํา

ใช
ไมใช

127
20

(44.4)
(7.0)

122
17

(42.7)
(5.9)

249
37

0.120 .860

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     ใหขอมูลขาวสารรถยนต

ใช
ไมใช

103
44

(36.0)
(15.4)

100
39

(35.0)
(13.6)

203
83

0.122 .795

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
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ตารางท่ี 4.8 ( ตอ )

เพศ
ชาย หญิงปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     ใหทดลองขับ-ใชกอน
ใช
ไมใช

134
13

(46.9)
(4.5)

125
14

(43.7)
(4.9)

259
27

0.126 .840

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช

141
6

(49.3)
(2.1)

132
7

(46.2)
(2.4)

273
13

0.150 .781

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     ระบบเงินผอนใหเลือก

ใช
ไมใช

135
12

(47.2)
(4.2)

123
16

(43.0)
(5.6)

258
28

0.907 .427

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     เงินผอน-วางเงินดาวนต่ํ า

ใช
ไมใช

127
20

(44.4)
(4.5)

116
23

(40.6)
(8.0)

243
43

0.484 .512

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     ใหสวนลด

ใช
ไมใช

124
23

(43.4)
(8.0)

114
25

(39.9)
(8.7)

238
48

0.280 .637

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     บริการรับบัตรเครดิต

ใช
ไมใช

47
100

(16.4)
(35.0)

45
94

(15.7)
(32.9)

92
194

.005 .942

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
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ตารางท่ี 4.8 ( ตอ )

เพศ
ชาย หญิงปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

ดานการจัดจํ าหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช

82
65

(28.7)
(22.7)

80
59

(28.0)
(20.6)

162
124

0.091 .812

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     มีผูจํ าหนายหลายราย

ใช
ไมใช

108
39

(37.8)
(13.6)

107
32

(37.4)
(11.2)

215
71

0.471 .498

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     สถานที่แสดงสินคา

ใช
ไมใช

75
72

(26.2)
(25.2)

71
68

(24.8)
(23.8)

146
140

0.000 .992

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     มีสาขาหลายแหง

ใช
ไมใช

117
30

(40.9)
(10.5)

102
37

(35.7)
(12.9)

219
67

1.536 .264

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     อยูถนนสายหลัก-หางาย

ใช
ไมใช

129
18

(45.1)
(6.3)

109
30

(38.1)
(10.5)

238
48

4.460* .040

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     ติดตองาย-จอดรถสะดวก

ใช
ไมใช

128
19

(44.8)
(6.6)

120
19

(42.0)
(6.6)

248
38

0.034 .864

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
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ตารางท่ี 4.8 ( ตอ )

เพศ
ชาย หญิงปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะน ํา

ใช
ไมใช

119
28

(41.6)
(9.8)

122
17

(42.7)
(5.9)

241
45

2.504 .143

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     บริการใหถึงบาน

ใช
ไมใช

76
71

(26.6)
(24.8)

77
62

(26.9)
(21.7)

153
133

0.392 .555

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     โฆษณาจูงใจ

ใช
ไมใช

81
66

(28.3)
(23.1)

82
57

(28.7)
(19.9)

163
123

0.441 .551

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     เทศกาลลดราคา

ใช
ไมใช

85
62

(29.7)
(21.7)

75
64

(26.2)
(22.4)

160
126

0.433 .552

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     แจกของสมนาคุณ

ใช
ไมใช

83
64

(29.0)
(22.4)

83
56

(29.0)
(19.6)

166
120

0.310 .632

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     จัดรายการชิงโชค

ใช
ไมใช

66
81

(23.1)
(28.3)

59
80

(20.6)
(28.0)

125
161

0.175 .721

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
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ตารางท่ี 4.8 ( ตอ )

เพศ
ชาย หญิงปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     บริการซอมฟรี
ใช
ไมใช

123
24

(43.0)
(8.4)

109
30

(38.1)
(10.5)

232
54

1.289 .291

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
     ใหสวนลดคาอะไหล

ใช
ไมใช

111
36

(38.8)
(12.6)

106
33

(37.1)
(11.5)

217
69

0.022 .891

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
    บริการอ ํานวยความสะดวก

ใช
ไมใช

118
29

(41.3)
(10.1)

101
38

(35.3)
(13.3)

219
67

2.307 .162

รวม 147 (51.4) 139 (48.6) 286
* ( p ) < .05

จากตารางท่ี 4.8 พบวา ปจจัยการตลาดไมมีความสัมพันธกับดานเพศ อยางมีนัยส ําคัญ
ทางสถิติ  ยกเวน ปจจัยดานการจัดจํ าหนาย ในเร่ืองของทํ าเลที่ตั้งบนถนนสายหลัก หาไดงาย มี
ความสัมพันธกับเพศ อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ตารางท่ี 4.9  คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับดานอายุ

อายุ
20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปข้ึนไปปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช

107
15

(37.4)
(5.2)

80
26

(28.0)
(9.1)

34
10

(11.9)
(3.5)

8
6

(2.8)
(2.1)

229
57

10.688* .014

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     คุณภาพสินคา

ใช
ไมใช

116
6

(40.6)
(2.1)

98
8

(34.3)
(2.8)

41
3

(14.3)
(1.0)

12
2

(4.2)
(0.7)

267
19

2.046 .563

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     มีใหเลือกหลากหลาย

ใช
ไมใช

98
24

(34.3)
(8.4)

89
17

(31.1)
(5.9)

39
5

(13.6)
(1.7)

9
5

(3.1)
(1.7)

235
51

4.827 .185

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     รูปลักษณตามตองการ

ใช
ไมใช

104
18

(36.4)
(6.3)

89
17

(31.1)
(5.9)

36
8

(12.6)
(2.8)

11
3

(3.8)
(1.0)

240
46

0.600 .896

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     มีชุดเคร่ืองเสียง-ตกแตง

ใช
ไมใช

86
36

(30.1)
(12.6)

74
32

(25.9)
(11.2)

25
19

(8.7)
(6.6)

7
7

(2.4)
(2.4)

192
94

4.953 .175

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     อะไหลหาไดงาย

ใช
ไมใช

112
10

(39.2)
(3.5)

98
8

(34.3)
(2.8)

42
2

(14.7)
(0.7)

11
3

(3.8)
(1.0)

263
23

4.159 .245

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     รับประกันผลิตภัณฑ

ใช
ไมใช

97
25

(33.9)
(8.7)

90
16

(31.5)
(5.6)

36
8

(12.6)
(2.8)

8
6

(2.8)
(2.1)

231
55

6.355 .096

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
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ตารางท่ี 4.9 ( ตอ )

อายุ
20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปข้ึนไปปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     มีศูนยบริการซอมบํ ารุง
ใช
ไมใช

95
27

(33.2)
(9.4)

93
13

(32.5)
(4.5)

33
11

(11.5)
(3.8)

11
3

(3.8)
(1.0)

232
54

5.006 .171

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     รับแลกเปล่ียนรถยนต

ใช
ไมใช

78
44

(27.3)
(15.4)

76
30

(26.6)
(10.5)

32
12

(11.2)
(4.2)

10
4

(3.5)
(1.4)

196
90

2.102 .551

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     บริการดีและแนะนํ า

ใช
ไมใช

104
18

(36.4)
(6.3)

98
8

(34.3)
(2.8)

38
6

(13.3)
(2.1)

9
5

(3.1)
(1.7)

249
37

9.559* .023

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     ใหขอมูลขาวสารรถยนต

ใช
ไมใช

87
35

(30.4)
(12.2)

78
28

(27.3)
(9.8)

31
13

(10.8)
(4.5)

7
7

(2.4)
(2.4)

203
83

3.353 .340

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     ใหทดลองขับ-ใชกอน

ใช
ไมใช

108
14

(37.8)
(4.9)

97
9

(33.9)
(3.1)

42
2

(14.7)
(0.7)

12
2

(4.2)
(0.7)

259
27

2.320 .509

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช

117
5

(40.9)
(1.7)

102
4

(35.7)
(1.4)

42
2

(14.7)
(0.7)

12
2

(4.2)
(0.7)

273
13

3.263 .353

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     ระบบเงินผอนใหเลือก

ใช
ไมใช

109
13

(38.1)
(4.5)

98
8

(34.3)
(2.8)

41
3

(14.3)
(1.0)

10
4

(3.5)
(1.4)

258
28

6.739 .081

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
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ตารางท่ี 4.9 ( ตอ )

อายุ
20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปข้ึนไปปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     เงินผอน-วางเงินดาวนต่ํ า
ใช
ไมใช

104
18

(36.4)
(6.3)

93
13

(32.5)
(4.5)

38
6

(13.3)
(2.1)

8
6

(2.8)
(2.1)

243
43

9.195* .027

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     ใหสวนลด

ใช
ไมใช

97
25

(33.9)
(8.7)

94
12

(32.9)
(4.2)

36
8

(12.6)
(2.8)

11
3

(3.8)
(1.0)

238
48

3.744 .290

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     บริการรับบัตรเครดิต

ใช
ไมใช

31
91

(10.8)
(31.8)

37
69

(12.9)
(24.1)

20
24

(7.0)
(8.4)

4
10

(1.4)
(3.5)

92
194

6.560 .087

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
ดานการจัดจ ําหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช

63
59

(22.0)
(20.6)

71
35

(24.8)
(12.2)

22
22

(7.7)
(7.7)

6
8

(2.1)
(2.8)

162
124

7.731 .052

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     มีผูจ ําหนายหลายราย

ใช
ไมใช

91
31

(31.8)
(10.8)

82
24

(28.7)
(8.4)

33
11

(11.5)
(3.8)

9
5

(31)
(1.7)

215
71

1.183 .757

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     สถานท่ีแสดงสินคา

ใช
ไมใช

58
64

(20.3)
(22.4)

60
46

(21.0)
(16.1)

25
19

(8.7)
(6.6)

3
11

(1.0)
(3.8)

146
140

7.411 .060

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     มีสาขาหลายแหง

ใช
ไมใช

87
35

(30.4)
(12.2)

89
17

(31.1)
(5.9)

33
11

(11.5)
(3.8)

10
4

(3.5)
(1.4)

219
67

5.376 .146

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
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ตารางท่ี  4.9 ( ตอ )

อายุ
20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปข้ึนไปปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     อยูถนนสายหลัก-หางาย
ใช
ไมใช

98
24

(34.3)
(8.4)

94
12

(32.9)
(4.2)

35
9

(12.2)
(3.1)

11
3

(3.8)
(1.0)

238
48

3.635 .304

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
    ติดตองาย-จอดรถสะดวก

ใช
ไมใช

100
22

(35.0)
(7.7)

95
11

(33.2)
(3.8)

42
2

(14.7)
(0.7)

11
3

(3.8)
(1.0)

248
38

6.888 .076

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะนํ า

ใช
ไมใช

103
19

(36.0)
(6.6)

91
15

(31.8)
(5.2)

36
8

(12.6)
(2.8)

11
3

(3.8)
(1.0)

241
45

0.744 .863

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     บริการใหถึงบาน

ใช
ไมใช

63
59

(22.0)
(20.6)

59
47

(20.6)
(16.4)

24
20

(8.4)
(7.0)

7
7

(2.4)
(2.4)

153
133

0.457 .928

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     โฆษณาจูงใจ

ใช
ไมใช

67
55

(23.4)
(19.2)

64
42

(22.4)
(14.7)

27
17

(9.4)
(5.9)

5
9

(1.7)
(3.1)

163
123

3.639 .303

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     เทศกาลลดราคา

ใช
ไมใช

65
57

(22.7)
(19.9)

59
47

(20.6)
(16.4)

27
17

(9.4)
(5.9)

9
5

(3.1)
(1.7)

160
126

1.275 .735

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     แจกของสมนาคุณ

ใช
ไมใช

67
55

(23.4)
(19.2)

64
42

(22.4)
(14.7)

27
17

(9.4)
(5.9)

8
6

(2.8)
(2.1)

166
120

0.930 .818

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
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ตารางท่ี  4.9 ( ตอ )

อายุ
20 – 30 ป 31 – 40 ป 41 – 50 ป 51 ปข้ึนไปปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     จัดรายการชิงโชค
ใช
ไมใช

46
76

(16.1)
(26.6)

50
56

(17.5)
(19.6)

21
23

(7.3)
(8.0)

8
6

(2.8)
(2.1)

125
161

3.619 .306

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     บริการซอมฟรี

ใช
ไมใช

91
31

(31.8)
(10.8)

92
14

(32.2)
(4.9)

38
6

(13.3)
(2.1)

11
3

(3.8)
(1.0)

232
54

6.473 .091

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
     ใหสวนลดคาอะไหล

ใช
ไมใช

91
31

(31.8)
(10.8)

84
22

(29.4)
(7.7)

32
12

(11.2)
(4.2)

10
4

(3.5)
(1.4)

217
69

1.157 .763

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286
  บริการอํ านวยความสะดวก

ใช
ไมใช

86
36

(30.1)
(12.6)

83
23

(29.0)
(8.0)

39
5

(13.6)
(1.7)

11
3

(3.8)
(1.0)

219
67

6.292 .098

       รวม 122 (42.7) 106 (37.1) 44 (15.4) 14 (4.9) 286

* ( p ) < .05

จากตารางท่ี 4.9 พบวา ปจจัยการตลาดมีความสัมพันธกับดานอาย ุอยางมีนัยส ําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองย่ีหอ และ การบริการดีและแนะนํ า  ปจจัยดาน
ราคา ในเร่ืองระบบเงินผอน – วางเงินดาวนต่ํ า
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ตารางท่ี  4.10  คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับดานอาชีพ

อาชีพ
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว พ.บริษัท-รานคา เกษตรกรปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช
     รวม

26
11
37

(9.1)
(3.8)
(12.9)

16
4
20

(5.6)
(1.4)
(7.0)

39
18
57

(13.6)
(6.3)
(19.9)

94
13
107

(32.9)
(4.5)
(37.4)

54
11
65

(18.9)
(3.8)
(22.7)

229
57
286

11.501*

.

.021

    คุณภาพสินคา
ใช
ไมใช
     รวม

35
2
37

(12.2)
(0.7)
(12.9)

18
2
20

(6.3)
(0.7)
(7.0)

48
9
57

(16.8)
(3.1)
(19.9)

103
4
107

(36.0)
(1.4)
(37.4)

63
2
65

(22.0)
(0.7)
(22.7)

267
19
286

10.932*
.

.027

    มีใหเลือกหลากหลาย
ใช
ไมใช
     รวม

30
7
37

(10.5)
(2.4)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

47
10
57

(16.4)
(3.5)
(19.9)

86
21
107

(30.1)
(7.3)
(37.4)

55
10
65

(19.2)
(3.5)
(22.7)

235
51
286

0.643
.

.958

  รูปลักษณตรงตามตองการ
ใช
ไมใช
     รวม

27
10
37

(9.4)
(3.5)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

47
10
57

(16.4)
(3.5)
(19.9)

94
13
107

(32.9)
(4.5)
(37.4)

55
10
65

(19.2)
(3.5)
(22.7)

240
46
286

4.641
.

.326

     มีชุดเครื่องเสียง-ตกแตง
ใช
ไมใช
     รวม

25
12
37

(8.7)
(4.2)
(12.9)

14
6
20

(4.9)
(2.1)
(7.0)

33
24
57

(11.5)
(8.4)
(19.9)

82
25
107

(28.7)
(8.7)
(37.4)

38
27
65

(13.3)
(9.4)
(22.7)

192
94
286

8.876
.

.064

     อะไหลหาไดงาย
ใช
ไมใช
     รวม

30
7
37

(10.5)
(2.4)
(12.9)

16
4
20

(5.6)
(1.4)
(7.0)

52
5
57

(18.2)
(1.7)
(19.9)

105
2
107

(36.7)
(0.7)
(37.4)

60
5
65

(21.0)
(1.7)
(22.7)

263
23
286

15.351*
.

.004

     รับประกันผลิตภัณฑ
ใช
ไมใช
     รวม

33
4
37

(11.5)
(1.4)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

46
11
57

(16.1)
(3.8)
(19.9)

87
20
107

(30.4)
(7.0)
(37.4)

48
17
65

(16.8)
(5.9)
(22.7)

231
55
286

3.945
.

.413

     มีศูนยบริการซอมบ ํารุง
ใช
ไมใช
     รวม

27
10
37

(9.4)
(3.5)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

46
11
57

(16.1)
(3.8)
(19.9)

92
15
107

(32.2)
(5.2)
(37.4)

50
15
65

(17.5)
(5.2)
(22.7)

232
54
286

4.205
.

.379
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ตารางท่ี  4.10 ( ตอ )

อาชีพ
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว พ.บริษัท-รานคา เกษตรกรปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     รับแลกเปล่ียนรถยนต
ใช
ไมใช
     รวม

21
16
37

(7.3)
(5.6)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

37
20
57

(12.9)
(7.0)
(19.9)

74
33
107

(25.9)
(11.5)
(37.4)

47
18
65

(16.4)
(6.3)
(22.7)

196
90
286

5.689
.

.224

     บริการดีและแนะนํ า
ใช
ไมใช
     รวม

31
18
37

(10.8)
(2.1)
(12.9)

18
2
20

(6.3)
(0.7)
(7.0)

50
7
57

(17.5)
(2.4)
(19.9)

98
9
107

(34.3)
(3.1)
(37.4)

52
13
65

(18.2)
(4.5)
(22.7)

249
37
286

5.353
.

.253

     ใหขอมูลขาวสารรถยนต
ใช
ไมใช
     รวม

24
13
37

(8.4)
(4.5)
(12.9)

14
6
20

(4.9)
(2.1)
(7.0)

38
19
57

(13.3)
(6.6)
(19.9)

86
21
107

(30.1)
(7.3)
(37.4)

41
24
65

(14.3)
(8.4)
(22.7)

203
83
286

7.751
.

.101

     ใหทดลองขับ-ใชกอน
ใช
ไมใช
     รวม

34
3
37

(11.9)
(1.0)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

52
5
57

(18.2)
(1.7)
(19.9)

97
10
107

(33.9)
(3.5)
(37.4)

59
6
65

(20.6)
(2.1)
(22.7)

259
27
286

0.834
.

.934

ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช
     รวม

35
2
37

(12.2)
(0.7)
(12.9)

20
0
20

(7.0)
(0.0)
(7.0)

55
2
57

(19.2)
(0.7)
(19.9)

102
5
107

(35.7)
(1.7)
(37.4)

61
4
65

(21.3)
(1.4)
(22.7)

273
13
286

1.548
.

.818

     ระบบเงินผอนใหเลือก
ใช
ไมใช
     รวม

30
7
37

(10.5)
(2.4)
(12.9)

20
0
20

(7.0)
(0.0)
(7.0)

53
4
57

(18.5)
(1.4)
(19.9)

95
12
107

(33.2)
(4.2)
(37.4)

60
5
65

(21.0)
(1.7)
(22.7)

258
28
286

6.728
.

.151

    เงินผอน-วางเงินดาวนต่ํ า
ใช
ไมใช
     รวม

29
8
37

(10.1)
(2.8)
(12.9)

19
1
20

(6.6)
(0.3)
(7.0)

44
13
57

(15.4)
(4.5)
(19.9)

94
13
107

(32.9)
(4.5)
(37.4)

57
8
65

(19.9)
(2.8)
(22.7)

243
43
286

6.604
.

.158

     ใหสวนลด
ใช
ไมใช
     รวม

29
8
37

(10.1)
(2.8)
(12.9)

13
7
20

(4.5)
(2.4)
(7.0)

49
8
57

(17.1)
(2.8)
(19.9)

95
12
107

(33.2)
(4.2)
(37.4)

52
13
65

(18.2)
(4.5)
(22.7)

238
48
286

8.538
.

.074

     บริการรับบัตรเครดิต
ใช
ไมใช
     รวม

19
18
37

(6.6)
(6.3)
(12.9)

14
6
20

(4.9)
(2.1)
(7.0)

22
35
57

(7.7)
(12.2)
(19.9)

25
82
107

(8.7)
(28.7)
(37.4)

12
53
65

(4.2)
(18.5)
(22.7)

92
194
286

29.835*
.

.000
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ตารางท่ี  4.10 ( ตอ )

อาชีพ
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว พ.บริษัท-รานคา เกษตรกรปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

ดานการจัดจํ าหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช
     รวม

16
21
37

(5.6)
(7.3)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

37
20
57

(12.9)
(7.0)
(19.9)

59
48
107

(20.6)
(16.8)
(37.4)

33
32
65

(11.5)
(11.2)
(22.7)

162
124
286

11.852*

.

.018

     มีผูจํ าหนายหลายราย
ใช
ไมใช
     รวม

24
13
37

(8.4)
(4.5)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

41
16
57

(14.3)
(5.6)
(19.9)

82
25
107

(28.7)
(8.7)
(37.4)

51
14
65

(17.8)
(4.9)
(22.7)

215
71
286

3.962
.

.411

     สถานที่แสดงสินคา
ใช
ไมใช
     รวม

21
16
37

(7.3)
(5.6)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

27
30
57

(9.4)
(10.5)
(19.9)

52
55
107

(18.2)
(19.2)
(37.4)

29
36
65

(10.1)
(12.6)
(22.7)

146
140
286

11.351*
.

.023

     มีสาขาหลายแหง
ใช
ไมใช
     รวม

28
9
37

(9.8)
(3.1)
(12.9)

15
5
20

(5.2)
(1.7)
(7.0)

45
12
57

(15.7)
(4.2)
(19.9)

78
29
107

(27.3)
(10.1)
(37.4)

53
12
65

(18.5)
(4.2)
(22.7)

219
67
286

1.923
.

.750

     อยูถนนสายหลัก-หางาย
ใช
ไมใช
     รวม

31
6
37

(10.8)
(2.1)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

46
11
57

(16.1)
(3.8)
(19.9)

86
21
107

(30.1)
(7.3)
(37.4)

58
7
65

(20.3)
(2.4)
(22.7)

238
48
286

2.615
.

.624

   ติดตองาย-จอดรถสะดวก
ใช
ไมใช
     รวม

29
8
37

(10.1)
(2.8)
(12.9)

17
3
20

(5.9)
(1.0)
(7.0)

50
7
57

(17.5)
(2.4)
(19.9)

92
15
107

(32.2)
(5.2)
(37.4)

60
5
65

(21.0)
(1.7)
(22.7)

248
38
286

4.147
.

.386

ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะนํ า

ใช
ไมใช
     รวม

32
5
37

(11.2)
(1.7)
(12.9)

20
0
20

(7.0)
(0.0)
(7.0)

49
8
57

(17.1)
(2.8)
(19.9)

92
15
107

(32.2)
(5.2)
(37.4)

48
17
65

(16.8)
(5.9)
(22.7)

241
45
286

9.556* 0.49

     บริการใหถึงบาน
ใช
ไมใช
     รวม

16
21
37

(5.6)
(7.3)
(12.9)

16
4
20

5.6)
(1.4)
(7.0)

32
25
57

(11.2)
(8.7)
(19.9)

58
49
107

(20.3)
(17.1)
(37.4)

31
34
65

(10.8)
(11.9)
(22.7)

153
133
286

8.273
.

.082
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ตารางท่ี  4.10 ( ตอ )

* ( p ) < .05
จากตารางท่ี 4.10 พบวาปจจัยการตลาดที่มีความสัมพันธกับดานอาชีพ อยางมีนัยส ําคัญ

ทางสถิติที่ระดับ .05 คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑในเร่ือง ยี่หอ คุณภาพสินคา และอะไหลหาไดงาย
ปจจัยดานราคาในเร่ือง บริการรับบัตรเครดิต  ปจจัยดานการจัดจํ าหนายในเร่ืองผูจํ าหนายอยูใกล
บาน และสถานที่แสดงสินคา  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเร่ืองพนักงานขายแนะนํ า
โฆษณาจูงใจ แจกของสมนาคุณ และ บริการอํ านวยความสะดวก

อาชีพ
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว พ.บริษัท-รานคา เกษตรกรปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     โฆษณาจูงใจ
ใช
ไมใช
     รวม

23
14
37

(8.0)
(4.9)
(12.9)

18
2
20

(6.3)
(0.7)
(7.0)

27
30
57

(9.4)
(10.5)
(19.9)

61
46
107

(21.3)
(16.1)
(37.4)

34
31
65

(11.9)
(10.8)
(22.7)

163
123
286

12.029*
.

.017

     เทศกาลลดราคา
ใช
ไมใช
     รวม

25
12
37

(8.7)
(4.2)
(12.9)

13
7
20

(4.5)
(2.4)
(7.0)

34
23
57

(11.9)
(8.0)
(19.9)

57
50
107

(19.9)
(17.5)
(37.4)

31
34
65

(10.8)
(11.9)
(22.7)

160
126
286

5.117
.

.275

     แจกของสมนาคุณ
ใช
ไมใช
     รวม

26
11
37

(9.1)
(3.8)
(12.9)

18
2
20

(6.3)
(0.7)
(7.0)

28
29
57

(9.8)
(10.1)
(19.9)

58
49
107

(20.3)
(17.1)
(37.4)

36
29
65

(12.6)
(10.1)
(22.7)

166
120
286

13.356*
.

.010

     จัดรายการชิงโชค
ใช
ไมใช
     รวม

18
19
37

(6.3)
(6.6)
(12.9)

13
7
20

(4.5)
(2.4)
(7.0)

24
33
57

(8.4)
(11.5)
(19.9)

42
65
107

(14.7)
(22.7)
(37.4)

28
37
65

(9.8)
(12.9)
(22.7)

125
161
286

4.986
.

.289

     บริการซอมฟรี
ใช
ไมใช
     รวม

31
6
37

(10.8)
(2.1)
(12.9)

14
6
20

(4.9)
(2.1)
(7.0)

49
8
57

(17.1)
(2.8)
(19.9)

84
23
107

(29.4)
(8.0)
(37.4)

54
11
65

(18.9)
(3.8)
(22.7)

232
54
286

3.300
.

.509

     ใหสวนลดคาอะไหล
ใช
ไมใช
     รวม

27
10
37

(9.4)
(3.5)
(12.9)

16
4
20

(5.6)
(1.4)
(7.0)

48
9
57

(16.8)
(3.1)
(19.9)

80
27
107

(28.0)
(9.4)
(37.4)

46
19
65

(16.1)
(6.6)
(22.7)

217
69
286

3.517
.

.475

 บริการอํ านวยความสะดวก
ใช
ไมใช
     รวม

32
5
37

(11.2)
(1.7)
(12.9)

20
0
20

(7.0)
(0.0)
(7.0)

40
17
57

(14.0)
(5.9)
(19.9)

78
29
107

(27.3)
(10.1)
(37.4)

49
16
65

(17.1)
(5.6)
(22.7)

219
67
286

10.304*
.

.036
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ตารางท่ี  4.11  คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับดาน
การศึกษา

ระดับการศึกษา
ต่ํ ากวา ม.3 ม.4-6 หรือ

ปวช.
ปวส.-ป.ตรี สูงกวาปริญญา

ตรีปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช

44
15

(15.4)
(5.2)

71
12

(24.8)
(4.2)

112
28

(39.2)
(9.8)

2
2

(0.7)
(0.7)

229
57

4.940 .176

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 4 (1.4) 286
     คุณภาพสินคา

ใช
ไมใช

55
4

(19.2)
(1.4)

76
7

(26.6)
(2.4)

133
7

(46.5)
(2.4)

3
1

(1.0)
(0.3)

267
19

3.214 .360

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     มีใหเลือกหลากหลาย

ใช
ไมใช

45
14

(15.7)
(4.9)

72
11

(25.2)
(3.8)

115
25

(40.2)
(8.7)

3
1

(1.0)
(0.3)

235
51

2.728 .435

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     รูปลักษณตามตองการ

ใช
ไมใช

49
10

(17.1)
(3.5)

69
14

(24.1)
(4.9)

119
21

(41.6)
(7.3)

3
1

(1.0)
(0.3)

240
46

0.428 .934

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     มีชุดเคร่ืองเสียง-ตกแตง

ใช
ไมใช

31
28

(10.8)
(9.8)

57
26

(19.9)
(9.1)

101
39

(35.3)
(13.6)

3
1

(1.0)
(0.3)

192
94

7.487 .058

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     อะไหลหาไดงาย

ใช
ไมใช

54
5

(18.9)
(1.7)

76
7

(26.6)
(2.4)

130
10

(45.5)
(3.5)

3
1

(1.0)
(0.3)

263
23

1.741 .628

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     รับประกันผลิตภัณฑ

ใช
ไมใช

42
17

(14.7)
(5.9)

66
17

(23.1)
(5.9)

120
20

(42.0)
(7.0)

3
1

(1.0)
(0.3)

231
55

5.862 .119

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
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ตารางท่ี  4.11 ( ตอ )

ระดับการศึกษา
ต่ํ ากวา ม.3 ม.4-6 หรือ

ปวช.
ปวส.-ป.ตรี สูงกวาปริญญา

ตรีปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     มีศูนยบริการซอมบํ ารุง
ใช
ไมใช

43
16

(15.0)
(5.6)

66
17

(23.1)
(5.9)

120
20

(42.0)
(7.0)

3
1

(1.0)
(0.3)

232
54

4.781 .189

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     รับแลกเปล่ียนรถยนต

ใช
ไมใช

41
18

(14.3)
(6.3)

54
29

(18.9)
(10.1)

99
41

(34.6)
(14.3)

2
2

(0.7)
(0.7)

196
90

1.435 .697

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     บริการดีและแนะนํ า

ใช
ไมใช

47
12

(16.4)
(4.2)

75
8

(26.2)
(2.8)

124
16

(43.4)
(5.6)

3
1

(1.0)
(0.3)

249
37

4.471 .215

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     ใหขอมูลขาวสารรถยนต

ใช
ไมใช

37
22

(12.9)
(7.7)

63
20

(22.0)
(7.0)

102
38

(35.7)
(13.3)

1
3

(0.3)
(1.0)

203
83

7.280 .063

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     ใหทดลองขับ-ใชกอน

ใช
ไมใช

51
8

(17.8)
(2.8)

77
6

(26.9)
(2.1)

128
12

(44.8)
(4.2)

3
1

(1.0)
(0.3)

259
27

2.902 .407

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช

56
3

(19.6)
(1.0)

79
4

(27.6)
(1.4)

134
6

(46.9)
(2.1)

4
0

(1.4)
(0.0)

273
13

0.266 .966

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     ระบบเงินผอนใหเลือก

ใช
ไมใช

53
6

(18.5)
(2.1)

76
7

(26.6)
(2.4)

125
15

(43.7)
(5.2)

4
0

(1.4)
(0.0)

258
28

0.752 .861

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
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ตารางท่ี  4.11 ( ตอ )

ระดับการศึกษา
ต่ํ ากวา ม.3 ม.4-6 หรือ

ปวช.
ปวส.-ป.ตรี สูงกวาปริญญา

ตรีปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     เงินผอน-วางเงินดาวน
ตํ่ า

ใช
ไมใช

49
10

(17.1)
(3.5)

71
12

(24.8)
(4.2)

119
21

(41.6)
(7.3)

4
0

(1.4)
(0.0)

243
43

0.899 .826

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     ใหสวนลด

ใช
ไมใช

48
11

(16.8)
(3.8)

70
13

(24.5)
(4.5)

118
22

(41.3)
(7.7)

2
2

(0.7)
(0.7)

238
48

3.495 .321

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     บริการรับบัตรเครดิต

ใช
ไมใช

10
49

(3.5)
(17.1)

28
55

(9.8)
(19.2)

51
89

(17.8)
(31.1)

3
1

(1.0)
(0.3)

92
194

10.884* .012

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
ดานการจัดจ ําหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช

29
30

(10.1)
(10.5)

56
27

(19.6)
(9.4)

74
66

(25.9)
(23.1)

3
1

(1.0)
(0.3)

162
124

6.676 .083

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     มีผูจ ําหนายหลายราย

ใช
ไมใช

43
16

(15.0)
(5.6)

66
17

(23.1)
(5.9)

103
37

(36.0)
(12.9)

3
1

(1.0)
(0.3)

215
71

1.198 .753

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     สถานท่ีแสดงสินคา

ใช
ไมใช

23
36

(8.0)
(12.6)

44
39

(15.4)
(13.6)

76
64

(26.6)
(22.4)

3
1

(1.0)
(0.3)

146
140

5.071 .167

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     มีสาขาหลายแหง

ใช
ไมใช

44
15

(15.4)
(5.2)

67
16

(23.4)
(5.6)

105
35

(36.7)
(12.2)

3
1

(1.0)
(0.3)

219
67

1.127 .771

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
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ตารางท่ี  4.11 ( ตอ )

ระดับการศึกษา
ต่ํ ากวา ม.3 ม.4-6 หรือ

ปวช.
ปวส.-ป.ตรี สูงกวาปริญญา

ตรีปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     อยูถนนสายหลัก-หางาย
ใช
ไมใช

50
9

(17.5)
(3.1)

72
11

(25.2)
(3.8)

113
27

(39.5)
(9.4)

3
1

(1.0)
(0.3)

238
48

1.660 .646

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
    ติดตองาย-จอดรถสะดวก

ใช
ไมใช

54
5

(18.9)
(1.7)

71
12

(24.8)
(4.2)

120
20

(42.0)
(7.0)

3
1

(1.0)
(0.3)

248
38

1.882 .597

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะนํ า

ใช
ไมใช

44
15

(15.4)
(5.2)

75
8

(26.2)
(2.8)

118
22

(41.3)
(7.7)

4
0

(1.4)
(0.0)

241
45

7.251 .064

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     บริการใหถึงบาน

ใช
ไมใช

26
33

(9.1)
(11.5)

47
36

(16.4)
(12.6)

77
63

(26.9)
(22.0)

3
1

(1.0)
(0.3)

153
133

3.306 .347

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     โฆษณาจูงใจ

ใช
ไมใช

26
33

(9.1)
(11.5)

50
33

(17.5)
(11.5)

85
55

(29.7)
(19.2)

2
2

(0.7)
(0.7)

163
123

5.249 .154

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     เทศกาลลดราคา

ใช
ไมใช

27
32

(9.4)
(11.2)

48
35

(16.8)
(12.2)

82
58

(28.7)
(20.3)

3
1

(1.0)
(0.3)

160
126

3.583 .310

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     แจกของสมนาคุณ

ใช
ไมใช

28
31

(9.8)
(10.8)

47
36

(16.4)
(12.6)

89
51

(31.1)
(17.8)

2
2

(0.7)
(0.7)

166
120

4.646 .200

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
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ตารางท่ี  4.11 ( ตอ )

ระดับการศึกษา
ต่ํ ากวา ม.3 ม.4-6 หรือ

ปวช.
ปวส.-ป.ตรี สูงกวาปริญญา

ตรีปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     จัดรายการชิงโชค
ใช
ไมใช

22
37

(7.7)
(12.9)

39
44

(13.6)
(15.4)

62
78

(21.7)
(27.3)

2
2

(0.7)
(0.7)

125
161

1.435 .697

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     บริการซอมฟรี

ใช
ไมใช

47
12

(16.4)
(4.2)

66
17

(23.1)
(5.9)

116
24

(40.6)
(8.4)

3
1

(1.0)
(0.3)

232
54

0.595 .898

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
     ใหสวนลดคาอะไหล

ใช
ไมใช

40
19

(14.0)
(6.6)

61
22

(21.3)
(7.7)

112
28

(39.2)
(9.8)

4
0

(1.4)
(0.0)

217
69

4.934 .177

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286
  บริการอํ านวยความสะดวก

ใช
ไมใช

38
21

(13.3)
(7.3)

67
16

(23.4)
(5.6)

110
30

(38.5)
(10.5)

4
0

(1.4)
(0.0)

219
67

7.201 .066

       รวม 59 (20.6) 83 (29.0) 140 (49.0) 14 (1.4) 286

* ( p ) < .05

จากตารางท่ี 4.11 พบวาปจจัยการตลาดไมมีความสัมพันธกับดานการศึกษาอยางมีนัย
ส ําคัญทางสถิติ ยกเวนปจจัยดานราคา ในเร่ืองการบริการรับบัตรเครดิต   มีความสัมพันธกับดาน
การศึกษาของผูบริโภค อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ตารางท่ี  4.12  คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับดานรายได

ระดับรายได
5,000 – 10,000 10,001 – 15,000 15,001 – 20,000 20,001 ขึ้นไป

ปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช

117
25

(40.9)
(8.7)

76
17

(26.6)
(5.9)

26
8

(9.1)
(2.8)

10
7

(3.5)
(2.4)

229
57

5.724 .126

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     คุณภาพสินคา

ใช
ไมใช

135
7

(47.2)
(2.4)

88
5

(30.8)
(1.7)

31
3

(10.8)
(1.0)

13
4

(4.5)
(1.4)

267
19

8.990* .029

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     มีใหเลือกหลากหลาย

ใช
ไมใช

118
24

(41.3)
(8.4)

75
18

(26.2)
(6.3)

28
6

(9.8)
(2.1)

14
3

(4.9)
(1.0)

235
51

0.232 .972

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     รูปลักษณตามตองการ

ใช
ไมใช

124
18

(43.4)
(6.3)

77
16

(26.9)
(5.6)

27
7

(9.4)
(2.4)

12
5

(4.2)
(1.7)

240
46

4.057 .255

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     มีชุดเคร่ืองเสียง-ตกแตง

ใช
ไมใช

97
45

(33.9)
(15.7)

65
28

(22.7)
(9.8)

19
15

(6.6)
(5.2)

11
6

(3.8)
(2.1)

192
94

2.406 .493

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     อะไหลหาไดงาย

ใช
ไมใช

133
9

(46.5)
(3.1)

87
6

(30.4)
(2.1)

30
4

(10.5)
(1.4)

13
4

(4.5)
(1.4)

263
23

7.027 .071

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     รับประกันผลิตภัณฑ

ใช
ไมใช

113
29

(39.5)
(10.1)

76
17

(26.6)
(5.9)

30
4

(10.5)
(1.4)

12
5

(4.2)
(1.7)

231
55

2.539 .468

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
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ตารางท่ี  4.12 ( ตอ )

ระดับรายได
5,000 – 10,000 10,001 – 15,000 15,001 – 20,000 20,000 ขึ้นไป

ปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     มีศูนยบริการซอมบํ ารุง
ใช
ไมใช

117
25

(40.9)
(8.7)

77
16

(26.9)
(5.6)

24
10

(8.4)
(3.5)

14
3

(4.9)
(1.0)

232
54

2.800 .423

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     รับแลกเปล่ียนรถยนต

ใช
ไมใช

95
47

(33.2)
(16.4)

67
26

(23.4)
(9.1)

22
12

(7.7)
(4.2)

12
5

(4.2)
(1.7)

196
90

0.971 .808

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     บริการดีและแนะนํ า

ใช
ไมใช

124
18

(43.4)
(6.3)

82
11

(28.7)
(3.8)

28
6

(9.8)
(2.1)

15
2

(5.2)
(0.7)

249
37

0.801 .849

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     ใหขอมูลขาวสารรถยนต

ใช
ไมใช

102
40

(35.7)
(14.0)

68
25

(23.8)
(8.7)

22
12

(7.7)
(4.2)

11
6

(3.8)
(2.1)

203
83

1.231 .746

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     ใหทดลองขับ-ใชกอน

ใช
ไมใช

132
10

(46.2)
(3.5)

82
11

(28.7)
(3.8)

31
3

(10.8)
(1.0)

14
3

(4.9)
(1.0)

259
27

2.930 .403

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช

136
6

(47.6)
(2.1)

90
3

(31.5)
(1.0)

33
1

(11.5)
(0.3)

14
3

(4.9)
(1.0)

273
13

7.334 .062

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     ระบบเงินผอนใหเลือก

ใช
ไมใช

127
15

(44.4)
(5.2)

87
6

(30.4)
(2.1)

30
4

(10.5)
(1.4)

14
3

(4.9)
(1.0)

258
28

2.608 .456

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
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ระดับรายได
5,000 – 10,000 10,001 – 15,000 15,001 – 20,000 20,000 ขึ้นไป

ปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

    เงินผอน-วางเงินดาวนต่ํ า
ใช
ไมใช

122
20

(42.7)
(7.0)

83
10

(29.0)
(3.5)

23
11

(8.0)
(3.8)

15
2

(5.2)
(0.7)

243
43

9.560* .023

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     ใหสวนลด

ใช
ไมใช

122
20

(42.7)
(7.0)

75
18

(26.2)
(6.3)

28
6

(9.8)
(2.1)

13
4

(4.5)
(1.4)

238
48

1.753 .625

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     บริการรับบัตรเครดิต

ใช
ไมใช

38
104

(13.3)
(36.4)

27
66

(9.4)
(23.1)

17
17

(5.9)
(5.9)

10
7

(3.5)
(2.4)

92
194

12.812* .005

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
ดานการจัดจ ําหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช

78
64

(27.3)
(22.4)

51
42

(17.8)
(14.7)

24
10

(8.4)
(3.5)

9
8

(3.1)
(2.8)

135
7

3.080 .379

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 142
     มีผูจ ําหนายหลายราย

ใช
ไมใช

106
36

(37.1)
(12.6)

73
20

(25.5)
(7.0)

24
10

(8.4)
(3.5)

12
5

(4.2)
(1.7)

215
71

1.145 .766

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     สถานท่ีแสดงสินคา

ใช
ไมใช

64
78

(22.4)
(27.3)

52
41

(18.2)
(14.3)

17
17

(5.9)
(5.9)

13
4

(4.5)
(1.4)

146
140

7.323 .062

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     มีสาขาหลายแหง

ใช
ไมใช

110
32

(38.5)
(11.2)

72
21

(25.2)
(7.3)

25
9

(8.7)
(3.1)

12
5

(4.2)
(1.7)

219
67

0.615 .893

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
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ระดับรายได
5,000 – 10,000 10,001 – 15,000 15,001 – 20,000 20,000 ขึ้นไป

ปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     อยูถนนสายหลัก-หางาย
ใช
ไมใช

119
23

(41.6)
(8.0)

80
13

(28.0)
(4.5)

26
8

(9.1)
(2.8)

13
4

(4.5)
(1.4)

238
48

2.221 .528

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
    ติดตองาย-จอดรถสะดวก

ใช
ไมใช

125
17

(43.7)
(5.9)

81
12

(28.3)
(4.2)

27
7

(9.4)
(2.4)

15
2

(5.2)
(0.7)

248
38

1.832 .608

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะนํ า

ใช
ไมใช

122
20

(42.7)
(7.0)

74
19

(25.9)
(6.6)

30
4

(10.5)
(1.4)

15
2

(5.2)
(0.7)

241
45

2.444 .485

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     บริการใหถึงบาน

ใช
ไมใช

76
66

(26.6)
(23.1)

50
43

(17.5)
(15.0)

15
19

(5.2)
(6.6)

12
5

(4.2)
(1.7)

153
133

3.201 .362

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     โฆษณาจูงใจ

ใช
ไมใช

72
70

(25.2)
(24.5)

59
34

(20.6)
(11.9)

23
11

(8.0)
(3.8)

9
8

(3.1)
(2.8)

163
123

5.557 .135

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     เทศกาลลดราคา

ใช
ไมใช

77
65

(26.9)
(22.7)

51
42

(17.8)
(14.7)

23
11

(8.0)
(3.8)

9
8

(3.1)
(2.8)

160
126

2.168 .538

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     แจกของสมนาคุณ

ใช
ไมใช

79
63

(27.6)
(22.0)

56
37

(19.6)
(12.9)

23
11

(8.0)
(3.8)

8
9

(2.8)
(3.1)

166
120

2.649 .449

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
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ระดับรายได
5,000 – 10,000 10,001 – 15,000 15,001 – 20,000 20,000 ขึ้นไป

ปจจัยการตลาด
จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

จํ า
นวน

รอย
ละ

รวม χ2 p

     จัดรายการชิงโชค
ใช
ไมใช

64
78

(22.4)
(27.3)

38
55

(13.3)
(19.2)

16
18

(5.6)
(6.3)

7
10

(2.4)
(3.5)

125
161

0.613 .893

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     บริการซอมฟรี

ใช
ไมใช

117
25

(40.9)
(8.7)

75
18

(26.2)
(6.3)

26
8

(9.1)
(2.8)

14
3

(4.9)
(1.0)

232
54

0.661 .882

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
     ใหสวนลดคาอะไหล

ใช
ไมใช

109
33

(38.1)
(11.5)

68
25

(23.8)
(8.7)

25
9

(8.7)
(3.1)

15
2

(5.2)
(0.7)

217
69

1.968 .579

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286
  บริการอํ านวยความสะดวก

ใช
ไมใช

102
40

(35.7)
(14.0)

74
19

(25.9)
(6.6)

30
4

(10.5)
(1.4)

13
4

(4.5)
(1.4)

219
67

4.824 .185

       รวม 142 (49.7) 93 (32.5) 34 (11.9) 17 (5.9) 286

* ( p ) < .05

จากตารางท่ี 4.12 พบวาปจจัยการตลาดมีความสัมพันธกับดานรายได อยางมีนัยส ําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  คือปจจัยดานผลิตภัณฑ ในเร่ืองคุณภาพสินคา  และปจจัยดานราคาในเร่ืองมี
ระบบเงินผอน – วางเงินดาวนต่ํ า และ มีบริการรับบัตรเครดิต
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ตารางท่ี  4.13  คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับดาน
สถานภาพสมรส

สถานภาพสมรส
โสด สมรสปจจัยการตลาด

จํ านวน (รอยละ) จํ านวน (รอยละ)
รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช

84
19

(29.4)
(6.6)

145
38

(50.7)
(13.3)

229
57

0.222 .649

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     คุณภาพสินคา

ใช
ไมใช

98
5

(34.3)
(1.7)

169
14

(59.1)
(4.9)

267
19

0.831 .462

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     มีใหเลือกหลากหลาย

ใช
ไมใช

88
15

(30.8)
(5.2)

147
36

(51.4)
(12.6)

235
51

1.174 .335

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     รปูลักษณตรงตามตองการ

ใช
ไมใช

87
16

(30.4)
(5.6)

153
30

(53.5)
(10.5)

240
46

0.036 .869

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286

     มีชุดเคร่ืองเสียง-ตกแตง
ใช
ไมใช

81
22

(28.3)
(7.7)

111
72

(38.8)
(25.2)

192
94

9.662* .002

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     อะไหลหาไดงาย

ใช
ไมใช

96
7

(33.6)
(2.4)

167
16

(58.4)
(5.6)

263
23

0.338 .655

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
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สถานภาพสมรส
โสด สมรสปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     รบัประกันผลิตภัณฑ
ใช
ไมใช

87
16

(3034)
(5.6)

144
39

(50.3)
(13.6)

231
55

1.416 .275

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     มศีูนยบริการซอมบ ํารุง

ใช
ไมใช

87
16

(30.4)
(5.6)

145
38

(50.7)
(13.3)

232
54

1.177 .345

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     รบัแลกเปลี่ยนรถยนต

ใช
ไมใช

73
30

(25.5)
(10.5)

123
60

(43.0)
(21.0)

196
90

0.410 .596

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     บริการดีและแนะน ํา

ใช
ไมใช

91
12

(31.8)
(4.2)

158
25

(55.2)
(8.7)

249
37

0.237 .715

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     ใหขอมูลขาวสารรถยนต

ใช
ไมใช

79
24

(27.6)
(8.4)

124
59

(43.4)
(20.6)

203
83

2.557 .135

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     ใหทดลองขับ-ใชกอน

ใช
ไมใช

94
9

(32.9)
(3.1)

165
18

(57.7)
(6.3)

259
27

0.093 .836

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
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สถานภาพสมรส
โสด สมรสปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช

100
3

(35.0)
(1.0)

173
10

(60.5)
(3.5)

273
13

0.989 .389

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     ระบบเงินผอนใหเลือก

ใช
ไมใช

91
12

(31.8)
(4.2)

167
16

(58.4)
(5.6)

258
28

0.631 .535

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     เงินผอน-วางเงินดาวนต่ํ า

ใช
ไมใช

88
15

(30.8)
(5.2)

155
28

(54.2)
(9.8)

243
43

0.028 .867

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     ใหสวนลด

ใช
ไมใช

88
15

(30.8)
(5.2)

150
33

(52.4)
(11.5)

238
48

0.568 .512

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     บริการรับบัตรเครดิต

ใช
ไมใช

33
70

(11.5)
(24.5)

59
124

(20.6)
(43.4)

92
194

.001 .972

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
ดานการจัดจํ าหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช

60
43

(21.0)
(15.0)

102
81

(35.7)
(28.3)

162
124

0.170 .710

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
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สถานภาพสมรส
โสด สมรสปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     มีผูจํ าหนายหลายราย
ใช
ไมใช

73
30

(25.5)
(10.5)

142
41

(49.7)
(14.3)

215
71

1.596 .254

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     สถานที่แสดงสินคา

ใช
ไมใช

51
52

(17.8)
(18.2)

95
88

(33.2)
(30.8)

146
140

0.152 .713

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     มีสาขาหลายแหง

ใช
ไมใช

81
22

(28.3)
(7.7)

138
45

(48.3)
(15.7)

219
67

0.384 .564

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     อยูถนนสายหลัก-หางาย

ใช
ไมใช

86
17

(30.1)
(5.9)

152
31

(53.1)
(10.8)

238
48

0.009 .925

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     ติดตองาย-จอดรถสะดวก

ใช
ไมใช

86
17

(30.1)
(5.9)

162
21

(56.6)
(7.3)

248
38

1.447 .276

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะน ํา

ใช
ไมใช

88
15

(30.8)
(5.2)

153
30

(53.5)
(10.5)

241
45

0.164 .738

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
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สถานภาพสมรส
โสด สมรสปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     บริการใหถึงบาน
ใช
ไมใช

59
44

(20.6)
(15.4)

94
89

(32.9)
(31.1)

153
133

0.927 .388

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     โฆษณาจูงใจ

ใช
ไมใช

64
39

(22.4)
(13.6)

99
84

(34.6)
(29.4)

163
123

1.737 .214

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     เทศกาลลดราคา

ใช
ไมใช

70
33

(24.5)
(11.5)

90
93

(31.5)
(32.5)

160
126

9.432* .003

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     แจกของสมนาคุณ

ใช
ไมใช

59
44

(20.6)
(15.4)

107
76

(37.4)
(26.6)

166
120

0.038 .901

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     จัดรายการชิงโชค

ใช
ไมใช

49
54

(17.1)
(18.9)

76
107

(26.6)
(37.4)

125
161

0.978 .385

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
     บริการซอมฟรี

ใช
ไมใช

83
20

(29.0)
(7.0)

149
34

(52.1)
(11.9)

232
54

0.030 .876

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
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สถานภาพสมรส
โสด สมรสปจจัยการตลาด

จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ
รวม χ2 p

     ใหสวนลดคาอะไหล
ใช
ไมใช

83
20

(29.0)
(7.0)

134
49

(46.9)
(17.1)

217
69

1.949 .195

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
    บริการอ ํานวยความสะดวก

ใช
ไมใช

80
23

(28.0)
(8.0)

139
44

(48.6)
(15.4)

219
67

0.108 .773

รวม 103 (36.0) 183 (64.0) 286
* ( p ) < .05

จากตารางท่ี 4.13 พบวาปจจัยการตลาดไมมีความสัมพันธกับดานสถานภาพสมรส
อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติ  ยกเวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเร่ืองการจัดเทศกาลลดราคา มี
ความสัมพันธกับสถานภาพสมรส  อยางมีนัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05
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ตารางที่  4.14  คาสถิติทดสอบไคสแควร แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับสถานที่อยู
  อาศัย

สถานท่ีอยูอาศัย
ในเขต อ.เมือง นอกเขต อ.เมืองปจจัยการตลาด
จํ านวน (รอยละ) จํ านวน (รอยละ)

รวม χ2 p

ดานผลิตภัณฑ
     ย่ีหอ

ใช
ไมใช

104
21

(36.4)
(7.3)

125
36

(43.7)
(12.6)

229
57

1.363 .296

รวม 125 (43.7) 183 (56.3) 286
     คุณภาพสินคา

ใช
ไมใช

119
6

(41.6)
(2.1)

148
13

(51.7)
(4.5)

267
19

1.217 .342

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     มีใหเลือกหลากหลาย

ใช
ไมใช

101
24

(35.3)
(8.4)

134
27

(46.9)
(9.4)

235
51

0.284 .642

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     รปูลักษณตรงตามตองการ

ใช
ไมใช

101
24

(35.3)
(8.4)

139
22

(48.6)
(7.7)

240
46

1.597 .256

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286

     มีชุดเคร่ืองเสียง-ตกแตง
ใช
ไมใช

86
39

(30.1)
(13.6)

106
55

(37.1)
(19.2)

192
94

0.280 .614

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     อะไหลหาไดงาย

ใช
ไมใช

116
9

(40.6)
(3.1)

147
14

(51.4)
(4.9)

263
23

0.213 .669

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
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ตารางท่ี  4.14 ( ตอ )

สถานท่ีอยูอาศัย
ในเขต อ.เมือง นอกเขต อ.เมืองปจจัยการตลาด
จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ

รวม χ2 p

     รบัประกันผลิตภัณฑ
ใช
ไมใช

105
20

(36.7)
(7.0)

126
35

(44.1)
(12.2)

231
55

1.492 .231

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     มศีูนยบริการซอมบ ํารุง

ใช
ไมใช

100
25

(35.0)
(8.7)

132
29

(46.2)
(10.1)

232
54

0.181 .761

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     รบัแลกเปลี่ยนรถยนต

ใช
ไมใช

82
43

(28.7)
(15.0)

114
47

(39.9)
(16.4)

196
90

0.885 .371

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     บริการดีและแนะน ํา

ใช
ไมใช

114
11

(39.9)
(3.8)

135
26

(47.2)
(9.1)

249
37

3.374 .077

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     ใหขอมูลขาวสารรถยนต

ใช
ไมใช

91
34

(31.8)
(11.9)

112
49

(39.2)
(17.1)

203
83

0.357 .600

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     ใหทดลองขับ-ใชกอน

ใช
ไมใช

113
12

(39.5)
(4.2)

146
15

(51.0)
(5.2)

259
27

0.007 .935

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
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ตารางท่ี  4.14 ( ตอ )

สถานท่ีอยูอาศัย
ในเขต อ.เมือง นอกเขต อ.เมืองปจจัยการตลาด
จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ

รวม χ2 p

ดานราคา
     ราคาเหมาะสม

ใช
ไมใช

120
5

(42.0)
(1.7)

153
8

(53.5)
(2.8)

273
13

0.152 .781

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     ระบบเงินผอนใหเลือก

ใช
ไมใช

110
15

(38.5)
(5.2)

148
13

(51.7)
(4.5)

258
28

1.228 .318

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     เงินผอน-วางเงินดาวนต่ํ า

ใช
ไมใช

99
26

(34.6)
(9.1)

144
17

(50.3)
(5.9)

243
43

5.777* .019

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     ใหสวนลด

ใช
ไมใช

104
21

(36.4)
(7.3)

134
27

(46.9)
(9.4)

238
48

0.000 .995

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     บริการรับบัตรเครดิต

ใช
ไมใช

46
79

(16.1)
(27.6)

46
115

(16.1)
(40.2)

92
194

2.184 .161

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
ดานการจัดจํ าหนาย
     ผูจํ าหนายอยูใกลบาน

ใช
ไมใช

77
48

(26.9)
(16.8)

85
76

(29.7)
(26.6)

162
124

2.221 .150

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
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ตารางท่ี 4.14 ( ตอ )

สถานท่ีอยูอาศัย
ในเขต อ.เมือง นอกเขต อ.เมืองปจจัยการตลาด
จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ

รวม χ2 p

     มีผูจํ าหนายหลายราย
ใช
ไมใช

96
29

(33.6)
(10.1)

119
42

(41.6)
(14.7)

215
71

0.314 .585

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     สถานที่แสดงสินคา

ใช
ไมใช

67
58

(23.4)
(20.3)

79
82

(27.6)
(28.7)

146
140

0.578 .476

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     มีสาขาหลายแหง

ใช
ไมใช

91
34

(31.8)
(11.9)

128
33

(44.8)
(11.5)

219
67

1.763 .206

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     อยูถนนสายหลัก-หางาย

ใช
ไมใช

101
24

(35.3)
(8.4)

137
24

(47.9)
(8.4)

238
48

0.929 .344

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     ติดตองาย-จอดรถสะดวก

ใช
ไมใช

106
19

(37.1)
(6.6)

142
19

(49.7)
(6.6)

248
38

0.706 .483

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
ดานสงเสริมการตลาด
     พนักงานขายแนะน ํา

ใช
ไมใช

114
11

(39.9)
(3.8)

127
34

(44.4)
(11.9)

241
45

8.053* .005

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
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ตารางท่ี 4.14 ( ตอ )

สถานท่ีอยูอาศัย
ในเขต อ.เมือง นอกเขต อ.เมืองปจจัยการตลาด
จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ

รวม χ2 p

     บริการใหถึงบาน
ใช
ไมใช

75
50

(26.2)
(17.5)

78
83

(27.3)
(29.0)

153
133

3.775 .057

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     โฆษณาจูงใจ

ใช
ไมใช

79
46

(27.6)
(16.1)

84
77

(29.4)
(26.9)

163
123

3.490 .071

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     เทศกาลลดราคา

ใช
ไมใช

78
47

(27.3)
(16.4)

82
79

(28.7)
(27.6)

160
126

3.755 .056

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     แจกของสมนาคุณ

ใช
ไมใช

87
38

(30.4)
(13.3)

79
82

(27.6)
(28.7)

166
120

12.180* .001

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     จัดรายการชิงโชค

ใช
ไมใช

62
63

(21.7)
(22.0)

63
98

(22.0)
(34.3)

125
161

3.135 .092

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
     บริการซอมฟรี

ใช
ไมใช

96
29

(33.6)
(10.1)

136
25

(47.6)
(8.7)

232
54

2.704 .127

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
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ตารางท่ี  4.14 ( ตอ )

สถานท่ีอยูอาศัย
ในเขต อ.เมือง นอกเขต อ.เมืองปจจัยการตลาด
จํ านวน รอยละ จํ านวน รอยละ

รวม χ2 p

     ใหสวนลดคาอะไหล
ใช
ไมใช

95
30

(33.2)
(10.5)

122
39

(42.7)
(13.6)

217
69

0.002 .965

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
    บริการอ ํานวยความสะดวก

ใช
ไมใช

103
22

(36.0)
(7.7)

116
45

(40.6)
(15.7)

219
67

4.202* .049

รวม 125 (43.7) 161 (56.3) 286
* ( p ) < .05

จากตารางท่ี 4.14 พบวาปจจัยการตลาดมีความสัมพันธกับดานสถานที่อยูอาศัยอยางมี
นัยส ําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 คือ ปจจัยดานราคา ในเร่ืองมีระบบเงินผอน - วางเงินดาวนต่ํ า  และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเรื่องมีพนักงานขายใหค ําแนะนํ า  ,  แจกของสมนาคุณ  และ 
บริการอํ านวยความสะดวกใหแกลูกคา



บทที ่5
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ

การศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สองในเขตพ้ืนท่ีจังหวัดจันทบุรี  ผลการวิเคราะหโดยละเอียด ไดแสดงไวในบทที ่4  ซึ่งสามารถ
สรุปผลการวิเคราะหได ดังน้ี

1.  สรุปการวิจัย

1.1  วัตถุประสงคของการวิจัย
      ในการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน

ใจซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง  ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคล
มือสองของผูบริโภค  และ ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางประชากรศาสตร กับ ปจจัยการ
ตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง

1.2  วิธีด ําเนินการวิจัย
      ประชากรกลุมตัวอยางเปนบุคคลผูครอบครองรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ที่

จดทะเบียนการใชรถยนตกับส ํานักงานขนสงจังหวัดจันทบุรี ต้ังแตวันท่ี 2 มกราคม ถึง วันท่ี 30 
มิถุนายน 2545 จํ านวน 1,052 ราย โดยใชขนาดกลุมตัวอยางตารางตามทัศนะของเครจซี่และมอร
แกน เปนจํ านวนกลุมตัวอยาง 286 คน ซึ่งการเลือกสุมตัวอยางใชวิธีแบบชั้นภูมิตามอัตราสวนผูอยู
อาศัยในเขตอํ าเภอเมืองและนอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี เปนอัตรา 0.44 : 0.56 ในการวิจัยคร้ังน้ีได
สรางแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล ประกอบดวย ขอมูลประชากรศาสตร  ปจจัยการ
ตลาด และ ขอมูลการตัดสินใจซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภคในจังหวัดจันทบุรี  
ซึ่งแบบสอบถามไดรับความรวมมือจากสถานประกอบธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนตหลายแหง 
และการออกสัมภาษณของนักศึกษาระดับอุดมศึกษา จํ านวน 350 ชุด และคัดเลือกขอมูลที่สมบูรณ
ที่สุดไดจํ านวน 286 ชุดตามที่ก ําหนดไว ในการวิเคราะหขอมูลที่ไดรับจะหาคารอยละของขอมูล
ทางประชากรศาสตร ปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สอง และพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือ    และใชสถิติทดสอบไคสแควร (χ2–test) เพื่อ
หาความสัมพันธระหวางปจจัยการตลาดกับปจจัยทางประชากรศาสตร
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1.3  ผลการวิจัย
     1.3.1  ปจจัยทางประชากรศาสตร จากการส ํารวจผูบริโภคจํ านวน 286 ราย  ผล

สํ ารวจผูตอบคํ าถามเปนเพศชาย รอยละ 51.4 เปนเพศหญิงรอยละ 48.6  แสดงใหเห็นวา ผูบริโภคท่ี
ตอบคํ าถามเปนผูซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในจังหวัดจันทบุรี มีสัดสวนชายหญิงใกล
เคียงกัน   อายุของผูซื้อ ต่ํ าสุดอาย ุ20 ป สูงสุดอายุ 64 ป  อายุเฉลี่ย 34 ป  เมื่อจัดแบงกลุมอายุเปน 4 
กลุม กลุมผูบริโภคท่ีมีอายุต้ังแต 20–30 ป รอยละ 42.7 เปนกลุมผูซื้อมากที่สุด  รองลงมา กลุมอาย ุ
31–40 ป รอยละ 37.0   อาชีพของผูซื้อรถยนต ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท-รานคา เอกชน รอย
ละ 37.4 มากที่สุด  รองลงมา ประกอบอาชีพเกษตรกร รอยละ 22.7 และอาชีพธุรกิจสวนตัว รอยละ 
19.9  ตามล ําดับ  ดานการศึกษา ผูซื้อรถยนตมีระดับการศึกษา ในระดับ ปวส.หรือ อนุปริญญา ถึง 
ปริญญาตรี รอยละ 49.0 มากที่สุด  รองลงมา มีระดับการศึกษา ในระดับ มัธยมศึกษาตอนปลาย 
(ม.6) หรือ ปวช.  รอยละ 29.0   กลุมผูบริโภคตัวอยาง เกือบครึ่งของทั้งหมด มีรายไดตั้งแต 5,000–
10,000 บาท คิดเปนรอยละ 49.7  รองลงมา มีรายไดต้ังแต 10,001–15,000 บาท รอยละ 32.5   และ ผู
บริโภคสวนใหญมีสถานภาพสมรสแลว  รอยละ 64.0  และ ยังเปนโสดอยู รอยละ 36.0

     1.3.2  ปจจัยการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สอง

               ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสํ าคัญตอปจจัยของผลิต
ภัณฑ  แยกเปนปจจัยยอยที่ใหระดับความสํ าคัญมากที่สุด  คือ เพราะเห็นวารถยนตยังมีคุณภาพดี
รอยละ 93.4  เพราะเห็นวาอะไหลหางาย รอยละ 92.0  เพราะเห็นวาใหทดลองขับหรือใหใชไดกอน
ซื้อ รอยละ 90.6 เพราะเห็นวาพนักงานใหบริการและแนะน ําดี รอยละ 87.1  เพราะเห็นวารูปลักษณ
ตรงตามที่ตองการรอยละ 83.9  เพราะเห็นวามีรถยนตใหเลือกหลากหลาย รอยละ 82.2  เพราะเห็น
วามีศูนยบริการซอมบ ํารุงรักษารถยนต รอยละ 81.1 เพราะเห็นวามีการรับประกันสินคารอยละ 80.8  
และ เห็นวาชอบย่ีหอรถยนต รอยละ 80.1

               ปจจัยการตลาดดานราคา (Price) ผูบริโภคใหความสํ าคัญตอปจจัยดานราคา 
แยกเปนปจจัยยอยที่ใหระดับความสํ าคัญมากที่สุด คือ เพราะเห็นวาราคาเหมาะสม รอยละ 95.5  
เพราะเห็นวามีระบบเงินผอนใหเลือกไดหลายแบบ รอยละ 90.2  เพราะเห็นวามีระบบเงินผอน วาง
เงินดาวนตํ ่า รอยละ 85.0 และ เห็นวามีการใหสวนลดรอยละ 83.2
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               ปจจัยการตลาดดานการจัดจํ าหนาย (Place) ผูบริโภคใหความสํ าคัญตอปจจัย
ดานการจัดจํ าหนาย แยกเปนปจจัยยอยที่ใหระดับความสํ าคัญมากที่สุด ไดแก เพราะเห็นวาติดตอได
งายและมีที่จอดรถยนตสะดวก รอยละ 86.7  และเห็นวา มีสถานที่ตั้งอยูบนถนนสายหลัก หาไดงาย
รอยละ 83.2

               ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผูบริโภคใหความ
สํ าคญัตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาด แยกเปนปจจัยยอยที่ใหระดับความสํ าคัญมากที่สุด ไดแก
เพราะเห็นวาไดรับค ําแนะนํ าจากพนักงานขายรอยละ 84.3  และ เห็นวามีบริการซอมฟรีภายใน
ระยะเวลาที่ก ําหนด รอยละ 81.1

                เมื่อพิจารณาปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุก
สวนบุคคลของผูบริโภค โดยภาพรวมแลว  ผูบริโภคที่ซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในเขต
จังหวัดจันทบุรี จะใหความส ําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุด รอยละ 81.5   รองลงมา ใหความ
สํ าคัญตอปจจัยดานราคา  ดานการจัดจํ าหนาย  และ  ดานการสงเสริมการตลาด  รอยละ 77.2  , 71.5
และ  65.1  ตามล ําดับ

      1.3.3  พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง
              ผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี จะซ้ือรถยนต เพื่อวัตถุประสงค  ไวใชเปน

พาหนะการทํ างาน มากที่สุด รอยละ 34.7  รองลงมาเพื่อใชเปนพาหนะของครอบครัว รอยละ 29.5  
ดานตรายี่หอของรถยนตบรรทุกสวนบุคคล ผูบริโภคใหความนิยมตอรถยนตยี่หออีซูซ ุ มากที่สุด 
รอยละ 36.0  รองลงมาเปนยี่หอโตโยตา  รอยละ 35.3   ผูบริโภคเกือบ 100% นิยมใชเคร่ืองยนต
ระบบดีเซล และยังนิยมใชเครื่องยนตขนาดไมเกิน 2500 CC มากที่สุด รอยละ 66.8 เพราะประหยดั
น้ํ ามันไดมากกวา รองลงมาเปนเคร่ืองยนตขนาดเกินกวา 2500 CC รอยละ 32.5  รูปลักษณตัวถังรถ
ยนตบรรทุกสวนบุคคล ผูบริโภคกวาคร่ึง ยังใหความนิยมรูปลักษณตัวถังรถยนตแบบ 2 ประตู มี
แคป มากที่สุด รอยละ 65.4  รองลงมาเปนแบบ 2 ประตูธรรมดา (ไมมีแคป)  รอยละ 23.8

              สถานท่ีจํ าหนายรถยนตในจังหวัดจันทบุรี ผูบริโภคกวาคร่ึงเห็นวา ในจังหวัด
จันทบุรี มีรานคาหรือผูจ ําหนายรถยนตมากเพียงพอแลว  รอยละ 65.4  รองลงมา เห็นวาควรเพ่ิมราน
คาจํ าหนายรถยนตในพื้นที่อ ําเภออ่ืน ๆ ยกเวนเขตอ ําเภอเมือง จังหวัดจันทบุรี รอยละ 20.6  ทางดาน
สื่อที่ใชเพื่อใหผูบริโภคไดรับทราบขอมูล ซึ่งสื่อที่ผูบริโภครับทราบไดดีและมากที่สุด คือ การ
โฆษณาทางสถานีวิทยุทองถิ่น รอยละ 29.0  รองลงมามีการใชสื่อโดยการจัดท ําปายโฆษณาหรือใบ
ปลิว ซึ่วผูบริโภครับทราบเปนรอยละ 25.2



95

              การซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในเขตจังหวัดจันทบุรี ผูบริโภคจะมี
การซือ้กับเจาของรถยนตบรรทุกสวนบุคคล โดยตรง รอยละ 35.0  รองลงมาจะซื้อจากเตนท
จํ าหนายรถยนต (ไมมีช่ือรานคา) รอยละ 31.1

              ผูบริโภคกวาคร่ึง มีโครงการที่จะซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในครั้ง
ตอไป ถึงรอยละ 58.0  ซึ่งในโครงการที่จะซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภคดัง
กลาว  มีโครงการจะซือ้ภายในระยะเวลา 1–2 ป มากที่สุด รอยละ 33.2  รองลงมา ภายในระยะเวลา
6–12 เดือน รอยละ 11.5

      1.3.4  ผลการวิจัยการทดสอบสมมติฐาน  ปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสิน
ใจซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง กับ ปจจัยทางประชากรศาสตร สรุปผลการวิจัยได ดังน้ี

   1)  ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑ
                       ยี่หอ  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตรดานอาย ุและ

อาชีพ กลาวคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุระหวาง 20–30 ป และ มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทหรือรานคาเอก
ชน จะใหความสนใจรถยนตบรรทุกสวนบุคคล เพราะชอบยี่หอของรถยนต

                       คุณภาพสินคา  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตรดาน
อาชีพ และ รายได  ซ่ึงผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทหรือรานคาเอกชน และ มีราย
ไดต้ังแต 5,000–10,000 บาท จะตัดสนิใจเลือกซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง เพราะเชื่อวารถ
ยนตยังมีคุณภาพที่ดี

                       มีชุดเครื่องเสียงและอุปกรณตกแตงพรอม  พบวา มีความ
สัมพันธกับปจจัยทางประชากรศาสตร ดานสถานภาพสมรส  ซึ่งผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแลว
จะสนใจเลือกรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ท่ีมีชุดเคร่ืองเสียงและอุปกรณตกแตงรถยนตไว
พรอมแลว มากกวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด

                       อะไหลหาไดงาย พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตรดาน
อาชีพ  โดยผูบริโภคที่ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทหรือรานคาเอกชน จะเลือกซ้ือรถยนต
บรรทุกสวนบุคคลมือสอง ท่ีมีอะไหลรถยนตรองรับ และ หาไดงายในตลาดทั่วไป

                       พนักงานใหค ําแนะนํ าท่ีดีและเอาใจใสเปนกันเอง  พบวา มีความสัมพันธ
กับปจจัยประชากรศาสตรดานอาย ุ ซึ่งผูบริโภคที่มีอายุระหวาง 20–40 ป  จะนิยมและชอบการเอา
ใจใสจากการตอนรับ หรือการใหคํ าแนะนํ าที่ดีของพนักงานผูจํ าหนาย ซึ่งเปนสวนประกอบในการ
เลือกซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง
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         2) ปจจัยการตลาดดานราคา
                      มีระบบเงินผอน วางเงินดาวนต่ํ า  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชา

กรศาสตรดานอาย ุ รายได  และสถานที่อยูอาศัย  กลาวคือ ผูบริโภคท่ีมีอายุต้ังแต 20–40 ป และมี
รายได ต้ังแต 5,000–15,000 จะตัดสนิใจซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง หากผูจ ําหนายมี
บริการการขายในระบบเงินผอน และใหวางเงินดาวนท่ีต่ํ า  ซึ่งผูบริโภคท่ีใหความสนใจตอบริการ
ชนิดน้ีสวนใหญจะอยูนอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี

                     มีบริการรับบัตรเครดิต  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตร
ดานอาชีพ  ระดับการศึกษา และรายได  ซ่ึงผูบริโภคท่ีมีความนิยมใชบัตรเครดิตในการเลือกซ้ือ จะ
มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทหรือรานคาเอกชน  มีคุณวุฒิการศึกษาระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา ถึง
ปริญญาตรี  และ มีรายไดต้ังแต 5,000–15,000 บาท

                3)  ปจจัยการตลาดดานการจัดจํ าหนาย
                      ผูจํ าหนายอยูใกลบาน  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตร

ดานอาชีพ   ซึ่งผูบริโภคที่มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท หรือ รานคาเอกชนจะเลือกซ้ือรถยนตบรรทุก
สวนบุคคลมือสอง จากผูจํ าหนายท่ีอยูใกลบานมากกวาอาชีพอ่ืน

                     สถานท่ีแสดงสินคา  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตร
ดานอาชีพ  โดยท่ีผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท หรือ รานคาเอกชนจะเลือกซ้ือรถ
ยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง จากรานคาจ ําหนายรถยนตท่ีมีสถานท่ีโชวรูมตกแตงอยางสวยงาม

                     สถานที่ผูจ ําหนายอยูบนถนนสายหลัก หาไดงาย  พบวา มีความสัมพันธ
กับปจจยัประชากรศาสตรดานเพศ  คือ ผูบริโภคท่ีเปนเพศชาย จะสนใจและเลือกรานคาผู
จํ าหนายรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ท่ีมีทํ าเลต้ังอยูบนถนนสายหลัก สามารถสังเกตหรือหา
ไดงาย มากกวาเพศหญิง

                4)  ปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการตลาด
                    ไดรับคํ าแนะนํ าจากพนักงานขาย พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชา

กรศาสตรดาน อาชีพ  และ สถานท่ีอยูอาศัย  ซ่ึงผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพพนักงานบริษัท หรือ ราน
คาเอกชน จะตัดสินใจซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง โดยไดรับคํ าแนะนํ าจากพนักงานขาย
มากกวา ผูประกอบอาชีพอ่ืน  และ ผูบริโภคท่ีมีสถานท่ีอยูอาศัยนอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุร ีจะสน
ใจและตัดสินใจซือ้เม่ือไดรับคํ าแนะนํ าจากพนักงานขายมากกวาผูท่ีอาศัยอยูในเขตอํ าเภอเมือง
จันทบุรี
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                     การโฆษณาจูงใจใหตัดสินใจซื้อ พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชา
กรศาสตรดาน อาชีพ  โดยท่ีผูบริโภคประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท หรือ รานคาเอกชน จะใช
ส่ือจากการโฆษณาประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองมากกวา ผู
บริโภคท่ีประกอบอาชีพอ่ืน

                     จัดเทศกาลลดราคา  พบวา มีความสัมพันธกับปจจัยประชากรศาสตร
ดานสถานภาพสมรส  ซึ่งผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแลว จะใหความสนใจ และตัดสินใจซ้ือรถ
ยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง หากผูจํ าหนายมีการจัดเทศกาลลดราคา มากกวา ผูที่มีสถานภาพ
โสด

                     แจกของสมนาคุณ  พบวา มีความสัมพนัธกับปจจัยประชากรศาสตรดาน
อาชีพ และ สถานท่ีอยูอาศัย  โดยท่ีผูบริโภคประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท หรือ รานคาเอกชน
และ ผูบริโภคท่ีมีสถานท่ีอยูอาศัยในเขตอํ าเภอเมืองจันทบุร ีจะนิยมและตัดสินใจซ้ือเม่ือผูจํ าหนาย
มีการแจกของสมนาคุณ

                     ใหบริการอํ านวยความสะดวกในการติดตอกับหนวยงานราชการ เชน รับ
ติดตอชํ าระภาษีรถยนต  พบวา มีความสัมพนัธกับปจจัยประชากรศาสตรดานอาชีพ และสถานที่
อยูอาศัย  กลาวคือ ผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทหรือรานคาเอกชน และผูบริโภคท่ี
มีสถานท่ีอยูอาศัยนอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุร ีจะสนใจและเลือกซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สอง เพราะผูจํ าหนายมีการใหบริการอํ านวยความสะดวกแกลูกคา โดยติดตอกบัหนวยงานราชการ
หรืองานอํ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ แทนให เชน การติดตอช ําระภาษีรถยนตประจํ าป แทนเจาของ
รถยนต เปนตน

2.  อภิปรายผล

จากการศึกษาและวิเคราะหผลการส ํารวจผูบริโภคท่ีซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือ
สองในเขตจังหวัดจันทบุรี พบวา

2.1 ผูบริโภคที่ซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง เปนเพศชายและหญิงในอัตราสวน
ใกลเคียงกัน ผูซื้อสวนใหญจะมีอายุในชวงระหวาง 20–30 ป  ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท รานคา
เอกชน  มีการศึกษาระดับ ปวส. หรือ อนุปริญญา  ถึง  ปริญญาตรี  มีรายไดตั้งแต 5,000–10,000
บาทตอเดือน และมีสถานภาพสมรสแลว  ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ อุดม มัคจุปะ (2543 : 21)
ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง : กรณีบริษัท ดีจริงมอเตอร จํ ากัด
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จังหวัดยโสธร  พบวา ลูกคาที่ตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองสวนใหญเปนหญิง มีอายุระหวาง 25–30 ป
สถานภาพสมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพขาราชการ และมีรายไดระหวาง 5,000–10,000
บาทตอเดือน

2.2 ปจจัยการตลาด ท่ีมอิีทธิพลมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผูบริโภคใหความ
ส ําคัญมากที่สุดถึงรอยละ 81.5  รองลงมาเปนปจจัยดานราคารอยละ 77.2  โดยที่ผูบริโภคจะให
ความสํ าคัญกับผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีเปนอันดับหนึ่ง และ ตองมีอะไหลทดแทนที่หาไดงาย เปน
อันดับรอง  ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ ทรงศักดิ ์พินิตอาภากรณ (2539 : 43) ไดศึกษาปญหา
ดานการตลาดของรถกระบะท่ีใชเกียรอัตโนมัติ : กรณีศึกษารถกระบะอีซูซ ุพบวา ปจจัยหลักที่นา
สงผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ ตัวผลิตภัณฑเอง

2.3 การซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี ตาม
ความนิยมตอตราสินคา รถยนตยี่หออีซูซ ุ(Isuzu) และโตโยตา (Toyota) ไดรับความนิยมมากใน
อัตราใกลเคียงกัน คือ รอยละ 36.0 และ 35.3 ตามล ําดับ  โดยจะเลือกใชเครื่องยนตดีเซล ขนาดไม
เกนิ 2500 CC และเปนรถยนตชนิด 2 ประตู มีแคป  ซึ่งการซื้อรถยนตมีวัตถุประสงคเพื่อใชเปน
พาหนะในการท ํางาน สวนเหตุผลความจํ าเปนส ําหรับการจูงใจในการซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคล
มือสอง เพราะรถยนตเปนปจจัยในการดํ ารงชีพ  มากที่สุด   ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ อุดม
มัคจุปะ (2543 : 21) พบวา ลูกคาซื้อรถยนตมือสอง ประเภทรถปกอัพ เพื่อเปนพาหนะเดินทางไป
ท ํางาน ยี่หอที่นิยมมากที่สุด คือ โตโยตา เครื่องยนตดีเซล ขนาดต่ํ ากวา 2400 CC  เพราะราคาไม
แพงเกิน โดยมีมูลเหตุจูงใจท่ีตัดสินใจซ้ือรถยนตของผูบริโภค คือ รถยนตเปนปจจัยในการดํ ารง
ชีวิต

2.4 จ ํานวนผูประกอบการ รานคาจํ าหนายรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในจังหวัด
จันทบุรี  ผูบริโภคเห็นวา มีเพียงพอตอความตองการแลว  ดังน้ัน ผูที่สนใจจะประกอบธุรกิจ
ประเภทน้ี และจะเขามาใหม จะตองศึกษา และ วิเคราะหการชวงชิงสวนการตลาดใหชัดเจน กอน
ตัดสนิใจดํ าเนินธุรกิจ เพราะในภาวะปจจุบัน มีผูประกอบการที่มีการแขงขันอยูสูงพอควร  ซึ่งสอด
คลองกับผลการวิจัยของ พิมลพร เอื้อวิริยะไชยกุล (2527 : 42)  แนวโนมในอนาคตคาดวา รถ
บรรทุกเล็กจะไดรับความนิยมเพิ่มขึ้น เพราะมีราคาถูก ประหยัด และมีประโยชนใชสอยหลายดาน
มีการแขงขันกันมากยิ่งขึ้น แตอยางไรก็ตามเปนที่นาสังเกตจากผลการส ํารวจ ปรากฏวา ผูบริโภคจะ
ซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคล โดยตรงกับเจาของรถยนตผูตองการขายเอง มากที่สุดรอยละ 35.0
รองลงมาซื้อจากเตนทจํ าหนายรถยนต (ไมมีช่ือรานคา) รอยละ 31.1  ขณะท่ีผูบริโภคซ้ือจากรานคา
หรือ บริษัท ที่มีชื่อเสียงภายในจังหวัดจันทบุรีเพียงรอยละ 25.5 เทาน้ัน  ดังน้ัน ผูประกอบการราน
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คา หรือ บริษัท ท่ีมีชือ่เสียงในจังหวัดจันทบุรี ควรใหความสนใจและปรับกลยทุธการตลาด ใหสอด
คลองกบัความตองการของผูบริโภค เพื่อเพิ่มยอดขายของตนเองใหไดเพิ่มขึ้นดวย

2.5 โอกาสที่จะมีการซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ในคร้ังตอไปอีกหรือไม
ปรากฏวา  มีผูบริโภคใหความสนใจและมีโครงการที่จะซื้ออีกในโอกาสตอไป ภายในระยะเวลา 6
เดือน ถึง 2 ป  เปนจํ านวนมากถึงรอยละ 58.0  ดังน้ัน ผูประกอบการรานคาหรือบริษัทผูจํ าหนายรถ
ยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ควรใหความสนใจ และติดตามกลุมผูบริโภคเปาหมายเหลานี้ใหใกล
ชิด ซึ่งผลการวิจัยยังพบวา กลุมผูบริโภคท่ีมีอายุ 20 – 30 ป จะใหความส ําคัญตอย่ีหอตราสินคา ใน
การตัดสินใจซื้อ มากที่สุด  ควรที่จะจัดหาผลิตภัณฑยี่หออีซูซ ุ(Isuzu) และโตโยตา (Toyota) ตามที่
ผูบริโภคใหความนิยมไวใหเพียงพอตอความตองการ

3.  ขอเสนอแนะ

จากขอสรุปและอภิปรายผลการวิจัยขางตน  ทํ าใหทราบขอมูลเกี่ยวกับปจจัยการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในเขตจังหวัดจันทบุรี  ซึ่งจะท ําให
มีสวนชวยในการวางแผนและตัดสินใจด ําเนินกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด ในเขตจังหวัด
จันทบุรี เพื่อใหสอดคลอมกับความตองการของผูบริโภค ทั้งน้ีจะนํ าขอเสนอแนะตามองคประกอบ
หลักของปจจัยการตลาด ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ   ดานราคา   ดานชองทางการจัดจํ าหนาย
และดานการสงเสริมการตลาด ดังน้ี

3.1 กลุมผูบริโภคเปาหมาย
     ประเด็นส ําคัญในการวางแผนทางการตลาด ส่ิงแรกท่ีตองคํ านึงถึง คือจะตองทราบ

วา ผูบริโภคสินคา คือใคร และมีพฤติกรรมทางจิตวิทยาตลอดจนการเขาถึงองคประกอบตาง ๆ ที่มี
สวนเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคอยางไร  จากผลการวิจัย พบความแตกตางกันของ
กลุมผูบริโภค ดังน้ัน ผูประกอบธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนตมือสอง ควรมีการกํ าหนดหรือมุง
เนนการเสนอขายสินคาใหกับกลุมใด เพื่อจะสามารถเลือกใชกลยุทธทางการตลาดที่เหมาะสมกับ
กลุมเปาหมายนั้น  โดยอาจจะใหความสนใจตอกลุมผูบริโภคที่มีอายุ 20–40 ป และมีอาชีพพนักงาน
บริษัท รานคาเอกชน และกลุมผูบริโภคมีสถานท่ีอยูอาศัยนอกเขตอํ าเภอเมืองเปนพิเศษเน่ืองจาก
กลุมเหลานี้จะใหความส ําคัญ ตอยี่หอของรถยนต  และสนใจที่จะฟงคํ าแนะนํ าของพนักงานขาย
พรอมกับการมีบริการท่ีดี
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3.2 ดานผลิตภัณฑ
     จากผลการวิจัย ผูบริโภคสวนใหญใหความส ําคัญกับผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ เปน

อันดับหน่ึง  ตองมีอะไหลทดแทนที่หาไดงายในทองตลาด และสินคาน้ันจะตองมีย่ีหอหรือตราสิน
คาที่เปนที่นิยมโดยทั่วไปดวย ซ่ึงในจังหวัดจันทบุรี รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองที่ไดรับความ
นิยมมาก ไดแก ยี่หออีซูซ ุ(Isuzu) และโตโยตา (Toyota) เปนหลัก   ลํ าดับตอไปผูประกอบการ
ธุรกิจน้ี ควรใหความสํ าคัญกับทีมงานพนักงานขายที่พรอมใหคํ าแนะนํ าและการบริการที่ดีแกลูกคา
ในทันท ี และควรใหมีการทดลองขับหรือใหใชไดกอนตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะชวยใหผูบริโภคเกิดความ
รูสกึท่ีดีตอผูประกอบการ  รวมทั้งการรับประกันในสินคาตามระยะเวลาที่เหมาะสม  นอกจากนี้ควร
จัดหาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายและเพียงพอตอความตองการของผูบริโภค

3.3 ดานราคา
     การกํ าหนดราคาสินคา เปนกลยุทธที่ส ําคัญอยางหนึ่งในปจจัยการตลาด จากผลการ

วิจัย ผูบริโภคคํ านึงถึงราคาเปนปจจัยในการตัดสินใจซื้อดวยเชนกัน  ปจจุบันมีสื่อหลายชนิดที่ให
ความรูและก ําหนดราคากลางของรถยนตมือสองทุกชนิด ทั้งรถยนตแตละยี่หอ แตละรุน ไวอยางชัด
เจนคอนขางมากพอสมควร ทํ าใหผูบริโภคตางรับทราบขอมูลเหลาน้ีบางแลว ฉะน้ัน หากผู
ประกอบการสามารถกํ าหนดราคากลางท่ีเปนมาตรฐาน และเปนท่ียอมรับของผูบริโภคยอมทํ าให
ไดเปรียบทางการแขงขันในธุรกิจแนนอน เพราะจะท ําใหผูบริโภคเกิดความเช่ือม่ันตอสินคาและ
บริการ   นอกจากการก ําหนดราคาที่เหมาะสมแลว  ควรจัดกลยุทธเสริมดานอื่น ๆ เพื่อเปนการ
กระตุนผูบริโภคใหมีการตัดสินใจซื้อเพิ่มมากขึ้น  โดยเฉพาะกลุมผูบริโภคที่มีรายไดตั้งแต 5,000 –
15,000 บาท จะใหความสนใจมากขึ้นหากผูประกอบการใชกลยุทธดานราคา ใหมีระบบเงินผอน
วางเงินดาวนต่ํ า

3.4 ดานการจัดจ ําหนาย
สถานท่ีต้ังหรือทํ าเลที่ตั้ง เปนปจจัยส ําคัญอีกประการหน่ึงของธุรกิจ  โดยเฉพาะ

อยางยิ่งธุรกิจการซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนต  ตองมีท ําเลที่ตั้ง ที่สังเกตไดงาย  โดยเฉพาะอยางยิ่ง
หากผูบริโภคสามารถติดตอไดงาย และ มีที่จอดรถยนตสะดวก ดวยแลว จะทํ าใหมีความไดเปรียบ
ในเชิงการแขงขันอีกชองทางหน่ึง
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3.5  ดานการสงเสริมการตลาด
กลยุทธทางการตลาดชนิดนี ้เปนวิธีการที่จะชวยใหผูบริโภคไดทราบเกี่ยวกับผลิต

ภัณฑสินคาบริการ และ พยายามชักชวนใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อ  ซึง่จากผลการวิจัย ปรากฏวา ผู
บริโภคสวนใหญ ยังตองการค ําแนะนํ าจากพนักงานขาย และการบริการที่ดีของพนักงาน มากที่สุด
และตองการการดูแล เอาใจใส การใหบริการหลังการขายอยางดีอีกดวย เชน มีบริการซอมฟร ีภาย
ในระยะเวลาที่ก ําหนด  ซึ่งทั้ง 2 ชองทางการสงเสริมการตลาดที่กลาวจะเปนแรงกระตุนตอผูบริโภค
ใหมีการตัดสินใจซื้อมากขึ้น  ดังน้ัน ผูประกอบการธุรกิจซื้อขายแลกเปลี่ยนรถยนตมือสองควรให
ความส ําคัญ และสนใจทีมงานพนักงานขาย โดยอาจจะเพิ่มทักษะความรู จัดอบรมพนักงานขาย
อยางตอเน่ือง เพื่อเพิ่มพูนประสิทธิภาพ และสนองตอบความตองการของผูบริโภคใหเกดิความพึง
พอใจสูงสุด

ขอเสนอแนะสํ าหรับการทํ าวิจัยครั้งตอไป
ควรศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคในรายละเอียดเฉพาะยี่หอของรถยนต



บรรณานุกรม
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บรรณานุกรม

เครือรอง ศรีสกุลพิสุทธิ ์ รถยนตจดทะเบียนในจังหวัดจันทบุร ีหัวหนาฝายทะเบียนรถ ส ํานักงาน
ขนสงจังหวัดจันทบุรี

จินตนา  บุญบงการ  ธุรกิจและสังคม  กรุงเทพมหานคร เจาพระยาการพิมพ  2536
ทรงศักดิ ์พินิตอาภากรณ  “การศึกษาปญหาดานการตลาดของรถกระบะท่ีใชเกียรอัตโนมัติ กรณี
ศึกษารถกระบะอีซูซ”ุ  วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชา บริหารธุรกิจ

 บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต  2539
ธวัชชัย บัวผัน  “การศึกษากลยุทธทางการตลาดของผูจัดจํ าหนายรถจักรยานยนตในประเทศไทย”

วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ บัณฑิตวิทยาลัย
มหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต  2542

เพลินทิพย โกเมศโสภา  “หนวยที ่2 ความส ําคัญ แนวคิดการตลาด และการเสนอคุณคา” ใน 
ประมวลสาระชุดวิชาการวิเคราะห วางแผน และควบคุมทางการตลาด หนา 53-61 
นนทบุรี สาขาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 2544

ยุทธนา ธรรมเจริญ “หนวยที ่5 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค” ใน ประมวลสาระชุดวิชาการ
วิเคราะห วางแผน และควบคุมทางการตลาด หนา 187-250 นนทบุรี สาขาวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 2544

พิมลพร เอื้อวิริยะไชยกุล “การศึกษาการตลาดของอุตสาหกรรมรถยนตบรรทุกขนาดเลก็ในประเทศ
ไทย” วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ
บัณฑิตวิทยาลัย   จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 2527

พรรณี ประมวลศักดิกุล รายงานจดทะเบียนนิติบุคคลเพื่อประกอบธุรกิจซื้อ ขาย แลกเปล่ียนรถยนต
ในจังหวัดจันทบุร ี หัวหนาสํ านักงานทะเบียนการคาจังหวัดจันทบุรี  ส ํานักงานพาณิชย
จังหวัดจันทบุรี

ปจอ  “ยอนรอยตลาดรถยนต”   มติชน (6 มกราคม 2538) หนา 18
ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ  กลยุทธการตลาด การบริหารการตลาด และกรณีศึกษา

กรุงเทพมหานคร ธีระฟลมและไซแท็กซ  2541
อุดม มัคจุปะ “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสอง กรณีศึกษาบริษัท ดีจริงมอเตอร

จํ ากัด จังหวัดยโสธร” วิทยานิพนธปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหาร
ธุรกิจ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม 2543
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย
เร่ือง

การศึกษาปจจัยการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคล
มือสองของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี

……………………………………………………………………………..

คํ าช้ีแจง
1.! แบบสอบถามฉบับน้ีเปนแบบสอบถามเพื่อการวิจัยเกี่ยวกับปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี ซึ่งมี 3 ตอน ดังน้ี
ตอนท่ี 1 สอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
ตอนท่ี 2 สอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของ
ทาน
ตอนท่ี 3 สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสิน
ใจเลือกซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของทาน
ตอนท่ี 4 สอบถามความคิดเห็นขอเสนอแนะอ่ืน ๆ ( หากม ี)

2.! กรุณาตอบแบบสอบถามใหครบถวนทุกขอ และตอบใหตรงกับสภาพความเปนจริงที่
สุด

3.! ขอมูลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามฉบับนี ้จะนํ าเสนอในภาพรวม ไมมีผลกระทบใด 
ๆ ตอการประกอบอาชีพของทาน และ นํ าขอมูลไปใชเพื่อการศึกษาวิจัยเทานั้น

ขอขอบพระคุณส ําหรับความรวมมือในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี
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แบบสอบถามเพ่ือการศกึษา
เร่ือง  ปจจัยการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองของผูบริโภค

ในเขตจังหวัดจันทบุรี

คํ าชี้แจง    กรุณาใสเคร่ืองหมาย  !   หนาขอความท่ีตรงกับความเปนจริงมากท่ีสุด

ตอนที่ 1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม
1.! เพศ

"!ชาย
"!หญิง

2.! อายุ ……….. ป
3.! อาชีพ

"!ขาราชการ
"!พนักงานรัฐวิสาหกิจ
"! ธุรกิจสวนตัว
"!พนักงานบริษัท-รานคาเอกชน
"! เกษตรกร
"! อ่ืน ๆ  ………………………………….

4.! ระดับการศึกษา
"! ต่ํ ากวามัธยมศึกษาตอนตน ( ม. 3 ) หรือ เทียบเทา
"!ม.3–ม.6 หรือ ปวช.
"!ปวส.-ปริญญาตรี
"! สูงกวาปริญญาตรี

5.! รายไดของทานตอเดือน
"  ต้ังแต   5,000-10,000 บาท
"  ต้ังแต 10,001-15,000  บาท
"  ต้ังแต 15,001-20,000  บาท
"! ต้ังแต 20,001  บาทขึ้นไป
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6.! สถานภาพสมรส
"! โสด
"!สมรส

7.! ท่ีอยูของทานอาศัยอยูในเขต
" อํ าเภอเมืองจันทบุรี
" นอกเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี
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ตอนท่ี 2  ปจจัยการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของผู
บริโภคในเขตจังหวัดจันทบุรี

กรุณาใหความเห็นในการเลือกซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองของทานตาม
ความเปนจริงที่สุด โดยเลือกใสเคร่ืองหมาย ! ใน  (…….)  แตละขอใหครบถวน โดยเลือกตอบวา 
ใช หรือ ไมใช  อยางใดอยางหนึ่งเทานั้น

ปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตมือสอง ใช ไมใช
1. ดานผลิตภัณฑ

1.1 ยี่หอ
1.2 คุณภาพสินคา
1.3 มีใหเลือกหลากหลาย
1.4 รูปลกัษณตรงตามตองการ
1.5 มีชุดเครื่องเสียง - ตกแตง
1.6 อะไหลหาไดงาย
1.7 รับประกันผลิตภัณฑ
1.8 มีศูนยบริการซอมบ ํารุง
1.9 รับแลกเปลี่ยนรถยนต
1.10 การบริการดีและแนะนํ า
1.11 ใหขอมูล ขาวสารรถยนต
1.12 ใหทดลองขับ – ใชกอน

2. ดานราคา
2.1 ราคาเหมาะสม
2.2 ระบบเงินผอนใหเลือก
2.3 เงินผอน - วางเงินดาวนต่ํ า
2.4 ใหสวนลด
2.5 บริการรับบัตรเครดิต
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ปจจัยการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตมือสอง ใช ไมใช
3. ดานการจัดจํ าหนาย

3.1 ผูจํ าหนายอยูใกลบาน
3.2 มีผูจํ าหนายหลายราย
3.3 สถานที่แสดงสินคา
3.4 มีสาขาหลายแหง
3.5 อยูถนนสายหลัก หางาย
3.6 ติดตองาย จอดรถสะดวก

4. ดานการสงเสริมการตลาด
4.1 พนักงานขายแนะนํ า
4.2บริการใหถึงบาน
4.3 โฆษณาจูงใจ
4.4 เทศกาลลดราคา
4.5 แจกของสมนาคุณ
4.6 จัดรายการชิงโชค
4.7 บริการซอมฟรี
4.8ใหสวนลดคาอะไหล
4.9 บริการอํ านวยความสะดวก
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ตอนที ่ 3  พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในเขต
จังหวัดจันทบุรี

1.! วัตถุประสงคของการซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง ( ตอบมากกวา 1 ขอ ใหเรียงลํ าดับ
ความส ําคัญมากสุด และรองลงไป  1 , 2 , 3 , ……. )
"! นํ าไปจ ําหนายตอ
"! เปนรถโดยสาร
"!บรรทุกสินคา
"! รับจางบรรทุกท่ัวไป
"!บรรทุกงานเกษตรในครัวเรือน
"! เปนพาหนะจ ําเปนในการท ํางาน
"! เปนพาหนะส ําหรับครอบครัว
"! อ่ืน ๆ ………………………………………………………….

2.! รถยนตบรรทุกสวนบุคคลที่ทานซื้อยี่หออะไร
"! อีซูซ ุ ( ISUZU )
"!โตโยตา  ( TOYOTA )
"!นิสสัน  ( NISSAN )
"!มาสดา  ( MAZDA )
"!มิตซูบิช ิ ( MITSUBISHI )
"!ฟอรด  ( FORD )
"! อ่ืน ๆ …………………………….

3.! เคร่ืองยนตรถยนตท่ีทานซ้ือเปนเคร่ืองยนต ระบบใด ขนาดกี ่ C.C.
"! เบนซนิ  ขนาดไมเกินกวา 1600  C.C.
"! เบนซนิ  ขนาดเกินกวา 1600  C.C.  ขึ้นไป
"! ดีเซล  ขนาดไมเกินกวา  2500  C.C.
"! ดีเซล  ขนาดเกินกวา  2500  C.C.  ขึ้นไป

4.! รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองที่ทานซื้อเปนรถยนตลักษณะใด
"!ประเภท 2 ประตู แบบไมมีแคป
"!ประเภท 2 ประตู แบบมีแคป
"!ประเภท 4 ประตู
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5.! จํ านวนรานคาหรือแหลงจํ าหนายรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองในจังหวัดจันทบุรี มีเพียง
พอหรือไม
"!ยังมีจ ํานวนนอยเกินไป
"!ควรเพ่ิมเติมรานคาในเขตอํ าเภอเมืองจันทบุรี
"!ควรเพ่ิมเติมรานคาในเขต นอกอํ าเภอเมืองจันทบุรี
"!รานคาหรือแหลงจํ าหนาย มีปริมาณเหมาะสมดีแลว
"! อ่ืน ๆ ………………………….

6.! ทานรูจักรานคา หรือ แหลงจํ าหนายรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองไดอยางไร
"!โฆษณาหนังสือพิมพทองถิ่น
"!โฆษณาทางวิทยุ
"! ใบปลิว หรือ ปายโฆษณา
"!จดหมายทางไปรษณีย
"!คํ าแนะนํ าของญาติ
"!คํ าแนะนํ าของเพ่ือน
"! อ่ืน ๆ …………………………………….

7.! ทานซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง จากแหลงใด
"! เจาของรถยนตโดยตรง
"!นายหนาทั่วไป
"! เตนทขายรถมือสอง ไมมีช่ือรานคา
"!รานคาจ ําหนายรถมือสอง ชื่อ……………………………………
"! อ่ืน ๆ ………………………………………

8.! ทานมีโครงการจะซือ้รถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองคร้ังตอไปหรือไม
" ซื้อ
" ไมซื้อ

9.! หากจะซื้อรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสองครั้งตอไป  ทานคาดวาจะตัดสินใจซื้อภายในระยะ
เวลา
" ไมเกิน 6 เดือน
" 6 – 12 เดือน
" 1 – 2 ป
" มากกวา 2 ปขึ้นไป
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ตอนท่ี 4  ปญหาและขอเสนอแนะเพิ่มเติมเกี่ยวกับการซื้อและใชรถยนตบรรทุกสวนบุคคลมือสอง
ของทาน

………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………….



ภาคผนวก ข
การทดสอบคุณภาพแบบสอบถาม
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ผูทรงคุณวุฒิ

จ!อ!หญิง""กรรณิการ""คงเครือ กรรมการผูจัดการ
บริษัท"ประชากิจมอเตอรเซลล"จํ ากัด"#จันทบุรี$
MBA. Pacific State University

นายปพณ  กัลปนา กรรมการผูจัดการ
บริษัท พีเชีย มอเตอร จํ ากัด (จันทบุรี)
MBA. Hawaii University

นางสาวรุงทิพย  เสลานอก ผูจัดการฝายขายและการตลาด
บริษัท ซ.ีพี.คาปลีกและตลาด จํ ากัด
ปริญญาโท สาขาวิทยาศาสตร
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ทะเบียนรายชื่อนิติบุคคลจดทะเบียน
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รายงานจดทะเบียนนิติบุคคลเพื่อประกอบธุรกิจ ซื้อ ขาย แลกเปล่ียนรถยนต
ในจังหวัดจันทบุรี

ลํ า
ดับ

ช่ือ
นติิบุคคล

วันจด
ทะเบียน

ทนุจด
ทะเบียน

ต ําบล อํ าเภอ

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25

บจ.คารแอนดแลนดบิสซิเนส(1994)
บจ.จนัทบุรีปยะมอเตอร
บจ.จนัทบุรีคารเซนเตอร
บจ.เจ.ซี.มอเตอรเซลล(1994)
บจ.เจ.ซี.มอเตอรเซลล(จนัทบุร)ี
บจ.จนัทบุรีออโต โมบิลล
บจ.จนัทบุรีมอเตอรเซลส
บจ.เทพกนกจันทบุรี
บจ.ไผลอมเจริญยนต จนัทบุรี
บจ.บี.ซี.พี.เทรดดิ้ง
บจ.พีแอนดวายเลสทคาร
บจ.ยูเซงเฮงมอเตอร
บจ.มติซูจันทบุรี
บจ.สยามออโตคาร
บจ.สยามยานยนต(ระยอง)
บจ.สยามนสิสันจนัทบุรี
บจ.สยามนิสสันสอยดาวจนัทบูรณ
บจ.สยามคารเซอรวิส
หจ.เบสท คารเซ็นเตอร
หจ.ไผลอมยานยนต
หจ.พี.ซี.พารทแอนดเซอรวิส
หจ.มานพลิสซ่ิง จนัทบุรี
หจ.โฟรเกา มอเตอรเซลส
บจ.สุพนชิ มอเตอรไลค
บจ.เอกเกษมธุรกิจ

23/02/37
27/02/39
24/01/32
31/10/37
25/05/31
17/04/39
04/06/35
20/09/32
08/01/45
04/03/41
12/03/40
06/03/27
24/09/34
11/05/38
14/03/26
19/04/37
27/12/43
18/10/37
23/11/38
13/01/38
27/03/30
14/08/44
20/03/40
12/11/35
05/07/37

1,000,000
1,000,000
3,000,000
5,000,000
1,000,000
3,000,000
1,000,000
1,000,000
1,000,000
1,000,000
5,000,000
2,000,000
3,000,000
5,000,000
1,000,000
20,000,000
10,000,000
1,000,000
500,000
600,000
250,000
500,000
1,000,000
5,000,000
1,000,000

จนัทนิมิต
ทุงเบญจา
พลับพลา
ทาชาง
ทาชาง
พลับพลา
พลับพลา
คลองนารายณ
จนัทนิมิต
จนัทนิมิต
จนัทนิมิต
วัดใหม
เมือง
ทาชาง
วัดใหม
จนัทนิมิต
ทาชาง
จนัทนิมิต
วัดใหม
จนัทนิมิต
คลองนารายณ
จนัทนิมิต
บางกะจะ
วัดใหม
จนัทนิมิต

เมือง
ทาใหม
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
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รายงานจดทะเบียนนิติบุคคลเพื่อประกอบธุรกิจ ซื้อ ขาย แลกเปล่ียนรถยนต
ในจังหวัดจันทบุรี

ลํ าดั
บ

ช่ือ
นติิบุคคล

วันจด
ทะเบียน

ทนุจด
ทะเบียน

ต ําบล อํ าเภอ

26
27
28
29
30
31
32
33
34
35
36
37
38
39
40
41
42
43
44
45
46
47
48
49
50

บจ.เอกเกษม มอเตอรเซลส
บจ.เอ.เค.ฮอนดา
บจ.เอ.เค.ซี.มอเตอร
บจ.อีฟ บิสซิเนส
หจ.จนัทบุรีปยะกลการ
หจ.เจริญไพศาลอุปกรณ
หจ.ช.ทีเอ็ม สอยดาว
หจ.ช.ทีเอ็ม สวนมะมวง
หจ.ช.ทีเอ็ม หวยสะทอน
หจ.ช.ทีเอ็ม กระทิง
หจ.ช.ทีเอ็ม แหลมสิงห
หจ.ช.ทีเอ็ม มะขาม
หจ.ช.ทีเอ็ม พลับพลา
หจ.ช.ทีเอ็ม นายายอาม
หจ.ช.ทีเอ็ม ทาใหม
หจ.ช.ทีเอ็ม ขลุง
หจ.แซมเจริญยนตจันทบุรี
หจ.ต.ยานยนตจันทบุรี
หจ.เทยานยนต
หจ.บี.พี.พี.ลิสซ่ิง
หจ.บรรดิษฐลิสซ่ิง
หจ.ว.เขาไรยาเจริญยนต
หจ.เรืองทรัพยอนันต
หจ.ศักด์ิชัยกลการ
หจ.สนามเปายานยนต

18/10/42
05/07/37
04/08/32
29/01/39
30/03/36
27/02/40
20/11/35
27/10/35
16/11/44
16/11/44
14/10/39
27/02/41
25/09/38
11/09/39
11/09/39
09/12/35
14/08/35
03/03/35
13/02/35
04/05/44
19/07/44
10/5/39
06/11/44
21/07/36
01/10/39

5,000,000
1,000,000
2,000,000
1,000,000
700,000
10,000,000
1,000,000
3,000,000
300,000
300,000
300,000
300,000
300,000
1,000,000
300,000
1,000,000
500,000
400,000
400,000
1,000,000
200,000
800,000
16,000,000
6,000,000
1,000,000

คลองนารายณ
จนัทนิมิต
จนัทนิมิต
วัดใหม
วัดใหม
จนัทนิมิต
ปะตง
วัดใหม
ทุงเบญจา
พลวง
แหลมสิงห
มะขาม
พลับพลา
นายายอาม
ทาใหม
ขลุง
พลับพลา
จนัทนิมิต
จนัทนิมิต
วัดใหม
วัดใหม
ทาชาง
ทาชาง
พลับพลา
ทาชาง

เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
สอยดาว
เมือง
ทาใหม
เขาคิชฌกูฏ
แหลมสิงห
มะขาม
เมือง

นายายอาม
ทาใหม
ขลุง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
เมือง
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รายงานจดทะเบียนนิติบุคคลเพื่อประกอบธุรกิจ ซื้อ ขาย แลกเปล่ียนรถยนต
ในจังหวัดจันทบุรี

ลํ า
ดับ

ช่ือ
นติิบุคคล

วันจด
ทะเบียน

ทนุจด
ทะเบียน

ต ําบล อํ าเภอ

51
52
53

หจ.สอยดาวบริหารธุรกิจ
หจ.แหลงรถนายายอาม
หจ.หวยสะทอน กลการ

11/02/36
03/11/37
21/12/38

1,000,000
600,000
500,000

ปะตง
นายายอาม
ทุงเบญจา

สอยดาว
นายายอาม
ทาใหม

ที่มา : สํ านักงานทะเบียนการคาจังหวัดจันทบุรี  อาคารสํ านักงานพาณิชยจังหวัดจันทบุรี
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ประวัติผูวิจัย

ชื่อ นายดุสิต  หลมิเจริญ
วัน เดือน ปเกิด 3 พฤศจิกายน 2496
สถานท่ีเกิด อํ าเภอเมืองจันทบุรี  จังหวัดจันทบุรี
ประวัติการศึกษา ศบ. (เศรษฐศาสตรธุรกิจ) มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช พ.ศ.2541
สถานท่ีทํ างาน สวนหลักประกันจังหวัดจันทบุรี ธนาคารกรุงเทพ จํ ากัด (มหาชน)

อํ าเภอเมืองจันทบุรี  จังหวัดจันทบุรี
ตํ าแหนง หัวหนาสวนหลักประกันจังหวัดจันทบุรี
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