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ชื่อเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตและสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์ 
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การวิจยันีม้ีความมุ่งหมาย เพื่อศกึษารูปแบบการด าเนินชีวิตและสว่นประสมทางการตลาด

ที่มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่ม
ตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ผู้ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค ที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 400 
คน ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมลู สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู ได้แก่ ค่าเฉลี่ย ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ค่าที การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว และค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียรสนั ผลวิจยัพบว่าผู้ตอบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ26 – 35 ปี สถานภาพ
โสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต ่ากว่า 
30,000 บาท ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.06 ด้านรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 
3.95 และด้านการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคโดยรวมมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.92 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคที่มี เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้  ที่ แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสิน ใจซื อ้ รถยนต์ฮอนด้า  ซี วิค  ของผู้ บ ริโภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริมทางการตลาด ด้านพนกังาน ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์ระดับปานกลาง ในทิศทางเดียวกัน ปัจจัย
รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น มีความสมัพันธ์กับ
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า ในทิศทางเดียวกนั 
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The purpose of this research is to study the lifestyles and marketing mix in 

relation to purchasing decisions of Honda Civic cars in the Bangkok metropolitan area. The 
sample consisted of four hundred consumers who use or interested to purchase of Honda 
Civic in the Bangkok metropolitan area. A questionnaire was used for data collection and the 
statistics for data analysis included frequency, percentage, mean and standard deviation. The 
statistical hypothesis testing included a t-test, One-Way Analysis of Variance and the Pearson 
product moment correlation coefficient. The results of the research showed that most of the 
samples were female, aged between 26-35, single, graduated with a Bachelor’s degree and 
employees of private companies with monthly income of less than 30,000 Baht. The overall 
marketing mix factors were at a high level and an average of 4.06, overall lifestyles factors 
were at a high level and an average of 3.95 and overall purchasing decisions of Honda Civic 
cars were at a high level and an average of 3.92. The results of hypotheses testing were as 
follows: consumers of a different gender, age, status, educational level, occupation and 
income decided to purchase Honda Civic cars differently. The marketing mix factors included 
product, price, place, promotion, people, physical evidence and process related to 
purchasing decisions of Honda Civic cars with a statistically significant level of 0.01, and the 
correlation was at a moderate level in the same direction. The lifestyle factors including 
activities, interest and opinions related to the purchasing decisions of Honda Civic cars at a 
statistically significant level of 0.01 and the correlation was at a low level in the same direction. 
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บทท่ี 1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ในปัจจุบันการเดินทางไปยังสถานที่ต่างๆ นอกจากจะต้องอาศัยการเดินทางด้วยรถ

โดยสารสาธารณะแล้ว การเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนบุคคลก็เป็นที่นิยมมากในปัจจุบัน เพราะมี
ความสะดวกสบายมากกว่าการเดินทางด้วยรถโดยสารสาธารณะ เนื่องจากการอาศัยอยู่ของคน
เมืองในปัจจุบัน มีการขยายตัวออกไปนอกเมือง ท าให้ไม่สะดวกในการเดินทางด้วยรถโดยสาร
สาธารณะ และปัญหาที่ผู้ โดยสารจะต้องพบเจอ ไม่ว่าจะเป็นการยืนรอรถโดยสารสาธารณะที่นาน 
จ านวนที่นั่ง ท่ีไม่เพียงพอ ความไม่ได้มาตรฐานของขนส่ง ที่ท าให้ผู้ โดยสารไม่ได้รับความ
สะดวกสบาย การซือ้รถยนต์จึงเป็นทางเลือกที่ผู้บริโภค ซือ้มาเพื่อตอบสนองความต้องการ ความ
สะดวกสบาย ความรวดเร็ว ในการเดินทางของตนเอง และรถยนต์ยังเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่บ่งบอกถึง
รูปแบบของการใช้ชีวิต รสนิยม ความเป็นตวัเองอีกด้วย 

ฮอนด้า ซีวิคเป็นรถยนต์ที่ได้รับการชื่นชอบจากผู้บริโภคในประเทศไทยมานานกว่า 47 ปี 
โดยได้รับการพัฒนามาตลอดตัง้แต่ปี พ .ศ. 2515 จนถึง พ.ศ. 2559 ฮอนด้า ซีวิค รุ่นที่  10 ได้
เปิดตัวในประเทศไทย หลังจากการเปิดตัวฮอนด้า ซีวิค ตัวรถยนต์ได้รับความนิยมจากผู้บริโภค
อย่างมาก เนื่องจากการออกแบบภายนอกและภายในที่ทันสมัย  ห้องโดยสารที่กว้างขวาง 
เคร่ืองยนต์และสมรรถนะในการขับขี่ที่ ดี  และเทคโนโลยีและอุปกรณ์ที่คอยอ านวยความ
สะดวกสบายแก่ผู้ที่ขับขี่ (อาคม รวมสุวรรณ, 2561) แต่อย่างไรก็ตามการแข่งขนักนัในตลาดกลุ่ม
รถยนต์โดยสารขนาดกลาง หรือที่เรียกกันว่า C Segment นัน้ เป็นตลาดที่มีการแข่งขันกันอย่าง
ดุเดือด  เพราะเป็นรถยนต์ที่มีขนาดไม่ใหญ่และไม่เล็กจนเกินไป เหมาะกับเป็นรถครอบครัว 
สมรรถนะในการขับขี่ท่ีดีตอบโจทย์กับผู้บริโภคทัว่ไป รูปลกัษณ์ที่ดูทนัสมัย และราคาที่จับต้องได้ 
ดังนัน้ในรถกลุ่มนีจ้ึงมีผู้ประกอบการหลายราย ที่ส่งรถยนต์ของค่ายตัวเองลงไปแข่งขันเพื่อส่วน
แบ่งทางการตลาด(Autospinn, 2562) ผู้ประกอบการที่มีรถยนต์กลุ่มนีอ้ยู่ในตลาด ได้แก่ ฮอนด้า
มาสด้า โตโยต้า นิสสนั เอ็มจี ฟอร์ด และเชฟโรเลต ในบรรดาผู้ประกอบการค่ายรถยนต์ทัง้ 7 ราย 
ผู้น าตลาดของรถโดยสารขนาดกลางมีอยู่ 3 บริษัท ได้แก่ ฮอนด้า โตโยต้าและมาสด้า ที่แข่งขนักนั
ในด้านยอดขายกันมาโดยตลอด (Headlight magazine, 2562) โดยปลายปี 2562 ทางรถยนต์
ค่ายคู่แข่งได้ออก โตโยต้า อัลติส และมาสด้า 3 รุ่นปรับโฉมใหม่ออกมาเพื่อแข่งขันในตลาด 
(วรัญญ ูยอดพรหม, 2562) ทางนกัการตลาดต้องวางแผนกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อแข่งขนักบัรถยนต์โฉม
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ใหม่ของคู่แข่ง เพราะฮอนด้าซีวิค รุ่นที่ 10 อยู่ในปลายอายุตลาดแล้ว ถ้าไม่มีการท าตลาดหรือวาง
กลยทุธ์เพื่อดงึดดูลกูค้า อาจท าให้ยอดขายลดลง และเสียอนัดบัและสว่นแบ่งทางการตลาดได้ 

ภาพประกอบ 1 ยอดขายรถยนต์โดยสารขนาดกลาง (C segment) ของปี 2561 

ที่มา : Headlight magazine 

ทางบริษัทจึงจ าเป็นต้องวางแผนกลยุทธ์เพื่อรับมือกับคู่แข่งขัน ยิ่งวางกลยุทธ์ได้รวดเร็ว
มากเท่าไร ความเสียหายก็จะน้อยลงเท่านัน้ ทางบริษัทต้องคิดกลยุทธ์ต่างๆ เพื่อไม่ให้เสียยอดขาย
โดยส่วนประสมทางการตลาดบริการถือว่าเป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งที่ทางค่ายรถยนต์ฮอนด้าสามารถ
น ามาปรับเป็นกลยุทธ์เพื่อแก้ปัญหาได้ เพราะนอกจาก ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย
และการสง่เสริมการตลาดแล้วด้านบคุลากร กระบวนการ และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ก็
เป็นกลยุทธ์ในเร่ืองของงานบริการที่ศูนย์บริการรถยนต์ต้องมีทุกศูนย์  เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความ
ประทับใจในการให้บริการ และเกิดการตัดสินใจซือ้รถยนต์ นอกจากนัน้รูปแบบการด าเนินชีวิตก็
เป็นอีกเหตผุลของผู้บริโภค เพราะทางนกัการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายว่า ลกู
ค้าฮอนด้าซีวิค มีการด าเนินชีวิตในด้านกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นอย่างไร เพื่อที่
นกัการตลาดจะได้วางกลยุทธ์ที่ตรงกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อกระตุ้นให้เกิดกระบวนการตดัสินใจซือ้ใน
ที่สดุ 
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จากที่กล่าวมาข้างต้น ผู้ วิจัยจึงมีความสนใจศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร  เพื่อเป็นข้อมลูในการวางแผนพัฒนาสินค้าและการบริการ และเป็นแนวทางใน
การพัฒนาบริการหลงัการขาย เพื่อเพิ่มความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค และน าข้อมูลที่ได้มาท าการ
ปรับปรุงในด้านของการวางแผนบริหารทางการตลาด เพื่อให้เกิดความเหมาะสมและสอดคล้องกบั
กลุม่ผู้บริโภค 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุ่งหมายไว้ดงันี ้

1. เพื่อศึกษาลักษณะด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้าน
ความคิดเห็น ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อให้ผู้ประกอบการและผู้ผลิตทราบว่ามีปัจจยัใดที่ผู้บริโภคน ามาใช้ประกอบในการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
2. เพื่อให้ผู้ประกอบการและผู้ผลิตน าผลการวิจยัครัง้นีไ้ปปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์

และบริการให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภค 
3. เพื่อให้ผู้ประกอบการและผู้ผลิตน าไปพฒันากลยุทธ์การตลาด และวางแผนการตลาด

เพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค 
4. เพื่อให้กลุ่มงานวิจยัน างานวิจัยไปพัฒนาเพื่อต่อยอดเก่ียวกบัการตัดสินใจซือ้รถยี่ห้อ

ฮอนด้าต่อไป 
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ขอบเขตของการวิจัย 
การวิจัยครัง้นี  ้มุ่งศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ความสมัพันธ์กบัการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
ขอบเขตการวิจยัดงันี ้

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้ที่ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ ฮอนด้า ซีวิค ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้ ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ ฮอนด้า ซีวิค ที่อาศยั
อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน (Non – Probability) ดังนัน้จึง
ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สตูร (กัลยา วานิชย์บญัชา, 2546) ค านวณหาตวัอย่างที่ระดับความ
เชื่อมัน่ที่ 95% ค่าความผิดพลาดที่ยอมรับได้ไม่เกิน 5% จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ราย 
และเพิ่มเติมอีก 15 ราย เพื่อป้องกนัความผิดพลาดของแบบสอบถาม ดงักลุ่มตวัอย่างส าหรับการ
วิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 400 ราย โดยใช้วิธีสุม่ตวัอย่างดงัต่อไปนี ้

ขัน้ตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยวิธี
จับฉลากเลือกแบบไม่ใส่คืนจากจ านวนศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายฮอนด้า ทัง้หมด 54 สาขาใน
กรุงเทพมหานคร (บริษัท ฮอนด้า ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จ ากัด, 2563) โดยผลการจับฉลาก
เพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บข้อมลูได้จ านวน 10 ศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย ได้ดงัต่อไปนี ้ศนูย์เมโทร
ฮอนด้าสายไหม 72 ศูนย์ฮอนด้าศรีอยุธยา ศูนย์ซัมมิทฮอนด้าพัฒนาการ ศูนย์นครินทร์ฮอนด้า
คาร์ส์ ศูนย์ฮอนด้าพระราม 9 ศูนย์ยูไนเต็ดฮอนด้า ศูนย์พระราม 3 ฮอนด้า สาขาหัวล าโพง ศูนย์
ฮอนด้าตลิ่งชัน่ ศนูย์วีกรุ๊ปฮอนด้า สาขาหนองแขม ศนูย์เพชรบรีุตดัใหม่ฮอนด้า 

ขัน้ตอนที่ 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนด
ตามจ านวนกลุ่มตวัอย่างที่ก าหนดไว้ตามขัน้ตอนที่ 1 แบบสอบถามมีจ านวนทัง้หมด 400 ชุด แบ่ง
แต่ละที่ได้จ านวน 40 ชดุต่อศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย 
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ตาราง 1 แสดงรายชื่อศนูย์ตวัแทนจ าหน่ายในกรุงเทพมหานครและจ านวนชุดแบบสอบถาม 

ศนูย์ตวัแทนจ าหน่ายในกรุงเทพมหานคร จ านวนชดุแบบสอบถาม 

ศนูย์เมโทรฮอนด้าสายไหม 72 40 
ศนูย์ฮอนด้าศรีอยธุยา 40 
ศนูย์ซมัมิทฮอนด้าพฒันาการ 40 
ศนูย์นครินทร์ฮอนด้าคาร์ส์ 40 
ศนูย์ฮอนด้าพระราม 9 40 
ศนูย์ยไูนเต็ดฮอนด้า 40 
ศนูย์พระราม 3 ฮอนด้า สาขาหวัล าโพง 40 
ศนูย์ฮอนด้าตลิ่งชัน่ 40 
ศนูย์วีกรุ๊ปฮอนด้า สาขาหนองแขม 40 
ศนูย์เพชรบรีุตดัใหม่ฮอนด้า 40 
รวมทัง้สิน้ 400 

 
 ขัน้ตอนที่ 3 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บ

แบบสอบถามที่เตรียมไว้และน าไปเก็บข้อมลูในศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย ตามที่ก าหนดไว้ในขัน้ตอนที่ 
2 โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมูลตามสถานที่ที่ได้ก าหนดไว้ในแต่ละศูนย์ตัวแทน
จ าหน่าย และจะแจกแบบสอบถามให้กับบุคคลทั่วไปที่สนใจหรือใช้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค จนครบ
จ านวน 400 คน 

ตัวแปรที่ศึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 

1.1 ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
1.1.1 เพศ 

1.1.1.1 ชาย 

1.1.1.2 หญิง 
1.1.2 อายุ 

1.1.2.1 ต ่ากว่า 25 ปี 
1.1.2.2 26 - 35 ปี 
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1.1.2.3 36 - 45 ปี 

1.1.2.4 46 - 55 ปี 

1.1.2.5 56 ปีขึน้ไป 
1.1.3 สถานภาพ 

1.1.3.1 โสด 

1.1.3.2 สมรส 

1.1.3.3 แยกกนัอยู่ / หย่าร้าง / หม้าย 

1.1.4 ระดบัการศกึษา 
1.1.4.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
1.1.4.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
1.1.4.3 สงูกว่าปริญญาตรี 

1.1.5 อาชีพ 
1.1.5.1 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

1.1.5.2 พนกังานบริษัทเอกชน 

1.1.5.3 ประกอบธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
1.1.5.4 พ่อบ้าน / แม่บ้าน / เกษียณอายุ 
1.1.5.5 อ่ืนๆ (โปรดระบ…ุ.) 

1.1.6 รายได้ 
1.1.6.1 น้อยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท 
1.1.6.2 30,001 – 40,000 บาท 
1.1.6.3 40,001 – 50,000 บาท 
1.1.6.4 50,001 บาทข้ึนไป 

1.2 สว่นประสมทางการตลาด 
1.2.1 ด้านผลิตภณัฑ์ 
1.2.2 ด้านราคา 
1.2.3 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1.2.4 ด้านการสง่เสริมการตลาด 
1.2.5 ด้านพนกังานหรือบคุลากร 
1.2.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
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1.2.7 ด้านกระบวนการ 
1.3 รูปแบบการด าเนินชีวิต 

1.3.1 ด้านกิจกรรม 
1.3.2 ด้านความสนใจ 
1.3.3 ด้านความคิดเห็น 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค หมายถึง รถยนต์โดยสารส่วนบุคคล ไม่ เกิน 7 ที่นั่ง มี

เคร่ืองยนต์ขนาด 1,500 ซีซี เทอร์โบ และ เคร่ืองยนต์ 1,800 ซีซี 
2. รถยนต์โดยสารขนาดกลาง (C Segment) หมายถึง รถโดยสายที่มีขนาดไม่เล็ก

และไม่ใหญ่เกิน เหมาะส าหรับใช้ในครอบครัวและบริษัทต่างๆ มีเคร่ืองยนต์ขนาด 1,500 ซีซี ถึง 
2,000 ซีซี 

3. ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ที่ใช้รถยนต์และผู้ที่ก าลงัสนใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า รุ่นซีวิค ที่
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

4. การตัดสินใจซือ้ หมายถึง การตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า รุ่นซีวิค ของผู้ ที่
ครอบครองอยู่และผู้ที่ก าลงัจะตดัสินใจซือ้ในอนาคต 

5. ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคที่ใช้
และผู้ที่ก าลงัตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า รุ่นซีวิค ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายได้  

6. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัในด้านต่างๆที่กระตุ้นให้เกิดการตดัสินใจ
ซือ้รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า รุ่นซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ 

6.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความชอบ ความคิดเห็น และการใช้เหตุผล ในการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ในเร่ือง รูปลกัษณ์และสีของรถ สมรรถนะของเคร่ืองยนต์ ความกว้างและความ
สะดวกสบายของห้องโดยสาร ความประหยัดพลงังาน คณุภาพวสัดุของรถ อุปกรณ์อ านวยความ
สะดวกภายในรถ และคณุค่าตราสินค้าของรถยนต์ 

6.2 ด้านราคา หมายถึง ความคิดเห็น และการใช้เหตุผล ในการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ในเร่ือง ราคารถยนต์ที่เหมาะสมไม่สูงจนเกินไป การขายต่อแก่บุคคลอ่ืนเมื่อเราไม่ใช้รถแล้วได้
ราคาที่ดี และค่าบ ารุงรักษากบัอะไหลไ่ม่แพง 
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6.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง การใช้เหตุผล ความชอบ และความ
คิดเห็น ในการตดัสินใจซือ้ในเร่ือง จ านวนสาขามีมากพอ การกระจายของสาขามีทัว่ประเทศไทย
หรือไม่ และท าเลที่ตัง้สะดวกสบายต่อการไปรับชมและน ารถเข้าศนูย์บริการได้ง่าย 

6.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การใช้เหตผุล ความรู้สึก และความคิดเห็น 
ในการตัดสินใจซือ้ในเร่ือง ส่วนลดเงินสดหรือส่วนลดเงินดาวน์รถยนต์ อัตราดอกเบีย้ในการผ่อน
ช าระรถยนต์เป็นงวด และของแถมต่างๆ เช่น อุปกรณ์ตกแต่งภายนอกรถ ประกนัภยัรถยนต์ชัน้ 1 
มีการจัดกิจกรรมต่างๆ เพื่อเป็นการสื่อสารข้อมูลทางการตลาดระหว่างผู้จ าหน่ายกับผู้ซือ้ โดยมี
วตัถปุระสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร จงูใจ ในรูปแบบต่างๆ เช่น การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ 

6.5 ด้านพนักงานหรือบุคลากร หมายถึง การใช้เหตผุล ความรู้สึก และความคิดเห็น 
ในการตดัสินใจซือ้ในเร่ือง การบริการของพนกังานที่ให้ข้อมลู แนะน าเงื่อนไขโดยที่ไม่ปกปิดความ
จริง มีความรู้ความสามารถ และน่าเชื่อถือ 

6.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การใช้ความรู้สึก ความคิดเห็น ในการ
ตดัสินใจซือ้ในเร่ืองศนูย์บริการ มีความสะอาด กว้างใหญ่ มีรถให้เลือกชมหลายรุ่น การตกแต่งและ
การเปิดเพลงภายในศนูย์บริการ 

6.7 ด้านกระบวนการ หมายถึง การใช้เหตุผล ความรู้สึก ความคิดเห็น ในการ
ตดัสินใจซือ้ในเร่ืองการจดัการด้านการบริการตัง้แต่ต้นจนถึงการรับส่งมอบรถยนต์ และการบริการ
หลงัการขาย 

7. รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการด าเนินชีวิต การแบ่งเวลาไปท า
กิจกรรมต่างๆ หรือการให้ความสนใจในสิ่งรอบข้าง 

7.1 ด้านกิจกรรม หมายถึง กิจกรรมสนัทนาการต่างๆ เช่น การซือ้สินค้า การฟังเพลง
ดหูนงั การท ากิจกรรมออกก าลงักาย การทานข้าว การไปเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ 

7.2 ด้านความสนใจ หมายถึง การสนใจความก้าวหน้าของวงการรถยนต์ เทคโนโลยี
ยนตกรรม ข่าวสารรถยนต์ และงานแสดงโชว์รถยนต์ 

7.3 ด้านความคิดเห็น หมายถึง ทัศนะในการมองเห็นตัวเอง และสิ่งรอบตัวของ
บคุคลต่อสิ่งเร้าที่เกิดขึน้ ได้แก่ ความคิดเห็นต่างๆในการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กบัการตัดสินใจ

ซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)   ตัวแปรตาม (Dependent Variable) 
 
 
 
1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 

ประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้ 
ทฤษฎี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) 

สว่นประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภณัฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ด้านการสง่เสริมการตลาด 
5. ด้านพนกังานหรือบุคลากร 
6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการ 

ทฤษฎี Kotler (2012) 

การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1. ด้านการรับรู้ปัญหา 
2. ด้านการแสวงหาข้อมลู 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตดัสินใจซือ้ 
5. ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

ทฤษฎี Kotler (2012) 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 
1. ด้านกิจกรรม 
2. ด้านความสนใจ 
3. ด้านความคิดเห็น 
ทฤษฎี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ในการศึกษาวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ค้นคว้าข้อมูลการท าวิจัย โดยศึกษาจากแนวความคิด
ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องมาใช้ประกอบงานวิจัยเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจะน าเสนอตามหวัข้อต่อไปนี ้

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
แนวคิดและทฤษฎีสว่นประสมทางการตลาด 
แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจซือ้ 
งานวิจยัและเอกสารที่เก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ 
ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ ข้อมูลสถิติและการบรรยายลักษณะของ

ประชากรในด้านการกระจาย สถิติชีพ อายุ เพศ และสถานภาพในเร่ืองประชากร ในขณะใด
ขณะหนึ่ง หรือช่วงระยะเวลาหนึ่ง (ราชบณัฑิตยสถาน, 2524) 

อดลุย์ จาตรุงคกุล (2542) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ เพศ ครอบครัว 
รายได้ การศึกษา ลกัษณะดงักล่าวมีความส าคญัต่อนกัการตลาด เพราะมนัเก่ียวพนักบัอปุสงค์ใน
ตวัสินค้าทัง้หลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร์ชีใ้ห้เห็นถึงการเกิดขึน้ของตลาดใหม่ และ
ตลาดอ่ืนที่เคยมีก็จะหมดหรือลดความส าคญัลงไป 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าวว่า ตัวแปรด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อาย ุ
เพศ ศาสนา เชือ้ชาติ สถานภาพ ขนาดของคนในครอบครัว จ านวนสมาชิกที่อาศยัอยู่ในครอบครัว 
ระดบัการศึกษาที่เรียน การประกอบอาชีพ และรายได้ที่เราได้รับ ซึ่งข้อมลูประชากรศาสตร์ถือเป็น
สิ่งที่ส าคญั ท าให้เราสามารถก าหนดตลาดเป้าหมาย ในด้านลกัษณะจิตวิทยา ด้านสงัคม รวมถึง
วัฒนธรรมจะช่วยอธิบายในความคิดความรู้สึกของกลุ่มที่เราเจาะจง ข้อมูลด้านประชากรจะ
สามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย โดยวิเคราะห์จากปัจจยัต่อไปนี ้

1. เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศท าให้แต่ละคนมีพฤติกรรมที่แตกต่างกนั ทัง้ในด้าน 
ความสนใจ ทัศนคติ ค่านิยม ความคิด รูปแบบการด าเนินชีวิต และพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้า
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และบริการ ดังนัน้ นักการตลาดจ าเป็นต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้ชัดเจน เพื่อการวางแผน
การตลาดที่ถกูต้องและมีประสิทธิภาพ 

2. อายุ (Age) อายุเป็นตัวบ่งชีถ้ึงความต้องการ ความสนใจในสินค้า มักเปลี่ยนแปลง
ตามอายุของผู้ บริโภค โดยสินค้าที่เหมือนกัน อาจไม่ตรงความต้องการของลูกค้าทุกกลุ่มที่เรา
เจาะจง และอาจมีความแตกต่างในความพึงพอใจ นอกจากนีอ้ายุยังมีผลเร่ืองความแตกต่างใน
ด้านความคิดและพฤติกรรม 

3. สถานภาพ (Marital Status) เป็นลกัษณะที่ส าคญัเก่ียวกบัทางสงัคม และกฎหมาย 
ซึ่งสถานภาพเป็นส่วนส าคัญต่อการตัดสินใจ เนื่องจากคนโสดมีความอิสระในการตัดสินใจ
มากกว่าคนที่สมรสแล้ว และใช้เวลาในการตดัสินใจน้อยกว่า เพราะไม่มีภาระผกูผนักบับคุคลใด 

4. ระดับการศึกษา (Education) การศึกษาเป็นอีกคุณลักษณะหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อ
ผู้บริโภค เนื่องจากแต่ละบคุคลมีการศึกษาที่ต่างกนั รูปแบบการศึกษาต่างกนั จบการศึกษาเวลาที่
ต่างกนั สถานศกึษาที่ต่างกนั ทกุอย่างกลอ่มเกลาให้มีความคิดและความต้องการที่ต่างกนัไป 

5. อาชีพ (Occupation) มีอิทธิพลต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ บริโภค อาชีพและ
ต าแหน่งงานที่ไม่เหมือนกัน จะส่งผลให้การด าเนินชีวิตแตกต่างกัน ผู้ ที่เก่ียวข้องต้องเรียนรู้ว่า
สินค้าและบริการเป็นที่ต้องการของกลุ่มเป้าหมายประเภทใด เพื่อที่จะได้เตรียมสินค้าให้เหมาะกบั
ความต้องการของอาชีพนัน้ๆ 

6. รายได้ (Income) เป็นตัวแปรส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไปนักการ
ตลาดจะสนใจผู้บริโภคที่มีรายได้สงู แต่อย่างไรก็ดี ผู้บริโภคที่มีรายได้กลางและรายได้ต ่าเป็นกลุ่ม
ตลาดที่ใหญ่กว่า ปัญหาส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือรายได้จะ
เป็นตัวชีว้ัดถึงความสามารถการจับจ่ายสินค้า และการเลือกซือ้สินค้า อาจมาจากเกณฑ์การ
ด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม 

จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่าข้อมูลทางด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ เป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นด้าน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ และจ านวนสมาชิกครอบครัว ล้วนส่งผลให้เกิดการซือ้ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันไป  
และสง่ผลต่อพฤติกรรมการซือ้ด้วย 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler Philip (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดที่กิจการต่างๆ ใช้ผสมผสานเคร่ืองมือเหล่านี ้เพื่อให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการและสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้าที่ เราตัง้ไว้  โดยส่วนประสมทางการตลาด 
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ประกอบด้วย สิ่งที่เป็นแรงกระตุ้นโน้มน้าวความต้องการสินค้าและการบริการ สามารถจ าแนก
ออกเป็น 4 กลุ่ม คือ “The Four Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) และการสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) 

Kotler Philip (2012) กล่าวเพิ่มเติมถึง การท าตลาดในปัจจุบันมีความซับซ้อนมากขึน้ 
สว่นประสมทางการตลาดหรือ The Four Ps ที่มีอยู่ไม่เพียงพอในการสร้างความพอใจให้แก่ลกูค้า
เป้าหมาย ดังนัน้ จึงเพิ่มปัจจัยขึน้มาอีก 3 กลุ่ม ได้แก่ บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 

ดงันัน้ สว่นประสมทางการตลาดถูกสร้างขึน้เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการและ
เกิดความพึงพอใจกบัผู้บริโภค และบรรลุวัตถุประสงค์ของบริษัทได้ แนวคิดของ Kotler เร่ืองส่วน
ประสมทางการตลาด มีรายละเอียด ดงันี ้

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่น าเสนอไปสู่ตลาด ให้ผู้บริโภคได้รู้จกั และ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ โดยสิ่งที่น าเสนอไปสู่ตลาด เป็นได้ทัง้สิ่งที่จบัต้อง
ได้ และจบัต้องไม่ได้ เช่น สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ หรือบุคคล ซึ่งผู้บริโภคต้องจ่ายเงินเพื่อ
แลกเปลี่ยน การก าหนดกลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ต้องค านึงถึงปัจจยัต่อไปนี ้

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation)  หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนัในงานบริการ ที่จะน าเสนอจดุเด่นของผลิตภณัฑ์มาให้ผู้บริโภคได้เลือกซือ้ 

1.2 องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์พืน้ฐาน 
คณุภาพของผลิตภณัฑ์ การบรรจหุีบห่อ ตราของสินค้า และอื่นๆ 

1.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณ ฑ์  (Product Posiioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ของบริษัทเพื่อแสดงต าแหน่งที่แตกต่าง และมีคณุค่าในจิตใจของผู้บริโภคเป้าหมาย 

1.4 การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Devolopment) เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีความแปลก
ใหม่ และดีขึน้ ควรค านึงถึงความต้องการของผู้บริโภคให้ดียิ่งขึน้ 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mix) กลุ่มผลิตภัณฑ์ที่มี
ลักษณะคล้ายกัน โดยมีกลุ่มเป้าหมาย ช่องทางการจัดจ าหน่าย ตลาดเดียวกันแต่สามารถ
ตอบสนองความต้องการเฉพาะแต่ละกลุม่ย่อยได้ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง สิ่งที่สามารถสร้างรายได้ ซึง่เป็นสิ่งที่ส าคญัมากๆ ในการ
ก าหนดราคา โดยการก าหนดราคาต้องชัดเจนในวตัถุประสงค์ ไม่ตัง้ราคาให้ต ่าจนเกินไป หรือสูง
จนเกินไป ต้องเป็นราคาที่ผู้บริโภคสามารถยอมรับได้แม้ว่าราคาจะเพิ่มในอนาคต ต้องให้ผู้บริโภค
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รู้สึกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพแล้วรู้สึกคุ้ มค่าและยอมตัดสินใจซือ้ โดยการตัง้ราคาจะ
พิจารณาจากปัจจยั 3 อย่าง ได้แก่ 

2.1 ต้นทนุ เป็นเกณฑ์อย่างแรกที่ใช้ก าหนดราคา โดยการตัง้ห้ามต ่ากว่าต้นทุน 
2.2 ราคาของคู่แข่ง และราคาขายสินค้าทดแทน เป็นการตัง้ราคาโดยมีจุดมุ่งหมายที่

การแข่งขนักบัคู่แข่งทางการค้า 
2.3 การประเมินลักษณะที่เป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ใช้เป็นระดับของการ

ก าหนดราคา ท าให้เกิดวิธีการตัง้ราคาโดยมุ่งที่อปุสงค์ 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) จ านวนร้านค้า คลงัเก็บสินค้า การกระจายสินค้า 

โดยรวมไปถึงการน าเข้าสินค้าจากผู้ผลิตให้ถึงผู้บริโภค การควบคุมปริมาณสินค้า การขนส่ง และ
การติดต่อสื่อสาร ดังนัน้ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องค านึงถึงกิจกรรม ที่ตัง้ร้านค้า และช่องทาง
การน าเสนอสินค้าและบริการให้แก่ผู้บริโภค 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารกบั
ผู้บริโภค เพื่อกระตุ้นยอดขาย และแนะน าผลิตภัณฑ์และบริการให้แก่ผู้บริโภคให้รับรู้ และเกิด
ความต้องการ นอกจากนีย้ังกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการซือ้ซ า้ โดยเราสามารถแบ่งการส่งเสริม
การตลาดออกเป็น 

4.1 การโฆษณา เป็นการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการต่างๆ ของผู้ผลิต ผ่านสื่อ
โทรทศัน์ สื่อสิ่งพิมพ์ สื่ออิเล็กทรอนิกส์ และอื่นๆ แต่ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 

4.2 การขายโดยใช้บุคคล เป็นการติดต่อสื่อสารโดยการเผชิญหน้ากันระหว่างผู้ขาย
กบัผู้ซือ้ 

4.3 การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค โดยการ ลด 
แลก แจก แถม การให้ข่าวผลิตภณัฑ์ผ่านบคุคลที่มีชื่อเสียง และการให้ผู้บริโภคน าไปทดลองใช้ 

4.4 การประชาสมัพนัธ์ เป็นการน าเสนอข่าวสารขององค์กรจากผู้ผลิตเอง โดยไม่ต้อง
ใช้บุคคลมีชื่อเสียงให้เสียค่าใช้จ่ายใดๆ เป็นการน าเสนอข่าวสารกิจกรรมที่องค์กรไปท ามา เพื่อ
สร้างทศันคติที่ดีแก่องค์กรให้เกิดขึน้ในใจผู้บริโภค 

5. ด้านบุคลากร (People) หมายถึง สว่นขบัเคลื่อนที่ส าคญัของการด าเนินธุรกิจ เพราะ
บุคลากรเป็นส่วนส าคัญที่ช่วยสร้างภาพลกัษณ์แก่ยี่ห้อได้ ดังนัน้การวางแผนเก่ียวกบับุคลากรจึง
เป็นสิ่งส าคัญ จ าเป็นต้องมีการคัดเลือก ฝึกอบรม การสร้างแรงจูงใจ ค่านิยม และการสร้าง
วฒันธรรมองค์กรต่อบคุลากร เพื่อสร้างความพงึพอใจให้แก่ผู้บริโภค และแตกต่างเหนือคู่แข่ง 
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6. ลักษณะทางกายภาพ (Psysical Evidence) หมายถึง สิ่งที่สมัผสัและจบัต้องได้ของ
ผลิตภัณฑ์และบริการ โดยส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ บริโภค ซึ่งการน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพสามารถน าเสนอได้หลากหลายรูปแบบ ประกอบด้วย 

6.1 ลกัษณะทางกายภาพที่ผู้บริโภคสามารถมองเห็นได้ ท าให้เกิดความรู้สกึพึงพอใจ
ในการบริการท่ีผู้บริโภคได้รับ 

6.2 ลักษณะทางกายภาพที่ผู้ บริโภคให้ความพึงพอใจ เรียกว่าภาพรวมแห่งการ
บริการ ผู้ประกอบการสามารถจัดการให้ดีขึน้ได้ เช่น การตกแต่งศูนย์บริการ จดัพืน้ที่รับบริการให้
ผู้บริโภคนัง่ได้อยากสะดวกสบาย เปิดเพลงคลอภายในศนูย์บริการหรือร้านค้า 

6.3 ลกัษณะทางกายภาพที่แปลกใหม่แตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืน เช่น การ
ตกแต่งร้านและสภาพแวดล้อม บุคลากรและอุปกรณ์ต่างๆ ก็เป็นหนึ่งองค์ประกอบทางลกัษณะ
ทางกายภาพ โดยผู้บริโภคจะดทูี่การแต่งกาย อปุกรณ์ที่ใช้ในการน าเสนอประชาสมัพนัธ์ ทุกอย่าง
ล้วนบ่งบอกถึงความเชี่ยวชาญของผู้ประกอบการ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องตัง้แต่ขัน้ตอนการผลิตไปจนถึง
การส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคได้รวดเร็ว ประทับใจ และมีประสิทธิภาพ โดยค านึงถึงความ
พอใจสงูสดุของผู้บริโภคเป็นหลกั โดยมีการก าหนดมาตรฐานและพฒันาอย่างต่อเนื่อง ท าให้ลกูค้า
เกิดความภกัดี 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจการ
ให้บริการ(Service Mix) ของ Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการ ซึ่งได้ส่วน
ประสมทางการตลาด มาใช้ก าหนดกลยทุธ์ ประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งที่สนองความจ าเป็นและความต้องการของบุคคลได้ โดยที่
ผู้ขายจะให้สินค้าให้แก่ผู้ซือ้ โดยผู้ซือ้ได้รับสิ่งดีๆจากของชิน้นัน้ โดยสินค้าต้องเป็นสิ่งที่จับได้หรือ
จบัไม่ได้ก็ได้ 

2. ด้านราคา หมายถึง คุณค่าของสินค้าในรูปแบบของเงิน ลกูค้าจะดสูินค้าและน าเอา
มาเปรียบกับคุณค่าขอมัน ถ้าดูแล้วคุ้มค่ากับราคาที่จ่ายลูกค้าก็จะเลือกซือ้ ดังนัน้ การก าหนด
ราคาต้องเหมาะสมกบัการให้บริการ และต้องง่ายต่อการแยกระดบัการบริการที่แตกต่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกบัสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอ
สินค้าให้แก่ลูกค้า ซึ่งส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าและประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ ต้องพิจารณา
ท าเลและช่องทางการน าเสนอ 
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหนึ่งที่มีความส าคญัในการติดต่อสื่อสาร
ให้ลกูค้า เพื่อแจ้งข่าวสารและจงูใจให้คนมาซือ้สินค้าและใช้บริการ 

5. ด้านบุคคลหรือพนักงาน ต้องอาศัยการเลือก การอบรม การจูงใจ เพื่อให้พนักงาน 
บริการและสร้างความพอใจให้แก่ลกูค้าให้ได้มากกว่าคู่แข่ง 

6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ เป็นการน าเสนอกายภาพและ
รูปแบบให้แก่ลูกค้า โดยเป็นภาพลักษณ์โดยรวม ในเร่ืองการแต่งกาย ความสะอาดเป็นระเบียบ 
การพดูคยุที่สภุาพ การให้บริการด้วยความรวดเร็ว หรือประโยชน์อ่ืนที่ลกูค้าต้องได้ 

7. ด้านกระบวนการ เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับระเบียบการปฏิบัติงาน ท่ีเสนอให้
ผู้ใช้บริการ เพื่อท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจจนบอกต่อไป 

จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญต่อการตัดสินใจซือ้
สินค้าและบริการ ซึ่งในตัวผลิตภัณฑ์จ าเป็นต้องมีความแตกต่าง และพัฒนาผลิตภัณฑ์จนดีกว่า
ผลิตภณัฑ์ของผู้ประกอบการรายอ่ืน และราคาต้องมีความสมเหตสุมผล โดยจ าหน่ายในช่องทางที่
เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย มีการส่งเสริมทางการตลาดเพื่อกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซือ้ นอกจากนัน้
การบริการของบุคลากร การจัดและตกแต่งภายในการค้า และกระบวนการน าเสนอที่ท าให้
ผู้บริโภคเกิดความประทบัใจ ก็สามารถท าให้เกิดตดัสินใจซือ้ได้ 

แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบการด าเนินชีวิต 
สปัุญญา ไชยชาญ (2543) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง พฤติกรรมการใช้

ชีวิตในแต่ละวนั การใช้เงินในการจบัจ่าย ใช้เวลาของคนๆนัน้ ซึง่จะปรากฏให้เห็นบ่อยๆ ต่อไปนี ้
1. ลกัษณะประชากรที่ประกอบเป็นคนๆนัน้ (Demographics) 
2. กิจกรรมท่ีท าสว่นรวม (Activities) 
3. ความสนใจที่มีต่อสิ่งหนึ่ง (Interrest) 
4. ความคิดเห็นที่มสีิ่งหนึ่ง (Opinion) 

ได้กล่าวถึง AIO ว่าทัง้สามสิ่งนี ้มักเรียกว่า AIO variables เมื่อกล่าวถึงทัง้สี่รวมกัน เรา
จะเรียกว่า AIO Demographics หากน ามาไขว้กันให้ครบทัง้สี่มิติ จะท าให้ได้รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของคนเรามีหลายรูปแบบ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบของการ
ด ารงชีวิตในโลกมนุษย์โดยการแสดงออกในรูปแบบต่างๆเช่น กิจกรรม ความสนใจ ความคิดเห็น 
ซึ่งรูปแบบการด าเนินชีวิตนัน้ขึน้อยู่กบัวัฒนธรรมต่างๆ ระดับชัน้ทางสงัคมและกลุ่มอาชีพของแต่
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ละตัวบุคคล นักการตลาดเชื่อว่า การเลือกผลิตภัณฑ์ของคนๆนัน้จะขึน้อยู่กับรูปแบบของการ
ด าเนินชีวิตและค่านิยมของบคุคล 

ตาราง 2 แสดงลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตและลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

กิจกรรม 
(Activities) 

ความสนใจ 
(Interest) 

ความคิดเห็น 
(Opinions) 

ประชากรศาสตร์ 
(Demographics) 

การท างาน (Work) ครอบครัว (Family) ต่อตวัเอง  อาย ุ(Age) 
งานอดิเรก 
(Hobbies) 

บ้าน (Home) 
งาน (Job) 

(Themselves) 
ปัญหาสงัคม  

การศึกษา 
(Education) 

กิจกรรมสงัคม 
(Social event) 

การร่วมกิจกรรม
ชมุชน (Community) 

(Social issues) 
การเมือง (Politics) 

รายได้ (Income) 
อาชีพ (Occupation) 

การใช้เวลาว่าง 
(Vacation) 

การพกัผ่อน 
(Recreation) 

ธุรกิจ (Business) 
เศรษฐกิจ  

ขนาดครอบครัว 
(Family size) 

การพกัผ่อน 
(Entertainment) 

ความนิยม (Fashion) 
อาหาร (Food) 

(Economics) 
การศึกษา 

ที่อยู่อาศยั 
(Dwelling) 

สมาชิกคลบั (Club 
membership) 

สื่อ (Media) 
ความส าเร็จ  

(Education) 
ผลิตภณัฑ์ 

ภมูิศาสตร์ 
(Geography) 

การร่วมกิจกรรม
ชมุชน (Community) 

(Achievement) (Product) 
อนาคต (Future) 

ขนาดของจงัหวดั 
(City size) 

การเลือกซือ้ 
(Shopping) 

 วฒันธรรม (Culture) ขัน้ตอนวงจรชีวิตของ 
ครอบครัว (Stage in  

กีฬา (Sports)   Family life cycle) 

 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) การบริหารการตลาดยุคใหม่ 

A หมายถึง กิจกรรมปฏิกิริยาที่เราแสดงออกมา เช่น การดูโทรทัศน์ การไปซือ้ของที่
ร้านค้า แม้ว่าจะเป็นปฏิกิริยาที่ใครก็เห็นได้หมด แต่เราก็ไม่สามารถหาเหตุผลของการกระท าได้
หมดและก็ไม่มีใครท าการวีดเพื่อหาเหตกุารท าเช่นนัน้ 
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I หมายถึง ความสนใจ เป็นความสนใจในเร่ืองราวต่างๆ เหตกุารณ์ที่เกิดขึน้ โดยมีความ
ต่ืนเต้นหรือรู้สกึพิเศษกบัสิ่งเหลา่นัน้ที่เกิดขึน้โดยตัง้ใจที่จะสนใจมนั 

O หมายถึง ความคิดเห็น  เป็นในรูปแบบค าพูดหรือเขียนตอบที่บุคคลตอบต่อ
สถานการณ์ที่มีการกระตุ้น ความคิดเห็นของเราใช้เพื่อแปลและอธิบายความหมาย การคาดคะเน 
และกระประเมินค่า เช่นการเชื่อในสิ่งที่คนอ่ืนตัง้ใจ ความเชื่อในเร่ืองของอนาคต ประเมินสิ่ งที่เรา
จะได้รับจากเหตุการณ์ที่จะเกิดในอนาคต และในบางทีถ้าเราได้ในสิ่งที่ไม่พอใจ เราก็จะโทษ
ทางเลือกที่เราเลือก 

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวว่า การใช้ชีวิตของคนจะอยู่กันเป็นกลุ่มก้อน มีกฎท่ี
ก าหนดให้ทุกคนท าตาม การกระท าของแต่ละคนจะเป็นไปในทางเดียวกัน ไม่เพียงเท่านัน้ เมื่อ
กลุ่มชัน้ทางสงัคม ที่อยู่ในวฒันธรรมเดียวกนั ก็จะท าอะไรที่ไปในทิศทางเดียวกนั คนท่ีเป็นสมาชิก
ของชัน้ทางสังคมและวัฒนธรรม จะปรับการใช้ชีวิต ตลอดจนแบบแผนของการใช้สินค้าต่างๆ
ขึน้มาเพื่อใช้ในสงัคม แบบแผนดงักลา่วเราจะเรียกว่า แบบของการใช้ชีวิต (Lifestyles) 

1. บทบาททางสังคม (Social Roles) โครงสร้างความสัมพันธ์ของบทบาทภายใน
ครอบครัวของคนไทยเปลี่ยนไปจากเมื่อก่อนมาก แต่เดิมผู้ หญิงอยู่กับบ้านและตัดสินแต่เร่ือง
ภายในบ้าน ผู้ชายมักจะท าหน้าที่ซือ้ของมาให้ แต่ในปัจจุบนัผู้หญิงได้รับการศึกษาที่เพิ่มมากขึน้ 
จึงท าให้ผู้หญิงมีบทบาทและมีอ านาจในการซือ้สูงทีเดียวในตลาด ซึ่งเป็นการเปลี่ยนแปลงครัง้
ใหญ่ของการใช้ชีวิตแบบครอบครัวของคนไทย ปัจจุบันทุกคนในครอบครัวมีบทบาทและการ
ตดัสินใจซือ้ของให้กบัครอบครัวมาก เมื่อมีการเลือกยี่ห้อไหน ก็จะมีการตดัสินใจร่วมกนั 

2. เวลาส าหรับการพักผ่อน (Leisure Time) ปัจจุบันการท างานของคนเราน้อยลง
เหลือเพียง 5 วันต่อสปัดาห์ ดังนัน้ ปรัชญาของการใช้เวลาพักผ่อน จึงมีบทบาทเป็นส่วนหนึ่งของ
การใช้ชีวิต ในทุกวนันีค้นไทยให้ความสนใจในเร่ืองของกิจกรรม กีฬา และการพกัผ่อน เช่น การไป
เที่ยวทะเล สนใจศิลปะ ดนตรี การแสดง การออกไปหาอาหารทานนอกบ้าน การเพิ่มเวลาพกัผ่อน
จะน าไปสูก่ารใช้ชีวิตที่แตกต่างไปจากเดิม ตัง้แต่การใช้ชีวิตคู่หลงัแต่งงาน การใช้ชีวิตกบัครอบครัว 
เป็นต้น 

3. ช่วงเวลาของชีวิต (Place of Living) ในขณะที่มีการให้ช่วงเวลาของชีวิตหมนุไปเร็ว
ขึน้ คนแต่ละคนจะไม่อยากรอเวลา ความต้องการในการซือ้สินค้า แม้ว่าจะไม่มีเงินในการจบัจ่าย
มาเป็นเจ้าของก็ตาม แนวโน้มดงัที่กล่าวมานี ้จะเพิ่มความส าคญัในการกู้ เงิน ตลอดจนถึงการขาย
ผ่อนสินค้าของบริษัท นอกจากนีบ้ริษัท ต้องมีเคร่ืองมือท่ีอ านวยความสะดวก และระบบอตัโนมัติ
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และเคร่ืองจกัร มีเคร่ืองไว้ส าหรับขายและบรรจ ุคอยผลิตสินค้าประทบัตรา เพื่อส่งสินค้าให้ลกูค้าที่
ต้องการได้ 

นอกจากเร่ืองที่กล่าวมานี ้แบบของการใช้ชีวิตของผู้บริโภคยงัเก่ียวข้องกบัต้นทุน ในเร่ือง
เวลา ความพยายามที่ลงไปในการใช้จ่ายของการบริโภคของผู้ ซือ้ด้วย ปัจจุบนัการซือ้แต่ละครัง้
สะดวกและรวดเร็วกว่าเมื่อก่อนมาก เนื่องจากเพิ่มความส าคญัการปฏิบติัในทางการตลาดมากขึน้ 
เช่นการใช้ยี่ห้อและบรรจุภณัฑ์ที่ดึงดดูใจมากขึน้ การส่งเสริมการขายที่เร้าใจ ทุกสิ่งอย่างที่ออกมา
ขายนัน้ ผู้ ที่ เก่ียวข้องพยายามให้เกิดการใช้ในทันที จะเห็นได้จากสินค้า นม โจ๊ก กาแฟ ผง
เคร่ืองแกงส าเร็จรูป ทัง้นีเ้พื่อให้เกิดความพอใจแก่ผู้ บริโภคในการอ านวยความสะดวก เพื่อให้
เหมาะสมกบัการเปลี่ยนแปลงของแบบการใช้ชีวิต 

4. การเคลื่อนที่ทางสังคม (Social Mobility) การเคลื่อนสังคมเป็นลักษณะที่ส าคัญ
อย่างหนึ่งของการใช้ชีวิตของผู้บริโภค ได้แก่ การเปลี่ยนอาชีพไปท าอีกอาชีพหนึ่ง ซึ่งได้รายได้ที่
เพิ่มมากขึน้ การเรียนต่อหรือเพิ่มวฒุิทางการศึกษาจะเป็นอีกตวัหนึ่งที่ท าให้เรามีรสนิยมที่เปลี่ยน 
ในบางทีอาจท าให้ระดับทางสั่งคมของเราเพิ่มมากขึน้ และเป็นเหตุให้ตัวคนหางานที่รายได้เพิ่ม
มากขึน้ในอนาคต ในปัจจุบันแบบแผนการใช้จ่ายในครอบครัวได้เปลี่ยนแปลงไป โดยขึน้อยู่กับ
ความต้องการของผู้บริโภคมากกว่ารายได้ที่มีอยู่ เราจะได้เห็นจากการขอใช้สินเชื่อที่มีเพิ่มมากขึน้
และคนชนชัน้กลางก็เพิ่มมากขึน้ การเคลื่อนย้ายภูมิศาสตร์ก็มีมากขึน้ คนต่างถิ่นเข้ามาอาศัยใน
เมืองใหญ่โดยเฉพาะเมืองหลวงกรุงเทพมหานคร 

แบบของการใช้ชีวิตของแต่ละคน น าไปสู่การแสดงออกของสถานการณ์ ค่านิยม 
ประสบการณ์ชีวิต ทัศนคติ การใช้ชีวิตต่างๆได้รับอิทธิพลมาจากรอบตัวเรา ไม่ว่าจะเป็นเพื่อน 
ครอบครัว  

อาจแบ่งการด าเนินชีวิตได้หลายแบบ B.E. Bryant ส ารวจพบว่าคนที่มีกิจกรรม ชอบท า
อะไรนอกบ้าน จะมีแบบของการใช้ชีวิต ดงันี ้

1. ชอบความต่ืนเต้น การแข่งขนั เร่ืองที่ค่อนข้างอนัตราย 
2. ชอบธรรมชาติ เดินทางไปสถานที่ ที่ท าให้ผ่อนคลาย 
3. ไปท ากิจกรรมที่ท าให้เรามีรูปร่างและสขุภาพที่ดี 
4. ขบัรถไปเที่ยวสถานที่ต่างๆ เพื่อสร้างความพอใจ 
5. ไม่สนใจกิจกรรมนอกบ้านใดๆ 
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จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต จะเห็นได้ว่าปัจจัยดังกล่าว
สามารถส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคลที่มีรูปแบบการใช้ชีวิตที่แตกต่างกัน ทัง้ในด้านกิจกรรม 
ความสนใจ และความคิดเห็น ที่จะท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้สินค้าใดๆได้ 

แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซือ้ 
ฉตัยาพร เสมอใจ (2546) กลา่วว่า การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือกสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

ซึ่งลกูค้าต้องตดัสินใจเลือกเสมอในชีวิตประจ าวนั ลกูค้าจะเลือกสิ่งใดนัน้ขึน้อยู่กบัว่าสถานการณ์
นัน้จะต้องตดัสินใจไปทางใด การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที่เกิดขึน้ภายในจิตใจที่ส าคญั 

Kotler Philip (2012) กล่าวว่า นกัจิตวิทยาต้องศึกษา เพื่อให้เข้าใจถึงการตดัสินใจเลือก
ซือ้ของลกูค้า โดยใช้แนวคิด 5 ขัน้ตอนของการตดัสินใจซือ้ แต่ลกูค้าอาจท าไม่ครบ 5 ขัน้ตอนก็ได้ 
บางทีก็อาจมีข้ามขัน้ตอนไป 

 

ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผู้บริโภค 

1. การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem Recognition) การที่ลูกค้าเกิด
ความรู้สึกว่าตัวเรามีปัญหาหรือความอยากได้สิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งมีทัง้แรงกระตุ้นทัง้จาก ภายนอก
ภายใน ร่างกายเราต้องการอะไร เรามีความปรารถนา โดยความรู้สกึพวกนีจ้ะเป็นสิ่งกระตุ้นตวัเรา 

1.1 สิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli) เป็นสิ่งที่เกิดขึน้ ที่เราไม่สามารถหลีกเลี่ยง
ได้ เช่น ความหิว ความต้องการขบัถ่ายของเสีย  
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1.2 สิ่งกระตุ้ นภายนอก (External Stimuli) เป็นสิ่งที่กระตุ้ นให้เราอยากได้สินค้า
อย่างใดอย่างหนึ่งจากการโฆษณา การเห็นเพื่อนมี จนเราเกิดความรู้สึกอยากได้เป็นเจ้าของและ
ต้องมีตามเพื่อน 

2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) หลงัจากลูกค้ารู้ถึงปัญหาแล้วว่าตัวเอง
อยากได้อะไร ลกูค้าจะไปแสวงหาข้อมลูต่างๆจากหลายๆแหล่ง เพื่อน ามาตดัสินใจว่าซือ้แบบไหน 
ของยี่ห้อไหน ดังนัน้ทางบริษัทเจ้าของสินค้าต้องศึกษาแหล่งข้อมูลต่างๆ เพื่อน าข้อมูลเข้าไปให้
ลกูค้าได้ศกึษา โดยแหลง่ข้อมลูประกอบด้วย 5 กลุม่ 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น ลูกค้าจะสอบถามจากคนในครอบครัวที่
ใช้ เพื่อนๆที่ใช้ และคนที่มีประสบการณ์ใช้จากแหลง่ต่างๆ 

2.2 แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น ลกูค้าเดินไปดสูิน้ค้าตามแหล่งที่
สินค้าวางจ าหน่าย อ่านข้อมลูหน้าร้าน และถามจากพนกังานที่ดแูลอยู่ 

2.3 แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น ลูกค้าเข้าไปหาข้อมูลในแหล่งต่างๆ 
เพื่อให้ได้ข้อมลู ตามช่องทางอินเตอร์เน็ต 

2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เช่น ทดลองใช้สินค้าตัวนัน้และ
น ามาเป็นข้อมลูในการตดัสินใจ 

2.5 แหลง่ทดลอง (Experimental Sources) เช่น สอบถามตามแหล่งที่สินค้านัน้ผลิต
ขึน้มา ตามหน่วยงานต่างๆ 

ลกูค้าทัว่ไปจะได้ข้อมลูจากแต่ละที่ไม่เหมือนกนั ผู้ เก่ียวข้องสามารถก าหนดการให้ข้อมลู
ได้ ผู้ที่เก่ียวข้องต้องดูความส าคัญในแต่ละที่ เพราะแต่ละที่มีผลต่อการเลือกซือ้ต่างกัน โดยเรา
สามารถรู้ได้จากการท าแบบสอบถามลกูค้า 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อลกูค้าศึกษาข้อมลูจากข้อ
ที่ 2 แล้ว ลูกค้าก็จะมาประเมินทางเลือกในสิ่งที่ดีที่สุดที่ลูกค้าจะซือ้ โดยสินค้าแต่ละชิน้ก็จะมี
คุณค่า ความดี ความสวย หรือต่างๆไม่เหมือนกัน และลูกค้าจะคัดเลือกสินค้าที่ดูไว้จนเหลือแค่
ยี่ห้อเดียวที่อยู่ในใจลกูค้า โดยมีแนวทางที่ท าให้ลกูค้าตดัสินใจง่ายขึน้ ดงันี ้

3.1 คุณสมบัติ (Attributes) สิ่งที่ลูกค้าจะได้รับจากคุณประโยชน์ของตัวสินค้า ว่า
สินค้าตัวนัน้ตอบสนองและให้ประโยชน์อะไรเราได้บ้าง ตัวสินค้านัน้ตอบความเป็นตัวเราเองได้
อย่างไรบ้าง 

3.2 ระดับความส าคัญ (Degree of Importance) ลูกค้ามองว่าสินค้าตัวนัน้ส าคัญ
มากขนาดไหนต่อตวัลกูค้า มีคณุสมบติัที่โดดเด่นมากถึงขัน้มองข้ามสินค้าอีกหลายย่ีห้อได้หรือไม่ 
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3.3 ความเชื่อถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) ลกูค้าจะมองถึงตามสินค้า ว่ามีความ
น่าเชื่อถือหรือไม่ ภาพลกัษณ์ของตราสินค้าก็มีสว่นส าคญัที่ท าให้ลกูค้าเลือก เพราะบริการหลงัการ
ขายท่ีดี ท าให้ลกูค้าตดัสินใจได้ง่ายขึน้ 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) ลูกค้าจะมองว่าสินค้าที่เลือกจะสร้างความพึง
พอใจให้ลกูค้าได้มากแค่ไหน ยี่ห้อที่เลือกไปสามารถสร้างความพอใจได้มากกว่ายี่ห้ออ่ืนๆหรือไม่ 

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) การน าข้อสรุปความชอบต่างๆที่
เรามีต่อสินค้า ถ้าทกุด้านมีคะแนนในใจมากกว่ายี่ห้ออ่ืน ลกูค้าก็จะเลือกสินค้าชิน้นัน้ 

4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) หลงัจากที่ลกูค้าประเมินทางเลือกสินค้าที่มี
อยู่หลากหลายในตลาดแล้ว ลูกค้าจะเข้าสู่การตดัสินใจซือ้ โดยก าหนดจ านวนที่จะซือ้ ไปซือ้จาก
แหลง่ไหน เวลาไหน จะช าระเงินอย่างไรเป็นต้น 

5. พฤติกรรมภายหลังการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากลกูค้าซือ้สินค้าไป
แล้ว ลกูค้าจะประเมินว่าสินค้าที่ซือ้มาตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้หรือไม่ ถ้าลกูค้าพอใจ
จะเกิดการซือ้มาใช้อีกและแนะน าให้คนรอบตัวใช้ต่อ แต่ถ้าสิ่งที่ซือ้มาลูกค้าเกิดความผิดหวัง 
ลกูค้าก็จะเปลี่ยนไปใช้ยี่ห้ออ่ืน ดงันัน้ผู้ เก่ียวข้องต้องท าแบบสอบถามเพื่อถามความพงึพอใจลกูค้า
เพื่อน าไปพฒันาและปรับปรุงต่อไป 

จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า จุดเร่ิมต้นของกระบวนการตดัสินใจซือ้นัน้เกิดจากสิ่งกระตุ้น ท า
ให้เกิดความต้องการ และก่อให้เกิดกระบวนการตัดสินใจอีก 5 ขัน้ตอน ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้
ปัญหา การแสวงหาข้อมลู การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

งานวิจัยและเอกสารท่ีเกี่ยวข้อง 
นิตา ดิษฐ์บุญเชิญ (2553) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้

รถยนต์อีโค คาร์ของผู้ บ ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ลักษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ด้านเพศ ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถอีโค คาร์ ในขณะที่
ด้านอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถอีโค 
คาร์ 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการ ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้รถอีโค คาร์ 

ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (2555) ศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า 
รุ่นพรีอสุ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศ อายุ สถานภาพ 
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จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอุส ด้านงบประมาน แตกต่างกัน ผู้ บริโภคที่มีอาย ุ
สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนั มี
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ด้านแนวโน้มที่จะซือ้รถยนต์โตโยต้า พรีอสุ แตกต่างกัน 

รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้านกิจกรรมและความสนใจ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า พรีอุส ด้านงบประมาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภค ด้านกิจกรรมและความสนใจ มีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า พรีอสุ ด้านแนวโน้มที่จะซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.01 ส่วนด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้าพรี
อสุ ด้านแนวโน้มที่จะซือ้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 

พิชชาภา กิตตินันท์วัฒนา (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้บริโภคที่มีอายุ และจ านวนสมาชิกในครอบครัวที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิส
สนั มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณ ฑ์ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการ และด้านบุคลากร มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสนั มาร์ช ใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

สุเมธ ภู่ข า (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์
ฮอนด้าบริโอ้ (Honda Brio) ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้าน
ลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ และอาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์
ฮอนด้าบริโอ้ แตกต่างกนั  

รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น มีผลต่อการซือ้
รถยนต์ฮอนด้าบริโอ้ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ ย่ีห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัล
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ติส โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านสมรรถนะ ดีไซน์ และราคา ปัจจัยด้านความ
น่าเชื่อถือ ของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านการสร้างและน า เสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ ปัจจัยด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อ ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้าน
บคุลากร และปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย 

สว่นการวิเคราะห์ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ผลพบว่า เพศที่แตกต่างกนั อายุท่ีแตกต่าง
กนั สถานภาพครอบครัวที่แตกต่างกนั รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกนั และอาชีพที่แตกต่างกัน 
ไม่ส่ งผลต่อระดับการตัดสิน ใจซื อ้ รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า  อัล ติส  ของผู้ ที่ อาศัยใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จารุพันธ์ ยาชมภู (2559) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้รถยนต์
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ผลการวิจยัพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ ขนาดไม่
เกิน 1,500 ซีซี โดยเรียงล าดบัจากมากไปน้อย คือ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์และความเหมาะสมของ
ราคากบัระบบความปลอดภยัและเทคโนโลยี ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ พนกังาน และโชว์รูม
ศูนย์บริการ ปัจจัยด้าน ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านราคา และระยะเวลาในการรอรับ
บริการหลงัการขาย และปัจจยั ด้านการสง่เสริมการตลาด และการแต่งกายของพนกังาน 

นอกจากนัน้ผลการศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์พบว่า ในด้านเพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และรายได้ที่แตกต่างกนัไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ 
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี ในขณะที่ด้านอาชีพที่แตกต่างกัน อาทิ รับราชการ พนักงานบริษัท และ 
นักศึกษา เป็นต้น จะส่งผลที่แตกต่างกันในการตัดสินใจเลือกซือ้รถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี 
โดย อาชีพรับราชการมีค่าเฉลี่ยในการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซีมากท่ีสดุ 
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บทท่ี 3  
วิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัย
ได้ด าเนินการศกึษาค้นคว้าตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
4. การจดัท าและการวิเคราะห์ข้อมลู 
5. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้ ที่ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยั คือ ผู้ ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ ฮอนด้า ซีวิค ที่อาศยัอยู่ใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (Non – Probability) 
ดงันัน้จึงก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สตูรค านวณหาขนาดตัวอย่างระดบัความเชื่อมัน่ 95% และ
ให้ความผิดพลาดไม่เกิน  5 % (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2546) 
 

สตูรที่ใช้ n = 
𝑍2𝑝𝑞

𝐸2  
 

แทนค่า n = ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 E = ระดับค่าความคลาดเคลื่อน ซึ่งก าหนดให้มีความเบี่ยงเบนได้ 5% 

          ดงันัน้ E = 0.05 
 Z = ค่ามาตรฐานซึง่ขึน้อยู่กบัระดบัความเชื่อมัน่ 
 p = สดัสว่นประชากรท่ีสนใจศกึษาเท่ากบั 50% = 0.5 
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ในทางปฏิบัติเรานิยมใช้ระดับความเชื่อมั่น  95% ดังนัน้ Z = 1.96 ฉะนัน้ได้ขนาด
ตวัอย่าง 
 

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

(0.05)2  

 

n = 
(3.8416)(0.25)

(0.0025)
 

 
n = 384.16 หรือ 385 ตวัอย่าง 

 
เพื่อให้การเก็บข้อมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จึงมีการเพิ่มจ านวน

ตัวอย่างกับ 15 คนเพื่อป้องกันความผิดพลาดของแบบสอบถาม ดังนัน้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
ส าหรับการวิจยัครัง้นีจ้ึงเท่ากบั 400 คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยวิธีจับ

ฉลากเลือกแบบไม่ใส่ คืนจากจ านวนศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายฮอนด้า ทั ง้หมด 54 สาขาใน
กรุงเทพมหานคร (บริษัท ฮอนด้า ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จ ากัด, 2563) โดยผลการจับฉลาก
เพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บข้อมลูได้จ านวน 10 ศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย ได้ดงัต่อไปนี ้ศนูย์เมโทร
ฮอนด้าสายไหม 72 ศูนย์ฮอนด้าศรีอยุธยา ศูนย์ซัมมิทฮอนด้าพัฒนาการ ศูนย์นครินทร์ฮอนด้า
คาร์ส์ ศูนย์ฮอนด้าพระราม 9 ศูนย์ยูไนเต็ดฮอนด้า ศูนย์พระราม 3 ฮอนด้า สาขาหัวล าโพง ศูนย์
ฮอนด้าตลิ่งชัน่ ศนูย์วีกรุ๊ปฮอนด้า สาขาหนองแขม ศนูย์เพชรบรีุตดัใหม่ฮอนด้า 

ขัน้ตอนที่ 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดตาม
จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ตามขัน้ตอนที่ 1 แบบสอบถามมีจ านวนทัง้หมด 400 ชุด แบ่งแต่
ละที่ได้จ านวน 40 ชดุต่อศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย 
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ตาราง 3 แสดงรายชื่อศนูย์ตวัแทนจ าหน่ายในกรุงเทพมหานครและจ านวนชุดแบบสอบถาม 

ศนูย์ตวัแทนจ าหน่ายในกรุงเทพมหานคร จ านวนชดุแบบสอบถาม 

ศนูย์เมโทรฮอนด้าสายไหม 72 40 
ศนูย์ฮอนด้าศรีอยธุยา 40 
ศนูย์ซมัมิทฮอนด้าพฒันาการ 40 
ศนูย์นครินทร์ฮอนด้าคาร์ส์ 40 
ศนูย์ฮอนด้าพระราม 9 40 
ศนูย์ยไูนเต็ดฮอนด้า 40 
ศนูย์พระราม 3 ฮอนด้า สาขาหวัล าโพง 40 
ศนูย์ฮอนด้าตลิ่งชัน่ 40 
ศนูย์วีกรุ๊ปฮอนด้า สาขาหนองแขม 40 
ศนูย์เพชรบรีุตดัใหม่ฮอนด้า 40 
รวมทัง้สิน้ 400 

 
ขัน้ตอนที่  3 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บ

แบบสอบถามที่เตรียมไว้และน าไปเก็บข้อมลูในศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย ตามที่ก าหนดไว้ในขัน้ตอนที่ 
2 โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมูลตามสถานที่ที่ได้ก าหนดไว้ในแต่ละศูนย์ตัวแทน
จ าหน่าย และจะแจกแบบสอบถามให้กับบุคคลทั่วไปที่สนใจหรือใช้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค จนครบ
จ านวน 400 คน 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้ วิจัยสร้างขึน้ 
เพื่อให้มีลกัษณะที่ง่ายต่อการตอบและยังครอบคลุมวตัถุประสงค์ที่ผู้วิจยัตัง้เอาไว้โดยแบ่งเนือ้หา
ของแบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

ส่วนที่  1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) เป็นลกัษณะการตัง้ค าถามที่มีการก าหนด
ตวัเลือกค าตอบไว้แล้ว เพื่อให้ผู้ตอบเลือกจากตวัเลือกที่ก าหนดไว้ให้เท่านัน้และเป็นค าตอบเดียวที่
ตรงกบัความเป็นจริงของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สดุ มี 6 ข้อ มีระดบัการวดัข้อมลู ดงันี ้
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1. เพศ ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal scale) 
1.1 ชาย 
1.2 หญิง 

2. อาย ุใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
2.1 ต ่ากว่า 25 ปี 
2.2 26 – 35 ปี 
2.3 36 – 45 ปี 
2.4 46 – 55 ปี 
2.5 56 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพ ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal scale) 
3.1 โสด 
3.2 สมรส 
3.3 แยกกนัอยู่/หย่าร้าง/หม้าย 

4. ระดบัการศกึษา ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
4.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
4.2 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
4.3 สงูกว่าปริญญาตรี 

5. อาชีพ ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal scale) 
5.1 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
5.2 พนกังานบริษัทเอกชน 
5.3 ประกอบธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ 
5.4 แม่บ้าน/พ่อบ้าน/เกษียณอายุ 
5.5 อ่ืน ๆ  (โปรดระบ…ุ………) 

6. รายได้ ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal scale) 
6.1 น้อยกว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท 
6.2 30,001 – 40,000 บาท 
6.3 40,001 – 50,000 บาท 
6.4 50,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ที่มีความสมัพันธ์กบัการ
ตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นลักษณะค าถามแบบ
ปลายปิด (Close-Ended Question) โดยก าหนดแบบสอบถามเป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert Scale)
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทมาตราอนัตรภาคชัน้ หรือ มาตราช่วง (Interval Scale) โดยมีค าตอบ
ให้เลือก 5 ระดบั ซึง่ประกอบด้วยค าถาม จ านวน 31 ข้อ โดยแบ่งตามด้านต่าง ๆ ดงันี ้
 

1. ด้านผลิตภณัฑ์   จ านวน 5 ข้อ 
2. ด้านราคา    จ านวน 4 ข้อ 
3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ านวน 4 ข้อ 
4. ด้านการสง่เสริมการตลาด  จ านวน 5 ข้อ 
5. ด้านพนกังานหรือบคุลากร  จ านวน 4 ข้อ 
6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ  จ านวน 4 ข้อ 
7. ด้านกระบวนการ   จ านวน 5 ข้อ 

 
โดยมีเกณฑ์ก าหนดระดบัคะแนน ดงันี ้
ระดบั 5  หมายถึง มากที่สดุ 
ระดบั 4  หมายถึง มาก 
ระดบั 3  หมายถึง ปานกลาง 
ระดบั 2  หมายถึง น้อย 
ระดบั 1  หมายถึง น้อยที่สดุ 

 
ระดับเกณฑ์การให้คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างจะใช้หลักการแบ่งระดับการหา

ช่วงกว้างของอันตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สูตรการค านวณช่วงกว้างของชัน้  (มัลลิกา 
บนุนาค, 2548) ดงันี ้
 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

= 5−1

5
 

= 0.8 
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เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย  
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นกับส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นกับส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นกับส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นกับส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัน้อย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้ บริโภคมีความคิดเห็นกับส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัน้อยที่สดุ 
 

ส่วนที่  3 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ที่มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นลักษณะค าถามแบบ
ปลายปิด(Close-Ended Question) โดยก าหนดแบบสอบถามเป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) 
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทมาตราอนัตรภาคชัน้ หรือ มาตราช่วง (Interval Scale) โดยมีค าตอบ
ให้เลือก 5 ระดบั ซึง่ประกอบด้วยค าถาม จ านวน 14 ข้อ โดยแบ่งตามด้านต่าง ๆ ดงันี ้
 

1. ด้านกิจกรรม    จ านวน 5 ข้อ 
2. ด้านความสนใจ   จ านวน 4 ข้อ 
3. ด้านความคิดเห็น   จ านวน 5 ข้อ 

 
โดยมีเกณฑ์ก าหนดระดบัคะแนน ดงันี ้ 
ระดบั 5  หมายถึง มากที่สดุ 
ระดบั 4  หมายถึง มาก 
ระดบั 3  หมายถึง ปานกลาง 
ระดบั 2  หมายถึง น้อย 
ระดบั 1  หมายถึง น้อยที่สดุ 
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ระดับเกณฑ์การให้คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างจะใช้หลักการแบ่งระดับการหา
ช่วงกว้างของอันตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สูตรการค านวณช่วงกว้างของชัน้  (มัลลิกา 
บนุนาค, 2548) ดงันี ้
 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

= 5−1

5
 

= 0.8 
 

เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย  
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกับรูปแบบการด าเนิน

ชีวิตอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกับรูปแบบการด าเนิน

ชีวิตอยู่ในระดบัมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกับรูปแบบการด าเนิน

ชีวิตอยู่ในระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกับรูปแบบการด าเนิน

ชีวิตอยู่ในระดบัน้อย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกับรูปแบบการด าเนิน

ชีวิตอยู่ในระดบัน้อยที่สดุ 
 

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร เป็นลักษณะค าถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) โดยก าหนด
แบบสอบถามเป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) ใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทมาตราอนัตรภาค
ชัน้ หรือ มาตราช่วง (Interval Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ ซึ่งประกอบด้วยค าถาม 
จ านวน 22 ข้อ โดยมีรายละเอียด ดงันี ้
 

1. ด้านการรับรู้ปัญหา   จ านวน 5 ข้อ 
2. ด้านการแสวงหาข้อมลู  จ านวน 4 ข้อ 
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3. ด้านการประเมินผลทางเลือก  จ านวน 4 ข้อ 
4. ด้านการตดัสินใจซือ้   จ านวน 5 ข้อ 
5. ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้  จ านวน 4 ข้อ 

 
โดยมีเกณฑ์ก าหนดระดบัคะแนน ดงันี ้ 
ระดบั 5  หมายถึง มากที่สดุ  
ระดบั 4  หมายถึง มาก 
ระดบั 3  หมายถึง ปานกลาง  
ระดบั 2  หมายถึง น้อย 
ระดบั 1  หมายถึง น้อยที่สดุ 

 
ระดับเกณฑ์การให้คะแนนเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างจะใช้หลักการแบ่งระดับการหา

ช่วงกว้างของอันตรภาคชัน้ (Class Interval) โดยใช้สูตรการค านวณช่วงกว้างของชัน้  (มัลลิกา 
บนุนาค, 2548) ดงันี ้
 

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ−คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

= 5−1

5
 

= 0.8 
 

เกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ย  
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกบัการตดัสินใจซือ้อยู่ใน

ระดบัมากท่ีสดุ 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกบัการตดัสินใจซือ้อยู่ใน

ระดบัมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกบัการตดัสินใจซือ้อยู่ใน

ระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกบัการตดัสินใจซือ้อยู่ใน

ระดบัน้อย 
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คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นกบัการตดัสินใจซือ้อยู่ใน
ระดบัน้อยที่สดุ 
 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจยัได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั ดงันี ้

1. ศกึษาค้นคว้าจากเอกสาร บทความ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวข้องกบัตวัแปร 
เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดขอบเขตการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าข้อมูลที่ได้ศึกษามาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตามความมุ่งหมาย
ของการวิจยั โดยสร้างแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่น ประกอบด้วย 

สว่นที่ 1 ข้อมลูสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นที่ 2 ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สว่นที่ 3 ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
สว่นที่ 4 ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
3. น าแบบสอบถามที่สร้างขึน้ไปเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบความเที่ยงตรงและเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน ามาปรับปรุงแก้ไข 
4. ปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะในขัน้ที่ 4 จากนัน้น าเสนอต่ออาจารย์

ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถกูต้องอีกครัง้ เพื่อความสมบรูณ์ก่อนน าไปใช้จริง 
5. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปทดสอบความน่าเชื่อถือและความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถามกับกลุ่มที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง  จ านวน 40 คน เพื่อน ามาวิเคราะห์หาค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (- Coefficient) ของครอนบัค 
(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) ค่าแอลฟ่าที่ได้จะแสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมี

ค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าที่ใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงว่ามีความเชื่อมัน่ได้สงู โดยก าหนดค่าความ
เชื่อมั่นที่ยอมรับได้ในเกณฑ์ คือ 0.7 โดยผลการวิเคราะห์ข้อมูลหาความเชื่อมั่นได้ค่าสมัประสิทธ์ิ
อลัฟ่า ดงันี ้ 

ด้านผลิตภณัฑ์   มีค่าเท่ากบั 0.754 
ด้านราคา    มีค่าเท่ากบั 0.708 
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ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  มีค่าเท่ากบั 0.778 
ด้านสง่เสริมทางการตลาด  มีค่าเท่ากบั 0.720 
ด้านพนกังานหรือบคุลากร  มีค่าเท่ากบั  0.843 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ  มีค่าเท่ากบั 0.813 
ด้านกระบวนการ   มีค่าเท่ากบั 0.786 
ด้านกิจกรรม   มีค่าเท่ากบั  0.845 
ด้านความสนใจ   มีค่าเท่ากบั 0.870 
ด้านความคิดเห็น   มีค่าเท่ากบั 0.793 
ด้านการรับรู้ปัญหา   มีค่าเท่ากบั 0.744 
ด้านการแสวงหาข้อมลู  มีค่าเท่ากบั 0.785 
ด้านการประเมินผลทางเลือก  มีค่าเท่ากบั 0.925 
ด้านการตดัสินใจซือ้   มีค่าเท่ากบั 0.769 
ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ มีค่าเท่ากบั 0.802 

6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณ์ไปสอบถามกบักลุม่ตวัอย่าง 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมลูเพื่อน ามาวิเคราะห์ตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บ
ข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ที่ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า รุ่นซีวิค  จ านวน 400 ชุด ที่
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้า ศึกษา หาข้อมูล จาก
แหล่งข้อมลูที่หลากหลาย เช่น หนงัสือ บทความวารสาร เอกสารงานวิจยั สิ่งพิมพ์ และข้อมลูทาง
อินเทอร์เน็ต 

การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล  
การวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามตามจ านวนขนาดตัวอย่าง

แล้ว ผู้วิจยัจะด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูโดยด าเนินการตามล าดบั ดงันี ้
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1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้วตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยั
ตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เรียบเรียงแบบสอบถามเพื่อใช้ในการลง
รหสั 

2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้ว มาลงรหัสที่ได้
ก าหนดไว้ ลว่งหน้า เพื่อท าการป้อนข้อมลูต่าง ๆ ลงคอมพิวเตอร์ 

3. การประมวลผลข้อมูลโดยท าการป้อนข้อมูลที่ตรวจความถูกต้องแล้ว มาบันทึก
และประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป (Statistic Package for Social Science หรือ SPSS) 

4. การวิเคราะห์ข้อมลูประกอบด้วยสถิติในการวิเคราะห์ ดงันี ้
4.1 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

4.1.1 การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ วิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี
(Frequency) และ ร้อยละ (Percentage) 

4.1.2 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์
กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

4.1.3 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

4.1.4 การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้รถยนตฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.) 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) 
4.2.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 

เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดยใช้สถิติ Independent 
sample t-test และ One-Way Anova (F-test) ในการทดสอบสมมติฐาน 

4.2.2 สมมติฐานข้อที่ 2 สว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านพนกังานหรือบุคลากร 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
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ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบสมมติฐาน 

4.2.3 สมมติฐานข้อที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้าน
ความสนใจ และด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบสมมติฐาน 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
การวิเคราะห์ข้อมลูใช้สถิติ ดงันี ้

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย 
1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) มีสตูรดงันี ้

 

P = 
𝑓

𝑛
 x100 

 
เมื่อ P แทน ค่าสถิติร้อยละ หรือ เปอร์เซ็นต์ 
 f แทน ความถ่ีของข้อมลู 
 n แทน ขนาดกลุม่ตวัอย่างทัง้หมด 

 

1.2 ค่าเฉลี่ย (Mean หรือ �̅�) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2546) มีสตูรดงันี ้
 

�̅� = 
∑ 𝑥

𝑛
 

 

เมื่อ �̅�       แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
 ∑ 𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
 n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

 
1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) (กัลยา วานิชย์บัญชา, 

2546) มีสตูรดงันี ้
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S.D = √
𝑛 ∑ 𝑥2 −(∑ 𝑥)2

𝑛(𝑛−1)
 

 
เมื่อ S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนน 
 (∑ 𝑥)2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 
 ∑ 𝑥2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

 
2. สถิติที่ใช้หาคณุภาพของแบบสอบถาม 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบความน่าเชื่อถือและความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม การ

หาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่า (α) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) มสีตูรดงันี ้
 

α = 
𝑘 𝐶𝑜 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 /𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1+(𝑘−1)𝐶𝑜 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒/𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ 

 

เมื่อ α แทน ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
 k แทน จ านวนค าถาม 
𝐶𝑜 𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนร่วมระหว่างค าถามต่างๆ 
𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 

3. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐานใน
การวิจยั ที่ระดบัความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 

3.1 สถิติ Independent Samples t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย
ของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระต่อกนั (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) ใช้ทดสอบสมมติฐานข้อ
ท่ี 1 ในด้านเพศ มีสตูรดงันี ้

3.1.1 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่เท่ากนั ( 𝑠1  
2 = 𝑠2

2 ) 
 

t = 
𝑥1̅̅̅̅  −  𝑥2̅̅̅̅

𝑆𝑝√
1

𝑛1
+

1

𝑛2

 

 
สถิติที่ใช้ทดสอบ t มีชัน้แห่งความเป็นอิสระ df = 𝑛1  +  𝑛2 − 2 
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เมื่อ 𝑥 ̅ แทน ค่าเฉลี่ยตวัอย่างกลุม่ที่ 1 , 2 

 𝑆𝑝  แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานตวัอย่างรวมจากทัง้ 2 กลุม่ 
 n แทน ขนาดตวัอย่างของกลุม่ที่ 1 , 2 

 𝑠𝑝 
2   แทน ค่าแปนปรวนของตวัอย่างกลุม่ที่ 1 , 2 

 

𝑠𝑝 
2  = 

(𝑛1−1)𝑠1
2+(𝑛2−1)𝑠2

2

𝑛1+𝑛2−2
 

 
3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทัง้ 2 กลุม่ไม่เท่ากนั (𝑠1

2 ≠ 𝑠2
2) 

 

t = 
𝑥1̅̅̅̅  −  𝑥2̅̅̅̅

√
𝑠1

2

𝑛1
+

𝑠2
2

𝑛2

      

 
สถิติที่ใช้ทดสอบ t มีชัน้แห่งความเป็นอิสระ = V 

 

V = 
[
𝑠1

2

𝑛1
⁄ + 

𝑠2
2

𝑛2
⁄ ]

(
𝑠1

2

𝑛1
⁄ )

𝑛1−1
+

(
𝑠2

2

𝑛2
⁄ )

𝑛2−1

 

 
เมื่อ t แทน ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาใน t-distribution 

 𝑥1̅̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 𝑥2  ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

 𝑠1
2 แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 𝑠2
2 แทน ความแปรปรวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 

 𝑛1 แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 1 

 𝑛2  แทน จ านวนของกลุม่ตวัอย่างที่ 2 
 V แทน ชัน้แห่งความเป็นอิสระ 
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3.2 สถิ ติการวิ เคราะ ห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of 
Variance) แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป 
(กัลยา วานิชย์บัญชา , 2561) เพื่อทดสอบสมมติฐานข้อที่  1 ในด้านอายุ สถานภาพ ระดับ
การศกึษา รายได้และอาชีพ โดยมีสตูรดงันี ้

ใช้ค่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (กลัยา วานิชย์บญัชา
, 2561) มีสตูรดงันี ้

ตาราง 4 แสดงการวิเคราะห์ความแปนปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 

แหลง่ความแปรปรวน                    df                   SS                         MS                         F        
 
 
 
 
           รวม (T)                           n-1                 𝑆𝑆(𝑇) 

 

F =  
𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

 
เมื่อ F แทน ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาใน t-distribution  
 Df แทน ชัน้ของความเป็นอิสระระหว่างกลุม่เท่ากบั (k-1) และ 
   ภายในกลุม่เท่ากบั (n-k) 
 K แทน จ านวนกลุม่ของตวัอย่างที่น ามาทดสอบสมมติฐาน 
 N แทน จ านวนตวัอย่างทัง้หมด 
 (k-1) แทน Degree of freedom ส าหรับการแปรผนัระหว่างกลุม่ 

(𝑑𝑓𝑏) 
 (n-k) แทน Degree of freedom ส าหรับการแปรผนัระหว่างกลุม่ 

(𝑑𝑓𝑤) 
 𝑠𝑠(𝐵) แทน ผลรวมก าลงัสองระหว่างกลุม่ (Between Sum of  
   Squares) 

ระหว่างกลุม่ (B) 

ภายในกลุม่ (W) 

k-1 

n-1 

𝑆𝑆(𝐵) 

𝑆𝑆(𝑊) 

𝑀𝑆(𝐵) =  
𝑆𝑆(𝐵)

𝑘 − 1
 

𝑀𝑆(𝑊)

=  
𝑆𝑆(𝑊)

𝑘 − 1
 

𝑀𝑆(𝐵)

𝑀𝑆(𝑊)
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 𝑠𝑠(𝑊)แทน ผ ล รวม ก า ลั ง ส อ งภ าย ใน ก ลุ่ ม  (Within Sum of 
Squares) 

 𝑀𝑆𝑏 แทน ค่าความแปรปรวนระหว่างกลุม่ 
 𝑀𝑆𝑤 แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุม่ 

 
3.3 สถิติค่าสหสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) ใช้หาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัวที่ เป็นอิสระต่อกัน เป็นค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร 2 ตวั ที่แต่ละตวัต่างมีระดบัการวดัข้อมลูในระดบัอนัตรภาค 
(Interval Scale) ขึน้ไป ใช้สตูรดงันี ้(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) 
 

𝑟𝑥𝑦  = 
𝑛 ∑ 𝑋𝑌 (∑ 𝑋)(∑ 𝑌)

√⌊𝑛 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑋)2⌋⌊𝑛 ∑ 𝑌2−(∑ 𝑌)2⌋
 

 

เมื่อ 𝑟𝑥𝑦 แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 N แทน จ านวนคนหรือกลุม่ตวัอย่าง 
 ∑ 𝑋 แทน ผลรวมทัง้หมดของคะแนน X 
 ∑ 𝑌 แทน ผลรวมทัง้หมดของคะแนน Y 
 ∑ 𝑋2 แทน ผลรวมทัง้หมดของคะแนนชดุ X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 ∑ 𝑌2 แทน ผลรวมทัง้หมดของคะแนนชดุ Y แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
 ∑ 𝑋 𝑌 แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง X และ Y ทกุคู่ 

 
โดยท่ีค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์จะมีค่าระหว่าง -1 < r < 1 (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2553) 

ดงันี ้
1. ค่า r มีค่าอยู่ ระหว่าง -1 ถึง 0 แสดงว่า ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัข้าม 
2. ค่า r มี ค่าอยู่ ระหว่าง 0 ถึง 1 แสดงว่า ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 
3. ค่า r มีค่าเข้าใกล้ 1 แสดงว่า ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามมีความสมัพันธ์ใน

ทิศทางเดียวกนัและมีความสมัพนัธ์กนัมาก 
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4. ค่า r มีค่าเข้าใกล้ -1 แสดงว่า ตัวแปรอิสระและตวัแปรตามมีความสมัพนัธ์ใน
ทิศทางตรงกนัข้ามและมีความสมัพนัธ์กนัมาก 

5. ค่า r = 0 แสดงว่า ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามไม่มีความสมัพนัธ์กนัเลย 
 

เกณฑ์การแปลความหมายของค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2553) 
ดงันี ้

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์   ระดบัความสมัพนัธ์ 
0.91 – 1.00    มคีวามสมัพนัธ์ระดบัสงูมาก 
0.71 – 0.90    มคีวามสมัพนัธ์ระดบัสงู 
0.31 – 0.70    มคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 
0.01 – 0.30    มคีวามสมัพนัธ์ระดบัต ่า 
0.00     ไม่มีความสมัพนัธ์ 
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บทท่ี 4  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูของผลการวิจยัเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์และอกัษรย่อของตวัแปรท่ีศกึษาดงันี ้

สัญลักษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
x̄  แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D. แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
M.S. แทน ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
t  แทน ค่าที่ใช้พิจารณา t – Distribution 
r  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (Pearson Correlation) 
F  แทน ค่าที่ใช้พิจารณา F – Distribution 
Sig แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 

H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 

H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*  แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**  แทน มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัย

ครัง้นี ้ผู้วิจยัได้วิเคราะห์ น าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน
ตามล าดบั ดงันี ้
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ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 

เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ 
2. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนกังาน ด้าน
ลกัษณะการน าเสนอทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ประกอบด้วย ด้านกิจกรรม 
ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น 

4. การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานข้อที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ
ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนที 1 ผลการิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

ข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยน าเสนอในรูปแบบของจ านวนและร้อยละ ดัง
ปรากฎในตาราง 5 
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ตาราง 5 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลด้านลักษณะประชาการศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ   

ชาย         161      40.20 
หญิง         239      59.80 

รวม 400 100.00 
อายุ   

ต ่ากว่า 25 ปี          42      10.50 
26 – 35 ปี        222      55.50 
36 – 45 ปี          92      23.00 
46 – 55 ปี          40      10.00 
56 ปีขึน้ไป            4        1.00 

รวม 400 100.00 
สถานภาพ   

โสด        273      68.20 
สมรส        119      29.80 
แยกกนัอยู่ / หย่าร้าง / หม้าย            8        2.00 

รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าปริญญาตรี          42      10.50 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า        243         60.80 
สงูกว่าปริญญาตรี        115      28.70 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   

ข้าราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ        112      28.00 
พนกังานบริษัทเอกชน        203      50.80 
ธุรกิจสว่นตวั / เจ้าของกิจการ          79      19.70 
แม่บ้าน / พ่อบ้าน / เกษียณอาย ุ            6        1.50 

รวม 400 100.00 



  45 

ตาราง 5 (ต่อ) 

ข้อมูลด้านลักษณะประชาการศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
รายได้   

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30,000 บาท        170      42.50 
30,001 – 40,000 บาท          81      20.20 
40,001 – 50,000 บาท          55      13.80 
50,001 บาทขึน้ไป          94      23.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม

จ านวน 400 คน สามารถอธิบายได้ ดงันี ้
เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 

59.80 และเป็นเพศชาย จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.20 ตามล าดบั 
อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 35 ปี จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อย

ละ 55.50 รองลงมา อายุ 36 – 45 ปี จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 อายุต ่ากว่า 25 ปี 
จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 อายุ 46 – 55 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และ
อาย ุ56 ปีขึน้ไป จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 273 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.20 รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.80 และ
สถานภาพแยกกนัอยู่ / หย่าร้าง / หม้าย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 รองลงมา สงูกว่าปริญญาตรี จ านวน 115 คน คิด
เป็นร้อยละ 28.70 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน จ านวน 203 
คน คิดเป็นร้อยละ 50.80 รองลงมา มีอาชีพข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 112 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.00 อาชีพธุรกิจส่วนตัว / เจ้าของกิจการ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.70 
และอาชีพแม่บ้าน / พ่อบ้าน / เกษียณอาย ุจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดบั 
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รายได้ พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 30,000 บาท 
จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมา รายได้ 50,001 บาทขึน้ไป จ านวน 94 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.50 รายได้ 30.001 – 40,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.20 และรายได้ 
40,001 – 50,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านลกัษณะการน าเสนอ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดัง
ปรากฏในตาราง 6 

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของสว่นประสมทางการตลาดโดยรวม 

ส่วนประสมทางการตลาด x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านผลิตภณัฑ์ 4.19 0.519 มาก 
ด้านราคา 3.82 0.656 มาก 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.35 0.613 มากที่สดุ 
ด้านการสง่เสริมการตลาด 3.83 0.643 มาก 
ด้านพนกังานหรือบคุลากร 4.03 0.716 มาก 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.16 0.643 มาก 
ด้านกระบวนการ 4.04 0.665 มาก 

รวม 4.06 0.481 มาก 

 
จากตาราง 6 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม พบว่า 

ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวม
เท่ากับ 4.06 และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมาก
ที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.35 รองลงมามีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ อยู่
มีค่าเฉลี่ย 4.19 ด้านลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย 4.16 ด้านกระบวนการมีค่าเฉลี่ย 4.04 ด้าน
ด้านพนักงานหรือบุคลากรมีค่าเฉลี่ย 4.03 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 3.83 และด้าน
ราคา มีค่าเฉลี่ย 3.82 
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ตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูสว่นประสมทางการตลาดโดย
จ าแนกเป็นรายด้าน ดงันี ้

ส่วนประสมทางการตลาด x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านผลิตภัณฑ์    
1. รูปทรงรถยนต์มีความสวยงามและทนัสมยั 4.59 0.626 มากที่สดุ 
2. มีอปุกรณ์อ านวยความสะดวกมาให้อย่าง
ครบครัน 

4.20 0.660 มาก 

3. มีระบบความปลอดภยัมาให้อย่างครบถ้วน 4.17 0.706 มาก 
4. มีอตัราการประหยดัน า้มนัที่ดี 3.92 0.773 มาก 
5. มีสมรรถนะของเคร่ืองยนต์และช่วงลา่งที่ดี 4.09 0.756 มาก 

รวม 4.19 0.519 มาก 
ด้านราคา    
6. ราคารถยนต์มีความเหมาะสม เมื่อ
เปรียบเทียบกบัรถยนต์ยี่ห้ออ่ืนในขนาด
เดียวกนั (C Segment) 

3.90 0.748 มาก 

7. ค่าบ ารุงรักษาและค่าตรวจเช็คระยะรถยนต์ 
มีความเหมาะสม 

3.76 0.818 มาก 

8. อะไหลร่ถยนต์มีราคาที่ไม่แพง 3.68 0.889 มาก 
9. เมื่อขายต่อมือสอง ได้ราคาที่เหมาะสม 3.97 0.868 มาก 

รวม 3.82 0.656 มาก 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    
10. ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีท าเลที่ตัง้ที่เข้าถึง
ได้สะดวก 

4.45 0.688 มากที่สดุ 

11. มีจ านวนศนูย์บริการหรือโชว์รูมมากพอต่อ
การให้บริการ 

4.44 0.701 มากที่สดุ 

12. ศนูย์บริการหรือโชว์รูมของตวัแทนจ าหน่าย
มีความน่าเชื่อถือ 

4.33 0.726 มากที่สดุ 

13. มีช่องทางหลากหลายและสะดวกในการ
ติดต่อรับข่าวสารจากศนูย์บริการ เช่น 
Facebook, Website, Line 

4.20 0.816 มาก 

รวม 4.35 0.613 มากที่สุด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด    
14. รูปแบบและเนือ้หาของโฆษณาดงึดดูความ
สนใจ 

3.91 0.837 มาก 

15. มีช่องทางการโฆษณารถยนต์ตามสื่อต่างๆ 3.98 0.790 มาก 
16. ใช้การประชาสมัพนัธ์โดยบคุคลที่มีชื่อเสียง 3.43 0.939 มาก 
17. มีการจดัข้อเสนอเงินดาวน์และอตัรา
ดอกเบีย้พิเศษและระยะเวลาผ่อนที่นาน 

3.93 0.856 มาก 

18. มีสว่นลดและของแถมอีกมากมายให้แก่ผู้
ซือ้ 

3.93 0.939 มาก 

รวม 3.83 0.643 มาก 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านพนักงานหรือบุคลากร    
19. พนกังานมีอธัยาศยัที่ดี มีความพร้อมใน
การให้บริการ 

4.14 0.750 มาก 

20. พนกังานมีความรู้ความเชี่ยวชาญในการให้
ข้อมลูรถยนต์ 

4.02 0.844 มาก 

21. พนกังานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ 4.06 0.776 มาก 
22. พนกังานมีความเอาใจใสใ่นบริการหลงัการ
ขาย 

3.91 0.979 มาก 

รวม 4.03 0.716 มาก 
ด้านลักษณะทางกายภาพ    
23. ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีพืน้ที่กว้างขวาง 4.04 0.803 มาก 
24. ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีความสะอาด 
เรียบร้อยและเป็นระเบียบ 

4.23 0.707 มากที่สดุ 

25. ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีสิ่งอ านวยความ
สะดวกในการเข้ามาใช้บริการอย่างครบครัน 

4.13 0.776 มาก 

26. ศนูย์บริการมีบริการครบวงจร เช่น การเช็ค
ระยะ ซ่อมตวัถงัและสี เบิกอะไหล ่บริการล้าง
รถ 

4.26 0.723 มากที่สดุ 

รวม 4.16 0.643 มาก 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านกระบวนการ    
27. ศนูย์บริการมีรถให้ทดลองขบั 4.00 0.922 มาก 
28. การติดต่อพนกังานสามารถท าได้สะดวก
และได้รับการติดต่อกลบัรวดเร็ว 

4.11 0.803 มาก 

29. มีกระบวนการติดต่อสัง่ซือ้ จอง ทนัสมยั 
รวดเร็ว เช่น Line, Facebook 

4.08 0.773 มาก 

30. ศนูย์บริการมีความรวดเร็วในการแก้ไขและ
ช่วยเหลือลกูค้า 

4.01 0.860 มาก 

31. ศนูย์บริการมีรถยนต์พร้อมสง่มอบส าหรับ
ลกูค้า 

4.03 0.839 มาก 

รวม 4.04 0.665 มาก 

 
จากตาราง 7 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน โดยจ าแนกรายด้าน สามารถอธิบายได้ ดงันี ้
ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ รูปทรงรถยนต์มีความสวยงามและ
ทันสมัย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.59 มีอปุกรณ์อ านวยความสะดวกมาให้อย่างครบครัน อยู่ในระดับมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.20 มีระบบความปลอดภัยมาให้อย่างครบถ้วน อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.17 มีสมรรถนะของเคร่ืองยนต์และช่วงล่างที่ดี อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.09 และมีอตัรา
การประหยดัน า้มนัที่ดี อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.92 ตามล าดบั 

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ ตอบ
แบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากทกุข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ เมื่อขายต่อมือสอง ได้ราคา
ที่เหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 ราคารถยนต์มีความเหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกบัรถยนต์
ยี่ห้ออ่ืนในขนาดเดียวกนั (C Segment) โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.90 ค่าบ ารุงรักษาและค่าตรวจเช็ค
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ระยะรถยนต์ มีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย 3.76 และอะไหล่รถยนต์มีราคาที่ไม่แพง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.68 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.35 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ ศนูย์บริการ
หรือโชว์รูมมีท าเลที่ตัง้ที่เข้าถึงได้สะดวก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 มีจ านวนศูนย์บริการหรือโชว์   
รูมมากพอต่อการให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 ศนูย์บริการหรือโชว์รูมของตวัแทนจ าหน่าย
มีความน่าเชื่อถือ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.33 และในข้อมีช่องทางหลากหลายและสะดวกในการติดต่อรับ
ข่าวสารจากศูนย์บริการ เช่น Facebook, Website, Line อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.20 
ตามล าดบั 

ด้านส่งเสริมทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.83 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สงูสดุ มีช่องทางการโฆษณารถยนต์ตามสื่อต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 มีการจดัข้อเสนอเงิน
ดาวน์และอตัราดอกเบีย้พิเศษและระยะเวลาผ่อนที่นาน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 มีส่วนลดและ
ของแถมอีกมากมายให้แก่ผู้ ซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.93 รูปแบบและเนือ้หาของโฆษณาดึงดูดความ
สนใจ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.91 และใช้การประชาสัมพันธ์โดยบุคคลที่มีชื่อเสียง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.43 
ตามล าดบั 

ด้านพนักงานหรือบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านพนักงานหรือบุคลากรอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สงูสดุ พนกังานมีอธัยาศยัที่ดี มีความพร้อมในการให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.14 พนกังานมี
จ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.06 พนักงานมีความรู้ความเชี่ยวชาญใน
การให้ข้อมูลรถยนต์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.02 พนักงานมีความเอาใจใส่ในบริการหลังการขาย  โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.91 ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน
ประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ ศูนย์บริการมี
บริการครบวงจร เช่น การเช็คระยะ ซ่อมตัวถังและสี เบิกอะไหล่ บริการล้างรถ  โดยมีค่าเฉลี่ย
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เท่ากบั 4.26 ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีความสะอาด เรียบร้อยและเป็นระเบียบ อยู่ในระดบัมากที่สดุ 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีสิ่งอ านวยความสะดวกในการเข้ามาใช้บริการ
อย่างครบครัน อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.13 และศูนย์บริการหรือโชว์รูมมีพืน้ที่กว้างขวาง 
อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.04 ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด การติดต่อ
พนักงานสามารถท าได้สะดวกและได้รับการติดต่อกลับรวดเร็ว  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 มี
กระบวนการติดต่อสั่งซือ้ จอง ทันสมัย รวดเร็ว เช่น Line, Facebook โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 
ศนูย์บริการมีรถยนต์พร้อมส่งมอบส าหรับลกูค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.03 ศนูย์บริการมีความรวดเร็วใน
การแก้ไขและช่วยเหลือลกูค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.01 และศนูย์บริการมีรถให้ทดลองขบั โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.00 ตามล าดบั 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต 
ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิตประกอบด้วย ด้านกิจกรรม ด้านความ

สนใจ และด้านความคิดเห็น โดยแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัปรากฏใน
ตาราง 8 

ตาราง 8 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยจ าแนก
รายด้าน ดงันี ้

รูปแบบการด าเนินชีวิต x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านกิจกรรม 3.94 0.727 มาก 
ด้านความสนใจ 3.36 0.909 ปานกลาง 
ด้านความคิดเห็น 4.56 0.437 มากที่สดุ 

รวม 3.95 0.533 มาก 

 
จากตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมลูรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวม พบว่า ผู้บริโภค

ที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากบั 3.95 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
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4.56 รองลงมาด้านกิจกรรม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 และด้านความสนใจอยู่ใน
ระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.36 

ตาราง 9 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยจ าแนก
เป็นรายด้าน ดงันี ้

รูปแบบการด าเนินชีวิต x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านกิจกรรม    
1. ท่านเป็นคนชอบขบัรถยนต์ 4.09 0.901 มาก 
2. ท่านต้องขบัรถยนต์ไปท างานเป็นประจ า 4.17 1.106 มาก 
3. ท่านชอบขบัรถยนต์ออกไปเที่ยวตาม
ต่างจงัหวดัหรือสถานที่ต่างๆ 

4.14 0.912 มาก 

4. ท่านชอบขบัรถยนต์ไปหาของทานนอกบ้าน 4.15 0.908 มาก 
5. ท่านเป็นคนชอบแต่งรถยนต์ 3.15 1.306 ปานกลาง 

รวม 3.94 0.727 มาก 
ด้านความสนใจ    
6. ท่านชอบหาอ่านนิตยสารเก่ียวกบัรถยนต์ 3.06 1.110 ปานกลาง 
7. ท่านสนใจเร่ืองเทคโนโลยียานยนต์ 3.57 0.996 มาก 
8. ท่านชอบรับข่าวสารเก่ียวกบัรถยนต์ 3.49 1.038 มาก 
9. ท่านชอบเข้าชมงานจดัแสดงโชว์รถยนต์ เช่น 
Motor Expo, Motor Show 

3.34 1.157 ปานกลาง 

รวม 3.36 0.909 ปานกลาง 
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ตาราง 9 (ต่อ) 
 

รูปแบบการด าเนินชีวิต x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านความคิดเหน็    
10. ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ ควรมีรูปแบบที่สวย
และทนัสมยั 

4.52 0.613 มากที่สดุ 

11. ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ ควรใช้เชือ้เพลิงได้
หลากหลายและต้องประหยดัเชือ้เพลิง 

4.53 0.641 มากที่สดุ 

12. ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ต้องเหมาะกบัการใช้
ในชีวิตประจ าวนั 

4.60 0.563 มากที่สดุ 

13. ท่านเห็นว่ารถยนต์โดยสารขนาดกลาง มี
สมรรถนะที่เหมาะกบัการใช้ในกรุงเทพและออก
ต่างจงัหวดั 

4.47 0.633 มากที่สดุ 

14. ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ ควรมีความทนทาน 
ไม่จกุจิกและพงัง่าย 

4.70 0.602 มากที่สดุ 

รวม 4.56 0.437 มากที่สุด 

 
จากตาราง 9 แสดงผลการวิ เคราะห์ ข้อมูล รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ ตอบ

แบบสอบถามจ านวน 400 คน โดยจ าแนกรายด้าน สามารถอธิบายได้ ดงันี ้
ด้านกิจกรรม ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต

ด้านกิจกรรมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ ตอบ
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากในข้อ ท่านต้องขับรถยนต์ไปท างานเป็นประจ า โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 ท่านชอบขบัรถยนต์ไปหาของทานนอกบ้าน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 ท่าน
ชอบขบัรถยนต์ออกไปเที่ยวตามต่างจงัหวดัหรือสถานที่ต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.14 ท่านเป็นคนชอบ
ขบัรถยนต์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.09 และในข้อท่านเป็นคนชอบแต่งรถยนต์อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.15 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตด้านความสนใจอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.36 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากในข้อ ท่านสนใจเร่ืองเทคโนโลยียานยนต์ โดย
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มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 ท่านชอบรับข่าวสารเก่ียวกบัรถยนต์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.49 ท่านชอบเข้าชมงานจัดแสดงโชว์รถยนต์ เช่น Motor Expo, Motor Show อยู่ในระดับปาน
กลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.34 และท่านชอบหาอ่านนิตยสารเก่ียวกับรถยนต์ อยู่ในระดับปานกลาง 
โดยมีค่าเฉลี่ย 3.06 ตามล าดบั 

ด้านความคิดเห็น ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตด้านความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสดุทกุข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ ท่านคิดว่า
รถยนต์ที่ใช้ ควรมีความทนทาน ไม่จกุจิกและพงัง่าย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.70 ท่านคิดว่ารถยนต์
ที่ใช้ต้องเหมาะกบัการใช้ในชีวิตประจ าวัน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.60 ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ ควร
ใช้เชือ้เพลิงได้หลากหลายและต้องประหยัดเชือ้เพลิง โดยมีค่าเฉลี่ย 4.53 ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ 
ควรมีรูปแบบที่สวยและทนัสมยั โดยมีค่าเฉลี่ย 4.52 และท่านเห็นว่ารถยนต์โดยสารขนาดกลาง มี
สมรรถนะที่เหมาะกบัการใช้ในกรุงเทพและออกต่างจงัหวดั โดยมีค่าเฉลี่ย 4.47 ตามล าดบั 

ตอนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการ
แสวงหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซือ้ และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
โดยแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดงัปรากฏในตาราง 10 

ตาราง 10 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้โดยรวม 

การตัดสินใจซือ้ x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านการรับรู้ปัญหา 3.65 0.765 มาก 
ด้านการแสวงหาข้อมลู 3.79 0.871 มาก 
ด้านการประเมินทางเลือก 4.24 0.647 มากที่สดุ 
ด้านการตดัสินใจซือ้ 3.93 0.625 มาก 
ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 3.97 0.786 มาก 

รวม 3.92 0.565 มาก 
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จากตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซือ้โดยรวม พบว่า ผู้บริโภคที่
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.92 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านการประเมินทางเลือกอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 รองลงมามีระดับความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ด้านพฤติกรรมภายหลัง
การซือ้ มีค่าเฉลี่ย 3.97 ด้านการตัดสินใจซือ้ มีค่าเฉลี่ย 3.93 ด้านการแสวงหาข้อมูล มีค่าเฉลี่ย 
3.79 และด้านการรับรู้ปัญหา มีค่าเฉลี่ย 3.65 

ตาราง 11 แสดงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของข้อมลูการตดัสินใจซือ้โดยจ าแนกเป็นราย
ด้าน ดงันี ้

การตัดสินใจซือ้ x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านการรับรู้ปัญหา    
1. ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะว่ารถยนต์
คนัเก่าช ารุด 

2.90 1.369 ปานกลาง 

2. ท่านซือ้ยนต์รถฮอนด้าซีวิค เพราะมีความ
จ าเป็นต้องใช้งาน 

3.70 1.086 มาก 

3. ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพื่อเพิ่ม
ภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง 

3.64 1.160 มาก 

4. ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะอยากได้
รถยนต์ที่ขนาดใหญ่กว่าเดิม 

3.75 1.223 มาก 

5. ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพื่อความ
สะดวกสบายในการเดินทางไปยงัสถานที่ต่างๆ 

4.29 0.865 มากที่สดุ 

รวม 3.65 0.765 มาก 
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ตาราง 11 (ต่อ) 
 

การตัดสินใจซือ้ x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านการแสวงหาข้อมูล    
6. ก่อนซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค ท่านสอบถามทุก
คนในครอบครัวของท่านแล้ว 

3.71 1.204 มาก 

7. ท่านศึกษาข้อมลูรถยนต์ฮอนด้าซีวิค อย่าง
ละเอียดก่อนซือ้ตามสื่อต่างๆ 

4.16 0.919 มาก 

8. ท่านถามข้อมลูจ าเพาะของรถยนต์ฮอนด้าซี
วิคกบัพนกังานขายก่อนซือ้ 

3.93 1.071 มาก 

9. ท่านไปทดลองขบัด้วยตวัท่านเองก่อน
ตดัสินใจ 

3.40 1.435 ปานกลาง 

รวม 3.79 0.871 มาก 
ด้านการประเมินทางเลือก    
10. ท่านเลือกฮอนด้าซีวิค เพราะเห็นว่าตวั
รถยนต์มีคณุภาพที่ดี 

4.10 0.786 มาก 

11. ท่านเลือกฮอนด้าซีวิค เพราะมีรูปลกัษณ์ที่
สวยงามและทนัสมยั 

4.56 0.680 มากที่สดุ 

12. ท่านเลือกฮอนด้าซีวิค เพราะเชื่อมัน่ในตรา
สินค้าของฮอนด้า 

4.31 0.791 มากที่สดุ 

13. ท่านเลือกฮอนด้าซีวิค เพราะมีความคุ้มค่า
เมื่อเทียบกบัราคา 

4.01 0.863 มาก 

รวม 4.24 0.647 มากที่สุด 
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ตาราง 11 (ต่อ) 
 

การตัดสินใจซือ้ x̄ S.D. 
ระดับความ
คิดเหน็ 

ด้านการตัดสินใจซือ้    
14. ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคเมื่อ
เทียบกบัรถยนต์ค่ายอ่ืนแล้ว 

4.18 0.869 มาก 

15. ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะ
ตราสินค้าฮอนด้า 

4.06 0.895 มาก 

16. ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะ
โปรโมชัน่ สว่นลด และของแถม 

3.51 1.108 มาก 

17. ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคด้วยตวั
ท่านเอง 

4.42 0.785 มากที่สดุ 

18. ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะ
ประทบัใจในการให้บริการและให้ข้อมลูของ
พนกังานขาย 

3.51 1.104 มาก 

รวม 3.93 0.625 มาก 
ด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้    
19. ท่านจะกลบัไปซือ้รถยนต์ฮอนด้าอีกครัง้ ถ้า
ท่านพงึพอใจในคณุภาพของฮอนด้าซีวิค 

4.05 0.891 มาก 

20. ท่านจะแนะน าให้คนรอบตวั เพื่อน 
ครอบครัวของท่าน ซือ้รถยนต์ฮอนด้า 

3.99 0.923 มาก 

21. ท่านประทบัใจในการให้บริการของศนูย์
ฮอนด้าจนต้องแนะน าบอกต่อ 

3.84 0.938 มาก 

22. ท่านพงึพอใจในคณุภาพการใช้งานของ
รถยนต์ฮอนด้าซีวิค 

4.02 0.876 มาก 

รวม 3.97 0.786 มาก 
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จากตาราง 11 แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซือ้ของผู้ ตอบแบบสอบถาม
จ านวน 400 คน โดยจ าแนกรายด้าน สามารถอธิบายได้ ดงันี ้

ด้านการรับรู้ปัญหา ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้
ด้านการรับรู้ปัญหาอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดในข้อ ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพื่อความ
สะดวกสบายในการเดินทางไปยงัสถานที่ต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.29 ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซี
วิค เพราะอยากได้รถยนต์ที่ขนาดใหญ่กว่าเดิม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.75 ท่านซือ้
ยนต์รถฮอนด้าซีวิค เพราะมีความจ าเป็นต้องใช้งาน อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.70 ท่านซือ้
รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพื่อเพิ่มภาพลักษณ์ให้กับตนเอง อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.64 และ
ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะว่ารถยนต์คันเก่าช ารุด อยู่ในระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 
2.90 ตามล าดบั 

ด้านการแสวงหาข้อมูล ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซือ้ด้านการแสวงหาข้อมูลอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากในข้อ ท่านศึกษาข้อมูลรถยนต์ฮอนด้าซีวิค 
อย่างละเอียดก่อนซือ้ตามสื่อต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ท่านถามข้อมลูจ าเพาะของรถยนต์
ฮอนด้าซีวิคกับพนักงานขายก่อนซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 ก่อนซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค ท่าน
สอบถามทุกคนในครอบครัวของท่านแล้ว โดยมีค่าเฉลี่ย 3.71 และในข้อท่านไปทดลองขบัด้วยตัว
ท่านเองก่อนตดัสินใจ อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.40 ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือก ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ตัดสินใจซือ้ด้านการประเมินทางเลือก อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ ากับ 4.24 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดในข้อ ท่านเลือก
ฮอนด้าซีวิค เพราะมีรูปลกัษณ์ที่สวยงามและทนัสมยั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 ท่านเลือกฮอนด้า
ซีวิค เพราะเชื่อมัน่ในตราสินค้าของฮอนด้า อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 ท่าน
เลือกฮอนด้าซีวิค เพราะเห็นว่าตวัรถยนต์มีคุณภาพที่ดี อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.10 และ
ท่านเลือกฮอนด้าซีวิค เพราะมีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกบัราคา อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.01 
ตามล าดบั 

ด้านการตัดสินใจซือ้ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้
ด้านการตัดสินใจซือ้ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคด้วย
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ตัวท่านเอง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 ท่านตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคเมื่อเทียบกับรถยนต์
ค่ายอ่ืนแล้ว อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ท่านตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค 
เพราะตราสินค้าฮอนด้า อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.06 ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค 
เพราะโปรโมชั่น ส่วนลด และของแถม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.51 และท่านตัดสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะประทับใจในการให้บริการและให้ข้อมูลของพนักงานขาย  อยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.51 ตามล าดบั 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ตัดสินใจซือ้ด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สงูสดุ ท่านจะกลบัไปซือ้รถยนต์ฮอนด้าอีกครัง้ ถ้าท่านพึงพอใจในคณุภาพของฮอนด้าซีวิค โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ท่านพึงพอใจในคุณภาพการใช้งานของรถยนต์ฮอนด้าซีวิค โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.02 ท่านจะแนะน าให้คนรอบตัว เพื่อน ครอบครัวของท่าน ซือ้รถยนต์ฮอนด้า  โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.99 และท่านประทับใจในการให้บริการของศูนย์ฮอนด้าจนต้องแนะน าบอกต่อ โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.84 ตามล าดบั 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้
 

H0 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ผู้วิจยัใช้การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่าง
ประชากรศาสตร์ 2 กลุ่ม โดยกลุ่มตัวอย่างทัง้ 2 กลุ่มเป็นอิสระจากกัน (Independent sample t-
test) ใช้ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง
(H1) เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 

ตาราง 12 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์ 
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

t-test for Equality of Means 

เพศ x̄ S.D. t df Sig. 
(2-tailed) 

ด้านการตดัสินใจซือ้ ชาย 3.884 0.639 -1.368 398 0.172 
 หญิง 3.971 0.614    

 
จากตาราง 12 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ พบว่า ด้านการตดัสินใจซือ้ มีค่า Sig.(2-tailed) เท่ากับ 
0.172 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ H0 หมายความว่า ผู้ บริโภคที่เพศแตกต่างกันมีการ
ตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ ไม่
แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้ดงันี ้
 

H0 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนั มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวคือ One-
Way Analysis of Variance : ANOVA โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับความ
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เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่า
น้อยกว่า 0.05  

ตาราง 13 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใช้สถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ด้านการตดัสินใจซือ้ ระหว่างกลุม่ 2.412 4 0.603 1.551 0.187 
 ภายในกลุม่ 153.535 395 0.389   
 รวม 155.947 399    

 
จากตาราง 13 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้รถยนต์

ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ พบว่า ด้านการตัดสินซือ้ มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.187 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ H0 หมายความว่า ผู้ บริโภคที่มีอายุ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการ
ตดัสินซือ้ไม่แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทาง
สถิติได้ดงันี ้
 

H0 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวคือ One-
Way Analysis of Variance : ANOVA โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับความ
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เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่า
น้อยกว่า 0.05 

ตาราง 14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ โดยใช้สถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ด้านการตดัสินใจซือ้ ระหว่างกลุม่ 1.455 2 0.727 1.869 0.156 
 ภายในกลุม่ 154.492 397 0.389   
 รวม 155.947 399    

 
จากตาราง 14 แสดงผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามสถานภาพ พบว่า ด้านการตัดสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 
0.156 ซึ่งมากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ H0 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมี
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ ไม่
แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที่  1.4 ผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐาน
ทางสถิติได้ดงันี ้
 

H0 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื อ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวคือ One-
Way Analysis of Variance : ANOVA โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับความ
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เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่า
น้อยกว่า 0.05  

ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช้สถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ด้านการตดัสินใจซือ้ ระหว่างกลุม่ 1.419 2 0.709 1.822 0.163 
 ภายในกลุม่ 154.528 397 0.389   
 รวม 155.947 399    

 
จากตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้รถยนต์

ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ด้านการ
ตัดสินใจซือ้ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.163 ซึ่งมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ H0 หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครด้านการตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้
 

H0 ผู้ บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื อ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค  ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

H1 ผู้ บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื อ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค  ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวคือ One-
Way Analysis of Variance : ANOVA โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับความ
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เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่า
น้อยกว่า 0.05  

ตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ด้านการตดัสินใจซือ้ ระหว่างกลุม่ 0.856 3 0.285 0.729 0.535 
 ภายในกลุม่ 155.091 396 0.392   
 รวม 155.947 399    

 
จากตาราง 16 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้รถยนต์

ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ พบว่า ด้านการตดัสินใจซือ้ มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.535 ซึง่มีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ H0 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพ
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการ
ตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั  

สมมติฐานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได้
ดงันี ้

 
H0 ผู้ บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื อ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค  ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 
H1 ผู้ บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื อ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค  ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวคือ One-
Way Analysis of Variance : ANOVA โดยใช้กลุ่มตัวอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้ระดับความ
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เชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เมื่อค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ มีค่า
น้อยกว่า 0.05  

ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ โดยใช้สถิติ F-test 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ด้านการตดัสินใจซือ้ ระหว่างกลุม่ 1.999 3 0.666 1.714 0.163 
 ภายในกลุม่ 153.948 396 0.389   
 รวม 155.947 399    

 
จากตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างการตัดสินใจซือ้รถยนต์

ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ พบว่า ด้านการตดัสินใจซือ้ มี
ค่า Sig. เท่ากบั 0.163 ซึง่มีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ H0 หมายความว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้
แตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการ
ตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั  

 
สมมติฐานข้อที่  2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

H0 ส่วนประสมทางการตลาดไม่มีความสมัพันธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

H1  สว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตัว
โดยใช้ระดบัความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ถ้ามีค่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ตาราง 18 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ส่วนประสมทางการตลาด 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

r Sig.  
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ์ 

ทศิทาง 

ด้านผลิตภณัฑ์ 0.311** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านราคา 0.347** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.364** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านการสง่เสริมการตลาด 0.534** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านพนกังานหรือบคุลากร 0.439** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 0.400** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 
ด้านกระบวนการ 0.462** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

              **มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

จากตาราง 18 แสดงวิเคราะห์ความสมัพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.311 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์ระดับปานกลาง ใน
ทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์
เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  
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ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสมัพันธ์กับ
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.347 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์ระดับปานกลาง ในทิศทาง
เดียวกัน กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาเพิ่มขึน้จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.364 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้ บริโภคมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการ
ส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.534 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้าน
พนักงานหรือบุคลากร มีความสมัพันธ์กบัการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.439 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านพนกังานหรือบุคลากรเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ  มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 
0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า สว่นประสมทางการตลาดด้านลกัษณะ
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ทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.400 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้ ประกอบการมีการใช้ส่วนประสม
ทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง  

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.462 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์กันระดับปานกลาง 
ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ
เพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัปานกลาง 

  
สมมติฐานข้อที่  3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ

ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
H0 รูปแบบการด าเนินชีวิตไม่มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
H1  รูปแบบการด าเนินชีวิตมีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้สถิติสหสมัพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรทัง้สองตัว
โดยใช้ระดบัความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้ถ้ามีค่า Sig. (2-tailed) น้อยกว่า 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) นั่นคือ ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตาราง 19 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกบัการตดัสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
รูปแบบการด าเนินชีวิต 

การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

r Sig.  
(2-tailed) 

ระดับ
ความสัมพันธ์ 

ทศิทาง 

ด้านกิจกรรม 0.218** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ด้านความสนใจ 0.256** 0.000 ต ่า เดียวกนั 
ด้านความคิดเห็น 0.269** 0.000 ต ่า เดียวกนั 

              **มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
 

จากตาราง 19 แสดงวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตกับการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  

รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรม มีความสัมพันธ์กับ
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์ เท่ากับ 0.218 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธ์ระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน 
กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมเพิ่มขึน้จะท าให้ผู้บริโภคมี
การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า  

รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความสนใจ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อย
กว่า 0.01 นั่น คือ ปฏิ เสธ H0 หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.256 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์ระดับต ่า ในทิศทาง
เดียวกนั กลา่วคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจเพิ่มขึน้จะท าให้
ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า  

รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากับ 0.000 ซึ่ง
น้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 หมายความว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็น มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.269 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมีความสมัพันธ์ระดับต ่า ในทิศทาง
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เดียวกนั กล่าวคือ ถ้าผู้ประกอบการมีการใช้รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นเพิ่มขึน้จะท า
ให้ผู้บริโภคมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค เพิ่มขึน้ในระดบัต ่า  

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 20 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน สถิติที่ใช้ ผลการทดสอบ 

สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่ 1.1 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

Independent 
Sample t-test 

ไม่สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1.2 ผู้บริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั 
มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

One Way ANOVA 
(F-test) 

ไม่สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1.3 ผู้บริโภคที่มีสถานภาพ
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

One Way ANOVA 
(F-test) 

ไม่สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผู้บริโภคที่มีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่าง
กนั 

One Way ANOVA 
(F-test) 

ไม่สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

One Way ANOVA 
(F-test) 

ไม่สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 1.6 ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่าง
กนั มีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  

One Way ANOVA 
(F-test) 

ไม่สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 
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ตาราง 20 (ต่อ) 

สมมติฐาน สถิติที่ใช้ ผลการทดสอบ 

สมมติฐานข้อที่ 2 สว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านพนกังานหรือบคุลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ด้านผลิตภณัฑ์ 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านราคา 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านการสง่เสริมการตลาด 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านพนกังานหรือบคุลากร 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านกระบวนการ 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 
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ตาราง 20 (ต่อ) 

สมมติฐาน สถิติที่ใช้ ผลการทดสอบ 

สมมติฐานข้อที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความ
คิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ด้านกิจกรรม 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านความสนใจ 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 

ด้านความคิดเห็น 
Pearson 

Correlation 
Coefficient 

สอดคล้องกบั
สมมติฐาน 
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บทท่ี 5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

งานวิจัยฉบับนี  ้ผู้ วิจัยมุ่งศึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื อ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนการท าตลาดของบริษัท ฮอนด้า เพื่อรักษา
ยอดขายอันดับหนึ่งของฮอนด้าซีวิค และพัฒนาฮอนด้าซีวิคในรุ่นถัดไปให้ตรงกับความต้องการ
ของผู้บริโภค 

สังเขปการศึกษาวิจัย 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีผู้้วิจยัได้ตัง้ความมุ่งหมายไว้ดงันี ้
1. เพื่อศึกษาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ
ด้านความคิดเห็น ที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อให้ผู้ประกอบการและผู้ผลิตทราบว่ามีปัจจยัใดที่ผู้บริโภคน ามาใช้ประกอบใน

การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค 
2. เพื่อให้ผู้ ประกอบการและผู้ ผลิตน าผลการวิจัยครัง้นีไ้ปปรับปรุงและพัฒนา

ผลิตภณัฑ์และบริการให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภค 
3. เพื่อให้ผู้ ประกอบการและผู้ ผลิตน าไปพัฒนากลยุทธ์การตลาด และวางแผน

การตลาดเพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค 
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4. เพื่อให้กลุ่มงานวิจัยน างานวิจัยไปพัฒนาเพื่อต่อยอดเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้รถ
ยี่ห้อฮอนด้าต่อไป 

สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และด้านความคิดเห็น 
มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผู้ที่ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ ฮอนด้า ซีวิค ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 

กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ผู้ ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ ฮอนด้า ซีวิค ที่อาศยั
อยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน (Non – Probability) ดังนัน้จึง
ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สตูร (กัลยา วานิชย์บญัชา, 2546) ค านวณหาตวัอย่างที่ระดับความ
เชื่อมัน่ที่ 95% ค่าความผิดพลาดที่ยอมรับได้ไม่เกิน 5% จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 ราย 
และเพิ่มเติมอีก 15 ราย เพื่อป้องกนัความผิดพลาดของแบบสอบถาม ดงักลุ่มตวัอย่างส าหรับการ
วิจยัครัง้นีเ้ท่ากบั 400 ราย โดยใช้วิธีสุม่ตวัอย่างดงัต่อไปนี ้

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ตอนที่ 1 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ด้วยวิธีจับ

ฉลากเลือกแบบไม่ใส่ คืนจากจ านวนศูนย์ตัวแทนจ าหน่ายฮอนด้า ทั ง้หมด 54 สาขาใน
กรุงเทพมหานคร (บริษัท ฮอนด้า ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จ ากัด, 2563) โดยผลการจับฉลาก
เพื่อน ามาเป็นตวัแทนในการเก็บข้อมลูได้จ านวน 10 ศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย ได้ดงัต่อไปนี ้ศนูย์เมโทร
ฮอนด้าสายไหม 72 ศูนย์ฮอนด้าศรีอยุธยา ศูนย์ซัมมิทฮอนด้าพัฒนาการ ศูนย์นครินทร์ฮอนด้า
คาร์ส์ ศูนย์ฮอนด้าพระราม 9 ศูนย์ยูไนเต็ดฮอนด้า ศูนย์พระราม 3 ฮอนด้า สาขาหัวล าโพง ศูนย์
ฮอนด้าตลิ่งชัน่ ศนูย์วีกรุ๊ปฮอนด้า สาขาหนองแขม ศนูย์เพชรบรีุตดัใหม่ฮอนด้า 
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ขัน้ตอนที่ 2 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดตาม
จ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ก าหนดไว้ตามขัน้ตอนที่ 1 แบบสอบถามมีจ านวนทัง้หมด 400 ชุด แบ่งแต่
ละที่ได้จ านวน 40 ชดุต่อศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย 

ตาราง 21 แสดงรายชื่อศนูย์ตวัแทนจ าหน่ายในกรุงเทพมหานครและจ านวนชุดแบบสอบถาม 

ศนูย์ตวัแทนจ าหน่ายในกรุงเทพมหานคร จ านวนชดุแบบสอบถาม 

ศนูย์เมโทรฮอนด้าสายไหม 72 40 
ศนูย์ฮอนด้าศรีอยธุยา 40 
ศนูย์ซมัมิทฮอนด้าพฒันาการ 40 
ศนูย์นครินทร์ฮอนด้าคาร์ส์ 40 
ศนูย์ฮอนด้าพระราม 9 40 
ศนูย์ยไูนเต็ดฮอนด้า 40 
ศนูย์พระราม 3 ฮอนด้า สาขาหวัล าโพง 40 
ศนูย์ฮอนด้าตลิ่งชัน่ 40 
ศนูย์วีกรุ๊ปฮอนด้า สาขาหนองแขม 40 
ศนูย์เพชรบรีุตดัใหม่ฮอนด้า 40 
รวมทัง้สิน้ 400 

 
ขัน้ตอนที่  3 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเก็บ

แบบสอบถามที่เตรียมไว้และน าไปเก็บข้อมลูในศนูย์ตวัแทนจ าหน่าย ตามที่ก าหนดไว้ในขัน้ตอนที่ 
2 โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บข้อมูลตามสถานที่ที่ได้ก าหนดไว้ในแต่ละศูนย์ตัวแทน
จ าหน่าย และจะแจกแบบสอบถามให้กับบุคคลทั่วไปที่สนใจหรือใช้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค จนครบ
จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้ วิจัยสร้างขึน้ 

เพื่อให้มีลกัษณะที่ง่ายต่อการตอบและยังครอบคลุมวตัถุประสงค์ที่ผู้วิจยัตัง้เอาไว้โดยแบ่งเนือ้หา
ของแบบสอบถามออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้
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ส่วนที่  1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ ตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็น
แบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) เป็นลกัษณะการตัง้ค าถามที่มีการก าหนด
ตวัเลือกค าตอบไว้แล้ว เพื่อให้ผู้ตอบเลือกจากตวัเลือกที่ก าหนดไว้ให้เท่านัน้และเป็นค าตอบเดียวที่
ตรงกบัความเป็นจริงของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สดุ มี 6 ข้อ มีระดบัการวดัข้อมลู 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ที่มีความสมัพันธ์กับ
การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นลกัษณะค าถามแบบ
ปลายปิด (Close-Ended Question) โดยก าหนดแบบสอบถามเป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert Scale)
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทมาตราอนัตรภาคชัน้ หรือ มาตราช่วง (Interval Scale) โดยมีค าตอบ
ให้เลือก 5 ระดบั ซึง่ประกอบด้วยค าถาม จ านวน 31 ข้อ โดยแบ่งตามด้านต่าง ๆ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต ที่มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นลักษณะค าถามแบบ
ปลายปิด(Close-Ended Question) โดยก าหนดแบบสอบถามเป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) 
ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทมาตราอนัตรภาคชัน้ หรือ มาตราช่วง (Interval Scale) โดยมีค าตอบ
ให้เลือก 5 ระดบั ซึง่ประกอบด้วยค าถาม จ านวน 14 ข้อ โดยแบ่งตามด้านต่าง ๆ 

ส่วนที่  4 แบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นลักษณะค าถามแบบปลายปิด (Close-Ended Question) 
โดยก าหนดแบบสอบถามเป็นรูปแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) ใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทมาตรา
อันตรภาคชัน้ หรือ มาตราช่วง (Interval Scale) โดยมีค าตอบให้เลือก 5 ระดับ ซึ่งประกอบด้วย
ค าถาม จ านวน 22 ข้อ โดยมีรายละเอียด 

ขัน้ตอนการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผู้วิจยัได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั ดงันี ้

1. ศกึษาค้นคว้าจากเอกสาร บทความ ทฤษฎี และงานวิจยัที่เก่ียวข้องกบัตวัแปร 
เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดขอบเขตการสร้างแบบสอบถาม 

2. น าข้อมูลที่ได้ศึกษามาสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตามความมุ่งหมาย
ของการวิจยั โดยสร้างแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 สว่น ประกอบด้วย 

สว่นที่ 1 ข้อมลูสว่นบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
สว่นที ่2 ข้อมลูเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สว่นที่ 3 ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สว่นที ่4 ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

3. น าแบบสอบถามที่สร้างขึน้ไปเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณา
ตรวจสอบความเที่ยงตรงและเสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อน ามาปรับปรุงแก้ไข 

4. ปรับปรุงแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะในขัน้ที่ 4 จากนัน้น าเสนอต่ออาจารย์
ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความถกูต้องอีกครัง้ เพื่อความสมบรูณ์ก่อนน าไปใช้จริง 

5. น าแบบสอบถามที่ปรับปรุงแก้ไขแล้ว ไปทดสอบความน่าเชื่อถือและความ
เชื่อมั่นของแบบสอบถามกับกลุ่มที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง  จ านวน 40 คน เพื่อน ามาวิเคราะห์หาค่า
ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (- Coefficient) ของครอนบัค 
(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) ค่าแอลฟ่าที่ได้จะแสดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถามโดยจะมี

ค่าระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าที่ใกล้เคียงกบั 1 มากแสดงว่ามีความเชื่อมัน่ได้สงู โดยก าหนดค่าความ
เชื่อมัน่ทีย่อมรับได้ในเกณฑ์ คือ 0.7  

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมลูเพื่อน ามาวิเคราะห์ตามขัน้ตอน ดงันี ้
1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมลูที่ได้จากการใช้แบบสอบถาม

เก็บข้อมลูจากกลุ่มตวัอย่างที่เป็นผู้ที่ใช้หรือสนใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อฮอนด้า รุ่นซีวิค จ านวน 400 ชุด ที่
อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. แหลง่ข้อมลูทติุยภมูิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้า ศกึษา หาข้อมลู จาก
แหล่งข้อมลูที่หลากหลาย เช่น หนงัสือ บทความวารสาร เอกสารงานวิจยั สิ่งพิมพ์ และข้อมลูทาง
อินเทอร์เน็ต 

การจัดท าและการวิเคราะห์ข้อมูล  
การวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามตามจ านวนขนาด

ตวัอย่างแล้ว ผู้วิจยัจะด าเนินการวิเคราะห์ข้อมลูโดยด าเนินการตามล าดบั ดงันี ้
1. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้วตรวจสอบข้อมลู (Editing) ผู้วิจยั

ตรวจสอบความถูกต้องและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม เรียบเรียงแบบสอบถามเพื่อใช้ในการลง
รหสั 
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2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้ว มาลงรหัสที่ได้
ก าหนดไว้ ลว่งหน้า เพื่อท าการป้อนข้อมลูต่าง ๆ ลงคอมพิวเตอร์ 

3. การประมวลผลข้อมูลโดยท าการป้อนข้อมูลที่ตรวจความถูกต้องแล้ว มาบันทึก
และประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป (Statistic Package for Social Science หรือ SPSS) 

4. การวิเคราะห์ข้อมลูประกอบด้วยสถิติในการวิเคราะห์ ดงันี ้
4.1 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

การวิเคราะห์ข้อมลูลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 
เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้ วิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี
(Frequency) และ ร้อยละ (Percentage) 

การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบั
การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหา
ค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

การวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้รถยนตฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และ ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation: S.D.) 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมลูโดยใช้สถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) 
สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 

อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดยใช้สถิติ Independent sample 
t-test และ One-Way Anova (F-test) ในการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานข้อที่ 2 สว่นประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้านพนกังานหรือบคุลากร ด้านลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ในการทดสอบสมมติฐาน 
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สมมติฐานข้อที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความ
สนใจ และด้านความคิดเห็น มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) ในการทดสอบสมมติฐาน 

สรุปผลการค้นคว้า 
การศกึษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิตและสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์กบั

การตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาสรุปได้ ดงันี ้
ตอนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ประกอบด้วยความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ

สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ส่วนที่  1 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยแสดงผลจากการวิเคราะห์แจกแจง
ค่าความถ่ีและค่าร้อยละ กลุม่ตวัอย่างในการวิจยัครัง้นีจ้ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรดงันี ้

เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 239 คน คิดเป็น
ร้อยละ 59.80 และเป็นเพศชาย จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.20 ตามล าดบั 

อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 26 – 35 ปี จ านวน 222 คน คิด
เป็นร้อยละ 55.50 รองลงมา อายุ 36 – 45 ปี จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.00 อายุต ่ากว่า 25 
ปี จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 อายุ 46 – 55 ปี จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และ
อาย ุ56 ปีขึน้ไป จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 273 
คน คิดเป็นร้อยละ 68.20 รองลงมา สถานภาพสมรส จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.80 และ
สถานภาพแยกกนัอยู่ / หย่าร้าง / หม้าย จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 ตามล าดบั 

ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 243 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80 รองลงมา สูงกว่าปริญญาตรี 
จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.70 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.50 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 50.80 รองลงมา มีอาชีพข้าราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 อาชีพธุรกิจส่วนตวั / เจ้าของกิจการ จ านวน 79 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 19.70 และอาชีพแม่บ้าน / พ่อบ้าน / เกษียณอายุ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
ตามล าดบั 

รายได้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 30,000 
บาท จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.50 รองลงมา รายได้ 50,001 บาทขึน้ไป จ านวน 94 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.50 รายได้ 30.001 – 40,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.20 และ
รายได้ 40,001 – 50,000 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.80 ตามล าดบั 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งสริมทางการตลาด ด้านพนกังานหรือบคุลากร ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ โดยแสดงผลจากการวิเคราะห์การแจกแจงค่าเฉลี่ย
และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ได้ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสม
ทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ รูปทรงรถยนต์มีความสวยงามและ
ทนัสมยั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.59 มีอปุกรณ์อ านวยความสะดวกมาให้อย่างครบครัน อยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 มีระบบความปลอดภยัมาให้อย่างครบถ้วน อยู่ในระดบัมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ย 4.17 มีสมรรถนะของเคร่ืองยนต์และช่วงลา่งที่ดี อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.09 และ
มีอตัราการประหยดัน า้มนัที่ดี อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.92 ตามล าดบั 

ด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เมื่อขายต่อมือสอง 
ได้ราคาที่เหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 ราคารถยนต์มีความเหมาะสม เมื่อเปรียบเทียบกบั
รถยนต์ยี่ห้ออ่ืนในขนาดเดียวกัน (C Segment) โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 ค่าบ ารุงรักษาและค่า
ตรวจเช็คระยะรถยนต์ มีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉลี่ย 3.76 และอะไหล่รถยนต์มีราคาที่ไม่แพง 
โดยมีค่าเฉลี่ย 3.68 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.35 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สุดใน
ข้อ ศูนย์บริการหรือโชว์รูมมีท าเลที่ตัง้ที่เข้าถึงได้สะดวก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 มีจ านวน
ศนูย์บริการหรือโชว์   รูมมากพอต่อการให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.44 ศูนย์บริการหรือโชว์   
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รูมของตวัแทนจ าหน่ายมีความน่าเชื่อถือ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.33 และในข้อมีช่องทางหลากหลายและ
สะดวกในการติดต่อรับข่าวสารจากศูนย์บริการ เช่น Facebook, Website, Line อยู่ในระดับมาก 
โดยมีค่าเฉลี่ย 4.20 ตามล าดบั 

ด้านส่งเสริมทางการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาดอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด มีช่องทางการโฆษณารถยนต์ตามสื่อต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 มีการจัด
ข้อเสนอเงินดาวน์และอตัราดอกเบีย้พิเศษและระยะเวลาผ่อนที่นาน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 มี
ส่วนลดและของแถมอีกมากมายให้แก่ผู้ซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.93 รูปแบบและเนือ้หาของโฆษณา
ดึงดูดความสนใจ โดยมีค่าเฉลี่ย 3.91 และใช้การประชาสัมพันธ์โดยบุคคลที่มีชื่อเสียง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.43 ตามล าดบั 

ด้านพนักงานหรือบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงานหรือบุคลากรอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.03 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด พนักงานมีอัธยาศัยที่ดี มีความพร้อมในการให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 
พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 พนักงานมีความรู้ความ
เชี่ยวชาญในการให้ข้อมลูรถยนต์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.02 พนกังานมีความเอาใจใส่ในบริการหลงัการ
ขาย โดยมีค่าเฉลี่ย 3.91 ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ ศนูย์บริการ
มีบริการครบวงจร เช่น การเช็คระยะ ซ่อมตัวถังและสี เบิกอะไหล่ บริการล้างรถ  โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.26 ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีความสะอาด เรียบร้อยและเป็นระเบียบ อยู่ในระดบัมากที่สดุ 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 ศนูย์บริการหรือโชว์รูมมีสิ่งอ านวยความสะดวกในการเข้ามาใช้บริการ
อย่างครบครัน อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.13 และศูนย์บริการหรือโชว์รูมมีพืน้ที่กว้างขวาง 
อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.04 ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัสว่นประสม
ทางการตลาดด้านกระบวนการอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.04 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสดุ การติดต่อ
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พนักงานสามารถท าได้สะดวกและได้รับการติดต่อกลับรวดเร็ว  โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 มี
กระบวนการติดต่อสั่งซือ้ จอง ทันสมัย รวดเร็ว เช่น Line, Facebook โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 
ศนูย์บริการมีรถยนต์พร้อมส่งมอบส าหรับลกูค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.03 ศนูย์บริการมีความรวดเร็วใน
การแก้ไขและช่วยเหลือลกูค้า โดยมีค่าเฉลี่ย 4.01 และศนูย์บริการมีรถให้ทดลองขบั โดยมีค่าเฉลี่ย 
4.00 ตามล าดบั 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม ด้าน
ความสนใจ และด้านความคิดเห็น โดยแสดงผลจากการวิเคราะห์การแจกแจงค่าเฉลี่ยและส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ได้ดงันี ้

ด้านกิจกรรม ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตด้านกิจกรรมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากในข้อ ท่านต้องขบัรถยนต์ไปท างานเป็นประจ า โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.17 ท่านชอบขบัรถยนต์ไปหาของทานนอกบ้าน โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 ท่าน
ชอบขบัรถยนต์ออกไปเที่ยวตามต่างจงัหวดัหรือสถานที่ต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.14 ท่านเป็นคนชอบ
ขบัรถยนต์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.09 และในข้อท่านเป็นคนชอบแต่งรถยนต์อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.15 ตามล าดบั 

ด้านความสนใจ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตด้านความสนใจอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.36 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากในข้อ ท่านสนใจเร่ืองเทคโนโลยียานยนต์ 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.57 ท่านชอบรับข่าวสารเก่ียวกับรถยนต์ อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.49 ท่านชอบเข้าชมงานจดัแสดงโชว์รถยนต์ เช่น Motor Expo, Motor Show อยู่ในระดับ
ปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.34 และท่านชอบหาอ่านนิตยสารเก่ียวกับรถยนต์ อยู่ในระดับปาน
กลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.06 ตามล าดบั 

ด้านความคิดเหน็ ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.56 เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
ท่านคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ ควรมีความทนทาน ไม่จุกจิกและพงัง่าย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.70 ท่านคิด
ว่ารถยนต์ที่ใช้ต้องเหมาะกบัการใช้ในชีวิตประจ าวนั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.60 ท่านคิดว่ารถยนต์
ที่ใช้ ควรใช้เชือ้เพลิงได้หลากหลายและต้องประหยัดเชือ้เพลิง  โดยมีค่าเฉลี่ย 4.53 ท่านคิดว่า
รถยนต์ที่ใช้ ควรมีรูปแบบที่สวยและทันสมัย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.52 และท่านเห็นว่ารถยนต์โดยสาร
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ขนาดกลาง มีสมรรถนะที่เหมาะกับการใช้ในกรุงเทพและออกต่างจังหวัด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.47 
ตามล าดบั 

ส่วนที่  4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรับรู้ปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินผล
ทางเลือก ด้านการตดัสินใจซือ้ และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ โดยแสดงผลจากการวิเคราะห์
การแจกแจงค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ได้ดงันี ้

ด้านการรับรู้ปัญหา ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ตดัสินใจซือ้ด้านการรับรู้ปัญหาอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.65 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สุดในข้อ ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพื่อ
ความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังสถานที่ต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 ท่านซือ้รถยนต์
ฮอนด้าซีวิค เพราะอยากได้รถยนต์ที่ขนาดใหญ่กว่าเดิม อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.75 ท่านซือ้ยนต์รถฮอนด้าซีวิค เพราะมีความจ าเป็นต้องใช้งาน อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 
3.70 ท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพื่อเพิ่มภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 
3.64 และท่านซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะว่ารถยนต์คันเก่าช ารุด  อยู่ในระดับปานกลาง โดยมี
ค่าเฉลี่ย 2.90 ตามล าดบั 

ด้านการแสวงหาข้อมูล ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ตดัสินใจซือ้ด้านการแสวงหาข้อมูลอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.79 เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากในข้อ ท่านศึกษาข้อมลูรถยนต์ฮอนด้าซี
วิค อย่างละเอียดก่อนซือ้ตามสื่อต่างๆ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ท่านถามข้อมูลจ าเพาะของ
รถยนต์ฮอนด้าซีวิคกบัพนกังานขายก่อนซือ้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 ก่อนซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค 
ท่านสอบถามทุกคนในครอบครัวของท่านแล้ว โดยมีค่าเฉลี่ย 3.71 และในข้อท่านไปทดลองขับ
ด้วยตวัท่านเองก่อนตดัสินใจ อยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ย 3.40 ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือก ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ
การตัดสินใจซือ้ด้านการประเมินทางเลือก อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากที่สุดในข้อ ท่านเลือก
ฮอนด้าซีวิค เพราะมีรูปลกัษณ์ที่สวยงามและทนัสมยั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.56 ท่านเลือกฮอนด้า
ซีวิค เพราะเชื่อมัน่ในตราสินค้าของฮอนด้า อยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 ท่าน
เลือกฮอนด้าซีวิค เพราะเห็นว่าตวัรถยนต์มีคุณภาพที่ดี อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.10 และ
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ท่านเลือกฮอนด้าซีวิค เพราะมีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกบัราคา อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.01 
ตามล าดบั 

ด้านการตัดสินใจซือ้ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ตดัสินใจซือ้ด้านการตดัสินใจซือ้ อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.93 เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นมากที่สดุในข้อ ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซี
วิคด้วยตัวท่านเอง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 ท่านตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคเมื่อเทียบกับ
รถยนต์ค่ายอ่ืนแล้ว อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซี
วิค เพราะตราสินค้าฮอนด้า อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.06 ท่านตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซี
วิค เพราะโปรโมชัน่ ส่วนลด และของแถม อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.51 และท่านตดัสินใจ
ซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค เพราะประทบัใจในการให้บริการและให้ข้อมลูของพนกังานขาย อยู่ในระดบั
มาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.51 ตามล าดบั 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ผู้ ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.97 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นมากทุกข้อ โดยข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสงูสดุ ท่านจะกลบัไปซือ้รถยนต์ฮอนด้าอีกครัง้ ถ้าท่านพึงพอใจในคณุภาพของฮอนด้าซีวิค 
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 ท่านพึงพอใจในคุณภาพการใช้งานของรถยนต์ฮอนด้าซีวิค โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02 ท่านจะแนะน าให้คนรอบตวั เพื่อน ครอบครัวของท่าน ซือ้รถยนต์ฮอนด้า โดย
มีค่าเฉลี่ย 3.99 และท่านประทบัใจในการให้บริการของศนูย์ฮอนด้าจนต้องแนะน าบอกต่อ โดยมี
ค่าเฉลี่ย 3.84 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงอนมุาน เพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่  1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อที่  1.1 ผู้ บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคที่เพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิค
ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ ไม่แตกต่าง  ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ 
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สมมติฐานข้อที่  1.2 ผู้ บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินซือ้ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่  1.3 ผู้ บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกนั มีการตัดสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่  1.5 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่  1.6 ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



  87 

ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.311 แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ด้านราคา มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.347 แสดงว่าตัวแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากับ 0.364 
แสดงว่าตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากบั 0.534 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ด้านพนักงานหรือบุคลากร มีความสมัพันธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ เท่ากบั 0.439 แสดงว่า
ตวัแปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.400 แสดงว่าตวั
แปรทัง้สองมีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั  ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ด้านกระบวนการ มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.462 แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

สมมติฐานข้อที่ 3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ
ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ด้านกิจกรรม  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.218 แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า ทิศทาง ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 
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ด้านความสนใจ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.256 แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ด้านความคิดเห็น มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ เท่ากบั 0.269 แสดงว่าตวัแปรทัง้
สองมีความสมัพนัธ์ระดบัต ่า ทิศทางเดียวกนั ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

การอภปิรายผล 
จากผลการศึกษาวิจัยเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ
อภิปรายผลได้ดงันี ้

สมมติฐานข้อที่  1 ผู้ บริโภคที่มีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์
ฮอนด้า ซีวิค ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั พบว่า 

1. เพศ ผู้บริโภคที่เพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของผู้ บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากเพศไม่สามารถบอกถึงการ
ตัดสินใจซือ้ได้ ในยุคสมัยที่เปลี่ยนไป เพศชาย และเพศหญิง มีความเท่าเทียมกันในเพศสภาพ 
การได้รับข้อมลูข่าวสารท่ีสามารถเปิดรับได้ทัง้สองฝ่าย และการตดัสินใจที่เท่าเทียมกนั ท าให้สง่ผล
ต่อการตัดสินใจที่เหมือนกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นิตา ดิษฐ์บุญเชิญ (2553) ที่ได้
ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์อีโค คาร์ของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศ ไม่มีความสัมพัน ธ์กับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถอีโค คาร์ ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกบังานวิจยัของ 
พิชชาภา กิตตินันท์วัฒนา (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสนั มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ ที่อาศั ยใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า เพศที่แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่น
โคโรลา่อลัติส ไม่แตกต่างกนั 
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2. อายุ ผู้ บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินซือ้ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากปัจจุบัน การใช้รถ
ส าหรับเดินทาง ไม่ว่าจะช่วงอายุเท่าไร ก็จ าเป็นต้องใช้รถในการเดินทาง ไม่ว่าจะไปเรียน ไป
ท างานหรือไปท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ เพราะรถโดยสารส่วนตวัให้ความสะดวกสบายมากกว่า
รถโดยสารสาธารณะ และฮอนด้า ซีวิคมีรูปลักษณ์ของรถที่ตอบโจทย์ทุกช่วงอายุ และขนาด
เคร่ืองยนต์ที่เป็นมาตรฐานไม่แรงและไม่ช้าจนเกินไป ท าให้อายุไม่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรลา่ อลัติส ของผู้ที่อาศยั
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า อายุที่แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า 
รุ่นโคโรล่าอัลติส ไม่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุพันธ์ ยาชมภู (2559) ที่ได้
ท าการศกึษาวิจยัเร่ือง  ปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า 
อายมุีระดบัการตดัสินใจเลือกซือ้ไม่แตกต่างกนั  

3. สถานภาพ ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ ไม่แตกต่างกัน เนื่องจากสถานภาพ
ไม่ได้เป็นตัวก าหนดการตดัสินใจในการเลือกซือ้รถยนต์มาใช้ เพราะไม่ว่าจะเป็นคนโสดหรือคนมี
ครอบครัว ก็ต้องใช้รถเพื่อตอบสนองความสะดวกสบายของตัวเอง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ที่ได้ท าการศกึษาวิจยัเร่ือง  ปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์
ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า สถานภาพมีระดับการตัดสินใจเลือกซือ้ไม่แตกต่างกัน และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรลา่ อลัติส ของผู้ที่อาศยั
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า สถานภาพโสดและสมรสมีระดบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์
โตโยต้า รุ่นโคโรลา่อลัติส ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั 

4. ระดับการศึกษา ผู้ บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน 
เนื่องจาก ในปัจจบุนัคนทกุระดบัการศกึษาสามารถเข้าถึงสื่อต่าง ๆ ได้ง่ายและมีความเท่าเทียมกนั 
และในการซือ้รถแต่ละคันที่มีราคาที่สูง ผู้ บริโภคต้องท าการหาข้อมูลในการตัดสินใจซือ้อย่าง
ละเอียด และทดลองขับ เพื่อให้คุ้มค่าเงินที่จ่ายไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิชชาภา กิตติ
นันท์วัฒนา (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
เลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมี
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พฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสนั มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกัน และสอดคล้อง
กบังานวิจยัของ สุเมธ ภู่ข า (2555) ศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์
ฮอนด้าบริโอ้ (Honda Brio) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัการศึกษาที่แตกต่าง
กนัมีผลต่อการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริโอ้ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญั  

5. อาชีพ ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตดัสินใจซือ้ไม่แตกต่างกนั เนื่องจาก ไม่ว่าจะอาชีพใดใน
ปัจจุบนั ก็ต้องใช้รถในการไปหาลกูค้า ติดต่อลูกค้าหรือต้องขบัรถไปท างาน เพื่อตอบสนองความ
สะดวกสบายของตนเอง เพราะการโดยสารรถสาธารณะไม่สามารถตอบสนองที่ตรงความต้องการ
ได้ และเนื่องจากฮอนด้าซีวิค เป็นรถที่เข้าถึงได้ทุกอาชีพ เนื่องด้วยราคาและขนาดรถ ที่ตอบโจทย์
คนวยัท างานได้และสร้างภาพลกัษณ์ได้ดี ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ พิชชาภา กิตตินนัท์วฒันา 
(2555) ศกึษาวิจยัเร่ือง ทศันคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์
นิสสนั มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพที่แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิส
สนั มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั สอดคล้องกับงานวิจยัของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ 
(2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้
รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 
อาชีพที่แตกต่างกนัมีระดบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่อลัติส ไม่แตกต่างกนั 

6. รายได้ ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกนัมีการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครด้านการตัดสินใจซือ้ไม่แตกต่างกัน เนื่องจาก ศูนย์รถยนต์ใน
ประเทศไทย มีการแข่งขันกันทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็นการออกโปรโมชั่น แคมเปญ แข่งขันกัน
ตลอด เราจะได้เห็นดอกเบีย้ การผ่อนแบบบอลลูม ระยะเวลาในการผ่อน แคมเปญส าหรับอาชีพ
ต่างๆ ซึ่งท าให้รายได้ ไม่มีผลต่อการซือ้เลย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุเมธ ภู่ข า (2555) 
ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริโอ้ (Honda Brio) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้ที่แตกต่างกันมีผลต่อการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริโอ้ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุพันธ์ ยา
ชมภ ู(2559) ที่ได้ท าการศกึษาวิจยัเร่ือง  ปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 
1,500 ซีซี พบว่า รายได้มีระดบัการตดัสินใจเลือกซือ้ไม่แตกต่างกนั  
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สมมติฐานข้อที่  2 ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานหรือบุคลากร ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิค ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากผู้บริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองการออกแบบรถยนต์ให้มี
ความสวยงาม การใส่เทคโนโลยีความสะดวกสบายและอุปกรณ์ความปลอดภัยมาให้อย่างครบ
ถ้วย เคร่ืองยนต์และช่วงล่างที่ตอบโจทย์ และมีความประหยดัน า้มนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ 
พิชชาภา กิตตินันท์วัฒนา (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ทัศนคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขต
กรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกบังานวิจัยของ จารุพันธ์ ยาชมภู (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัย
เร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี  

2. ด้านราคา มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก รถยนต์เมื่อใช้แล้วขายต่อได้ราคาขายต่อที่ดี ราคารถยนต์มีความ
เหมาะสมเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง มีค่าบ ารุงรักษาที่ถูก และอะไหล่ไม่แพง ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ 
ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่น
โคโรล่าอลัติส และสอดคล้องกบังานวิจยัของ จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง  
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคา สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า 
ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก ศูนย์บริการมีท าเลที่ตัง้เข้าถึงสะดวก และมี
จ านวนมากพอต่อการให้บริการ ตัวแทนจ าหน่ายของแต่ละศูนย์บริการมีความน่าเชื่อถือ และมี
ช่องทางติดต่อที่สะดวกตามยุคสมัย ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่
ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทาง
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การตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส 
และสอดคล้องกบังานวิจยัของ จารุพนัธ์ ยาชมภู (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง  ปัจจยัที่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิคของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากมีการโฆษณารถยนต์ตามสื่อต่างๆ มีการจัด
ส่วนลดของแถม ดอกเบีย้ข้อเสนอ และรูปแบบเนือ้หาโฆษณาที่ดึงดดูใจผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจัยของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ ที่อาศัยใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด มีผล
ต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่าอัลติส และสอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุพันธ์ ยา
ชมภ ู(2559) ที่ได้ท าการศกึษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่สง่ผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 
1,500 ซีซี พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซือ้รถยนต์ขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี  

5. ด้านพนักงานหรือบุคลากร มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากพนักงานมีอัธยาศัยที่ดี มีความพร้อมในในการ
บริการ มีจ านวนพนักงานที่เพียงพอต่อการให้บริการ มีความรู้ความเชี่ยวชาญในข้อมูลรถยนต์ 
และเอาใจใส่ในบริการหลังการขาย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พิชชาภา กิตตินันท์วัฒนา 
(2555) ศกึษาวิจยัเร่ือง ทศันคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์
นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงาน มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสัน มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรลา่ อลัติส ของผู้ที่อาศยั
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านพนักงาน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่อลัติส 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซี
วิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก ศนูย์บริการมีบริการที่ครบวงจร เช็คระยะ ซ่อม
รถ ศูนย์บริการมีความสะอาดเรียบร้อย มีสิ่งอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้มาใช้บริการ และมีพืน้ที่
กว้างขวาง ปลอดโปร่ง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาภรณ์  ยศไพ บูลย์  (2559) ที่ ได้
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ท าการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโต
โยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรลา่อลัติส  

7. ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก มีความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อพนักงาน และมี
ช่องทางการติดต่อที่ทันสมัย มีความรวดเร็วในการแก้ไขปัญหาลูกค้า และมีรถให้ทดลองขับและ
สามารถรับรถได้ทนัที ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ พิชชาภา กิตตินนัท์วัฒนา (2555) ศึกษาวิจัย
เร่ือง ทัศนคติและแรงจูงใจของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสนั มาร์ช ใน
เขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกใช้รถยนต์นิสสนั มาร์ช ในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกบังานวิจยัของ 
ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ที่ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ของผู้ ที่อาศัยในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซือ้รถยนต์โต
โยต้า รุ่นโคโรลา่อลัติส  

สมมติฐานข้อที่  3 รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ และ
ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า 

1. ด้านกิจกรรม  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก ผู้บริโภคต้องขับรถไปท างานในทุกๆวัน ขับรถออกไป
ทางอาหารข้างนอกบ้าน ขบัรถออกไปท่องเที่ยวต่างจงัหวดัหรือสถานที่ต่างๆ และชอบแต่งรถยนต์ 
ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (2555) ศึกษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้
รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอสุ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต 
ด้านกิจกรรม มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอสุ ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุเมธ ภู่ข า (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มี
อิท ธิพล ต่อพฤติกรรมการซื อ้ รถยน ต์ฮอน ด้าบ ริโอ้  (Honda Brio) ของผู้ บ ริ โภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านกิจกรรม มีผลต่อการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริโอ้ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั 

2. ด้านความสนใจ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก ผู้ บริโภคมีความสนใจเทคโนโลยีรถยนต์ ชอบรับ
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ข่าวสารรถยนต์ ชอบไปงานจดัแสดงรถยนต์ และชอบอ่านนิตยสารที่เก่ียวกบัรถยนต์ ซึ่งสอดคล้อง
กบังานวิจยัของ ภาณุวฒัน์ ชุ่มชื่น (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อ
โตโยต้า รุ่นพรีอุส ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านความ
สนใจ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอุส ของผู้ บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุเมธ ภู่ข า (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มี
อิท ธิพล ต่อพฤติกรรมการซื อ้ รถยน ต์ฮอน ด้าบ ริโอ้  (Honda Brio) ของผู้ บ ริ โภคใน เขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความสนใจ มีผลต่อการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริ
โอ้ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก ผู้บริโภคคิดว่ารถยนต์ที่ใช้ควรมีความทนทาน ไม่พงัง่าย 
ต้องเหมาะกับการใช้ในชีวิตประจ าวัน ต้องประหยัดเชือ้เพลิงและใช้เชือ้เพลิงได้หลากหลาย 
รถยนต์ควรมีรูปลักษณ์ที่สวยงามทันสมัย และควรมีสมรรถนะที่ใช้ได้ทัง้ต่างจังหวัดและใน
กรุงเทพฯ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภาณุวัฒน์ ชุ่มชื่น (2555) ศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอุส ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซือ้รถยนต์ยี่ห้อโตโยต้า รุ่นพรีอุส 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกบังานวิจยัของ สเุมธ ภู่ข า (2555) ศึกษาวิจยั
เร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริโอ้ (Honda Brio) ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตด้านความคิดเห็น มีผลต่อการซือ้รถยนต์ฮอนด้าบริ
โอ้ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจัย  
จากผลการศึกษา เร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิตและส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้า ซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจยัมี
ข้อเสนอแนะ ดงันี ้

1. จากผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพันธ์กับการ
ตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดบัปานกลาง ในทิศทาง
เดียวกนั โดยมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากเนื่องจากผู้บริโภค ให้ความส าคญัเพราะรถยนต์
ฮอนด้าซีวิคมีการออกแบบที่ถูกใจกลุ่มลกูค้า มีความคุ้มค่าในด้านมลูค่าเมื่อขายต่อ มีศนูย์บริการ
เยอะบริการครบวงจร พนักงานมีการดูแลและบริการดีและได้รับการบริการด้วยความรวดเร็ว 
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ดงันัน้ทางผู้วิจยัจึงมีข้อเสนอแนะว่าทางผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดดงันี ้ 

ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในด้านผลิตภณัฑ์มากที่สดุ เพราะ
ผู้บริโภคที่ซือ้ฮอนด้า ซีวิค ให้ความส าคัญกับเร่ืองรถยนต์ที่มีรูปลกัษณ์ที่สวยงามและทันสมัย มี
อุปกรณ์อ านวยความสะดวกและระบบความปลอดภัยที่มีให้อย่างครบถ้วน เป็นส่วนที่ท าให้
ผู้บริโภคตดัสินใจซือ้ และควรปรับปรุงให้รถยนต์มีอตัราการใช้น า้มนัที่ประหยดัขึน้ เพื่อให้ผู้บริโภค
หนัมาซือ้มากขึน้ ท าให้ยอดขายเพิ่มขึน้ได้ด้วย 

ด้านราคา ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านราคา เพราะราคาจ าหน่ายเป็น
อีกส่วนหนึ่งที่ท าให้ผู้ บริโภคเกิดการตัดสินใจซือ้ การตัง้ราคาจ าหน่าย จึงเป็นส่วน ส าคัญ 
นอกจากนัน้ค่าดูแลบ ารุงรักษา ค่าอะไหล่ ก็เป็นอีกส่วนหนึ่งที่ผู้บริโภคซือ้รถไปแล้ว ต้องเข้ามาที่
ศูนย์บริการ เพื่อท าการบ ารุงให้รถใช้ได้ไปอีกยาวนาน ถ้าค่าบ ารุงของผู้ประกอบการมีราคาที่ถูก
กว่าคู่แข่ง ก็จะเป็นการสร้างความประทบัใจให้ผู้บริโภค และหนัมาใช้รถยนต์ของฮอนด้าเพิ่มมาก
ขึน้ 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ผู้ บ ริโภคชอบการเข้าถึงศูนย์บริการหรือโชว์รูมที่ ง่ายและใกล้บ้าน มีความ
สะดวกสบายในการดรูถยนต์ และการสัง่จองที่ง่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านการส่งเสริม
การตลาด ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงในการมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการตดัสินใจ
ซือ้ โดยการลงโฆษณาควรมีเนือ้หาที่ดงึดดูและเพิ่มความน่าสนใจลงไป เพื่อดึงดดูให้ผู้ชม โดยเน้น
การโฆษณาไปที่สื่อออนไลน์ โซเชี่ยลมีเดีย เพราะในปัจจุบนั ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้เวลาในการเล่น
อินเตอร์เน็ตมากกว่าการนัง่ดสูื่อวิทยุและโทรทศัน์ และผู้ประกอบการควรจดัโปรโมชัน่ส่วนลดและ
ของแถม และออกแคมเปญต่างๆเพื่อมากระตุ้นผู้บริโภค เพราะมีการแข่งขนัจากค่ายรถยนต์คู่แข่ง
ในตลาดมากมาย 

ด้านพนักงานหรือบุคลากร ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านพนักงานหรือ
บคุลากร เพราะผู้บริโภคให้ความส าคญักบัพนกังานขายและพนกังานบริการ ในส่วนของพนกังาน
ขาย ควรมีความรอบรู้ในเร่ืองรถยนต์ สามารถตอบความสงสยัของผู้บริโภคได้ มีใจในการรักการ
บริการ มีรอบยิม้ อัธยาศัยดี ในเร่ืองของพนกังานบริการ เมื่อผู้บริโภคซือ้รถจากผู้ประกอบการไป
แล้ว ผู้บริโภคหวงัจะได้รับบริการหลงัการขายที่ดีเหมือนตอนก่อนจะซือ้รถ การบริการหลงัการขาย
ที่ดี ก็เป็นสิ่งที่สร้างความประทบัใจให้ลกูค้าซือ้รถคนัต่อไปจากผู้ประกอบการ 
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ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านลักษณะทาง
กายภาพ ในเร่ืองของความสะอาด พืน้ที่กว้างขวาง ของอ านวยความสะดวก ของรับประทาน
ระหว่างรอรถ การจัดอ านวยความสะดวกในพืน้ที่ศูนย์บริการให้มากกว่าคู่แข่ง สามารถดึงดูดใจ
ผู้บริโภคให้หนัมาใช้รถยนต์ของค่ายได้ และสร้างความประทบัใจและบอกต่อ 

ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านกระบวนการ ลูกค้าให้
ความส าคัญกับการติดต่อพนักงานได้สะดวกและพนักงานติดต่อกลับหรือตอบกลับลูกค้าด้วย
ความรวดเร็ว และมีช่องทางการที่ทนัสมยัในการติดต่อพนกังาน เพื่อประหยดัค่าใช้จ่ายในเร่ืองค่า
โทรศพัท์หรือค่ารถไปศนูย์บริการ ศนูย์บริการควรมีรถให้ลกูค้าทดลองขบัในทุกรุ่น และควรบริหาร
รถยนต์ในคลงัเพื่อให้พร้อมสง่มอบให้แก่ลกูค้า 

2. จากผลการวิจยัพบว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมมีความสมัพันธ์กับการตดัสินใจ
ซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในระดับต ่า ในทิศทางเดียวกัน โดยมี
ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเนื่องจากผู้ บริโภคมีความจ าเป็นในการต้องใช้รถยนต์ใน
ชีวิตประจ าวนั สนใจในเร่ืองของเทคโนโลยีรถยนต์ และรถยนต์ต้องตอบสนองต่อความต้องการใน
เร่ืองความประหยัดทนทานได้ดี ดังนัน้ทางผู้ วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะว่าทางผู้ประกอบการควรให้
ความส าคญัเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตดงันี ้ 

ด้านกิจกรรม ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในด้านกิจกรรม เพราะผู้บริโภคต้อง
ขับรถไปท างานเป็นประจ า เนื่องจากผู้ บริโภคส่วนใหญ่เป็นคนวัยท างานมีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชนมากที่สุดที่ชอบไปเที่ยวต่างจังหวัดและทานข้าวนอกบ้าน ดังนัน้ผู้ประกอบการควร
ค านึงถึงคุณภาพและประสิทธิภาพของรถยนต์ในการรองรับการใช้งานตามความต้องการของ
ผู้บริโภค 

ด้านความสนใจ ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในด้านความสนใจ เพราะผู้บริโภค
ส่วนใหญ่สนใจเร่ืองเทคโนโลยีรถยนต์ ชอบรับข่าวสารรถยนต์และไปเดินดูงานแสดงโชว์รถยนต์
เป็นส่วนใหญ่ ผู้ ประกอบการควรให้ความส าคัญในการออกแสดงสินค้าทุกๆปี เพื่อดึงดูดใจ
ผู้บริโภคให้มากที่สดุ เช่นการจดัสว่นลด โปรโมชัน่ ต่างๆ ในงานแสดงรถยนต์ 

ด้านความคิดเห็น ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในด้านความคิดเห็น ผู้บริโภคให้
ความสนใจของรถยนต์ที่ใช้ต้องมีความทนทาน ไม่พังง่าย ผู้ประกอบการควรค านึงถึงขัน้ตอนใน
การผลิตชิน้สว่นแต่ละชิน้ ให้มีความทนทาน เพื่อตอบสนองในข้อนี ้ 
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ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 
1. ในการวิจยัครัง้ต่อไป ควรศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ในพืน้ที่ต่างจงัหวดั หรือเขต

ปริมณฑล เพื่อจะได้ทราบถึงการตดัสินใจซือ้รถยนต์ฮอนด้าซีวิคของในแต่ละพืน้ที่ เพื่อจะได้ทราบ
ว่าในแต่ละพืน้ที่มีความแตกต่างในการตัดสินใจซือ้หรือไม่ เพื่อให้เป็นแนวทางในการปรับกลยุทธ์
ให้เหมาะสมในแต่ละจงัหวดั 

2. ในการวิจยัครัง้ต่อไปไป ควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืนๆเพิ่มเติม ที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้
รถยนต์ฮอนด้า รุ่นซีวิค เช่น แรงจูงใจ ทศันคติ คณุค่าตราสินค้า เพื่อให้มีข้อมลูที่หลากหลาย และ
น าข้อมลูไปพฒันาผลิตภณัฑ์ในอนาคตได้ต่อไป 

3. ในการวิจัยครัง้ต่อไป ควรศึกษาเชิงเปรียบเทียบกับรถยนต์ของค่ายอ่ืนๆในขนาดที่
เท่ากัน เพื่อให้ผู้ ประกอบการได้ทราบถึงจุดเด่นและจุดด้อยของรถยนต์ฮอนด้าซีวิค และน ามา
พฒันาปรับปรุงให้ดียิ่งขึน้ต่อไป 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้ เขียน 
 

ชื่อ-สกุล วรกร กลุส าโรง 
วัน เดือน ปี เกิด 2 กรกฎาคม 2533 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2551 มธัยมศกึษาตอนปลาย จาก โรงเรียนเบญจมราชานสุรณ์  

พ.ศ. 2555 นิเทศศาสตรบณัฑิต (สาขาวิทยกุระจายเสียงและวิทยุ
โทรทศัน์) จาก มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

ท่ีอยู่ปัจจุบัน 91/603 หมู่2 ซอยท่าอิฐ ถนนรัตนาธิเบศร์ ต าบลไทรม้า อ าเภอเมือง 
จงัหวดันนทบรีุ 11000   
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