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 สารนิพนธนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีผลตอ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) กลุมตัวอยางไดแก 
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํานวน 338 คน เคร่ืองมือที่ใชใน
การวิจัยเปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน ประมาณคามีความเชื่อม่ันทั้งฉบับ 0.853 
 ผลการวิจัย พบวา พนักงานสวนใหญเปนเพศชาย สวนใหญมีมีอายุ 20-25 ป สถานภาพ
สมรส การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี มีระดับเงินเดือน 10,001-25,000 บาท พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด สวน
ใหญตัดสินใจซื้อรถยนตดวยตัวเอง มีแหลงขอมูลโดยไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก เลือกซ้ือขนาด
ของรถยนต 2,501-3,000 CC. เลือกซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ 4 ประตู เหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตเพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง และมีความตองการในการตัดสินใจซื้อ
รถยนตอีซูซุในระดับมาก โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของพนักงาน เรียงลําดับตาม
ความสําคัญ คือ ผลิตภัณฑ ความผูกพันตอองคกร ชองทางจัดจําหนาย ราคา และการสงเสริม
การตลาด ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท ไมแตกตางกันในทุกดาน ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานราคาในการซ้ือรถยนต และดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.13 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา และ
พบวาปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ดานความรูสึกภาคภูมิใจ ดานความรูสึกอยากสนับสนุน
ผลิตภัณฑของบริษัท และดานความรูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษัท เม่ือไดใช
รถยนตอีซูซุ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงาน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.15 โดยมีความสัมพันธกันทิศ
ทางบวกในระดับต่ํา 
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 The purpose of this research was to study the factors affecting decision 
making behavior of employees from Isuzu Engine Manufacturing co., (Thailand) LTD. 
The sampling was 338 employees from Isuzu Engine Manufacturing co., (Thailand) 
LTD. The questionnaires used rating scale having reliability of 0.853. 
 The results showed that most of employees were male with a range of age 
between 20-25 years old, married, undergraduate, revenue in range between 10,001-
25,000 baht per month in average. Most of them decided to buy the car by themselves. 
They got information from their associates. They chose engine size between 2,501-
3,000 CC. with 4 doors pickup car. Making the journey most comfortable was the main 
reason to decide in buying the car and wanting to buy Isuzu's brand at high level. The 
factors affecting decision making behavior of employees were ranged by highest to 
lowest, as follows: product, engagement with organization, distribution channel, price 
and promotion. The results of the hypothesis testing showed that different gender, age, 
marital status, education and income did not affect buying decision making behavior of 
employees. Marketing mix factors comprising price and promotion influenced the buying 
decision making behavior of employees with statistic significant level of 0.05, Correlation 
coefficient (r) is 0.13 as a low positive correlation. Organization engagement comprising 
organizational pride, organizational support, organizational product confidence when 
driving Isuzu influenced the buying decision making behavior of employee with statistic 
significant level of 0.05, Correlation coefficient (r) is 0.15 as a low positive correlation. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงสมบูรณไดดีดวยความกรุณาอยางยิ่งจากอาจารยที่
ปรึกษา ผูชวยศาสตราจารย ดร. ธันยมัย เจียรกุล ซึ่งไดสละเวลาคอยใหคําปรึกษา ชวยเหลือ 
แนะนํา และตรวจสอบแกไขตั้งแตเริ่มตนในการปรับปรุงหัวขอการศึกษา การทํางานการศึกษา 
ติดตามดูแล และรวมถึงการตรวจแกไขสารนิพนธตลอดระยะเวลาที่ทําการศึกษา และขอบคุณ
เจาหนาที่ทุกทานของสถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน ที่ใหความชวยเหลืออยางดีในทุกๆ ดาน จน
สําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 ผูทําการศึกษาขอขอบคุณพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย)
จํากัด ผูซึ่งใหความรวมมืออยางดี สละเวลาในการใหขอมูลตางๆ และคอยใหความชวยเหลือใน
การศึกษางานวิจัยในครั้งนี้ จึงขอขอบพระคุณไวในโอกาสนี้ดวย 
 และทายที่สุดขอขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม และครอบครัว ที่ใหโอกาสในการศึกษา
และขอบคุณเพ่ือน อาจารย และผูมีพระคุณทุกทาน ทั้งผูที่กลาวนามและไมไดกลาวนามใน ณ 
ที่นี้ผูเขียนมีความซาบซ้ึงในความกรุณาอันดียิ่งจากทุกทานและขอกราบขอบพระคุณมา ณ 
โอกาสน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 รถยนตเปนสิ่งประดิษฐของมนุษยที่มีวัตถุประสงคเพ่ือใชเปนยานพาหนะเพื่อความ
สะดวกรวดเร็วในการเดินทาง ซึ่งในยุคปจจุบันน้ีรถยนตนับไดวามีความสําคัญและกลายเปน
ปจจัยหน่ึงในการดําเนินชีวิตของมนุษย  นอกจากน้ี ยังมีประชากรจํานวนมากที่ตองการความ
สะดวกสบาย รวดเร็วในการเดินทาง โดยไมตองรอรถประจําทาง ทําใหอัตราการขยายตัวของ
ตลาดรถยนตเพ่ิมสูงขึ้น ดวยเหตุนี้จึงสงผลใหบริษัทผูผลิตรถยนตเกิดการแขงขันกันอยางรุนแรง
มากข้ึน  นอกจากประโยชนในการเดินทางแลว เรายังสามารถใชประโยชนจากรถยนตไดอีก
หลายประการ อาทิเชน การขนสงเพื่อการพาณิชย เปนตน นอกจากประโยชนขางตนที่กลาวมานี้ 
รถยนตยังสามารถสรางความประทับใจแกผูใชและผูพบเห็นได ทั้งรูปลักษณ คุณภาพ ประสิทธิภาพ 
และยี่หอ ลวนเปนปจจัยที่สําคัญที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของผูบริโภคเปนอยางยิ่ง  
 ดังที่กลาวไปแลววาในปจจุบันรถยนตนั้นนับไดวาเปนปจจัยสําคัญประการหนึ่งในการ
ดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษยเรา ดังน้ันถึงแมวาจะประสบปญหาราคานํ้ามันที่เพ่ิมสูงขึ้น หรือ
ปญหาจํานวนรถยนตที่มีมากข้ึนจนทําใหเกิดปญหาการจราจรก็ตาม ประชาชนสวนใหญก็ยัง
ตองการมีรถยนตสวนตัวเปนของตัวเอง จนปจจุบันนับวาการมีรถยนตสวนบุคคลนั้น เปนคานิยม
อยางหน่ึงก็วาได ดวยเหตุนี้บริษัทผูผลิตและจําหนายรถยนตยี่หอตางๆ จึงไดมีการพัฒนาใน
ดานผลิตภัณฑไมวาจะเปนรูปลักษณภายนอก รวมไปถึงการตกแตงภายในโดยใชเทคโนโลยีที่
ทันสมัยในการผลิต การมีบริการหลังการขาย เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจใหแกผูบริโภคมากขึ้น โดย
ในตลาดรถยนตของประเทศไทยนั้น มีใหเลือกหลายระดับ หลายราคา ใหผูบริโภคไดตัดสินใจ
เลือกซ้ือตามความพึงพอใจ และถึงแมวาประเทศไทยจะประสบกับปญหาตางๆมากมาย แตก็ยัง
เห็นไดวาตลาดรถยนตในประเทศไทยนั้น ยังมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นอยูตลอดเวลา 
 สวนแบงตลาดรถยนต สําหรับในชวง 4 เดือนแรกของป 2558 พบวา Toyota ยังคง
เปนยี่หอที่ครองสวนแบงตลาดสูงสุด 33% รองลงมาคือ Isuzu 18.9% และ Honda 15.1% 
ตามลําดับ เม่ือเทียบกับป 2557 สวนแบงตลาดของ Toyota มีสัดสวนนอยลง ในขณะที่ Isuzu 
และ Honda มีสวนแบงตลาดเพิ่มขึ้น ซึ่งเปนผลจากการที่ Isuzu ชวงชิงสวนแบงตลาดรถยนต
พาณิชยมาจาก Toyota และสามารถกาวขึ้นเปนผูนําตลาดรถยนตประเภทดังกลาว ขณะที่ 
Honda มียอดจําหนายรถยนตเพ่ิมมากขึ้น และเปนคายรถผูนําเพียงคายเดียวของตลาด 3 
อันดับแรก ที่มียอดจําหนายเติบโตจากในชวงเดียวกันของปกอน เน่ืองจากการเปดตัวของรถ 
SUV รุนใหมในชวงตนปที่ผานมา ซึ่งไดรับความนิยมอยางมาก สงผลใหยอดจําหนายรถ SUV 
ของ Honda ในชวง 4 เดือนแรกของป 2558 เติบโตถึง 161.9% (ธรัทนล ศรีทองเติม. 2558)  
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 ยอดจําหนายรถยนตครึ่งแรกของป 2558ในประเทศไทยมียอดขายรวมอยูที่ 369,109 คัน 
มีอัตราการเติบโตลดลงรอยละ 16.3 ตลาดรถเพ่ือการพาณิชยมียอดขายลดลงรอยละ 13.6 
ตลาดรถยนตนั่งมียอดขายลดลงรอยละ 20.1 หากเปรียบเทียบกับคร่ึงปแรกของป 2557 จะ
พบวายอดขายไดปรับตัวลง เปนผลจากกําลังซ้ือของผูบริโภคยังคงจํากัด รวมถึงความกังวลตอ
ความผันผวนของเศรษฐกิจโลก ทําใหภาคครัวเรือนและภาคเอกชน ระมัดระวังในการใชจายและ
การลงทุน (บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด. 2558 : ออนไลน)  
 
ตารางที่ 1 สถิติการจําหนายรถยนต เดือนมกราคม-มิถุนายน 2558 
ตลาดรถยนตรวม ปริมาณการขาย 369,109 คัน 
อันดับที่ 1 โตโยตา 123,125 คัน ลดลงรอยละ 24.9 สวนแบงตลาดรอยละ 33.4 
อันดับที่ 2 อีซูซุ 69,281 คัน ลดลงรอยละ 16.7 สวนแบงตลาดรอยละ 18.8 
อันดับที่ 3 ฮอนดา 54,793 คัน เพ่ิมขึ้นรอยละ 15.9 สวนแบงตลาดรอยละ 14.8 
ตลาดรถกระบะ Pure Pick Up ปริมาณการขาย 156,247 คัน 
อันดับที่ 1 โตโยตา 59,376 คัน ลดลงรอยละ 17.8 สวนแบงตลาดรอยละ 38.0 
อันดับที่ 2 อีซูซุ 56,966 คัน ลดลงรอยละ 13.9 สวนแบงตลาดรอยละ 36.5 
อันดับที่ 3 มิตซูบิชิ 12,453 คัน ลดลงรอยละ 14.9 สวนแบงตลาดรอยละ  8.0 

 
         ที่มา : บริษัท โตโยตา มอเตอร ประเทศไทย จํากัด.  (2558).  ยอดจําหนายรถยนตใน
ประเทศไทย เดือนมิถุนายน 2558.  ออนไลน. 
 
 จากสถิติการจําหนายรถยนตดังตารางที่ 1  จะเห็นไดวารถยนตยี่หออีซูซุไดรับความ
นิยมมาเปนอันดับ 2 จากมูลคาตลาดโดยรวม รวมถึงเม่ือพิจารณาในสวนของตลาดรถกระบะมี
ความแตกตางจากคูแขงที่ไดรับความนิยมที่ไมแตกตางกันมากนัก สงผลใหผูวิจัยจึงสนใจที่จะ
ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนู
แฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด เพ่ือใหสามารถเขาใจถึงความตองการซ้ือรถยนตยี่หออีซูซุของ
ลูกคากลุมเปาหมาย และเพ่ือเปนขอมูลที่ผูประกอบการนํามาใชเปนแนวทางในการรักษาคุณภาพ
สินคาและบริการ รวมไปถึงสามารถนําขอมูลดังกลาวมาใชในวางแผนและกําหนดกลยุทธใหตรง
ตามความตองการของผูบริโภคอยางตรงไปตรงมาที่สุด 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 2.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดกับการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานความผูกพันที่มีตอองคกรกับการ
ตัดสินใจซื้อเลือกซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด  
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด จํานวน 1,307 คน ซึ่งประกอบดวย พนักงานประจํา รวมไปถึงผูจัดการทั้ง
ชาวญ่ีปุน และชาวไทย และพนักงานสัญญาจางชั่วคราว (Sub Contract) 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด  ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 1,307 คน  คํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางจากสูตรที่ทราบจํานวน
ประชากร โดยใชวิธีการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางแบบ W.G. Cochran สามารถคํานวณ
ออกมาไดเปนจํานวน 322 ราย ผูวิจัยจะทําการเก็บรวมรวบขอมูลเพ่ิมเติมเพ่ือปองกันความ
คลาดเคลื่อนรอยละ 5 ดังนั้นจึงตองเก็บรวบรวมขอมูลทั้งหมด 338 ชุด 
 ผูวิจัยจะใชการสุมตัวอยางแบบไมใชความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) โดย
ใชวิธีการสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling)  
 
ตัวแปรที่ใชในการศึกษา 
 1. ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังนี้ 
  1.1  ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และ
ระดับเงินเดือน 
  1.2  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
  1.3  ปจจัยดานความผูกพันตอองคกร 
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 2.  ตัวแปรตาม  
  การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด 
 
ประโยชนทีค่าดวาจะไดรบั 
 งานวิจัยครั้งน้ีจะเปนประโยชนแกผูที่เกี่ยวของดังนี้ 
 1.  เพ่ือเปนขอมูลใหกับองคกรและธุรกิจยานยนต ในการพัฒนาหรือปรับปรุงกลยุทธ
ทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค 
 2.  เพ่ือเปนประโยชนตอผูที่สนใจในการนําขอมูลน้ี ไปใชสาํหรับเปนแนวทางในการ
ศึกษาวิจัยตอไป 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1.  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ หมายถึง สิ่งที่ผูบริโภคนํามาใชประกอบ   
ในการพิจารณาซื้อรถยนต ประกอบดวย 1. ลักษณะดานประชากรศาสตร 2. ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด 3. ปจจัยดานความผูกพันตอองคกร 
 2.  ผูบริโภค หมายถึง บุคคลที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อเปนผูครอบครองหรือใช
รถยนต ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด  
 3.  การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตของพนักงาน หมายถึง พฤติกรรมที่เก่ียวของกับ
การตัดสินใจซ้ือรถยนตในดานตางๆ ไดแก ความไววางใจในบริษัท, ความสัมพันธของพนักงาน
ที่มีตอบริษัท, โปรโมชั่นสงเสริมการขาย, ความตองการและอารมณ  
 4.  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดที่ใชเพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย เปนสื่อกลางขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อ ประกอบดวย ผลิตภัณฑ, 
ราคา, ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด 
 5.  ผลิตภัณฑ หมายถึง คุณลักษณะของรถยนตไดแก 1. ดานการออกแบบ ไดแก
รูปทรงการออกแบบตกแตงและสิ่งอํานวยความสะดวกภายในรถยนตสีและรุน 2. ดานคุณภาพ
ไดแก ความทนทานของเครื่องยนตความแข็งแรงของตัวถังรถอัตราการประหยัดนํ้ามันอุปกรณ
มาตรฐานและอุปกรณเสริมระบบชวงลางที่นุมนวลยึดเกาะถนน 3. ดานตราสินคา ไดแก ความ
นาเชื่อถือและความนิยมชื่อเสียงและภาพลักษณบริษัทผูผลิต 4. ดานบริการหลังการขาย ไดแก
การหาอะไหลทดแทนมีการติดตอกับลูกคาสมํ่าเสมอการบริการของศูนยบริการ 
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 6.  ราคา หมายถึง การกําหนดราคาขายของรถยนตที่ผูบริโภคสามารถยอมรับได 
และผูบริโภคยินดีจาย เพราะมองเห็นวาคุมคากับการใชงานในชีวิตประจําวัน ไดแก ความเหมาะสม
ของราคากับคุณภาพของรถยนต มาตรฐานของราคาราคาถูกกวา เม่ือเทียบกับรถยนตยี่หออ่ืนใน
ขนาดเครื่องยนตที่ใกลเคียงกัน ราคาขายตอของรถยนตคาใชจายในการบํารุงรักษา 
 7.  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ทําเลที่ตั้งของสถานที่ทําการจําหนายรถยนต 
ไดแก สถานที่ตั้งของโชวรูมและศูนยบริการ จํานวนสาขาของโชวรูมและศูนยบริการ การตกแตง
โชวรูม มาตรฐานและความนาเชื่อถือของตัวแทนจําหนาย/ศูนยบริการ 
 8. การสงเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาและประชาสัมพันธ ไดแก การจัดทํา
โฆษณาผานสื่อตางๆ เชน วิทยุ โทรทัศน สื่อสิ่งพิมพตางๆ และการเขาจัดงานแสดงสินคาตาม
มอเตอรโชว หางสรรพสินคา ดานการสงเสริมการขาย ไดแก การจัดขอเสนอเงินดาวน และ
อัตราดอกเบี้ยต่ํา ระยะเวลาผอนชําระนาน มีการใหของแถม การจัดประกันภัยรถยนตชั้นหนึ่ง
จากบริษัทประกันภัยชั้นนํา การบริการบํารุงรักษาฟรีภายในระยะทาง หรือระยะเวลาที่กําหนด 
ดานพนักงานขาย ไดแก บุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ ความสามารถความรอบรูของพนักงาน 
 8.  ความผูกพันตอองคกร หมาย ถึงความรูสึกเปนสวนหนึ่ง ซึ่งเม่ือพนักงานเกิดความ
ผูกพันกับองคกร ก็จะทําใหเกิดความรูสึกภาคภูมิใจ เม่ือไดใชผลิตภัณฑของบริษัท มีความรูสึก
อยากสนับสนุน มีแรงจูงใจในการทํางานจนนําไปสูความรูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ
บริษัท 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ปจจัยดานประชากรศาสตร มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
 2. ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
 3. ปจจัยความผูกพันที่มีตอองคกร มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
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กรอบแนวความคิด 
 

ปจจัยดานประชากรศาสตร
- เพศ - อายุ
- สถานภาพ - ระดับการศึกษา
- ระดับเงินเดือน

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
- ปจจัยดานผลิตภัณฑ
- ปจจัยดานราคา
- ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาด
- ปจจัยดานชองทางการจําหนาย

ปจจัยดานความผูกพันตอองคกร
- ดานความเขาใจ
- ดานความรูสึก
- ดานพฤติกรรม
- ดานการแสดงตัว
- ดานการมีสวนรวมในการปกปอง

การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต
ของพนักงาน

บริษัท อิซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง
(ประเทศไทย) จํากัด

ตัวแปรอิสระ
(Independent Variables)

ตัวแปรตาม
(Dependent Variables)

 
 

รูปที่ 1 กรอบแนวความคิด 
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ และไดนําเสนอตาม
หัวขอตอไปน้ี 
 1.  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2. ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ  
 4.  ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 5.  ทฤษฎีและแนวคิดที่เก่ียวกบัความผูกพันตอองคกร 
 6.  ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 7.  ขอมูลเกี่ยวกบัธุรกิจรถยนต 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 
 ความหมายของประชากรศาสตร  
 ประชากรศาสตร (Demography) หมายถึง วิชาที่ศึกษาเกี่ยวกับประชากรทั้งน้ีเพราะ
คําวา “Demo” หมายถึง “People” ซึ่งแปลวา “ประชาชน” หรือ “ประชากร” สวนคําวา “Graphy”  
หมายถึง “Writing Up” หรือ “Description” ซึ่งแปลวา “ลักษณะ” ดังน้ันเม่ือแยกพิจารณาจาก
รากศัพท คําวา “Demography” นาจะมีความหมายตามที่กลาวขางตนคือ วิชาที่เก่ียวกับ
ประชากรนั่นเอง (ชัยวัฒน ปญจงษ; และณรงค เทียนสง. 2521 : 2)   
 ยุบล เบ็ญจรงคกิจ (2542 : 44-52) ไดกลาวถึงแนวความคิดดานประชากรน้ีเปน
ทฤษฎีที่ใชหลักการของความเปนเหตุเปนผล กลาวคือพฤติกรรมตางๆ ของมนุษย เกิดขึ้นตาม
แรงบังคับจากภายนอกมากระตุนเปนความเชื่อที่วาคนที่มีคุณสมบัติทางประชากรที่แตกตางกัน 
จะมีพฤติกรรมที่แตกตางกันไปดวย ซึ่งแนวความคิดน้ีตรงกับทฤษฎีกลุมสังคม (Social Categories 
Theory) ของ เดอเฟลอร; และบอล-โรคีช (Defleur; and Bcll-Rokeaoh. 1996) ที่อธิบายวา
พฤติกรรมของบุคคลเก่ียวของกับลักษณะตางๆ ของบุคคล หรือลักษณะทางประชากรซึ่งลักษณะ
เหลานี้สามารถอธิบายเปนกลุมๆ ได คือ บุคคลท่ีมีพฤติกรรมคลายคลึงกันมักจะอยูในกลุม
เดียวกัน ดังน้ันบุคคลที่อยูในลําดับชั้นทางสังคมเดียวกันจะเลือกรับและตอบสนองตอเน้ือหา
ขาวสารในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความแตกตางระหวางบุคคล (Individual Differences 
Theory) ซึ่งทฤษฎีนี้ไดรับการพัฒนาจากแนวความคิดเร่ืองสิ่งเรา และการตอบสนอง (Stimulus-
Response) หรือทฤษฎีเอส-อาร (S-R Theory) ในสมัยกอน และไดนํามาประยุกตใชอธิบาย
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เก่ียวกับการสื่อสารวา ผูรับสารที่มีคุณลักษณะที่แตกตางกันจะมีความสนใจตอขาวสารที่แตก 
ตางกัน  
 ปรมะ สตะเวทิน (2546 : 112-118) ไดอธิบายถึงคุณสมบัติเฉพาะของตนซึ่งแตกตาง
กันในแตละคนคุณสมบัติเหลาน้ีจะมีอิทธิพลตอผูรับสารในการทําการส่ือสาร อยางไรก็ตามใน   
การสื่อสารในสถานการณตาง  ๆกันนั้น จํานวนของผูรับสารก็มีปริมาณแตกตางกันดวย การวิเคราะหผูรับ
สารที่มีจํานวนนอยคนนั้นมักไมคอยมีปญหา หรือมีปญหานอยกวา การวิเคราะหผูรับสารที่มี
จํานวนมาก เน่ืองจากการวิเคราะหคนที่มีจํานวนนอย เราสามารถวิเคราะหผูรับสารทุกคนได 
แตในการวิเคราะหคนจํานวนมาก เราไมสามารถวิเคราะหผูรับสารแตละคนได เพราะมีผูรับสาร
จํานวนมากเกินไป นอกจากน้ีผูสงสารยังไมรูจักผูรับสารแตละคนดวย ดังน้ันวิธีการท่ีดีที่สุดใน
การวิเคราะห ผูรับสารที่ประกอบไปดวยคนจํานวนมากก็คือ การจําแนกผูรับสารออกเปนกลุมๆ 
ตามลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) ไดแก อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม 
และเศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา สถานภาพสมรส เปนตน ซึ่งคุณสมบัติเหลาน้ีลวนแลวแตมีผล
ตอการรับรู การตีความและการเขาใจในการสื่อสารทั้งสิ้น (กิติมา สุรสนธิ. 2541 : 15-17)  
 1. เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกตางกันทั้งในดานสรีระ ความถนัด สภาวะทาง
จิตใจ อารมณ จากงานวิจัยทางดานจิตวิทยาทั้งหลายไดแสดงใหเห็นถึงความแตกตางอยางมาก 
ในเร่ืองความคิด คานิยม และทัศนคติ ทั้งน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคมไดกําหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนทั้งสองเพศไวแตกตางกัน 
 2. อายุ (Age) อายุเปนปจจัยที่สําคัญประการหนึ่งตอพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย 
เน่ืองจากอายุจะเปนตัวกําหนดหรือเปนสิ่งที่บงบอกเกี่ยวกับความมีประสบการณในเร่ืองตางๆ 
ของบุคคล ดังคํากลาวที่วาผูใหญอาบนํ้ารอนมากอน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนที่มีประสบการณ
นอยกวาวาเด็กเม่ือวานซืน เปนตน สิ่งเหลานี้ลวนแลวแตเปนเครื่องบงชี้หรือแสดงความคิด 
ความเชื่อ ลักษณะการโตตอบตอเหตุการณตางๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล คนเราโดยทั่วไปเม่ืออายุ
เพ่ิมขึ้น ประสบการณสูงขึ้น ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากขึ้น วิธีคิดและสิ่งที่สนใจก็จะเปลี่ยน 
แปลงไปดวย 
 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู เปนลักษณะอีกประการหน่ึงที่มี
อิทธิพลตอผูรับสารการที่คนไดรับการศึกษาที่ตางกันในยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่
แตกตางกัน จึงยอมมีความรูสึกนึกคิดอุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน คนทั่วๆ ไป
มักจะสนใจหรือยึดแนวความคิดในแนวสาขาของตนเปนสําคัญและบุคคลมักมีลักษณะบาง
ประการที่แสดงหรือบงชี้ถึงพ้ืนฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาที่เรียนมา เน่ืองจากสถาบันการศึกษา
เปนสถาบันที่อบรมกลอมเกลาใหบุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางที่แตกตางกัน ทางดานครูผูสอน   
ก็มีอิทธิพลตอความคิดของผูเรียนโดยการสอดแทรกความรูสึกนึกคิดของตัวใหแกผูเรียน ดังน้ัน
การศึกษาจึงเปนตัวกําหนดในกระบวนการเลือกสรรของผูรับ 
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 4.  สถานภาพทางสังคมและเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อันไดแก เชื้อชาติ 
และชาติพันธุ ถิ่นฐาน ภูมิลําเนา พ้ืนฐานของครอบครัว อาชีพ รายได และฐานะทางการเงิน 
ปจจัยเหลาน้ีมีอิทธิพลอยางสําคัญตอผูรับ ซึ่งในการวิจัยทางดานนิเทศศาสตร ไดชี้ใหเห็นวา
สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจของผูรับสารมีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอ
ผูสงสารและสาร สถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจทําใหคนมีวัฒนธรรมที่ตางกัน มีประสบการณ  
ที่ตางกัน มีทัศนคติ คานิยมและเปาหมายที่ตางกัน 
 5.  ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเปนลักษณะอีกประการหน่ึงของผูรับสารที่มี
อิทธิพลตอตัวผูรับสารทั้งทางดานทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรม โดยศาสนาไดมีสวนเกี่ยวของ
กับคน และกิจกรรมตางๆ ในชีวิตคนตลอดทั้งชีวิต (ปรมะ สตะเวทิน. 2546 : 7) ไดสรุปถึงอิทธิพล
ของศาสนาที่มีตอบุคคลไว 3 ดาน ไดแก ดานศีลธรรมคุณธรรม ความเชื่อทางจรรยาของบุคคล 
ดานการเมือง และดานเศรษฐกิจ ปจจัยทางดานประชากรน้ันยังมีลักษณะอ่ืนๆ อีก ซึ่งสามารถ
นํามาวิเคราะหเพ่ือทําความรูจักกับการสื่อสารได โดยอยูภายใตแนวความคิดที่วา ถาบุคคลมี
ปจจัยเหลาน้ันแตกตางกัน ความคิดและการกระทําก็มีแนวโนมที่จะแตกตางกันไปดวย ซึ่ง
แนวความคิดน้ีสามารถนําไปใชอธิบายปจจัยของประชากรดานอ่ืนๆ ได  
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 1. ความหมายของผูบริโภค  
  เสรี วงษมณฑา (2542) ไดใหความหมายของผูบริโภค (Consumer) ไวดังน้ี คือ   
ผูที่มีความตองการซ้ือ (Needs) มีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
(Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) ดังนี้ 
                1)  ผูบริโภคเปนบุคคลที่มีความตองการ (Needs) การที่จะถือวาใครเปนผูบริโภค
นั้นบุคคลน้ันตองมีความตองการผลิตภัณฑ หรือบริการ แตถาบุคคลน้ันไมมีความตองการก็จะ
ไมใชผูบริโภค ความตองการน้ันตองเปนนามธรรม เปนความตองการพ้ืนฐานเบื้องตนที่ไมใช
กลาวถึงสินคา แตกลาวถึงสิ่งที่เกิดขึ้นเก่ียวกับตัวบุคคล สินคา และบริการตางๆ ก็สามารถนา
ออกมาขายเพื่อตอบสนองความตองการขั้นปฐมภูมิได  
                2) ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซ้ือ (Purchasing Power) ผูบริโภคจะมีแคเพียงความ
ตองการอยางเดียวไมได แตตองมีอํานาจซ้ือดวย ฉะน้ันการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 
ตองวิเคราะหไปที่ตัวเงินของผูบริโภคดวย  
                3) การเกิดพฤติกรรมการซ้ือ (Purchasing Behavior) ผูบริโภคซ้ือที่ไหน ซื้อเม่ือใด 
ใครเปนคนซื้อ ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อมากกนอยแคไหน  
                4) พฤติกรรมการใช (Using Behavior) ผูบริโภคมีพฤติกรรมการใชอยางไร เชน 
ซื้อก่ีคร้ัง คร้ังละเทาไหร ซื้อกับใคร เปนตน  
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  2. ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
               ธงชัย สันติวงษ (2540 : 25) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค “หมายถึง
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาให การไดมา การใชสินคา
และบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีมาอยูกอนแลวและมีสวนในการกําหนด    
ใหมีการกระทําดังกลาว หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของ
ผูบริโภคท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา” 
  จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมา สามารถสรุปไดวา พฤติกรรม
ผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่เก่ียวของกับการคนหา การตัดสินใจ การใชสินคาและ
บริการ เพ่ือตอบสนองความตองการ 
 
 3. โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) 
        โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูง
ใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ โดยมีจุดเริ่มตนจากสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความ
ตองการจากสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบ 
เสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพล 
จากลักษณะตางๆ ของผูซื้อจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ
ของผูซื้อ 
        จุดเร่ิมตนของโมเดลอยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของ
ทฤษฎีและแผนภาพที่ 1 ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2546) 
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รูปที่ 2 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนที่อาจเกิดขึ้นภายในรางกาย (Inside Stimulus) และ
สิ่งกระตุนภายนอก นักการตลาดจะตองสนใจ และจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพ่ือบริโภคเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying Motive) ซึ่งอาจใช
เหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชจิตวิทยา (อารมณ) ไดสิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน 
คือ 
 1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Market Mix) ประกอบดวย 
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            1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product Stimulus) เชน การออกแบบผลิตภัณฑ
ใหสวยงาม เพ่ือกระตุนความตองการ 
               1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price Stimulus) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 
             1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution or Place Stimulus) 
เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ
ตองการซ้ือ 
  1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion Stimulus) เชน การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความ 
สัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปเหลาน้ี ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ 
 2. สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 
  2.1 สิ่งกระตุนเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เชน ภาวะเศรษฐกิจรายไดของ
ผูบริโภคเหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
  2.2 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) เชน 
กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของ   
ผูซื้อ 
  2.3 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เชน เทคโนโลยีใหม
ดานฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
  2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เชน ขนบธรรมเนียม ประเพณี
ไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือในเทศกาลนั้น 
 กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่
เปรียบเสมือนกลองดํา ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึก
นึกคิดของผูไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 
         1. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristic) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจาก
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน
บุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 2. กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน 
คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูลการประเมินผลทางเลือกการตัดสินใจ และ
พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
 การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซื้อ 
ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ การเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือก
ผูขาย การเลือกเวลาในการซื้อ และการเลือกปริมาณในการซื้อ 
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ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 
 ความหมายของการตัดสินใจ  
 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําส่ิงใด
สิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ที่มีอยู ซึ่งผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆ ของสินคา
และบริการอยูเสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคาหรือบริการตามขอมูลและขอจํากัดของสถานการณ 
การตัดสินใจจึงเปนกระบวนการที่สําคัญและอยูภายในจิตใจของผูบริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ. 
2550 : 46)  
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ( Decision Process) แมผูบริโภคจะมีความแตก 
ตางกัน มีความตองการแตกตางกันแตผูบริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คลายคลึงกัน ซึ่ง
กระบวนการตัดสินใจซื้อ แบงออกเปน 5 ขั้นตอน ดังนี้  
 1.  การตระหนักถึงปญหาหรือความตองการ (Problem or Need Recognition) จุดเร่ิมตน
ของปญหาเกิดขึ้นเม่ือบุคคลรูสึกถึงความแตกตางระหวางสภาพที่เปนอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพ
ที่เขารูสึกวาดีตอตนเอง และเปนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปนอยูจริง (Reality) ของสิ่งตางๆ 
ที่เกิดขึ้นกับตนเอง จึงกอใหเกิดความตองการที่จะเติมเต็มสวนตางระหวางสภาพอุดมคติกับ
สภาพที่เปนจริง โดยปญหาของแตละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกตางกันไป ซึ่งสามารถสรุปไดวา 
ปญหาของผูบริโภคอาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ตอไปน้ี 
  1.1  สิ่งของที่ใชอยูเดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมที่ใชในการแกปญหาเริ่มหมดลง จึง
เกิดความตองการใหมจากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู ผูบริโภคจึงจําเปนตองการหาส่ิง
ใหมมาทดแทน  
  1.2  ผลของการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม เกิดจากการที่การใชผลิตภัณฑ
อยางหนึ่งในอดีตอาจกอใหเกิดปญหาตามมา เชน เม่ือสายพานรถยนตขาดแตไมสามารถหา
สายพานเดิมได จึงตองใชสายพานอ่ืนทดแทนที่ไมไดมาตรฐาน ทําใหรถยนตเกิดเสียงดัง จึง
ตองไปหาสเปรยมาฉีดสายพานเพ่ือลดการเสียดทาน  
  1.3  การเปล่ียนแปลงสวนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดานวุฒิภาวะและ
คุณวุฒิหรือแมกระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เชน การเจ็บปวย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแมกระทั่งสภาพทางจิตใจที่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงและความ
ตองการใหมๆ  
  1.4  การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว 
เชน การแตงงาน การมีบุตร ทําใหมีความตองการสินคาหรือบริการเกิดขึ้น  
  1.5  การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไมวาจะเปนการเปลี่ยนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางดานบวกหรือดานลบ ยอมสงผลใหการดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง  
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  1.6  ผลจากการเปลี่ยนกลุมอางอิง บุคคลจะมีกลุมอางอิงในแตละวัย แตละชวงชีวิต 
และแตละกลุมสังคมที่แตกตางกัน ดังน้ันกลุมอางอิงจึงเปนส่ิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมและการ
ตัดสินใจของผูบริโภค 
  1.7  ประสิทธิภาพของการสงเสริมทางการตลาด เม่ือการสงเสริมการตลาดตางๆ 
ไมวาจะเปนการโฆษณา การประชาสัมพันธ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพนักงาน
หรือการตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุนใหผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและ
เกิดความตองการขึ้นได เม่ือผูบริโภคไดตระหนักถึงปญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแกไข
ปญหาน้ันหรือไมก็ได หากปญหาไมมีความสําคัญมากนัก คือจะแกไขหรือไมก็ได แตถาหาก
ปญหาที่เกิดขึ้นยังไมหายไป ไมลดลงหรือกลับเพ่ิมขึ้นแลว ปญหาน้ันก็จะกลายเปนความเครียด
ที่กลายเปนแรงผลักดันใหพยายามแกไขปญหา ซึ่งเขาจะเริ่มหาทางแกไขปญหาโดยการเสาะหา
ขอมูลกอน  
 2.  การเสาะแสวงหาขอมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปญหา ผูบริโภคก็ตอง
แสวงหาหนทางแกไข โดยหาขอมูลเพิ่มเติมเพ่ือชวยในการตัดสินใจ จากแหลงขอมูลตอไปน้ี  
  2.1  แหลงบุคคล (Personal Search) เปนแหลงขาวสารที่เปนบุคคล เชน ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุมอางอิง ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน หรือผูที่เคยใชสินคาน้ันแลว 
  2.2  แหลงธุรกิจ (Commercial Search) เปนแหลงขาวสารที่ได ณ จุดขายสินคา 
บริษัทหรือรานคาที่เปนผูผลิตหรือผูจัดจําหนาย หรือจากพนักงานขาย  
  2.3  แหลงขาวทั่วไป (Public Search) เปนแหลงขาวสารที่ไดจากส่ือมวลชนตางๆ 
เชน โทรทัศน วิทยุ รวมถึงการสืบคนขอมูลจากอินเตอรเน็ต  
  2.4  จากประสบการณของผูบริโภคเอง (Experimental Search) เปนแหลงขาวสาร   
ที่ไดรับจากการลองสัมผัส ตรวจสอบ การทดลองใช  
  ผูบริโภคบางคนก็ใชความพยายามในการเสาะแสวงหาขอมูลในการใชประกอบ 
การตัดสินใจซื้อมากแตบางคนก็นอย ทั้งน้ี อาจขึ้นอยูกับปริมาณของขอมูลที่เขามีอยูเดิม ความ
รุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบริโภค ไดขอมูลจาก
ขั้นตอนที่ 2 แลว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที่ดีที่สุด วิธีการที่ผูบริโภคใชใน
การประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแตละ
สินคาและคัดสรรในการที่จะตัดสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่หอใหเหลือเพียงตรายี่หอ
เดียว อาจขึ้นอยูกับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินคาน้ันๆ หรืออาจขึ้นอยูกับประสบการณของ
ผูบริโภคที่ผานมาในอดีตและสถานการณของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยูดวย ทั้งน้ี มี
แนวคิดในการพิจารณา เพ่ือชวยประเมินแตละทางเลือก เพ่ือใหตัดสินใจไดงายขึ้น ดังตอไปน้ี 
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  3.1  คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาที่ไดรับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชนที่จะไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบางหรือมี
ความสามารถแคไหนผูแตละรายจะมองผลิตภัณฑวาเปนมวลรวมของลักษณะตางๆ ของ
ผลิตภัณฑ ซึ่งผูบริโภคจะมองลักษณะแตกตางของลักษณะเหลาน้ีวาเก่ียวของกับตนเองเพียงใด 
และเขาจะใหความสนใจมากที่สุดกับลักษณะที่เก่ียวของกับความตองการของเขา  
  3.2  ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญ
ของคุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินคาเปนหลักมากกวาพิจารณาถึงความโดดเดน
ของสินคา (Salient Attributes) ที่เราไดพบเห็น ผูบริโภคใหความสําคัญกับลักษณะตางๆ ของ
ผลิตภัณฑในระดับแตกตางกันตามความสอดคลองกับความตองการของเขา  
  3.3  ความเชื่อถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถือตอ
ยี่หอของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ที่ผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจาก
ประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะสรางความเชื่อในตรายี่หอขึ้นชุดหน่ึงเกี่ยวกับลักษณะแตละ
อยางของตรายี่หอ ซึ่งความเชื่อเก่ียวกับตรายี่หอมีอิทธิพลตอการประเมินทางเลือกของผูบริโภค  
  3.4  ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละ
ยี่หอแคไหน ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบริโภคจะกําหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑที่
เขาตองการแลวผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่ตองการกับคุณสมบัติของ
ตราตางๆ  
  3.5  กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้เปนอีกวิธีหน่ึงที่นําเอา
ปจจัยสําหรับการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคา
มาพิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวายี่หอใดไดรับคะแนนจากการประเมินมาก
ที่สุด กอนตัดสินใจซื้อตอไป  
 4. การตัดสินใจซื้อ (Decision Marking) โดยปกติแลวผูบริโภคแตละคนจะตองการ
ขอมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิดแตกตางกัน คือ ผลิตภัณฑ
บางอยางตองการขอมูลมาก ตองใชระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แตบางผลิตภัณฑผูบริโภค    
ก็ไมตองการขอมูลหรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก (ฉัตยาพร เสมอใจ. 2550 : 53-55) ได
อธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซึ่งสามารถแบงออกไดตามระดับ
ของความพยายามในการแกปญหา คือ  
  4.1  พฤติกรรมการแกปญหาอยางเต็มรูปแบบ (Extended Problem Solving : 
ESP) เปนพฤติกรรมที่เกิดขึ้นในการตัดสินในการซื้อครั้งแรก สวนใหญเปนผลิตภัณฑที่มีราคาสูง 
และการซื้อเกิดขึ้นไมบอย นานๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง มักเปนผลิตภัณฑที่ผูบริโภคยังไมมี
ความคุนเคย จึงตองการศึกษารายละเอียดของขอมูลมากและใชเวลาในการตัดสินใจนานกวา
ผลิตภัณฑที่คุนเคยแลว  
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  4.2  พฤติกรรมการแกปญหาแบบจํากัด (Limited Problem Solving : LPS) เปน
ลักษณะของการตัดสินใจท่ีทางเลือกที่มีไมไดแตกตางกันมากนัก มีเวลาในการตัดสินใจไมมาก 
หรืออาจไมคิดวามีความสําคัญมาก จึงไมใสความพยายามในการหาขอมูลและตัดสินใจอยาง
จริงจัง 
  4.3  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน เปนลักษณะของการซื้อซํ้าที่เกิด
มาจากความเชื่อม่ันในการตัดสินใจจากการแกไขในคร้ังกอนๆ จึงทําการแกปญหาเหมือนเดิมที่
สามารถสรางความพึงพอใจได จนทําใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑเดิมๆ เกิดเปนความเคยชิน กลาย 
เปนพฤติกรรมของความภักดีในตราผลิตภัณฑ (Brand Loyally) หรืออีกสาเหตุหน่ึงอาจมาจาก
การเกิด ความเฉื่อย (Inertia) ของผูบริโภคที่จะตองเร่ิมศึกษาหรือแกปญหาใหมทุกคร้ัง จึงใช
วิธีการใชความเคยชิน แตถึงกระนั้น หากผูบริโภคถูกกระตุนก็สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
ใหทําการตัดสินใจใหมได  
  4.4  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันที เปนลักษณะของการตัดสินใจที่เกิดขึ้น
จากเหตุการณที่เกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุนจากส่ิงเราทางการตลาดใหตัดสินใจในทันที 
รวมถึงถาผลลัพธที่ตามมามีความเส่ียงต่ําหรือมีประสบการณจากการใชสินคาน้ันอยูแลว ทําให
เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันทีได  
  4.5  พฤติกรรมที่ไมยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย เปนลักษณะของการ
ตัดสินใจที่ผูบริโภคจะทดลองใชผลิตภัณฑใหมๆ อยูเสมอ ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผูบริโภค
ตองการแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดจึงทดลองหาสิ่งใหมๆ อยูเรื่อยๆ 
 5.  พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซ้ือแลว ผูบริโภค   
จะไดรับประสบการณในการบริโภค ซึ่งอาจจะไดรับความพอใจหรือไมพอใจก็ได ถาพอใจ
ผูบริโภคไดรับทราบถึงขอดีตางๆ ของสินคาทําใหเกิดการซื้อซํ้าไดหรืออาจมีการแนะนําใหเกิด
ลูกคารายใหม แตถาไมพอใจ ผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคาน้ันๆ ในคร้ังตอไปและอาจสงผลเสีย
ตอเน่ืองจากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  
 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 P’s) วาหมายถึง ตัวแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมไดซึ่งบริษัทใชรวมกัน เพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย โดยมี
สวนประสมทางการตลาดเปนสื่อกลางขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อ ที่มีศักยภาพเพื่อชักจูง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือสวนประสมการตลาด (สุรชัย ไตรโลกา. 2547 : 31-34) กลาวถึง 
สวนประสมทางการตลาดของรถยนต ไดแก ผลิตภัณฑ การตั้งราคา ชองทางการจัดจําหนาย
และวิธีการสงเสริมการตลาด รายละเอียดมีดังนี้  
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 1. ผลิตภัณฑ (Product) รถยนตจัดไดวาเปนสินคาอุปโภคบริโภคอยางหน่ึง ซึ่ง
ดําเนินการซ้ือโดยผูบริโภคขั้นสุดทาย เพ่ือไปใชสอยดวยตนเองและหากพิจารณาตามลักษณะ
การซ้ือและการบริโภค จะเห็นวาเปนสินคาประเภทเลือกซ้ือตางกัน คือ มีลักษณะแตกตางกันใน
แตละยี่หอ แตละรูปแบบ ทั้งดานคุณภาพและราคา ผูซื้อจึงตองเปรียบเทียบคุณสมบัติตางๆ 
กอนตัดสินใจซื้อ เน่ืองจากรถยนตนั่งเปนสินคาที่ไมมีมาตรฐานแนนอนและไมมีรูปแบบแนนอน 
พนักงานขายจึงมีบทบาทในการสนับสนุนใหเกิดการซื้อ โดยอธิบายใหผูซื้อไดทราบถึงลักษณะ
และคุณสมบัติขอดีตางๆ ของรถ เชน ความทนทานของเครื่องยนต ความประหยัดนํ้ามัน ซึ่งเปนสิ่ง
ที่ผูบริโภคไมสามารถมองเห็นจากภายนอกไดทันที นอกจากน้ี รถยนตนั่งน้ันหากจะจัดแบงตาม
อายุการใชงานแลวจะเห็นวาเปนสินคาที่ใชไดนาน ทนทานถาวร มีอายุการใชงานนานและราคา
ตอหนวยสูง การซ้ือจึงเกิดขึ้นในชวงเวลาที่หางกัน ทําใหผูซื้อมีขอมูลเก่ียวกับสิ่งที่จะซื้อนอย จึง
ตองมีการเปรียบเทียบ วิเคราะหและตองใชเหตุผลพิจารณาใหเหมาะสมกับมูลคาของเงินที่ตอง
จายไป 
  ในปจจุบันรถยนตที่มีจําหนายในประเทศไทยนั้น ประกอบดวยยี่หอตางๆ มากมาย 
รถยนตแตละยี่หอไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑของตน โดยใหมีความหลากหลายมากขึ้น คือ เพ่ิม
รูปแบบของรถยนตในแตละยี่หอใหผูบริโภคไดมีโอกาสเลือกรถไดตรงกับความตองการมากที่สุด 
ซึ่งการเพ่ิมรูปแบบของรถยนตนั้น ทําใหมีลักษณะตางๆ กัน ดังนี้  
  1) รูปทรงภายนอกของรถ เชน รถยนตซีดาน, สปอรตซีดาน, แฮทซแบค  
  2) ความจุกระบอกสูบ เชน 1500 ซีซี, 1800 ซีซี, 2200 ซีซี  
  3) ชนิดของเกียร ไดแก เกียรธรรมดา เกียรอัตโนมัติ  
  4) ชนิดของเครื่องยนต เชน เคร่ืองยนต 4 จังหวะใชน้ํามันเบนซินเปนเชื้อเพลิง, 
เครื่องยนต 4 จังหวะใชน้ํามันดีเซลเปนเชื้อเพลิง  
  5) ระบบเบรก เชน ดรัมเบรก ดิสกเบรก และระบบปองกันลอล็อก (ABS)  
  6) ระบบขับเคลื่อน เชน ขับเคลื่อนลอหนา, ขับเคลื่อนลอหลัง หรือขับเคลื่อนส่ีลอ 
 2. การกําหนดราคา (Pricing) การกําหนดราคาของรถยนตนั่งน้ัน เก่ียวกับปจจัย
ตางๆ ดังนี้  
  2.1 ตนทุน (Cost) ตนทุนในการผลิตรถยนตนั้น จะเก่ียวของกับคาวัตถุดิบ คา
ชิ้นสวน คาอุปกรณ คาพลังงาน (ไฟฟาและน้ํามัน) เงินเดือนและคาจางพนักงาน ดอกเบี้ยเงินกู 
คาใชจายในการขายและการบริการ คาใชจายอ่ืนๆ รวมถึงคาออกแบบรถยนตที่ปจจุบันน้ีมักมี
การออกแบบรวมกันเพื่อเปนการประหยัดตนทุน 
  2.2 อุปสงค (Demand) การกําหนดราคาของรถยนตตองขึ้นอยูกับปริมาณอุปสงค
ของรถยนตภายในประเทศน้ันๆ ดวย ซึ่งปจจัยที่เก่ียวของกับอุปสงคของรถยนตภายในประเทศ 
ไดแก สภาวะทางเศรษฐกิจของประเทศในขณะนั้น สภาวะของราคาน้ํามัน อัตราในการจัดเก็บภาษี
รถยนต ฯลฯ  
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  2.3 การแขงขัน (Competition) ในกรณีที่รถยนตตางยี่หอกัน แตมีรูปแบบและ
คุณสมบัติตางๆ ที่ใกลเคียงกัน มีความแตกตางกันไมมาก การตั้งราคาก็มักขึ้นอยูกับการแขงขัน
ดวย เพราะหากตั้งราคาแตกตางกันมากอาจทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือย่ีหอที่มีราคาต่ํากวาได  
   วิธีการชําระเงิน แบงเปน  
   1.  ระบบเงินสด คือ การที่ลูกคาชําระคาสินคาดวยเงินสดทั้งหมดทันทีที่ทําการ
ตกลงซื้อขาย  
   2.  ระบบเงินผอน คือ การผอนชําระคาสินคาเปนงวดๆ สวนใหญมักเปนราย
เดือน ระยะเวลาในการผอนอาจเปน 12-60 เดือน ขึ้นอยูกับจํานวนเงินดาวน และการตกลง
ระหวางผูซื้อกับผูขายหรือบริษัทไฟแนนท  
 3. ชองทางการจําหนาย (Place) โดยปกติ ผูผลิตสวนใหญจะไมขายสินคาใหกับ
ผูบริโภคขั้นสุดทายโดยตรง ในระบบการจําหนายรถยนตก็เชนเดียวกัน จําเปนตองมีคนกลาง 
  เพ่ือใหสามารถกระจายสินคาไดอยางทั่วถึงและลดภาระหนาที่ในการขายใหกับ
ผูผลิต สําหรับชองทางในการจัดจําหนายรถยนต โดยทั่วไปมักเปนดังน้ี รถยนตที่ประกอบเสร็จ
แลวจะถูกสงจากโรงงานประกอบรถยนตไปยังบริษัทผูจัดจําหนาย จากน้ันก็จะถูกสงตอไปยัง
ตัวแทน จําหนาย (Dealer) หรือสาขาของผูจัดจําหนายเอง เพ่ือจําหนายใหแกผูบริโภคตอไป  
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  

  4.1 การโฆษณา (Advertising) ในการทําการตลาดของรถยนตนั้น การโฆษณา
จัดเปนกลยุทธที่สําคัญมาก เพราะการที่ยอดขายของรถยนตจะจําหนายไดมากหรือนอยเพียงใด 
มิไดขึ้นอยูกับคุณสมบัติของรถยนตเพียงอยางเดียว แตการโฆษณาจะทําใหผูบริโภคทราบถึง
ขอมูลตางๆของรถยี่หอน้ัน จนกระท่ังเกิดความตองการซ้ือขึ้น การโฆษณารถยนตมักแบงเปน 2 
สวน คือ  
   1) การโฆษณาที่ทําอยางสมํ่าเสมอตลอดท้ังป โดยทําการวางแผนไวลวงหนา 
และมีวัตถุประสงคเพ่ือ  
   2) เตือนความทรงจําของผูบริโภค และรักษาชื่อของยี่หอใหคงอยูในใจของ
ผูบริโภค  
  4.2 เพ่ือรักษาและสนับสนุนตัวแทนจําหนาย กลาวคือ การโฆษณาของบริษัทแม
จะชวยใหตัวแทนจําหนายเกิดความม่ันใจในการขายมากขึ้น  
  4.3 การโหมโฆษณาในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ซึ่งมีวัตถุประสงคเพื่อ  
   1) เม่ือบริษัทออกรถรุนใหม การโฆษณาเปนสิ่งที่สําคัญที่สุดในการทําให
ผูบริโภคไดรูจักกับสินคาใหมนี้ และทราบถึงคุณสมบัติของรถ 
   2) เม่ือยอดขายตก หรือกรณีตองการเพิ่มยอดขาย จะตองโหมทําการโฆษณาให
มากขึ้น เพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการพรอมกับการทําการสงเสริมทางการตลาดอยาง
อ่ืนรวมไปดวย  



19 
 

  4.4 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) การขายโดยใชพนักงานขายเปน
วิธีการที่มีความสําคัญและมีความจําเปน เพราะเปนเครื่องมือที่สรางรายไดโดยตรงและนําไปสู
การสรางกําไร เนื่องจากการขายโดยใชพนักงานขายนั้น เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความ
ตองการซ้ือสินคา ที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ในการขายรถยนตนั้นพนักงานขายมีสวนสําคัญ
อยางมาก จึงมีความจําเปนที่พนักงานขายจะตองมีความรูในเรื่องรถยนตรุนนั้นๆ เปนอยางดี 
เพ่ือใหสามารถอธิบายและตอบคําถามของลูกคาได พรอมกันน้ีพนักงานขายควรจะตองมีบุคลิก
ที่ดี นาเชื่อถือ และมีมนุษยสัมพันธที่ดีเพ่ือสรางความประทับใจใหแกลูกคาดวย  
  4.5 การจัดรายการสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือที่นํามาใช
เพ่ือหวังผลในระยะสั้น เพ่ือกระตุนความตองการใหเพ่ิมขึ้นอยางรวดเร็ว ซึ่งการจัดรายการ
สงเสริมการขาย สามารทําได ดังนี้ 
   1) การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค เชน การไมคิดดอกเบี้ยสําหรับผูที่ซื้อ
รถในระบบเงินผอน การแถมประกันภัยฟรี การแถมอุปกรณตกแตงรถยนตตางๆ เชน ฟลม
กรองแสง ระบบสัญญาณกันขโมย หรืออาจเปนบริการตรวจเช็คระยะเคร่ืองยนตฟรี ในระยะทาง
ที่กําหนด  
   2) การสงเสริมการขายตอพนักงานขาย เปนการที่บริษัทผูขายจะมีการจัด
แขงขันการขายระหวางพนักงานดวยกัน โดยตั้งเปาหมายไว ถาพนักงานขายคนใดทําไดถึง
เปาหมายที่กําหนดไวก็จะไดรับรางวัล เชน การเลื่อนตําแหนง การไปเที่ยวยังตางประเทศ  
  4.6 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสรางภาพพจนที่ดีแกบริษัทให
เกิดขึ้นในใจของผูบริโภค ซึ่งบริษัทรถยนตอาจทําไดโดยการออกขาวความเคลื่อนไหวภายใน
อยางสมํ่าเสมอทั้งทางดานโทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสารหรือวารสารของบริษัท เพ่ือใหผูบริโภค
ทราบถึงความเปนไป พัฒนาการใหมๆ ของบริษัท นอกจากน้ีอาจทําการชวยเหลือสังคมใน
รูปแบบตางๆ เชน การใหทุนการศึกษาแกเด็กยากจน การปลูกปา การบริจาคเงินชวยเหลือ
ผูประสบภัย ฯลฯ  

 
ทฤษฎีและแนวคิดที่เก่ียวกับความผูกพันตอองคกร 
 ความหมายของความผูกพัน 
 บุคชานัน บี.  (Buchanan B. 1974 : 533) ไดใหความหมายของความผูกพันตอองคการ
ไววาคือความรูสึกเปนพวกเดียวกัน (Partisan) ความผูกพันที่มีเปาหมายและคานิยมขององคการ
และการปฏิบัติงานตามบทบาทของตนเอง เพ่ือใหบรรลุเปาหมายและคานิยมขององคการซ่ึง
ความผูกพันตอองคการจะประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการ คือ 
 1. ความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันกับองคการ (Identifications) โดยการเต็มใจที่จะ
ปฏิบัติงานยอมรับในคานิยมและวัตถุประสงคขององคการและถือเสมือนหน่ึงวาเปนของตน
เชนกัน 
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 2. การเขามามีสวนรวมในองคการ (Involvement) คือ การเขามามีสวนรวมในกิจกรรม
ขององคการตามบทบาทของตนอยางเต็มที่ 
 3. ความจงรักภักดีตอองคการ (Loyalty) คือ ความรูสึกรักและผูกพันตอองคการ 
 สเตียรส; และพอรตเตอร (Steers; and Porter. 1979 : 303-304) กลาววา ความ
ผูกพันตอองคการเปนขั้นตอนหนึ่งใน 3 ขั้นของความสัมพันธระหวางบุคคลกับองคการในกระบวนการ
เก่ียวพันกับองคการ (Organizational Attachment) ไดแก 
 1.  การเขาเปนสมาชิกขององคการ (Organizational Entry) เปนขั้นตอนแรกที่บุคคล
เลือกเขาเปนสมาชิกในองคการใดองคการหน่ึง 
 2.  ความผูกพันตอองคการ (Organizational Commitment) เปนขั้นตอนที่บุคคลตัดสินที่
จะมีความผูกพันที่ลึกซึ้งกับองคการโดยความผูกพันตอองคการจะเนนที่ขอบเขตของความรูสึก
ของบุคคลที่เปนอันหนึ่งอันเดียวกันกับเปาหมายขององคการคานิยมในการเปนสมาชิกในองคการ
และความตั้งใจที่จะทํางานหนักเพ่ือความสําเร็จโดยรวมของเปาหมายขององคการหรือความเปน
สมาชิกขององคการ (Organizational Attachment, Organizational Memberships) ทั้งนี้พนักงาน    
ที่มีความผูกพันตอองคการในระดับสูงจะมีการขาดงานและการลาออกจากงานในระดับต่ํามีความ
โนมเอียงที่จะมีสวนรวมกับองคการสวนพนักงานที่มีความผูกพันตอองคการในระดับต่ําจะนําผล
การปฏิบัติงานในระดับต่ําและมีความโนมเอียงที่จะถอยหางจากองคการมีการขาดงานและการ
ลาออกจากงานสูง 
 3.  การขาดงานและการลาออกของพนักงาน (Absenteeism and Turnover) เปน
ขั้นตอนสุดทายของกระบวนการเก่ียวพันกับองคการ (Organizational Attachment Process) 
เปนขั้นตอนที่บุคคลตัดสินใจที่จะอยูกับองคการหรือออกจากองคการ 
 บารอน อาร (Baron R. 1986 : 162-163) ใหความหมายความผูกพันตอองคการวา
เปนทัศนคติที่มีตอองคการซึ่งแตกตางจากความพึงพอใจในการทํางาน กลาวคือ ความพึงพอใจ
ในงานสามารถเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็วตามสภาพการทํางานแตความผูกพันตอองคการ
เปนทัศนคติที่มีความม่ันคง มากกวาน้ันคือเปนทัศนคติที่คงอยูในชวงเวลานาน แตความผูกพัน
ตอองคการก็เกิดจากปจจัยตางๆ ที่คลายคลึงกับความพึงพอใจในการทํางาน 4 ปจจัยดังน้ี 
 1.  เกิดจากลักษณะงาน เชน การไดรับความรับผิดชอบอยางมาก ความเปนอิสระ
สวนตัวอยางมากในงานที่ไดรับความนาสนใจและความหลากหลายในงาน สิ่งเหลาน้ีจะทําใหเกิด
ความรูสึกผูกพันตอองคการในระดับสูง สวนความกดดันและความคลุมเครือในบทบาทที่
เก่ียวของกับงานของตนเองจะทําใหรูสึกผูกพันตอองคการในระดับต่ํา 
 2.  เกิดจากโอกาสในการหางานใหม การไดรับโอกาสอยางมากในการหางานใหมและ
มีทางเลือกจะทําใหบุคคลมีแนวโนมที่จะมีความผูกพันตอองคการในระดับต่ํา 
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 3.  เกิดจากลักษณะสวนบุคคลโดยเฉพาะอยางยิ่งบุคคลที่มีอายุมากซึ่งมีระยะเวลาใน
การทํางานนาน และมีตําแหนงงานในระดับสูงๆ และคนที่ความพึงพอใจในผลการปฏิบัติงาน
ของตนเอง มีแนวโนมมีความผูกพันตอองคการในระดับสูง 
 4.  เกิดจากสภาพการทํางานบุคคลที่มีความพึงพอใจในผูบังคับบัญชาของตนเองพึง
พอใจในความยุติธรรมของการประเมินผลการปฏิบัติงานและรูสึกวาองคการเอาใจใสสวัสดิการ
ของพนักงานจะเปนบุคคลที่มีความผูกพันตอองคการในระดับสูง 
 สเตียรส (Steers. 1997) ไดศึกษาปจจัยที่สงผลตอความผูกพันตอองคการและ
ผลลัพธตอความผูกพันตอองคการเปน 3 ปจจัย คือ 
 1.  ลักษณะสวนบุคคล (Personal Characteristics) หมายถึง ตัวแปรตางๆ ที่ระบุ
คุณสมบัติของบุคคลนั้นๆ เชน อายุ การศึกษา อายุ งาน ความตองการความสําเร็จ ความชอบ
ความเปนอิสระ 
 2. ลักษณะของงาน (Job Characteristic) หมายถึง ลักษณะสภาพของงานที่แตละ
บุคคลรับผิดชอบปฏิบัติอยูวามีลักษณะอยางไร ซึ่งประกอบดวย 5 ลักษณะ คือความเปนอิสระ
ในงาน (Autonomy) ความหลากหลายทักษะในงาน (Variety) ความเปนเอกลักษณของงาน 
(Job Identification) ผลสะทอนกลับของงาน (Feedback) และโอกาสไดปฏิสังสรรคกับผูอ่ืนใน
การทํางานนั้น (Opportunity for Optional Interaction)  
 3.  ประสบการณที่ไดรับระหวางปฏิบัติงาน (Job Experience) หมายถึง ความรูสึก
ของผูปฏิบัติงานแตละคนวารับรูการทํางานในองคการอยางไรโดยกําหนดไว 4 ลักษณะ คือ 
  -  ทัศนคติของกลุมตอองคการ (Group Attitude)   
  -  ความคาดหวังที่จะไดรับการตอบสนองจากองคการ (Met Expectation)  
  -  ความรูสึกวาตนมีความสําคัญตอองคการ (Personal Importance)   
  -  ความรูสึกวาองคการเปนที่พ่ึงได (Organization Dependability) 

 
ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ  
 รัชนู ชยุติแสงไพศาล (2554) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ซื้อรถยนตโตโยตาคัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยกําหนดอุปสงคที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด (Toyota 
Camry Hybrid) กลุมลูกคาสวนใหญคิดวารถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ตั้งราคาไดเหมาะสมแลว 
สวนปจจัยที่ทําใหเลือกซ้ือรถยนตระบบไฮบริด คือ ราคานํ้ามันที่สูงขึ้น โดยที่อุปสงคตอการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมรี่ ไฮบริด ที่มีอิทธิพลมากที่สุด คือคาบํารุงรักษาระหวางการใช
งาน รองลงมาเปน ดานความหรูหรา มีระดับ ขับแลวเกิดความภาคภูมิใจ สวนปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry 
Hybrid) พบวา ดานผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดในทุกดาน ไดแก ความ
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แข็งแกรงของตัวถังรถ ความคงทนของเครื่องยนต ความคงทนของมอเตอรไฟฟา ความเงียบ
ของเคร่ืองยนตในขณะขับขี่ และความประหยัดพลังงานน้ํามัน รองลงมาคือ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ไดแก จํานวนศูนยบริการ/โชวรูม ความทันสมัยของศูนยบริการ/โชวรูม ความสะดวก 
สบายในการเดินทางไปศูนยบริการ/โชวรูม ศูนยบริการ/โชวรูมมีเวลาเปด-ปดทําการที่เหมาะสม 
และศูนยบริการ/โชวรูมมีขอมูลรถยนตอยางครบถวน สวนดานราคา มีระดับความรองลงมา 
ไดแก ความเหมาะสมของราคารถยนต มีวงเงินดาวนใหเลือกตามความตองการ ระยะเวลาใน
การผอนชําระ ราคาอะไหล และคาซอมบํารุง และขายรถตอมือสองไดราคาสูง อันดับสุดทาย 
ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก มีสวนลดคาบริการ มีสวนลดราคารถยนต การแจกของแถม 
เชน ประกันภัย อุปกรณชุดแตง มีรถยนตใหทดลองขับกอน การตัดสินใจซื้อ และการให
คําแนะนําของพนักงาน ณ จุดจําหนาย สวนดานการประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมนอกสถานที่ 
เชน ในหางสรรพสินคา การตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา คัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) 
จะพิจารณาถึงความจําเปนในการใชรถยนต โดยครอบครัวมีอิทธิพลในการซื้อ มีคานิยมในการ
ใชรถยนตจากคนในสังคม เชน ใชตามเพื่อนหรือบุคคลใกลชิด 
 พงศา ธเนศศรียานนท (2556) ไดทําการวิจัยหัวขอเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตรุนประหยัด (Eco Cars) ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางสวน
ใหญใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาด ไมวาจะเปนดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
การสถานที่ และดานการสงเสริมการตลาดในระดับมาก และมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตนั่ง
ขนาดเล็ก โดยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือความสะดวกสบายสวนตัว ซึ่งสวนใหญเลือกซ้ือรถยนต
ยี่หอฮอนดา ซิตี้ สีบรอนซเงิน โดยซื้อรถยนตจากศูนยบริการ ดวยวิธีการชาระเงินแบบผอน
ชําระ ซึ่งจะเปนผูตัดสินใจเลือกซ้ือดวยตนเอง โดยใชเวลาในการศึกษาขอมูลประมาณ 1-2 
สัปดาห และตัดสินใจเลือกซื้อเม่ือมีความจําเปนตองการใชรถยนต ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด และรูปแบบการดําเนินชีวิต ไดแก นิสัยของผูใชรถยนต ความสําคัญของรถยนต 
สถานที่ขับรถยนตไปเปนประจํา ความเร็วในการขับรถยนต ระยะทางที่ขับรถยนตโดยเฉลี่ยตอ
วัน และรูปแบบการดําเนินรักษา/ตรวจสภาพรถยนต สวนใหญไมมีความสัมพันธการเลือกซ้ือ
รถยนตนั่งสวนบุคคลขนาดเล็ก 
 ปราณี กุลลิ้มรัตน (2553) ไดทําการศึกษาวิจัยหัวขอเรื่อง ความตั้งใจซื้อรถยนต        
โตโยตาซํ้าของลูกคาในจังหวัดปทุมธานี ซึ่งไดทําการเปรียบเทียบจากเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได ของลูกคาโตโยตาในจังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบวา กลุมลูกคาสวนใหญเปนเพศชาย 
ชวงอายุสวนใหญ 30-35 ป การศึกษาสวนใหญคือระดับปริญญาตรี รายไดตอเดือน 25,001-
50,000 บาท และสวนใหญมีจานวนรถที่เปนเจาของ จํานวน 1 คัน จากผลการศึกษา แสดงถึง
รายไดที่เปนปจจัยกอใหเกิดการนําไปสูความจําเปนและตองการสินคาที่ตางกัน ซึ่งเปนอยู
ในชวงสรางครอบครัวมีกําลังซ้ือที่สูงมีรายไดเพียงพอในการผอนซ้ือรถยนตตอเดือน นอกจากนี้
การรับรูในคุณภาพการบริการ มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคาที่ใชรถยนตโตโยตา
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ในจังหวัดปทุมธานี ความคิดเห็นของลูกคาตอการรับรูในคุณภาพการบริการมีความสัมพันธกับ
ความพึงพอใจของผูบริโภคที่ใชรถโตโยตาในเขตจังหวัดปทุมธานี กลาวคือ ลูกคามีการรับรูจริง
มากขึ้น ก็จะทาใหมีความพึงพอใจโดยรวมมากขึ้น และการรับรูในคุณคาของรถยนตโตโยตา มี
ความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคาที่ใชรถยนตโตโยตาในจังหวัดปทุมธานี ความคิดเห็น
ของผูบริโภคตอการรับรูในคุณคาของรถยนตโดยรวม มีความสัมพันธกับความพึงพอใจของ
ผูบริโภคท่ีใชรถโตโยตาในเขตกรุงเทพมหานคร กลาวคือเม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นตอการรับรู
ในคุณคาของรถยนตโดยรวมที่ดี ผูบริโภคจะมีความพึงพอใจมากขึ้น ยิ่งไปกวาน้ันความชอบ
ตราสินคาโตโยตามีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคาที่ใชรถยนตโตโยตาในจังหวัด
ปทุมธานี ความพึงพอใจของลูกคาที่ใชรถโตโยตาโดยรวม มีความสัมพันธกับความชอบตรา
สินคาโตโยตา สอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคที่จะจัดการกับความเสี่ยงผูบริโภคจะพัฒนากล
ยุทธของตนเองเพ่ือลดความเสี่ยงเพื่อที่จะเพ่ิมความเชื่อม่ันเม่ือตัดสินใจซ้ือสินคา โดยเฉพาะ
อยางยิ่งสินคาราคาแพงเชนรถยนต ถาผูบริโภคเคยมีประสบการณที่จากการใชสินคาใดสินคา
หน่ึงมีความพึงพอใจในสินคาน้ันๆ วิธีการที่ผูบริโภคจะหลีกเลี่ยงความเสี่ยงโดยสรางความภักดี
ตอตราสินคาหน่ึงแทนที่จะเปลี่ยนไปใชยี่หออ่ืน ยิ่งมีความพึงพอใจมากยอมเกิดความไววางใจ
แสดงถึงความภักดีตอตราสินคาเดิมและไมทดลองซ้ือตราสินคาอ่ืนเลย ความชอบตราสินคามี
ความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อซํ้าในอนาคต ความคิดเห็นของลูกคาตอความชอบตราสินคารถ
โตโยตาโดยรวมมีความสัมพันธกับความตั้งใจซื้อรถโตโยตาซํ้าในอนาคต กลาวคือ เม่ือผูบริโภค
ความชอบตราสินคามากขึ้นผูบริโภคจะมีความตั้งใจซื้อซํ้าในอนาคตมากขึ้น 
 โกสีย รุงจํากัด (2550) ศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา 
ยาริสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจัยครั้งน้ีไดจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร
และศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิต ปจจัยทางดานการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานการจัดจําหนาย เพ่ือทํานายพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต     
โตโยตา ยาริส ผลการศึกษาพบวา อายุ สถานภาพ จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา
ของตนเอง อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโตโยตา ยาริส ในเร่ืองการแนะนําผูอ่ืนใหซื้อ และเรื่องอนาคตทานจะซื้อรถยนตโตโยตา 
ยาริสอีก แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต
โตโยตา ยาริส พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือ ในเร่ืองการแนะนําผูอ่ืนใหซื้อที่แตกตาง
กัน มีผลทําใหการครอบครองรถยนตโตโยตา ยาริส แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และ
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และดานการจัดจําหนาย สามารถทํานาย พฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตโตโยตา ยาริส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ 50.80 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยดานผลิตภัณฑจะมีสวนทําใหเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนตโต
โยตา ยาริส มากที่สุด 
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 แครียา ภูพัฒน (2551) ไดทําการศึกษาหัวขอเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนต โตโยตา นิว วีออส ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวา 
ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 27-35 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนหรือหางราน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-
20,000 บาท โดยผูบริโภคสวนใหญนิยมซ้ือรถยนตโตโยตา นิววีออส รุน 1.5 E เกียรอัตโนมัติ 
สีที่นิยมที่สุดคือสีดํา และซื้อโดยการผอนชําระ และมักมีการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ระยะเวลาที่
ใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือมีคาเฉลี่ยอยูที่ 2.79 เดือน และจํานวนโชวรูมที่เขาเยี่ยมชมเพ่ือศึกษา
และเก็บขอมูลมีคาเฉลี่ยอยูที่  2.82 โชวรูม ลูกคาสวนใหญมีวัตถุประสงคเพ่ือความสะดวกและ
ปลอดภัยในการเดินทาง สําหรับเหตุผลสําคัญที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตา นิว      
วีออส เปนเพราะวาเห็นประโยชนจากการประหยัดนํ้ามันและสมรรถนะของเครื่องยนต ความพึง
พอใจของผูบริโภคโดยรวมที่มีตอรถยนตโตโยตา นิว วีออสอยูในระดับสูงและมีแนวโนมที่จะ
แนะนําหรือบอกตอบุคคลอ่ืนใหเลือกซ้ือรถยนตโตโยตา นิว วีออส ในระดับสูง โดยผูบริโภคมี
ความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนายและดานการสงเสริมการตลาด ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาผูบริโภคที่
มีอายุ สถานภาพ และระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต โตโยตา 
นิว วีออส ในดานโอกาสที่จะแนะนําหรือบอกตอบุคคลอ่ืนแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 และพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต โตโยตา นิว วีออส ของผูบริโภคในดานโอกาสที่จะแนะนํา หรือ
บอกตอบุคคลอ่ืนและดานความพึงพอใจโดยรวม อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ระดับความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
 ธีรพงศ เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558) ไดทีการศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนตอีโคคาร (Eco-Cars) ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 
ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตอีโคคาร (Eco-
Cars) โดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาตามสวนประสมทาง
การตลาดพบวา ดานที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดคือ 1. ดานบุคลากรผูใชบริการ เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 
พบวาขอที่มีคาเฉล่ียสูงที่สุดไดแก ความเชี่ยวชาญใหคําปรึกษาดานรถยนต รองลงมาคือ การ
ดูแลและเอาใจใสของพนักงาน 2. ดานผลิตภัณฑ เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ย
สูงที่สุดไดแก ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัท 3. เทคโนโลยีของรถยนตอีโคคาร และยี่หอ
ของรถยนตตามลําดับ 4. ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดไดแก 
จํานวนศูนยบริการ โชวรูม และตัวแทน รองลงมา คือ สถานที่จัดจําหนายอยูในทําเลที่เขาถึง
สะดวก และระยะเวลาที่ตองรอในการรับรถ 5. ดานการสงเสริมการตลาด โดยพบวาขอที่มี
คาเฉลี่ยสูงที่สุดไดแกการใหสวนลดเงินสดหรือของแถม รองลงมาคือเง่ือนไขการใชบริการ และ
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มีการโฆษณาประชาสัมพันธที่ดี สวนดานที่มีคาเฉลี่ยต่ําที่สุดคือ ดานราคา เม่ือพิจารณาเปนราย
ขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงที่สุดไดแกเรื่อง คาใชจายในการบํารุงรักษาและราคาอะไหล รองลงมา 
คือ ราคาขายของรถยนตอีโคคาร และราคาขายตอรถยนตที่ใชแลวในตลาดรถมือสองตามลําดับ 
 ทัน วี ลี (Tan Wee Lee. 2014) ไดทําการศึกษาเรื่องประเด็นในการตัดสินใจซ้ือ
รถยนต (Emerging Issues in Car Purchasing Decision) ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคชาว
กัวลาลัมเปอรใหความสําคัญของความนาเชื่อถือของรถยนตเปนปจจัยที่สําคัญที่สุด ที่มีผลตอ
การตัดสินใจซื้อรถของพวกเขา นอกจากนี้ ผลการทดสอบทางสถิติยังพบวาความปลอดภัยของ
รถยนต มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อรถยนตของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ อาทิเชน ระบบ
ปองกันลอล็อค (ABS), เซ็นเซอรฝนและอ่ืนๆ ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาผูบริโภคใสใจถึงความ
ปลอดภัยของรถที่พวกเขากําลังจะซ้ือ ความพรอมของคุณลักษณะดานความปลอดภัยบางอยาง
เปนตัวกําหนดในการตัดสินใจซื้อของพวกเขา รถที่มีคะแนนดานความปลอดภัยสูง จะไดรับการ
พิจารณาจากผูบริโภคกอน ในแงของปจจัยดานราคาเองน้ัน ก็เปนอีกปจจัยหน่ึงที่มีผลกระทบ
ตอพฤติกรรมผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ ผูบริโภคสวนใหญตองการท่ีจะซื้อรถที่พวกเขาสามารถ
จายได จะตองเปนราคาที่เหมาะสมและราคาไมแพงสําหรับผูบริโภค นอกจากน้ีพวกเขาจะ
คํานึงถึงราคา ที่สอดคลองกับคุณภาพของรถ  เพ่ือที่พวกเขาจะไดแนใจวาพวกเขาจะใหรถที่มี
คุณภาพสูง 
 อิสฮาน จันทรา (Ishan Chandra. 2014) ไดศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อรถของชนชั้น
กลางชาวอินเดียและพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอภาครถยนต (Indian Middle Class Purchase 
Decision and Consumer Behavior and Towards Automobile Sector) จากการศึกษาพบวาที่
อินเดียมีคายรถยนต 2 คายที่เปนที่นิยม ไดแก Maruti Suzuki และ Hyundai ซึ่งถึงแมจะมีการ
เพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ืองของราคาน้ํามันเชื้อเพลิง แตน้ํามันก็ยังคงเปนเชื้อเพลิงที่นิยมที่สุด สิ่งที่ทํา
ใหชาวอินเดียตัดสินใจซื้อรถยนตนั้น ปจจัยแรกมาจากเรื่องการบริโภคเชื้อเพลิง ปจจัยประการที่
สอง คือยี่หอที่มีการจัดระบบเรื่องการหาแหลงเงินทุน หรือมีความสะดวกในการจัดหาทุนใหแก
ผูบริโภค สวนปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคประการที่สาม  ไดแกคําแนะนําของครอบครัวและ
เพ่ือนๆ นอกจากน้ีผูตอบแบบสอบถามก็ยังเห็นวาปจจัยเรื่องราคาท่ีเหมาะสม ก็เปนอีกปจจัย
หนึ่งที่มีอิทธิพลตอการซื้อรถของผูบริโภค สวนเรื่องรูปลักษณภายนอก ความสวยงาม ความ
ภาคภูมิใจในการเปนเจาของรถก็เปนเรื่องที่มีผลกระทบรองลงมาตามลําดับ 

 ดวงกมล เนตรสวัสด์ิ (2557) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยการรับรูบรรยากาศองคกร 
ความผูกพันตอองคกร และสมรรถนะหลักที่สงผลตอขวัญและกําลังใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ความผูกพันตอองคกรดาน
ความภูมิใจและเปนสวนหน่ึงขององคกรที่มีผลตอขวัญและกําลังใจในการปฏิบัติงานของ
พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร แสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญของดานความภูมิใจและเปนสวนหนึ่งขององคกรที่มีผลตอขวัญและกําลังใจในการ
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ปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาดานความ
ภูมิใจและเปนสวนหนึ่งขององคกรองคกรแตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ
ดานความภูมิใจและเปนสวนหนึ่งขององคกรมากที่สุด คือทานมีความภูมิใจที่จะบอกกับคนอ่ืนๆ 
วา ทานทํางานที่องคกรแหงนี้ รองลงมาคือ ทานพอใจที่ไดรับคัดเลือกเขาทํางานกับองคกรน้ี 
 อัครวิชญ เชื้ออารย (2556) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีผลตอความภักดีในตรา
สินคา “Greyhound” ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา การรับรูตราสินคามี
ความสัมพันธกับความภักดีในตราสินคา Greyhound ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจ
เปนเพราะในตลาดสินคาแฟช่ันมีมากมายหลายตราสินคา แตตราสินคา Greyhound มีความ
แตกตางจากตราสินคาอ่ืนอยางชัดเจนในดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมทาง
การตลาด ซึ่งผูผลิตสินคา Greyhound มีการสงเสริมทางดานคุณภาพสินคา และดานการมีการ
สงเสริมทางการตลาดอยางตอเนื่องเพ่ือใหเกิดการจดจําในตราสินคา ซึ่งสงผลใหผูบริโภคเกิด
ความภักดีในตราสินคา ถาผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑหรือมีทัศนคติในทางบวกตอ
ผลิตภัณฑจะมีผลใหเกิดความภักดีตอตราสินคา ซึ่งการที่ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอภาพลักษณ
ของตราสินคา Greyhound วาเปนสินคาที่นําสมัย เปนสินคาที่มีคุณภาพเหมาะกับวัฒนธรรม
ไทย มีความคงคน ใชไดเปนเวลานาน มีชื่อเสียงเปนที่ยอมรับ มีคุณภาพที่นาเชื่อถือ ทําให
ผูบริโภคมีความม่ันใจ มีความภูมิใจที่ไดเลือกซ้ือสินคา Greyhound เกิดความผูกพันและความ
ภักดีในตราสินคา Greyhound ในที่สุด 
 
ขอมูลเก่ียวกับธุรกิจรถยนต  
 ไทยมีความไดเปรียบดานตําแหนงที่ตั้งจากการเปนศูนยกลางของภูมิภาคอาเซียน มี
ตลาดในประเทศขนาดใหญ มีซัพพลายเชนที่แข็งแกรง ผนวกกับรัฐบาลมีนโยบายสงเสริมการ
ลงทุน จึงดึงดูดใหคายรถยนตชั้นนําของโลกขยายกําลังการผลิตในไทยอยางตอเน่ือง โดยคาย
รถยนตญี่ปุน ซึ่งมีปริมาณการผลิต และยอดขายรถยนตคิดเปนสัดสวนกวา 75% ของตลาด ได
วางตําแหนงใหไทยเปนฐานการผลิตรถปกอัพ 1 ตัน และรถอีโคคารเพ่ือสงออก นอกจากน้ี คาย
รถยนตจีนและยุโรปยังใหความสําคัญกับการผลิตรถยนตขนาดใหญและรถยนตหรูในไทยมาก
ขึ้น ในป 2558 การผลิตรถยนตในไทยมีจํานวน 1.92 ลานคัน เปนอันดับ 12 ของโลก และเปน
อันดับ 1 ของอาเซียน จากกําลังการผลิตรถยนตประมาณ 3.66 ลานคัน (รวมกําลังการผลิตตาม
แผนการลงทุนตามประกาศของคายรถ) 
 รถปกอัพ 1 ตัน : ปจจุบันมีสัดสวนการผลิต 50-55% ของยอดผลิตรถยนตทั้งหมด 
ถือเปน Product Champion อันดับแรกของไทย มีคายรถสําคัญเขามาลงทุนในไทย เพ่ือเปน
ศูนยกลางการผลิตเพ่ือ-สงออกไดแก Toyota, Mitsubishi, Isuzu, GM, Ford และ Nissan 
 รถยนตนั่ง : ปจจุบันมีสัดสวนการผลิต 45-50% ของการผลิตรถยนตทั้งหมด โดย
ผลิตภัณฑที่เติบโตโดดเดน คือรถอีโคคารที่ไดรับการสงเสริมจากภาครัฐ 
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 รถยนตเพ่ือการพาณิชยอ่ืนๆ : ประกอบดวย รถบรรทุก รถโดยสาร และรถตู มีสัดสวน   
1-2% ของการผลิตรถยนตทั้งหมด 
 อุตสาหกรรมรถยนตของไทยพ่ึงพาตลาดสงออกมากขึ้นเปนลําดับ และนับจากป 
2551 ตลาดสงออกเร่ิมมีบทบาทสูงกวาตลาดในประเทศ โดยมีตลาดสงออกสําคัญอยูในภูมิภาค
ใกลเคียง อาทิ อาเซียน ออสเตรเลีย และตะวันออกกลาง อยางไรก็ตาม โครงสรางตลาดของ
รถยนตที่ผลิตในไทยมีความแตกตางกันในแตละประเภท โดยรถยนตนั่งมีการสงออกประมาณ 
50-60% ของปริมาณการผลิต รถปกอัพ 1 ตันมีสัดสวน สงออก 55-65% สวนรถเพื่อการ
พาณิชยอ่ืนๆ มีสัดสวนสงออกเพียง 35-40% 
 สถานการณที่ผานมา อุตสาหกรรมรถยนตของไทยถือวามีการเติบโตตอเนื่องตาม
ทิศทางเศรษฐกิจ ปริมาณการผลิตรถยนตของไทยในชวงทศวรรษที่ผานมา (ป 2543-2553) 
ขยายตัวเฉลี่ย 12% ตอป ซึ่งหลักๆ เปนผลจากการขยายตลาดสงออกตามนโยบายของคายรถ 
(ขยายตัวเฉลี่ย 22% ตอป) อยางไรก็ตาม ในชวงหลายปที่ผานมา ภาวะอุตสาหกรรมรถยนต
คอนขางผันผวนจากปจจัยเฉพาะเจาะจงในอุตสาหกรรม ซึ่งสามารถอธิบายไดเปน 3 ชวงเวลา 
ดังนี้ 
 ป 2554 : เผชิญปญหา Supply Chain Disruption จากภัยพิบัติธรรมชาติถึง 2 คร้ัง 
คือ สึนามิในญี่ปุน (มี.ค.2554) และอุทกภัยครั้งใหญในไทย (ต.ค.2554) สงผลใหการผลิต
รถยนตของไทยหดตัวจากปญหาขาดแคลนชิ้นสวนรถยนตรุนแรง โดยปริมาณการผลิตหด
ตัวอยางมาก มีระดับใกลเคียงป 2551 
 ป 2555-2556 : ปทองของอุตสาหกรรมรถยนตไทย ผลจากความตองการที่คั่งคาง 
(Pend-up Demand) มาจากชวงนํ้าทวมปลายป 2554 และอานิสงสของโครงการรถยนตคันแรก 
มีผลใหความตองการซ้ือรถยนตในประเทศสูงผิดปกติ มียอดจําหนาย 1.43 ลานคัน และ 1.33 
ลานคัน ในป 2555 และ 2556 ตามลําดับ  กอปรกับนโยบายขยายตลาดสงออกของคายรถยนต 
มีผลใหยอดสงออกรถยนตเพ่ิมขึ้นเปนกวา 1 ลานคันนับตั้งแตป 2555 เปนตนมา และการผลิต
รถยนตของไทยสูงผิดปกติอยูที่ 2.45 ลานคัน ในป 2555 และ 2.46 ลานคันในป 2556 
 ป 2557-2558 : ตลาดในประเทศทรุดหลังสิ้นสุดโครงการรถคันแรก การดึงดีมานดใน
อนาคตมารวมไวภายในชวงเวลาของโครงการรถคันแรก มีผลใหภาระหน้ีครัวเรือนพุงขึ้นสูง 
และกดดันใหยอดจําหนายรถยนตในประเทศทรุดตัวรุนแรงทันทีหลังส้ินสุดโครงการฯ โดยยอด
จําหนายรถยนตลดลงมาอยูที่ประมาณ 8-9 แสนคันตอป เทียบกับ 1.3-1.4 ลานคันตอป ในชวง
ที่มีโครงการฯ และยอดผลิตลดลงมาอยูที่ 2 ลานคันตอป เม่ือเทียบกับ 2.4 ลานคันตอป ในชวง
กอนหนา 
 สําหรับสถานการณอุตสาหกรรมรถยนตในป 2558 ปริมาณผลิตรถยนตอยูที่ 1.91 
ลานคัน ขยายตัว 1.76% Year on Year โดยตลาดที่หนุนการเติบโต คือตลาดสงออกมีปริมาณ
สูงสุดเปนประวัติการณที่ 1.20 ลานคัน มูลคา 17,585.8 ลานเหรียญสหรัฐ ขยายตัว 6.81% 
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Year on Year และ 5.31% Year on Year ตามลําดับ โดยมูลคาสงออกรถยนตนั่งทําสถิติสูงสุด
ถึง 9,180 ลานเหรียญสหรัฐ เพ่ิมขึ้น 52.96% Year on Year เน่ืองจากมีการขยายตลาดสงออก
รถอีโคคารไปยุโรป และสหรัฐฯ นอกจากน้ีตลาดออสเตรเลีย มีความตองการนําเขารถยนตนั่ง
มากขึ้นหลังฐานการผลิตรถยนตนั่งในประเทศทยอยปดตัว สวนรถเพ่ือการพาณิชยมีมูลคา
สงออก 8,405.7 ลานเหรียญสหรัฐ ลดลง 21.42% Year on Year ซึ่งเปนไปตามการชะลอตัว
ของเศรษฐกิจประเทศคูคา ประกอบกับการสงออกรถปกอัพหดตัวลง ผลจากผูสงออกหลัก คือ 
โตโยตาลดสายการผลิตรถรุนเดิมเพ่ือรอเปลี่ยนโมเดลใหม สวนตลาดในประเทศในป 2558 
ไดรับผลกระทบจากโครงการรถคันแรกตอเน่ืองเปนปที่ 2 ผนวกกับเศรษฐกิจไทยยังคงขยายตัว
ต่ําจากปญหาราคาสินคาเกษตรตกต่ําและการสงออกที่หดตัว มีผลใหยอดจําหนายรถยนตต่ําสุด
ในรอบ 3 ปอยูที่ 8.0 แสนคัน ลดลง 9.32% Year on Year (ในสวนของรถยนตนําเขามีมูลคา 
1,489 ลานเหรียญสหรัฐ ลดลง 20.54% Year on Year) อยางไรก็ตาม ในชวงปลายปความ
ตองการรถยนตเรงขึ้นกอนปรับขึ้นราคารถยนตตามการปรับขึ้นภาษีสรรพสามิตที่จะมีผลบังคับ
ใชในวันที่ 1 ม.ค. 2559 
 รถยนตนั่ง : มียอดจําหนาย 2.99 แสนคัน หดตัว 19.07% Year on Year โดยยอด
จําหนายรถยนตนั่งขนาดเล็ก (รวมอีโคคาร) และรถยนตนั่งเคร่ืองยนต 2,001-3,000 cc. ลดลง 
16.7% Year on Year และ 12.9% Year on Year ตามลําดับ สวนรถยนตนั่งเครื่องยนต 1,801-
2,000 cc. เติบโต 12.8% Year on Year ผลจากคายรถปรับโฉมและเปดตัวรถยนตรุนใหมเพ่ือ
กระตุนตลาด โดยเฉพาะคายรถรองอยางมาสดาและซูซูกิ ขณะท่ีรถยนตนั่งเครื่องยนตมากกวา 
3,000 cc. เติบโต 10.4% Year on Year ตามการขยายตัวตอเน่ืองของตลาดรถยนตหรูคาย
ยุโรป 
 รถปกอัพ 1 ตัน : มียอดจําหนาย 3.89 แสนคัน ลดลง 7.63% Year on Year เน่ือง 
จากราคาสินคาเกษตรตกต่ํากระทบกําลังซ้ือของเกษตรกรซึ่งเปนกลุมลูกคาเปาหมาย ประกอบ
กับในชวงคร่ึงปแรกยอดขายหดตัวรุนแรง เน่ืองจากผูบริโภคบางสวนรอการเปดตัวรถโมเดล
ใหมของ Toyota (เปดตัวเดือน พ.ค.2558) 
 รถเพ่ือการพาณิชยอ่ืนๆ : เติบโต 22.39% Year on Year หรือมีจํานวน 1.12 แสนคัน 
โดยความตองการรถเพ่ือการบรรทุกขยายตัวดีจาก 1) ความคืบหนาของโครงการลงทุนภาครัฐ
และการกอสรางระบบสาธารณูปโภคเพ่ือกระตุนเศรษฐกิจ และ 2) ความตองการรถโดยสาร
เติบโตตามการทองเท่ียวไทยที่ยังเติบโตดี 
 
 แนวโนมอุตสาหกรรม 
 คาดอุตสาหกรรมรถยนตของไทยในป 2559 จะเติบโตในอัตราต่ํากอนที่จะกลับมา
ขยายตัวเรงขึ้นในป 2560-2561 โดยในป 2559 มียอดผลิตอยูที่ 1.95-2.01 ลานคัน หรือ
ขยายตัวเพียง 2-5% Year on Year และจะขยายตัวเรงขึ้น 6-8% Year on Year และ 8-10% 
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Year on Year ในป 2560 และ 2561 หรือมียอดผลิตที่ 2.1-2.14 ลานคัน และ 2.3-2.33 ลานคัน
ตามลําดับ 
 ป 2559 คาดตลาดรถยนตในประเทศจะยังหดตัวตอเน่ือง 3-5% Year on Year โดย
ยอดจําหนายรถยนตในประเทศอยูที่ประมาณ 0.76-0.78 ลานคัน สาเหตุจาก 1) ผลของ
โครงการรถยนตคันแรก และการปรับขึ้นภาษีสรรพสามิตที่มีผลดึงดีมานดรถยนตไปแลว
บางสวน 2) ภาระหนี้ครัวเรือนที่อยูในระดับสูง 3) ราคาสินคาเกษตรตกต่ํา และปญหาภัยแลง 
และ 4) สถาบันการเงินเขมงวดในการปลอยสินเชื่อ อยางไรก็ตาม การสงออกรถยนตในป 2559 
จะยังเปนปจจัยหนุน คาดขยายตัว 7-9% Year on Year หรือมีปริมาณ 1.29-1.31 ลานคัน ผล
จาก 1) การผลิตรถปกอัพที่มีการเปลี่ยนรุนสงออกไดมากขึ้น และ 2) การสงออกรถยนตนั่ง
ขนาดใหญ โดยเฉพาะ PPV ที่มีการเปลี่ยนโมเดลใหมไดเพ่ิมขึ้น 
 ป 2560-2561 คาดตลาดรถยนตในประเทศจะกลับมาเปนบวก โดยจะขยายตัว 3-5% 
Year on Year และ 5-8% Year on Year ตามลําดับ สวนหนึ่งเปนผลจากรถยนตที่ซื้อในชวง
โครงการรถยนตคันแรกมีอายุ 5 ป จะพนกําหนดหามซื้อขายตั้งแต ป 2560 เปนตนไป ซึ่งอาจมี
ผลใหผูบริโภคบางสวนตัดสินใจเปลี่ยนรถใหม กอปรกับคาดวาภาวะเศรษฐกิจในประเทศจะดีขึ้น
ตามลําดับ นอกจากน้ี ตลาดสงออกยังไดอานิสงสของ AEC และแผนการสงออกรถอีโคคารตาม
เง่ือนไขการขอรับการสงเสริมการลงทุนจาก BOI มีผลใหคาดการณการสงออกเติบโตเรงขึ้นอยูที่ 
8-10% Year on Year และ 10-12% Year on Year ในป 2560 และ 2561 ตามลําดับ 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการศึกษา 

 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตาม
ขั้นตอน ดังตอไปน้ี  
 1.  การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง  
 2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล  
 4.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล  
 
การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตวัอยาง  
 ประชากรที่ใชในการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด จํานวน 1,307 คน โดยแบงเปน  
 
ตารางที่ 2 จํานวนพนักงานแบงตามประเภท 

ประเภท จํานวน (คน) 
พนักงานประจํา 874 
พนักงานสัญญาจางชั่วคราว (Sub Contract) 433 

รวม 1,307 
 
ตารางที่ 3 จํานวนพนักงานแบงตามเพศ 

เพศ จํานวน (คน) 
ชาย 1,231 
หญิง 76 

รวม 1,307 
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ตารางที่ 4 จํานวนพนักงานแบงตามลักษณะหนาที่ 
ลักษณะหนาที ่ จํานวน (คน) 

ผูบริหาร (ญี่ปุน)   10 
ผูบริหาร (ไทย)  18 
พนักงานสายการผลิต 834 
พนักงานนอกสายการผลิต 312 
พนักงานสํานักงาน 133 

รวม 1,307 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด อางอิงจาก ฝายบุคคลของบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด ดังนั้น จึงใชวิธีการกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางแบบ W.G. Cochran ดังนี้ 
 

n  =  2

2

E
)]P1(P[Z 

 

 
 n  คือ  จํานวนกลุมตัวอยางที่ตองการ 
 P  คือ  สัดสวนประชากรที่ผูวิจัยตองการจะสุม  
 Z  คือ  คาความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไวที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 มีคาเทากับ 

1.96 (ความเชื่อม่ัน 95%) 
 d  คือ  สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได 
 
 สําหรับการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยกําหนดสัดสวนของประชากรเทากับ 30% หรือ 0.3 และ
ตองการระดับความเชื่อม่ัน 95% นั่นคือ ยอมใหคลาดเคลื่อนได 5% ดังน้ันจึงแทนคาไดขนาด
กลุมตัวอยาง ดังนี้ 
 

 n   =   2

2

05.0

96.1)30.01(30.0 
 

 n = 322 คน 
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 กลุมตัวอยางจากการคํานวณ จํานวน 322 ราย คือ พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนู
แฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ผูวิจัยจะทําการเก็บรวมรวบขอมูลเพิ่มเติมเพ่ือปองกันความ
คลาดเคลื่อนรอยละ 5 ดังนั้นจึงตองเก็บรวบรวมขอมูลทั้งหมด 338 ชุด โดยแบงเปนสัดสวนดังนี้ 
 
ตารางที่ 5 สัดสวนการเก็บขอมูลโดยจําแนกตามลักษณะหนาที่ 

ลักษณะหนาที ่ จํานวน (คน) 
ผูบริหาร (ไทย)  3 
พนักงานสายการผลิต 219 
พนักงานนอกสายการผลิต 82 
พนักงานสํานักงาน 34 

รวม 338 
 
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย  
 ลักษณะของเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม    
ที่ผูวิจัยสรางขึ้น เพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือ โดยแบงออกเปน 3 สวน
ดังนี้  
 
 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลของการวิจัยคร้ังน้ีจะใชแบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะ
เปนคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) และคําถามปลายเปด (Open-Ended Question) 
ซึ่งมี 3 สวนใหญดังตอไปน้ี 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล  ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ   
ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน จะใชการวิเคราะหหาคาความถี่ (Frequency) คารอยละ 
(Percentage) 
 สวนที่  2  แบบสอบถามจะเปนคําถามเก่ียวกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด จะใชการวิเคราะหหาคาความถี่ 
(Frequency) คารอยละ (Percentage) 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด เปนแบบสอบถามแบบมาตราสวน
ประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ โดยกําหนดเกณฑการใหคาคะแนน ดังนี้ 
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    ระดับ  คะแนน 
    มากที่สุด  5 
    มาก  4 
    ปานกลาง 3 
    นอย  2 
    นอยที่สุด  1 
 
 การแปลผลแบบสอบถามสวนนี้ ใชคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
โดยมีเกณฑคะแนนตามวิธีการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้นมี 
ดังนี้ 
 

 จากสูตรความกวางของแตละอันตรภาพชั้น = 
จํานวนชั้น

)ดคะแนนต่ําสุดคะแนนสูงสุ( 
 

    = 
5

)15( 
 

    = 0.8   
 
 การแปลผลความหมายคะแนนเฉลี่ยที่ไดมาจัดระดับความสําคัญเปน 5 ระดับ คือ 
คาเฉลี่ยของคะแนน ความหมาย 
 
    คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00 อยูในเกณฑ  เห็นดวยอยางยิ่ง 
    คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20 อยูในเกณฑ  เห็นดวย 
    คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 อยูในเกณฑ  ไมแนใจ 
    คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 อยูในเกณฑ  ไมเห็นดวย 
    คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 อยูในเกณฑ  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ในการเก็บรวบรวมขอมูลน้ัน ไดใชแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเอง โดยอาศัยการ
ทบทวนกรอบแนวความคิด ทฤษฎี และมีการทํา IOC โดยมีผูเชี่ยวชาญ 3 ทาน ไดแก ผูชวย
ศาสตราจารย ดร. วุฒิ สุขเจริญ, ดร. รชตะ รุงตระกูลชัย และผูชวยศาสตราจารย ดร. ธันยมัย 
เจียรกุล ซึ่งคาความสอดคลองของ IOC เปนดังนี้ 
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ตารางที่ 6 ผลการตรวจสอบความสอดคลองของแบบสอบถาม 

ขอที่ 
คะแนนคนที ่ คะแนน 

รวม 
คา IOC 

1 2 3 
ตอนที่ 1 

1 1 1 1 3 1.00 
2 1 0 1 2 0.67 
3 1 1 1 3 1.00 
4 1 1 1 3 1.00 
5 0 1 1 2 0.67 

ตอนที่ 2 
6 0 1 1 2 0.67 
7 1 1 1 3 1.00 
8 0 1 1 2 0.67 
9 1 1 1 3 1.00 
10 1 1 1 3 1.00 
11 1 1 1 3 1.00 
12 1 1 1 3 1.00 

ตอนที่ 3 
ปจจัยดานการผลิต 1 1 1 3 1.00 
ปจจัยดานราคาในการซื้อ
รถยนต 

1 1 1 3 1.00 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 1 1 1 3 1.00 
ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 1 1 1 3 1.00 
ปจจัยดานความผูกพันตอ
องคกร 

1 0 1 2 0.67 

คาเฉลี่ย 0.90 
 
 เม่ือแบบสอบถามผานการตรวจสอบจากผูเชี่ยวชาญเรียบรอยแลว จึงไดนําแบบสอบถาม
มาทําการทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability Test) โดยการนําไปแจกใหกับกลุมทดลอง 
พนักงานอันไดแกพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด ซึ่งไมใช
กลุมตัวอยางของการวิจัยในครั้งน้ี จํานวน 30 คน หลังจากน้ันไดนําแบบสอบถามที่ทดลองมา
ตรวจใหคะแนน และหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามโดยใชสูตรสัมประสิทธิ์อัลฟาของ ครอนบัค 
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(Cronbach's Alpha Coefficient) (Cronbach. 1990 : 204) โดยที่แบบสอบถามมีคาสัมประสิทธิ์
อัลฟาไมต่ํากวา 0.7000 แสดงวาอยูในเกณฑที่เชื่อถือได ซึ่งผลการตรวจสอบคาความนาเชื่อถือ
ออกมาไดเทากับ 0.853  
 
ตารางที่ 7 คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม Cronbach's Alpha 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based 

on Standardized Items 
N of Items 

0.853 0.816 60 
 
 หลังจากน้ันไดนําแบบสอบถามสอบถามไปใหกลุมตัวอยางวิจัย  จํานวนตัวอยาง 338 คน 
ทําและตรวจสอบขอมูลจากน้ัน บันทึกจัดเก็บขอมูลที่ไดดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร โดยมี
ขั้นตอนดังน้ี 
 1.  ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามจํานวน 338 ชุด 
 2.  ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจนครบตามจํานวน 
 3.  นําแบบสอบถามฉบับที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณมาทําการลงรหัสเพ่ือนําไป
ประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS เพ่ือวิเคราะหและแปรผลขอมูลทางสถิติตอไป 
 
การจัดทําและวเิคราะหขอมูล 
 1. การจัดทําขอมูล 
  1) ทดสอบแบบสอบถามที่ไดทําการออกแบบไว (Pre-Test) แลวดําเนินการแกไข
ขอบกพรองของแบบสอบถาม พรอมตรวจความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดวยวิธีสัมประสิทธิ์
แอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) 
  2) นําแบบสอบถามที่แกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริง เม่ือรวบรวม
แบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองและสมบูรณของแบบสอบถาม  
  3) นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ในแบบลง
รหัสสําหรับประมวล และประมวลผลดวยโปรแกรม SPSS เพ่ือวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
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 2. การวิเคราะหขอมูล 
  การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) เปนการอธิบาย
ขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
  1) การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 1 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล โดย
ใชวิธีการวิเคราะหความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 
  2) วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 2 คือ พฤติกรรมการบริโภค โดยใชวิธีการ
วิเคราะหความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 
  3) วิเคราะหขอมูลแบบสอบถามสวนที่ 3 คือ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
โดยแสดงผลเปนคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  4) การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ในการทดสอบสมมติฐาน
แตละขอโดยใชสถิติ T-test และ One Way ANOVA (F-test) เพ่ือทดสอบความแตกตางดังน้ี 
   4.1) คา T-test (Independent T-test) ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ในสวนของ
เพศท่ีมีผล ตอการตัดสินใจซื้อรถยนต ซึ่งเปนการวัดความแตกตางระหวาง คะแนนเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยาง 2 กลุม 
   4.2) คา F-test ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ในสวนของอายุ สถานภาพ ระดับ 
การศึกษา ระดับเงินเดือน ที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนต ซึ่งเปนการวัดความแตกตาง
ระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม โดยการ วิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One-Way Analysis of Variance) 
   4.3) คา r ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 และขอที่ 3 ในสวนของปจจัยทางดานสวน
ประสมทางการตลาด และปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต ซึ่ง
เปนการวัดความสัมพันธของตัวแปร โดยการวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน 
(Pearson’s Correlation Coefficient) โดยมีเกณฑวัดระดับความสัมพันธ จีน (Gene. 1983 : 
156) ดังนี้ 
 
    0.00  หมายถึง    ไมมีความสัมพันธ 
    0.01 - 0.25  หมายถึง    มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
    0.26 - 0.55  หมายถึง    มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
    0.56 - 0.75  หมายถึง    มีความสัมพันธในระดับสูง 
    0.76 - 0.99  หมายถึง    มีความสัมพันธในระดับสูงมาก 
    1.00  หมายถึง    มีความสัมพันธเต็มที ่
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บทที่ 4 
ผลการศึกษาและขอวิจารณ 

 
 การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท
อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัดโดยทําการศึกษาจากกลุมตัวอยางจํานวน 338 คน 
โดยแบงเน้ือหาออกเปน 4 สวนดังนี้ 
 สวนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น 
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 สวนที่ 3  ขอมูลปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น 
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 สวนที ่4  การทดสอบสมมติฐาน 
 
 ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณและอักษรยอของตัวแปรที่ศึกษา ดังนี้ 
 N  หมายถึง  จํานวนของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิเคราะห 
  X   หมายถึง  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D. หมายถึง  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุมตัวอยาง 
 t  หมายถึง  คาทดสอบของนัยสําคัญของคาเฉลี่ย 2 กลุม (คาสถิติ T-test) 
 F  หมายถึง  คาทดสอบของนัยสําคัญของคาเฉลี่ยมากกวา 2 กลุม (คาสถิติ F-test) 
 Pearson Correlation หมายถึง คาทดสอบของนัยสําคัญของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

(คาสถิติ r) 
 Sig. หมายถึง  ความนาจะเปนสําหรับบอกคานัยสําคัญทางสถิติ 
 *  หมายถึง  ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 สําหรับรายละเอียดของผลการวิเคราะหขอมูลแสดงตามตารางดังตอไปน้ี 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 เปนการศึกษาขอมูลทั่วไปสวนบุคคลของกลุมตัวอยางเพ่ือศึกษาเกี่ยวกับขอมูลทั่วไป
ของกลุมตัวอยางโดยประกอบดวยเพศอายุสถานภาพ ระดับการศึกษาและระดับเงินเดือนโดยใช
การแจกแจงความถี่และรอยละมีผลการศึกษาดังน้ี 
 
ตารางที่ 8 จํานวนและรอยละของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  

          n = 338 
ลักษณะสวนบุคคล รายละเอียด จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ    
 ชาย 298 88.2 
 หญิง 40 11.8 

รวม 388 100 
อายุ    
 20-25 ป 138 40.8 
 31-40 ป 133 39.3 
 41-50 ป 62 18.4 
 มากกวา 50 ป 5 1.5 

รวม 338 100 
สถานภาพ    
 โสด 138 40.8 
 สมรส 187 55.4 
 หยาราง/แยกกันอยู 13 3.8 

รวม 338 100 
ระดับการศึกษา    
 ต่ํากวาปริญญาตร ี 270 79.9 
 ปริญญาตรี 65 19.2 
 สูงกวาปริญญาตร ี 3 0.9 

รวม 338 100 
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ตารางที่ 8 จํานวนและรอยละของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ)  
          n = 338 

ลักษณะสวนบุคคล รายละเอียด จํานวน (คน) รอยละ 
ระดับเงินเดือน    
 ต่ํากวา 10,000 บาท 20 5.9 
 10,001-25,000 บาท 160 47.3 
 25,001-35,000 บาท 108 32.0 
 35,001 บาทขึ้นไป 50 14.8 

รวม 338 100 
 
 จากตารางที่ 8 จากการศึกษาขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางมีรายละเอียดดังนี้ 
 เพศของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 88.2 และเปนเพศหญิง 
คิดเปนรอยละ 11.8 ตามลําดับ 
 อายุกลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุ 20-25 ป คิดเปนรอยละ 40.8 รองลงมามีอายุ 31-40 ป 
คิดเปนรอยละ 39.3 และนอยที่สุด มีอายุมากกวา 50 ป คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
 สถานภาพกลุมตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 55.3 รองลงมา
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 40.8 และนอยที่สุดสถานภาพหยาราง/แยกกันอยู คิดเปนรอยละ 
3.8 ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปน
รอยละ 79.9 รองลงมาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 19.2 และนอยที่สุดระดับสูงกวาปริญญา
ตรีเปนรอยละ 0.9 ตามลําดับ 
 ระดับเงินเดือนกลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับเงินเดือน 10,001-25,000 บาท คิดเปน
รอยละ 47.3 รองลงมามีระดับเงินเดือน 25,001-35,000 บาทคิดเปนรอยละ 32.0และนอยที่สุดมี
ระดับเงินเดือนต่ํากวา 10,000 บาท คิดเปนรอยละ 5.9 ตามลําดับ 
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สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนู
แฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 เปนการศึกษาขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไดแกผูใหขอมูลและคําแนะนําประกอบการตัดสินใจซื้อ
รถยนต, แหลงขอมูลผูตัดสินใจซื้อรถยนต, ขนาดของรถยนตที่ทานเลือกซ้ือ, ประเภทของรถยนต    
ที่ทานเลือกซ้ือ, เหตุผลในการตัดสินใจซ้ือรถยนต และระดับความตองการในการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตอีซูซุ 
 
ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของของกลุมตัวอยางจําแนกตามพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต

ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
         n = 338 

พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต จํานวน (คน) รอยละ 
ผูใหขอมูลและคําแนะนําประกอบการตัดสินใจซื้อ
รถยนต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  

ตัวเอง 261 41.8 
พอแม 95 15.2 
คูสมรส 119 19.1 
ญาต ิ 16 2.6 
เพ่ือน 78 12.5 
พนักงานขาย 55 8.8 

รวม 100 
แหลงขอมูล (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)   
สื่อโฆษณาทางอินเตอรเน็ต 141 17.8 
ไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก 173 21.9 
สื่อโฆษณาทางโทรทัศน 160 20.2 
สื่อโฆษณาทางวิทย ุ 11 1.4 
สื่อโฆษณาทางหนังสือพิมพ/นิตยสาร/วารสาร 69 8.7 
พนักงานขาย 74 9.4 
ขอมูลภายในกลุมบริษทั 136 17.2 
อ่ืนๆ 27 3.4 

รวม 100 
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของของกลุมตัวอยางจําแนกตามพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต
ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด (ตอ) 

         n = 338 
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต จํานวน (คน) รอยละ 

ผูตัดสินใจซือ้รถยนต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)   
ตัวเอง 303 56.0 
พอแม 77 14.2 
คูสมรส 121 22.4 
ญาต ิ 13 2.4 
เพ่ือน 20 3.7 
พนักงานขาย 7 1.3 

รวม 100 
ขนาดของรถยนตที่ทานเลือกซื้อ   
นอยกวา 1,500 CC. 17 5.0 
1,501-1,800 CC. 41 12.2 
1,801-2,000 CC. 30 8.9 
2,001-2,500 CC. 93 27.5 
2,501-3,000 CC. 137 40.5 
3,001 CC. ขึน้ไป 20 5.9 

รวม 100 
ประเภทของรถยนตที่ทานเลือกซื้อ   
รถเกง 68 20.1 
รถกระบะ 2 ประต ู 53 15.7 
รถกระบะ 4 ประต ู 159 47.0 
รถสําหรับครอบครัว 58 17.2 

รวม 100 
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ตารางที่ 9 จํานวนและรอยละของของกลุมตัวอยางจําแนกตามพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อรถยนต
ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด (ตอ) 

         n = 338 
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต จํานวน (คน) รอยละ 

เหตุผลในการตัดสินใจซือ้รถยนต (ตอบไดมากกวา  
1 ขอ) 

  

ใชในการประกอบอาชีพ 132 19.5 
ความปลอดภัย 96 14.2 
นโยบายของรัฐบาล 8 1.2 
เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 270 39.9 
ผลิตภัณฑของบริษัท 91 13.4 
สิทธิพิเศษของพนักงาน 51 7.5 
ของแถม 8 1.2 
อ่ืนๆ 21 3.1 

รวม 100 
ระดับความตองการในการตัดสินใจซือ้รถยนตอีซูซุ   
นอยที่สุด 37 10.9 
นอย 29 8.6 
ปานกลาง 65 19.2 
มาก 106 31.4 
มากที่สุด 101 29.9 

รวม 100 
 
 จากตารางที่ 9 จากการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตของกลุมตัวอยาง มี
รายละเอียดดังนี้ 
 กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อรถยนตดวยตัวเองคิดเปนรอยละ 
41.8 รองลงมาผูใหขอมูล และคําแนะนําประกอบการตัดสินใจซื้อรถยนต คือคูสมรส คิดเปนรอยละ 
19.1 พอแม คิดเปนรอยละ 15.2   
 กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีแหลงขอมูลโดยไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก 
คิดเปนรอยละ 21.9 รองลงมา จากส่ือโฆษณาทางโทรทัศน คิดเปนรอยละ 20.2 สื่อโฆษณาทาง
อินเตอรเน็ต คิดเปนรอยละ 17.8 ซึ่งใกลเคียงกับ ขอมูลภายในกลุมบริษัท คิดเปนรอยละ 17.2  



43 
 

 กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญ ผูตัดสินใจซื้อรถยนตดวยตัวเอง คิดเปนรอยละ 
56.0 รองลงมาคือคูสมรส คิดเปนรอยละ 22.4 พอแม คิดเปนรอยละ 14.2 ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซ้ือขนาดของรถยนต 2,501-3,000 CC. 
คิดเปนรอยละ 40.5 รองลงมาขนาด 2,001-2,500 CC. คิดเปนรอยละ 27.5 ขนาด 1,501-1,800 CC. 
คิดเปนรอยละ 12.1 ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ 4 ประตู 
คิดเปนรอยละ 47.0 รองลงมา เลือกซ้ือรถยนตประเภทรถเกงคิดเปนรอยละ 20.1 รถสําหรับ
ครอบครัว คิดเปนรอยละ 17.2 ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีเหตุผลในการตัดสินใจซื้อรถยนต เพ่ือความ 
สะดวกสบายในการเดินทาง คิดเปนรอยละ 39.9 รองลงมา เพ่ือใชในการประกอบอาชีพ คิดเปน
รอยละ 19.5 ความปลอดภัย คิดเปนรอยละ 14.2 ผลิตภัณฑของบริษัท คิดเปนรอยละ 13.4 
ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญความตองการในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีซูซุ
ในระดับมาก คิดเปนรอยละ 31.4 รองลงมาระดับมากที่สุด คิดเปนรอยละ 29.9 ระดับปานกลาง 
คิดเปนรอยละ 19.2 ตามลําดับ 
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สวนที่ 3 ขอมูลปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น 
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 จากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น 
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไดแก ดานผลิตภัณฑ, ดานราคาในการซื้อรถยนต, ดาน
สงเสริมการตลาด, ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานความผูกพันตอองคกร 
 
ตารางที่ 10 ระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท     

อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
n = 338 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต 
คาเฉลีย่ 

( X ) 

คาเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 4.24 0.65 มากที่สุด 
ดานราคาในการซื้อรถยนต 3.76 0.73 มาก 
ดานสงเสริมการตลาด 3.50 0.82 มาก 
ดานชองทางจัดจําหนาย 3.94 0.66 มาก 
ดานความผูกพันตอองคกร 4.21 0.68 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 10 พบวาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุ 
เอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด เรียงตามความสําคัญ ดังน้ี ดานผลิตภัณฑ, ดาน
ความผูกพันตอองคกร, ดานชองทางการจัดจําหนาย, ดานราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริม
การตลาด ใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถยนตเปนลําดับสุดทาย 
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ตารางที่ 11 ระดับความคิดเห็นของปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจยัการตัดสนิใจซ้ือ
รถยนต  

ดานผลิตภัณฑ 

ระดับความคิดเห็น 

X  S.D. 
ระดับ 
ความ 
สําคัญ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1. ชอบรูปทรงภายนอก
ของรถทีม่ีความโฉบ
เฉ่ียว และสวยงาม 

159 
(47.04) 

153 
(45.27) 

24 
(7.10) 

2 
(0.59) 

0 
(0.00) 

4.39 0.65 มากที่สุด 

2. ตกแตงภายในหอง
โดยสารสวยงาม 

96 
(28.4) 

158 
(46.75) 

80 
(23.67) 

4 
(1.18) 

0 
(0.00) 

4.02 0.75 มาก 

3. ส่ิงอํานวยความ
สะดวกตางๆ ภายใน
รถยนตมีใหอยางครบ
ครัน 

76 
(22.49) 

180 
(53.25) 

74 
(21.89) 

8 
(2.37) 

0 
(0.00) 

3.96 0.73 มาก 

4. หองโดยสารและหอง
เก็บสัมภาระกวาง 

78 
(23.08) 

194 
(57.40) 

62 
(18.34) 

3 
(0.88) 

1 
(0.30) 

4.02 0.69 มาก 

5. มีสีใหเลือก
หลากหลาย 

74 
(21.89) 

113 
(33.43) 

135 
(39.94) 

12 
(3.55) 

4 
(1.19) 

3.71 0.89 มาก 

6. สมรรถนะเครือ่งยนต
ที่ดี 

161 
(47.63) 

151 
(44.67) 

25 
(7.40) 

1 
(0.30) 

0 
(0.00) 

4.40 0.64 มากที่สุด 

7. อัตราการประหยัด
น้ํามันสูง 

172 
(50.88) 

140 
(41.42) 

25 
(7.40) 

1 
(0.30) 

0 
(0.00) 

4.43 0.64 มากที่สุด 

8. มีมาตรฐานระบบ
ความปลอดภัย เชน 
เบรก คานเหล็กลดการ
กระแทก ระบบถงุลม
นิรภยั 

167 
(49.41) 

138 
(40.83) 

33 
(9.76) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.40 0.66 มากที่สุด 

9. ระบบชวงลางนุม ทรง
ตัวดี ยึดเกาะถนน 

159 
(47.04) 

142 
(42.01) 

37 
(10.95) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 0.67 มากที่สุด 

10. ตัวถังรถมีความ
แข็งแรง 

157 
(46.45) 

147 
(43.49) 

34 
(10.06) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.36 0.66 มากที่สุด 

รวม      4.24 0.65 มากทีสุ่ด 

 
 จากตารางที่ 11 ผลการศึกษาดานผลิตภัณฑ พบวาในภาพรวมการตัดสินใจซื้อรถยนต 
ใหความสําคัญอยูในระดับความสําคัญมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 4.24 โดยแยกเปน อัตราการประหยัด
น้ํามันสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.43 รองลงมาสมรรถนะเคร่ืองยนตที่ดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 มี
มาตรฐานระบบความปลอดภัย เชน เบรก คานเหล็กลดการกระแทก ระบบถุงลมนิรภัยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.40 ชอบรูปทรงภายนอกของรถที่มีความโฉบเฉี่ยว และสวยงาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 
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ระบบชวงลางนุม ทรงตัวดี ยึดเกาะถนน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 ตัวถังรถมีความแข็งแรง มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.36 ใหระดับความสําคัญมากที่สุด สวนตกแตงภายในหองโดยสารสวยงาม มี
คาเฉล่ียเทากับ 4.02 หองโดยสารและหอเก็บสัมภาระกวาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 สิ่งอํานวย
ความสะดวกตางๆ ภายในรถยนตมีใหอยางครบครัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 และมีสีใหเลือก
หลากหลาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 ใหระดับความสําคัญมาก 
 
ตารางที่ 12 ระดับความคิดเห็นของปจจัยดานราคาในการซ้ือรถยนต 

ปจจยัการตัดสนิใจซ้ือ
รถยนต ดานราคา 
ในการซ้ือรถยนต 

ระดับความคิดเห็น 

X  S.D. 
ระดับ 
ความ 
สําคัญ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1. มีราคาที่เหมาะสมกับ
คุณภาพของรถยนต 

113 
(33.43) 

144 
(42.6) 

75 
(22.19) 

6 
(1.78) 

0 
(0.00) 

4.08 0.79 มาก 

2. คาใชจายในการ
บํารุงรักษาตํ่า 

81 
(23.96) 

157 
(46.45) 

94 
(27.81) 

3 
(0.89) 

3 
(0.89) 

3.92 0.79 มาก 

3. ชําระเงินดาวนตํ่า 
60 

(17.75) 
102 

(30.17) 
153 

(45.27) 
17 

(5.03) 
6 

(1.78) 
3.57 0.90 มาก 

4. ผอนชําระดอกเบ้ียตํ่า 
63 

(18.64) 
110 

(32.54) 
140 

(41.42) 
18 

(5.33) 
7 

(2.07) 
3.60 0.92 มาก 

5. วางเงินมัดจําในการ
จองซื้อรถไมสูง 

76 
(22.49) 

97 
(28.69) 

137 
(40.53) 

22 
(6.51) 

6 
(1.78) 

3.64 0.96 มาก 

รวม      3.76 0.73 มาก 

 
 จากตารางที่ 12 ผลการศึกษาดานราคาในการซื้อรถยนตพบวา ในภาพรวมการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต ใหความสําคัญอยูในระดับความสําคัญมาก มีคาเฉลี่ย 3.76 โดยแยกเปน มีราคาที่
เหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08 รองลงมาคาใชจายในการบํารุงรักษาต่ํา     
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 วางเงินมัดจําในการจองซ้ือรถไมสูง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 ผอนชําระ
ดอกเบี้ยต่ํามีคาเฉล่ียเทากับ 3.60 และชําระเงินดาวนต่ํา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 ใหระดับความ 
สําคัญมากเชนเดียวกัน 
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ตารางที่ 13 ระดับความคิดเห็นของปจจัยดานสงเสริมการตลาด 

ปจจยัการตัดสนิใจซ้ือ
รถยนต ดานสงเสรมิ

การตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

X  S.D. 
ระดับ 
ความ 
สําคัญ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1. มีการโฆษณาอยาง
ตอเนื่อง 

53 
(15.68) 

146 
(43.19) 

108 
(31.95) 

30 
(8.88) 

1 
(0.30) 

3.65 0.86 มาก 

2. การแถมอุปกรณ
ตางๆ 

46 
(13.61) 

105 
(31.07) 

137 
(40.53) 

40 
(11.83) 

10 
(2.96) 

3.41 0.96 มาก 

3. สวนลดการบริการ
หลังการขาย 

43 
(12.72) 

144 
(42.6) 

102 
(30.18) 

40 
(11.84) 

9 
(2.66) 

3.51 0.95 มาก 

4. รวมจัดแสดงในงาน
มอเตอรโชวอยาง
สม่ําเสมอ 

58 
(17.16) 

121 
(35.80) 

93 
(27.51) 

44 
(13.02) 

22 
(6.51) 

3.44 1.12 มาก 

รวม      3.50 0.82 มาก 

 
 จากตารางที่ 13 ผลการศึกษาดานสงเสริมการตลาด พบวาในภาพรวมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต ใหความสําคัญอยูในระดับความสําคัญมากมีคาเฉลี่ย 3.50 โดยแยกเปนมีการโฆษณา
อยางตอเนื่องมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 รองลงมา สวนลดการบริการหลังการขายมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.51 รวมจัดแสดงในงานมอเตอรโชวอยางสมํ่าเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.44 และการแถมอุปกรณ
ตางๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 ใหระดับความสําคัญมากเชนเดียวกัน 
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ตารางที่ 14 ระดับความคิดเห็นของปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 

ปจจยัการตัดสนิใจซ้ือ
รถยนต ดานชองทาง

จัดจําหนาย 

ระดับความคิดเห็น 

X  S.D. 
ระดับ 
ความ 
สําคัญ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1. การบริการหลังการ
ขายท่ีดี 

81 
(23.96) 

164 
(48.53) 

81 
(23.96) 

10 
(2.96) 

2 
(0.59) 

3.92 0.80 มาก 

2. จํานวนศูนยบริการท่ี
ครอบคลุม 

102 
(30.17) 

176 
(52.07) 

58 
(17.16) 

1 
(0.30) 

1 
(0.30) 

4.12 0.71 มาก 

3. มี Call Center ให
ขอมูลการจัดจําหนาย
และบริการ 

61 
(18.04) 

167 
(49.41) 

90 
(26.63) 

19 
(5.62) 

1 
(0.30) 

3.79 0.81 มาก 

รวม      3.94 0.66 มาก 

 
 จากตารางที่ 14 ผลการศึกษาดานชองทางจัดจําหนาย พบวาในภาพรวมการตัดสินใจซื้อ
รถยนต ใหความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก มีคาเฉลี่ย 3.94 โดยแยกเปนจํานวนศูนย 
บริการที่ครอบคลุม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 รองลงมาการบริการหลังการขายท่ีดี มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.92 และมี Call Center ใหขอมูลการจัดจําหนายและบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 ให
ระดับความสําคัญมากเชนเดียวกัน 
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ตารางที่ 15 ระดับความคิดเห็นของปจจัยดานความผูกพันตอองคกร 

ปจจยัการตัดสนิใจซ้ือ
รถยนต ดานความ
ผูกพันตอองคกร 

ระดับความคิดเห็น 

X  S.D. 
ระดับ 
ความ 
สําคัญ 

มาก 
ที่สุด 

มาก 
ปาน 
กลาง 

นอย 
นอย 
ที่สุด 

จํานวน (รอยละ) 
1. สวัสดิการพนักงาน 
ในดานการซ้ือรถของ
บริษัทมีสวนในการ
ตัดสินใจซื้อ 

110 
(32.54) 

101 
(29.88) 

88 
(26.04) 

21 
(6.21) 

18 
(5.33) 

3.78 1.13 มาก 

2. ความรูสึกเปนสวน
หนึ่งของบริษัทเมื่อไดใช
รถยนต ISUZU 

139 
(41.13) 

149 
(44.08) 

41 
(12.13) 

4 
(1.18) 

5 
(1.48) 

4.22 0.82 มากที่สุด 

3. ความรูสึกภาคภูมิใจ 
เมื่อไดใชรถยนต ISUZU 

161 
(47.63) 

133 
(39.35) 

37 
(10.95) 

4 
(1.18) 

3 
(0.89) 

4.32 0.78 มากที่สุด 

4. ความรูสึกอยาก
สนับสนุนผลิตภณัฑของ
บริษัท 

162 
(47.93) 

129 
(38.17) 

43 
(12.72) 

4 
(1.18) 

0 
(0.00) 

4.33 0.74 มากที่สุด 

5. ความรูสึกมั่นใจใน
ประสิทธภิาพของ
ผลิตภัณฑบริษัท 

173 
(51.18) 

136 
(40.24) 

26 
(7.69) 

3 
(0.89) 

0 
(0.00) 

4.42 0.67 มากที่สุด 

รวม      4.21 0.68 มาก 

 
 จากตารางที่ 15 ผลการศึกษาดานความผูกพันตอองคกร พบวาในภาพรวมการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต ใหความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมากที่สุด มีคาเฉลี่ย 4.21 โดยแยกเปน ความ 
รูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษัท มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 รองลงมาความรูสึกอยาก
สนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัท มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 ความรูสึกภาคภูมิใจเม่ือไดใชรถยนต 
ISUZU มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ความรูสึกเปนสวนหนึ่งของบริษัทเม่ือไดใชรถยนต ISUZU มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.22 ใหระดับความสําคัญมาก และสวัสดิการพนักงาน ในดานการซื้อรถของ
บริษัท มีสวนในการตัดสินใจซื้อ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 ใหระดับความสําคัญมาก 
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สวนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา ระดับเงินเดือน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น 
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน 
  สมมติฐานยอยที่ 1.1 เพศท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ T-test ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ปจจัย
สวนบุคคล ไดแก เพศชายและเพศหญิงที่แตกตางกัน ใหระดับความสําคัญของการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัดแตกตาง
กันตามตารางที่ 16 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 16 การทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญเฉลี่ยของการตัดสินใจเลือกซ้ือ

รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด โดยจําแนก
ตามเพศ 

เพศ 
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

จํานวน X  S.D. t Sig. 
ชาย 298 3.61 1.28 0.16 0.87 
หญิง 40 3.58 1.38   

 
 จากตารางที่ 16 ผลการศึกษาสรุปได ดังนี้ เพศท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไมแตกตางกัน 
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  สมมติฐานยอยที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานดายคาสถิติ F-test (One Way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก อายุที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต
ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน ตามตารางที่ 
17 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 17 การทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญเฉลี่ยของการตัดสินใจเลือกซ้ือ

รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด จําแนกตาม
อายุ 

อายุ 
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

จํานวน X  S.D. t Sig. 
20-25 ป 138 3.78 1.28 1.45 0.23 
31-40 ป 133 3.50 1.32   
41-50 ป 62 3.45 1.22   

 
 จากตารางที่ 17 ผลการศึกษาสรุปไดดังน้ี อายุที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไมแตกตางกัน 
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  สมมติฐานยอยที่ 1.3 สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต
ของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานดายคาสถิติ F-test (One Way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก สถานภาพที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน ตาม
ตารางที่ 18 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 18 การทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญเฉลี่ยของการตัดสินใจเลือกซ้ือ

รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด โดยจําแนก
ตามสถานภาพ 

สถานภาพ 
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

จํานวน X  S.D. t Sig. 
โสด 138 3.61 1.34 1.95 0.14 
สมรส 187 3.65 1.26   
หยาราง/แยกกันอยู 13 2.92 1.04   

 
 จากตารางที่ 18 ผลการศึกษาสรุปไดดังนี้สถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไมแตก 
ตางกัน 
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  สมมติฐานยอยที่ 1.4 ระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานดายคาสถิติ F-test (One Way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน
ตามตารางที่ 19 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 19 การทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญเฉลี่ยของการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต

ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด โดยจําแนกตามระดับ
การศึกษา 

ระดับการศึกษา 
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

จํานวน X  S.D. t Sig. 
ต่ํากวาปริญญาตรี 270 3.63 1.31 1.50 0.22 
ปริญญาตรี 65 3.58 1.22   
สูงกวาปริญญาตรี 3 2.33 1.15   

 
 จากตารางที่ 19 ผลการศึกษาสรุปไดดังน้ี ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด ไม
แตกตางกัน 
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  สมมติฐานยอยที่ 1.5 ระดับเงินเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต
ของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน 
  ผลการทดสอบสมมติฐานดายคาสถิติ F-test (One way ANOVA) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ขอมูลสวนบุคคล ไดแก รายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด แตกตางกัน
ตามตารางที่ 20 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 20 การทดสอบความแตกตางของระดับความสําคัญเฉลี่ยของการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต

ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด โดยจําแนกตามระดับ
เงินเดือน 

ระดับเงินเดอืน 
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

จํานวน X  S.D. t Sig. 
ต่ํากวา 10,000 บาท 20 3.50 1.70 2.07 0.10 
10,001-25,000 บาท 160 3.76 1.12   
25,001-35,000 บาท 108 3.37 1.42   
35,001 บาทขึ้นไป 50 3.66 1.29   

 
 จากตารางที่ 20 ผลการศึกษาสรุปไดดังน้ี ระดับเงินเดือนที่แตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไม
แตกตางกัน 
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 สมมติฐานที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (คา r) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือก
ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด ตามตารางที่ 21 
ดังนี้ 
 
ตารางที่ 21 การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีความ 

สัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด 

ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาด 

การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

คา r 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 0.20 ทางบวก ต่ํา 0.00* 
ดานราคาในการซื้อรถยนต -0.01 ทางลบ ต่ํา 0.83 
ดานสงเสริมการตลาด 0.13 ทางบวก ต่ํา 0.02* 
ดานชองทางจัดจําหนาย 0.03 ทางบวก ต่ํา 0.56 
หมายเหตุ : * หมายถึง ความมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 21 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาด กับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด ใชสถิติ Pearson Correlation (คา r) ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการ
ทดสอบพบวา  
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Sig.=0.00) ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่น
คือ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) จํากัด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.20 โดยมีความ 
สัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 ปจจัยดานราคาในการซื้อรถยนต (Sig.=0.83) ซึ่งมากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 นั่นคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดดานราคาในการซื้อรถยนต ไมมี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง 
(ประเทศไทย) จํากัด  
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 ปจจัยดานสงเสริมการตลาด (Sig.=0.02) ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 นั่นคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง (ประเทศไทย) 
จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.13 
โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย (Sig.=0.56) ซึ่งมากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 นั่นคือ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดดานชองทางจัดจําหนาย ไมมีความสัมพันธ
กับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด 
 
 สมมติฐานที่ 3 ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท มีผลตอการตัดสินใจซื้อเลือกซ้ือรถยนต
ของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 ผลการทดสอบสมมติฐานดานคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (คา r) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท มีผลตอการตัดสินใจซื้อเลือกซ้ือรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ตามตารางที่ 22 ดังนี้ 
 
ตารางที่ 22 การวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท กับการตัดสินใจเลือก

ซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 

ปจจัยความผูกพันท่ีมีตอบริษัท 
การตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต 

คา r 
ทิศทาง

ความสัมพันธ 
ระดับ

ความสัมพันธ 
Sig. 

1. สวัสดิการพนักงาน ในดานการ
ซื้อรถของบริษัทมีสวนในการ
ตัดสินใจซื้อ 

-0.02 ทางลบ ต่ํา 0.76 

2. ความรูสึกเปนสวนหนึ่งของ
บริษัทเมื่อไดใชรถยนต ISUZU 

0.08 ทางบวก ต่ํา 0.13 

3. ความรูสึกภาคภูมิใจ เมื่อไดใช
รถยนต ISUZU 

0.14 ทางบวก ต่ํา 0.01* 

4. ความรูสึกอยากสนับสนุน
ผลิตภัณฑของบริษัท 

0.15 ทางบวก ต่ํา 0.01* 

5. ความรูสึกมั่นใจใน
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ
บริษัท 

0.15 ทางบวก ต่ํา 0.01* 

หมายเหตุ : * หมายถึง ความมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที่ 22 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยความผูกพัน ที่มีตอบริษัท 
กับการตัดสินใจซื้อเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด ใชสถิติ Pearson Correlation (คา r) ในการทดสอบสมมติฐาน ผลการทดสอบพบวา  
 ปจจัยดานสวัสดิการพนักงานในดานการซื้อรถของบริษัท (Sig.=0.76) ซึ่งมากกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือ ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ดานสวัสดิการพนักงาน
ในดานการซื้อรถของบริษัท ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 ปจจัยดานความรูสึกเปนสวนหนึ่งของบริษัทเม่ือไดใชรถยนต ISUZU (Sig.=0.13) ซึ่ง
มากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือ ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ดานความ 
รูสึกเปนสวนหนึ่งของบริษัทเม่ือไดใชรถยนต ISUZU ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 ปจจัยดานความรูสึกภาคภูมิใจ เม่ือไดใชรถยนต ISUZU (Sig.= 0.01) ซึ่งนอยกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือ ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ดานความรูสึกภาคภูมิใจ 
เม่ือไดใชรถยนต ISUZU มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท    
อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 คา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.14 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 ปจจัยดานความรูสึกอยากสนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัท (Sig.= 0.01) ซึ่งนอยกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือ ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ดานความรูสึกอยาก
สนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัท มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.15 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 ปจจัยดานความรูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษัทเม่ือไดใชรถยนต 
ISUZU (Sig.= 0.01) ซึ่งนอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นั่นคือ ปจจัยความผูกพันที่
มีตอบริษัท ดานความรูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษทัเม่ือไดใชรถยนต ISUZU มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอร่ิง 
(ประเทศไทย) จํากัด อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคา
เทากับ 0.15 โดยมีความสัมพันธกันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
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ตารางที่ 23 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ปจจัย การตัดสินใจซื้อเลือกซื้อรถยนต 

ปจจัยสวนบุคคล  
 เพศ  - 
 อายุ - 
 สถานภาพ - 
 ระดับการศึกษา - 
 ระดับเงินเดือน - 
ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด  
 ดานผลิตภัณฑ  
 ดานราคาในการซื้อรถยนต - 
 ดานสงเสริมการตลาด  
 ดานชองทางจัดจําหนาย - 
ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท  
 สวัสดิการพนักงาน ในดานการซ้ือรถของ
บริษัทมีสวนในการตัดสินใจซื้อ 

- 

 ความรูสึกเปนสวนหนึ่งของบริษัทเม่ือได
ใชรถยนต ISUZU 

- 

 ความรูสึกภาคภูมิใจ เม่ือไดใชรถยนต 
ISUZU  

 ความรูสึกอยากสนับสนุนผลติภัณฑของ
บริษัท  

 ความรูสึกม่ันใจในประสิทธภิาพของ
ผลิตภัณฑบรษิัท  

หมายเหตุ : เคร่ืองหมาย หมายถึง มีความแตกตางที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 

ขอวิจารณ 
 จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อรถยนต
ดวยตัวเอง ซึ่งผลการศึกษาน้ีสอดคลองกับผลการศึกษาของ (พงศา ธเนศศรียานนท. 2556) ได
ทําการศึกษา ปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตรุนประหยัด (Eco Cars) 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญนิยมซื้อรถยนตโดยมีวัตถุประสงค
หลักเพ่ือความสะดวกสบายสวนตัว ซึ่งสวนใหญเลือกซ้ือรถยนตยี่หอฮอนดา ซิตี้ สีบรอนซเงิน 
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โดยซ้ือรถยนตจากศูนยบริการ ดวยวิธีการชาระเงินแบบผอนชําระ ซึ่งจะเปนผูตัดสินใจเลือกซ้ือ
ดวยตนเอง 
 จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีแหลงขอมูลโดย
ไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก ซึ่งผลการศึกษาน้ีสอดคลองกับผลการศึกษาของ อิสฮาน จันทรา 
(Ishan Chandra. 2014) ไดศึกษาเร่ือง การตัดสินใจซื้อรถของชนชั้นกลางชาวอินเดียและ
พฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอภาครถยนต (Indian Middle Class Purchase Decision and Consumer 
Behavior and Towards Automobile Sector) จากการศึกษาพบวาสิ่งที่ทําใหชาวอินเดีย
ตัดสินใจซ้ือรถยนตนั้น ปจจัยแรกมาจากเรื่องการบริโภคเชื้อเพลิง ปจจัยประการที่สอง คือยี่หอ
ที่มีการจัดระบบเรื่องการหาแหลงเงินทุน หรือมีความสะดวกในการจัดหาทุนใหแกผูบริโภค สวน
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคประการที่สาม ไดแกคําแนะนําของครอบครัวและเพื่อนๆ  
 จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญมีเหตุผลในการตัดสินใจ
ซื้อรถยนต เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง และความปลอดภัย ซึ่งผลการศึกษานี้สอดคลอง
กับผลการศึกษาของ ทัน วี ลี (Tan Wee Lee. 2014) ไดทําการศึกษาเร่ืองประเด็นในการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต (Emerging Issues in Car Purchasing Decision) ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภค
ชาวกัวลาลัมเปอรใหความสําคัญกับความปลอดภัยของรถยนต มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
รถยนตของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ อาทิเชน ระบบปองกันลอล็อค (ABS), เซ็นเซอรฝนและ
อ่ืนๆ ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาผูบริโภคใสใจถึงความปลอดภัยของรถที่พวกเขากําลังจะซ้ือ 
ความพรอมของคุณลักษณะดานความปลอดภัยบางอยางเปนตัวกําหนดในการตัดสินใจซื้อของ
พวกเขา รถที่มีคะแนนดานความปลอดภัยสูง จะไดรับการพิจารณาจากผูบริโภคกอน  
 จากผลการศึกษาพบวากลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามสวนใหญความตองการในการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนตอีซูซุในระดับมาก ซึ่งผลการศึกษานี้สอดคลองกับผลการศึกษาของ (ปราณี 
กุลลิ้มรัตน. 2553) ไดทําการศึกษาวิจัยหัวขอเร่ือง ความตั้งใจซื้อรถยนตโตโยตาซํ้าของลูกคาใน
จังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบวาความชอบตราสินคามีความสัมพันธกับความตั้งใจซ้ือซํ้าใน
อนาคต ความคิดเห็นของลูกคาตอความชอบตราสินคารถโตโยตาโดยรวมมีความสัมพันธกับ
ความตั้งใจซื้อรถโตโยตาซํ้าในอนาคต 
 ผลการศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด เรียงตามความสําคัญดังนี้ ดานผลิตภัณฑ, 
ดานความผูกพันตอองคกร, ดานชองทางจัดจําหนาย, ดานราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริม
การตลาด ใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถยนตเปนลําดับสุดทาย ซึ่งผลการศึกษาสวนใหญ
จะสอดคลองกับผลการศึกษาของ (รัชนู ชยุติแสงไพศาล. 2554) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตโตโยตาคัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) จากการศึกษา
พบวาการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตโตโยตาคัมร่ี ไฮบริด (Toyota Camry Hybrid) ของผูบริโภค 
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จะพิจารณาจากปจจัยดานผลิตภัณฑเปนอันดับแรก รองลงมาคือดานชองทางการจัดจําหนาย 
ดานราคา และดานการสงเสริมการตลาด 
 ผลจากการศึกษาเรื่องความผูกพันที่มีตอองคกรกับการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด พบวากลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม 
ใหลําดับความสําคัญดังน้ี ดานความรูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑของบริษัท ซึ่ง
สอดคลองกับ (อัครวิชญ เชื้ออารย. 2556) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีผลตอความภักดีใน
ตราสินคา “Greyhound” ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ดานการรับรู
ตราสินคา มีความสัมพันธกับความภักดีในตราสินคา Greyhound ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ทั้งน้ี อาจเปนเพราะตลาดในสินคาแฟชั่นมีมากมายหลายตราสินคา แตตราสินคา Greyhound มี
ความแตกตางจากตราสินคาอ่ืนอยางชัดเจนในดานคุณภาพของผลิตภัณฑ ดานการสงเสริม
ทางการคลาด ซึ่งผูผลิตสินคา Greyhound มีการสงเสริมทางดานคุณภาพสินคา และดานการมี
การสงเสริมทางการตลาดอยางตอเนื่อง เพ่ือใหเกิดการจดจําในตราสินคา ซึ่งสงผลใหผูบริโภค
เกิดความภักดีในตราสินคา 
 ผลจากการศึกษาเร่ืองความผูกพันที่มีตอองคกรกับการตัดสินใจซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด พบวากลุมตัวอยางที่ตอบ
แบบสอบถาม มีความรูสึกภาคภูมิใจเม่ือไดใชรถยนตอีซูซุ รองลงมา ซึ่งสอดคลองกับ (ดวงกมล 
เนตรสวัสด์ิ. 2557) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยการรับรูบรรยากาศองคกร ความผูกพันตอองคกร 
และสมรรถนะหลักที่สงผลตอขวัญและกําลังใจในการปฏิบัติงานของพนักงานบริษัทเอกชนใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ให
ความสําคัญของดานความภูมิใจและเปนสวนหนึ่งขององคกรที่มีผลตอขวัญและกําลังใจในการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน  นอกจากนี้เม่ือพิจารณาดานความภูมิใจและเปนสวนหนึ่งขององคกร
องคกรแตละรายขอพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญดานความภูมิใจและเปนสวนหนึ่ง
ขององคกรมากที่สุด คือ มีความภูมิใจที่จะบอกกับคนอื่นๆ วา ทานทํางานที่องคกรแหงนี้ 
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บทที่ 5 
สรุปผลการศึกษาและขอเสนอแนะ 

 
สรุปผลการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยทางดานประชากรศาสตรที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด ศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด และศึกษาความ
ผูกพันที่มีตอบริษัท มีผลตอการตัดสินใจซ้ือเลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนู
แฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด โดยใชแบบสอบถามกลุมตัวอยางที่เปนพนักงานบริษัทอีซูซุ 
เอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํานวนทั้งสิ้น 338 คน การวิเคราะหขอมูลโดยใชคารอยละ 
คาเฉลี่ยเลขคณิต คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐานดานคา T-test คา F-test 
และคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ที่ระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 
 ผลการศึกษากลุมตัวอยางเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญมีมีอายุ 20-25 ป 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี มีระดับเงินเดือน 10,001-25,000 บาท 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) 
จํากัด สวนใหญตัดสินใจซื้อรถยนตดวยตัวเอง มีแหลงขอมูลโดยไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก 
เลือกซ้ือขนาดของรถยนต 2,501-3,000 CC. เลือกซ้ือรถยนตประเภทรถกระบะ 4 ประตู เหตุผล
ในการตัดสินใจซื้อรถยนตเพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง และมีความตองการในการตัดสินใจ
ซื้อรถยนตอีซูซุในระดับมาก 
 ผลการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่น
แมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด เรียงตามความสําคัญ ดังน้ี ดานผลิตภัณฑ ดานความ
ผูกพันตอองคกร ดานชองทางจัดจําหนาย ดานราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริมการตลาด 
ใหความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อรถยนตเปนลําดับสุดทาย 
 ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา ระดับเงินเดือน มีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด ไมแตกตางกัน 
 ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคาในการซื้อรถยนต และดานสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด อยางมีนัยสําคัญ
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ทางสถิติที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.13 โดยมีความสัมพันธกันทิศ
ทางบวกในระดับต่ํา 
 ผลการศึกษาทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยความผูกพันที่มีตอบริษัท ดานความรูสึก
ภาคภูมิใจ ดานความรูสึกอยากสนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัท และดานความรูสึกม่ันใจใน
ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษัท เม่ือไดใชรถยนต ISUZU มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตของพนักงานบริษัทอีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) มีคาเทากับ 0.15 โดยมีความสัมพันธ
กันทิศทางบวกในระดับต่ํา 
 
ขอเสนอแนะ 
 ขอเสนอแนะจากการศึกษา 
 จากผลการศึกษา ผูศึกษามีขอเสนอแนะตางๆ ในการนําผลงานศึกษาไปใชประโยชน
ในการบริหารงานการตลาดของธุรกิจรถยนต ดังนี้ 
 1.  ดานผลิตภัณฑ จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดใน
เร่ือง อัตราการประหยัดนํ้ามัน ผูประกอบการควรเนนเรื่องการพัฒนารถยนตที่ประหยัดนํ้ามัน
เสนอขายในตลาดเพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจ เพ่ือเปนทาง 
เลือกและสงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้อรถยนต 
 2. ดานราคา จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่อง
ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต ผูประกอบการตองตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพและ
ขนาดของรถยนต รวมถึงการตั้งราคาที่สามารถแขงขันไดกับบริษัทคูแขงที่เสนอขายรถยนตรุน
เดียวกัน เน่ืองจากผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของรถยนตกับราคากอนตัดสินใจซื้อ 
 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากที่สุดในเร่ืองจํานวนศูนยบริการที่ครอบคลุม ผูประกอบการควรมีศูนยบริการที่เพียงพอ เพ่ือ
ตอบสนองความตองการและความไววางใจของลูกคาตอการใหบริการกอนและหลังการขาย 
สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้อรถยนต 
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากท่ีสุดในเรื่องมีการโฆษณาอยางตอเน่ือง ผูประกอบการควรมีการโฆษณาผานทางสื่อตางๆ 
เชน โทรทัศน ปายบิลบอรด สื่อโซเชียลมีเดีย และรวมจัดแสดงในงานมอเตอรโชว เพ่ือเปนการ
โฆษณารถยนตสรางจูงใจใหเกิดความตองการซ้ือสินคา 
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 5.  ดานความผูกพันตอองคกร จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
มากท่ีสุดในเรื่องความรูสึกม่ันใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษัท ผูประกอบการควรสราง
ความรูสึกผูกพันกับองคกร สงเสริมใหพนักงานอยากสนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัท จัด
สวัสดิการพนักงานในดานการซื้อรถของบริษัท สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้อรถยนตอีซูซุของ
พนักงาน 
 
 ขอเสนอแนะในทําการศึกษาครั้งตอไป 
 ควรศึกษาพฤติกรรมและปจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนตแตละยี่หอ เพ่ือเปรียบเทียบ
ขอมูล ผูประกอบการสามารถใชในการวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมตอไป 
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    เลขที่แบบสอบถาม 
    

 
แบบสอบถาม 

เร่ือง ปจจัยทีมี่ผลตอ พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนตของพนักงาน 
บริษัท อีซูซุเอ็นย่ินแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา
การจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญี่ปุน ผูวิจัยไดศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มี
ผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง 
(ประเทศไทย) จํากัด ผลสํารวจนี้เพ่ือเปนประโยชนในเชิงการศึกษา ผูวิจัยจึงใครขอความกรุณา
ใหทานกรอกแบบสอบถามดวยความรูสึกที่แทจริง และตอบคําถามใหครบทุกขอ ขอมูลที่ทาน
ตอบในแบบสอบถามนี้ จะถือเปนความลับไมมีผลผูกพันใดๆ ตอผูตอบแบบสอบถาม 
 ผูวิจัยขอขอบคุณในความรวมมือของทานมา ณ ที่นี่ดวย 
 โดยแบบสอบถามนี้ แบงออกเปน 3 ตอน คือ 
 ตอนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ   
ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามจะเปนคําถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนตของ
พนักงานบริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด   
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับ ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนตของพนักงาน
บริษัท อีซูซุเอ็นยิ่นแมนูแฟคเจอริ่ง (ประเทศไทย) จํากัด 
 

ภัทราภร เฮงศิริ  
นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร 
สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน 
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ตอนที่ 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับความจริงของทานมากที่สุด 
 

1.  เพศ 
  ชาย  หญิง 
2.  อายุ  
  21-30 ป  31-40 ป   
  41-50 ป  มากกวา 50 ป   
3. สถานภาพ 
  โสด  สมรส   หยาราง/แยกกันอยู 
4. ระดับการศกึษา 
  ต่ํากวาปริญญาตรี  ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตรี 
5. ระดับเงินเดือน 
  ต่ํากวา 10,000 บาท  10,001-25,000 บาท 
  25,001-35,000 บาท  35,001 บาทขึ้นไป 
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ตอนที่ 2  พฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถยนต 
คําชี้แจง  โปรดเขียนเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกับความจริงของทานมากที่สุด 
 

6. ผูใหขอมูลและคําแนะนําประกอบการตัดสินใจซื้อรถยนต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
  ตัวเอง  พอแม   สมรส  
  ญาติ  เพ่ือน  พนักงานขาย 
7. แหลงขอมูล (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  สื่อโฆษณาทางอินเตอรเน็ต  ไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก 
  สื่อโฆษณาทางโทรทัศน   สื่อโฆษณาทางวิทยุ 
  สื่อโฆษณาทางหนังสอืพิมพ/นิตยสาร/วารสาร  พนักงานขาย   
  ขอมูลภายในกลุมบริษัท   อ่ืนๆ 
8. ผูตัดสินใจซื้อรถยนต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
  ตัวเอง  พอแม  คูสมรส  
  ญาติ  เพ่ือน  พนักงานขาย 
9. ขนาดของรถยนตที่ทานเลือกซ้ือ 
  นอยกวา1,500 CC.   1,501-1,800 CC. 
  1,801-2,000 CC.   2,001-2,500 CC. 
  2,501-3,000 CC.   3,001 CC. ขึ้นไป 
10. ประเภทของรถยนตที่ทานเลือกซ้ือ 
  รถเกง   รถกระบะ 2 ประตู  รถตู 
  รถกระบะ 4 ประตู   รถสําหรับครอบครัว  อ่ืนๆ 
11. เหตุผลในการตัดสินใจซื้อรถยนต (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
  ใชในการประกอบอาชีพ    ความปลอดภัย 
  นโยบายของรัฐบาล    เพ่ือความสะดวกสบายในการเดินทาง 
  ผลิตภัณฑของบริษัท   สิทธิพิเศษของพนักงาน 
  ของแถม   อ่ืนๆ 
12. หากทานจะซื้อรถยนตคันตอไป ทานมีระดับความตองการในการตัดสินใจซื้อรถยนตอีซูซุใน
ระดับใด 
  5   4  3  2  1 
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ตอนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถยนต 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองระดับความคิดเห็นเพียงขอเดียวในแตละคําถาม 
 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความคิดเห็น 
5 

มาก 
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย 
ท่ีสุด 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1. ชอบรูปทรงภายนอกของรถท่ีมีความโฉบเฉี่ยว และ
สวยงาม 

     

2. ตกแตงภายในหองโดยสารสวยงาม      
3. ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ภายในรถยนตมีใหอยาง
ครบครัน 

     

4. หองโดยสารและหอเก็บสัมภาระกวาง      
5. มีสีใหเลือกหลากหลาย      
6. สมรรถนะเครื่องยนตท่ีดี      
7. อัตราการประหยัดนํ้ามันสูง      
8. มีมาตรฐานระบบความปลอดภัย เชน เบรก คานเหล็กลด
การกระแทก ระบบถุงลมนิรภัย 

     

9. ระบบชวงลางนุม ทรงตัวดี ยึดเกาะถนน      
10. ตัวถังรถมีความแข็งแรง      
ปจจัยดานราคาในการซื้อรถยนต 
1. มีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต      
2. คาใชจายในการบํารุงรักษาตํ่า      
3. ชําระเงินดาวนต่ํา      
4. ผอนชําระดอกเบี้ยต่ํา      
5. วางเงินมัดจําในการจองซื้อรถไมสูง      
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 
1. มีการโฆษณาอยางตอเนื่อง      
2. การแถมอุปกรณตางๆ      
3. สวนลดการบริการหลังการขาย      
4. รวมจัดแสดงในงานมอเตอรโชวอยางสม่ําเสมอ      
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ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ระดับความคิดเห็น 
5 

มาก 
ท่ีสุด 

4 
มาก 

3 
ปาน 
กลาง 

2 
นอย 

1 
นอย 
ท่ีสุด 

ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย 
1. การบริการหลังการขายที่ดี      
2. จํานวนศูนยบริการท่ีครอบคลุม      
3. มี Call Center ใหขอมูลการจัดจําหนายและบริการ      
ปจจัยดานความผูกพันตอองคกร 
1. สวัสดิการพนักงาน ในดานการซื้อรถของบริษัทมีสวนใน
การตัดสินใจซื้อ 

     

2. ทานมีความรูสึกเปนสวนหนึ่งของบริษัทเมื่อไดใชรถยนต 
ISUZU 

     

3. ทานมีความรูสึกภาคภูมิใจ เมื่อไดใชรถยนต ISUZU      
4. ทานมีความรูสึกอยากสนับสนุนผลิตภัณฑของบริษัท      
5. ทานรูสึกมั่นใจในประสิทธิภาพของผลิตภัณฑบริษัท      
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