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Abstract 

/ 

 

The purposes of this study were (1) to study personal characteristics of  consumers using Toyota 
Vios automobiles in Chumporn province; (2) to study the levels of the importance of marketing mix factors 
toward the consumer buying decision of Toyota Vios automobiles; and (3) to study consumer buying behavior 
of Toyota Vios Automobiles.  

The study was a survey research. Population was 495 customers buying Toyota Vios automobiles 
registered at the Department of Land Transport in Chumporn province in 2012. The sample consisted of 222 
customers calculated by Yamane formula; using a convenience sampling method. Questionnaires were used for 
data collection. Data was analyzed by using descriptive statistic methods: percentage, arithmetic mean, and 
standard deviation.  

The results showed that (1) the majority of respondents were married female, aged between 26 
and 35, with bachelor’s degrees. They were the private company employees with average monthly incomes 
between 10,000 - 20,000 baht.  (2) The marketing mix factors influenced the consumer buying behavior for 
product were at the highest and a high level, including the convenience of finding spare parts, the beautiful 
design, the energy-saving vehicle. Price was important at a high level which consisted of reasonable price for 
the quality, the standard of pricing, the low cost of maintenance, and inexpensive price comparing with other 
automobiles with the same engine size. Place was important at a high level which consisted of the credibility 
and the good location of automobile service center. Promotion was important at a high level which consisted of 
good personality of salespersons, good human relations skills, competence, and providing information, 
providing after sales service and having good service center. (3) Most customers bought white 1-5 E automatic 
transmission models with deferred payment plans. They made buying decision within 3- 4 months because they 
wanted the convenience and safety of travelling and the energy-saving automobile.                         
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 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ย ความกรุณาของรองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวุฒิ
ไกร อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีไดใ้ห้ค  าปรึกษาและค าแนะน าท่ีมีคุณค่า ช่วยเหลือ อีกทั้งยงัดูแล
ตรวจสอบแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ในงานวจิยัฉบบัน้ีเสมอมา ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา และ
ขอกราบขอบพระคุณอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี  

ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์เสาวภา มีถาวรกุล ท่ีกรุณาเป็นกรรมการสอบ
สารนิพนธ์และให้ขอ้เสนอแนะต่างๆ เพื่อปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องอนัเป็นประโยชน์ และกรุณา
ใหค้วามอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจคุณภาพของสารนิพนธ์ และใหค้  าแนะน าในการวจิยัคร้ังน้ี  

ขอกราบขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านในแขนงวิชาการตลาด คณะวิทยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราชท่ีประสิทธ์ิประสาทวชิาความรู้ ใหค้วามช่วยเหลือ เมตตา ตลอดจน
ประสบการณ์ท่ีดีแก่ผูว้จิยั ดว้ยดีเสมอมา  

ขอขอบคุณ บริษทั โตโยตา้ จ  ากดั สาขาชุมพร และผูท่ี้เป็นเจา้ของหรือครอบครอง 
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บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำ 
 

 ในยุคปัจจุบนั รถยนต์ถือเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีความส าคญัอย่างมาก ในการด าเนินชีวิต
ของผูบ้ริโภค เพราะในทุก ๆ วนั ผูบ้ริโภคตอ้งมีการเดินทางจากสถานท่ีหน่ึงไปยงัสถานท่ีหน่ึง  ซ่ึง
รถยนตน์ั้นก็เป็นยานพาหนะท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ลือกน ามาใชม้ากท่ีสุด โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในสังคมเมือง
ใหญ่ ท่ีมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ในขณะท่ีการบริการขนส่งมวลชนของรัฐบาลและของเอกชนมี
ไม่เพียงพอ จึงก่อให้เกิดเป็นการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ให้มีความตอ้งการมีรถยนต์
ส่วนตวัเพิ่มมากข้ึน เพื่อให้ทนัต่อเวลา ความสะดวกสบายและความคล่องตวัต่อการเดินทางไปยงั
จุดหมาย ดว้ยเหตุน้ีเองจึงสังเกตไดว้า่รถยนตมี์การเจริญเติบโตเพิ่มมากข้ึนทุก ๆ เดือน สังเกตไดจ้าก
การจดทะเบียนรถใหม่ และยอดขายท่ีทางบริษทัไดเ้ผยแพร่ถึงความส าเร็จของแต่ละยี่ห้อดว้ย และ
เน่ืองจากสถานการณ์การขาดแคลนน ้ ามนัท่ีเกิดข้ึนทัว่โลก ท าให้เกิดภาวะน ้ ามนัมีราคาค่อนขา้งสูง 
ทางเลือกหน่ึงของผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลจึงปรากฏไปอยูท่ี่รถยนตน์ัง่ขนาด
เล็ก หรือท่ีเรียกวา่ รถยนตป์ระเภทซบัคอมแพกต ์(ขนาดเคร่ืองยนต ์1,500 – 1,600 CC) เพิ่มมากข้ึน 
ซ่ึงรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส จดัเป็นรถยนตน์ัง่ขนาดเล็ก ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดจากผูบ้ริโภค 

ด้วยสภาพการของอุตสาหกรรมยานยนต์ ในปี 2556 ของประเทศไทย ตลาดการ
เจริญเติบโตของรถยนตมี์การขยบัตวัเลขท่ีเพิ่มข้ึน เป็นท่ีน่าสนใจและน่าจบัตามองเป็นอยา่งยิ่ง ดว้ย
ความตอ้งการดงักล่าว จะเห็นไดว้า่รถยนต์เป็นปัจจยัท่ีมีความตอ้งการดว้ยการกระตุน้ทั้งทางดา้น
ความสะดวกสบาย รวมทั้งการส่งเสริมจากภาครัฐบาลกระตุน้ให้กลุ่มผูบ้ริโภคมีความตอ้งการรถ
คนัแรก ซ่ึงรถคนัแรกเม่ือเปรียบเทียบจะไดรั้บสิทธิคืนภาษี 100,000 บาท จากกรมสรรพสามิต ดว้ย
เหตุน้ีรถยนตท่ี์เขา้โครงการคือ รถยนตท่ี์มีขนาดเคร่ืองยนต ์1,500 ซีซี และรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ก็
เขา้เง่ือนไขรถยนต์คนัแรกดว้ย จึงท าให้อตัราการเจริญเติบโตเพิ่มข้ึนอย่างเห็นไดช้ดัเจน จากการ
ตรวจสอบขอ้มูลในการจดทะเบียนรถใหม่โตโยตา้ วอีอส ภายในจงัหวดัชุมพร พบวา่มียอดขายท่ีจด
ทะเบียนเพิ่มดงัน้ี 
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 ปี  2553 248 คนั 
 ปี  2554 303 คนั 
 ปี  2555 495 คนั 

 

 ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ อดการจดทะเบียนไดมี้ยอดสูงข้ึน ซ่ึงแสดงไดถึ้งความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส 
 จากขอ้มูลดงักล่าว จึงท าใหผู้ว้จิยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส วา่มีปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เพื่อเป็นขอ้มูลท่ีผูป้ระกอบการนามา
ใชเ้ป็นแนวทางในการรักษาคุณภาพสินคา้และบริการ วางแผนและก าหนดกลยทุธ์ ใหต้รงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งท่ีสุด  
 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
  

2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภครถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ในจงัหวดัชุมพร 
 2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชุมพร 
 2.3 เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร 
 

3.  ควำมส ำคญัของกำรวจิัย  
 

3.1  ผูป้ระกอบการ สามารถน าผลการศึกษาของงานวิจยัไปใชใ้นการปรับปรุง ก าหนด
วตัถุประสงค ์เป้าหมายและวางแผนกลยทุธ์ในดา้นต่างๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

3.2 ผูบ้ริโภค เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความรู้และทราบวา่มีหลกัหรือปัจจยัอะไรบา้งท่ี
ควรจะน ามาพิจารณาในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ 

3.3 บุคคลทัว่ไป เพื่อเป็นแนวทางใหแ้ก่ผูท่ี้สนใจศึกษาขอ้มูลทางดา้นรถยนต ์
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4.  กรอบแนวคดิ 

4.1  ขอบเขตประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการท าวจิยัคร้ังน้ี คือกลุ่มประชากรท่ีอยูใ่น 
จงัหวดัชุมพร ท่ีใชร้ถยนต ์   โตโยตา้   วีออส ทั้งเพศชายและเพศหญิง และมีอายตุั้งแต่ 20 ปี ข้ึนไป 
ทั้งน้ีเน่ืองจากเป็นผูท่ี้ไดรั้บใบอนุญาตในการขบัข่ีรถยนตจ์ากกรมการขนส่งจากยอดการจดทะเบียน  
ของรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ท่ีจดทะเบียนในปี 2555 จ านวน 495 คน (ท่ีมา : แผนกทะเบียนของ
บริษทั โดโยตา้ชุมพร จ ากดั) 

 4.2  กลุ่มตัวอย่างกลุ่มตัวอย่างท่ีใชใ้นการวจิยั หมายถึง ประชากรในจงัหวดัชุมพรท่ี 

ใชร้ถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปี ข้ึนไป จ านวน 222 ชุด 
 4.3  ขอบเขตของเนือ้หา ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ลกัษณะทางจิตวทิยา และพฤติกรรม 

ผูบ้ริโภค 
 4.4  ขอบเขตของตัวแปร ตวัแปรอิสระไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และตวัแปรตามคือ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
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พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้ 

- ผลติภณัฑ์ 

- วิธีการช าระ 

- ระยะเวลาที่ตดัสนิใจ 

- วตัถปุระสงค์ 

- สาเหตทุี่ตดัสนิใจ 

ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม 

   

  

 

 

 

 

     ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- ดา้นราคา 

- การจ าหน่าย 

- การส่งเสริมทางการตลาด 

 
ภาพท่ี  1.1  กรอบแนวคิด 

 

5.  ค าส าคญั 
 

5.1  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคน ามาใชป้ระกอบในการ 
พิจารณาซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส 

5.2  ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือ เป็นผูค้รอบครองหรือผูท่ี้ 
ใชร้ถยนต ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการต่อตนเองและครอบครัว 

5.3  การตัดสินใจเลอืกซ้ือรถยนต์โตโยต้า หมายถึง พฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพสมรส 

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได ้
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ตดัสินใจรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ รุ่น สี วธีิการช าระเงิน บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ ซ้ือ ระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจ วตัถุประสงคห์ลกั 

5.4  การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การประกอบกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อ 
เป็นการกระตุน้หรือพยายามใหสิ้นคา้เคล่ือนจากมือผูผ้ลิตไปยงัมือผูบ้ริโภค 

5.5  รถยนต์โตโยต้า วอีอส หมายถึง ยานพาหนะท่ีขบัเคล่ือนดว้ยเคร่ืองยนต ์ใชใ้น 
การคมนาคมทางบก เป็นรถยนต์นัง่ส่วนบุคคล 4 ลอ้ ท่ีนัง่สองตอน เป็นรถซีดานขนาดเล็ก 1,500 
CC. ผลิตและจดัจ าหน่ายภายใตย้ีห่อ้ โตโยตา้ และระบุช่ือรุ่นวา่ วอีอส โดยปรับปรุงมาจากรุ่นเดิม ปี 
2010 มาเป็นโฉม ปี 2011 เพื่อออกจ าหน่ายสู่ทอ้งตลาด ณ ปัจจุบนั 
 

6.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 6.1 เพื่อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภครถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ในจงัหวดัชุมพร 
 6.2 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของผูบ้ริโภคใน 
จงัหวดัชุมพร 
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บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษา เร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชุมพร ผูว้จิยัไดศึ้กษามาจากเอกสารทางดา้นแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง น าเสนอหวัขอ้
ตามล าดบัต่อไปน้ี 
 
ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

1. ทฤษฎีและรูปแบบของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Theory and Model) 
2. แนวคิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Decision Process) 
3. แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
4. ประวติับริษทั โตโยตา้มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั และความรู้เก่ียวกบัรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส 
5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Theory) 
 

1.1  ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 แนวคิดทางการตลาดมุ่งให้ความสนใจกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั การ
ด าเนินธุรกิจจึงจ าเป็นตอ้งใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดมากข้ึน ทั้งน้ีเพื่อจะไดเ้ขา้ใจและรู้ถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริง ซ่ึงไดมี้ผูใ้หค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวห้ลายท่าน อาทิเช่น 
 ชิฟฟ์แมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk.) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ โดย
คาดหวงัวา่ส่ิงเหล่านั้น จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้ 
 อรชร มณีสงฆ์ และคณะ กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการทาง
สติปัญญา อารมณ์ และกิจกรรมทางร่างกายของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือก การซ้ือ การใช้ และการ
จ ากดัผลิตภณัฑห์รือบริการ เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการส่วนบุคคล 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ ไดใ้หค้วามหมาย พฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ พฤติกรรมซ่ึง
ผูบ้ริโภค ท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะ
สนองความตอ้งการของเขา 

พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2535 ไดใ้หค้วามหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ 
การกระท าหรืออาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองต่อส่ิงเร้า 

โดยสรุป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตดัสินใจ การ
ซ้ือ การใช ้และการประเมินผลการใชสิ้นคา้หรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
และบริการทั้งในปัจจุบนัและอนาคต ทั้งน้ีเพื่อใหเ้ขา้ใจความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
 1.2  รูปแบบพฤติกรรมผู้ซ้ือ (Consumer Behavior Model) 

  รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท า 
ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการส่ิง
กระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อแล้วจะมีการ
ตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) หรือ
เรียกโมเดลน้ีวา่ S-R Theory (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2539: 110 - 112) ซ่ึงทฤษฎีน้ี ประกอบดว้ย 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้(Buying Motive) ส่ิง
กระตุน้อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) 
นักการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุ้นภายนอกเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความต้องการผลิตภณัฑ์ส่ิง
กระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้(Buying Motive) ส่ิงกระตน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน
คือ 

1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด
สามารถควบคุมและตอ้งจดัให้มีข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 

1.1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา(Price) เช่นการก าหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3 ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจ าหน่าย(Place) เช่น การจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน ้ความตอ้งการซ้ือ 
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1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา
สม ่าเสมอ การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบั
บุคคลทัว่ไป เหล่าน้ีถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

 1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ารซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงเหล่าน้ีไดแ้ก่ 

1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้อง
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ี มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

1.2.2 ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นถอน
เงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหบ้ริการธนาคารมากข้ึน 

1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Low’s Black Political) เช่น
กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้ กฎหมายเพิ่มลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่ม หรือลดความ
ตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1.2.4 ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในไทย 
เทศกาลต่างๆจะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

 2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ
เปรียบเทียบ เหมือนกล่องด า (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั
ต่างๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

 2.1.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ี
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงสู่รุ่นหน่ึง เป็นตวัก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง ค่านิยมใน
วฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่าง ของสังคมหน่ึงจากสังคมอ่ืนของ
วฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไปใช้ก าหนดโปรแกรมการตลาด ซ่ึงแต่ละอยา่งมี
อิทธิพลต่อผูซ้ื้อ ดงัน้ี 

(1) วฒันธรรมพื้นฐาน หมายถึง รูปแบบหรือวิถีทางในการด าเนินชีวิต
ท่ีสามารถเรียนรู้และถ่ายทอดสืบต่อกนัมาโดยผ่านขบวนการอบรม และขดัเกลาทางสังคม ดงันั้น
วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการพฤติกรรมของบุคคล ท าให้มีลกัษณะพฤติกรรม
คลา้ยคลึงกนั 
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(2) วฒันธรรมยอ่ย หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่มท่ีมีลกัษณะ
แตกต่างกัน ซ่ึงมีอยู่ภายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซับซ้อน วฒันธรรมย่อมเกิดจากพื้นฐานทาง
ภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์วฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย กลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนากลุ่มสีผิว 
พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์หรือทอ้งถ่ิน กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ 

(3) ชั้นทางสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบั
ฐานะท่ีแตกต่างกนัโดยท่ีสมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกนั และสมาชิกในชั้นสังคมท่ี
แตกต่างกนัจะมีลกัษณะท่ีแตกต่าง การแบ่งชั้นทางสังคมโดยทัว่ไปถือเกณฑ์รายได ้ทรัพยสิ์นหรืออาชีพ
ชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แต่ละชั้นสังคมจะมีลกัษณะ
ค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่าง ชั้นทางสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได้ 3 ระดบัและ
แบ่งเป็นกลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั 

2.1.2 ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนั 
และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม การซ้ือ ลกัษณะทางสังคมประกอบดว้ย 
                                    (1) กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย 
กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่งเป็น 2 
ระดบัคือ 

   กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) เป็นกลุ่มท่ีทุคนเป็นสมาชิกตั้งแต่
เร่ิมแรก และด าเนินสมาชิกภาพอยา่งต่อเน่ือง ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท เพื่อนบา้น และเพื่อนร่วมงาน
เป็นตน้ เป็นกลุ่มท่ีไม่เป็นทางการ (informal groups) แต่จะมีอิทธิพลท าให้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ 
หรือเป็นแหล่งขอ้มูลในการซ้ือสินคา้ 

    กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) เป็นกลุ่มท่ีมีการรวมตวักนัอยา่ง
เป็นทางการ เป็นการตั้งใจเขา้ร่วมเป็นสมาชิกโดยตรงเพื่อผลประโยชน์ทางการคา้ การควบคุมและอ านาจ
ต่อรอง เป็นกลุ่มท่ีเป็นทางการ (formal groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม เพื่อนร่วมอาชีพและร่วม 
สถาบนั บุคคลต่างๆ ในสังคม 

(2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การ
ขายสินคา้อุปโภคบริโภคจะตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญ่ีปุ่น หรือยุโรป
ซ่ึงจะมีลกัษณะแตกต่างกนั 

(3) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลาย
กลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องคก์ารและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่างกนั
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ในแต่ละกลุ่ม เช่นในการซ้ือรถยนต์ของครอบครัวหน่ึงจะตอ้งวิเคราะห์ว่าใครมีบทบาทเป็นผูริ้เร่ิมผู ้
ตดัสินใจซ้ือผู ้อิทธิพลผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

2.1.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย 

(1) อาย ุกลุ่มอายท่ีุแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 

(2) วงจรชีวิตครอบครัว เป็นขั้นตอนการด าเนินชีวิตของบุคคลใน
ลกัษณะของการมีครอบครัว การด าเนินชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติ
และค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในลกัษณะและพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

(3) อาชีพ อาชีพท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความจ าเป็น และความตอ้งการ
ใชสิ้นคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 

(4) โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได ้ โอกาสทางเศรษฐกิจของแต่ละ
บุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย ์อ านาจการ
ซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน 

(5) การศึกษา ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภคผลิตภณัฑ์มี
คุณภาพดีมากกวา่ผูมี้การศึกษาต ่า 

(6) ค่านิยมหรือคุณค่าและรูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง ความนิยม
ในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง หรือหมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้
ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบของการด าเนินชีวิตในโลกมนุษย์ โดย
แสดงออกในรูปของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 

2.1.4 ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological Factor) ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์อง
บุคคลไดรั้บอิทธิพงจากปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือและการใชสิ้นคา้ ประกอบดว้ย 

(1) การจูงใจ หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูใ่นตวับุคคลซ่ึงกระตุน้ให้
บุคคลปฏิบติั การจูงใจภายในตวับุคคลอาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคม 
หรือส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด ใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการพฤติกรรของ
มนุษยเ์กิดข้ึนตอ้งมีแรงจูงใจ หมายถึงความตอ้งการท่ีไดรั้บการกระตุน้จากภายในตวับุคคลท่ีตอ้งการ
แสวงหาความพอใจดว้ยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย 

(2) การรับรู้ เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการเลือกสรร จดั
ระเบียบและตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมายหรือหมายถึงกระบวนการของแต่ละ
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บุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการดา้นอารมณ์ นอกจากน้ียงัมี
ปัจจยัภายนอกคือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณากระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึก
จากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ไดก้ล่ิน ไดย้นิ ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก การรับรู้เป็น
กระบวนการของแต่ละบุคคล ซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ ความตอ้งการ และ
อารมณ์ เป็นตน้ 

(3) การเรียนรู้ หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และ (หรือ) 
ความโนม้เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรั้บส่ิง
กระตุน้และเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือ ทฤษฎีส่ิงกระตุน้-ตอบสนอง (Stimulus-Response (SR) Theory) 

(4) ความเช่ือถือ เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
เป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต เช่น เป๊ปซ่ี สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม่ 

(5) ทศันคติ ถือเป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของ
บุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิด หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

(6) บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนัของบุคคล 
ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโนม้เหมือนเดิมและสอดคลอ้งกนั 

(7) แนวความคิดของตนเอง หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีมีต่อตนเอง 
หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร 

2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดว้ย 
ขั้นตอนดงัน้ีคือ การรับรู้ ความตอ้งการ ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ 
ซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงรายละเอียดในแต่ละกระบวนการ จะกล่าวถึงในหวัขอ้กระบวนการ
ตน้สินใจของผูซ้ื้อ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer ’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer ’s 
Purchase Decision)  การตดัสินใจใชบ้ริการร้านตวัแทนจ าหน่าย ของผูซ้ื้อแต่ละราย จะแตกต่างกนัไป 
ข้ึนอยูก่บัการเลือกผลิตภณัฑ ์การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย และการเลือกเวลาการซ้ือ เป็นตน้ 
 
  
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ 

 

  
สิง่เร้า 

(Stimulus) 

การตอบสนอง 
(Respond) 

 

กลอ่งด า 

(Black Box) 
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2.  แนวคดิเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550:46) การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการ
เลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ
ของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ 
การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค  
 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer ’s  Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ 
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ  
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
 1. การรับรู้ปัญหา (Problem of Need Recognition) ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงปัญหาและความ
จ าเป็นท่ีตอ้งใชสิ้นคา้หรือบริการ ท่ีไดรั้บการกระตุน้จากทั้งภายในและภายนอก จนเกิดความตอ้งการท่ีจะ
หาส่ิงใดส่ิงหน่ึง มาช่วยแกปั้ญหานั้น 

2. การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) หรือการคน้หาขอ้มูลก่อนการซ้ือ 
(Prepurchase Search) ผูบ้ริโภคจะท าการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้จากแหล่งขอ้มูลภายใน ท่ีมีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย แหล่งบุคคล แหล่งการคา้ แหล่งชุมชน แหล่งผูใ้ช ้แต่ในบางคร้ังตอ้ง
หาเพิ่มเติมจากแหล่งภายนอกดว้ย เพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 

3. การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การท่ีผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดม้า
พิจารณา และประเมินผลทางเลือกเพื่อหาสินคา้หรือบริการท่ีดีท่ีสุด ส าหรับผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบดว้ย 
มาตรฐาน และคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคใชใ้นการเปรียบเทียบระหวา่งตราสินคา้หรือผลลพัธ์ จาก
การซ้ือและการบริโภค โดยมีการแสดงในรูปของคุณสมบติัท่ีพึงพอใจมากกวา่ 

4. การตดัสินใจและการกระท าการซ้ือ (Purchase or Choice) หมายถึงการตดัสินใจเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง พร้อมกบัด าเนินการเพื่อใหไ้ดท้างเลือกนั้นมา 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post  Purchase Feeling or Outcomes of Choice) หมายถึง
ความรู้สึกภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดท้ดลองใชสิ้นคา้หรือบริการท่ีเลือกซ้ือแลว้ แบ่งออกเป็นความรู้สึก
พอใจและไม่พอใจ ในสินคา้หรือบริการนั้น ความพอใจเกินข้ึนเม่ือผลลพัธ์จาการใชต้รงกบัผูบ้ริโภค
คาดหวงัไว ้และถา้หากผูบ้ริโภคผดิหวงักบัการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นก็จะรู้สึกไม่พอใจ  
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ภาพท่ี 2.2 แสดงขั้นตอนในการกระบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ (Stage of the buying decision process) 
 

6. บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิง องคก์รและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม ฉะนั้นในการตดัสินใจ
ซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบั การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของตนเอง และผูอ่ื้นดว้ย 
ดงัพิจารณาไดจ้ากรายละเอียด ต่อไปน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.3 แสดงบทบาทและสถานะของบุคคลในการตดัสินใจซ้ือ 

ท่ีมา : Kotler.(1994). Marketing Management : 161 
ผูบ้ริโภคแต่ละคน มีบทบาทหนา้ท่ี ดงัต่อไปน้ี  
6.1  ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้อยา่งใดอยา่งหน่ึง  
6.2  ผูท่ี้มีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผูท่ี้มีความคิดเห็นอนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ  

การรับรู้

ปัญหา 

การค้นหา

ข้อมลู 

การประเมิน

ทางเลอืก 

การตดัสนิใจ

ซือ้ 

พฤติกรรม

หลงัการซือ้ 

Buying 
Decision 

Buyer Decider 

User 

Initiato

r 

Influen
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6.3  ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมี้อ  านาจและหนา้ท่ีในการตดัสินใจซ้ือวา่จะ ซ้ือ
สินคา้อะไร ซ้ือท่ีไหนและซ้ืออยา่งไร  

6.4  ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีในการซ้ือสินคา้  
6.5  ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลผูท่ี้ท าหนา้ท่ีบริโภคหรือใชสิ้นคา้และบริการ 

 

3.  ส่วนประสมทางการตลาด  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด ท่ีสามารถ
ควบคุมไดแ้ละใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย อนัจะประกอบดว้ยเคร่ืองมือ
ดงัต่อไปน้ี  

3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีองค์กรเสนอขายต่อผูบ้ริโภค เพื่อสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑจึ์งประกอบไปดว้ย สินคา้ การบริการ ความคิด สถานท่ี องคก์รหรือบุคคล ทั้งน้ี ผลิตภณัฑ์ตอ้ง
มีประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาผูบ้ริโภค จึงจะมีผลท าให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายไดแ้ละ
การก าหนดกลยทุธ์ผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

3.1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) และความแตกต่างทางการ
แข่งขนั (Competitive differentiation)  

3.1.2 พิจารณาจากองคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ์ (Product component) เช่น 
ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้  

3.1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจลูกคา้เป้าหมาย  

3.1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงใหดี้ข้ึน (New and improved) ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดดี้ข้ึน กระบวนการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ หลงัจากบริษทัก าหนดกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ใหม่ของบริษทั
แลว้ บริษทัจะเขา้สู่กระบวนการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ 6 ขั้นตอน  

ขั้นท่ี 1 การสร้างความคิด (Idea Generation) เป็นจุดเร่ิมตน้ของการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ เป็นการคน้หาความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ใหม่ ซ่ึงเป็นความคิดท่ีมองเห็นลู่ทางท่ีจะขาย
ผลิตภณัฑน์ั้น ในขั้นน้ีจึงเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัการคน้หาแหล่งความคิดและวธีิการในการคน้หาความคิด 

ขั้นท่ี 2 การกลัน่กรองและการประเมินความคิด (Screening and Evaluation of Idea) 
เป็นการพิจาณาว่าความคิดเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีสร้างข้ึนจากขั้นท่ีหน่ึงแล้วน ามากลั่นกรองและ
ประเมินวา่ความคิดใดท่ีจะน ามาวเิคราะห์และพฒันาผลิตภณัฑใ์นขั้นต่อไป  
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ขั้นท่ี 3 วิเคราะห์ทางธุรกิจ (Business Analysis) เป็นการพิจารณาว่าความคิด
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีคดัเลือกในขั้นท่ี 2 จะมีความเป็นไปไดเ้พียงใดในทางธุรกิจ งานในขั้นน้ีประกอบดว้ย (1) 
ก าหนดลกัษณะผลิตภณัฑ์ (2) คาดคะเนความตอ้งการซ้ือของตลาด ตน้ทุนและก าไรท่ีจะเกิดจาก
ผลิตภณัฑ์ (3) ก าหนดโปรแกรมการพฒันาผลิตภณัฑ์และโปรแกรมการตลาด (4) ก าหนดภาระความ
รับผดิชอบเพื่อการศึกษาความเป็นไดส้ าหรับผลิตภณัฑ์  

ขั้นท่ี 1 2 3 ท่ีกล่าวมานั้น จะตอ้งน าไปท าการทดสอบความคิด (Concept Testing) 
ซ่ึงหมายถึง การน าความคิดไปทดสอบกบักลุ่มผูบ้ริโภคเพื่อดูความรู้สึกนึกคิดและการยอมรับความคิด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑถ์า้ความคิดนั้นมีความเป็นไปไดก้็จะน าไปสู่ขั้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์ 

ขั้นท่ี 4 การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เป็นการเปล่ียนความคิดท่ีผา่น
การวิเคราะห์แลว้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นรูปร่าง (Physical Product) ข้ึนมาประกอบดว้ย การพฒันาดา้น
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Product Prototype) และการพฒันาหนา้ท่ีการท างานของผลิตภณัฑ์  

ขั้นท่ี 5 การทดสอบตลาด (Test Marketing) เป็นการน าผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด
จริงตามแผนการตลาดท่ีก าหนดไว ้ ขั้นน้ีจึงถือวา่เป็นขั้นแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ (Introduction Stage)ซ่ึง
เป็นขั้นแรกของวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์ 

ขั้นท่ี 6 การด าเนินธุรกิจ (Commercialization) เป็นน าผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด
จริงตามแผนการตลาดท่ีก าหนดไว ้ ขั้นน้ีจึงถือวา่เป็นขั้นแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ (Introduction Stage) ซ่ึง
เป็นขั้นแรกของวงจรชีวติผลิตภณัฑ ์ 

1.5 กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์ (Product Mix) และสายผลิตภณัฑ(์Product 
line)  

3.2 ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้า ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่า (Value) ใน
รูปของเงินตรา ดงันั้น ลกัษณะของราคาก็คือ (1) ราคาเป็นมูลค่าของสินคา้และบริการ (2) ราคาเป็น
จ านวนเงินและส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใช้เพื่อให้ได้มาซ่ึงผลิตภณัฑ์และบริการ ราคาเป็นส่ือกลางในการ
แลกเปล่ียนสินคา้ ฉะนั้นราคาผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑห์น่ึงจึง หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ์นั้นหน่ึงหน่วย
ในรูปของตวัเงิน ค าท่ีมีความหมายเก่ียวขอ้งกบัราคาก็คือ ค าวา่มูลค่า และอรรถประโยชน์  

3.2.1 มูลค่า (Value) คือ การวดัในเชิงปริมาณของมูลค่าผลิตภณัฑ์เพื่อจูงใจผลิตภณัฑ์
เกิดการแลกเปล่ียน นกัการตลาดตอ้งพยายามเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่าท่ีลูกคา้ยอมรับและพยายามสร้าง
มูลค่าเพิ่ม (Value Added) ส าหรับผลิตภณัฑ์ดว้ย ขอ้แตกต่างระหวา่งราคาและมูลค่าก็คือ ราคาจะแสดง
มูลค่าของสินคา้ต่อหน่ึงหน่วยเสมอ แต่มูลค่าจะแสดงมูลค่าของสินคา้ในรูปหน่ึงหน่วยหรือมากกวา่ก็ได ้ 

3.2.2 อรรถประโยชน์ (Utility) คือ คุณสมบติัของส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีสามารถสนองความ
ตอ้งการของมนุษยใ์ห้พอใจ ความสามารถในการสนองความตอ้งการให้เกิดความพอใจ ก็คือมูลค่า
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ผลิตภณัฑท่ี์สามารถวดัออกมาในรูปราคาดงันั้นในการตั้งราคาจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงอรรถประโยชน์ของ
สินคา้นั้น กล่าวคือพิจารณาถึงคุณสมบติัต่างๆ ของสินคา้โดยพยายามสร้างมูลค่า (Value Added) ให้
สูงข้ึนในสายตาของผูซ้ื้อ กล่าวคือ จุดเร่ิมตน้ของการตั้งราคาผลิตภณัฑ์ตวัใดก็ตาม ตอ้งวิเคราะห์ถึง
อรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ (Utility) ซ่ึงก็คือคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์นั้นท่ีสามารถสนองความพอใจ
ของมนุษยไ์ด ้โดยพิจารณาคุณสมบติัเหล่านั้นวา่จะสร้างมูลค่า (Value) เท่าใดในสายตาของลูกคา้ แลว้วดั
เป็นมูลค่าออกมาในรูปของสินคา้ต่อหน่วย (Price)  

3.3 การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ท่ีใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์การไปยงัตลาด เป็น
กิจกรรมท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายและมีโครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบด้วย สถาบนั
การตลาด (Marketing Institution) การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี  

3.3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์
และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑ์เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจประกอบดว้ย 
ผูผ้ลิต คนกลางท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจ าหน่ายและผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Consumer 
or Industrial Users)  

1) ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง (Direct Channel) หรือการขายทางตรง (Direct 
Selling) หรือการตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ การจดัจ าหน่ายทางตรง (Direct Distribution) ซ่ึง
หมายถึง การขายผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมโดยไม่มีคนกลาง ช่องทาง
น้ีผูผ้ลิตตอ้งท าหน้าท่ีการตลาดเองและมุ่งความส าคญัท่ีการขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
ติดต่อโดยตรงกบัลูกคา้ รวมถึงการขายทางไปรษณีย ์(Direct Mail Selling) และการขายตามบา้น(House 
to House Selling)  

2) ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้ม (Indirect Channel) หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้ท่ี
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตโดยตอ้งผา่นคนกลางไปยงัลูกคา้ ซ่ึงคนกลางช่วยท าหนา้ท่ีขายและหนา้ท่ีการตลาด
อ่ืนๆ ท าใหข้ายส้ินคา้ไดจ้  านวนมากข้ึน และช่วยขยายตลาด  

3.3.2 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม หรืออาจหมายถึง การขนส่งและ
การเก็บรักษาตวัสินคา้ภายในธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงและระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายของธุรกิจนั้น การ
กระจายตวัสินคา้จึงประกอบดว้ยงานท่ีส าคญั คือ  

1) ท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้และการคลงัสินคา้ (Inventory Location and Warehousing) 
ท าเลท่ีตั้งคลงัสินคา้ เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกสถานท่ีตั้งของคลงัสินคา้ว่าควรจะเก็บสินคา้ไวท่ี้
ไหน ส่วนงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคลงัสินคา้ (Warehousing) เป็นกิจกรรมของการกระจายตวัสินคา้ท่ี



17 
 

 
 

 

ประกอบดว้ย การเก็บรักษา การจดัหมวดหมู่ การแบ่งแยกและการเตรียมผลิตภณัฑ์เพื่อการขนส่ง ธุรกิจมี
ทางเลือกท่ีจะด าเนินงานโดยมีคลงัสินคา้ของตนเอง (Private Warehouse) หรือไปใช้บริการของ
คลงัสินคา้สาธารณะ (Public Warehouse)  

2) การจดัการวสัดุ (Material Handing) เป็นการเลือกใช้อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ี
เหมาะสมในการจดัการวตัถุดิบและปัจจยัการผลิตเคร่ืองมือ อุปกรณ์ท่ีเหมาะสมสามารถท าให้เกิดการ
สูญเสียท่ีเกิดจากการแตกหกัเน่าเสียและขโมยนอ้ยท่ีสุด อุปกรณ์เคร่ืองมือมีประสิทธิภาพสามารถท าให้
ลดตน้ทุนและเวลาท่ีตอ้งใชใ้นการจดัการดงักล่าว อุปกรณ์เคร่ืองมือในการจดัการวสัดุ ไดแ้ก่ สายพาน รถ
ยก ลอ้เล่ือน ลิฟท ์ตูเ้ก็บสินคา้ (Container)  

3) การควบคุมสินคา้คงเหลือ (Inventory Control) หมายถึง กิจกรรมในการเก็บ
รักษาสินคา้คงเหลือให้มีขนาดและประเภทของสินคา้ในปริมาณท่ีเหมาะสม สินคา้คงเหลือส าหรับหลาย
บริษทัจะแสดงถึงขนาดของการลงทุน เป้าหมายของการควบคุมสินคา้  

4) การด าเนินงานเก่ียวกบัค าสั่งซ้ือ (Order Processing) เป็นขั้นตอนในการจดัการ
ตามใบสั่งซ้ือของลูกคา้ ประกอบดว้ยการจดัท าเอกสารการขาย การให้สินเช่ือ การจดัเตรียมในการเก็บ
สินคา้ การเก็บหน้ีท่ีตอ้งช าระ  

5) การขนส่ง (Transportation) เป็นหนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนยา้ยสินคา้ไปยงั
ลูกคา้ ฝ่ายบริหารตอ้งตดัสินใจถึงประเภทของการขนส่งและพาหนะท่ีใชใ้นการขนส่ง วิธีการขนส่งหลกั
ท่ีนิยม มี 5 ประเภท ดงัน้ี  

(1) การขนส่งโดยรถบรรทุก (Truck) เป็นการขนส่งทางบกท่ีนิยมใช้มาก 
โดยเฉพาะการขนส่งภายในประเทศเพราะสะดวก รวดเร็ว มีเวลาใหเ้ลือกมาก  

(2) การขนส่งโดยรถไฟ (Railroads) เหมาะส าหรับการขนส่งสินคา้ท่ีมีน ้ าหนกั
มาก ขนาดใหญ่มีปริมาณมาก และตอ้งมีการขนส่งระยะทางไกล เพราะค่าใชจ่้ายถูก ความปลอดภยัสูง 
สินคา้ท่ีนิยมใชบ้ริการรถไฟไดแ้ก่ ปูนซีเมนต ์หินทราย น ้ามนั  

(3) การขนส่งทางเคร่ืองบิน (Airlines) เป็นการขนส่งทางอากาศท่ีถือว่า
รวดเร็วท่ีสุดและค่าขนส่งสูงท่ีสุด เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีเสียง่ายหรือมีราคาแพง เช่น ดอกไม ้เพชร  

(4) การขนส่งทางเรือ (Water Way) เป็นการขนส่งทางน ้ าท่ีประหยดัค่าขนส่ง 
เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีคนกลางในช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือคลงัสินคา้ท่ีอยู่ใกล้ทางน ้ า เช่น ซุง 
ขา้วเปลือก แร่ ถ่าน  

(5) การขนส่งทางท่อ (Pipelines) เป็นการขนส่งสินคา้ท่ีเป็นของเหลวหรือ
แก๊ส เช่น น ้ามนั น ้า แก๊ส  
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3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชเ้พียง
หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือรวมกัน ตามหลักการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา้ ผลิตภณัฑ์และคู่แข่งขนัโดย
บรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนั เคร่ืองมือในการส่งเสริม ประกอบดว้ย  

3.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคา้หรือบริการ 
โดยไม่ใชพ้นกังานขาย และตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ การโฆษณาจึงมีลกัษณะเฉพาะ คือ 
เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการ หรือความคิดโดยผา่นการใชส่ื้อ และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือให้แก่ผูอุ้ปถมัภ์
รายการ การโฆษณาเป็นการน าค าพดู ภาพ เสียงและการส่ือสารประเภทต่าง ๆ มาจดัเป็นองคป์ระกอบท่ีมี
ประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งสร้างความแตกต่างใหก้บัสินคา้หรือบริการให้มีลกัษณะพิเศษ เหมาะ
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดความพอใจและมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ 
หนา้ท่ีของการโฆษณา (Function of Advertising) มีดงัน้ี  

1) หนา้ท่ีการตลาด (Marketing Function) การโฆษณาท าหนา้ท่ีเป็นส่วนประสม
ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย สินคา้ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ซ่ึงจะน าไปสู่การสร้างยอดจ าหน่าย และผลก าไร  

2) หนา้ท่ีในการติดต่อส่ือสาร (Communication Function) การโฆษณาเป็นการ
ติดต่อส่ือสารระหวา่งผูเ้สนอข่าวสารและผูรั้บข่าวสาร เพื่อแจง้ข่าวสารจูงใจให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อ
สร้างทศันคติท่ีดีแก่กลุ่มเป้าหมาย  

3) หน้าท่ีให้ความรู้ (Knowledge Function) การโฆษณาถือเป็นการให้ความรู้
เก่ียวกบัการใช้สินคา้หรือบริการ เพื่อให้ทราบว่าสินคา้หรือบริการนั้น ท าให้คุณภาพชีวิตของมนุษยมี์
ความเป็นอยูดี่ข้ึน  

4) หนา้ท่ีดา้นเศรษฐกิจ (Economic Function) การโฆษณาเป็นเคร่ืองมือในการ
สร้างยอดจ าหน่ายและผลก าไร ท าให้ธุรกิจด าเนินไปดว้ยดี เกิดการขยายตวัในการลงทุนและการสร้าง
งาน ซ่ึงเป็นผลใหร้ะบบเศรษฐกิจโดยรวมดีข้ึน  

5) หน้าท่ีดา้นสังคม (Social Function) การโฆษณามิไดมุ้่งผลในการขายสินคา้
เท่านั้น มีการโฆษณาจ านวนมากท่ีค านึงถึงความรับผดิชอบท่ีมีต่อสังคม มีผลต่อการพฒันาดา้นสังคมและ
วฒันธรรม การโฆษณาจึงมีส่วนช่วยในการปรับปรุงในมาตรฐานการด ารงชีวิตของบุคคลในสังคม จะ
เห็นได้ว่าการโฆษณาท าหน้าท่ีเสนอข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพ ผ่านส่ือมวลชนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภค
เป้าหมายเพื่อแจง้ข่าวสารสร้างความจูงใจและสร้างทศันคติท่ีดีให้แก่หน่วยงาน ท าให้เกิดการขยายตวัทาง
เศรษฐกิจซ่ึงส่งผลใหคุ้ณภาพชีวติของบุคคลในสังคมมีมาตรฐานท่ีดี  
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(1) การโฆษณาระดบัชาติ (National Advertising) เป็นการโฆษณาของผูผ้ลิต
หรือผูแ้ทนจ าหน่ายท่ีมีถึงผูบ้ริโภค โดยผา่นส่ือมวลชนไปทัว่ประเทศเพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกั  

(2) การโฆษณาคา้ปลีก (Retail Advertising) เป็นการโฆษณาท่ีไม่ไดมุ้่งท่ีตรา
สินคา้ แต่เป็นการโฆษณาสถานท่ีจ าหน่ายหรือผูป้ระกอบธุรกิจขายปลีก เพื่อให้ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้หรือ
บริการ ณ สถานท่ีจ าหน่าย เป็นการโฆษณาในทอ้งถ่ิน  

(3) การโฆษณาอุตสาหกรรม (Industrial Advertising) เป็นการโฆษณาท่ีมุ่ง
เสนอข่าวสารไปยงัผูใ้ช้สินคา้อุตสาหกรรมเพื่อน าไปใช้ในการด าเนินงานธุรกิจ โดยใช้ส่ือท่ีมีลกัษณะ 
เฉพาะเช่น นิตยสารธุรกิจหรือส่ือท่ีส่งถึงผูรั้บโดยตรง  

(4) การโฆษณาทางการคา้ (Trade Advertising) เป็นการส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิต
กบัผูแ้ทนจ าหน่าย เพราะถือเป็นส่วนแรกท่ีจะแนะน าสินคา้จากบริษทัผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค ทั้งน้ีเพื่อให้
ร้านคา้มัน่ใจท่ีจะรับสินคา้ไวจ้  าหน่าย  

(5) การโฆษณาเฉพาะวิชาชีพ (Professional Advertising) เป็นการโฆษณาท่ีมุ่ง
ไปยงับุคคลในวงการวิชาชีพต่างๆ เช่น แพทย ์ สถาปนิก วิศวกร เพื่อจูงใจให้กลุ่มบุคคลเหล่าน้ีแนะน า
ลูกคา้ของตนใหซ้ื้อสินคา้ท่ีโฆษณา จึงเหมาะกบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งฟังความคิดเห็นหรือค าแนะน าจากผู ้
ท่ีมีความช านาญพิเศษ  

(6) การโฆษณาสินคา้เกษตรกรรม (Farm Advertising) เป็นการโฆษณาท่ีมี
กลุ่มเป้าหมายเป็นเกษตรกร ผูผ้ลิตและผูจ้  าหน่ายสินคา้เกษตรกรรม  

(7) การโฆษณาแนวความคิด (Non product or Idea Advertising) เป็นการเสนอ
ความคิดเห็นไปสู่กลุ่มประชาชนเป้าหมาย เพื่อใหเ้กิดการยอมรับความคิดเห็น เป็นการสร้างช่ือเสียง สร้าง
ภาพพจน์หรือสร้างค่านิยมข้ึนใหม่ เช่น การโฆษณาสถาบนั พรรคการเมืองหน่วยงาน  

(8) การโฆษณาแยกประเภท (Classified Advertising) เป็นการโฆษณายอ่ยใช้
เน้ือท่ีขนาดเล็ก มีแต่เฉพาะขอ้ความสั้น ๆ หรืออาจมีภาพประกอบ เราจะพบเห็นไดต้ามหนา้หนงัสือพิมพ์
หรือนิตยสารเช่น การโฆษณาซ้ือ – ขาย การรับสมคัรงาน  

3.4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใช้
บุคคลเพื่อจูงใจให้ซ้ือบางส่ิง เป็นการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา้ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง 
เป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากทีสุด โดยพนกังานขายแบ่ง
ออกเป็น 2 ประเภท  

1) พนกังานขายท่ีให้บริการในการขาย (Service Selling) หรือเป็นการขายใน
ระดบัต ่า (Low Level Selling) ลูกคา้ตั้งใจแลว้วา่จะมาซ้ืออะไรเป็นผูต้ดัสินใจ เลือกซ้ือเอง พนกังานขาย
เพียงแต่คอยให้ขอ้มูลอธิบายถึงความแตกต่างของสินคา้ เง่ือนไขในการซ้ือเอง หีบห่อและจดัส่งสินคา้
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ตลอดจนรับช าระราคา และให้บริการต่าง ๆ ซ่ึงช่วยให้การซ้ือขายสมบูรณ์ พนกังานขายในลกัษณะน้ี
อาจจะเรียกวา่ ผูรั้บค าสั่ง  

2) พนกังานขายท่ีช่วยให้เกิดการขายเพิ่มข้ึน (Creative Salesmanship) เป็นการ
ขายในระดบัสูง (High Level Selling) จะตอ้งการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด ความตอ้งการในสินคา้
โดยเฉพาะสินคา้ยี่ห้อใหม่ๆ หรือตอ้งการให้ผูบ้ริโภค เปล่ียนแปลงแหล่งท่ีเคยซ้ือสินคา้มาสู่แหล่งใหม่ 
ดงันั้นพนกังานขายประเภทน้ี จะตอ้งมีความช านาญและใชค้วามพยายามมาก ในการช่วยสนบัสนุนการ
ตดัสินใจของลูกคา้และชกัจูงใหลู้กคา้ซ้ือโดยท่ีอาจจะไม่ไดต้ั้งใจมาก่อน  

4.3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือจูงใจในระยะสั้นเพื่อ
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือขายผลิตภณัฑ์ให้มากข้ึน เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้การซ้ือของผูบ้ริโภค
นอกเหนือจากการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ และการขายโดยใชพ้นกังานขายกิจกรรมเหล่าน้ีไดแ้ก่ การลด
ราคา การแลกซ้ือ การแจกของตวัอยา่ง การแถมสินคา้ เป็นตน้ จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการกระตือรือร้นใน
การซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการในตรายีห่อ้นั้นๆ การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  

1) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชก้ระตุน้ความ
สนใจของผูบ้ริโภคให้เกิดการตดัสินใจซ้ือในระยะเวลาอนัสั้น เช่นการสะสมยอดซ้ือ การสะสมแสตมป์ 
การลดราคา เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค ไดแ้ก่  

(1) ของตวัอยา่ง คือ ของท่ีจดัท าข้ึนให้มีขนาดเล็กกวา่ของจริง ท่ีเรียกว่า
ขนาดทดลอง น ามาแจกให้กบัผูท่ี้คาดหวงัวา่จะเป็นลูกคา้ไดท้ดลองใช ้และหากผูบ้ริโภคพอใจในสินคา้
ตวัอยา่งก็จะเกิดการซ้ือในภายหลงั การแจกของตวัอยา่งเหมาะส าหรับโอกาสแนะน าสินคา้ใหม่ ตอ้งการ
ขยายตลาด หรือสินคา้เก่าน ามาปรับปรุงใหม่ การแจกของตวัอยา่งมกัเป็นสินคา้อุปโภคบริโภคซ่ึงราคาไม่
สูงมากนกัและตอ้งใชใ้นชีวติประจ าวนั  

(2) คูปอง เป็นเอกสารส าคญัหรือใบส าคญัท่ีผูผ้ลิตหรือร้านคา้ปลีกจดัท าข้ึน
เพื่อน าไปแลกซ้ือสินคา้ คูปองมีสองประเภท คือ คูปองท่ีใชเ้ป็นส่วนลด เป็นคูปองท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บแลว้
น าไปเป็นส่วนลดซ้ือสินคา้คร้ังต่อไป คูปองท่ีใช้ในการสะสม เป็นคูปองท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บแลว้น าไป
สะสมเพื่อแลกของรางวลัหรือของสมนาคุณกบัทางร้านคา้  

(3) ของแถม เป็นวิธีการท่ีผูผ้ลิตหรือผูข้ายมอบของพิเศษให้ลูกคา้โดยไม่คิด
มูลค่า ของแถมเป็นเคร่ืองมือส่งเสริมการขายท่ีสามารถกระตุน้ผูซ้ื้อให้ซ้ือสินคา้หรือทดลองใช้สินคา้ท่ี
แถม รูปแบบของ ของแถมมีส่ีประเภท คือ ของแถมท่ีอยูภ่ายในบรรจุภณัฑ์ ของแถมท่ีแนบติดอยูบ่น
บรรจุภณัฑ์ ของแถมท่ีแยกออกจากตวัสินคา้โดยแจกของแถมให้กบัผูบ้ริโภค ณ จุดขายสินคา้และของ
แถมท่ีส่งทางไปรษณีย ์ 
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(4) การแข่งขนัและการชิงโชค เป็นเคร่ืองมือการส่งเสริมการขายท่ีใชค้วบคู่
กนัแตกต่างกนัตรงท่ีการแข่งขนัตอ้งใชค้วามรู้ ทกัษะและความช านาญแต่การชิงโชคอาศยัดวงเพียงอยา่ง
เดียว  

(5) การรับประกนัคืนเงิน เป็นวิธีการส่งเริมการขายท่ีรับประกนัคุณภาพ
สินคา้ถา้ไม่ไดผ้ลตามท่ีโฆษณา ผูข้ายยนิดีคืนเงินตามระยะเวลาท่ีก าหนดในการใช ้ 

2) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง เป็นกิจกรมการส่งเสริมการขายท่ีมุ่ง
กระตุ้นต่อพ่อค้าคนกลางให้ใช้ความพยายามในการขายโดยเป็นการกระจายสินค้าจากผูผ้ลิตไปสู่
ผูบ้ริโภคไดเ้ร็วข้ึน วธีิการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง ไดแ้ก่  

(1) การโฆษณาร่วม เป็นวิธีการส่งเสริมการขายโดยร่วมมือกนัโฆษณา 
ระหวา่งผูผ้ลิตกบัร้านคา้ปลีกเพื่อก่อใหเ้กิดการขายสินคา้เพิ่มมากข้ึน  

(2) การให้ส่วนลด เป็นวิธีการส่งเสริมการขาย โดยการให้ส่วนลดจากราคา
เดิมท่ีก าหนดไวเ้พื่อให้คนกลางซ้ือสินคา้มากข้ึน รูปแบบในการให้ส่วนลด ได้แก่ ส่วนลดปริมาณ 
ส่วนลดเงินสด ส่วนลดการคา้และส่วนลดตามฤดูกาล  

(3) การแข่งขนัการขาย เป็นการท่ีผูผ้ลิตกระตุน้ให้ผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือผูค้า้ปลีก
แข่งขนัท ายอดขายสินคา้ ถา้ท ายอดขายไดต้ามโควตาท่ีก าหนดจะไดรั้บรางวลั ซ่ึงอาจจะอยูใ่นรูปของ เงิน
สด สินคา้หรือการท่องเท่ียว  

(4) การแถมตวัสินคา้ เป็นการท่ีผูผ้ลิตเสนอสินคา้ให้กบัคนกลางโดยก าหนด
ระยะเวลาและปริมาณการสั่งซ้ือเพื่อกระตุน้การสั่งซ้ือใหม้ากข้ึน เช่น สั่งซ้ือเคร่ืองป่ันน ้ าผลไม ้จ านวน 20 
เคร่ืองแถม 1 เคร่ือง  

(5) การจดัแสดงสินคา้และการจดันิทรรศการ เป็นวิธีการส่งเสริมการขาย
เพื่อกระตุน้ให้กบัผูข้ายและผูซ้ื้อทัว่ไปจะเป็นสินคา้ขนาดใหญ่ มีตลาดเฉพาะและมีความซบัซ้อน เช่น 
สินคา้อุตสาหกรรม คอมพิวเตอร์ รถยนต ์สินคา้เหล่าน้ีตอ้งการค าอธิบาย การสาธิตรวมถึงการไดเ้ห็นและ
ชมสินคา้  

(6) ส่วนยอมให้จากการซ้ือ วิธีการให้ส่วนลดแบบน้ีเหมาะส าหรับ
สินคา้ออกใหม่ เพื่อจูงใจให้คนกลางช่วยแนะน าสินคา้ออกสู่ตลาด การให้ส่วนลดแบบน้ีมกัใชค้วบคู่กบั
การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย  

(7) การเผยแพร่รายช่ือผูจ้ดัจ  าหน่าย เป็นวธีิการท่ีผูผ้ลิตเผยแพร่รายช่ือผูท่ี้ขาย
สินคา้ของตน มกัจดัท าในรูปแบบการโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพ ์ 

(8) การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดขาย เป็นวิธีการส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือทนัที วธีิน้ีผูผ้ลิตจะจดัหาอุปกรณ์ส าหรับตกแต่งร้าน ไดแ้ก่ ชั้นวางของโปสเตอร์   
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 (9) การฝึกอบรมการขาย เป็นวิธีการท่ีผูผ้ลิตจดัโปรแกรมการฝึกอบรมขาย
และจดัประชุมระหวา่งตวัแทนและร้านคา้คนกลาง รวมทั้งพนกังานขายของร้านคา้ โดยวตัถุประสงคเ์พื่อ
เพิ่มทกัษะการขาย ความรู้เก่ียวกบัลูกคา้ สินคา้ เทคนิคการขาย  

3) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย หมายถึง การใช้วิธีการกระตุน้
พนกังานขายให้ใชค้วามพยายามทางการขายให้มากข้ึน ท าให้บริษทัมียอดขายสูงข้ึนและสามารถต่อสู้
กบัคู่แข่งขนัได ้วธีิการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย ไดแ้ก่  

                         (1) การแข่งขนัการขาย เป็นวิธีการส่งเสริมการขาย โดยจดัให้พนกังานแข่งขนั
กนัสร้างยอดขายโดยมีรางวลัเป็นส่ิงจูงใจเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดความกระตือรือร้นในการท าการขาย  

(2) การฝึกอบรมการขาย เป็นการฝึกทกัษะและเทคนิคการขายให้กับ
พนกังานขายเพื่อให้ขอ้มูลข่าวสาร จูงใจลูกคา้ การฝึกอบรมการขายจะช่วยให้พนกังานขายพฒันาตนเอง
ส่งผลใหก้ารท างานมีความกา้วหนา้ รูปแบบของการฝึกอบรมมีทั้ง การฝึกอบรมในห้องฝึกอบรมและการ
ฝึกอบรมขณะปฏิบติังาน  

(3) การประชุมทางการขาย เป็นการส่งเสริมการขายท่ีเปิดโอกาสให้
พนกังานขายเขา้มาแลกเปล่ียนความรู้ ถ่ายทอดปัญหาและซักถามเทคนิคการแกปั้ญหาจากผูบ้ริหารได ้
อาจจะจดัปีละคร้ังเป็นการกระตุน้ให้พนกังานขายต่ืนตวั สร้างขวญัและก าลงัใจและสร้างความสัมพนัธ์
ระหวา่งผูบ้ริหารกบัพนกังานขาย  

(4) การให้รางวลัแก่พนกังานขายท่ีปฏิบติังานยอดเยี่ยม เป็นการมอบรางวลั
ใหก้บัพนกังานท่ีผลงานดีเด่น รางวลัท่ีจะใหก้บัพนกังานดีเด่นไดแ้ก่ เงินสด การไปท่องเท่ียวพกัผอ่น  

(5) การจดัท าเคร่ืองมือและอุปกรณ์ช่วยขาย เป็นวิธีการท่ีผูจ้ดัจ  าหน่ายจดัหา 
วสัดุ อุปกรณ์ เอกสาร เพื่อใหพ้นกังานมีความรู้และมีความสะดวกในการขายมากยิง่ข้ึน  

(6) การก าหนดโควตาขาย เป็นการกระตุน้ใหพ้นกังานขายสามารถท างานได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยผูบ้ริหารสามารถตรวจสอบการท างานของพนกังานขายไดเ้ป็นอยา่งดี ท าให้ง่าย
ต่อการเล่ือนต าแหน่งและเงินเดือน การส่งเสริมการขายแบบน้ีตอ้งก าหนดเขตพื้นท่ีส าหรับการขายให้
ชดัเจน การก าหนดโควตาตอ้งไม่มากจนเกินไปโดยพิจารณาจากโควตาขายในรอบปีท่ีผา่นมาเป็นเกณฑ ์ 

4.3.4 การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) เป็นการส่ือสารแนวคิด ข่าวสาร ขอ้เท็จจริง
ระหวา่งหน่วยงาน สถาบนั กบัประชาชนเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีต่อกนั การประชาสัมพนัธ์จึงอยูบ่น
รากฐานของการสร้างความเขา้ใจอนัดีระหวา่งหน่วยงานหรือสถาบนักบัผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง หน่วยงานหรือ
สถาบนัก็ต้องมีการเผยแพร่ข่าวสารให้ประชาชนหรือผูเ้ก่ียวข้องทราบและรับฟังความคิดเห็นของ
ประชาชนเพื่อให้เกิดความเขา้ใจ ยอมรับ ร่วมมือ ศรัทธา อนัจะบงัเกิดผลดีต่อการด าเนินงานดว้ยความ
ราบร่ืน ปราศจากปัญหาขอ้ยุง่ยากต่างๆ  
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ดงันั้น ในการโฆษณาจะตอ้งมีแผนงานท่ีสอดคลอ้งกบัแผนงานการประชาสัมพนัธ์ โดย
ท่ีแผนงานโฆษณาจะต้องออกมาทีหลงัแผนงานประชาสัมพนัธ์และแก่นของสาระท่ีจะน าเสนอของ
โฆษณาก็ตอ้งเป็นส่ิงท่ีสอดคลอ้งกบัการประชาสัมพนัธ์  

4.3.5 การตลาดทางตรง(Direct Marketing) คือการติดต่อส่ือสารโดยตรงท่ี
นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนกังานขายระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย เป็นวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงและสร้างให้เกิดการตอบสนองโดยทนัทีทนัใด ประกอบกบัการขายทาง
โทรศพัท ์จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทศัน์ วิทยุ ท่ีจูงใจให้ผูบ้ริโภคตอบกลบัเพื่อการซ้ือรูปแบบของ
การตลาดทางตรงมีดงัน้ี 

1) การตลาดโดยใชจ้ดหมายตรง คือ การใชจ้ดหมายตรง โดยส่งตรงไปยงัลูกคา้
เพื่อใหลู้กคา้สั่งซ้ือสินคา้หรือมีการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือการใชจ้ดหมายตรงโดยส่งตรงไปยงั
ผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย  

2) การส่ือสารทางการตลาด เป็นระบบการติดต่อส่ือสารโดยอาศยัโทรศพัท ์
โทรทศัน์และคอมพิวเตอร์เพื่อใหลู้กคา้เกิดการสั่งซ้ือหรือเกิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง  

3) การตลาดท่ีท าให้เกิดการตอบสนองโดยตรงทางส่ือส่ิงพิมพ ์เป็นการเสนอขาย
สินคา้ผา่นส่ือส่ิงพิมพต่์างๆเพื่อใหมี้การตอบสนองจากผูอ่้านโดยทัว่ไปมกัใชร่้วมกบักิจกรรมการส่งเสริม
การขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ชิงโชคและเอกสารเพื่อแลกตวัอยา่งสินคา้  

4) การตลาดโดยใชแ้คตตาล็อค เป็นการส่งแคตตาล็อคสินคา้ไปยงัลูกคา้ เพื่อให้
ลูกคา้ส่งค าสั่งซ้ือมายงัผูข้ายการใชแ้คตตาล็อค ส่วนใหญ่ส่งในรูปแบบไปรษณียเ์ป็นรูปเล่มซ่ึงแสดงภาพ
รายละเอียดของสินคา้เพื่อการขาย  

5) การเลือกซ้ือทางเคร่ืองจกัรเพื่อให้ลูกคา้สั่งซ้ือ เป็นการเสนอขายสินคา้โดยใช้
ออกแบบเคร่ืองจกัรเพื่อการเลือกซ้ือสินคา้โดยจดัวางเคร่ืองจกัรในหา้งสรรพสินคา้หรือยา่นชุมชน  

6) การใช้ป้ายโฆษณา เป็นวิธีหน่ึงท่ีจะให้ลูกคา้มีการตอบสนองโดยอาศยัป้าย
โฆษณาเคร่ืองมือน้ีร่วมกบัการส่งเสริมการขายในกรณีน้ีในป้ายโฆษณานั้นจะตอ้งบอกเบอร์โทรศพัทไ์ว้
ซ่ึงจดจ าไดง่้าย  

7) ส่ืออ่ืนๆเช่น การท่ีลูกคา้สั่งซ้ือสินคา้ผา่นเคร่ืองโทรสาร ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีตอ้งการผา่นคอมพิวเตอร์ ซ้ือสินคา้ต่างๆเช่น ตัว๋สายการบิน เกม ขอ้มูลจากตลาดหุ้น การช าระ
เงินต่างๆ  
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4.  ประวตัิบริษทั โตโยต้า มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั 

 เม่ือปี พ.ศ. 2499 กิจการของโตโยตา้เร่ิมข้ึนในนาม บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์เซลล์ จ  ากดั ซ่ึง
นับเป็นบริษทัโตโยต้าแห่งแรกในประเทศไทย และเป็นบริษทัแรกของโตโยตา้ ในต่างประเทศ โดย
ด าเนินกิจการน าเขา้รถยนตส์ าเร็จรูปทั้งรถยนตน์ัง่และรถยนตบ์รรทุกไดแ้ก่  TOYO ACE STPUT MS 40 
DA LAND CRUISER จากนั้นในปี พ.ศ. 2505 เม่ือไดรั้บบตัรส่งเสริมประกอบกิจการประกอบรถยนต์
จากคณะกรรมการการส่งเสริมการลงทุน โตโยตา้ไดจ้ดทะเบียนก่อตั้งบริษ ท โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศ
ไทย จ ากัด ด้วยทุนจดทะเบียนเร่ิมแรก 11.8 ล้านบาท โดยมีส านักงานใหญ่ตั้ งอยู่ ณ ถนนสุรวงศ ์
กรุงเทพฯ และมีผูแ้ทนจ าหน่าย 13 แห่ง โรงงานประกอบแห่งท่ี 1 ก่อตั้งข้ึนในปี พ.ศ. 2507 ณ บริเวณ
ส าโรงเหนือ ซ่ึงเปิดท าการประกอบรถยนตโ์ดยน าเขา้ช้ินส่วนอุปกรณ์ส าเร็จรูป (CKD) รถท่ีประกอบข้ึน
รุ่นแรกคือ TOYOTA DYNA JK 170 TIARA STOUT PUBLICA (UP 10), DA, CORONA RT 40 ต่อมา
ในปี พ.ศ. 2518 จึงก่อตั้งโรงงานประกอบรถยนต์แห่งท่ี 2 ณ ส าโรงใต ้พร้อมทั้งสร้างโรงบ าบดัน ้ าเสีย 
มูลค่า 10 ลา้นบาท นอกจากนั้นในปี 2525 โตโยตา้ไดติ้ดตั้งระบบ CATION E.D.P. (Electro Eeposit 
Painting) พร้อมดว้ยระบบแขนกลอตัโนมติั (Swing Arm Auto Loading) ในกระบวนการผลิตเป็นราย
แรกในประเทศไทย จากนั้นในปี พ.ศ. 2531 โตโยตา้ไดย้า้ยส านกังานใหญ่ท่ีถนนสุรวงศม์าท่ีส าโรงคอม
เพล็กซ์ และก่อตั้งโรงงานประกอบรถยนตแ์ห่งท่ี 3 ข้ึน นบัเป็นโรงงานประกอบรถยนตท่ี์ทนัสมยั และมี
ประสิทธิภาพในการผลิตสูง ดว้ยก าลงัการผลิตในขณะนั้นเป็น 100,000 คนัต่อปี 
 ปี พ.ศ. 2540 โตโยตา้ไดรั้บพระมหากรุณาธิคุณจากสมเด็จพระเทพรัตนราชสุดา ฯ สยาม
บรมราชกุมารี เสด็จพระราชด าเนินทรงเปิดโรงงานประกอบรถยนต์โตโยตา้ เกตเวย ์ซ่ึงเป็นโรงงาน
ประกอบรถยนต์ท่ีทนัสมยัท่ีสุดแห่งหน่ึงในภูมิภาคเอเชียอาคเนย์ สร้างข้ึนบนเน้ือท่ี 625 ไร่ ในนิคม
อุตสาหกรรมเกตเวยซิ์ต้ี อ าเภอแปลงยาว จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยเร่ิมผลิตรถยนตโ์ตโยตา้ โซลูน่า ซ่ึงเป็น
โครงการภายใตค้วามร่วมมือระหว่างวิศวกร ชาวไทยและญ่ีปุ่นในการออกแบบ ตลอดระยะเวลา 40 ปี 
แห่งการด าเนินการทุกความทุ่มเทของโตโยตา้คือ ความพยายามท่ีจะตอบสนองความตอ้งการสูงสุดของ
ลูกคา้ ทั้งในกระบวนการผลิตระดบัมาตรฐานโลก เทคโนโลยีล ้าสมยั ส านึกต่อส่ิงแวดลอ้ม คุณภาพการ
บริการและการมุ่งพฒันาบุคลากร รวมทั้งการขยายกิจการโดยไดก่้อตั้งบริษทัในเครือจ านวน 7 แห่ง เป็น
การแสดงถึงศกัยภาพอนัแข็งแกร่งท่ีจะตอบรับการเติบโตของอุตสาหกรรมรถยนต์และยิ่งไปกว่า นั้นยงั
ส่งเสริมการใช้ช้ินส่วนภายในประเทศจากการก่อตั้งบริษทั สยามโตโยตา้อุตสาหกรรม จ ากดั เพื่อผลิต
ช้ินส่วนและประกอบเคร่ืองยนต์เพื่อใช้ในประเทศและส่งออก นอกจากนั้นเรายงัไม่หยุดน่ิงในการ
น าเสนอผลิตภณัฑเ์ทคโนโลยท่ีีทนัสมยั รูปแบบการบริการและกิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ 
ทั้งหมดน้ีตั้งอยูบ่นจุดมุ่งหมายในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดของผูใ้ชร้ถโตโยตา้ อีกปณิธานท่ีโตโยตา้
ยึดมัน่อยูเ่สมอ คือ การตอบแทนสังคมไทย โดยในปี พ.ศ. 2516 โตโยตา้ริเร่ิมกิจกรรมมอบทุนการศึกษา
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แก่นิสิต นกัศึกษาจากจุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั และมหาลยัธรรมศาสตร์ และไดด้ าเนินการเพื่อสังคมอยา่ง
ต่อเน่ือง ทั้งในการการถ่ายทอดเทคโนโลยี การอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้ม ส่งเสริมวินยัจราจร ดนตรีและกีฬา 
โดยในปี พ.ศ.2535 ในโอกาสครบรอบ 30 ปี การด าเนินงานของบริษทัฯ โตโยตา้ไดก่้อตั้ง “มูลนิธิโต
โยตา้ ประเทศไทย” เพื่อด าเนินกิจกรรมส่งเสริมคุณภาพชีวิตและสังคมไทย โดยให้ความสนบัสนุนดา้น
การส่งเสริมการศึกษาส่ิงแวดลอ้ม วฒันธรรม อย่างสม ่าเสมอดว้ยเจตนารมณ์ท่ีว่า “โตโยตา้ภูมิใจท่ีได้
เติบโตร่วมกบัสังคมไทย” ปัจจุบนัโตโยตา้ คือ หน่ึงในบริษทัชั้นน าของประเทศไทยดว้ยทุนจดทะเบียน 
7,520 ลา้นบาท ก าลงัการผลิต 550,000 คนัต่อปี พนกังานบริษทั 13,500 คน เครือข่ายผูแ้ทนจ าหน่าย 122 
ราย และโชวรู์ม  จ านวน 331 แห่ง ทุกพื้นท่ีทัว่ประเทศ 
 4.1   ความรู้เกีย่วกบัรถยนต์โตโยต้า วอีอส 
              รถยนตน์ัง่ขนาดเล็ก โตโยตา้ วอีอส มีทั้งหมด 3 รุ่น  ไดแ้ก่ 

1. รุ่น 1.5 J แบ่งยอ่ยเป็น 3 รุ่น 
1.1 1.5 J เกียร์ธรรมดา ไม่มีเบรก ABS ราคา 531,000  บาท 
1.2 1.5 J เกียร์อตัโนมติั ไม่มีเบรก ABS ราคา 566,000  บาท 
1.3 1.5 J เกียร์อตัโนมติั มีเบรก ABS ราคา  581,000 บาท 

2. รุ่น 1.5 E เป็นรุ่นท่ีมีลอ้แมก็ แบ่งป็น 2 รุ่น 
    2.1 1.5 E เกียร์ธรรมดา  ราคา 591,000  บาท 
    2.2 1.5 E เกียร์อตัโนมติั ราคา 626,000  บาท 
3. รุ่น TOP 1.5 G เป็นรุ่น TOP ท่ีมีทั้ง ABS และถุงลมนิรภยั แบ่งเป็น 2 รุ่น คือ 
    3.1 1.5G เกียร์อตัโนมติั  ราคา 690,000  บาท 
     3.2 1.5G เกียร์อตัโนมติั มีเบรกหนา้ ABS และถุงลม  ราคา 720,000  บาท 

 4.2  รายละเอยีดทางด้านเทคนิค 
                         -  เคร่ืองยนต ์: 1NZ-FE DOHC ขนาด 16 วาลว์ VVT-I  1,497 ซี.ซี. แรงมา้สุงสุด 
109 แรงมา้ท่ี  6,000  รอบ ต่อนาที และแรงบิดสูงสุด 141 นิวตนัเมตรท่ี 4,200  รอบต่อนาที ใชน้ ้ามนัออก
เทน 91 

- ขนาด : 
           -  ภายนอก ยาว x กวา้ง x สูง ขนาด 4300 x 1700 x 1460 มม. 
           -  ความยาวช่วงลอ้ ขนาด 2250 มม. 
           -  ความกวา้งช่วงลอ้หนา้/หลงั ขนาด 1470/1460 มม. 
  -  ความจุถงัน ้ามนั 42 ลิตร 
              -  รัศมีวงเล้ียวแคบสุด 4.9 เมตร 
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- ระบบขบัเคล่ือนและระบบรองรับ : 
     -  ระบบขบัเคล่ือนลอ้หนา้ 
            -  ระบบเบรกหนา้ เป็นระบบดิสกเ์บรกระบายความร้อน 
            -  ระบบเบรกหลงั เป็นระบบดรัมเบรก 
   -  ลอ้ยาง มาตรฐานขนาด 185/60 R15 

- สีของรถยนต ์: ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสีของรถยนตต์ามท่ีตอ้งการได ้6 สี ดงัน้ี 
     -  สีบรอนซ์เงิน (Silver Metallic) 
            -  สีเทา (Medium Silver Metallic) 
            -  สีด า (Black Mica) 
            -  สีแดงเขม้ (Red Mica Metallic) 
   -  สีบรอนซ์ทอง (Beiqu Metallic) 
            -  สีขาว (White Metallic) 
  

ซ่ึงรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ทุกรุ่นไดผ้ลิตข้ึนจากโรงงานผลิตรถยนตภ์ายในประเทศไทยและ
ไดส่้งออกไปขายยงัต่างประเทศต่าง ๆ ในแถบอาเซียนดว้ย เช่น อินโดนีเซีย สิงคโปร์ และปรูไน เป็นตน้ 

 

5.   งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

ไพรินทร์ ปราศอาพาธ (2546) ได้ท าการวิจยัหัวขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่้อฮอนดา้ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช ้รถยนต์
รุ่นซีวิค มากท่ีสุด รองลงมา คือ รถยนต์รุ่นซิต้ี และในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ห้อฮอนด้าท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ การ
ออกแบบห้องโดยสารกวา้ง สะดวกสบายและปลอดภยั ดา้นราคา ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า มากท่ีสุด คือ ในเร่ืองราคารถยนต์เป็นราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของรถ ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า มากท่ีสุดในเร่ือง
ศูนย์บริการมีหลายสาขา อยู่ในท าเลท่ีติดต่อโดยสะดวก และด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่อ้ฮอนดา้มากท่ีสุดคือ การจดัรายการพิเศษและให้ส่วนลดในเทศกาล
ต่าง ๆ ส าหรับโอกาสการซ้ือรถยนตย์ีห่อ้ฮอนดา้ในอนาคตของผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ี่ห้อฮอนดา้ 
ท่ีตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด คือ ซ้ือแน่นอน 
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วีระศกัด์ิ ฝ่ายเดช (2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือรถยนต์โดยรวมแลว้พบวา่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการซ้ือรถยนต์มากท่ีสุด 
รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์ โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอย่าง
มากกบั ความคุม้ค่าเหมาะกบัคุณสมบติัของรถยนต์ และราคามีความเป็นมาตรฐาน ทางดา้นผลิตภณัฑ ์
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยา่งมากกบั สมรรถนะ/ความทนทานของเคร่ืองยนตแ์ละรูปลกัษณ์สวยงาม ส่วน
ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ตราสินค้าในสายตาของผูบ้ริโภค พบว่า ยี่ห้อรถยนต์ท่ีมีภาพลักษณ์ของ
ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการซ้ือในอนัดบั 1 คือ โตโยตา้ รองลงมา คือ ฮอนดา้. 

สุรียพ์ร เหมยสวาท (2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์เปอร์โยต์ของผูใ้ช้รถยนต์เปอร์โยต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร จา
การศึกษาพบวา่ การท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือรถยนตเ์ปอร์โยต ์เพราะรายการส่งเสริมการขายท่ีดึงดูดใจและ
คุม้ค่า และผูบ้ริโภคมกัมีพฤติกรรมท่ีไม่แตกต่างกนั คือไม่สามารถท่ีจะตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ดท้นัทีท่ีพบ
เห็นแต่จะ ตอ้งผา่นกระบวนการตดัสินใจท่ีสลบัซบัซอ้น ส าหรับทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
โดยรวม ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
มากท่ีสุด คือ คุณภาพของสินคา้และตวัแทนจ าหน่ายตั้งอยูใ่นท าเลท่ีเดินทางสะดวกสบาย 

สุรชยั ไตรโลกา (2547) ไดท้  าการศึกษาหัวขอ้เร่ือง ความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัท่ีใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ของลูกคา้ บริษทั วรจกัรยนต์ จ  ากดั สาขาพหลโยธิน ใน 5 ด้าน คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคคลท่ีให้
ค  าแนะน า และเปรียบเทียบความคิดเห็นของลูกคา้ จ าแนกตามตวัแปร เพศ สถานภาพการสมรส จ านวน
สมาชิกในครอบครัว อายุ ระดบัการศึกษา ระดบัรายได้ อาชีพและประเภทของรถยนต์ จากการศึกษา
พบวา่ ลูกคา้มีความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ของลูกคา้ บริษทั วรจกัร
ยนต ์จ ากดั สาขาพหลโยธิน โดยรวมและรายดา้นมีระดบัความคิดเห็นวา่มีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นวา่ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตใ์นระดบัมาก ไดแ้ก่ ขนาดรถยนต ์คุณภาพรูปลกัษณ์ อุปกรณ์อ านวยความสะดวก ความปลอดภยั
และตราสินคา้มีภาพลกัษณ์ท่ีดี ดา้นราคา ปัจจยัท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นวา่ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์น
ระดับมาก ได้แก่ ราคามีความเหมาะสมกับคุณสมบัติหรือความคุ้มค่ากับราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ปัจจยัท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นวา่ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ในระดบัมาก ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของ
โชวรู์มมีความสะดวกในการติดต่อและเป็นท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัท่ีลูกคา้มีความคิดเห็นวา่ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์นระดบัมาก ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ มีการ
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เผยแพร่ข่าวสารดว้ยการจดัแผน่พบั ออกบูธ จดัแสดงรถยนตใ์นห้างสรรพสินคา้ การลดราคาในเทศกาล
พิเศษ การให้ของแถมและการชิงโชค ด้านบุคคลท่ีให้ค  าแนะน า บุคคลท่ีลูกค้าเห็นว่ามีส่วนในการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์นระดบัมาก ไดแ้ก่ เพื่อนและบุคคลในครอบครัว พนกังานขายและผูเ้ช่ียวชาญประจ า
ศูนยร์ถยนต.์ 

สุรเชษฐ์ ติงสมิตร (2548) ได้ท าการศึกษาหัวข้อเร่ือง ปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตนิ์สสัน ในเขต กรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ ระดบัของทศันคติของลูกคา้ต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยระดบัทศันคติท่ีมีค่าเฉล่ียโดยรวมอยู่
ในระดบัดีมาก คือ ด้านราคาและดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัท่ีมีระดบั
ทศันคติมากท่ีสุด คือ ด้านการตกแต่งภายใน ด้านความกวา้งของห้องโดยสารและด้านสรรถนะของ
เคร่ืองยนต ์ดา้นราคา ปัจจยัท่ีมีระดบัทศันคติมากท่ีสุด คือ ราคาเม่ือเทียบกบัคุณสมบติัของรถยนตแ์ละเงิน
ดาวน์ ด้านช่อง ทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัท่ีมีระดับทศันคติมากท่ีสุดคือ สถานท่ีตั้งโชวรู์ม ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัท่ีมีระดบัทศันคติมากท่ีสุดคือ มนุษยส์ัมพนัธ์ของพนกังานขาย บุคลิกภาพของ
พนักงานขาย การให้ส่วนลดเงินสดและประกันภัยชั้ นหน่ึง ส าหรับส่วนของระดับทัศนคติท่ีมีต่อ
ภาพลักษณ์ของรถยนต์นิสสัน โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ส าหรับขอ้มูลเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์นิสสัน พบว่า บุคคลในครอบครัวเป็นผูท่ี้ผูบ้ริโภคปรึกษามากท่ีสุดในการตดัสินใจซ้ือรถ และ
สาเหตุหลกัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือรถยนต ์  นิสสัน ส่วนใหญ่เป็นเพราะตอ้งการความสะดวกสบาย 
รวดเร็ว และความปลอดภยัในการเดินทาง จากการทบทวนการผลวิจยัโดยรวมพบว่า ในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนต์ของผูบ้ริโภคนั้นส่วนใหญ่จะพิจารณาจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เป็นอนัดบัแรก รองลงมา
เป็นด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ดงันั้นในการผลิตผูผ้ลิตจึงควรเน้นการพฒันาทางด้าน
ผลิตภณัฑ์ควบคู่ไปกบัการก าหนดราคาท่ีสมเหตุสมผลและมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดท่ีดึงดูดใจ จะท า
ใหสิ้นคา้เป็นส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดีท่ีสุด 

กุลกญัญา บุษปะบุตร. (2550). ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นัง่ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูท่ี้เป็น
เจา้ของรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ท่ีจดทะเบียนกบักรมการขนส่งทางบก ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัสรุปได้ดงัน้ี การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 มีอายุ
นอ้ยกวา่ 30 ปี และอายุระหวา่ง 31 - 40 ปีเท่ากนั จ านวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนจ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.50 และส่วนใหญ่เป็นผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส
จ านวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 มีระดบัรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 20,000 บาท จ านวน 157คน คิดเป็น
ร้อยละ 39.25 และราคาท่ีตดัสินใจซ้ือรถยนตจ์ะอยูร่ะหวา่งราคา 500,001 - 600,000 บาทจ านวน 176 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 44.00 ระยะทางท่ีใชใ้นการเดินทางจากท่ีพกัไปยงัสถานท่ีท างานคือระยะทาง 21 กิโลเมตร
ข้ึนไป จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 ขนาดรถยนตท่ี์ตดัสินใจซ้ือคือรถยนตข์นาดกลางท่ีมีความจุ
กระบอกสูบตั้งแต่ 1,600 ซีซี ถึง 2,000 ซีซี จ  านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 การศึกษาการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่พบว่ากลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเพื่ออ านวยความสะดวกในการเดินทาง จ านวน 229 คน รองลงมาเพื่อใชใ้นการ
ประกอบอาชีพ จ านวน 129 คน และประหยดัค่าใชจ่้ายในการขนส่งจ านวน 42 คน ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัเศรษฐกิจและสังคม พบวา่ เพศ อาชีพ ขนาดรถยนต์ ผลิตภณัฑ์ การส่งเสริม
การขายมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครปัจจยัท่ีไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คือ อายุ สถานภาพ รายไดต่้อเดือน ราคาของ
รถยนต ์ระยะทางท่ีใชใ้นการเดินทาง การบริการ 

วีณา สุริยประภากร (2551) ศึกษาวิจยัเร่ือง ความรู้ความเขา้ใจ และทศันคติท่ีมีผลต่อ
แนวโนม้ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี มาจากกลุ่มคนวยัท างานอายุ 21 ปีข้ึนไปท่ีมีรถยนต์ใช้ส่วน และอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 
21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพโสด มีรายได ้ต่อ
เดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท จ านวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน มีความรู้ความเขา้ใจ เก่ียวกบัรถอี
โค คาร์ อยูใ่นระดบัมาก ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวม อยูใ่นระดบัดี เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้น
ประโยชน์หลกั อยูใ่นระดบัดี ดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัปานกลาง และ ดา้นผลิตภณัฑ์ท่ี
คาดหวงั อยูใ่นระดบัดี ส่วนแรงจูงใจในการซ้ือรถอีโค คาร์ พบวา่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์ อยูใ่นระดบัปาน
กลาง และแรงจูงใจดา้นเหตุผล อยูใ่นระดบัมาก ส าหรับแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าราคารถอีโค คาร์ ท่ีผูบ้ริโภคสามารถซ้ือไดต่้อคนัเฉล่ียคือ 
355,792.21 บาท บุคคลใน ครอบครัว เช่น พ่อแม่ คู่สมรส มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์ ใน
ระดบัมาก และในอนาคตผูบ้ริโภคมีแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์ อยูใ่นระดบัไม่แน่ใจ 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ, สถานภาพ, รายไดต่้อเดือน, และจ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ท่ีแตกต่างกนัมีแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ ส่วนทศันคติดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมท่ีมีต่อรถอีโค คาร์ มีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลาง ใน 
ทิศทางเดียวกัน กับแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถ    อีโค คาร์ ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ และแรงจูงใจโดยรวมในการซ้ือรถอีโค คาร์ มีความสัมพนัธ์
ระดบัปานกลาง ในทิศทาง เดียวกนั กบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์ ของผูบ้ริโภคใน
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เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ส่วนแรงจูงใจในการซ้ือรถอีโค คาร์ ดา้นอารมณ์และ ดา้น
เหตุผล มีความสัมพนัธ์ ระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั กบัแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถอีโค คาร์ 
ของผูบ้ริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชุมพร ผูว้จิยัไดท้  าตามขั้นตอนดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  กำรก ำหนดประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1  ประชำกรในการศึกษาคร้ังน้ีคือ ลูกคา้ผูซ้ื้อรถโตโยตา้ วอีอส ในจงัหวดัชุมพร  
ตั้งแต่วนัท่ี 1 มกราคม ถึงวนัท่ี 31 ธนัวาคม 2555 จ านวน 495 คนั 

1.2  กลุ่มตัวอย่ำง (Sample size) ตามสูตรของทาโร่ ยามาแน่ (Yamana 1967:86)  
ความเช่ือมัน่ 95 หรือนยัส าคญั 0.05 จากสูตร 
 

  
 

     
 

 
 โดยก าหนดให ้ n = จ านวนประชากรในกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
   N = จ านวนประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา 
   E = ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้หรือระดบันยัส าคญั 0.05 
 

แทนค่า    

                                                       
   

     (    )
  

  
                  = 222     
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 จากจ านวนประชากรท่ีจดเบียนรถยนต์โตโยต้า วีออส ในจังหวดัชุมพร ปี 2555 
ทั้งหมด 495 คน ก าหนดให้มีความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดเ้ท่ากบั 0.05  จากสูตรขา้งตน้ดงักล่าว 
ท าใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน  222 คน ดงันั้น จึงพิจารณากลุ่มตวัอยา่งท่ีน ามาใชจ้  านวน  222  คน 

1. วธีิการเลือกตวัอยา่ง ผูศึ้กษาวจิยัจะเลือกตวัอยา่งแบบไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น  
(Non-probability Sampling) โดยมีขั้นตอนในการเลือกตวัอยา่งดงัน้ี ใชว้ธีิการเลือกตวัอยา่งแบบ
สะดวก (Convenience Sampling)  

2. จ านวน  222 ชุด 
  

2.  กำรสร้ำงเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 
 ลักษณะของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลสาหรับการวิจยัคร้ังน้ี คือ
แบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม เป็นขอ้มูลทัว่ไปทางดา้นประชากรศาสตร์มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบ
ค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple choices) จ  านวน 6 ขอ้ โดยแต่ละขอ้คาถามจะมีระดบัการวดั ขอ้มูล
ประเภทพร้อมทั้งรายละเอียดต่างๆ ดงัน้ี 
 1. เพศ ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง 
(Dichotomous Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่ 
เพศชาย และเพศหญิง 

2. อายุ ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก 
(Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale)  
การวิจยัคร้ังน้ีไดเ้ร่ิมตน้ตั้งแต่อายุ 20 ปี ข้ึนไป ทั้งน้ีเน่ืองจากอายุดงักล่าว เป็นผูท่ี้ไดรั้บใบอนุญาต
ในการขบัข่ีรถยนต ์แสดงช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นแบบสอบถาม 

[     ]  ต  ่ากวา่ 25 ปี    
[     ]  26 - 35 ปี 
[     ]  36 - 45 ปี     
[     ]  46 ปีข้ึนไป 
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3. สถานภาพสมรส ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลาย
ค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
(Nominal Scale) ไดแ้ก่ 

[     ]  โสด     
[     ]  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
[     ]  หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 

4. ระดบัการศึกษา ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลายค าตอบ
ใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 
ดงัน้ี 

[     ]  ต  ่ากวา่ ปวส.    
[     ]  ปวส. หรืออนุปริญญา 
[     ]  ปริญญาตรี     
[     ]  สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลายค าตอบใหเ้ลือก 
(Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

[     ]  นิสิต/นกัศึกษา    
[     ]  ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
[     ]  พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง   
[     ]  เกษตรกร 
[     ]  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................................................... 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยค าถามท่ีมีหลาย
ค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Questions) และใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั 
(Ordinal Scale) ดงัน้ี 

[     ]  นอ้ยกวา่ 10,000    
[     ]  10,000 - 20,000 
[     ]  20,001 - 30,000    
[     ]  30,001 - 40,000  
[     ]  40,001 ข้ึนไป  
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกบั พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ต
โยตา้   วอีอส ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยเป็นแบบสอบถามท่ีมีให้เลือกหลายค าตอบ (Multiple 
choices) ลกัษณะแบบปลายปิด จ านวน 6 ขอ้ โดยแต่ละขอ้คาถามจะมีระดบัการวดั ขอ้มูลประเภท
พร้อมทั้งรายละเอียดต่างๆ ดงัน้ี 

1. รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส เก็บรวมรวมขอ้มูล เป็นระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทนามบญัญติั(Nominal Scale) 

 [     ]  รุ่น 1.5 J M/T    
[     ]  รุ่น 1.5 J A/T 
[     ]  รุ่น 1.5 E M/T    
[     ]  รุ่น 1.5 E A/T  
[     ]  รุ่น 1.5 G A/T   

2. สีของรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส เก็บรวมรวมขอ้มูล เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภท
นามบญัญติั(Nominal Scale) 

[     ]  สีบรอนซ์เงิน    
[     ]  สีเทา 
[     ]  สีด า     
[     ]  สีแดงเขม้  
[     ]  สีขาว     
[     ]  สีบรอนซ์ทอง 

3. วธีิในการช าระเงิน เก็บรวมรวมขอ้มูล เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal Scale) 

[     ]  โดยการจ่ายเงินสด    
[     ]  โดยการผอ่นช าระ 
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4. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส เก็บรวมรวม
ขอ้มูล เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

[     ]  1 - 2 เดือน     
[     ]  3 - 4 เดือน 
[     ]  5 - 6 เดือน     
[     ]  7 เดือนข้ึนไป 

5. วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส เก็บรวมรวมขอ้มูล เป็น
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

[     ]  เพื่อความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดินทาง 
[     ]  ตามสมยันิยม แฟชัน่ 
[     ]  เพื่อแสดงถึงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 
[     ]  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................ 

6. สาเหตุหลกัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส เก็บรวม
รวมขอ้มูล เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 

[     ]  ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบของรถยนต์ 
[     ]  ประโยชน์จากการประหยดัน ้ามนัและสมรรถนะของเคร่ืองยนต ์
[     ]  มีราคาท่ีเหมาะสมและสามารถซ้ือได ้
[     ]  เช่ือมัน่ในคุณภาพหรือมีความมัน่ใจในตราสินคา้ 
[     ]  เทคโนโลย ี
[     ]  ตอบสนองการใชใ้นชีวติประจ าวนั 
[     ]  ศูนยบ์ริการภายหลงัการขาย 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ของผูต้อบ
แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา บริการหลงัการขาย และการจดัจ าหน่าย 
ซ่ึงใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิดโดยให้คะแนนน ้ าหนกั (Multiple Rating List Scale Questions) 
และเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงเป็นสเกลท่ีแสดงถึงระดบั
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในระดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด ไปจนถึงระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด 
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3.  ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมอืวจิัย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงมีขั้นตอนการ
ด าเนินการสร้างตามล าดบั ดงัน้ี 

3.1 ศึกษาขอ้มูลจาก ต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฏีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อมาใช้
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม ใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของงานวิจยั 

3.2 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เพื่อเป็นการ
ตรวจสอบ ขอค าแนะนาในการน ามาปรับปรุงแกไ้ข ใหเ้หมาะสมกบัจุดประสงคข์องการวจิยั 

3.3 น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ข เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อปรับปรุงใหม่ ให้
มีความถูกตอ้งก่อนน าไปใช ้

3.4 น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดลองใช้ (Try out) กบัผูท่ี้ใชห้รือครอบครอง
รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ในจงัหวดัชุมพร ท่ีมีคุณสมบติัเหมือนกบักลุ่มตวัอยา่งเก่า 

3.5 น าแบบสอบถามไปหาความเช่ือมัน่ โดยวธีิหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา (Coefficient 
Alpha) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546 : 449) จากการทดสอบหาค่าความ
เช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามจ านวน 30 ชุด ได ้
 

4.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 
ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดด้าเนินการเก็บขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวม

ไว ้ดงัน้ี 
 4.1.1 หนงัสือพิมพ ์วารสาร ส่ิงพิมพต่์างๆ 
 4.1.2 ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 
 4.1.3 หนงัสือทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ และรายงานวจิยั 

ท่ีเก่ียวขอ้ง 
4.2   แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจาก

กลุ่มเป้าหมาย 222 คน ในจงัหวดัชุมพร ดงัน้ี 
       4.2.1 ผูว้จิยันาแบบสอบถามไปดาเนินการสอบถามกบักลุ่มเป้าหมาย ในจงัหวดั

ชุมพร โดยเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 
 4.2.2 น าแบบสอบถามมาลงรหสั เพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 
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5.  กำรจัดท ำและกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

5.1  กำรจัดท ำข้อมูล 
5.1.1  เม่ือรวบรวมแบบสอบถามตามจ านวนท่ีตอ้งการแลว้ ผูว้ิจยัจะท าการ

ตรวจสอบขอ้มูล (Editing) โดยตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถามท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งท าการตอบ แยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 

5.1.2 ท าการลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้น ามาลง
รหสัตามท่ีก าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ 

5.1.3 การประมวลผลขอ้มูล น าขอ้มูลท่ีลงรหสัแลว้มาบนัทึกลงในคอมพิวเตอร์
เพื่อทาการประมวลผลขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ SPSS 
(Statistical Package for Social Sciences) for Windows version 17 
 5.2  การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

             5.2.1  วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อให้ทราบ
ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยสามารถวิเคราะห์แบบสอบถามได้ 
ดงัน้ี 

        1) แบบสอบถามส่วนท่ี 1 เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบ -
ถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนของผูต้อบ
แบบสอบถาม แสดงผลเป็นความถ่ีและร้อยละ (Percentage) 

         2) แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เก่ียวกบัปัจจยัดา้นจิตวิทยาในการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ไดแ้ก่ รุ่นของรถยนต ์สีของรถยนต ์วิธีการช าระเงิน ระยะเวลาท่ีท่านใชใ้น
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือรถยนต ์และสาเหตุหลกัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท า
ใหท้่านตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โดยแสดงผลเป็นความถ่ีและร้อยละ ละ (Percentage) 

            3) แบบสอบถามส่วนท่ี 3 เก่ียวกบัระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส โดยให้
น ้าหนกัคะแนนของผูต้อบแบบสอบถามเป็นระดบั ดงัน้ี (บุญชม ศรีสะอาด 2553:99-100) 
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            ระดับควำมส ำคัญ                 คะแนน 
มากท่ีสุด    5 
มาก     4 
ปานกลาง    3 
นอ้ย     2 
นอ้ยท่ีสุด    1 

 5.2.2 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows  ใน
แบบสอบถามส่วนท่ี 3 ซ่ึงผูว้จิยัไปแปลความหมายของค่าเฉล่ียโดยใชเ้กณฑด์งัน้ี  

ค่ำเฉลีย่         ระดับควำมส ำคัญ 
ค่าเฉล่ีย 4.51 – 5.00    มากท่ีสุด 
ค่าเฉล่ีย 3.51 – 4.50   มาก 
ค่าเฉล่ีย 2.51 – 3.50    ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.51 – 2.50   นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.50    นอ้ยท่ีสุด 

  5.2.3 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลในรูปตาราง 
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บทที ่4  

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร ไดท้  าการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 222 คน จากผูจ้ดทะเบียนรถยนต์
โตโยตา้ วอีอส ในปี 2555 จ านวน 495 คน ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบัดงัน้ี  

1. สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
2. ขั้นตอนในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 
3. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยการวเิคราะห์ขอ้มูล 3 ตอนดงัน้ี 

3.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 ขอ้มูลทางดา้นจิตวทิยาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3  ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์

โตโยตา้ วอีอส ของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

1.  สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

X   แทน ค่าเฉล่ีย  
S.D.   แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 

2.  ขั้นตอนการน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 

ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยั
คร้ังน้ี ผูว้จิยัไดว้เิคราะห์และน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยเรียงล าดบัหวัขอ้
เป็น 3ตอนดงัน้ี  

ส่วนท่ี 1  การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2  การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร 
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ส่วนท่ี 3  การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมี
พฤติกรรมต่อการตดัสินใจซ้ือ รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชุมพร 
 

3.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  
 

ส่วนท่ี 1 การวเิคราะห์ส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ตารางท่ี 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย  109 49.1  
หญิง  113 50.9  
รวม 222 100.0  

 
จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง  222 คนโดยเป็นเพศหญิง จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อย

ละ 50.9 และเป็นเพศชาย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 49.1 

ตารางท่ี 4.2  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่  25 ปี  32 14.4  
26 – 35 ปี  85 38.3 
36 – 45 ปี  76  34.2 
46  ปีข้ึนไป  29  13.1  
รวม 222 100.0  

 
จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 222 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ26 – 35 ปี 

จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4 รองลงมามีอายุ 36 – 45 ปี จ  านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 
อายตุ  ่ากวา่ 25 ปี จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4 อายุ 46 ปีข้ึนไป จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.1 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.3  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพสมรส 

 

สถานภาพสมรส จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด  73 32.9  
สมรส / อยูด่ว้ยกนั  136  61.2  
หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่ 13  5.9  
รวม 222 100.0  
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 222 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสหรืออยูด่ว้ยกนั จ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 61.2 
รองลงมามีสถานภาพโสด จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 32.9 และมีสถานภาพหมา้ย หยา่ร้างหรือ
แยกกนัอยู ่จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ ปวส. 
ปวส. หรือ อนุปริญญา  
ปริญญาตรี  
สูงกวา่ปริญญาตรี  

59 
78  
82  

3  

26.6 
35.1  
36.9 

1.4  
รวม 222 100.0  

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 222 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ระดบั

การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 36.9  รองลงมา เป็นระดบัการศึกษาปวส. หรือ 
อนุปริญญา จ านวน 78 คน คิดเป็น ร้อยละ 35.1 ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปวส. จ านวน 59 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 26.6 และระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญาตรี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นิสิต / นกัศึกษา  15 6.8 
ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ  39 17.5 
พนกังานบริษทัเอกชน / ลูกจา้ง  101 45.5 
เกษตรกร  55  24.8  
อ่ืนๆ  12  5.4  
รวม 222 100.0  

 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่าง 222 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ
เป็นพนกังานบริษทัเอกชนหรือลูกจา้ง จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมามีอาชีพเป็น
เกษตรกร จานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 มีอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 
39 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6  เป็นนิสิต/นกัศึกษา จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอาชีพอ่ืนๆ 
จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.4 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 

รายไดต่้อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท  23  10.4 
10,000 – 20,000 บาท  94 42.3  
20,001 – 30,000 บาท  75 33.8  
30,001 – 40,000 บาท  25 11.3  
40,001 บาทข้ึนไป  5  2.2  
รวม 222  100. 0 

 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 222 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 
40,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท จ านวน 
23 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.2 ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ของ
ผูบ้ริโภคใน จงัหวดัชุมพร 
 

ตารางท่ี 4.7  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลรุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส  
 

รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วอิอส จ านวน (คน) ร้อยละ 
รุ่น 1.5 J เกียร์ธรรมดา  4 1.8  
รุ่น 1.5 J เกียร์อตัโนมติั  60 27.0 
รุ่น 1.5 E เกียร์ธรรมดา  
รุ่น 1.5 E เกียร์อตัโนมติั  
รุ่น 1.5 G เกียร์อตัโนมติั  

25 
93  
40  

11.3  
41.9  
18.0  

รวม  222  100.0  
 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส รุ่น 1.5 E เกียร์
อตัโนมติั จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 41.9 รองลงมาคือ รุ่น 1.5 J เกียร์อตัโนมติั มีจ านวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.0 รุ่น 1.5 G เกียร์อตัโนมติั จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 รุ่น 1.5 E เกียร์
ธรรมดา จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และรุ่น 1.5 J เกียร์ธรรมดา มีจานวน 4 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.8 ตามลาดบั 
 

ตารางท่ี 4.8  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลสีของรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส  
 

สีของรถยนตโ์ตโยตา้ นิว วอิอส  จ านวน (คน) ร้อยละ 
บรอนซ์เงิน (Silver Metallic)  47 21.1  
เทา (Medium Silver Metallic)  17 7.7  
ด า (Black Mica)  49  22.1  
แดงเขม้ (Red Mica Metallic)  8  3.6  
ขาว 69 31.1 
บรอนซ์ทอง (Beiqe Metallic)  32  14.4  
รวม 222 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
โตโยตา้ วอีอส สีขาว จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 31.1 รองลงมาคือ สีด า มีจ  านวน 49 คน คิดเป็น
ร้อยละ 22.1 สีบรอนซ์เงิน จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 21.1 สีบรอนซ์ทอง จ านวน 32 คน คิดเป็น
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ร้อยละ14.4 สีเทา จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 และสีแดงเขม้ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 3.6  
ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.9  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลวธีิการช าระเงิน  
 

วธีิการชาระเงิน  จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาระโดยเงินสด  23  10.4  
โดยการผอ่นชาระ  199  89.6  
รวม  222  100.0  

 

จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการช าระโดยการผอ่นชาระ 
จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 89.6 และมีพฤติกรรมการช าระโดยเงินสด จ านวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10.4 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4.10  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์ 
 

ระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 -  2 เดือน  70  31.5  
3 – 4 เดือน  111 50.0  
5 – 6 เดือน 28  12.6  
7 เดือนข้ึนไป 13 5.9  
รวม  222  100.0  

 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
โตโยตา้ วีออส  3 – 4  เดือน จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0  รองลงมา ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้   วีออส  1 – 2 เดือน จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 ใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้    วอีอส 5 – 6 เดือน จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 12.6 และใชเ้วลาในการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ วอีอส 7 เดือนข้ึนไป จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลวตัถุประสงคห์ลกัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ 
 

วตัถุประสงคห์ลกัในการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อความสะดวกและปลอดภยัในการเดินทาง  192  86.5  
ตามสมยันิยม /แฟชัน่  20 9.0  
เพือ่แสดงถึงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม  10 4.5  
อ่ืนๆ  0  0.0  
รวม  222  100.0  
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคห์ลกัในการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต ์โตโยตา้ วีออส เพื่อความสะดวกและปลอดภยัในการเดินทาง จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อย
ละ 86.5 รองลงมา คือตามสมยันิยม / แฟชัน่ จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 เพื่อแสดงถึงฐานะ
และการไดรั้บการยอมรับจากสังคม จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 4.12  แสดงจ านวนและร้อยละขอ้มูลสาเหตุหลกัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ 
                      รถยนต ์ 
 

เหตุผลส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบของรถยนต ์ 25  11.3  
ประโยชน์จากการประหยดันา้มนัและสมรรถนะของเคร่ืองยนต์  80  36.0  
มีราคาท่ีเหมาะสมและสามารถซ้ือได ้ 38  17.1  
เช่ือมัน่ในคุณภาพหรือมีความมัน่ใจในตราสินคา้  44  19.8  
เทคโนโลย ี 2 0.9 
ตอบสนองความตอ้งการใชใ้นชีวติประจ าวนั 13 5.9 
ศูนยบ์ริการหลงัการขาย 20 9.0 
รวม  222  100.0  
 

จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เห็นว่าเหตุผลส าคญัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ วีออส คือ ประโยชน์จากการประหยดันา้มนัและสมรรถนะของ
เคร่ืองยนต ์จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0  เหตุผลรองลงมา คือ มีเช่ือมัน่ในคุณภาพหรือมีความ
มัน่ใจในตราสินคา้ จ านวน 44 คน คิดเป็นอตัราร้อยละ 19.8 ราคาท่ีเหมาะสมและสามารถซ้ือได ้
จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 17.1 ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบของรถยนต์ มีจ  านวน 25 คน คิด
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เป็นร้อยละ 11.3 ศูนยบ์ริการหลงัการขาย จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0  การตอบสนอกความ
ตอ้งการใชใ้นชีวิตประจ าวนั จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 และเทคโนโลยี  จ  านวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.9 ตามล าดบั 

 

 ส่วนท่ี 3 การวเิคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ 
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส  
 

ตารางท่ี 4.13  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของความส าคญัส่วนประสมการตลาด 
                      ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ N = 222 ระดบั
ความส าคญั  X S.D. 

ดา้นตราสินคา้     
1. ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยม 4.56 0.51 มากท่ีสุด 
2. ตราสินคา้มีภาพลกัษณ์เป็นท่ียอมรับในสังคม 4.50 0.54 มาก 
3. อะไหล่หาง่าย  4.72 0.51 มากท่ีสุด 
ดา้นตราสินคา้โดยรวม 4.59 0.52 มากท่ีสุด 
ดา้นการออกแบบ    
4. รูปทรงของรถยนตภ์ายนอกมีความโฉบเฉ่ียวสวยงาม  4.16 0.53 มาก 
5. การออกแบบตกแต่งภายในหอ้งโดยสารมีความสวยงามและ
กวา้งขวาง  

4.02 0.54 มาก 

6. ส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในรถยนตมี์อยา่งครบครัน  3.84 0.62 มาก 
7. มีสีหรือรุ่นใหเ้ลือกท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ  4.07 0.75 มาก 
ดา้นการออกแบบโดยรวม  4.02 0.61 มาก 
ดา้นคุณภาพ     
8. สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์ความทนทาน  4.33 0.61 มาก 
9. ตวัถงัมีความแขง็แกร่ง  
10. อตัราการประหยดัน ้ามนัสูง  

3.98 
4.68 

0.55 
0.62 

มาก 
มากท่ีสุด 

11. อุปกรณ์มาตรฐานและอุปกรณ์เสริมทนัสมยั  
12. ระบบช่วงล่างท่ีนุ่มนวลและยึดเกาะถนน  

4.06 
4.08 

0.57 
0.54 

มาก 
มาก 

ดา้นคุณภาพโดยรวม  4.23 0.58 มาก 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัดงัน้ี 
ดา้นตราสินคา้ พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัในดา้นตราสินคา้โดยรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.59 และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อะไหล่หาง่าย โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.72 รองลงมา คือ ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 และตราสินคา้มี
ภาพลกัษณ์เป็นท่ียอมรับในสังคม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50  

 ด้านการออกแบบ พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ระดับความส าคัญในด้านการออกแบบ
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.02 และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ รูปทรงของรถยนต์
ภายนอกมีความโฉบเฉ่ียวสวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 รองลงมา คือ มีสีหรือรุ่นให้เลือกท่ี
หลากหลายตรงกบัความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 การออกแบบตกแต่งภายในห้องโดยสารมี
ความสวยงามและกวา้งขวาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในรถยนต์
มีใหอ้ยา่งครบครัน   มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 

ดา้นคุณภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัในดา้นการออกแบบโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.23 และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อตัราการประหยดัน ้ ามนัสูง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.68 รองลงมาคือ  สมรรถนะของเคร่ืองยนต์มีความทนทาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.33 
ระบบช่วงล่างท่ีนุ่มนวลและยดึเกาะถนน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 อุปกรณ์มาตรฐานและอุปกรณ์เสริม
ทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และตวัถงัมีความแขง็แกร่ง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4. 14  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม  
                       การตลาดในดา้นราคา 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด N = 222 ระดบั
ความส าคญั ในดา้นราคา X S.D. 

- ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพรถยนต ์ 4.13 0.76 มาก 
- ราคามีความเป็นมาตรฐาน  4.21 0.72 มาก 
- ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษารถยนตต์ ่า 4.29 0.61 มาก 
- ราคาถูกเม่ือเทียบกบัรถยนตย์ีห่อ้อ่ืนในขนาดเคร่ืองยนตท่ี์ 
ใกลเ้คียงกนั  

3.66 0.82 มาก 

- ขายต่อไดร้าคาต ่า 3.31 0.66 ปานกลาง 
ดา้นราคาโดยรวม  3.92 0.72 มาก 
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จากตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความlส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภค ในดา้นราคา 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัในดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.92 
และเม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเห็นวา่ รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส มีค่าใชจ่้ายในการ
บ ารุงรักษา (Maintained) ต ่า รองลงมา รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส มีราคาท่ีเป็นมาตรฐาน  รถยนตโ์ต
โยตา้ วีออส มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ  รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส มีราคาท่ีถูกกวา่รถยนตย์ี่ห้ออ่ืน 
(ในขนาดเคร่ืองยนตท่ี์ใกลเ้คียงกนั) และรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส สามารถขายต่อไดร้าคาต ่า อยูใ่น
ระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 4.29, 4.21, 4.13, 3.66  และ 3.31 ตามลาดบั 
 

ตารางท่ี 4.15  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม 
                      การตลาด ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด N = 222 ระดบั
ความส าคญั ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย X S.D. 

- ตวัแทนจ าหน่าย มีความน่าเช่ือถือ 4.76 0.51 มากท่ีสุด 
- สถานท่ีตั้งโชวรู์มและศูนยบ์ริการอยูใ่นท าเลท่ีสะดวก  สามารถ
เดินทางง่าย 

4.65 0.57 มากท่ีสุด 

- จ านวนสาขาโชวรู์มและศูนยบ์ริการมีมากมาย หลายสาขา  4.48 0.58 มาก 
- ขนาดของโชวรู์มและศูนยบ์ริการ มีขนาดใหญ่  4.31 0.58 มาก 
- ความสะดวกสบาย และความสวยงาม ของโชวรู์ม 4.29 0.65 มาก 
- จดักิจกรรมมอเตอร์โชว ์ตามสถานท่ีต่างๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ บูท
งานต่าง ๆ ไดอ้ยา่งน่าสนใจ  

3.80 0.67 มาก 

- มีการจดัขอ้เสนอเงินดาวน์และอตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระใหก้บั
ลูกคา้ในอตัราท่ีต ่าและสมเหตุสมผล  

4.45 0.61 มาก 

- มีการก าหนดระยะเวลาในการผอ่นช าระท่ีเหมาะสมตามท่ีลูกคา้
ตอ้งการ 

4.52 0.57 ดีท่ีสุด 

- มีการใหข้องแถมหรืออุปกรณ์ตกแต่ง อยา่งครบครัน 3.95 0.81 มาก 
- มีการส่งมอบรถใหม่ แนะน าการบ ารุงรักษาฟรีในระยะทางหรือเวลาท่ี
ก าหนด เป็นอยา่งดี 

4.27 0.58 มาก 

- พนกังานขายมีบุคลิกภาพและ มนุษยส์มัพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ 4.54 0.59 ดีท่ีสุด 
- พนกังานขายมีความสามารถและรอบรู้ในการใหข้อ้มูลท่ีมีประโยชน์
มากท่ีสุด  

4.56 0.58 ดีท่ีสุด 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม  4.38 0.61 มาก 
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จากตารางท่ี 4.15  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภค ใน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีตวัแทนจ าหน่าย “โตโยตา้” มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.76 
รองลงมา โชวรู์มและศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” อยูใ่นท าเลท่ีสะดวก  เดินทางง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 
พนกังานขายรถยนต์ โตโยตา้ วิออส มีความสามารถและรอบรู้ในการให้ขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56  พนกังานขายรถยนต์ โตโยตา้ วีออส มีบุคลิกภาพและมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี  มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.54  รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส มีระยะเวลาในการผอ่นช าระตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52  โชวรู์มและศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” มีมากมาย หลายสาขา มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.48  รถยนต์โตโยตา้ วีออส ได้จดัขอ้เสนอเงินดาวน์และอตัราดอกเบ้ียท่ีต ่าและ
สมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45  โชวรู์มและศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” มีขนาดใหญ่ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.31 โชวรู์ม “โตโยตา้” มีความสะดวกสบาย และการตกแต่ง อยา่งสวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.29 ศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” ให้บริการบ ารุงรักษารถยนตฟ์รี ในระยะทางหรือระยะเวลาท่ีก าหนด
เป็นอยา่งดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27  รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ใหข้องแถมหรืออุปกรณ์ตกแต่ง  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.95  และรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส จดังานแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่างๆ ไดอ้ยา่งน่าสนใจ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80  ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.16  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสม 
                   การตลาด ในดา้นบริการหลงัการขาย 
 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด N = 222 ระดบั
ความส าคญั ในดา้นบริการหลงัการขาย X S.D. 

ดา้นบริการหลงัการขาย     
- การเช็คระยะและการใหบ้ริการของศูนยบ์ริการ  4.17 0.48 มาก 
- ผูป้ระกอบการมีการติดต่อกบัลูกคา้หลงัการใหบ้ริการเพื่อ
สอบถามความคิดเห็นต่าง ๆ 

3.97 0.60 มาก 

- คุณภาพในการใหบ้ริการของศูนยบ์ริการดี  4.21 0.53 มาก 
- ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเขา้รับบริการ 4.12 0.54 มาก 
ดา้นบริการหลงัการขายโดยรวม  4.12 0.54 มาก 
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จากตารางท่ี 4.16  แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภค ใน
ดา้นบริการหลงัการขาย พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ระดบัความส าคญัในดา้นบริการหลงัการขายโดย
รวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” มีบริการท่ีดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 การเช็คระยะ
และการให้บริการของศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ระยะเวลาท่ีใช้ในการเขา้
ศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12  และผูป้ระกอบการ “โตโยตา้” มีการติดต่อกบัลูกคา้
หลงัการใหบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั คือ 3.97 ตามล าดบั 
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บทที ่5 

สรุปผล อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

 

1.  สรุปผลการศึกษางานวจิัย  

 1.1   การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตาม เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้เฉลีย่ต่อเดือน   พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 50.9 และเป็นเพศชาย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 49.1 
ส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 35 ปี จ  านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 38.4 รองลงมามีอายุ 36 – 45 ปี จ  านวน 76 
คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 อายตุ  ่ากวา่ 25 ปี จ  านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 14.4 อาย ุและอาย ุ46 ปีข้ึน
ไป จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 13.1 มีสถานภาพสมรสหรืออยูด่ว้ยกนั จ านวน 136 คน คิดเป็น
ร้อยละ 61.2 รองลงมามีสถานภาพโสด จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 32.9 และมีสถานภาพหมา้ย 
หยา่ร้างหรือแยกกนัอยู ่จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 5.9 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 82 
คน คิดเป็นร้อยละ 36.9  รองลงมา เป็นระดบัการศึกษาปวส. หรือ อนุปริญญา จ านวน 78 คน คิด
เป็น ร้อยละ 35.1 ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปวส. จ านวน 59 คน คิดเป็น ร้อยละ 26.6 และระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญาตรี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนหรือ
ลูกจา้ง จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมามีอาชีพเป็นเกษตรกร จานวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.8 มีอาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ จ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6  เป็น
นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.4 
และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 รองลงมามี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8  
 1.2   การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า วีออส ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดชุมพร  จากการศึกษาขอ้มูลพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ โตโยตา้ วี
ออส รุ่น 1.5 E เกียร์อตัโนมติั จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 41.9 รองลงมาคือ รุ่น 1.5 J เกียร์
อตัโนมติั มีจ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 รุ่น 1.5 G เกียร์อตัโนมติั จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อย
ละ 18.0 รุ่น 1.5 E เกียร์ธรรมดา จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และรุ่น 1.5 ส่วนใหญ่นิยมซ้ือ
รถยนต ์โตโยตา้ วีออส   สีขาว จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 31.1 รองลงมาคือ สีด า มีจ  านวน 49 
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คน คิดเป็นร้อยละ 22.1  สีบรอนซ์เงิน จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 21.1 สีบรอนซ์ทอง จ านวน 32 
คน คิดเป็นร้อยละ14.4 สีเทา จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 และสีแดงเขม้ ส าหรับวิธีในการ
ช าระเงิน ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการช าระโดยการผอ่นช าระ จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 89.6 
และมีพฤติกรรมการช าระโดยเงินสด จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4 ส่วนใหญ่ใชร้ะยะเวลาใน
การตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส  3 – 4  เดือน จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 50.0  รองลงมา 
ใชใ้นการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส  1 – 2 เดือน จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 ส่วน
ใหญ่มีวตัถุประสงคห์ลกัในการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ วีออส เพื่อความสะดวกและปลอดภยั
ในการเดินทาง จ านวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 86.5 รองลงมา คือตามสมยันิยม / แฟชัน่ จ  านวน 20 
คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ด้านวตัถุประสงค์หลกัท่ีใช้ในการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ส่วนใหญ่มี
วตัถุประสงคเ์พื่อประโยชน์จากการประหยดันา้มนัและสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ จ  านวน 80 คน คิด
เป็นร้อยละ 36.0  เหตุผลรองลงมา คือ มีเช่ือมัน่ในคุณภาพหรือมีความมัน่ใจในตราสินคา้ จ  านวน 
44 คน คิดเป็นอตัราร้อยละ 19.8 ราคาท่ีเหมาะสมและสามารถซ้ือได ้จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.1  
 1.3  การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี
ความส าคัญต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ รถยนต์โตโยต้า วีออส ของผู้บริโภค  ผลการวิเคราะห์
ขอ้มูล มีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัน้ี  

 1.3.1 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า วีออส ของผู้บริโภค ในด้านผลิตภัณฑ์ ผูบ้ริโภคมี
ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ในดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวมอยูใ่นในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.27 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ตราสินคา้ “โตโยตา้” มีความน่าเช่ือถือ 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.72 
 1.3.2  ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความส าคัญต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ รถยนต์โตโยต้า วิออสของผู้บริโภค ในด้านราคา  ผูบ้ริโภคมีระดบั
ความส าคญั ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ รถยนตโ์ต
โยตา้ วีออส ในดา้นราคาโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 เม่ือพิจารณารายขอ้
พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส มีค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษาต ่า โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.29 รองลงมาคือ รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส มีราคาท่ีเป็นมาตรฐาน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 
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 1.3.2  ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีความส าคัญต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ รถยนต์โตโยต้า  วอีอสของผู้บริโภค ในด้านส่งเสริมการตลาด  ผูบ้ริโภค
มีระดบัความส าคญั ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส ในดา้นส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” มีบริการท่ีดี โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.21 รองลงมา คือ การเช็คระยะและการให้บริการของศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.17 
 1.3.3  ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ รถยนต์โตโยต้า วีออสของผู้บริโภค ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   
ผูบ้ริโภคมีระดับความส าคญั ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ในดา้นช่องทางการจดัจาหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.38 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ตวัแทนจ าหน่าย “โตโยตา้” มี
ความน่าเช่ือถือ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.76 รองลงมาคือ  โชวรู์มและศูนยบ์ริการ “โตโยตา้” อยูใ่น
ท าเลท่ีสะดวก  เดินทางง่าย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.65 
 

2.   อภิปรายผลการศึกษางานวจิัย  
 

จากผลการวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ วีออส 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร สามารถสรุปประเด็นส าคญัมาอภิปรายได ้ดงัน้ี  

2.1 ตามแบบสอบถามผลจากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี มีสถานภาพสมรสหรืออยูด่ว้ยกนั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ
เป็นพนกังานบริษทัเอกชนหรือลูก จา้ง มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ นายสุรเชษฐ์ ติงสมิตร (2548:255) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตนิ์สสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีวา่ เน่ืองจากผูบ้ริโภคในวยัดงักล่าวเป็นวยัท่ี
ตอ้งการสร้างครอบครัวและเป็นวยัท่ีเร่ิมตน้ของการท างาน จึงมกัท างานกบับริษทัเอกชน และสินคา้
รถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีเก่ียวกบัเทคโนโลย ีซ่ึงเพศชายจะใหค้วามสนใจมากกวา่เพศหญิง  
 2.2 ผลจากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้
ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดย
ผูบ้ริโภคมีความส าคญัมากท่ีสุด ว่า รถยนต์โตโยตา้ วีออส เป็นรถยนต์ท่ีมีตราสินคา้เป็นท่ี
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น่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 : 103) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะจ่ายเงิน
ให้กบัตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกัทัว่โลก มากกวา่ยอมจ่ายเงินให้กบัตราสินคา้ท่ีไม่รู้จกั
คุน้เคย เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่วา่ ตราสินคา้นั้นจะสามารถสร้างความพึงพอใจและมอบ
ความคุม้ค่าทางด้านจิตใจท่ีตราสินคา้อ่ืนไม่สามารถมีให้ได้ รองลงมาผูบ้ริโภคมีความเห็นว่า
รถยนต์ โตโยตา้   วีออส มีอตัราการประหยดันา้มนัสูง ซ่ึงมีความเหมาะสมกบัภาวะการณ์ใน
ปัจจุบนั  

ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัต่อปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากเช่นกนั โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นว่า 
รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส เป็นรถยนตท่ี์มีค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษาต ่า มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ
และมีราคาท่ีเป็นมาตรฐาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) กล่าววา่ ราคาท่ีผูบ้ริโภคให้
การยอมรับและยนิดีจ่าย สาเหตุเพราะผูบ้ริโภคมองวา่ราคานั้นมีความคุม้ค่ากบัการใชง้าน  

นอกจากน้ี โดยผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นวา่ รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส มีโฆษณาผา่นส่ือ
ต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์ไดอ้ยา่งสร้างสรรคแ์ละมีการจดังานแสดงสินคา้ตามสถานท่ี
ต่างๆ ไดอ้ยา่งน่าสนใจ ซ่ึงสอดคลอ้งเสรี วงษม์ณฑา (2540: 28-29) กล่าววา่ การส่ือสารการตลาด 
จะใชก้ารติดต่อส่ือสารหลายรูปแบบกบัลูกคา้ ซ่ึงอยูภ่ายใตแ้ผนเดียวกนั และจุดมุ่งหมายเดียวกนั 
การส่ือสารการตลาดตอ้งตระหนกัวา่บุคคลจะท าการสะสมขอ้มูล และขอ้มูลท่ีสะสมจะมีผลกระทบ
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงกิจกรรมการส่งเสริมทางการตลาดทั้งปวงท่ีนอกเหนือดา้นการ
ส่งเสริมการขายและดา้นการตลาดทางตรง ส่วนใหญ่จะเป็นกิจกรรมท่ีจดัข้ึนเพื่อมุ่งเนน้สร้างการ
รับรู้ให้กบัผูบ้ริโภคดา้นรูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคสามารถจดจ ารูปร่างลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ์ไดน้ั้น ผูบ้ริโภคจะเกิดกระบวนการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงจะท าให้ผลิตภณัฑ์
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งขนัในตลาดไดต่้อไป 

จากการศึกษาวิจยั ท าให้ทราบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ในระดบัมาก ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ีได้
ความสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ พรรณนุช น าขวา (2538: บทคดัย่อ) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมี
ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ขนาดเล็ก พบวา่ ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีมีความส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์นัง่ขนาดเล็กของผูบ้ริโภค ไม่ใช่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์เพียงดา้นเดียว แต่เป็น
ปัจจยัทั้ง 5 กลุ่ม ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาดและปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัไม่แตกต่างกนัคืออยูใ่นระดบัมาก ต่อ
ปัจจยัทุกกลุ่ม  
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 2.3 ผลจากการศึกษาวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ นิยมซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ วีออส รุ่น 1.5 E ซ่ึงถือเป็นรุ่นระดบักลางจาก 3 รุ่น คือ รุ่นท๊อป รุ่น
รอง     ท๊อป และรุ่นต ่าสุด เน่ืองจากเป็นรถยนตท่ี์มีราคาท่ีเหมาะสมไม่สูงมาก สอดคลอ้งกบัระดบั
เงินเดือนของผูบ้ริโภคท่ีอยู่ในวยัเร่ิมท างาน และส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือเป็นระบบเกียร์อตัโนมติั 
เน่ืองจาก ตอ้งการความสะดวกสบายในการขบัข่ี ส าหรับในดา้นของสี สีท่ีผูบ้ริโภคให้ความนิยม
เลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ สีขาว สืบเน่ืองมาจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซ่ึงจะให้ความนิยมกบั
รถสีขาว เพราะเป็นสีท่ีแสดงถึงความรู้สึกท่ีดูเรียบหรู และสะอาด ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัลกัษณะ
ของเพศหญิง ต่อมาในดา้นของวิธีในการชาระเงิน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้วิธีการผ่อนชาระ อนั
เน่ืองมาจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูท่ี้มีอายุยงันอ้ยและเป็นผูท่ี้เพิ่งเร่ิมท างานสร้างครอบครัว จึงยงั
ไม่ค่อยมีเงินสดท่ีเป็นเงินก้อนมาใช้ในการช าระเงินสด ประกอบกบัผูป้ระกอบการในปัจจุบนัมี
ขอ้เสนอต่างๆ ท่ีกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดการซ้ือมากข้ึน เช่น ขอ้เสนอการผอ่นดาวน์ 0 % หรือ
ระยะเวลาในการผอ่นชาระท่ียาวนานข้ึน   
 นอกจากนั้นการวิจัยยงัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส 3 – 4 เดือน และวตัถุประสงคห์ลกัท่ีใชใ้นการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถเพื่อความสะดวกและปลอดภยัในการเดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ นายสุรเชษฐ์ ติงสมิตร (2548:242) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตนิ์สสัน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถยนต ์ เพราะตอ้งการ
ความสะดวกสบาย รวดเร็วและความปลอดภยัในการเดินทางเป็นส่วนใหญ่ ส าหรับในดา้นสาเหตุ
หลกัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส เน่ืองมาจากผูบ้ริโภค
เล็งเห็นประโยชน์จากการประหยดันา้มนัและสมรรถนะของเคร่ืองยนต์ เน่ืองมาจากในภาวะปัจจุบนั
อยูใ่นยุคนา้มนัมีราคาแพง จึงท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งหาวิธีทางในการประหยดันา้มนัให้มากท่ีสุด เพื่อ
หลีกเล่ียงภาระท่ีเพิ่มข้ึนจากราคาน ้ามนั  
 2.4 ผลจากการศึกษาความแตกต่างของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนต ์ โต
โยตา้      วอีอส ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร จากลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั พบวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่าง ไม่มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือในดา้น
ระยะเวลาท่ีใช้ในการตดัสินใจและในดา้นจ านวนโชวรู์มท่ีเขา้เยี่ยมชม เพื่อศึกษาและเก็บขอ้มูลท่ี
แตกต่างกนั สืบเน่ืองมาจาก สินคา้รถยนต์จดัเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทเฉพาะเจาะจงซ้ือ (Specialty 
Products) ซ่ึงจดัว่ามีเป็นสินคา้ท่ีมีราคาแพง ตอ้งมีการวางแผนล่วงหน้าในการซ้ือ มีการเสาะ
แสวงหาขอ้มูลเพื่อใช้ในการตดัสินใจมาก ระยะเวลาท่ีใช้งานนาน ความถ่ีในการซ้ือมีไม่บ่อย 
ประกอบกบัรถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีใชไ้ดก้บัคนทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบัการศึกษา หรือมีความเหมาะสม
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กบัคนหมู่มาก (Mass Products) ดงันั้น การตดัสินใจเลือกซ้ือในดา้นระยะเวลาท่ีใชใ้นการตดัสินใจ
และในดา้นจานวนโชวรู์มท่ีเขา้เยี่ยมชมเพื่อศึกษาและเก็บขอ้มูลจึงไม่แตกต่างกนั แต่จากการศึกษา
ยงัพบอีกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ และ
ระดบัการศึกษา มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในด้านโอกาสท่ีจะแนะนาหรือบอกต่อบุคคลอ่ืน
แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมากข้ึนก็จะมีโอกาสท่ีจะแนะน าหรือบอกต่อบุคคลอ่ืนให้เลือกซ้ือ
รถยนต์โตโยตา้ วีออส มากข้ึนกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุน้อย ในดา้นสถานภาพ พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพหมา้ย/หย่าร้างมีโอกาสท่ีจะแนะน าหรือบอกต่อบุคคลให้เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส 
มากท่ีสุด และในดา้นระดบัการศึกษา ผูบ้ริโภคท่ีมีโอกาสท่ีจะแนะน าหรือบอกต่อบุคคลให้เลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส มากท่ีสุด คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปวส.หรืออนุปริญญา  
 2.5 ผลจากการศึกษาปัจจยัทางด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีความส าคญัในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออสของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษา 
พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาหน่ายและ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส 
ในด้านโอกาสท่ีจะแนะนาหรือบอกต่อบุคคลอ่ืนและในด้านความพึงพอใจโดยรวมท่ีได้รับจาก
รถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ในระดบัค่อนขา้งต ่าแต่เป็นไปในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมี
ระดบัความคิดเห็นท่ีดีข้ึนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ก็จะมีโอกาสแนะน าหรือบอกต่อ
บุคคลอ่ืนให้ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ วีออส และมีความพึงพอใจท่ีไดรั้บจากรถยนต์โต
โยตา้ วีออสเพิ่มข้ึนดว้ย ซ่ึงผลการวิจยัในคร้ังน้ีไดค้วามสอดคลอ้งกบัการวิจยัของ สุรียพ์ร เหมย
สวาท (2546: 101) ไดศึ้กษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตเ์ปอโยตข์องผูใ้ชร้ถยนตเ์ปอโยต์ ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเป็นเพราะวา่ ปัจจยัทางดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด ไม่วา่จะเป็น ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาหน่ายและ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นยอ่มมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค 
เพราะส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได้ ซ่ึงทางบริษทัไดท้าการพฒันา ปรับปรุงและใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่
ผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด  
 

3.  ข้อเสนอแนะจากการวจิัย  
 

จากผลการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชุมพร ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  
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3.1 ในดา้นผลิตภณัฑ์ จากสาเหตุส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โต
โยตา้   วอีอส พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของ อตัราการประหยดัน ้ ามนัของเคร่ืองยนตสู์ง 
เน่ืองจากวา่ ปัจจุบนัอยูใ่นภาวะนา้มนัมีราคาแพง ซ่ึงมีแนวโนม้ท่ีจะแพงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นจะ
เห็นไดว้่าผูบ้ริโภคไดห้ันไปเลือกใช้พลงังานทดแทนกนัมากข้ึนไม่ว่าจะเป็น น ้ ามนัแก๊สโซฮอลล์, 
น ้ ามนั E20, ก๊าซ NPV และก๊าซ LPG ซ่ึงการใชพ้ลงังานทดแทนน้ีทางรัฐบาลก็ให้การสนบัสนุน
และมีแนวโน้มท่ีจะไดรั้บความนิยมมากข้ึนทุกที แต่เราจะเห็นไดว้า่ก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะเปล่ียนจาก
การใช้น ้ ามนัไปใชพ้ลงังานทางเลือกไดน้ั้น ส่วนใหญ่จะตอ้งมีการน ารถยนต์ไปท าการติดตั้งเพื่อ
ดดัแปลงระบบก่อนเสมอ ซ่ึงดว้ยเหตุน้ี ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพิ่มให้กบัผูป้ระกอบการ
ภายนอกเพื่อท าการติดตั้งดดัแปลงระบบ และบางคร้ังในการติดตั้งก็มิไดก้ระท าโดยช่างผูช้  านาญ
จริงๆ จึงท าให้ผูบ้ริโภคบางท่านอาจจะไม่ไดรั้บความพอใจและอาจก่อให้เกิดความเสียหายกบั
ระบบของรถยนตด์ัง่เดิมได ้ ดงันั้น จึงเหตุจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีทางบริษทัผูป้ระกอบการจะตอ้งท าการ
พฒันาการออกแบบผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัการเปล่ียนแปลงไปของสถานการณ์และตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดยไม่ตอ้งให้ผูบ้ริโภคตอ้งไปท าการดดัแปลงกบัผูป้ระกอบการ
ภายนอกในภายหลงั ซ่ึงการท าเช่นน้ีจดัเป็นการเพิ่มมูลค่า (Value added) ใหก้บัผลิตภณัฑไ์ดอี้กดว้ย  

3.2 ในดา้นราคา จากการวดัระดบัความคุม้ค่าต่อราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความ
คุม้ค่าต่อราคาของรถยนต ์ โตโยตา้ วิออส อยูใ่นระดบัสูง และให้ความสาคญัในเร่ืองของราคาท่ีมี
ความเหมาะสมกบัคุณภาพมากท่ีสุด เน่ืองจากวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการรับรู้วา่รถยนต ์โตโยตา้ วี
ออส เป็นรถเคร่ืองยนต์ขนาดเล็ก ท่ีมีราคาไม่แพง เหมาะกบัการขบัข่ีในเมือง ซ่ึงก็ตรงกบั
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีทางบริษทัได้วางเอาไว้ แต่เน่ืองจากปัจจุบนัมีหลายปัจจยัท่ีไม่สามารถ
ควบคุมได้ ซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อตน้ทุนการผลิตของผูป้ระกอบการรวมไปถึงกาลงัในการซ้ือ 
(Purchasing power) ของผูบ้ริโภคด้วย ดงันั้นทางผูป้ระกอบการจะตอ้งมีการค านึงถึงความ
เหมาะสมของราคาควบคู่ไปกบัคุณภาพใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนัดว้ย 
 3.3 ในดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองจานวนของ
โชวรู์มและศูนยบ์ริการและความสะดวกสบายในการเดินทางไปสู่โชวรู์มและศูนยบ์ริการมากท่ีสุด 
ซ่ึงดา้นน้ีทางผูป้ระกอบการ “โตโยตา้” ก็สามารถตอบสนองความตอ้งการทางดา้นน้ีของผูบ้ริโภคได้
เป็นอยา่งดี โดยการมีจ านวนโชวรู์มและศูนยบ์ริการ ถึง 272 แห่ง ทัว่ทุกพื้นท่ีของประเทศไทย แต่ส่ิง
หน่ึงท่ีจะต้องมีควบคู่กันไป คือ คุณภาพ และความเป็นมาตรฐาน ในการให้บริการท่ีทาง
ผูป้ระกอบการจะตอ้งทาให้ทดัเทียมกนัในศูนยบ์ริการทุกๆ แห่ง ให้ลูกค้ารู้สึกได้ถึงความเป็น
มาตรฐานท่ีน่าเช่ือถือของตราสินคา้ “โตโยตา้” ซ่ึงจะเป็นการเพิ่มคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
ใหเ้กิดข้ึนในใจผูบ้ริโภคมากข้ึนดว้ย  



 
 
 

58 
 

 3.4 ในดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการโฆษณา
ผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทยุ โทรทศัน์ ส่ือส่ิงพิมพ ์ฯลฯ วา่ตอ้งทาอยา่งสร้างสรรค ์รวมไปถึงการจดังาน
แสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่างๆ ก็ตอ้งทาไดอ้ยา่งน่าสนใจ แต่เราจะเห็นไดว้่าสินคา้ประเภทรถยนต์
ส่วนใหญ่จะใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดแบบอดัฉีดสูงๆ ในช่วงแรกท่ีมีการออกวางจ าหน่าย
หลงัจากนั้นก็ดูเหมือนจะเงียบหายไปหรือเปล่ียนไปเป็นการส่งเสริมรถรุ่นใหม่แทน ซ่ึงในการทา
เช่นน้ีเพื่อเป็นการประหยดังบประมาณ และเพื่อไปกระตุน้ยอดขายในรถรุ่นอ่ืน แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น
ทางดา้นผูป้ระกอบการควรจะมีการทาการส่งเสริมการตลาดอยูบ่า้งเพื่อเป็นการ Remind สินคา้ให้อยู่
ในใจผูบ้ริโภคเสมอ 
 3.5 ในดา้นบุคคลใหค้ าแนะน า จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานะภาพหม่ายหรือ
หย่าร้าง มีอายุมากและมีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี มีโอกาสท่ีจะแนะน าหรือบอกต่อแก่
บุคคลอ่ืนมากท่ีสุด ท าให้ทางผูป้ระกอบการควรรีบเร่งทาการขยายกลุ่มบุคคลท่ีให้คาแนะนาไปให้
กวา้งและครอบคลุมในทุกกลุ่มอายุ, ระดบัการศึกษาและทุกสถานภาพ ให้มากข้ึน อาทิ เช่น การ
พยายามเขา้ถึงกลุ่มบริษทัท่ีมีช่ือเสียง หรือการผา่นส่ือ โดยใช้กลุ่มบุคคลส าคญั ผูซ่ึ้งเป็นผูน้าทาง
ความคิด ท่ีไดรั้บการยอมรับจากคนหมู่มาก  

3.6 จากพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีศึกษา พบวา่มีความเช่ือมัน่ต่อตรา
สินคา้ “โตโยตา้” ในระดบัมาก ดงันั้น เพื่อยงัคงรักษาความเป็นรถยอดนิยมในประเทศไทย ทาง
บริษทัควรทาการดูแลในเร่ืองของการบริการหลงัการขายเพิ่มข้ึน รวมถึงการจดัฝึกอบรม สัมนา เพื่อ
พฒันาพนกังานขายให้เป็นพนกังานขายท่ีมีคุณภาพ เสริมเทคนิคในการให้บริการและสร้างความ
ประทบัใจและความเช่ือมัน่ แก่ผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึน  

3.7 ผูป้ระกอบการ ควรให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทุกๆ
ดา้นให้ดีเสมอเท่าเทียมกนั เน่ืองจาก จากการศึกษาพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทุกดา้นในระดบัมาก และการส่งเสริมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดให้ดีอยู่
เสมอยงัมีความสัมพนัธ์กบัโอกาสในการแนะนาหรือบอกต่อบุคคลอ่ืนดว้ย ทั้งยงัทาให้ผูบ้ริโภค
เกิดความประทบัใจมากข้ึน จนเกิดเป็นความจงรักภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) อนัจะส่งผล
ใหผู้บ้ริโภคแนะนาหรือบอกต่อบุคคลอ่ืนใหเ้ลือกซ้ือรถยนตภ์ายใตแ้บรนด์ของ “โตโยตา้” มากข้ึน
ดว้ย  
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4.  ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป  
 

การวจิยัท่ีน่าสนใจและสามารถท าการศึกษาต่อเน่ืองได ้จึงน่าจะเป็นการศึกษา  
4.1 ควรศึกษาถึงทศันคติและการรับรู้ต่อองคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ของรถยนต์ โตโยตา้ 

วีออส ในลักษณะการท าเปรียบเทียบกับรถยนต์ยี่ห้ออ่ืนท่ีเป็นคู่แข่ง เพื่อน าผลการศึกษามา
เปรียบเทียบกนั  

4.2 ควรศึกษาถึงความพึงพอใจ ความคาดหวงั ปัญหาและความตอ้งการของลูกคา้
เพื่อใหก้ารตอบสนองต่อความตอ้งการดา้นต่างๆ เพื่อนาไปพฒันาปรับปรุงดา้นวตัถุดิบและขั้นตอน
การผลิตท่ีมีมาตรฐานยิง่ข้ึน  

4.3 ควรศึกษาถึงผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ่ืนๆ เพื่อหาความแตกต่าง ซ่ึงอาจเป็นความแตกต่าง
ในดา้นประชากรศาสตร์หรือปัจจยัอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อนาผลท่ีไดม้าพฒันาปรับปรุงให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในทุกๆพื้นท่ีไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 
เร่ือง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า วอีอส 

ของผู้บริโภคในจังหวดัชุมพร  
 
เรียน ผูต้อบแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัท าข้ึนเพื่อเป็นส่วนประกอบหน่ึงในการท าสารนิพนธ์ ของนิสิต
นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการตลาด 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ต
โยตา้ วีออส ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชุมพร  

 จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการช่วยตอบแบบสอบถาม อน่ึงการตอบแบบสอบถามน้ี
ใชเ้พื่อการศึกษา และผูต้อบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบจากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด 
จึงหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความกรุณาและความร่วมมือจากท่านเป็นอยา่งดี 
 

ขอขอพระคุณเป็นอยา่งสูงในความอนุเคราะห์ของท่าน 
            นายฤทธี  ถึงเสียบญวน 
               ผูว้จิยั 
 
ค าช้ีแจง : แบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 6 ขอ้ 
ส่วนท่ี 2  ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้  วีออส 6 ขอ้ 
ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ 

  รถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส 34 ขอ้ 
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ส่วนที ่1 : ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง    โปรดพิจารณาขอ้ความและท าเคร่ืองหมาย   ลงหนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริงของ
ท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ 
[     ]  ชาย    [     ]  หญิง 

2. อาย ุ
[     ]  ต  ่ากวา่ 25 ปี   [     ]  26 - 35 ปี 
[     ]  36 - 45 ปี    [     ]  46 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพการสมรส 
[     ]  โสด    [     ]  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
[     ]  หมา้ย / หยา่ร้าง / แยกกนัอยู ่   

4. ระดบัการศึกษา 
[     ]  ต  ่ากวา่ ปวส.   [     ]  ปวส. หรืออนุปริญญา 
[     ]  ปริญญาตรี    [     ]  สูงกวา่ปริญญาตรี  

  

5. อาชีพ 
[     ]  นิสิต/นกัศึกษา   [     ]  ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
[     ]  พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง  [     ]  เกษตรกร 
[     ]  อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................................................   

6. รายไดต่้อเดือน 
[     ]  นอ้ยกวา่ 10,000   [     ]  10,000 - 20,000 
[     ]  20,001 - 30,000   [     ]  30,001 - 40,000  
[     ]  40,001 ข้ึนไป   
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ส่วนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านจิตวทิยาทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า  วอีอส 
ค าช้ีแจง     โปรดพจิารณาข้อความและท าเคร่ืองหมาย   ลงหน้าข้อความทีต่รงกบัความเป็นจริงของ
ท่านมากท่ีสุด 
1.  รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 

[     ]  รุ่น 1.5 J M/T   [     ]  รุ่น 1.5 J A/T 
[     ]  รุ่น 1.5 E M/T   [     ]  รุ่น 1.5 E A/T  
[     ]  รุ่น 1.5 G A/T    

2.  สีของรถยนตโ์ตโยตา้ วีออส ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 
[     ]  สีบรอนซ์เงิน   [     ]  สีเทา 
[     ]  สีด า    [     ]  สีแดงเขม้  
[     ]  สีขาว    [     ]  สีบรอนซ์ทอง    

3.  วธีิการช าระเงิน 
[     ]  โดยการจ่ายเงินสด   [     ]  โดยการผอ่นช าระ 

4.  ระยะเวลาท่ีท่านใชใ้นการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส 
[     ]  1 - 2 เดือน    [     ]  3 - 4 เดือน 
[     ]  5 - 6 เดือน    [     ]  7 ดือนข้ึนไป  

5.  วตัถุประสงคห์ลกัในการซ้ือรถยนตข์องท่านคือ 
[     ]  เพื่อความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดินทาง 
[     ]  ตามสมยันิยม แฟชัน่ 
[     ]  เพื่อแสดงถึงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 
[     ]  อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................................................  

6.  สาเหตุหลกัท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ วอีอส คือ 
[     ]  ชอบรูปลกัษณ์ การออกแบบของรถยนต์ 
[     ]  ประโยชน์จากการประหยดัน ้ามนัและสมรรถนะของเคร่ืองยนต ์
[     ]  มีราคาท่ีเหมาะสมและสามารถซ้ือได ้
[     ]  เช่ือมัน่ในคุณภาพหรือมีความมัน่ใจในตราสินคา้ 
[     ]  เทคโนโลย ี
[     ]  ตอบสนองการใชใ้นชีวติประจ าวนั 
[     ]  ศูนยบ์ริการภายหลงัการขาย 
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ส่วนที ่2  ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า วอีอส 
ค าช้ีแจง     ปัจจัยใดต่อไปนีท้ีม่ีความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า วอีอส ของท่าน โปรด
ท าเคร่ืองหมาย   ลงในช้องว่างของระดับความคิดเห็น โดยเลอืกตอบเพยีง 1 ค าตอบ 

ปัจจยั 

ระดบัความคิดเห็น 

เห็นดว้ย
อยา่งยิ่ง 

 
5 

เห็น
ดว้ย
มาก 

4 

ไม่
แน่ใจ 

 
3 

ไม่เห็น
ดว้ย 

 
2 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิ่ง 
1 

ดา้นตราสินคา้ 
1.  ตราสินคา้มีช่ือเสียง เป็นท่ีนิยม 

     

2.  ตราสินคา้มีภาพลกัษณ์เป็นท่ียอมรับในสงัคม      
3.  อะไหล่หาง่าย      
ดา้นการออกแบบ 
4.  รูปทรงของรถยนตภ์ายนอกมีความโฉบเฉ่ียว 
สวยงาม 

     

5.  การออกแบบตกแต่งภายในหอ้งโดยสารมีความ
สวยงาม และกวา้งขวาง 

     

6.  ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ภายในรถยนตมี์ให้
อยา่งครบครัน 

     

7.  มีสีหรือรุ่นใหเ้ลือกท่ีหลากหลาย ตรงกบัความ
ตอ้งการ 

     

ดา้นคุณภาพ 
8.  สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์ความทนทาน 

     

9.  ตวัถงัมีความแขง็แกร่ง      
10.  อตัราการประหยดัน ้ามนัสูง      
11.  อุปกรณ์มาตรฐานและอุปกรณ์เสริมทนัสมยั      
12.  ระบบช่วงล่างท่ีนุ่มนวลและยึดเกาะถนน      
ดา้นราคา 
13.  ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพรถยนต ์

     

14.  ราคามีความเป็นมาตรฐาน      
15.  ค่าใชจ่้ายในการบ ารุงรักษารถยนตต์ ่า      
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ปัจจยั ระดบัความคิดเห็น 

 
เห็นดว้ย
อยา่งยิ่ง 

 
5 

เห็น
ดว้ย
มาก 

4 

ไม่
แน่ใจ 

 
3 

ไม่เห็น
ดว้ย 

 
2 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิ่ง 
1 

16.  ราคาถกูเม่ือเทียบกบัรถยนตย์ี่หอ้อ่ืนในขนาด
เคร่ืองยนตท่ี์ใกลเ้คียงกนั 

     

17.  ขายต่อไดร้าคาต ่า      
ด้านบริการหลงัการขาย 
18. การเช็คระยะและการใหบ้ริการของศูนยบ์ริการ 

     

19. ผูป้ระกอบการมีการติดต่อกบัลูกคา้หลงัการ
ใหบ้ริการเพ่ือสอบถามความคิดเห็นต่าง ๆ 

     

20. คุณภาพในการบริการของศนูยบ์ริการดี      
21. ระยะเวลาท่ีใชใ้นการเขา้รับบริการ      
ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
22. ตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 

     

23. สถานท่ีตั้งโชวรู์มและศูนยบ์ริการอยูใ่นท าแลท่ี
สะดวก สามารถเดินทางไดง่้าย 

     

24. จ านวนสาขาของโชวรู์มและศูนยบ์ริการมีมาก 
หลากหลายสาขา 

     

25. ขนาดของโชวรู์ม และศูนยบ์ริการมีขนาดใหญ่      
26. ความสะดวกสบาย และความสวยงามของ 
โชวรู์ม 

     

27. จดักิจกรรมมอเตอร์โชว ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ บูทงานต่าง ๆ ไดอ้ยา่งน่าสนใจ 

     

28. มีการจดัขอ้เสนอเงินดาวน ์และอตัราดอกเบ้ียในการ
ผอ่นช าระใหก้บัลูกคา้ในอตัราท่ีต ่าและสมเหตุสมผล 

     

29. มีการก าหนดระยะเวลาในการผอ่นช าระท่ีเหมาะสม
ตามท่ีลกูคา้ตอ้งการ 
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ปัจจยั ระดบัความคิดเห็น 

 
เห็นดว้ย
อยา่งยิ่ง 

 
5 

เห็น
ดว้ย
มาก 

4 

ไม่
แน่ใจ 

 
3 

ไม่เห็น
ดว้ย 

 
2 

ไม่เห็น
ดว้ย

อยา่งยิ่ง 
1 

30. มีการใหข้องแถมหรืออุปกรณ์ตกแต่งอยา่ง 
ครบครัน 

     

31. มีการส่งมอบรถใหม่ แนะน าการบ ารุงรักษาฟรีใน
ระยะทางหรือเวลาท่ีก าหนด เป็นอยา่งดี 

     

32. พนกังานขายมีบุคลิกภาพ และมนุษยส์ัมพนัธ์ 
ท่ีดีต่อลกูคา้ 

     

33. พนกังานขายมีความสามารถ และรอบรู้ในการให้
ขอ้มลูท่ีมีประโยชนม์ากท่ีสุด 

     

 
 

ขอขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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