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 ธญัญสิ์รินทร์ จนัทร์ทรงกรด: แรงจูงใจที0มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี (THE MOTIVATION IS RELATED TO THE DECISION TO BUY           
A SECONDHAND CAR OF CONSUMERS IN CHANTHABURI) อาจารยผ์ูค้วบคุมงานนิพนธ์:                  
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 การวิจยันี4 มีวตัถุประสงค ์1) เพื0อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 2) เพื0อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื4อ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี และ 3) เพื0อศึกษาความสมัพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจกบั 
การตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ผูวิ้จยัจะทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบตาม 
ความสะดวก (Convenience Sampling) กบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรีที0ตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง 
จาํนวน 400 คน เครื0องมือที0ใชคื้อแบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูปสาํหรับ
การวิจยัทางสงัคมศาสตร์ (SPSS) วิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี0ยเลขคณิต (Mean) และส่วนเบี0ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) ส่วนสถิติทดสอบ ไดแ้ก่  
การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) และการทดสอบค่าสัมประสิทธิJ สหสัมพนัธ์เพียร์สนั (Pearson's 
correlation coefficient) 

 ผลการวิจยัพบวา่ 1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี             
ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั/ วิสาหกิจ โดยมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 
40,000 บาท และส่วนใหญ่สมรสแลว้ 2) แรงจูงใจที0มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง          
ในภาพรวม ระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื0อพิจารณาเป็นรายดา้น เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี0ยจากมาก  
ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ดา้นเหตุผล จดัอยูใ่นเกณฑม์าก และดา้นอารมณ์ จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั               
3) การตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที0สุด เมื0อพิจารณา
เป็นรายดา้นเรียงตามลาํดบัค่าเฉลี0ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ดา้นการประเมินทางเลือก จดัอยูใ่น
เกณฑม์ากที0สุด รองลงมา คือดา้นการตดัสินใจเลือกซื4อ จดัอยู่ในเกณฑม์ากที0สุด ดา้นการตระหนกัถึง 
ความตอ้งการ จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที0สุด และดา้นการคน้หาขอ้มลูข่าวสาร จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั            
4) อาย ุอาชีพรายไดต่้อเดือน และสถานภาพส่งผลต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค               
ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที0ระดบั 0.05 ส่วนระดบั
การศึกษา และอาชีพส่งผลต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี                          
ดา้นการประเมินทางเลือก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที0ระดบั 0.05 และ 5) แรงจูงใจในการโฆษณา                    
ดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ0ามาก กบัการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง ดา้นการประเมินทางเลือก 
โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติที0ระดบั 0.05 
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 This research has the objectives (1) to study demographics factor and the decision to 

purchase used cars of consumers in Chanthaburi, (2) to study the relationship between demographics 
factor and the decision to purchase used cars of consumers in Chanthaburi, and (3) to study the 
relationship between motivation and the decision to purchase used cars of consumers in Chanthaburi.  
The researcher uses the convenience sampling technique to get 400 samples from people in 
Chanthaburi who purchased used cars.  Questionnaire is used as a tool.  SPSS software package is 
used to analyze the data.  Descriptive statistics used include percentage, mean, and standard 
deviation, and inferential statistics used include Chi-square test, and Pearson’s correlation analysis. 

 This research finds that, 
(1) most of the samples are male, 31-35 years old, have a Bachelor’s degree, are private 

company or state enterprise employees, earn more than 40,000 Baht a month, and are married, 
(2) regarding how motivation is related to the decision to purchase used cars, it is found 

that the motivation level is high.  When considering each aspect, ranked in descending order, 
rationale is at the high level, and emotion is also at the high level, respectively, 

(3) the level of purchasing decision is at the highest level.  When considering each 
aspect, ranked in descending order, the purchasing decision is at the highest level, needs recognition 
is at the highest level, and information searching is at the high level, respectively, 

(4) age, occupation, monthly income, and status significantly affect the decision to 
purchase used cars of consumers in Chanthaburi regarding needs recognition at the .05 level of 
significance, while level of education, and occupation significantly affect the decision to purchase 
used cars of consumers in Chanthaburi regarding alternatives evaluation at the .05 level significance, 
and 

(5) the motivation for advertising rationales is marginally significantly related to the 
decision to purchase used cars regarding alternatives evaluation at the .05 level of significance. 



 

สารบัญ 

 
หนา้ 

บทคดัยอ่ภาษาไทย.........................................................................................................................
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ................................................................................................................... 
สารบญั.......................................................................................................................................... 
สารบญัตาราง................................................................................................................................ 
สารบญัภาพ...................................................................................................................................
บทที�       
 1 บทนาํ....................................................................................................................................

   ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา..................................................................... 
  วตัถุประสงคก์ารวจิยั....................................................................................................
  สมมติฐานการวิจยั.......................................................................................................

  ขอบเขตการวจิยั..........................................................................................................
  ประโยชน์ที�คาดวา่จะไดรั้บ..........................................................................................

  กรอบแนวคิดการวจิยั...................................................................................................
  นิยามศพัท.์...................................................................................................................

2   เอกสารและงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง..............................................................................................
 ธุรกิจขายรถยนตมื์อสอง...............................................................................................
 แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัแรงจูงใจ.....................................................................................
 แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจ ..............................................................
 งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง........................................................................................................
 3  ระเบียบวธีิวจิยั.......................................................................................................................
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง...........................................................................................
 เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั.............................................................................................
 การตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมือ...........................................................................
 การรวบรวมขอ้มูล........................................................................................................
 การวเิคราะห์ขอ้มูล.......................................................................................................
    4   ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล..........................................................................................................
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล........................................................................

ง 
จ 
ฉ 
ซ 
ญ 

 
1 
1 
3 
3 
4 
4 
4 
5 
7 
7 

11 
20 
25 
29 
29 
30 
31 
32 
32 
34 
34 



ช 

สารบัญ (ต่อ) 
 

บทที�                        หนา้ 
 ส่วนที� 2 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง........................
 ส่วนที� 3 การตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง.....................................................................
 ส่วนที� 4 การทดสอบสมมติฐานที� 1 การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล 
 กบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสองของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี.............................
 ส่วนที� 5 การทดสอบสมมติฐานที� 2 การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจที�มี 
 ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสองของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี.....
 5  สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ.......................................................................................
   สรุปผลการวจิยั...........................................................................................................
   อภิปรายผลการวจิยั......................................................................................................
   ขอ้เสนอแนะ.................................................................................................................
บรรณานุกรม................................................................................................................................. 
ภาคผนวก......................................................................................................................................
  ภาคผนวก ก.............................................................................................................................
  ภาคผนวก ข..............................................................................................................................
ประวติัยอ่ของผูว้ิจยั...................................................................................................................... 

37 
41 

 
45 

 
54 
55 
55 
58 
62 
64 
67 
68 
75 
81 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ซ 

สารบัญตาราง 

 
ตารางที�                                                                                                                                         หนา้ 

4-1   จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ.........................................
4-2   จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย.ุ........................................
4-3   จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา.............................
4-4   จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ.....................................
4-5   จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได.้...................................
4-6   จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ....................................
4-7   ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ 
 ต่อการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสองในภาพรวม..................................................................
4-8   ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ 
 ต่อการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง ดา้นเหตุผล.................................................................
4-9   ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ 

 การตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง ดา้นอารมณ์................................................................ 
4-10 ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื@อรถยนต ์
 มือสองในภาพรวม.............................................................................................................
4-11  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื@อรถยนต ์

 มือสองดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ.........................................................................
4-12  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื@อรถยนต ์
 มือสอง ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร................................................................................
4-13 ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื@อ 
 รถยนตมื์อสอง ดา้นการประเมินทางเลือก.........................................................................
4-14 ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื@อ 
 รถยนตมื์อสอง ดา้นการตดัสินใจเลือกซื@อ.........................................................................
4-15 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสองของ 
 ประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามเพศ.....................................................................
4-16 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสองของ 
 ประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามอาย.ุ...................................................................
 

34 
35 
35 
36 
36 
37 

 
37 

 
38 

 
39 

 
41 

 
41 

 
42 

 
43 

 
44 

 
45 

 
46 



ฌ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 
ตารางที�                                                                                                                                         หนา้ 

4-17 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง 
 ของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามระดบัการศึกษา...........................................
4-18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง 
   ของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามอาชีพ...........................................................
4-19 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง 
 ของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน...........................................
4-20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง 
 ของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามสถานภาพ..................................................
4-21 ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื@อรถยนตมื์อสอง 
   ของประชาชนในจงัหวดัจนัทบุรี........................................................................................
 

 
 
 
 
 

 
48 
 
49 
 
51 
 
52 
 
54 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



ญ 

สารบัญภาพ  

 
ภาพที�                        หนา้ 

1-1 กรอบแนวคิดการวจิยั..........................................................................................................
2-1  ลาํดบัขั@นความตอ้งการของมาสโลว.์...................................................................................
2-2  บทบาทในการซื@อ................................................................................................................
2-3  พฤติกรรมการซื@อ..................................................................................................................
2-4  กระบวนการตดัสินใจซื@อ.....................................................................................................
 
 

  

5 
15 
21 
21 
23 

 

 
 
 

 



1 

บทที� 1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 รถยนตน์บัเป็นหนึ�งในปัจจยัที�ใชป้ฏิบติักิจกรรมในการเดินทาง เพื�อตอบสนอง              

ความสะดวกสบาย ความสะดวกรวดเร็วในการประกอบธุรกิจ การงานต่าง ๆ และรถยนต ์                   
มีความสาํคญัอยา่งมากในการดาํรงชีวติประจาวนั โดยเฉพาะสังคมสมยัใหม่ ผูค้นส่วนใหญ่ตอ้งใช้
รถยนตใ์นการเดินทาง รถยนตใ์นปัจจุบนัยงัสามารถใชบ้่งบอกหรือแสดงฐานะทางสังคมไดอี้กดว้ย 
ซึ� งความจาํเป็นดงัที�กล่าวมาเป็นสิ�งที�เราหลีกเลี�ยงไม่ได ้ดว้ยเหตุนี4 ธุรกิจการซื4อขายรถยนตจึ์งไดเ้กิด
ขึ4นมาอยา่งรวดเร็ว อีกทั4งยงัมีการแข่งขนักนัสูง เห็นไดจ้ากมีธุรกิจการซื4อขายรถยนตใ์หม่และเก่า
เกิดขึ4นในทุกจงัหวดัของประเทศไทย การซื4อรถยนตส์าํหรับคนที�มีฐานะรํ�ารวยคงไม่ใช่เรื�องยาก  
แต่สาํหรับคนที�มีฐานะปานกลางในการซื4อรถยนตน์ั4นเป็นเรื�องสาํคญัมาก เพราะตอ้งใชเ้งินที�ใช้
ระยะเวลาในการออมมาซื4อรถยนตส์ักคนั ซึ� งในสังคมของคนไทยนั4นมีคนฐานะปานกลาง                   
เป็นส่วนมาก จึงทาํให้เกิดธุรกิจการซื4อขายรถยนตมื์อสอง โดยเฉพาะในช่วง 10 ปีที�ผา่นมา หลงัจาก
เกิดวกิฤติเศรษฐกิจ ปี พ.ศ. 2540 มีอตัราการขยายตวัเพิ�มขึ4นเป็นอยา่งมาก เนื�องจากในช่วงนั4น
ประเทศไทยประสบปัญหาจากการดาํเนินธุรกิจ มีคนตกงานเป็นจาํนวนมาก ระบบเศรษฐกิจ
ประสบปัญหาในการใชจ่้ายเงิน การกูเ้งินจากสถาบนัทางการเงินเป็นเรื�องยุง่ยากมาก ดงันั4น        
เมื�อผูบ้ริโภคมีความจาํเป็นตอ้งซื4อรถยนต ์จึงหนัมาซื4อรถยนตมื์อสองกนั เพราะราคาถูกกวา่รถยนต์
ใหม่มาก (เสถียรมอเตอร์, 2553) 

 ดว้ยภาวการณ์และเศรษฐกิจสังคมในปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูง และการติดต่อสื�อสาร 
พบปะกนัมาก ทาํใหป้ฏิเสธไม่ไดว้า่รถยนตก์ลายเป็นปัจจยัที� 5 สาํหรับคนยคุปัจจุบนั และจะยงัคง
เป็นไปอยา่งนี4 อีกนาน แมว้า่ราคานํ4ามนัเชื4อเพลิงจะพุง่ทะยานแบบติดจรวด อีกทั4งยงัผนัผวน         
โดยสัญญานํ4ามนัดิบตลาดนิวยอร์กปิดพุง่ขึ4นเหนือระดบั 52 ดอลลาร์/ บาร์เรล เมื�อ วนัที� 2 เมษายน 
พ.ศ. 2552 เพราะไดรั้บแรงหนุนจากค่าเงินดอลลาร์ที�อ่อนตวัลงเมื�อเทียบกบัสกุลเงินยโูร หลงัจาก
ธนาคารกลางยโุรปลดอตัราดอกเบี4ยนอ้ยกวา่ที�นกัวิเคราะห์ส่วนใหญ่คาดการณ์ไว ้นอกจากนี4  ตลาด
นํ4ามนัยงัไดรั้บปัจจยับวกจากความเชื�อมั�นที�วา่ที�ประชุมสุดยอด G20 จะใชม้าตรการที�มี
ประสิทธิภาพในการยบัย ั4งภาวะเศรษฐกิจถดถอย สาํนกัข่าวเอพีรายงานวา่ สัญญานํ4ามนัดิบตลาด 
NYME (New York Mercantile Exchange) ส่งมอบเดือนพฤษภาคม พุง่ขึ4น 4.25 ดอลลาร์ หรือ 
8.78% ปิดที� 52.64 ดอลลาร์/ บาร์เรล หลงัจากเคลื�อนตวัในช่วง 48.45-52.87 ดอลลาร์ นกัลงทุน  
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คาดวา่ผูน้าํกลุ่ม G20 จะสามารถยบัย ั4งภาวะเศรษฐกิจถดถอยและกระตุน้ความตอ้งการพลงังาน            
ขึ4นได ้หลงัจากแถลงการณ์ของที�ประชุม G20 ระบุวา่ ที�ประชุมเห็นพอ้งที�จะอดัฉีดเงินทุนใหก้บั
กองทุนการเงินระหวา่งประเทศ (IMF) เพิ�มอีก 5 แสนลา้นดอลลาร์ รวมกบัเงินทุนเดิมเป็น                        
7.5 แสนลา้นดอลลาร์ สาํหรับช่วยเหลือประเทศที�เผชิญกบัมรสุมทางเศรษฐกิจและการเงิน                         
และจะเปิดทางให ้IMF ปล่อยกูเ้งินยมืฉุกเฉินใหก้บัตลาดทุนทั�วโลกในกรณีที�จาํเป็น (ศูนยว์จิยัไทย
พาณิชย,์ 2556) 

 จากภาวการณ์ ราคานํ4ามนัดงักล่าวทาํใหผู้บ้ริโภคจบัจ่ายใชส้อยนอ้ยลง ซึ� งมีผลกระทบ
ต่อตลาดอุตสาหกรรมรถยนต ์โดยที�อุปสงคส์าํหรับรถยนตใ์นตลาดโลกลดลงอยา่งมาก สถานการณ์
อุตสาหกรรมรถยนตข์องประเทศไทยในปัจจุบนัชะลอตวัลงอยา่งหนกั การเกิดวกิฤตการณ์
อุตสาหกรรมรถยนตขึ์4น ทาํใหร้ถยนตใ์หม่ป้ายแดงในปัจจุบนัอาจกลายเป็นสิ�งเกินเอื4อมสาํหรับ
มนุษยเ์งินเดือนยคุนี4  ที�ค่าแรงไม่เพิ�มขึ4น หรือเพิ�มตามไม่ทนัค่าครองชีพ ทางออกสาํหรับคนตอ้งการ
มีรถยนตห์นึ�งคนั คือ การมองหารถยนตมื์อสอง เอามาไวใ้ชง้านหรือสาํหรับบางคนเหตุผล                      
ในการเลือกซื4อรถยนตมื์อสองไม่ไดอ้ยูที่�เรื�องทุนทรัพย ์แต่มองแลว้ทางเลือกนี4 มีความคุม้ค่ากวา่ 
การซื4อรถยนตใ์หม่ป้ายแดง เพราะนอกจากค่าตวัของรถยนตแ์ลว้อาจลงทุนเพิ�มอีกไม่มากในระดบั       
หลกัหมื�นในการปรับปรุงสภาพก็พร้อมใชง้านได ้ธุรกิจรถมือสองในเมืองไทย มีการเปลี�ยนมือ 
เปลี�ยนเจา้ของรถไม่ตํ�ากวา่ 500,000-600,000 คนัต่อปี มากหรือนอ้ยขึ4นอยูก่บัสภาวะเศรษฐกิจ
ในช่วงนั4น นอกจากปัจจยัเรื�องการเลือกซื4อรถมือสองสักคนั จาํเป็นตอ้งดูถึงความซื�อสัตย ์
จรรยาบรรณในอาชีพและการดูแลเอาใจใส่ของผูค้า้รถ สิ�งต่างๆ เหล่านี4 ช่วยลดความเสี�ยง และทาํให้
ไดคุ้ณภาพดีเหมาะสมกบัราคาที�คาดหมายเอาไว ้(รําไพ เกตุดี, 2540) 

ดงันั4น การคาดตลาดรถยนตมื์อสองปีนี4 โต 10% รับอานิสงส์ราคานํ4ามนัแพง โดยเฉพาะ      
รถราคาระหวา่ง 4-8 แสนบาท แห่ซื4อไปติดก๊าซหลงัค่ายรถยงัไม่รับวอร์รันตีรถใหม่ป้ายแดง ขณะที�
ผูบ้ริโภคผูใ้ชร้ถยนตจ์าํเป็นตอ้งหาทางช่วยเหลือตวัเอง เกี�ยวกบัการประหยดัรายจ่ายในการบริโภค
พลงังาน เป็นชนวนสาํคญัที�ผูบ้ริโภคตอ้งลดค่าใชจ่้ายในแต่ละวนัลง ทาํใหร้ถมือสองเป็นทางเลือก
ที�ลูกคา้สนใจ โดยไม่ตอ้งลงัเลหรือเสียดาย อยา่งไรก็ตามทางเลือกของผูซื้4อรถมือสอง ก็ยงัคงให้
ความสาํคญักบัผูป้ระกอบการที�มีมาตรฐานและมีนโยบายที�ชดัเจน ดว้ยเหตุนี4ทาํใหย้อดขายรถยนต์
มือสองไม่ไดรั้บผลกระทบจากราคานํ4ามนั โดยในรอบ 5 เดือนแรกของปีนี4 มีตวัเลขขยายตวัขึ4นกวา่ 
10% เมื�อเทียบกบัช่วงเดียวกนัของปีที�ผา่นมา (สาํนกังานขนส่ง, 2558) 

 จงัหวดัจนัทบุรี มีเส้นทางคมนาคมที�สะดวกสบาย โดยมีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา และสระแกว้ทางทิศเหนือ ทิศตะวนัออกติดกบัจงัหวดัตราดและประเทศกมัพชูา ทิศใต้
ติดกบัอ่าวไทย และทิศตะวนัตกติดกบัจงัหวดัระยองและชลบุรี อยูห่่างจากกรุงเทพมหานคร
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ประมาณ 245 กิโลเมตร ส่งผลใหก้ารคมนาคมและเส้นทางสัญจรมีความสะดวกสบายและรวดเร็ว
ยิ�งขึ4น ทาํใหมี้การเปิดธุรกิจรถยนตมื์อสองขยายอยา่งต่อเนื�องไปยงัยา่นต่าง ๆ เพื�อรองรับความ
ตอ้งการนี4  โดยที�การแข่งขนัของธุรกิจตลาดรถยนตมื์อสองจะเป็นการแข่งขนัในหมู่ผูป้ระกอบการ
รายยอ่ย ๆ จาํนวนมาก ซึ� งผูป้ระกอบการเหล่านี4ไดศึ้กษาและพฒันาในดา้นกลยทุธ์และการตลาด 
เพื�อสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี เกิดการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองไดง่้ายขึ4น            
ไม่วา่จะเป็นในเรื�องของรถยนต ์ราคา เงื�อนไขการใหสิ้นเชื�อ (เช่น เงินดาวน์ และดอกเบี4ย) ทาํเลที�ตั4ง
การส่งเสริมการตลาด หรือการใหบ้ริการหลงัการขาย เนื�องจากธุรกิจการขายรถยนตมื์อสอง               
ในปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูง และมีผูป้ระกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรีเกิดขึ4นจาํนวน
มาก ผูว้จิยัในฐานะเป็นผูป้ระกอบการทางดา้นรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี จึงมีความสนใจ              
ที�จะศึกษาวา่โดยส่วนใหญ่แลว้ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรีมีแรงจูงใจในการตดัสินใจซื4อรถยนต ์ 
มือสองอยา่งไร และก่อนการตดัสินใจซื4อมีกระบวนการคิดอยา่งไร โดยผลการวิจยัจะเป็น
ประโยชน์ ในการวางแผนปรับปรุงพฒันาแผนธุรกิจใหเ้หมาะสม ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้
ต่อไป  

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 
 1.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจ และการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 

 2.  เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 

 3.  เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจกบัการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 

 

สมมติฐานการวจัิย 

 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค 

ในจงัหวดัจนัทบุรี 
 2.  แรงจูงใจมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

จนัทบุรี 
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ขอบเขตการวจัิย 

 ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรของการศึกษาในครั4 งนี4  ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ที�กาํลงัตดัสินใจซื4อ
รถยนตมื์อสอง  

 ด้านเนื)อหา 
 การศึกษาครั4 งนี4 มุ่งศึกษาแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี โดยมีตวัแปรที�ใชใ้นการวจิยั ดงันี4  
 1.  ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง ประกอบดว้ย               
  1.1  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และ

สถานภาพ             
  1.2  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผล 

และดา้นอารมณ์ 

 2.  ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสอง ประกอบดว้ย ดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ ดา้นการคน้หาข่าวสารขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้นการตดัสินใจซื4อ 

 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ  
 1.  พนกังานขายสามารถนาํหลกัเกณฑที์�ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจเลือกซื4อรถยนต ์           

มือสองไปปรับใชเ้ป็นเงื�อนไขในการขาย เพื�อใหก้ารขายเกิดความคล่องตวัขึ4น 

 2.  ผูป้ระกอบธุรกิจสามารถนาํผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาปรับกลยทุธ์
วางแผนธุรกิจจาํหน่ายรถยนตมื์อสอง เช่น ดา้นราคา ดา้นรุ่นรถและยี�หอ้ของรถยนตที์�ไดรั้บ               
ความนิยม มาจดัจาํหน่าย เพื�อจูงใจและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�กาํลงัจะตดัสินใจซื4อ
รถยนต ์มือสอง อนัเป็นการกระตุน้ยอดขายใหป้ระสบผลสาํเร็จต่อไปในอนาคต 

 

กรอบแนวคดิการวจัิย 
 การศึกษาเรื�อง แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื4อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ผูว้จิยัไดอ้าศยัแนวความคิดและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งเพื�อนาํมากาํหนด ตวั
แปร ที�ใชใ้นการวิจยั โดยตวัแปรตน้วจิยัไดน้าํแนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัแรงจูงใจของรังสรรค ์
ประเสริฐศรี (2550) มาใชใ้นการศึกษา จาํนวน 2 ดา้น คือ ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์ ส่วนตวัแปร
ตามไดน้าํแนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจของ Kotler (2000) มาใชใ้นการศึกษา 
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จาํนวน 4 ดา้น คือ ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ ดา้นการคน้หาข่าวสารขอ้มูล ดา้นการประเมิน
ทางเลือก และดา้นการตดัสินใจซื4อ ดงัภาพที� 1-1  
 

        ตัวแปรอสิระ         ตัวแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที� 1-1  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

นิยามศัพท์ 
 แรงจูงใจ หมายถึง กระบวนการนาํเสนอสินคา้และผลิตภณัฑที์�ชกันาํโนม้นา้วใหบุ้คคล

เกิดความพยายาม เพื�อที�จะสนองตอบความตอ้งการที�ซื4อรถยนตมื์อสอง โดยในการวิจยัครั4 งนี4                  
แบ่งออกเป็น 2 ดา้น คือ ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์  

 ดา้นเหตุผล หมายถึง สิ�งที�เกิดขึ4นจากการคิดใคร่ครวญอยา่งรอบคอบก่อนจะตดัสินใจซื4อ 
เช่น สินคา้นั4นก่อใหเ้กิดความสะดวก สบาย คงทนถาวร ราคาถูก เป็นตน้ 

แรงจูงใจ 
1.  ดา้นเหตุผล 

2.  ดา้นอารมณ์ 

 (รังสรรค ์ประเสริฐศรี, 2550) 
 
 

การตัดสินใจซื)อรถยนต์มือสอง 

ของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 

1.  การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

2.  การคน้หาข่าวสารขอ้มูล 

3.  การประเมินทางเลือก 

4.  การตดัสินใจซื4อ 

(Kotler, 2000) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1.  เพศ  
2.  อาย ุ 
3.  ระดบัการศึกษา  
4.  อาชีพ  
5.  รายไดต่้อเดือน  
6.  สถานภาพ 
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 ดา้นอารมณ์ หมายถึง ความรู้สึกที�เกิดจากการไดรั้บการกระทบจากสิ�งเร้า โดยการขาด
การใคร่ครวญหรือหาเหตุผลใหร้อบคอบ ก่อนจะตดัสินใจซื4อ เช่น ความรู้สึกมั�นคง ความภูมิใจ  
การไดมี้ส่วนร่วมของสังคม เป็นตน้  

 การตดัสินใจซื4อ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ที�ซื4อรถยนตมื์อสองเพื�อสนอง
ความตอ้งการ แบ่งออกเป็น 3 ดา้น คือ การตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาข่าวสารขอ้มูล และ
การประเมินทางเลือก 

 การตระหนกัถึงความตอ้งการ หมายถึง จุดเริ�มตน้ของกระบวนการตดัสินใจ ซึ� งเกิดจาก
การที�บุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของสิ�งที�ปรารถนาตอ้งการจะซื4อ 

 การคน้หาข่าวสารขอ้มูล หมายถึง ผูบ้ริโภคจะหาข่าวสารเกี�ยวกบัสิ�งที�ตนเองตอ้งการ          
จะซื4อจากแหล่งภายในและภายนอกก่อนการตดัสินใจ 

 การประเมินทางเลือก หมายถึง การพิจารณาเปรียบเทียบระหวา่งมาตรฐานกบัสเปค ราคา 
ชื�อเสียง ของรถยนตมื์อสองแต่ละชนิดที�ตอ้งการ 

 รถยนตมื์อสอง หมายถึง รถยนตที์�ผา่นการใชง้านมาแลว้ซึ� งอยูใ่นสภาพสมบูรณ์และ                   
มีการจดทะเบียนแสดงความเป็นเจา้ของกรรมสิทธิd มากกวา่ 1 รายการในใบคู่มือการจดทะเบียน 
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บทที� 2 

เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 การศึกษาเรื�อง แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ผูว้จิยัไดอ้าศยัแนวความคิดและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งต่าง ๆ ตามลาํดบั 
ดงันี"  
 1.  ธุรกิจขายรถยนตมื์อสอง 
 2.  แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัแรงจูงใจ 
 3.  แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจ  
 4.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

ธุรกจิขายรถยนต์มอืสอง 
 ประวตัิความเป็นมาของรถยนต์มือสอง 
 รถยนตน์บัเป็นพาหนะทางบกที�เกิดขึ"นมาประมาณร้อยกวา่ปี และเป็นพาหนะทางบก 
ที� ไดรั้บความนิยมมากที�สุด เพราะใหค้วามสะดวกสบาย รวดเร็วกวา่พาหนะทางบกประเภทอื�น ๆ 
ปัจจุบนัรถยนตเ์ป็นปัจจยัที�เขา้มามีความสาํคญัต่อการดาํรงชีวติของคนไทยมากขึ"น ทั"งในดา้นการ
ดาํเนินชีวติประจาํวนั และการประกอบสัมมาอาชีพจนกลายเป็นปัจจยัที� 5 ในชีวติประจาํวนัรองจาก
อาหาร เครื�องนุ่งห่ม ที�อยูอ่าศยัและยารักษาโรค เนื�องจากเป็นพาหนะที�ใชใ้นการคมนาคมขนส่งที�
ช่วยอาํนวยความสะดวกในการเดินทาง 
 อภิชาติ แซ่โคว้ (2542) กล่าววา่ จากการศึกษาคน้ควา้หนงัสือสาสน์สมเด็จภาคที� 23  
ฉบบัที� 11 ซึ� งนิพนธ์โดยสมเด็จกรมพระยาดาํรงราชานุภาพ พบวา่ เจา้พระยาสุรศกัดิB  (เจิม แสงชูโต) 
เป็นคนแรกที�นาํรถยนตเ์ขา้มาในประเทศไทยครั" งแรกเมื�อปลายรัชสมยัพระบาทสมเด็จ                         
พระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั (รัชกาลที� 5) โดยวิ�งในกรุงเทพมหานครเป็นแห่งแรก รถยนตที์�นาํเขา้มา
ขายในประเทศไทยสมยัแรก ๆ เป็นรถยนตมื์อสอง (Used-car) ซึ� งซื"อต่อจาก ชาวต่างประเทศ  
 ต่อมา พ.ศ. 2464 ร.อ.หลวงอายทุธประดิษฐ ์ซื"อรถยนตฟ์อร์ดมาจากอู่บางกอกด็อด ราคา
1,200 บาท และใชไ้ดอ้ยูน่านเป็นสิบปี หลงัจากนั"นขายและซื"อใหม่เป็นรถยนตมื์อสอง (Used-car) 
เป็นรถสปอร์ตสีแดง ยี�หอ้เปอโยตร์าคาเพียง 800 บาท ซึ� งนบัเป็นการเริ�มตน้ของการซื"อขายรถยนต์
มือสอง หรือยสูคาร์เป็นครั" งแรกในประเทศไทยการดาํเนินการเกี�ยวกบัธุรกิจรถยนต ์นบัเป็นธุรกิจ 
ที�ทาํรายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการเป็นมีอุปนิสัยที�ตอ้งการตามตลาดรถยนตใ์หม่ใหท้นัสมยั จึงมี
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ความรู้สึกวา่รถยนตที์�ใชอ้ยูต่กรุ่น เนื�องจากการโฆษณาของผูผ้ลิต ลูกคา้ดงักล่าวจึงตอ้งการขาย
รถยนตที์�ใชง้านอยูเ่พื�อเปลี�ยนไปใชร้ถยนตป้์ายแดงรุ่นใหม่ เป็นผลใหเ้กิดการขายรถยนตมื์อสอง 
ในทอ้งตลาดที�เรียกวา่ รถยนตมื์อสองทาํให้รถยนตมื์อสองมีอตัราการเติบโตสูงขึ"นอยา่งต่อเนื�อง 
โดยเฉลี�ยแลว้จะอยูใ่นระดบัปีละประมาณ 5-20 เปอร์เซ็นตท์ั"งในกลุ่มอินโดจีนและอาเซียน สาํหรับ
ตลาดรถยนตใ์นประเทศไทย  
 ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย ์(2541) อธิบายวา่สาเหตุที�ทาํใหป้ริมาณการซื"อรถในประเทศไทย
เติบโตขึ"น เพราะปัญหาการจราจรและระบบการขนส่งมวลชนในประเทศไทยยงัไม่ทั�วถึงและ             
ไม่สามารถอาํนวยความสะดวกต่อผูบ้ริโภคไดเ้ตม็ที� ทาํใหค้นไทยผูที้�มีรายไดเ้พียงพอที�จะสามารถ
ซื"อรถยนตไ์ดม้กัขวนขวายที�จะมีรถยนตน์ั�งส่วนบุคคลมากขึ"นอยา่งต่อเนื�องทุกปี ภายหลงั ที�
ประเทศไทยประสบภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่แตกเมื�อ พ.ศ. 2541 ส่งผลใหผู้บ้ริโภคที�มีกาํลงัซื"อจาํกดั
ไม่สามารถที�จะเลือกซื"อรถยนตใ์หม่ได ้ผูบ้ริโภคกลุ่มนี" จึงใหค้วามสนใจต่อการบริโภครถยนตมื์อ
สองแทนรถยนตใ์หม่ ดงันั"น จึงเกิดเตน็ทร์ถยนตมื์อสองแลว้มากมาย 
 ธุรกจิตลาดรถยนต์มือสอง 
 ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย ์(2541) ไดร้วบรวมขอ้มูลโดยพบวา่ ยคุทองของตลาดรถยนต ์              
มือสองในประเทศไทยอยูใ่นช่วงปี พ.ศ. 2532-2533 เนื�องจากเป็นยคุที�มีการขยายการลงทุนของ
ภาครัฐ และเอกชน ทาํใหค้วามตอ้งการรถยนตน์ั�งส่วนบุคคล (Passender cars) และรถยนต ์เพื�อ                
การพาณิชย ์(Commercial cars) เพิ�มสูงขึ"นอยา่งรวดเร็ว ประการที�สองภาษีรถยนตใ์หม่นาํเขา้อยูใ่น
ระดบัสูงมากและตอ้งเสียเวลาในการรอรถถึง 6 เดือน ธุรกิจคา้รถยนตมื์อสองจึงขยายตวัมากเพราะ
เป็นธุรกิจที�ใชเ้งินทุนไม่สูงนกัแต่สามารถทาํกาํไรไดสู้งในระยะเวลาอนัสั"นยอดขายโดยเฉลี�ยวนัละ 
5-10 คนั สาํหรับธุรกิจขนาดเล็ก และ 100-150 คนั สาํหรับธุรกิจขนาดใหญ่ 
 พ.ศ. 2534-2539 กวา่ร้อยละ 40 ของธุรกิจคา้รถยนตมื์อสองเริ�มซบเซา สาเหตุหลกัมาจาก
การประกาศปรับโครงสร้างภาษีนาํเขา้ของรัฐบาล พ.ศ. 2534 ส่งผลใหธุ้รกิจคา้รถยนตมื์อสอง              
ตอ้งปรับราคาลงเฉลี�ยร้อยละ 20 (ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย,์ 2541)  
 ต่อมา พ.ศ. 2541 ประเทศไทยประสบภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่แตก และเขา้รับ                    
การช่วยเหลือจากกองทุนการเงินระหวา่งประเทศ (IMF) ทาํใหเ้กิดการลม้เลิกกิจการของธุรกิจ            
เป็นจาํนวนมาก เกิดภาวการณ์วา่งงานและบั�นทอนกาํลงัซื"อของผูบ้ริโภค ตลอดจนการลอยตวั
ค่าเงินบาทและการเขม้งวดของการปล่อยสินเชื�อ ปัจจยัดงักล่าวมีส่วนทาํใหย้อดขายรถยนตมื์อสอง
ลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั กล่าวคือ ยอดขายโดยเฉลี�ยวนัละลดลงมากกวา่ร้อยละ 50 โดยเฉพาะรถยนต ์ 
ที�ใชน้ํ" ามนัมาก อยา่งรถหรูจากยโุรป (Luxury car)  
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 พ.ศ. 2545 เกิดสภาพคล่องในธุรกิจคา้รถยนตมื์อสอง ดงัจะเห็นไดจ้ากยอดการจาํหน่าย
รถยนตมื์อสองที�สูงขึ"น สาเหตุเพราะปัจจยักระตุน้ดา้นการลดภาษีมูลค่าเพิ�ม การผอ่นคลายดา้น            
การเช่าซื"อ ผูบ้ริโภคเริ�มมีความเชื�อมั�นระบบเศรษฐกิจที�ดีขึ"นจนเริ�มจบัจ่ายใชส้อยมากและตลาด
รถยนตมื์อสองไดป้รับกลยทุธ์ การขายและเพิ�มบริการหลงัขายที�ครบวงจร เพื�ออาํนวยความสะดวก
ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ เช่น อนุญาตใหเ้จา้ของรถยนตที์�ตอ้งการขายรถยนตน์าํรถยนตที์�ใชอ้ยูไ่ปจอด  
ฝากขายไวที้�เตน็ทร์ถยนตมื์อสองในช่วงเวลากลางวนัแลว้จึงไปทาํงาน หากยงัไม่มีผูม้าติดต่อขอซื"อ             
ในวนันั"น หลงัเลิกงานก็จะนาํรถกลบับา้นโดยจะนาํมาจอดฝากขายเป็นประจาํทุกวนั หรือเจา้ของ
รถยนตที์�ตอ้งการขายจะนาํรถยนตม์าจอดขายฝากประจาํโดยไม่นาํรถยนตก์ลบับา้นกล่าวคือจอด
รถยนตทิ์"งไวเ้พื�อขายฝากจนกวา่จะขายรถได ้หากผูซื้"อหรือลูกคา้มีความตอ้งการซื"อเจา้ของเต็นทจ์ะ
เป็นผูเ้จรจาเกี�ยวกบัราคารถยนตแ์ละซื"อรถยนตมื์อสอง เพื�อไวข้ายภายในเต็นทข์องตนเองเพื�อรอให้
ลูกคา้เขา้มาเลือกชมรถยนต ์
 นอกจากนั"น เต็นทร์ถยนตมื์อสองยงัจดัหาเงินทุนหรือบริการใหกู้ย้มืเงินจากแหล่งเงินทุน
และเป็นแหล่งเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร รถยนตอ์นัทนัสมยั ตลอดจนเป็นสื�อกลางแลกเปลี�ยนขอ้มูล
ระหวา่งหน่วยงานที�เกี�ยวขอ้ง 
 ผู้ประกอบการรถยนต์มือสอง 
 ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย ์(2556) พบจาํนวนผูป้ระกอบการรถยนตใ์ชแ้ลว้ทั�วประเทศกวา่ 
1,000 ราย สามารถแบ่งผูป้ระกอบการตามมูลค่าทุนจดทะเบียนขนาดพื"นที�ของธุรกิจและยอดขาย 
ดงันั"น 
 1.  ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการที�ใชเ้งินทุนนอ้ยประมาณ 1 แสนบาท ถึง 
1 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ40 ของจาํนวนผูค้า้รถยนตมื์อสองทั"งระบบ ส่วนใหญ่มกัเช่าพื"นที�ของศูนย์
คา้รถยนต ์(Car center) จดัวางรถยนตป์ระมาณ 10-20 คนั มกัไม่มีบริการหลงัขายแต่รับจดัไฟแนนซ์
ใหผู้บ้ริโภคโดยไม่ผา่นธุรกิจเช่าซื"อ/ลิสซิ�ง ราคารถยนตมื์อสองที�จาํหน่ายมกัจะมีราคาตํ�า 
 2.  ผูป้ระกอบการขนาดกลาง ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการที�ใชเ้งินทุน 1 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 
40 ของจาํนวนผูค้า้รถยนตมื์อสองทั"งระบบ ส่วนใหญ่มีสถานที�เป็นของตวัเองมีเนื"อที�จดัวางรถยนต์
ประมาณ 50 คนั มกัมีธุรกิจครบวงจรและมีการจดัไฟแนนซ์เอง 
 3.  ผูป้ระกอบการขนาดใหญ่ ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการที�ใชเ้งินทุนจดทะเบียนมากกวา่                  
1 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 20 ของจาํนวนผูค้า้รถยนตมื์อสองทั"งระบบ ส่วนใหญ่มีเนื"อที�จดัวาง
รถยนตป์ระมาณ 100 คนั ประกอบธุรกิจไม่ตํ�ากวา่ 10 ปี มีบริการครบวงจรทั"งการจดัไฟแนนซ์และ 
การใหบ้ริการหลงัขาย เช่น รับประกนัซ่อมฟรีภายในเวลาที�กาํหนด ราคารถยนตมื์อสองที�จาํหน่าย
มกัจะสูงกวา่ 2 ประเภทขา้งตน้ 
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 ลกัษณะลูกค้ารถยนต์มือสอง 
 ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย ์(2541) พบวา่ ในตลาดรถยนตมื์อสองสามารถจาํแนกประเภทผูซื้"อ
ไดด้งันี"  
 1.  ผูซื้"อรถยนตมื์อสอง เป็นบริษทัผูผ้ลิตรถยนตเ์อง เพื�อซื"อ-ขายแลกเปลี�ยนกบัรถยนต ์
ป้ายแดงที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื"อ อาทิ เบนซ์ โดยมีวตัถุประสงคห์ลกั คือ เป็นช่องทางระบายรถเก่า
ของผูบ้ริโภค ทาํให้เกิดการตดัสินใจซื"อรถยนตข์องบริษทัผูผ้ลิตง่ายขึ"น ขณะเดียวกนัก็เป็นการสร้าง
ฐานราคารถยนตมื์อสองของตนใหเ้ป็นมาตรฐานและช่วยสร้างความเชื�อมั�นใหผู้บ้ริโภคที�ซื"อรถ
ใหม่วา่หากตอ้งการจะขายก็มีแหล่งรับซื"อแน่นอน 
 2.  ผูซื้"อรถยนตมื์อสองเป็นเพื�อนกบัผูซื้"อรถป้ายแดง อาจเป็นเพื�อนร่วมรุ่น เพื�อนร่วมงาน 
หรือเพื�อนแนะนาํใหม้าซื"อ 
 3.  ผูซื้"อรถยนตมื์อสองเป็นผูใ้ตบ้งัคบับญัชาของผูที้�ตอ้งการซื"อรถยนตป้์ายแดง 
โดยผูบ้งัคบับญัชาเป็นผูข้ายให ้
 4.  ผูซื้"อรถยนตมื์อสองเป็นเจา้ของอู่รถ หรือรู้จกักบัผูที้�ตอ้งการซื"อรถยนตป้์ายแดง ผูซื้"อ
รถยนตมื์อสองแลว้ อาจเป็นพี�นอ้งกบัผูที้�ตอ้งการซื"อรถป้ายแดง 
 5.  ผูซื้"อรถยนตมื์อสองเป็นเจา้ของธุรกิจเตน็ทซื์"อขายรถยนตมื์อสองเอง 
 การกาํหนดราคา 
 ปกติการตั"งราคารถยนตขึ์"นอยูก่บัความนิยามในยี�หอ้และรุ่นของรถ (Model year) 
อยา่งไร ก็ตามมีขอ้สังเกตวา่ราคาขึ"นกบัการใชง้านของรถเป็นหลกั สาํหรับส่วนต่างระหวา่งราคารถ
ใหม่และรถมือสองขึ"นอยูก่บัอายกุารใชง้านของรถยนตเ์ป็นสาํคญั ดงันี"  (ครองแผน ไชยธนะสาร, 
2546)  
 1.  รถยนตมื์อสองประมาณ 1 ปี ราคาจะลดลงจากราคารถใหม่ร้อยละ 10 
 2.  รถยนตมื์อสองประมาณ 2-3 ปี ราคาจะลดลงจากราคารถใหม่ร้อยละ 30 
 3.  รถยนตมื์อสองประมาณ 4-5 ปี ราคาจะลดลงจากราคารถใหม่ร้อยละ 50 
 การเลือกใชร้ถเก่า (มือสอง) ในการเลือกใชร้ถยนตมื์อสองนั"น อาจจะเป็นทางเลือกที�มี
ความจาํเป็น หรือมีความเหมาะสมสาํหรับผูใ้ชร้ถยนตบ์างคนที�ไม่สามารถเลือกใชร้ถยนตมื์อใหม่
ได ้เนื�องมาจากเหตุผลทางเศรษฐกิจหรือสาํหรับท่านผูใ้ชร้ถยนตที์�คาํนึงถึงความเหมาะสมที�เลือกใช้
รถยนตมื์อสอง เนื�องจากในงบประมาณเท่า ๆ กนัแลว้ อาจจะทาํใหไ้ดร้ถยนตมื์อสองที�มี คุณภาพ
และประสิทธิภาพการใชง้านดีกวา่รถยนตใ์หม่บางรุ่น แต่ทั"งนี"ก็ยอ่มหมายความถึงวา่ผูใ้ชร้ถจะตอ้ง
เลือกใชร้ถยนตมื์อสองที�มีคุณภาพทดัเทียมหรือใกลเ้คียงกบัรถยนตใ์หม่ดว้ย 
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แนวคดิทฤษฎเีกี�ยวกบัแรงจูงใจ 
 ความหมายของแรงจูงใจ 
 มีนกัวชิาการหลายท่านไดใ้ห้ความหมายของแรงจูงใจในการทาํงานต่างกนัออกไป ดงันี"  
 Beach (1970) ใหค้าํนิยามแรงจูงใจไวว้า่แรงจูงใจ หมายถึงความเตม็ใจที�จะใชพ้ลงัเพื�อให้
ประสบความสาํเร็จในเป้าหมาย (Goal) หรือใหไ้ดรั้บรางวลั (Reward) เป็นสิ�งสาํคญัของ การกระทาํ
ของมนุษย ์และเป็นสิ�งที�ย ั�วยคุนใหไ้ปถึงซึ� งวตัถุประสงคที์�มีสัญญาเกี�ยวกบัรางวลัที�ไดรั้บ 
 Middlemist and Hitl (1983) ใหค้าํนิยามวา่แรงจูงใจ หมายถึง แรงปรารถนา ความเตม็ใจ
ที�จะกาํหนด ชี"นาํทกัษะและพฤติกรรมของบุคคลใดบุคคลหนึ�ง ไปสู่ความสาํเร็จตามเป้าหมายที�
กาํหนดไว ้
 Steers and Porter (1979) ไดอ้ธิบายแรงจูงใจไวว้า่ หมายถึง สิ�งที�เป็นพลงักระตุน้ใหแ้ต่
ละบุคคลกระทาํ พฤติกรรมเพื�อใหบ้รรลุเป้าหมายของแต่ละคน และเป็นสิ�งที�ช่วยสนบัสนุนรักษา
พฤติกรรมนั"น ๆ ใหค้งอยู ่
 McKenna (1988) ใหค้าํจาํกดัความวา่ แรงจูงใจ หมายถึงสิ�งที�ประกอบขึ"นจากภาวะที�เป็น
พลงัภายในของบุคคล ตวักระตุน้ และการนาํไปสู่พฤติกรรมของแต่ละบุคคล เนื�องจากเขาพยายาม         
ที�จะไปสู่เป้าหมายหรือตอ้งการไดรั้บสิ�งล่อใจ การจูงใจอยา่งหนึ�งจะก่อใหเ้กิดผลหลายอยา่ง                
ในขณะเดียวกนัผลอยา่งหนึ�งที�เกิดขึ"น ก็เกิดขึ"นมาจากการจูงใจหลายอยา่งเช่นกนั 
 Mott (1972) ไดใ้หค้วามหมายของแรงจูงใจไปในทิศทางเดียวกนั วา่แรงจูงใจหมายถึง 
แรงกระตุน้หรือแรงผลกัดนัใหเ้กิดพฤติกรรมที�ตอ้งการ และเป็นแรงกระตุน้และเป็นตวักาํหนด
ทิศทางของการกระทาํใหมุ้่งไปสู่การบรรลุวตัถุประสงคข์องบุคคลนั"น 
 Plunkett (1995) นิยามแรงจูงใจวา่ หมายถึงแรงผลกัดนัภายในตวับุคคลที�จะนาํ ไปสู่
ความสาํเร็จตามเป้าหมาย เป็นกระบวนการภายในที�เกิดขึ"นกบัมนุษยทุ์กคน ซึ� งไดรั้บอิทธิพลมาจาก
การรับรู้ และประสบการณ์ของแต่ละบุคคล เช่นเดียวกนักบัการไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายนอก 
บุคคลจะถูกกระตุน้จากสาเหตุต่าง ๆ มากมายที�สามารถมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ พวกเขา 
 Spector (1996) ไดอ้ธิบายแรงจูงใจไวว้า่ สิ�งชกัจูงอนัหนึ�งนั�นก็คือสถานการณ์ภายใน
บุคคล ซึ� งช่วยกระตุน้และริเริ�มเรื�องของกิจกรรมการเคลื�อนไหวแลว้นาํไปสู่การประพฤติปฏิบติั
ตามช่องทางอยา่งตั"งใจและมุ่งมั�น 
 สุพิณ เกชาคุปต ์(2550) ไดส้รุปความหมายเกี�ยวกบัแรงจูงใจในการทาํงานวา่ เป็นพลงั 
อยา่งหนึ�งที�ผลกัดนัใหม้นุษยแ์สดงพฤติกรรมไปในทิศทางที�ตอบสนองสิ�งที�เป็นจุดประสงค ์หรือ
ความตอ้งการได ้
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 กลัยาณี สนธิสุวรรณ (2549) ไดส้รุปวา่แรงจูงใจ หมายถึงแรงผลกัดนัภายในตวับุคคล 
อนัเกิดจากแรงปรารถนาและความตอ้งการที�กระตุน้ใหก้ระทาํพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหนึ�ง หรือ
ยบัย ั"งไม่ใหก้ระทาํพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหนึ�งเพื�อใหง้านนั"นสาํเร็จลงตามเป้าหมายดว้ย ความเตม็
ใจ 
 นิตยา เงินประเสริฐศรี (2552) ไดก้ล่าวถึงการจูงใจในการทาํงานวา่ เป็นการกระตุน้ 
ชี"แนะและควบคุมความตั"งใจของบุคคลที�จะทาํงาน 
 วฒันา ศรีสม (2552) ไดส้รุปความหมายของแรงจูงใจในการทาํงาน หมายถึง สิ�งกระตุน้
หรือแรงผลกัดนั หรือความตอ้งการที�ผลกัดนัใหบุ้คคลมีความเตม็ใจในการทาํงาน เกิดความพอใจ 
และความมุ่งมั�นที�จะทาํงานใหดี้ที�สุด เพื�อที�จะบรรลุผลสาํเร็จ 
 จากความหมายที�กล่าวมาทั"งหมดขา้งตน้ สรุปไดว้า่ แรงจูงใจ หมายถึง ความรู้สึกของ
บุคคลที�ถูกกระตุน้หรือผลกัดนัโดยปัจจยัต่าง ๆ จนก่อใหเ้กิดความพยายามและความกระตือรือร้น 
ที�จะปฏิบติังานใหดี้ดว้ยความเตม็ใจและใหบ้รรลุผลสาํเร็จได ้
 ความสําคัญของแรงจูงใจ 
 กิติ ตยคัคานนท ์(2554) กล่าวถึงความสาํคญัของแรงจูงใจในการทาํงานวา่ ในการที�จะทาํ
ใหม้นุษยอ์ยากทาํงานจะตอ้งมีการสร้างแรงจูงใจเพื�อเป็นสิ�งเร้าหรือตวักระตุน้มนุษยใ์หเ้กิด               
ความอยากที�จะทาํงาน ทั"งนี"  เนื�องจากแรงจูงใจมีความสาํคญั 3 ประการ คือ 
 1.  ทาํใหเ้กิดความสนใจ การเลือกและกาํหนดใหต้นเองแสดงพฤติกรรม                                    
อยา่งใดอยา่งหนึ�งออกมา 
 2.  ทาํใหเ้กิดพฤติกรรม เกิดพลงังาน เร้าใหมี้กิจกรรม 
 3.  นาํไปสู่ความสาํเร็จในเป้าหมาย 
 องค์ประกอบของแรงจูงใจ 
 แรงจูงใจประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 3 ประการ ที�มีปฏิสัมพนัธ์กนั และความเกี�ยวขอ้ง 
ซึ� งกนัและกนั (เทพพนม เมืองแมน, 2549) คือ 
 1.  ความตอ้งการ (Needs) อธิบายความตอ้งการที�ดีที�สุด คือ ความไม่พอเพียง 
(Deficiency) หากมองในภาวะสมดุลของมนุษยเ์รา (Homeostatic sense) ความตอ้งการเกิดขึ"นเมื�อ
เกิดการ ไม่สมดุลทางดา้นร่างกายหรือจิตใจ 
 2.  แรงขบั (Drives) แรงขบัจะถูกสร้างขึ"นเพื�อบรรเทาความตอ้งการใหล้ดนอ้ยลง เราอาจ
ใหค้วามหมายของแรงขบัง่าย ๆ วา่ การไม่พอเพียงกบัทิศทาง (Deficiency with direction)  
 3.  เป้าหมาย (Goals) จุดสุดทา้ยของวงจรการจูงใจ คือ เป้าหมายที�ใชใ้นวงจรการจูงใจ 
หมายความถึง สิ�งหนึ�งที�จะเป็นอะไรก็ไดที้�บรรเทาความตอ้งการ และลดแรงขบัใหน้อ้ยลงได ้ดงันั"น 



13 

การไดรั้บเป้าหมายอนัหนึ�งจะหมายความถึงการทาํใหส้ภาพทางดา้นร่างกาย หรือจิตใจฟื" นสู่สภาพ
ที�มีความสมดุล และจะลดหรือขจดัแรงขบัให้หมดไป แรงจูงใจจึงเป็นส่วนสาํคญัในการทาํงาน
อยา่งใดอยา่งหนึ�งใหส้าํเร็จตามจุดมุ่งหมาย นกัจิตวทิยาใหเ้หตุผลตามการแสดงพฤติกรรม โดยแบ่ง
แรงจูงใจเป็น 2 ประเภท คือ แรงจูงใจภายในที�หมายถึง การที�บุคคลมองเห็นคุณค่าของกิจกรรมที�ทาํ
ดว้ยความเตม็ใจ โดยถือวา่การบรรลุผลสาํเร็จในกิจกรรมนั"นเป็นรางวลัอยูแ่ลว้ในตวั และแรงจูงใจ
ภายนอก หมายถึง การกระทาํกิจกรรมที�เกิดจากความมุ่งหวงัผลจากสิ�งอื�นที�อยูน่อกเหนือกิจกรรม
นั"น ไม่ไดก้ระทาํเพื�อความสาํเร็จในสิ�งนั"นเลย 
 ลกัษณะของเหตุจูงใจ 
 กมลรัตน์ หลา้สุวงษ ์(2552) กล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง การกระตุน้หรือล่อให้เกิด
พฤติกรรมการเรียนรู้ขึ"นดว้ยสิ�งเร้าใดสิ�งเร้าหนึ�ง แรงจูงใจประกอบดว้ยส่วนสาํคญั 2 ส่วนคือ 
 1.  แรงจูงใจ (Motives) ไดแ้ก่ ความตอ้งการ ความสนใจ ทศันคติ ลกัษณะนิสัย ฯลฯ            
ซึ� งเป็นสิ�งเกิดภายในร่างกาย 
 2.  สิ�งจูงใจหรือเครื�องล่อ (Incentive) ไดแ้ก่ สิ�งเร้าต่าง ๆ ที�อยูภ่ายนอกร่างกาย ซึ� งเป็น
ตวักาํหนดทิศทางของพฤติกรรม การจูงใจจะมีพลงัมากหรือนอ้ยขึ"นอยูก่บัส่วนสาํคญัทั"งสองส่วนนี"  
 ดวงเดือน พนัธุมนาวนิ (2549) ไดส้รุปแรงจูงใจออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 
 1.  แรงจูงใจภายใน (Intrinsic motivation) หมายถึง สภาวะของบุคคลที�มีความตอ้งการ
หรือแสดงบางอยา่งตามความชอบของตวัเอง เพราะฉะนั"นบุคคลใดก็ตามที�มีแรงจูงใจภายในยอ่ม
แสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ดว้ยความยนิดี และนกัจิตวทิยาเชื�อวา่แรงจูงใจภายในมีความสาํคญัมากกวา่
แรงจูงใจภายนอก 
 2.  แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic motivation) สภาวะของบุคคลที�ไดรั้บแรงกระตุน้จาก
ภายนอกทาํใหม้องเห็นจุดหมายปลายทาง และนาํไปสู่การแสดงพฤติกรรมของบุคคลโดยทั�วไป 
นกัจิตวทิยาเชื�อวา่การแสดงพฤติกรรมของบุคคลส่วนใหญ่เกิดจากแรงจูงใจภายนอกเกือบทั"งสิ"น 
 ส่วน ถวลิ เกื"อกลูวงศ ์(2549) ไดอ้ธิบายวา่ แรงจูงใจประกอบดว้ยลกัษณะ ดงัต่อไปนี"  
 1.  แรงจูงใจดา้นความมั�นคง มกัอยูใ่นรูปของจิตใตส้าํนึกนั"น เห็นไดจ้ากมนุษยต์อ้งการ
ความปลอดภยั จึงตอ้งมีแรงจูงใจในรูปของสวสัดิการต่าง ๆ เพื�อใหบุ้คคลเกิดความรู้สึกมั�นคง        
ส่วนความมั�นคงในรูปของจิตใตส้าํนึกที�ไดพ้ฒันามาตั"งแต่วยัเด็ก โดยการปฎิสัมพนัธ์กบับุคคล
ใกลชิ้ดที�จะทาํใหค้นมีจิตใจมั�นคงหรืออ่อนแอ บุคคลเกือบทุกคนมีแรงจูงใจดา้นความมั�นคง ทั"งใน
รูปของจิตสานึกและจิตใตส้าํนึก 
 2.  แรงจูงใจดา้นสังคม โดยเหตุที�มนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคม จึงตอ้งมีการติดต่อสัมพนัธ์                  
ซึ� งกนัและกนั มีการอยูร่่วมกนักบัผูอื้�น เพื�อจะไดเ้ป็นส่วนหนึ�งสังคมและไดรั้บการยกยอ่ง                 
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การที�บุคคลติดต่อสัมพนัธ์กนันั"นมิใช่เพื�อมิตรภาพเสมอไป มีบุคคลจาํนวนมากที�ติดต่อสัมพนัธ์กนั 
เพราะตอ้งการใหบุ้คคลอื�นยอมรับและศรัทธาเชื�อถือ 
 3.  แรงจูงใจดา้นชื�อเสียง แรงจูงใจดา้นชื�อเสียงมีมากขึ"นทุกทีในสังคมไทย โดยเฉพาะ 
ในสังคมระดบัชนชั"นกลาง ชื�อเสียงเป็นสิ�งที�ไม่สามารถสัมผสัได ้ความตอ้งการดา้นชื�อเสียง                    
เป็นการกาํหนดขีดจากดัของบุคคล บุคคลบางคนพึงพอใจกบัชื�อเสียงในระดบัเพื�อนชุมชนเท่านั"น                        
แต่บางคนก็แสวงหาชื�อเสียงในระดบัชาติหรือระดบันานาชาติ 
 4.  แรงจูงใจดา้นอาํนาจ อาํนาจเป็นศกัยภาพแห่งอิทธิพลของบุคคล แยกออกไดเ้ป็น              
2 ประเภท คือ อาํนาจตามตาํแหน่งและอาํนาจส่วนตวั บุคคลซึ�งสามารถทาํใหผู้อื้�นปฏิบติัตาม 
เพราะตาํแหน่งหนา้ที�นั"น แสดงวา่เป็นผูมี้อาํนาจตามตาํแหน่ง ส่วนบุคคลซึ�งมีอิทธิพล โดย
บุคลิกภาพ และพฤติกรรม แสดงวา่เป็นผูมี้อาํนาจส่วนตวั แต่บุคคลบางประเภทเป็นเจา้ของอาํนาจ
ทั"งสองประเภท 
 5.  แรงจูงใจดา้นความสามารถ หมายถึง การควบคุมองคป์ระกอบสิ�งแวดลอ้มทั"งกายภาพ
และสังคม ความรู้สึกดา้นความสามารถนี" เกี�ยวขอ้งอยา่งใกลชิ้ดกบัมโนทศัน์ดา้นความคาดหวงั 
บุคคลจะมีความสามารถหรือไม่นั"นขึ"นอยูก่บัความสาํเร็จและความลม้เหลวในอดีต ถา้ความสาํเร็จ
เหนือความลม้เหลวแลว้ ความรู้สึกดา้นความสามารถจะมีแนวโนม้สูง ทาํใหเ้ป็นบุคคลที�มองโลก
ในทางบวก มองสถานการณ์ต่าง ๆ วา่เป็นการทา้ทายที�น่าสนใจและความสามารถจะเอาชนะได ้          
แต่ถา้ความลม้เหลวอยูเ่หนือกวา่แลว้จะทาํใหม้องโลกในทางลบ บุคคลที�มีความรู้สึกความสามารถ
ตํ�า จะไม่มีแรงจูงใจที�จะแสวงหาการทา้ทายใหม่ ๆ หรือทาํการเสี�ยง บุคคลพวกนี"จะปล่อยให้
สิ�งแวดลอ้มบงัคบัควบคุมมากกวา่ที�จะพยายามบงัคบัควบคุมสิ�งแวดลอ้ม 
 6.  แรงจูงใจดา้นความสาํเร็จ เป็นแรงจูงใจที�เด่นชดัของมนุษยที์�สามารถแยกออกจาก 
ความตอ้งการดา้นอื�น ๆ ลกัษณะอยา่งหนึ�งของบุคคลที�มีแรงจูงใจดา้นความสาํเร็จ คือ จะสนใจ           
ในความสาํเร็จส่วนตวัมากกวา่รางวลัของความสาํเร็จ ความสาํเร็จที�ไดรั้บมีค่ากวา่เงินทอง และ             
คาํยกยอ่งสรรเสริญ บุคคลที�มีแรงจูงใจดา้นความสาํเร็จจะมีความกา้วหนา้ในการงาน เพราะวา่               
จะเป็นผูส้ร้างสรรคใ์หง้านสาํเร็จ 
 7.  แรงจูงใจดา้นการเงิน เป็นแรงจูงใจที�สลบัซบัซอ้นและสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ 
ทุกประเภททุกระดบั คุณลกัษณะที�เด่นและสาํคญัที�สุดของเงิน คือ เป็นตวัแทนในการแลกเปลี�ยน 
สิ�งที�เงินสามารถซื"อไดน้ั"นไม่ใช่ตวัเงินโดยตรง แต่เป็นคุณค่าของเงินตวัเงินนั"นไม่ไดมี้ความสาํคญั 
แต่เป็นตวัแทนของความตอ้งการใด ๆ ที�บุคคลตอ้งการให้เป็นตวัแทน 
 ทฤษฎีเกี�ยวกบัแรงจูงใจ 
 มีนกัทฤษฎีไดก้ล่าวถึงแรงจูงใจไวห้ลายท่าน ดงันี"  



 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว์
 Maslow (1970) 
ความตอ้งการออกเป็น 5 ขั"นตอน ดงันี"
 
 
 
 
 

 
ภาพที� 2-1  ลาํดบัขั"นความตอ้งการของมาสโลว์
 
 1.  ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย
ขั"นแรกของมนุษย ์ซึ� งเป็นสิ�งจาํเป็นสาํหรับที�จะใหมี้ชีวติรอดอยู ่เช่น ความตอ้งการอาหาร นํ"า 
อุณหภูมิ ที�เหมาะสม เป็นตน้ ดว้ยเพราะความจาํเป็นที�จะตอ้งดาํรงชีพอยู ่ทาํใหม้นุษยต์อ้งใฝ่หา
สิ�งเหล่านี"มาตอบสนองก่อนสิ�งอื�น
ความตอ้งการของร่างกายจะเป็นสิ�งหนึ�งที�ใชจู้งใจมนุษยไ์ด ้เช่น ถา้มนุษยอ์ยูใ่นสภาพที�อดอยากแลว้
ความตอ้งการ สิ�งแรกของมนุษยจ์ะเป็นความตอ้งการดา้นร่างกาย มนุษยจ์ะมีความตอ้งการที�สูงขึ"
ทางดา้นที�เกี�ยวกบัจิตใจหรือความนึกคิดเมื�อร่างกายไดรั้บการตอบสนองเป็นที�เรียบร้อยแลว้
 2.  ความตอ้งการทางดา้นความปลอดภยัหรือความมั�นคง
ความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ มนุษยจ์ะเริ�มคิดถึงความปลอดภยั และ
ความมั�นคง เป็นเรื�องที�เกี�ยวกบัการป้องกนัภยัอนัตรายต่าง

ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory)  
) ไดพ้ฒันาทฤษฎีการจูงใจโดยใชชื้�อวา่ Hierarchy of 
ขั"นตอน ดงันี"  

ลาํดบัขั"นความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow’s theory) (Maslow, 1970

ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย (Physiological needs) เป็นความตอ้งการพื"นฐาน
ขั"นแรกของมนุษย ์ซึ� งเป็นสิ�งจาํเป็นสาํหรับที�จะใหมี้ชีวติรอดอยู ่เช่น ความตอ้งการอาหาร นํ"า 

ที�เหมาะสม เป็นตน้ ดว้ยเพราะความจาํเป็นที�จะตอ้งดาํรงชีพอยู ่ทาํใหม้นุษยต์อ้งใฝ่หา
สิ�งเหล่านี"มาตอบสนองก่อนสิ�งอื�น ๆ ถา้มนุษยข์าดสิ�งต่าง ๆ ทุกอยา่งแลว้ การตอบสนองใหก้บั
ความตอ้งการของร่างกายจะเป็นสิ�งหนึ�งที�ใชจู้งใจมนุษยไ์ด ้เช่น ถา้มนุษยอ์ยูใ่นสภาพที�อดอยากแลว้

สิ�งแรกของมนุษยจ์ะเป็นความตอ้งการดา้นร่างกาย มนุษยจ์ะมีความตอ้งการที�สูงขึ"
ทางดา้นที�เกี�ยวกบัจิตใจหรือความนึกคิดเมื�อร่างกายไดรั้บการตอบสนองเป็นที�เรียบร้อยแลว้

ความตอ้งการทางดา้นความปลอดภยัหรือความมั�นคง (Security or s
ความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ มนุษยจ์ะเริ�มคิดถึงความปลอดภยั และ
ความมั�นคง เป็นเรื�องที�เกี�ยวกบัการป้องกนัภยัอนัตรายต่าง ๆ ที�จะเกิดขึ"นกบัร่างกาย จิตใจความรู้สึก
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Hierarchy of needs โดยแบ่ง 

 
 

 
 

 
 

Maslow, 1970)  

เป็นความตอ้งการพื"นฐาน           
ขั"นแรกของมนุษย ์ซึ� งเป็นสิ�งจาํเป็นสาํหรับที�จะใหมี้ชีวติรอดอยู ่เช่น ความตอ้งการอาหาร นํ"า 

ที�เหมาะสม เป็นตน้ ดว้ยเพราะความจาํเป็นที�จะตอ้งดาํรงชีพอยู ่ทาํใหม้นุษยต์อ้งใฝ่หา        
ทุกอยา่งแลว้ การตอบสนองใหก้บั

ความตอ้งการของร่างกายจะเป็นสิ�งหนึ�งที�ใชจู้งใจมนุษยไ์ด ้เช่น ถา้มนุษยอ์ยูใ่นสภาพที�อดอยากแลว้                        
สิ�งแรกของมนุษยจ์ะเป็นความตอ้งการดา้นร่างกาย มนุษยจ์ะมีความตอ้งการที�สูงขึ"น

ทางดา้นที�เกี�ยวกบัจิตใจหรือความนึกคิดเมื�อร่างกายไดรั้บการตอบสนองเป็นที�เรียบร้อยแลว้ 
Security or safety needs) เมื�อ

ความตอ้งการทางดา้นร่างกายไดรั้บการตอบสนองแลว้ มนุษยจ์ะเริ�มคิดถึงความปลอดภยั และ 
ที�จะเกิดขึ"นกบัร่างกาย จิตใจความรู้สึก
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ปลอดภยัจากการคุกคาม ปลอดจากความวิตกกงัวล เช่น มนุษยอ์ยากที�จะมีความมั�นคงทางเศรษฐกิจ
ในรูปของคาํมั�นสัญญาจากฝ่ายนายจา้งที�จะจ่ายเงินเดือน หรือผลตอบแทนในระยะยาว 
 3.  ความตอ้งการทางดา้นสังคม (Social needs) เมื�อความตอ้งการทางดา้นร่างกายและ 
ความตอ้งการความปลอดภยัไดรั้บการตอบสนองแลว้ มนุษยจ์ะมีความตอ้งการที�สูงขึ"นคือ                
ความตอ้งการที�จะเขา้ร่วมเป็นสมาชิกขององคก์ารต่าง ๆ อยากจะคบหาสมาคมกบับุคคลอื�น 
อยากจะไดรั้บมิตรภาพและความเห็นใจจากกลุ่มเพื�อนฝงู ความตอ้งการทางสังคมมกัจะเป็นไป            
ในรูปของความตอ้งการในดา้นที�จะก่อใหเ้กิดความรู้สึกแก่ตนเองวา่ เป็นผูมี้ความสาํคญัต่อสังคม
กลุ่มนั"นกลุ่มนี"  และมีบุคคลต่าง ๆ ใหค้วามรักใคร่หรือชอบพอตน หรือเป็นความตอ้งการทาง             
ดา้นจิตใจมากขึ"น 
 4.  ความตอ้งการมีชื�อเสียงมีฐานะเด่นในสังคม (Esteem needs) เป็นความตอ้งการที�จะ 
เป็นบุคคลที�มีความมั�นใจในตนเอง ในเรื�องของความสามารถ ความรู้ และความสาํคญัในตวัเอง
ความตอ้งการที�จะมีฐานะเด่นเป็นที�ยอมรับของบุคคลอื�น อยากที�จะใหบุ้คคลอื�นสรรเสริญหรือ         
นบัหนา้ถือตา การดาํรงตาํแหน่งที�สาํคญั การมีที�ทาํงานที�ตกแต่งสวยงาม การมีโอกาสพดูคุยหรือ 
ใกลชิ้ดกบับุคคลสาํคญั ๆ เป็นตน้ เป็นความตอ้งการที�จะทาํใหต้นเองมีฐานะเด่น โดยมกัแสดงออก 
ในรูปแบบที�บุคคลดงักล่าวจะพยายามกระทาํทุกสิ�งทุกอยา่ง เพื�อใหดี้เลิศหรือเกินหนา้เกินตา             
คนอื�น ๆ ทั�วไป 
 5.  ความตอ้งการที�จะไดรั้บความสาํเร็จ (Self-actualization needs) ลาํดบัความตอ้งการ  
ที�สูงสุดของมนุษยก์็คือ ความตอ้งการที�อยากจะสาํเร็จทุกสิ�งทุกอยา่งตามความนึกคิด หลงัจากที�
ไดรั้บการตอบสนองจากความตอ้งการทั"ง 4 แลว้ โดยมีความตอ้งการขั"นที�สูงขึ"นไปและอยากที�จะ
สาํเร็จตามความนึกคิดที�ตนไดใ้ฝ่ฝันไวทุ้กอยา่ง ความตอ้งการนี"มกัจะเป็นความตอ้งการที�เป็นอิสระ
เฉพาะแต่ละคน แต่ละคนต่างก็มีความนึกคิดใฝ่ฝันที�อยากไดรั้บผลสาํเร็จ ในสิ�งอนัสูงส่ง                       
ในทรรศนะของตน เช่น ความตอ้งการที�จะไดรั้บชื�อเสียงในฐานะที�เป็นคนคิดคน้ทฤษฏีความรู้            
อยา่งใดอยา่งหนึ�งความตอ้งการที�จะไดรั้บชื�อเสียงในฐานะที�เป็นนกักีฬาระดบัดาราโลก  หรือ                 
ความตอ้งการอยากที�จะช่วยเหลือการกุศลเพื�อใหไ้ดรั้บความสุขทางใจ เป็นตน้ 
 สอดคลอ้งกบั Knowle (1980) นกัศึกษาที�มีชื�อเสียงชาวอเมริกนัไดเ้สนอความคิดเห็น
เกี�ยวกบัความตอ้งการขั"นพื"นฐานของมนุษย ์แยกออกเป็น 6 ดา้น ดงันี"  
 1.  ความตอ้งการทางดา้นกายภาพ (Physical need) เป็นสิ�งที�สามารถสังเกตเห็นได้
ส่วนมากมนุษยเ์รามีความตอ้งการทางดา้นนี" เพื�อความคงอยูข่องร่างกาย ในทางการศึกษา คือ           
ความตอ้งการแลเห็น ไดย้นิเสียง ความสุขสบาย การพกัผอ่น สิ�งเหล่านี"อาจจะทาใหผู้เ้รียนประสบ
ความพึงพอใจได ้
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 2.  ความตอ้งการในการเจริญงอกงาม (Growth need) นกัจิตวทิยาส่วนมากเห็นตรงกนัวา่
ความตอ้งการดา้นนี"  เป็นสิ�งสําคญัที�จะพาไปสู่ส่วนอื�น ๆ ของความตอ้งการซึ� งตรงกบัความตอ้งการ
กระทาํตนตามความสามารถ (Self-actualization) ตามทฤษฎีของมาสโลวน์ั�นเอง 
 3.  ความตอ้งการไดรั้บความมั�นคงปลอดภยั (The need for security) เป็นที�ยอมรับกนัมา
นานแลว้ สัตวโ์ลกมีสัญชาตญาณสาํหรับการป้องกนัตวัเอง ความตอ้งการดา้นความปลอดภยัทาง
ร่างกาย ถา้หากความตอ้งการความมั�นคงไม่ไดรั้บการสนองตอบจะเกิดอาการทางพฤติกรรมตามมา
ดว้ย คือ เกิดความรู้สึกไม่มั�นคง โดยการถอนตวัออกจากการมีส่วนร่วมในกิจกรรมทั"งหลาย 
 4.  ความตอ้งการไดรั้บประสบการณ์ใหม่ ๆ (The needs for new experience) เมื�อคน
แสวงหาความมั�นคง เขาตอ้งผจญภยัและเสี�ยงคนเราจึงอาจจะเบื�อหน่ายต่องานประจาํที�ซํ" าซาก 
(Routine) ดงันั"นเมื�อความตอ้งการดา้นนี" เกิดสับสนขึ"น บุคคลจะเกิดความวา้วุน่ใจมีพฤติกรรม            
ที�แสดงถึงความขดัแยง้อยา่งเด่นชดั เนื�องจากความตอ้งการไดรั้บประสบการณ์และแนวความคิด
ใหม่ ๆ  
 5.  ความตอ้งการทางดา้นความรัก (The needs for affection) คนทุกคนตอ้งการไดรั้บ
ความรัก รวมทั"งการที�ไดรั้บผลสาํเร็จ ซึ� งในบางครั" งก็เป็นสาเหตุมาจากความตอ้งการดา้นนี"  อาจจะ
เรียกไดว้า่เป็นความตอ้งการทางดา้นสังคม คือ ตอ้งการมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น 
ประสบการณ์ ความร่าเริง ความเศร้าโศก ถา้หากความตอ้งการดา้นนี"ไม่ไดรั้บการตอบสนองก็จะ
เกิดอาการ 2 อยา่ง คือ การถอนตวัออกจากกลุ่ม หรือมีลกัษณะกา้วร้าว แสดงอาการเป็นศตัรู 
 6.  ความตอ้งการไดรั้บการยอมรับ (The needs for recognition) มนุษยส่์วนมากตอ้งการ
ไดรั้บความรู้สึกวา่ตวัเองมีคุณค่า ไดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากคนอื�น ๆ ความตอ้งการทางดา้นนี"  ทาํ
ใหเ้ขามีการรวมกลุ่มทางสังคม เป็นชุมชนสถาบนัต่าง ๆ ทาํใหเ้ขาสามารถแสวงหาสถานภาพ และ
ความสนใจจากสมาชิกในกลุ่มไดด้ว้ย 
 ทฤษฎีแรงจูงใจของแมคคลินแลนด ์(McClelland’s theory)  
 McClelland (1961) ไดส้รุปวา่ บุคคลมีแรงจูงใจแตกต่างกนั โดยไดแ้บ่งแรงจูงใจ
ออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 
 1.  แรงจูงใจใฝ่สัมพนัธ์ (Needs for affiliation: nAff) หมายถึง ความตอ้งการที�จะอยู่
ร่วมกบับุคคลอื�นในสังคม ตอ้งการการยอมรับและเป็นส่วนหนึ�งในสังคม ตอ้งการความเป็นมิตร
และมีความสัมพนัธ์ที�ดีต่อบุคคลอื�น เพื�อนร่วมงาน บุคคลประเภทนี"ถา้ตอ้งการเป็นที�ยอมรับของคน 
ในสังคมจะมีสิ�งจูงใจดา้นความเป็นมิตรสูง และชอบใหค้วามร่วมมือมากกวา่การแข่งขนั บุคคลที�มี
แรงจูงใจใฝ่สัมพนัธ์จะประสบความสาํเร็จในการทาํงานได ้ตอ้งไดรั้บการสนบัสนุนจากเพื�อนฝงู 
พวกพอ้ง 
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 2.  แรงจูงใจใฝ่อาํนาจ (Needs for power: nPow) หมายถึง ความตอ้งการอาํนาจตอ้งการ 
ที�จะมีอิทธิพลและควบคุมบุคคลอื�น ตอ้งการเป็นผูน้าํในการตดัสินใจต่าง ๆ สามารถให้คุณและให้
โทษแก่ผูอื้�นได ้และตอ้งการรับผดิชอบผูอื้�น บุคคลประเภทนี"ถา้ตอ้งการมีอาํนาจสูงจะพยายามมี
อิทธิพลเหนือบุคคลอื�นดว้ยการทาํงานใหมี้ประสิทธิผล และมีความพอใจที�จะอยูใ่นสถานการณ์ ที�มี
การแข่งขนัมากกวา่ 
 3.  แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิB  (Needs for achievement: nAch) หมายถึง ความปรารถนาของ             
แต่ละบุคคลที�ตอ้งการทาํสิ�งต่าง ๆ ใหป้ระสบความสาํเร็จ บุคคลประเภทนี"จะมีลกัษณะชอบการ
แข่งขนังานที�ทา้ทาย มีความรับผดิชอบสูง มีความชาํนาญในการวางแผน พยายามที�จะเอาชนะ
อุปสรรคต่าง ๆ ถา้บุคคลประสบความสาํเร็จจะเกิดความรู้สึกสบายใจ แต่ถา้ลม้เหลวในการทาํงาน
จะเกิดความวติกกงัวล บุคคลที�มีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิB สูงจะเป็นบุคคลที�มีเหตุผล และใชว้ิจารณญาณ
อยา่งรอบคอบ มีภาวะการเสี�ยงในระดบัที�เป็นไปไดแ้ละจะทาํงานเพื�องาน และทาํงานเพื�อ
ความสาํเร็จมากกวา่ผลตอบแทน บุคคลประเภทนี"จะสนุกกบัการแกปั้ญหาและจะทาํใหดี้ที�สุด              
ทาํใหเ้ขาไดต้าํแหน่งที�ดีในองคก์าร และมกัไดรั้บการเลื�อนตาํแหน่งอยา่งรวดเร็ว 
 ทฤษฎี อี.อาร์.จี.ของอลัเดอร์เฟอร์ (ERG theory)  
 Alderfer (1969 อา้งถึงใน สมยศ นาวกีาร, 2549) ไดเ้สนอแนวทฤษฎี ERG ซึ� งมีลกัษณะ
ยอ่ทฤษฎีของมาสโลว ์โดยไดแ้บ่งลาํดบัความตอ้งการออกเป็น 3 ดา้นดงันี"  
 1.  ความตอ้งการดาํรงอยู ่(Existence needs = E) จะเป็นความตอ้งการระดบัตํ�าสุด
ประกอบดว้ยสิ�งจาํเป็นในชีวิตหลายอยา่งและความตอ้งการทางดา้นวตัถุ ความหิว ความกระหาย 
และที�พกัอาศยั ความตอ้งการที�จะไดมี้ชีวติอยูร่อด ตอ้งการเงินเดือน ผลประโยชน์อื�น ๆ  
ความตอ้งการประเภทนี" เทียบไดก้บัความตอ้งการทางร่างกาย และความตอ้งการความปลอดภยั  
ของมาสโลวน์ั�นเอง 
 2.  ความตอ้งการสัมพนัธภาพ (Relatedness needs = R) ความตอ้งการซึ� งเกี�ยวขอ้งกนักบั
ผูอื้�น เช่น การเป็นสมาชิกของครอบครัว ผูค้วบคุมงาน ผูร่้วมงาน ผูอ้ยูใ่ตบ้งัคบับญัชาและเพื�อน  
การแลกเปลี�ยน การยอมรับ การรับรอง ความเขา้ใจ เป็นความตอ้งการความรักและสังคม                        
ซึ� งเหมือนกบัความตอ้งการสังคม และความรักของมาสโลว ์
 3.  ความตอ้งการเจริญเติบโต (Growth needs = G) ความตอ้งการทั"งหมดที�เกี�ยวขอ้งกบั 
ปัญหาต่าง ๆ ที�คนจาํเป็นตอ้งใชค้วามสามารถใหเ้ป็นประโยชน์อยา่งเตม็ที� หรือพฒันาตนเอง            
ซึ� งเป็นความตอ้งการสูงสุด ความตอ้งการระดบันี" เหมือนกบัความตอ้งการยอมรับและความตอ้งการ
ความสาํเร็จในชีวติของมาสโลว ์
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 Alderfer ไม่เชื�อวา่บุคคลจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการระดบัหนึ�งอยา่งเตม็ที�ก่อนที�จะ 
กา้วต่อไปยงัความตอ้งการอีกระดบัหนึ�ง แต่พบวา่บุคคลจะถูกจูงใจดว้ยความตอ้งการมากกวา่ระดบั
หนึ�งพร้อมกนัไป เช่น ความตอ้งการเงินเดือนที�เพียงพอ (ความตอ้งการดาํรงอยู)่ สามารถเกิดขึ"นได้
ในขณะเดียวกบัความตอ้งการชื�นชม (ความตอ้งการความสัมพนัธภาพ) และความตอ้งการ
สร้างสรรค ์(ความตอ้งการเจริญเติบโต) และพบวา่ลาํดบัความตอ้งการจะแตกต่างกนัระหวา่งบุคคล
ผูป้ระกอบการจะแสวงหาการยกยอ่ง (ความตอ้งการความสัมพนัธภาพ) หรือการแสดงความคิด
สร้างสรรค ์(ความตอ้งการเจริญเติบโต) ก่อนความกงัวลต่อความตอ้งการดาํรงอยูเ่ช่น ความหิว 
(ความตอ้งการดาํรงอยู)่  
  ทั"งนี" รังสรรค ์ประเสริฐศรี (2550) ไดแ้บ่งแรงจูงใจออกเป็น 2 ดา้น คือ แรงจูงใจดา้น
อารมณ์ และแรงจูงใจดา้นเหตุผล (Emotional and rational motives) โดยแต่ละดา้นมีลกัษณะดงันี"  
 1.   แรงจูงใจดา้นอารมณ์ หมายถึง แรงจูงใจที�ทาํใหผู้บ้ริโภคทาํการตดัสินใจซื"อ             
โดยการขาดการใคร่ครวญหรือหาเหตุผลใหร้อบคอบเสียก่อน ลกัษณะสาํคญั ๆ ของแรงจูงใจ          
ดา้นอารมณ์ มีดงันี"  
  1.1  เพื�อศกัดิB ศรีหรือเกียรติภูมิ (Prestige 
  1.2  เพื�อการแข่งดี (Emulation)  
  1.3  เพื�อความเป็นผูน้าํ (Distinctiveness)  
  1.4  เพื�อการเลียนแบบผูอื้�น (Conformity)  
  1.5  เพื�อความสะดวก (Desire for comfort)  
  1.6  เพื�อความพอใจและเพื�อการพกัผอ่น (Desire for pleasure and recreation)  
 2.  แรงจูงใจดา้นเหตุผล หมายถึง แรงจูงใจที�เกิดขึ"นจากการคิดใคร่ครวญอยา่งรอบคอบ
ก่อนจะตดัสินใจซื"อ ลกัษณะสาํคญัของแรงจูงใจดา้นเหตุผลก็คือ 
  2.1  ความประหยดั (Economy)  
  2.2  ความเชื�อถือได ้(Dependability)  
  2.3  การมีรายไดเ้พิ�มขึ"น (Money gain)  
  2.4  ความสะดวกสบายในการใชแ้ละการซื"อ (Convenience)  
  2.5  การบริการหลงัการขาย (After sales service)  
 สอดคลอ้งกบั Arnold (1960) ที�กล่าววา่ อารมณ์เกิดขึ"นต่อ การเร้าต่าง ๆ กนัขึ"นอยูก่บั
กระบวนการคิดที�ใหค้วามหมายต่อสิ�งเร้าที�มากระตุน้ร่างกาย ซึ� งจะแตกต่างกนัไปในแต่ละคน 
ดงันั"นแต่ละคนจึงมีอารมณ์ต่อสิ�งเร้าที�มากระตุน้ชนิดเดียวกนัต่างกนัโดยเฉพาะอยา่งยิ�ง
องคป์ระกอบทางการรู้การคิดดา้นการประเมินคุณค่า กล่าวคือบุคคลจะประเมินค่าสิ�งเร้าที�รับรู้ทนัที
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วา่ “ดี” “เลว” “เฉย ๆ ” ฯลฯ ซึ� งถา้ดีก็จะมีพฤติกรรมเขา้หา เลวก็มีพฤติกรรมถอยหนีแต่ถา้เฉย ๆ           
ก็ไม่สนใจ เหล่านี" เป็นตน้ การประเมินคุณค่านี" เกิดขึ"นจากการใชข้อ้มูลทางความจาํประสบการณ์ 
เก่า ๆ และจินตนาการต่าง ๆ แลว้แต่ความสามารถทางสติปัญญาแต่ละบุคคล  
  

แนวคดิทฤษฎเีกี�ยวกบักระบวนการตัดสินใจ  
 ทฤษฎีเกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจมีผูใ้หค้วามหมายไวด้งันี"   
 กนัยา สุวรรณแสง (2529) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การตดัสินใจ หมายถึง ระบวนการเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหนึ�ง จากหลาย ๆ ทางเลือกที�ไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้วา่ เป็นทาง
ใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์และเป้าหมายขององคก์าร  
 ครองแผน ไชยธนะสาร (2538) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการ 
ที�จะแกไ้ขปัญหาขององคก์ร โดยการคน้หาทางเลือก และเลือกทางเลือกหรือแนวทางปฏิบติัที�ดี
ที�สุด เพื�อบรรลุเป้าหมายขององคก์ารที�ไดก้าํหนดไว ้เป็นกระบวนการที�สาํคญัเพราะหลงัจากเราได้
พิจารณาทางเลือกต่าง ๆ (Alternatives) แลว้ ก็จะตอ้งตดัสินใจเลือกวธีิการปฏิบติัจากทางเลือก
เหล่านั"นเพื�อใหไ้ดท้างเลือกที�ดีที�สุดเพียงทางเดียวเท่านั"น ซึ� งการตดัสินใจเลือกที�ถูกตอ้งนั"นจะตอ้ง
เป็นการตดัสินใจเลือกที�ถูกตอ้งตามเหตุผลที�สุด และจะตอ้งใหไ้ดผ้ลออกมาเป็นไปตามเป้าหมาย          
ที�วางไวอ้ยา่งดีที�สุด จุดมุ่งหมายของการตดัสินใจจะอยูที่�การเลือกทางเลือกจากหลาย ๆ ทางที�ไดมี้
การกลั�นกรองแลว้วา่ดีที�สุด เพื�อใหไ้ดท้างเลือกทางหนึ�งที�ก่อใหเ้กิดผลตามที�ตอ้งการไดม้ากที�สุด 
โดยในขณะเดียวกนัก็จะตอ้งสามารถป้องกนัผลเสียที�ไม่พึงปรารถนาใหมี้นอ้ยที�สุดเท่าที�จะทาํได ้ 
 ในทางทฤษฎีนั"นการตดัสินใจของบุคคลโดยทั�วไปนั"น จะเป็นไปในลกัษณะที�มีเหตุผล 
หรือเป็น “Economic man” ซึ�งมกัจะเป็นไปตามขอ้สมมุติฐานที�สาํคญัคือ  
 1.  ทุกคนจะมีเกณฑที์�ยดึถือและใชป้ระกอบการตดัสินใจของตน และจะมีการให้
นํ"าหนกัต่อเกณฑต่์าง ๆ เป็นการแน่นอน 
 2.  ทุกคนจะมีความรู้ความเขา้ใจในเรื�องต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง และมองเห็นถึงทางเลือก             
ต่าง ๆ เท่าที�มีอยูไ่ด ้ 
 3.  ทุกคนจะมีความสามารถที�จะประเมินแต่ละทางเลือกเหล่านั"น ดว้ยเกณฑต่์าง ๆ ที�มีอยู ่
และจะสามารถยติุลงไดด้ว้ยการใหน้ํ"าหนกัรวมกนัแต่ละทางเลือก  
 4.  ทุกคนจะมีการควบคุมตนเองใหต้อ้งเลือกทางเลือกที�มีคุณค่าสูงสุดเสมอ  
 กระบวนการตดัสินใจซื"อ (The buying decision process) Kotler (2000) อธิบายถึง
กระบวนการตดัสินใจซื"อวา่มีส่วนประกอบต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้ง ดงันี"   
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 1.  บทบาทในการซื"อ นกัการตลาดจะตอ้งทราบวา่ใครเป็นผูซื้"อที�แทจ้ริง ซึ� งใน
กระบวนการซื"อนั"นจะมีผูที้�เกี�ยวขอ้ง ตามลาํดบัดงันี"   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที� 2-2  บทบาทในการซื"อ (Kotler, 2000)  

 
 2.  พฤติกรรมการซื"อ (Buying Behavior) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะต่างกนัไปตาม
ชนิด ของการตดัสินใจซื"อ เช่น ซื"อยาสีฟัน ไมเ้ทนนิส คอมพิวเตอร์ หรือรถยนตค์นัใหม่ ที�มีลกัษณะ 
แตกต่างกนั ซึ� งพฤติกรรมการซื"อของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัตามระดบัความเกี�ยวขอ้งในการซื"อ 
(Buyer involvement) และระดบัความแตกต่างกนัของตราสินคา้ (Degree of differences among 
brands) ซึ� งแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� 2-3  พฤติกรรมการซื"อ (Kotler, 2000)  

ผูใ้หค้าํแนะนาํเกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการนั"น ๆ เช่น 

พนกังานขาย 

ผู้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื"อ เช่น พรีเซ็นเตอร์ เพื�อนร่วมงาน หรือบุคคลในครอบครัว 

ผูท้าํการซื"อ 

ผูใ้ชง้าน 

พฤติกรรมการซื"อ 
ที�มีความซบัซอ้น 

พฤติกรรมเพื�อเพิ�มความมั�นใจ
ในการตดัสินใจของผูซื้"อ 

พฤติกรรมการซื"อ 
เป็นประจาํ 

พฤติกรรมการเลือกซื"อ 
ที�หลากหลาย 
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  2.1  พฤติกรรมการซื"อที�มีความซบัซอ้น (Complex buying behavior) จะมีการซื"อ
สินคา้ที�ตอ้งใชก้ารเกี�ยวขอ้งของผูบ้ริโภคในการซื"อมาก และตราสินคา้มีความแตกต่างกนัอยา่ง 
ชดัเจน เนื�องจากสินคา้ราคาแพง การซื"อไม่บ่อย มีความเสี�ยงในการซื"อสูง และเป็นสินคา้ที�สามารถ
แสดงถึงตวัผูซื้"อได ้เช่น การซื"อเครื�องคอมพิวเตอร์ รถยนต ์เป็นตน้ ซึ� งมีพฤติกรรมการซื"อที�ซบัซอ้น 
คือ ผูซื้"อจะสร้างความเชื�อมั�นในตวัสินคา้หรือบริการก่อนที�จะทาํการยอมรับสินคา้หรือบริการ
จากนั"น ผูซื้"อจะใชค้วามคิดในการตดัสินใจวา่จะซื"อหรือไม่ซื"อสินคา้หรือบริการดงักล่าว  
  ดงันั"น นกัการตลาดจะตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรมการเก็บรวบรวมขอ้มูล และการ
ประเมินสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแบบนี"  เพื�อที�จะสร้างกลยทุธ์เพื�อสนบัสนุนใหผู้ซื้"อสามารถ
เรียนรู้ถึงคุณค่า และความสาํคญัของสินคา้ หรือบริการ รวมทั"งจะตอ้งสามารถสร้าง ความแตกต่าง
ของ ตราสินคา้ใหมี้ความโดดเด่นเพื�อจูงใจผูซื้"อ  
  2.2  พฤติกรรมเพื�อเพิ�มความมั�นใจในการตดัสินใจของผูซื้"อ (Dissonance-reducing 
buyer behavior) เป็นพฤติกรรมของผูซื้"อที�ตอ้งการความเกี�ยวขอ้งในการซื"อสูง แต่ตราสินคา้                    
มีลกัษณะที�ต่างกนันอ้ยมาก หรือแทบจะไม่ต่างกนัเลย สินคา้หรือบริการจะเป็นประเภทที�มีราคาสูง
มีการซื"อไม่บ่อย และมีความเสี�ยงในการซื"อ ผูซื้"อจะตอ้งใชเ้วลาเดินเลือกซื"อของเพื�อเปรียบเทียบ 
ทั"งในเรื�องของคุณภาพสินคา้ ราคา ทั"งนี"ผูซื้"อมกัจะแสวงหาขอ้มูลต่าง ๆ เกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการ 
ที�ตนกาํลงัจะตดัสินใจ เพื�อเป็นขอ้มูลสนบัสนุนใหผู้ซื้"อเกิดความมั�นใจวา่ควรซื"อสินคา้หรือบริการ
ดงักล่าวหรือไม่ 
  2.3  พฤติกรรมการซื"อเป็นประจาํ (Habitual buying behavior) เป็นการซื"อสินคา้หรือ
บริการที�คงที� ไม่มีการเปลี�ยนยี�หอ้ตราสินคา้ที�ซื"อ เนื�องจากผูซื้"อเห็นวา่ยี�หอ้ตราสินคา้ที�ใชน้ั"นดี             
อยูแ่ลว้ จึงไม่จาํเป็นตอ้งแสวงหาสินคา้ที�มีความใกลเ้คียง หรือสินคา้อื�นทดแทน  
  2.4  พฤติกรรมการเลือกซื"อที�หลากหลาย (Variety-seeking buying behavior)              
เป็นพฤติกรรมการซื"อที�มีการเกี�ยวขอ้งในการซื"อตํ�า และมีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้สูง ผูซื้"อ 
มีอตัราการเปลี�ยนพฤติกรรมการซื"อระหวา่งตราสินคา้สูง เช่น การเลือกซื"อคุกกี"  ซึ� งใชเ้วลาในการ
ซื"ออยา่งรวดเร็ว และประเมินคุณภาพไดข้ณะบริโภค ซึ� งในครั" งต่อไปผูซื้"ออาจเลือกซื"อตราอื�น
เนื�องจากตอ้งการทดลองรสชาติใหม่ ๆ ดงันั"น การเปลี�ยนตราสินคา้ (Brand switching) มีผลมาจาก
ความหลากหลายของสินคา้ มิใช่มาจากความไม่พอใจของผูซื้"อ  
 ขั"นตอนของกระบวนการตดัสินใจซื"อ (The stages of the buying decision process) 
Kotler (2000) ไดส้รุปขั"นตอนของกระบวนการตดัสินใจซื"อของผูบ้ริโภคไวท้ั"งหมด 5 ขั"นตอน           
ดงัแสดงในภาพ 
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ภาพที� 2-4  กระบวนการตดัสินใจซื"อ (Kotler, 2000)  
 
 1.  การรับรู้ถึงปัญหาที�เกิดขึ"น (Problem recognition) หรือการตระหนกัถึงความตอ้งการ
เป็นจุดเริ�มตน้ของกระบวนการซื"อคือ การที�ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ใหเ้กิด  
ความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นสิ�งกระตุน้ภายในร่างกาย หรือ                   
นกั การตลาดอาจสร้างสิ�งกระตุน้ทางการตลาด เพื�อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึ"นได ้
นกัการตลาดจะตอ้งรู้ถึงการใชต้วักระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ในบางครั" งความตอ้งการไดรั้บ             
การกระตุน้และคงอยูเ่ป็นเวลานาน แต่ความตอ้งการนั"นยงัไม่ถึงระดบัที�จะทาํใหเ้กิดการกระทาํ เช่น 
นกัการตลาดอาจกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซื"อเสื"อผา้ใหม่ ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชั�นใหม่ ๆ 
สาํหรับผูนิ้ยมแต่งกายตามแฟชั�น หรือการที�ตอ้งมีการโฆษณาสินคา้ซํ" า ๆ ร่วมกบัการลดแลก             
แจกแถมเพื�อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคที�ตอ้งการความประหยดั ดงันั"นนกัการตลาดอาจจะ
ตอ้งทาํการวจิยัเพื�อใหท้ราบถึงความตอ้งการหรือปัญหาของผูบ้ริโภคที�จะนาํไปสู่การซื"อผลิตภณัฑ์
ของตน เช่น การนาํเสนอรถยนตข์นาดเล็กที�เหมาะสาํหรับการขบัขี�ในเมืองที�มีปัญหาดา้นที�จอดรถ 
เป็นตน้ 
 2.  การคน้หาข่าวสาร/ ขอ้มูล (Information search) เมื�อผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ            
แลว้จะมีการแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัคุณลกัษณะที�สาํคญัเกี�ยวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานที�

การตระหนกัถึงความตอ้งการ 

การคน้หาข่าวสาร/ ขอ้มูล 

การประเมินทางเลือก 

พฤติกรรมภายหลงัการซื"อ 

การตดัสินใจซื"อ 
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จาํหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เกี�ยวกบัสินคา้ที�ตอ้งการหลาย ๆ ยี�หอ้ นกัการตลาดควรจะสนใจ
ถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ที�ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลที�จะมีต่อการ
ตดัสินใจซื"อของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
  2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) ไดแ้ก่ เพื�อนสนิท ครอบครัว เพื�อนบา้น และ             
ผูใ้กลชิ้ด ซึ� งแหล่งบุคคลนี"จะเป็นแหล่งขอ้มูลที�มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากที�สุด 
  2.2  แหล่งการคา้ (Commercial sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของ
บริษทั 
  2.3  แหล่งสาธารณะ (Public sources) ไดแ้ก่ สื�อมวลชนต่าง ๆ  
  2.4  แหล่งทดลอง (Experimental sources) ไดแ้ก่ ผูที้�เคยทดลองใชสิ้นคา้นั"น ๆ แลว้ 
 นกัการตลาดควรจะทราบวา่ความสาํคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิดของ
สินคา้และลกัษณะของผูซื้"อ พบวา่โดยส่วนมากผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้ประเภท สบู่ 
ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซื"อรถยนตผ์ูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลจากการสอบถาม ผูที้�เคยใช ้
ดงันั"นจึงควรจะทาํการศึกษาวา่ในสินคา้ประเภทที�ตนขายนั"น ผูบ้ริโภคมีการหาขอ้มูลจากแหล่ง
ใดบา้ง เพื�อจะไดใ้ชก้าํหนดในดา้นแผนการติดต่อสื�อสารกบัผูบ้ริโภคต่อไป 
 3.  การประเมินทางเลือก เมื�อผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็จะนาํมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ 
ในการเลือก โดยจะมีการกาํหนดความตอ้งการของตนเองขึ"นพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์
ตรายี�ห้อต่าง ๆ ที�ไดรั้บขอ้มูลมาทาํการเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้เสียของแต่ละยี�หอ้ และเปรียบเทียบกบั
คุณสมบติัของผลิตภณัฑที์�ตนตั"งไว ้โดยจะมีเรื�องของความเชื�อ ความเชื�อต่อตรายี�ห้อและเรื�องของ
ทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเกี�ยวขอ้งดว้ยก่อนที�จะตดัสินใจเลือกตรายี�ห้อที�ตรงกบัความตอ้งการมากที�สุด 
 4. การตดัสินใจซื"อ เมื�อผา่นขั"นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริโภคจะได้
สินคา้ตรายี�ห้อที�ตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากที�สุดที�ตั"งใจจะซื"อ นั�นคือผูบ้ริโภคจะเกิดความ
ตั"งใจที�จะซื"อ (Purchase intention) ขึ"น แต่อยา่งไรก็ตามเมื�อถึงเวลาที�จะทาํการซื"อจริง ๆ อาจมีปัจจยั
อื�น ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซื"อของผูบ้ริโภคไดอี้ก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นสังคม (Social 
factors) เช่น การที�นางสาวสุดสวยชอบรถญี�ปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยดันํ"ามนัและสะดวกในการจอด 
แต่ลูกนอ้งในที�ทาํงานที�ซื"อรถใหม่มีแต่คนใชร้ถยโุรปแบบหรูหรา ราคาแพง อาจมีผลทาํใหน้างสาว
สุดสวยลงัเลไม่กลา้ซื"อ หรือเปลี�ยนใจไปซื"อยี�หอ้อื�น เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเสี�ยงวา่ไม่เป็นที�
ยอมรับของคนในสังคม และยงัเกี�ยวขอ้งกบัปัจจยัดา้นสถานการณ์ที�เกี�ยวขอ้งกบัการซื"อ 
(Anticipated situation factors) เช่น ในช่วงเวลาที�ตดัสินใจแลว้ไปจนถึงช่วงเวลาที�จะซื"อจริง                 
อาจเกิดเหตุการณ์เปลี�ยนแปลงต่าง ๆ ขึ"นไดแ้ก่ภาวะเศรษฐกิจตกตํ�า ผูซื้"อตกงาน มีผูเ้คยใชม้าบอกวา่
สินคา้ยี�หอ้นั"น ๆ ไม่ดี เป็นตน้ ซึ� งจะมีผลทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเลใจในการซื"อ ทั"ง ๆ ที�มี           
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ความตั"งใจซื"อแลว้ ดงันั"นนกัการตลาดไม่อาจจะเชื�อถือไดเ้ตม็หนึ�งร้อยเปอร์เซ็นตว์า่การที�ผูบ้ริโภค 
มีความตั"งใจที�จะซื"อสินคา้ของเราแลว้จะตอ้งมีการซื"อเกิดขึ"นจริง ๆ เพราะผูบ้ริโภคมกัจะเกิด               
การรับรู้ถึงความเสี�ยง (Risk perception) เกิดขึ"นซึ� งผูบ้ริโภคมกัจะทาํการลดความเสียงใหก้บัตวัเอง
โดยการสอบถามจากผูที้�เคยใชห้รือเลือกซื"อยี�ห้อที�มีการรับประกนัหรือเลือกเฉพาะยี�หอ้ที�มีคนใช้
กนัมาก ๆ (ไวใ้จได)้ ดงันั"นนกัการตลาดจะตอ้งพยายามใหผู้บ้ริโภคไดรั้บทราบขอ้มูลต่าง ๆ 
เกี�ยวกบัสินคา้ ใหค้วามช่วยเหลือแนะนาํในการซื"อ และมีการรับประกนัการซื"อครั" งนั"น ๆ เป็นตน้ 
เพื�อช่วยใหผู้บ้ริโภคคลายความรู้สึกเสี�ยงลงและตดัสินใจซื"อไดง่้ายขึ"น 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซื"อ หลงัจากซื"อผลิตภณัฑม์าแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์
ตามระดบัของความพอใจหรือไม่พอใจในระดบัใดระดบัหนึ�ง ซึ� งงานของนกัการตลาดมิใช่วา่จะจบ
ลงเมื�อผลิตภณัฑไ์ดถู้กจาํหน่ายออกไป แต่ยงัคงดาํเนินต่อไปในระยะเวลาหลงัการซื"ออีกดว้ย โดยที�
นกัการตลาดตอ้งจบัตาดูความพอใจหลงัการซื"อ กิจกรรมหลงัการซื"อ การใช ้และการจดัการหลงั
การซื"อ  
 

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 สฤษดิB พงษ ์เพง่เล็งผล (2544) ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื"อรถยนต ์
นั�งส่วนบุคคลของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโท ผลการวจิยัพบวา่ ระดบัรายได ้ระดบัฐานะทาง
ครอบครัว และรูปแบบการดาํเนินชีวิต ของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโท มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื"อ
รถยนตน์ั�งส่วนบุคคล ส่วนคุณภาพ ระดบัราคา และความปลอดภยัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื"อ
รถยนตน์ั�งส่วนบุคคลของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโท  
 เกรียงศกัดิB  สุไพบูลยพ์ิพฒัน์ (2546) ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง
ของลูกคา้บริษทั สินการยนตจ์าํกดั ผลการวจิยัพบวา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง 
คือ ร้อยละ 63.7 มีอาย ุในช่วง 36-50 ปี จาํนวนมากที�สุด ร้อยละ 47.4 ส่วนใหญ่อยูใ่นสภาพสมรส 
คือ ร้อยละ 57.4 มีรายได ้ต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท จาํนวนร้อยละ 63.3 และมีอาชีพ 
เป็นลูกจา้งเอกชนมากที�สุด ถึงร้อยละ50.0 ส่วนปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง 
ไดแ้ก่ 1) ดา้นเหตุผล คือ อตัราเงินดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่รถยนตมื์อหนึ�ง 2) ดา้นอารมณ์ 
คือ ซื"อรถยนตมื์อสองเพราะรถราคาแพง ส่วนขอ้คิดเห็นในการซื"อรถยนตมื์อสองที�ลูกคา้ตอ้งการ
มากที�สุด 3 เรื�อง ไดแ้ก่ การใหข้อ้มูลควรให้ขอ้มูลที�เป็นจริง ไม่ควรโกหกลูกคา้ ร้อยละ 21.6             
ควรใหท้ดลองขบัก่อน ซื"อรถยนตร้์อยละ10.5 และมีการรับประกนัหลงัการขาย ร้อยละ 7.9 
ตามลาํดบั สาํหรับผลการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ0.05 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล
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ของลูกคา้ ไดแ้ก่ เพศ อายรุายไดต่้อเดือน อาชีพ ใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื"อ
รถยนตมื์อสองในดา้นเหตุผลในการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง 
 อิทธิพล จนัทร์ประภาพ (2547) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซื"อรถยนตน์ั�งส่วนบุคคลใช้
แลว้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยมี
อายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่ศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั โดย
มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-30,000 บาท 2) ดา้นกระบวนการตดัสินใจซื"อ พบวา่ ส่วนใหญ่
ตดัสินใจซื"อเพื�อเป็นพาหนะในการเดินทาง โดยใชเ้วลาในการแสวงหาขอ้มูลระหวา่ง 1-6 เดือน          
ซึ� งเป็นขอ้มูลที�ไดจ้ากพนกังานขาย ทั"งนี" ก่อนการตดัสินใจซื"อ ผูบ้ริโภคไดต้ั"งรุ่นและเสปคของรถ 
ไวใ้นใจก่อนอยูแ่ลว้ จากนั"นจะทาํการเชคราคารุ่นของรถที�ตนสนใจตามเต็นทต่์าง ๆ เมื�อตกลง        
ซื"อแลว้จะชาํระดว้ยเงินสดซึ�งมีจาํนวนใกลเ้คียงกบัเงินผอ่น ภายหลงัการซื"อแลว้พอใจในเรื�อง           
ความประหยดัเงิน รถมีความทนทาน เมื�อนาํไปใชแ้ลว้ไดรั้บการยอมรับจากสังคม ในทางกลบักนั
ผูบ้ริโภคไม่ไดรู้้สึกหรือใหค้วามพึงพอใจกบับริการหลงัการขาย 4) การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
ตวัแปรดา้นบุคคลที�มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจซื"อในหลายประเด็น ไดแ้ก่ อาชีพและ
ราคาของรถยนตมื์อสอง  
 สลกัจินต ์เจริญสุข (2548) ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซื"อรถยนตมื์อ
สองของผูบ้ริโภคใน จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการวจิยัพบวา่ 1) อายขุองกลุ่มตวัอยา่งที�พบมากที�สุด
คือ 26-45 ปี นบัถือศาสนาพุทธ มีสมาชิกครอบครัวอาศยัอยูด่ว้ยกนัโดยเฉลี�ย 4 คน ระดบัการศึกษา
อยูใ่นระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน สถานภาพเป็นผูที้�สมรสแลว้ และส่วนใหญ่มีรายได ้
ตํ�ากวา่ 15,000 บาทต่อเดือน 2) แหล่งที�ตอ้งการซื"อรถมากที�สุดคือเตน้ทร์ถยนต ์เนื�องจากเป็น
รสนิยมและความชอบส่วนตวั ตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองเพราะพนกังานขายใหร้ายละเอียดเรื�อง
สมรรถนะของรถยนต ์และมีการเช็คสภาพรถยนตก่์อนส่งมอบ และกลุ่มตวัอยา่งจะตดัสินใจซื"อ 
ดว้ยตนเอง ในดา้นแรงจูงใจพบวา่ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการดา้นร่างกาย และดา้นความปลอดภยั          
อยูใ่นระดบัมาก และมีความตอ้งการดา้นสังคม ดา้นการยกยอ่ง และดา้นเป้าหมายในชีวติในระดบั 
ปานกลาง ในดา้นความตอ้งการซื"อรถยนตมื์อสองพบวา่ ประเภทรถยนตที์�กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการ 
มากที�สุด คือ รถเก๋งส่วนบุคคล ตราสินคา้ที�ตอ้งการคือ โตโยตา้ เนื�องจากเหตุผลดา้นการประหยดั
นํ"ามนั โดยตอ้งการรถยนตที์�มีการจดทะเบียนในปี 1998-1999 และ 2000-2001 ราคาที�ตอ้งการอยู่
ในช่วง 350,001-400,000 บาท กลุ่มตวัอยา่งวางแผนซื"อรถเป็นเงินผอ่นแบบมีดาวน์ และ 3) ผล          
การทดสอบสมมติฐานพบวา่ เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รายได ้แรงจูงใจ และการรับรู้ขอ้มูล
ข่าวสารของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซื"อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั                  
สุราษฎร์ธานี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 
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 สุธิดา วงษชู์ (2550) ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองของ
ลูกคา้เขตมีนบุรี ผลการวจิยัพบวา่ 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี                
มีการศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรี ประกอบธุรกิจส่วนตวั และรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000          
2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลกบัการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง ในภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก โดยใหค้วามสาํคญักบัดา้นส่งเสริมการตลาดมากที�สุด รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั 3) ปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรมมีผลกบั             
การตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง ในภาพรวมระดบัมาก ดา้นวฒันธรรมมากกวา่ดา้นสังคม 4) เพศ 
อาย ุอาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ที�ระดบั 0.05 และ 5) ปัจจยัดา้นเหตุผลในการเลือกซื"อรถยนตมื์อสองมีความสัมพนัธ์กบั                           
การตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 
 ชาญชยั สุขสาํรวม (2551) ศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซื"อรถยนตมื์อสอง: 
กรณีศึกษาในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา สิงห์บุรี และสุพรรณบุรี ผลการวจิยัพบวา่ 1) พฤติกรรม 
การตดัสินใจเลือกซื"อรถยนตมื์อสอง ลูกคา้ส่วนใหญ่มีวธีิการซื"อรถยนต ์โดยชาํระเป็นเงินสด และ 
มีการตดัสินใจซื"อรถยนตเ์พราะอตัราเงินดาวน์และดอกเบี"ยตํ�า เหตุผลที�ซื"อรถยนต ์เพราะ ความ
สะดวกสบาย ชนิดซีซีรถยนตที์�ซื"อ 1500-2000 ซีซี ยี�หอ้ที�ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการซื"อ คือ โตโยตา้ 
แหล่งขอ้มูลในการซื"อรถยนตมื์อสอง ไดม้าจากการโฆษณาทางโทรทศัน์ และการให้บริการหลงั 
การขายจากศูนยบ์ริการ รวมทั"งการมีบริการดี รวดเร็ว และปัจจยัแวดลอ้มในการซื"อ คือ ผูป้กครอง/
ญาติ 2) ลูกคา้มีการตดัสินใจเลือกซื"อรถยนตมื์อสอง โดยพิจารณาจากดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา           
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 3) ลูกคา้ที�มีภูมิลาํเนาแตกต่างกนั                
มีระดบัการตดัสินใจเลือกซื"อรถยนตมื์อสอง โดยพิจารณาจากดา้นของราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 4) ลูกคา้           
ที�มีวธีิการซื"อรถยนตแ์ตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซื"อรถยนตมื์อสองโดยพิจารณาจาก           
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 และ 5) การศึกษาของ
ลูกคา้ มีความสัมพนัธ์กบัยี�หอ้ที�ตอ้งการซื"อ รายไดข้องลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลที�ซื"อรถยนต ์
และภูมิลาํเนาของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื"อรถยนต ์ชนิดซีซีรถยนตที์�ซื"อ และ
แหล่งขอ้มูลในการซื"อ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั .05 
 ธิดา มากวงษ ์(2554) ศึกษาพฤติกรรมการซื"อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค เขตสวนหลวง 
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ พฤติกรรมการซื"อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ในภาพรวม                 
มีคะแนนเฉลี�ย อยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบั
จากมากไปนอ้ย 3 อนัดบัแรก คือ ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซื"อรถยนต ์ลกัษณะของผูซื้"อรถยนต ์          
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มือสอง และสาเหตุในการซื"อรถยนต ์เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ดา้นสาเหตุในการซื"อรถยนต ์         
อยูใ่นระดบัมากที�สุด จาํนวน 1 รายการ คือ ตอ้งการความสะดวกสบาย และดา้นผูมี้ส่วนสนบัสนุน
ในการซื"อรถยนต ์อยูใ่นระดบัมากที�สุด จาํนวน 1 รายการ คือ ชื�อเสียงของเต็นทห์รือของบริษทั                
มีผลต่อการซื"อ ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซื"อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จาํแนกตาม
สถานภาพส่วนบุคคล พบวา่ ผูบ้ริโภคที�มีเพศต่างกนั มีความคิดเห็น ในภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มีความคิดเห็นโดยรวม ดา้นลกัษณะ
ของผูซื้"อรถยนตมื์อสอง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ผูบ้ริโภคที�มีอายตุ่างกนั 
มีความคิดเห็นโดยรวมดา้นลกัษณะของรถยนตมื์อสอง แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.01 ผูบ้ริโภคที�มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความคิดเห็น โดยรวมดา้นช่วงเวลาที�ซื"อ แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 Wenner (1982) ทาํการศึกษาเกี�ยวกบัลกัษณะของความพึงพอใจในสื�อปัจจุบนั โดยพบวา่ 
โฆษณาสามารถใชแ้รงจูงใจดา้นอารมณ์ไดห้ลากหลายวธีิ มกัใชแ้นวคิดการผสมผสานกนั 
โดยผูแ้สดงในโฆษณาจะสัมผสักบัประสบการณ์หรือประโยชน์จากการใชสิ้นคา้หรือบริการนั"น ๆ 
ทางดา้นอารมณ์ต่าง ๆ เช่น อารมณ์ขนั เรื�องเพศ และสิ�งจูงใจดา้นอื�น ๆ ที�ส่งผลใหเ้กิด                       
ความสนุกสนาน การกระตุน้เพิ�มความกระฉบักระเฉงและ/ หรือความตื�นเตน้อาจส่งผลต่ออารมณ์
ของผูบ้ริโภคและส่งผลใหส้ามารถจดจาํโฆษณาดงักล่าวได ้
 Belch and Michael (2007) ทาํการศึกษาเกี�ยวกบัโฆษณาและโปรโมชั�น และสื�อสาร
การตลาดครบวงจร พบวา่สิ�งจูงใจในการโฆษณาคือวธีิการซึ� งใชดึ้งดูดความสนใจของผูบ้ริโภค
และ/ หรือเพื�อโนม้นา้วใหเ้กิดความรู้สึกต่อสินคา้หรือบริการ สิ�งจูงใจในโฆษณายงัอาจมองเป็น 
บางสิ�งที�ผลกัดนัใหบุ้คคลพดูถึงเกี�ยวกบัสิ�งที�ตอ้งการหรือจาํเป็นและสามารถทาํใหเ้กิดความสนใจ
ได ้ซึ� งแบ่งออกเป็น 3 ดา้น คือ 1) แนวคิดเรื�องจรรยาบรรณ 2) จูงใจในเรื�องตรรกศาสตร์                      
ความมีเหตุผล และ 3) โนม้นา้วในเรื�องอารมณ์ความรู้สึกของผูรั้บสาร 
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บทที� 3 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

 การศึกษาเรื�อง แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ซึ� งเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey research) โดยที�ระเบียบวธีิวจิยัที�ใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ประกอบดว้ยหวัขอ้ดงัต่อไปนี#  
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั 
 3.  การรวบรวมขอ้มูล  
 4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรของการศึกษาในครั# งนี#  ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํนวน 522,716 คน 
(สาํนกับริหารยทุธศาสตร์กลุ่มจงัหวดัภาคตะวนัออก, 2558)  

 โดยกลุ่มตวัอยา่ง (Sampling) เป็นตวัแทนของประชากรที�ใชใ้นการศึกษา ซึ� งทาํการสุ่ม
กบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี โดยใชสู้ตรของทาโร่ ยามาเน่ (Yamane, 1967, p. 194) มีระดบัความ
เชื�อมั�นอยูที่� 95% และสัดส่วนของความคลาดเคลื�อนที�ยอมใหเ้กิดขึ#นไดเ้ท่ากบั 5% ซึ� งสามารถ
คาํนวณได ้400 คน ตวัอยา่ง  

 

  จากสูตร  n  =  
2

Ne1

N

+
    

    
  เมื�อ  n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
    N  แทน  จาํนวนหน่วยประชากรทั#งหมด  
    e  แทน  ความคลาดเคลื�อนของการเลือกตวัอยา่งที�ระดบันยัสาํคญั  
 

  แทนค่า  n  = 
205)522,716(0.1

522,716

+

                                

 

      =  399.69 ≈ 400 คน 



30 

 จากนั#น ผูว้จิยัจะทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience sampling) 
กบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ที�กาํลงัตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสองเป็นลาํดบัต่อไป 
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 
 เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยัครั# งนี# เป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) ที�ผูว้จิยัสร้างขึ#น             
จากการศึกษาแนวคิดจากทฤษฎี เอกสารต่าง ๆ ตลอดจนงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง โดยมีขั#นตอน ดงันี#  
 1.  การศึกษาเอกสาร ทฤษฎี และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งกบัแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อ 
การตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง เพื�อนาํมาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2.  สร้างแบบสอบถามในเรื�องแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื#อรถยนต ์                 
มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล แบบสอบถามมีลกัษณะปลายปิด (Close-ended 
response question) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และสถานภาพ 
 ส่วนที� 2 ขอ้มูลเกี�ยวกบัแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํนวน 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเหตุผล และดา้นอารมณ์  

 ส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง จาํนวน 4 ดา้น ไดแ้ก่                      
การตระหนกัถึงความตอ้งการ การคน้หาข่าวสารขอ้มูล การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจซื#อ 

 ทั#งนี#  ลกัษณะคาํถามในแบบสอบถามส่วนที� 2-3 เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั โดยมีเกณฑใ์นการกาํหนดคะแนน ดงันี#  (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552)  
 คะแนน       ระดบัความสาํคญั 
  5   หมายถึง  มากที�สุด 
  4   หมายถึง  มาก 
  3   หมายถึง  ปานกลาง 
  2   หมายถึง  นอ้ย 
  1   หมายถึง  นอ้ยที�สุด 
  โดยมีเกณฑก์ารแปลผล แบ่งออกเป็น 5 ระดบั ดงันี#  (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552)  
 4.21-5.00 หมายถึง  มากที�สุด 
 3.41-4.20 หมายถึง  มาก  
 2.61-3.40 หมายถึง  ปานกลาง  
 1.81-2.60 หมายถึง  นอ้ย 
 1.00-1.80 หมายถึง  นอ้ยมาก 
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การตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมอื  
 ขั#นตอนการตรวจสอบคุณภาพของเครื�องมือ มีดงันี#  
 1.  นาํแบบสอบถามที�สร้างขึ#น เสนออาจารยที์�ปรึกษาเพื�อพิจารณาตรวจสอบ และให้
ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงเกี�ยวกบัสาํนวนภาษาใหเ้ขา้ใจง่าย เพื�อใหไ้ดข้อ้คาํถามที�มีขอ้ความ 
ตรงตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั และปรับปรุงแกไ้ข  
 2.  นาํไปปรึกษาผูเ้ชี�ยวชาญที�เกี�ยวขอ้งกบัที�ทาํการวจิยัจาํนวน 3 ท่าน เพื�อประเมิน           
ความเที�ยงตรงเชิงเนื#อหา (Content validity) ของแบบสอบถาม เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ของการวิจยัโดยการหาความเที�ยงตรงของแบบสอบถาม หรือค่าสอดคลอ้งระหวา่งขอ้คาํถามกบั
วตัถุประสงค ์หรือการหาค่า IOC (Index of item objective congruence) โดยผูเ้ชี�ยวชาญทั#ง 3 ท่าน 
ตรวจสอบโดยใหเ้กณฑใ์นการตรวจพิจารณาขอ้คาํถาม ดงันี#  
 ใหค้ะแนน +1   ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
 ใหค้ะแนน 0   ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์
 ใหค้ะแนน -0   ถา้แน่ใจวา่ขอ้คาํถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์
 เกณฑ ์
 1.  ขอ้คาํถามที�มีค่า IOC ตั#งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเที�ยงตรงใชไ้ด ้
 2.  ขอ้คาํถามที�มีค่า IOC ตํ�ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ได ้
 โดยผลของการประเมินความเที�ยงตรงเชิงเนื#อหาในการวจิยัครั# งนี#  มีค่าอยูร่ะหวา่ง                        
0.66-1.00 ซึ� งมีค่าความเที�ยงตรงใชไ้ด ้
 3.  นาํแบบสอบถามที�ผา่นการตรวจสอบปรับปรุงแกไ้ขแลว้ นาํมาเสนออาจารยที์�ปรึกษา 
ใหพ้ิจารณาความสมบูรณ์อีกครั# ง และนาํแบบสอบถามไปทดสอบกบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี         
ที�กาํลงัตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง จาํนวน 30 คน แลว้นาํมาหาค่าความเชื�อมั�น เพื�อให้ได้
แบบสอบถามที�สมบูรณ์โดยหาค่าสัมประสิทธิj แอลฟาของครอนบาค (Cronbach) ซึ� งไดค้่า 
ความเชื�อมั�นดงันี#  
  3.1  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง ไดค้่าความเชื�อมั�น 
ทั#งฉบบั เท่ากบั 0.93  
   3.1.1  ดา้นเหตุผล    ค่าความเชื�อมั�น เท่ากบั 0.87 
   3.1.2  ดา้นอารมณ์   ค่าความเชื�อมั�น เท่ากบั 0.85 
  3.2  การตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง ไดค้่าความเชื�อมั�นทั#งฉบบั เท่ากบั 0.94 
   3.2.1  ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ  ค่าความเชื�อมั�น เท่ากบั 0.92 
   3.2.2  ดา้นการคน้หาข่าวสารขอ้มูล  ค่าความเชื�อมั�น เท่ากบั 0.89 
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   3.2.3  ดา้นการประเมินทางเลือก   ค่าความเชื�อมั�น เท่ากบั 0.88 
   3.2.4  ดา้นการตดัสินใจซื#อ  ค่าความเชื�อมั�น เท่ากบั 0.87 
 

การรวบรวมข้อมูล  
 ขั#นตอนในการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีดงันี#  
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนามกบัผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
ที�กาํลงัตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง จาํนวน 400 คน ดว้ยแบบสอบถาม โดยผูว้จิยัจะทาํการอธิบาย 
พร้อมใหค้าํแนะนาํกรณีที�ผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้สงสัย 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ การศึกษาและรวบรวมขอ้มูลเกี�ยวกบัทฤษฎี แนวคิดต่าง ๆ                     
จากแหล่งเอกสารทางวชิาการ 
  

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาคน้ควา้ครั# งนี#  ผูว้จิยัไดจ้ดักระทาํขอ้มูลโดยนาํแบบสอบถามที�ตรวจสอบ             
ความสมบูรณ์แลว้มาลงรหสั (Coding) ในแบบลงรหสั สาํหรับประมวลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ 
เพื�อประมวลผลดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistical package for social sciences) โดยใชส้ถิติ 
เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) วเิคราะห์ขอ้มูลแต่ละส่วน มีดงันี#  
 1.  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ใชก้ารแจกแจงความถี� (Frequency) ค่าร้อยละ 
(Percentage)  
 2.  ขอ้มูลเกี�ยวกบัแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง ใชก้ารหา
ค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD)  
 3.  ขอ้มูลเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง ใชก้ารหาค่าเฉลี�ย (Mean) และ                            
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation: SD)  
 4.  การหาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล จาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และสถานภาพ กบัการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดั
จนัทบุรี ใชก้ารทดสอบไค-สแควร์ (Chi-square test)  
 5.  การหาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื#อรถยนต์
มือสอง จาํแนกตามดา้นเหตุผล และอารมณ์ กบัการตดัสินใจซื#อรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดัจนัทบุรี 
ใชก้ารทดสอบค่าสัมประสิทธิj สหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson's correlation coefficient)  
 สาํหรับการแปลความหมายค่าสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน (Pearson's correlation) มีเกณฑ์
วดัระดบัความสัมพนัธ์ ดงันี#  (บุญชม ศรีสะอาด, 2548)  
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 ค่าสหสัมพนัธ์ .01-.20 มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัตํ�ามาก 
 ค่าสหสัมพนัธ์ .21-.40  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัตํ�า 
 ค่าสหสัมพนัธ์ .41-.60  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัปานกลาง 
 ค่าสหสัมพนัธ์ .61-.75  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัค่อนขา้งสูง 
 ค่าสหสัมพนัธ์ .76-.90  มีความสัมพนัธ์กนัอยูใ่นระดบัสูง 
 ค่าสหสัมพนัธ์ .91-1.00  มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูงมาก 
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บทที� 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การวจิยัเรื�อง แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัจนัทบุรี มีวตัถุประสงค ์ 1) เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจ และการตดัสินใจซื!อ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 2) เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล
กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี และ 3) เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งแรงจูงใจกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี  
โดยผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเรียงตามลาํดบัดงันี!  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนที� 2 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
 ส่วนที� 3 การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
 ส่วนที� 4 การทดสอบสมมติฐานที� 1 การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบั 
การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
 ส่วนที� 5 การทดสอบสมมติฐานที� 2 การหาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจที�มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
 

ส่วนที� 1 ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ตารางที� 4-1  จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 
 จากตารางที� 4-1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 326 คน               
คิดเป็นร้อยละ 81.5 และเป็นเพศหญิง จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 ตามลาํดบั 
 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 326 81.5 
หญิง 74 18.5 

รวม 400 100.0 
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ตารางที� 4-2  จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 25 ปี 17 4.3 
25-30 ปี 27 6.8 
31-35 ปี 94 23.5 
36-40 ปี 78 19.5 
41-45 ปี 83 20.8 
46-50 ปี 64 16.0 
มากกวา่ 50 ปี 37 9.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี จาํนวน            
94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 รองลงมา คือ อายุระหวา่ง 41-45 ปี จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 
อายรุะหวา่ง 36-40 ปี จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 อายรุะหวา่ง 46-50 ปี จาํนวน 64 คน           
คิดเป็นร้อยละ 16.0 อายมุากกวา่ 50 ปี จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 อายุระหวา่ง 25-30 ปี 
จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และอายตุ ํ�ากวา่ 25 ปี จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-3  จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 53 13.3 
ปริญญาตรี 317 79.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 30 7.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-3 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
จาํนวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.3 รองลงมา คือ ตํ�ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.3 และสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-4  จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 17 4.3 
พนกังานบริษทั/ วสิาหกิจ 136 34.0 
ขา้ราชการ 104 26.0 
ธุรกิจส่วนตวั 120 30.0 
อื�น ๆ  23 5.8 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั/ วสิาหกิจ 
จาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 รองลงมา คือ ธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.0 ขา้ราชการ จาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 อื�น ๆ คือ รับจา้งทั�วไป จาํนวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.8 และนกัเรียน/ นกัศึกษา จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-5  จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได ้
 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 10,000 บาท 17 4.3 
10,000-20,000 บาท 17 4.3 
20,000-30,000 บาท 94 23.5 
30,001-40,000 บาท 68 17.0 
มากกวา่ 40,000 บาท 204 51.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท 
จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมา คือ รายไดร้ะหวา่ง 20,000-30,000 บาท จาํนวน 94 
คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 รายไดร้ะหวา่ง 30,001-40,000 บาท จาํนวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ
รายไดต้ํ�ากวา่ 10,000 บาท กบัรายไดร้ะหวา่ง 10,000-20,000 บาท มีจาํนวนเท่ากนั คือ 17 คน                  
คิดเป็นร้อยละ 43 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-6  จาํนวนและค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน ร้อยละ 

โสด 101 25.3 
สมรส 283 70.8 
แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 16 4.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-6 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สมรสแลว้ จาํนวน 283 คน คิดเป็น
ร้อยละ 70.8 รองลงมา คือ โสด จาํนวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 และแยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 
จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามลาํดบั  
 

ส่วนที� 2  แรงจูงใจที�มคีวามสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซื3อรถยนต์มอืสอง 
 
ตารางที� 4-7  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ 
     ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ในภาพรวม 
 

แรงจูงใจ 
ระดับแรงจูงใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

ดา้นเหตุผล 4.16 0.69 มาก 1 
ดา้นอารมณ์ 4.04 0.58 มาก 2 

รวม 4.10 0.44 มาก  
 
 จากตารางที� 4-7 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ในภาพรวม ระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.10 (SD = 0.44) เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ 
ดา้นเหตุผล มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.16 (SD = 0.69) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก และดา้นอารมณ์ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.04 (SD = 0.58) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-8  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ 
     ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นเหตุผล 
 

ด้านเหตุผล 
ระดับแรงจูงใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

1.  รถยนตมื์อสองเป็นรถที�มีคุณภาพเหมาะสมกบั
ราคา 

4.36 0.75 มากที�สุด 5 

2.  เตน็ทร์ถมือสองสามารถมอบรถไดท้นัที 4.10 0.86 มาก 8 
3.  ราคาของรถยนตมื์อสองมีหลายระดบัใหเ้ลือก 4.50 0.66 มากที�สุด 4 
4.  รถรุ่นเก่าที�ไม่มีการผลิตแลว้ก็สามารถหาซื!อได ้ 4.20 0.83 มาก 7 
5.  อตัราเงินดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่
รถยนตมื์อหนึ�ง 

4.80 0.47 มากที�สุด 1 

6.  เอกสารและเงื�อนไขเกี�ยวกบัผูค้ ํ!าประกนั 
ไม่ยุง่ยาก 

4.30 0.82 มากที�สุด 6 

7.  มีการรับประกนัสภาพรถในช่วง 3 เดือน 3.56 1.05 มาก 12 
8.  บริษทัมีการเช็คสภาพรถก่อนส่งมอบ 3.26 1.00 ปานกลาง 13 
9.  ราคาแลกเปลี�ยนหรือแลกซื!อรถยนตเ์ก่า 
ใหร้าคาสูง 

4.00 0.92 มาก 9 

10.  มีการใหส่้วนลดในกรณีที�ซื!อเงินสด 3.80 0.94 มาก 11 
11.  รถยนตมื์อสองบางรุ่นไม่ตอ้งวางเงินดาวน์ 4.69 0.52 มากที�สุด 2 
12.  สามารถต่อรองราคาได ้ 4.60 0.66 มากที�สุด 3 
13.  เตน็ทร์ถมือสองมีการรับประกนัคุณภาพ และ
คดัรถใชง้านไม่เกิน 5 ปี มาจาํหน่าย 

3.90 0.94 มาก 10 

รวม 4.16 0.69 มาก  
 
 จากตารางที� 4-8 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นเหตุผล ในภาพรวมระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก มีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.16 (SD = 0.69) เมื�อพิจารณา เป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย               
ลาํดบัแรก คือ อตัราเงินดาวน์ของรถยนต ์มือสองถูกกวา่รถยนตมื์อหนึ�ง มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.80               
(SD = 0.47) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ รถยนตมื์อสองบางรุ่นไม่ตอ้งวางเงินดาวน์                  
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มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.69 (SD = 0.52) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด สามารถต่อรองราคาได ้มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.60 (SD = 0.66) จดัอยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด ราคาของรถยนตมื์อสองมีหลายระดบัใหเ้ลือก มีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.50 (SD = 0.66) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รถยนตมื์อสองเป็นรถที�มีคุณภาพเหมาะสมกบั
ราคา มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.36 (SD = 0.75) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด เอกสารและเงื�อนไขเกี�ยวกบั                        
ผูค้ ํ!าประกนัไม่ยุง่ยาก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.30 (SD = 0.82) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รถรุ่นเก่าที�ไม่มี
การผลิตแลว้ก็สามารถหาซื!อได ้มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.20 (SD = 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก เตน็ทร์ถ               
มือสองสามารถมอบรถไดท้นัที มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.10 (SD = 0.86) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ราคา
แลกเปลี�ยนหรือแลกซื!อรถยนตเ์ก่าให้ราคาสูง มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.00 (SD = 0.92) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก 
เตน็ทร์ถมือสองมีการรับประกนัคุณภาพและคดัรถใชง้านไม่เกิน 5 ปี มาจาํหน่าย มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
3.90 (SD = 0.94) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก มีการใหส่้วนลดในกรณีที�ซื!อเงินสด มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.80 
(SD = 0.94) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก มีการรับประกนัสภาพรถในช่วง 3 เดือน มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.56  
(SD = 1.05) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก และบริษทัมีการเช็คสภาพรถก่อนส่งมอบ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.26 
(SD =1.00) จดัอยูใ่นเกณฑป์านกลาง ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-9  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์
     ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นอารมณ์ 
  

ด้านอารมณ์ 
ระดับแรงจูงใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

1.  ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะบริษทัมีการตกแต่ง 
โชวรู์มที�สวยงาม 

2.80 0.89 ปานกลาง 8 

2.  ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะบริษทัมีการ
ประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ 

3.28 0.85 ปานกลาง 7 

3.  ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะสอดคลอ้งกบัฐานะ 
และหนา้ที�การงาน 

4.52 0.71 มากที�สุด 2 

4.  ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะความชอบส่วนตวั 
ไม่นิยมใชร้ถราคาแพง 

4.68 0.58 มากที�สุด 1 

5.  ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะเป็นสิ�งที�บ่งบอกถึง 
ความมั�นคงในชีวติ 

4.23 0.83 มากที�สุด 5 
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ตารางที� 4-9  (ต่อ) 
  

ด้านอารมณ์ 
ระดับแรงจูงใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

6.  การขบัขี�รถยนตจ์ะทาํใหท้่านไดรั้บการยอมรับ
จากสังคม 

4.10 0.85 มาก 6 

7.  ซื!อรถยนตมื์อสองในรุ่นที�กาํลงัไดรั้บ 
ความนิยมดว้ยเงินสด จะทาํใหรู้้สึกคุม้ค่า 

4.42 0.75 มากที�สุด 3 

8.  ซื!อรถยนตมื์อสองแลว้ไม่ตอ้งพะวงวา่จะหาย 4.32 0.85 มากที�สุด 4 
รวม 4.04 0.58 มาก  

     
 จากตารางที� 4-9 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นอารมณ์ ในภาพรวมระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก มีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.04 (SD = 0.58) เมื�อพิจารณา เป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบั
แรก คือ ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะความชอบส่วนตวั ไม่นิยมใชร้ถราคาแพง มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.68 
(SD = 0.58) จดัอยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด รองลงมา คือ ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะสอดคลอ้งกบัฐานะ
และหนา้ที�การงาน มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.52 (SD = 0.71) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ซื!อรถยนตมื์อสอง 
ในรุ่นที�กาํลงัไดรั้บความนิยมดว้ยเงินสด จะทาํให้รู้สึกคุม้ค่า มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.42 (SD = 0.75)            
จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุดซื!อรถยนตมื์อสองแลว้ไม่ตอ้งพะวงวา่จะหาย มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.32                    
(SD = 0.85) จดัอยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด ซื!อรถยนตมื์อสองเพราะเป็นสิ�งที�บ่งบอกถึงความมั�นคง                   
ในชีวติ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.23 (SD = 0.83) จดัอยูใ่นเกณฑ์มากที�สุด การขบัขี�รถยนตจ์ะทาํใหท้่าน
ไดรั้บการยอมรับจากสังคม มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.10 (SD = 0.85) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ซื!อรถยนตมื์อ
สองเพราะบริษทัมีการประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.28 (SD = 0.85) จดัอยูใ่นเกณฑ์
ปานกลาง และซื!อรถยนตมื์อสองเพราะบริษทัมีการตกแต่งโชวรู์มที�สวยงาม มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 2.80 
(SD = 0.89) จดัอยูใ่นเกณฑป์านกลาง ตามลาํดบั 
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ส่วนที� 3 การตัดสินใจซื3อรถยนต์มอืสอง 
 
ตารางที� 4-10  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื!อรถยนต ์
    มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ในภาพรวม 
 

การซื3อรถยนต์มือสอง 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 4.28 0.50 มากที�สุด 3 
ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 3.79 0.58 มาก 4 
ดา้นการประเมินทางเลือก 4.73 0.42 มากที�สุด 1 
ดา้นการตดัสินใจเลือกซื!อ 4.39 0.59 มากที�สุด 2 

รวม 4.30 0.26 มากที�สุด  
 
 จากตารางที� 4-10 การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี               
ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.30 (SD = 0.26)                
เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ดา้นการประเมิน
ทางเลือก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.73 (SD = 0.42) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นการ
ตดัสินใจเลือกซื!อ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.39 (SD = 0.59) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.28 (SD = 0.50) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด และดา้นการคน้หาขอ้มูล
ข่าวสาร มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.79 (SD = 0.58) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-11  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื!อ 
   รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
 

ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

1.  ซื!อรถยนตมื์อสองเพื�อนาํไปใชป้ระโยชน์ในการ
ประกอบอาชีพ 

4.50 0.71 มากที�สุด 3 

2.  เวลาที�ตอ้งการซื!อรถยนตมื์อสองจะคาํนึงถึง
ภาพลกัษณ์และรสนิยมของตนเอง 

4.76 0.42 มากที�สุด 1 
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ตารางที� 4-11  (ต่อ) 
 

ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

3.  ซื!อรถยนตเ์พื�อส่งเสริมฐานะในสังคม 3.24 0.96 ปานกลาง 4 
4.  ซื!อรถยนตเ์พื�อความสะดวกในการเดินทาง 4.63 0.54 มากที�สุด 2 

รวม 4.28 0.50 มากที�สุด  

 
 จากตารางที� 4-11 การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด มีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.28 (SD = 0.50) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบั
แรก คือ เวลาที�ตอ้งการซื!อรถยนตมื์อสองจะคาํนึงถึงภาพลกัษณ์และรสนิยมของตนเอง มีค่าเฉลี�ย
เท่ากบั 4.76 (SD = 0.42) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ซื!อรถยนตเ์พื�อความสะดวก                     
ในการเดินทาง มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.63 (SD = 0.54) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ซื!อรถยนตมื์อสองเพื�อ
นาํไปใชป้ระโยชน์ในการประกอบอาชีพ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.50 (SD = 0.71) จดัอยูใ่นเกณฑม์าก
ที�สุด และซื!อรถยนตเ์พื�อส่งเสริมฐานะในสังคม มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.24 (SD = 0.96) จดัอยูใ่นเกณฑ์
ปานกลาง ตามลาํดบั 
 

ตารางที� 4-12  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื!อรถยนต ์
   มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
 

ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

1.  แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากคน 
ในครอบครัว 

3.11 0.96 ปานกลาง 3 

2.  แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากเพื�อน 4.49 0.70 มากที�สุด 2 
3.  แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากสื�อ
โฆษณาต่าง ๆ  

2.90 0.94 ปานกลาง 4 

4.  แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากพนกังาน
ขายตามเตน็ทร์ถยนตต่์าง ๆ  

4.64 0.59 มากที�สุด 1 
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ตารางที� 4-12 (ต่อ) 
 

ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

รวม 3.79 0.58 มาก  
 
 จากตารางที� 4-12 การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสารของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก มีค่าเฉลี�ย 3.79            
(SD = 0.58) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ 
แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสอง จากพนกังานขายตามเตน็ทร์ถยนตต่์าง ๆ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.64 (SD = 0.59) จดัอยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด รองลงมา คือ แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสอง           
จากเพื�อน มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.49 (SD = 0.70) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบั
รถยนตมื์อสองจากคนในครอบครัว มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.11 (SD = 0.96) จดัอยูใ่นเกณฑ์ปานกลาง 
และแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนต ์มือสองจากสื�อโฆษณาต่าง ๆ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 2.90 (SD = 0.94) 
จดัอยูใ่นเกณฑ ์ปานกลาง ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-13  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื!อ 
   รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการประเมินทางเลือก 
 

ด้านการประเมินทางเลือก 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

1.  ก่อนการตดัสินใจซื!อมีการเปรียบเทียบระหวา่ง
มาตรฐานกบัสเปคของรถยนตมื์อสองแต่ละเตน็ท ์

4.75 0.50 มากที�สุด 2 

2.  ก่อนการตดัสินใจซื!อมีการเปรียบเทียบระหวา่งราคา
ของรถยนตมื์อสองแต่ละเตน็ท ์

4.89 0.31 มากที�สุด 1 

3.  ก่อนการตดัสินใจซื!อมีการเปรียบเทียบระหวา่ง
ชื�อเสียงของแต่ละเตน็ทร์ถยนตมื์อสอง 

4.57 0.62 มากที�สุด 3 

รวม 4.73 0.42 มากที�สุด  
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 จากตารางที� 4-13 การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง ดา้นการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด มีค่าเฉลี�ย 4.73 
(SD = 0.42) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ          
ก่อนการตดัสินใจซื!อมีการเปรียบเทียบระหวา่งราคาของรถยนตมื์อสองแต่ละเตน็ท ์มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 
4.89 (SD = 0.31) จดัอยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด รองลงมา คือ ก่อนการตดัสินใจซื!อมีการเปรียบเทียบ
ระหวา่งมาตรฐานกบัสเปคของรถยนตมื์อสองแต่ละเตน็ท ์มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.75 (SD = 0.50) จดัอยู่
ในเกณฑม์ากที�สุด และก่อนการตดัสินใจซื!อ มีการเปรียบเทียบระหวา่งชื�อเสียงของแต่ละเตน็ท์
รถยนตมื์อสอง มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.57 (SD = 0.62) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-14  ค่าคะแนนเฉลี�ยและค่าความเบี�ยงเบนมาตรฐาน จาํแนกตามการตดัสินใจซื!อ 
   รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตดัสินใจเลือกซื!อ 
 

ด้านการตัดสินใจเลอืกซื3อ 
ระดับการตัดสินใจ 

X  SD ความหมาย ลาํดับ 

1.  ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะพนกังานขาย 
ใหร้ายละเอียดไดต้รงตามความตอ้งการ 

4.86 0.34 มากที�สุด 1 

2.  ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บ 
การแนะนาํจากพนกังานขาย 

4.63 0.71 มากที�สุด 2 

3.  ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะมีความตั!งใจจะ
ซื!อรถยนตจ์ากทางเตน็ท ์

4.36 0.82 มากที�สุด 3 

4.  ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บข่าวสาร
ประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ 

3.72 0.80 มาก 4 

รวม 4.39 0.59 มากที�สุด  

 
 จากตารางที� 4-14 การตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง ดา้นการตดัสินใจเลือกซื!อ ในภาพรวม 
ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด มีค่าเฉลี�ย 4.39 (SD = 0.59) เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ 
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะพนกังาน
ขายใหร้ายละเอียดไดต้รงตามความตอ้งการ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.86 (SD = 0.34) จดัอยูใ่นเกณฑ ์         
มากที�สุด รองลงมา คือ ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บการแนะนาํจากพนกังานขาย                
มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.63 (SD = 0.71) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะ                
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มีความตั!งใจจะซื!อรถยนตจ์ากทางเตน็ท ์มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.36 (SD = 0.82) จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด 
และตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บข่าวสารประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.72 
(SD = 0.80)  จดัอยูใ่นเกณฑ์มาก ตามลาํดบั 
 

ส่วนที� 4 การทดสอบสมมติฐานที� 1 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบั

การตัดสินใจซื3อรถยนต์มอืสองของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 
 

ตารางที� 4-15  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ 
   ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามเพศ 
 

 

เพศ 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
ชาย 210 104 12 - - 

4.568 0.10 
หญิง 57 16 1 - - 

ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
ชาย 79 177 70 - -  

2.091 
 

0.35 หญิง 14 47 13 - - 
ดา้นการประเมินทางเลือก 

ชาย 281 35 10 - -  

0.983 
 

0.61 หญิง 62 8 4 - - 
ดา้นการตดัสินใจซื!อ 

ชาย 245 33 48 - -  

4.686 
 

0.09 หญิง 64 3 7 - - 
โดยรวม 

ชาย 203 122 - - -  

1.086 
 

0.29 หญิง 51 23 - - - 
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 จากตารางที� 4-15 พบวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี  
 

ตารางที� 4-16  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ 
   ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามอาย ุ
 

 

อายุ 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
> 25 ปี 8 9 - - -  

 
 

34.527* 

 
 
 

0.00 

25-30 ปี 22 5 - - - 
31-35 ปี 53 39 2 - - 
36-40 ปี 53 23 2 - - 
41-45 ปี 51 29 3 - - 
46-50 ปี 47 11 6 - - 
< 50 ปี 33 4 - - - 

  ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
> 25 ปี 5 10 2 - -  

 
 

12.781 

 
 
 

0.38 

25-30 ปี 4 14 9 - - 
31-35 ปี 26 49 19 - - 
36-40 ปี 22 36 20 - - 
41-45 ปี 18 51 14 - - 
46-50 ปี 13 38 13 - - 
< 50 ปี 5 26 6 - - 

ดา้นการประเมินทางเลือก 
> 25 ปี 12 5 - - -  

 
 

18.810 

 
 
 

0.09 

25-30 ปี 23 4 - - - 
31-35 ปี 84 7 3 - - 
36-40 ปี 69 8 1 - - 
41-45 ปี 71 5 7 - - 



47 

ตารางที� 4-16  (ต่อ) 
 
 

อายุ 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

46-50 ปี 53 3 2 - -   
< 50 ปี 31 5 1 - - 

  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
> 25 ปี 11 3 3 - -  

 
 

5.266 

 
 
 

0.94 

25-30 ปี 19 3 5 - - 
31-35 ปี 72 9 13 - - 
36-40 ปี 61 7 10 - - 
41-45 ปี 63 8 12 - - 
46-50 ปี 51 4 9 - - 
< 50 ปี 32 2 3 - - 

  โดยรวม 
> 25 ปี 7 10 - - -  

 
 

6.704 

 
 
 

0.34 

25-30 ปี 18 9 - - - 
31-35 ปี 60 34 - - - 
36-40 ปี 48 30 - - - 
41-45 ปี 51 32 - - - 
46-50 ปี 42 21 - - - 
< 50 ปี 28 9 - - - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

 จากตารางที� 4-16 พบวา่ อายุมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 ส่วนดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ และ
โดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
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ตารางที� 4-17  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
   ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับ

การศึกษา 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
> ปริญญาตรี 35 17 1 - -  

1.796 
 

0.77 ปริญญาตรี 212 93 12 - - 
< ปริญญาตรี 20 10 - - - 

   ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
> ปริญญาตรี 7 31 15 - -  

6.253 
 

0.18 ปริญญาตรี 78 174 65 - - 
< ปริญญาตรี 8 19 3 - - 

ดา้นการประเมินทางเลือก 
> ปริญญาตรี 50 - 3 - -  

12.04* 
 

0.01 ปริญญาตรี 271 36 10 - - 
< ปริญญาตรี 22 7 1 - - 

ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
> ปริญญาตรี 43 4 6 - -  

2.516 
 

0.64 ปริญญาตรี 240 30 47 - - 
< ปริญญาตรี 26 2 2 - - 

โดยรวม 
> ปริญญาตรี 36 17 - - -  

0.482 
 

0.78 ปริญญาตรี 199 117 - - - 
< ปริญญาตรี 19 11 - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-17 พบวา่ ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนต ์         
มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการประเมินทางเลือก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ                    
ที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร                                   
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ดา้นการตดัสินใจซื!อ และโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
ตารางที� 4-18  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
     ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 8 9 - - -  

 
16.223* 

 
 

0.03 
พนกังานบริษทั 87 45 4 - - 
ขา้ราชการ 82 20 2 - - 
ธุรกิจส่วนตวั 76 37 7 - - 
อื�น ๆ  14 9 - - - 

  ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 5 10 2 - -  

 
10.726 

 
 

0.21 
พนกังานบริษทั 30 80 26 - - 
ขา้ราชการ 33 50 21 - - 
ธุรกิจส่วนตวั 22 72 26 - - 
อื�น ๆ  3 12 8 - - 

ดา้นการประเมินทางเลือก 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 12 5 - - -  

 
24.171* 

 
 

0.00 
พนกังานบริษทั 18 15 3 - - 
ขา้ราชการ 88 15 1 - - 
ธุรกิจส่วนตวั 102 8 10 - - 
อื�น ๆ  23 - - - - 
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ตารางที� 4-18 (ต่อ) 
 
 

อาชีพ 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 11 3 3 - -  

 
5.020 

 
 

0.75 
พนกังานบริษทั 105 10 21 - - 
ขา้ราชการ 82 10 12 - - 
ธุรกิจส่วนตวั 91 11 18 - - 
อื�น ๆ  20 2 1 - - 

 โดยรวม   

นกัเรียน/ นกัศึกษา 7 10 - - -  
 

5.481 

 
 

0.24 
พนกังานบริษทั 86 50 - - - 
ขา้ราชการ 70 34 - - - 
ธุรกิจส่วนตวั 74 45 - - - 
อื�น ๆ  17 6 - - - 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

 จากตารางที� 4-18 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภค ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ และดา้นการประเมินทางเลือก  
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ดา้นการตดัสินใจซื!อ  
และโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
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ตารางที� 4-19  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
   ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ 

ต่อเดือน 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
> 10000 8 9 - - -  

 
27.892* 

 
 

0.00 
10000-20000 13 4 - - - 
20001-30000 59 34 1 - - 
30001-40000 39 21 8 - - 
< 40000 148 52 4 - - 

ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 
> 10000 5 10 2 - -  

 
6.052 

 
 

0.64 
10000-20000 2 10 5 - - 
20001-30000 27 47 20 - - 
30001-40000 15 36 17 - - 
< 40000 44 121 39 - - 

ดา้นการประเมินทางเลือก 
> 10000 12 5 - - -  

 
13.053 

 
 

0.11 
10000-20000 13 4 - - - 
20001-30000 85 7 2 - - 
30001-40000 60 5 3 - - 
< 40000 173 22 9 - - 

ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
> 10000 11 3 3 - -  

 
4.594 

 
 

0.80 
10000-20000 11 2 4 - - 
20001-30000 71 9 14 - - 
30001-40000 54 6 8 - - 
< 40000 162 16 26 - - 
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ตารางที� 4-19  (ต่อ) 
 

รายได้ 

ต่อเดือน 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

 โดยรวม   

> 10000 7   - -  
 

6.224 

 
 

0.18 
10000-20000 10   - - 
20001-30000 63   - - 
30001-40000 39   - - 
< 40000 135 68 - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

 จากตารางที� 4-19 พบวา่ รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อ
สองของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 
ที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
และโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
 
ตารางที� 4-20  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
   ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี จาํแนกตามสถานภาพ 
 

 

สถานภาพ 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 

โสด 57 41 3 - -  
9.670* 

 
0.04 สมรส 196 77 10 - - 

แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 14 2 - - - 
  ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร 

โสด 20 58 23 - -  
1.622 

 
0.80 สมรส 69 156 58 - - 

แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 4 10 2 - - 
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ตารางที� 4-20 (ต่อ) 
 

 

สถานภาพ 

ระดับการตัดสินใจซื3อรถยนต์มือสอง   

มากที�สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที�สุด χ2 P-value 

ดา้นการประเมินทางเลือก 
โสด 86 11 4 - -  

1.062 
 

0.90 สมรส 242 31 10 - - 
แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 15 1 - - - 

ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
โสด 71 15 15 - -  

6.132 
 

0.19 สมรส 225 20 38 - - 
แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 13 1 2 - - 

โดยรวม 
โสด 56 45 - - - 5.546 

 

0.06 
สมรส 185 97 - - - 
แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง 13 3 - - - 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 

 จากตารางที� 4-20 พบวา่ สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง
ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ               
ที�ระดบั 0.05 ส่วนดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
และโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
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ส่วนที� 5 การทดสอบสมมติฐานที� 2 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจที�มี

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื3อรถยนต์มอืสองของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 
 
ตารางที� 4-21  ความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสอง 
         ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
 

การตัดสินใจ 

ซื3อรถยนต์มือสอง 

 แรงจูงใจ  

AA1 AA2 ผลรวม 

BB1 0.51 -0.019 0.027 
BB2 0.051 -0.081 -0.014 
BB3 0.115* -0.002 0.089 
BB4 0.047 -0.047 0.005 

ผลรวม 0.125* -0.081 0.044 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
*หมายเหตุ 
AA1 = ดา้นเหตุผล AA2 = ดา้นอารมณ์  
BB1 = ดา้นตระหนกัถึงความตอ้งการ BB2 = ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร  
BB3 = ดา้นการประเมินทางเลือก BB4 = ดา้นการตดัสินใจซื!อ  
 

 จากตารางที� 4-21 พบวา่ แรงจูงใจดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนต์
มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการประเมินทางเลือก (r = 0.115*) ในระดบัตํ�ามาก        
โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และแรงจูงใจดา้นเหตุผลของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี           
ในภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื!อรถยนตมื์อสองในภาพรวม (r = 0.125*) ในระดบั 
ตํ�ามาก โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  
 



บทที� 5 

สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 การวจิยัเรื�อง แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัจนัทบุรี มีวตัถุประสงค ์1) เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจ และการตดัสินใจซื�อ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 2) เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล
กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี และ 3) เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหวา่งแรงจูงใจกบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี โดยผูว้จิยั             
ผูว้จิยัจะทาํการสุ่มตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience sampling) กบัผูบ้ริโภคในจงัหวดั
จนัทบุรีที�ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง จาํนวน 400 คน เครื�องมือที�ใชคื้อแบบสอบถาม วิเคราะห์
ขอ้มูล โดยใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูปสาํหรับ การวจิยัทางสังคมศาสตร์ (SPSS) วเิคราะห์ขอ้มูล 
ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ยเลขคณิต (Mean) และส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (Standard deviation) ส่วนสถิติทดสอบ ไดแ้ก่ การทดสอบไค-สแควร์ (Chi-square test) 
และการทดสอบค่าสัมประสิทธิT สหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson's correlation coefficient)                       
ซึ� งผลการวจิยัสามารถนาํมาสรุป อภิปรายผลและมีขอ้เสนอแนะ ตามลาํดบัดงันี�  

 

สรุปผลการวจัิย 
 ส่วนที� 1 ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31-35 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษา
ในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั/ วสิาหกิจ โดยมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 40,000 บาท 
และส่วนใหญ่สมรสแลว้  
  ส่วนที� 2 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสอง 
 1.  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองในภาพรวม ระดบั
แรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย 
ลาํดบัแรก คือ ดา้นเหตุผล จดัอยูใ่นเกณฑม์าก และดา้นอารมณ์ จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั 
  1.1  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นเหตุผล               
ในภาพรวมระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจาก
มากไปหานอ้ย สามลาํดบัแรก คือ อตัราเงินดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่รถยนตมื์อหนึ�ง                
จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ รถยนตมื์อสองบางรุ่นไม่ตอ้งวางเงินดาวน์ จดัอยูใ่นเกณฑ์



56 
 

มากที�สุด และสามารถต่อรองราคาได ้จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ส่วนแรงจูงใจดา้นเหตุผลที�มี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองในลาํดบัสุดทา้ย คือ บริษทัมีการเช็คสภาพรถ                   
ก่อนส่งมอบ จดัอยูใ่นเกณฑ์ปานกลาง ตามลาํดบั 
  1.2  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นอารมณ์               
ในภาพรวมระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจาก
มากไปหานอ้ย สามลาํดบัแรก คือ ซื�อรถยนตมื์อสองเพราะความชอบส่วนตวั ไม่นิยมใชร้ถราคา
แพง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ซื�อรถยนตมื์อสองเพราะสอดคลอ้งกบัฐานะและหนา้ที�
การงาน จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด และซื�อรถยนตมื์อสองในรุ่นที�กาํลงัไดรั้บความนิยมดว้ยเงินสด             
จะทาํใหรู้้สึกคุม้ค่า จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ส่วนแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื�อ
รถยนตมื์อสอง ดา้นอารมณ์ในลาํดบัสุดทา้ย คือ ซื�อรถยนตมื์อสองเพราะบริษทัมีการตกแต่งโชวรู์ม
ที�สวยงาม จดัอยูใ่นเกณฑป์านกลาง ตามลาํดบั 
 ส่วนที� 3 การตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสอง 

 1.  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑ ์           
มากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ              
ดา้นการประเมินทางเลือก จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นการตดัสินใจเลือกซื�อ จดัอยู่
ในเกณฑม์ากที�สุด ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด และดา้นการคน้หา
ขอ้มูลข่าวสาร จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั 
  1.1  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ ในภาพรวม 
ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก 
ไปหานอ้ย สามลาํดบัแรก คือ เวลาที�ตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสองจะคาํนึงถึงภาพลกัษณ์และรสนิยม
ของตนเอง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ซื�อรถยนตเ์พื�อความสะดวกในการเดินทาง จดัอยู่
ในเกณฑม์ากที�สุด ซื�อรถยนตมื์อสองเพื�อนาํไปใชป้ระโยชน์ในการประกอบอาชีพ จดัอยูใ่นเกณฑ์
มากที�สุด ส่วนการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการในลาํดบัสุดทา้ย 
คือ ซื�อรถยนตเ์พื�อส่งเสริมฐานะในสังคม จดัอยูใ่นเกณฑป์านกลาง ตามลาํดบั 
  1.2  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสารในภาพรวม ระดบั  
การตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑ์มาก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย 
สามลาํดบัแรก คือ แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากพนกังานขายตามเต็นทร์ถยนตต่์าง ๆ 
จดัอยูใ่นเกณฑ ์มากที�สุด รองลงมา คือ แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากเพื�อน จดัอยูใ่น
เกณฑม์ากที�สุด และแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากคนในครอบครัว จดัอยูใ่นเกณฑ ์ 
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ปานกลาง ส่วนการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสารในลาํดบัสุดทา้ย คือ 
แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากสื�อโฆษณาต่าง ๆ จดัอยูใ่นเกณฑป์านกลาง ตามลาํดบั 
  1.3  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการประเมินทางเลือก ในภาพรวม ระดบั   
การตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑ์มากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหา
นอ้ย ลาํดบัแรก คือ ก่อนการตดัสินใจซื�อมีการเปรียบเทียบระหวา่งราคาของรถยนตมื์อสองแต่ละ
เตน็ท ์จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ก่อนการตดัสินใจซื�อมีการเปรียบเทียบระหวา่ง
มาตรฐานกบัสเปคของรถยนตมื์อสองแต่ละเตน็ท ์จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด และก่อนการตดัสินใจ
ซื�อมีการเปรียบเทียบระหวา่งชื�อเสียงของแต่ละเตน็ทร์ถยนตมื์อสอง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด 
ตามลาํดบั 
  1.4  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการตดัสินใจเลือกซื�อในภาพรวม ระดบั   
การตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑ์มากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหา
นอ้ย ลาํดบัแรก คือ ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองเพราะพนกังานขายใหร้ายละเอียดไดต้รงตาม    
ความตอ้งการ จดัอยูใ่นเกณฑ์มากที�สุด รองลงมา คือ ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บ             
การแนะนาํจากพนกังานขาย จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองเพราะมี                 
ความตั�งใจจะซื�อรถยนตจ์ากทางเตน็ท ์จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด และตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง    
เพราะไดรั้บข่าวสารประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ จดัอยูใ่นเกณฑม์าก ตามลาํดบั 
 ส่วนที� 4 การทดสอบสมมติฐานที� 1 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบั

การตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 

 1.  เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
จนัทบุรี  
 2.  อายมีุความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี                
ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 3.  ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค             
ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการประเมินทางเลือก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 4.  อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
จนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ และดา้นการประเมินทางเลือก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ที�ระดบั 0.05 
 5.  รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค               
ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 6.  สถานภาพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ในจงัหวดั
จนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ส่วนที� 5 การทดสอบสมมติฐานที� 2 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจที�มี

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 
  1.  แรงจูงใจดา้นเหตุผลไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง  
ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
 2.  แรงจูงใจดา้นเหตุผลไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง  
ดา้นการคน้หาข่าวสารขอ้มูล 
 3.  แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง                             
ดา้นการประเมินทางเลือกในระดบัตํ�ามาก โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 4.  แรงจูงใจดา้นเหตุผลไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง 

ดา้นการตดัสินใจซื�อ 
 5.  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง  
ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
 6.  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง  
ดา้นการคน้หาข่าวสารขอ้มูล 
 7.  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง  
ดา้นการประเมินทางเลือก  
 8.  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง  
ดา้นการตดัสินใจซื�อ 
 

อภิปรายผลการวจัิย 
 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสอง 

 1.  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
จนัทบุรี ดา้นเหตุผลในภาพรวมระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้                
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ อตัราเงินดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่
รถยนตมื์อหนึ�ง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด มีความสอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของเกรียงศกัดิT  สุไพบูลย์
พิพฒัน์ (2546) ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของลูกคา้บริษทั สินการยนต์
จาํกดั ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัที�มีผลต่อ การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองดา้นเหตุผล คือ อตัราเงิน
ดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่รถยนต ์ มือหนึ�ง และยงัมีความสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ              
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ชาญชยั สุขสาํรวม (2551) ศึกษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซื�อรถยนตมื์อสอง: กรณีศึกษา           
ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา สิงห์บุรี และสุพรรณบุรี ผลการวจิยัพบวา่ พฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกซื�อรถยนตมื์อสองนั�น ลูกคา้ส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซื�อรถยนตเ์พราะอตัราเงินดาวน์และ
ดอกเบี�ยตํ�า 
 2.  แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
จนัทบุรี ดา้นอารมณ์ในภาพรวมระดบัแรงจูงใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้             
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ซื�อรถยนตมื์อสองเพราะความชอบส่วนตวั 
ไม่นิยมใชร้ถราคาแพง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของสลกัจินต ์เจริญสุข 
(2548) ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคใน จงัหวดั          
สุราษฎร์ธานี ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมซื�อและใชร้ถจากเตน้ทมื์อสอง เนื�องจากเป็นรสนิยม
และความชอบส่วนตวั ดงัที�รังสรรค ์ประเสริฐศรี (2550) กล่าววา่ แรงจูงใจดา้นอารมณ์ คือแรงจูงใจ
ที�ทาํใหผู้บ้ริโภคทาํการตดัสินใจซื�อโดยการขาดการใคร่ครวญหรือหาเหตุผลให้รอบคอบเสียก่อน 
โดยแรงจูงใจดา้นอารมณ์มีลกัษณะสาํคญั ๆ ดงันี�  1) เพื�อศกัดิT ศรีหรือเกียรติภูมิ (Prestige) 2) เพื�อ 
การแข่งดี (Emulation) 3) เพื�อความ เป็นผูน้าํ (Distinctiveness) 4) เพื�อการเลียนแบบผูอื้�น 
(Conformity) 5) เพื�อความสะดวก (Desire for comfort) หรือ 6) เพื�อความพอใจและเพื�อการพกัผอ่น 
(Desire for pleasure and recreation) เป็นตน้ 
 การตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสอง 
 1.  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้         
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมาก ไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ เวลาที�ตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสองจะ
คาํนึงถึงภาพลกัษณ์และรสนิยมของตนเอง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Kotler (2000) ที�กล่าววา่ การรับรู้ถึงปัญหาที�เกิดขึ�น (Problem recognition) หรือการตระหนกัถึง
ความตอ้งการเป็นกระบวนการซื�อ จะเกิดขึ�น เมื�อผูซื้�อมีความตอ้งการ หรือมีปัญหาที�ตอ้งการแกไ้ข 
ความตอ้งการอาจเกิดขึ�นได ้โดยมีแรงกระตุน้จากภายในหรือภายนอก ซึ� งแรงกระตุน้ภายในจะเกิด
จากความหิวกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ซึ� งเกิดขึ�นจากภายในตวับุคคลเอง ส่วนแรงกระตุน้
ภายนอกจะมาจากสิ�งเร้าใจภายนอก 
 2.  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการคน้หาขอ้มูล
ข่าวสารในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์าก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงตามลาํดบั
ค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากพนกังานขาย
ตามเต็นทร์ถยนตต่์าง ๆ จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอิทธิพล จนัทร์ประภาพ 
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(2547) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อรถยนตน์ั�งส่วนบุคคลใชแ้ลว้ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ใชเ้วลาในการแสวงหาขอ้มูล1-6 เดือน จากพนกังานขาย          
มากที�สุด ดงัที� Kotler (2000) กล่าววา่ การคน้หาข่าวสาร/ ขอ้มูล (Information search) ผูบ้ริโภค         
ซึ� งถูกแรงกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการจะรวบรวมขอ้มูล/ ข่าวสารที�เกี�ยวขอ้ง ซึ� งอาจจะเป็นขอ้มูลที�มี
อยูท่ ั�วไป หรืออาจจะตอ้งใชค้วามพยายามในการเก็บขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ หนึ�งในแหล่งขอ้มูลที�
น่าสนใจคือ แหล่งขอ้มูลทางธุรกิจ (Business sources) ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย ผูแ้ทนขาย 
ฉลากสินคา้   เป็นตน้  
 3.  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการประเมิน
ทางเลือก ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑ์มากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้              
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ก่อนการตดัสินใจซื�อมีการเปรียบเทียบ
ระหวา่งราคาของรถยนตมื์อสองแต่ละเต็นท ์จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ
อิทธิพล จนัทร์ประภาพ (2547) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อรถยนตน์ั�งส่วนบุคคลใชแ้ลว้ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคจาํทาํการเลือกสเปคก่อน โดยจะมีการ
เปรียบเทียบระหวา่งราคาของแต่ละเตน็ท ์จากนั�นเลือกยี�ห้อและราคาตามลาํดบั ดงัที� Kotler (2000) 
กล่าววา่ การประเมินทางเลือกเป็นขั�นตอนที�ผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเกี�ยวกบัตราสินคา้เชิงแข่งขนั
และทาํการตดัสินมูลค่าของตราสินคา้นั�น ๆ ในขั�นตอนสุดทา้ย เพื�อประกอบการตดัสินใจซื�อซึ� ง
ไม่ใช่เรื�อง  ที�ง่ายหรือเป็นกระบวนการเพียงกระบวนการเดียว จะมีกระบวนการประเมินเพื�อการ
ตดัสินใจหลายกระบวนการดว้ยกนั และแบบการประเมินผลของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพื�นฐานอยูบ่น
ทฤษฎีการเรียนรู้ ซึ� งมองวา่ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซื�อ ผลิตภณัฑโ์ดยขึ�นอยูก่บัจิตสาํนึกและมี
เหตุผล ซึ� งแนวคิดพื�นฐานบางอยา่งที�ช่วยใหเ้ราเขา้ใจกระบวนการประเมินผลของผูบ้ริโภคได้
อนัดบัแรก ผูบ้ริโภคพยายามสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการอนัดบัหนึ�งของตน อนัดบัสอง 
ผูบ้ริโภคกาํลงัมองหาผลประโยชน์บางอยา่งจากผลิตภณัฑ์ อนัดบัสาม ผูบ้ริโภคเห็นวา่ผลิตภณัฑ ์
แต่ละตวันั�นเป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัที�มีความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบ
ผลประโยชน์ที�ตนไดม้องหา เพื�อความพึงพอใจตามความตอ้งการ โดยที�คุณสมบติัตามความสนใจ
ที�มีกบัผูซื้�อนั�นจะมีความหลากหลายกนัไปในประเภทผลิตภณัฑ ์ 
 4.  การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตดัสินใจ
เลือกซื�อ ในภาพรวม ระดบัการตดัสินใจจดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้            
เรียงตามลาํดบัค่าเฉลี�ยจากมากไปหานอ้ย ลาํดบัแรก คือ ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองเพราะพนกังาน
ขายใหร้ายละเอียดไดต้รงตามความตอ้งการ จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
สลกัจินต ์เจริญสุข (2548) ศึกษาปัจจยั ที�มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสองของ
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ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการวจิยัพบวา่ ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองเพราะพนกังานขาย
ใหร้ายละเอียดเรื�องสมรรถนะของรถยนต ์ดงัที� Tversky (1967 อา้งถึงใน ชาญชยั สุขสาํรวม, 2551) 
อธิบายวา่การตดัสินใจเป็นการเลือกแสดงพฤติกรรมเพื�อสนองต่อสภาพการณ์ที�เป็นปัญหา โดยเป็น
กระบวนการที�สาํคญัเพราะหลงัจากเราไดพ้ิจารณาทางเลือกต่าง ๆ (Alternatives) แลว้ ก็จะตอ้ง
ตดัสินใจเลือกวธีิการปฏิบติัจากทางเลือกเหล่านั�น เพื�อใหไ้ดท้างเลือกที�ดีที�สุดเพียงทางเดียวเท่านั�น 
ซึ� งการตดัสินใจเลือกที�ถูกตอ้งนั�นจะตอ้งเป็นการตดัสินใจเลือกที�ถูกตอ้งตามเหตุผลที�สุด และ
จะตอ้งใหไ้ดผ้ลออกมาเป็นไปตามเป้าหมายที�วางไวอ้ยา่งดีที�สุด จุดมุ่งหมายของการตดัสินใจ                  
จะอยูที่�การเลือกทางเลือกจากหลาย ๆ ทางที�ไดมี้การกลั�นกรองแลว้วา่ดีที�สุด เพื�อใหไ้ดท้างเลือก
ทางหนึ�งที�ก่อใหเ้กิดผลตามที�ตอ้งการไดม้ากที�สุด โดยในขณะเดียวกนัก็จะตอ้งสามารถป้องกนั
ผลเสียที�ไม่พึงปรารถนาใหมี้นอ้ยที�สุดเท่าที�จะทาํได ้ 
 การทดสอบสมมติฐานที� 1 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกบั                         

การตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 
 อาย ุอาชีพ รายไดต่้อเดือน และสถานภาพส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 ส่วนระดบัการศึกษา และอาชีพส่งผลต่อการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค                  
ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการประเมินทางเลือก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของอิทธิพล จนัทร์ประภาพ (2547) ศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อรถยนตน์ั�งส่วนบุคคล 
ใชแ้ลว้ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ อาชีพและราคา มีความสัมพนัธ์กบั
กระบวนการตดัสินใจซื�อหลายดา้น และยงัมีความสอดคลอ้งกบัสลกัจินต ์เจริญสุข (2548) ศึกษา
ปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคใน จงัหวดัสุราษฎร์ธานี 
ผลการวจิยัพบวา่ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ อาย ุอาชีพ สถานภาพ รายได ้แรงจูงใจ และ              
การรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค              
ในจงัหวดัสุราษฎร์ธานี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 
 ส่วนเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
จนัทบุรี ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุธิดา วงษชู์ (2550) ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของลูกคา้เขตมีนบุรี ผลการวจิยัพบวา่ เพศมีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 ส่วนที� 5 การทดสอบสมมติฐานที� 2 การหาความสัมพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจที�มี

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื+อรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในจังหวดัจันทบุรี 
 แรงจูงใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นเหตุผล มีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ�ามาก  
กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นการประเมินทางเลือก โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุธิดา วงษชู์ (2550) ศึกษาปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ
รถยนตมื์อสองของลูกคา้เขตมีนบุรี ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นเหตุผลในการเลือกซื�อรถยนต ์          
มือสองมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 

 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยในครั+งนี+ 

 1.  จากการศึกษาพบวา่แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นเหตุผล ลาํดบัแรก คือ อตัราเงินดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่
รถยนตมื์อหนึ�ง จดัอยูใ่นเกณฑม์ากที�สุด ดงันั�นผูป้ระกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองควรใหค้วามสาํคญั
กบัการปรับเปลี�ยนเงื�อนไขในการซื�อขายรถยนตใ์หมี้ความสอดคลอ้งกบัสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนั 

เช่น ควรให้อตัราดอกเบี�ย  ในการผอ่นนานกวา่ปกติ การใหค้วามสามารถในการผอ่นชาํระไดน้าน
มากขึ�น ควรมีอตัราเงินดาวน์ที�ต ํ�าลงและหลากหลายรูปแบบการผอ่น ควรมีการกาํหนดเงื�อนไขการ
ชาํระเงินใหมี้ความหลากหลาย เพื�อเป็นการจูงใจใหผู้บ้ริโภคมีความสนใจรถยนตมื์อสองมากยิ�งขึ�น 
 2.  จากการศึกษาพบวา่ แรงจูงใจของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรีที�มีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง ดา้นอารมณ์ ลาํดบัแรก คือ ซื�อรถยนตมื์อสองเพราะความชอบ
ส่วนตวั ไม่นิยมใชร้ถราคาแพง ดงันั�นผูป้ระกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองควรใหค้วามสาํคญักบั 

การนาํเสนอรูปแบบรถยนตใ์หมี้ความหลากหลาย และสอดคลอ้งกบัการดาํรงชีวติของผูบ้ริโภค 
เช่น ยี�หอ้รถยนต ์ประเภทรถยนต ์เป็นตน้ ตลอดจนการใหค้วามสาํคญักบัอุปกรณ์ภายใน  

ความปลอดภยัในการขบัขี� ความประหยดันํ�ามนั และควรมีการพฒันาคุณภาพและลกัษณะ
ผลิตภณัฑแ์ละการบริการให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที�สุด 
 3.  จากการศึกษาพบวา่ การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี 
ดา้นการคน้หาขอ้มูลข่าวสาร ลาํดบัแรก คือ แสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองจากพนกังานขาย
ตามเต็นทร์ถยนตต่์าง ๆ ดงันั�น ผูป้ระกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองควรใหค้วามสาํคญักบัการพฒันา
พนกังานขายใหมี้ประสิทธิภาพในการนาํแนะและการให้ขอ้มูลรถยนตมื์อสอง ควรให้ความสาํคญั
กบัการใหบ้ริการของพนกังาน เป็นหลกั เพราะพนกังานใหบ้ริการจะเป็นผูใ้หข้อ้มูลหรือความรู้
เกี�ยวกบัรถยนตมื์อสองไดม้ากที�สุด เช่น การแนะนาํในตวัผลิตภณัฑร์ถยนต ์การใหก้ารตอ้นรับ
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ของพนกังานการใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็วในการใหบ้ริการในดา้นต่าง ๆ ตลอดจนการเสริมสร้าง                            
ความแขง็แกร่งใหก้บัระบบทาํงานที�ผูจ้าํหน่ายทั�งหมด เพื�อใหมี้ความรวดเร็วมากยิ�งขึ�น                    
ในการรองรับต่อความตอ้งการของลูกคา้อยา่งทนัท่วงที การดาํเนินการจดัอบรมพฒันาบุคลากร 
เพื�อเสริมสร้างความแขง็แกร่งใหก้บัพนกังานดา้นการขาย และบริการอยา่งมีประสิทธิภาพใน                
การสื�อสารกบัลูกคา้ และควรขยายและเสริมสร้างความแขง็แกร่งในการดาํเนินงานของฝ่ายลูกคา้
สัมพนัธ์มากยิ�งขึ�น 
 4.  จากการศึกษาพบวา่อาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนต ์ 
มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการมากที�สุด โดยมีนยัสาํคญั 
ทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดงันั�น ผูป้ระกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองควรนาํขอ้คน้พบดา้นอาชีพไปใช ้
ในการวางแผนธุรกิจ เช่น จดัหารถยนตที์�มีสมรรถนะสูง ทนทาน เพื�อรองรับการใชง้านไดดี้ 
บรรทุกของไดม้าก ไดแ้ก่ รถกระบะ รถโฟวว์ลิ เนื�องจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ประกอบธุรกิจส่วนตวั
อาจตอ้งมีการขนของสัมภาระในการคา้ขาย ทาํธุระ หรือใชป้ระโยชน์จากเนื�อที�ภายในของรถ
มากกวา่อาชีพอื�น  
 5.  จากการศึกษาพบวา่ รายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบั                      
การตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการ 
มากที�สุดโดยมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ดงันั�นผูป้ระกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองควรนาํ                  
ขอ้คน้พบ ดา้นรายไดไ้ปใช ้ในการวางแผนธุรกิจ เช่น จดัหารถที�มียี�หอ้และราคาที�ผูบ้ริโภครายได้
มากกวา่ 40000 บาทต่อเดือน สามารถจ่ายได ้ไดแ้ก่ BMW Hyundai Volvo หรือ Audi เป็นตน้ 
 ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยในครั+งต่อไป 

 1.  จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรีที�มีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาท               
ต่อเดือนนั�น มีความตอ้งการซื�อรถยนตมื์อสอง ถึงแมว้า่ระดบัฐานเงินเดือนนั�นสามารถซื�อหรือ
ดาวน์รถยนตมื์อหนึ�งได ้จึงเป็นประเด็นที�น่าศึกษาถึงเหตุผลของผูบ้ริโภคกลุ่มนี� ที�นอกเหนือจาก
รสนิยมส่วนตวัแลว้ ยงัมีปัจจยัอื�นอีกหรือไม่ที�ทาํให้ตดัสินใจซื�อรถยนตมื์อสอง 
 2.  เนื�องจากการศึกษาครั� งนี� เป็นการศึกษาถึงผูบ้ริโภคเพียงดา้นเดียว ดงันั�น การศึกษา    
ครั� งต่อไป ควรทาํการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกบัผูป้ระกอบการเกี�ยวกบัการพฒันาแผนธุรกิจรถยนต ์  
มือสอง โดยทาํการเปรียบเทียบความแตกต่างวา่แต่ละร้านมีการดาํเนินการอยา่งไร แตกต่างกนั             
ในดา้นใด และแต่ละร้านให้ความสาํคญักบัเรื�องใดมากที�สุด ทั�งนี�ผลการวจิยัจะเป็นประโยชน์ต่อ
ผูป้ระกอบการรายเก่านาํไปพฒันาแผนการดาํเนินการใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ�น และผูป้ระกอบการ
รายใหม่สามารถนาํไปเป็นแนวทางหรือตน้แบบในการดาํเนินงานให้เป็นที�ยอมรับในตลาดรถยนต์
มือสองต่อไป 



บรรณานุกรม 

 
กนัยา สุวรรณแสง. (2529). จิตวิทยาทั	วไป. กรุงเทพฯ: อกัษรพิพฒัน์. 
กลัยาณี สนธิสุวรรณ. (2549). ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ� บุคลิกภาพ    
 กับผลการปฏิบัติงานของพนักงานกลุ่มธุรกิจโทรคมนาคมเครือเจริญโภคภัณฑ์. 
 วทิยานิพนธ์วทิยาศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิาจิตวทิยาอุตสาหกรรม, บณัฑิตวทิยาลยั,  
 มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
กมลรัตน์ หลา้สุวงษ.์ (2552). จิตวิทยาการศึกษา. กรุงเทพฯ: คณะศึกษาศาสตร์ มหาวทิยาลยั 
 ศรีนครินทรวโิรฒ ประสานมิตร. 
กิติ ตยคัคานนท.์ (2554). นักบริหารทันสมยั. กรุงเทพฯ: บตัเตอร์ฟลาย. 
เกรียงศกัดิ4  สุไพบูลยพ์ิพฒัน์. (2546). ปัจจัยที	มีผลต่อการตัดสินใจซื5อรถยนต์มือสองของลูกค้า 
 บริษัท สินการยนต์จาํกัด.  ภาคนิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ,  
 บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
ครองแผน ไชยธนะสาร. (2546). ฉลาดใช้สมอง (พิมพค์รั: งที; 2). กรุงเทพฯ: เดลฟี. 
ชาญชยั สุขสาํรวม. (2551). ศึกษาพฤติกรรมและการตัดสินใจเลือกซื5อรถยนต์ มือสอง: กรณีศึกษา 
 ในจังหวดัพระนครศรีอยธุยา สิงห์บุรี และสุพรรณบุรี. วทิยานิพนธ์ 
 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ, บณัฑิตวทิยาลยั,  มหาวทิยาลยั 
 ราชภฎัพระนครศรีอยธุยา. 
ดวงเดือน พนัธุมนาวนิ. (2549). การวดัเหตุผลเชิงจริยธรรม ในชุดฝึกอบรมทางไกล   
 หลักสูตรการบริหารสาํหรับหัวหน้าส่วนราชการในส่วนภูมิภาค วิชาพัฒนา  
 จริยธรรมผู้ใต้บังคับบัญชา. กรุงเทพฯ: คณะสังคมศาสตร์ สถาบนัพฒันาผูบ้ริหาร 
 การศึกษา. 
ถวลิ เกื:อกลูวงศ.์ (2549). การบริหารการศึกษาสมยัใหม่ ทฤษฎี วิจัย และการปฏิบัติ (พิมพค์รั: งที; 7). 
 กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช. 
เทพพนม เมืองแมน. (2549). พฤติกรรมองค์การ. กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช. 
ธานินทร์ ศิลป์จารุ.  (2552).  การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติด้วย SPSS (พิมพค์รั: งที; 10).  
 กรุงเทพฯ: บิสซิเนสอาร์แอนดดี์. 
ธิดา มากวงษ.์ (2554). พฤติกรรมการซื5อรถยนต์มือสองของผู้บริโภค เขตสวนหลวง   
 กรุงเทพมหานคร. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ,  
 บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัราชภฏัธนบุรี. 



65 

นิตยา เงินประเสริฐศรี. (2552). มิติใหม่ของการบริหารงานญี	ปุ่น. กรุงเทพฯ: สาํนกัพิมพ์
 มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
บุญชม ศรีสะอาด. (2548). วิธีการทางสถิติสาํหรับการวิจัย. กรุงเทพฯ: สุวีริยาสาส์น. 
รังสรรค ์ ประเสริฐศรี. (2550). การจูงใจและการเสริมแรง พฤติกรรมองค์การ (พิมพค์รั: งที; 3).   
 กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
รําไพ เกตุดี. (2540). รถเป็นปัจจยัที;  5 ของชีวิตคนเมือง. วารสารคู่แข่ง, 17, 82. 
วฒันา ศรีสม. (2542). แรงจูงใจในการทาํงานและความผกูพันต่อองค์การของพนักงานส่งเสริม 
 การขายสินค้าอุปโภคบริโภค ของบริษัท ไบโอ คอนซูเมอร์ จาํกัด. วทิยานิพนธ์ 
 วทิยาศาสตรมหาบณัฑิต, สาขาวชิาจิตวทิยาอุตสาหกรรม, บณัฑิตวทิยาลยั,  
 มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย.์ (2541). จบัตามองตลาดรถยนตมื์อสอง. เศรษฐกิจปริทัศน์, 4 (4), 21-22. 
ศูนยว์จิยัไทยพาณิชย.์  (2556).  ผูป้ระกอบการรถยนตมื์อสอง. เศรษฐกิจปริทัศน์, 15(3), 34. 
สมยศ นาวกีาร. (2549). การบริหารจัดการ (พิมพค์รั: งที; 10). กรุงเทพฯ: ดอกหญา้. 
สฤษดิ4 พงษ ์เพง่เล็งผล. (2544). ปัจจัยที	มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื5อรถยนต์นั	งส่วนบุคคลของ 
 กลุ่มนักศึกษาปริญญาโท. ภาคนิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิาบริหารธุรกิจ,  
 บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
สลกัจินต ์เจริญสุข. (2548). ปัจจัยที	มีความสัมพันธ์กับความต้องการซื5อรถยนต์มือสองของผู้บริโภค 
 ในจังหวดัสุราษฎร์ธานี. การศึกษาอิสระ บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิา
 บริหารธุรกิจ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์. 
สุธิดา วงษชู์.  (2550). ปัจจัยที	มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื5อรถยนต์มือสองของลูกค้า 
 เขตมีนบุรี. วทิยานิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวิชาการจดัการทั;วไป,  

บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนคร. 
สุพิณ เกชาคุปต.์ (2550). พฤติกรรมองค์การ (พิมพค์รั: งที; 8). กรุงเทพฯ: สาํนกัพิมพ์
 มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
สาํนกังานขนส่ง.  (2558).  สรุปตลาดรถยนต์มือสอง. กรุงเทพฯ: สาํนกังานขนส่ง.   
สาํนกับริหารยทุธศาสตร์กลุ่มจงัหวดัภาคตะวนัออก. (2558). แผนพัฒนาจังหวดัจันทบุรี 4 ปี 
  (พ.ศ.2558-2561). ชลบุรี: สาํนกับริหารยทุธศาสตร์กลุ่มจงัหวดัภาคตะวนัออก.   
เสถียรมอเตอร์. (2553). รายงานยอดขายรถยนต์ ประจาํปี พ.ศ. 2552. กาฬสินธ์ุ: เสถียรมอเตอร์. 
อภิชาติ แซ่โคว้. (2542). ประวติัศาสตร์ไทย. กรุงเทพฯ: เอส.ที.พี.เวลิด ์มีเดีย. 
 



66 

อิทธิพล จนัทร์ประภาพ. (2547). กระบวนการตัดสินใจซื5อรถยนต์นั	งส่วนบุคคลใช้แล้วของ 
 ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร. ภาคนิพนธ์บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, สาขาวชิา
 บริหารธุรกิจ, บณัฑิตวทิยาลยั, มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 
Arnold, M. (1960). Emotion and personality. New York: Columbia University. 
Beach, D. S. (1970). Personnel management people at work. New York: McGraw-Hill. 
Belch, G. E., & Michael, A. B. (2007). Advertising and promotion: An integrated marketing 
 communications perspective (6 th ed.). Boston: McGraw-Hill. 
Knowles, M. S. (1980). The modern practice of adult education: From pedagogy to andragogy. 
 Cambridge: Prentice Hall. 
Kotler, P. (2000). Marketing management. New Jersey: Prentice Hall. 
Maslow, A. H. (1970). Motivation and personality. New York: Harper & Row. 
McClelland, D. C. (1961). The Achieving society. Princeton: New Jersey. 
McKenna, E. F. (1988). Psychology in business: Theory and applications (2sd ed.). New Jersey: 
 Lawrence Erlbaum Associates. 
Middlemist, R. D., & Hitl, M. A. (1983). Organization behavior: Applied concepts. Chicaco:  
 Science Research Associates. 
Mott, R. M. (1972). Organizational effectiveness. California: Good Year. 
Plunkett, R. W. (1995). Supervision: Diversity and teams in the workplace (8thed.). New Jersey:  
 Prentice-Hall. 
Spector, P. E. (1996). Industrial and organizational psychology: Research and practice.  
 New York: John Wiley & son. 
Steers, R. M., & Porte, L.W. (1979). Motivation and work behavior. New York: McGraw Hill.  
Wenner, L. A.  (1982). The Nature of gratifications, in media gratifications research: Current 
 perspective. Beverly Hills: Sage. 
Yamane, T. (1967).  Statistics: An introductory analysis. New York: Harper & Row.  
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



68 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาคผนวก ก 

แบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



69 
 

แบบสอบถาม 

แรงจูงใจที�มคีวามสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซื!อรถยนต์มอืสองของผู้บริโภค 

ในจังหวดัจันทบุรี 
 

 การตอบแบบสอบถามแรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง            
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรีนี"  มีความสาํคญัอยา่งยิ�งต่อการวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยั กรุณาตอบ
คาํถามเพื�อใหก้ารวิจยันี" มีความเที�ยงตรงและเกิดประโยชน์อยา่งแทจ้ริง และโปรดตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริง ทั"งนี"ขอ้มูลที�ท่านตอบแบบสอบถามจะเก็บเป็นความลบั                  
การนาํเสนอผลการวจิยัจะเสนอในภาพรวมเท่านั"น 
  แบบสอบถามขอ้มูลชุดนี"  แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี"  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

 ส่วนที� 2 แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง 
 ส่วนที� 3 การตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง 

 ส่วนที� 4 ขอ้เสนอแนะ 
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ส่วนที� 1: ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

คําอธิบาย : โปรดทาํเครื�องหมาย �  ลงในช่อง (    ) ที�ตรงกบัคาํตอบของท่าน 
1.  เพศ 
 (    ) ชาย   (    ) หญิง 
2.  อาย ุ
 (    ) ตํ�ากวา่ 25 ปี   (    ) 25-30 ปี 
 (    ) 31-35 ปี   (    ) 36-40 ปี 
 (    ) 41-45 ปี   (    ) 46-50 ปี 
 (    ) มากกวา่ 50 ปี 
3.  ระดบัการศึกษา 
 (    ) ตํ�ากวา่ปริญญาตรี   
 (    ) ปริญญาตรี 
 (    ) สูงกวา่ปริญญาตรี     
  4.  อาชีพ 
 (    ) นกัเรียน/ นกัศึกษา  (    ) พนกังานบริษทั/ วสิาหกิจ 
 (    ) ขา้ราชการ  (    ) ธุรกิจส่วนตวั 
 (    ) อื�น ๆ .................... 
 
5.  รายไดต่้อเดือน 
 (    ) ตํ�ากวา่ 10,000 บาท  (    ) 10,000-20,000 บาท  
 (    ) 20,000-30,000 บาท  (    ) 30,001-40,000 บาท 
 (    ) มากกวา่ 40,000 บาท  
6.  สถานภาพ 
 (    ) โสด    (    ) สมรส 
 (    ) แยกกนัอยู/่ หยา่ร้าง      (    ) หมา้ย 
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ส่วนที� 2: แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ที�มีผลต่อการตัดสินใจซื!อรถยนต์มือสอง 

คําอธิบาย  โปรดทาํเครื�องหมาย � ลงในช่องวา่งดา้นขวามือที�แสดงระดบัแรงจูงใจที�มี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสอง ใน 5 ระดบั ตามที�ท่านเห็นวา่เหมาะสม 
 

ประเด็นแรงจูงใจ 

ระดับแรงจูงใจ 

มากที�สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยที�สุด 

1 

1.  ด้านเหตุผล 
1.  รถยนตมื์อสองเป็นรถที�มีคุณภาพ
เหมาะสมกบัราคา 

     

2.  เตน็ทร์ถมือสองสามารถมอบรถไดท้นัที      
3.  ราคาของรถยนตมื์อสองมีหลายระดบัให้
เลือก 

     

4.  รถรุ่นเก่าที�ไม่มีการผลิตแลว้ก็สามารถหา
ซื"อได ้

     

5.  อตัราเงินดาวน์ของรถยนตมื์อสองถูกกวา่
รถยนตมื์อหนึ�ง 

     

6.  เอกสารและเงื�อนไขเกี�ยวกบัผูค้ ํ"าประกนั 
ไม่ยุง่ยาก 

     

7.  มีการรับประกนัสภาพรถในช่วง 3 เดือน      
8.  บริษทัมีการเชคสภาพรถก่อนส่งมอบ      
9.  ราคาแลกเปลี�ยนหรือแลกซื"อรถยนตเ์ก่า 
ใหร้าคาสูง 

     

10.  มีการใหส่้วนลดในกรณีที�ซื"อเงินสด      
11.  รถยนตมื์อสองบางรุ่นไม่ตอ้งวาง                  
เงินดาวน์ 

     

12.  สามารถต่อรองราคาได ้      
13.  เตน็ทร์ถมือสองมีการรับประกนัคุณภาพ              
และคดัรถใชง้านไม่เกิน 5 ปี มาจาํหน่าย 
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ประเด็นแรงจูงใจ 

ระดับแรงจูงใจ 

มากที�สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยที�สุด 

1 

2.  ด้านอารมณ์ 

1.  ท่านซื"อรถยนตมื์อสองเพราะบริษทั                          
มีการตกแต่งโชวรู์มที�สวยงาม  

     

2.  ท่านซื"อรถยนตมื์อสองเพราะบริษทั             
มีการประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ 

     

3.  ท่านซื"อรถยนตมื์อสองเพราะสอดคลอ้ง
กบัฐานะและหนา้ที�การงาน 

     

4.  ท่านซื"อรถยนตมื์อสองเพราะความชอบ
ส่วนตวัไม่นิยมใชร้ถราคาแพง 

     

5.  ท่านซื"อรถยนตมื์อสองเพราะเป็นสิ�งที� 
บ่งบอกถึงความมั�นคงในชีวิต 

     

6.  การขบัขี�รถยนตจ์ะทาํใหท้่านไดรั้บ                 
การยอมรับจากสังคม 

     

7.  ซื"อรถยนตมื์อสองในรุ่นที�กาํลงัไดรั้บ 
ความนิยมดว้ยเงินสด จะทาํใหรู้้สึกคุม้ค่า 

     

8.  ซื"อรถยนตมื์อสองแลว้ไม่ตอ้งพะวงวา่ 
จะหาย 
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ส่วนที� 3: การตัดสินใจซื!อรถยนต์มือสอง 

คําอธิบาย  โปรดทาํเครื�องหมาย � ลงในช่องวา่งดา้นขวามือที�แสดงระดบัการตดัสินใจซื"อรถยนต์
มือสอง ใน 5 ระดบั ตามที�ท่านเห็นวา่เหมาะสม 
 

การตัดสินใจซื!อรถยนต์มือสอง 

ระดับการตัดสินใจ 

มากที�สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อยที�สุด 

1 

1.  ด้านการตระหนักถึงความต้องการ 
1.  ท่านซื"อรถยนตมื์อสองเพื�อนาํไปใช้
ประโยชน์ในการประกอบอาชีพ 

     

2.  เวลาที�ท่านตอ้งการซื"อรถยนตมื์อสอง 
จะคาํนึงถึงภาพลกัษณ์และรสนิยมของตนเอง 

     

3.  ท่านซื"อรถยนตเ์พื�อส่งเสริมฐานะในสังคม      
4.  ท่านซื"อรถยนตเ์พื�อความสะดวก 
ในการเดินทาง 

     

2.  ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร 

1.  ท่านแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสอง
จากคนในครอบครัว 

     

2.  ท่านแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสอง
จากเพื�อน 

     

3.  ท่านแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสอง
จากสื�อโฆษณาต่าง ๆ  

     

4.  ท่านแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัรถยนตมื์อสอง
จากพนกังานขายตามเตน็ทร์ถยนตต่์าง ๆ  

     

3.  ด้านการประเมินทางเลือก 

1.  ก่อนการตดัสินใจซื"อท่านมีการ
เปรียบเทียบระหวา่งมาตรฐานกบัสเปคของ
รถยนตมื์อสองแต่ละเตน็ท ์
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การตัดสินใจซื!อรถยนต์มือสอง 

ระดับการตัดสินใจ 

มากที�สุด 

5 

มาก 

4 

ปานกลาง

3 

น้อย 

2 

น้อยที�สุด 

1 

2.  ก่อนการตดัสินใจซื"อท่านมีการ
เปรียบเทียบระหวา่งราคาของรถยนตมื์อสอง
แต่ละเตน็ท ์

     

3.  ก่อนการตดัสินใจซื"อท่านมีการ
เปรียบเทียบระหวา่งชื�อเสียงของแต่ละเตน็ท์
รถยนตมื์อสอง 

     

4.  ด้านการตัดสินใจเลอืกซื!อ 

1.  ตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองเพราะ
พนกังานขาย ใหร้ายละเอียดไดต้รงตาม
ความตอ้งการ 

     

2.  ตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บ 
การแนะนาํจากพนกังานขาย 

     

3.  ตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองเพราะ                         
มีความตั"งใจจะซื"อรถยนตจ์ากทางเตน็ท ์

     

4.  ตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองเพราะไดรั้บ
ข่าวสารประชาสัมพนัธ์ที�น่าสนใจ 

     

 
ส่วนที� 4 ข้อเสนอแนะ 

 ............................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 

ขอบคุณที�สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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เค้าโครงงานนิพนธ์ 

 

หัวข้องานนิพนธ์ (ภาษาไทย) แรงจูงใจที�มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซื"อรถยนตมื์อสองของ
    ผูบ้ริโภคในจงัหวดัจนัทบุรี  
ชื�อนิสิต    นางสาว ธญัญสิ์รินทร์ จนัทร์ทรงกรด 

รหัสประจําตัว   56710193 

สาขาวชิา   บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

ปีการศึกษา   2558 

 

  
            
คณบดี      …………………………………………….. 
       (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.บรรพต วรุิณราช) 
 

คณะกรรมการสอบเค้าโครงงานนิพนธ์ 

ประธานกรรมการ    …………………………………………….. 
       (ดร.ศุภสิทธิN  เลิศบวัสิน) 
 

กรรมการ     …………………………………………….. 
       (ดร.ณภคัรอร ปุณยะภาภสัสร) 
 

กรรมการ     …………………………………………….. 
       (ดร.ชาํนาญ งามมณีอุดม) 
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