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 ในการศึกษาผูทําการศึกษาไดศึกษากลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตใน
กลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนตโดยศึกษาจากกลุมตัวอยางที่เปนนักแขงขันรถยนตและกลุม     
ผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตในปจจัยตางพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันรถยนต และรวมถึงความตางในตางอายุที่มีผลตอการเลือกซ้ือสินคาในประเภทน้ี 
โดยมีวัตตุประสงคในการศึกษาคือ (1) เพ่ือศึกษาปญหาของกลยุทธทางการตลาดของสินคา
ประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต (2) เพ่ือวิเคราะหถึงปญหาของกลยุทธทาง
การตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต และ (3) เพ่ือหาหนทางใน
การพัฒนารูปแบบและวิธีการที่เหมาะสมของธุรกิจ โดยแยกแยะตามหลักประชากรศาสตรใน
ดาน เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได ซึ่งกลุมตัวอยางในการวิจัยคร้ังนี้เปนใชกลุมตัวอยาง
จํานวน 400 ตัวอยาง และใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล การวิเคราะห
ขอมูลใชการแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ยการวิเคราะหความแปรปรวนแบบ T-Test และ 
One-Way ANOVA ประมวลผลโดยใชโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูปผลการศึกษาพบวา 
 สมมติฐานในเรื่องความแตกตางกัน จะสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขัน และตอบสนองตอปจจัยสวนผสมทางการตลาดในดานตางๆ แตกตางกัน โดย
สามารถสรุปผลไดวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการ
แขงขัน ของผูตอบแบบสอบถาม โดยใหระดับความสําคัญโดยรวมในระดับมาก ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดหนายและการสงเสริมการขาย 
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 The study of marketing strategies for automotive accessories in product of 
race equipment. The purpose of this study was determine the relationship between 
customer behavior and different age that effect to decision of choose race equipment.   
The objectives were (1) to study for problem that can effect to strategies marketing for 
race equipment. (2) to analyze for problem that can effect to strategies marketing for 
race equipment. (3) to development strategies for business. The samples for this study 
among 400 samples are racer and people who interest in modify car. 
 The method of investigation was questionnaire. This method was considered 
T-Test and One-way anova analysis by statistic tool which the premise for demographic 
factor were differentiates of gender, ages, education, occupation and income was 
influence to decision making of consumer and satisfy to differentiates marketing mixs 
factor. 
  The premise of different effect customer behavior for choosing race equipment 
and respond in marketing mix in each factor. For the most important factor are product , 
price, place and promotion is all important factors.  By result for samples in the study. 
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 การศึกษาคนควาอิสระเร่ือง การศึกษากลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตใน
กลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต สําเร็จลุลวงไดดวยความกรุณาและความอนุเคราะหเปน อยาง
ดีจาก อาจารยรังสรรค เลิศในสัตย อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดใหคําแนะนํา คําปรึกษาและ
แกไขขอบกพรองตางๆ จนสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จสมบูรณ ผูเขียนกราบ ขอบพระคุณอยางสูงไว 
ณ โอกาสน้ี 
 ซึ่งจุดเริ่มของการทําการศึกษาคนควาเกิดขึ้นจาก การท่ีทานคณาจารยในสถาบัน
เทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน ไดสั่งสอนและเปนผูจุดประกายในการดําเนินธุรกิจเก่ียวกับสินคาประดับ
ยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนตของผูวิจัยซึ่งเปนผลสืบเน่ืองทําใหตองการศึกษา
รูปแบบของธุรกิจตลอดจนปจจัยตางๆ ของการดําเนินงานเพื่อปรับใชในธุรกิจดังน้ันจึงขอขอบ 
พระคุณคณาจารยคณะบริหารธุรกิจสาขาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยี 
ไทย - ญี่ปุน ทุกๆทาน ที่ไดใหความรูอันเปนปจจัยสําคัญของความสําเร็จในการทําการศึกษา
คร้ังนี้ และขอขอบคุณเจาหนาที่บริหารงานการศึกษาทุกทานที่คอยชวยเหลืออยางเต็มที่และ
ประสานงานดานตางๆ อยางดีเสมอมา 
 ขอขอบคุณบิดา มารดา ที่ไดสงเสริมและสนับสนุนการศึกษามาโดยตลอด ขอขอบคุณ
พ่ีๆ นองๆ เพ่ือนๆ ในสาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหารท่ีเปนกําลังใจ และคอย
ชวยเหลือตลอดเวลาที่ศึกษาอยางดียิ่งเสมอมา 
 ขอขอบคุณมิตรภาพอันดีและการชวยเหลือที่ดีตลอดมาก จากเพ่ือนๆ พ่ีๆ นองๆ    
นักแขงขันรถยนต ทีมแขงขัน ทีมชาง ผูจัดงานการแขงขันที่เปนทั้งกลุมตัวอยางของการวิจัย
และเปนแหลงขอมูลตางๆ เพ่ือใหการวิจัยครั้งน้ีสําเร็จลุลวงไปไดดวยดี 
 และสุดทายขอขอบคุณผูที่มีสวนเกี่ยวของในงานวิจัยในครั้งน้ีที่ทุกทานๆที่ทานเขามา
มีสวนรวมในการดําเนินการศึกษาในครั้งนี้ซึ่งมีมากมายจนไมสามารถกลาวไดครบทุกทาน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
สภาวะความเปนมา แนวทางเหตุผล และปญหา 
       ในปจจุบันธุรกิจการผลิตและจําหนายรถยนตในประเทศไทยนั้นมีการเจริญเติบโต
อยางตอเน่ือง จะพบไดจากท้ังยอดคําส่ังการผลิตและจําหนายรถยนตทั้งที่เปนรถยนตที่ใหมและ
รถยนตใชแลว ซึ่งมียอดการจําหนายสูงขึ้นถึง 44% เม่ือเทียบกับปพ.ศ. 2553 (ภัทร โชติอนันต
2554 : ออนไลน) โดยในงานการจัดแสดงรถยนตคร้ังที่ผานมา(Bangkok International Motor 
show)มีจํานวนผูเขาชมถึง 1.9 ลานคน และมียอดการส่ังจองรถและขายรถยนตภายในงาน
จํานวนถึง 15,775 คัน (กองบรรณาธิการฐานเศรษฐกิจ. 2554 : ออนไลน) รวมถึงยอดการ
จําหนายรถยนตภายในปพ.ศ. 2554 ตั้งแตเดือนมกราคมจนถึงเดือนมีนาคม มีจํานวนทั้งสิ้น 
238,619 คันเม่ือเทียบกับชวงเดียวกันในปพ.ศ.2553 มีจํานวนทั้งสิ้น 166,810 คัน (พิชิต        
วีระมงคล. 2554 : ออนไลน) ซึ่งจะพบไดวามียอดของคําส่ังซ้ือที่สูงขึ้นเกือบเทาตัว นอกจาก
ธุรกิจการผลิตและจําหนายรถยนตที่มีอัตราการเจริญเติบโตในทิศทางที่ดีแลวในสวนของธุรกิจ
ประดับยนตก็เชนเดียวกันมีการเจริญเติบโตอยางตอเนื่องโดยภายในงานการจัดแสดงรถยนต
คร้ังที่ผานมาในสวนของพื้นที่จัดแสดงถึง 30%ของงานจะเปนสวนของสินคาประดับยนต และใน
ป2553ที่ผานมามีมูลคาตลาดรวมของสินคาประดับยนตสูงถึง 800 ลานบาท (สุชาติ  ศรีสําราญ. 
2554 : ออนไลน) ซึ่งสวนของธุรกิจประดับยนตในประเทศไทยมีประเภทสินคาตางๆ เชน ชวง
ลาง ฟลมกรองแสง เครื่องเสียง อุปกรณตกแตงภายใน อุปกรณตกแตงภายนอกและอุปกรณ
เพ่ือการแขงขันรถยนต ซึ่งจากขอมูลขางตนจะทําใหพบวาทั้งมูลคาตลาดรวมของรถยนตและ
ประดับยนตมีการเติบโตขึ้นในแนวทางที่ดี 
        การจําหนายรถยนตในปจจุบันน้ันมีการแขงขันกันอยางรุนแรงจากผูผลิตและ                
ผูจําหนายรถยนตโดยในปจจุบันนั้นไดมีการเลือกใชกลยุทธตางๆ เพ่ือการขึ้นเปนผูนําในตลาด
รวมจึงไดมีการทําการตลาดในรูปแบบใหมๆนอกจากการสงเสริมการขาย การโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ คือการจัดการแขงขันรถยนตและเปนผูสนับสนุนรายการและการแขงขันตางๆ 
ดังจะพบไดจากการจัดแขงขันรถยนตจากผูผลิตรถยนตดังตาราง 
 
ตารางที่ 1 รายการจัดการแขงขันของบริษัทรถยนต 

ผูผลิตรถยนต รายการแขงขัน 
บริษัท โตโยตา มอเตอร (ประเทศไทย) Toyota One Make Race 
บริษัท ฮอนดา ออโตโมบิล (ประเทศไทย) Honda Racing Fast 
บริษัท ตรีเพชรอีซูสุ เซลล Isuzu One Make Race 
บริษัท นิสสัน (ประเทศไทย) Nissan Champion Days 
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 นอกจากการแขงขันรถยนตที่ถูกจัดขึ้นโดยผูผลิตรถยนตรายตางๆแลวยังมีการ
จัดการแขงขันรถยนตจากผูจัดการแขงขันรถยนตรายอ่ืนๆตัวอยางเชน บริษัท สามมงกุฎ จํากัด 
ในรายการ Super Car Thailand บริษัท กูดเกียร (ประเทศไทย)จํากัด ในรายการ Good Year 
International Series บริษัท นิโตะ เฮดเดอร เทอรโบ ในรายการ Nitto-Racing Garage Vtec 
Thailand Championship บริษัท กรังปรีย กรุป ในการราย Soupup Thailand Record เปนตน 
(วริศ ออนระยับ. 2554 : ออนไลน) ซึ่งจากประวัติของการแขงขันรถยนตในประเทศไทยน้ันเริ่ม
เปนที่รูจักมาในสมัยพระวรวงศเธอพระองคเจาพีรพงคภาณุเดช หรือ พระองคเจาพีระ เม่ือ
ปลายปพ.ศ.2480 หลังจากที่พระองคเจาพีระทรงไดรับชัยชนะจากการแขงขันรถยนตจาก
รายการการแขงขันตางๆที่ยุโรป และทรงเสด็จกลับสยามประเทศ โดยพระองคไดจัดการ
ประลองความเร็ว(การแขงขันรถยนต)จัดขึ้นรอบถนนราชดําเนิน และในปพ.ศ. 2482 พระองค
เจาพีรพงศภาณุเดช และพระองคเจาจุลจักรพงษ ทรงเปนกําลังสําคัญ ในการเตรียมการจัดการ
แขงขันกรุงเทพกรังดปรีซ ( ฺBangkok Grand Prix) โดยเชิญนักแขงชั้นนํามาแขงขันบนเสนทาง
รอบสนามหลวงและพระบรมมหาราชวัง ระยะทาง 2 ไมล ในวันที่ 10 ธันวาคม พ.ศ. 2482 แต
การแขงขันนี้ตองยกเลิกไป เพราะเกิดสงครามโลกขึ้นเสียกอน (หมอมราชวงศ มาลินี จักรพันธุ. : 
ออนไลน) ซึ่งจากในอดีตจนถึงชวงปพ.ศ.2547 การแขงขันรถยนตในประเทศไทยนั้นไดรับความ
นิยมจากกลุมคนเฉพาะกลุมซ่ึงโดยมากนักแขงในยุคแรกๆของประเทศไทยน้ันจะเปนกลุมคนที่
มีชื่อเสียง มีฐานะคอนขางดี และเปนเรื่องคอนขางไกลตัวเนื่องจากมีรายการของการแขงขันนอย
และนอกจากนี้ในการแขงขันรถยนตนั้นยังมีคาใชจายที่คอนขางสูงในแตละครั้ง (กรกฎ แกวปรั่ง. 
2550 : ออนไลน) แตในปจจุบันเริ่มมีทิศทางในการแขงขันและการเปดโอกาสที่ดีขึ้นโดยเร่ิมตน
จากปพ.ศ.2547 ที่มีการจัดการแขงขันรายในรายการโตโยตาวันเมคเรส (Toyota One Make 
Race)และในปพ.ศ.2548 กับรายการจัดการแขงขันรถยนตในรายการฮอนดาเรสซ่ิงเฟส (Honda 
Racing Fest) จึงเปนจุดเร่ิมตนที่ทําใหการแขงขันรถยนตในเมืองไทยนั้นมีการตื่นตัวและไดรับ
การตอบรับเปนอยางดีเร่ือยมาจากสถิติของจํานวนรถยนตเพ่ือการแขงขันที่เขารวมการแขงขัน
ในแตละรายการการแขงขันดังน้ี รายการโตโยตาวันเมคเรสโดยในปแรกท่ีเร่ิมทําการแขงขันที่มี
รถยนตเพ่ือการแขงขันที่เขารวมเพียง 25 คัน และในปจจุบันมีรถยนตเพ่ือการแขงขันที่เขารวม
เพ่ิมเปน 69 คันรายการ ฮอนดาเรซซิ่งเฟส จากปแรกที่เร่ิมทําการแขงขันมีรถยนตเพ่ือการ
แขงขันที่เขารวม 22 คันเพ่ิมเปน 79 คันในปพ.ศ.2553 และรายการ ซุปเปอรคารไทยแลนด 
จากสถิติของปพ.ศ.2552 ที่มีรถยนตเพ่ือการแขงขันที่เขารวมรายการทั้งสิ้น 80 คันและมีจํานวน
เพ่ิมขึ้นเปน 132 คันในปพ.ศ.2553 นอกจากรายการการแขงขันที่กลาวมาขางตนแลวยังมี
รายการแขงขันอ่ืนๆ ที่ถูกจัดขึ้นสําหรับผูคนทั่วไปที่สนใจและชื่นชอบในกีฬาประเภทนี้โดยการ
แขงขันจะมีในรูปแบบตางๆ โดยการแขงขันรถยนตนั้นจะจัดขึ้นในสถานที่ตางๆ เชน สนามพีระ
เซอรกิจ อินเตอร เนชั่นเนล,สนามแกงกระจาน  เซอรกิจ, สนามนครชัยศรี (ไทยแลนดเซอรกิจ) 
และสนามอื่นๆ ที่จัดขึ้นเฉพาะกิจเชน สนาม  แขงขันกองบินสระแกว เปนตน 
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ตารางที่ 2 รายการจัดการแขงขันในเดือน พฤษภาคม พ.ศ.2554 ที่สนามพีระเซอรกิจ อินเตอร
เนชั่นเนล 

 
 
 ที่มา : สุรศักด์ิ วัฒนะ.  (2554).  ตารางกิจกรรมใชสนาม พีระเซอรกิจพัทยา.  
ออนไลน 
 
 จากตารางการใชสนามพีระฯ จะพบวามีรายการจัดการแขงที่ใชสนามถึง 20 วัน จาก
31 วัน ในหน่ึงเดือนซึ่งเปนส่ิงหน่ึงที่ยืนยันไดวาการแขงขันรถยนตในประเทศไทยมีการตอบรับ
ที่ดี (ตารางเฉพาะการแขงขันรถยนตประเภทเซอรกิจ) ไมเพียงแตจํานวนรถยนตเพ่ือการแขงขัน
และนักแขงที่มีการเขารวมการแขงขันที่มีจํานวนสูงขึ้นเรื่อยๆ แตผูที่สนใจและเขารวมชมการแขงขัน
รถยนตก็มีจํานวนเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ เชนกัน จากสถิตรายกาซุปเปอรคารไทยแลนดจากปพ.ศ.2552
ที่มีผูเขารวมชมรายการการแขงขัน ณ สนามแขงขันรถยนตทางเรียบริมหาดบางแสนจํานวน 
100,000 คน เพ่ิมเปน 190,000 คน ในปพ.ศ.2553 (กันตธีร  กุศิริ.  2554 : ออนไลน) รวมถึง
การถายทอดการแขงขันในสื่อตางๆ เชน ทางโทรทัศนในชองตางๆ เชนชอง 3, 5, 7, 9, TPBS, 
NBT รวมถึงรายการโทรทัศนเก่ียวกับรถยนตทางเคเบิลทีวีตางๆ เชน Motor Sport Chanel ,True 
Sports ทางเว็ปไซต สื่อบันทึกการแขงขัน เชน ซีดีและดีวีดี ซึ่งจากการแขงขันรถยนตที่มี     
การตอบรับดีทําใหธุรกิจประดับยนตในสวนของสินคาเพ่ือการแขงขันนั้นมีการเจริญเติบโต
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สามารถพบเห็นไดจากมูลคาการตลาดของสินคาประเภทนี้เพ่ิมขึ้นถึง 150 ลานบาทในปพ.ศ. 2553  
และมีจํานวนของรานคาตางๆ ที่มีถึง 217 รานคาที่จดทะเบียนการคากับกระทรวงพาณิชย 
(กระทรวงพาณิชย. 2554 : ออนไลน) ซึ่งหากพิจารณาในความสําคัญของอุปกรณสําหรับการแขงขัน
รถยนตถือวาเปนสิ่งหนึ่งที่สําคัญในแงของการไดรับชัยชนะหรือเรื่องของความปลอดภัยของตัว
นักแขงโดยอุปกรณสําหรับการแขงขันรถยนตนั้นหากเปนอุปกรณเพ่ือความปลอดภัยน้ันจะถูก
บังคับโดยกติกาของการแขงขันเชน 13.4 ใหติดตั้งเข็มขัดนิรภัย (Safety-Belt) ที่มีจุดยึดไมต่ํา
กวา 5 จุดสําหรับนักแขง (ตามแนวทางในขอกําหนดของ FIA Appendix Article) (ศิริบูรณ  
หวานทรัพย. 2554 : 17) หรือ 13.5 เบาะที่นั่งคนขับ ตองเปนเบาะที่ออกแบบมาเพ่ือใชในการ
แขงขัน และจะตองมีกันกระแทกศีรษะดานขางดวย (ศิริบูรณ หวานทรัพย. 2554 : 18) ซึ่งจาก
กติกาทั้ง 2 ขอ จะพบวาอุปกรณตามท่ีกติกาบังคับสําหรับรถยนตเพ่ือการแขงถึงขันที่เขารวม
แขงขันนั้นจะไมสามารถใชอุปกรณพ้ืนฐานที่ติดตั้งมากับตัวรถจากโรงงาน และหากจะกลาวถึง
เคร่ืองยนต ระบบกําลังสง (Gear Transmission) ชวงลางและระบบหามลอ (Brake System)    
ซึ่งเปนสิ่งที่นักแขงหรือทีมแขงตางสรรหามาเพิ่มเสริมสรางสมรรถนะที่ดีสําหรับรถยนตเพ่ือการ
แขงขันคันนั้นๆ ซึ่งอุปกรณพ้ืนฐานตางๆ ที่ติดตั้งมากับตัวรถยนตตั้งแตโรงงานไมสามารถ
นํามาใชในการแขงขันรถยนตไดหรือหากนํามาใชในการแขงขันก็จะไมสามารถใชความสามารถ
หรือสมรรถนะที่ดีที่สุดได ซึ่งไมเพียงแตรถยนตเพ่ือการแขงขันเทาน้ันที่จะมีการนําอุปกรณ
เหลาน้ีมาใชแตรถยนตทั่วๆ ไปที่สามารถพบเห็นไดโดยทั่วไปตามทองถนนก็มีการนําอุปกรณ
มาเพ่ิมหรือเสริมสมรรถนะใหกับรถยนตที่ใชอยูในชีวิตประจําวันไมวาจะเปนเครื่องยนต ระบบ
ชวงลาง ภายใน ระบบหามลอ ระบบกําลังสง ซึ่งจะพบเห็นไดจากคอลั่มภายในนิตยสารรถยนต
ทุกเลมที่มีการนํารถยนตตางๆ ที่ผูใชขับขี่ที่มีการปรับแตงดวยอุปกรณตางๆ นั้นมาจัดทําคอลั่ม
และตีพิมพเร่ืองราวของรถคันนั้นๆ ถึงการเลือกใชอุปกรณคุณภาพสําหรับการแขงขันๆ ติดตั่ง
อยูในรถยนตที่ใชตามทองถนนอยางบอยคร้ัง  
        จากท่ีกลาวมาในขางตนจะพบวามูลคาและการเจริญเติบโตของธุรกิจประดับยนตใน
หมวดสินคาและอุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตมีการเติบโตอยางตอเน่ืองจากทั้งมูลคาตลาดรวม
และจํานวนรานคาที่เพ่ิมขึ้น นอกจากนี้ยังมีผูขายรายยอยของสินคาประเภทนี้จํานวนไมต่ํากวา 
3,000 ราย จึงเปนสาเหตุของการแขงขันอยางรุนแรงในตลาดประดับยนตในหมวดสินคาและ
อุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต โดยแตละรานคาหรือกลุมบุคคลที่เก่ียวของไดมีการนํากลยุทธ
ทางการตลาดรวมถึงรูปแบบวิธีการใหมๆ เพ่ือการแยงชิงความเปนผูนําตลาด โดยในการศึกษา
ในครั้งน้ี สนใจที่จะศึกษากลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพื่อการแขงขัน
รถยนต โดยนอกจากการมุงศึกษากลยุทธทางการตลาดแลวน้ันยัง ยังรวมถึงการรวบรวมปญหา
อุปสรรคตางๆ ของกลุมธุรกิจน้ี เพ่ือเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาในการดําเนินงานใน
ธุรกิจ รวมถึงเพ่ือเปนขอมูลสําหรับผูที่สนใจในการศึกษาและผูที่สนใจในการดําเนินธุรกิจ 
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วัตถุประสงคของการศึกษา 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายดังนี้  
   1.  เพ่ือศึกษาถึงปญหาของกลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคา
เพ่ือการแขงขันรถยนต 
 2.  เพ่ือวิเคราะหถึงปญหาของกลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคา
เพ่ือการแขงขันแขงขันรถยนต 
 3.  เพ่ือหาหนทางในการพัฒนารูปแบบและวิธีการท่ีเหมาะสมกับกลยุทธทางการตลาด
ของธุรกิจประดับยนตในหมวดหมวดสินคาและอุปกรณเพ่ือการแขงขันเพื่อการแขงขันรถยนต 
 
สมมติฐานของการศึกษา 
        การใชกลยุทธทางการตลาดมาใชในธุรกิจประดับยนตในหมวดสินคาและอุปกรณเพ่ือ
การแขงขันรถยนตนั้นเปนปจจัยที่มีผลตอการขายและสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการขายสินคา 
 1. ระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตมีผลตอ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนตตางกัน 
 2. อายุที่ตางกันจะมีผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต
ตางกัน 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ประชากรที่ใชในการศึกษา 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือ  
 1. นักแขงขันรถยนตในประเภทของการแขงขันในรูปแบบตางๆ  
 2. ประชาชนทั่วไปท่ีมีความสนใจในการแขงขันรถยนต หรือผูที่มีความชื่นชอบใน   
การปรับแตงรถยนต 
 3. บุคคลตางๆ ที่มีสวนเกี่ยวของกับการแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ เชน ชาง
ซอมรถ ผูจัดการแขงขันรถยนต เปนตน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาแบงออกเปน 2 กลุม หลักดังนี้ 
 1. นักแขงขันรถยนต ทีมแขงขันรถยนต 
 2. ผูที่มีความชื่นชอบในกีฬาแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่นชอบในการปรับแตง
รถยนต 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
                 ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 1 กรอบแนวคิดทางทฤษฎีทีใ่ชในการศึกษา 
 
อธิบายตัวแปร  
 1.  ตัวแปรอิสระ แบงดังน้ี 
         1.1  บุคคล เชน นักแขงนักรถยนต กลุมคนท่ีมีความชื่นชอบการแขงขันรถยนต
และการปรับแตงรถยนต 
         1.2  ปจจัยทางการตลาดตางๆ ที่รานคาที่จําหนายสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน
รถยนต เชน ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ การสงเสริมการขายตางๆ ที่ใช 
 2.  ตัวแปรตาม ไดแก พฤติกรรมการเลือกใชและบริการรานคาที่จําหนายสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันรถยนต เชน ความถี่ในการซื้อ สถานที่ในการซื้อ การซื้อสินคาใหม

1.ลักษณะประชากรศาสตร 
เพศ  
อายุ  
อาชีพ  
รายได  
ความสนใจในการแขงขันรถยนต 
ประเภทของการแขงขันรถยนต 

2.ปจจัยทางดานการตลาด  
- ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ (Product) 
- ปจจัยทางดานราคา (Price) 
- ปจจัยทางดานชองทางการจัด
จําหนาย (Place) 
- ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย 
(Promotion) 

พฤติกรรมการเลือกใชและ
บริการรานคาที่จําหนายสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขัน
รถยนต 
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หรือเกา แหลงที่มาของสินคาเกา ความคุนเคยของประเทศผูผลิต การเลือกซ้ือสินคาประเภทใด
กอน เหตุผลในการเลือกซ้ือ การเคยใชสินคาลอกเลียนแบบ ความกังวลตอสินคาลอกเลียนแบบ 
เหตุผลในการซื้อสินคาลอกเลียนแบบ บุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจและชวงราคาใน    
การซ้ือ 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
  1. ไดทราบถึงปญหาและวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุม
สินคาเพ่ือการแขงขันรถยนตที่เกิดขึ้นในปจจุบัน 
 2.  หาหนทางในการพัฒนารูปแบบและวิธีการที่เหมาะสมกับกลยุทธทางการตลาด
ของธุรกิจประดับยนตในหมวดหมวดสินคาและอุปกรณเพ่ือการแขงขันเพื่อการแขงขันรถยนต 
 
นิยามคําศัพทเฉพาะ 
        1.  การแขงขันรถยนต หมายถึง กีฬาประเภทหนึ่งที่มีการใชรถยนตเปนอุปกรณ
หลักในการแขงขันโดยรูปแบบการแขงขันรถยนตที่จัดขึ้นอยางถูกตองตามกฎหมายและมีการ
รับรองมาตรฐานการแขงขันรถยนตโดยราชยานยนตสมาคม ซึ่งการแขงขันรถยนตในประเทศ
ไทยมีประเภทตางๆ ดังนี้  
         1.1  การแขงขันรถยนตสามารถแบงเปนประเภทตางๆ ดังนี้ 
     1.1.1  การแขงขันเซอรกิจ (Circuit) 
   1.1.2  การแขงขันทางตรงระยะ 402 เมตร (Drag) 
   1.1.3  การแขงขันแรลลี่ (Rally) 
   1.1.4  การแขงขันจิมคานา (Gymkhana)  
   1.1.5  การแขงขับดริฟ (Drift) 
        2. รถยนตเพ่ือการแขงขัน หมายถึง รถยนตที่มีการปรับแตงสมรรถนะในเรื่องตางๆ
เพ่ือใหเหมาะสมกับการแขงขันในรูปแบบตางๆ และสอดคลองตามกติกาที่การจัดการแขงขัน
กําหนดขึ้นเชนการทําสมรรถนะของเครื่องยนต ระบบกําลังสง ชวงลาง ระบบความปลอดภัย ซึ่ง
โดยมากรถยนตเพ่ือการแขงขันน้ันจะไมสามารถนํามาใชในชีวิตประจําวันได  
       3.  สินคาและอุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต หมายถึง อุปกรณตางๆ ที่ใชในการ
แขงขันรถยนตเพ่ือการสรางเสริมสมรรถนะที่ดีในการขับขี่และการแขงขันรถยนตและยังรวมถึง
อุปกรณเพ่ือความปลอดภัยตางๆ ที่ไดรับการรับรองโดยสมาพันธรถยนตนานาชาติหรือ FIA (The 
Fédération Internationale De l'Automobile) 
       4.  กลุมธุรกิจ กิจการ รานคาและบุคคลที่จําหนายสินคาและอุปกรณสําหรับ
การแขงขัน หมายถึง ผูที่จําหนายสินคาและอุปกรณสําหรับการแขงขัน โดยทั้งเปนรานคาที่จด
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ทะเบียนการคากับกระทรวงพาณิชย รานคาที่ไมไดจดทะเบียนการคา บุคคลทั่วไปที่มีการนํา
สินคาประเภทนี้มาจําหนายในเชิงพาณิชย  
 5. อุปกรณประดับยนต หมายถึง อุปกรณตกแตงรถยนตที่เพ่ิมเติมจากผูผลิต
รถยนต ซึ่งหากซ้ือภายหลังการซื้อรถยนต เพ่ือเปนสิ่งที่จะชวยเสริมแตงความสวยงาม และ
ความสมบูรณแบบของรถยนต  
 
แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน 
 
ตารางที่ 3 แผนงานและระยะเวลาในการดําเนินงาน 
ลําดับ ข้ันตอนการดําเนินงาน ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. 

1. คนควาขอมูลตางๆ ที่เก่ียวของ
ในหัวขอของการศึกษา 

       

2. ศึกษาในความเปนไปไดใน
การศึกษา 

       

3. เสนอขออนุมัติหัวขอโครงการ 
สารนิพนธ 

       

4. การศึกษาและรวบรวมหลกัฐาน
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

       

5. ดําเนินงานศึกษาโดยวิธี
การศึกษาตางๆ เชน การสังเกต 
การสัมภาษณ การรวบรวม
ขอมูลตางๆ 

       

6. ประมวลขอมูลตางๆ และ 
การจัดการรูปเลมของสารนิพนธ 

       

 
 



บทที่  2  
แนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดศึกษาไดศึกษาคนควาทฤษฎี แนวคิด เอกสารและงานวิจัย
ที่เก่ียวของ เพ่ือนํามาประกอบการสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย และนํามาสนับสนุนผลงานวิจัย 
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคที่ไดกําหนดไว ตลอดจนการเขียนขอเสนอแนะ โดยไดแบงการศึกษา
เปนสวนดังตอไปน้ี 
 สวนที่ 1 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 สวนที่ 2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 สวนที่  3  ความรูและสภาพทั่วไปเกี่ยวกับการแขงขันรถยนตและอุปกรณเพ่ือการ
แขงขันรถยนต 
 สวนที่  4  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
สวนที่ 1 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ผูบริโภค (Consumer) 
 ผูบริโภค หมายถึง ผูที่มีความตองการซ้ือ (Need) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) 
ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) 
(เสรี วงษมณฑา. 2549 : 30) 
 ผูบริโภค หมายถึง ผูชื้อหรือไดรับการบริการจากผูประกอบธุรกิจ และหมายความรวม 
ถึงผูซึ่งไดรับการเสนอ หรือการชักชวนจากผูประกอบธุรกิจ เพื่อใหซื้อสินคาและบริการ (เสถียร 
วิชัยลักษณ; และสืบวงษ วิชัยลักษณ. 2522 : 5) 
 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับ
การซ้ือ การใช การประเมิน และการจัดจายใชสอย ซึ่งสอนคาและบริการที่เขาคาดหวังจะทําให
ความตองการจองเขาไดรับความพอใจ (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2550; อางอิงจาก Schiffman; and 
Kanuk. 2003 : 84)  
  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกริยาของบุคคลที่เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและ
ใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและ
เปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลาน้ัน (อดุลย จาตุรงกุล. 2545 : 67)  
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําหารคนหา การคิด การซื้อ     
การใชการประเมินผลในสินคาแลละบริการ ซึ่งคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขาหรือ



 

 

10 

เปนขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกับความคิด ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพ่ือ
ตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการ
ตัดสินใจการกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการซ้ือและการใชสินคา (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 
2538 ; อางอิงจาก Koltler. 2003)  
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาเพื่อทราบถึงความตองการความ
จําเปนของผูบริโภคท่ีเปนตลาดเปาหมาย เพ่ือวางกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความ
ตองการบริโภคน้ันๆ และเพ่ือใหผูบริโภคไดรับความพอใจสูงสุด  
 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการ 
คือ พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได รวมถึง
เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) คือ การทําใหลูกคาพึงพอใจ 
ดวยเหตุนี้จึงจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เพ่ือจัดส่ิงกระตุนหรือกลยุทธที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได  
 คําถาม 7 คําถามที่ยอดนิยมใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมการบริโภค คือ 6 Ws 
และ 1 H   
 ผูบริโภคตองทําการตัดสินใจซื้อมากมายในแตละวัน ซึ่งการจะรูวาผูบริโภคซื้ออะไร
ไมใชเร่ืองงายนัก คําตอบเหลาน้ีจะซอนอยูในความคิดของผูบริโภคอยางมิดชิด นักการตลาดจึง
ตองพยายามหาคําตอบเหลาน้ีใหได โดยการใชโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ศึกษาถึงเหตุจูงใจที่
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําให
เกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่ง
เปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะ
ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ ซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) 
หรือกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ดังแผนภาพตอไปน้ี 
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รูปที่ 2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
 
 ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม.  หนา 198. 
 
 จุดเริ่มตนของโมเดลพฤติกรรมผูบริโภคที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการ 
กอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสรรคสิ่ง
กระตุน ภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ
สินคา ซึ่งสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
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  1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย  
   1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพ่ือกระตุนความตองการซ้ือ 
   1.1.2  สิ่งกระตุนทางราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  
   1.1.3  สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน จัดจําหนาย
ผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ  
   1.1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนการโฆษณา
สมํ่าเสมอการใชความพยามยามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ  
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ซึ่งบริษัทควบคุมไมได ไดแก  
   1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน
การฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตองความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคาร
มากขึ้น 
   1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึง จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ  
   1.2.4  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น  
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม 
คนควาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก  
  2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  
  2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบ 
ดวยขั้นตอน คือ การรับรูปญหา การคนขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  
 3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูซื้อ ซึ่งจะ
มีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังนี้  
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  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหาร
เชา ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหม่ีก่ึงสําเร็จรูป ขนมปง เปนตน  
  3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมกลอง จะ
เลือกยี่หอใด เชน โฟรโมสต หนองโพ เปนตน  
  3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคา 
ใดหรือรานคาใกลบานรานใด 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Time) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา
เชา กลางวันหรือเย็น ในการซ้ือนมสดกลอง  
  3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวา
จะซ้ือหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล 
 
 ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  
 การศึกษาถึงปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม เพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการ
ของผูบริโภคทางปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคมจะชวยนักการตลาดในการจัดส่ิงกระตุนทางการ
ตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับส่ิงกระตุนทางการตลาดหรืออ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายและนักการ
ตลาดคือ คนหาและเขาใจผลลัพธที่เกิดขึ้นจากการับรู ซึ่งเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายนอกและ
การจัดสินใจซื้อของผูซื้อ วาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง 
การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะเปนประโยชน สําหรับนักการตลาด คือ ทําให
ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพ่ือที่จะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ กระตุน
และสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตอง  
 ลักษณะของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายนอก ประกอบดวย ปจจัยดาน
วัฒนธรรมและปจจัยดานสังคม ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546 : 199-204) 
 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factor) วัฒนธรรมเปนผลรวมที่เกิดจากการเรียนรู
ระหวางความเชื่อ คานิยม และประเพณี ซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผูบริโภคของสมาชิกในสังคมใด
สังคมหนึ่ง วัฒนธรรมเปนส่ิงที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคลวัฒนธรรมแบง
ออกเปน  
  1.1 วัฒนธรรมหลัก (Culture) เปนสัญลักษณหรือสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นโดยเปนที่
ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง หรือเปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมที่เก่ียวของกับ
ความตองการและพฤติกรรม เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรม
ของสังคมไทย ทําใหลักษณะที่คลายคลึงกัน  
  1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมภายในสังคม ซึ่งมี
ลักษณะแตกตางกัน หรือหมายถึงกลุมยอยของวัฒนธรรม ซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความ
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แตกตางจากกลุมอ่ืนภายในวัฒนธรรมเดียวกัน ในแตละวัฒนธรรมหลักจะประกอบดวยวัฒนธรรม
กลุมยอยที่มีเอกลักษณเฉพาะสําหรับสมาชิกในกลุมน้ันๆ วัฒนธรรมยอยเกิดจากพ้ืนฐานทาง
ภูมิศาสตร และลักษณะพื้นฐานของมนุษย 
  1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่
แตกตางกัน โดยสมาชิกในแตละชั้นสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกที่อยูในชั้นสังคมท่ี
แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นของสังคมโดยทั่วไปจะถือเกณฑรายได 
ทรัพยสิน อาชีพ หรือพ้ืนที่อยูอาศัย ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภค โดยแตละชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง
นักการตลาดศึกษาชั้นสังคมเพื่อจัดสวนประสมทางการตลาดใหสามารถตอบสนองความ
ตองการของแตละชั้นสังคมไดอยางถูกตองเหมาะสม 
 2. ปจจัยดานสังคม (Social Factor) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย 
  2.1 กลุมอางอิง (Reference Groups) หมายถึง รูปแบบหรือกลุมบุคคลที่มีอิทธิพล 
ตอทัศนคติ คานิยมและพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน หรือเปนกลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย กลุม
นี้จะมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติ ความเห็น และคานิยมของบุคคล กลุมอางอิง
แบงออกเปน 2 ระดับ คือ  
   2.1.1 กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนบาน หรือ เพ่ือนรวมงาน 
ซึ่งไดมีการพบปะกันอยางตอเน่ืองแบบไมเปนทางการ 
   2.1.2 กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม ศาสนาเพ่ือนรวมอาชีพ
รวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคมที่มักจะติดตอกันแบบเปนทางการแตมีความตอเน่ืองนอย
กวากลุมปฐมภูมิ  
  กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานพฤติกรรมและรูปแบบการ
ดํารงชีวิต ทัศนคติและแนวคิดของบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการเปนที่ยอมรับของกลุม            
จึงปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นของกลุม 
  2.2 ครอบครัว (Family) ประกอบดวย บิดามารดา และพี่นอง ครอบครัวถือเปน
กลุมปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว  
  2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่
แตกตางกันในแตละกลุม ผูบริโภคมักจะเลือกซ้ือสินคาที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของ
ตนเองในสังคม  
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 ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคลของคนดานตางๆดังนี้  
 1.  เพศ (Sex) เพศหญิงกับเพศชายมีความแตกตางกันทางดานความคิดคานิยมและ
ทัศนคติ รวมถึงพฤติกรรม ความตองการ ตลอดจนการตัดสินใจซื้อสินคา เพศจึงเปนตัวแปร
หนึ่งที่มีบทบาทตอพฤติกรรมการบริโภค  
 2.  อายุ (Age) อายุมีผลตอพฤติกรรมการแสดงออกและพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
อายุเปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องความคิดและพฤติกรรม และเปนสิ่งกําหนด
ความแตกตางในเร่ืองความยากงายในการชักจูงดวย ซึ่งรวมไปถึงความตองการและรสนิยมใน
สินคาและบริการตางๆ ที่เปลี่ยนแปลงไปตามวัฏจักรของชีวิตดวย 
 3.  อาชีพ (Occupation) คนที่มีอาชีพตางกันยอมมองโลก มีแนวคิดอุดมการณและ
คานิยมตอสิ่งตางๆแตกตางกันไป ซึ่งรวมไปถึงทัศนคติและความคิดเห็นในการใชสินคาและ
บริการตางๆ ดวย กลาวคือ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อจะเปนผลมาจากอาชีพดวย  
 4.  รายได (Income) เปนปจจัยที่มีความสัมพันธกับการบริโภค รายไดเปนเคร่ือง
กําหนดความตองการของคน ตลอดจนกําหนดความคิดของคน กํากับส่ิงตางๆ และนอกจากนี้
การกําหนดนโยบายดานราคาจะสัมพันธกับรายไดของผูบริโภค 
 5.  ระดับการศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา  
 
 ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  
 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factor) เปนปจจัยที่เก่ียวของกับความรูสึกนึก
คิดของผูบริโภค ในการเลือกซ้ือสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา  
 1.  การจูงใจ (Motivation) เปนสภาพจิตใจภายในของบุคคล ซึ่งผลักดันใหเกิดพฤติกรรม 
เพ่ือใหบรรลุเปาหมาย การจูงใจภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก ซึ่งทฤษฎี 
การจูงใจของมาสโลว แบงระดับความตองการออกเปน 5 ขั้น  
  1.1  ความตองการทางรางกาย 
  1.2  ความตองการความปลอดภัยและความมั่นคง 
  1.3  ความตองการดานสังคม 
  1.4  ความตองการการยกยอง 
  1.5  ความตองการความสําเร็จในชีวิต 
 2.  การรับรู (Perception) เปนขั้นตอนที่บุคคลมีการรับรู จัดระเบียบ หรือการกําหนด
ความหมายของสิ่งกระตุน โดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้ง 5 หรือเปนกระบวนการที่แตละบุคคล
เลือกสรร จัดระเบียบและตีความเก่ียวกับสิ่งกระตุน เพ่ือใหเกิดความหมายที่ลอดคลองกัน หรือ
หมายถึงกระบวนการความเขาใจของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู  
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 3.  การเรียนรู (Learning) การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งเกิดจากการ
เรียนรูและประสบการณ หรือหมายถึง ขั้นตอนซึ่งบุคคลไดนําความรูและประสบการณไปใชใน
การตัดสินใจซื้อสินคาและพฤติกรรมการบริโภค หรือหมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม
หรือความโนนเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือ
บุคคลไดรับสิ่งกระตุน (Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response)  
 4.  ความเชื่อ (Believes) ความคิดที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับส่ิงใดสิ่งหนึ่ง หรือเปนความคิด
ที่บุคคลยึดถือในใจเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง ซึ่งเปนผลมาจากประสบการณในอดีตและมีผลตอการ
ตัดสินใจของผูบริโภค  
 5.  ทัศนคติ (Attitude) การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคลความรูสึก
ดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหน่ึง หรือหมายถึงแนวโนม
ของการเรียนรูที่จะตอบสนองตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือความคิดที่มีลักษณะแสดงความพอใจหรือไม
พอใจ ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ 
จะเห็นไดวาทัศนคติของผูบริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินคาจะมีความสัมพันธกัน นักการตลาดจึง
ตองศึกษาวาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไรและเปลี่ยนแปลงอยางไร  
 6.  บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคลซ่ึงนําไปสู
การตอบสนองตอสภาพแวดลอมที่มีแนวโนมคงที่และสอดคลองกัน บุคลิกภาพสามารถใชเปน
ตัวแปรในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกตราสินคาได ดังน้ันนักการตลาดตอง
พยายามสรางบุคลิกของสินคา (Brand Personality) ใหตรงกับบุคลิกของผูบริโภคที่เปน
กลุมเปาหมายดวย 
  บุคลิกภาพเปนลักษณะเดนของแตละบุคคลเกิดจากความรูสึกนึกคิด ความ
รับผิดชอบ ความตองการภายใน การจูงใจ การรับรู การเรียนรูของบุคคล และแสดงออกมาเปน
บุคลิกภาพเฉพาะตนตอบสนองตอส่ิงแวดลอมรอบตัวเอง ทฤษฎีของฟรอยดหรือทฤษฎีจิต
วิเคราะห เปนทฤษฎีวิเคราะหบุคลิกภาพโดยตรง ซึ่งเนนเรื่องความจําเปน แรงจูงใจและสิ่ง
กระตุนอันเปนจิตไรสํานึกจะเปนตัวกําหนดบุคลิกภาพของบุคคล ซึ่งเปนลักษณะที่แตกตางกัน
ของบุคลิกภาพ มีดังนี้  
  1. Id เปนบุคลิกภาพที่เกิดจากการควบคุมสิ่งกระตุนอยางหยาบ และความรูสึกที่
ถูกกระตุนทําใหบุคคลพยายามตอบสนองความพึงพอใจจองเขา เชน ความตองการทางเพศ         
การโฆษณางายๆ หยาบๆ ก็สามารถกระตุน Id ได 
  2. Ego เปนบุคลิกภาพที่เกิดจากการควบคุมจิตใตสํานึกของบุคคลจะควบคุม
ความตองการภายในที่เกิดจาก Id ได โดยบุคลิกภาพจะมีลักษณะสอดคลองกับคานิยมในสังคม
และวัฒนธรรม  
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  3.  Super Ego เปนบุคลิกภาพที่สะทอนถึงจริยธรรมและศีลธรรมของสังคมมีพฤติกรรม 
ที่เหมาะสมกับการเปนพลเมืองที่ดี การโฆษณาและการสงเสริมการตลาดจึงควรชี้ลักษณะ
บุคลิกภาพเหมาะสมนี้เพ่ือใหสอดคลองกับจริยธรรมและคุณธรรมที่ดีของสังคม  
 7.  แนวคิดของตนเอง (Self Concept) เปนความรูสึกของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่เปนส่ิง
ประทับใจของบุคคล ซึ่งจะกําหนดลักษณะของบุคคลนั้น แตละบุคคลจะมีบุคลิกสวนตัวหรือ
แนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ  
  7.1  แนวคิดที่แทจริงของตนเอง (Real Self) หมายถึง ความคิดที่บุคคลมองตนเอง 
แทจริง 
  7.2  แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal Self) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคล
ใฝฝนอยากใหตนเปนเชนน้ัน บุคคลจึงมักทําใหพฤติกรรมของเขาสอดคลองกับความคิดในอุดม
คติ  
  7.3  แนวของตนเองที่ตองกาใหบุคคลอ่ืน (สังคม) มองตนเองที่แทจริง หมายถึง 
บุคคลนึกเห็นภาพลักษณวาบุคคลอ่ืน มองตนเองที่แทจริงวาเปนอยางไร  
  7.4  แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอ่ืน คิดเก่ียวกับตนเองในอุดมคติ 
หมายถึง การที่บุคคลตองการใหบุคคลอ่ืน คิดถึงเขาในแงใด  
 
 บทบาทของผูบริโภค 
 บทบาทของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ เปนบทบาทของผูบริโภคที่เก่ียว 
ของกับการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีบทบาทที่แตกตางกันดังนี้ 
 1.  ผูริเร่ิม (Initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซ้ือสินคาหรือบริการเปนคนแรก 
 2.  ผูมีอิทธิพล (Influencer) เปนผูที่มีบทบาทสําคัญท่ีจะใหคําแนะนําวาควรซื้อหรือไม
ซื้อสินคา 
 3.  ผูตัดสินใจ (Decider) เปนผูที่จะตัดสินใจขั้นสุดทายวาจะซื้อหรือไมซื้อสินคาอยางไร 
และซื้อที่ไหน  
 4.  ผูซื้อ (Buyer) เปนผูนําที่ไปซื้อสินคาหรือบริการน้ัน 
 5.  ผูใช (User) เปนผูบริโภคท่ีใชสินคาหรือบริการน้ัน  
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Decision Process) 
 ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อโดยผานกระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ขั้นตอนทุกครั้ง 
แตการซื้อที่ทําเปนประจําโดยมากแลวผูบริโภคจะขามบางขั้นตอนไป ซึ่งกระบวนการติดสินใจ
ซื้อประกอบดวย 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
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รูปที่ 3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 
 ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2538).  พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 220. 
 
 1. การรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของคน ซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากส่ิง
กระตุนจากภายในและภายนอก เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด 
เปนตน  ซึ่งรวมถึงความตองการทางดานรางกาน และความตองการที่เปนความปรารถนา     
อันเปนความตองการดานจิตวิทยา สิ่งเหลาน้ีเกิดขึ้นเม่ือถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่งกระตุน 
บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนอง 
สิ่งกระตุนอยางไร  
 2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือเกิดความตองการก็จะพยามคนขอมูล 
เพ่ือตอบสนองความตองการที่ถูกกระตุน ปริมาณขอมูลที่ตองการขึ้นอยูกับวาบุคคลน้ัน เผชิญ
กับการแกปญหามากหรือนอย เชน การซื้อสินคาที่ใชเปนประจําอาจจะไมตองหาขอมูลเพ่ิมเติม 
ไมตองใชความคิดและเวลาในการซื้อมากนัก ซึ่งแหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม
คือ 
  2.1 แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก เปนตน 
  2.2  แหลงการคา ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา การจัดแสดง 
สินคา เปนตน 
  2.3  แหลงประสบการณ ไดแก การใชสินคา เปนตน  
  2.4  แหลงชุมชน ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค เปนตน  
 3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการประเมินผลทาง 
เลือกตางๆ จากขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมมา ประเด็นที่ผูบริโภคใชในการประเมินคุณคา
ของทางเลือกตางๆมักประกอบดวยประสบการณในอดีต ทัศนคติตอสินคาแตละยี่หอหรือฟง
ความคิดเห็นจากกลุมอางอิงอ่ืนๆ  
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เปนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมาก
ที่สุด หลังจากที่ไดประเมินทางเลือกตางๆ ซึ่งผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อโดยผานกระบวนการ 
ตัดสินใจยอย 5 ประการ  
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  4.1  การตัดสินใจในตราสินคา 
  4.2  การตัดสินใจเลือกผูขาย  
  4.3  การตัดสินใจในดานปริมาณ 
  4.4  การตัดสินใจดานเวลา  
  4.5  การตัดสินใจดานวิธีการชําระเงิน  
 5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากการซื้อและทดลอง 
ใชไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ และจะเก็บ
ขอมูลในการตัดสินใจซื้อคร้ังตอไป ซึ่งพฤติกรรมภายหลังการซ้ือมีความสําคัญ เพราะอาจมี
อิทธิพลตอการซื้อซํ้าและมีอิทธิพลที่จะบอกตอผูอ่ืนเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือตราสินคาน้ันๆ ตอไป  
 
สวนที่ 2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกันเพื่อสรางความพึงพอใจแก
กลุมเปาหมายอันประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองตอความตองการ 
ของลูกคาใหพึงพอใจผลิตภัณฑที่เสนอขาย อาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปน
สวนสําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ 
องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Unity) มีมูลคา (Values) ในสายตาของ
ลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึง
ความแตกตางของผลิตภัณฑ การแขงขัน องคประกอบของผลิตภัณฑประกอบกับประโยชนพ้ืนฐาน 
การมีสินคาใหเลือก ขนาด รูปรางลักษณะ คุณภาพสินคา การออกแบบ ตราสินคา การบรรจุหีบ
หอ บริการ การรับประกัน และการรับคืน เปนตน 
 2. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่บุคคลตองจายสําหรับสิ่งที่ไดมา ซึ่งแสดงถึงมูลคาใน
รปูเงินตรา หรืออาจหมายถึงจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนที่จําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑหรือ
บริการ ราคาเปนตนทุนของลูกคาผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาจองผลิตภัณฑ กับราคา
ของผลิตภัณฑนั้นๆ ถามูลคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นธุรกิจตองทําการ
ตัดสินใจเรื่องราคาสินคาในรายการสวนลด สวนยอมให ระยะเวลาการชําระเงิน ระยะเวลาการ
ใหสินเชื่อ ตลอดจนการปรับปรุงราคา เพ่ือใหเกิดมูลคาในตัวสินคาที่สงมอบใหลูกคามากกวา
ราคาสินคาน้ัน การกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ รวมไปถึง ภาวะการแขงขันดวย  
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวย สถาบันการตลาด กิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากสถานที่
ผลิตไปยังตลาด ทําใหผลิตภัณฑหรือบริการสามารถหาไดงายสําหนับการบริโภค สถาบันที่นํา
ผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา 
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ประกอบดวยการขนสง การคลัง และการเก็บรักษาสินคา การตัดสินใจเกี่ยวกับเร่ืองชองทางการ
จัดจําหนายตองสามารถครอบคลุมพ้ืนที่ในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากที่สุดและคํานึงถึง
ทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย  
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายกับผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสาร อาจะใช
พนักงานขายทําการขายหรือการติดตอส่ือสารโดยใชเครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการ อาจเลือกใชหนึ่งอยางหรือใชประสมประสานกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ
ลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ
คือการโฆษณา การขายโดยพนักงานและการสงเสริมการขาย  
  4.1 การโฆษณา หมายถึง กิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกรผลิตภัณฑ 
บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ เปนรูปแบบหน่ึงในการ
ติดตอส่ือสารเพ่ือสรางการรับรูในบริการ เปนวิธีการท่ีทําใหลูกคารูจักสินคาและบริการ รวมถึง
เห็นความแตกตางระหวางบริการของกิจการกับจองคูแขงขัน การโฆษณาเปนการติดตอส่ือสาร
กับลูกคาโดยไมใชบุคคล โฆษณาจะตองคํานึงถึงวัตถุประสงคในการโฆษณาการกําหนด
งบประมาณและการเลือกใชสื่อโฆษณา โดยสื่อที่ใชอาจจะเปนหนังสือพิมพ โทรทัศน วิทยุ 
นิตยสาร โฆษณาตามยานพาหนะ หรือปายโฆษณา เพ่ือใหไดผลตอบรับที่คุมคาและแสดงให
เห็นถึงความเหนือกวาคูแขง  
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย หมายถึงกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด และการจูงใจโดยใชบุคคลมีรูปแบบการติดตอส่ือสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง ผูสงขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับ
ขาวสารไดทันที  
  4.3 การสงเสริมการขาย หมายถึงเครื่องมือที่ใชในระยะเวลาส้ันๆ เพ่ือกระตุนให
ลูกคาเกิดการตอบสนองอยางรวดเร็ว หรือเกิดการซ้ือสินคาและบริการมากขึ้น โดยเคร่ืองมือที่
ใชจะรวมถึงการสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภครูปแบบการสงเสริมการขาย (อดิลลา พงศยี่หลา. 
2547)  
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนการสรางขอเสนอขายทางการตลาด 
แสดงใหเห็นไดในรูปสวนผสมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (Product Mix) สวนผสมทางดานราคา (Price 
Mix) สวนผสมทางดานการจัดจําหนาย (Place Mix) และสวนผสมทางดานการสงเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) รวมเรียกวา สวนผสมการตลาด (Marketing Mix) อาจแบงออกได เปน 
 1.  สวนผสมเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ไดแก 
  - ตัวผลิตภัณฑ 
  - บริการที่ใหกับผลิตภัณฑ 
  - ตรายี่หอ 
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  - หีบหอและปานสลาก 
 2. สวนผสมเกี่ยวกับราคา 
  - ราคาเบื้องตนของผลิตภัณฑ 
  - ตัวปรับราคา 
  - ขอตกลงเกี่ยวกับสินเชื่อ 
  - ขอตกลงเกี่ยวกับการขนสงและการถือครองสินคา 
 3.  สวนผสมเกี่ยวกับการจัดจําหนาย 
  - ชองทางการจัดจําหนาย 
  - เคร่ืองอํานวยความสะดวกในการเก็บรักษาสินคา 
  - การควบคุมสินคาคงคลัง 
  - เคร่ืองอํานวยความสะดวกในการจัดสงสินคา 
 4. สวนผสมเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด 
  - โฆษณา 
  - การขายโดยใชพนักงาน 
  - การสงเสริมการขาย 
  - การประชาสัมพันธ 
  อาดุลย จาตุรงคกุล (2545 : 83) 
 
 แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  (Service Marketing Mix) 
 สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไววา
เปนแนวคิดที่เก่ียวของกับธุรกิจที่ใหบริการซึ่งจะไดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 
7Ps ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่งประกอบดวย 
 1. ดานผลิตภัณฑ  (Product) เปนสิ่งซ่ึงสนองความจําเปนและความตองการของ
มนุษยไดคือ สิ่งที่ผูขายตองมอบใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของ
ผลิตภัณฑนั้นๆ โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑแบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑที่อาจจับตองได  
และผลิตภัณฑที่จับตองไมได 
 2. ดานราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคา
จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ
ชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการที่ตางกัน 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปน กิจกรรมที่เก่ียวของกับบรรยากาศ
สิ่งแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอการรับรูของลูกคาในคุณคาและ
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คุณประโยชนของบริการที่นําเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเลท่ีตั้ง (Location) และชองทาง
ในการนําเสนอบริการ (Channels) 
 4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ
ติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคที่แจงขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม 
การใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ 
 5. ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก             
การฝกอบรม การจูงใจ เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน
เปนความ สัมพันธระหวางเจาหนาที่ผูใหบริการและผูใชบริการตางๆ ขององคกร เจาหนาที่ตอง
มีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถใน
การแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 6. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เปนการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพใหกับลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 
ทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา ไมวาจะเปนดานการ
แตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชนอ่ืนๆ ที่ลูกคาควรไดรับ 
 7.  ดานกระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในดานการบริการ ที่นําเสนอใหกับผูใชบริการเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว 
และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ  
 
สวนที่ 3 ความรูและสภาพทั่วไปเก่ียวกับการแขงขันรถยนตและอุปกรณเพื่อการแขงขัน
รถยนต 
 ประวัติของการแขงขันรถยนตในประเทศไทย 
 ในทวีปยุโรป และอเมริกามีการแขงขันรถยนตและใหความสนใจในการแขงขันรถยนต 
รวมถึงเริ่มมีการแขงขันตั่งแต ป ค.ศ. 1895 หรือป พ.ศ. 2438 ซึ่งในประเทศไทย เริ่มใหความ
สนใจและรูจักกับการแขงขันรถยนตในชวงปลายทศวรรษที่ 1930 โดยพระวรวงศเธอ พระองค
เจาพีระพงศภาณุเดช หรือพระองคเจาพีระ ในเดือนมีนาคมป พ.ศ.2478 ทรงเปนนักกีฬาของ
ไทย พระองคแรกที่เขารวมการแขงขันเสมอกับคนตางชาติ และยังสามารถชนะดวย โปรดการ
ขับรถแขงมากลงแขงขันคร้ังสําคัญๆในตางประเทศเปนรอยๆครั้งและในป ค.ศ.1936, ค.ศ.1937 
และ ค.ศ.1938 ทรงไดรับรางวัลชนะเลิศ๓ปซอนและไดรางวัล "ดาราทอง" จากพระเจายอรชที่ 5 
แหงราชอาณาจักร อังกฤษดวย ทําใหตอนนั้นชื่อเสียงของประเทศไทยนั้นดังไปทั่วโลก เกียรติ
ประวัติที่ควรจารึกไวคือ 
 • ทรงชนะที่หน่ึง 4 คร้ัง จากการชิงถวยเจาชายเรนียแหงโมนาโก ชิงรางวัลระหวาง
ชาติที่บรูคแลนดส ชิงรางวัลใหญของปการดี และชิงรางวัลของอาลบี  
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 • ทรงชนะที่สอง 2 ครั้ง จากการแขงที่เกาะแหงเมน และการแขงขันที่กรุงดับลิน 
 • ทรงชนะที่สาม 2 ครั้งจากการแขงที่ภูเขาไอเฟล และการชิงแชมเปยนภูเขาที่บรูค
แลนด 
 เพราะเปนคนเอเชียคนแรกที่ไดรับรางวัลน้ีเม่ือพระองค เสด็จกลับมาเมืองไทยคนไทย
ตื่นเตนกันมากเม่ือเห็น "พระองคเจาพีระ" ขับรถแขง สีฟา ไปตามทองถนนตางๆ จะหยุดดูดวย
ความชื่นชม จนเรียกมีคําพูดติดปากวา "รถสีฟาคือสีพีระ” สื่อมวลชนไทยในสมัยนั้นถวายสมญา
วา "เจาดาราทอง"ราษฎรไปรับเสด็จกันคับคั่ง ทรงกลายเปน วีรบุรุษในวงการกีฬาและขวัญใจ
ประชาชน 
 เม่ือปลายป พ.ศ. 2480 พระเจาวรวงศเธอ พระองคเจาจุลจักรพงษ และพระวรวงศ
เธอ พระองคเจาพีรพงศภาณุเดช เสด็จกลับมาเยี่ยมประเทศไทย และนํารถรอมิวลุส กลับมาขับ
โชว และจัดประลองความเร็วที่ถนนราชดําเนิน เม่ือวันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2480 โดย ราชยาน
ยนตสมาคมแหงสยาม และจัดแสดงใหประชาชนทั่วไปเขาชมท่ี วังจักรพงษ ขณะน้ันอยูในชวง
งานฉลองรัฐธรรมนูญ มีผูคนเขามาชมเปนจํานวนมาก 
 ในป พ.ศ. 2482 พระองคเจาพีรพงศภาณุเดช และพระองคเจาจุลจักรพงษ ทรงเปน
กําลังสําคัญ ในการเตรียมการจัดการแขงขันกรุงเทพกรังดปรีซ (Bangkok Grand Prix) โดย
เชิญนักแขงชั้นนํามาแขงขันบนเสนทางรอบสนามหลวง และพระบรมหาราชวัง ระยะทาง 2 ไมล 
ในวันที่ 10 ธันวาคม พ.ศ. 2482 แตการแขงขันน้ีตองยกเลิกไป เพราะเกิดสงครามโลกขึ้น
เสียกอน 
 ภายหลังในป พ.ศ. 2528 การจัดการแขงขัน กรุงเทพกรังปรีซ 2531 โดยการแขงขัน
นี้รเิร่ิมโดย สรรพสิริ วิรยศิริ ตั้งแตป พ.ศ. 2528 จากการปรึกษากับ พระวรวงศเธอ พระองคเจา
พีรพงศภาณุเดช ถึงความเปนไปไดที่จะนํารถแขงที่ทรงเคยขับในอดีต มาจัดแขงอีกครั้ง
เชนเดียวกับที่เคยทรงทําเม่ือวันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2480 และในรูปแบบของกรุงเทพกรังปรีซ      
ที่ไทยเคยจะจัดในป พ.ศ. 2482 หลังจากพระวรวงศเธอ พระองคเจาพีรพงศภาณุเดช สิ้นพระชนม 
เม่ือเดือนธันวาคม พ.ศ. 2528 สรรพสิริ วิรยศิริ ไดนําแนวคิดนี้ไปปรึกษากับหมอมราชวงศ   
นริศรา จักรพงษ ธิดาของ พระวรวงศเธอ พระองคเจาจุลจักรพงษ และไดนําความไปปรึกษากับ
พลเอกชวลิต ยังใจยุทธ (ซึ่งมีศักด์ิเปนหลานนา ของพระองคพีระ) ผูบัญชาการทหารบกใน
ขณะนั้น ตามคําแนะนําของพระองคพีระที่ทรงใหไวกอนจะสิ้นพระชนม ซึ่งกองทัพบกไทย จึงได
จัดตั้งโครงการเทิดพระเกียรติเจาดาราทอง และดําเนินจัดการแขงขันรถยนตประวัติศาสตร 
"กรุงเทพกรังดปรีซ 2531" ขึ้น 
 ภายหลังการจัดการแขงขัน “กรุงเทพกรังดปรีซ 2531” ถือเปนจุดกําเนิดและ
จุดเร่ิมตนกับการแขงขันรถยนตภายในประเทศไทยที่มีแพรหลายมากขึ้นซ่ึงนับแตมีการเร่ิม
จัดการแขงขันซ่ึงการแขงขันในประเทศไทยนั้นจะตองจัดขึ้นภายใตการควบคุมของราชยานยนต
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สมาคมแหงประเทศไทยซึ่งรายการของการแขงขันตางๆ โดยประเภทของการแขงขันรถยนตใน
ประเทศไทยมีดังนี้ 
 ประเภทของการแขงขันรถยนตในประเทศไทย 
 1. ประเภทเซอรกิจ (Circuit) 
 2.  ประเภทการแขงขันทางตรงระยะ 402 เมตร (Drag) 
 3. การแขงขันแรลลี่ (Rally) 
 4. การแขงขัน Gymkhana  
 5. การแขงขับดริฟ (Drift) 
 
 รายการจัดการแขงขันของรถยนตในประเทศไทย 
 (ที่รองรับบโดยราชยานยนตสมาคมแหงประเทศไทย) 
 
ตารางที่ 4 ประเภทเซอรกิจ (Circuit) 

RAAT Thailand Endurance Championship 
Super Car Thailand Championship 
Toyota Motor sport 
Pro Racing Series 
Nitto 3K Racing Car Thailand  
Honda Racing Fest 
Track day 

ประเภทเซอรกิจ (Circuit) 

Time Attract 
 
ตารางที่ 5 ประเภททางตรงระยะ 402 เมตร (Drag) 

Soupup Thailand Record 
Revup Thailand Record 
V-Tec Party 
Bu-Au-Rsu University 
Hi-cetane 
Friendship Drag 
SPL-TNG Drag 
Toyota Thailand Drag Record 

การแขงขันทางตรงระยะ 402 เมตร 
(Drag) 

Nitto-Leo Quarter Mile 
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ตารางที่ 6 ประเภทแรลลี่ (Rally) 
Thailand Rally Championship   
Singha Auto Cross  
นักเลงรถ Rally Cross  
Mini Cross   
A.I.T Rally & Off Road Sprint   

การแขงขันแรลล่ี (Rally) 

SMB Car magazine Rally Championship 
 
ตารางที่ 7 ประเภทจิมคานา (Gymkhana) 

เชียงใหม Gymkhana  
Gymkhana X 
Super Special 
Southern Gymkhana  

การแขงขัน Gymkhana 

Nitto Gymkhana   
 
ตารางที่ 8 ประเภทดริฟ (Drift) 

All Star Drift Thailand 
Formula Drift 
Goodyear Drift Series 
Singha Drift 
Drfit Competition 

การแขงขัน Gymkhana 

Thailand D1 
 
 2. การแบงประเภทของสินคาและอุปกรณสําหรับการแขงขัน  
  2.1  เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ (Engines & Performance 
Parts) ไดแก ระบบกรองอากาศและทางเดินอากาศ ระบบกําลังอัดอากาศ (เทอรโบ, ซูเปอร
ซารจ) เวสเกต โบวออฟ ระบบหลอเย็น (หมอนํ้า, อินเตอรคูลเลอร) ระบบจุดระเบิด ทอไอดี    
เฮดเดอรและระบบทอไอเสีย ระบบน้ํามันหลอลื่นและนํ้ามันหลอลื่น ระบบน้ํามันเชื้อเพลิง ระบบ
สงกําลัง  
  2.2  ลอ ยาง และสวนตางๆ ที่เก่ียวของ (Wheels & Tires) ไดแก ลอ ยาง นอท
ลอ สเปเซอรรองลอ แผนรองดุมลอ แคมเบอรสเกล ชุดวอลมอุณหภูมิยาง  
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  2.3  ระบบเบรค และชวงลาง (Brake & Suspension) ไดแก ระบบเบรค จานเบรค 
สายสงนํ้ามันเบรค ลูกยาง ผาเบรค ซอคอัพ(Shock absorber) สปริง ปกนก กันโคลง ค้ําซอค  
  2.4  อุปกรณตกแตงภายนอก (Exterior) ไดแก แอรโรพารท กันชน กระจก ซันรูฟ 
มูลรูป การดตางๆ ไฟหนา ไฟทาย  
  2.5  อุปกรณภายใน (Interior) ไดแก เบาะ พวงมาลัย รองคอพวกมาลัย โรลเคจ 
ดามเกียรหรือคันเกียร หัวเกียร เบรคมือ  
  2.6  เกจวัด มิตเตอรและอุปกรณอิเล็คทรอนิคส (Gauge, Meter, ECU) ไดแก 
เกจวัด มิเตอรตางๆ อุปกรณควบคุมระบบไฟของรถยนต อุปกรณควบคุมแรงดันไฟ สายกราน
และสายไฟฮานเนส กลองสมองกล รอม  
 
สวนที่ 4 งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 มาวิภา อัศวจํารูญ (2552) ไดศึกษา พฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้ออุปกรณประดับ
ยนตในอําเภอเมืองเชียงใหม พบวาอุปกรณประดับยนตประเภทอุปกรณตกแตงเพื่อความบันเทิง     
ที่ผูตอบแบบสอบถามซื้อคือ ลําโพง โดยเลือกซ้ือวิทยุหรือเคร่ืองเลน CD DVD ยี่หอไฟโอเนียร 
โทรทัศนติดรถยนตยี่หอไพโอเนียร ซื้อลําโพงยี่หอไพโอเนียร และซ้ือจานดาวเทียมยี่หอยูบีซี 
อุปกรณประดับยนตประเภทอุปกรณตกแตงเพ่ือความสวยงามที่ซื้อ คือ ชุดไฟหรือไฟสี โดย
ผูตอบแบบสอบถามทราบยี่หอของฟลมกรองแสงที่ซื้อเทาน้ัน โดยซ้ือฟลมกรองแสงยี่หอ      
สามเอ็ม วัตถุประสงคในการซื้ออุปกรณประดับยนต คือ เพ่ือความสวยงามของรถ บุคคลท่ีมี
สวนรวม หรือมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้ออุปกรณประดับยนตคือ ตัวเอง มีลักษณะการตัดสินใจ
ซื้อดวยตัวเอง ซื้ออุปกรณประดับยนตในโอกาสที่ตองการตกแตงรถยนตเพ่ิมเติม เลือกซื้อ
อุปกรณประดับยนตเวลา 8.00-12.00 น. เลือกซ้ืออุปกรณประดับยนตในวันเสาร-อาทิตย นิยม
เลือกซ้ืออุปกรณประดับยนตและติดตั้งอุปกรณประดับยนตในวันเดียวกัน ถาหากไมใช         
วันเดียวกันจะติดตั้งอุปกรณประดับยนตในเวลา 8.00-12.00น. ติดตั้งอุปกรณ ประดับยนตใน    
วันเสาร-วันอาทิตย เหตุผลในการเลือกใชบริการรานอุปกรณประดับยนตที่ใชบริการบอยที่สุด
เนื่องจากชื่อเสียงของรานเปนที่รูจักทั่วไป มีคาใชจายในการซื้ออุปกรณประดับยนตตอ 1 คร้ัง 
ต่ํากวา 10,000 บาท มีวิธีชําระเงินดวยบัตรเครดิต ผูตอบแบบสอบถามไดทดลองใชอุปกรณ
ประดับยนตในประเภทเดียวกันกอนที่จะมีการซ้ือ มีการซื้อซํ้าในอุปกรณประดับยนตประเภท
เดียวกับที่เคยซ้ือ มีการซื้ออุปกรณประดับยนตจากรานเดิม กลุมตัวอยางมีลักษณะชื่นชอบ
ความทันสมัยและเทคโนโลยี ทราบขอมูลเก่ียวกับอุปกรณประดับยนตจนทําใหเกิดความสนใจ
และตัดสินใจซื้อจากแผนพับหรือใบปลิว มีการประเมินทางเลือกที่ทําใหตัดสินใจซ้ืออุปกรณ
ประดับยนต คือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ มีความพึงพอใจภายหลังการซ้ืออุปกรณประดับยนต 
และความตองการภายหลัง การซ้ืออุปกรณประดับยนต คือ มีการรับประกันสินคา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณประดับยนตเรียงตามลําดับ
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คาเฉลี่ยโดยรวม ไดแก ดานผลิตภัณฑ ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด และมีผลในระดับมากที่สุด 
คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ ดานราคา ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด และมีผลในระดับมากที่สุด 
คือ มีความรวดเร็วในการทํางาน ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดและมี
ผลในระดับมากที่สุด คือ มีเง่ือนไขการบริการหลังการขาย ดานบุคคลใหบริการ ปจจัยยอยที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุดและมีผลในระดับมากที่สุด คือ พนักงานมีความชํานาญในงาน ดานการสงเสริม
การตลาด ปจจัยยอยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด และมีผลในระดับมาก คือ มีอากาศถายเท และมีแสง
สวางมากเพียงพอ  
 ปยวรรณ ชวยค้ํา (2550) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการรานประดับยนตสําหรับรถยนตนั่งสวนบุคคล กรณีศึกษา : อําเภอ
เมือง จังหวัดกระบี่ พบวาผูใชบริการติดฟลมกรองแสง รอยละ 35.3 ใชบริการรานประจํา รอยละ 
18.7 ตกแตงรถยนตเพราะความชอบสวนตัว รอยละ 74.3 ชวงเวลาที่ใช 13.00-17.00 รอยละ 
53.7 ใชในวันเสาร รอยละ 38.8 เวลาที่ใช 1-2 ชั่วโมง รอยละ 51.5 โดยเฉลี่ย 3-6 เดือนตอคร้ัง 
รอยละ 34.0  เสียคาใชจายต่ํากวา 5,000 บาท รอยละ 48.5 ผูแนะนําในการเขามาใชบริการเกิด
จากความเชื่อม่ันในตนเอง รอยละ 60.8 และสาเหตุที่ไมเลือกใชบริการรานประดับยนตเพราะ
ฝมือไมได รอยละ 37.0 ดานผลิตภัณฑพิจารณาจากคุณภาพ รอยละ 37.3 ดานราคาพิจารณา
จากราคา การใหบริการ รอยละ 46.0 ดานชองทางการจําหนายพิจารณาจากความสะดวกในการ
เดินทางรอยละ 37.0 ดานการสงเสริมการตลาดพิจารณาจากการใหสวนลดพิเศษ รอยละ 34.4 
ดานพนักงานใหบริการพิจารณาจากการใหสวนลดพิเศษ รอยละ 36.8 ดานกระบวกการ
ใหบริการพิจารณาจากการรับประกันผลิตภัณฑรอยละ 33.5 และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ
พิจารณาจากการตกแตงสถานที่ทํางานใหดูสวยงามและสะอาด รอยละ 28  
 วิญู อริยะวุฒิกุล (2547) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ตอลูกคาในการตัดสินใจซ้ือยางรถยนตจาก บริษัท ยางทองอะไหลยนต จํากัด ในดานลูกคา
ทั่วไปพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีตอผูใชรถยนตในการซื้อยางรถยนตของ
บริษัทพบวา สวนใหญมีความสําคัญในระดับมาก มีเพียงปจจัยการสงเสริมการตลาดท่ีมี
ความสําคัญในระดับปานกลาง โดยปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือปจจัยดานบุคคลท่ีเห็นวา         
ผูใหบริการพูดจาสุภาพออนนอมและเปนกันเอง เปนปจจัยที่มีผลมากที่สุด รองลงมาไดแก 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนใหญเห็นวาคุณภาพของการบริการมีความสําคัญ เปนปจจัยที่มีผล
มากที่สุด ปจจัยดานราคา สวนใหญเห็นวาราคาคาบริการสมเหตุสมผลเปนปจจัยที่มีผลมากที่สดุ 
ปจจัยดานกระบวนการ สวนใหญเห็นวาความรวดเร็ว ทันสมัย และคุณภาพในการบริการมีผล
มากที่สุดปจจัยดานการจัดจําหนาย สวนใหญเห็นวามีความสะดวกในการเดินทาง เปนปจจัยที่มี
ผลมากที่สุด ปจจัยดานหลักฐานทางกายภาพสวนใหญเห็นวามีเครื่องมือและอุปกรณทันสมัยมี
ผลมากที่สุด และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด สวนใหญเห็นวามีสวนลาดเปนปจจัยที่มีผล
ที่สุดตามลําดับ  
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 อัจฉรา เจนระฆังทอง (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงสําหรับรถยนตของเจาของรถยนต ในอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม พบวาเจาของรถยนตสวนใหญมีการเปล่ียนฟลมกรองแสงเมื่อใชงานมาแลวมากกวา    
5 ป ขึ้นไป เพราะฟลมเกา เสื่อมสภาพ โดยสวนใหญจดจํายี่หอฟลมกรองแสงได และไมไดใน
จํานวนเทากัน ซึ่งยี่หอฟลมกรองแสงที่จดจําได คือ ยี่หอสามเอ็ม รวมทั้งรูจักฟลมกรองแสงยี่หอ
ที่ซื้อและติดตั้ง เน่ืองจากรานคาเปนผูแนะนํา เหตุผลในการเลือกซื้อและติดตั้ง คือเพื่อลดความ
รอนภายในหองโดยสาร ซึ่งมีคาใชจายในการซ้ือและติดตั้งตอครั้งระหวาง 3,001-5,000 บาท 
โดยซ้ือและติดตั้งจากรานอะไหลยนตหรือประดับยนต เพราะเปนรานที่ใชบริการประจํา ในกรณี
ที่ไมมียี่หอที่ตองการ เจาของรถยนตจะเปลี่ยนไปซื้อฟลมกรองแสงยี่หออ่ืน เพราะมีคุณสมบัติ
และสีตามตองการ และมีการตัดสินใจเลือกซ้ือและติดตั้งฟลมกรองแสงดวยตนเอง และยังพบอีก
วาเจาของรถยนตจัดอันดับคาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อฟลมกรองแสงสําหรับรถยนตในระดับมาก มีดังนี้ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา 
ปจจัยดานบุคคล ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ ปจจัยดานกระบวนการ และคาเฉลี่ยของ
ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการมีผลตอการตัดสินใจซื้อฟลมกรองแสงสําหรับรถยนตในระดับ
นอย ไดแก ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด   
 



บทที่  3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการ
แขงขันรถยนต” โดยผูวิจัยมีวัตถุประสงคของการวิจัยเพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภคสินคา
ประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต และเพื่อศึกษาถึงปญหาที่เกิดขึ้นในการดําเนิน
กลยุทธตางๆ ของการทําการตลาดโดยใชผูบริโภคเปนตัวสะทอนถึงความตองการตางๆที่
เกิดขึ้นในการเลือกซ้ือถึงอุปกรณตางๆ และเพ่ือใหการดําเนินการวิจัยนําไปสูคําตอบตามที่
วัตถุประสงคที่ตั้งไว ผูวิจัยไดดําเนินการดังตอไปน้ี  
 
ประชากร 
 ประชากรที่ใชในงานวิจัยไดแก กลุมนักแขงขันรถยนตในทุกรูปแบบของการแขงขัน
รวมถึงผูมีสวนเกี่ยวของตางๆ เชน ทีมชาง เปนตน และยังรวมถึงประชาชนทั่วไปที่ไมใชนัก
แขงขันรถยนตแตมีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนต โดยจะเลือกกลุมตัวอยางทั้งหมด          
400 คน 
 เน่ืองจากไมทราบขนาดของประชากร (N) แตละหนวยจึงใชวิธีสุมตัวอยางตามสูตร
ของ Taro Yamane ในการคํานวณจํานวนตัวอยาง คือ 
 

     n = 
e

)pq(2Z
 

 
 n   คือ   จํานวนตัวอยาง 
 Z  คือ   ระดับความเชื่อม่ัน โดยกําหนดที่รอยละ 95 ซึ่งมีคาเทากับ 1  
 p  คือ  คาประมาณรอยละที่คาดหวัง โดยกําหนดใหมีคาเทากับรอยละ 50 
 q  คือ  1-p 
 e  คือ  คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดในการศึกษาครั้งนี้ กําหนดรอยละ 5 
 
 เม่ือแทนคาตัวแปรที่ไดในสมการจะได 
   

     n = 
)5.0)(5.0(

)5.0)(5.0(962.1
 

      = 
0025.0
9604.0
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      = 384.16 
 
 ดังนั้น จํานวนตัวอยางทั้งหมดที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ประมาณ 400 คน 
 
การสุมตัวอยาง 
 เน่ืองจากสินคาประดับยนตในหมวดสินคาเพ่ือการแขงขันนั้นเปนสินคาที่คอนขาง
เฉพาะและเจาะจงกลุมของผูบริโภค กลาวคือผูบริโภคและใหความสนใจใชในสินคาประเภทนี้
สามารถแบงออกเปน 2 กลุมหลักๆ คือ นักแขง และผูที่มีความชื่นชอบและสนใจในการตกแตง
รถยนต ดังน้ันผูวิจัยจะเลือกวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายชั้น (Multistage Sampling) ซึ่งมี
ขั้นตอนในการสุมตัวอยาง ดังนี้  
 ขั้นที่  1 การสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) ดวยการแบงจํานวนประชากร 
แตละกลุมใหเทาๆ กันโดยใชตัวแปรของการศึกษาเปนตัวตั่งของกลุมตางๆ ที่คาดวามีความ
สนใจและใชผลิตภัณฑตางๆ ที่เก่ียวของกับการแขงขันรถยนตดังนี้ 
 

กลุมตัวอยาง จํานวนแบบสอบถาม เก็บได รอยละ 
ประเภทเซอรกิจ (Circuit) 
ประเภทเซอรกิจ (Circuit) 
ประเภทแรลลี่ (Rally) 
ประเภทจิมคานา (Gymkhana)  
ประเภทดริฟ (Drift) 
ผูที่ชื่นชอบในการตกแตงรถยนต  

66 
66 
66 
66 
66 
70 

66 
66 
66 
66 
66 
70 

16.5 
16.5 
16.5 
16.5 
16.5 
17.5 

รวม 400 400 100.00 
 
 ขั้นที่ 2  การสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accident Sampling) หรือแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) ในแตละกลุมตัวอยางที่เลือกการสุมจํานวน 6 กลุม โดยผูวิจัยจะกระจายแบบสอบถาม 
ไปยังสถานที่จัดการแขงขันในรูปแบบตางๆ รวมถึงการใชแบบสอบถามออนไลน เพ่ือใหได
ขอมูลที่ครบถวนและตรงตามกรอบแนวคิดที่ไดกําหนดไว 
 *หมายเหตุ การใชแบบสอบถามออนไลนจัดทําโดยการสงแบบสอบถามผานทาง     
E-Mail รวมถึงการใชการตั้งกระทูใน ชุมชนออนไลนตางๆ ของนักแขงขันรถยนตในประเทศไทย 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อใชในการวิเคราะหดังนี้  
 1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการออกแบบสอบถามกับกลุม
ตัวอยางในกลุมตางๆ จํานวน 400 คน โดยมีระยะการเก็บขอมูลตั่งแตวันที่  
 2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลตางๆ ที่ไดจากการศึกษาคนควาและ
เก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสาร ตําราทางวิชาการ บทความ นิตยสาร สื่อออนไลน หนังสือพิมพ 
รวมถึงงานวิจัยตางๆ ที่เก่ียวของกับการศึกษาในครั้งน้ี เพ่ือใหทราบถึงแนวคิด ทฤษฎีตางๆ ที่
เก่ียวของกับพฤติกกรมผูบริโภค ปจจัยทางการตลาด สภาพทั่วไปของธุรกิจสินคาประดับยนต
ในหมวดสินคาเพ่ือการแขงขัน 
 
ตัวแปรในการวิจัย  
 1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบดวยลักษณะทางดานประชากรศาสตร 
ของผูบริโภคกลุมเปาหมาย ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได ความสนใจในการแขงขันรถยนต 
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ประกอบดวย ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาเพ่ือการแขงขัน พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคาเพ่ือการแขงขัน อัน
ไดแก  
  2.1 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเพ่ือการแขงขัน 
ประกอบดวย 
   - ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ (Product) 
   - ปจจัยทางดานราคา (Price) 
   - ปจจัยทางดานชองทางการจัดการจําหนาย (Place) 
   - ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
  2.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาเพ่ือการแขงขัน 
   - ความถี่ในการเลือกซ้ือ 
   - ประเภทของอุปกรณที่เลือกซ้ือ 
   - สถานที่ที่เลือกซ้ือ 
   - ประเทศของผูผลิตที่เลือกซ้ือ 
   - เหตุผลของการเลือกซ้ือ 
   - บุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
   - การเลือกซ้ือระหวางสินคาของเลียนแบบและของลิขสิทธิ์ 
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เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 ผูวิจัยไดสรางเครื่องมือเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม (Questionnaires) 
โดยอาศัย ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค กระบวนการตัดสินใจซ้ือ และสวนประสมทาง
การตลาด เพ่ือใหสามารถนําผลการวิเคราะหขอมูลไปตอบวัตถุประสงคการวิจัยที่ตั้งไว และได
แบงแบบสอบถามออกเปน 3 สวนดังนี้  
 สวนที่ 1 ครอบคลุมเกี่ยวกับขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม ในเรื่องเก่ียวกับ เพศ อายุ อาชีพ รายได ความสนใจในการแขงขันรถยนต และ
ประเภทของการแขงขันรถยนต ประกอบดวยคําถามรวม 5 ขอ  
 สวนที่  2  ครอบคลุมเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต ใน
เรื่องเกี่ยวกับ ความถี่ในการซื้อ สถานที่ซื้อ สินคาที่ซื้อ ประเทศของผูผลิตสินคา ประเภทของ
สินคาที่ซื้อ เหตุผลในการเลือกซ้ือ การซ้ือสินคาเลียนแบบและสินคาลิขสิทธิ์ บุคคลที่มีผลตอการ
ตัดสินใจ ประกอบดวยคําถามรวม 12 ขอ  
 สวนที่  3  ครอบคลุมเก่ียวกับระดับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต ประกอบดวยคําถามรวม 17 ขอ  
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
 ในการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ใชสถิติบรรยาย โดยการแจกแจงความถี่ คารอยละ 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ ดังนี้ 
 1.  วิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได
เฉลี่ย แตมตอ ของกลุมตัวอยาง นํามาแจกแจงในรูปของความถี่ และสถิติเบื้องตน เชน คารอยละ 
คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  1.1 คาสถิติรอยละ (Percentage) 
 

     P = 
n
100f

 

 
   P  แทน  คารอยละ 
   f แทน  ความถี่ที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
   n แทน  จํานวนความถี่ทั้งหมด 
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    1.2  คาเฉลี่ย (Arithmetic Mean) 
 

     X  = 
N
Xi  

 
 เม่ือ  X แทน  คาเฉลี่ย 
    iX  แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.3  สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 

     S = 
)1n(n

)X(Xn 22


   

 
 เม่ือ  S แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
    2)X( แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
    2X  แทน  ผลรวมของคะแนนแตละตัวอยางยกกําลังสอง 
    n แทน  จํานวนสมาชิกในกลุมตัวอยาง 
 
  1.4 สถิติที่ใชทดสอบสมมุติฐาน  
   1.4.1 การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม 
โดยใชสูตร Independent T-test 
 

     t = 

2

2
2

1

1
2

21

n
S

n
S

XX




 

 
 เม่ือ  t  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
   1X  แทน  คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1 
   2X  แทน  คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2 
   1

2S   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
   2

2S   แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
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   n1  แทน  ขนาดตัวอยางกลุมที่ 1 
   n2  แทน  ขนาดตัวอยางกลุมที่ 2 
 
   1.4.2 การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 3 กลุม 
โดยใชสูตรการทดสอบเอฟ (F-test) โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA) โดยใช
สูตร 
 

     F   =   df,
MS
MS

W

B =  k, ni  =  k 

 
   F แทน  คาสถิติในการแจกแจงแบบเอฟ (F-Distribution) 
   MSB แทน  คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
   MSW แทน  คาความแปรปรวนภายในกลุม 
 
 เม่ือทดสอบดวยสถิติ F-Test ปรากฏวาแตกตาง (Sig.) ใหแยกเปรียบเทียบเปนรายคู  
(Post Hoc Comparison) ดวยวิธี LSD มีสูตรคํานวณ คือ 
 

    LSD   = 
ji

E2/1 n
1

n
1

MSt      

 
  LSD   แทน  คาผลตางนัยสําคัญท่ีคํานวณไดสาหรับกลุมตัวอยางกลุมที่ i และ j 
  MSE  แทน  คา Mean Square Error (MSw) 
  k    แทน  จํานวนกลุมของกลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
  n   แทน  จํานวนกลุมตัวอยางทั้งหมด 
      แทน  คาความคลาดเคลื่อน 
  ni   แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมที่ i 
  nj    แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมที่ j 
 
 เม่ือรวบรวมขอมูลไดจากแบบสอบถามแลว จะนําขอมูลมาวิเคราะหในเชิงปริมาณ 
โดยนํามาจัดหมวดหมูแลวนําไปประมวลผลดวยคอมพิวเตอรโดยการใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS และสําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลน้ัน ผูวิจัยไดเลือกใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล
ดังนี้  
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 สวนที่  1 ครอบคลุมเก่ียวกับประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม วิเคราะหดวย
ความถี่และคารอยละ  
 สวนที่  2 ครอบคลุมเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต 
วิเคราะหดวยความถี่และคารอยละ  
 สวนที่  3 ครอบคลุมเก่ียวกับระดับความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอ
การบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต ลักษณะคําถามเปนมาตราสวนประมาณคาของลิเคิรท 
(Likert’s Scale) โดยแบงเปน 5 ระดับ ไดแก มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย และนอยที่สุด 
 
เกณฑในการใหคะแนน 
 การใหคะแนนความคิดเห็นตอปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการบริโภคสินคาเพ่ือ    
การแขงขันรถยนต 
   มากที่สุด  5 คะแนน 
   มาก 4 คะแนน 
   ปานกลาง 3 คะแนน 
   นอย 2 คะแนน 
   นอยที่สุด 1 คะแนน 
 
 คะแนนเฉลี่ยที่ไดนํามาแปลความหมายตามเกณฑ ดังนี้ 
   คะแนนเฉลี่ย ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 
   4.51-5.0 มากที่สุด 
    3.51-4.50 มาก 
    2.51-3.50 ปานกลาง 
    1.51-2.50 นอย 
    1.00-1.50 นอยที่สุด 
 (สถิติเพ่ือการวิจัย Likert’s Scale กุณฑลื รื่นรมย. 2545 : 48) 
 



บทที่  4 
การวิเคราะห และผลการศึกษา 

 
 ในการวิจัยเรื่อง “กลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการ
แขงขันรถยนต” ผูวิจัยไดทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด ใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการวิจัย ซึ่งครบคลุมเก่ียวกับ ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม พฤติกรรมการบริโภคสินคาสําหรับการแขงขันรถยนต และปจจัยทางการตลาดท่ี
มีผลตอการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต ผลการวิเคราะหขอมูลไดนําเสนอเปน 3 สวน
ดังนี้  
 สวนที่  1  ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม นําเสนอไวในตาราง  
 สวนที่  2  พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต นําเสนอไวในตาราง 
 สวนที่  3  พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของผูตอบ
แบบสอบถามระหวางผูที่ชื่นชอบในการตกแตงรถยนตและนักแขงรถยนต นําเสนอไวในตาราง 
 สวนที่  4  พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของการ
แขงขันรถยนต นําเสนอไวในตาราง  
 สวนที่  5  ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต 
นําเสนอไวในตาราง  
 สวนที่  6  การทดสอบสมมุติฐาน 
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 9 สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย  362 90.5  
หญิง 38  9.5 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 9 พบวา กลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 400 คน จําแนกเปนเพศชาย
จํานวน 362 คน คิดเปนรอยละ 90.5 และเพศหญิง จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 
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ตารางที่ 10 สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 
อายุ จํานวน รอยละ 

ไมเกิน 20 ป 9  2.25 
21-30 ป 186 46.5 
31-40 ป 152 38 
41-50 ป 51  12.75 

มากกวา 51 ป 2 0.5 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 10 พบวา กลุมตัวอยางที่ชวงอายุตางๆดังน้ี อายุไมเกิน 20 ป มีจํานวน 
9 คน คิดเปนรอยละ 2.25 อายุระหวาง 21-30 ป มีจํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.5 อายุ
ระหวาง 31-40 ป มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38 อายุระหวาง 41-50 ป มีจํานวน 51 คน 
คิดเปนรอยละ 12.75  และอายุมากกวา 51 ป มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
 
ตารางที่ 11 สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 83  20.78 

ขาราชการ 25  6.25 
พนักงานบริษทัเอกชน 158  39.5 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 25  6.25 

ธุรกิจสวนตัว 107  26.75 
รับจาง 1  0.25 
อ่ืนๆ 1  0.25 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 11 พบวา กลุมตัวอยางมีอาชีพตางๆ ดังน้ี นักเรียน/นักศึกษามีจํานวน 
83 คน คิดเปนรอยละ 20.78 ขาราชการมีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.25 พนักงาน
บริษัทเอกชนมีจํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 พนักงานรัฐวิสาหกิจมีจํานวน 25 คน       
คิดเปนรอยละ 6.25 ธุรกิจสวนตัวมีจํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.75 รับจางมีจํานวน 1 คน 
คิดเปนรอยละ 0.25 และอ่ืนๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.25   
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ตารางที่ 12 สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได 
รายไดเฉลีย่ตอเดือน จํานวน รอยละ 
นอยกวา 20,000 บาท  80 20  
20,000-40,000 บาท 143  35.75 

40,000 บาท 177   44.25 
รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 12 พบวา กลุมตัวอยางมีรายไดดังนี้ รายไดนอยกวา 20,000 บาทตอ
เดือนมีจํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20 รายได 20,000-40,000 บาทตอเดือน มีจํานวน         
143 คน คิดเปนรอยละ 35.75 รายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน มีจํานวน 177 คน คิดเปน
รอยละ 44.25    
 

ตารางที่ 13 สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกการเปนนักแขงขันรถยนต 
การเปนนักแขงขันรถยนต จํานวน รอยละ 

เปนนักแขง  330 82.5  
ไมไดเปนนักแขง  70 17.5  

รวม 400 100 
 

 จากตารางที่ 13 พบวา กลุมตัวอยางเปนนักแขงขันรถยนตมีจํานวน 330 คน คิดเปน
รอยละ 82.5 และไมไดเปนนักแขงขันรถยนตมีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 
 

ตารางที่ 14 สถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทของการแขงขันรถยนต 
ประเภทของการแขงขัน จํานวน รอยละ 

Circuit 66 20 
Gymkhana 66 20 

Drift 66 20 
Rally 66 20 
Drag 66 20 
รวม 330 100 

 

 จากตารางที่ 9 พบวา กลุมตัวอยางเปนนักแขงขันรถยนตประเภทตางๆ ดังน้ี Circuit 
มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 20 Gymkhana มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 20 Drift        
มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 20 Rally มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 20 Drag มีจํานวน    
66 คน คิดเปนรอยละ 20      
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 สวนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต 
 
ตารางที่ 15 ความถี่ในการซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต 

ความถ่ีในการเลือกซื้ออุปกรณ จํานวน รอยละ 
ทุกๆ สัปดาห 8 2 
ทุกๆ เดือน 127  31.75 

2-3 เดือนตอครั้ง 234  58.5 
มากกวา 3 เดือนคร้ัง 31  7.75 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 15 พบวา กลุมตัวอยางมีความถี่ในการเลือกซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขัน
รถยนตดังน้ี ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 ทุกๆ เดือน มีจํานวน 127 คน     
คิดเปนรอยละ 31.75 2-3 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 มากกวา 3 เดือน
คร้ัง มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.75    
 
ตารางที่ 16 สถานที่ในการซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต 

สถานที่ในการเลือกซื้อ จํานวน รอยละ 
อูซอมรถ  43  10.75 

อินเทอรเน็ต/เว็บไซต 189  47.25 
เซียงกง 72  18 

รานคาประดับยนต  74  18.5 
อ่ืนๆ 22  5.5 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 16 พบวา กลุมตัวอยางมีสถานที่ในการเลือกซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขัน
รถยนตดังนี้ อูซอมรถ มีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 อินเทอรเน็ต/เว็บไซต มีจํานวน 
189 คน คิดเปนรอยละ 47.25 เซียงกงมีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18 รานคาประดับยนต     
มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ18.5 อ่ืนๆ มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 
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ตารางที่ 17 การซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตใหมหรือเกา 
การซื้อสินคาใหมหรือเกา จํานวน รอยละ 

สินคาใหม 283   70.75 
สินคาเกา 117   29.25 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 17 พบวา ในการซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตใหมหรือเกาดังน้ี 
สินคาใหมมีจํานวน 283 คน คิดเปนรอยละ 70.75 สินคาเกา มีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 
29.25 
 
ตารางที่ 18 แหลงที่มาของอุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต (สินคาเกา) 

แหลงที่มาของสินคาเกา จํานวน รอยละ 
สินคาภายในประเทศ 42   35.9 
สินคาจากตางประเทศ 75   64.1 

รวม 117 100 
 
 จากตารางที่ 18 พบวา แหลงที่มาของอุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต (สินคาเกา) 
ดังน้ี สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 35.9 สินคาจากตางประเทศ              
มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 64.1 
 
ตารางที่ 19 ความคุนเคยกับสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันจากประเทศผูผลิต 
ประเทศผูผลติของสินคาประดับยนตเพื่อการแขงขัน จํานวน รอยละ 

ญี่ปุน 215 53.75 
ไตหวัน 38 9.5 

สหรัฐอเมริกา 140 35 
สิงคโปร 4 1 

ออสเตรเลีย 0 0 
อ่ืนๆ 3 0.75 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 19 พบวา กลุมตัวอยางมีความคุนเคยความคุนเคยกับสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันจากประเทศผูผลิตดังน้ี ญี่ปุน มีจํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 53.75 ไตหวัน    
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มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35 สิงคโปร 
มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1 ออสเตรเลีย มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 และอ่ืนๆ มี
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 
 
ตารางที่ 20 ลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตของกลุมตัวอยางวาใหความสําคัญกับการเลือก

ซื้อสินคาในประเภทใดกอน 
ลําดับการเลอืกซื้อสินคา จํานวน รอยละ 

เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธภิาพ 130 32.5 
ลอ ยาง  91 22.75 

ระบบเบรค และชวงลาง 118 29.5 
อุปกรณตกแตงภายนอก 39 9.75 

อุปกรณภายใน 11 2.75 
เกจวัดมิเตอร และอุปกรณอิเล็คทรอนิคส 11 2.75 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 20 พบวา กลุมตัวอยางมีลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตของกลุม
ตัวอยางวาใหความสําคัญกับการเลือกซ้ือสินคาในประเภทใดกอน ดังนี้ เคร่ืองยนต ระบบ
เครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ มีจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 ลอและยาง     
มีจํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 22.75 ระบบเบรคและชวงลาง มีจํานวน 118 คน คิดเปนรอยละ 
29.5 อุปกรณตกแตงภายนอก มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.75 อุปกรณภายใน มีจํานวน
11 คน คิดเปนรอยละ 2.75 และเกจวัดมิเตอร และอุปกรณอิเล็คทรอนิกส มีจํานวน 11 คน     
คิดเปนรอยละ 2.75    
 
ตารางที่ 21 เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 

เหตุผลในการเลือกซื้อ จํานวน รอยละ 
มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด 8 2 

ความสวยงามของสินคาในการตกแตง 55 13.75 
มีความจําเปนในการใชงาน 130 32.5 

เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน 172 43 
พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ ที่มีอยูเดิม 35 8.75 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 21 พบวา กลุมตัวอยางมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือ
การแขงขัน ดังนี้ มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2 ความสวยงามของ
สินคาในการตกแตงมีจํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.75 มีความจําเปนในการใชงาน มีจํานวน
130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 
43 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆที่มีอยูเดิมมีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 
8.75    
 
ตารางที่ 22 เลือกใชอุปกรณที่เปนของลอกเลียนแบบ (ของเทียม) 

การเคยใชสนิคาลอกเลียนแบบ จํานวน รอยละ 
เคย  367 91.75  
ไมเคย 33   8.25 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 22 พบวา กลุมตัวอยางมีลําดับการเลือกเลือกใชอุปกรณที่เปนของ
ลอกเลียนแบบ (ของเทียม) ดังน้ี เคย มีจํานวน 367 คน คิดเปนรอยละ 91.75 ไมเคย มีจํานวน 
33 คน คิดเปนรอยละ 8.25    
 
ตารางที่ 23 ความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 
ความกังวลเก่ียวกับการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ จํานวน รอยละ 

กังวล 362 90.5 
ไมกังวล 38 9.5 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 23 พบวา กลุมตัวอยางมีลําดับเก่ียวกับการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 
ดังนี้ กังวล มีจํานวน 363 คน คิดเปนรอยละ 90.5 ไมกังวล มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 
 
 
 
 
 
 
 



 43 

ตารางที่ 24 เหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 
เหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ จํานวน รอยละ 

ราคาที่ต่ํากวา 182 49.59 
คุณภาพที่ใกลเคียงกัน 110   29.97 

ไมสามารถหาสินคาที่เปนสนิคาลิขสิทธิ์ได  60  16.35 
ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทน้ีในครั้งกอนๆ 15  4.09 

รวม 367 100 
 
 จากตารางที่ 24 พบวา กลุมตัวอยางมีเหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบดังน้ี 
ราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 182 คน คิดเปนรอยละ 49.59 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมีจํานวน 110 คน 
คิดเปนรอยละ 29.97 ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 
16.35 ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทนี้ในคร้ังกอนๆ มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 
4.09 
 
ตารางที่ 25 บุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออุปกรณ 

บุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจ จํานวน รอยละ 
ชางซอมรถ 137  34.25  

ผูจัดรายการรถยนตตางๆ 26   6.5 
กลุมเพ่ือน 114   28.5 

นักแขงที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ 34 8.5 
ไมมี 89 22.25 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 25 พบวา กลุมตัวอยางมีบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจในการเลือก
ซื้ออุปกรณ ดังน้ี ชางซอมรถมีจํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.25 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ
มีจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5 นักแขง   
ที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ไมมีมีจํานวน 89 คน         
คิดเปนรอยละ 22.25     
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ตารางที่ 26 ชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณตอครั้ง 
ชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณตอครั้ง จํานวน รอยละ 

100-1000  0  0 
1001-5000 35 8.75 
5001-10000 82  20.5 
10001-30000 122 30.5 
มากกวา 30000 161 40.25 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 26 พบวา กลุมตัวอยางมีชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณตอครั้ง 
ดังน้ี 100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 
8.75 5001-10000 มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 10001-30000 มีจํานวน 122 คน    
คิดเปนรอยละ 30.5 มากกวา 30000 มีจํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.25 
 
 สวนที่ 3 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของผูตอบ
แบบสอบถามระหวางผูที่ชื่นชอบในการตกแตงรถยนตและนักแขงรถยนต 
 
ตารางที่ 27 จํานวนและรอยละของความถี่ในการเลือกซ้ืออุปกรณสําหรับการแขงขันรถยนต

จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 
ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
ความถี่ในการเลือกซื้อ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ทุกๆ สัปดาห 3 0.91 5 7.14 
ทุกๆ เดือน 107 32.43 20 28.57 

2-3 เดือนตอครั้ง 205 62.12 29 41.43 
มากกวา 3 เดือนครั้ง 15 4.54 16 22.86 

รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 27 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีความถี่ในการเลือกซ้ือมากในลําดับ
ตางๆ ดังนี้ ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.91 ทุกๆ เดือน มีจํานวน 107 คน 
คิดเปนรอยละ 32.43 2-3 เดือนตอคร้ัง มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 62.12 มากกวา 3 
เดือนคร้ัง มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 4.54 
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 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีความถี่ในการเลือกซ้ือในลําดับ
ตางๆ ดังน้ี ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.14 ทุกๆ เดือน มีจํานวน 20 คน    
คิดเปนรอยละ 28.57 2-3 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 41.43 มากกวา 3 เดือน
คร้ัง มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 22.86    
 
ตารางที่ 28 จํานวนและรอยละของสถานที่ในการเลือกซ้ืออุปกรณสําหรับการแขงขันรถยนต

จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 
ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
สถานท่ีในการเลือกซื้อ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
อูซอมรถ 39 11.82 4 5.71 

อินเตอรเน็ท/เว็บไซต 141 42.73 48 68.57 
เซียงกง 68 20.61 4 5.71 

รานคาประดับยนต 65 19.70 9 12.86 
อื่นๆ 17 5.14 5 7.15 
รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 28 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีความสถานที่ในการเลือกซ้ือในลําดับ
ตางๆ ดังน้ี อูซอมรถ มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 11.82 อินเตอรเน็ท/เว็บไซต มีจํานวน 
141 คน คิดเปนรอยละ 42.73 เซียงกงมีจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 20.61 รานคาประดับยนต     
มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 19.70 อ่ืนๆ มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 5.14 
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีความสถานที่ในการเลือกซ้ือใน
ลําดับตางๆ ดังน้ี อูซอมรถ มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 5.71 อินเตอรเน็ท/เว็บไซต มีจํานวน 
48 คน คิดเปนรอยละ 68.57 เซียงกงมีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 5.71 รานคาประดับยนต     
มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.86 อ่ืนๆ มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.15 
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ตารางที่ 29 จํานวนและรอยละของการซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตใหมหรือเกาจําแนก
ระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
ประเภทของสินคาในการเลือกซื้อ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
สินคาใหม 247 74.85 36 51.43 
สินคาเกา 83 25.15 34 48.57 
รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 29 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีการซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต
ใหมหรือเกาในลําดับตางๆ ดังนี้ สินคาใหมมีจํานวน 247 คน คิดเปนรอยละ 74.85 สินคาเกา    
มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 25.15 
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีการซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขัน
รถยนตในลําดับตางๆ ดังนี้ สินคาใหมมีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 51.43 สินคาเกา          
มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 48.57    
 
ตารางที่ 30 จํานวนและรอยละของแหลงที่มาของอุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต (สินคาเกา) 

จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 
ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
แหลงท่ีมาของสินคา 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
สินคาภายในประเทศ 33 40.74 9 25 
สินคาจากตางประเทศ 48 59.26 27 75 

รวม 81 100 36 100 

 
 จากตารางที่ 30 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีแหลงที่มาของอุปกรณเพ่ือการแขงขัน
รถยนต (สินคาเกา) ในลําดับตางๆ ดังน้ี สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 
40.74 สินคาจากตางประเทศ มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 59.26 
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีแหลงที่มาของอุปกรณเพ่ือ     
การแขงขันรถยนต (สินคาเกา) ในลําดับตางๆ ดังนี้ สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 9 คน       
คิดเปนรอยละ 25 สินคาจากตางประเทศ มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 75 
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ตารางที่ 31 จํานวนและรอยละของความคุนเคยกับสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันจาก
ประเทศผูผลิตจําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
ประเทศของผูผลิตตางๆ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ญี่ปุน 152 46.06 63 90 
ไตหวัน 36 10.91 2 2.86 

สหรัฐอเมริกา 136 41.21 4 5.71 
สิงคโปร 4 1.21 0 0 

ออสเตรเลีย 0 0 0 0 
อื่นๆ 2 0.61 1 1.43 
รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 31 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีความคุนเคยความคุนเคยกับสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันจากประเทศผูผลิตในลําดับตางๆ ดังน้ี ญี่ปุน มีจํานวน 152 คน         
คิดเปนรอยละ 46.06 ไตหวัน มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 10.91 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 
136 คน คิดเปนรอยละ 41.21 สิงคโปร มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.21 ออสเตรเลีย             
มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 อ่ืนๆ มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.61 
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีความคุนเคยความคุนเคยกับ
สินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันจากประเทศผูผลิตในลําดับตางๆ ดังน้ี ญี่ปุน มีจํานวน 63 คน 
คิดเปนรอยละ 90 ไตหวัน มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 2.86 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 4 คน 
คิดเปนรอยละ 5.71 สิงคโปร มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ออสเตรเลีย มีจํานวน 0 คน          
คิดเปนรอยละ 0 และอ่ืนๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.43 
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ตารางที่ 32 จํานวนและรอยละของลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน จําแนก
ระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
ลําดับการเลือกซื้อสินคา 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เครื่องยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณ

เพ่ิมประสิทธิภาพ 
121 36.66 9 12.86 

ลอและยาง  71 21.52 20 28.56 
ระบบเบรก และชวงลาง 104 31.52 14 20 
อุปกรณตกแตงภายนอก 23 6.97 16 22.86 

อุปกรณภายใน 3 0.91 8 11.43 
เกจวัดมิเตอรและ อุปกรณอิเล็คทรอนิกส 8 2.42 3 4.29 

รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 32 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ 
มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 36.66 ลอและยาง มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 21.52 
ระบบเบรกและชวงลาง มีจํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 31.52 อุปกรณตกแตงภายนอก        
มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6.97 อุปกรณภายใน มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.91 เกจ
วัดมิเตอรและอุปกรณอิเล็คทรอนิคส มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.42    
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต 
เพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ 
มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.86 ลอและยาง มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 28.56 ระบบ
เบรกและชวงลาง มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 20 อุปกรณตกแตงภายนอก มีจํานวน 16 คน 
คิดเปนรอยละ 22.86 อุปกรณภายใน มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 11.43 เกจวัดมิเตอรและ 
อุปกรณอิเล็คทรอนิคส มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.29    
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ตารางที่ 33 จํานวนและรอยละของเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน
จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
เหตุผลในการเลือกซื้อ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด 6 1.82 2 2.86 

ความสวยงามของสินคาในการตกแตง 19 5.75 36 51.43 
มีความจําเปนในการใชงาน 111 33.64 19 27.14 

เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน 168 50.91 4 5.71 
พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณ

ตางๆ ท่ีมีอยูเดิม 
26 7.88 9 12.86 

รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 33 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต 
เพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี มีสินคาใหมๆออกสูตลาด มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 
1.82 ความสวยงามของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 5.75 มีความจําเปน
ในการใชงาน มีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 33.64 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน 
168 คน คิดเปนรอยละ 50.91 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ ที่มีอยูเดิมมี
จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 7.88   
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังนี้ มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด มีจํานวน 2 คน     
คิดเปนรอยละ 2.86 ความสวยงามของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 
51.43 มีความจําเปนในการใชงาน มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 27.14 เตรียมพรอมสําหรับ
การแขงขัน มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 5.71 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ
ที่มีอยูเดิมมีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.86 
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ตารางที่ 34 จํานวนและรอยละของประสบการณของการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการ
แขงขันที่เปนสินคาลอกเลียนแบบ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่นชอบ
ในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
การใชสินคาลอกเลียนแบบ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เคย 310 93.94 57 81.43 
ไมเคย 20 6.06 13 18.57 
รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 34 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีประสบการณการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันที่เปนสินคาลอกเลียนแบบในลําดับตางๆ ดังน้ี เคย มีจํานวน 310 คน คิดเปน
รอยละ 93.94 ไมเคย มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 6.06   
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีประสบการณการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่เปนสินคาลอกเลียนแบบในลําดับตางๆ ดังน้ี เคย มีจํานวน 57 คน 
คิดเปนรอยละ 81.43 ไมเคย มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 18.57    
 
ตารางที่ 35 จํานวนและรอยละของความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบของ

สินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบ
ในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
ความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคา

ลอกเลียนแบบ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

กังวล 312 94.55 50 71.43 
ไมกังวล 18 5.45 20 28.57 
รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 35 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคา
ลอกเลียนแบบของสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี กังวล มีจํานวน            
312 คน คิดเปนรอยละ 94.55 ไมกังวล มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 5.45    
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 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใช
สินคาลอกเลียนแบบของสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี กังวล มีจํานวน 
50 คน คิดเปนรอยละ 71.43 ไมกังวล มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 28.57    
 
ตารางที่ 36 จํานวนและรอยละของเหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบของสินคาประดับยนต

เพ่ือการแขงขันที่ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตง
รถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
เหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ราคาท่ีต่ํากวา 139 44.84 43 75.44 

คุณภาพท่ีใกลเคียงกัน 100 32.26 10 17.54 
ไมสามารถหาสินคาท่ีเปนสินคาลิขสิทธิ์ได 58 18.71 2 3.51 

ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทนี้ใน
ครั้งกอนๆ 

13 4.19 2 3.51 

รวม 310 100 57 100 

 
 จากตารางที่ 36 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีเหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 
ของสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี ราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 139 คน     
คิดเปนรอยละ 44.84 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 32.26 ไมสามารถ
หาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 18.71 ไมพบปญหาจากการใช
งานสินคาประเภทนี้ในครั้งกอนๆ มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 4.19 
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะเหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 
ของสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ีราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 43 คน คิดเปน
รอยละ 75.44 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 17.54 ไมสามารถหาสินคา
ที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.51 ไมพบปญหาจากการใชงานสินคา
ประเภทนี้ในครั้งกอนๆ มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.51     
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ตารางที่ 37 จํานวนและรอยละของบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออุปสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่นชอบใน
การตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
บุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ชางซอมรถ 128 38.79 9 12.86 

ผูจัดรายการรถยนตตางๆ 25 7.58 1 1.43 
กลุมเพ่ือน 74 22.42 40 57.14 

นักแขงท่ีเปน Presenter ของสินคานั้นๆ 34 10.30 0 0 
ไมม ี 69 20.91 20 28.57 
รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 37 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจใน
การเลือกซื้ออุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี ชางซอมรถมีจํานวน     
128 คน คิดเปนรอยละ 38.79 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 7.58 
กลุมเพ่ือนมีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 22.42 นักแขงที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ มี
จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 10.30 ไมมี มีจํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 20.91    
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีบุคคลท่ีมีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจในการเลือกซื้ออุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี ชางซอมรถมี
จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.86 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 
1.43 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 57.14 นักแขงที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ
มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ไมมี มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 28.57     
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ตารางที่ 38 จํานวนและรอยละของชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณตอคร้ังในการเลือกซ้ือ
อุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่น
ชอบในการตกแตงรถยนต 

ลักษณะของผูซื้อ 

นักแขงขันรถยนต 
ผูท่ีมีความชื่นชอบ 

ในการตกแตงรถยนต 
ชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณ 

ตอคร้ัง 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

100-1000 0 0 0 0 
1001-5000 18 5.45 17 24.29 
5001-10000 53 16.07 29 41.43 
10001-30000 108 32.72 14 20 
มากกวา 30000 151 45.76 10 14.28 

รวม 330 100 70 100 

 
 จากตารางที่ 38 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณ
ตอคร้ังในการเลือกซ้ืออุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี 100-1000 มี
จํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 5.45 5001-10000 
มีจํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 16.07 10001-30000 มีจํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 32.72  
มากกวา 30000 มีจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 45.76    
 สําหรับผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตจะมีชวงราคาในการซ้ือสินคาและ
อุปกรณตอคร้ังในการเลือกซ้ืออุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี        
100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 24.29  
5001-10000 มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 41.43 10001-30000 มีจํานวน 14 คน คิดเปน
รอยละ 20 มากกวา 30000 มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 14.28     
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 54 

 สวนที่ 4 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของการแขงขัน
รถยนต 
 
ตารางที่ 39 จํานวนและรอยละของความถี่ในการเลือกซ้ืออุปกรณสําหรับการแขงขันรถยนต

จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตประเภทตางๆ 
ประเภทของการแขงขัน 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally ความถี่ในการเลือกซื้ออุปกรณ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ทุกๆ สัปดาห 1 1.52 0 0 0 0 2 3.03 0 0 
ทุกๆ เดือน 32 48.48 20 30.30 15 22.73 29 43.94 11 16.67 

2-3 เดือนตอครั้ง 32 48.48 41 62.12 51 77.27 30 45.45 51 77.27 
มากกวา 3 เดือนครั้ง 1 1.52 5 7.58 0 0 5 7.58 4 6.06 

รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 39 พบวา นักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ จะมีความถี่ในการเลือก
ซื้อมากในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.52 ทุกๆ
เดือน มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 48.48 2-3 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 
48.48 มากกวา 3 เดือนคร้ัง มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.52   
 Drag ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ทุกๆ เดือน มีจํานวน 20 คน 
คิดเปนรอยละ 30.30 2-3 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 62.12 มากกวา 3 เดือน
คร้ัง มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.58   
 Drift ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ทุกๆเดือน มีจํานวน 15 คน     
คิดเปนรอยละ 22.73 2-3 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 77.27 มากกวา 3 เดือน
คร้ัง มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0   
 Gymhkana ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.03 ทุกๆ เดือน มีจํานวน 
29 คน คิดเปนรอยละ 43.49 2-3 เดือนตอคร้ัง มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 45.45 มากกวา 
3 เดือนคร้ัง มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.58  
 Rally ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ทุกๆ เดือน มีจํานวน 11 คน 
คิดเปนรอยละ 16.67 2-3 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 77.27 มากกวา 3 เดือน
คร้ัง มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 6.06   
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ตารางที่ 40 จํานวนและรอยละของสถานที่ในการเลือกซ้ืออุปกรณสําหรับการแขงขันรถยนต
จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตประเภทตางๆ 

ประเภทของการแขงขัน 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally สถานที่ในการเลือกซื้อ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
อูซอมรถ 10 15.14 11 16.67 3 4.54 4 6.06 11 16.67 

อินเตอรเน็ท/เว็บไซต 31 49.97 29 43.93 31 49.97 33 50 17 25.75 
เซียงกง 10 15.14 6 9.09 13 19.69 20 30.30 19 28.78 

รานคาประดับยนต 5 7.58 15 22.73 19 28.78 8 12.12 18 27.27 
อ่ืนๆ 10 15.14 5 7.58 0 0 1 1.51 1 1.51 
รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 40 พบวา นักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ จะมีสถานที่ในการเลือก
ซื้อในลําดับตางๆ ในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit อูซอมรถ มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 15.14  
อินเตอรเน็ท/เว็บไซต มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 49.97 เซียงกง มีจํานวน 10 คน คิดเปน
รอยละ 15.14 รานคาประดับยนต มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.58 อ่ืนๆ มีจํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 15.14  
  Drag อูซอมรถ มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 16.67 อินเทอรเน็ต/เว็บไซต               
มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 43.93 เซียงกง มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 9.09 รานคา
ประดับยนต มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 22.73 อ่ืนๆ มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.58   
 Drift อูซอมรถ มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54  อินเทอรเน็ต/เว็บไซต มีจํานวน 
31 คน คิดเปนรอยละ 49.97 เซียงกง มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 19.69 รานคาประดับยนต 
มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 28.78 อ่ืนๆ มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 28.78   
 Gymhkana อูซอมรถ มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 6.06 อินเทอรเน็ต/เว็บไซต          
มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 50 เซียงกง มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 30.30 รานคา
ประดับยนต มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 12.12 อ่ืนๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51   
 Rally อูซอมรถ มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 16.67 อินเทอรเน็ต/เว็บไซต มี
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 25.75 เซียงกง มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 28.78 รานคา
ประดับยนต มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 27.27 อ่ืนๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51   
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ตารางที่ 41 จํานวนและรอยละของการซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตใหมหรือเกาจําแนก
ระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 

ประเภทของการแขงขัน 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally ประเภทของสินคาในการเลือกซื้อ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
สินคาใหม 55 83.33 41 62.12 54 81.81 45 68.18 52 78.78 
สินคาเกา 11 16.67 25 37.88 12 18.19 21 31.82 14 21.22 
รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 41 พบวา นักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ จะมีการซ้ืออุปกรณเพ่ือ
การแขงขันรถยนตใหมหรือเกาในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit สินคาใหม ทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 
55 คน คิดเปนรอยละ 83.33 สินคาเกา มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 16.67   
 Drag สินคาใหมทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 62.12 สินคาเกา       
มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 37.88   
 Drift สินคาใหมทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 81.81 สินคาเกา       
มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 18.19   
 Gymhkana สินคาใหมทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 68.18 สินคาเกา 
มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 31.82    
 Rally สินคาใหมทุกๆ สัปดาห มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 78.78 สินคาเกา            
มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 21.22   
 
ตารางที่ 42 จํานวนและรอยละของแหลงที่มาของอุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต (สินคาเกา) 

จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 
ประเภทของการแขงขัน 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally แหลงที่มาของสินคา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

สินคาภายในประเทศ 3 30 11 45.83 9 75 5 23.80 5 35.71 
สินคาจากตางประเทศ 7 70 13 54.17 3 25 16 76.20 9 64.29 

รวม 10 100 24 100 12 100 21 100 14 100 

 
 จากตารางที่ 42 พบวา นักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆจะมีแหลงที่มาของอุปกรณ
เพ่ือการแขงขันรถยนต (สินคาเกา) ในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit สินคาภายในประเทศ มีจํานวน  
3 คน คิดเปนรอยละ 30 สินคาจากตางประเทศ มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 70   
 Drag สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 45.83 สินคาจาก
ตางประเทศ มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 54.17    
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 Drift สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 45.83 สินคาจาก
ตางประเทศ มีจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 54.17   
 Gymhkana สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 23.80 สินคาจาก
ตางประเทศ มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 76.20   
 Rally สินคาภายในประเทศ มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 35.71 สินคาจาก
ตางประเทศ มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 64.29   
 
ตารางที่ 43 จํานวนและรอยละของความคุนเคยกับสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันจาก

ประเทศผูผลิตจําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความช่ืนชอบในการตกแตงรถยนต 
ประเภทของการแขงขัน 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally ประเทศของผูผลิตตางๆ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

ญี่ปุน 37 56.06 36 54.54 33 50 34 51.51 12 18.18 
ไตหวัน 3 4.54 8 12.12 2 3.03 11 16.66 12 18.18 

สหรัฐอเมริกา 25 37.87 22 33.33 30 45.45 20 30.30 39 59.09 
สิงคโปร 0 0 0 0 1 1.51 1 1.51 2 3.03 

ออสเตรเลีย 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
อ่ืนๆ 1 1.51 0 0 0 0 0 0 1 1.51 
รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 43 พบวา นักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ จะมีความคุนเคยกับสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันจากประเทศผูผลิตในลําดับตางๆ ดังนี้ Circuit ญี่ปุน มีจํานวน       
37 คน คิดเปนรอยละ 56.06 ไตหวัน มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54 สหรัฐอเมริกา               
มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 37.87 สิงคโปร มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ออสเตรเลีย           
มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 อ่ืนๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51   
 Drag ญี่ปุน มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 54.54 ไตหวัน มีจํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 12.12 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 33.33 สิงคโปร มีจํานวน 0 คน   
คิดเปนรอยละ 0 ออสเตรเลีย มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 อ่ืนๆ มีจํานวน 0 คน คิดเปน  
รอยละ 0   
 Drift ญี่ปุน มีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 50 ไตหวัน มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 
3.03 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 45.45 สิงคโปร มีจํานวน 1 คน คิดเปน  
รอยละ 1.51 ออสเตรเลีย มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 อ่ืนๆ มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 
0  
 Gymhkana ญี่ปุน มีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 51.51 ไตหวัน มีจํานวน 11 คน 
คิดเปนรอยละ 16.66 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 30.30  สิงคโปร มีจํานวน    
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1 คน คิดเปนรอยละ 1.51 ออสเตรเลีย มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 อ่ืนๆ มีจํานวน 0 คน 
คิดเปนรอยละ 0   
 Rally ญี่ปุน มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 18.18 ไตหวัน มีจํานวน 12 คน คิดเปน
รอยละ 18.18 สหรัฐอเมริกา มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 59.09 สิงคโปร มีจํานวน 2 คน   
คิดเปนรอยละ 3.03 ออสเตรเลีย มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 อ่ืนๆ มีจํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 1.51   
 
ตารางที่ 44 จํานวนและรอยละของลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน จําแนก

ระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 
ประเภทของการแขงขัน 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally ลําดับการเลือกซื้อสินคา 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

เครื่องยนต ระบบเครื่องยนตและ
อุปกรณเพิ่มประสิทธิภาพ 

24 36.36 26 39.39 34 51.51 12 18.18 25 37.87 

ลอ ยาง  11 16.66 17 25.75 11 16.66 18 27.27 14 21.21 
ระบบเบรก และชวงลาง 27 40.90 15 22.72 13 19.69 30 45.45 19 28.78 
อุปกรณตกแตงภายนอก 3 4.54 2 3.03 7 10.60 5 7.57 6 9.09 

อุปกรณภายใน 0 0 3 4.54 0 0 0 0 0 0 
เกจวัด มิเตอรและอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส 
1 1.51 3 4.54 1 1.51 1 1.51 2 3.03 

รวม 66 100 66 100 66 100 66 0 66 100 

 
 จากตารางที่ 44 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit เครื่องยนต ระบบเคร่ืองยนตและอุปกรณเพ่ิม
ประสิทธิภาพ มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 36.36 ลอ ยาง มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
16.66 ระบบเบรค และชวงลาง มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 40.90 อุปกรณตกแตงภายนอก 
มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54 อุปกรณภายใน มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 เกจวัด 
มิเตอรและอุปกรณอิเล็คทรอนิคส มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51   
 Drag เครื่องยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ มีจํานวน 26 คน 
คิดเปนรอยละ 39.39 ลอและยาง มีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 25.75 ระบบเบรคและชวงลาง 
มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 22.72 อุปกรณตกแตงภายนอก มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 
3.03 อุปกรณภายใน มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54 เกจวัด มิเตอรและอุปกรณ
อิเล็กทรอนิกส มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54   
 Drift เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ มีจํานวน 34 คน   
คิดเปนรอยละ 51.51 ลอ ยาง มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 16.66 ระบบเบรค และชวงลาง มี
จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 19.69 อุปกรณตกแตงภายนอก มีจํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 
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10 อุปกรณภายใน มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 เกจวัด มิเตอรและอุปกรณอิเล็กทรอนิกส    
มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51   
 Gymhkana เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ มีจํานวน     
12 คน คิดเปนรอยละ 18.18 ลอ ยาง มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 27.27 ระบบเบรค และ
ชวงลาง มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 45.45 อุปกรณตกแตงภายนอก มีจํานวน 5 คน       
คิดเปนรอยละ 7.57 อุปกรณภายใน มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 เกจวัด มิเตอรและ 
อุปกรณอิเล็คทรอนิคส มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51  
 Rally เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ มีจํานวน 25 คน 
คิดเปนรอยละ 37.87 ลอและยาง มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 21.21 ระบบเบรคและชวงลาง 
มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 28.78 อุปกรณตกแตงภายนอก มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 
9.09 อุปกรณภายใน มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 เกจวัด มิเตอรและอุปกรณอิเล็กทรอนิกส 
มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.03   
 
ตารางที่ 45 จํานวนและรอยละของเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน

จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 
ประเภทของการแขงขัน 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally เหตุผลในการเลือกซื้อ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด 1 1.51 2 3.03 1 1.51 1 1.51 1 1.51 
ความสวยงามของสินคา 

ในการตกแตง 
2 3.03 9 13.63 1 1.51 6 9.09 1 1.51 

มีความจําเปนในการใชงาน 28 42.42 23 34.84 21 31.81 19 28.78 20 30.30 
เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน 27 40.90 27 40.90 41 62.12 34 51.51 39 59.09 
พบขอพกพรองในการใชงานจาก

อุปกรณตางๆที่มีอยูเดิม 
8 12.12 5 7.57 2 3.03 6 9.09 5 7.57 

รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 45 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันดังน้ี Circuit มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51  
ความสวยงามของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.03 มีความจําเปนใน   
การใชงาน มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 42.42 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน    
27 คน คิดเปนรอยละ 40.90 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ ที่มีอยูเดิมมีจํานวน 
8 คน คิดเปนรอยละ 12.12 
 Drag มีสินคาใหมๆออกสูตลาด มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.03 ความสวยงาม
ของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 13.63 มีความจําเปนในการใชงาน        
มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 34.84 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน 27 คน คิดเปน
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รอยละ 40.90 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ ที่มีอยูเดิมมีจํานวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 7.57    
 Drift มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51 ความสวยงาม
ของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51 มีความจําเปนในการใชงาน มี
จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 34.84 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน 41 คน คิดเปน
รอยละ 62.12 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆท่ีมีอยูเดิมมีจํานวน 2 คน คิดเปน
รอยละ 3.03    
 Gymhkana มีสินคาใหมๆออกสูตลาด มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51 ความ
สวยงามของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 9.09 มีความจําเปนในการใชงาน 
มีจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 28.78 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน 34 คน คิดเปน
รอยละ 51.51 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ ที่มีอยูเดิมมีจํานวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 9.09   
 Rally มีสินคาใหมๆออกสูตลาด มีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51 ความสวยงาม
ของสินคาในการตกแตงมีจํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.51 มีความจําเปนในการใชงาน          
มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 30.30 เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน มีจํานวน 39 คน คิดเปน
รอยละ 59.09 พบขอพกพรองในการใชงานจากอุปกรณตางๆ ที่มีอยูเดิมมีจํานวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 7.57 
 
ตารางที่ 46 จํานวนและรอยละของประสบการณของการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการ

แขงขันที่เปนสินคาลอกเลียนแบบ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มีความชื่นชอบ
ในการตกแตงรถยนต 

ประเภทของการแขงขัน 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally การใชสินคาลอกเลียนแบบ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
เคย 54 81.81 64 96.96 63 95.45 64 96.96 65 98.48 
ไมเคย 12 18.19 2 3.04 3 4.55 2 3.04 1 1.52 
รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 46 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีประสบการณของการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่เปนสินคาลอกเลียนแบบดังนี้ Circuit เคย มีจํานวน 54 คน คิดเปน
รอยละ 81.81 ไมเคย มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 18.19   
 Drag เคย มีจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 96.96 ไมเคย มีจํานวน 2 คน คิดเปน   
รอยละ 3.04   
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 Drift เคย มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 95.45 ไมเคย มีจํานวน 3 คน คิดเปน   
รอยละ 4.55   
 Gymhkana เคย มีจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 96.96 ไมเคย มีจํานวน 2 คน      
คิดเปนรอยละ 3.04   
 Rally เคย มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 98.48 ไมเคย มีจํานวน 1 คน คิดเปน   
รอยละ 1.52   
 
ตารางที่ 47 จํานวนและรอยละของความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบของ

สินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 
ประเภทของการแขงขัน 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally 
ความกังวลเก่ียวกับการเลือกใช

สินคาลอกเลียนแบบ 
จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

กังวล 61 92.42 60 90.90 65 98.48 60 90.90 66 100 
ไมกังวล 5 7.58 6 9.10 1 1.52 6 9.10 0 0 
รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 47 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคา
ลอกเลียนแบบของสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit กังวล มีจํานวน 
61 คน คิดเปนรอยละ 92.42 ไมกังวล มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.58 
 Drag กังวล มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 90.90 ไมกังวล มีจํานวน 6 คน คิดเปน
รอยละ 9.10    
 Drift กังวล มีจํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 98.48 ไมกังวล มีจํานวน 1.52 คน       
คิดเปนรอยละ 1.52    
 Gymhkana กังวล มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 90.90 ไมกังวล มีจํานวน 6 คน 
คิดเปนรอยละ 9.10     
 Rally กังวล มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 100 ไมกังวล มีจํานวน 0 คน คิดเปน
รอยละ 0    
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ตารางที่ 48 จํานวนและรอยละของเหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบของสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันที่ จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 

ประเภทของการแขงขัน 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally 

เหตุผลในการเลือกใชสินคา
ลอกเลียนแบบ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ราคาท่ีต่ํากวา 33 61.11 31 48.43 20 31.74 34 53.12 21 32.30 

คุณภาพท่ีใกลเคียงกัน 8 14.81 21 32.81 31 49.20 15 23.43 25 38.46 
ไมสามารถหาสินคาท่ีเปนสินคา 

ลิขสิทธ์ิได 
11 20.37 10 15.62 9 14.28 14 21.87 14 21.53 

ไมพบปญหาจากการใชงานสินคา
ประเภทนี้ในครั้งกอนๆ 

2 3.70 2 31.25 3 4.76 1 1.56 5 7.69 

รวม 54 100 64 100 63 100 64 100 65 100 

 
 จากตารางที่ 48 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคา
ลอกเลียนแบบของสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit ราคาที่ต่ํากวามี
จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 61.11 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 
14.81 ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 20.37 ไมพบ
ปญหาจากการใชงานสินคาประเภทนี้ในครั้งกอนๆ มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.70   
 Drag ราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 48.43 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมี
จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 32.81 ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน        
10 คน คิดเปนรอยละ 15.62  ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทน้ีในคร้ังกอนๆ มี
จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 31.25  
 Drift ราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 31.74 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมี
จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 49.20 ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน 9 คน 
คิดเปนรอยละ 14.28 ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทน้ีในครั้งกอนๆ มีจํานวน 3 คน 
คิดเปนรอยละ 4.76    
 Gymhkana ราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 53.12 คุณภาพที่ใกลเคียง
กันมีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 23.43  ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน 
14 คน คิดเปนรอยละ 21.84 ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทนี้ในคร้ังกอนๆ มีจํานวน 
1 คน คิดเปนรอยละ 1.56   
 Rally ราคาที่ต่ํากวามีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 32.30 คุณภาพที่ใกลเคียงกันมี
จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 38.46 ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได มีจํานวน       
14 คน คิดเปนรอยละ 21.53 ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทนี้ในคร้ังกอนๆ มีจํานวน 
5 คน คิดเปนรอยละ 7.69 
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ตารางที่ 49 จํานวนและรอยละของบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจในการเลือกซื้ออุปสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 

ประเภทของการแขงขัน 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally 

บุคคลที่มีผลกระทบ 
ตอการตัดสินใจ 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
ชางซอมรถ 32 48.48 34 51.51 31 46.96 15 22.72 16 24.24 

ผูจัดรายการรถยนตตางๆ 4 6.06 4 6.06 3 4.54 8 12.12 6 9.09 
กลุมเพื่อน 12 18.18 11 16.66 10 15.15 24 36.36 17 25.75 

นักแขงท่ีเปน Presenter ของสินคา
นั้นๆ 

3 4.54 5 7.57 9 13.63 8 12.12 9 13.63 

ไมมี 15 22.72 12 18.18 13 19.69 11 16.66 18 27.27 
รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 49 พบวา นักแขงขันรถยนตจะบุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจใน
การเลือกซ้ืออุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังนี้ Circuit ชางซอมรถมี
จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 48.48 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 
6.06 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 18.18 นักแขงที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ
มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54 ไมมี มีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 22.72   
 Drag ชางซอมรถมีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 51.51 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ    
มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 6.06 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 16.66 นักแขงที่
เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ มีจํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 7.57 ไมมี จํานวน 12 คน        
คิดเปนรอยละ 18.18   
 Drift ชางซอมรถมีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 46.96 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ     
มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 15.15 นักแขงที่
เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 13.63 ไมมีจํานวน 13 คน       
คิดเปนรอยละ 19.69   
 Gymhkana ชางซอมรถมีจํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 22.72 ผูจัดรายการรถยนต
ตางๆ มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 12.12 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 36.36  
นักแขงที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 12.12 ไมมีจํานวน     
11 คน คิดเปนรอยละ 16.66   
 Rally ชางซอมรถมีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 24.24 ผูจัดรายการรถยนตตางๆ    
มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 9.09 กลุมเพ่ือนมีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 25.75 นักแขงที่
เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ มีจํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 13.63 ไมมีจํานวน 18 คน      
คิดเปนรอยละ 27.27    
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ตารางที่ 50 จํานวนและรอยละของชวงราคาในการซ้ือสินคาและอุปกรณตอครั้งในการเลือกซื้อ
อุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันที่จําแนกระหวางนักแขงขันรถยนตในประเภทตางๆ 

ประเภทของการแขงขัน 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally 

ชวงราคาในการซื้อสินคาและ
อุปกรณตอครั้ง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 
100-1000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 
1001-5000 2 3.03 4 6.06 1 1.51 10 15.15 1 1.51 
5001-10000 16 24.24 10 15.15 3 4.54 22 33.33 2 3.03 
10001-30000 26 39.39 23 34.84 11 16.66 29 43.93 19 28.78 
มากกวา 30000 22 33.33 29 43.93 51 77.27 5 7.57 44 66.66 

รวม 66 100 66 100 66 100 66 100 66 100 

 
 จากตารางที่ 50 พบวา นักแขงขันรถยนตจะมีชวงราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณ
ตอคร้ังในการเลือกซ้ืออุปสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในลําดับตางๆ ดังน้ี Circuit           
100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.03 
5001-10000 มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 24.24 10001-30000 มีจํานวน 26 คน คิดเปน
รอยละ 39.39 มากกวา 30000 มีจํานวน 22 คิดเปนรอยละ 33.33    
 Drag 100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 4 คน       
คิดเปนรอยละ 6.06 5001-10000 มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 15.15 10001-30000              
มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 34.84 มากกวา 30000 มีจํานวน 29 คิดเปนรอยละ 43.93   
 Drift 100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 1 คน คิดเปน
รอยละ 1.51 5001-10000 มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 4.54 10001-30000 มีจํานวน 11 คน 
คิดเปนรอยละ 16.66 มากกวา 30000 มีจํานวน 51 คิดเปนรอยละ 77.27   
 Gymhkana 100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 15.15 5001-10000 มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 33.33 10001-30000        
มีจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 43.93 มากกวา 30000 มีจํานวน 5 คิดเปนรอยละ 7.57   
 Rally 100-1000 มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 1001-5000 มีจํานวน 1 คน      
คิดเปนรอยละ 1.51 5001-10000 มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 3.03 10001-30000 มีจํานวน 
19 คน คิดเปนรอยละ 28.78 มากกวา 30000 มีจํานวน 44 คิดเปนรอยละ 66.66   
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 สวนที่ 5 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต 
 
ตารางที่ 51 ปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

ปจจัยการตลาดในดานผลิตภัณฑ 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(แปรผล) 

ตราสินคา/โลโก/ยีหอ 
165 

41.25 
194 

48.50 
35 

8.75 
4 

1.00 
2 

0.50 
4.29 

ประเทศของผูผลิต 
98 

24.50 
212 

53.00 
78 

19.50 
7 

1.75 
5 

1.25 
3.98 

รูปรางความสวยงามหรือสี 
81 

20.25 
209 

52.25 
101 

25.25 
7 

1.75 
2 

0.50 
3.90 

ความแข็งแรงคงทน 
142 

35.50 
193 

48.25 
62 

15.50 
2 

0.50 
1 

0.25 
4.18 

เปนอุปกรณท่ีเคยใชอยูแลว 
77 

19.25 
206 

51.50 
109 

27.25 
6 

1.50 
2 

0.50 
3.88 

เปนอุปกรณท่ีเพิ่งวางจําหนาย 
40 

10.00 
151 

37.75 
173 

43.25 
28 

7.00 
8 

2.00 
3.47 

คาเฉล่ียแปรผล 3.95 

หมายเหตุ : ระดับท่ีมีผล มากท่ีสุด 4.51-5.00 มาก 3.51-4.50 ปานกลาง 2.51-3.50 นอย 1.51-2.50 นอย
ท่ีสุด 1.00-1.50 
 
 จากตารางที่ 51 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับ มาก มีคาเฉลี่ย
รวม 3.95 
 โดยปจจัยในดานผลิตภัณฑที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนต
ในปจจัยยอยตางๆ มีคาเฉลี่ยดังนี้ 
 ตราสินคา/โลโก/ยีหอ มีคาเฉลี่ย 4.29 ระดับที่มีผล มาก 
 ประเทศของผูผลิต มีคาเฉลี่ย 3.98 ระดับที่มีผล มาก 
 รูปรางความสวยงามหรือสี มีคาเฉลี่ย 3.90 ระดับที่มีผล มาก 
 ความแข็งแรงคงทน มีคาเฉลี่ย 4.18 ระดับที่มีผล มาก 
 เปนอุปกรณที่เคยใชอยูแลว มีคาเฉลี่ย 3.88 ระดับที่มีผล มาก 
 เปนอุปกรณที่เพ่ิงวางจําหนาย มีคาเฉลี่ย 3.47 ระดับที่มีผล ปานกลาง 
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ตารางที่ 52 ปจจัยทางการตลาดในดานราคา 
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 
ปจจัยการตลาดในดานราคา 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(แปรผล) 

ราคาใกลเคียงกับอุปกรณเดิมท่ีซื้อจาก
บริษัทหรือศูนยผูใหบริการ 

36 
9.00 

199 
49.75 

142 
35.50 

19 
4.75 

4 
1.00 

3.61 

ราคาใกลเคียงกับราคาในตางประเทศ 
42 

10.50 
194 

48.50 
143 

35.75 
17 

4.25 
4 

1.00 
3.63 

ราคาสูงกวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
33 

8.25 
147 

36.75 
179 

44.75 
30 

7.50 
11 

2.75 
3.40 

ราคาต่ํากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน 
47 

11.75 
172 

43.00 
155 

38.75 
22 

5.50 
4 

1.00 
3.59 

คาเฉล่ียแปรผล 3.55 

หมายเหตุ : ระดับท่ีมีผล มากท่ีสุด 4.51-5.00 มาก 3.51-4.50 ปานกลาง 2.51-3.50 นอย 1.51-2.50 นอย
ท่ีสุด 1.00-1.50 
 
 จากตารางที่ 52 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดดานราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อ
อุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับ 3.55 มีคาเฉลี่ยรวม 
มาก  
 โดยปจจัยในดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตใน
ปจจัยยอยตางๆ มีคาเฉลี่ยดังน้ี 
 ราคาใกลเคียงกับอุปกรณเดิมที่ซื้อจากบริษัทหรือศูนยผูใหบริการมีคาเฉลี่ย 3.61 
ระดับที่มีผล มาก 
 ราคาใกลเคียงกับราคาในตางประเทศ มีคาเฉลี่ย 3.63 ระดับที่มีผล มาก 
 ราคาสูงกวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน มีคาเฉลี่ย 3.40 ระดับที่มีผล ปานกลาง 
 ราคาต่ํากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน มีคาเฉลี่ย 3.59 ระดับที่มีผล มาก 
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ตารางที่ 53 ปจจัยทางการตลาดในดานชองทางจัดจําหนาย 
ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยการตลาดในดานชองทาง 
จัดจําหนาย  จํานวน 

(รอยละ) 
จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(แปรผล) 

ทําเลท่ีตั้งเดินทางไปซื้องาย 
57 

14.25 
223 

55.75 
100 

25.00 
13 

3.25 
7 

1.75 
3.78 

มีชองทางการจัดจําหนายท่ีอํานวยความ
สะดวกเชน เว็บไซต,Fanpage 

95 
23.75 

196 
49.00 

97 
24.25 

7 
1.75 

5 
1.25 

3.93 

คาเฉล่ียแปรผล 3.85 

หมายเหตุ : ระดับท่ีมีผล มากท่ีสุด 4.51-5.00 มาก 3.51-4.50 ปานกลาง 2.51-3.50 นอย 1.51-2.50 นอย
ท่ีสุด 1.00-1.50 
 
 จากตารางที่ 53 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดดานชองทางจัดจําหนายมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อปุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับ มาก   
มีคาเฉลี่ยรวม 3.85 
 โดยปจจัยในดานชองทางจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขัน 
รถยนตในปจจัยยอยตางๆ มีคาเฉลี่ยดังนี้ 
 ทําเลที่ตั้งเดินทางไปซื้องายมีคาเฉลี่ย 3.78 ระดับที่มีผล มาก 
 มีชองทางการจัดจําหนายที่อํานวยความสะดวกเชน เว็บไซต, Fanpage มีคาเฉลี่ย 
3.93 ระดับที่มีผล มาก 
 
ตารางที่ 54 ปจจัยทางการตลาดในดานการสงเสริมการขาย 

ระดับที่มีผลตอการตัดสินใจ 
มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด ปจจัยการตลาดในดานการสงเสริม 

การขาย  จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

จํานวน 
(รอยละ) 

คาเฉล่ีย 
(แปรผล) 

การใหสวนลดพิเศษในโอกาสตางๆ 
92 

23.00 
189 

47.25 
98 

24.50 
18 

4.50 
3 

0.75 
3.87 

การจัดแสดงสินคาในงานตางๆ 
65 

16.25 
207 

51.75 
104 

26.00 
17 

4.25 
7 

1.75 
3.77 

การลงนิตยสาร 
66 

16.50 
188 
4.50 

118 
29.50 

21 
5.25 

7 
1.75 

3.71 

การใชสื่อออนไลน 
151 

37.75 
178 

44.50 
60 

15.00 
7 

1.75 
4 

1.00 
4.16 

การรวมรายการขายกับธนาคารเชน การ
ผอนชําระสินคาดอกเบี้ย 0 % 

65 
16.25 

221 
55.25 

80 
20.00 

14 
3.50 

20 
5.00 

3.74 

คาเฉล่ียแปรผล 3.85 

หมายเหตุ : ระดับที่มีผล มากที่สุด 4.51-5.00 มาก 3.51-4.50 ปานกลาง 2.51-3.50 นอย 
1.51-2.50 นอยที่สุด 1.00-1.50 
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 จากตารางที่ 54 พบวาปจจัยสวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการขายมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อปุปกรณเพ่ือการแขงขันรถยนตของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในประดับ 
มาก มีคาเฉลี่ยรวม 3.85 
 โดยปจจัยในดานชองทางจัดจําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณเพ่ือการ
แขงขันรถยนตในปจจัยยอยตางๆ มีคาเฉลี่ยดังน้ี 
 การใหสวนลดพิเศษในโอกาสตางๆมีคาเฉลี่ย 3.87 ระดับที่มีผล มาก 
 การจัดแสดงสินคาในงานตางๆ มีคาเฉลี่ย 3.77 ระดับที่มีผล มาก 
 การลงนิตยสาร มีคาเฉลี่ย 3.71 ระดับที่มีผล มาก 
 การใชสื่อออนไลน มีคาเฉลี่ย 4.16 ระดับที่มีผล มาก 
 การรวมรายการขายกับธนาคารเชน การผอนชําระสินคาดอกเบี้ย 0 % มีคาเฉลี่ย 
3.74 ระดับที่มีผล มาก 
 
 สวนที่ 6 การทดสอบสมมุติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ระหวางผูบริโภคท่ีเปนนักแขงขันรถยนตและผูบริโภคท่ีไมไดเปนนัก
แขงขันรถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานผลิตภัณฑการตัดสินใจเลือกชื้อสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 55 เปรียบเทียบจํานวนระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน

รถยนตจะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานผลิตภัณฑการตัดสินใจเลือกชื้อสินคา
ประดับยนต เพ่ือการแขงขัน 

Group Statistics 

 
5. ทานเปนนักแขงขัน 

รถยนตหรือไม 
N Mean Std. Deviation 

Std. Error 
Mean 

19. ตราสินคา/โลโก/ยี่หอ ใช 
ไมใช 

330 
70 

4.31 
4.21 

.706 

.720 
.039 
.086 

20. ประเทศของผูผลิต ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.98 
3.94 

.712 
1.089 

.039 

.130 
21. รูปรางความสวยงามหรือสี ใช 

ไมใช 
330 
70 

3.83 
4.24 

.700 

.875 
.039 
.105 

22. ความแข็งแรงคงทน ใช 
ไมใช 

330 
70 

4.08 
4.64 

.710 

.591 
.039 
.071 

23. เปนอุปกรณที่เคยใชอยูแลว ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.85 
3.99 

.718 

.860 
.040 
.103 

24. เปนอุปกรณที่เพิ่งวางจําหนาย ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.59 
2.90 

.787 

.871 
.043 
.104 
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ตารางที่ 56 เปรียบเทียบคาสถิติระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน
รถยนตจะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานผลิตภัณฑการตัดสินใจเลือกชื้อสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 

Independent Samples Test 
Levene’s Test for 

Equality of Variances 
T-test for Equality of Means 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 
Sig. 

(2-talled) 
Mean 

Difference 
Std. Error 
Difference 

Lower Upper 
19. ตราสินคา/โลโก/ย่ีหอ Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

.242 .623 .984 
 

.972 

398 
 

99.156 

.326 
 

.334 

.09 
 

.09 

.093 
 

.094 

-.092 
 

-.096 

.275 
 

.279 
20. ประเทศของผูผลิต Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

44.071 .000 .404 
 

.309 

398 
 

81.960 

.687 
 

.758 

.04 
 

.04 

.104 
 

.136 

-.163 
 

-.228 

.246 
 

.312 
21. รูปรางความสวยงามหรือสี Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

11.644 .001 -4.307 
 

-3.727 

398 
 

88.640 

.000 
 

.000 

-.42 
 

-.42 

.096 
 

.111 

-.605 
 

-.637 

-.226 
 

-.194 
22. ความแข็งแรงคงทน Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

.068 .794 -6.142 
 

-9.916 

398 
 

115.438 

.000 
 

.000 

-.56 
 

-.56 

.091 
 

.081 

-.737 
 

-.718 

-.379 
 

-.398 
23. เปนอุปกรณท่ีเคยใชอยูแลว Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

1.283 .258 -1.369 
 

-1.219 

398 
 

90.534 

.172 
 

.226 

-.13 
 

-.13 

.098 
 

.110 

-.327 
 

-.353 

.058 
 

.084 
24. เปนอุปกรณท่ีเพิ่งวางจําหนาย Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

2.201 .139 6.515 
 

6.102 

398 
 

94.422 

.000 
 

.000 

.69 
 

.69 

.106 
 

.113 

.480 
 

.464 

.895 
 

.912 
Product Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

1.497 .222 -.794 
 

-.791 

398 
 

100.000 

.427 
 

.431 

-.0477 
 

-.0477 

.06004 
 

.06029 

-.16572 
 

-.16731 

.07034 
 

.07193 

 
 1. ความสําคัญของปจจัยยอยดานผลิตภัณฑโดยรวม 
     สมมติฐานทางสถิติ 
     H0 : นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวม ไมแตกตางกัน 
  H1 :  นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมแตกตางกัน 
  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดย Independent T-Test ใชกลุมตัวอยางทั้ง
สองกลุมเปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ 
Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
  ในหัวขอน้ี P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.427, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีมากกวาระดับนัยสําคัญ จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 ทําใหสามารถสรุปไดวา 
นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจ
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เลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม ไมแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 2 ระหวางผูบริโภคที่เปนนักแขงขันรถยนตและผูบริโภคที่ไมไดเปนนักแขงขัน 
รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยดานราคาในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 57 เปรียบเทียบจํานวนระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน

รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานราคาการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับ
ยนตเพ่ือการแขงขัน 

Group Statistics 

 
5. ทานเปนนักแขงขัน 

รถยนตหรือไม 
N Mean Std. Deviation 

Std. Error 
Mean 

25. ราคาใกลเคียงกับอุปกรณเดิมที่
ซ้ือจากบริษัทหรือศูนยผูใหบริการ 

ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.61 
3.60 

.711 

.954 
.039 
.114 

26. ราคาใกลเคียงกับราคาใน
ตางประเทศ 

ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.66 
3.51 

.715 

.974 
.039 
.116 

27. ราคาสูงกวาเม่ือเปรียบเทียบ
กับยี่หออื่น ถาเปนสินคาแบบ
เดียวกัน 

ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.45 
3.20 

.763 
1.162 

.042 

.139 

28. ราคาตํ่ากวาเม่ือเปรียบเทียบ
กับยี่หออื่น ถาเปนสินคาแบบ
เดียวกัน 

ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.54 
3.81 

.760 

.967 
.042 
.116 

Price ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.5644 
3.5321 

.48752 

.68752 
.02684 
.08217 

 
ตารางที่ 58 เปรียบเทียบคาสถิติระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน

รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานราคาการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับ
ยนตเพ่ือการแขงขัน  

Independent Samples Test 
Levene’s Test for 

Equality of Variances 
T-test for Equality of Means 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 
Sig. 

(2-talled) 
Mean 

Difference 
Std. Error 
Difference 

Lower Upper 
25. ราคาใกลเคียงกับอุปกรณเดิมท่ี
ซ้ือจากบริษัทหรือศูนยผูใหบริการ 

Equal Variances Assumed 
Equal Variances Not 
Assumed 

10.960 .001 .121 
 

.101 

398 
 

85.970 

.903 
 

.920 

.01 
 

.01 

.100 
 

.121 

-.184 
 

-.228 

.208 
 

.252 
26. ราคาใกลเคียงกับราคาใน
ตางประเทศ 

Equal Variances Assumed 
Equal Variances Not 
Assumed 

17.743 .000 1.421 
 

1.166 

398 
 

85.446 

.156 
 

.247 

.14 
 

.14 

.101 
 

.123 

-.055 
 

-.101 

.342 
 

.388 
27. ราคาสูงกวาเม่ือเปรียบเทียบกับ
ย่ีหออื่น ถาเปนสินคาแบบเดียวกัน 

Equal Variances Assumed 
Equal Variances Not 
Assumed 

25.011 .000 2.205 
 

1.691 

398 
 

82.049 

.028 
 

.095 

.25 
 

.25 

.111 
 

.145 

.027 
 

-.043 

.454 
 

.534 
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ตารางที่ 58 เปรียบเทียบคาสถิติระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน
รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานราคาการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับ
ยนตเพ่ือการแขงขัน (ตอ)  

Independent Samples Test 
Levene’s Test for 

Equality of Variances 
T-test for Equality of Means 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 
Sig. 

(2-talled) 
Mean 

Difference 
Std. Error 
Difference 

Lower Upper 
28. ราคาต่ํากวาเม่ือเปรียบเทียบกับ
ย่ีหออื่น ถาเปนสินคาแบบเดียวกัน 

Equal Variances Assumed 
Equal Variances Not 
Assumed 

2.629 .106 -2.584 
 

-2.211 

398 
 

87.917 

.010 
 

.030 

-.27 
 

-.27 

.105 
 

.123 

-.479 
 

-.516 

-.065 
 

-.027 
Product Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

9.819 .002 .464 
 

.373 

398 
 

84.303 

.643 
 

.710 

.0323 
 

.0323 

.06943 
 

.08645 

-.10425 
 

-.13965 

.16875 
 

.20415 

 
 2. ความสําคัญของปจจัยยอยดานราคาโดยรวม 
    สมมติฐานทางสถิติ 
     H0  :  นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวม ไมแตกตางกัน 
  H1  :  นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัยดาน
ผลิตภัณฑโดยรวมแตกตางกัน 
  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดย Independent T-Test ใชกลุมตัวอยางทั้ง
สองกลุมเปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ 
Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
  ในหัวขอนี้ P (ความนาจะเปน) เทากับ .710, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ จึงยอมรับ H0 และ ปฏิเสธ H1 ทําใหสามารถสรุป 
ไดวา นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานปจจัยดานราคาโดยรวม ไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 3 ระหวางผูบริโภคที่เปนนักแขงขันรถยนตและผูบริโภคที่ไมไดเปนนักแขงขัน
รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยดานชองทางจัดจําหนายในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันแตกตางกัน 
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ตารางที่ 59 เปรียบเทียบจํานวนระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน
รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานชองทางการจัดจําหนายในการตัดสินใจ
เลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 

Group Statistics 

 
5. ทานเปนนักแขงขัน 

รถยนตหรือไม 
N Mean Std. Deviation 

Std. Error 
Mean 

29. ทําเลท่ีตั้งเดินทางไปซื้องาย ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.83 
3.50 

.688 
1.139 

.038 

.136 
30. มีชองทางการจัดจําหนายที่
อํานวยความสะดวก เชน เว็บไซต, 
Fanpage 

ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.93 
3.90 

.748 
1.065 

.041 

.127 

Place ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.8803 
3.7000 

.58091 

.94562 
.03198 
.11302 

 
ตารางที่ 60 เปรียบเทียบคาสถิติระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน

รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานชองทางการจัดจําหนายในการตัดสินใจ
เลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 

Independent Samples Test 
Levene’s Test for 

Equality of Variances 
T-test for Equality of Means 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 
Sig. 

(2-talled) 
Mean 

Difference 
Std. Error 
Difference 

Lower Upper 
29. ทําเลท่ีตั้งเดินทางไปซ้ืองาย Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

48.663 .000 3.226 
 

2.359 

398 
 

80.003 

.001 
 

.021 

.33 
 

.33 

.103 
 

.141 

.130 
 

.052 

.536 
 

.615 
30. มีชองทางการจัดจําหนายท่ี
อํานวยความสะดวก เชน เว็บไซต, 
Fanpage 

Equal Variances Assumed 
Equal Variances Not 
Assumed 

12.628 .000 .255 
 

.204 

398 
 

84.010 

.799 
 

.839 

.03 
 

.03 

.107 
 

.134 

-.183 
 

-.239 

.237 
 

.293 
Place Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

26.449 .000 2.080 
 

1.535 

398 
 

80.381 

.038 
 

.129 

.1803 
 

.1803 

.08669 
 

.11746 

.00988 
 

-.05343 

.35073 
 

.41404 

 
 3. ความสําคัญของปจจัยยอยดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 
    สมมติฐานทางสถิติ 
     H0 : นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัย       
ดานชองทางจัดจําหนายโดยรวม ไมแตกตางกัน 
  H1 : นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัย       
ดานชองทางจัดจําหนายโดยรวม แตกตางกัน 
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  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดย Independent T-Test ใชกลุมตัวอยางทั้ง
สองกลุมเปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ 
Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
  ในหัวขอน้ี P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.129, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 ทําใหสามารถสรุปได
วา นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจ
เลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานปจจัยดานชองทางจัดจําหนายโดยรวม              
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สมมติฐานที่ 4 ระหวางผูบริโภคท่ีเปนนักแขงขันรถยนตและผูบริโภคท่ีไมไดเปนนัก
แขงขันรถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการขายในการตัดสินใจเลือก
ชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 61 เปรียบเทียบจํานวนระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน

รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานการสงเสริมการขายในการตัดสินใจเลือก
ชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 

Group Statistics 

 
5. ทานเปนนักแขงขัน 

รถยนตหรือไม 
N Mean Std. Deviation 

Std. Error 
Mean 

31. การใหสวนลดพิเศษในโอกาส
ตางๆ 

ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.86 
3.94 

.772 
1.115 

.043 

.133 
32. การจัดแสดงสินคาในงานตางๆ ใช 

ไมใช 
330 
70 

3.82 
3.53 

.767 
1.073 

.042 

.128 
33. การลงนิตยสาร ใช 

ไมใช 
330 
70 

3.83 
3.17 

.786 
1.007 

.043 

.120 
34. การใชส่ือออนไลน ใช 

ไมใช 
330 
70 

4.16 
4.16 

.782 

.958 
.043 
.114 

35. ผอนชําระสินคาดอกเบ้ีย 0% ใช 
ไมใช 

330 
70 

3.82 
3.40 

.731 
1.564 

.040 

.187 
Promotion ใช 

ไมใช 
330 
70 

3.8958 
3.6400 

.52446 

.74492 
.02887 
.08903 
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ตารางที่ 62 เปรียบเทียบคาสถิติระหวางผูที่เปนนักแขงขันรถยนตกับผูที่ชื่นชอบการแขงขัน
รถยนต จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในดานการสงเสริมการขายในการตัดสินใจเลือก
ชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 

Independent Samples Test 
Levene’s Test for 

Equality of Variances 
T-test for Equality of Means 

95% Confidence 
Interval of the 

Difference 

  

F Sig. t df 
Sig. 

(2-talled) 
Mean 

Difference 
Std. Error 
Difference 

Lower Upper 
31. การใหสวนลดพิเศษในโอกาส
ตางๆ 

Equal Variances Assumed 
Equal Variances Not 
Assumed 

31.332 .000 -.770 
 

-.610 

398 
 

83.585 

.442 
 

.544 

-.09 
 

-.09 

.111 
 

.140 

-.303 
 

-.363 

.133 
 

.193 
32. การจัดแสดงสินคาในงานตางๆ Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

22.006 .000 2.629 
 

2.122 

398 
 

84.574 

.009 
 

.037 

.29 
 

.29 

.109 
 

.135 

.072 
 

.018 

.501 
 

.555 
33. การลงนิตยสาร Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

5.851 .016 6.017 
 

5.129 

398 
 

87.677 

.000 
 

.000 

.66 
 

.66 

.109 
 

.128 

.442 
 

.402 

.870 
 

.910 
34. การใชสื่อออนไลน Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

2.637 .105 .061 
 

.053 

398 
 

89.524 

.952 
 

.958 

.01 
 

.01 

.107 
 

.122 

-.204 
 

-.236 

.217 
 

.249 
35. ผอนชําระสินคาดอกเบ้ีย 0% Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

135.015 .000 3.391 
 

2.171 

398 
 

75.505 

.001 
 

.033 

.42 
 

.42 

.122 
 

.191 

.174 
 

.034 

.656 
 

.796 
Promotion Equal Variances Assumed 

Equal Variances Not 
Assumed 

19.650 .000 3.417 
 

2.733 

398 
 

84.078 

.001 
 

.008 

.2558 
 

.2558 

.07485 
 

.09360 

.10860 
 

.06963 

.40291 
 

.44189 

 
 4. ความสําคัญของปจจัยยอยดานการสงเสริมการขายจัดจําหนายโดยรวม 
    สมมติฐานทางสถิติ 
     H0  : นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัยดานการ
สงเสริมการขายโดยรวม ไมแตกตางกัน 
  H1  : นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันรถยนต สงผลตอความสําคัญของ
ปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันดานผลิตภัณฑในปจจัยดานการ
สงเสริมการขายโดยรวม แตกตางกัน 
  สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดย Independent T-Test ใชกลุมตัวอยางทั้ง
สองกลุมเปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ 
Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
  ในหัวขอน้ี P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.008, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ทําใหสามารถสรุปได
วา นักแขงขันรถยนตและผูที่ไมไดแขงขันสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการตัดสินใจเลือกชื้อ
สินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานปจจัยดานการสงเสริมการขายโดยรวม แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานที่ 5 ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือก 
ซื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานผลิตภัณฑแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 63 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการเลือกซื้อสินคา

ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานผลิตภัณฑ จําแนกตามอายุ 
ANOVA 

Product 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Between Groups 
Within Groups 
Total 

1.818 
81.160 
82.977 

4 
395 
399 

.454 

.205 
2.212 .067 

 
 สมมติฐานทางสถิติ 
 H0 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานผลิตภัณฑ ไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานผลิตภัณฑ แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดยใชวิธีทางสถิติการวิเคราะหแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ใชกลุมตัวอยางตั้งแตสามกลุมขึ้นไปที่เปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
 ในหัวขอนี้ P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.067, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคามากกวาระดับนัยสําคัญ จึงยอมรับ H0 และปฏิเสธ H1 ทําใหสามารถสรุปได
วาระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันในดานผลิตภัณฑ ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
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 สมมติฐานที่ 6 ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือก 
ซื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานราคาแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 64 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการเลือกซื้อสินคา

ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานราคา จําแนกตามอายุ 
ANOVA 

Price 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Between Groups 
Within Groups 
Total 

5.790 
105.080 
110.869 

4 
395 
399 

1.447 
.266 

5.441 .000 

 
 สมมติฐานทางสถิติ 
 H0 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานราคา ไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานราคา แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดยใชวิธีทางสถิติการวิเคราะหแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ใชกลุมตัวอยางตั้งแตสามกลุมขึ้นไปที่เปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อมั่น 
95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
 ในหัวขอน้ี P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.00, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ทําใหสามารถสรุปได
วาระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันในดานราคาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
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 สมมติฐานที่ 7 ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ
เลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 65 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการเลือกซื้อสินคา

ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานชองทางการจัดจําหนาย จําแนกตามอาย ุ
ANOVA 

Place 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Between Groups 
Within Groups 
Total 

10.065 
164.534 
174.599 

4 
395 
399 

2.516 
.417 

6.041 .000 

 
 สมมติฐานทางสถิติ 
 H0 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานชองทางการจัดจําหนาย ไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานชองทางการจัดจําหนาย แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดยใชวิธีทางสถิติการวิเคราะหแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ใชกลุมตัวอยางตั้งแตสามกลุมขึ้นไปที่เปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
 ในหัวขอน้ี P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.00, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ทําใหสามารถสรุปได
วาระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันในดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
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 สมมติฐานที่ 8 ผูบริโภคที่มีอายุตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการ
เลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานการสงเสริมการขายแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 66 คาสถิติเปรียบเทียบความแตกตางของความสําคัญของปจจัยในการเลือกซื้อสินคา

ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานการสงเสริมการขาย จําแนกตามอายุ 
ANOVA 

Promotion 

 
Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

Between Groups 
Within Groups 
Total 

5.472 
127.087 
132.560 

4 
395 
399 

1.368 
.322 

4.252 .002 

 
 สมมติฐานทางสถิติ 
 H0 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานการสงเสริมการขาย ไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคา
ประดับยนตเพ่ือการแขงขันในดานการสงเสริมการขาย แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหคาโดยใชวิธีทางสถิติการวิเคราะหแปรปรวนทางเดียว 
(One Way ANOVA) ใชกลุมตัวอยางตั้งแตสามกลุมขึ้นไปที่เปนอิสระกัน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ Sig. (2-Tailed) นอยกวา 0.05  
 ในหัวขอน้ี P (ความนาจะเปน) เทากับ 0.02, ระดับนัยสําคัญ เทากับ 0.05 ดังน้ัน
ความนาจะเปนมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญ จึงปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ทําใหสามารถสรุปได
วาระดับอายุที่แตกตางกัน จะสงผลตอความสําคัญของปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนต
เพ่ือการแขงขันในดานการสงเสริมการขายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 



บทที่  5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผลการศึกษา และขอเสนอแนะ 

 
 การคนควาแบบอิสระเร่ือง กลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคา
เพ่ือการแขงขันรถยนต มีวัตถุประสงคในการศึกษาถึงปญหา การวิเคราะหและหาหนทางในการพัฒนา 
ของกลยุทธทางการตลาดในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขัน โดยเคร่ืองมือที่ใชคือแบบสอบถาม 
สอบถามจากนักแขงขับรถยนตทั้ง 5 ประเภทที่มีการแขงขันและรองรับโดยราชยานยนตสมาคม
แหงประเทศไทย และกลุมบุคคลที่มีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนต ทําการวิเคราะหขอมูล
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คามถี่รอยละ และคาเฉลี่ย ผลการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้  
 
สรุปผลการศึกษา 
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  
 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 21-30 ป 
รองลงมา คือ มีอายุ 31-40 ป เปนพนักงานเอกชนมากที่สุด รองลงมาคือ เปนเจาของธุรกิจ หรือ
ธุรกิจสวนตัว มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 40,000 บาท รองลงมาคือ ระหวาง 20,001-
40,000 บาท โดยในการศึกษาเปนแบงกลุมตัวอยางของทั้งนักแขงขันรถยนต จํานวน 330 คน 
โดยแบงเปนประเภทตางๆ ดังน้ี 1. Circuit 2. Drift 3. Drag 4. Gymhkana 5. Rally และผูที่
ไมไดเปนนักแขงขันรถยนตแตมีความชื่นชอบในการตกแตงรถยนต จํานวน 70 คน  
 
 สวนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต  
 พฤติกกรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขัน
รถยนต ที่มีจํานวนมากที่สุด 2 ลําดับแรกนําเสนอไวในตาราง 
 
ตารางที่ 67 พฤติกรรมการบริโภคสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต 

พฤติกรรม ผลการศึกษา 
ความถี่ในการเลือกซ้ือสินคา - 2-3 เดือนคร้ัง 

- ทุกๆ เดือน 
สถานที่ในการเลือกซ้ือ - อินเทอรเน็ต/เว็บไซต 

- เซียงกง 
ความคุนเคยของประเทศผูผลิตสินคา - ญี่ปุน 

- สหรัฐอเมริกา 
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ตารางที่ 67 พฤติกรรมการบริโภคสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนต (ตอ) 
พฤติกรรม ผลการศึกษา 

ลําดับการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตการเลือก 
ซื้อสินคาในประเภทใดกอน 

- เคร่ืองยนต ระบบเครื่องยนตและอุปกรณ
เพ่ิมประสิทธภิาพ 
- ระบบเบรค และชวงลาง 

เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือ
การแขงขัน 

- เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน 
- มีความจําเปนในการใชงาน 

เหตุผลในการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ - ราคาที่ต่ํากวา 
- คุณภาพที่ใกลเคียงกัน 

บุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจ - ชางซอมรถ 
- กลุมเพ่ือน 

ชวงราคาในการซื้อตอครั้ง - มากกวา 30,000 บาท 
- ระหวาง 10,001-30,000 บาท 

การเคยใชสินคาลอกเลียนแบบ - เคย 
การซ้ือสินคาใหมหรือเกา - สินคาใหม 
แหลงที่มาของสินคาเกา - สินคาจากตางประเทศ 

 
 สวนที่ 3 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของผูตอบแบบ 
สอบถามระหวางผูที่ชื่นชอบในการตกแตงรถยนตและนักแขงรถยนต 
 
ตารางที่ 68 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของผูตอบแบบ 

สอบถามระหวางผูที่ชื่นชอบในการตกแตงรถยนตและนักแขงรถยนต 
ลักษณะของผูซื้อ 

พฤติกรรม นักแขงขันรถยนต ผูท่ีมีความชื่นชอบในการ
ตกแตงรถยนต 

ความถ่ีในการเลือกซื้อ - 2-3 เดือนตอคร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 

- 2-3 เดือนตอคร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 

สถานท่ีในการเลือกซื้อ - อินเทอรเน็ต/เว็บไซต 
- เซียงกง 

- อินเทอรเน็ต/เว็บไซต 
- รานคาประดับยนต 

ประเภทของสินคาในการเลือกซ้ือ - สินคาใหม - สินคาใหม 

แหลงท่ีมาของสินคาเกา - สินคาจากตางประเทศ - สินคาจากตางประเทศ 

ประเทศของผูผลิตตางๆ - ญี่ปุน 
- สหรัฐอเมริกา 

- ญี่ปุน 
- สหรัฐอเมริกา 
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ตารางที่ 68 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของผูตอบแบบ 
สอบถามระหวางผูที่ชื่นชอบในการตกแตงรถยนตและนักแขงรถยนต (ตอ) 

ลักษณะของผูซื้อ 

พฤติกรรม นักแขงขันรถยนต ผูท่ีมีความชื่นชอบในการ
ตกแตงรถยนต 

ลําดับการเลือกซ้ือสินคา - เครื่องยนต ระบบเคร่ืองยนต
และอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ 
- ระบบเบรก และชวงลาง 

- ลอและยาง 
- อุปกรณตกแตงภายนอก 

เหตุผลในการเลือกซื้อ - เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน 
- มีความจําเปนในการใชงาน 

- ความสวยงามของสินคาในการ
ตกแตง 
- มีความจําเปนในการใชงาน 

การใชสินคาลอกเลียนแบบ - เคย - เคย 

ความกังวลเกี่ยวกับการเลือก 
ใชสินคาลอกเลียนแบบ 

- กังวล - กังวล 

เหตุผลในการเลือกใชสินคา
ลอกเลียนแบบ 

- ราคาท่ีต่ํากวา 
- คุณภาพท่ีใกลเคียงกัน 

- ราคาท่ีต่ํากวา 
- คุณภาพท่ีใกลเคียงกัน 

บุคคลท่ีมีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจ 

- ชางซอมรถ 
- กลุมเพ่ือน 

- กลุมเพ่ือน 
- ไมม ี

ชวงราคาในการซื้อสินคาและ
อุปกรณตอคร้ัง 

- มากกวา 30,000 บาท 
- ระหวาง10,001-30,000 บาท 

- ระหวาง 5,001-10,000 บาท 
- ระหวาง 1,001-5,000 บาท 

 
 สวนที่ 4 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของการแขงขัน
รถยนต 
 
ตารางที่ 69 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของการแขงขัน

รถยนต 
ประเภทของการแขงขัน 

พฤติกรรม 
Circuit Drag Drift Gymhkana Rally 

ความถ่ีในการเลือกซ้ืออุปกรณ - 2-3 เดือนตอ
คร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 
(เทากัน) 

- 2-3 เดือนตอ
คร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 
 

- 2-3 เดือนตอ
คร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 
 

- 2-3 เดือนตอ
คร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 
 

- 2-3 เดือนตอ
คร้ัง 
- ทุกๆ เดือน 
 

สถานที่ในการเลือกซ้ือ - อินเทอรเน็ต 
/เว็บไซต 
- อูซอมรถ 

- อินเทอรเน็ต 
/เว็บไซต 
- รานคาประดับ
ยนต 

- อินเทอรเน็ต 
/เว็บไซต 
- รานคาประดับ
ยนต 

- อินเทอรเน็ต 
/เว็บไซต 
- เซียงกง 

- เซียงกง 
- อินเทอรเน็ต 
/เว็บไซต 

ประเภทของสินคาในการเลือกซ้ือ - สินคาใหม - สินคาใหม - สินคาใหม - สินคาใหม - สินคาใหม 
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ตารางที่ 69 พฤติกรรมการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันจําแนกตามประเภทของการแขงขัน
รถยนต (ตอ) 

ประเภทของการแขงขัน 
พฤติกรรม 

Circuit Drag Drift Gymhkana Rally 
แหลงที่มาของสินคา - สินคาจาก

ตางประเทศ 
- สินคาจาก
ตางประเทศ 

- สินคา
ภายในประเทศ 

- สินคาจาก
ตางประเทศ 

- สินคาจาก
ตางประเทศ 

ประเทศของผูผลิตตางๆ - ญ่ีปุน 
- สหรัฐอเมริกา 

- ญ่ีปุน 
- สหรัฐอเมริกา 

- ญ่ีปุน 
- สหรัฐอเมริกา 

- ญ่ีปุน 
- สหรัฐอเมริกา 

- สหรัฐอเมริกา 
- ญ่ีปุน 

ลําดับการเลือกซ้ือสินคา - ระบบเบรก 
และชวงลาง 
- เคร่ืองยนต 
ระบบเคร่ือง 
ยนตและ
อุปกรณเพิ่ม
ประสิทธิภาพ 

- เคร่ืองยนต 
ระบบเคร่ือง 
ยนตและ
อุปกรณเพิ่ม
ประสิทธิภาพ 
- ลอ ยาง 

- เคร่ืองยนต 
ระบบเคร่ือง 
ยนตและ
อุปกรณเพิ่ม
ประสิทธิภาพ 
- ระบบเบรก
และชวงลาง 

- ระบบเบรก 
และชวงลาง 
- ลอ ยาง 

- เคร่ืองยนต 
ระบบเคร่ือง 
ยนตและ
อุปกรณเพิ่ม
ประสิทธิภาพ 
- ระบบเบรก
และชวงลาง 

การใชสินคาลอกเลียนแบบ - เคย - เคย - เคย - เคย - เคย 
ความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใช
สินคาลอกเลียนแบบ 

- กังวล - กังวล - กังวล - กังวล - กังวล 

บุคคลที่มีผลกระทบตอการ
ตัดสินใจ 

- ชางซอมรถ 
- กลุมเพื่อน 

- ชางซอมรถ 
- ไมมี 

- ชางซอมรถ 
- ไมมี 

- กลุมเพื่อน 
- ชางซอมรถ 

- ไมมี 
- กลุมเพื่อน 

เหตุผลในการเลือกใชสินคา
ลอกเลียนแบบ 

- ราคาที่ต่ํากวา 
- ไมสามารถหา
สินคาท่ีเปน
สินคาลิขสิทธิ์ได 

- ราคาที่ต่ํากวา 
- คุณภาพที่
ใกลเคียงกัน 

- คุณภาพที่
ใกลเคียงกัน 
- ราคาที่ต่ํากวา 

- ราคาที่ต่ํากวา 
- คุณภาพที่
ใกลเคียงกัน 

- คุณภาพที่
ใกลเคียงกัน 
- ราคาที่ต่ํากวา 

 
 สวนที่ 5 ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการบริโภคสินคาเพ่ือการแขงขันรถยนตและ
การทดสอบสมมุติฐาน  
 จากการศึกษาระดับที่มีผลของปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการบริโภคสินคา
ประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขัน พบวา 
 ปจจัยทางการตลาด  
 - ดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน
ผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจตอการซื้ออุปกรณประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันอยูใน
ระดับมาก โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑในเกือบทุกปจจัยยอยอยูใน
ระดับมาก ไดแก ตราสินคา/โลโก/ยี่หอ ประเทศของผูผลิต รูปรางความสวยงามหรือสี ความ
แข็งแรงคงทน เปนอุปกรณที่เคยใชอยูแลว  ยกเวนในปจจัยยอยในหัวขอ เปนอุปกรณที่เพ่ิงวาง
จําหนาย มีผลระดับปานกลาง 
 โดยในระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มาความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตในดาน
ของปจจัยดานผลิตภัณฑนั้น จะพิจารณาในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการ
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แขงขันในปจจัยดานผลิตภัณฑโดยรวม อยางไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
 - ดานราคา จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคา มีผล
ตอการตัดสินใจตอการซ้ืออุปกรณประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันอยูในระดับมาก โดย
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคาในเกือบทุกปจจัยยอยอยูในระดับมาก ไดแก ราคา
ใกลเคียงกับอุปกรณเดิมที่ซื้อจากบริษัทหรือศูนยผูใหบริการ ราคาใกลเคียงกับราคาในตางประเทศ 
ราคาต่ํากวาเม่ือเปรียบเทียบกับยี่หออ่ืน ยกเวนในปจจัยยอยในหัวขอ ราคาสูงกวาเม่ือเปรียบ 
เทียบกับยี่หออ่ืน มีผลระดับปานกลาง 
 โดยในระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มาความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตในดาน
ของปจจัยดานราคานั้น จะพิจารณาในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันใน
ปจจัยดานราคาโดยรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 - ดานชองทางจัดจําหนาย จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ดานดานชองทางจัดจําหนาย  มีผลตอการตัดสินใจตอการซ้ืออุปกรณประดับยนตในกลุมสินคา
เพ่ือการแขงขันอยูในระดับมาก โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางจัดจําหนาย 
ในทุกปจจัยยอยอยูในระดับมาก ไดแก ทําเลท่ีตั้งเดินทางไปซื้องาย มีชองทางการจัดจําหนายที่
อํานวยความสะดวกเชน เว็บไซต, Fan page 
 โดยในระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มาความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตในดาน
ของปจจัยดานชองทางจัดจําหนายน้ัน จะพิจารณาในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือ
การแขงขันในปจจัยดานชองทางจัดจําหนายโดยรวม ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 - ดานการสงเสริมการขาย จากการศึกษาพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
ดานการสงเสริมการขาย มีผลตอการตัดสินใจตอการซ้ืออุปกรณประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือ
การแขงขันอยูในระดับ มาก โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการขายใน
ทุกปจจัยยอยอยูในระดับมาก ไดแก การใหสวนลดพิเศษในโอกาสตางๆ การจัดแสดงสินคาใน
งานตางๆ การลงนิตยสาร การใชสื่อออนไลน การรวมรายการขายกับธนาคารเชน การผอน
ชําระสินคาดอกเบ้ีย 0% 
 โดยในระหวางนักแขงขันรถยนตและผูที่มาความชื่นชอบในการตกแตงรถยนตในดาน
ของปจจัยดานการสงเสริมการขายน้ัน จะพิจารณาในการตัดสินใจเลือกชื้อสินคาประดับยนตเพ่ือ
การแขงขันในปจจัยดานการสงเสริมการขายโดยรวม แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
 
 
 



 

 

84 

ขอเสนอแนะในการวางกลยุทธ 
 จากการวิจัยในครั้งนี้ ทําใหทราบพฤติกรรมการบริโภคสินคาประดับยนตในกลุม
สินคาเพ่ือการแขงขัน และปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคสินคาประเภทนี้     
ซึ่งสามารถเสนอแนะแนวทางในการวางกลยุทธทางการตลาดสําหรับรานคา กิจการ หรือผูที่มี
ความสนใจในการดําเนินธุรกิจประเภทน้ี รวมถึงการปรับปรุงพัฒนาการดําเนินงานเพ่ือให
สอดคลองกับความตองการ และสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคมากที่สุด ดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ  
  ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางน้ันใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผล
ตอการตัดสินใจบริโภคสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันอยูในระดับมาก แตเม่ือ
พิจารณาเปนรายดานจะเห็นไดวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ ตรายี่หอจํานวนมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ ความแข็งแรงคงทน ประเทศผูผลิต เปนอุปกรณที่เคยใชอยูแลว ความสวยงาม 
และ เปนอุปกรณที่เพ่ิงวางจําหนาย ตามลําดับ 
  ดังนี้เพ่ือเปนการดึงดูดผูบริโภคใหสนใจและซื้อผลิตภัณฑนั้น จึงควรมีการนําเสนอ
หรือจัดหาสินคาที่เปนแบรนดดัง หรือแบรนดตางๆ ที่ผูบริโภคมีความภักดีสูง (Brand Loyalty) 
นอกจากนั้น หากสินคาที่ไมใชแบรนดที่ดังที่มีความสนใจจากผูบริโภคนั้น ทางกิจการอาจจะมี
การนําสินคาที่ไดการยอมรับจากผูบริโภคหรือไดรับการพิสูจนวาเปนสินคาที่มีความแข็งแรง
คงทน ยกตัวอยางเชน ระบบสั่นสะเทือน (Shock Absorber) เน่ืองจากในกรณีที่สินคาในตราที่มี
ความภักดีสูงและครองตลาดอยูไดเปนเวลานานนั้นยอมเปนการไดเปรียบในการขายและการ
สรางกลุมลูกคา ซึ่งกลับกันสําหรับการเปดตัวสินคาใหมๆ หรือการสรางตราสินคาใหมๆ จะตอง
อาศัยการสรางความเชื่อม่ันใหกับผูบริโภค เปนตน 
  โดยหากในการดําเนินการตลาดที่มีแบรนดตางๆ ที่ผูบริโภคใหการยอมรับยอม
สงผลใหมีกิจการจํานวนมากที่นําเสนอและจําหนายในแบรนดเดียวกันมากในทองตลาดทําให
เกิดการแขงขันที่สูง ดังน้ันหากตองการจะสรางตราสินคาใหมเพ่ือหลีกเลี่ยงการแยงชิงกลุม
ลูกคาเดียวกันนั้นควรจะมีการสรางความม่ันใจใหกับผูบริโภคดวยวิธีการตางๆ เพ่ือใหรับรูการ
ประชาสัมพันธวิธีการตางๆ เชน การใหการสนับสนุนรถยนตเพ่ือการแขงขันเพ่ือใหผูบริโภค
ทั่วไปไดเห็นและประชาสัมพันธสินคาตางๆ ที่สามารถใชในการแขงขัน ซึ่งจะสงผลโดยตรงตอ
ทางจิตวิทยาโดยตรงตอผูบริโภคและสินคาวาเปนสินคาที่มีความทนทานสามารถใชไดดีในการ
แขงขันและยังสงผลที่ดีตอภาพลักษณของสินคา 
 
 2. ดานราคา 
  ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยในดานราคาที่มีผลตอการ
ตัดสินใจบริโภคสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพ่ือการแขงขันในระดับมาก โดยสินคาในราคาที่
ใกลเคียงกับการซ้ือในตางประเทศ  
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  กลยุทธดานราคาเปนสิ่งที่มีความสําคัญมาก เน่ืองจากราคาเปนปจจัยที่มีผลตอ
การซ้ือคอนขางสูง ดังน้ันในยุคของการคาไรพรมแดนที่มีการซ้ือขายผานอินเทอรเนตและ
เว็บไซตลูกคาสามารถรับรูราคาของสินคาที่ขายในตางประเทศ ดังน้ันในการกําหนดราคาเพ่ือ
การขายน้ันหากสูงมากกวาราคาในตางประเทศน้ันอาจจะสงผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน
ในแตละรานคาจึงอาจจะตองมีการใหความรวมมือกันในการสั่งซ้ือสั่งสินคาจากตางประเทศเพ่ือ
เปนการส่ังที่ได Minimum ของการสั่งซื้อเพ่ือใหไดราคาที่สามารถทําขายจําหนายได รวมถึงการ
รวมกันสั่งจะทําใหสามารถมีจํานวนหรือปริมาณในการสั่งที่มากขึ้นกวาการส่ังเพียงผูเดียว ใน
การส่ังซื้อปริมาณที่มากน้ันจะเปนการเพ่ิมอํานาจการตอรองในการเจรจาและการซื้อ จึงจะสงผล
ดีตอดานราคาที่ไดรับและการะกําหนดราคาในการขายใหใกลเคียงกับตางประเทศได รวมถึง
การตั้งราคาแบบแขงขันได (Competitive Price) โดยในการตั้งราคา ณ ระดับราคาที่ผูบริโภค
ยอมรับ และเปนราคาที่ใกลเคียงกับคูแขงขันอ่ืน เน่ืองจากในลําดับที่สองของปจจัยทางดาน
ราคาน้ัน ในหัวขอราคาท่ีต่ํากวาในสินคาประเภทเดียวกันเม่ือเปรียบเทียบกันยี่หออ่ืน เพราะวา
ผูบริโภคน้ันมีความออนไหวตอราคา และมีสินคาในประเภทเดียวกันที่มีราคาท่ีต่ํากวาไดถูกผลิต
และจําหนายจึงจะสงผลกระทบตอผูบริโภคท่ีมีความภักดีแบรนดต่ํา อาจจะถูกปจจัยในดานราคา
สงผลตอการตัดสินใจ ดังนั้น  
 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  
  ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนายอยู
ในระดับ มาก โดยใหความสําคัญตอการที่มีชองทางการจัดจําหนายที่อํานวยความสะดวกเชน 
เว็บไซตหรือ Fanpage มากวาการเดินทางสะดวก 
  เน่ืองจากชองทางการจัดจําหนายถือวามีสวนสําคัญตอการตัดสินใจบริโภคสินคา
ตางๆ เน่ืองจากในสังคมยุคปจจุบันน้ันมีการใชสื่อออนไลนและยอดจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตมาก
ขึ้นทั้งจากเครื่องคอมพิวเตอร โทรศัพทมือถือและแทปแล็ตตางๆ อยางเห็นไดชัด จึงเปน
ชองทางในการจําหนายครอบคลุมไดทั่วประเทศ และเขาถึงกับผูบริโภคไดทุกเพศทุกวัย หาซ้ือ
งายและสะดวกสามารถเลือกดูสินคาไดตลอด 24 ชั่วโมง นอกจากอินเตอรเน็ทและเว็บไซตแลว
ยังมีการเลือกซื้อไดผานชุมชนออนไลน หรือส่ือตางๆ ในปจจุบันที่ใชเชน Line, Instargram    
เปนตน 
 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด  
  ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยทางดานการสงเสริม
การตลาดอยูในระดับมาก ซึ่งเม่ือพิจารณารายดานพบวา การใชสื่อออนไลนอยูในอันดับตน ซึ่ง
สอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคปจจุบัน และการใชสวนลดในโอกาสตางๆ มีความ 
สําคัญในลําดับรองลงมา ดังนี้ 
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  การโฆษณาและประชาสัมพันธ เนื่องจากการที่ผูบริโภคที่มีพฤติกรรมการใชชีวิต
และการเลือกซ้ือสินคาที่เปลี่ยนไปทําใหการใชสื่อออนไลนนั้นเขาใกลผูบริโภคและครอบคลุมได
ดี ดังน้ันในการโฆษณาเพื่อใหเกิดการตอกยํ้าถึงสินคาตางๆ ที่มีจําหนาย และใชการสรางความ
นาเช่ือถือของสินคาและรานคาเปนหลัก ซึ่งรวมถึงการประชาสัมพันธตางๆ ใน Community ที่มี
การรวมตัวของผูที่มีความชื่นชอบในการตกแตงสินคาและผูบริโภคท่ัวไป นอกจากน้ันการรวม
การจัดแสดงสินคาในงานตางๆ ที่มีผูเขาขมมากเชน Bangkok International Motor Show หรือ 
Motor Expo เปนการประชาสัมพันธถึงสินคาและอาจจะมีการใหสวนลดตางๆ เน่ืองจากเปน
ปจจัยในลําดับที่ 2 ที่มีผลตอผูบริโภค  
  การสงเสริมการขาย จากการวิจัยพบวาในการใหสวนลดตางๆนั้นเปนปจจัยที่มี
ผลกระทบตอผูบริโภคในระดับมาก ดังน้ันในการสงเสริมการขายหากมีการใหสวนลดตางๆน้ัน
สามารถทําไดใน 2กรณีที่สงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  
  1. การประชาสัมพันธใหทราบกอนมีการใหสวนลด เพ่ือนเปนการใหผูบริโภคไดมี
โอกาสตัดสินใจและเตรียมตัวลวงหนาในการซื้อสินคาเปนการสรางยอดขายที่ดีเน่ืองจาก
ผูบริโภคท่ีมีรายไดไมสูงมากจะไดเตรียมพรอมสําหรับการซ้ือ 
  2. การเลือกชวงเวลาในการใหสวนลด เชนในชวงทายปที่มีการใหสวนลดเนื่องจาก
ในชวงนั้น พนักงานบริษัทเอกชน จะมีการไดรับเงินโบนัสจึงทําใหมีกําลังในการซื้อที่สูงขึ้นทําให
สามารถซื้อสินคาในประเภทนี้ที่มีราคาเฉลี่ยคอนขางสูง หรือการจัดใหมีการสวนลดใหใกลเคียง
กับชวงสิ้นเดือนที่มีการรับเงินเดือนเปนตน 
 
ประเด็นที่นาสนใจจากการเก็บขอมูล 
 เน่ืองจากประเด็นคําถามจากแบบสอบถามที่วา การเคยใชสินคาลอกเลียนแบบ และ
ความกังวลเกี่ยวกับสินคาลอกเลียนแบบน้ัน พบวา 91.75% เคยใชสินคาลอกเลียนแบบ และ 
90.5% มีความกังวลเก่ียวกับสินคาลอกเลียนแบบ ซึ่งสินคาลอกเลียนแบบนั้นจะสรางความ
เสียหายใหกับเครื่องยนตและสวนตางๆได ดังน้ัน เม่ือศึกษาตอจะพบวา ราคาที่ต่ํากวามีผลตอ
การตัดสินใจสูงสุด เน่ืองจากสินคาที่เปนของแทและของลิขสิทธิ์นั้นมีราคาสูงกวาสินคาลอก 
เลียนแบบมาก บางครั้งสูงกวาถึง 3 เทาตัว จึงเปนปจจัยหนึ่งที่สงผลกระทบตอการเลือกใช
สินคาลอกเลียนแบบ ซึ่งทางผูประกอบกิจการน้ันควรจะมีการช้ีแจงและแสดงใหเห็นถึงความ
เสียหายที่จะเกิดขึ้นหายใชสินคาลอกเลียนแบบวาจะมีผลเสียหายมากกวาราคาของสวนตาง
สินคาชนิดเดียวกันระหวางสินคาลิขสิทธิ์และสินคาลอกเลียนแบบ และนอกจากนี้ระยะเวลาของ
การขนสงสินคาจากตางประเทศมายังประเทศไทยน้ันจะใชเวลามาก ซึ่งในบางกรณีรถไม
สามารถรออะไหลลิขสิทธิ์ได จึงตองทําใหมีการใสอะไหลที่เปนของเลียนแบบทดแทนกอนที่
อะไหลลิขสิทธิ์จะถูกขนสงมายังประเทศไทย ดังน้ันหากมีการพยากรณความตองการใชได เชน
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เลือกเก็บอะไหลที่มีความตองการใชหรือมีการเสียบอยๆ เชน ทอยางหมอนํ้า เปนตน จะสงผลดี
ตอการจําหนายรวมถึงดานราคาเน่ืองจากจะทําใหเกิดจุดตางจากคูแขงขันทั้งหมดในตลาด  
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 จากการทําวิจัยในครั้งนี้ มีปญหาและขอเสนอแนะที่ผูวิจัยพบ ซึ่งสามารถเสนอแนะ
สําหรับการทําวิจัยในครั้งตอไปได ดังนี้  
 1. การทําวิจัยในครั้งน้ีเปนการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งจากนักแขงและผูที่มีความชื่น
ชอบในการตกแตงรถยนต ซึ่งในกลุมนักแขงนั้นจะสงผลตอเวลาที่ลาชาในการเก็บแบบสอบถาม
เน่ืองจากนักแขงขันรถยนตในเวลาปกติที่ไมไดมีการแขงขันโดยมากจะเปนเจาของกิจการมี
ภาระงานหนาที่และความรับผิดชอบที่มาก จึงตองรอชวงระยะเวลาในการแขงขันถึงจะสามารถ
ทําการเก็บขอมูลไดซึ่งในการแขงขันในแตละครั้งนั้นจะมีชวงเวลาที่คอนขางหางกัน ประมาณ   
2-3 เดือนตอครั้ง  
 2.  การออกแบบสอบถามควรเนนในความกระชับ รวมถึงควรคํานึงถึงการเก็บรวบรวม 
ขอมูลการประมวลผลและวิเคราะหขอมูลดวย เพราะถาแบบสอบถามที่มีจํานวนขอมาก
จนเกินไปน้ันจะทําใหผูตอบแบบสอบถามไมสนใจในการตอบแบบสอบถามหรือปฏิเสธการทํา
แบบสอบถาม แลวจะยังกอใหเกิดความยุงยากและใชระยะเวลาที่ยาวนานในขั้นตอนของ      
การวิเคราะหขอมูล ซึ่งผูวิจัยควรระวังอยางยิ่ง ดังนั้นควรออกแบบใหกระชับมากที่สุด 
 3. การวิจัยในครั้งน้ีสําหรับกลุมที่มีความชื่นชอบในการตอบแบบสอบถามนั้นใชการ
ทําแบบสอบถามแบบออนไลนซึ่งครอบคลุมในกลุมคนในตางพ้ืนที่แตทําใหไมสามารถเขาถึง
กลุมเปาหมายท่ีไมใชอินเตอรเน็ทได ดังน้ันในการทําการวิจัยครั้งตอไปควรจะเลือกทั้งการทํา
แบบสอบถามทั้งสองแบบเพื่อใหครอบคลุมผูบริโภคไดมากที่สุด 
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แบบสอบถาม 
กลยุทธทางการตลาดของสินคาประดับยนตในกลุมสินคาเพือ่การแขงขันรถยนต 

 
คําชี้แจง แบบสอบถามชุดน้ีเปนสวนหน่ึงของการวิจัยเพ่ือการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท 

คณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยี
ไทย-ญี่ปุน จึงขอใหทานตอบคําถามที่แทจริงตามความคิดเห็นของทาน ขอขอบ 
พระคุณมาลวงหนา ณ โอกาสน้ี 

 
สวนที่ 1 ลักษณะขอมูลประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 
1. เพศ 
   ชาย    หญิง 
 
2. อายุ 
   ไมเกิน 20 ป   21-30 ป 
   31-40 ป    41-50 ป 
   มากกวา 51 ป 
 
3. อาชีพ 
   นักเรียน/นักศึกษา   ขาราชการ 
   พนักงานบริษัทเอกชน   พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   ธุรกิจสวนตัว   รับจาง 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
 
4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
   นอยกวา 20,000 บาท   20,000-40,000 บาท 
   มากกวา 40,000 บาท  
 
5. ทานเปนนักแขงขันรถยนตหรือไม 
   ใช     ไมใช (ขามไปตอบสวนที่ 2) 
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6. ในปจจุบันทานแขงขันในประเภทใด 
   Curcuit    Gymkhana 
   Drift    Rally 
   Drag    Cross Country 
 
สวนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ืออุปกรณเพ่ือการแขงขัน 
 
7. ความถี่ในการเลือกซ้ืออุปกรณ 
   ทุกๆ สัปดาห   ทุกๆ เดือน 
   2-3 เดือนตอครั้ง   มากกวา 3 เดือนตอครั้ง 
 
8. ทานเลือกซ้ืออุปกรณตกแตงรถยนตที่ใด  
   อูซอมรถ   อินเตอรเน็ต/เว็บไซต 
   เชียงกง    รานคาประดับรถยนต 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 
 
9. โดยปกติแลวทานซื้ออุปกรณเปนของใหมหรือของเกา 
   สินคาใหม   สินคาเกา  
 
10. สินคาเกาที่ทานซ้ือมาเปนสินคาจากที่ใด 
   สินคาภายในประเทศ   สินคาจากตางประเทศ 
 
11. ทานมีความคุนเคยกับสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขันจากประเทศผูผลิตใดมากที่สุด 
   ญี่ปุน    ไตหวัน 
   สหรัฐอเมริกา   สิงคโปร 
   ออสเตรเลีย   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 
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12. ในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตทานใหความสําคัญกับการเลือกซ้ือสินคาในประเภทใด
กอน (เรียงลําดับจากมากไปยังนอย) 
   อุปกรณภายใน   ชวงลางและระบบเบรก 
   อุปกรณภายนอก   เกจวัด มิเตอรและอุปกรณอิเล็กทรอนิกส 
   ลอและยาง  
   เครื่องยนต ระบบเครื่องยนต และอุปกรณเพ่ิมประสิทธิภาพ 
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................................... 
 
13. เหตุผลในการเลือกซ้ือสินคาประดับยนตเพ่ือการแขงขัน 
   มีสินคาใหมๆ ออกสูตลาด   ความสวยงามของสินคาในการตกแตง 
   มีความจําเปนในการใชงาน   เตรียมพรอมสําหรับการแขงขัน 
   พบขอบกพรองในการใชงานจากอุปกรณตาง ๆ ที่มีอยูเดิม 
 
14. ทานเคยเลือกใชอุปกรณที่เปนของลอกเลียนแบบ (ของเทียม) หรือไม 
   เคย     ไมเคย 
 
15. ทานมีความกังวลเกี่ยวกับการเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบหรือไม 
   กังวล    ไมกังวล  
 
16. สาเหตุใดที่ทานเลือกใชสินคาลอกเลียนแบบ 
   ราคาที่ต่ํากวา  
   ไมสามารถหาสินคาที่เปนสินคาลิขสิทธิ์ได 
   คุณภาพที่ใกลเคียงกัน  
   ไมพบปญหาจากการใชงานสินคาประเภทนี้ในครั้งกอนๆ 
 
17. บุคคลที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออุปกรณ 
   ชางซอมรถ   ผูจัดรายการรถยนตตางๆ 
   กลุมเพ่ือน   นักแขงที่เปน Presenter ของสินคาน้ันๆ 
   ไมมี 
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18. ราคาในการซื้อสินคาและอุปกรณตอครั้งอยูในชวงราคาใด 
   100-1,000 บาท   1,001-5,000 บาท 
   5,001-10,000 บาท   10,001-30,000 บาท 
   มากกวา 30,000 บาท 
  
สวนที่ 3 ปจจัยทางตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจในการซื้ออุปกรณเพ่ือการแขงขัน 
 

ระดับความสําคัญของปจจัย 
ปจจัยทางการตลาด มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

ผลิตภัณฑ (Product)  
ตราสินคา/โลโก/ยี่หอ      
ประเภทของผูผลิต      
รูปรางความสวยงามหรือสี      
ความแข็งแรงคงทน      
เปนอุปกรณที่เคยใชอยูแลว      
เปนอุปกรณที่เพิ่งวางจําหนาย      

ราคา (Price)  
ราคาใกลเคียงกับอุปกรณเดิมที่ซื้อจากบริษัท
หรือศูนยผูใหบริการ 

     

ราคาใกลเคียงกับราคาในตางประเทศ      
ราคาสูงกวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่น ถาเปน
สินคาแบบเดียวกัน 

     

ราคาตํ่ากวาเมื่อเปรียบเทียบกับยี่หออื่น ถาเปน
สินคาแบบเดียวกัน 

     

ชองทางการจดัจําหนาย (Place)  
ทําเลท่ีต้ังเดินทางไปซื้องาย      
มีชองทางการจัดจําหนายที่อํานวยความสะดวก 
เชน เว็บไซต, Fanpage 
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ระดับความสําคัญของปจจัย 
ปจจัยทางการตลาด มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน
กลาง 

นอย 
นอย
ที่สุด 

การสงเสริมการขาย (Promotion)      
การใหสวนลดพิเศษในโอกาสตางๆ      
การจัดแสดงสินคาในงานตางๆ      
การลงนิตยสาร      
การใชส่ือออนไลน      
การรวมรายการขายกับธนาคาร       
การผอนชําระสินคาดอกเบ้ีย 0%      
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