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 การวจิยัครัง้น้ีมจุีดมุง่หมายเพื่อศกึษาปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด รปูแบบการดาํเนินชวีติ
และพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื 
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
แบบเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ สถานภาพโสด มอีายุ
ระหว่าง 28-31 ปี ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืนประมาณ 20,001-30,000 บาท จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน มงีบประมาณในการซือ้รถยนต์
อโีคคารเ์ฉลีย่ เท่ากบั 568,200 บาทต่อคนั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามคดิเหน็ต่อปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดที่เกี่ยวขอ้งกบัรถยนต์อโีคคาร์ อยู่ในระดบัเหน็ด้วย และความคดิเหน็ต่อปจัจยั
รปูแบบการดาํเนินชวีติทีเ่กีย่วขอ้งกบัรถยนตอ์โีคคาร ์อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานพบวา่ 
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน จาํนวนสมาชกิในครอบครวั ทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาในการ
ซื้อโดยเฉลี่ยแตกต่างกนั และอายุ สถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน จํานวนสมาชกิในครอบครวั ที่
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัแตกต่าง
กนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการ
ส่งเสรมิทางการตลาดที่เกี่ยวขอ้งกบัรถยนต์อโีคคาร ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีค
คารใ์นดา้นราคาในการซือ้โดยเฉลีย่ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, 0.05, 0.01 ตามลําดบั และ
ด้านการส่งเสรมิทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกบัรถยนต์อีโคคาร์ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ไดแ้ก่ ความสนใจ ความคดิเหน็ทีเ่กีย่วขอ้งกบัรถยนตอ์โีคคาร ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ ดา้นราคาในการซือ้โดยเฉลีย่อย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01, 0.01 ตามลําดบั  และความสนใจ ความคดิเหน็ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัรถยนต์อโีคคาร ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, 0.01 ตามลาํดบั 
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 This research aimed to study marketing mix, lifestyle and eco car’s buying 
behavior of consumers in Bangkok Metropolis. This research was conducted using 
questionnaires as a tool to collect the statistical data for data analysis from sample size in 
this research was 400 respondents. The analysis included percentage, mean score, 
standard deviation and Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 
 The results showed that the majority of respondents were single female, aged 
between 28-31 years whose level education was Bachelor’s degree. They were office 
workers with the monthly average revenue between 20,001-30,000 baht, number of family 
members 3-4 person. They have bought the eco car with an average spending amount 
568,200 Baht per car. Most respondents opinion towards marketing mix factors were at the 
agree level. Most respondents opinion towards lifestyle factors also were at the agree level. 
 The results of hypothesis testing were as follows: 
 Respondents with different demographic such as gender, age, marital status, 
education level, occupation, monthly income and family members had different buying 
behaviour towards average spending amount. While respondents with different demographic 
such as age, marital status, monthly income and family members had different buying 
behaviour towards eco car introduction to close friend. 
 Marketing mix factors in terms of product, place, promotion had a significant 
relationship towards buying behaviour on the average spending amount at the level of 0.01, 
0.05, 0.01 respectively. Marketing mix factors in terms of promotion a significant relationship 
towards buying behaviour on the eco car introduction to close friend at the level of 0.01. 
 Lifestyle factors in terms of interests, opinion had significant relationship towards 
buying behaviour on average spending amount at the level of 0.01, 0.01 respectively. 
Lifestyle factors in terms of interests, opinion had significant relationship towards buying 
behaviour on eco car introduction to close friend at the level of 0.01, 0.01 respectively. 
 

 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 

 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยดเีป็นเพราะผูว้จิยัไดร้บัความเมตตาและกรุณา อย่าง
ยิง่จากผูช้่วยศาสตราจารย์ ดร.ชวลัลกัษณ์ คุณาธกิรกจิ อาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์ที่ได้เสยีสละ
เวลาอนัมคี่าใหค้ําปรกึษา และใหข้อ้เสนอแนะต่างๆ รวมถึงตรวจสอบแก้ไขขอ้บกพร่องต่างๆ จน
ผูว้จิยัสามารถดาํเนินการวจิยัจนสาํเรจ็ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ี
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยส์ุพาดา สริกุิตตา และอาจารย ์ดร.ณฐัยา ประดษิฐ์
สุวรรณ ทีใ่หค้วามกรุณาเป็นกรรมการสอบและผูเ้ชีย่วชาญในการตรวจแบบสอบถามจนทําใหส้าร
นิพนธฉ์บบัน้ีเสรจ็สมบรูณ์ ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสงูไว ้ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณเหล่าคณาจารยแ์ละเจา้หน้าทีใ่นโครงการบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติทุก
ท่านโดยเฉพาะ คุณ ปุณยนุช เรอืนโนวา ทีใ่หช้่วยเหลอืผูว้จิยัมาโดยตลอด รวมถงึเพื่อนๆ บรหิาร 
ธุรกจิมหาบณัฑติ เอกการตลาด รุ่น 17 ทุกคนทีค่อยช่วยเหลอืและเป็นกําลงัใจซึง่กนัและกนัตลอด
มา ตลอดจนผูท้ีม่พีระคุณทุกทา่นทีช่ว่ยเหลอืใหผู้ว้จิยัประสบความสาํเรจ็ในการศกึษา  
 คุณประโยชน์และคุณงามความดใีดๆ ทีไ่ดร้บัจากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบใหบ้ดิา
มารดา ครอบครวั ญาตพิีน้่อง ตลอดจนอาจารยท์ุกท่านทีป่ระสทิธิป์ระสาทวชิาความรูใ้หก้บัผูว้จิยั 
ทาํใหส้ารนิพนธฉ์บบัน้ีเสรจ็สมบรูณ์ดว้ยด ี
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 
 ปจัจุบนัรถยนต์ไดเ้ขา้มามบีทบาทสําคญัต่อการดําเนินชวีติประจําวนัที่ช่วยอํานวยความ
สะดวกในการเดนิทางใหก้บัประชาชนมากยิง่ขึน้เพราะรถยนตเ์ป็นยานพาหนะทีใ่ชใ้นการคมนาคมที่
สะดวกรวดเรว็ทําใหอุ้ตสาหกรรมรถยนต์ในประเทศไทยมกีารขยายตวัอย่างต่อเน่ือง ความตอ้งการ
รถยนตป์ระเภทต่างๆ เพื่อใชใ้นการดาํเนินธุรกจิและการเดนิทางจงึเพิม่สงูขึน้มาก ดงันัน้ รถยนตจ์งึ
เป็นสิง่อํานวยความสะดวกทีม่คีวามจําเป็นในระดบัหน่ึง มใิช่เป็นเพยีงสิง่ทีแ่สดงถงึความฟุ่มเฟือย
เชน่ในอดตีอกีต่อไป ทาํใหป้รมิาณการจาํหน่ายรถยนตเ์พิม่ขึน้อยา่งต่อเน่ืองตลาดหลายปีทีผ่า่นมา 
 บรษิทัผูผ้ลติรถยนตห์ลายบรษิทั เช่น บรษิทั นิสสนั มอเตอร ์(ประเทศไทย) จาํกดั, บรษิทั 
ฮอนดา้ ออโตโมบลิ (ประเทศไทย) จาํกดั บรษิทั ซูซูก ิมอเตอร ์(ประเทศไทย) จํากดั บรษิทั มติซ ู 
บชิ ิมอเตอรส์ (ประเทศไทย) จํากดั บรษิทั โตโยต้า มอเตอร ์(ประเทศไทย) จํากดั และบรษิทั 
มาสด้า เซลส์ (ประเทศไทย) จํากดั ใหค้วามสําคญักบัการพฒันารถยนต์นัง่ส่วนบุคคลใหต้รงกบั
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีส่ดุ ซึง่ดไูดจ้ากการทีบ่รษิทัรถยนตห์ลายบรษิทัมกีารเปิดตวัรถยนต์
อโีคคารร์ุน่ใหม่ๆ  เพิม่มากขึน้ ซึง่ปจัจยัสาํคญัในการพฒันาผลติภณัฑข์องตน คอื การสรา้งทางเลอืก
ใหผู้บ้รโิภค ทัง้การผลติยานยนต์ทีม่ปีระสทิธภิาพในการใชพ้ลงังานสูง และการผลติรถยนต์ที่
สามารถใชพ้ลงังานทางเลอืกรถยนตท์ีผ่ลตินัน้จะตอ้งปล่อยของเสยีน้อยลง เพื่อลดมลพษิทีอ่าจเกดิ
ขึน้กบัสิง่แวดลอ้ม อกีทัง้ยงัต้องพฒันารถยนต์ทีม่มีาตรฐานความปลอดภยักบัผูข้บัขีแ่ละผูโ้ดยสาร
มากยิง่ขึน้ และมาตรฐานความปลอดภยัต่างๆ กม็กีารปรบัระดบัความสาํคญัเพิม่ขึน้ดว้ยเชน่กนั 
 Eco Car มาจากคาํภาษาองักฤษว่า Economy Car ซึง่กค็อืรถยนตท์ีถู่กออกแบบมาดว้ย
ตน้ทุนตํ่าในการผลติ รถยนตป์ระเภทน้ีถูกผลติออกมาเพื่อผูข้บัขีร่ถยนตใ์ชส้ว่นตวัเป็นหลกั มขีนาด
เลก็ น้ําหนักเบา และราคาไม่แพง กล่าวงา่ยๆกค็อื รถยนต์อโีคคาร ์ คอื รถยนต์ประหยดัน้ํามนั 
หมายความวา่ มลีกัษณะเหมอืนรถยนตท์ัว่ไป แต่ทาํทุกอยา่งใหเ้ลก็ลง เชน่ ขนาดตวัรถยนตอ์โีคคาร์
มขีนาดเล็กลง เบาลง ใช้เครื่องยนต์เล็กลง ผลที่ได้คือ ใช้น้ํามนัน้อยลงและปล่อยไอเสยีน้อยลง
ประมาณครึง่หน่ึงของรถยนตข์นาดกลางทัว่ไป (รถยนตอ์โีคคาร ์(ecocar) คอือะไร. 2560: ออนไลน์) 
 รถยนต์อโีคคาร์ ถือได้ว่าเป็นรถยนต์ที่ตอบสนองต่อรูปแบบการดําเนินชวีติของผูค้นใน
ปจัจุบนัได้ เน่ืองจากเป็นรถยนต์นัง่ที่คล่องตวั มคีวามเหมาะสมกบัการใช้ชวีติในเมอืง โดยที่เป็น
รถยนต์ที่ประหยดัพลงังาน เป็นมติรต่อสิง่แวดล้อมและมคีวามปลอดภยัสูง ซึ่งมคีุณสมบตัทิีส่ําคญั
คอื  
 1.  มอีตัราการใชน้ํ้ามนัไมเ่กนิ 5 ลติร/100 กโิลเมตร (หรอื 20 กม.ต่อ 1 ลติร)  
 2.  ปล่อยก๊าซไฮโดรคารบ์อนไมเ่กนิ 1.0 กรมัต่อ 1 กม.  
 3.  เป็นรถยนตท์ีป่ล่อยก๊าซคารบ์อนไดออกไซดไ์มเ่กนิ 120 กรมั/กโิลเมตร  
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 4.  เป็นรถทีม่มีาตรฐานความปลอดภยั UNECE Reg.94, Rev.0 กรณีการชนดา้นหน้า 
และ UNECE Reg.95, Rev.0 จากการชนดา้นขา้งของตวัรถ 
 5.  เป็นรถยนตท์ีม่ขีนาดเครือ่งยนตไ์มเ่กนิ 1,300 cc สาํหรบัเครือ่งยนตเ์บนซนิ และ 1,400 
ccสาํหรบัเครือ่งยนตด์เีซล  
 ซึ่งในปจัจุบนัมีแบรนด์รถยนต์ที่ได้รบัอนุมตัิการส่งเสริมการลงทุนให้ดําเนินโครงการ
รถยนตอ์โีคคาร ์จาํนวน 6 ราย ไดแ้ก่ นิสสนั, ฮอนดา้, ซูซูก,ิ มติซูบชิ,ิ โตโยตา้ และมาสดา้ โดยทาง
รฐับาลได้มกีารรณรงค์ใหป้ระชาชนหนัมาใช้รถประหยดัพลงังานมากขึน้ๆจากการลดภาษี ทําให้
ราคาในการซื้อรถยนต์อโีคคารน์ัน้ลดลงจากราคารถปกตปิระมาณ 1 แสนบาทต่อคนั เพื่อจูงใจ
ผูบ้รโิภคซึง่เป็นไปตามหลกัการสง่เสรมิพลงังานอยา่งมปีระสทิธภิาพของทางรฐับาล (ตลาดรถยนตอ์ี
โคคารใ์นไทย. 2560: ออนไลน์) 
 รถยนต์อีโคคาร์ซึ่งได้เปิดตวัในธุรกิจยานยนต์มาตัง้แต่ปี 2553 นับต่อเน่ืองมาถึงสิ้นปี 
2560 รวมเป็นระยะเวลา 7 ปี มยีอดขายรวมมากกว่า 8.7 ลา้นคนั ซึ่งจากยอดขายรถยนต์อโีคคาร์
ของบรษิทัรถยนตแ์ต่ละบรษิทัมปีรมิาณการขายค่อนขา้งสงู แสดงถงึการทีร่ถยนตอ์โีคคารย์งัคงเป็น
ตลาดทีน่่าสนใจและเป็นเป้าหมายสาํคญัของบรษิทัรถยนต์ โดยเฉพาะ 6 บรษิทัใหญ่ ซึง่มรีถยนต์อี
โคคารท์าํตลาดภายใตแ้บรนดต่์างๆ ไดแ้ก่ บรษิทั นิสสนั มอเตอร ์(ประเทศไทย) จาํกดั แบรนด ์นิส
สนั บรษิทั ฮอนดา้ ออโตโมบลิ (ประเทศไทย) จํากดั แบรนด์ ฮอนดา้ บรษิทั ซูซูก ิมอเตอร ์
(ประเทศไทย) จาํกดั แบรนด ์ซซูกู ิบรษิทั มติซบูชิ ิมอเตอรส์ (ประเทศไทย) จาํกดั แบรนด ์มติซูบชิ ิ
บรษิทั โตโยต้า มอเตอร ์(ประเทศไทย) จํากดั แบรนด ์โตโยต้า และบรษิทั มาสดา้ เซลส ์(ประเทศ
ไทย) จํากดั แบรนด์ มาสด้า โดยปี 2561 น้ีถือว่าตลาดมคีวามคกึคกัมากยิง่ขึ้น เน่ืองจากบรษิัท
รถยนต์แต่ละบรษิัทมกีารออกผลิตภณัฑ์รุ่นใหม่และโปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อดงึดูดลูกค้า ตัง้แต่ต้นปี 
(สมรภมูอิโีคคาร.์ 2560: ออนไลน์) 
 ด้วยองค์ประกอบทางด้านส่วนผสมทางการตลาดที่แตกต่างจากรถยนต์ทัว่ไป ทัง้ด้วย
รปูร่างลกัษณะตวัรถยนต์อโีคคารท์ีม่ขีนาดเลก็ คุณสมบตัขิองผลติภณัฑร์ถยนต์อโีคคารท์ีม่ลีกัษณะ
เฉพาะตวั และประหยดัน้ํามนัไม่เหมอืนรถยนต์ที่เคยมขีายอยู่ในตลาด มกีารส่งเสรมิการขายและ
การประชาสมัพนัธ์ที่แตกต่างกนัในแต่ละยีห่อ้ อกีทัง้ยงัเป็นรถยนต์ที่เหมาะกบัรูปแบบการดําเนิน
ชวีติของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครสมยัใหม่ซึ่งแสดงออกมาในรูปแบบของกจิกรรม ความ
สนใจ และความคดิเหน็ ซึง่มกีจิกรรมทีเ่กีย่วกบัการเดนิทางมากยิง่ขึน้ เช่น การออกไปรบัประทาน
อาหารนอกบา้น การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ และไดใ้หค้วามสนใจ รวมทัง้ ตระหนักถงึปญัหา
การจารจรและการประหยดัพลงังานมากยิง่ขึ้น ตลอดจนยงัต้องการความสะดวกสบาย คล่องตวั 
ความเร่งด่วน ซึง่ตอบโจทยก์บัรปูแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคยุคใหม่ทีอ่ยู่ในวยัเริม่ทาํงาน ทัง้
ในปจัจุบนัทางภาครฐัฯยงัมนีโยบายในการสนับสนุนในเรื่องของการลดภาษีของรถยนต์อโีคคารอ์กี
ดว้ย ทาํใหป้จัจุบนัผูผ้ลติรถยนตห์นัมาผลติรถยนตอ์โีคคารก์นัมากขึน้ ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจที่
จะศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชวีติ และพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีค
คาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ทัง้น้ีเพื่อใหผู้ป้ระกอบการรถยนต ์ไดใ้ชเ้พื่อเป็นประโยชน์
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ในการเลอืกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดและการวางแผนการพฒันารถยนต์อโีคคาร์ ใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภคและเพื่อนําขอ้มูลทีไ่ดไ้ปปรบัปรุงและพฒันา เพื่อเพิม่ศกัยภาพในการแข่งขนั
และบรรลุตามทีผู่บ้รหิารไดว้างแผนไวใ้นอนาคต 
 
ความมุ่งหมายของการวิจยั  
 1.  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ     
มหานครจําแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษาอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2.  เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้าน
ผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติประกอบดว้ย กจิกรรม ความ
สนใจ และความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัทางการศึกษา 
 1.  ผูป้ระกอบการสามารถนําผลการศกึษาของงานวจิยัไปใชใ้นเป็นแนวทางในการปรบัปรงุ 
และวางแผนกลยทุธใ์นดา้นต่างๆ ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 2.  ผูท้ีม่คีวามสนใจศกึษาขอ้มูลดา้นการตลาดเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคาร ์สามารถนําขอ้มูล
ไปเป็นแนวทางในการศกึษาคน้ควา้ และนําผลจากการวจิยัในครัง้น้ีไปเป็นขอ้มลูในการทาํวจิยัต่อไป 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการทําวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท้ี่สนใจซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์ทัง้เพศชายและเพศหญงิ เป็นกลุ่มบุคคลทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปทีม่ใีบอนุญาตขบั
ขี่รถยนต์เน่ืองจากเป็นผู้สามารถทําสญัญาซื้อขายรถยนต์ได้ตามกฎหมาย ซึ่งไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน  
 
 การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีไ่ดใ้ชใ้นการทําวจิยั คอื กลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท้ีส่นใจซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ทัง้เพศชายและเพศหญงิ เป็นกลุ่มบุคคลทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปทีบ่รรลุนิตภิาวะ 
มใีบอนุญาติขบัขี่รถยนต์ซึ่งเป็นผู้สามารถทําสญัญาซื้อขายรถยนต์ได้ตามกฎหมาย เน่ืองจากไม่
ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ จงึใชส้ตูรจากการคาํนวณ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 26) 
ดงัน้ี 
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pqZ
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 โดย n = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z = ระดบัความเชื่อมัน่, กาํหนดใหเ้ทา่กบั 95% 
   p = กลุ่มประชากร มคีา่เทา่กบั 50% 
   q = กลุ่มประชากร มคีา่เทา่กบั 50% 
   e = ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้
 

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

(0.05)2  
= 385 คน  

 
 ดงันัน้ จะไดข้นาดตวัอย่าง 385 คน และกําหนดตวัอย่างสาํรองไวไ้ม่เกนิรอ้ยละ 4 ของ
กลุ่มตวัอยา่งไดเ้ท่ากบั 15 คน รวมขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 คน ดงัน้ี (เพญ็แข แสงแกว้. 2541: 
54)  
 ขัน้ตอนที ่1 ใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการเลอืกเกบ็
ขอ้มลูดว้ยวธิจีบัฉลาก เพือ่สุม่เลอืกเขตการปกครองในกรุงเทพมหานคร 5 เขต จากทัง้หมด 50 เขต 
โดยทําการจบัสลากการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใสค่นื ซึง่เขตการปกครองทีไ่ดท้ําการเกบ็ขอ้มลูมรีายชื่อ
ดงัน้ี 
 1. เขตบางนา 
 2. เขตบางกะปิ 
 3. เขตสาทร 
 4. เขตลาดพรา้ว 
 5. เขตปทุมวนั 
 ขัน้ตอนที่ 2 ใชว้ธิกีารสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งในแต่ละเขต เขตละ 80 ชุด 
 ขัน้ตอนที ่3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งทําการเกบ็
ขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่งทีไ่ดก้าํหนดไว ้400 ตวัอยา่ง 
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ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ส่วนท่ี 1 ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ 
 1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรส์ามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 
  1.1  เพศ 
  1.2  อาย ุ
  1.3  สถานภาพ 
  1.4  ระดบัการศกึษา 
  1.5  อาชพี 
  1.6  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2. ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 3.  ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 
 ส่วนท่ี 2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพ 
มหานคร 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1.  ผูบ้ริโภค หมายถงึ ประชาชนทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพมหานครทีม่อีายตุัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปที่
บรรลุนิตภิาวะ มใีบอนุญาตขบัขีร่ถยนตซ์ึง่เป็นผูส้ามารถทาํสญัญาซือ้ขายรถยนตไ์ดต้ามกฎหมาย  
 2.  ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มผู้บรโิภคที่เลือกซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 3.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที่สําคญัในการดําเนินงาน
การตลาดและเป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมไดท้ีส่ามารถตอบสนองตลาดเป้าหมายและนําไปสู่
การบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของรถยนตอ์โีคคารไ์ด ้ซึง่ประกอบไปดว้ย 
  3.1  ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง คุณลกัษณะหรอืรวมไปถึงการบรกิารที่เกี่ยวข้องกบั
รถยนต์อโีคคาร ์ได้แก่ ตราสนิคา้ สมรรถนะของเครื่องยนต์ การออกแบบภายนอก การออกแบบ
ภายใน ความสะดวกสบายในห้องโดยสาร ระบบความปลอดภยัของรถยนต์ ความทนทานของ
รถยนต์ และความประหยดั รวมทัง้ ศูนย์บรกิารที่รองรบัต่อการใหบ้รกิาร และภาพลกัษณ์ที่มต่ีอ
สิง่แวดลอ้มของรถยนตอ์โีคคาร ์
  3.2  ด้านราคา หมายถงึ จํานวนเงนิทีใ่ชใ้นการแลกเปลี่ยนเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งผลติภณัฑ ์
(ผลติภณัฑแ์ละ/ หรอืบรกิาร) โดยผูซ้ือ้และผูข้ายตกลงกนั ไดแ้ก่ ราคาความเหมาะสมกบัคุณสมบตัิ
รถยนต ์ประกอบดว้ย เงนิดาวน์ เงนิคา่งวด และเงนิคา่ซ่อมบาํรงุรกัษาของรถยนตอ์โีคคาร ์
  3.3  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถงึ ช่องทางทีผู่ผ้ลติใชใ้นการกระจายสนิคา้
ไปสูลู่กคา้ ว่าจะใหลู้กคา้สามารถเลอืกซือ้ไดท้ีไ่หน เมื่อใด เพื่อใหช้่องทางจําหน่ายทีม่ปีระสทิธภิาพ
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และตรงความต้องการของตลาดเป้าหมาย ได้แก่ สถานที่ตัง้โชว์รูมและศูนย์บรกิารของรถยนต ์      
อโีคคาร ์
  3.4 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การเสนอการจูงใจแก่ผู้บริโภค เกี่ยวกับ
ผลติภณัฑ์หรอืบรกิารรวมทัง้ชื่อเสยีงขององค์กร ได้แก่ การใช้พนักงานขาย การจดัแสดงในงาน
รถยนต ์การโฆษณาผา่นสือ่ ทัง้ในสือ่ออนไลน์ หรอืโฆษณาในโทรทศัน์ วทิยุ ป้ายประชาสมัพนัธ ์สื่อ
สิง่พมิพต่์างๆ และ การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เป็นตน้ 
 4.  รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง แนวทางการใช้ชีวิต ในการแบ่งเวลาเพื่อทํา
กจิกรรมต่างๆ และการใหค้วามสนใจต่อสิง่รอบขา้ง ซึง่ประกอบไปดว้ย 
  4.1  กจิกรรม หมายถงึ การปฏบิตักิารอย่างใดอย่างหน่ึงอย่างเด่นชดั เพื่อเสรมิทกัษะ
การเรยีนรู ้หรอืการสรา้งความสมัพนัธก์บับุคคลอื่น เช่น การซือ้สนิคา้ การดหูนงัฟงัเพลง ออกกําลงั
กาย และเล่นกฬีา การชมภาพยนตร ์การสงัสรรค ์การเล่นอนิเตอรเ์น็ต การทอ่งเทีย่วสถานทีต่่างๆ 
  4.2  ความสนใจ หมายถงึ การรวมความคดิ ความรูส้กึ อารมณ์ ไปทีส่ิง่ใดสิง่หน่ึง เช่น 
ความสนใจดา้นเทคโนโลยขีองรถยนตอ์โีคคาร ์ขา่วสารยานยนตแ์ละงานแสดงรถยนตอ์โีคคาร ์  
  4.3  ความคิดเห็น หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดหรือแนวความคิดเห็นที่ผู้บริโภคมีต่อ
รถยนตอ์โีคคาร ์หรอืเป็นการแสดงออกดา้นความรูส้กึต่อรถยนตอ์โีคคาร ์เช่น ความคดิเหน็ต่อความ
คุม้คา่และการเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 5.  พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถงึ การกระทําของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บั 
และการไดใ้ชบ้รกิารในผลติภณัฑน์ัน้ โดยพฤตกิรรมดงักล่าวมคีวามเกีย่วขอ้งในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ รุน่
ของรถยนต์ ระดบัราคา รูปแบบการชําระเงนิ เลอืกซื้อเมื่อใด สถานที่เลอืกซื้อ วตัถุประสงค์หลกั 
กลุ่มอทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ และการแนะนําหรอืบอกต่อ 
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กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 จากการศึกษาวิจยัเรื่องปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชีวิต และ
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร มกีรอบแนวคดิดงัน้ี    
 

ตวัแปรต้น  ตวัแปรตาม 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

1.เพศ 
2.อาย ุ
3.สถานภาพสมรส 
4.ระดบัการศกึษา 
5.อาชพี 
6.รายได ้

  
 
 
 
 
 

 
 
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์

ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
 
 

 

  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1.ดา้นผลติภณัฑ ์
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
4.ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 

 

  
รปูแบบการดาํรงชีวิต 

1.กจิกรรม (A) 
2.ความสนใจ (I) 
3.ความคดิเหน็ (O) 

 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
สมมติุฐานของการวิจยั 
 1. ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 

Pearson's correlation 

F-test 
T-test 

Pearson's correlation 
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 2.  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบด้วย ด้านกจิกรรม ด้านความสนใจ และด้าน
ความคิดเหน็ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพ   
มหานคร 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การศกึษา “ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด รปูแบบการดาํเนินชวีติ และพฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ทฤษฎ ีแนวความคดิ
และเอกสารงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการวิจยั โดยมปีระเด็นที่เป็นสาระสําคญัใน
การศกึษาดงัต่อไปน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฏสีว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 3. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 4. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 5. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้ 
 6. ขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์
 5 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์
 พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑติยสถาน (2545: 656) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า ประชากรศาสตร ์
หมายถงึ การศกึษาทางสถิตเิกี่ยวกบัประชากรในแง่อตัราการเกดิ การตาย การยา้ยถิ่น และการ
กระจาย เป็นตน้ รวมทัง้ผลกระทบทีม่ต่ีอสภาวะทางสงัคมและเศรษฐกจิ 
 พรพรหม พรหมเพศ (2551: 276) ได้กล่าวไว้ว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
(Demographic) ได้แก่ อายุ เพศ เชื้อชาติ สญัชาติ รายได้ การศกึษา อาชพี ขนาดครอบครวั 
ศาสนา ระดบัทางสงัคม จะเหน็ไดว้่าลกัษณะต่างๆ ทีก่ล่าวมาน้ี มคีวามเกีย่วขอ้งกบัความจําเป็นใน
การใชผ้ลติภณัฑข์องลูกคา้และพฤตกิรรมการซื้อ นอกจากน้ีลกัษณะเหล่าน้ียงัเหน็ไดช้ดั วดัผลได้
เรว็ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550: 36-37) กล่าวว่า ปจัจยัสว่นบุคคล (Personal Factor) หมายถงึ
พฤตกิรรมการแสดงออกต่อสิง่ใดสิง่หน่ึงของแต่ละบุคคลทีแ่ตกต่างกนัออกไป ซึง่เกดิจากการทีไ่ดร้บั
อทิธพิลจากปจัจยัต่างๆ ดงัน้ี 
 1. อายุและขัน้ของชวีติ (Age and Life Cycle Stage) พฤตกิรรมและรสนิยมของบุคคลจะ
แตกต่างกนัไปตามชว่งอายแุละขัน้ของวงจรชวีติ 
 2. อาชพี (Occupation) อาชพีมอีทิธพิลต่อรปูแบบการบรโิภคของบุคคล นักการตลาด
ควรทาํการศกึษาถงึพฤตกิรรมเฉพาะกลุ่มและพฒันากลยุทธท์ีเ่หมาะสม สนิคา้ประเภทเดยีวกนัอาจ
ตอ้งมกีารออกแบบทีห่ลากหลายเพือ่ใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชพี 



 10

 3. สภาพเศรษฐกจิของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ยรายไดท้ีส่ามารถ
นําไปใชไ้ด ้สนิทรพัย์และเงนิออม หน้ีสนิ รวมถึงทศันคติดา้นการออมและการใช้จ่ายของบุคคลมี
อทิธพิลต่อการซือ้ 
 4. รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle) ถงึแมบุ้คคลมอีายุเท่ากนั อยูใ่นวฒันธรรมเดยีวกนั 
มสีถานะทางสงัคมเหมอืนกนั และทาํงานอาชพีเดยีวกนักอ็าจมรีปูแบบการดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั 
วถิีที่บุคคลใช้ในการดําเนินชีวติ ไม่ว่าจะเป็นความสนใจ การแสดงออกทัง้ความคดิเหน็และการ
กระทาํ 
 5. บุคลกิลกัษณะและแนวคดิของตนเอง (Personality and Self-concept) ลกัษณะเฉพาะ
ของบุคคลจะสง่ผลต่อพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคได ้บุคลกิลกัษณะบ่งบอกไดจ้ากความเชื่อมัน่ใน
ตนเอง เป็นตัวของตัวเอง คล้อยตามผู้อื่น มีความเป็นผู้นํา ชอบต่อต้าน หรือปรบัตัวได้ดี ส่วน
แนวคดิของตนเองเป็นวธิทีีบุ่คคลมองตนเองในแงมุ่มทีแ่ตกต่างกนั ไดแ้ก่ แนวคดิทีม่องว่าสิง่ทีเ่ป็น
ตวัตนทีแ่ทจ้รงิ (Actual Self-concept) ซึง่แตกต่างจากแนวคดิทีม่องตนเองในอุดมคต ิ(Ideal Self-
concept) เป็นสิง่ทีอ่ยากจะเหน็ตวัเองในสิง่ทีเ่ป็น ซึง่แตกต่างจากแนวคดิทีค่ดิว่าคนอื่นมองตนเอง 
(Their other self-concept think others see them) 
 กล่าวโดยสรปุเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์หมายถงึ การศกึษาเกีย่วกบัประชากรและการ
เปลีย่นแปลงของประชากร เชน่ เพศ อาย ุอาชพี สถานภาพ รายได ้และการศกึษา เป็นตน้ ซึง่ทาํให้
ธุรกจิสามารถนําขอ้มลูทางประชากรศาสตรม์ากาํหนดกลุ่มเป้าหมายและสามารถนํามาวางแผน
ทางการตลาด 
 จากแนวคิดและทฤษฏีข้างต้น จะเห็นได้ว่าลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมต่างๆ ของบุคคล ดงันัน้ ผูศ้กึษาจงึไดนํ้าลกัษณะทางลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตร ์ซึ่งประกอบไปดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ การศกึษา รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน อาชพี 
และจํานวนสมาชกิในครอบครวัที่แตกต่างกนั มาใชเ้ป็นแนวทางในการทําการวจิยัเพื่อใหท้ราบถงึ
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูท้ีต่อบแบบสอบถามในการวจิยัครัง้น้ี 
 
2. แนวคิดและทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 คอทเลอร ์และอารม์สตรอง (Kotler, Philip; & Armstrong. 2003: 171) ไดก้ล่าวไวว้่า การ
มสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และ
ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้มรวมถึงการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับ
พฤตกิรรมการซือ้หาเพือ่ใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้ (Marketing mix) ซึง่ประกอบดว้ย 4P’s ดงัน้ี 
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ การมสีนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการของลกูคา้
เป้าหมายได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ การมรีาคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละยนิดจีา่ยเพราะมองเหน็วา่
คุม้คา่ 
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 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ การจดัจาํหน่าย กระจายสนิคา้ ใหส้อดคลอ้งกบั
พฤตกิรรมการซือ้หา และใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้ 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการใชค้วามพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบใน
สนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอยา่งถูกตอ้ง การสง่เสรมิการตลาดทีส่าํคญัประกอบดว้ย 
  4.1  การโฆษณา (Advertising) 
  4.2  การประชาสมัพนัธ ์(Public Relations) 
  4.3  การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) เชน่ ลด แลก แจก แถม 
  4.4 การขายดว้ยตวับุคคล (Personal Selling) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด 
หมายถงึ ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดซ้ึ่งบรษิทัใชร้่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่ม 
เป้าหมาย ประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงัต่อไปน้ี  
 1.  ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีเ่สนอขายสูต่ลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรอืการบรโิภคทีส่ามารถทําใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ (Kotler; & Armstrong. 2003: 616) 
ประกอบดว้ยสิง่ทีส่มัผสัไดแ้ละสมัผสัไมไ่ด ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้ บรกิารและ
ชื่อเสยีงของผูข้าย ผลติภณัฑ์อาจจะเป็นสนิคา้ บรกิาร สถานที่ บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑ์ที่
เสนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนก็ได้ ผลติภณัฑต์้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า 
(Value) ในสายตาของลกูคา้ จงึจะมผีลทาํใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้
 2.  ราคา (Price) หมายถงึ จํานวนเงนิทีต่้องจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑ/์บรกิาร หรอืเป็น
คุณค่าทัง้หมดที่ลูกค้ารบัรูเ้พื่อใหไ้ด้ผลประโยชน์จากการใช้ผลติภณัฑ์/บรกิารคุ้มกบัเงนิที่จ่ายไป
(Armstrong; & Kotler. 2009: 616) หรอืหมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ราคาเป็น P ตวัที่
สองทีเ่กดิขึน้ ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลติภณัฑน์ัน้ ถา้คุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
 3.  การจดัจําหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึ่ง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมทีใ่ชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารจากองคก์รไปยงัตลาด สถาน
บนัทีนํ่าผลติภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด (Kotler; & Keller. 2009: 787) สว่น
กจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสนิคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษา
สนิคา้คงคลงั 
 4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพอใจต่อ
ตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใชจู้งใจใหเ้กดิความต้องการหรอืเพื่อเตอืน
ความทรงจาํ (Remind) ในผลติภณัฑ ์โดยคาดวา่จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรม
การซือ้ (Etzel, walker; & Stanton. 2007: 677) หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่าง
ผู้ขายกับผู้ซื้อ เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย
(Personal selling) ทาํการขาย และการตดิต่อสื่อสารโดยไมใ่ชค้น (Non personal selling)เครื่องมอื
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ในการตดิต่อสื่อสารมหีลายประการ องคก์รอาจเลอืกใชห้น่ึงหรอืหลายเครื่องมอืซึ่งต้องใชห้ลกัการ
เลอืกใชเ้ครือ่งมอืการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communica-
tion (IMC)) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลติภณัฑค์ู่แขง่ขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมาย
รว่มกนัได ้ 
 ธงชยั สนัตวิงษ์ (2539: 23-27) ใหค้วามหมายและอธบิายสว่นประสมทางการตลาดแบบ 
4P’s ว่าหมายถงึ การประสมทีเ่ขา้กนัไดอ้ย่างดเีป็นอนัหน่ึงอนัเดยีวกนัของผลติภณัฑท์ีเ่สนอขาย 
การกาํหนดราคา การสง่เสรมิการตลาด และระบบการจดัจาํหน่าย ซึง่ประกอบไปดว้ย 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ทีจ่ะตอ้งมกีารพจิารณาออกแบบหรอืพฒันาขึน้มาไดต้รงกบั
ความต้องการ ของตลาดและลูกคา้ หมายถงึ แบบรปูร่างของผลติภณัฑห์รอืรวมไปถงึการบรกิารที่
เกี่ยวข้องกบัผลิตภณัฑ์นัน้ๆ ส่วนสําคญัที่สุดของเรื่องผลิตภณัฑ์น้ีคือ การมุ่งพฒันาซึ่งสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ได ้
 2.  ด้านสถานที่ (Place) หรอืการไปให้ถึงเป้าหมาย กล่าวคอื ผลติภณัฑ์ที่ดหีากไม่
สามารถไปถงึเวลาและในสถานทีท่ีม่คีวามตอ้งการแลว้ ผลติภณัฑน์ัน้ๆ กจ็ะไรค้วามหมาย ดงันัน้ใน
ดา้นของสถานทีจ่งึมกีารพจิารณาถงึสถานที ่เวลา และบุคคลทีส่นิคา้และบรกิารควรจะถูกนําไปเสนอ
ขายให ้โดยปกตกิารเคลื่อนตวัของสนิคา้ และบรกิารจะไมด่าํเนินไปไดด้ว้ยดดีว้ยตนเอง แต่จะขึน้อยู่
กบัช่องทางจดัจําหน่ายที่มกีจิกรรมทางการตลาดต่างๆ มากมายเกี่ยวขอ้งอยู่ ทัง้จากสถาบนัที่ทํา
หน้าทีค่า้ขาย (Institutions) และคนกลาง (Middle men) หลายฝา่ยดว้ยกนักว่าจะถงึมอืผูบ้รโิภค 
สุดทา้ยในทางปฏบิตั ิบางครัง้อาจมบีา้งทีร่ะบบการจําหน่ายอาจมขี ัน้ตอนเดยีวคอื จากผูผ้ลติไปถงึ
ผูบ้รโิภค แต่ส่วนมากแล้วการขายมกัต้องเกี่ยวขอ้งกบัคนกลางจํานวนมากเสมอ และตามสภาพ
ความเป็นอยู่จรงิ ถ้าผูบ้รหิารการตลาดมจุีดมุ่งหมายในเป้าหมายหลายๆ แห่งพรอ้มกนัแล้ว การ
อาศยัชอ่งทางจาํหน่ายหลายๆ ทางกน็บัวา่เป็นสิง่จาํเป็น 
 3.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หรอืการแจง้ การบอกกล่าว การขายความคดิ 
ความเขา้ใจใหลู้กคา้ไดร้บัรู ้การสง่เสรมิการตลาดจะเกีย่วขอ้งกบัวชิาการต่างๆ ทีใ่ชส้าํหรบัสื่อความ 
(Communicate) ใหถ้งึตลาดเป้าหมาย ใหไ้ดท้ราบถงึผลติภณัฑท์ีต่อ้งการวา่ไดม้จีาํหน่าย ณ ทีใ่ด ณ 
ระดบัราคาใด การขายโดยพนักงาน (Personal promotion) ซึ่งผูบ้รหิารการตลาดต้องพจิารณา
เลือกใช้วธิีต่างๆ เหล่าน้ีประกอบเขา้ด้วยกนั ให้เป็นการส่งเสรมิการตลาดที่มปีระสทิธิภาพที่สุด 
สาํหรบัการขายโดยพนกังานขาย (Personal selling) หมายถงึความสมัพนัธท์ีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงแบบ
ตวัต่อตวั (Direct face to face relationship) ระหว่างผูข้ายและลูกคา้แต่การขายแบบทัว่ไป (Mass 
selling) นัน้ กลบัจะเป็นวธิทีีอ่อกแบบสาํหรบัการสื่อความกบัลูกคา้จาํนวนมากๆ พรอ้มกนัในเวลา
เดยีวกนั ซึง่การขายโดยพนกังานขายจะมคีวามสาํคญัทีส่ดุในสว่นประสมทางการตลาดทัง้ปวง 
 4.  ดา้นราคา (Price) เป็นปจัจยัที่สามารถดงึดูดความสนใจใหเ้กดิขึน้มาได ้ซึ่งในการ
กําหนดราคาจะต้องพจิารณาทัง้ลกัษณะของการแข่งขนัตลาดเป้าหมายและปฏกิริยิาของลูกคา้ต่อ
ราคาทีแ่ตกต่างกนั วธิกีารทีเ่กีย่วขอ้งในการกําหนดสว่นเพิม่ (Markups) สว่นลด (Discounts) และ
เงื่อนไขการขาย (Terms of sale) จะตอ้งพจิาณากําหนดใหถู้กตอ้ง หากลูกคา้ไม่ยอมรบัในเรื่อง
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ราคาเมื่อใด ปญัหากจ็ะเกดิขึน้โดยแผนงานต่างๆ ที่กําหนดไวแ้ลว้จะเสยีหายหมด นําไปใชป้ฏบิตัิ
ไมไ่ด ้ถงึแมว้า่ราคาจะเป็นเพยีงสว่นเดยีวของสว่นประสมทางการตลาดกต็าม แต่กเ็ป็นสว่นสาํคญัที่
ลูกค้าจะจ่ายออกมา เมื่อเขาได้พอใจในส่วนประสมทางการตลาดของบรษิทัแล้ว ราคาจงึเป็นตวั
ตดัสนิใจที่สําคญัที่ผู้บรโิภคการตลาดต้องสนใจเป็นพเิศษ การกําหนดราคาให้เหมาะสมที่สุด จะ
ผลกัดนัผลิตภณัฑ์ที่ดอียู่แล้วให้ออกไปสู่ที่ที่มคีวามต้องการ โดยวธิีการส่งเสรมิการจําหน่ายที่ดี
เหมาะกบัตลาดเป้าหมาย 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 11-75) ใหค้วามหมายคาํว่าสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P’s 
ว่าหมายถึง การมสีนิค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผูบ้รโิภค
ยอมรบัได้และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุ้ม รวมถึงการจดัจําหน่ายกระจายสินค้าได้
สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อเพื่อให้ความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด
ความชอบสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอยา่งถูกตอ้งซึง่มคีวามเกีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจเกีย่วกบั 
องคป์ระกอบ 4 ดา้น คอื 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์ประกอบดว้ย 
  1.1  แนวความคดิเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์(Product concept) หมายถงึ คุณสมบตัขิอง
ผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
  1.2  คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์(Product attribute) หมายถงึ ผลติภณัฑต์วันัน้ผลติมา
จากอะไร มคีุณสมบตัอิย่างไร ลกัษณะทางกายภาพ ขนาด ความด ีความงามความคงทน ทางดา้น
รปูรา่ง รปูแบบผลติภณัฑท์ีม่อียูใ่นตวัของมนัเอง 
  1.3  ลกัษณะเด่นของสนิคา้ (Product feature) หมายถงึ การนําสนิคา้ของบรษิทัไป
เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้คู่แข่งแล้วมคีุณสมบตัแิตกต่างกนั มลีกัษณะเด่นเป็นพเิศษกว่าสนิคา้อื่นเพื่อ
ดงึดดูใจลกูคา้ 
  1.4  ประโยชน์ของผลติภณัฑ ์(Product benefit) หมายถงึ สนิคา้ใหป้ระโยชน์อะไร กบั
ลกูคา้ 
 2.  ดา้นราคา ประกอบดว้ย 
  2.1  ตัง้ราคาตามตลาด (On going price) หรอื ตัง้ราคาตามความพอใจ (Leading 
price) ซึง่แบ่งไดด้งัน้ี 
   2.1.1  ตัง้ราคาตามตลาด (On going price) หมายถงึ การตัง้ราคาสาํหรบั สนิคา้ที่
สรา้งความแตกต่างไดย้าก จงึไมส่ามารถจะตัง้ราคาใหแ้ตกต่างจาก คูแ่ขง่ได ้
   2.1.2  ตัง้ราคาตามความพอใจ (Leading price) หมายถงึ การตัง้ราคาตามความ
พอใจโดยไม่คํานึงถึงคู่แข่งขนั เหมาะสําหรบัผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างในตราสินค้า (Brand 
differentiation) เป็นสนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์และภาพพจน์ทีด่ ี
  2.2  ตัง้ราคาสงู (Premium price) หรอืราคามาตรฐาน (Standard) หรอืราคาสนิคา้เพื่อ
การแข่งขนั (Fighting brand) การใชร้าคาลกัษณะใดขึน้อยู่กบัความสามารถในการจ่ายและการ
ยอมรบัในราคาของผูบ้รโิภค สามารถแบ่งไดด้งัน้ี 
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   2.2.1  ราคาสงู (Premium price) หมายถงึ การตัง้ราคาเมื่อแน่ใจคุณภาพทีเ่หนือ 
กวา่และยอมรบัในราคาของผูบ้รโิภค 
   2.2.2  ราคามาตรฐาน (Standard) หมายถงึ การตัง้ราคาโดยพจิารณาจากราคา
ของคูแ่ขง่ขนั 
   2.2.3  ตราสนิคา้เพื่อการแขง่ขนั (Fighting brand) หรอืเรยีกอกีอยา่งหน่ึงว่าตรา
สนิคา้ทีร่าคาประหยดั (Economy brand) หมายถงึ การตัง้ราคาเพื่อเจาะจงตลาดล่าง สนิคา้ดอ้ย
คุณภาพกวา่คูแ่ขง่ขนัเลก็น้อยในประเดน็ทีไ่มส่าํคญั 
  2.3  ตัง้ราคาเท่ากนัหมด (One pricing) หรอืราคาต่างกนั (Discriminate price) มี
ลกัษณะดงัน้ี 
   2.3.1  ราคาเทา่กนัหมด (One pricing) หมายถงึ สนิคา้ทีต่ดิราคาตายตวัไวท้ีก่ล่อง 
และไมว่า่สนิคา้จะวางจาํหน่ายทีใ่ด ราคาจะเทา่กนัหมด 
   2.3.2  ราคาแตกต่างกนั (Discriminate price) หมายถงึ การตัง้ราคาหลายระดบั 
ซึง่มหีลายสาเหตุ คอื  
    1)  แตกต่างกนัตามฤดกูาล (Discriminate by season) คอื การตัง้ราคาตาม
ฤดกูาลในการขายช่วงทีข่ายด ี(Peak time) ตัง้ราคาสงู สว่นช่วงทีข่ายไมด่ ี(Low season) ตัง้ราคา
ตํ่า 
    2)  แตกต่างกนัตามจํานวนสนิคา้ (Discriminate by volume) คอืการตัง้
ราคาตามจาํนวนทีซ่ือ้มาวา่มากหรอืน้อย 
    3)  แตกต่างกนัตามสถานที ่(Discriminates of place) คอื การตัง้ราคา
แตกต่างกนัตามสถานทีท่ีจ่ําหน่าย ส่วนใหญ่มกัขึน้อยู่กบัระยะทางในการขนส่ง แต่ต้องเป็นราคาที่
ผูบ้รโิภคยอมรบัได ้ 
    4)  แตกต่างกนัตามลูกคา้ (Discriminate by customer) คอื การตัง้ราคา
ตามประเภทหรอืคุณสมบตัขิองลกูคา้ 
    5)  แตกต่างกนัตามรุน่ (Discriminate by version) การตัง้ราคาสงูหรอืตํ่า
ตามรุน่ของผลติภณัฑ ์
  2.4  การขยายสายผลติภณัฑ ์(Line extension) เป็นการตัง้ราคาเริม่ตน้แลว้มกีารขยบั
ขึน้หรอืตํ่ากว่าเพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิการเปรยีบเทยีบดา้นคุณภาพดว้ยกว่ามาก เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิ
การเปรยีบเทยีบดา้นคุณภาพ และตดัสนิใจซือ้สนิคา้ทีแ่พงกวา่แทน 
  2.5  การขยบัราคาตํ่าลง (Trading down) คอื การทีส่นิคา้ทีม่กีําไรต่อหน่วยสงูแต่ขาย
ไดน้้อยจงึผลติสนิคา้อกีตวัหน่ึงโดยตัง้ราคาสงูแต่คุณภาพดกีว่าเลก็น้อย เพื่อใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ทีร่องลงมา 
  2.6  การใชข้นาด (Size) คอื การผลติสนิคา้ในขนาดแตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั ซึง่จะใชใ้น
กรณทีีส่นิคา้มรีาคาแพงกวา่คูแ่ขง่ 
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 3.  ดา้นชอ่งทางจาํหน่าย คอื เสน้ทางทีส่นิคา้หรอืบรกิารเคลื่อนยา้ยจากผูผ้ลติหรอืผูข้าย
ไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชซ้ึง่อาจจะผา่นคนกลางหรอืไมผ่า่นคนกลางกไ็ด ้ซึง่ม ี5 ลกัษณะ ดงัน้ี 
  3.1  ผูผ้ลติ (Manufacturer)    ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย (End users) 
  3.2  ผูผ้ลติ (Manufacturer)   รา้นคา้ปลกี (Retailer)   ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย 
(End users) 
  3.3  ผูผ้ลติ (Manufacturer)   รา้นคา้สง่ (Wholesaler)   รา้นคา้ปลกี (Retailer)   
 ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย (End users) 
  3.4  ผูผ้ลติ (Manufacturer)   ตวัแทนจาํหน่าย (Distributors)    รา้นคา้สง่ 
(Wholesaler)    ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย (End users) 
  3.5  ผูผ้ลติ (Manufacturer)   ตวัแทนจาํหน่าย (Distributors)  รา้นคา้สง่ 
(Wholesaler)   รา้นคา้ปลกี (Retailer)    ผูบ้รโิภคคนสดุทา้ย (End users) 
 4.  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ประกอบดว้ย 
  4.1  การโฆษณา หมายถงึ การเสนอขาวสารการขาย หรอื แจง้ขา่วสารใหก้บับุคคลที่
เป็นกลุ่มเป้าหมายทราบเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารโดยผา่นสือ่ต่างๆ เชน่ หนงัสอืพมิพ ์นิตยสาร 
วารสาร สือ่อเิลก็ทรอนิกส ์ไดแ้ก่ วทิย ุโทรทศัน์ อนิเตอรเ์น็ต โดยมกีารจา่ยเงนิเพือ่การโฆษณาและ
เป็นการเสนอขอ้มลูทีไ่มใ่ชต่วับุคคลในการตดิต่อสือ่สาร 
  4.2  การประชาสมัพนัธ์ หมายถึง การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารขององค์กรให้กบักลุ่ม 
เป้าหมายและประชาชนทัว่ไปทราบ เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์และชื่อเสยีงใหก้บัองคก์ร ปจัจุบนัไดม้กีาร
นําการประชาสมัพนัธ์มาใช้ทางการตลาดในด้านส่งเสรมิการตลาด เน่ืองจากการประชาสมัพนัธ์
สามารถสร้างความเชื่อถือได้มากกว่าการโฆษณา หรอืการส่งเสรมิการขายโดยตรง เพราะการ
ประชาสมัพนัธ์เป็นการใหข้อ้เทจ็จรงิทีม่ปีระโยชน์ต่อสาธารณะชนและจดัเป็นกจิกรรมทีเ่อือ้อํานวย
ประโยชน์ต่อสงัคมมากกวา่การหวงัผลประโยชน์ ทางการคา้ 
  4.3  การขายโดยการใช้พนักงานขาย หมายถึง การติดต่อสื่อสารโดยตรงระหว่าง
พนักงานขายกบัลูกคา้หรอืกลุ่มเป้าหมาย โดยการใชว้าจาเพื่อใหข้อ้มูลข่าวสาร และชกัจูงใหลู้กคา้
หรอืกลุ่มเป้าหมายเกดิความสนใจและต้องการสนิคา้หรอืบรกิาร อนัจะนําไปสู่การเพิม่ยอดขายและ
กาํไรธุรกจิ 
  4.4  การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมที่จ ัดทําเพื่อร่วมกับกิจกรรมอื่น มี
วตัถุประสงค์ในการกระตุ้นและเร่งรดัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารโดยการเสนอผลประโยชน์
พเิศษเป็นการตอบแทนแก่ลกูคา้หรอืกลุ่มเป้าหมายในการศกึษาวจิยัในครัง้น้ี 
 กล่าวโดยสรุปเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด คอื ตวัแปรทางการตลาดซึ่งเป็น
องคป์ระกอบทีส่าํคญัในการดาํเนินงานการตลาดและเป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมไดท้ีส่ามารถ
ตอบสนองตลาดเป้าหมายและนําไปสูก่ารบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 
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 จากแนวคดิและทฤษฏขีา้งตน้ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นปจัจยัทีส่าํคญัในการ
ดําเนินงานการตลาดและสามารถนําไปสู่พฤติกรรมการซื้อของผูบ้รโิภคได้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจ
ศกึษา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยเลอืกเป็นตวัแปรตน้ เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่าง
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูบ้รโิภคในการวจิยัครัง้น้ี 
และนําผลทีไ่ดจ้ากการวจิยัไปวเิคราะหต่์อไปว่า ตวัแปรใดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อของ
ผูบ้รโิภคอยา่งไรบา้ง เพือ่ทีน่กัการตลาดสามารถนําผลจากการวจิยัมาวางแผนการดาํเนินงานในดา้น
การตลาดต่อไปในอนาคต 
 
3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2000: 180) กล่าวว่า รูปแบบการดําเนินชวีติของบุคคลหน่ึงๆ คอื 
รูปแบบการดําเนินชวีติในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ของ
บุคคลนัน้ๆ โดยรปูแบบของการดํารงชวีติจะแสดงออกถงึตวับุคคลนัน้ทีม่ปีฏสิมัพนัธก์บัสิง่แวดลอ้ม
ของเขาทัง้หมด 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 261) ไดก้ล่าวถงึรปูแบบการดําเนินชวีติไวว้่า มนุษยอ์ยูร่วมกนั
เป็นกลุ่ม แต่ละกลุ่มมกีฎ หรอืเกณฑท์ีทุ่กคนในกลุ่มพงึถอืปฏบิตัพิฤตกิรรมของแต่ละคนในกลุ่มจงึ
เป็นไปในทาํนองเดยีวกนั หรอืแบบแผนดงักล่าเรยีกว่า “แบบของการใชช้วีติ” ไดอ้ธบิายถงึการวดั
รปูการดาํเนินชวีติ (AIO) ไวด้งัน้ี 
 A (Activity) คอื กจิกรรมซึง่หมายถงึ ปฏกิริยิาทีแ่สดงออก เช่น การเขา้อนิเทอรเ์น็ต การ
เล่นอนิเทอรเ์น็ต อา่นขา่วสาร ทัง้หมดลว้นเป็นกจิกรรมทีแ่สดงออกทางอนิเทอรเ์น็ต  
 I (Interest) คอื ความสนใจ เป็นความสนใจในเรื่องราว เหตุการณ์หรอืวตัถุโดยมรีะดบัของ
ความตื่นเตน้ทีเ่กดิขึน้เมือ่ได ้ตัง้ใจตดิต่อกนั หรอืมคีวามตัง้ใจเป็นพเิศษ เช่น ขา่วทีม่อียูใ่นกระแสใน
อนิเทอรเ์น็ตยอ่มเป็นสิง่ทีน่่าสนใจทีจ่ะเขา้ไปชม  
 O (Opinion) คอื ความคดิเหน็ เป็นไปในรูปของคําพูด หรอืเขยีนตอบทีบุ่คคลตอบต่อ
สถานการณ์ ทีก่ระตุน้เรา้ทีม่กีาร ถามคาํถาม ความคดิเหน็ทีใ่ชเ้พื่ออธบิายการแปลความหมาย การ
คาดคะเน และการประเมนิค่า เช่น ความเชื่อในสิง่ซึง่บุคคลอื่นตัง้ใจ ความเชื่อเกีย่วกบัเหตุการณ์ใน
อนาคต 
 พลมัเมอร ์(Plummer. 1991) ไดใ้หค้ําจํากดัความของรปูแบบการดําเนินชวีติไวว้่า เป็น
การแสดงให้เห็นถึงภาพรวมของวถิีการใช้ชีวิตที่แตกต่างกนัของแต่ละบุคคล โดยการสร้างเป็น
รูปแบบทีพ่ฒันามาจาก ความต่อเน่ืองของการดําเนินชวีติในสงัคมวธิกีารศกึษารูปแบบการดําเนิน
ชวีติ (Lifestyle) ไดใ้ชม้าตรวดั ลกัษณะทางจติวทิยา (Psychographics) ซึง่เป็นการวดัเชงิปรมิาณ 
(Quantitative) ในรปูแบบของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ (Activities Interests and 
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Opinions: AIO) โดยการวดัแบบ AIO เป็นการวดั รปูแบบการดาํเนินชวีติในรปูของการจดัสรรเวลา
ต่อกจิกรรมต่างๆ เรือ่งทีใ่หค้วามสนใจและความคดิเหน็ต่อสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล 
  
 บทบาทของรปูแบบการใช้ชีวิต 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539: 278-284) ไดก้ล่าวถงึ บทบาทการใชช้วีติ การเปลีย่นแปลงของ
การใชช้วีติ และการจาํแนกลกัษณะของรปูแบบการใชช้วีติไวด้งัน้ี 
 รปูแบบของการใชช้วีติสาํหรบัผูบ้รโิภคม ี2 บทบาทคอื 
 1.  การเป็นแรงจงูใจหลกัใหม้กีารซือ้ (A basic motivator) เช่น ความปรารถนาทีจ่ะรกัษา
เพิม่พนูแบบของการใชช้วีติในปจัจุบนั ทาํใหเ้กดิกจิกรรมการตดัสนิใจชือ้และใชส้นิคา้ ความตอ้งการ
ทีจ่ะตดัสนิใจซือ้น้ีเกดิจากผูบ้รโิภคของเราคอืใคร โอกาสและปญัหาทีผู่บ้รโิภคประสบในชวีติ 
 2.  การเปลี่ยนแปลงอนัเน่ืองมาจากผลของการตดัสนิใจ ผลของการที่ผูบ้รโิภคทําการ
ตดัสนิใจเกีย่วกบัตวัสนิคา้ทีก่่อใหเ้กดิขา่วสารการจงูใจและทศันคต ิซึง่ขา่วสารน้ีจะเปลีย่นแปลงหรอื
เสรมิแรง (Reinforce) แบบของการใชช้วีติ เช่น การใชห้รอืการประเมนิผลวนัหยุดสุดสปัดาหอ์าจ
นําไปสูแ่บบของการใชช้วีติในการท่องเทีย่ว (Travel-oriented lifestyle) ในระดบัสงูกว่าเดมิ แบบ
ของการใชช้วีติอาจเปลีย่นแปลง ถา้เกดิมกีารเปลีย่นแปลงในตวับุคคล กลุ่มอา้งองิ หรอืครอบครวั 
เป็นตน้ 
  
 การเปล่ียนแปลงแบบการใช้ชีวิต (Lifestyle changes) 
 อดุลย ์ จาตุรงคกุล (2539: 278-284) ไดอ้ธบิายถงึการเปลีย่นแปลงแบบการใชช้วีติไวว้่า
เมือ่เกดิมกีารเปลีย่นแปลงแบบของการใชช้วีติ มกัจะทาํใหเ้กดิปญัหาซึง่มรีากฐานมาจากการบรโิภค 
(Consumption-related problems) หรอือาจเกดิโอกาสทีจ่ะทาํการตดัสนิใจใหม่ปญัหาน้ีจะนําไปสู่
กระบวนการทีม่คีวามผนัแปรและมกีารเปลีย่นแปลงเกดิขึน้อยา่งสมํ่าเสมอการเปลีย่นแปลงน้ีเกดิขึน้
เพราะการทีผู่บ้รโิภคทาํการตดัสนิใจ หรอืไมก่เ็กดิการเปลีย่นแปลงขึน้ในตวักําหนดของแบบการใช้
ชวีติ เชน่ เกดิการเปลีย่นแปลงทีค่า่นิยมจนทาํใหแ้บบดงักล่าเปลีย่นแปลงดว้ย เป็นตน้ 
 แบบการใชช้วีติบุคคลมไิดเ้ปลีย่นแปลงตลอดเวลา หรอืเปลีย่นแปลงอยา่งมาก ถา้เปลีย่น
มากมายและสมํ่าเสมอคนจะตอ้งวติกกงัวลและอาจเกดิภาวะลม้เหลว (Frustration) ดงันัน้แบบของ
การใชช้วีติค่อยๆ เปลี่ยนแปลงและเป็นไปในรูปไม่รูต้วั การเปลีย่นแปลงมากและเป็นไปอย่าง
กะทนัหนัทีม่ต่ีอแบบของการใชช้วีติจะเกดิขึน้ไดใ้นเฉพาะเหตุการณ์ต่างๆ เช่น สงคราม พาย ุ
บาดเจบ็ แต่งงานจบการศกึษา เดก็เกดิ หยา่ เปลีย่นงาน และคูส่มรสตาย เป็นตน้ 
  
 การจาํแนกลกัษณะของแบบการใช้ชีวิต 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2539: 278-284) ไดอ้ธบิายรปูแบบของการใชช้วีติสามารถจาํแนกตาม
ลกัษณะไดด้งัน้ี 



 18

 1.  ตื่นตวักบัไมต่ื่นตวั (Active versus passive) เชน่ ผูบ้รโิภคเขา้รว่มในการเล่นกฬีาหรอื
เขา้ดคูอนเสริต์ รายการสด สว่นแบบไมต่ื่นตวันัน้ผูบ้รโิภคดโูทรทศัน์หรอืฟงั เทปอยูท่ีบ่า้น เป็นตน้ 
 2.  การโออ้วดกบัการสว่นตวั (Ostentatious versus private) แบบแรกแสวงหาสญัลกัษณ์
แหง่ความสาํเรจ็ทีป่วงชนยอมรบั ซึง่ตรงกนัขา้มกบัแบบหลงัแสวงหาสนิคา้ทีใ่ชเ้ฉพาะตวั 
 3.  ครอบครวักบัอาชพี (Family versus private) แบบแรกมบุีตรและใชเ้วลากบักจิกรรม
ของครอบครวั แต่แบบหลงัไมม่บุีตรและใชเ้วลาเพือ่ความกา้วหน้าในอาชพี 
 4.  ทอ้งถิน่กบันครหลวง (Local versus cosmopolitan) แบบแรกเขา้รว่มกบัชมรมทอ้งถิน่
กบัแบบหลงัเขา้รว่มกบัชมรมทอ้งถิน่ กบัแบบหลงัเขา้รว่มกบัโลกทีก่วา้งกวา่ 
 สปุญัญา ไชยชาญ (2543: 132-133) กล่าววา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyle) หมายถงึ 
พฤตกิรรม การใชช้วีติ ใชเ้งนิ และใชเ้วลาของบุคคลนัน้ ซึ่งแสดงออกมาใหป้รากฏซํ้าๆกนัในสีม่ติ ิ
ต่อไปน้ีคอื  
 1.  ดา้นลกัษณะประชากรทีป่ระกอบกนัเขา้เป็นตวัคนคนนัน้ (Demographics) 
 2.  กจิกรรมทีเ่ขา้ไปมสีว่นรว่ม (Activities) 
 3.  ความสนใจทีเ่ขามต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง (Interest) 
 4.  ความคดิเหน็ทีเ่ขามต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง (Opinion) 
 สปุญัญา ไชยชาญ (2543: 132-133) ไดก้ล่าวถงึ AIO วา่มติทิัง้สาม มกันิยมเรยีกวา่ AIO 
variables (Variables แปลวา่ตวัแปลหลายตวั) และเมือ่จะกล่าวถงึมติทิัง้สีร่วมกนั มกัจะเรยีกวา่ AIO 
Demographics ซึง่หากนํามาประกอบไขวก้นัเขา้ใหค้รบทัง้สี ่มติ ิจะทาํใหร้ปูแบบการดาํเนินชวีติ
ของบุคคลมากมายหลายรปูแบบ เน่ืองจากนําปจัจยัในดา้นทีส่ีใ่นดา้นลกัษณะประชากรทีป่ระกอบ
กนัเขา้เป็นตวับุคคลนัน้เขา้มาพจิารณาดว้ย 
 เอน็เจอร,์ แบควลิ และมเินียด (Engel, James F. Backwell, Roger D.; & Miniard, W, 
Paul. 1993) ใหค้าํจาํกดัความของกจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ไวว้า่ 
 กจิกรรม (Activities) หมายถงึ การแสดงออกอยา่งเดน่ชดั เชน่ การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
หรอืการคุยกบัเพือ่นบา้นเกีย่วกบับรกิารใหม่ๆ  ในโชวร์มูรถยนต ์ซึง่แมว้า่การแสดงออกเหล่าน้ีจะ
สามารถสงัเกตเหน็ได ้แต่กเ็ป็นเรือ่งยากทีจ่ะวดัถงึผลของการกระทาํไดโ้ดยตรง เชน่ การเขา้ชมงาน
แสดงรถยนต ์การทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ เป็นตน้ 
 ความสนใจ (Interests) เป็นความสนใจในบางวตัถุประสงค ์บางสถานการณ์ หรอืบางเรื่อง
ซึ่งหมายถึงระดับความตื่นเต้นที่เกิดขึ้นพร้อมกับความอาใจใส่เป็นพิเศษ หรือความเอาใจใส่
แบบต่อเน่ือง เช่น ความสนใจดา้นเทคโนโลยขีองรถยนตอ์โีคคาร ์ขา่วสารยานยนต์อโีคคารแ์ละงาน
แสดงรถยนตอ์โีคคาร ์  
 ความคิดเห็น (Opinions) เป็น “คําตอบ” ของแต่ละบุคคลในการตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่
เกิดขึ้น ซึ่งเปรียบเสมือนเป็น “คําถาม” ในลักษณะของการตีความ ความคาดหวัง และการ
ประเมนิผล หรอืเป็นการแสดงออกด้านความรู้สกึต่อรถยนต์อโีคคาร์ เช่น ความคดิเหน็ต่อความ
คุม้คา่และการเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
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 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541: 135) กล่าวว่า รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyles) หมายถงึ 
รปูแบบของการดาํรงชวีติในโลกมนุษย ์โดยแสดงออกในรปูของ (1) กจิกรรม (Activities) (2) ความ
สนใจ (Interests) (3) ความคดิเหน็ (Opinions) ซึง่รูปแบบการดํารงชวีติขึน้กบัวฒันธรรม ชัน้ของ
สงัคมและกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล นักการตลาดเชื่อว่า การเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคลขึน้อยู่กบั
ค่านิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต เช่น รูปแบบการดํารงชีวิตที่เกี่ยวข้องกบัการซื้อรถยนต์ของ
ผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเมอืงกบัในชนบทจะแตกต่างกนั 
 กล่าวโดยสรุป รปูแบบการดาํเนินชวีติ (Lifestyles) หมายถงึ พฤตกิรรมทีบุ่คคลนัน้แสดง
ออกมาในรปูของ (1) กจิกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคดิเหน็ (Opinions) 
ซึง่บุคคลจะมรีปูแบบการดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั 
 จากแนวคดิและทฤษฏขีองรูปแบบการดําเนินชวีติขา้งตน้ จะเหน็ไดว้่ารปูแบบการดําเนิน
ชวีติของผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบไปดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ เป็นการแสดงใหเ้หน็
ถงึภาพรวมของวถิกีารใชช้วีติทีแ่ตกต่างกนัของแต่ละบุคคล ดงันัน้ผูศ้กึษาจงึไดนํ้ากรอบแนวคดิน้ีมา
ใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาเพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างรปูแบบการดําเนินชวีติกบัพฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในการวจิยัครัง้น้ี และนําผลทีไ่ดจ้ากการวจิยัไปวเิคราะหต่์อไปว่า 
ตวัแปรใดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อของผู้บรโิภคอย่างไรบ้าง เพื่อนํามาวางแผนการ
ดาํเนินงานในดา้นการตลาดต่อไปในอนาคต 
 
4. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศุภร เสรรีตัน์ (2544: 7) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลที่
เกี่ยวขอ้กบัการซื้อ การใชส้นิคา้และบรกิาร (ผลติภณัฑ)์ โดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนทีบุ่คคล
ตอ้งตดัสนิใจทัง้ก่อนและหลงัการกระทาํดงักล่าว 
 ชฟิแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 7) กล่าวว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคหมายถงึ 
พฤตกิรรมซึง่บุคคลทาํการคน้หา, การซือ้, การใช,้ การประเมนิผล, และการใชจ้่าย, ในผลติภณัฑ์
และบรกิารโดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการ 
 ศริวิรรณ และคนอื่นๆ (2541: 124) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การศกึษาถงึ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วกบัการซือ้และการใชส้นิคา้ นกัการตลาด
จาํเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดว้ยเหตุผลหลายประการ คอื 
 1.  พฤติกรรมผู้บรโิภคมผีลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมผีลทําให้ธุรกิจประสบ
ความสาํเรจ็ ถา้กลยทุธท์างการตลาดสามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้
 2.  เพื่อใหส้อดคลอ้งต่อแนวความคดิทางการตลาด (Marketing concept) ทีว่่าการทาํให้
ลูกค้าพึงพอใจ ด้วยเหตุน้ีจึงต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุ้นหรือกลยุทธ์
การตลาดเพือ่สนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคได ้
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 โมเดลรปูแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) 
 ฟิลปิ คอตเลอร ์(Phillip Kotler. 1990: 143) กล่าวว่า โมเดลของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค เป็น
การศกึษาเหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์โดยเริม่จากมสีิง่กระตุน้ (Stimulus) ทาํให้
เกดิความตอ้งการ สิง่กระตุน้น้ีจะผ่านเขา้ไปในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ซึง่
เปรยีบเสมอืนกล่องดําซึ่งผู้ผลติหรอืผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรูส้กึนึกคดิของผู้ซื้อน้ีจะ
ไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ือ้ แลว้จะมกีารตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) หรอื 
การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’s purchase decision) ดงัภาพประกอบ 2 
 
สิง่กระตุน้

ทางการตลาด
(Marketing 
Stimulus) 

สิง่กระตุน้
อื่นๆ 

(Other 
Stimulus) 

 
คุณลกัษณะของผู้
ซือ้ (Buyer’s 

Characteristic) 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
(Buyer’s decision process) 

 
การตดัสนิใจซือ้ 

(Buyer’s decision) 

ผลติภณัฑ ์
(Product) 
ราคา 

(Price) 
การจดั
จาํหน่าย 
(Place) 

การสง่เสรมิ
การตลาด 

(Promotion) 

เศรษฐกจิ 
(Economic) 
เทคโนโลย ี

(Technologic
al) 

การเมอืง 
(Political) 
วฒันธรรม 
(Culture) 

 
 

 วฒันธรรม 
(Culture) 
สงัคม 

(Social) 
สว่นบุคคล 
(Personal) 
จติวทิยา 

(Psychological) 

การรบัรูป้ญัหา 
(Problem Recognition) 

การแสวงหาขอ้มลู 
(Information Search) 
การประเมนิทางเลอืก 

(Evaluation of 
alternatives) 
การตดัสนิใจซือ้  

(Purchase decision) 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

(Post purchase behavior) 

 การเลอืกผลติภณัฑ ์
(Product choice) 
การเลอืกผูจ้าํหน่าย 
(Dealer choice) 
การเลอืกตราสนิคา้ 

(Brand choice) 
เวลาในการซือ้ 

(Purchase timing) 
จาํนวนทีจ่ะซือ้ 

(Purchase amount) 

 
ภาพประกอบ 2 Model of buyer behavior 

 
 ทีม่า: Phillip Kotler.  (2003).  Marketing Management.  p.161. 
 
 ฟิลปิ คอตเลอร ์(Phillip Kotler. 1990: 143) ไดอ้ธบิายไวว้่า จุดเริม่ตน้ของแบบจาํลองน้ีมี
สิง่กระตุน้ (Stimulus) ทาํใหเ้กดิความตอ้งการก่อน และทาํใหเ้กดิการตอบสนอง (Response) ดงันัน้
โมเดลน้ี จงึเรยีกวา่ S-R Theory โดยมรีายละเอยีดของทฤษฏดีงัน้ี 
 1.  สิง่กระตุน้ (Stimulus) อาจเกดิขึน้ภายในรา่งกาย (Inside stimulus) และจากภายนอก
รา่งกาย (Outside stimulus) นักการตลาดตอ้งสนใจและจดัสิง่กระตุน้ภายนอกเพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิ
ความตอ้งการผลติภณัฑ ์สิง่กระตุน้ถอืว่าเป็นเหตุจงูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ (Buying motive) ซึง่อาจ
ใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิง่กระตุ้นภายนอก 
ประกอบดว้ย 2 สว่น คอื 
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  1.1  สิง่กระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิง่กระตุ้นทีน่ักการตลาด
สามารถควบคุมและจดัใหม้ขีึน้ เป็นสิง่กระตุ้นทีเ่กี่ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ประกอบดว้ย 
   1.1.1  สิง่กระตุน้ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
   1.1.2  สิง่กระตุน้ดา้นราคา (Price) 
   1.1.3  สิง่กระตุน้ดา้นการจดัชอ่งทางการจาํหน่าย (Distribution of place) 
   1.1.4  สิง่กระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
  1.2  สิง่กระตุน้อื่นๆ (Other stimulus) เป็นสิง่กระตุน้ความตอ้งการทีอ่ยูภ่ายนอกองคก์ร 
ซึง่บรษิทัควบคุมไมไ่ด ้สิง่กระตุน้เหลา้น้ี ไดแ้ก่ 
   1.2.1  สิง่กระตุน้ทางเศรษฐกจิ (Economic) เชน่ ภาวะเศรษฐกจิ 
   1.2.2  สิง่กระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) 
   1.2.3  สิง่กระตุน้ทางกฎหมายและการเมอืง (Law and political) 
   1.2.4  สิง่กระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) 
 2.  กล่องดาํหรอืความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้ (Buyer’s black box) ความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้
เปรยีบเสมอืนกล่องดาํ (Black box) ซึง่ผูผ้ลติหรอืผูข้ายไมส่ามารถทราบไดจ้งึตอ้งพยายามคน้หาซึง่
มกัไดร้บัอทิธพิลจากลกัษณะของผูซ้ือ้และกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ือ้ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ือ้มอีทิธพิลจากปจัจยั
ต่างๆ คอื ปจัจยัวฒันธรรม ปจัจยัสงัคม ปจัจยัสว่นบุคคล และปจัจยัจติวทิยา 
  2.2  กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย
ขัน้ตอน คอื การรบัรูค้วามตอ้งการ (ปญัหา) การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ 
และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ้ (Buyer’s response) คอื การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคหรอืผูซ้ือ้ 
(Buyer’s purchase decision) ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
  3.1  การเลอืกผลติภณัฑ ์(Product choice) 
  3.2  การเลอืกผูข้าย (Dealer choice) 
  3.3  การเลอืกตราสนิคา้ (Brand choice) 
  3.4  การเลอืกเวลาในการซือ้ (Purchase timing) 
  3.5  การเลอืกปรมิาณการซือ้ (Purchase amount)  
 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 4) กล่าวว่า บทบาทพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ บทบาทของ
ผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งผู้ซื้อมีบทบาทหรอืส่วนร่วมในกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้สามารถจาํแนกออกไดเ้ป็น 5 บทบาท คอื 
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 1.  ผูร้เิริม่ (Initiator) หมายถงึ บุคคลทีร่บัรูถ้งึความจาํเป็น หรอืความตอ้งการรเิริม่ซือ้ และ
เสนอความคดิเกีย่วกบัความต้องการผลติภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง หรอืหมายถงึบุคคลผูใ้หค้ําแนะนํา 
หรอืใหค้วามคดิทีจ่ะซือ้ผลติภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง โดยเฉพาะเป็นคนแรกกระบวนการตดัสนิใจซือ้
ของผูบ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลมาจากลกัษณะของผูซ้ือ้ และลกัษณะการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 
 2.  ผูม้อีทิธพิล (Influencer) หมายถงึ บุคคลที่ใชค้ําพูด หรอืการกระทําที่ตัง้ใจหรอืไม่ได้
ตัง้ใจทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ การซือ้และ (หรอื) การใชผ้ลติภณัฑ ์หรอืหมายถงึผูม้สีว่นในการ
กระตุน้ เรง่เรา้ แจง้ขา่ว หรอืชกัชวนใหผู้ซ้ือ้ตดัสนิใจในกระบวนการซือ้ข ัน้ใดขัน้หน่ึงการศกึษาเรื่อง
น้ีมปีระโยชน์ต่อผูบ้รหิารการตลาด ในการใหข้อ้เสนอแนะว่าบรษิทัควรศกึษาว่าใครเป็นผูม้อีทิธพิล
ต่อการซือ้ของผูซ้ือ้ และพยายามใชส้ื่อโฆษณา หรอืประชาสมัพนัธไ์ปยงัผูม้อีทิธพิลเหล่านัน้ใหม้าก 
เพือ่การดาํเนินงานการตลาดจะไดม้ปีระสทิธภิาพยิง่ขึน้ 
 3.  ผูต้ดัสนิใจ (Decider) หมายถงึ บุคคลผูต้ดัสนิใจ หรอืมสี่วนในการตดัสนิใจว่าจะซื้อ
หรอืไม ่ซือ้อะไร ซือ้อยา่งไร และซือ้ทีไ่หน 
 4.  ผูซ้ือ้ (Buyer) หมายถงึ บุคคลทีไ่ปทาํการซือ้ผลติภณัฑจ์รงิๆ 
 5.  ผูใ้ช ้(User) หมายถงึ บุคคลทีเ่กีย่วขอ้งโดยตรงกบัการบรโิภค การใชผ้ลติภณัฑ ์หรอื
บรกิาร หรอืหมายถงึ บุคคลทีเ่ป็นผูใ้ชผ้ลติภณัฑ ์และบรกิารโดยตรง ผูใ้ชอ้าจเป็นผูซ้ือ้ผลติภณัฑเ์อง 
หรอืคนอื่นเป็นผูซ้ื้อมาใหก้ไ็ด ้นักการตลาดจะต้องถอืว่าผูใ้ชม้คีวามสําคญั การโฆษณากค็วรมุ่งที่
ผูใ้ช ้เพราะผูใ้ชจ้ะเป็นผูต้ดัสนิใจ หรอืเป็นผูม้อีทิธพิลในการซือ้ในอนาคต 
 ทัง้น้ีบทบาทพฤตกิรรมผูบ้รโิภค นักการตลาดสามารถนํามาประยุกต์ใชใ้นการกําหนดกล
ยุทธ์การตลาดโดยเฉพาะอย่างยิง่ในส่วนของการโฆษณาโดยการสรา้งข่าวสารโฆษณา จดัผูแ้สดง
การโฆษณา (Presenter) ให้ทําบทบาทใดบทบาทหน่ึงที่กล่าวมาข้างต้น เพื่อเป็นการจูงใจให้
ผูบ้รโิภคเกดิความตอ้งการทีจ่ะซือ้สนิคา้ หรอืบรกิารของธุรกจิ 
  
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ (2546: 161-199) กล่าวว่า การศกึษาปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เพือ่ทราบถงึลกัษณะของความตอ้งการของผูบ้รโิภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อทีจ่ะ
จดัสิง่กระตุ้นทางการตลาดใหเ้หมาะสม ดงันัน้การศกึษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อที่เป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์ในการทราบถงึความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อทีจ่ะจดัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างๆ ใหก้ระตุน้ และตอบสนองความตอ้งการซือ้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้ง ซึง่ประกอบไปดว้ย  
 1.  ปจัจยัวฒันธรรม (culture factors) ประกอบดว้ย 
  1.1  วฒันธรรม (culture) เป็นปจัจยัทีม่ผีลต่อคนสว่นมากในสงัคม และเป็นตวักําหนด
ความตอ้งการและพฤตกิรรมพืน้ฐานโดยส่วนมากของบุคคล เป็นสิง่ทีป่ลูกฝงัโดยเริม่จากครอบครวั 
โรงเรยีน และสงัคม ฉะนัน้นักการตลาดจงึควรใหค้วามสนใจที่จะศกึษารายละเอยีดของวฒันธรรม 
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เพื่อทีจ่ะปรบัปรุงสนิคา้ หรอืเป็นการสรา้งความไดเ้ปรยีบในดา้นการแข่งขนั และเป็นทีย่อมรบัของ
สงัคม 
  1.2  วฒันธรรมย่อย หรอืวฒันธรรมเฉพาะกลุ่ม เป็นปจัจยัทีเ่กดิขึน้จากวฒันธรรมของ
บุคคลบางกลุ่ม ซึ่งเป็นสิ่งที่ได้ร ับการยอมรับจากสมาชิกกลุ่ม สําหรับสินค้าบางอย่างที่เจาะ
กลุ่มเป้าหมายทีม่วีฒันธรรมกลุ่มยอ่ยเป็นของเฉพาะกลุ่มนัน้ นกัการตลาดจาํเป็นทีจ่ะตอ้งศกึษาและ
ทาํความเขา้ใจในวฒันธรรมนัน้ดว้ย 
  1.3  ระดบัชัน้ในสงัคม เช่น ฐานะ การศกึษา หรอือาชพี เป็นตวักําหนดพฤตกิรรมการ
บรโิภคของคนแต่ละกลุ่ม เพือ่สรา้งการยอมรบัจากระดบัชัน้ในสงัคมนัน้ 
 2.  ปจัจยัทางสงัคม (social factors) เป็นปจัจยัทีเ่กีย่วขอ้งในชวีติประจาํวนั และมอีทิธพิล
ต่อพฤตกิรรมการซือ้ ไดแ้ก่ 
  2.1  กลุ่มอ้างอิง ประกอบด้วย กลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลทัง้ทางตรงและทางอ้อม ต่อ
ทศันคติและพฤติกรรมของบุคคล โดยกลุ่มที่มผีลทางตรงนัน้ จะเรยีกว่า กลุ่มสมาชกิภาพ ซึ่งจะ
ประกอบดว้ย กลุ่มปฐมภมู ิเชน่ ครอบครวั เพื่อน ซึง่เป็นกลุ่มบุคคลทีต่ดิต่ออยา่งใกลช้ดิ และไมเ่ป็น
ทางการ และกลุ่มทุตยิภูม ิเช่น ศาสนา อาชพี เป็นกลุ่มทีม่กีารตดิต่ออย่างทางการ แต่ไม่ไดม้กีาร
ตดิต่อกนัเป็นประจํา นักการตลาดจะต้องกําหนดกลุ่มอา้งองิของกลุ่มเป้าหมาย หรอืการสรา้งผูนํ้า
ความคิด หรอืบุคคลที่เป็นตัวแทนของสนิค้า ซึ่งเป็นบุคคลที่สงัคมยอมรบั เพื่อเป็นตวัแทนของ
ผลติภณัฑ ์
  2.2  ครอบครวั เป็นปจัจัยที่มีอิทธิพลอย่างมากต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
นกัการตลาดจะตอ้งศกึษาถงึบทบาทและความสมัพนัธข์องบุคคลในครอบครวั พฤตกิรรมการบรโิภค
ของบุคคลในครอบครวัจะมอีาํนาจต่อการตดัสนิใจซือ้ 
  2.3  บทบาทและสถานะ บุคคลที่เกี่ยวขอ้กบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครวั กลุ่มอ้างอิง 
องคก์ร และสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมบีทบาทและสถานะทีแ่ตกต่างในแต่ละกลุ่ม 
 3.  ปจัจยัสว่นบุคคล (personal factors) เป็นลกัษณะบุคคลในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ 
  3.1  อายุ การที่มีอายุต่างกันย่อมมีความต้องการผลิตภัณฑ์ต่างกันด้วย การแบ่ง
ผูบ้รโิภคตามอาย ุเชน่ กลุ่มวยัรุน่ชอบทดลองสิง่แปลกใหมแ่ละชอบสนิคา้แฟชัน่ และการพกัผอ่น 
  3.2  อาชีพ ซึ่งอาชีพของแต่ละบุคคล จะนําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการ
ผลิตภณัฑ์ที่แตกต่างกนั จะต้องการศึกษาว่ากลุ่มอาชีพใดให้ความสนใจกบัผลิตภณัฑ์มากที่สุด
เพือ่ทีจ่ะจดักจิกรรมทางการตลาดใหส้นองความตอ้งการใหเ้หมาะสม 
  3.3  รายได้ หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อ
ผลติภณัฑท์ีต่ดัสนิใจซื้อ โอกาสเหล่าน้ีจะประกอบไปดว้ยรายได ้การออมสนิทรพัย ์อํานาจการซื้อ 
และทศันคตเิกีย่วกบัการใชจ้า่ยเงนิ นกัการตลาดตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส้ว่นบุคคลการออม
และอตัราดอกเบีย้ ถา้ภาวะเศรษฐกจิตกตํ่า คนมรีายไดน้้อย กจิการตอ้งปรบัปรงุดา้นผลติภณัฑ ์การ
จดัจําหน่าย การตัง้ราคา ลดการผลติ และสนิคา้คงคลงั และวธิกีารต่างๆ เพื่อป้องกนัการขาดแคลน
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เงนิทุนหมุนเวยีนการศกึษา ผูท้ีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มการบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพดกีว่าผูท้ี่
มกีารศกึษาน้อย 
  3.4  รปูแบบการดําเนินชวีติ โดยการแสดงออกในรปูของ AIO คอื กจิกรรม (activity) 
ความสนใจ (interest) ความคดิเหน็ (opinions) รปูแบบการดําเนินชวีติขึน้อยูก่บัวฒันธรรม ชนชัน้
ของสงัคม และกลุ่มอาชพีของแต่ละบุคคล นักการตลาดเชื่อว่าเรื่องการเลอืกผลติภณัฑข์องบุคคล
ขึน้อยูก่บัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
 4.  ปจัจยัทางจติวทิยา การเลอืกซือ้ของบุคคลไดร้บัอทิธพิลมาจากปจัจยัจติวทิยา ซึง่ถอืได้
ว่าเป็นปจัจยัภายในของผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้ผลิตภณัฑ์ ปจัจยั
ภายใน ประกอบดว้ย 
  4.1  การจูงใจ เป็นสิง่ที่เกดิภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปจัจยัภายนอก 
เชน่ สิง่กระตุน้ทีน่กัการตลาดใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการ 
  4.2  การรบัรู ้เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคล ซึ่งขึน้อยู่กบัปจัจยัภายใน เช่น ความ
เชื่อ ประสบการณ์ ความต้องการ อารมณ์ และปจัจยัภายนอก คอืสิง่กระตุ้น การรบัรูจ้ากประสาท
สมัผสัทัง้หา้ 
  4.3  การเรียนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม หรือความโน้มเอียงของ
พฤตกิรรมจากประสบการณ์ทีผ่่านมา นักการตลาดไดป้ระยุกต์แนวความคดิน้ีดว้ยการโฆษณาซํ้า
แลว้ซํ้าอกี หรอืการจดัการส่งเสรมิการขาย เพื่อทําใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ป็นประจํา สิง่
กระตุน้ทีจ่ะมอีทิธพิลทาํใหเ้กดิการเรยีนรูไ้ด ้ตอ้งมคีุณคา่ในสายตาของผูบ้รโิภค 
  4.4  ความเชื่อและทศันคต ิเป็นความคดิทีบุ่คคลยดึถอืเกีย่วกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่เป็นผล
มาจากประสบการณ์ในอดตี ซึ่งบางความเชื่อเป็นความเชื่อด้านลบ นักการตลาดต้องรณรงค์เพื่อ
แกไ้ขความเชื่อทีผ่ดิพลาดนัน้ 
  4.5  บุคลกิภาพ เป็นความรูส้กึนึกคดิของบุคคลทีม่ต่ีอสิง่ใดสิง่หน่ึง เป็นสิง่ที่มอีทิธพิล
ต่อความเชื่อ นักการตลาดจึงมทีางเลือกเพียงสองทาง ทางเลือกแรกคือ การสร้างทศันคติของ
ผูบ้รโิภคใหส้อดคลอ้งกบัผลติภณัฑข์องธุรกจิ หรอื ทางเลอืกทีส่องคอื พจิารณาทศันคตขิองผูบ้รโิภค
แลว้จงึพฒันาผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัทศันคตขิองผูบ้รโิภค ซึง่วธิน้ีีทาํไดง้า่ยกวา่ สาํหรบัการสรา้ง
ทศันคตนิัน้ นกัการตลาดจะตอ้งยดึหลกัองคป์ระกอบของการเกดิทศันคตซิึง่มอียู ่3 สว่น ไดแ้ก่ สว่น
ของความเขา้ใจ สว่นของความรูส้กึ และสว่นของพฤตกิรรม 
 ปจัจยัต่างๆ เหล่าน้ี มคีวามจําเป็นทีน่ักการตลาดจะต้องรูแ้ละต้องทําการศกึษา ซึง่ปจัจยั
วฒันธรรมและสงัคมถอืว่าเป็นปจัจยัภายนอก และปจัจยัจติวทิยาจงึถอืว่าเป็นปจัจยัภายในรวมทัง้
ลกัษณะส่วนบุคคล และจากการศกึษาปจัจยัเหล่าน้ีจะมปีระโยชน์ในการนําไปปรบัปรุงผลติภณัฑ ์
การตัดสินใจด้านราคา การจดัช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างให้
ผูบ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอผลติภณัฑแ์ละธุรกจิ (ศริวิรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ. 2546: 161-199) 
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 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s decision process) 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2000: 179-181) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูซ้ือ้ ซึง่เป็น
กระบวนการสาํคญั ทีจ่ะศกึษาว่าก่อนทีผู่บ้รโิภคจะตดัสนิใจนัน้มขี ัน้ตอนการตดัสนิใจอย่างไร โดยม ี
5 ขัน้ตอน คอื การรบัรู้ปญัหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิทางเลือก การตดัสนิใจซื้อ และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ดงัภาพประกอบ 3 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 3 แสดงโมเดล 5 ขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค (Five-Stage model    
      of the consumer buying process) 
 
 ทีม่า: Kotler. (2000).  Marketing Management.   P.179. 
 
 ขัน้ตอนท่ี 1 การรบัรูป้ญัหา (Recognition of need) กระบวนการซือ้ของผูบ้รโิภคจะ
เริม่ต้นด้วยการถูกกระตุ้นความต้องการ ไม่ว่าจะถูกกระตุ้นจากสิง่กระตุ้นภายใน ซึ่งเป็นสญัชาติ
ญาณของมนุษย์ เพื่อสนองความต้องการขัน้พื้นฐานของคน เช่น ความหวิ ความกระหาย ความ
ตอ้งการทางเพศ หรอืถูกกระตุน้จากสิง่ภายนอก เช่น การจดัแสดงผลติภณัฑ ์การโฆษณา เป็นต้น 
เน่ืองจากคนมคีวามตอ้งการอยู่มากมายหลายประการ แต่มเีงนิจํากดั กพ็ยายามเลอืกหรอืตระหนัก
ถงึความตอ้งการทีจ่าํเป็นจรงิๆ งานทีส่าํคญัของผูบ้รหิารการตลาดในขัน้น้ีกค็อื จะตอ้งเขา้ใจและรูจ้กั
ใชส้ิง่กระตุ้น ซึ่งเกี่ยวกบัสนิคา้ทีม่อีทิธพิลใหผู้บ้รโิภคตระหนักถงึความต้องการสนิคา้ของเราใหไ้ด้
และจะตอ้งกระตุน้ใหเ้กดิความตอ้งการเพยีงพอทีจ่ะทาํใหเ้กดิการซือ้ขึน้มา หากมคีวามตอ้งการมาก
แต่ไม่มเีงนิซือ้ความต้องการเช่นน้ีเรยีกว่าความตอ้งการซ่อนเรน้ (Latent need) เช่น กระตุน้ว่า
รถยนต์จะช่วยสามารถสนองความต้องการขัน้พืน้ฐาน เช่น การเดนิทางสะดวกแล้ว ยงัช่วยสนอง
ความต้องการดา้นฐานะ ความเป็นอยู่อกีดว้ย บ้านจะช่วยสนองความต้องการดา้นความปลอดภยั
ความมชีื่อเสยีง และฐานะความเป็นอยู่เหลา้น้ี เป็นต้น นอกจากน้ียงัจะต้องคํานึงถงึจงัหวะ เวลา ที่
กระตุน้ความตอ้งการใหเ้หมาะสมอกีดว้ย 
 ขัน้ตอนท่ี 2 การคน้หาขอ้มลู (Information search) หากเกดิความต้องการจากการถูก
กระตุ้นมากพอกอ็าจจะทําการซื้อโดยทนัท ีแต่หากไม่สามารถสนองความต้องการไดท้นัทกีอ็าจจะ
สะสมความตอ้งการเหล่านัน้ไว ้และเมื่อสะสมไวม้ากกจ็ะพยายามจะแสวงหาขอ้มลูขา่วสารเกีย่วกบั
ผลิตภณัฑ์เพื่อหาทางที่จะสนองความต้องการที่ดีที่สุด ซึ่งแหล่งของขอ้มูลข่าวสารที่ผู้บรโิภคจะ
แสวงหาไดจ้ะมาจาก 4 แหล่งต่อไปน้ี 

การรบัรู้
ปญัหา 

การคน้หา
ขอ้มลู 

การประเมนิผล
ทางเลอืก 

การ
ตดัสนิใจซือ้ 

การรูส้กึภาย 
หลงัการซือ้ 
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 1.  แหล่งบุคคล เชน่ จากครอบครวั เพือ่นฝงู เพือ่นบา้น ผูคุ้น้เคย เป็นตน้ 
 2.  แหล่งการค้า เช่น จากการโฆษณา การบอกกล่าวของพนักงานขาย ผูแ้ทนจําหน่าย 
การจดัแสดงหรอืนิทรรศการสนิคา้ หบีหอ่ของสนิคา้ เป็นตน้ 
 3.  แหล่งสาธารณชน เชน่ สือ่มวลชนของทางราชการ เอกชน หรอืสมาคม เป็นตน้ 
 4.  แหล่งทีเ่กดิจากความชาํนาญ เชน่ จากผูเ้คยใช ้การตรวจสนิคา้ การจบัถอื เป็นตน้ 
 ข้อมูลที่ผู้บริโภคได้มาจากแหล่งต่างๆกนั จะมอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อแตกต่างกนั
ออกไป เช่น ผูบ้รโิภคอาจจะเชื่อแหล่งบุคคล เช่น จากญาตพิีน้่อง เพื่อนฝงู และจากการสอบถาม
หรอืคําบอกเล่าของผูท้ี่เคยใช้มากกว่าแหล่งการค้า แหล่งสาธารณชน เป็นต้น นอกจากนัน้ความ
จําเป็นและปรมิาณของการค้นหาขอ้มูลกจ็ะแตกต่างกนัไปในแต่ละบุคคลและแต่ละสถานการณ์ที่
เกดิขึน้ดว้ย แต่แหล่งขา่วทีม่คีวามสมัฤทธิผ์ลสงูสุดไดแ้ก่ แหล่งขา่วสว่นบุคคล โดยเฉพาะแหล่งขา่ว
น้ีมอีทิธพิลต่อการซือ้บรกิารมาก 
 ขัน้ตอนท่ี 3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูมา
จากขัน้ตอนที ่2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใช้
ในการประเมนิทางเลือกอาจจะประเมนิโดยการเปรยีบเทียบขอ้มูลเกี่ยวกบัคุณสมบตัิของแต่ละ
ผลติภณัฑแ์ละน้ําหนกัในการทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกซือ้จากหลายตราสนิคา้ใหเ้หลอืเพยีงตราสนิคา้เดยีว 
อาจขึน้อยู่กบัความเชื่อนิยมศรทัธาในตราสนิคา้นัน้ๆ หรอือาจขึน้อยู่กบัประสบการณ์บางอย่างของ
ผูบ้รโิภคทีผ่า่นมาในอดตี 
 แนวความคดิเบือ้งตน้ทีจ่ะชว่ยกระบวนการประเมนิของผูบ้รโิภค มดีงัน้ี 
 ประการที ่1 มสีมมตฐิานว่าผูบ้รโิภคแต่ละรายมองผลติภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะ
ต่างๆ ของผลติภณัฑ ์ซึง่ผูบ้รโิภคจะมองลกัษณะของความแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเกีย่วขอ้ง
กบัตนเองเพยีงใด และเขาจะใหค้วามสนใจมากทีส่ดุกบัลกัษณะทีเ่กีย่วพนักบัความตอ้งการของเขา 
 ประการที ่2 ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัลกัษณะต่างๆ ของผลติภณัฑใ์นระดบัแตกต่างกนั 
ตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
 ประการที ่3 ผูบ้รโิภคจะสรา้งความเชื่อในตราสนิคา้ขึน้ชุดหน่ึงเกีย่วกบัลกัษณะแต่ละอยา่ง
ของตราสนิค้า ความเชื่อชุดที่ผู้บรโิภคมกีบัตราใดตราหน่ึงนัน้ เรยีกว่า ภาพพจน์ของตราสนิค้า 
(Brand Image) โดยการมปีระสบการณ์และผลทีไ่ดร้บัจากการมกีารเลอืกรบัรู ้เลอืกบดิเบอืน และ
เลอืกเกบ็รกัษา ความเชื่อของผูบ้รโิภคจงึแตกต่างไปจากลกัษณะจรงิของผลติภณัฑ ์
 ประการที ่4 ความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑท์ัง้หมดทีผู่บ้รโิภคคาดว่าจะไดร้บั แตกต่างไป
ตามความแตกต่างจากลกัษณะของตวัสนิคา้ 
 ขัน้ตอนท่ี 4 การตดัสนิใจซือ้ (Purchase decision) เมื่อประเมนิทางเลอืกโดยเลอืกตรา
สนิคา้ทีต่ ัง้ใจจะซือ้ (Purchase intension) แลว้อยา่งไรกต็าม อาจมปีจัจยัอื่นทีม่ผีลกระทบต่อความ
ตัง้ใจซือ้ไดค้อื 



 27

 1.  ดา้นสงัคม เช่น ไดร้บัคําตําหนิหรอืขอ้คดิเหน็จากสมาชกิภายในครอบครวั อาจทําให้
ทศันคตคิวามชอบต่อตราสนิคา้ทีจ่ะตัง้ใจจะซือ้ลดลงได ้
 2. สถานการณ์ทีเ่กีย่วขอ้ง เมื่อผูซ้ือ้ไดว้างแผนความตัง้ใจทีจ่ะซือ้ไวแ้ลว้ โดยคาดคะเนถงึ
สิง่ทีจ่ะไดร้บัและเงือ่นไขขอ้ตกลงต่างๆ กบัผูข้ายและคนอื่นๆ แต่ความตัง้ใจจะซือ้อาจไมเ่กดิขึน้กไ็ด้
หากเกดิสถานการณ์ทีก่ระทบกระเทอืนต่อผูซ้ือ้ เช่น ผูซ้ือ้มรีายไดล้ดลง พบว่าผูข้ายหลอกลวง หรอื
มผีูบ้อกกล่าวว่าคุณภาพของสนิค้าไม่ด ีเหล่าน้ีเป็นต้น เพราะฉะนัน้ผู้ตัง้ใจจะซื้ออาจไม่เป็นผูซ้ื้อ
ทัง้หมด เพราะมปีจัจยั 2 ประการดงักล่าวขา้งตน้เขา้มามอีทิธพิล เป็นตน้ 
 3.  การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคเต็มไปด้วยความเสี่ยง ผูบ้รโิภคก็จะสอบถามผูท้ี่เคยใช้ให้
แน่ใจก่อน หรอืจะตดัสนิใจเลอืกซื้อตราสนิค้าที่ไวใ้จได ้หรอืมกีารรบัประกนัเพราะฉะนัน้ผูบ้รหิาร
การตลาดจะตอ้งวางแผนการตลาด เพือ่ใหผู้บ้รโิภคลดความเสยีงในการตดัสนิใจซือ้ใหน้้อยลง 
 ขัน้ตอนท่ี 5 ความรูส้กึหลงัการซือ้ (Post purchase feeling) ตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคไดท้าํ
การตดัสนิใจซื้อไปแล้ว อาจทําใหไ้ม่ได้รบัความพอใจตามที่หวงัหรอืคาดคะเนเอาไว้จะทําใหเ้กิด
ทศันคติที่ไม่ดต่ีอตราสนิค้านัน้ เช่น ส่งพนักงานขายออกไปปลอบใจเพื่อใหผู้้บรโิภคแน่ใจว่าการ
ตดัสนิใจซือ้ตราสนิคา้ของบรษิทัไม่ใช่การตดัสนิใจทีผ่ดิพลาดแต่เป็นการตดัสนิใจทีถู่กแลว้ หรอือาจ
ออกใบรบัประกนัเพื่อเป็นการยืนยนั เป็นต้น แต่ ถ้าสนิค้าที่ซื้อไปนัน้สร้างความพงึพอใจให้กบั
ผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคกจ็ะจดจาํและนําไปสูก่ารซือ้ซํ้าในโอกาสต่อไป (Kotler 2002: 179-181) 
 คอทเลอร ์(Kotler. 2002: 179-181) อธบิายว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเป็นเรื่องเกีย่วขอ้ง
กบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 5 ขัน้ตอน (Five-stage model of consumer buying 
process) ซึ่งจะมคีวามสมัพนัธ์กบัความนึกคดิ (thought) ความรูส้กึ (feeling) การแสดงออก 
(action) ในการดํารงชวีติของมนุษยแ์ต่ละคนซึ่งไม่จําเป็นต้องเหมอืนกนั ทัง้น้ีเพราะแต่ละคนมี
ทศันคต ิ(Attitude) สิง่จงูใจ (Motive) ประสบการณ์ การรบัรูห้รอืสิง่กระตุน้ (Stimuli) ทัง้ภายในและ
ภายนอกแตกต่างกนั ปจัจยัดงักล่าวจะมผีลต่อความรูส้กึนึกคดิทีนํ่าไปสูก่ระบวนการตดัสนิใจซือ้และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้โดยเราสามารถจําแนกการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจ
ยอ่ย ไดเ้ป็น 9 ประการคอื 
 1.  ระดบัความตอ้งการ ซึง่ผูบ้รโิภคตอ้งรูว้า่ตนตอ้งการอะไร 
 2. ประเภทผลติภณัฑ ์ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการ มอีะไร 
 3. ชนิดของผลติภณัฑ ์ตอ้งคาํนึงถงึรายได ้อาชพี สถานภาพและบทบาททางสงัคม 
 4. รปูแบบของผลติภณัฑ ์ขึน้อยูก่บัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลติภณัฑ ์
 5. ตราผลติภณัฑ ์ขึน้อยู่กบัความเชื่อและทศันคตทิีม่ต่ีอตราสนิคา้ ความมชีื่อเสยีงของ
ผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร 
 6. ผูข้าย ถา้มผีูข้ายหรอืตวัแทนจาํหน่ายหลายราย จะเลอืกรายใดขึน้อยูก่บับรกิารทีผู่ข้าย
เสนอหรอืความรูจ้กัมกัคุน้ 
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 7. ปรมิาณทีจ่ะซือ้ ผูซ้ือ้ตอ้งตดัสนิใจว่า จะซือ้ผลติภณัฑเ์ป็นจาํนวนเท่าไหร ่การตดัสนิใจ
เกีย่วกบัปรมิาณทีจ่ะซือ้ ขึน้อยูก่บัความจาํเป็นและอตัราการใช ้
 8. เวลา เมื่อตดัสนิใจไดแ้ล้วว่าจะซื้อเป็นจํานวนเท่าใด กม็าตดัสนิใจเรื่องเวลาทีจ่ะซื้อ
โอกาสในการซือ้ขึน้อยูก่บัฤดกูาลและภาวะทางเศรษฐกจิ 
 9. วธิกีารชาํระเงนิ จะจา่ยเป็นเงนิสดหรอืเงนิผอ่น เป็นตน้ 
 

 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 231) การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอืวจิยั
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้และการบรโิภคของผูบ้รโิภค ทัง้ทีเ่ป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองคก์ร โดย
คาํถามทีใ่ชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who, What, 
Why, Who, When, Where, และ How เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึง่ประกอบดว้ย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดงั
ภาพประกอบ 4 แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการ (7Os) 
เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
 (Who is in the target market?) 

 ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
 

2. ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
 (What does the consumer buy?) 

 สงิทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ (Objects) 

3. ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
 (Why does the consumer buy?) 

 วตัถุประสงคใ์นการซือ้ (Objectives) 

4. ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
 (Who participates in the buying?) 

 บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) 
ทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซือ้ 

5. ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด 
 (When does the consumer buy?) 

 โอกาสในการซือ้ (Occasions) 

6. ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน 
 (Where does the consumer buy?) 

 แหล่ง (Outlets) หรอืชอ่งทาง (Channel) 
ทีผู่บ้รโิภคไปทาํการซือ้ 

7. ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร 
 (How does the consumer buy?) 

 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operations or Buying process) 

 
ภาพประกอบ 4 แสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) 

  

 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์.  (2550).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 18. 
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 คําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้รโิภค เป็นการตัง้คําถามเพื่อต้องการทราบ
คําตอบ เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซื้อ การบรโิภค การเลอืกบรกิาร 
แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ  
 จากที่กล่าวมาขา้งต้น ทําใหส้ามารถสรุปไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทํา
ใดๆ ของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการเลอืกสรร การจดัหา การซื้อ การใชส้นิคา้และบรกิาร
รวมทัง้กระบวนการตดัสนิใจซือ้เป็นตวันํา หรอืตวักําหนดการกระทําดงักล่าว เพื่อตอบสนองความ
จําเป็นและความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดร้บัความพงึพอใจ โดยในการศกึษาพฤตกิรรม ผูบ้รโิภค
นัน้ จะศึกษาเกี่ยวกบัว่า ใคร คอื ลูกค้า ผู้บรโิภคซื้ออะไร ทําไมผู้บรโิภคซื้อสนิค้านัน้ ซื้อเมื่อไร 
ความถี่ในการซือ้บ่อยแค่ไหน และมอีทิธพิลในการซือ้จากอะไร เป็นตน้ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดนํ้าทฤษฏี
และแนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมาใชใ้นการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะ
ความตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในครัง้น้ี 
 
5. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ 
 สุดาดวง ดวงเรอืงรุจริะ (2543: 84-87) กล่าวว่า พฤตกิรรมการซื้อ (Buying Behavior) 
หมายถงึ การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคซึง่จะแตกต่างกนัไปตามประเภทของการตดัสนิใจซือ้ เช่น ใน
การตดัสนิใจซือ้ยาสฟีนัไมเ้ทนนิส คอมพวิเตอรส์ว่นบุคคล และรถยนตค์นัใหมน่ัน้มคีวามแตกต่างกนั
อย่างมาก สนิคา้ราคาแพงและมคีวามซบัซอ้นผูซ้ื้อมคีวามผูกพนั จงึตรกึตรองและพจิารณาในการ
ตดัสนิใจซือ้มากขึน้ ซึง่สามารถจาํแนกพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคออกเป็น 4 ประเภท ตามระดบั
ความผกูพนัและระดบัความแตกต่างระหวา่งตราสนิคา้ต่างๆ ไดด้งัน้ี 
 1. พฤตกิรรมการซือ้ทีซ่บัซอ้น (Complex buying behavior) พฤตกิรรมการซือ้ทีซ่บัซอ้น
เกีย่วขอ้งกบักระบวน การ 3 ขัน้ตอน  
  1.1 ผูซ้ือ้พฒันาความเชื่อของเขากบัผลติภณัฑ ์ 
  1.2 ผูซ้ือ้พฒันาทศันคตเิกีย่วกบัผลติภณัฑ ์ 
  1.3 ผูซ้ือ้เลอืกโดยคดิอยา่งรอบคอบ 
  ผูบ้รโิภคมคีวามยดึมัน่กบัพฤตกิรรมการซื้อทีซ่บัซอ้น เมื่อผูบ้รโิภคมคีวามเกี่ยวพนั
อยา่งมากกบัการซือ้และตระหนกัถงึความแตกต่างของตราสนิคา้อยา่งชดัเจน มกัเกดิเมื่อผลติภณัฑ์
มรีาคาแพงซือ้ไมบ่่อยนกั มคีวามเสีย่งสงู ทาํใหเ้ขาเป็นบุคคลซึง่มรีสนิยมใชส้นิคา้ราคาแพง (Self - 
Expensive) ตามปกต ิ ผูบ้รโิภคจะไมรู่จ้กัเกีย่วกบัประเภทผลติภณัฑม์ากนกัในกรณีทีน่านๆ ซือ้ท ี
และเป็นสนิคา้ราคาสงู เชน่ การซือ้รถยนต ์เป็นตน้ 
 2.  พฤตกิรรมผูซ้ื้อทีล่ดการไม่ลงรอยกนั (Dissonance-Reducing Buyer Behavior) 
บางครัง้ผูบ้รโิภค มคีวามชอบพอผกูพนัอยา่งมากในสนิคา้ทีจ่ะซือ้ จงึทาํใหเ้ขาเหน็ถงึความแตกต่าง
เลก็ๆ น้อยๆ ในตราสนิคา้ ความชอบพอผกูพนัอย่างมากน้ีขึน้อยู่กบัความจรงิทีว่่าสนิคา้นัน้มรีาคา
แพง มกีารซื้อไม่บ่อยนัก และมคีวามเสีย่งในการซื้อ ในกรณีน้ีผูซ้ื้อจะเดนิดูสนิคา้ดงักล่าวหลายๆ 
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แห่ง แล้วพบว่าสนิคา้แต่ละตราสนิคา้มคีวามแตกต่างกนัน้อยเต็มท ีเขากจ็ะตดัสนิใจซื้อโดยอาศยั
ความสะดวกหรอืตราสนิค้าที่ราคาตํ่ากว่า แต่หากผู้บรโิภคพบว่าสนิค้ามคีวามแตกต่างกนัอย่าง
ชดัเจน เขาอาจตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่มรีาคาสูงกว่ากไ็ดภ้ายหลงัการซื้อผูบ้รโิภคอาจมปีระสบการณ์
ความไมล่งรอยกนัหรอืผดิหวงัในการซือ้อนัมตีน้เหตุมาจากคุณสมบตัทิีไ่มพ่อใจหรอืไดย้นิสิง่ทีพ่อใจ
ของยีห่อ้อื่น ผูบ้รโิภคจะตื่นตวัต่อขอ้มลูทีม่าสนบัสนุนการตดัสนิใจของเขา เช่น เมื่อผูบ้รโิภคซือ้แลว้
ยอ่มเกดิความเชื่อสิง่ใหมแ่ละจบลงดว้ยการเกดิทศันคตใิหม่ การสื่อสารทางการตลาดควรสนับสนุน
ทาใหเ้กดิความเชื่อและการประเมนิค่าที่ช่วยใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึที่ดต่ีอตราสนิคา้ที่เขาเลอืก 
โดยการตอกยํา้วา่เขาเลอืกถูกตอ้งแลว้นัน่เอง เป็นตน้ 
 3.  พฤตกิรรมการซือ้ทีเ่ป็นนิสยั (Habitual Buying Behavior) ผลติภณัฑห์ลายอยา่งขาย
ภายใตเ้งือ่นไขความชอบพอความผกูพนัตํ่า และไมเ่หน็ความแตกต่างลกัษณะเดน่ของตราสนิคา้เช่น 
การซือ้เกลอื มคีวามผกูพนัน้อยมาก ผูบ้รโิภคเพยีงไปทีร่า้นและมองหาตราสนิคา้ทีต่อ้งการหากเขา
ได้เห็นตราสินค้าที่ต้องการถือเป็นการซื้อโดยนิสยั ไม่ได้มีความภักดีต่อตราสินค้า สิ่งบ่งชี้ว่า
ผูบ้รโิภคมคีวามผกูพนัตํ่า คอืราคาตํ่า ซือ้บ่อยมาก ผลติภณัฑเ์หล่าน้ีผูบ้รโิภคไมไ่ดผ้า่นกระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ตามขัน้ตอนปกต ิเพราะผูบ้รโิภคไม่ไดแ้สวงหาขอ้มลูเพิม่เตมิและไม่ไดต้ดัสนิใจซือ้ตาม
ขัน้ตอนปกต ิเพราะผูบ้รโิภคไม่ไดแ้สวงหาขอ้มลูเพิม่เตมิและไม่ไดต้ดัสนิใจว่าจะซือ้ตรงไหนในทาง
ตรงกนัขา้มหากเขาไดร้บัขอ้มลูจากโทรทศัน์หรอืสิง่พมิพ ์โฆษณาน้ีสรา้งความคุน้เคยต่อตราสนิคา้
มากกว่าความชอบพอต่อตราสนิคา้กค็อืจะพอใจในตราสนิคา้ทีคุ่น้เคยมากว่าตราสนิคา้ทีไ่มเ่คยรูจ้กั
มาก่อน นักการตลาดสามารถใชเ้ทคนิค 4 ประการในการเปลี่ยนผลติภณัฑท์ีม่คีวามผูกพนัตํ่าใหม้ี
ความผกูพนัสงูขึน้ คอื 
  3.1  มกีารเชื่อมโยงผลติภณัฑก์บัประเดน็ทีเ่กีย่วขอ้งบางอย่าง เช่น ยาสฟีนัคอลเกต มี
การเชื่อมโยงกบัการป้องกนัฟนัผ ุเป็นตน้ 
  3.2  สามารถเชื่อมโยงผลติภณัฑ ์เขา้กบัสถานการณ์บุคคลทีเ่กี่ยวเน่ืองบางอย่าง เช่น
โฆษณากาแฟยีห่อ้หน่ึงโฆษณาตอนเชา้เพราะตอ้งการใหผู้บ้รโิภคตื่นตวัไมง่วัเงยี เป็นการเชื่อมโยง
ใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ชวีติประจําวนั หรอื การโฆษณาบะหมีก่ึง่สาํเรจ็รปู ตอนดกึในขณะทีผู่บ้รโิภค
กาํลงัหวิพอด ีเป็นตน้ 
  3.3  นักการตลาดต้องออกแบบโฆษณาที่สามารถสร้างอารมณ์ร่วมของบุคคลที่เป็น
กลุ่มเป้าหมายให้รู้สึกได้ว่านัน่คือชีวิตของเขา เช่น โฆษณาประชีวิต ที่ทําให้ผู้บริโภครบัรู้ถึง
ความสาํคญัถงึการซือ้ประกนัภยั เป็นตน้ 
  3.4  นักการตลาดต้องเพิม่คุณสมบตัิสําคญัของผลิตภณัฑ์ เช่น การเสรมิวิตามนิใน
เครือ่งดื่มธรรมดาๆ ใหเ้หน็ถงึความแตกต่าง เป็นตน้ 
 4.  พฤตกิรรมการซือ้ทีแ่สวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) 
บางครัง้การซื้อผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างกนั หรอืมคีวามหลากหลายสูงแต่ระดบัความผูกพนัต่อ
ตราสนิคา้ตํ่าจะเป็นสาเหตุทําใหผู้บ้รโิภคเปลีย่นตราสนิคา้ไดบ้่อยๆ ขึน้อยู่กบัว่าใครจะอาํนวยความ
สะดวกใหม้ากกว่ากนัหรอืนําเสนอไดด้กีว่ากนั หรอืใครมรีายการส่งเสรมิการขาย ใครไม่ม ีเป็นต้น 



 31

ถงึแมว้่าผูบ้รโิภคจะรบัทราบว่าเป็นผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนัแต่จะใชก้ระบวนการประเมนิน้อยมาก
และมกัเป็นผลติภณัฑท์ีม่มีากมายหลายยีห่อ้ มกีารแขง่ขนัสงู ราคาสนิคา้ตํ่าผลติภณัฑท์ีอ่ยูใ่นระดบั
ต้นๆ หรอืเป็นผูนํ้าต้องใชค้วามพยายามในการหาขอ้ได้เปรยีบ เช่น วางในชัน้วางสนิคา้ที่เหน็ได้
ชดัเจนโดดเดน่หยบิฉวยไดง้า่ย จดักองโชว ์หรอืจดัรายการสง่เสรมิการขาย ลด แลก แจก แถม เป็น
ตน้ 
 นงลกัษณ์ จารุวฒัน์ (2545: 38) กล่าวว่า พฤตกิรรมการซือ้ (Buying Behavior) คอื 
ลกัษณะอาการของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้แต่ละชนิด แบ่งออกได ้4 ประเภท คอื 
 1.  พฤตกิรรมการซือ้แบบเป็นปกตนิิสยั (Habitual Buying Behavior) 
 2.  พฤตกิรรมการซือ้แลว้หาทางลดความกงัวลใจ (Dissonance-Reducing Buying 
Behavior) 
 3. พฤตกิรรมการซือ้แบบซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) 
 4. พฤตกิรรมการซือ้แบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) 
 
 ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ืออย่างไร 
 นงลกัษณ์ จารวุฒัน์ (2545: 38) กล่าวว่า ผูบ้รโิภคจะมพีฤตกิรรมการซือ้อยา่งไร ขึน้อยูก่บั
ระดบัความเสี่ยงและการมสี่วนได้ส่วนเสยีที่ผู้บรโิภคมต่ีอสนิค้านัน้ (Degree of Buying 
Involvement) และระดบัความแตกต่างระหวา่งยีห่อ้สนิคา้ (Degree of Differences among Brands) 
วา่มมีากน้อยเพยีงใด พฤตกิรรมการซือ้แบ่งออกไดเ้ป็น 4 ประเภท คอื 
 1.  พฤตกิรรมการซือ้แบบสลบัซบัซอ้น (Complex Buying Behavior) เป็นพฤตกิรรมการ
ซื้อทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อสูงในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่างตราสนิคา้สูง
หรอืผลติภณัฑท์ีร่าคาแพง ซื้อไม่บ่อยและมคีวามเสีย่งสูง โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคยงัไม่รูจ้กักบัประเภท
ผลิตภัณฑ์ เช่น การซื้อรถยนต์ ผู้บริโภคยังไม่รู้ถึงคุณสมบัติของรถยนต์ ผู้บริโภคต้องผ่าน
กระบวนการเรยีนรู ้(Learning Process) โดยพฒันาความเชื่อถอื (Belief) และทศันคต ิ(Attitude) 
เกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์แล้วพฒันาทศันคตซิึ่งนําไปสู่การซื้อนักการตลาดจงึต้องเขา้ใจในการรวบรวม
ขอ้มลูและการประเมนิพฤตกิรรมการซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นสงู นกัการตลาดตอ้งพฒันากลยุทธซ์ึง่
ช่วยผู้ซื้อในการเรยีนรู้คุณสมบตัิผลิตภณัฑ์ต่างๆ เช่น การสร้างความแตกต่างระหว่างลกัษณะ
ผลติภณัฑ ์การจงูใจของพนกังานขายในโชวร์มู 
 2.  พฤตกิรรมการซื้อแบบลดความสลบัซบัซอ้น (Dissonance - Reducing Buying 
Behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้สงูในผลติภณัฑท์ีม่คีวาม
แตกต่างระหว่างตราสนิคา้ตํ่า เป็นสถานการณ์การซื้อทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นสูงแต่มคีวามแตกต่าง
ระหว่างตราสนิคา้น้อย ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อสงูจะเกดิในกรณีทีม่กีารซือ้สนิคา้ราคา
แพงไม่บ่อยครัง้ และมคีวามเสีย่งสูง เช่น การซื้อเฟอรนิ์เจอร ์ซึ่งถอืว่ามคีวามสลบัซบัซอ้นสูงแต่
ความแตกต่างระหว่างตราสนิค้าน้อย การตดัสนิใจซื้อขึน้อยู่กบัราคาหรอืความสะดวก ซึ่งนักการ
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ตลาดจะต้องสร้างความเชื่อถือและการประเมนิทางเลือก เพื่อช่วยผู้บรโิภคให้เกิดความรู้สกึที่ดี
เกีย่วกบัการเลอืกตราสนิคา้ เป็นตน้ 
 3.  พฤตกิรรมการซือ้แบบประจาํ (Habitual Buying Behavior) เป็นพฤตกิรรมการซือ้ทีม่ ี
ความสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจตํ่าในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างตํ่า เป็นสถานการณ์เมื่อผูบ้รโิภค
เหน็ความแตกต่างระหว่างตราสนิคา้น้อยและความสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซื้อตํ่า เช่น การซื้อ
สบู่ ยาสฟีนั เป็นต้น โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคไม่จําเป็นต้องซื้อตราสนิค้าเดยีวกนั เพราะการเลือกตรา
สนิคา้ขึน้อยู่กบัอทิธพิลของสนิคา้ทีม่อียู่ ระยะเวลาทีใ่ชแ้ละความตอ้งการทีแ่ตกต่างกนั แต่ลกัษณะ
ทัว่ไปเป็นการปฏบิตัขิองผูซ้ื้อแบบประจํา ไม่ต้องใชค้วามคดิหรอืเวลาเพื่อการคน้หาในการซือ้มาก 
งานของนักการตลาดในสถานการณ์น้ีม ี2 ดา้น คอื ดา้นที ่1 เกีย่วขอ้งกบัลูกคา้ประจําบรษิทั ตอ้ง
พยายามส่งเสรมิใหเ้กดิความชอบเกี่ยวกบัตราสนิคา้ ส่งเสรมิคุณภาพระดบัชัน้ของสนิคา้และการ
ควบคุมราคา สําหรบัดา้นที่ 2 ลูกคา้ใหม่ นักการตลาดต้องพยายามเรยีกรอ้งใหเ้กดิความสนใจใน
ตราสนิคา้ และพยายามเสนอผลติภณัฑล์กัษณะใหมร่วมทัง้การจดัแสดง ณ จุดซือ้ การลดราคา การ
แจกแถม เป็นตน้ 
 4.  พฤตกิรรมการซือ้แบบเลอืกมาก (Variety–Seeking Buying Behavior) เป็นพฤตกิรรม
การซือ้ทีม่คีวามสลบัซบัซอ้นในการตดัสนิใจซือ้ตํ่าในผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างระหว่างตราสนิคา้
สงู เช่น การซือ้ขนมเคก้ ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อถอืในการขนมเคก้ S&P ในรา้นสะดวกซือ้ใกลบ้า้น กล
ยุทธก์ารตลาดสาํหรบัผูนํ้า จะตอ้งพยายามกระตุน้พฤตกิรรมการซือ้ตามชัน้วาง มสีนิคา้ใหค้รบถว้น
ในชัน้วาง มโีฆษณาเพือ่เตอืนความจาํ 
 จากที่กล่าวมาข้างต้น สามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมการซื้อเป็นพฤติกรรมที่ผู้บริโภค
แสดงออกไม่ว่าจะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมนิผล หรอืการบรโิภคผลิตภณัฑ์และบรกิาร ซึ่ง
ผูบ้รโิภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึได้ทําการศกึษาถึง
ลกัษณะของพฤตกิรรมการซื้อของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายของรถยนต์อโีคคาร ์ซึ่งจะทําใหท้ราบ
ถงึความต้องการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อทีจ่ะวางแผนกลยุทธ์การตลาด ใหส้ามารถกระตุ้น และ
ตอบสนองความตอ้งการซือ้ของกลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
 
6. ข้อมลูเก่ียวกบัรถยนตอี์โคคาร ์
 รถยนตอ์โีคคาร ์(Eco Car) คอือะไร จากเดมิทีป่ระเทศไทยนัน้มรีถยนต ์City Car หรอืที่
ผูบ้รโิภคเรยีกว่ารถยนตท์ีใ่ชใ้นเมอืง เช่น Honda City หรอื Toyota Vios เป็นรถยนตท์ีม่เีครื่องยนต์
ขนาด 1,500 cc ซึง่จะพบเหน็กนัไดท้ัว่ไปในเมอืง จนหลายคนเรยีกว่า รถยนตต์ลาด แต่เมือ่ยุคสมยั
เปลี่ยนไป พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคกไ็ดเ้ปลี่ยนไปดว้ย นักการตลาดจงึไดห้าผลติภณัฑใ์หม่ออกมา
วางขายในตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป จากสภาพปญัหาหา
การจราจรทีต่ดิขดัไปทัว่ทุกหวัเมอืงใหญ่ จงึตอบโจทยร์ถยนตอ์โีคคาร ์(Eco Car) ไดอ้ยา่งด ีเพราะ
รถยนตท์ีม่ขีนาดใหญ่ เครือ่งยนตใ์หญ่ ดงันัน้จงึมกีารบรโิภคน้ํามนัมากตามไปดว้ย อกีทัง้การเขา้ถงึ
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กลุ่มเป้าหมายวยัทีก่ําลงัเริม่ต้นการทํางาน จงึไดร้บัความนิยมจากลูกคา้วยัรุ่นทัง้ประเดน็ราคาและ
รปูลกัษณ์ทีส่วยงาม จงึทําใหร้ถยนต์อโีคคาร ์(Eco Car) เปิดตวัในตลาดและทําตลาดไดด้ ีเพราะ
ตลาดมคีวามตอ้งการรถยนตป์ระเภทน้ีอยูแ่ลว้ 
 คาํว่า “Eco Car” นัน้ ทาํใหห้ลายคนมคีวามเขา้ใจผดิ ว่าหมายถงึ Economy Car ซึง่
หมายถงึรถยนตร์าคาถูก เพื่อคนทีม่รีายไดน้้อยเป็นหลกัแต่อนัทีจ่รงิแลว้นัน่ไมใ่ช่ความหมายของคาํ
ว่า “Eco Car” จรงิๆ แลว้รถยนตอ์โีคคาร ์ (Eco Car) มาจากศพัทค์าํว่า Ecology Car ซึง่หมายถงึ 
รถยนตท์ีเ่ป็นมติรกบัสิง่แวดลอ้มเป็นหลกั ซึง่ในสว่นของประเทศไทย ไดใ้ชข้อ้กําหนดตามมาตรฐาน 
ของประเทศในแถบทวปียุโรป ทัง้ในสว่นของ Euro4 ซึง่กล่าวถงึเรื่องมลพษิ และ UNECE94-95 ที่
กล่าวถงึความปลอดภยั นอกจากน้ียงัมใีนสว่นของ Global Standard Eco Car กําหนดใหใ้นเรื่อง
ของอตัราสิน้เปลอืงน้ํามนัต่อลติร และยงัมขีอ้กําหนดที่ในบางประเทศกําหนดเพิม่เตมิ เช่น อตัรา
ภาษ ีเป็นตน้ (สมรภมูอิโีค-คาร.์ 2560: ออนไลน์) 
 ขอ้กําหนดคุณสมบตั ิของรถยนต์ประหยดัพลงังาน มาตรฐานสากล หรอืรถยนต์อโีคคาร ์
(Eco Car) ว่ารถยนตท์ีจ่ะเป็นรถยนตอ์โีคคาร ์(Eco Car) ไดน้ัน้จะตอ้งมคีุณสมบตัอิยา่งไรบา้ง โดย
รถยนตท์ีผ่า่นเกณฑม์าตรฐานดงักล่าวจะไดร้บัประโยชน์ทางภาษ ีโดยภาษสีรรพามติรของรถยนตอ์ี
โคคาร ์(Eco Car) นัน้คอื รอ้ยละ 17 ซึง่ถอืเป็นขอ้ไดเ้ปรยีบในเรื่องราคาอยา่งยิง่ ซึง่ตามมาตรฐานมี
ทัง้หมด 4 ขอ้ (สมรภมูอิโีคคาร.์ 2560: ออนไลน์) ดงัน้ี 
 1.  ความประหยดัน้ํามนั รถยนตอ์โีคคารต์อ้งประหยดัน้ํามนัตามกฎเกณฑ ์โดยตอ้งมอีตัรา
การใชน้ํ้ามนัเชือ้เพลงิไม่เกนิ 5 ลติร ต่อระยะทาง 100 กโิลเมตร หรอืน้ํามนั 1 ลติร วิง่ไดร้ะยะทาง 
20 กโิลเมตร 
 2.  การรกัษาสิง่แวดล้อม กําหนดใหร้ถยนต์ทีถู่กผลติขึน้มาเป็นอโีคคาร ์ต้องมกีารปล่อย
มลพษิปลอดภยัระดบั Euro 4 คอื มกีารปล่อยก๊าซคารบ์อนไดอ๊อกไซด์น้อยกว่า 120 กรมั ต่อ
ระยะทาง 1 กโิลเมตรเทา่นัน้ 
 3.  ความปลอดภยัชัน้นํา ต้องผ่านมาตรฐานความปลอดภยัระดบัสูง ตามมาตรฐานความ
ปลอดภยัของประเทศในแถบทวปียุโรป (UNECE 94 และ 95) ซึง่เป็นมาตรฐานความปลอดภยัจาก
การชนดา้นหน้าและดา้นขา้ง 
 4.  ความเหมาะสมต่อการใชง้านใชไ้ดท้ัง้เครือ่งยนตเ์บนซนิมคีวามจุไมเ่กนิ 1.3 ลติร และที่
ยงัไม่ได้ระบุเรื่องการใช้เครื่องยนต์ดเีซล ที่กําหนดให้มขีนาดไม่เกิน 1.4 ลิตร ซึ่งจะมกีารระบุใน
อนาคตอนัใกลน้ี้ 
 ดงันัน้ ถ้ามองรถยนต์อโีคคาร ์(Eco Car) ตามทีแ่สดงดงัภาพประกอบดา้นล่างน้ีแลว้ 
รถยนต์อีโคคาร์จึงไม่ใช่รถยนต์ราคาถูก ไม่มคีุณภาพตามที่ผู้บรโิภคเข้าใจ จากการที่ยดึติดกบั
ภาพลกัษณ์ ในเรื่องของขนาดของรถยนต์ หากแต่น่ีคอืรถยนต์ทีม่มีาตรฐานต่างๆ รองรบัมากมาย 
ซึง่ถงึเวลาแลว้ทีต่อ้งเปลีย่นมุมมองจากความเป็นรถยนตร์าคาถูกมาสูร่ถยนตท์ีด่แีละมมีาตรฐาน ซึง่
ราคาของรถยนต์อโีคคารท์ีค่่อนขา้งถูกนัน้ มาจากการสนับสนุนทางดา้นการลดหย่อนภาษจีากทาง
ภาครฐับาล ไมใ่ชร่ถยนตต์น้ทุนตํ่าอยา่งทีเ่ขา้ใจ ดงัภาพประกอบ 5 
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ภาพประกอบ 5 ภาพแสดงรปูลกัษณ์ของรถยนตอ์โีคคาร ์
 
 ทีม่า: Prachachat. (2560). สมรภมูอิโีคคาร.์ (ออนไลน์) 
 
 ปจัจุบนัในทอ้งตลาดรถยนต์อโีคคาร ์(Eco Car) ของประเทศไทยมกีารแข่งขนักนัที่
ค่อนขา้งรุนแรง ซึ่งมรีุ่นรถยนต์ ดงัน้ี เริม่จากค่าย Nissan เป็นยีห่อ้แรกทีเ่ปิดตวัรถยนต์อโีคคาร ์
(Eco Car) ในประเทศไทย ดว้ยรถยนต์ Nissan March ซึง่เปิดตวัแรงมยีอดขายเป็นผูนํ้าตลาด
รถยนต์อโีคคาร ์(Eco Car) เพราะรปูลกัษณ์ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ โดดเด่น สวยงาม และตามมาดว้ย
รถยนต ์Nissan Almera ทีเ่ป็นรถรปูทรงซดีาน ซึง่มจุีดเด่นในเรื่องความกวา้ง ตามแนวคดิ ชวีติที่
กวา้งขึน้ ทําใหผู้บ้รโิภคหลายๆ คนสนใจและสามารถทํายอดขายไดด้ ีตามมาดว้ยรถยนต์จากค่าย 
Honda เปิดตวั Honda Brio ซึง่มรีปูทรงกะทดัรดั ถงึจะมขีนาดเลก็ แต่กม็าดว้ยพลงัขบัเคลื่อนที่
เหนือกว่ารุ่นอื่น เพราะเป็นเครื่องยนต์ 4 สบู 16 วาลว์ แรงมา้สงูสุด 90 แรงมา้ สาํหรบัค่าย Honda 
กจ็ะมรีถยนตอ์โีคคาร ์(Eco Car) ทรงซดีานเช่นกนั นัน่คอื Honda Brio Amaze ทีม่คีวามสวยงาม
ทัง้ภายนอกและภายใน ตามแบบฉบบัของ Honda และอกีค่ายเปิดตวัรถยนตอ์โีคคาร ์(Eco Car) ที่
เน้นความประหยดั และใหก้ารใชง้านทีม่ากกว่า นัน่กค็อื ค่าย Mitsubishi ทีเ่ปิดตวัดว้ย รถยนต ์
Mitsubishi Mirage ซึ่งมสีใีหเ้ลอืกมากถงึ 8 ส ีและมาพรอ้มกบัความประหยดัที่ใหม้ากถงึ 22 
กโิลเมตรต่อลติร สว่นในดา้นความปลอดภยันัน้ มรีะบบ ABS และ BA ล่าสุดค่ายน้ีไดเ้ปิดตวัรถยนต์
อโีคคาร ์(Eco Car) แบบซดีาน นัน่คอื Mitsubishi Attrage ซึง่ใหค้วามกวา้งทีม่ากขึน้และมาพรอ้ม
ความประหยดัน้ํามนัเช่นเดยีวกนั และค่ายสุดทา้ยของรถยนตอ์โีคคาร ์(Eco Car) คอื Suzuki รุ่น 
Suzuki swift ทีม่คีวามสวยงามและปราดเปรยีวทีห่ลายๆคนชื่นชอบ (รถยนตอ์โีค-คาร(์ecocar) คอื
อะไร. 2560: ออนไลน์) 
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7. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 พชัรพล ศริสิขุปีระดษิฐ ์(2558) ไดม้กีารศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลเครื่องยนต์ 1,500 ซซี ีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยดําเนินการ
วิจัยเชิงปริมาณและใช้การเก็บข้อมูลโดยการใช้แบบสอบถาม โดยดําเนินการเก็บข้อมูลจาก
แบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด จากกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาย ุ18 ปีขึน้ไป ในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 31-40 ปี ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีมสีถานภาพโสด อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดต่้อเดอืน 20,000 - 
29,999 บาท โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิารในการ
ซือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลเครือ่งยนต ์1,500 ซซี ีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า โดยรวม
อยูใ่นระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด รองลงมา
ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย ดา้นพนกังาน ดา้นกระบวนการ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้น
ราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ตามลําดบั อยูใ่นระดบัมาก ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ซือ้รถยนตร์ุ่น
รองท๊อป ผูบ้รโิภคเลอืกซือ้รถยนตด์ว้ยตวัเอง ชาํระเงนิดว้ยวธิผีอ่นชาระ เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้รถยนต์
เพื่อความสะดวกในการเดนิทาง ผูบ้รโิภคซื้อรถยนต์สขีาว และผูบ้รโิภคเลอืกซือ้รถยนต์จากตวั
แทนทีใ่หร้าคาดทีีส่ดุ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ใชร้ะยะเวลาในการหาขอ้มลูและซือ้รถยนตเ์ครื่องยนต ์1,500 
ซซี ี โดยเฉลีย่ประมาณ 7 สปัดาห ์ ราคารถยนต์เครื่องยนต์ 1,500 ซซีทีีผู่บ้รโิภคซือ้โดยเฉลีย่
ประมาณ 650,742.50 บาท และมกีารจ่ายชาํระเงนิดาวน์ซือ้รถยนตเ์ครื่องยนต ์1,500 ซซี ีโดยเฉลีย่
ประมาณ 134,925 บาท  
 วชริาภรณ์ ลิม้ประภาสริกุิล (2557) ไดม้กีารศกึษาปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์ขนาดเลก็มากของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยดําเนินการวจิยัเชงิปรมิาณ
และใชก้ารเกบ็ขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถาม โดยดําเนินการเกบ็ขอ้มูลจากแบบสอบถามจํานวน 
400 ชุด จากกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาย ุ20 ปีขึน้ไป ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภครถยนต์ญี่ปุ่นขนาดเลก็
มาก ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 30-34 ปี สถานภาพ โสดและหยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ ระดบั
การศกึษา ตํ่ากว่าปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่าปรญิญาตร ีอาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน รายไดเ้ฉลี่ย
ต่อเดอืน 50,000 บาทขึ้นไป มจีํานวนเงนิโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์ญี่ปุ่นขนาดเล็กมาก เท่ากบั 
634,300 บาทต่อคนั ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ มรีะดบัแรงจูงใจเกี่ยวกบัแรงจูงใจโดยรวมในด้านเหตุผล 
และด้านอารมณ์ อยู่ในระดบัมาก โดยที่ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ มรีะดบัการรบัรู้ภาพลกัษณ์ตราสนิค้า
เกี่ยวกับภาพลักษณ์ตราสินค้าโดยรวมในด้านคุณสมบัติ ด้านคุณประโยชน์ ด้านคุณค่า ด้าน
วฒันธรรม ด้านบุคลกิภาพ อยู่ในระดบัด ีและระดบัการรบัรูภ้าพลกัษณ์ตราสนิค้าด้านผูใ้ช้ อยู่ใน
ระดบัปานกลาง 
 จรญั พวงมาลา (2556) ไดม้กีารศกึษาปจัจยัผลติภณัฑท์ีม่คีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้มการ
ซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยดําเนินการวจิยัเชงิปรมิาณและใช้
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การเกบ็ขอ้มลูโดยการใชแ้บบสอบถาม โดยดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด 
จากกลุ่มตวัอยา่งทีม่อีาย ุ20 ปีขึน้ไป ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 28-35 ปี ระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีสถานภาพโสด อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดต่้อเดอืน 15,001-20,000 บาท 
ความคิดเห็นต่อประโยชน์ปจัจัยผลิตภัณฑ์ของรถยนต์นิสสนัมาร์ชโดยรวมอยู่ในระดับดี เมื่อ
วเิคราะหเ์ป็นรายดา้นพบว่า ดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์ดา้นรูปลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ดา้น
ความคาดหวงัที่มต่ีอผลิตภณัฑ์ ด้านประโยชน์เพิม่เติมที่มต่ีอผลิตภณัฑ์ และด้านศกัยภาพของ
ผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัด ีทุกดา้น แนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ กลุ่มตวัอย่างมคีวามมัน่ใจใน
ผลติภณัฑร์ถยนต์นิสสนัมารช์อยู่ในระดบัมัน่ใจ มกีารตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑร์ถยนต์นิสสนัมารช์ใน
อนาคต อยู่ในระดบัตดัสนิใจซือ้ และการแนะนําบุคคลอื่นใหซือ้ผลติภณัฑร์ถยนตนิ์สสนัมารช์ อยู่ใน
ระดบัแนะนํา ปจัจยัผลติภณัฑโ์ดยรวม ดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์และดา้นประโยชน์เพิม่เตมิ
ทีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัอยูใ่นระดบัตํ่า กบัแนวโน้มการซือ้รถยนตนิ์สสนั
มารช์ ดา้นความมัน่ใจในผลติภณัฑ ์สว่นดา้นรปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ ์ดา้นศกัยภาพของผลติภณัฑ ์
มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัอยู่ในระดบัตํ่ามาก กบัแนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ ดา้น
ความมัน่ใจในผลติภณัฑ ์ปจัจยัผลติภณัฑโ์ดยรวม ดา้นประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ ์ดา้นรปูลกัษณ์
ของผลติภณัฑ ์ดา้นความคาดหวงัทีม่ต่ีอผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัอยูใ่นระดบัตํ่า 
กบัแนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ ดา้นการซื้อผลติภณัฑใ์นอนาคต ปจัจยัผลติภณัฑโ์ดยรวม 
ด้านประโยชน์หลกัของผลติภณัฑ์ ด้านประโยชน์เพิม่เติมที่มผีลต่อผลติภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางเดยีวกนัอยู่ในระดบัตํ่ามาก มคีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการซื้อรถยนต์นิสสนัมารช์ ดา้นการ
แนะนําบุคคลอื่นใหซ้ือ้  
  
 การสงัเคราะหแ์นวคิดทฤษฏีท่ีเก่ียวข้องกบังานวิจยั 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและทฤษฏ ีแนวความคดิและผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัปจัจยั
ผลติภณัฑ ์แนวคดิทฤษฏกีารตดัสนิใจและแนวคดิทฤษฏรีปูแบบการดาํเนินชวีติ โดยการศกึษาจาก
เอกสารและงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งดงักล่าวขา้งตน้น้ี ผูว้จิยัไดนํ้าแนวคดิและทฤษฏต่ีางๆ มาใชใ้นการ
อา้งองิเพือ่กาํหนดตวัแปรในกรอบแนวคดิดงัน้ี 
 1.  แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ได้อ้างอิงจากแนวคิดของ ปณิศา มี
จนิดา (2553: 54-55) กล่าวว่า การแบ่งสว่นตลาดสามารถทําไดโ้ดยคาํนึงถงึขอ้มลูประชากรดา้น
ต่างๆ ไดแ้ก่  
  1.1  อายุ (Age) ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกัจะมคีวามชอบ รสนิยม และพฤตกิรรม
การใชผ้ลติภณัฑ์ที่แตกต่างกนั โดยจะแบ่งอายุออกเป็นช่วยวยัต่างๆ ไดแ้ก่ อายุตํ่ากว่า 6 ปี อายุ
ระหว่าง 6-11 ปี, อายุระหว่าง 12-19 ปี, อายุระหว่าง 20-34 ปี, อายุระหว่าง 50-64 ปีขึน้ไป หรอื
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อาจแบ่งเป็นวยัทารก วยัเดก็ หรอืวยัรุน่ วยัทาํงาน และวยัชรากไ็ด ้สนิคา้ทีต่อบสนองความตอ้งการ
ในแต่ละชว่งวยักจ็ะแตกต่างกนั เชน่ รถจกัรยาน รถมอเตอรไ์ซต ์หรอื รถยนต ์
  1.2 เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญงิจะมพีฤตกิรรมและทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั นกัการ
ตลาดจึงนําลกัษณะที่แตกต่างกนัมาประยุกต์ใช้กบัผลิตภณัฑ์บางประเภท เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการทีห่ลากหลายของผูบ้รโิภคทีเ่พศแตกต่างกนั เชน่ ครมีบํารุงผวิ น้ําหอมดบักลิน่กาย กระเป๋า 
เสือ้ผา้ 
  1.3 การศกึษา (Education) การศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อรสนิยม ความชอบ 
และพฤตกิรรมการซือ้ โดยผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาสงูมแีนวโน้มจะบรโิภคผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพดกีว่า
ผูบ้รโิภคทีม่กีารศกึษาตํ่า 
  1.4 อาชพี (Occupation) ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีจะตอ้งการผลติภณัฑแ์ละการบรกิารที่
แตกต่างกนั เช่น นักธุรกจิ ต้องการสนิคา้ที่หรูหรา เพื่อเสรมิภาพลกัษณ์ เช่น รถยนต์ยุโรป แต่
สาํหรบันกัศกึษาอาจจะตอ้งการรถยนต ์ทีส่ามารถขบัใชง้านไดเ้ทา่นัน้ 
  1.5 รายได ้(Income) รายไดเ้ป็นปจัจยักําหนดอํานาจการซือ้ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดส้งูมี
อํานาจการซื้อสูงมกัจะเลือกใช้ผลิตภณัฑ์ที่มชีื่อเสยีง ในขณะที่ผู้บรโิภคที่มรีายได้ตํ่าจะเลือกใช้
ผลติภณัฑท์ีคุ่ม้คา่ 
  1.6 ขนาดของครอบครวั (Family size) มคีวามสาํคญักบัการบรโิภคอย่างยิง่ แต่ละ
ครอบครวัจะมจีาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนแตกต่างกนั เช่น อาจมสีมาชกิ 1-2 คน, 3-4
คน หรืออาจมี 5 คนขึ้นไปซึ่งขนาดของครอบครวัก็จะเกี่ยวข้องกับการบริโภคผลิตภัณฑ์ เช่น 
ครอบครวัจะนิยมใชร้ถขนาดใหญ่สาํหรบัครอบครวัหรอืรปูแบบของทีอ่ยูอ่าศยัทีม่ขีนาดใหญ่ 
  1.7 สถานภาพสมรส (Marital status) เชน่ โสด แต่งงาน หยา่ หรอือาศยัอยูร่ว่มกนัโดย
ไมแ่ต่งงานมผีลต่อพฤตกิรรมการทอ่งเทีย่วและการใชเ้วลาวา่ง 
  กล่าวโดยสรุปเกี่ยวกบัประชากรศาสตร์ ในการศึกษาทางด้านการตลาดปจัจยัทาง
ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา และรายได้ เป็นต้น มีผลต่อการ
แบ่งกลุ่มลูกคา้ทําใหธุ้รกจิสามารถกําหนดกลุ่มเป้าหมายและสามารถนํามาวางแผนทางการตลาด
ของรถยนต ์อโีคคารไ์ด ้
 2. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดไดอ้า้งองิจากแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์; 
และคนอื่นๆ (2541: 38) ใหค้วามหมายและอธบิายสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P’s ว่าหมายถงึ 
การออกแบบผลิตภณัฑ์ ช่องทางจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการตลาดและราคา เพื่อสรา้งความพงึ
พอใจในการแลกเปลีย่นกบัตลาดเป้าหมาย ซึง่สว่นประสมทางการตลาดแต่ละสว่นมรีายละเอยีดดงัน้ี 
  2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์เป็นจุดเริม่ตน้ทีจ่ะนําไปสูก่ารพฒันาสว่นประสมทางการตลาดสว่น
อื่นๆ ต่อไป ไมว่า่จะเป็นราคา ชอ่งทางจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด ซึง่กลยทุธด์า้นผลติภณัฑจ์ะมี
ความเกี่ยวขอ้งกบัลกัษณะทางกายภาพ บรรจุภณัฑ ์การรบัประกนั บรกิารหลงัการขาย ตราสนิคา้ 
คุณคา่ และหน้าทีข่องผลติภณัฑน์ัน้ๆ 
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  2.2  ด้านช่องทางจําหน่าย เกี่ยวข้องกับการกําหนดแหล่งจําหน่ายผลิตภัณฑ์ที่
เหมาะสมว่าจะให้ลูกค้าสามารถเลือกซื้อได้ที่ไหน เมื่อใด ซึ่งต้องมกีารตดัสนิใจเลือกใช้ช่องทาง
จาํหน่ายทีม่ปีระสทิธภิาพและตรงความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
  2.3  ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ การขายโดยพนักงานขาย การโฆษณาการ
สง่เสรมิการขาย และการประชาสมัพนัธ ์บทบาทของการสง่เสรมิการตลาด คอื การนําเสนอขา่วสาร
ความรู้ สร้างความสนใจ และคอยยํ้าเตือนตลาดเป้าหมายเกี่ยวกบัผลิตภณัฑ์หรอืบรกิารรวมทัง้
ชื่อเสยีงขององคก์ร 
  2.4  ดา้นราคา คอื การกาํหนดระดบัราคาทีล่กูคา้ยนิดจีา่ยและเป็นระดบัราคาทีส่ามารถ
แขง่ขนัในตลาดได ้รวมทัง้สรา้งผลกาํไรใหก้บัองคก์ร 
 3.  แนวคดิทฤษฏรีปูแบบการดาํเนินชวีติไดอ้า้งองิจากแนวคดิของ เอน็เจอร,์ แบควลิ และ
มเินียด (Engel, James F. Backwell, Roger D.; & Miniard, W, Paul. 1993) ใหค้าํจาํกดัความของ
กจิกรรม ความสนใจ และความคดิเหน็ไวว้า่ 
  กจิกรรม (Activities) หมายถงึ การแสดงออกอย่างเด่นชดั เช่น การซือ้สนิคา้ หรอืการ
คุยกบัเพื่อนบา้นเกีย่วกบับรกิารใหม่ๆ ซึ่งแมว้่าการแสดงออกเหล่าน้ีจะสามารถสงัเกตเหน็ได ้แต่ก็
เป็นเรือ่งยากทีจ่ะวดัถงึผลของการกระทาํไดโ้ดยตรง เชน่ การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์การทอ่งเทีย่ว
ตามสถานทีต่่างๆ เป็นตน้ 
  ความสนใจ (Interests) เป็นความสนใจในบางวตัถุประสงค ์บางสถานการณ์ หรอืบาง
เรื่องซึ่งหมายถึงระดบัความตื่นเต้นที่เกดิขึน้พรอ้มกบัความอาใจใส่เป็นพเิศษ หรอืความเอาใจใส่
แบบต่อเน่ือง เชน่ ความสนใจดา้นเทคโนโลยขีองรถยนต ์ขา่วสารยานยนตแ์ละงานแสดงรถยนต ์  
ความคดิเหน็ (Opinions) เป็น “คําตอบ” ของแต่ละบุคคลในการตอบสนองต่อสิง่เร้าที่เกิดขึ้น ซึ่ง
เปรยีบเสมอืนเป็น “คําถาม” ในลกัษณะของการตีความ ความคาดหวงั และการประเมนิผล เช่น 
ความคาดหวงัเหตุการณ์ในอนาคต และการประเมนิผลดแีละผลเสยีของการเลอืกที่จะทําสิง่ใดสิง่
หน่ึง 
  กล่าวโดยสรุป รปูแบบการดําเนินชวีติ (Lifestyles) หมายถงึ พฤตกิรรมทีบุ่คคลนัน้
แสดงออกมาในรูปของ (1)กจิกรรม (Activities) (2)ความสนใจ (Interests) (3) ความคดิเหน็ 
(Opinions) ซึง่บุคคลจะมรีปูแบบการดาํเนินชวีติทีแ่ตกต่างกนั 
 4.  แนวคดิทฤษฏพีฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดอ้า้งองิจาก ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550: 231) การ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อและการบรโิภคของ
ผู้บริโภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรอืองค์กร โดยคําถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึง่ประกอบดว้ย Who?, What?, Why? , Who?, When?, Where?, 
และ How? เพื่อคน้หาคําตอบ 7 ประการ หรอื 7Os ซึ่งประกอบดว้ย Occupants, Objects, 
Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ซึง่เป็นการตัง้คําถามเพื่อ
ตอ้งการทราบคําตอบ เพื่อใหท้ราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรมการซือ้ การบรโิภค การ
เลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะทาํใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ 



บทท่ี 3 
วิธีการดาํเนินการศึกษาวิจยั 

 
 ผูว้จิยัไดท้ําการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชวีติ 
และพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยไดด้ําเนินการ 
ศกึษาตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1.  การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.  แหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 4.  การจดักระทาํและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรที่ใชใ้นการทําวจิยัครัง้น้ี ไดแ้ก่ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท้ี่สนใจซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์ทัง้เพศชายและเพศหญงิ เป็นกลุ่มบุคคลทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปและมใีบอนุญาต
ขบัขีร่ถยนต์ เน่ืองจากเป็นผูส้ามารถทําสญัญาซื้อขายรถยนต์ไดต้ามกฎหมาย ซึ่งไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน  
  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอย่างทีไ่ดใ้ชใ้นการทําวจิยั คอื กลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผูท้ีส่นใจซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ทัง้เพศชายและเพศหญงิ เป็นกลุ่มบุคคลทีม่อีายุตัง้แต่ 20 ปีขึน้ไปและมใีบอนุญาต
ขบัขีร่ถยนต์ เน่ืองจากเป็นผูส้ามารถทําสญัญาซื้อขายรถยนต์ไดต้ามกฎหมาย ซึ่งไม่ทราบจํานวน
ประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้จงึใชส้ตูรจากการคาํนวณ (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 26) ดงัน้ี 
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 โดย n = จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   Z = ระดบัความเชื่อมัน่, กาํหนดใหเ้ทา่กบั 95% 
   p = กลุ่มประชากร มคีา่เทา่กบั 50% 
   q = กลุ่มประชากร มคีา่เทา่กบั 50% 
   e = ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ได ้
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n = 
(1.96)2 (0.5)(0.5)  

(0.05)2  
= 385 คน  

 
 ดงันัน้ จะไดข้นาดตวัอย่าง 385 คน และกําหนดตวัอย่างสาํรองไวไ้ม่เกนิรอ้ยละ 4 ของ
กลุ่มตวัอย่างได้เท่ากบั 15 คน รวมขนาดตวัอย่างทัง้หมด 400 คน โดยใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างดงัน้ี 
(เพญ็แข แสงแกว้. 2541: 54)  
  
 การสุ่มกลุ่มตวัอย่าง 
 หลกัการทีใ่ชใ้นการเลอืกกลุ่มตวัอย่างความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ซึ่งใช้
วธิกีารสุ่มแบบงา่ย (Sample Random Sampling) และการเลอืกตวัอย่างทีไ่ม่ใชค้วามน่าจะเป็น 
(Non Probability Sampling) โดยใชว้ธิกีารสุ่มแบบสดัส่วน (Quota Sampling) และวธิกีารสุ่ม
ตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึง่แบ่งไดเ้ป็น 3 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที ่1 ใชว้ธิสีุม่ตวัอยา่งแบบงา่ย (Simple Random Sampling) โดยการเลอืกเกบ็
ขอ้มลูดว้ยวธิจีบัฉลาก เน่ืองจากผูว้จิยัไม่สามารถทีจ่ะเกบ็แบบสอบถามจากทุกเขตการปกครองใน
กรงุเทพมหานครได ้จงึสุม่เพือ่เลอืกเขตการปกครองในกรงุเทพมหานคร 5 เขต จากทัง้หมด 50 เขต 
การ โดยทําการจบัสลากการสุ่มตวัอย่างแบบไม่ใส่คนื ซึ่งเขตการปกครองที่ไดท้ําการเกบ็ขอ้มูลมี
รายชื่อดงัน้ี 
 1.  เขตบางนา 
 2.  เขตบางกะปิ 
 3.  เขตสาทร 
 4.  เขตลาดพรา้ว 
 5.  เขตปทุมวนั 
 ขัน้ตอนที ่2 ใชว้ธิกีารสุ่มแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาด
กลุ่มตวัอยา่งในแต่ละเขต ซึง่มจีาํนวน 5 เขต จาํนวนแบบสอบถามทัง้หมด 400 ชุด ดัง้นัน้จะทาํการ
กาํหนดโควตาในแต่ละเขต เขตละ 80 ชุด  
 ขัน้ตอนที ่3 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งทําการเกบ็
ขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่งทีไ่ดก้าํหนดไว ้400 ตวัอยา่ง 
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2. การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวมรวมวจิยั ผูว้จิยัไดส้รา้งแบบสอบถามโดยรวบรวมขอ้มูลจาก
แนวคดิและทฤษฏีและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้งมาประยุกต์เป็นคําถามในแบบสอบถาม ประกอบด้วย
คาํถาม 4 สว่น จาํนวนคาํถาม 47 ขอ้  
  
 ขัน้ตอนในการสร้างแบบสอบถาม 
 1.  ศึกษาและค้นคว้าข้อมูลจากเอกสาร ทฤษฏี หลกัการและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อ
กาํหนดขอบเขตการวจิยัและสรา้งเครือ่งมอืในการวจิยัใหค้รอบคลุมตามความมุง่หมายของการวจิยั 
 2. นําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปสรา้งแบบสอบถาม โดยเป็นคาํถามทัง้หมด 4 สว่น ไดแ้ก่ 
 
 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนและจํานวนสมาชกิในครอบครวั 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบคําตอบหลายตัวเลือก 
(Multiple Choices) โดยใหผู้ต้อบเลอืกตอบเพยีงขอ้เดยีวมจีาํนวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ 
 ขอ้ที ่1  เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
   1.1 ชาย 
   1.2 หญงิ 
 ขอ้ที ่2  อาย ุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) โดยกาํหนดชว่ง
อาย ุ(มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมมาธริาช 2542: 110) คาํนวณไดด้งัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  
 

อาย ุ = 
36 – 20 

=  4 
4 

 
   โดยแสดงชว่งอายขุองกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
   2.1 20-23 ปี 
   2.2 24-27 ปี 
   2.3 28-31 ปี 
   2.4 32-35 ปี 
   2.5 ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป 
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 ขอ้ที ่3 สถานภาพ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
   3.1 โสด 
   3.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   3.3 หมา้ย / หยา่รา้ง 
 ขอ้ที ่4  ระดบัการศกึษา เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 
   4.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   4.2 ปรญิญาตร ี
   4.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่5 อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
   5.1 นกัเรยีก / นิสติ / นกัศกึษา 
   5.2 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   5.3 ธุรกจิสว่นตวั 
   5.4 พนกังานบรษิทัเอกชน 
   5.5 อื่นๆ โปรดระบุ.................................. 
 ขอ้ที ่6 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal Scale) 
โดยการกาํหนดชว่งรายได ้(มหาวทิยาลยัสโุขทยัธรรมาธริาช 2542: 110) คาํนวณไดด้งัน้ี 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  
 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,000 – 60,000 (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 
2542: 110) ดงันัน้ในการวจิยัครัง้น้ีจงึไดใ้ชช้่วงรายไดเ้ฉลีย่ดงักล่าวเป็นเกณฑใ์นการกําหนดช่วง
รายได ้โดยแบ่งออกเป็น 5 ชว่ง ดงัน้ี 
   

ชว่งรายได ้ = 
60,000 – 10,000 

=  10,000 
5 

 
   โดยแสดงชว่งรายไดต่้อเดอืนของกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
   6.1 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท 
   6.2 20,001 – 30,000 บาท 
   6.3 30,001 – 40,000 บาท 
   6.4 40,001 – 50,000 บาท 
   6.5 50,001 บาทขึน้ไป 
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 ขอ้ที ่7  จํานวนสมาชกิในครอบครวั เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรยีงลําดบั (Ordinal 
Scale) 
   7.1 1-2 คน 
   7.2 3-4 คน 
   7.3 5-6 คน 
   7.4 มากกวา่ 6 คนขึน้ไป 
 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ลกัษณะแบบสอบถามเป็น
แบบลเิคอรท์ สเกล (Likert Scale) โดยใชก้ารวดัระดบัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) 
จาํนวน 23 ขอ้ ซึง่แบ่งออกเป็น 4 ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาด ดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์  จาํนวน 7 ขอ้ 
 2.  ดา้นราคา    จาํนวน 5 ขอ้ 
 3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย จาํนวน 4 ขอ้ 
 4.  ดา้นสง่เสรมิการตลาด จาํนวน 7 ขอ้ 
 โดยผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 1  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
 3  หมายถงึ ไมแ่น่ใจ 
 4  หมายถงึ เหน็ดว้ย 
 5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิจากสตูรต่อไปน้ี (มลัลกิา บุนนาค. 2537: 29) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 
5 

 
 ใหเ้กณฑค์วามหมายของคา่เฉลีย่ของผลการวเิคราะห ์โดยใชเ้กณฑข์องเบสท ์(บุญม ี 
พนัธไ์ทย. 2546: 60) ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
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 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.50 – 2.49 หมายถงึ ระดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัไมเ่หน็ดว้ย 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.50 – 3.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัไมแ่น่ใจ 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.50 – 4.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.50 – 5.00 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจยัส่วนผสมทาง
การตลาดอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ซึง่เป็นแบบสอบถามทีม่ี
คาํถามหลายคาํตอบใหเ้ลอืกเป็นลกัษณะของคาํถามปลายปิด (Close-ended Question) โดยใชก้าร
วดัระดบัขอ้มลู ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จาํนวน 9 ขอ้ ซึง่แบ่งเป็น 3 ปจัจยัรปูแบบ
การดาํเนินชวีติ ดงัน้ี 

1. ดา้นกจิกรรม (A) จาํนวน 3 ขอ้ 
  โดยผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  1  หมายถงึ ไมเ่คยทาํ 
  2  หมายถงึ ทาํนานๆครัง้ 
  3  หมายถงึ ทาํบางครัง้ 
  4  หมายถงึ ทาํคอ่นขา้งบ่อย 
  5  หมายถงึ ทาํเป็นประจาํ 
 2.  ดา้นความสนใจ (I) จาํนวน 3 ขอ้ 
  โดยผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  1  หมายถงึ ไมส่นใจ 
  2  หมายถงึ น้อย 
  3  หมายถงึ ปานกลาง 
  4  หมายถงึ มาก 
  5  หมายถงึ มากทีส่ดุ 
 3.  ดา้นความคดิเหน็ (O)  จาํนวน 3 ขอ้ 
  โดยผูต้อบแบบสอบถามแสดงความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
  1  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  2  หมายถงึ ไมเ่หน็ดว้ย 
  3  หมายถงึ เฉยๆ 
  4  หมายถงึ เหน็ดว้ย 
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  5  หมายถงึ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิจากสตูรต่อไปน้ี (มลัลกิา บุนนาค. 2537: 29) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 
5 

 
 ใหเ้กณฑค์วามหมายของคา่เฉลีย่ของผลการวเิคราะห ์โดยใชเ้กณฑข์องเบสท ์(บุญม ี 
พนัธไ์ทย. 2546: 60) ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจยัรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติอยูใ่นระดบัไมเ่คยทาํ/ ไมส่นใจ/ ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.50 - 2.49 หมายถงึ ระดบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัรปูแบบการดาํเนิน
ชวีติอยูใ่นระดบัทาํนานๆ ครัง้/ น้อย/ ไมเ่หน็ดว้ย 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.50 – 3.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจัยรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติอยูใ่นระดบัทาํบางครัง้/ ปานกลาง/ เฉยๆ 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 3.50 – 4.49 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจัยรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติอยูใ่นระดบัทาํคอ่นขา้งบ่อย/ มาก/ เหน็ดว้ย 
 คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.50 – 5.00 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นต่อปจัจัยรูปแบบการ
ดาํเนินชวีติอยูใ่นระดบัทาํเป็นประจาํ/ มากทีส่ดุ/ เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวพฤติกรรมการซื้อรถยนต์ยี่อีโคคาร์ โดยมีลักษณะแบบ 
สอบถามแบบคาํตอบหลายตวัเลอืก (Multiple Choices Questions) ลกัษณะแบบสอบถามปลายปิด 
(Close-ended Question) จาํนวน 6 ขอ้และคําถามปลายเปิด (Open-ended Question) โดยให้
ผูต้อบแบบสอบถามเตมิตวัเลขตามความเป็นจรงิจาํนวน 1 ขอ้และคาํถามปลายปิดแบบใชม้าตรวดั
แบบเป็นคาํถามความหมายทีต่รงกนัขา้ม (Semantic Differential Scale) จาํนวน 1 ขอ้ เป็นคาํถาม
แบบใหเ้ลอืกตอบเพยีงตวัเลอืกเดยีวโดยแต่ละขอ้คาํถามจะมรีะดบัการวดัขอ้มลูแต่ละประเภทพรอ้ม
ทัง้รายละเอยีดต่างๆ ไดแ้ก่ 
 1.  ท่านใช้รถยนต์อโีคคาร์ยี่ห้อใดและรุ่นใดเป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญตั ิ
(Nominal Scale) 
 2.  ระดบัราคาโดยเฉลีย่ต่อคดัทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตอ์โีคคารเ์ป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
อตัราสว่น (Ratio Scale) 
 3.  วธิใีนการชาํระเงนิเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
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 4.  ท่านเลือกซื้อรถยนต์อีโคคาร์เมื่อใดเป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัต ิ
(Nominal Scale) 
 5.  ทา่นมกีารเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์ากแหล่งใดมากทีสุ่ดเป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภท
นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 6.  สาเหตุหลกัที่สําคญัที่สุดที่ทําใหท้่าใหท้่านตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์อโีคคารเ์ป็นระดบั
การวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 7.  บุคคลใดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องท่านมากทีสุ่ดเป็นระดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
 8.  การแนะนําหรอืบอกต่อ เป็นการวดัขอ้มลูแบบอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ผูว้จิยัได้
ทาํการแบ่งการใหค้ะแนนตามมาตรวดัดงัน้ี 
  แนะนําอยา่งแน่นอน เทา่กบั 5 
  มโีอกาสแนะนําสงู  เทา่กบั  4 
  ยงัไมแ่น่ใจ    เทา่กบั 3 
  มโีอกาสแนะนําตํ่า  เทา่กบั 2 
  ไมแ่นะนํา    เทา่กบั 1 
 
 เกณฑก์ารประเมนิผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมนิจากสตูรต่อไปน้ี (มลัลกิา บุนนาค. 2537: 29) 
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = 
ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสดุ – ขอ้มลูทีม่คีา่ตํ่าสดุ  

จาํนวนชัน้  

= 
5 – 1 

=  0.80 
5 

 
 ใหเ้กณฑค์วามหมายของคา่เฉลีย่ของผลการวเิคราะห ์โดยใชเ้กณฑข์องเบสท ์(บุญม ีพนัธ์
ไทย. 2546: 60) ดงัน้ี 
 คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.00 - 1.49 หมายถงึ การแนะนําหรอืบอกต่อของผูบ้รโิภค 
ไมแ่นะนํา 
 คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 1.50 - 2.49 หมายถงึ การแนะนําหรอืบอกต่อของผูบ้รโิภค 
มโีอกาสแนะนําตํ่า 
 
 คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 2.50 – 3.49 หมายถงึ การแนะนําหรอืบอกต่อของผูบ้รโิภค 
ยงัไมแ่น่ใจ 
 คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 3.50 – 4.49 หมายถงึ การแนะนําหรอืบอกต่อของผูบ้รโิภค 
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มโีอกาสแนะนําสงู 
 คะแนนเฉลีย่ระหวา่ง 4.50 – 5.00 หมายถงึ การแนะนําหรอืบอกต่อของผูบ้รโิภค 
มอียา่งแน่นอน 
 
 การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 
 1.  นําแบบสอบถามทีไ่ดจ้ากการสรา้ง เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธพ์จิารณาความ
ถูกตอ้งและใหข้อ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 
 2.  แกไ้ขปรบัปรงุแบบสอบถามตามคาํแนะนําของอาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ ์
 3.  นําแบบสอบถามทีส่รา้งเสรจ็แลว้เสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธแ์ละผูท้รงคุณวุฒิ
จาํนวน 2 ทา่น เพือ่ตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาและใหค้าํแนะนําแกไ้ข 
 4.  แกไ้ขปรบัปรงุแบบสอบถามตามคาํแนะนําของผูท้รงคุณวุฒ ิจากนัน้นําเสนอต่ออาจารย์
ทีป่รกึษาสารนิพนธเ์พือ่พจิารณาตรวจสอบอกีครัง้ใหส้มบรูณ์ก่อนนําทดลอง (Try Out) 
 5.  นําแบบสอบถามทีป่รบัปรุงแกไ้ขสมบูรณ์แลว้ไปหาคุณภาพ โดยทดลองใช ้(Try Out) 
กบัประชากรทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 40 ชุด (Hill. 1998: 6) เพื่อนําผลทีไ่ดม้าวเิคราะหห์าค่า
ความเชื่อถอืไดข้องเครื่องมอื (Reliability of the Test) โดยใชส้ตูรสมัประสทิธิแ์อลฟา (Coefficient 
of Alpha) ของ Cronbach (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 43) ซึง่ค่าแอลฟาทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบั
ความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามี
ความเชื่อมัน่สูง โดยกําหนดเกณฑค์่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทีย่อมรบัได ้ควรมคี่ามากกว่า 
0.70 (กลัยา วานิชย-์บญัชา. 2545: 449) จงึจะเป็นแบบสอบถามทีม่คีวามเชื่อมัน่ และนํา
แบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง ซึง่สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูรดงัน้ี 
 

    
iancek

iance

var/covariance)1(1

var/covariancek


  

 
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 
 เม่ือนําแบบสอบถามไปทําการตรวจสอบคณุภาพ ได้ระดบัค่าความเช่ือมัน่จําแนกรายด้าน
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการดําเนินชีวิตของกลุ่มตวัอย่าง 40 ตวัอย่างโดย
โปรแกรมสําเร็จรูป ดงันี ้
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ด้าน ค่า Cronbach’s Alpha 
ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.751 
2. ดา้นราคา 0.803 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.758 
4. ดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด 0.812 
รปูแบบการดาํเนินชีวิต 
1. ดา้นกจิกรรม 0.719 
2. ดา้นความสนใจ 0.832 
3. ดา้นความคดิเหน็ 0.724 

 
3. แหล่งข้อมลูท่ีใช้ในการวิจยั 
 การเกบ็รวบรวมขอ้มลูในการวจิยัไดท้าํการศกึษาและเกบ็รวบรวมขอ้มลูต่างๆ จากแหล่ง 
ขอ้มลู 2 แบบ ดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลจากการรวบรวมขอ้มูลจาก
แบบสอบถามเพือ่นํามาวเิคราะห ์ซึง่คณะผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็ตวัอยา่งดว้ยตนเอง พรอ้มทัง้ชีแ้จง
วตัถุประสงค์และขอความร่วมมอืในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างที่อาศยัในกรุงเทพมหานคร 
จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
 2.  แหล่งขอ้มลูทุตยิภมู ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูเพือ่ใชป้ระกอบการทาํวจิยั ซึง่ผูว้จิยั
ไดท้ําการรวบรวมขอ้มูลจากงานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้ง หนังสอืทางวชิาการ บทความ เอกสารต่างๆ และ
การสบืคน้ขอ้มลูทีเ่ผยแพร่ในเวป็ไซต์ต่างๆ จากอนิเตอรเ์น็ตเพื่อใชเ้ป็นแนวทางของการศกึษาและ
วจิยั 
4. การจดักระทาํและการวิเคราะหข้์อมลู 
 การจดักระทาํข้อมลู 
 เมื่อไดร้บัแบบสอบถามคนืแลว้ ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีร่วบรวมไดท้ัง้หมดมาดําเนินการ
ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูล (Checking) ผูว้จิยันําแบบสอบถามที่ไดร้บั
ทัง้หมด มาตรวจดคูวามสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยันําแบบสอบถามทีถู่กตอ้งเรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ด้
กาํหนดไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมลผลขอ้มลู (Processing) นําขอ้มลูทีล่งรหสัไวเ้รยีบรอ้ยแลว้ไปบนัทกึ โดยใช้
เครือ่งคอมพวิเตอรเ์พือ่การประมวลผลขอ้มลู ซึง่ใชโ้ปรแกรมเพือ่การวเิคราะหท์างสถติ ิ
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 การวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  วเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) เพื่อใหท้ราบขอ้มลู
ทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด ขอ้มูลดา้นรูปแบบการดําเนิน
ชวีติ และพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยสามารถวเิคราะหแ์บบสอบถามไดด้งัน้ี 
  1.1  แบบสอบถามส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ
แบบสอบถามแสดงผลเป็นความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
  1.2  แบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่
เกี่ยวขอ้งกบัรถยนต์อโีคคาร ์แสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
  1.3  แบบสอบถามส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของ
ผูบ้รโิภคที่เกี่ยวขอ้งกบัรถยนต์อโีคคาร ์แสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
  1.4  แบบสอบถามส่วนที ่4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีค
คารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2.  การวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถติทิี่ใชท้ดสอบ
สมมตฐิานการวจิยั เพื่อแสดงถงึความสมัพนัธ์ของตวัแปรต้นและตวัแปรตาม โดยสถติทิี่ใชใ้นการ
ทดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 
  2.1  ใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test เปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่ของ 
2 กลุ่ม  
  2.2  ใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เปรยีบเทยีบความ
แตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่มีากกวา่ 2 กลุ่ม 
  2.3  ใชก้ารวเิคราะห ์Pearson Product Moment Correlation Coefficient เพื่ออธบิาย
รปูแบบความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัขึน้ไปทีเ่ป็นอสิระต่อกนั 
 
 
 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  สถติทิีใ่ชห้าคา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
  สถิติที่ใช้หาคุณภาพแบบสอบถาม คือ หาคือความเชื่อมัน่ (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิอ์ลัฟ่า (Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) โดย
คา่อลัฟา่ทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความสอดคลอ้งของแบบสอบถาม (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2555: 445) 
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var/covariancek


  

 
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของชุดคาํถาม 
    k  แทน  จาํนวนคาํถาม 
   covariance  แทน คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ 
   iancevar  แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนของคาํถาม 
 

    100
n

f
P   

 
   เมือ่ P  แทน รอ้ยละหรอืเปอรเ์ซน็ต ์
    f  แทน ความถีข่องขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม 
    n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  2.2  การหาคะแนนเฉลีย่ (Mean) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 48) 
 

    
n

x
X


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   เมือ่  X   แทน คา่เฉลีย่ของคะแนนของขอ้มลู 
     x  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

   n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  2.2 การหาค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วา
นิชย-์บญัชา. 2550: 49) 
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x)(xn
S.D.
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
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   เมือ่ S.D.   แทน  คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2x)(  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    n   แทน  คา่ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 3. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ใชท้ดสอบสมตฐิาน ประกอบดว้ย 
  3.1  ค่าสถติ ิIndependent Sample t-test ใชใ้นการทดสอบเปรยีบเทยีบความแตกต่าง
ระหวา่งคา่เฉลีย่ของตวัแปรอสิระทีม่กีารแบ่งเป็น 2 กลุ่ม (กลัยา วานิชย-์บญัชา. 2548: 108) 
   3.1.1  กรณคีา่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม เทา่กนั 
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   3.1.2  กรณคีา่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั  
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   เมือ่ t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่1 
    2X  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มที ่2 
    2

1S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
    2

2S   แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    1n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
     2n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
    df  แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ  
  3.2  ค่า One-Way ANOVA ในการทดสอบความแตกต่าง ระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่ม
ตวัอย่างทีม่มีากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2555: 239-240) 
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  โดยม ี  1kdf1   
    kndf2   
 
  เมือ่ F  แทน ความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ทีม่มีากกวา่ 2 กลุ่ม 
   bMS  แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุม่ (Mean square between-group) 
   wMS  แทน ความแปรปรวนระภายในกลุ่ม (Mean square within-group) 
   1df  แทน องศาความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
   2df  แทน องศาความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
   k แทน จาํนวนของกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน  จาํนวนคะแนนทัง้หมด 
   (k-1) แทน Degree of freedom สาํหรบัหารแปรผนัระหวา่งกลุ่ม (dfb) 
   (n-k) แทน Degree of freedom สาํหรบัหารแปรผนัภายในกลุ่ม (dfw) 
 
  3.3  สถติสิมัประสทิธส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั หรอื หาคา่สมัพนัธร์ะหวา่ง
ขอ้มลู 2 ชุด (กลัยา วานิชย-์บญัชา. 2550: 131) 
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   เมือ่ XYr  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ 
    x  แทน ผลรวมของคะแนน x 
    y  แทน ผมรวมของคะแนน y 
    2x  แทน ผลรวมของชุดคะแนน x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    2y  แทน ผลรวมของชุดคะแนน y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง x และ y ทุกคู ่
     n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่ง 
 โดยทีค่่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธจ์ะมคี่าระหว่าง -1≤ r ≤ 1 สาํหรบัการแปลความหมายค่า 
ความสมัพนัธม์ดีงัน้ี (กลัยา วานิชยบญัชา. 2545: 350-351)  
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 หาก r เป็นลบ  แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม คอื ถา้ X เพิม่ Y 
จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิม่  
 หาก r เป็นบวก  แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนัคอื ถา้ X เพิม่ Y จะ
ลด แต่ถา้ X ลด Y จะลด  
 หาก r มคีา่เขา้ใกล ้1   แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก  
 หาก r มคีา่เขา้ใกล ้-1 แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 หาก r เทา่กบั 0  แสดงวา่ X และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเลย 
 หาก r เขา้ใกล ้0  แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
 
  การอา่นความหมายคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ดว้ยการอาศยัเกณฑด์งัน้ี (กลัยา วานิชยบญัชา. 
2545: 350-351)  
  0.81 – 1.00 หมายถงึ มคีา่ความสมัพนัธส์งูมาก 
 0.61 – 0.80  หมายถงึ มคีา่ความสมัพนัธค์อ่นขา้งสงู 
 0.41 – 0.60 หมายถงึ มคีา่ความสมัพนัธป์านกลาง 
  0.21 – 0.40  หมายถงึ มคีา่ความสมัพนัธค์อ่นขา้งตํ่า 
  0.01 – 0.20  หมายถงึ มคีา่ความสมัพนัธต์ํ่ามาก  
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัเรื่อง “ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด รปูแบบการดาํเนินชวีติ และพฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” น้ี ไดก้ําหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อใน
วเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ใหเ้กดิความเขา้ใจต่อผลการวเิคราะหข์องงานวจิยั ตามรายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 
 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
  n   แทน จาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่ง 
 X   แทน คา่เฉลีย่ 
 S.D.  แทน คา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน 
 M.S.  แทน คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน 
 SS   แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 df   แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ 
 F   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา F – Distribution 
 t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณา t – Distribution 
 r   แทน คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
 Sig  แทน ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
 LSD  แทน วธิผีลต่างมนียัสาํคญัน้อยทีส่ดุ 
 Prob  แทน คา่ความน่าจะเป็น 
 Y   แทน คา่ตวัแปรตาม 
 X1 – Xn  แทน คา่ตวัแปรอสิระ 
 b0   แทน คา่คงที ่
 b1 – bn  แทน คา่สมัประสทิธิก์ารถดถอย 
 H0   แทน สมมตฐิานหลกั 
 H1   แทน สมมตฐิานรอง  
 **    แทน มนียัสาํคญัทางสถติริะดบั 0.01 
 *    แทน มนียัสาํคญัทางสถติริะดบั 0.05 
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การนําเสนอการวิเคราะหข้์อมูล 
 การนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัไดนํ้าเสนอตามความมุ่งหมายของการวจิยัโดย
แบ่งการนําเสนอออกเป็น 5 สว่น ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งรถยนต ์ 
อโีคคาร ์
  ส่วนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
รถยนตอ์โีคคาร ์
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 ส่วนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 
  
 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ 
และด้านความคิดเหน็ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู  
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตาม เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และจํานวนสมาชกิในครอบครวั สรุปได ้   
ดงัตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 1 จาํนวนและคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
     จาํแนก ตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และจาํนวน 
     สมาชกิในครอบครวั 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จาํนวน (คน) 

(400) 
ร้อยละ 
(100.0) 

1. เพศ   

ชาย 
หญงิ 

148 
252 

37.0 
63.0 

2. อาย ุ   

20-23 ปี 
24-27 ปี 
28-31 ปี 
32-35 ปี 
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป 

 26 
115 
125 
 93 
 41 

 6.5 
28.7 
31.2 
23.3 
10.3 

3. สถานภาพ   

โสด 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
หมา้ย/หยา่รา้ง 

268 
126 

 6 

67.0 
31.5 
 1.5 

4. ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 14 
278 
108 

 3.5 
69.5 
27.0 

5. อาชีพ   

นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 
รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
ธุรกจิสว่นตวั 
พนกังานบรษิทัเอกชน 
อื่นๆ เชน่ แมบ่า้น เป็นตน้ 

 13 
 43 
 65 
271 

 8 

 3.3 
10.7 
16.2 
67.8 
 2.0 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จาํนวน (คน) 

(400) 
ร้อยละ 
(100.0) 

6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน   

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท 
20,001 -30,000 บาท 
30,001 -40,000 บาท 
40,001-50,000 บาท 
50,001 บาทขึน้ไป 

 55 
130 
128 
 42 
 45 

13.8 
32.5 
32.0 
10.5 
11.2 

7. จาํนวนสมาชิกในครอบครวั   
1-2 คน 
3-4 คน 
5-6 คน 
มากกวา่ 6 คนขึน้ไป 

148 
210 
 36 
 6 

37.0 
52.5 
 9.0 
 1.5 

รวม 400 100 
 
 ผลจากตาราง 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม
จาํนวน 400 คน จาํแนกรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ด้านเพศ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิจํานวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63 
และเพศชายจาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37 ตามลาํดบั 
 ด้านอาย ุผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มอีายุ 28-31 ปี จาํนวน 125 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
31.3 รองลงมาคอือายุ 24-27 ปี จาํนวน 115 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.8 อายุ 32-35 ปี จาํนวน93 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 23.3 ตามลาํดบั  
 ด้านสถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสด จํานวน 268 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 67 รองลงมาคอืสมรส/อยู่ดว้ยกนั จํานวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5 หมา้ย/หย่า-รา้ง 
จาํนวน 6 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.5 ตามลาํดบั 
 ด้านอาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น พนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 271 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 67.8 รองลงมาคอื ทาํธุรกจิสว่นตวั จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 รบัราชการ/
พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.8 ตามลาํดบั 
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 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได้ 20,001-30,000 บาท 
จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.5 รองลงมาคอืรายได ้30,001-40,000 บาท จาํนวน 128 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 32.0 รายได ้ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท จาํนวน 55 คดิเป็นรอ้ยละ 13.8 ตามลาํดบั 
 จาํนวนสมาชิกในครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
3-4 คน จาํนวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 รองลงมาคอื จํานวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คน 
จาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.0 จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 5-6 คน จาํนวน 36 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 9.0 ตามลาํดบั 
 เน่ืองจากอนัตรภาคชัน้ขอ้มลูดา้น สถานภาพ ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี จาํนวนสมาชกิ
ในครอบครวั มคีวามถี่ค่อนขา้งตํ่า ดัง้นัน้ผู้วิจยัจงึได้ทําการรวบรวมใหม่เพื่อเป็นการใช้ทดสอบ
สมมตฐิานดงัน้ี 
 
ตาราง 2 จาํนวนและคา่รอ้ยละของขอ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
     จาํแนกตาม สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และจาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
 

ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
จาํนวน (คน) 

(400) 
ร้อยละ 
(100.0) 

1. สถานภาพ   

โสด/ หมา้ย/ หยา่รา้ง 
สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 

274 
126 

68.5 
31.5 

2. ระดบัการศึกษาสงูสดุ   

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร/ี ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

292 
108 

73.0 
27.0 

3. อาชีพ   

นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา/แมบ่า้น 
รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
ธุรกจิสว่นตวั 
พนกังานบรษิทัเอกชน 

 21 
 43 
 65 
271 

5.2 
10.7 
16.3 
67.8 

4. จาํนวนสมาชิกในครอบครวั   
1-2 คน 
3-4 คน 
5-6 คน / มากกวา่ 6 คนขึน้ไป 

148 
210 
 42 

37.0 
52.5 
10.5 
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 จากตาราง 2 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม
จาํนวน 400 คน จาํแนกรายดา้นไดด้งัน้ี  
 ด้านสถานภาพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสด/หมา้ย/หย่ารา้ง จํานวน 
274 คน คดิเป็นรอ้ยละ 68.5 รองลงมาคอืสมรส/อยู่ดว้ยกนั จํานวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5 
ตามลาํดบั 
 ด้านอาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น พนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 271 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 67.8 รองลงมาคอื ทาํธุรกจิสว่นตวั จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 รบัราชการ/
พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 43 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.8 ตามลาํดบั 
 จาํนวนสมาชิกในครอบครวั ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
3-4 คน จาํนวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.5 รองลงมาคอื จํานวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คน 
จาํนวน 148 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.0 จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 5-6 คน/ มากกว่า 6 คนขึน้ไป 
จาํนวน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวข้อง
รถยนตอี์โคคาร ์
 การวิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์อีโคคาร์
ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด โดยการ
แจกแจงคา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปลผลขอ้มลู ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 
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ตาราง 3 คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาด 

     ของรถยนตอ์โีคคาร ์

 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล 

ด้านผลิตภณัฑ ์ 3.75 .354 เหน็ด้วย 
รถยนตอ์โีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั 4.06 .800 เหน็ดว้ย 
อะไหล่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสะดวกในการซือ้ 3.92 .786 เหน็ดว้ย 
รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย 3.84 .555 เหน็ดว้ย 
รปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสวยงาม 3.77 .723 เหน็ดว้ย 
รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย 3.84 .555 เหน็ดว้ย 
ศนูยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวกสบาย ในการบรกิาร 3.65 .487 เหน็ดว้ย 
รถยนตอ์โีคคารม์คีวามกวา้งขวางภายในหอ้งโดยสาร 3.29 .860 ไมแ่น่ใจ 
ด้านราคา 3.57 .539 เหน็ด้วย 
ราคาของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.81 .730 เหน็ดว้ย 
ราคาอะไหล่และคา่ซ่อมบาํรงุรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม 3.65 .821 เหน็ดว้ย 
ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผอ่นชาํระรถยนต ์
อโีคคารม์คีวามเหมาะสม 

3.62 .847 เหน็ดว้ย 

เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม 3.43 .841 เหน็ดว้ย 
อตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม 3.34 .795 ไมแ่น่ใจ 
ด้านการจดัจาํหน่าย 3.59 .546 เหน็ด้วย 
ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมคีวามสวยงาม 3.71 .685 เหน็ดว้ย 
การมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู 3.64 .752 เหน็ดว้ย 
โชวร์มูมคีวามเหมาะสมในดา้นความสะอาดและความปลอดภยั
ในการใชบ้รกิาร 

3.53 .711 เหน็ดว้ย 

ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกในการเดนิทาง 3.49 .893 เหน็ดว้ย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.32 .432 ไม่แน่ใจ 
การออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอรโ์ชว ์หา้งสรรพสนิคา้ 3.67 .868 เหน็ดว้ย 
พนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้ 3.64 .481 เหน็ดว้ย 
การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เชน่ ชุดแต่งรอบคนั, เบาะหนงั 3.41 .681 เหน็ดว้ย 
การโฆษณาผา่นสือ่กระจายเสยีง เชน่ วทิยแุละโทรทศัน์ 3.24 .614 ไมแ่น่ใจ 
การจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระใน
อตัราทีต่ํ่า 

3.21 .748 ไมแ่น่ใจ 
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ตาราง 3  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด X  S.D. แปลผล 
การโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่นิตยสาร, หนงัสอืพมิพ ์ 3.18 .781 ไมแ่น่ใจ 
การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ ์ 2.87 .802 ไมแ่น่ใจ 

รวมด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 3.55 .251 เหน็ด้วย 

 
 จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์อโีคคาร ์ของ
ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.55 เมื่อพจิารณาเป็น
รายดา้น พบวา่  
 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นต่อส่วนประสมการตลาดด้าน
ผลติภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่ 3.75 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยู่ในระดบัเหน็ด้วย ได้แก่ รถยนต์อโีคคารเ์ป็นรถที่ประหยดัน้ํามนั 
อะไหล่ของรถยนตอ์โีค-คารม์คีวามสะดวกในการซือ้ รุ่นของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย โดย
มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.06 3.92 3.84 ตามลาํดบั  
 ด้านราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อสว่นประสมการตลาดดา้นราคาโดยรวม
อยู่ในระดบัเหน็ด้วย โดยมคี่าเฉลี่ย 3.57 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ ราคาของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ราคา
อะไหล่และคา่ซ่อมบาํรุงรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีค
คารม์คีวามเหมาะสม โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.81 3.65 3.62 ตามลาํดบั โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.34 
 ด้านการจดัจาํหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อส่วนประสมการตลาดดา้น
การจดัจําหน่ายโดยรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วย โดยมคี่าเฉลี่ย 3.59 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมี
ความสวยงาม มคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู โชวร์มูมคีวามเหมาะสมในดา้นความ
สะอาดและความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.71 3.64 3.53 ตามลาํดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อสว่นประสมการตลาด
ดา้นการส่งเสรมิการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่ 3.32 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ มกีารออกงานแสดงรถยนต ์
เช่น มอเตอรโ์ชว ์หา้งสรรพสนิคา้ มพีนักงานขายคอยใหค้ําแนะนําสนิคา้ มกีารใหอุ้ปกรณ์ของแถม
พเิศษ เชน่ ชุดแต่งรอบคนั, เบาะหนงั โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.67 3.64 3.41 ตามลาํดบั  
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 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผู้บริโภคท่ี
เก่ียวข้องกบัรถยนตอี์โคคาร ์  
 การวิเคราะห์ข้อมูลข้อมูลเกี่ยวกบัรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับ
รถยนต ์ อโีคคาร ์ประกอบดว้ย ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้นความคดิเหน็ โดยการแจก
แจงคา่เฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และการแปลผลขอ้มลู ดงัรายละเอยีดต่อไปน้ี 

 
ตาราง 4 คา่เฉลีย่ และคา่ความเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนิน 
     ชวีติของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัรถยนตอ์โีคคาร ์
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต X  S.D. แปลผล 
ด้านกิจกรรม 3.22 .571 ทาํบางครัง้ 
การทาํกจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนตอ์โีคคาร ์เชน่ การ
ทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ 

3.63 .700 ทาํคอ่นขา้งบอ่ย 

การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์เชน่ งาน Motor Show หรอื 
Motor Expo 

3.33 .747 ทาํบางครัง้ 

การเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคารต์าม 
โชวร์มูรถยนต ์

2.69 1.230 ทาํบางครัง้ 

ด้านความสนใจ 3.36 .551 ปานกลาง 
การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนตอ์โีคคารจ์ากแผน่
พบัหรอืโบวช์วัร ์

3.49 .645 มาก 

การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์รุน่ใหม่ๆ  3.32 .721 ปานกลาง 
ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์ 3.27 .809 ปานกลาง 
ด้านความคิดเหน็ 3.64 .450 เหน็ด้วย 
การตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนเมอืงไดด้ ี 3.84 .518 เหน็ดว้ย 
ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ 3.62 .695 เหน็ดว้ย 
ความสะดวกในการใชง้าน 3.48 .671 เหน็ดว้ย 

รวมปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต 3.41 .393 เหน็ด้วย 
 

 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลรูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคทีเ่กี่ยวขอ้งกบั
รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อ
ปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติโดยรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.41 เมื่อพจิารณา
เป็นรายดา้น พบวา่  
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 ด้านกิจกรรม ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติดา้นกจิกรรม
โดยรวมอยู่ในระดับทําบางครัง้ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.22 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยู่ในระดบัทําค่อนขา้งบ่อย ได้แก่ การทํากจิกรรมนอกบ้าน โดยใช้
รถยนต์อโีคคาร ์เช่น การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ โดยมคี่าเฉลี่ย 3.63 ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคดิเหน็อยูใ่นระดบัทาํบางครัง้ ไดแ้ก่ การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์เช่น งาน Motor Show หรอื 
Motor Expo การเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคารต์ามโชวร์มูรถยนต ์โดยมคี่าเฉลีย่ 3.33 2.69 
ตามลาํดบั 
 ด้านความสนใจ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อรปูแบบการดาํเนินชวีติดา้นความ
สนใจโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมคี่าเฉลี่ย 3.36 เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มูลรถยนต์อโีค
คารจ์ากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์ โดยมคี่าเฉลีย่ 3.49 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ไดแ้ก่ การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์รุน่ใหม่ๆ  ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบั
รถยนตอ์โีคคาร ์โดยมคีา่เฉลีย่ 3.32 3.27 ตามลาํดบั 
 ด้านความคิดเห็น ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็ต่อรูปแบบการดําเนินชวีติด้าน
ความคดิเหน็โดยรวมอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่ 3.64 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามคดิเหน็อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ ตอบสนองรปูแบบการดําเนินชวีติของคน
เมอืงไดด้ ีความคุม้ค่ากบัการตดัสนิใจซือ้ ความสะดวกในการใชง้าน โดยมคี่าเฉลีย่ 3.84 3.62 3.48 
ตามลาํดบั 
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 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ประกอบดว้ย ยี่หอ้ ระดบั
ราคา รปูแบบการชาํระเงนิ เลอืกซือ้เมือ่ใด สถานทีใ่นการเลอืกซือ้ วตัถุประสงคห์ลกั กลุ่มอทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซื้อ และการแนะนําหรอืบอกต่อ โดยการหาความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage) คา่เฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 
ตาราง 5 จาํนวนและคา่รอ้ยละของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
จาํนวน (คน) 

(400) 
ร้อยละ 
(100.0) 

1.ยีห่อ้และรุน่ของรถยนตอ์โีคคารท์ีใ่ช ้   

ยีห่อ้โตโยตา้ เชน่ รุน่ยารสิ ยารสิเอทฟี 
ยีห่อ้อื่นๆ เชน่ รุน่มาสดา้2 มติซบูชิมิริาจ 
ยีห่อ้ฮอนดา้ เชน่ รุน่บรโิอ ้บรโิออ้เมซ 
ยีห่อ้นิสสนั เชน่ รุน่มารช์ อลัเมรา่ 

156 
 90 
 81 
 73 

39.0 
22.5 
20.2 
18.3 

2. วธิใีนการชาํระเงนิ   
การผอ่นชาํระ 
ชาํระเงนิสด  

373 
 27 

93.3 
6.7 

3.การเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์   
เมือ่มกีารลดราคา 
เมือ่มรีุน่ใหมอ่อกจาํหน่าย 
เมือ่มกีารโฆษณาผา่นสือ่ 
อื่นๆ เชน่ เมือ่มคีวามจาํเป็น/เมือ่คนัเก่าเสยี 

172 
165 
 56 
 7 

43.0 
41.2 
14.0 
1.8 

4.แหล่งทีเ่ลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคารม์ากทีส่ดุ   
โชวร์มู ศนูยบ์รกิาร 
นิทรรศการยานยนต ์
เตน็ทร์ถยนตม์อืสอง 
อื่นๆ เชน่ อนิเทอรเ์น็ต/คนรูจ้กั 

250 
108 
 35 
 7 

62.5 
27.0 
8.7 
1.8 
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ตาราง 5 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
จาํนวน (คน) 

(400) 
ร้อยละ 
(100.0) 

5. สาเหตุหลกัทีส่าํคญัทีส่ดุทีท่าํใหต้ดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
การมรีาคาทีเ่หมาะสมและสามารถซือ้ได ้
ประโยชน์จากการประหยดัน้ํามนัและสมรรถนะของเครือ่งยนต ์
ความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดนิทาง 
ความชอบรปูลกัษณ์ การออกแบบของรถยนต ์
ความเชื่อมัน่ในคุณภาพหรอืภกัดใีนตราสนิคา้ 
 การแสดงถงึฐานะและการยอมรบัจากสงัคม 
อื่นๆ เชน่ หาทีจ่อดรถยนตไ์ดส้ะดวก  

155 
 81 
 65 
 50 
 26 
 17 
 6 

38.8 
20.2 
16.3 
12.5 
6.5 
4.2 
1.5 

6. บุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้รถยนตอ์โีคคารม์ากทีส่ดุ   
ตนเอง 
บุคคลในครอบครวั 
เพือ่น/คนรูจ้กั 
บุคคลทีม่ชีื่อเสยีง 
อื่นๆ เชน่ ดารา/ นกัแสดง/ ไฮโซ 

190 
118 
 79 
 10 
 3 

47.5 
29.4 
19.6 
2.5 
 .8 

 
 จากตาราง 5 จํานวนและค่ารอ้ยละของพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผูต้อบ
แบบสอบถามจาํนวน 400 คน จาํแนกรายดา้นไดด้งัน้ี 
 ย่ีห้อและรุ่นของรถยนตอี์โคคารท่ี์ใช้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใชร้ถยนตอ์โีค
คารย์ีห่อ้โตโยตา้ เช่น ยารสิ ยารสิเอทฟี จํานวน 156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.0 รองลงมาคอื อื่นๆ 
เช่น มาสดา้2/ มติซูบชิมิริาจ จํานวน 90 คน คดิเป็นรอ้ยละ 22.5 ฮอนดา้ เช่น บรโิอ ้บรโิออ้เมซ 
จาํนวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.3 ตามลาํดบั 
 วิธีในการชาํระเงิน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกชําระเงนิดว้ยวธิผี่อนชําระ 
จํานวน 373 คน คดิเป็นรอ้ยละ 93.3 รองลงมาคอืชําระดว้ยเงนิสด จํานวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
6.7 ตามลาํดบั 
 การเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคาร ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซื้อรถยนต์อโีค
คารเ์มื่อมกีารลดราคา จาํนวน 172 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.0 รองลงมาคอืเมื่อมรีุ่นใหมอ่อกจาํหน่าย 
จาํนวน 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.3 เมื่อมกีารโฆษณาผา่นสื่อ จาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.0 
ตามลาํดบั 
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 แหล่งท่ีเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคารม์ากท่ีสุด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลอืกซือ้
รถยนตอ์โีคคารจ์ากโชวร์มู ศูนยบ์รกิาร จาํนวน 250 คน คดิเป็นรอ้ยละ 62.5 นิทรรศการยานยนต ์
จาํนวน 108 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.0 เตน็ทร์ถยนต์มอืสอง จาํนวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.8 
ตามลาํดบั 
 สาเหตุหลกัท่ีสาํคญัท่ีสดุท่ีทาํให้ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์อีโคคาร ์ พบว่าสาเหตุทีท่ํา
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคารเ์น่ืองจากมรีาคาทีเ่หมาะสมและสามารถซือ้ได ้
จาํนวน 155 คน คดิเป็นรอ้ยละ 38.8 รองลงมาคอื ประโยชน์จากการประหยดัน้ํามนัและสมรรถนะ
ของเครื่องยนต์ จํานวน 81 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.3 ความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดนิทาง 
จาํนวน 65 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.3 ตามลาํดบั 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือรถยนต์อีโคคารม์ากท่ีสุด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคารด์ว้ยตนเอง จาํนวน 190 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 รองลงมาคอื บุคคลใน
ครอบครวั จาํนวน 118 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.5 เพื่อน/คนรูจ้กั จาํนวน 79 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.8 
ตามลาํดบั 
 
ตาราง 6 คา่ตํ่าสดุ สงูสดุ คา่เฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ Min Max X  S.D. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 400,000 750,000 568,200 64,242.336 
 
 จากตาราง 6 ค่าตํ่าสุด ค่าสงูสุด ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐานของพฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อีโคคาร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในราคาตํ่ าสุดเท่ากับ 
400,000 บาทต่อคนั สงูสดุเทา่กบั 750,000 บาทต่อคนั โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 568,200 บาทต่อคนั 
 
ตาราง 7 คา่เฉลีย่ระดบัความคดิเหน็และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานการแนะนําการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ X  S.D. แปลผล 
การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต ์
อโีคคาร ์

3.69 .879 มโีอกาสแนะนําสงู 

 
 จากตาราง 7 ค่าเฉลี่ยระดบัความคดิเห็นและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานการแนะนําการซื้อ
รถยนต์ อีโคคาร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคิดเห็นในการแนะนําการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารอ์ยูใ่นระดบัมโีอกาสแนะนําสงู โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.69 
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 ส่วนท่ี 5 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี 
  สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีค
คาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีค
คาร ์แตกต่างกนั 
  สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบคา่ t โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้ Levene’s test ซึง่
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 8 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 11.894** .001 
การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

.363 .547 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 จากตาราง 8 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์น
ดา้นราคาโดยเฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามเพศ 
โดยใช ้Levene’s test พบวา่ 
 ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิาน นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั จงึใชก้าร
ทดสอบคา่ t กรณคีา่ความแปรปรวนไมเ่ทา่กนั (Equal variances not assumed) 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.547 มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่า
ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances assumed) 
 
ตาราง 9 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต ์ 
อีโคคาร ์

t-test of Equality of Means 

เพศ  S.D. t df Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์ 
อโีคคาร ์

ชาย 569189.19 70068.125 .227 273.965 .820 
หญงิ 567619.05 60698.833    

การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคล 
ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์

ชาย 3.74 .897 1.016 398 .310 
หญงิ 3.65 .868    

 
 จากตาราง 9 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบ
แบบสอบถามจําแนกตามเพศ พบว่า ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ โดยผู้ตอบ
แบบสอบถามทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารไ์มแ่ตกต่างกนั เช่นเดยีวกนักบั
ดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์โดยผูต้อบแบบสอบถามที่มเีพศ
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารไ์มแ่ตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีค
คาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีค
คาร ์แตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชค้่าสถติขิองการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One - way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมื่อค่าระดบันัยสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ในการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมทีนํ่ามา
ทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ และดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากนัให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย ANOVA และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนั ให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Least Significant Difference (LSD) โดยมสีมมตฐิานความแปรปรวน 
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 10 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามอาย ุ
 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 10 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์อง
ผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาย ุพบวา่ 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 6.029** 4 395 .000 

การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

1.476 4 395 .209 
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 ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มอายุอย่างน้อยหน่ึงกลุ่มที่มคีวามแปรปรวนแตกต่างจากกลุ่มอายุระดบัอื่นๆ 
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.209 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื นัน่คอืยอมสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของอายุแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช้
สถติ ิF-test การทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 11 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นราคาโดยเฉลีย่ 
     ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามอาย ุ
 
พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ Statistic df1 df2 Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 73.225 4 158.027 .000 
 
 จากตาราง 11 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุแตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว ้จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s 
T3 เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่แสดงดงัในตาราง 12 
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ตาราง 12 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     อายแุตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์
     อโีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  20 - 23 ปี 24 - 27 ปี 28 - 31 ปี 32 - 35 ปี 
ตัง้แต่ 36 ปี

ขึน้ไป 
20 - 23 ปี 539230.77 - 12622.07 

(.973) 
-10129.23 

(.995) 
-91736.97* 

(.000) 
-79061.91* 

(.000) 
24 - 27 ปี 526608.70 - - -22751.30* 

(.003) 
-104359.04* 

(.000) 
-91683.98* 

(.000) 
28 - 31 ปี 549360.00 - - - -81607.74* 

(.000) 
-68932.68* 

(.000) 
32 - 35 ปี 630967.74 - - - - 12675.05 

(.745) 
ตัง้แต่ 36 ปี
ขึน้ไป 

618292.68 - - - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 12 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ด้านราคาโดยเฉลี่ยใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 20 - 23 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 32 - 35 ปี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ20 - 23 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
32 - 35 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 91,736.97 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 20 - 23 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ20 - 23 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 79,061.91 บาท 
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 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 28 - 31 ปี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
28 - 31 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 22,751.30 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 32 - 35 ปี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
32 - 35 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 104,359.04 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 91,683.98 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 28 - 31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 32 - 35 ปี อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ28 - 31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีค-คาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
32 - 35 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 81,607.74 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 28 - 31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดย
เฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ28 - 31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 68,932.68 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 73

ตาราง 13 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นการแนะนํา 
     บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิF-test 
 
 แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

การแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกัซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 ระหวา่งกลุ่ม 14.694 4 3.674 4.942 .001 

ภายในกลุ่ม 293.616 395 .743   
รวม 308.310 399    

 
 จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนต์อโีคคารแ์ตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่แสดงดงัในตาราง 14 
 
ตาราง 14 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     อายแุตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลที ่
     รูจ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
 

อาย ุ  20 - 23 ปี 24 - 27 ปี 28 - 31 ปี 32 - 35 ปี 
ตัง้แต่ 36 ปี

ขึน้ไป 
20 - 23 ปี 3.50 - -.057 

(.763) 
-.068 
(.715) 

-.371 
(.053) 

-.598* 
(.000) 

24 - 27 ปี 3.56 - - -.011 
(.918) 

-.314* 
(.009) 

-.541* 
(.001) 

28 - 31 ปี 3.57 - - - -.303* 
(.011) 

-.530* 
(.001) 

32 - 35 ปี 3.87 - - - - -.227 
(.162) 

ตัง้แต่ 36 ปี
ขึน้ไป 

4.10 - - - - - 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 14 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีายุแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามที่มอีายุ 20 - 23 ปี มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการ
แนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มอีายุ
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 20 - 
23 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต์อี
โคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ32 - 35 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.598 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการ
แนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ32 
- 35 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 24 - 27 ปี มี
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต์อโีคคาร ์
น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ32 - 35 ปี โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.314 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาย ุ24 - 27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการ
แนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มอีายุ
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 24 - 
27 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายตุัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.541 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 28 - 31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการ
แนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มอีายุ
ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ 28 - 
31 ปี มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายตุัง้แต่ 36 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.227 
 
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคาร ์แตกต่างกนั 
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบค่า t โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทาํการตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 15 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามสถานภาพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 14.545** .000 

การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

.032 .858 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 15 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์อง
ผูต้อบแบบสอบถามในดา้นราคาโดยเฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี
โคคารจ์าํแนกตามสถานภาพ โดยใช ้Levene’s test พบวา่ 
 ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 น้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนไมเ่ทา่กนั (Equal variances not assumed) 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.858 มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่า
ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances assumed) 
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ตาราง 16 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามสถานภาพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต ์
อีโคคาร ์

สถานภาพ 
t-test of Equality of Means 

 S.D. t df Sig. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

โสด/ หมา้ย 547554.74 60184.74 -11.687** 299.84 .000 
สมรส 613095.24 47924.34    

การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื 
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์

โสด/ หมา้ย 3.58 .836 -3.564** 398 .000 
สมรส 3.91 .930    
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ พบวา่ 
 ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม มคี่า Sig. เท่ากบั 
.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์
แตกต่างกนัอย่ามนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ โดยที่
สถานภาพสมรสมจีํานวนเงนิในการซื้อโดยเฉลี่ยอยู่ที ่613,095 บาท ซึง่สงูกว่าสถานภาพโสด/ 
หมา้ยทีม่จีาํนวนเงนิในการซือ้โดยเฉลีย่อยูท่ี ่547,554บาท 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
มคี่า Sig. เท่ากบั .000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มสีถานภาพแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนัอยา่มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
โดยทีส่ถานภาพสมรสมกีารแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์เฉลีย่อยูท่ี ่3.91 
ซึง่สงูกวา่สถานภาพโสด/หมา้ยทีม่กีารแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์3.58 
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
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 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบคา่ t โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งทัง้สองกลุ่มเป็น
อสิระต่อกนั (Independent Sample t-test) ใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) กต่็อเมือ่คา่ระดบันยัสาํคญัทางสถติมิคีา่น้อยกวา่ 0.05  
 โดยจะทาํการตรวจสอบคา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้ Levene’s test ซึง่
ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 17 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 15.042** .000 
การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

1.872 .172 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 17 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์อง
ผูต้อบแบบสอบถาม ในดา้นราคาโดยเฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต์
อโีคคารจ์าํแนกตามระดบัการศกึษา โดยใช ้Levene’s test พบวา่ 
 ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.001 น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความ
แปรปรวนไมเ่ทา่กนั (Equal variances not assumed) 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.547 มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั จงึใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่า
ความแปรปรวนเทา่กนั (Equal variances assumed) 
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ตาราง 18 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามระดบัการศกึษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนต ์
อีโคคาร ์

ระดบัการศึกษา 
t-test of Equality of Means 

 S.D. t df Sig. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

ปรญิญาตร ี 550924.66 61890.335 -11.449** 266.685 .000 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 614907.41 44227.436    

การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื 
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์

ปรญิญาตร ี 3.68 .869 -.259 398 .796 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.70 .910    

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 18 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศกึษา พบวา่ 
 ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศึกษา
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนัอยา่มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้โดยทีร่ะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรมีจีํานวนเงนิในการซื้อโดย
เฉลีย่อยูท่ี ่614,907 บาท ซึง่สงูกว่าระดบัการศกึษาปรญิญาตรทีีม่จีาํนวนเงนิในการซือ้โดยเฉลีย่อยู่
ที ่550,924 บาท 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารไ์ม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์แตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชค้่าสถติขิองการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One - way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
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ต่อเมื่อค่าระดบันัยสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ในการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมทีนํ่ามา
ทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ และดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากนัให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย ANOVA และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนั ให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Least Significant Difference (LSD) โดยมสีมมตฐิานความแปรปรวน มี
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 19 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามอาชพี 
 

 
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์
จาํแนกตามอาชพี พบวา่ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์คา่ความแปรปรวนของอายุแต่
ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั เช่นเดยีวกบัดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ค่าความแปรปรวนของอายุแต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผู้วิจยัจึงใช้สถิติ F-test การทดสอบ
สมมตฐิาน 
  
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ .600 3 396 .615 
การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

1.052 3 396 .369 
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ตาราง 20 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นราคาโดยเฉลีย่ 
     ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

 แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ราคาโดยเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 ระหวา่งกลุ่ม 9.274 3 3.091 7.878 .000 

ภายในกลุ่ม 1.554 396 3.924   
รวม 1.647 399    

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่แสดงดงัในตาราง 21 
 
ตาราง 21 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     อาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์
     อโีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
 

อาชีพ  

นกัเรยีน/นิสติ/
นกัศกึษา/
แมบ่า้น 

ราชการ/พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

ธุรกจิสว่นตวั 
พนกังาน

บรษิทัเอกชน 

นกัเรยีน/ นิสติ/
นกัศกึษา/
แมบ่า้น 

527142.86 - -16,345.51 
(.328) 

-31,010.98* 
(.049) 

-50,569.32* (.000) 

ราชการ/
พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

543488.37 - - -14,665.47 
(.234) 

-34,223.80* (.001) 

ธุรกจิสว่นตวั 558153.85 - - - -19,558.33* (.024) 
พนกังาน
บรษิทัเอกชน 

577712.18 - - - - 
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 จากตาราง 21 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) พบวา่ 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา/ แม่บ้าน มพีฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
อาชพีธุรกจิส่วนตวัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพี
นกัเรยีน/ นิสติ/ นกัศกึษา/แมบ่า้น มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
31,010.98 บาท 
 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา/ แม่บ้าน มพีฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชนอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามที่
มอีาชพีนักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา/แม่บา้น มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยใน
การซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 50,569.32 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีรบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร์ ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพี
พนักงานบรษิทัเอกชนอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามที่มี
อาชพีรบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการ
ซื้อรถยนต์อโีคคาร์ น้อยกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 34,223.80 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีธุรกจิส่วนตวั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคา
โดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชนอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีธุรกจิ
ส่วนตวั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 19,558.33 บาท 
 
 
 
 
 
 
 
 



 82

ตาราง 22 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นการแนะนํา 
     บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

 แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกัซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 ระหวา่งกลุ่ม 2.656 3 .885 1.147 .330 

ภายในกลุ่ม 305.654 396 .772   
รวม 308.310 399    

 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อโีคคารไ์ม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ 
 
 สมมติฐานท่ี 1.6 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้ดงัน้ี 
 H0: ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่รีายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์แตกต่างกนั 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชค้่าสถติขิองการทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดยีว 
(One - way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมื่อค่าระดบันัยสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ในการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมทีนํ่ามา
ทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ และดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากนัให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย ANOVA และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนั ให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Least Significant Difference (LSD) โดยมสีมมตฐิานความแปรปรวน มี
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
 
ตาราง 23 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามรายได ้
 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์อง
ผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได ้พบวา่ 
 ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม มกีลุ่มรายไดอ้ย่าง
น้อยหน่ึงกลุ่มที่มคีวามแปรปรวนแตกต่างจากกลุ่มอายุระดบัอื่นๆ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช้สถิติ Brown-
Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.065 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื นัน่คอืยอมสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของรายไดแ้ต่ละกลุ่มไม่แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึ
ใชส้ถติ ิF-test การทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 24 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นราคาโดยเฉลีย่ 
     ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามรายได ้
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 36.528 4 253.911 .000 

 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีค
คารแ์ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้จงึทาํการ

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 24.085** 4 395 .000 
การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

2.229 4 395 .065 
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ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่
รายคู ่แสดงดงัในตาราง 25 
 
ตาราง 25 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     รายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์
     อโีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

 
รายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือน 

 

 

ตํ่ากวา่
หรอื
เทา่กบั 
20,000 
บาท 

20,001 - 
30,000  
บาท 

30,001 - 
40,000  
บาท 

40,001 –  
50,000  
บาท 

50,001  
บาทขึน้ไป 

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
20,000 บาท 

524000.00 - -26846.15 
(.068) 

-40921.87* 
(.002) 

-109333.33* 
(.000) 

-96888.88* 
(.000) 

20,001 - 30,000 
บาท 

550846.15 - - -14075.72 
(.308) 

-82487.17* 
(.000) 

-70042.73* 
(.000) 

30,001 - 40,000 
บาท 

564921.88 - - - -68411.45* 
(.000) 

-55967.01* 
(.000) 

40,001 - 50,000 
บาท 

633333.33 - - - - 12444.44 
(.943) 

50,001 บาทขึน้ไป 620888.89 - - - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 25 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มรีายได ้
30,001 - 40,000 บาท อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้30,001 - 40,000 บาท โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 40,921.87บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มรีายได ้
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40,001 - 50,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายได ้ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 50,000 บาท โดยมผีลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 109,333.33 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มรีายได ้
50,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้
ตํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้50,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่
เทา่กบั 96,888.88 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้20,001 - 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 
50,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีท่ีม่รีายได ้
20,001 - 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 50,000 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
82,487.17 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้20,001 - 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มรีายได้ 50,001 
บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีท่ีม่รีายได ้20,001 
- 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้50,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 70,042.73
บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้30,001 - 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 
50,000 บาท อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีท่ีม่รีายได ้
30,001 - 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 50,000 บาท โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 
68,411.45 บาท 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้30,001 - 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มรีายได้ 50,001 
บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีท่ีม่รีายได ้30,001 
- 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้50,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 55,967.01
บาท 
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ตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นการแนะนํา 
     บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามรายได ้โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกัซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 ระหวา่งกลุ่ม 29.584 4 7.396 10.481 .000 

ภายในกลุ่ม 278.726 395 .706   
รวม 308.310 399    

 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่แสดงดงัในตาราง 27 
 
ตาราง 27 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     รายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคล 
     ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
 

 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 

 

ตํ่ากวา่หรอื
เทา่กบั 

20,000 บาท 

20,001 - 
30,000  
บาท 

30,001 - 
40,000  
บาท 

40,001 - 
50,000  
บาท 

50,001 
บาทขึน้ไป 

ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท 3.20 - -.538*  
(.000) 

-.409*  
(.003) 

-1.086* 

 (.000) 
-.578*  
(.001) 

20,001 - 30,000 บาท 3.74 - - .129  
(.218) 

-.547*  
(.000) 

-.039  
(.787) 

30,001 - 40,000 บาท 3.61 - - - -.676*  
(.000) 

-.168  
(.248) 

40,001 - 50,000 บาท 4.29 - - - - .508*  
(.005) 

50,001 บาทขึน้ไป 3.78 - - - - - 
 

* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง 27 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 
พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์
อีโคคาร์ ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบ
แบบสอบถามทีม่รีายได ้20,001 - 30,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายได ้20,001 - 30,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.538 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อีโคคาร์ ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบ
แบบสอบถามทีม่รีายได ้30,001 - 40,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายได ้30,001 - 40,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.409 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อีโคคาร์ ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบ
แบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 50,000 บาท อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื 
ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่ี
รายได ้40,001 - 50,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 1.086 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อีโคคาร์ ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบ
แบบสอบถามทีม่รีายได ้50,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีายไดต้ํ่ากว่าหรอืเท่ากบั 20,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ดา้น
การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้
50,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.578 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้ 20,001 - 30,000 บาทมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่
มรีายได ้40,001 - 50,000 บาท อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีายได ้20,001 - 30,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนํา
บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 
50,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.547 
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 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้30,001 - 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่
มรีายได ้40,001 - 50,000 บาท อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีายได ้30,001 - 40,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนํา
บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 
50,000 บาท โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.676 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้40,001 - 50,000 บาทมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่
มรีายได ้50,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามที่
มรีายได ้40,001 - 50,000 บาท มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิ
หรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายได ้50,001 บาทขึน้ไป โดย
มผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.508 
 
 สมมติฐานท่ี 1.7 ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชิกในครอบครวั 
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิด ้
ดงัน้ี 
 H0: ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว แตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ไมแ่ตกต่างกนั   
 H1: ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
  สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชค้่าสถติขิองการทดสอบค่าความแปรปรวนทาง
เดยีว (One - way Analysis of Variance) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) กต่็อเมื่อค่าระดบันัยสาํคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 ในการทดสอบสมมตฐิาน พฤตกิรรมที่
นํามาทดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่ ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ และดา้นการแนะนํา
บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 ในการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว หากค่าความแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มเท่ากนัให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย ANOVA และถ้าค่าความแปรปรวนของขอ้มูลทุกกลุ่มไม่เท่ากนั ให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Least Significant Difference (LSD) โดยมสีมมตฐิานความแปรปรวน มี
ดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมือ่ คา่ Sig. มคีา่น้อยกวา่ 0.05 
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ตาราง 28 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาโดย 
     เฉลีย่ และการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์าํแนกตามจาํนวนสมาชกิ 
     ในครอบครวั 
 

 
** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์อง
ผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจาํนวนสมาชกิในครอบครวั พบวา่ 
 ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม มคี่า Sig. เท่ากบั 
0.004 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า กลุ่มจํานวนสมาชกิในครอบครวัอย่างน้อยหน่ึงกลุ่มทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่างจาก
กลุ่มจาํนวนสมาชกิในครอบครวัระดบัอื่นๆ ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบ
สมมตฐิาน 
 ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.841 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื นัน่คอืยอมสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของจํานวนสมาชิกในครอบครวัแต่ละกลุ่มไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test การทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 29 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นราคาโดยเฉลีย่ 
     ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกจาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
 

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 3.250 2 159.828 .041 

 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชิกแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อ

พฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 5.595** 2 397 .004 

การแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์

.173 2 397 .841 
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รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
จึงทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีการทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อ
เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่แสดงดงัในตาราง 30 
 
ตาราง 30 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     จาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคา     
     โดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์อโีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 
จาํนวนสมาชิกใน

ครอบครวั  1-2 คน 3-4 คน 
5-6 คน /มากกวา่  

6 คนขึน้ไป 
1-2 คน 558918.92 - -17223.938*  

(.040) 
-2271.557  

(.996) 
3-4 คน 576142.86 - - 14952.381  

(.456) 
5-6 คน /มากกวา่  
6 คนขึน้ไป 

561190.48 - - - 

 
* มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 30 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์
ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คน มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร์ ด้านราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์แตกต่างจากผูต้อบแบบสอบถามที่มจีํานวน
สมาชกิในครอบครวั 3-4 คน อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามที่
มจีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คน มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาโดยเฉลีย่ในการ
ซือ้รถยนต์อโีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่จีํานวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน โดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 17,223.938 บาท 
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ตาราง 31 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ในดา้นการแนะนํา 
     บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์จาํแนกตามจาํนวนสมาชกิในครอบครวั โดยใช ้
     สถติ ิF-test 
 

 แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกัซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 ระหวา่งกลุ่ม 7.391 2 3.696 4.876 .008 

ภายในกลุ่ม 300.919 397 .758   
รวม 308.310 399    

  
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบความแตกต่างดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชิกในครอบครวั
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารแ์ตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยใชว้ธิกีารทดสอบ
แบบ Least Significant Difference (LSD) เพือ่เปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคู ่แสดงดงัในตาราง 31 
 
ตาราง 32 การเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
     จาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นการแนะนํา 
     บุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยวธิทีดสอบแบบ Least Significant  
     Difference (LSD) 
 

จาํนวนสมาชิกในครอบครวั  1-2 คน 3-4 คน 
5-6 คน /มากกวา่ 

6 คนขึน้ไป 
1-2 คน 3.54 - -.274* 

(.004) 
-.007 
(.963) 

3-4 คน 3.81 - - .267 
(.071) 

5-6 คน /มากกวา่ 6 คนขึน้ไป 3.55 - - - 
 
 จากตาราง 32 ผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์
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ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ โดยวิธีทดสอบแบบ Least 
Significant Difference (LSD) พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คน มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร์ ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ แตกต่างจากผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มจีํานวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 
กล่าวคอื ผูต้อบแบบสอบถามทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 1-2 คน มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์น้อยกว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน โดยมผีลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.274 
 
 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 33 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการ 
     ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขต 
     กรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ท่ีเก่ียวข้อง 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบัความสมัพนัธ ์ ทิศทาง 

รปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามสวยงาม 

-.015 .768 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

รถยนตอ์โีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั .059 .239 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
สรีถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย .043 .388 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
อะไหล่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
สะดวกในการซือ้ 

.370** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
หลากหลาย 

.057 .258 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

รถยนตอ์โีคคารม์คีวามกวา้งขวาง
ภายในหอ้งโดยสาร 

.020 .697 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ศนูยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก 
สบาย ในการบรกิาร 

.023 .644 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ปัจจยัผลิตภณัฑโ์ดยรวม .166** .001 ตํา่มาก เดียวกนั 

  
 จากตาราง.33.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์โดยใช้
สถติสิหสมัพนัธ์อย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) พบว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑโ์ดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์
อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.378 แสดงว่า        
มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่า และไปในทศิทางเดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลไดด้งัน้ี 
 รูปลกัษณ์ภายนอกของรถยนต์อีโคคาร์มีความสวยงาม พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านรูปลกัษณ์ภายนอกของรถยนต์อีโคคาร์มคีวามสวยงาม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 รถยนต์อโีคคาร์เป็นรถที่ประหยดัน้ํามนั พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้าน
รถยนต์อโีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์น
ดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สรีถยนต์อีโคคาร์มคีวามหลากหลาย พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านสี
รถยนต์อโีคคารม์คีวามหลากหลาย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้น
ราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 อะไหล่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสะดวกในการซือ้ พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในด้านอะไหล่ของรถยนต์อโีคคาร์มคีวามสะดวกในการซื้อ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.370 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัคอ่นขา้งตํ่า และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 รุน่ของรถยนต์อโีคคารม์คีวามหลากหลาย พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ในดา้น
รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์น
ดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 รถยนต์อโีคคาร์มคีวามกว้างขวางภายในหอ้งโดยสาร พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นรถยนต์อโีคคารม์คีวามกวา้งขวางภายในหอ้งโดยสาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ศูนยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย ในการบรกิาร พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ในดา้นศูนยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย ในการบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
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ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 34 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการ 
     ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
     ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคล 
ท่ีรู้จกัซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

รปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามสวยงาม 

-.018 .714 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

รถยนตอ์โีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั -.088 .078 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
สรีถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย -.008 .878 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
อะไหล่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
สะดวกในการซือ้ 

.075 .135 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
หลากหลาย 

-.035 .483 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

รถยนตอ์โีคคารม์คีวามกวา้งขวาง
ภายในหอ้งโดยสาร 

.109* .029 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ศนูยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก 
สบาย ในการบรกิาร 

-.010 .835 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ปัจจยัผลิตภณัฑโ์ดยรวม .016 .748 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 
 
 จากตาราง.34.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลติภณัฑ ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์ โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation 
coefficient) พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรอืบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 รูปลกัษณ์ภายนอกของรถยนต์อีโคคาร์มีความสวยงาม พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านรูปลกัษณ์ภายนอกของรถยนต์อีโคคาร์มคีวามสวยงาม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
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พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 รถยนต์อโีคคาร์เป็นรถที่ประหยดัน้ํามนั พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้าน
รถยนต์อโีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์น
ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 สรีถยนต์อีโคคาร์มคีวามหลากหลาย พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านสี
รถยนต์อโีคคารม์คีวามหลากหลาย ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้น
การแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 อะไหล่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสะดวกในการซือ้ พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในดา้นอะไหล่ของรถยนต์อโีคคารม์คีวามสะดวกในการซือ้ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรอืบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 รุน่ของรถยนต์อโีคคารม์คีวามหลากหลาย พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ในดา้น
รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์น
ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 รถยนต์อโีคคาร์มคีวามกว้างขวางภายในหอ้งโดยสาร พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านรถยนต์อโีคคาร์มคีวามกว้างขวางภายในห้องโดยสาร มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.035 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัตํ่ามาก และไปใน
ทศิทางตรงกนัขา้ม 
 ศูนยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย ในการบรกิาร พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ในดา้นศูนยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย ในการบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 สมมติฐานท่ี 2.3 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพ      
มหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์     
 H1: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 35 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขต 
     กรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีค
คารม์คีวามเหมาะสม 

-.050 .319 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

อตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนต ์
อโีคคารม์คีวามเหมาะสม 

-.072 .150 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผอ่นชาํระรถยนต ์
อโีคคารม์คีวามเหมาะสม 

-.160** .001 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

ราคาของรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

.085 .088 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์  

ราคาอะไหล่และคา่ซ่อมบาํรงุรถยนตอ์ี
โคคารม์คีวามเหมาะสม 

-.011 .826 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ปัจจยัราคาโดยรวม -.067 .179 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 
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 จากตาราง.35.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ โดยใชส้ถติิ
สหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) พบว่า ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร์
ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นเงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 อตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชําระรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาด ในด้านอตัราดอกเบี้ยในการผ่อนชําระรถยนต์อโีคคาร์มคีวามเหมาะสม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ของ
ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผ่อนชําระรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในด้านระยะเวลาที่ใช้ในการผ่อนชําระรถยนต์อีโคคาร์มีความเหมาะสม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.160 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัตํ่ามาก และไปใน
ทศิทางตรงกนัขา้ม 
 ราคาของรถยนต์อีโคคาร์มีความเหมาะสมกับคุณภาพ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านราคาของรถยนต์อีโคคาร์มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ไม่มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ราคาอะไหล่และค่าซ่อมบํารุงรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในด้านราคาอะไหล่และค่าซ่อมบํารุงรถยนต์อีโคคาร์มีความเหมาะสม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ของ
ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 สมมติฐานท่ี 2.4 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของ
ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์   
 H1: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์
อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 36 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบ 
     แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

ด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกัซ้ือ 
รถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีค
คารม์คีวามเหมาะสม 

-.082 .102 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

อตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนต ์
อโีคคารม์คีวามเหมาะสม 

.002 .973 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผอ่นชาํระรถยนต ์
อโีคคารม์คีวามเหมาะสม 

.032 .526 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ราคาของรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

.076 .130 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ราคาอะไหล่และคา่ซ่อมบาํรงุรถยนตอ์ี
โคคารม์คีวามเหมาะสม 

.076 .129 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ปัจจยัราคาโดยรวม .029 .569 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 
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 จากตาราง.36.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation 
coefficient) พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคาโดยรวมไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ ของ
ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นเงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 อตัราดอกเบี้ยในการผ่อนชําระรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในด้านอัตราดอกเบี้ยในการผ่อนชําระรถยนต์อีโคคาร์มีความเหมาะสม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผ่อนชําระรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในด้านระยะเวลาที่ใช้ในการผ่อนชําระรถยนต์อโีคคาร์มคีวามเหมาะสม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ราคาของรถยนต์อโีคคาร์มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในดา้นราคาของรถยนต์อโีคคาร์มคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ราคาอะไหล่และค่าซ่อมบํารุงรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสม พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในด้านราคาอะไหล่และค่าซ่อมบํารุงรถยนต์อีโคคาร์มคีวามเหมาะสม ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 สมมติฐานท่ี 2.5 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจําหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์    
 H1: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 37 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย กบัพฤตกิรรม 
     การซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการจดัจาํหน่าย 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่า

ความสมัพนัธ ์
(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกใน
การเดนิทาง 

.045 .371 - - 

ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมี
ความสวยงาม 

.311** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

โชวร์มูมคีวามเหมาะสมในดา้นความ
สะอาดและความปลอดภยัในการใช้
บรกิาร 

-.060 .230 - - 

การมคีวามสะดวกในการบรกิารภายใน
โชวร์มู 

.118* .018 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ปัจจยัการจดัจาํหน่าย โดยรวม .137** .006 ตํา่มาก เดียวกนั 
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 จากตาราง.37.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การจดัจําหน่าย กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์
โดยใชส้ถติิสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) 
พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายโดยรวมมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.137 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ล
เป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกในการเดนิทาง พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในดา้นทําเลที่ตัง้ของโชว์รูมมคีวามสะดวกในการเดนิทาง ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรงุเทพมหานคร  
 ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมคีวามสวยงาม พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในด้านภายในโชว์รูมหรอืตวัแทนจําหน่ายมคีวามสวยงาม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.311 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัคอ่นขา้งตํ่า และไปในทศิทางเดยีวกนั  
 โชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาดและความปลอดภยัในการใช้บรกิาร พบว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านโชว์รูมมีความเหมาะสมในด้านความสะอาดและความ
ปลอดภยัในการใชบ้รกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ย
ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 การมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ใน
ดา้นการมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.118 แสดงว่า มี
ความสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั  
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 สมมติฐานท่ี 2.6 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจําหน่าย ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 H1: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 38 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย กบัพฤตกิรรม 
     การซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของ 
     ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการจดัจาํหน่าย 

ด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกั 
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกใน
การเดนิทาง 

.075 .136 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมี
ความสวยงาม 

-.022 .668 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

โชวร์มูมคีวามเหมาะสมในดา้นความ
สะอาดและความปลอดภยัในการใช้
บรกิาร 

-.132** .008 ตํ่ามาก ตรงกนัขา้ม 

การมคีวามสะดวกในการบรกิารภายใน
โชวร์มู 

.186** .000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ปัจจยัการจดัจาํหน่าย โดยรวม .045 .372 
ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 
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 จากตาราง.38.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การจดัจําหน่าย กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่
รูจ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product  moment  
correlation coefficient) พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจําหน่ายโดยรวมไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถวเิคราะหผ์ลเป็นราย
ขอ้ไดด้งัน้ี 
 ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกในการเดนิทาง พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในดา้นทําเลที่ตัง้ของโชว์รูมมคีวามสะดวกในการเดนิทาง ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมคีวามสวยงาม พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
ในดา้นภายในโชวร์ูมหรอืตวัแทนจําหน่ายมคีวามสวยงาม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 โชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาดและความปลอดภยัในการใช้บรกิาร พบว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้านโชว์รูมมีความเหมาะสมในด้านความสะอาดและความ
ปลอดภยัในการใช้บรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในดา้นการแนะนํา
บุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.132 แสดงว่า มี
ความสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางตรงกนัขา้ม  
 การมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ใน
ดา้นมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร์
ในดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.186 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั  
  
 
 สมมติฐานท่ี 2.7 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์   
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 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 39 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาดกบั 
     พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบ 
     แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอร์
โชว ์หา้งสรรพสนิคา้ 

.079 .114 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอื
ประชาสมัพนัธ ์

.270** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

การโฆษณาผ่านสื่อกระจายเสยีง เช่น 
วทิยแุละโทรทศัน์  

.339** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

การโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่
นิตยสาร, หนงัสอืพมิพ ์

.336** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

การจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัรา
ดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระในอตัราทีต่ํ่า 

.496** .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เชน่ ชุด
แต่งรอบคนั, เบาะหนงั  

.308** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

พนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้ .149** .003 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดโดยรวม .466** .000 ปานกลาง เดียวกนั 
 
 จากตาราง.39.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีค
คาร ์โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) 
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พบว่า ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.466 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง และไปในทศิทางเดยีวกนั 
ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 การออกงานแสดงรถยนต ์เช่น มอเตอรโ์ชว ์หา้งสรรพสนิคา้ พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ในดา้นการออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอรโ์ชว ์หา้งสรรพสนิคา้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านการใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.270 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปในทศิทาง
เดยีวกนั  
 การโฆษณาผ่านสื่อกระจายเสยีง เช่น วทิยุและโทรทศัน์ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านการโฆษณาผ่านสื่อกระจายเสียง เช่น วิทยุและโทรทศัน์ มีความสมัพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.339 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปในทศิทาง
เดยีวกนั  
 การโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่นิตยสาร, หนงัสอืพมิพ ์พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ในดา้นการโฆษณาผ่านสื่อสิง่พมิพต่์างๆ เช่นนิตยสาร, หนังสอืพมิพ ์มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.336 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปในทศิทาง
เดยีวกนั  
 การจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระในอตัราทีต่ํ่า พบว่า ปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ในดา้นการจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ในการผ่อนชําระในอตัราที่
ตํ่า มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.496 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง และไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 
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 การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่งรอบคนั, เบาะหนัง พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในดา้นการใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่งรอบคนั, เบาะหนงั มคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.308 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปในทศิทาง
เดยีวกนั 
 พนักงานขายคอยให้คําแนะนําสินค้า พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้าน
พนักงานขายคอยใหค้ําแนะนําสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้าน
ราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.149 แสดงว่า มี
ความสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 2.8 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 40 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาด กบั 
     พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต ์
     อโีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกั 
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอร์
โชว ์หา้งสรรพสนิคา้ 

-.051 .307 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

การใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอื
ประชาสมัพนัธ ์

.178** .000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

การโฆษณาผา่นสือ่กระจายเสยีง เชน่ 
วทิยแุละโทรทศัน์  

.162** .001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

การโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่
นิตยสาร, หนงัสอืพมิพ ์

.171** .001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

การจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัรา
ดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระในอตัราทีต่ํ่า 

.110* .028 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เชน่ ชุด
แต่งรอบคนั, เบาะหนงั  

.084 .095 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

พนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้ .122* .014 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดโดยรวม .175** .000 ตํา่มาก เดียวกนั 

  
 จากตาราง.40.ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
การส่งเสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิ หรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product. 
Moment .correlation coefficient) โดยรวม พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิ
การตลาดโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.175 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และ
ไปในทศิทางเดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 การออกงานแสดงรถยนต ์เช่น มอเตอรโ์ชว ์หา้งสรรพสนิคา้ พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ในดา้นการออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอรโ์ชว ์หา้งสรรพสนิคา้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บั
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พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 การใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านการใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์ มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.178 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทาง
เดยีวกนั  
 การโฆษณาผ่านสื่อกระจายเสยีง เช่น วทิยุและโทรทศัน์ พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านการโฆษณาผ่านสื่อกระจายเสียง เช่น วิทยุและโทรทศัน์ มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.162 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปใน
ทศิทางเดยีวกนั  
 การโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่นิตยสาร, หนงัสอืพมิพ ์พบวา่ ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด ในดา้นการโฆษณาผ่านสื่อสิง่พมิพต่์างๆ เช่นนิตยสาร, หนังสอืพมิพ ์มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.171 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปใน
ทศิทางเดยีวกนั  
 การจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระในอตัราทีต่ํ่า พบว่า ปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ในดา้นการจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ในการผ่อนชําระในอตัราที่
ตํ่า มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลที่
รูจ้กัซือ้รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.110 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัปาน
กลาง และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่งรอบคนั, เบาะหนัง พบว่า ปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ในด้านการให้อุปกรณ์ของแถมพิเศษ เช่น ชุดแต่งรอบคนั, เบาะหนัง ไม่มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อ
รถยนตอ์โีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 พนักงานขายคอยให้คําแนะนําสินค้า พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ในด้าน
พนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการ
แนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
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กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.175 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ   
มหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 3.1 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชีวติ ด้านกิจกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกิจกรรม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 H1: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกิจกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 41 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขต 
     กรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
ด้านกิจกรรม 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์เชน่ งาน Motor 
Show หรอื Motor Expo 

.117* .019 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

การเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคาร์
ตามโชวร์มูรถยนต ์

-.037 .458 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

การทาํกจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนตอ์โีค-
คาร ์เชน่ การทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ 

.175** .000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ปัจจยักิจกรรมโดยรวม .096 .055 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 
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 จากตาราง.41.ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้าน
กจิกรรม กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ โดยใช้
สถติสิหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) โดยรวม 
พบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรมโดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 การเขา้ชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน Motor Show หรอื Motor Expo พบว่า ปจัจยั
รูปแบบการดําเนินชวีติ ในดา้นการเขา้ชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน Motor Show หรอื Motor 
Expo มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีค
คารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.117 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทาง
เดยีวกนั 
 การเข้าชมและทดลองขบัรถยนต์อีโคคาร์ตามโชว์รูมรถยนต์ พบว่า ปจัจยัรูปแบบการ
ดําเนินชวีติ ในดา้นการเขา้ชมและทดลองขบัรถยนต์อโีคคารต์ามโชวร์มูรถยนต์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 การทํากิจกรรมนอกบ้าน โดยใช้รถยนต์อโีคคาร์ เช่น การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 
พบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ในดา้นการทํากจิกรรมนอกบ้าน โดยใช้รถยนต์อโีคคาร ์เช่น 
การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคา
เฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.175 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบั
ตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 3.2 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีิต ด้านกิจกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกิจกรรม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 H1: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกิจกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
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ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 42 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภค 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
ด้านกิจกรรม 

ด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกั 
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์เชน่ งาน Motor 
Show หรอื Motor Expo 

.160** .001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

การเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคาร์
ตามโชวร์มูรถยนต ์

-.037 .458 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

การทาํกจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนตอ์โีค-
คาร ์เชน่ การทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ 

.103* .039 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

ปัจจยักิจกรรมโดยรวม .085 .089 ไม่มีความสมัพนัธ ์ - 
 
 จากตาราง.42.ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้าน
กจิกรรม กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อ
รถยนต์อโีคคารโ์ดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation 
coefficient) พบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านกิจกรรมโดยรวมไม่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 การเขา้ชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน Motor Show หรอื Motor Expo พบว่า ปจัจยั
รูปแบบการดําเนินชวีติ ในดา้นการเขา้ชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน Motor Show หรอื Motor 
Expo มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคล
ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.160 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่า
มาก และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 การเข้าชมและทดลองขบัรถยนต์อีโคคาร์ตามโชว์รูมรถยนต์ พบว่า ปจัจยัรูปแบบการ
ดําเนินชวีติ ในดา้นการเขา้ชมและทดลองขบัรถยนต์อโีคคารต์ามโชวร์มูรถยนต์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์
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กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีค
คารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 การทํากิจกรรมนอกบ้าน โดยใช้รถยนต์อโีคคาร์ เช่น การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 
พบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ในดา้นการทํากจิกรรมนอกบ้าน โดยใช้รถยนต์อโีคคาร ์เช่น 
การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการ
แนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.103 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 
 สมมติฐานท่ี 3.3 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 H1: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 43 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขต 
     กรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
ด้านความสนใจ 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์ .390** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์ 
รุน่ใหม่ๆ  

.406** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนตอ์โีคคาร์
จากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์

.358** .000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ปัจจยัความสนใจโดยรวม .508** .000 ปานกลาง เดียวกนั 
 
 จากตาราง.43.ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้าน
ความสนใจ กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์โดยใช้
สถติสิหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) โดยรวม 
พบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานครอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 
0.508 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง และไปในทศิทางเดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ล
เป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนต์อโีคคาร ์พบว่า ปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติ ในดา้น
ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์น
ดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.390 แสดงว่า มี
ความสมัพนัธก์นัในระดบัคอ่นขา้งตํ่า และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์รุน่ใหม่ๆ  พบว่า ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
ในดา้นการตดิตามข่าวสารเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคาร ์รุ่นใหม่ๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.406 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัคอ่นขา้งตํ่า และไปในทศิทางเดยีวกนั 
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 การใหค้วามสนใจเกี่ยวกบัขอ้มูลรถยนต์อโีคคาร์จากแผ่นพบัหรอืโบว์ชวัร์ พบว่า ปจัจยั
รปูแบบการดาํเนินชวีติ ในดา้นการใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนตอ์โีคคารจ์ากแผน่พบัหรอืโบว์
ชวัร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.358 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปใน
ทศิทางเดยีวกนั 
  
 สมมติฐานท่ี 3.4 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 H1: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
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ตาราง 44 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบ 
     แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
ด้านความสนใจ 

ด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกั 
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์ .173** .001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์ 
รุน่ใหม่ๆ  

.097 .052 ไมม่ี
ความสมัพนัธ ์

- 

การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนตอ์โีคคาร์
จากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์

.051 .314 ไมม่ี
ความสมัพนัธ ์

- 

ปัจจยัความสนใจโดยรวม .147** .003 ตํา่มาก เดียวกนั 

 
 จากตาราง.44.ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้าน
ความสนใจ กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้
รถยนต์อโีคคาร ์โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation 
coefficient) พบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้านความสนใจโดยรวมมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.147 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทาง
เดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 ความสนใจหาขอ้มูลเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคาร ์ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ในดา้นความ
สนใจหาขอ้มูลเกีย่วกบัรถยนต์อโีคคาร ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้น
การแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.173 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคารร์ุน่ใหม่ๆ  พบว่า ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ 
ในดา้นการตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคารร์ุน่ใหม่ๆ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
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 การใหค้วามสนใจเกี่ยวกบัขอ้มูลรถยนต์อโีคคาร์จากแผ่นพบัหรอืโบว์ชวัร์ พบว่า ปจัจยั
รปูแบบการดาํเนินชวีติ การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนตอ์โีคคารจ์ากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์ไม่
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
 สมมติฐานท่ี 3.5 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 H1: ปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 45 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการ 
     ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบแบบสอบถามในเขต 
     กรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
ด้านความคิดเหน็ 

ด้านราคาเฉล่ียในการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสะดวกในการใชง้าน .135** .007 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ .100* .045 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
การตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตของ
คนเมอืงไดด้ ี

.501** .000 ปานกลาง เดยีวกนั 

ปัจจยัความคิดเหน็โดยรวม .311** .000 ค่อนข้างตํา่ เดียวกนั 

 
 จากตาราง.45.ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้าน
ความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์โดย
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ใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment.correlation coefficient) พบว่า มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมต-ิ
ฐานรอง.(H1).หมายความว่า ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็โดยรวมมคีวามสมัพนัธ์
กับพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.311 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า และไปในทศิทาง
เดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 ความสะดวกในการใชง้าน พบวา่ ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ในดา้นความสะดวกในการ
ใชง้าน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีค
คารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.135 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และไปในทศิทาง
เดยีวกนั 
 ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ พบวา่ ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ในดา้นความคุม้ค่ากบั
การตดัสนิใจซือ้ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.100 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และ
ไปในทศิทางเดยีวกนั 
 การตอบสนองรูปแบบการดําเนินชวีติของคนเมอืงได้ด ีพบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนิน
ชวีติ ในดา้นตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนเมอืงไดด้ ีมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบแบบสอบถามในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 
0.501 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง และไปในทศิทางเดยีวกนั 
  
 สมมติฐานท่ี 3.6 ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ของผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร ซึง่สามารถเขยีนสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี 
 H0: ปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์  
 H1: ปจัจยัรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหจ์ะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องตวัแปร
สองตวัทีม่อีสิระต่อกนั โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
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ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต่็อเมื่อ Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมตฐิานแสดงดงัใน
ตารางต่อไปน้ี 
 
ตาราง 46 ความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ กบัพฤตกิรรมการซือ้ 
     รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูต้อบ 
     แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
ด้านความคิดเหน็ 

ด้านการแนะนําบคุคลใกล้ชิดหรือบคุคลท่ีรู้จกั 
ซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์

ค่าความ 
สมัพนัธ ์(r) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั
ความสมัพนัธ ์

ทิศทาง 

ความสะดวกในการใชง้าน .190** .000 ตํ่ามาก เดยีวกนั 
ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ .072 .152 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
การตอบสนองรูปแบบการดําเนินชวีติของ
คนเมอืงไดด้ ี

.078 .118 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์
- 

ปัจจยัความคิดเหน็โดยรวม .162** .001 ตํ่ามาก เดยีวกนั 

 
 จากตาราง.46.ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัรูปแบบการดําเนินชวีติ ด้าน
ความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์โดยใชส้ถติสิหสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson.product.moment. 
correlation coefficient) โดยรวม พบว่า ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็โดยรวมมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.162 แสดงว่า มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก และ
ไปในทศิทางเดยีวกนั ซึง่สามารถวเิคราะหผ์ลเป็นรายขอ้ไดด้งัน้ี 
 ความสะดวกในการใชง้าน พบวา่ ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ในดา้นความสะดวกในการ
ใชง้าน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารด์า้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลที่
รูจ้กัซือ้รถยนต์อโีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เทา่กบั 0.190 แสดงวา่ มคีวามสมัพนัธก์นัในระดบัตํ่ามาก 
และไปในทศิทางเดยีวกนั 
 ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ พบวา่ ปจัจยัรปูแบบการดาํเนินชวีติ ในดา้นความคุม้ค่ากบั
การตดัสนิใจซือ้ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารด์า้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิ
หรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
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 การตอบสนองรูปแบบการดําเนินชวีติของคนเมอืงได้ด ีพบว่า ปจัจยัรูปแบบการดําเนิน
ชวีติ ตอบสนองรูปแบบการดําเนินชวีติของคนเมอืงได้ด ีไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนต์ อีโคคาร์ด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จ ักซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามในเขตกรงุเทพมหานคร  
 
ตาราง 47 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิาน 

ราคาโดยเฉลีย่
ในการซือ้
รถยนตอ์โีค

คาร ์

การแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลที่
รูจ้กัซือ้รถยนตอ์โีค

คาร ์

หมายเหตุ 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบด้วย เพศ 
อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์
อีโคคาร ์แตกต่างกนั 
1.1 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่เีพศ 
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
แตกต่างกนั 

  
ปฏเิสธ

สมมตฐิานการ
วจิยั 

 1.2 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
อาย ุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์
อโีคคาร ์แตกต่างกนั 

  
ยอมรบั

สมมตฐิานการ
วจิยั 

1.3 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ี
สถานภาพ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 

  
ยอมรบั

สมมตฐิานการ
วจิยั 

 1.4 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
ระดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 

  
ยอมรบั

สมมตฐิาน
บางสว่น 

 1.5 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
อาชพี แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ 
รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 

  
ยอมรบั

สมมตฐิาน
บางสว่น 

 1.6 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
รายได ้แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้ 
รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 

  
ยอมรบั

สมมตฐิานการ
วจิยั 

 1.7 ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่ ี
จาํนวนสมาชกิในครอบครวั แตกต่างกนั ม ี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่าง 
กนั 

  

ยอมรบั
สมมตฐิานการ

วจิยั 
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ตาราง 47 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน 

ราคาโดย
เฉลีย่ในการ
ซือ้รถยนตอ์ี
โค-คาร ์

การแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคล
ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี

โค-คาร ์

หมายเหตุ 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 รปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนตอ์โีคคารม์ี
ความสวยงาม 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 รถยนตอ์โีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั 
  

ปฏเิสธสมมตฐิาน
การวจิยั 

 สรีถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย 
  

ปฏเิสธสมมตฐิาน
การวจิยั 

 อะไหลข่องรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสะดวกใน
การซือ้ 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
บางสว่น 

 รถยนตอ์โีคคารม์คีวามกวา้งขวางภายใน
หอ้งโดยสาร 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ศนูยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก 
สบาย ในการบรกิาร 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ปัจจยัผลิตภณัฑโ์ดยรวม 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
บางสว่น 

2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์ี
ความเหมาะสม 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 อตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีค
คารม์คีวามเหมาะสม 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีค
คารม์คีวามเหมาะสม 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 
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ตาราง 47 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน 

ราคาโดย
เฉลีย่ในการ
ซือ้รถยนตอ์ี
โค-คาร ์

การแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคล
ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี

โค-คาร ์

หมายเหตุ 

 ราคาของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสม
กบัคุณภาพ 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ราคาอะไหลแ่ละคา่ซ่อมบาํรงุรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามเหมาะสม 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ปัจจยัราคาโดยรวม   
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 
2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจดัจาํหน่าย มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โค
คาร ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกในการ
เดนิทาง 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมคีวาม
สวยงาม 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 โชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาด
และความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 มคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
การวจิยั 

 ปัจจยัการจดัจาํหน่าย โดยรวม   
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 
2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือ
รถยนตอี์โคคาร ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 มกีารออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอรโ์ชว ์
หา้งสรรพสนิคา้ 

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 มกีารใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอื
ประชาสมัพนัธ ์

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

การวจิยั 

 มกีารโฆษณาผ่านสือ่กระจายเสยีง เชน่ วทิยุ
และโทรทศัน์  

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

การวจิยั 

 มกีารโฆษณาผ่านสือ่สิง่พมิพต์่างๆ เชน่
นิตยสาร, หนงัสอืพมิพ ์

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

การวจิยั 

 มกีารจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้
ในการผอ่นชาํระในอตัราทีต่ํ่า 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

การวจิยั 
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ตาราง 47 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน 

ราคาโดย
เฉลีย่ในการ
ซือ้รถยนตอ์ี
โค-คาร ์

การแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคล
ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี

โค-คาร ์

หมายเหตุ 

 มกีารใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่ง
รอบคนั, เบาะหนงั 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 มพีนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้ 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
การวจิยั 

 ปจัจยัการสง่เสรมิการตลาดโดยรวม 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
การวจิยั 

สมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต ประกอบด้วย กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเหน็ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคารข์องผู้บริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
3.1 ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต ด้านกิจกรรม มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์เชน่ งาน Motor 
Show หรอื Motor Expo 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 การเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคาร์
ตามโชวร์มูรถยนต ์

  
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 

 การทาํกจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนตอ์โีค
คาร ์เชน่ การทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ 

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

การวจิยั 

 ปัจจยักิจกรรมโดยรวม   
ปฏเิสธสมมตฐิาน

การวจิยั 
3.2 ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต ด้านความสนใจ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 ความสนใจหาขอ้มูลเกี่ยวกบัรถยนต์ อโีค
คาร ์

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

การวจิยั 

 การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนต ์อโีคคาร์
รุน่ใหม่ๆ  

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนต ์อโีค
คารจ์ากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 ปัจจยัความสนใจโดยรวม 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
การวจิยั 
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ตาราง 47 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน 

ราคาโดย
เฉลีย่ในการ
ซือ้รถยนตอ์ี
โค-คาร ์

การแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคล
ทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์ี

โค-คาร ์

หมายเหตุ 

3.3 ปัจจยัรปูแบบการดาํเนินชีวิต ด้านความคิดเหน็ มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 ความสะดวกในการใชง้าน 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
การวจิยั 

 ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
บางสว่น 

 ตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตของคน
เมอืงไดด้ ี

  
ยอมรบัสมมตฐิาน

บางสว่น 

 ปัจจยัความคิดเหน็โดยรวม 
  

ยอมรบัสมมตฐิาน
การวจิยั 

 
หมายเหตุ เครือ่งหมาย  หมายถงึ ยอมรบัสมมตฐิานการวจิยั 
  เครือ่งหมาย  หมายถงึ ปฏเิสธสมมตฐิานการวจิยั 
 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศกึษาวจิยัครัง้น้ี มุ่งศกึษาถงึ ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการดําเนิน
ชวีติทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ผลของการศึกษาวิจัยในครัง้น้ีเพื่อนําข้อมูลต่างๆ ที่ได้จากการวิจัยมาเป็นแนวทางสําหรับ
ผูป้ระกอบการในอุสาหกรรมรถยนต์ที่ดําเนินธุรกจิไดนํ้าขอ้มูลไปวางแผล และพฒันากลยุทธ์ดา้น
ต่างๆ ใหม้ปีระสทิธภิาพเพือ่สามารถเขา้ถงึความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคในการสรา้งแรงจงูใจ และ
การสรา้งภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ของผูบ้รโิภค และเพื่อเตรยีมความพรอ้มในการแขง่ขนัทีจ่ะทวคีวาม
รนุแรงจากคูแ่ขง่ในสถานการณ์ปจัจุบนัและอนาคต อกีทัง้เพื่อใหส้ามารถเพิม่สว่นแบ่งทางการตลาด
ใหส้งูขึน้อกีอกีดว้ย 
 
สงัเขปการวิจยั 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 1.  เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ      
มหานครจําแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศกึษาอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 2.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑด์า้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด กบัพฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 3.  เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการดําเนินชวีติประกอบดว้ย กจิกรรม ความ
สนใจ และความคดิเหน็ กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 สมมติุฐานของการวิจยั 
 1.  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต ์อโีคคาร ์แตกต่างกนั 
 2.  ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย และด้านการส่งเสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 3.  ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย ดา้นกจิกรรม ดา้นความสนใจ และดา้น
ความคิดเหน็ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพ   
มหานคร 
 
สรปุผลการวิจยั 
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 จากผลการศึกษาวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 28-31 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีอาชพี พนักงานบรษิัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ประมาณ 20,001-30,000 บาท จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน  
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวข้อง
รถยนตอี์โคคาร ์
 จากผลการศกึษาวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่เกี่ยวขอ้งรถยนต์อโีคคารใ์นระดบัเหน็ดว้ย เมื่อพจิารณาราย
ดา้นพบว่าดา้นทีม่คี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมาคอื ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นทีม่คีา่เฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้อง
กบัรถยนตอี์โคคาร ์  
 จากผลการศกึษาวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติทีเ่กีย่วขอ้งรถยนตอ์โีคคารใ์นระดบัเหน็ดว้ย เมื่อพจิารณารายดา้น
พบว่า ดา้นที่มคี่าเฉลี่ยมากที่สุด คอื ดา้นความคดิเหน็ รองลงมาคอื ด้านความสนใจ และดา้นที่มี
คา่เฉลีย่น้อยทีส่ดุคอื ดา้นกจิกรรม  
 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคาร ์
 จากผลการศกึษาวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใชร้ถยนตอ์โีคคารย์ีห่อ้โตโยตา้ 
เชน่ ยารสิ ยารสิเอทฟี โดยมรีาคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคารเ์ท่ากบั 568,200 บาทต่อคนั โดยมี
การชําระเงนิด้วยวิธีผ่อนชําระ โดยมกีารเลือกซื้อรถยนต์อีโคคาร์เมื่อมกีารลดราคา แหล่งที่ซื้อ
รถยนตอ์โีคคารส์ว่นใหญ่คอืโชวร์มู สาเหตุทีท่าํผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
เน่ืองจากมรีาคาทีเ่หมาะสมและสามารถซือ้ได ้โดยผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เลอืกซือ้รถยนตอ์โีค
คารด์ว้ยตนเอง และผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัความคดิเหน็ในการแนะนําการซือ้รถยนตอ์ี
โคคารอ์ยูใ่นระดบัมโีอกาสแนะนําสงู 
 ส่วนท่ี 5 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศ แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารไ์มแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารไ์ม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครที่มอีายุ แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารแ์ตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่สีถานภาพ แตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามที่มีสถานภาพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์แตกต่างกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่สีถานภาพแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีค
คารแ์ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษา 
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนต์อีโคคาร์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซื้อ
รถยนตอ์โีคคารไ์มแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
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 สมมติฐานท่ี 1.5 ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีาชพี แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.6 ผูต้อบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครทีม่รีายได ้แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร์
แตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 1.7 ผู้ตอบแบบสอบถามในเขตกรุงเทพมหานครที่มจีํานวนสมาชกิใน
ครอบครวั แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั 
 พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่าง
กนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่จีํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อ-ีโคคาร์แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
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 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นรปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนต์อโีคคารม์คีวาม
สวยงาม ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์
อโีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นรถยนต์อโีคคารเ์ป็นรถที่ประหยดัน้ํามนั ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านสรีถยนต์อีโคคาร์มีความหลากหลาย ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นอะไหล่ของรถยนต์อโีคคารม์คีวามสะดวกใน
การซือ้ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์อโีค
คาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นรุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย ไมม่ี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นรถยนต์อโีคคารม์คีวามกวา้งขวางภายในหอ้ง
โดยสาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซือ้รถยนต ์
อโีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นศูนยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย 
ในการบรกิาร ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.2 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นรปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนต์อโีคคารม์คีวาม
สวยงาม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นรถยนต์อโีคคารเ์ป็นรถที่ประหยดัน้ํามนั ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านสรีถยนต์อีโคคาร์มีความหลากหลาย ไม่มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นอะไหล่ของรถยนต์อโีคคารม์คีวามสะดวกใน
การซือ้ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นรุ่นของรถยนต์อโีคคารม์คีวามหลากหลาย มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นรถยนต์อโีคคารม์คีวามกวา้งขวางภายในหอ้ง
โดยสาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นศูนยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย 
ในการบรกิาร ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิ
หรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.3 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านเงนิดาวน์ที่ใช้ในการดาวน์รถยนต์อโีคคาร์มี
ความเหมาะสม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นอตัราดอกเบีย้ในการผ่อนชาํระรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามเหมาะสม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผ่อนชําระรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามเหมาะสม มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาของรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในราคาอะไหล่และค่าซ่อมบํารุงรถยนต์อีโคคาร์มี
ความเหมาะสม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.4 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านเงนิดาวน์ที่ใช้ในการดาวน์รถยนต์อโีคคาร์มี
ความเหมาะสม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นอตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีค-คาร์
มคีวามเหมาะสม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผ่อนชําระรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามเหมาะสม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาของรถยนต์อโีคคารม์คีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในราคาอะไหล่และค่าซ่อมบํารุงรถยนต์อีโคคาร์มี
ความเหมาะสม ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  สมมติฐานท่ี 2.5 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจดัจําหน่าย มคีวาม 
สมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านทําเลที่ตัง้ของโชว์รูมมคีวามสะดวกในการ
เดนิทาง ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์ี
โคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านภายในโชว์รูมหรอืตวัแทนจําหน่ายมคีวาม
สวยงาม มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีค
คาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านโชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาด
และความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคา
เฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชว์รูม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.6 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจดัจําหน่าย มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านทําเลที่ตัง้ของโชว์รูมมคีวามสะดวกในการ
เดนิทาง ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านภายในโชว์รูมหรอืตวัแทนจําหน่ายมคีวาม
สวยงาม ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านโชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาด
และความปลอดภยัในการใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการ
แนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นมคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชว์รูม มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.7 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นมกีารออกงานแสดงรถยนต์ เช่น มอเตอรโ์ชว ์
หา้งสรรพสนิคา้ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านมีการใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณาหรือ
ประชาสมัพนัธ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นมกีารโฆษณาผ่านสื่อกระจายเสยีง เช่น วทิยุ
และโทรทศัน์ มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในมกีารโฆษณาผ่านสื่อสิง่พมิพต่์างๆ เช่นนิตยสาร, 
หนงัสอืพมิพ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต์
อโีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นมกีารจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ใน
การผอ่นชาํระในอตัราทีต่ํ่า มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นมกีารใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่ง
รอบคนั, เบาะหนัง มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านมีพนักงานขายคอยให้คําแนะนําสินค้า มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 2.8 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านการออกงานแสดงรถยนต์ เช่น มอเตอร์โชว ์
หา้งสรรพสนิค้า ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดในด้านการใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณาหรือ
ประชาสมัพนัธ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิ
หรอืบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
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 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นการโฆษณาผา่นสื่อกระจายเสยีง เช่น วทิยุและ
โทรทศัน์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต์อโีคคาร ์อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นการโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่นิตยสาร, 
หนังสอืพมิพ ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิ
หรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนต์อโีคคาร ์อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมต ิ
ฐานทีต่ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ใน
การผ่อนชําระในอตัราทีต่ํ่า มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนํา
บุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดในดา้นการใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่งรอบ
คนั, เบาะหนัง ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดในดา้นพนักงานขายคอยใหค้ําแนะนําสนิคา้ มคีวาม 
สมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อ
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ    
มหานคร 
 สมมติฐานท่ี 3.1 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชีวติในด้านการเข้าชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน Motor 
Show หรอื Motor Expo ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชวีติในด้านการเขา้ชมและทดลองขบัรถยนต์อโีคคาร์ตาม
โชว-์ รมูรถยนต์ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้
รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติในดา้นการทํากจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนต์อโีคคาร ์
เช่น การท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้าน
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ราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3.2 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติ ดา้นกจิกรรม มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชีวติในด้านการเข้าชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน Motor 
Show หรอื Motor Expo มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนํา
บุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชวีติในด้านการเขา้ชมและทดลองขบัรถยนต์อโีคคาร์ตาม 
โชว์รูมรถยนต์ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติในดา้นการทํากจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนต์อโีคคาร ์
เชน่ การทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการ
แนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3.3 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติในดา้นความสนใจหาขอ้มูลเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคาร ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่ง
มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติในดา้นการตดิตามข่าวสารเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคารร์ุ่น
ใหม่ๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีค
คาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติในดา้นการใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มูลรถยนต์อโีคคาร์
จากแผ่นพบัหรอืโบวช์วัร ์ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ใน
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3.4 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความสนใจ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 



 136

 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติในดา้นความสนใจหาขอ้มูลเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคาร ์มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรูปแบบการดําเนินชวีติในดา้นการตดิตามข่าวสารเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคารร์ุ่น
ใหม่ๆ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดําเนินชวีติในดา้นการใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มูลรถยนต์อโีคคาร์
จากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนํา
บุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รูจ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ไม่ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3.5 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชวีติในด้านความสะดวกในการใช้งาน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์อย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนเมอืงได้
ดมีคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 สมมติฐานท่ี 3.6 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ดา้นความคดิเหน็ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ปจัจยัด้านรูปแบบการดําเนินชวีติในด้านความสะดวกในการใช้งาน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้ มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
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 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติในดา้นตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนเมอืงได้
ดมีคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่
รูจ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 

อภิปรายผล 
 ผลจากการวจิยัเรื่อง ปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชวีติ และ
พฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มปีระเดน็สําคญัทีส่ามารถ
นํามาอธบิายไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 1 ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร ์
ประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน แตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์แตกต่างกนั พบวา่ 
 เพศ ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่เีพศแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อีโคคาร์ ไม่แตกต่างกนั อาจเน่ืองมาจากเพศเพยีงอย่างเดียวไม่สามารถบอกให ้
ทราบถึงกําลงัซื้อของผู้บรโิภคว่ามมีากน้อยเพยีงใด หรอืเพศใดมกีําลงัซื้อมากกว่ากนัเน่ืองจาก
สงัคมไทยปจัจุบนัทัง้เพศชายและเพศหญิงสามารถปฏบิตัิงานและประกอบอาชพีไดเ้ท่าเทยีมกนั 
และมพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ วชิราภรณ์    
ลิม้ประภาสริกุิล (2557) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการซือ้รถยนตญ์ีปุ่น่ขนาด
เลก็มากของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ซือ้รถยนตญ์ีปุ่น่ขนาดเลก็มากไมแ่ตกต่างกนั 
 อายุ ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครทีม่อีายุแตกต่างกนั มพีฤตกิรรม
การซือ้รถยนต์อ-ีโคคารแ์ตกต่างกนั โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 32-35 ปีมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์ 
อโีคคาร ์ดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์-ีโคคารม์ากกว่ากลุ่มอื่น และ กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีายุตัง้แต่ 
36 ปีขึน้ไป มพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อ
รถยนต์อโีคคาร ์มากกว่ากลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจากผูบ้รโิภคที่มอีายุ 32-35 ปี เป็นวยัที่ทํางานได้
ระยะเวลาหน่ึงทําให้มีเงนิเก็บและงบประมาณในการซื้อรถค่อนข้างมาก มโีอกาสที่ผู้บริโภคจะ
พจิารณาในการซือ้รถยนตท์ีม่รีาคาทีส่งูเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย อกีทัง้การออกแบบของรถยนตอ์โีคคารม์ี
รปูลกัษณ์ทีส่วยงามซึง่เพิม่ความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคในกลุ่มทีม่อีายุตัง้แต่ 36 ปีขึน้ ซึง่เป็นวยัทีต่อ้ง
มกีารออกงานสงัคมเพื่อพบเจอผูค้น จงึมแีนวโน้มที่จะแนะนํารถยนต์อโีคคาร์แก่บุคคลใกล้ชดิซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ยิง่ยศ ศริพิลไพบูลย ์(2549) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลขนาดเล็กขนาดเครื่องยนต์ไม่เกิน 1,500 ซีซี ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารซือ้รถยนต์แตกต่างกนั และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ จรญั พวงมาลา (2556) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัดา้นผลติภณัฑท์ีม่คีวามสมัพนัธ์กบั
แนวโน้มการซือ้รถยนตนิ์สสนัมารช์ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
ทีแ่ตกต่างกนัมกีารซือ้รถยนตนิ์สสนัมารช์แตกต่างกนั    
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 สถานภาพ ผลการวจิยัพบวา่ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่สีถานภาพแตกต่างกนั มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส มพีฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์อโีคคารด์า้นราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์และดา้นการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอื
บุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์มากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพ โสด/ หมา้ย อาจเน่ืองมาจาก 
กลุ่มผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรสจะมีการวางแผนการเงนิของครอบครวัอย่างรดักุม โดยมกีาร
รวบรวมเงินเก็บเพื่อซื้อรถยนต์เข้าไว้ด้วยกันจึงทําให้มีงบประมาณ ในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์
มากกว่ากลุ่มผู้โภคที่มีสถานภาพ โสด/ หม้าย และกลุ่มผู้บริโภคที่มาสถานภาพสมรสมีการทํา
กจิกรรมกบัครอบครวัมากกว่ากลุ่มผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพโสด/ หมา้ย จงึมโีอกาสเกดิการแนะนํา
รถยนต์อโีคคารใ์หก้บัคนใกลช้ดิมากกว่าผูบ้รโิภคกลุ่มอื่น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชัรพล ศริิ
สุขปีระดษิฐ ์(2558) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล
เครื่องยนต์ 1,500 ซซี ีของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์นัง่สว่นบุคคลเครือ่งยนต ์1,500 ซซี ีแตกต่างกนั 
 ระดบัการศึกษา ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มรีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงู
กว่าปรญิญาตร ีมพีฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารด์า้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์สงูกว่า
กลุ่มผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีหรอืตํ่ากว่าปรญิญาตร ีอาจเน่ืองมาจาก ผูบ้รโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมรีายไดแ้ละกําลงัซื้อมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบั
ปรญิญาตร ีหรอืตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมโีอกาสใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีมี
การซือ้รถยนต์อโีคคารด์า้นราคาเฉลีย่ในการซือ้สงูกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
หรอืตํ่ากว่าปรญิญาตร ีซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ แครยีา ภู่พฒัน์ (2551) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตโ์ตโยตา้นิววอีอสของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์โตโยต้านิววี
ออส แตกต่างกนั 
 อาชีพ ผลการวจิยัพบวา่ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรม 
การซื้อรถยนต์อโีคคารแ์ตกต่างกนั โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน มพีฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคารส์งูกวา่กลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจากผูท้ีม่ ี
อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนมกัจะมรีายได้ค่อนขา้งสูง จงึสามารถซื้อรถยนต์ที่มรีาคาสูงได้ ส่วน
อาชพี รบัราชการ/ พนักงานรฐัวสิาหกิจ มกัมเีงนิเดอืนค่อนขา้งน้อย และมกีารใช้จ่ายที่ค่อนขา้ง
ประหยดั เน้นความจําเป็นในการใช้งานมากกว่า จงึมงีบประมาณในการซื้อรถยนต์ไม่สูงมาก ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตันต ์และคณะ (2541: 34) ทีก่ล่าวว่า สมาชกิในชัน้สงัคมที่
แตกต่างกนัจะมลีกัษณะที่แตกต่างกนั การแบ่งชนชัน้ทางสงัคมโดยทัว่ไปแล้วถือเกณฑ์ รายได ้
ทรพัยส์นิ หรอือาชพี ซึ่งแต่ละชนชัน้ของสงัคมจะมคี่านิยมและพฤตกิรรมการบรโิภคเฉพาะอย่างที่
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แตกต่าง ดงันัน้อาชพีของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็น และความต้องการสนิคา้และบรกิารที่
แตกต่างกนั 
 รายได้ ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้แตกต่างกัน มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ตกต่างกนั โดยกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่รีายได ้40,001-50,000 บาท มี
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ละดา้นการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคารม์ากกว่ากลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจาก ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อ
เดอืน 40,000-50,000 บาท มอีํานาจการซื้อที่ค่อนขา้งสูง สามารถจดัสรรการเงนิและมโีอกาส
วางแผนในการใชเ้งนิไดม้าก ทําใหม้พีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนต์อโีคคารม์ากกว่าผูบ้รโิภคในกลุ่มรายไดอ้ื่นๆ เน่ืองจากรถยนตเ์ป็นสนิคา้ทีม่รีาคาค่อนขา้งสงู 
รายไดจ้งึเป็นปจัจยัทีท่าํใหร้าคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคารแ์ละการแนะนําบุคคลใกลช้ดิแตกต่าง
กนัได้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ยิ่งยศ ศิริพลไพบูลย์ (2549) ศึกษาเรื่อง “ปจัจยัที่มีผลต่อ
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลขนาดเลก็ขนาดเครื่องยนตไ์มเ่กนิ 1,500 ซซีขีองผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการซื้อรถยนต์
แตกต่างกนั 
 จาํนวนสมาชิกในครอบครวั ผลการวิจยัพบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่มี
จํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนั มพีฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์แตกต่างกนั โดยกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีม่จีาํนวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน มพีฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ดา้นราคาเฉลีย่
ในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์และด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์
มากกว่ากลุ่มอื่น อาจเน่ืองมาจาก รถยนต์อโีคคารเ์ป็นรถยนต์ที่มขีนาดเครื่องยนต์ค่อนขา้งเลก็ซึ่ง
เหมาะสาํหรบัครอบครวัทีม่ขีนาดสมาชกิไมม่ากนกัและเน่ืองจากเป็นรถยนตท์ีม่จีาํนวนทีน่ัง่ 5 ทีน่ัง่ 
จงึมคีวามเหมาะสมกบัผูบ้รโิภคทีม่จีํานวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน มากกว่ากลุ่มอื่น แตกต่าง
จากครอบครวัทีม่จีาํนวนมากกวา่หรอืน้อยกวา่น้ี ซงึอาจจะเหมาะสมกบัรถยนตป์ระเภทอื่นๆ ทีไ่มใ่ช่
รถยนต์อโีคคาร ์ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ โกสยี ์รุ่งจํากดั (2550) ศกึษาเรื่อง “พฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า ยารสิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ที่พบว่า ผูบ้รโิภคมี
จํานวนสมาชกิในครอบครวัแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการตดัสนิใจเลือกซื้อรถยนต์ โตโยต้า ยารสิ 
แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 2 ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร มปีระเดน็สาํคญัทีส่ามารถนํามาอธบิาย
ไดด้งัน้ี 
 ด้านผลิตภณัฑ ์ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑใ์นดา้นอะไหล่ของรถยนตอ์โีคคาร์
มคีวามสะดวกในการซือ้มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการ
ซื้อรถยนต์อโีคคาร์ และปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์ในด้านรุ่นของรถยนต์อโีคคาร์มคีวามหลากหลายมี
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ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อาจเน่ืองมาจากรถยนตอ์โีคคาร ์สามารถหาซือ้อะไหล่ไดง้า่ยและมชีิน้สว่นในการ
ประกอบไม่ซบัซ้อน สามารถหาอะไหล่มาเปลี่ยนได้ง่ายเวลาเกดิการชํารุด ผูบ้รโิภคจงึเกดิความ
มัน่ใจในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์เพราะเป็นรถยนต์ทีส่ามารถทําการซ่อมบํารุงไดง้่ายกว่ารถยนต์รุ่น
อื่นๆ มโีอกาสที่ผูบ้รโิภคจะพจิารณาในการซื้อรถยนต์ที่มรีาคาที่สูงเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย นอกจากน้ี
รถยนต์อโีคคารย์งัมหีลากหลายรุ่นใหเ้ลอืกในระดบัราคาและคุณสมบตัทิี่หลากหลาย เพื่อเตมิเต็ม
ความต้องการของผู้บรโิภคที่หลากหลาย ช่วยให้ผู้บรโิภคได้รบัประสบการณ์ที่ดีในการซื้อและมี
โอกาสทีจ่ะแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัมากยิง่ขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอกชยั พนั
ธุล ี(2553) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนต์เชฟโรเลตอาวี
โอของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ที่พบว่า ปจัจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต์เชฟโรเลตของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 ด้านราคา ผลการวิจยัพบว่า ปจัจยัด้านราคาในด้านระยะเวลาที่ใช้ในการผ่อนชําระ
รถยนต์อโีคคาร์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อ
รถยนต์ อโีคคาร ์อาจเน่ืองมาจากรถยนต์เป็นสนิคา้ทีม่รีาคาค่อนขา้งสูง ถ้าผูบ้รโิภคสามารถผ่อน
ชาํระในระยะเวลาทีน่านขึน้มโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาในการซือ้รถยนตท์ีม่รีาคาทีส่งูเพิม่ขึน้ตาม
ไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของงานวจิยัของ แครยีา ภูพฒัน์ (2551) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัที่มี
อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตโ์ตโยตา้นิววอีอสของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ทีพ่บว่า ปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้รถยนตโ์ตโยตา้นิววอีอสของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายใน
ดา้นภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมคีวามสวยงาม มคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนต ์ อโีคคาร ์และ 
ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจําหน่ายในด้านโชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาดและความ
ปลอดภยัในการใชบ้รกิาร มคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การซื้อรถยนต์อีโคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคลใกล้ชดิหรอืบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อโีคคาร์ อาจ
เน่ืองมาจาก การที่ตวัแทนจําหน่ายที่มชีื่อเสยีงน่าเชื่อถือ มศีูนย์บรกิารหลงัการขายที่สวยงาม มี
สะดวกสบายในการใช้บริการและมีการให้บริการที่รวดเร็ว มีโอกาสที่ผู้บริโภคเกิดความมัน่ใจ
หลงัจากใชบ้รกิารเพิม่มากขึน้ มโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาในการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคา
เฉลีย่และมโีอกาสในการแนะนําบอกต่อไปยงับุคคลใกลช้ดิเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย เน่ืองจากลูกคา้ไดร้บั
ประสบการณ์ที่ดแีละเกดิความประทบัใจจากการใช้บรกิาร ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของโกสยี์ รุ่ง
จํากดั (2550) ศกึษาเรื่อง “พฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์โตโยต้า ยารสิ ของผูบ้รโิภคใน
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เขตกรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตโ์ตโยตา้ ยารสิ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด
ในดา้นการใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ ์การโฆษณาผา่นสื่อกระจายเสยีง เช่น 
วทิยุและโทรทศัน์ การโฆษณาผ่านสื่อสิง่พมิพต่์างๆ เช่นนิตยสาร หนังสอืพมิพ ์การจดัขอ้เสนอเงนิ
ดาวน์และอตัราดอกเบี้ยในการผ่อนชําระในอตัราที่ตํ่า การใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เช่น ชุดแต่ง
รอบคนั, เบาะหนัง และพนักงานขายคอยใหค้ําแนะนําสนิคา้ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
รถยนต ์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์และพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์น
ดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซื้อรถยนต์อโีคคาร ์อาจเน่ืองมาจาก การแข่งขนัทาง
การตลาดของรถยนต์อโีคคาร์ที่มภีาวะรุนแรง บรษิทัรถยนต์หลายบรษิทัจงึมกีารวางกลยุทธ์ทาง
การตลาดโดยการเพิ่มปริมาณยอดขายเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาด โดยเน้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์มพีนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้ รวมทัง้มกีารเพิม่ขอ้เสนอพเิศษต่างๆ เพื่อให้
ผูบ้รโิภคพงึพอใจ มโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาในการซื้อรถยนต์ทีม่รีาคาทีส่งูเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย 
อกีทัง้ยงัมโีอกาสทีจ่ะแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัมากยิง่ขึน้ตามไปดว้ย ซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของ กุลกญัญา บุษปะบุตร (2550) ศกึษาเรื่อง “ปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
รถยนต์นัง่ส่วนบุคคลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ที่พบว่า การส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้รถยนตน์ัง่สว่นบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 สมมติฐานท่ี 3 ปจัจยัดา้นรปูแบบการดาํเนินชวีติ ประกอบดว้ย กจิกรรม ความสนใจ และ
ความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ   
มหานคร มปีระเดน็สาํคญัทีส่ามารถนํามาอธบิายไดด้งัน้ี 
 ด้านกิจกรรม ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นกจิกรรมในดา้นการทํากจิกรรมนอกบา้น โดย
ใชร้ถยนตอ์โีคคาร ์เชน่ การทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์
อโีคคาร์ในด้านราคาเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ และ การเขา้ชมงานแสดงรถยนต์ เช่น งาน 
Motor Show หรอื Motor Expo การทาํกจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนตอ์โีคคาร ์เช่น การท่องเทีย่ว
ตามสถานที่ต่างๆ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อโีคคาร์ในด้านการแนะนําบุคคล
ใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กัซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์อาจเน่ืองมาจาก สงัคมปจัจุบนัอยูใ่นสถานการณ์ทีเ่รง่รบี 
มกีารแข่งขนัที่ค่อนขา้งสูงและมคีวามตึงเครยีดในการทํางานเพิม่มากขึน้ มโีอกาสที่ผูบ้รโิภคส่วน
ใหญ่มองหารถยนต์ทีจ่ะใชเ้พื่อเดนิทางท่องเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ เพื่อพกัผ่อนในวนัหยุด มคีวาม
เป็นไปไดท้ีจ่ะมกีารซื้อรถยนต์อคีารใ์นราคาเฉลี่ยทีสู่งขึน้ รวมทัง้ การเขา้ชมงานแสดงรถยนต์ตาม
สถานทีต่่างๆ ซึง่ผูบ้รโิภคไดเ้กดิการรบัรูแ้ละสมัผสัถงึความโดดเด่นในดา้นความคล่องตวั และความ
คุม้ค่าในดา้นการประหยดัน้ํามนัของรถยนตอ์โีคคารม์ากยิง่ขึน้ มโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะแนะนําบุคคลที่
รูจ้กัเพิม่มากขึน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปุญชรสัมิ ์ตระกลตรสีตัย ์(2556) ศกึษาเรื่อง “รปูแบบ
การดําเนินชวีติ แรงจูงใจ และพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อรถยนต์ประหยดัพลงังานประเภทไฮบรดิ
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ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ทีพ่บว่า รูปแบบการดําเนินชวีติของผูบ้รโิภคดา้นกจิกรรมมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้รถยนตป์ระหยดัพลงังานประเภทไฮบรดิของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร  
 ด้านความสนใจ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัด้านความสนใจในด้าน ความสนใจหาขอ้มูล
เกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคาร์ การตดิตามข่าวสารเกี่ยวกบัรถยนต์อโีคคารร์ุ่นใหม่ๆ การใหค้วามสนใจ
เกีย่วกบัขอ้มลูรถยนตอ์โีคคารจ์ากแผน่พบัหรอืโบวช์วัร ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์
อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์และความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นดา้นการแนะนําบุคคลใกลช้ดิหรอืบุคคลทีรู่จ้กั
ซือ้รถยนต์อโีคคาร ์อาจเน่ืองมาจากในปจัจุบนัผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มกีารหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนต์อโีค
คารจ์ากแผ่นพบัหรอืโบวช์วัรเ์พราะเป็นแหล่งขอ้มลูทีเ่ชื่อถอืได ้ผูบ้รโิภคจงึเกดิความมัน่ใจเพิม่มาก
ขึน้มโีอกาสทีผู่บ้รโิภคจะพจิารณาในการซือ้รถยนตท์ีม่รีาคาทีส่งูเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย และในปจัจุบนัมี
การรณรงค์ให้ผู้บริโภคตระหนักถึงเรื่องของการอนุรกัษ์ธรรมชาติและการรกัษ์โลกเพิม่มากขึ้น 
ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่จงึมคีวามสนใจเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคารม์ากขึน้เน่ืองจากเป็นรถยนตท์ีม่กีารปล่อย
มลพษิที่น้อยกว่ารถยนต์รุ่นอื่นๆ มโีอกาสที่ผูบ้รโิภคจะแนะนํารถยนต์อโีคคารใ์หก้บับุคคลใกล้ชดิ
เพิม่มากขึน้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ พชิชาภา กติตนิันทว์ฒันา (2555) ศกึษาเรื่อง “ทศันคติ
และแรงจูงใจของผู้บรโิภคที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสนั มาร์ชในเขตกรุงเทพ    
มหานคร” ทีพ่บว่า รปูแบบการดําเนินชวีติดา้นความสนใจมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใช้
รถยนตนิ์สสนั มารช์ 
 ด้านความคิดเหน็ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นความคดิเหน็ในดา้น ความสะดวกในการ
ใช้งาน ความคุ้มค่ากับการตัดสินใจซื้อ ตอบสนองรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนเมืองได้ดี มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซือ้รถยนต์อโีคคารใ์นดา้นราคาเฉลีย่ในการซื้อรถยนต์อโีคคาร ์และ
ความสะดวกในการใชง้าน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อรถยนต์อโีค-คารใ์นดา้นการแนะนํา
บุคคลใกล้ชิดหรอืบุคคลที่รู้จกัซื้อรถยนต์อีโคคาร์ อาจเน่ืองมาจาก การประชาสมัพนัธ์ และการ
โฆษณาอยา่งทัว่ถงึของรถยนต์อโีคคาร ์บรโิภคสว่นใหญ่จงึรบัรูแ้ละเขา้ใจถงึคุณสมบตัขิองรถยนต์อี
โคคารว์า่เป็นรถยนตท์ีต่อบสนองกบัชวีติคนเมอืงไดด้ ีช่วยในเรื่องการประหยดัน้ํามนั และการรกัษา
สิง่แวดลอ้ม ดงันัน้ผูบ้รโิภคจงึเกดิความสนใจในรถยนต์อโีคคารเ์พิม่มากขึน้ ซึ่งมคีวามเป็นไปไดท้ี่
ผูบ้รโิภคจะซื้อรถยนต์รถยนต์อโีคคารใ์นราคาเฉลี่ยที่สูงขึน้และมกีารแนะนํารถยนต์อโีคคารใ์หก้บั
บุคคลใกล้ชดิ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ทิพวรา ลภิศพมิาน (2554) ศึกษาเรื่อง “ปจัจยัด้าน
รปูแบบการดาํเนินชวีติทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้รถยนต ์Toyota ขนาดเครื่องยนต ์1,500 CC 
ของผูข้บัขีร่ถยนตใ์นเขตกรงุเทพมหานคร และปรมิณฑล” ทีพ่บวา่ รปูแบบการดาํเนินชวีติดา้นความ
คดิเหน็ มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้รถยนต ์Toyota ขนาดเครือ่งยนต ์1,500 CC 
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ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจยั 
 จากผลการศกึษาเรื่องปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชวีติ และ
พฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงัน้ี  
 1.  ด้านประชากรศาสตร ์จากผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญงิ อายุ 28-31 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน 
รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนประมาณ 20,001-30,000 บาท จํานวนสมาชกิในครอบครวั 3-4 คน ซึ่งมี
ค่าเฉลี่ยในการซื้อรถยนต์อีโคคาร์อยู่ที่ประมาณ 549,360 บาท จากผลการวิจยัแสดงให้เห็นถึง
ผูบ้รโิภคที่มโีอกาสเป็นลูกคา้กลุ่มใหญ่ของผูผ้ลติรถยนต์อโีคคาร์ ดงันัน้ทางบรษิทัรถยนต์ควรนํา
ขอ้มลูทีไ่ดจ้ากผลการศกึษาวจิยัน้ีเพื่อไปวางกลยุทธท์างการตลาด ในการพฒันาปรบัปรุงผลติภณัฑ์
เพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด โดยอาจมกีารจดัโปรโมชัน่
พิเศษแถมฟรีประกันภัยให้กบัผู้บริโภค หรือจดัโครงการพิเศษให้ผู้บริโภคสามารถเพิ่มเงินซื้อ
ประกนัภยัตวัรถยนต์อโีคคาร์เพิม่ต่อจากระยะเวลารบัประกนัปกติที่ศูนย์รบัประกนัได้ เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคเพศหญิง ส่วนใหญ่มปีญัหาในด้านการจอดรถยนต์ในที่แคบ มกัเกดิการเฉ่ียวชน และมี
โอกาสเกดิอุบตัเิหตุมากกวา่เพศชาย 
 2.  ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 
  2.1  ด้านผลิตภณัฑ ์จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อความกวา้งขวาง
ภายในหอ้งโดยสารของรถยนต์อโีคคาร ์ในระดบัความคดิเหน็เฉลี่ยน้อยทีสุ่ด ดัง้นัน้ผูป้ระกอบการ
ควรมกีารพฒันาผลติภณัฑโ์ดยมุ่งเน้นในดา้นการออกแบบหอ้งโดยสารใหม้พีืน้ที่เพิม่มากขึน้ เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ เน่ืองจากรถยนตอ์โีคคารเ์ป็นรถยนต์ขนาดเลก็และ
มพีืน้ทีใ่นหอ้งโดยสารคอ่นขา้งแคบ 
  2.2  ด้านราคา จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่ออตัราดอกเบีย้ในการ
ผ่อนชําระรถยนต์ และเงนิดาวน์ที่ใช้ในการดาวน์รถยนต์อโีคคาร์ ในระดบัความคดิเหน็เฉลี่ยน้อย
ที่สุด ดงันัน้ผู้ประกอบการนอกจากจะให้ความสําคญัในการพฒันา และปรบัปรุงปจัจยัทางด้าน
ผลติภณัฑแ์ล้ว ยงัควรใหค้วามสําคญักบัเรื่องการตัง้ราคารถยนต์อโีคคารใ์หเ้หมาะสมกบัคุณภาพ
ของรถยนต ์โดยเฉพาะอตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนต ์และเงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนต์
อโีคคาร์ ควรมคีวามเหมาะสม เน่ืองจากรถยนต์อโีคคาร์มรีาคาขายในท้องตลาดค่อนขา้งตํ่ากว่า
รถยนต์รุ่นอื่นๆ ทําใหผู้บ้รโิภคทีม่รีายไดไ้ม่สูงมากนักมคีวามสนใจรถยนต์อโีคคารเ์ป็นจํานวนมาก 
ทางผูป้ระกอบการควรมกีลยุทธใ์นการตัง้ราคา โปรโมชัน่เงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้พเิศษตามรุ่น
ของรถยนตอ์โีคคาร ์เพือ่เป็นการกระตุน้ยอดขายใหด้ยีิง่ขึน้  
  2.3  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อ
ทําเลที่ตัง้ของโชว์รูมมคีวามสะดวกในการเดินทาง ในระดบัความคิดเห็นเฉลี่ยน้อยที่สุด ดงันัน้
ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการขยายสาขาของโชวร์มูใหค้รอบคลุมมากยิง่ขึน้ เพื่อใหเ้พยีง
ต่อความตอ้งการและเพื่อเพิม่ความสะดวกสบายในการเดนิทางแก่ผูบ้รโิภค โดยอาจจะมกีารเตรยีม
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หอ้งรบัรองและเตรยีมอาหารว่างใหผู้บ้รโิภคไดร้บัประทานระหว่างเขา้มาใชบ้รกิารในโชว์รูม เพื่อ
เพิม่ความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภคและทําใหผู้บ้รโิภคกลบัมาใชบ้รกิารอย่างต่อเน่ือง รวมถงึการที่เมื่อ
ผูบ้รโิภคเกดิความประทบัใจ อาจจะทาํใหผู้บ้รโิภคแนะนําคนทีรู่จ้กัเพื่อมาซือ้รถยนตอ์โีคคารก์บัทาง
ผูป้ระกอบการต่อไป  
  2.4  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็
ต่อการใช้บุคคลที่มชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ์ ในระดบัความคิดเห็นเฉลี่ยน้อยที่สุด 
ดงันัน้ผู้ประกอบการควรทําการโฆษณาผลิตภัณฑ์ โดยมีการจ้างบุคคลที่มีชื่อเสียงมาโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ และมีการโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพมิพ์ต่างๆ เช่น นิตยสาร หนังสือพิมพ์ มากยิ่งขึ้น 
เน่ืองจากสนิคา้ประเภทรถยนต์จะมกีารโฆษณาเฉพาะช่วงเปิดตวัเท่านัน้ ดงันัน้ทางผูผ้ลติจงึควรที่
จะทาํการสรา้งกลยทุธใ์นดา้นการสง่เสรมิการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหเ้กดิแรงจงูใจในการเลอืกซือ้
รถยนตอ์โีคคารใ์นอนาคต 
 3.  ปัจจยัด้านรปูแบบการดาํเนินชีวิต  
  3.1  ด้านกิจกรรม จากผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อการเขา้ชมและ
ทดลองขับรถยนต์อีโคคาร์ตามโชว์รูมรถยนต์ ในระดับความคิดเห็นเฉลี่ยน้อยที่สุด ดังนัน้
ผูป้ระกอบการมกีารโฆษณาเชญิชวนใหผู้บ้รโิภคมาเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคารต์ามโชวร์มู 
ใหม้ากยิง่ขึน้โดยอาจจะเป็นการจดักจิกรรมพเิศษ เชญิดารานักแสดง หรอื นักขบัรถทีม่ชีื่อเสยีง มา
เป็นพรเีซน็เตอรแ์ละมกีารทํากจิกรรมการสอนขบัรถ หรอืท่องเทีย่วตามต่างจงัหวดั เพื่อใหผู้บ้รโิภค
ไดส้มัผสัถงึความประหยดัน้ํามนัและความคล่องตวัของรถยนตอ์โีคคาร ์
  3.2  ด้านความสนใจ จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อความสนใจหา
ขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์ในระดบัความคดิเหน็เฉลีย่น้อยทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรทาํการ
ประชาสมัพนัธ์รถยนต์อโีคคาร ์โดยเฉพาะการประชาสมัพนัธผ์่านแผ่นพบัหรอืโบวช์วัร ์ไม่น้อยกว่า
รถยนตป์ระเภทอื่นๆ เน่ืองจากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ความผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในการหาขอ้มลู
และตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์รุ่นใหม่ ซึง่ผูบ้รโิภคไดม้กีารหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนต์อี
โคคารจ์ากแผนพบัหรอืโบวช์วัรม์ากทีส่ดุ 
  3.3  ด้านความคิดเหน็ จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อความสะดวก
ในการใช้งาน ในระดบัความคดิเหน็เฉลี่ยน้อยที่สุด ดงันัน้ผู้ประกอบการควรมุ่งเน้นการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ถึงคุณสมบตัิเด่นของรถยนต์อีโคคาร์ในเรื่องของ ความสะดวกในการใช้งานจาก
คุณสมบตัขิองรถยนต์อโีคคารท์ี่มขีนาดกะทดัรดัสามารถเขา้จอดไดง้่ายใชพ้ืน้ที่ในการถอยจอดไม่
มาก ทําใหม้คีวามคล่องตวัในการใชง้านในเมอืง อกีทัง้ยงัมคีวามคุม้ค่ากบัการตดัสนิใจซือ้ เพราะมี
ความประหยดัน้ํามนัและราคาคอ่นขา้งถูกเมือ่เทยีบกบัรถยนตป์ระเภทอื่นๆ  
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ข้อเสนอแนะสาํหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 
 1.  การวจิยัครัง้น้ีเป็นการศกึษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ปจัจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด รูปแบบการดําเนินชีวิต และพฤติกรรมการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านัน้ แต่ยงัมปีจัจยัอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งอกี เช่น ภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ แรงจงูใจและ
ทศันคต ิทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการซื้อ เป็นต้น ซึ่งอาจเป็นปจัจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์อโีคคารข์องผูบ้รโิภคเช่นกนั ซึ่งผูท้ี่สนใจจะศกึษาในเรื่องน้ี สามารถนําปจัจยัเหล่าน้ีมา
ศกึษาเพิม่เตมิได ้
 2.  ผู้ที่สนใจศึกษาในครัง้ต่อไปควรทําการศึกษาข้อมูลเพิม่เติมเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาด รปูแบบการดาํเนินชวีติ และพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องผูบ้รโิภคใน
ประเทศไทย เพิม่เติม เพื่อรวบรวมขอ้มูลการวจิยัใหม้คีวามครบถ้วนของขอ้มูลเพิม่มากขึน้ทําให้
ทราบถึงลกัษณะความต้องการของกลุ่มลูกค้าครอบคลุมพื้นที่ภายในประเทศ และนําผลที่ได้มา
วางแผนกลยุทธทางการตลาดไดค้รอบคลุมมากยิง่ขึน้นอกเหนือจากในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อ
เตรยีมความพรอ้มในการแขง่ขนัทีร่นุแรงจากคูแ่ขง่ในสถานการณ์ปจัจุบนัและอนาคต 
 3.  ผู้ที่สนใจศึกษาในครัง้ต่อไปควรทําการศึกษาปริมาณการซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของ
ผู้บริโภคโดยละเอียด เช่น มีการซื้อรถยนต์เฉลี่ยกี่ค ัน ความถี่ในการซื้อรถยนต์ ค่าเฉลี่ย
โดยประมาณในการซ่อมบํารุงรกัษาต่อปี เป็นตน้ เพื่อทําใหผู้ป้ระกอบการในอุตสาหกรรมรถยนต์ที่
ดาํเนินธุรกจิ ไดนํ้าขอ้มลูไปวางแผน และพฒันากลยทุธด์า้นต่างๆใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้  
 4.  ผูท้ีส่นใจศกึษาในครัง้ต่อไปควรมกีารศกึษาแนวโน้มการทําธุรกจิการจาํหน่ายรถยนต์อี
โค-คาร์ในอนาคต เพื่อผู้ประกอบการสามารถนําข้อมูลมาใช้ในการวางแผนธุรกิจของตนเองใน
อนาคตต่อไป เพือ่ใหส้ามารถเพิม่สว่นแบ่งการตลาดใหส้งูขึน้ 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 
เรือ่ง  

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด รปูแบบการดาํเนินชีวิต และพฤติกรรม 
การซ้ือรถยนตอี์โคคารข์องผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

คาํช้ีแจง แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงในการทําสารนิพนธ์ของนิสติระดบัปรญิญาโท หลกัสูตร
บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ (MBA) สาขาวชิาการตลาด มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ โดยศกึษาเรื่อง
ความสมัพนัธข์องปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและรปูแบบการดาํเนินชวีติกบัพฤตกิรรมการ
ซื้อรถยนต์อโีคคาร์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัจงึใคร่ขอความร่วมมอืในการตอบ
แบบสอบถาม โดยแบบสอบถามประกอบดว้ยขอ้คาํถาม 4 สว่น ดงัน้ี 
 
 สว่นที ่1: ขอ้มลูสว่นบุคคล 
 สว่นที ่2: ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งรถยนตอ์โีคคาร ์
 สว่นที ่3: ขอ้มลูเกีย่วกบัรปูแบบการดาํเนินชวีติของผูบ้รโิภคทีเ่กีย่วขอ้งกบัรถยนตอ์โีคคาร ์
 สว่นที ่4: ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

เลขที ่
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ส่วนท่ี 1 
ข้อมลูส่วนบคุคล 

 
คาํชแีจง กรณุาใสเ่ครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่นมากทีส่ดุ 
 

1. เพศ 
 ชาย      หญงิ 

2. อาย ุ
 20 – 23 ปี    24 – 27 ปี 
 28 – 31 ปี    32 – 35 ปี 
 ตัง้แต่ 36 ปีขึน้ปี  

3. สถานภาพ 
 โสด      สมรส/ อยูด่ว้ยกนั 
 หมา้ย/ หยา่รา้ง  

4. ระดบัการศกึษา 
 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี   ปรญิญาตร ี
 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

5. อาชพี 
 นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา  ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 ธุรกจิสว่นตวั    พนกังานบรษิทัเอกชน 
 อื่นๆ โปรดระบุ............................................... 

6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 ตํ่ากวา่หรอืเทา่กบั 20,000 บาท  20,001 - 30,000 บาท 

   30,001 - 40,000 บาท  40,001 - 50,000 บาท 
   50,001 บาทขึน้ไป 
 7. จาํนวนสมาชกิในครอบครวั 
   1 – 2 คน     3 – 4 คน 

 5 – 6 คน     มากกวา่ 6 คนขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 
ข้อมลูเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวข้องรถยนตอี์โคคาร ์

 
คาํช้ีแจง กรณุาใสเ่ครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นในเรือ่งปจัจยั 
 ดา้นสว่นประสมการตลาดของรถยนตอ์โีคคาร ์มากทีส่ดุ 
 

 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
1. ด้านผลิตภณัฑ ์      
1.1 รปูลกัษณ์ภายนอกของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสวยงาม      
1.2 รถยนตอ์โีคคารเ์ป็นรถทีป่ระหยดัน้ํามนั      
1.3 สรีถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย      
1.4 อะไหล่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามสะดวกในการซือ้      
1.5 รุน่ของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามหลากหลาย      
1.6 รถยนตอ์โีคคารม์คีวามกวา้งขวางภายในหอ้งโดยสาร      
1.7 ศนูยบ์รกิารหลงัการขายมคีวามสะดวก สบาย ในการ

บรกิาร 
     

2. ด้านราคา      
2.1 เงนิดาวน์ทีใ่ชใ้นการดาวน์รถยนตอ์โีคคารม์คีวาม

เหมาะสม 
     

2.2 อตัราดอกเบีย้ในการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
เหมาะสม 

     

2.3 ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการผอ่นชาํระรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม
เหมาะสม 

     

2.4 ราคาของรถยนตอ์โีคคารม์คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ      
2.5 ราคาอะไหล่และคา่ซ่อมบาํรงุรถยนตอ์โีคคารม์คีวาม

เหมาะสม 
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ปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดของรถยนตอี์โคคาร ์

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
3. ด้านการจดัจาํหน่าย      
3.1 ทาํเลทีต่ ัง้ของโชวร์มูมคีวามสะดวกในการเดนิทาง      
3.2 ภายในโชวร์มูหรอืตวัแทนจาํหน่ายมคีวามสวยงาม      
3.3 โชว์รูมมคีวามเหมาะสมในด้านความสะอาดและความ

ปลอดภยัในการใชบ้รกิาร 
     

3.4 มคีวามสะดวกในการบรกิารภายในโชวร์มู      
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      
4.1 มกีารออกงานแสดงรถยนต ์เชน่ มอเตอรโ์ชว ์

หา้งสรรพสนิคา้ 
     

4.2 มกีารใชบุ้คคลทีม่ชีื่อเสยีงมาโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ ์      
4.3 มกีารโฆษณาผา่นสือ่กระจายเสยีง เชน่ วทิยแุละ

โทรทศัน์ 
     

4.4 มกีารโฆษณาผา่นสือ่สิง่พมิพต่์างๆ เชน่นิตยสาร, 
หนงัสอืพมิพ ์

     

4.5 มกีารจดัขอ้เสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้ในการผอ่น
ชาํระในอตัราทีต่ํ่า 

     

4.6 มกีารใหอุ้ปกรณ์ของแถมพเิศษ เชน่ ชุดแต่งรอบคนั, 
เบาะหนงั 

     

4.7 มพีนกังานขายคอยใหค้าํแนะนําสนิคา้      
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ส่วนท่ี 3 
ข้อมลูเก่ียวกบัรปูแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวข้องกบัรถยนตอี์โคคาร ์
 
คาํช้ีแจง กรณุาใสเ่ครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นในเครือ่งรปูแบบ 
 การดาํเนินชวีติทีเ่กีย่วขอ้งกบัรถยนตอ์โีคคาร ์มากทีส่ดุ 
 

ด้านกิจกรรม 

เป็
นป

ระ
จาํ

 (4
 ค
รัง้
ต่อ

ปีข
ึน้ไ
ป)

 

คอ่
นข

า้ง
บอ่

ย 
(3

 ค
รัง้
ต่อ

ปี)
 

บา
งค
รัง้

 (2
 ค
รัง้
ต่อ

ปี)
 

นา
นๆ

คร
ัง้ (

1 
คร

ัง้ต
่อปี

) 

ไม
เ่ค
ยท

าํ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
1. การเขา้ชมงานแสดงรถยนต ์เช่น งาน Motor Show หรอื 

Motor Expo 
     

2. การเขา้ชมและทดลองขบัรถยนตอ์โีคคารต์าม 
โชวร์มูรถยนต ์

     

3. การทํากจิกรรมนอกบา้น โดยใชร้ถยนต์อโีคคาร ์เช่น การ
ทอ่งเทีย่วตามสถานทีต่่างๆ 

     

ด้านความสนใจ 

มา
กท

ีส่ดุ
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

ไม
ส่น

ใจ
 

(5) (4) (3) (2) (1) 
4. ความสนใจหาขอ้มลูเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์      
5. การตดิตามขา่วสารเกีย่วกบัรถยนตอ์โีคคาร ์รุน่ใหม่ๆ       
6. การใหค้วามสนใจเกีย่วกบัขอ้มลูรถยนต์อโีคคารจ์ากแผ่น

พบัหรอืโบวช์วัร ์
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ด้านความคิดเหน็ 

เห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

เห
น็ด

ว้ย
 

เฉ
ย 
ๆ 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
 

ไม
เ่ห
น็ด

ว้ย
อย

า่ง
ยิง่

 

(5) (4) (3) (2) (1) 
7. ความสะดวกในการใชง้าน      
8. ความคุม้คา่กบัการตดัสนิใจซือ้      
9. ตอบสนองรปูแบบการดาํเนินชวีติของคนเมอืงไดด้ ี      
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สว่นที ่4 
ข้อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตอี์โคคารข์องผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
คาํชแีจง กรณุาใสเ่ครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 
 1.  ทา่นใชร้ถยนตอ์โีคคารย์ีห่อ้ใดและรุน่ใด 
   โตโยตา้ รุน่....................................  
   ฮอนดา้ รุน่...................................... 
   นิสสนั รุน่........................................ 
   อื่นๆ (โปรดระบุยีห่อ้).......................... รุน่............................. 
 2.  ทา่นซือ้รถยนตอ์โีคคารใ์นราคาเฉลีย่ประมาณ .......................... บาท/คนั 
 3.  ทา่นมวีธิใีนการชาํระเงนิดว้ยวธิใีด 
   ชาํระเงนิสด   
   ผอ่นชาํระ 
 4.  ทา่นมกีารเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคารเ์มือ่ใด 
   เมือ่มรีุน่ใหมอ่อกจาํหน่าย  
   เมือ่มกีารลดราคา 
   เมือ่มกีารโฆษณาผา่นสือ่  
   อื่นๆ (โปรดระบุ)................................................... 
 5.  ทา่นมกีารเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคารจ์ากแหล่งใดมากทีส่ดุ 
   โชวร์มู ศนูยบ์รกิาร   
   นิทรรศการยานยนต ์
    เตน็ทร์ถยนตม์อืสอง   
    อื่นๆ (โปรดระบุ)...................... 
 6.  สาเหตุหลกัทีส่าํคญัท่ีสดุทีท่าํใหท้า่ใหท้า่นตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตอ์โีคคาร ์
    ชอบรปูลกัษณ์ การออกแบบของรถยนต ์

 ประโยชน์จากการประหยดัน้ํามนัและสมรรถนะของเครือ่งยนต ์
 มรีาคาทีเ่หมาะสมและสามารถซือ้ได ้

   เชื่อมัน่ในคุณภาพหรอืภกัดใีนตราสนิคา้ 
 ความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดนิทาง 

   แสดงถงึฐานะและการยอมรบัจากสงัคม 
   อื่นๆ (โปรดระบุ)....................................................... 
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  7.  บุคคลใดทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้รถยนตอ์โีคคารข์องทา่นมากทีส่ดุ 
   ตนเอง     
   บุคคลในครอบครวั 
   เพือ่น/คนรูจ้กั     
   บุคคลทีม่ชีื่อเสยีง 
   อื่นๆ (โปรดระบุ)........................................ 

7. ในอนาคตทา่นจะแนะนํารถยนตอ์โีคคาร ์ใหค้นทีท่า่นรูจ้กั หรอืไม ่

 แนะนําอยา่งแน่นอน 
 :  

5 
 :  

4  
 :  

3 
 :  

2 
  

1 
 ไมแ่นะนําอยา่งแน่นอน 

 

 
 

 
***** ขอบพระคณุท่ีเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ***** 
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ภาคผนวก ข 
 

รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมือวิจยั 
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รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญตรวจคณุภาพเครือ่งมือวิจยั 
 
 ช่ือ ช่ือสกลุ      ตาํแหน่ง/สถานท่ีทาํงาน 
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