














1 
 

บทที ่1 
    บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 เน่ืองจากสถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีเขา้สู่ภาวะย  ่าแย ่ผูค้นหันมาประหยดัใน
เร่ืองการใช้สอยต่างๆ ไม่ว่าจะในดา้นอุปโภค บริโภค การใช้จ่ายฟุ่มเฟือยก็ลดน้อยลง แต่ทว่า ใน
เร่ืองของการเดินทางท่ีผูค้นส่วนใหญ่ตอ้งใช้พาหนะในการเดินทาง ไม่วา่จะมอเตอร์ไซด์ รถยนต์ 
หรือโดยสารรถสาธารณะ ก็ล้วนแต่ต้องมีค่าใช้จ่ายในการเดินทางด้วยกันทั้งส้ิน ท าให้หลาย
ครอบครัวปฏิเสธการซ้ือรถไม่ได ้ส าหรับบุคคลท่ีพอจะมีก าลงัในการใช้จ่ายก็ยงัสามารถซ้ือรถใน
รุ่นท่ีตนเองตอ้งการได้ แต่บางคนก็ตอ้งประหยดั ซ้ือรถขนาดเล็ก ซ่ึงเศรษฐกิจในปัจจุบนัอย่างท่ี
ทราบกนัดีวา่รถอีโก ้คาร์ นั้นมียอดการจ าหน่ายท่ีสูงมากในรอบ 4 ปีท่ีผา่นมา ท าให้รถยนตข์นาด
ใหญ่ มีโอกาสในการขายลดลง แต่ในทางกลบักนั รถยนต์ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่น ฟอร์จูนเนอร์ ซ่ึงเป็น
รถยนต ์7 ท่ีนัง่ ขนาดรถค่อนขา้งใหญ่ และราคาค่อนขา้งสูง กลบัมียอดขายท่ีดีอยา่งต่อเน่ืองในทุก
ศูนย์โตโยต้า  แต่ในการท าการวิจยัคร้ังน้ี จะขอเลือกศูนย์โตโยตา้ สาขา เอ็มไพร์ บางบอน มา
ท าการศึกษาหาขอ้มูลในการวิจยั เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์
สาขา เอ็มไพร์ บางบอน  รถยนตป์ระเภท 7 ท่ีนัง่ มีความหลากหลายมากข้ึนเร่ือยๆ เป็นรถยนตท่ี์มี
ส่วนแบ่งมาก ซ่ึงตอนน้ีก าลงัมีการเติบโตท่ีสวนทางกบัเศรษฐกิจ  เพราะภาพรวม ของตลาดรถยนต์
ในบา้นเราลดลงกวา่ร้อยละ 50 แต่ถา้หากดูเฉพาะกลุ่มรถยนตข์นาดใหญ่ กลบัมีการซ้ือเพิ่มอยูเ่ร่ือยๆ 
แสดงใหเ้ห็นวา่ก าลงัซ้ือและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ยงัพอมี ในการส ารวจยงัพบปัจจยัใหม่จาก
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถของผูบ้ริโภค โดยไดใ้ห้ ความส าคญักบันวตักรรมใหม่มากข้ึน
เร่ือยๆ ทั้งดา้นการออกแบบ เพื่อประโยชน์การใช้สอย  ดา้นของเทคโนโลยีเคร่ืองยนต์ท่ีประหยดั
น ้ามนั แต่ยงัใหป้ระสิทธิภาพท่ีใกลดี้และตอบสนองความตอ้งการได้ใหก้บัผูบ้ริโภคอีกดว้ย ส าหรับ
พฤติกรรมผูบ้ริโภครถยนต ์7 ท่ีนัง่ นั้นไม่ไดส้ะทอ้นก าลงัซ้ือในตลาดวา่ไม่สามารถซ้ือไดห้รือหมด
ลงไป แต่เป็นเร่ืองของบรรยากาศการตดัสินใจในช่วงใดช่วงหน่ึง  ดงันั้นผูท้  าวิจยัจึงไดท้  าการศึกษา
ปัจจยัในการตดัสินใจการเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน เพื่อให้ศูนย์
โตโยตา้ สาขา เอ็มไพร์ บางบอน น าผลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปวิเคราะห์วางแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาด 
การจ าหน่ายรถให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และรักษาฐานลูกคา้เดิมให้มีความจงรักภกัดีต่อ
ศูนยบ์ริการน้ีต่อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 
1. เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ ยี่ห้อ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ของ

ลูกคา้ในสาขา เอม็ไพร์ บางบอน 
2. เพื่อศึกษาขอ้มูลพื้นฐาน ในดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ รถยนต์

โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ของผูซ้ื้อ ในสาขา เอม็ไพร์ บางบอน 
3.  เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ ตดัสินใจเลือก

ซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ของลูกคา้ ในสาขา เอม็ไพร์ บางบอน 
 

1.3 ขอบเขตกำรศึกษำ 
1.) ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาถึงปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขา เอม็ไพร์ บางบอน โดยมีตวัแปรตน้ และตวัแปรตามดงัน้ี 
 ตัวแปรต้น คือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 

- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- สถานภาพการสมรส 
- อาชีพ 
- ระดบัรายได ้
- จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
และ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
 

ตัวแปรตำม คือ ปัจจยัการท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ในสาขา เอ็มไพร์     
บางบอน ดงัน้ี 

- ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสาขา  - ราคา 
- สภาพแวดลอ้มและสถานท่ี   - คุณภาพของรถยนต ์
- การบริการของพนกังาน   
- การส่งเสริมการตลาด 
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2.) ขอบเขตประชำกร และกลุ่มตัวอย่ำง 
               ประชากรในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีตดัสินใจมาซ้ือรถยนต์ของสาขา เอ็มไพร์ บาง
บอน จ านวนทั้งส้ิน 100 คน 
          
1.4 กรอบแนวคิดในกำรศึกษำ       

ตัวแปรต้น       ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.5 สมมติฐำนกำรศึกษำ 

1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ประกอบด้วยเพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพ อาชีพ จ านวนสมาชิกครอบครัว และรายได ้ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอ็มไพร์ส บางบอน               
มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 

 
 

   ลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์ 

- เพศ 
- อาย ุ
- สถานภาพ 
- ระดบัการศึกษา 
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
- อาชีพ 
- จ านวนสมาชิกใน

ครอบครัว 
 

ปัจจัยในกำรตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์

โตโยต้ำ ฟอร์จูนเนอร์ สำขำเอม็ไพร์ 

บำงบอน 

- ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 

- สภาพแวดลอ้มและสถานท่ี 

- การบริการของพนกังาน 
- การส่งเสริมการตลาด 

- ราคา 

- คุณภาพของรถยนต ์
 

 
พฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือรถยนต์ 

โตโยต้ำ ฟอร์จูนเนอร์ 



4 
 

1.6 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 ผลของการศึกษาน้ีคาดวา่จะเป็นประโยชน์ต่อ  
 1.) เจา้ของธุรกิจ ศูนย ์โตโยตา้ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน โดยการน าขอ้มูลท่ีศึกษาไปเป็น
ส่วนปรับปรุงพฒันาศักยภาพและมาตรฐานของศูนย์บริการ เพื่อให้เป็นท่ีไวว้างใจแก่ลูกค้าท่ี
ตอ้งการมาใชบ้ริการ และเพื่อเสริมสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัระหวา่งธุรกิจเดียวกนั 
 2.) ผูบ้ริโภค ท่ีก าลงัเลือกหรือมองหาศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ ให้สามารถน าขอ้มูลไป
ประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตท่ี์เหมาะสมและตรงตามความตอ้งการ 
 3.) เพื่อคน้หาแนวทางขยายฐานลูกคา้ในการเลือกใชบ้ริการศูนยบ์ริการและจ าหน่ายรถยนต ์
รุ่น ฟอร์จูนเนอร์  
 4.) ท าให้ทราบถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมของผูท่ี้เลือกซ้ือรถยนตรุ่์น 
ฟอร์จูนเนอร์  
 
1.7  ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 

รถยนต์น่ังส่วนบุคคล  หมายถึง  รถยนตท่ี์สามารถโดยสารได ้ไม่เกิน 7 คน และตอ้งมีป้าย
จดทะเบียนอยา่งถูกตอ้ง 
 ผลิตภัณฑ์  หมายถึง  รถยนต์รุ่น 7 ท่ีนั่งของบริษทัผูผ้ลิตรถยนต์ ท่ีมี จ าหน่ายใน ศูนย์
รถยนตโ์ตโยตา้ สาขา เอม็ไพร์ บางบอน 

กำรเลือกซ้ือ หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยมีทศันคติท่ีต่างกนัของผูบ้ริโภค
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยการพิจารณาจากขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บ รวมถึงเหตุผลในการตดัสินใจ
ซ้ืออีกดว้ย 

กำรส่ือสำรกำรตลำด หมายถึงการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ 
โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์  ประกอบด้วยการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การส่งเริมการขาย การตลาด
ทางตรง การจดักิจกรรมต่างๆ  

ลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ สมาชิกใน
ครอบครัว ของลูกคา้ในสาขา เอม็ไพร์ บางบอน 

อุตสำหกรรมยำนยนต์ หมายถึง อุตสาหกรรมท่ีผลิตรถยนตท์ัว่โลก และผลิตออกมาเพื่อท า
การแข่งขนัในตลาดรถยนต ์
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การศึกษา เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส       
บางบอน ผูศึ้กษาไดค้น้ควา้ ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการ
น าเสนอผลงานการวจิยัไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ ตามขั้นตอนดงัน้ี 
  2.1 แนวคิดคุณภาพการใหบ้ริการ 
  2.2 ขอ้มูลคุณภาพรถยนต ์Toyota Fotuner  
  2.3 แนวคิดเก่ียวกบัผูบ้ริโภคและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
  2.4 ทฤษฏีแรงจูงใจ 
  2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
2.1 แนวคิดคุณภาพการให้บริการ 
 
 นกัวิชาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของคุณภาพการให้บริการไวม้ากเก่ียวกบัเร่ืองน้ี   ผูศึ้กษา
จึงขอน าความหมายของคุณภาพการให้บริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2540 ,หน้า80) กล่าวว่า
คุณภาพการใหบ้ริการ มีลกัษณะ 10 ประการ ดงัน้ี 
  1.การเขา้ถึงลูกคา้ (Access) หมายถึง บริการท่ีให้กบัลูกคา้ ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลา
สถานท่ีแก่ลูกคา้ คือ ไม่ให้ลูกคา้คอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสม ซ่ึงแสดงถึงความสามารถของการเขา้ถึง
ลูกคา้  
 2. การติดต่อส่ือสาร (Communication)  หมายถึง ความสามารถในการสร้างความสัมพนัธ์และ
ส่ือสารความหมายไดถู้กตอ้งชดัเจน ใชภ้าษาท่ีง่าย สุภาพและรับฟังผูใ้ชบ้ริการ 
 3. ความสามารถ (Competence) หมายถึง ความรู้ความสามารถในการปฏิบัติงานบริการท่ี
รับผดิชอบอยา่งถูกตอ้ง และมีประสิทธิภาพ  
 4. ความมีน ้ าใจ (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรีจิตท่ีดี มีความสุภาพ รู้จกัให้เกียรติผูอ่ื้น จริงใจ 
มีน ้าใจ และเป็นมิตรกบัเพื่อนร่วมงาน โดยเฉพาะผูใ้หบ้ริการตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูรั้บบริการ  
 5. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความสามารถในดา้นการสร้างความเช่ือมัน่ดว้ยความ
ซ่ือสัตต ์สุจริตของผูป้ฏิบติังานบริการ 
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 6. ความไวว้างใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการน าเสนอผลิตภณัฑบ์ริการตามค ามัน่
สัญญาท่ีใหไ้วอ้ยา่งตรงไปตรงมาและถูกตอ้ง 
 7. การตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) หมายถึง การแสดงความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือและ
พร้อมท่ีจะใหบ้ริการลูกคา้อยา่งทนัท่วงที 
 8. ความปลอดภยั (Security) หมายถึง สภาพท่ีปราศจากอนัตราย ความเส่ียงภยัและปัญหาต่างๆ 
 9. การสร้างบริการให้เป็นท่ีรู้จกั (Tangible) หมายถึง สภาพท่ีปรากฏให้เห็นหรือสามารถจบัตอ้ง
ไดใ้นการใหบ้ริการ 
 10. การเขา้ใจและรู้จกัลูกคา้ (Understanding and knowing Customer) หมายถึง ความพยายามใน
การคน้หา และท าความเขา้ใจกบัความตอ้งการของลูกคา้ รวมทั้งการให้ความสนใจในการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้  
 กมัปนาท ผุดผ่อง. (2549) ไดใ้ห้ความหมาย ของคุณภาพการให้บริการการเห็นท่ีดีท่ีสุดหรือเลว
ท่ีสุดจากหลายๆทาง และได้ให้ความหมายของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคนั้นวา่ ขั้นตอนล าดบั
ก่อนหลงั คือการรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ตลอดจนการด าเนินงาน 
 จากความหมายการรับบริการ เหตุผลท่ีใชป้ระกอบการตดัสินใจพื้นฐานของบุคคลท่ีกระท าส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงเพื่อเพิ่มความมุ่งหวงัท่ีตั้งเอาไว ้เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ผลลพัทท่ี์เป็นไปไดข้ึ้นอยูก่บั
การกระท าและทางเลือกความน่าจะเป็นซ่ึงมุ่งหวงัและเป้าหมายน้ีเป็นผลต่อทศันคติท่ีมีต่อสภาพแวดลอ้ม
ท่ีเก่ียวขอ้งต่อการใหบ้ริการ 
 
2.2  ข้อมูลคุณภาพรถยนต์ Toyota Fotuner 
 

โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ (องักฤษ: Toyota Fortuner) เป็นรถยนต์อเนกประสงค์สมรรถนะสูงขนาด
กลาง (Mid-size SUV) ของโตโยตา้ โดยเร่ิมผลิตคร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2547 ในประเทศไทย ซ่ึงใชโ้ครงสร้าง
เดียวกนักบั โตโยตา้ ไฮลกัซ์ วีโก ้หรือ โตโยตา้ ไฮลกัซ์ วโีก ้แชมป์และโตโยตา้ อินโนวาในปัจจุบนั 

ฟอร์จูนเนอร์เป็นรถรุ่นท่ีใกลเ้คียงกบั อีซูซุ มิว-เซเวน่, มิตซูบิชิ ปาเจโร สปอร์ต และ ฟอร์ด เอเวอ
เรสต ์ซ่ึงเป็นรถเอสยูวีท่ีใช้โครงสร้างเดียวกนักบัรถกระบะ (อีซูซุ ดีแมคซ์, มิตซูบิชิ ไทรทนั และ ฟอร์ด 
เรนเจอร์ ตามล าดบั) หรือ พีพีว ีเช่นเดียวกนั นอกจากน้ีรถรุ่นน้ียงัเป็นคู่แข่งขนัทางการคา้กบัรถเอสยวูีรุ่น
อ่ืน ท่ีไม่เขา้ข่ายพีพีวี แต่มีระดบัราคาใกลเ้คียงกนั เช่น ฮอนดา้ ซีอาร์วี, เชฟโรเลต แคปติวา,นิสสัน เอ็กซ์ 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A9%E0%B8%B2%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%A4%E0%B8%A9
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%97%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%A0%E0%B8%97%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A3%E0%B8%96%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%B0&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AD%E0%B8%B5%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%8B%E0%B8%B8_%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B9%81%E0%B8%A1%E0%B8%84%E0%B8%8B%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%A1%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%8A%E0%B8%B4_%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94_%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9F%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%94_%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A7%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%8A%E0%B8%9F%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%95_%E0%B9%81%E0%B8%84%E0%B8%9B%E0%B8%95%E0%B8%B4%E0%B8%A7%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
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เทรลเป็นตน้ อีกดว้ย ในบางประเทศขายในช่ือ Toyota SW4 ซ่ึงไม่มีขายในญ่ีปุ่น อเมริกาและยุโรป แต่
เนน้ขายในอาเซียนเป็นหลกั มีเคร่ืองยนตท์ั้งหมดดงัน้ี 

 1KD-FTV ดีเซล 4 สูบ 16 วาวล ์VN เทอร์โบอินเตอร์คูลเลอร์คอมมอนเรล 3000ซีซี 163 แรงมา้ 
 2KD-FTV ดีเซล 4 สูบ 16 วาวล์ vnเทอร์โบอินเตอร์คูลเลอร์คอมมอนเรล 2500ซีซี 144 แรงมา้ (มา

ในปลายปี พ.ศ. 2552)/ดีเซล 4 สูบ 16 วาวล์ เทอร์โบคอมมอนเรล 2500ซีซี 102แรงมา้ (มีในบาง
ประเทศ) 

 2TR-FE เบนซิน 4 สูบ 16 วาวลห์วัฉีดพร้อมระบบวาวลแ์ปรผนั VVT-i 2700ซีซี 160 แรงมา้ 
 1GR-FE เบนซินV6สูบ 24 วาวล์หัวฉีดพร้อมระบบวาวล์แปรผนั VVT-i 4000ซีซี (จ  าหน่ายใน

ต่างประเทศ) 
รุ่นท่ี 1 (พ.ศ. 2547 - พ.ศ. 2558) 

 
ภาพท่ี 2.1 โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่นท่ี 1 มุมดา้นหนา้ 

 

 
ภาพท่ี 2.2 โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่นท่ี 1 มุมดา้นหลงั 

 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%AA%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%99_%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8D%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%9B%E0%B8%B8%E0%B9%88%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%A1%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B8%E0%B9%82%E0%B8%A3%E0%B8%9B
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%8B%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99
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ในวนัท่ี 24 พฤศจิกายน 2547 โตโยตา้ฟอร์จูนเนอร์ไดเ้ปิดตวัพร้อมกบัโตโยตา้ อินโนวา ภายใต้
โครงการ “IMV: Innovative International Multi-Purpose Vehicle” โดยในขณะนั้นโตโยตา้ฟอร์จูนเนอร์มี
รูปทรงท่ีสวยกวา่คู่แข่ง ประกอบกบัเคร่ืองยนตท่ี์แรงท่ีสุดในเวลานั้นท าให้ตั้งแต่เปิดตวัโตโยตา้ฟอร์จูน
เนอร์ นั้นกลายเป็นรถท่ีขายดีท่ีสุดของรถประเภทเดียวกนัในเวลานั้น 

ปรับโฉมคร้ังที ่1 
 

 
ภาพท่ี 2.3 โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ปรับโฉมปี พ.ศ. 2551 

 
ในวนัท่ี 5 สิงหาคม 2551 ไดมี้การปรับโฉมบางส่วน (ไมเนอร์เชนจ)์ คร้ังแรกปรับปรุงภายนอก

ใหม่ โดยภายนอกไดเ้ปล่ียนกระจงัหน้าใหม่ พร้อมกบัไฟหน้าใหม่เป็นโปรเจกต์เตอร์ การออกแบบไฟ
ทา้ยใหม่ ลอ้แมกลายใหม่ขนาด 17 น้ิว มีระบบ VSC และ TRC เปล่ียนจานเบรกให้ใหญ่ข้ึน เพิ่มระบบ
เสริมแรงเบรก BA, มีเคร่ืองเล่นดีวดีีพร้อมเนวเิกเตอร์ใหเ้ลือก และเพิ่มรุ่นดีเซลขบัเคล่ือน 2 ลอ้ 

 

 
ภาพท่ี 2.4 โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่นปรับโฉมปี พ.ศ. 2554 

https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%82%E0%B8%95%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2_%E0%B8%AD%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B9%82%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%B2&action=edit&redlink=1
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ภาพท่ี 2.5 โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่นแทก็ซ่ี 

 
ในวนัท่ี 13 กรกฎาคม พ.ศ. 2554 ปรับโฉมคร้ังใหญ่ (บ๊ิก ไมเนอร์เชนจ)์ พร้อมกบัการเปิดตวัโต

โยตา้ ไฮลกัซ์ วีโก ้แชมป์ โดยภายนอกมีการเปล่ียนไฟหนา้เป็นซีนอน-โปรเจกตเ์ตอร์พร้อมท่ีฉีดไฟหนา้ 
มีการออกแบบกระจงัหนา้ และไฟทา้ยใหม่ซ่ึงคลา้ยโดนทั กนัชนหนา้ใหม่ มีไฟเล้ียวท่ีกระจกมองขา้ง กนั
ชนทา้ยใหม่ โดยมีคิ้วสแตนเลสเขียนว่า FORTUNER เหนือกรอบทะเบียน ทบัทิมท่ีกนัชนทรงใหม่ ยา้ย
ตวัอกัษรบอกรุ่นเคร่ืองยนตไ์วด้า้นทา้ย และในเดือนสิงหาคม พ.ศ. 2555 ไดเ้ปล่ียนเกียร์อตัโนมติัลูกใหม่
เฉพาะรุ่นดีเซลเปล่ียนจากเดิม 4 สปีดเป็น 5 สปีด เพิ่มรุ่นย่อย 2.5G เกียร์อตัโนมติั และปรับก าลังรุ่น 
3000cc เป็น 171 แรงม้า หน้าตาภายนอกเหมือนเดิม ส่วนภายในเพิ่มระบบน าทาง Eco Navi พร้อม
ประมวลผลพฤติกรรมการขบัข่ีแบบ Real Time ความบนัเทิงระดบัเคร่ืองเล่น DVD และจอแสดงผล LCD 
แบบสัมผสั ขนาด 6.1 น้ิว 

รุ่นท่ี 2 รหสั AN160 (พ.ศ. 2558 - 2559) 

 
ภาพท่ี 2.6 โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่นท่ี 2 
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วนัท่ี 16 กรกฎาคม พ.ศ. 2558 บริษทั โตโยตา้ มอเตอร์ ประเทศไทย จ ากดั ไดจ้ดังานเปิดตวั “All 
New Fortuner” ภายใตส้โลแกน “New legend of the pride” คร้ังแรกในโลกท่ีประเทศไทย 

การออกแบบตวัรถมีความหรูหราทั้งภายในและภายนอก โดยการออกแบบภายนอกมีกระจงัหนา้
และกนัชนหน้าดีไซน์ดีไซน์ใหม่, ไฟหนา้ LED โปรเจกตเ์ตอร์แบบ Bi-Beam, เสารับสัญญาณวิทยุแบบ 
Shark Fin, กระจกมองขา้งพร้อมไฟเล้ียว ไฟตดัหมอกหนา้และหลงั, สปอยเลอร์หลงั พร้อมไฟเบรกดวงท่ี 
3 แบบ LED ,ลอ้อลัลอยด ์18 น้ิว, กนัชนทา้ยดีไซน์ใหม่, ไฟทา้ย LED แบบ Light Guiding, เบาะนัง่คนขบั
ปรับไฟฟ้า 8 ทิศทาง, ระบบน าทาง (Navigator) พร้อมเคร่ืองเล่น DVD หน้าจอแบบสัมผสัขนาด 7 น้ิว 
รองรับ T-Connect และการเช่ือมต่อ Bluetooth, ระบบปรับอากาศแบบอตัโนมติัสามารถควบคุมแรงลม
อตัโนมติั, ช่องเสียบอุปกรณ์ USB, iPOD และ AUX เกียร์อตัโนมติั 6 สปีด พร้อม Sequential Shift, ระบบ
ควบคุมการเปล่ียนเกียร์ท่ีพวงมาลยั (Paddle Shift), กลอ้งมองหลงัท่ีจะแสดงภาพบริเวณมุมมองดา้นทา้ย
ของรถ,ระบบควบคุมไฟหนา้ เปิด-ปิด อตัโนมติั, ระบบควบคุมความเร็วอตัโนมติั (Cruise Control), ช่อง
ต่ออุปกรณ์ไฟฟ้ากระแสไฟฟ้า DC 12 โวลต์ และกระแสไฟฟ้า AC 220 โวลต์, ช่องเก็บของแบบ Cool 
Box 

ส่วนระบบความปลอดภัยมีระบบช่วยออกตัวบนทางลาดชัน HAC (Hill-start Assist Control), 
ระบบควบคุมการส่ายของส่วนพ่วงท้าย TSC (Trailer Sway Control), ระบบป้องกันล้อหมุนฟรี TRC 
(Traction Control), ระบบควบคุมการทรงตวั VSC (Vehicle Stability Control), ระบบเบรก ABS (Anti-
lock Braking System), ระบบเสริมแรงเบรก BA (Brake Assist), ระบบกระจายแรงเบรก EBD (Electronic 
Brake-force Distribution), กลอ้งมองหลงั (ยกเวน้รุ่น 2.4G MT), เซ็นเซอร์กะระยะการถอยหลงั (เฉพาะ
รุ่น 2.4G MT), ใช้โครงสร้างนิรภยั GOA ช่วยดูดซับแรงกระแทกเสริมความแข็งแกร่งให้กบับริเวณห้อง
โดยสาร, ระบบถุงลมเสริมความปลอดภยั 7 จุด, พวงมาลัยแบบยุบตัวได้, ระบบสัญญาณเตือนการ
โจรกรรม TDS (Theft Deterrent System) 

และในปี 2016  โตโยต้าได้เปิดตัว All-New Toyota Fortuner โฉมใหม่ท่ีมาพร้อมความดุดัน 
แข็งแรง และดีไซน์สปอร์ตสวยงามอีกหน่ึงรถยนตอ์เนกประสงค ์SUV ท่ีไดรั้บความนิยมตลอดกาล และ 
ยงัมาพร้อมขุมพลงัเคร่ืองยนต์บล๊อกใหม่ ระบบความปลอดภยัชั้นสูงให้คุณอุ่นใจทุกการเดินทางกับ 
Toyota Fortuner ใหม่ Price ราคารถยนตร์ถใหม่ 
 
 

http://car250.com/category/%e0%b8%a3%e0%b8%b2%e0%b8%84%e0%b8%b2-%e0%b8%a3%e0%b8%96%e0%b8%a2%e0%b8%99%e0%b8%95%e0%b9%8c%e0%b8%a3%e0%b8%96%e0%b9%83%e0%b8%ab%e0%b8%a1%e0%b9%88
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ภาพท่ี 2.7 All-New Toyota Fortuner 

 
เคร่ืองยนต ์All-New Toyota Fortuner มาพร้อม 3 บล๊อกใหเ้ลือกไดแ้ก่ 
เคร่ืองยนตดี์เซลขนาด 2.8 ลิตร (High) 177 แรงมา้ แรงบิด 450 นิวตนัเมตร ท่ี 1600-2400 รอบ/นาที 
เคร่ืองยนต์ 2.7 เบนซิน ให้ก าลงัสูงสุด 166 แรงมา้ ท่ี 5200 รอบ/นาที แรงบิดท่ี 245 นิวตนัเมตร ท่ี 4000 
รอบ/นาที เคร่ืองยนต์ดีเซลขนาด 2.4 ลิตร รหัส 2GD-FTV Turbo แปรผนั 2.4 ลิตร 150 แรงมา้ แรงบิด 
343 นิวตนัเมตร และ เคร่ืองยนตดี์เซล 2.4 ลิตร (High) 150 แรงมา้ แรงบิด 400 นิวตนัเมตร 
 
ราคา Toyota Fortuner (ปัจจุบนั ) 
รุ่น 2.4G 4×2 6M/T (เกียร์ธรรมดา) ราคา 1,229,000 บาท  
รุ่น 2.4V 4×2 6A/T (เกียร์อตัโนมติั) ราคา 1,399,000 บาท  
รุ่น 2.7V 4×2 6A/T (เกียร์อตัโนมติั) ราคา 1,549,000 บาท  
รุ่น 2.8V 4×2 6A/T (เกียร์อตัโนมติั) ราคา 1,559,000 บาท 
รุ่น 2.8V 4×4 6A/T (เกียร์อตัโนมติั) ราคา 1,629,000 บาท 
 
 
 
 
 
 
 

http://car250.com/wp-content/uploads/2015/07/All-new-Toyota-Fortuner-2015-10.jpg
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2.3 แนวคิดเกีย่วกบัผู้บริโภคและพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior defined) ได้มีการให้ความหมายไว้หลากหลาย ท่ี
คลา้ยคลึงกนั ดงัน้ี         
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า ซ่ึงการ
บริโภคและการจบัจ่ายใช้สอย ซ่ึงสินคา้และบริการ รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน ทั้งก่อนและ
หลังการกระท าดังกล่าวด้วย (Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and Paul W. Miniard. 1990, น. 3 
อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, น.5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการแสวงหาส าหรับการซ้ือ การ
ใช ้การประเมินและการจบัจ่ายใชส้อย ซ่ึงสินคา้และบริการท่ีเขาคาดหวงัวา่จะท าใหค้วามตอ้งการ ของเขา
ไดรั้บความพอใจ (Leon G. Schiffman and Leslie Lazar Kanuk. 1991, น.5 อา้งอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, 
น.5)          

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา ใหไ้ดม้า 
และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ี หมายความรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อน แลว้ และ
เป็นส่ิงท่ีมีส่วนในการก าหนดให้เกิดการกระท าดงักล่าว (ธงชยั สันติวงษ.์ 2535 อา้งถึงใน ชยัณรงค ์ทราย
ค า. 2552, น.8) จากความหมายท่ีกล่าวมาพอสรุปไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ของ
บุคคลท่ีแสดงออกมา ในการแสวงหาซ้ือสินคา้และบริการท่ีคาดหวงัว่าจะสามารถตอบสนอง ความ
ตอ้งการและความพึงพอใจของตนเองภายใตก้ระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาก่อนการซ้ือ 

ทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior theory) เป็นการศึกษาถึงเหตุ จูงใจท่ีท าให้เกิด
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท  าให้ เกิดความตอ้งการ ส่ิง
กระตุน้ท่ีผ่านเข้ามาทางความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคเปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
ผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ 
ของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ จุดเร่ิมตน้อยู่ท่ีมีส่ิงมากระตุน้ท าให้เกิดความ
ตอ้งการก่อน แลว้ท าให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538 อา้งถึง
ใน ชยัณรงค ์ทรายค า, 2552 หนา้ 8)  แนวคิดด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภค (The Concept of Consumer 
Behavior) ในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อให้การศึกษามีความเป็นไปไดช้ดัเจน จึงมีผูพ้ยายามเสนอ
แนวคิด (concept) หรือแบบจ าลอง (model) ข้ึนหลายรูปแบบ ในท่ีน้ีขอเสนอตามล าดบักนัไปดงัต่อไปน้ี 
 แบบจ าลองของคอตเลอร์และอาร์มสตรอง (model of consumer behavior by Philip Kotler and 
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Gary Armstrong) ฟิลิปคอตเลอร์เป็นผูมี้ช่ือเสียงทางดา้นการตลาดในยุคปัจจุบนั ไดก้ าหนดแบบจ าลอง
ของการศึกษาดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยแบ่งการพิจารณาออกเป็น     ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิง
กระตุน้อ่ืน (marketing and other stimuli ส่ิงกระตุน้ ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีเรียกวา่ส่วนผสมทางการ
ตลาด (marketing mix) ประกอบดว้ย ตวัผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) การวางจ าหน่าย (place) และ
การส่งเสริมการจ าหน่าย (promotion) ส่วนปัจจยักระตุ้นอ่ืนๆ ได้แก่ ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ (economic) 
เทคโนโลย ี(technological) การเมือง (political) และวฒันธรรม (cultural)กล่องด าของผูซ้ื้อ (buyer’s black 
box) ประกอบดว้ยลกัษณะของผูซ้ื้อ (buyer characteristics) และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (buyer 
decision process) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (buyer responses) ไม่วา่ดา้นการเลือกผลิตภณัฑ์ การเลือกตรา 
สินคา้ การเลือกผูจ้ดัจ  าหน่าย เวลาท่ีซ้ือและจ านวนท่ีซ้ือ   เร่ิมจากการพิจารณาปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้ ซ่ึง
ประกอบดว้ยปัจจยั ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การวางจ าหน่าย และการส่งเสริมการจ าหน่าย 
และปัจจยั กระตุน้อ่ืนท่ีแวดลอ้ม ไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมืองและวฒันธรรม ปัจจยัทางการตลาด
จะเป็น ตวักระตุน้โดยตรง        

ส่วนปัจจยัอ่ืน ไดแ้ก่ สถานการณ์ทางเศรษฐกิจอาจช้ีใหเ้ห็นอ านาจซ้ือของผูบ้ริโภค หากเศรษฐกิจ
เจริญและขยายตวัผูบ้ริโภคก็จะมีอ านาจซ้ือสูง หากเศรษฐกิจอยูใ่นสภาวะตกต ่า อ านาจ ซ้ือก็จะลดลง และ
ยงัมีเทคโนโลยีท่ีแตกต่างกนั รวมทั้งวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มสังคมเป็น องค์ประกอบท่ีกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ        

ส าหรับกล่องด า (black box) หมายถึง ลกัษณะท่ีประกอบข้ึนเป็นมนุษยแ์ต่ละคน ประกอบดว้ย
ลักษณะทางบุคลิกภาพ (characteristic) ซ่ึงได้แก่องค์ประกอบของมนุษย์แต่ละคนรวม ตั้ งแต่การ
แสดงออกทางกายจนถึงสภาพทศันคติท่ีต่อเร่ืองต่างๆ และรวมถึงลกัษณะทางดา้น กระบวนการตดัสินใจ
ของบุคคลแต่ละคนส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีมนุษยแ์ต่ละคนผา่นการเรียนรู้ทางสังคม (socialization) และสั่งสม
ประสบการณ์ตั้งแต่วยัเด็กจนโตและหลอมรวมกนัเป็นมนุษยแ์ต่ละคน ส่ิงเหล่าน้ีสะสมอยูใ่นทศันคติของ
แต่ละคน เรียกวา่ “กล่องด า” หรือ “black box” และส่งผลเป็น อยา่งสูงไปยงัขั้นตอนการตอบสนองต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค      

การตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนับเป็นขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการ กล่าวคือ ผูบ้ริโภค 
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ชนิดใด ยี่ห้อใด ราคาเท่าใด เม่ือไร และจ านวนเท่าใด ก็หลงัจากท่ีไดผ้า่น ขั้นตอน
กระตุน้ทางการตลาดและอ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในขั้นของกล่องด า ผสมผสานกบัทศันคติ และส่งผล ไปยงัการ
ตดัสินใจซ้ือ (สุดาพร กุณฑลบุตร. 2552, น.72-74)      
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แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของกิลเบอร์ต (the concept of consumer behavior by Gilbert D. 
Harrell) โดยกิลเบอร์ตให้ค  าจ  ากดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่หมายถึงการกระท าและ กระบวนการ
ตดัสินใจของคนแต่ละคน ในการท่ีจะคน้หา ประเมิน จดัหาและใชผ้ลิตภณัฑต่์างๆ และ ไดมุ้่งเนน้กบัการ
ให้ความส าคญัหรือเก่ียวขอ้ง (involvement) ของผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑ์หมายถึง การท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการซ้ือสินคา้ชนิดใดๆ ในแต่ละคร้ังอาจไม่เท่ากนั บางคร้ังอาจไม่ได้สนใจ
ยี่ห้อเรียกว่าการเก่ียวข้องต ่ า  (low involvement) บางคร้ังใช้เวลาในการเก็บ ข้อมูล หาความรู้และ
รายละเอียดต่างๆ ก่อนตดัสินใจซ้ือเรียกว่าเก่ียวข้องสูง (high involvement) สรุปปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

 

 
ภาพท่ี 2.8 การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
การท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ใด จะผา่นกระบวนการของการเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ท่ี ซ้ือมาก่อน 

ไม่วา่เป็นการหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ การพิจารณารายละเอียด และกระบวนการท่ี ผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบั
สินคา้ไดรั้บผลมาจากสองกลุ่มของปัจจยั กลุ่มแรกไดแ้ก่ปัจจยัทางจิตวิทยาของ แต่ละบุคคล เช่น การจูง
ใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติอ่ืนๆ กลุ่มท่ีสอง ไดแ้ก่ ปัจจยัทางสังคม เช่น วฒันธรรม ชนชั้นทางสังคม 
กลุ่มอา้งอิงและครอบครัว        

การซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งใช้ความเก่ียวขอ้งต ่า (low involvement) ไดแ้ก่ การซ้ือสินคา้ประจ าวนั ไม่มี
ราคาสูง ไม่มีผลทางสุขภาพมากนกั และไม่ไดใ้ช้เทคโนโลยี ท าให้สามารถตดัสินใจไดง่้าย ไม่ตอ้ง หา
ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้มากนกั          
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การซ้ือสินค้าท่ีต้องใช้ความเก่ียวข้องสูง (high involvement) ได้แก่ การซ้ือสินค้าท่ีมีผลกับ 
สุขภาพสูง มีราคาแพง มีความส าคญั หรือเป็นสินคา้ช้ินใหญ่ หรือมีเทคโนโลยสูีง ผูซ้ื้อตอ้งพิจารณา ดว้ย
ความรอบคอบ ตั้งใจหาขอ้มูลมาก (สุดาพร กุณฑลบุตร. 2552, น.75-76)     

 
การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค         
ธงชัย สันติวงษ์ (2554, น.17) กล่าวว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การวิเคราะห์

เพื่อใหท้ราบถึงสาเหตุทั้งปวงท่ีมีอิทธิพลท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงโดยการเขา้ใจถึง
สาเหตุต่างๆ ท่ีมีผลจูงใจหรือก ากบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีเองท่ีจะ ท าให้นกัการตลาด
สามารถตอบสนองผูบ้ริโภคได้ส าเร็จผลด้วยการชักน าและหว่านล้อมให้ลูกคา้ซ้ือ สินคา้และมีความ
จงรักภกัดีท่ีจะซ้ือซ ้ าคร้ังต่อไปเร่ือยๆ ดงันั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็น เร่ืองของการศึกษา
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคว่าเกิดจากปัจจยัอิทธิพลอะไรเป็นตวัก าหนดหรือเป็น สาเหตุท่ีท าให้มีการ
ตดัสินใจซ้ือดงักล่าวพฤติกรรมในขณะท าการซ้ือจึงเป็นขั้นตอนสุดทา้ยของ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
และในการตดัสินใจซ้ือจะประกอบไปด้วยปัจจยัต่างๆ เช่นความตอ้งการ การเรียนรู้ความเขา้ใจ ฯลฯ 
ปัจจยัต่างๆ น้ีมีอยูใ่นความนึกคิดและจิตใจของทุกคนซ่ึงต่างก็ไดมี้ การสร้างสมและขดัเกลาตามความนึก
คิดและจิตวิทยาของตนตามสังคมและวฒันธรรมท่ีต่างกนัจาก อดีตถึงปัจจุบนัซ่ึงท าให้คุณลกัษณะท่ี
แทจ้ริงภายในของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั    

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Kolter. 1997, น.171) เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซ้ือ ของ
ผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคโดยการตั้งค  าถามและค าตอบท่ีไดจ้ะ ช่วย
ให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ได้
อย่างเหมาะสม ค าถามท่ีใช้เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
Who, What, Why, Who, When, Where และ How เพื่อหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบไปด้วย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ซ่ึงสามารถอธิบาย
ไดด้งัต่อไปน้ี 
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ภาพท่ี 2.9 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ. (2541). การบริหารการตลาดยคุใหม่. หนา้ 194.  
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 จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้า่ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคโดยมีปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในดา้นต่างๆซ่ึงในการวิจยัในคร้ังน้ี
เลือกใชแ้นวคิดและทฤษฎีแบบจ าลองของคอตเลอร์และอาร์มสตรอง ประกอบดว้ยค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หา
ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือความถ่ีในการซ้ือ รูปแบบท่ีใชใ้น ปัจจุบนั รูปแบบท่ีตอ้งการเปล่ียน ราคาท่ี
ซ้ือ ช่องทางท่ีไดรั้บสินคา้ 
 
2.4 ทฤษฏีแรงจูงใจ 
 

แรงจูงใจ คือ ส่ิงหรือเหตุท่ีควบคุมพฤติกรรมมนุษย ์ท่ีเกิดจากความตอ้งการ (Needs) ความกดดนั 
(Drives) และความปรารถนา (Desires) ท่ีจะพยายามด้ินรนเพื่อให้บรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์ ซ่ึง
อาจจะเกิดมาตามธรรมชาติหรือจากการเรียนรู้ก็ได้ แรงจูงใจเกิดจากส่ิงเร้าทั้งภายในและภายนอกตวั
บุคคลนั้น ๆ เอง ภายใน ไดแ้ก่ ความรู้สึกตอ้งการ หรือขาดอะไรบางอยา่ง จึงเป็นพลงัชกัจูง หรือกระตุน้
ให้มนุษยป์ระกอบกิจกรรมเพื่อทดแทนส่ิงท่ีขาดหรือตอ้งการนั้น ส่วนภายนอกไดแ้ก่ ส่ิงใดก็ตามท่ีมาเร่ง
เร้า น าช่องทาง และมาเสริมสร้างความปรารถนาในการประกอบกิจกรรมในตวัมนุษย ์ซ่ึงแรงจูงใจน้ีอาจ
เกิดจากส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก แต่เพียงอย่างเดียว หรือทั้งสองอย่างพร้อมกนัได้ อาจกล่าวได้ว่า 
แรงจูงใจท าให้เกิดพฤติกรรมซ่ึงเกิดจากความตอ้งการของมนุษย ์ซ่ึงความตอ้งการเป็นส่ิงเร้าภายในท่ี
ส าคญักบัการเกิดพฤติกรรม นอกจากน้ียงัมีส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เช่น การยอมรับของสังคม สภาพบรรยากาศท่ีเป็น
มิตร การบงัคบัขู่เข็ญ การให้รางวลัหรือก าลงัใจหรือการท าให้เกิดความพอใจ ลว้นเป็นเหตุจูงใจให้เกิด
แรงจูงใจได ้ 
ทฤษฎแีรงจูงใจของฟรอยด์ 

ซิกมันด์ ฟรอยด์ ( S. M. Freud) ตั้งสมมุติฐานว่าบุคคลมกัไม่รู้ตวัมากนกัว่าพลงัทางจิตวิทยามี
ส่วนช่วยสร้างให้เกิดพฤติกรรม ฟรอยด์พบว่าบุคคลเพิ่มและควบคุมส่ิงเร้าหลายอย่าง ส่ิงเร้าเหล่าน้ีอยู่
นอกเหนือการควบคุมอยา่งส้ินเชิง บุคคลจึงมีความฝัน พูดค าท่ีไม่ตั้งใจพูด มีอารมณ์อยูเ่หนือเหตุผลและมี
พฤติกรรมหลอกหลอนหรือเกิดอาการวิตกจริตอยา่งมาก 

ขณะที่ ชาริณี (2535) ไดเ้สนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไวว้่า บุคคลพอใจจะกระท าส่ิง
ใดๆท่ีให้มีความสุขและจะหลีกเล่ียงไม่กระท าในส่ิงท่ีเขาจะไดรั้บความทุกข์หรือความยากล าบาก โดย
อาจแบ่งประเภทความพอใจกรณีน้ีได ้3 ประเภท คือ 
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1.ความพอใจด้านจิตวิทยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของความพึงพอใจว่า 
มนุษยโ์ดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตวัหรือหลีกเล่ียงจากความทุกขใ์ดๆ 

2.ความพอใจเก่ียวกับตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความพอใจว่ามนุษย์จะ 
พยายามแสวงหาความสุขส่วนตวั แต่ไม่จ  าเป็นวา่การแสวงหาความสุขตอ้งเป็นธรรมชาติของมนุษยเ์สมอ
ไป 

3.ความพอใจเก่ียวกบัจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือวา่มนุษยแ์สวงหาความสุขเพื่อ
ผลประโยชน์ของมวลมนุษยห์รือสังคมท่ีตนเป็นสมาชิกอยูแ่ละเป็นผูไ้ดรั้บผลประโยชน์ผูห้น่ึงดว้ย 

วศิน อิงคพฒันากุล มีแนวความคิดเก่ียวกบัคุณลกัษณะการใหบ้ริการท่ีดีไวด้งัน้ี ในการด ารงชีวิต
ประจ าวนัของบุคคลทัว่ไปนั้น แต่ละคนตอ้งมีบทบาทหนา้ท่ีท่ีแตกต่างกนัไป โดยทุกบทบาทหนา้ท่ียอ่ม
ตอ้งมีส่วนประสานสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนทั้งทางตรงและทางออ้ม ในลกัษณะแตกต่างกนัไป อยา่งไรก็ตาม 
บทบาท หน้าท่ีดงักล่าวน้ี สามารถจ าแนกไดเ้ป็น 2 รูปแบบใหญ่ๆ คือ การเป็นผูใ้ห้บริการ และการเป็น
ผูรั้บบริการ ซ่ึงทุกคนตอ้งมีบทบาททั้งสองรูปแบบพร้อมๆ กนั 

คุณลักษณะขั้นพื้นฐานท่ีส าคญัของผูใ้ห้บริการท่ีดี ควรประกอบด้วยคุณลักษณะ 7 ประการ 
ประกอบดว้ย M-A-T-C-H-E-S ซ่ึงสามารถขยายความได ้ดงัน้ี 

1. ความสามารถในการบริหารจัดการเป็นอย่างดี (Management) ทั้ งน้ี เน่ืองจากการบริการ
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัปัจจยัหลายประการทั้งท่ีเป็นปัจจยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งโดยตรงและโดยออ้ม ทั้งท่ีเป็น
ปัจจัยสนับสนุนและขัดขวาง ผู ้ให้บริการท่ีดีต้องสามารถบริหารจัดการให้ สามารถควบคุมการ
เปล่ียนแปลงของปัจจยัดงักล่าวได ้เช่น ปัจจยัเก่ียวกบัระยะเวลา ระยะทาง งบประมาณ 

2. ผูใ้ห้บริการท่ีดีตอ้งเป็นบุคคลท่ีทรงภูมิความรู้ (Academic) ในศาสตร์หลายดา้นอย่าง แทจ้ริง
เพื่อเป็นพื้นฐานในการให้ความรู้ ให้ค  าปรึกษาแนะน าแก่ผูรั้บบริการอย่างถูกตอ้งเหมาะสม โดยมุ่งหวงั
ประโยชน์สูงสุดของการเผยแพร่ความรู้ท่ีถูกตอ้งส าหรับผูรั้บบริการ     

3. ผูใ้หบ้ริการตอ้งรักษาเอกลกัษณ์ (Unique) ของตนเอง     
 4. การดูแลรักษาและเอาใจใส่ (Care) เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ และกระจายผลประโยชน์ท่ี
เกิดข้ึนไปยงักลุ่มเป้าหมายทุกกลุ่ม        
 5. ผูใ้หบ้ริการท่ีดีควรเป็นบุคคลท่ีมีสุขภาพพลานามยัดี (Health) ซ่ึงครอบคลุมทั้งสุขภาพร่างกาย
และสุขภาพจิตใจ ซ่ึงจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและคุณภาพในการท างานโดยตรงโดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การ
เป็นบุคคลท่ีมีสุขภาพจิตยอ่มก่อให้เกิดความประทบัใจเม่ือแรกพบ (First Impression) ซ่ึงจะส่งผลถึงการ
ใหบ้ริการท่ีดีและมีประสิทธิภาพต่อไปได ้     



19 
 

6. ให้ความส าคญักบัการอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้ม (Environment) ซ่ึงผูใ้ห้บริการท่ีดี ควรสร้างความ
ตระหนกัถึงการรักษาคุณภาพส่ิงแวดลอ้มทั้งหมด จะส่งผลต่อคุณภาพส่ิงแวดลอ้ม    

7. การมีจิตใจพร้อมใหบ้ริการ (Service Mind) ทั้งน้ี ผูรั้บบริการสามารถรับรู้ และรู้สึกไดถึ้งจิตใจ
พร้อมให้บริการได้เป็นอย่างดีจากพฤติกรรมการประพฤติตน และความรับผิดชอบของผูใ้ห้บริการ        
(วศิน อิงคพฒันากุล, คุณลกัษณะ 7 ประการของผูใ้หบ้ริการท่ีดี, http://lib.dtc.ac.th/article/tourism/ (เขา้ถึง
เม่ือวนัท่ี 19 ธนัวาคม 2559). หนา้ 36) 
 
2.5 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
  
 พนิดา ค ายศ (2556) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้บริการรีสอร์ทขนาดเล็ก ในเขต
อ าเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม” ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีรีสอร์ทควรทบทวนและพิจารณาเพื่อใหเ้กิด
การดึงดูดผูใ้ชบ้ริการให้เขา้มาใชบ้ริการ คือ ปัจจยัท่ี 1 ท าเลท่ีตั้งของรีสอร์ทมีบรรยากาศดึงดูดใจใหน่้าเขา้
พกัท่ีสามารถสู้กบัคู่แข่งในตลาดไดห้รือไม่  ปัจจยัท่ี 2 คือ อตัราราคาท่ีพกัตอ้งไม่สูงมากจนเกินไป ตั้ง
ราคาให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้ม และการใหบ้ริการท่ีสะดวกสบาย รวดเร็วทนัใจ มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี 
ยิ้มแยม้แจ่มใส และการแสดงความยินดีเม่ือมีลูกคา้เขา้พกัของพนกังานบริการ ปัจจยัท่ี 3 ความสะอาด
เรียบร้อย  ความเป็นระเบียบของพื้นท่ี ความเป็นสัดส่วน มีความเป็นส่วนตวั สภาพแวดลอ้มท่ีน่าร่ืนรมย ์
บรรยากาศสบายๆ   ปัจจยัท่ี 4 คือ การสร้างความแตกต่างและความเป็นเอกลกัษณ์ของรีสอร์ท ท่ีรีสอร์
ทในบริเวณและใกล้เคียงนั้นไม่มี หากเราไม่สามารถมองให้เห็นความแตกต่างของธุรกิจในประเภท
เดียวกนัได ้ธุรกิจก็จะด าเนินไปไดย้าก เน่ืองจากคู่แข่งขนัของธุรกิจในทอ้งท่ีเดียวกนัมีเป็นจ านวนมาก
และพร้อมท่ีจะกา้วตามทนัในทุกท่วงท่าท่ีคู่แข่งไดท้  า 
 
 แคทรียา ภู่พัตฒ์ (2551) ศึกษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ 
นิว วีออส  ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวจิยัพบวา่ผูท่ี้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่นั้น เป็น เพศ
ชาย ท่ีมีอายุ ระหว่าง 27-35ปี มีการศึกษาในระดับปริญญาตรีข้ึนไป และท างานเป็นพนักงานใน
บริษทัเอกชน สถานภาพ โสด  มีรายไดท่ี้ 10,001 – 20,000 บาทต่อเดือน ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือรถ โต
โยตา้ นิว วีออส ในรุ่น 1.5 E สีท่ีนิยมกนัมากท่ีสุด คือ สีด า วิธีการซ้ือโดยผ่อนช าระกบัธนาคาร และ
ตดัสินใจไดด้ว้ยตนเอง มีการเยี่ยมชมโชวรู์มท่ีขายรถยนต์โตโยตา้ประมาณ 2-3 โชวรู์มก่อนท่ีจะมีการ
ตดัสินใจซ้ือ ลูกคา้ส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อ ความสะดวกสบาย ปลอดภยั มัน่ในตลอดการ
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เดินทาง  และเหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ นิววีออส รุ่นน้ี ก็คือ การประหยดัน ้ ามนัและ
คุณสมบติัของรถยนตรุ่์นน้ี และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคนั้นก็อยูใ่นระดบัท่ีสูงมาก พอท่ีจะแนะน าหรือ
บอกต่อส่ิงดีๆเหล่าน้ีให้แก่คนรู้จกั เพื่อ ปละญาติพี่น้อง  ส่วนปัจจยัในด้านอ่ืนๆก็อยู่ในระดับท่ีมาก 
ลดหลัน่กนัลงมา 
  

วรเทพ เจิมจุติธรรม (2557) ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตไ์ฮบริด กรณีศึกษา Toyota Prius”  ผลการวิจยัไดพ้บวา่ ผูท่ี้ท  าการตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 30 - 39 ปี สถานภาพสมรส มีการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานใน
บริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 30,001- 60,000 บาทต่อเดือน  มีท่ีพกัอาศยัเป็นของตนเองและ มีรถยนต์
ใชใ้นครอบครัว 2 คนั โดยปกติแลว้เดินทางโดยใชร้ถยนตส่์วนตวัและรถโดยสารสาธารณะ เป็นระยะทาง
ประมาณ 51 - 100 กิโลเมตร เป็นกลุ่มท่ีมีความจ าเป็นตอ้งการและมีศกัยภาพในการซ้ือรถยนตใ์นอนาคต 
โดยมีแผนการจะซ้ือรถยนต์ในช่วง 5 ปีถดัไป มีทศันคติความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัรถยนต์ไฮบริดเป็น
อย่างดี  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ทราบว่า วตัถุประสงค์หลกัของการสร้างรถยนต์ไฮบริดคือการประหยดั
น ้ ามนัและปล่อยมลพิษไอเสียต ่า รถยนต์ไฮบริดเป็นการใช้การผสมผสานของระบบเช้ือเพลิง 2 ชนิด 
มอเตอร์ไฟฟ้าและน ้ ามันปกติในการขับเคล่ือน   โดยมีทัศนคติว่าเทคโนโลยีรถยนต์ไฮบริดอยู่ใน
ขั้นทดลองท่ีตอ้งลองถูกลองผิดอยู ่และในไทยมีการผลิตและการขายเชิงพาณิชยเ์ต็มตวัแต่อยูใ่นวงจ ากดั 
และยงัคงมีความไม่แน่ใจในคุณภาพของรถยนต์ไฮบริดท่ีผลิตจ าหน่ายในไทยว่าสามารถเทียบเท่ากบั
รถยนต์ไฮบริดท่ีน าเข้าจากต่างประเทศ   ด้านยี่ห้อรถยนต์ไฮบริดท่ีมีความสนใจซ้ือ พบว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก Toyota Camry เหตุผลหลกัท่ีส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตไ์ฮบริด พบวา่
ปัจจยัส าคญัในเร่ืองอุปกรณ์มาตรฐานครบครันทนัสมยั มีค่าถ่วงน ้ าหนกัสูงท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ อะไหล่
หาง่าย ขนาดของตวัถงัรถท่ีเหมาะสมในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์ไฮบริด Toyota Prius พบว่าเม่ือพิจารณาในแต่ละด้าน ด้านราคาขายรถยนต์พรีอุสนั้นสร้าง
ความรู้สึกแพงไม่คุม้ค่ามากท่ีสุดดา้นส่งเสริมการตลาดพรีอุสในส่วนของการใชส่ื้อดา้นออนไลน์และการ
ออกบูธจ าหน่ายรถพรีอุสในห้างสรรพสินคา้ยงัมีน้อย ด้านช่องทางการจ าหน่ายพรีอุส มีความเห็นว่า
ศูนยบ์ริการมีความน่าเช่ือถือ ความเช่ียวชาญ และความพร้อมของอะไหล่ในการซ่อมบ ารุงพรีอุสอาจต ่า 
อีกทั้งดา้นบุคลิกภาพท่ีดีของพนกังานขายโดยทัว่ไปนั้นยงัต ่ากวา่ค่าเฉล่ีย ดา้นผลิตภณัฑ์พรีอุส ท่ีมีความ
ภูมิฐานต ่ากวา่รถยนตไ์ฮบริดรุ่นอ่ืนๆ  
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 ธนชัย เฉลมิชัย (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ประเภทหรูหรา 
(Luxury Car) ของ ประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ”  ไดผ้ลวา่การศึกษาฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) 
เพื่อศึกษาปัจจัยภายในท่ีส่งผลในการตัดสินใจซ้ือ รถยนต์นั่งประเภทหรูหรา (Luxury Car) 2) เพื่อ
วเิคราะห์ปัจจยัทางสังคมท่ีส่งผลในการตดัสินใจซ้ือ รถยนตน์ัง่ประเภทหรูหรา (Luxury Car) 3) เพื่อศึกษา
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์นั่งประเภทหรูหรา (Luxury Car) ของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ 
โดยเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม จากกลุ่มตัวอย่าง 400 คนในเขตจังหวัด
สมุทรปราการโดยใช้สถิติการแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบ
สมมติฐานโดย Multiple Regression ซ่ึงจากผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศ
ชายมีอายุ 35-40 ปีสถานภาพ สมรส ระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั มีรายไดต่้อเดือนอยูท่ี่ 50,001-80,000 บาท เคยใชร้ถยนตน์ัง่ประเภทหรูหราส่วนใหญ่จะเป็นยี่ห้อ 
Mercedes - Benz และมีรถยนตใ์นครอบครอง 2 คนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัภายในส่งผล
ต่อการเลือกซ้ือ รถยนต์นัง่ประเภทหรูหรา (Luxury Car) ของประชากรในจงัหวดัสมุทรปราการ อยา่งมี
นยัส าคญัทาง สถิติท่ีระดบั 0.5 ไดแ้ก่ดา้นรูปแบบการด ารงชีวิต และ ดา้นบุคลิกภาพ และดา้นปัจจยัทาง
สังคมส่ง ผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์นั่งประเภทหรูหรา (Luxury Car) ของประชากรในจังหวัด
สมุทรปราการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งดา้นกลุ่มอา้งอิง และกลุ่มครอบครัว แต่ในส่วน
ของ ปัจจยั ภายในด้านการรับรู้ไม่ส่งผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์นั่งประเภทหรูหรา (Luxury Car) ของ
ประชากร ในจงัหวดัสมุทรปราการ ค าส าคญั: รถยนตน์ัง่ รถยนตน์ัง่ประเภทหรูหรา (Luxury Car) รูปแบบ
การด ารงชีวติ บุคลิกภาพ การ รับรู้และ การตดัสินใจซ้ือ 
 
 พีรเมธ คุวานนท์ (2554) ท าการศึกษา เร่ือง “ กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ BMW ในเขต กรุงเทพมหานคร” ได้ผลการศึกษาว่า กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกมาเป็น
ตวัอย่าง เป็นเพศหญิงและเพศชาย ในสัดส่วนท่ีใกลเ้คียงกนั มีอายุ 26-30 ปี สถานภาพส่วนใหญ่จะเป็น
โสด มีการศึกษษในระดบัปริญญาตรี และเป็นเจา้ของกิจการมากกว่าพนักงานบริษทั มีรายได้ตั้ งแต่ 
50,000  -  100,000 บาทต่อเดือน โดยมีภาพรวมดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีนอ้ย ไม่ค่อยมีการโฆษณาสัก
เท่าไหร่ และขอ้มูลท่ีส าคญัพบว่าการส่งเสริมการขายโดยการจดัโปรโมชัน่ราคาพิเศษ การจดัดอกเบ้ีย
ราคาพิเศษ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด เน่ืองจากการส่งเสริมการขายสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด และความตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถน าขอ้มูลมา
ใช้ในการวางแผนการตลาด การเลือดใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีสอดคล้องกบัความตอ้งการของ
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ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  และยงัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งเปิดรับข่าวสารผา่นส่ือบุคคลมากไม่
ว่าจะเป็นการแนะน าของเพื่อน ครอบครัว ญาติ หรือพนักงานขาย ดงันั้นการท าการประชาสัมพนัธ์
เผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารสู่ผูบ้ริโภภภคคค ควรมีการใชส่ื้อกิจกรรมเป็นช่องทางในการเผยแพร่ขอ้มูลเพื่อให้
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง 
 
 ธนวรรณ  โอมวไิล (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง “ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้   ของผูค้น
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจยัพบว่า การวิจยัคร้ังน้ีเป็นประโยชน์ต่อการรวบรวมความคิดเห็น 
ปัญหา ขอ้เสนอแนะ  เพื่อน าไปปรับปรุงในการท าวิจยัคร้ังต่อไป  ผลลพัทข์องการวิจยัท่ีไดใ้นคร้ังน้ี  คือ 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย และประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษทั เอกชน  มีรายได้ 
10,001 – 20,000 ต่อเดือน โดยให้ความส าคญักบัรูปลกัษณ์ภายนอกและการตกแต่งภายใน และราคา โดย
นิยมซ้ือรถยนต ์4 ท่ีนัง่ โดยไปเยี่ยมชมงานมหกรรมยานยนตท่ี์จดัในงานต่างๆ  และทราบขอ้มูลผา่นการ
โฆษณาทางโทรทศัน์และป้ายโฆษณาตามทอ้งถนน  
 

บุษบา ไชยอุปละ (2549) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมของผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมืองจงัหวดัล าพูน ผลการศึกษา พบว่า ความส าคญัต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นมในระดบัมากทุก ปัจจยัเรียงล าดบั ดงัน้ีปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญั 3 อนัดับแรก คือ เคร่ืองหมายรับรองอย. ความสะอาด และคุณค่าสารอาหาร เช่น 
แคลเซียมสูงไขมันต ่าฯลฯ ปัจจัยด้านราคาท่ีส าคัญ 3 อนัดับแรก คือ มีป้ายราคาติดไวช้ัดเจน ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ ์และนมราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑน์ม ปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่าย ท่ีส าคญั คือ หาซ้ือง่ายสะดวกมีจ าหน่ายทัว่ไป มีจ าหน่ายในทอ้งตลาดอยู่ตลอดเวลา และมี
จ าหน่ายใกล้บ้าน ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั คือ รับเปล่ียนสินค้ากรณีเกิดปัญหา การ
โฆษณาทางโทรทศัน์วทิยส่ิุงพิมพอ่ื์นๆ และมีส่วนลดใหเ้ม่ือซ้ือสินคา้ตามปริมาณท่ีก าหนด 
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บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรศึกษำ 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็ม

ไพร์ส บางบอน เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ (Survey Resesearch ) ผูศึ้กษาได้ด าเนินการศึกษาตาม
ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 

 
 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3.3 วธีิการด าเนินการรวบรวมขอ้มูล 
 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
3.1 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
 3.1.1 ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ในการเลือกเฉพาะเจาะจง จ านวน 100 คน ทั้งน้ีเพื่อความสะดวกใน
การประเมินผล และวเิคราะห์ขอ้มูล  

 
3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
 3.2.1 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือกำรวจัิย 
 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1) ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่างๆ จากต ารา เอกสาร บาท
ความทางวิชาการ ทฤษฎีหลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตของการศึกษาและ
การสร้างเคร่ืองมือใหค้รอบคลุมความมุ่งหมายของการศึกษา 

2) ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ศึกษาคน้ควา้วิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อ
ก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อจะได้มีความชัดเจนตามความมุ่งหมายของ
การศึกษายิง่ข้ึน 
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3) น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างเป็นเคร่ืองมือในการศึกษา 
4) น าเคร่ืองมือท่ีสร้างข้ึนมาทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จาก

ผูเ้ช่ียวชาญ (อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์) พิจารณาตรวจสอบและขอค าแนะน าในการแก้ไข
ปรับปรุงเพื่อใหอ่้านแลว้มีความเขา้ใจง่ายและชดัเจนตรงตามความมุ่งหมายของการวิจยัในคร้ังน้ี 

5) น าเคร่ืองมือท่ีแก้ไข ปรับปรุงเรียบร้อยแล้วมาจดัพิมพ์เพื่อเป็นแบบสอบถามฉบับ
สมบูรณ์ 
 

3.2.2 ลกัษณะของเคร่ืองมือ 
 
การวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ดงันั้นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั

คร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งโครงสร้างค าถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ 
ภายใตก้รอบประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
อาชีพ และ รายได ้โดยเป็นลกัษณะค าถามแบบเลือกตอบ (Check List) ตามท่ีก าหนดไว ้

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน อนัไดแ้ก่ ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ ดา้นสภาพแวดลอ้มและ
สถานท่ี ดา้นการบริการของพนกังาน ดา้นความปลอดภยั ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา 

ส่วนที่ 3 เป็นส่วนขอ้เสนอและแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม โดยเป็นค าถามแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ซ่ึงผูต้อบจะเลือกตอบไดเ้พียง
ค าตอบเดียวเพื่อสรุปความคิดเห็น หรือตอบตามท่ีปรากฏตามระดบัมาตราวดั โดยก าหนดการให้
คะแนน ดงัน้ี  
 

ระดบัคะแนน  5 หมายถึง  มากท่ีสุด 
ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  มาก 
ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  ปานกลาง 
ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  นอ้ย 
ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  นอ้ยมาก 
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3.2.3 กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ 
 
ในการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 
1) น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอผูเ้ช่ียวชาญ หรือ เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาของ

งานสารนิพนธ์ฉบบับน้ี เพื่อพิจารณาตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา ลกัษณะของการใช้ภาษา 
และการใหข้อ้เสนอแนะเพิ่มเติม แลว้น าขอ้มูลการตรวจมาแกไ้ขและปรับปรุงในส่วนแบบสอบถาม
ใหมี้ความกระชบั ชดัเจนและครอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัในคร้ังน้ี 

2) น าเสนอแบบสอบถามท่ีได้หลงัจากการแก้ไขปรับปรุงไปทดสอบความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ของเคร่ืองมือ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด และค านวณหาค่าความเช่ือมัน่
ดว้ยวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใชเ้กณฑ์ยอมรับท่ีค่ามากกวา่ 0.7 เพื่อแสดงให้เห็นว
วา่แบบสอบถามชุดน้ีมีเน้ือหาท่ีอยูใ่นเกณฑท่ี์มีค่าความเช่ือมัน่เพียงพอต่อการใชใ้นการวจิยั 

 
3.3 วธีิกำรด ำเนินกำรรวบรวมข้อมูล 
 
ผูว้ิจ ัยด าเนินการแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตัวอย่างจ านวน 100 ชุด ให้แก่ ลูกค้าท่ี

ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอนโดยเก็บตวัอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive sampling) ตั้งแต่เดือนมกราคม 2560 – เดือนมีนาคม 2560  โดยการส่งไปรษณีย ์
และ อีเมลล ์ไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

 
3.4 กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
 
 ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทั้งหมด 100 ชุดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการ
ตอบแบบสอบถาม แลว้น าขอ้มูลทั้งหมดมาประมวลผลและวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์
ส าเร็จรูป SPSS โดยวธีิทางสถิติท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 
 1) ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของลูกคา้ท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน วเิคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 
 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็ม
ไพร์ส บางบอน  อนัไดแ้ก่ ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี ดา้น
การบริการของพนกังาน ดา้นการส่ือสารการตลาด ดา้นราคา และดา้นคุณภาพของรถยนต ์วเิคราะห์
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โดยการแปลผลคะแนนจะใชก้ารตดัสินแบบอิงเกณฑ์ในการวดัคร้ังน้ีออกเป็น 5 ระดบัโดยใชสู้ตร
การค านวณหาอตัราภาคชั้น 
 

อตัราภาคชั้น =  
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

=   
5−1

5
 

=   0.80 
 

จะไดเ้กณฑก์ารวดัระดบัคะแนนท่ีแบ่งเป็น 5 ช่วง ดงัน้ี 
 

 4.21-5.00 หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
3.41-4.20 หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
2.61-3.40 หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
1.81-2.60 หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 

   1.00-1.80 หมายถึง  มีความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 การวจิยัคร้ังน้ีมีสถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 2 ประเภท 

1) สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statics) จะใช้อธิบายถึงลักษณะข้อมูลทัว่ไป ของ
ขอ้มูลท่ีเก็บได ้ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency), ร้อยละ (Percentage), ค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ในการอธิบาย  

2) สถิติเ ชิงอ้างอิง  หรือสถิติเ ชิงอนุมาน (Inferential or Inductive Statics) จะใช้
ทดสอบสมมติฐานการวิจยั ได้แก่ ค่าทดสอบ t-test เพื่อวิเคราะห์ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ บางบอน และจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
โดยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Anova: f-test) เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระท่ีมีค่าย่อยมากกว่า 2 ค่าข้ึนไป และผูว้ิจยัใช้การทดสอบ 
Pearson Correlation เป็นการทดสอบสมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม
เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
สาขาเอม็ไพร์ บางบอนและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ของผูบ้ริโภค 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา       
เอ็มไพร์ส บางบอน โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
จากกลุ่มตวัอย่างคือ ลูกคา้ท่ีมาใช้บริการเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส 
บางบอน จ านวน 100 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัได้ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถาม แลว้มาท าการวิเคราะห์ดว้ยวธีิการทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป ตามวตัถุประสงค์
ของการวจิยั และน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลในรูปของตาราง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของกลุ่มลูกคา้ท่ีมาใช้บริการเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็ม
ไพร์ส บางบอน 
 ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพรส์ บางบอน  
 ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละของพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
 ตอนที ่4  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อความเขา้ใจในการแปรความหมาย ผูว้จิยัขอก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 n  แทน จ านวนตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 Sig.   แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ตอนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของคือ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส 
บางบอน 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพและจ านวนสมาชิกในครอบครัว  

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ 

ชาย 63 63.0 
หญิง 37 37.0 

2. อาย ุ
อาย ุ20-25 ปี 6 6.0 
อาย ุ26-29 ปี 14 14.0 
อาย ุ30-39 ปี 34 34.0 
อาย ุ40-49 ปี 23 23.0 
อาย ุ50-59 ปี 15 15.0 
อาย ุ60 ปี ข้ึนไป 8 8.0 

3.สถานภาพ   
โสด 34 34.0 
สมรส 66 66.0 

4. ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 14 14.0 
ปริญญาตรี 47 47.0 
ปริญญาโท 21 21.0 
สูงกวา่ปริญญาโท 18 18.0 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 40,000 บาท 7 7.0 
40,001-45,000 บาท 24 24.0 
46,001-50,000 บาท 32 32.0 
50,001-55,000 บาท 18 18.0 
55,001-60,000 บาท 8 8.0 
60,001 บาทข้ึนไป 11 11.0 

รวม 100 100 
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ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพและจ านวนสมาชิกในครอบครัว (ต่อ) 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
6. อาชีพ 

ธุรกิจส่วนตวั/นกัธุรกิจ 21 21.0 
พนกังานบริษทั 35 35.0 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 27 27.0 
อาชีพอิสระ 17 17.0 

7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว   
2 คน 29 29.0 
3 คน 42 42.0 
4 คน 18 18.0 
มากกวา่ 5 คน 11 11.0 

รวม 100 100 
 
 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยการแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 100 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 และ
เพศหญิง จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 
 2. อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0
รองลงมามีอาย ุ40-49 ปี จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 อาย ุ50-59 ปี จ  านวน 15 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.0 อาย ุ26-29 ปี จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 อาย ุ60 ปี ข้ึนไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ  8.0 และอาย ุ20-25 ปี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 ตามล าดบั 
 3. สถานภาพ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อย
ละ 66.0 และสถานภาพโสด จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 ตามล าดบั 
 4. ระดบัการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 47 คน 
คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมามีระดบัการศึกษาปริญญาโท จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 ระดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาโท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 14 
คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 ตามล าดบั 
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 5. รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 46,001-
50,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 รองลงมามีรายได ้40,001-45,000 บาท จ านวน 24 
คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 รายได้ 50,001-55,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 รายได้ 
60,001 บาทข้ึนไป จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 รายได ้55,001-60,000 บาท จ านวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 8.0 และรายได ้ต ่ากวา่ 40,000 บาท จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 
 6. อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานบริษทั จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อย
ละ 35.0 รองลงมามีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 อาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/นกัธุรกิจ จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 และอาชีพอิสระ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.0 ตามล าดบั  
 7. จ านวนสมาชิกในครอบครัว พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีสมาชิกในครอบครัว 3 คน
จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมามีสมาชิกในครอบครัว 2 คน จ านวน 29 คน คิดเป็น
ร้อยละ 29.0 มีสมาชิกในครอบครัว 4 คน จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 และ สมาชิกใน
ครอบครัว มากกวา่ 5 คน จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 ตามล าดบั 
 
  ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพรส์ บางบอน ดา้นต่างๆในภาพรวม 

ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ 
โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพรส์ บางบอน 

ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1. ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี 
4. ดา้นการบริการของพนกังาน 
5. ดา้นคุณภาพรถยนต์ 
6. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

3.80 
4.06 
3.98 
3.97 
3.94 
3.53 

0.46 
0.59 
0.46 
0.55 
0.56 
0.59 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

เฉลีย่รวม 3.88 0.50 มาก 
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 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพรส์ บางบอน ดา้นต่างๆ โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก ( =3.88) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพรส์ บางบอน ทั้ง 6 ดา้น มีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้น
ราคา (  =4.06) มีระดับการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านสภาพแวดล้อมและสถานท่ี               
( =3.98) ด้านการบริการของพนกังาน ( =3.97) ด้านคุณภาพรถยนต์ ( =3.94) ด้านช่ือเสียง
และความน่าเช่ือถือ ( =3.80) และดา้นการส่งเสริมการตลาด ( =3.53) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพรส์ บางบอน ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 

ด้านช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1.1) เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปในระแวกบางบอน 3.88 0.46 มาก 
1.2) ช่ือเสียงของศูนยบ์ริการ ท่ีไดมี้การบอกต่อความประทบัใจ 3.70 0.46 มาก 
1.3) ความไวว้างใจของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ 3.58 0.50 มาก 

1.4) การรับรองคุณภาพมารตฐานจากหน่วยงานอ่ืน 3.69 0.51 มาก 

1.5) มีช่ือเสียงในดา้นการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ 4.15 0.36 มาก 

เฉลีย่รวม 3.80 0.46 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพรส์ บางบอน ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ โดยภาพรวมมีระดบั
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( =3.80) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ปัจจยัดา้นดา้นช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือ ทั้ง 5 ขอ้ มีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีช่ือเสียงในดา้นการดูแลเอาใจ
ใส่ลูกคา้ ( =4.15) มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มลูกคา้ทัว่ไปใน
ระแวกบางบอน ( =3.88) ช่ือเสียงของศูนยบ์ริการ ท่ีไดมี้การบอกต่อความประทบัใจ ( =3.70) 
การรับรองคุณภาพมารตฐานจากหน่วยงานอ่ืน ( =3.69) และความไวว้างใจของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ  
( =3.58) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้นราคา 

ด้านราคา 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

2.1) มีการระบุอัตราค่าบริการและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆชัดเจนตามท่ี
ประกาศไวใ้นแผน่ผบั และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.26 0.44 มากท่ีสุด 

2.2) ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์และบริการท่ี
ไดรั้บ 

4.09 0.55 มาก 

2.3) ราคา ของใชเ้สริม เช่น ชุดตกแต่งรถยนต ์ต่างๆ มีมารตฐาน 4.06 0.65 มาก 
2.4) ราคาคุม้ค่า มีของแถมมากกวา่ 3.82 0.72 มาก 

เฉลีย่รวม 4.06 0.59 มาก 
  

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน ด้านราคา โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก ( =4.06) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา 1 ขอ้ ท่ีมีระดบัการตดัสินใจอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการระบุอตัราค่าบริการและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆชดัเจนตามท่ีประกาศไวใ้น
แผ่นผบั และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ( =4.26) มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด และระดบัการตดัสินใจ
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของรถยนตแ์ละบริการท่ีไดรั้บ ( =4.09) 
ราคา ของใชเ้สริม เช่น ชุดตกแต่งรถยนต์ ต่างๆ มีมารตฐาน ( =4.06) และราคาคุม้ค่า มีของแถม
มากกวา่ ( =3.82) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี 

ด้านสภาพแวดล้อมและสถานที่ 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

3.1) สถานท่ีตั้งสามารถเดินทางไป มา ไดส้ะดวก  3.48 0.63 มาก 
3.2) มีท่ีจอดรถเพียงพอ  4.22 0.42 มากท่ีสุด 
3.3) สถานท่ีใกลก้บัท่ีอยูอ่าศยัของผูใ้ชบ้ริการหรือชุมชนใหญ่ 4.09 0.47 มาก 
3.4) ความสะอาด ตกแต่งน่ามอง ความสวยงามของศูนยฯ์ 4.12 0.33 มาก 

เฉลีย่รวม 3.98 0.46 มาก 
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 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ระดับการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์          
โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน ด้านสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี โดยภาพรวมมี
ระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก (  =3.98) เ ม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีปัจจัยด้าน
สภาพแวดล้อมและสถานท่ี 1 ขอ้ ท่ีมีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ มีท่ีจอดรถ
เพียงพอ ( =4.22) มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด และระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
ความสะอาด ตกแต่งน่ามอง ความสวยงามของศูนย์ฯ ( =4.12) สถานท่ีใกล้กับท่ีอยู่อาศยัของ
ผูใ้ชบ้ริการหรือชุมชนใหญ่ ( =4.09) และสถานท่ีตั้งสามารถเดินทางไป มา ไดส้ะดวก ( =3.48) 
ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้นการบริการของพนกังาน 

ด้านการบริการของพนักงาน 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
4.1) พนกังานใหก้ารตอ้นรับอยา่งมีอธัยาศยัไมตรีท่ีดี 4.19 0.58 มาก 
4.2) จ านวนพนกังานมีเพียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 3.83 0.57 มาก 
4.3) แต่งกายสะอาด สุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดี 4.35 0.48 มากท่ีสุด 
4.4) มีความเตม็ใจในการดูแลลูกคา้และบริการ 3.84 0.42 มาก 
4.5) พนักงานขายมีความช านาญ สามารถปฏิบัติงานและแก้ไข
เหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งดี 

3.63 0.72 มาก 

เฉลีย่รวม 3.97 0.55 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้นการบริการของพนกังาน โดยภาพรวมมีระดบัการ
ตดัสินใจอยู่ในระดับมาก (  =3.97) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีปัจจยัด้านการบริการของ
พนักงาน 1 ข้อ ท่ีมีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ แต่งกายสะอาด สุภาพ มี
บุคลิกภาพท่ีดี ( =4.35) มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด และระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ พนกังานให้การตอ้นรับอยา่งมีอธัยาศยัไมตรีท่ีดี ( =4.19) มีความเต็มใจในการดูแลลูกคา้
และบริการ ( =3.84) จ  านวนพนักงานมีเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ( =3.83) และ
พนักงานขายมีความช านาญ สามารถปฏิบติังานและแก้ไขเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนได้อย่างดี              
( =3.63) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพรส์ บางบอน ดา้นคุณภาพรถยนต์ 

ด้านคุณภาพรถยนต์ 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

5.1) รูปทรงรถยนตภ์ายนอกมีความสวยงาม โฉบเฉ่ียว 3.95 0.56 มาก 
5.2) การออกแบบตกแต่งภายในห้องโดยสารมีความสวยงามและ
กวา้งขวาง  

4.22 0.42 มากท่ีสุด 

5.3) มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆภายในรถยนตอ์ยา่งครบครัน 4.05 0.44 มาก 
5.4) สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์ความทนทาน 3.77 0.66 มาก 
5.5) ตวัถงัรถมีความแขง็แกร่ง 3.66 0.73 มาก 
5.6) ระบบช่วงล่างนุมนวล ยดึเกาะถนนไดดี้ 3.97 0.54 มาก 

เฉลีย่รวม 3.94 0.56 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.7 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้นคุณภาพรถยนต ์โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจ
อยู่ในระดบัมาก (  =3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีปัจจยัด้านคุณภาพรถยนต์ 1 ขอ้ ท่ีมี
ระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ การออกแบบตกแต่งภายในห้องโดยสารมีความ
สวยงามและกวา้งขวาง ( =4.22) มีระดับการตดัสินใจมากท่ีสุด และระดบัการตดัสินใจอยู่ใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆภายในรถยนต์อย่างครบครัน ( =4.05) มีระบบ
ช่วงล่างนุมนวล ยึดเกาะถนนได้ดี ( =3.97) รูปทรงรถยนต์ภายนอกมีความสวยงาม โฉบเฉ่ียว         
( =3.95) สมรรถนะของเคร่ืองยนต์มีความทนทาน  ( =3.77) และตวัถังรถมีความแข็งแกร่ง          
( =3.66) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

6.2) จดังาน EVENT หรืองานแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่างๆไดอ้ยา่ง
น่าสนใจ 

3.93 0.26 มาก 

6.3) มีการใหข้อ้เสนอเงินดาวน์ อตัราดอกเบ้ีย ท่ีต ่า ดึงดูดใจลูกคา้ 3.32 0.47 มาก 
6.4) มีการใหข้องแถม ชุดแต่ง อุปกรณ์เสริมอยา่งครบครัน 3.24 0.43 มาก 
6.5) มีโปรโมชั่น ของแถม ส่วนลด และของขวญัวนัพิเศษใน
เทศกาลต่างๆ เช่น ออกรถในวนัเกิด  วนัข้ึนปีใหม่ หรือวนัส าคญั
ส่วนบุคคล 

3.96 0.37 มาก 

เฉลีย่รวม 3.53 0.39 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีระดบัการ
ตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( =3.53) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ทั้ง 5 ขอ้ มีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีโปรโมชัน่ ของแถม ส่วนลด และของขวญั
วนัพิเศษในเทศกาลต่างๆ เช่น ออกรถในวนัเกิด  วนัข้ึนปีใหม่ หรือวนัส าคญัส่วนบุคคล ( =3.96) 
มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ จดังาน EVENT หรืองานแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่างๆ
ได้อย่างน่าสนใจ ( =3.93) มีการให้ข้อเสนอเงินดาวน์ อัตราดอกเบ้ีย ท่ีต ่ า ดึงดูดใจลูกค้า                   
( =3.32) และมีการใหข้องแถม ชุดแต่ง อุปกรณ์เสริมอยา่งครบครัน ( =3.24) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 



36 
 

 

 ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละของพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ท่ีซ้ือ วิธีในการช าระเงิน จ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต ์วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ และความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ จ านวน ร้อยละ 
1. รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีซ้ือ 

2.4G MT 2WD 7 7.0 
2.4V AT 2WD 27 27.0 
2.7V AT 14 14.0 
2.8V AT 2WD 18 18.0 
2.8V AT 4WD 10 10.0 
2.8V TRD Sportivo 2WD 15 15.0 
2.8V TRD Sportivo 4WD 9 9.0 

2. วธีิในการช าระเงิน 
ช าระดว้ยเงินสด 11 11.0 
ผอ่นช าระกบัธนาคาร 89 89.0 

3. จ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยีย่มชม    
ท่ีเดียวคือท่ีเอม็ไพรส์ บางบอน 18 18.0 
2 ท่ี 45 45.0 
มากกวา่ 3 ท่ี 37 37.0 

4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์   
ครอบครัว 25 25.0 
คนเอง 49 49.0 
เพื่อน 19 19.0 
พนกังานขายรถ 7 7.0 

รวม 100 100 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ าแนกตาม 1. รุ่นของรถยนต์โตโยต้า ฟอร์
จูนเนอร์ วิธีในการช าระเงิน จ านวนโชวรู์มท่ีเยี่ยมชม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ และความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ (ต่อ) 
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ จ านวน ร้อยละ 

5. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถของท่านคือ 
เพื่อความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดินทาง 67 67.0 
เพื่อแสดงถึงฐานะทางสังคม หรือความเท่ ดูดี 7 7.0 
เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการท างาน เช่น คา้ขาย รับจา้ง 26 26.0 

6. ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต ์
โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 

  

พอใจมาก 31 31.0 
พอใจ 56 56.0 
เฉยๆ 10 10.0 
ไม่พอใจ 3 3.0 

รวม 100 100 
 
 จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์
ของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการแจกแจงจ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 100 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปร
ไดด้งัน้ี 
 1. รุ่นของรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่น 2.4V AT 2WD จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 รองลงมาคือ รุ่น 2.8V 
AT 2WD จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 รุ่น 2.8V TRD Sportivo 2WD จ  านวน 15 คน คิดเป็น
ร้อยละ 15.0 รุ่น 2.7V AT จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 รุ่น 2.8V AT 4WD จ  านวน 10 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.0 รุ่น 2.8V TRD Sportivo 4WD จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 และรุ่น 2.4G MT 
2WD จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 
 2. วิธีในการช าระเงิน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีวิธีในการช าระเงินดว้ยวิธี ผอ่นช าระ
กบัธนาคาร จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 89.0 รองลงมามีวิธีในการช าระเงินช าระด้วยเงินสด 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 
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 3. จ  านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีจ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยีย่มชม 
คือ 2 ท่ี จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 รองลงมามีจ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม มากกว่า 3 ท่ี 
จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และจ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม ท่ีเดียวคือท่ีเอม็ไพรส์ บางบอน 
จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 ตามล าดบั 
 4. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์คือ ตนเอง จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 รองลงมา คือ 
ครอบครัว จ านวน  25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 เพื่อน จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และ
พนกังานขายรถ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7 
 5. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถ เพื่อ
ความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดินทาง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 67.0 รองลงมาเพื่อเป็น
เคร่ืองมือในการท างาน เช่น คา้ขาย รับจา้ง จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 และเพื่อแสดงถึง
ฐานะทางสังคม หรือความเท่ ดูดี จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดบั 
 6. ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ พบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ อยู่
ในระดบั พอใจ จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ พอใจมาก จ านวน 31 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31.0 เฉยๆ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และไม่พอใจ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 
ตามล าดบั 
 
ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวจัิย  

การวิเคราะห์ทดสอบสมมติฐาน เปรียบเทียบลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค เม่ือ
จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และ จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว 

 
 สมมติฐานข้อ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน แตกต่างกนั 
 H0: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน แตกต่างกนั 
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 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน อาชีพ และ จ านวนสมาชิกในครอบครัว สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 
 
สมมติฐาน 1.1 
 H0: เพศ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.10 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน จ าแนกตามเพศ 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ 
โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ 

เพศ 

t Sig. ชาย หญงิ 

. X  S.D. . X  S.D. 
1.ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 3.76 0.39 3.86 0.35 3.67 0.06 
2.ดา้นราคา 4.07 0.43 4.03 0.43 0.09 0.76 
3.ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี 3.95 0.41 4.02 0.40 0.01 0.93 
4.ดา้นการบริการของพนกังาน 3.96 0.27 3.98 0.27 0.31 0.58 
5.ดา้นคุณภาพรถยนต์ 3.91 0.38 3.98 0.42 0.16 0.69 
6.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.50 0.31 3.58 0.29 0.04 0.84 

ภาพรวม 3.85 0.22 3.90 0.18 3.00 0.09 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผลการเปรียบเทียบเพศ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนัทั้งใน
ภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
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สมมติฐาน 1.2 
 H0: อายุ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายุ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.11 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน จ าแนกตาม
อาย ุ

ปัจจัยการ
ตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนต์ 

โตโยต้า ฟอร์จูน
เนอร์ 

อายุ 

F Sig. 
ต ่ากว่า 20ปี 21-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50-59 ปี 

60 ปี ขึน้
ไป 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

1.ดา้นช่ือเสียง
และความ
น่าเช่ือถือ 

3.63 0.41 3.94 0.21 3.77 0.43 3.79 0.36 3.76 0.40 3.90 0.30 0.82 0.54 

2.ดา้นราคา 4.08 0.20 4.64 0.38 4.07 0.47 3.91 0.25 3.82 0.20 3.84 0.30 10.35 0.00* 
3.ดา้น
สภาพแวดลอ้ม
และสถานท่ี 

3.88 0.34 4.05 0.33 4.01 0.47 3.91 0.34 3.98 0.44 3.97 0.43 0.32 0.90 

4.ดา้นการ
บริการของ
พนกังาน 

4.30 0.21 4.27 0.29 3.91 0.21 3.90 0.15 3.85 0.24 3.85 0.26 10.32 0.00* 

5.ดา้นคุณภาพ
รถยนต ์

4.78 0.36 4.36 0.55 3.76 0.23 3.83 0.17 3.84 0.12 3.81 0.14 21.45 0.00* 

6.ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

3.40 0.33 3.57 0.23 3.53 0.34 3.51 0.30 3.57 0.34 3.53 0.21 0.34 0.89 

ภาพรวม 4.04 0.16 4.13 0.15 3.82 0.18 3.80 0.15 3.80 0.20 3.81 0.16 9.71 0.00* 
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*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 จากตารางที่ 4.11 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ อายุ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยั
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกันใน
ภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อาย ุของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา และดา้น
การบริการของพนกังาน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน 1.3 
 H0: สถานภาพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน จ าแนกตาม
สถานภาพ 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ 
โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ 

สถานภาพ 

F Sig. โสด สมรส 

. X  S.D. X .  S.D. 

1.ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ 3.79 0.41 3.81 0.36 0.05 0.82 
2.ดา้นราคา 4.07 0.40 4.05 0.45 0.07 0.79 
3.ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี 4.00 0.43 3.97 0.39 0.16 0.69 
4.ดา้นการบริการของพนกังาน 4.01 0.24 3.95 0.28 1.04 0.31 
5.ดา้นคุณภาพรถยนต์ 4.01 0.46 3.90 0.36 1.74 0.19 
6.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.53 0.34 3.53 0.29 0.00 0.99 

ภาพรวม 3.90 0.20 3.86 0.21 0.74 0.39 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
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จากตารางที ่4.12 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ สถานภาพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั
ทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
สมมติฐาน 1.4 
 H0: ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์
โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนต์ 

โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ 

ระดับการศึกษา 

F Sig. 
ต ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี ปริญญาโท 

สูงกว่า
ปริญญาโท 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. X .  S.D. 

1.ดา้นช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือ 

3.81 0.35 3.80 0.41 3.76 0.39 3.82 0.33 0.10 0.96 

2.ดา้นราคา 4.36 0.41 4.12 0.49 3.90 0.24 3.83 0.24 5.88 0.00* 
3.ดา้นสภาพแวดลอ้มและ
สถานท่ี 

3.96 0.32 4.01 0.45 3.92 0.37 3.97 0.39 0.26 0.85 

4.ดา้นการบริการของ
พนกังาน 

4.36 0.22 3.92 0.22 3.88 0.16 3.89 0.26 17.74 0.00* 

5.ดา้นคุณภาพรถยนต์ 4.76 0.36 3.77 0.21 3.83 0.16 3.84 0.12 80.27 0.00* 
6.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.50 0.28 3.54 0.32 3.51 0.34 3.56 0.25 0.11 0.95 

ภาพรวม 4.15 0.16 3.84 0.19 3.80 0.16 3.82 0.17 13.87 0.00* 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
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จากตารางที่ 4.13 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมี
ผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่าง
กนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ใน
ดา้นราคา ดา้นการบริการของพนกังาน และดา้นคุณภาพรถยนต ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  

 
สมมติฐาน 1.5 
 H0: รายได ้ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายได ้ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน จ าแนกตาม
รายได ้

ปัจจัยการ
ตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนต์    
โตโยต้า      

ฟอร์จูนเนอร์ 

รายได้ 

F Sig. 
ต ่ากว่า 
40,000 
บาท 

40,001-
45,000 
บาท 

46,001-
50,000 
บาท 

50,001-
55,000 
บาท 

55,001-
60,000 
บาท 

60,001 
บาทขึน้ไป 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1.ดา้นช่ือเสียง
และความ
น่าเช่ือถือ 

3.69 0.40 3.79 0.36 3.84 0.41 3.76 0.40 3.85 0.33 3.82 0.33 0.27 0.93 

2.ดา้นราคา 4.07 0.19 4.65 0.39 3.84 0.21 3.88 0.25 3.91 0.19 3.80 0.27 30.16 0.00* 
3.ดา้น
สภาพแวดลอ้ม
และสถานท่ี 

3.89 0.32 3.98 0.35 4.04 0.49 3.90 0.38 4.00 0.40 3.95 0.38 0.33 0.89 

4.ดา้นการ
บริการของ
พนกังาน 

4.29 0.20 4.15 0.31 3.87 0.17 3.88 0.14 3.83 0.29 3.91 0.24 8.39 0.00* 

5.ดา้นคุณภาพ
รถยนต ์ 4.81 0.34 4.04 0.52 3.77 0.22 3.86 0.14 3.83 0.09 3.85 0.14 14.50 0.00* 
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6.ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

3.43 0.31 3.50 0.26 3.58 0.34 3.48 0.34 3.60 0.28 3.55 0.24 0.57 0.72 

ภาพรวม 4.06 0.15 4.00 0.23 3.81 0.18 3.79 0.16 3.83 0.19 3.81 0.15 5.36 0.00* 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า ผลการเปรียบเทียบ รายได ้ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนัใน
ภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า รายได้ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อปัจจยัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา 
ดา้นการบริการของพนกังาน และดา้นคุณภาพรถยนต ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน 1.6 
 H0: อาชีพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
ตารางท่ี 4.15 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน จ าแนกตาม
อาชีพ  

ปัจจัยการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนต์ โตโยต้า    

ฟอร์จูนเนอร์ 

อาชีพ 

F Sig. 
ธุรกจิ

ส่วนตัว/นัก
ธุรกจิ 

พนักงาน
บริษัท 

ข้าราชการ/ 
รัฐวสิาหกจิ 

อาชีพอสิระ 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1.ดา้นช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือ 3.91 0.33 3.74 0.42 3.79 0.38 3.81 0.32 0.99 0.40 

2.ดา้นราคา 4.01 0.43 4.01 0.38 4.00 0.38 4.29 0.55 2.14 0.10 
3.ดา้นสภาพแวดลอ้ม
และสถานท่ี 4.04 0.44 3.94 0.41 4.03 0.44 3.90 0.27 0.59 0.62 

4.ดา้นการบริการของ
พนกังาน 

3.91 0.20 3.98 0.26 3.99 0.25 3.98 0.37 0.36 0.78 

5.ดา้นคุณภาพรถยนต์ 3.90 0.32 3.87 0.37 4.03 0.46 3.97 0.44 0.92 0.44 
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6.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 3.56 0.32 3.51 0.34 3.57 0.30 3.46 0.21 0.58 0.63 

ภาพรวม 3.88 0.20 3.84 0.19 3.90 0.21 3.89 0.23 0.52 0.67 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผลการเปรียบเทียบ อาชีพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั
ทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
สมมติฐาน 1.7 
 H0: จ านวนสมาชิกในครอบครัว ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 H1: จ านวนสมาชิกในครอบครัว ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนั 
 
ตารางท่ี 4.16 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน จ าแนกตาม
จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือก
ซ้ือรถยนต์ โตโยต้า    

ฟอร์จูนเนอร์ 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว 

F Sig. 2 คน 3 คน 4 คน 
มากกว่า 5 

คน 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1.ดา้นช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือ 

3.77 0.37 3.81 0.40 3.81 0.38 3.82 0.33 0.07 0.97 

2.ดา้นราคา 4.52 0.42 3.87 0.27 3.92 0.23 3.80 0.27 29.04 0.00* 
3.ดา้นสภาพแวดลอ้ม
และสถานท่ี 

3.97 0.35 4.00 0.45 3.96 0.43 3.95 0.38 0.08 0.97 

4.ดา้นการบริการของ
พนกังาน 

4.20 0.29 3.89 0.16 3.82 0.22 3.91 0.24 15.26 0.00* 

5.ดา้นคุณภาพรถยนต์ 4.26 0.56 3.78 0.23 3.82 0.11 3.85 0.14 12.67 0.00* 
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6.ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

3.48 0.28 3.56 0.32 3.52 0.34 3.55 0.24 0.40 0.76 

ภาพรวม 4.03 0.21 3.81 0.16 3.80 0.19 3.81 0.15 10.09 0.00* 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

จากตารางที่ 4.16 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ จ านวนสมาชิกในครอบครัว ของผูบ้ริโภค ท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บาง
บอนแตกต่างกันในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า จ  านวนสมาชิกในครอบครัว ของ
ผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็ม
ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นการบริการของพนกังาน และดา้นคุณภาพรถยนต ์ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

สมมติฐานข้อ 2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอ็ม
ไพร์ส บางบอน มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็ม
ไพร์ส บางบอน 

 
 H0: พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอ็มไพร์ส บางบอน 
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอม็ไพร์ส บางบอน มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ไดแ้ก่ 
รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ วิธีในการช าระเงิน จ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ และความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บ
จากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 
 
สมมติฐาน 2.1 
 H0: รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: รุ่นของรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
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ตารางท่ี 4.17 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างรุ่นของรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ กับการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 

  
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน 

รุ่นของรถยนต ์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ 

r -.291** 

Sig. (2-tailed) .003 

* ระดบันยัส าคญั .05 
 

จากตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างรุ่นของรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ท่ีซ้ือ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ บางบอน โดยใช้
สถิติ Pearson Correlation  ในการทดสอบ โดยได้ค่าความสัมพนัธ์ r= -0.291 Sig.=.003 พบว่า รุ่น
ของรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
สมมติฐาน 2.2 
 H0: วธีิในการช าระเงิน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: วิธีในการช าระเงิน มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 
ตารางท่ี 4.18 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งวิธีในการช าระเงิน กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 

  
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน 

วธีิในการช าระเงิน 
r .069 

Sig. (2-tailed) .496 

* ระดบันยัส าคญั .05 
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จากตารางที ่4.18 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง วธีิในการช าระเงิน กบัการตดัสินใจ

เลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน โดยใช้สถิติ Pearson Correlation  
ในการทดสอบ  โดยได้ค่าความสัมพันธ์ r= 0. 069 Sig.=.496 พบว่า วิธีในการช าระเงิน  ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
สมมติฐาน 2.3 
 H0: จ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยีย่มชม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: จ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 
ตารางท่ี 4.19 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างจ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 

  
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน 

จ านวนโชวรู์ม 
ท่ีเคยเยีย่มชม 

r -.201* 

Sig. (2-tailed) .045 

* ระดบันยัส าคญั .05 
 

จากตารางที ่4.19 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งจ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน โดยใช้สถิติ Pearson 
Correlation  ในการทดสอบ โดยไดค้่าความสัมพนัธ์ r= -0.201 Sig.=.045 พบวา่ จ านวนโชวรู์มท่ีเคย
เยี่ยมชม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ บาง
บอน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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สมมติฐาน 2.4 
 H0: บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 
ตารางท่ี 4.20 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 

  
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต ์

r .244* 

Sig. (2-tailed) .014 

* ระดบันยัส าคญั .05 
 

จากตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ บางบอน โดยใช้
สถิติ Pearson Correlation  ในการทดสอบ โดยไดค้่าความสัมพนัธ์ r= 0.244 Sig.=.014 พบวา่ บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
สมมติฐาน 2.5 
 H0: วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
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ตารางท่ี 4.21 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างวตัถุประสงค์ในการซ้ือ กับการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 

  
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
r .242* 

Sig. (2-tailed) .015 

* ระดบันยัส าคญั .05 
 

จากตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างวตัถุประสงค์ในการซ้ือ กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน โดยใช้สถิติ Pearson 
Correlation  ในการทดสอบ โดยไดค้่าความสัมพนัธ์ r= 0.242 Sig.=.015 พบวา่ วตัถุประสงคใ์นการ
ซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
 
สมมติฐาน 2.6 
 H0: ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านได้รับจากการใช้รถยนต์ โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 H1: ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านได้รับจากการใช้รถยนต์ โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน 
 
ตารางท่ี 4.22 ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต์ 
โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บาง
บอน 

  
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ บางบอน 

ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจาก
การใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 

r .070 

Sig. (2-tailed) .491 
* ระดบันยัส าคญั .05 
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จากตารางที่ 4.22 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บ
จากการใช้รถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน โดยใชส้ถิติ Pearson Correlation  ในการทดสอบ โดยไดค้่าความสัมพนัธ์     
r= 0.242 Sig.=.015 พบว่า ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใช้รถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บาง
บอน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง เร่ือง ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ผูว้จิยัไดด้ าเนินการรวบรวมขอ้มูลจาก ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการเลือก
ซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน จ านวน 100 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
ใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัเป็นผูส้ร้างข้ึน ตรวจสอบความเท่ียงตรงและน าไปด าเนินการทดสอบกบั
ผูใ้ช้บริการนอกกลุ่มตัวอย่างจริง จ  านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือถือได้ (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ได้ค่า
ความเช่ือถือของแบบสอบถามเท่ากบั 0.816 ซ่ึงจดัว่าเป็นแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือได้ใน
ระดบัสูง 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลเบื้องต้นเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาขอ้มูลปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็ม

ไพร์ส บางบอน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 63.0 มีอายุ 30-39 ปี 
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0  มีสถานภาพ สมรส จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 66.0 มีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 46,001-50,000 บาท 
จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 มีอาชีพ พนกังานบริษทั จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 และ
มีสมาชิกในครอบครัว 3 คน จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42.0 

5.1.2 ข้อมูลด้านปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็ม
ไพร์ส บางบอน 
 ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ดา้น
ต่างๆ โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน ทั้ง 6 ดา้น มีระดบั
การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านราคา มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้าน
สภาพแวดล้อมและสถานท่ี ด้านการบริการของพนักงาน ด้านคุณภาพรถยนต์  ด้านช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั 
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5.1.3 ข้อมูลด้านของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์  
จากการศึกษาขอ้มูลของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา 

เอม็ไพร์ส บางบอน พบวา่ ส่วนใหญ่ซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ รุ่น 2.4V AT 2WD จ านวน 27 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 มีวิธีในการช าระเงินดว้ยวิธี ผ่อนช าระกบัธนาคาร จ านวน 89 คน คิดเป็น
ร้อยละ 89.0 มีจ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม คือ 2 ท่ี จ  านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 45.0 มีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตคื์อ ตนเอง จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 49.0 มีวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือรถ เพื่อความสะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดินทาง จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 67.0 และมี
ความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านได้รับจากการใช้รถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ อยู่ในระดบั พอใจ 
จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0  

5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมุติฐานท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
เพศ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูน

เนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

อายุ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า อายุ ของ
ผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็ม
ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา และดา้นการบริการของพนกังาน ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ .05  

สถานภาพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ 
ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นการบริการของพนกังาน และดา้น
คุณภาพรถยนต ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
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รายได ้ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ รายได ้
ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ 
สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นการบริการของพนกังาน และดา้นคุณภาพ
รถยนต ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

อาชีพ ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอน ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

จ านวนสมาชิกในครอบครัว ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส บางบอนแตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่ จ  านวนสมาชิกในครอบครัว ของผูบ้ริโภค ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน แตกต่างกนั ในดา้นราคา ดา้นการบริการ
ของพนกังาน และดา้นคุณภาพรถยนต ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

 
สมมุติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอ็มไพร์ส 

บางบอน ไดแ้ก่ รุ่นของรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์  ท่ีซ้ือ วิธีในการช าระเงิน จ านวนโชวรู์มท่ีเคย
เยี่ยมชม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ วตัถุประสงค์ในการซ้ือ และความพึงพอใจ
โดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอม็ไพร์ส บางบอน ในขอ้ 
รุ่นของรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ท่ีซ้ือ จ านวนโชวรู์มท่ีเคยเยี่ยมชม บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต ์และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ต
โยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอม็ไพร์ส บางบอน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ส่วนพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ท่ีสาขา เอ็มไพรส์ บางบอน 
ในขอ้ วิธีในการช าระเงิน และความพึงพอใจโดยรวมท่ีท่านไดรั้บจากการใช้รถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์
จูนเนอร์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขาเอ็มไพร์ส 
บางบอน 
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา 
เอม็ไพร์ส บางบอน ผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี  
 1. ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ พบว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บางบอน มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุดในขอ้ มีช่ือเสียงในดา้นการดูแลเอาใจ
ใส่ลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วศิน อิงคพฒันากุล ไดก้ล่าวว่า การดูแลรักษาและเอาใจใส่ 
(Care) เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจ และกระจายผลประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนไปยงักลุ่มเป้าหมายทุกกลุ่ม เป็น
ส่วนหน่ึงของคุณลกัษณะขั้นพื้นฐานท่ีส าคญัของผูใ้หบ้ริการท่ีดี 
 2. ดา้นราคา พบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอม็ไพร์ส บาง
บอน มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุดในมีการระบุอตัราค่าบริการและค่าใช้จ่ายอ่ืนๆชดัเจนตามท่ี
ประกาศไว ้และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุษบา ไชยอุปละ (2549) ไดศึ้กษา
เร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์มของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัล าพูน ผลการศึกษาพบวา่ ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์นม ดา้นราคา มีดงัน้ี มีป้ายราคาติดไวช้ดัเจน ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
และนมราคาเหมาะสมกบัปริมาณของผลิตภณัฑน์ม 
 3. ดา้นสภาพแวดล้อมและสถานท่ี พบว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูน
เนอร์ สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน มีระดับการตัดสินใจมากท่ีสุดในข้อ  มี ท่ีจอดรถเพียงพอ                    
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2540) ไดก้ล่าววา่ คุณภาพการให้บริการ 
ดา้นการเขา้ถึงลูกคา้ (Access) หมายถึง บริการท่ีให้กบัลูกคา้ ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลา
สถานท่ีแก่ลูกคา้ คือ ไม่ให้ลูกคา้คอยนาน ท าเลท่ีตั้งเหมาะสม ซ่ึงแสดงถึงความสามารถของการ
เขา้ถึงลูกคา้ 
 4. ดา้นการบริการของพนกังาน พบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุดในข้อ พนักงานให้การต้อนรับอย่างมี
อธัยาศยัไมตรีท่ีดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2540) ไดก้ล่าววา่ การ
ตอบสนองลูกคา้ (Responsiveness) หมายถึง การแสดงความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือและพร้อมท่ีจะ
ใหบ้ริการลูกคา้อยา่งทนัท่วงที เป็น่สวนหน่ึงของ คุณภาพการใหบ้ริการท่ีดี 
 5. ดา้นคุณภาพรถยนต ์พบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตโ์ตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา เอ็ม
ไพรส์ บางบอน มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุดในขอ้  การออกแบบตกแต่งภายในห้องโดยสารมี
ความสวยงามและกวา้งขวาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธนวรรณ โอมวไิล (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ของผูค้นในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัรูปลกัษณ์ภายนอกและการตกแต่งภายใน และ
ราคา 
 6. ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
สาขา เอ็มไพร์ส บางบอน มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุดในขอ้ มีโปรโมชัน่ ของแถม ส่วนลด และ
ของขวญัวนัพิเศษในเทศกาลต่างๆ เช่น ออกรถในวนัเกิด  วนัข้ึนปีใหม่ หรือวนัส าคญัส่วนบุคคล 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ พีรเมธ คุวานนท์ (2554) ท าการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์BMW ในเขต กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่ 
การส่งเสริมการขายโดยการจดัโปรโมชัน่ราคาพิเศษ การจดัดอกเบ้ียราคาพิเศษ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ สาขา 
เอม็ไพร์ส บางบอน ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี  
 1. ดา้นช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจ ควรมีส ารวจความพึงพอใจ
ของผูท่ี้เคยใชบ้ริการ รวมไปถึงสอบถามถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนจากการใชร้ถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ 
เพื่อเป็นสร้างความประทบัใจและความน่าเช่ือถือใหก้บัการบริการ 
 2. ด้านราคา ทางด้านผูป้ระกอบธุรกิจ ควรมีการตั้ งราคาให้เหมาะสม รวมไปถึงการ
พิจารณาของแถมใหก้บัลูกคา้ท่ีซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ ฟอร์จูนเนอร์ ใหเ้หมาะสม และมีคุณภาพ 
 3. ดา้นสภาพแวดลอ้มและสถานท่ี ทางด้านผูป้ระกอบธุรกิจ ควรเพิ่มช่องทางในการติด
ส่ือสาร และช่องทางในการขายอ่ืนๆ เช่น มีจุดบริการตามห้างสรรพสินค้าในบริเวณใกล้เคียง         
เพื่อเป็นเพิ่มความสะดวกสบายใหก้บัผูบ้ริโภค 
 4. ดา้นการบริการของพนกังาน ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจควรมีการอบรมพนกังานขายให้มี
ความช านาญ และให้ข้อมูลความรู้ใหม่ๆ ท่ีเก่ียวกับรถยนต์ ให้กบัพนักงานขายอย่างสม ่าเสมอ 
เพื่อใหพ้นกังานขายสามารถปฏิบติังานและแกไ้ขเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งดี 
 5. ดา้นคุณภาพรถยนต ์ทางดา้นผูป้ระกอบธุรกิจ ควรมีการออกแบบส ารวจถึงความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ือง และน าขอ้มูลท่ีไดม้าออกแบบและปรับปรุงรถยนต์ ในดา้นรูปทรงทั้ง
ภายนอก ภายใน รวมไปถึง สมรรถนะและความแข็งแรง ของรถยนต์ ให้ตรงกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
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 6. ด้านการส่งเสริมการตลาด ทางด้านผูป้ระกอบธุรกิจ ควรจดัให้มีขอ้เสนอพิเศษ และ 
โปรโมชั่น เช่น ให้ของแถม ชุดแต่ง อุปกรณ์เสริม หรือ ของขวญัวนัพิเศษในเทศกาลต่างๆ เช่น     
ออกรถในวนัเกิด เพื่อเป็นการเพิ่มแรงจูงใจในการตดัสินซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
 
5.4 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ โตโยต้า ฟอร์จูนเนอร์ ของ
ผูบ้ริโภคในโชวรู์มอ่ืนๆ หรือในเขตและจงัหวดัอ่ืนๆของประเทศไทยดว้ย 
 2. ควรมีการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์แยกยอ่ยไปในแต่ละชนิด และรุ่น
ของรถยนตใ์ห้มีความหลากหลายมากข้ึน และน าผลท่ีไดม้าศึกษาและเปรียบเทียบถึงปัจจยัท่ีมีความ
เหมือนหรือแตกต่างกนั เพื่อให้ผูป้ระกอบธุรกิจน าไปใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงรูปแบบและวิธี
ในการขายรถยนตต่์อไป 

 3. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของความพึงพอใจหลงัการขาย ความพึงพอใจในการใช้
รถยนต ์รวมไปถึงการให้บริการของศูนยบ์ริการหลงัจากท่ีไดรั้บรถยนต์ไปแลว้ เพื่อให้ผูป้ระกอบ
ธุรกิจน าขอ้มูลไปใช ้ในการวางแผนการด าเนินงานต่อไป 
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