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 งานนิพนธ์ฉบบันี!สาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความกรุณาเป็นอยา่งยิ�งจาก ดร.ภทัรี ฟรีสตดั 
อาจารยที์�ปรึกษางานนิพนธ์ ซึ� งไดส้ละเวลาใหค้าํปรึกษาและใหข้อ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ยิ�ง
ตลอดจนช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่ คอยเป็นกาํลงัใจและใหค้วามห่วงใย             
เสมอมา ผูว้จิยัรู้สึกซาบซึ! งในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิ�ง จึงกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูง         
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ที�มีค่ายิ�ง 
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 การศึกษาวจิยันี! มีวตัถุประสงคเ์พื�อ ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทข์องลูกคา้ในนิคมฯปิ� นทอง นิคมฯแหลมฉบงั นิคมฯเหมราช และศึกษา
ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�ลูกคา้ใชป้ระกอบการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์ประชากรเป้าหมายคือ ลูกคา้ที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทใ์นเขตนิคมฯ ปิ� นทอง            
นิคมฯ แหลมฉบงั นิคมฯ เหมราช รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด สถิติที�ใช ้                 
ในการวเิคราะห์คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) นาํเสนอผลการวเิคราะห์ดว้ยจาํนวน 
(n) ค่าร้อยละ (%) ค่าเฉลี�ย ( X ) ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential 
statistic analysis) นาํผลการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และ (Multiple 
regression analysis: MRA) กาํหนดค่านยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ทาํการเปรียบเทียบเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD)  
 ผลการวจิยัพบวา่ ลกัษณะขอ้มูลทั�วไป ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 25-35 ปี                  
มีสถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานจดัซื!อ รายไดร้วมต่อเดือน
ระหวา่ง 10,000-20,000 บาท ดา้นปัจจยัการประชาสัมพนัธ์ของบริษทั XYL พบวา่ ภาพรวม               
อยูร่ะดบัมากที�ร้อยละ 40.05% โดยส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นการขายโดยพนกังาน                        
ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นส่งเสริมการขาย และดา้นการประชาสัมพนัธ์ ตามลาํดบั ดา้นพฤติกรรม
การตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL พบวา่ 
ภาพรวมอยูร่ะดบัมากที�ร้อยละ 40.17 %โดยส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญั ดา้นการประเมินทางเลือก  
ดา้นการตดัสินใจซื!อ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล และดา้นพฤติกรรม
ภายหลงัการซื!อ ตามลาํดบั 
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 This research has the objectives to study how demographics factor affects the decision 
to purchase or lease a forklift of customers in Pintong Industrial Estate, Lamchabang Industrial 
Estate, and Hemaraj Industrial Estate, and to study the public relation marketing that customers 
use in the decision to purchase or lease a forklift. The target samples are 400 customers who 
purchased and used forklifts in Pintong Industrial Estate, Lamchabang Industrial Estate, and 
Hemaraj Industrial Estate. Statistics used include descriptive statistics of number of samples (n), 
percentage, mean, standard deviation, and inferential statistics of one-way ANOVA and multiple 
regression analysis at the .05 level of significance. Paired comparison is performed using least 
significant difference (LSD) method. 

 This research finds that most of the samples are male, 25-35 years old, married, have a 
Bachelor’s degree, are procurement officers, and earn 10,000-20,000 Baht per month. The public 
relation factor of XYL Company in overall is rated high at 40.05%. The company focuses mainly 
on personal selling, direct selling, sales promotion and public relation, respectively. The 
purchasing decision behavior that affects the decision to purchase or lease a forklift of XYL 
Company in overall is rated high at 40.17%, The company focuses mainly on alternatives 
evaluation, purchasing decision, needs recognition, information searching and after purchase 
behavior, respectively. 
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บทที� 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 อุตสาหกรรมโลจิสติกส์ถือวา่เป็นอุตสาหกรรมที�สาํคญั ทั!งในประเทศไทย และ
ต่างประเทศ ในแง่การขนส่งเคลื�อนยา้ยสินคา้ นอกเหนือจากนี! เราจะ พบวา่ ยานพาหนะที�ใช ้                       
ในการเคลื�อนยา้ยสินคา้ในโรงงานอุตสาหกรรมทั�วไปนั!นมีความจาํเป็นอยา่งยิ�ง เนื�องจากสินคา้             
ที�จะทาํการเคลื�อนยา้ยนั!นมีขนาดและนํ!าหนกัมากเกินกวา่ที�มนุษยเ์ราจะสามารถทาํการเคลื�อนยา้ย
เองได ้มนุษยจึ์งมีความจาํเป็นที�จะตอ้งใชย้านพาหนะสาํหรับยกและเคลื�อนยา้ยสินคา้ เพื�อธุรกิจ 
และการประกอบอาชีพต่าง ๆ เริ�มตน้มาจากความจาํเป็นที�จะตอ้งใชเ้ป็นสิ�งช่วยในการขนส่ง และ
เคลื�อนยา้ยสิ�งของ ต่อมาจึงไดมี้การพฒันาใหมี้ความแตกต่างต่างกนัออกไปตามวตัถุประสงค ์        
ของการใชง้าน และความตอ้งการของผูใ้ช ้ในปัจจุบนัจึงมียานพาหนะในการขนส่งเคลื�อนยา้ย
สิ�งของหลากหลายประเภท อาทิ เช่น รถโฟร์คลิฟท ์รถยนต ์รถบรรทุก รถกระบะ รถไฟ เครื�องบิน 
และเรือ เป็นตน้  
 ปัจจุบนัสภาวะการแข่งขนัอยา่งรุนแรงไม่วา่จะในธุรกิจหรือในอุตสาหกรรม ทั!งตลาด
การแข่งขนัไดมี้การขยายจากภายในประเทศสู่ต่างประเทศ ดว้ยเทคโนโลยทีี�ทนัสมยั และการเปิด
เสรีทางการคา้และการลงทุน ดงันั!น การสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดจึงเป็นสิ�งที�บรรดาผูป้ระกอบการ
แต่ละรายใหค้วามสาํคญัเป็นอยา่งมาก เพื�อใหสิ้นคา้และบริการของตนมีความโดดเด่น มี
ความสามารถในการแข่งขนัเหนือคู่แข่งรายอื�น ทา้ยที�สูดเพื�อใหส้ามารถครอบครองส่วนแบ่ง
การตลาด ไดม้ากกวา่คู่แข่งนั�นเอง ซึ� งเครื�องมีที�นกัการตลาดนิยมใชก้นัมาก คือ การประชาสัมพนัธ์
สินคา้ทั!งนี!การประชาสัมพนัธ์สินคา้ในปัจจุบนัไม่ไดแ้ค่ใหเ้ห็นประโยชน์หรือหนา้ที�ใชส้อยแทจ้ริง
ของสินคา้เท่านั!น แต่ยงัไดส้ร้างคุณค่าของสินคา้ขึ!นมาดว้ยเพื�อใหเ้กิดการยอมรับในตวัสินคา้             
ของผูบ้ริโภคและเป็นที�ยอมรับทางสังคม ผูบ้ริโภคสินคา้จึงไม่ไดป้รารถนาที�จะบริโภคเพียง
ประโยชน์ใชส้อยอยา่งเดียว แต่ตอ้งการที�จะบริโภคคุณค่าและความหมายของสินคา้ที�ถูกสร้าง
ขึ!นมาดว้ยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ดว้ย เช่น เมื�อใชสิ้นคา้ชนิดนี!แลว้จะทาํให้เป็นผูมี้รสนิยม             
มีฐานะดี เป็นที�ยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้นั!นในสังคมดว้ย ดงันั!น ภาษาและเนื!อหาใน                 
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ที�ใชใ้นการใหข้อ้มูลสินคา้และโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคนั!นมีหลากหลาย
รูปแบบทั!งในลกัษณะความหมายของสินคา้ที�ถูกสร้างขึ!นโดยผูบ้ริโภคไม่รู้ตวัวา่ถกูครอบงาํและชกัจูง
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ดว้ยวิธีและภาษาอนัแนบเนียน ซึ� งเป็นวธีิการและใชภ้าษาอนัทรงประสิทธิภาพ และไดผ้ลใน                   
ยคุปัจจุบนั (เตือนจิตต ์จิตตอ์ารี, 2543)    

 การสื�อสารในรูปแบบต่าง ๆ มีอิทธิพลอยา่งมากในยคุนี!  เนื�องจากถูกนาํมาใชเ้ป็น
เครื�องมือในการสื�อสารการตลาดเพื�อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ โดยมี
วตัถุประสงคใ์น การใหค้วามรู้ เพื�อการจูงใจใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการหรือเกิดความรู้สึก               
ที�ดีต่อสินคา้ และส่งผลใหเ้กิดพฤติกรรมการซื!อ นอกจากนี!กระบวนการสื�อสารยงัสามารถสร้าง
ภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ไดอี้กทาง และแต่ละองคก์รต่าง ๆ มีการแข่งขนัเพื�อพฒันาสินคา้และบริการ 
ผูต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเพื�อใหส้ามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดเพื�อหวงัผล                    
ทางยอดขายและกาํไรขององคก์รเป็นหลกั ทั!งนี!การนาํเสนอขอ้มูลเกี�ยวกบัองคก์รหรือผลิตภณัฑ ์             
ก็มีความสาํคญัเป็นอยา่งยิ�ง เนื�องจากปัจจุบนักลยทุธ์ทางการตลาดเปรียบเสมือนหวัใจ                            
ของการดาํเนินธุรกิจ ดงันั!น การปฏิบติัการทางการตลาดที�มีประสิทธิภาพจะตอ้งมีการวางแผน                
มีการกาํหนดวตัถุประสงค ์มีเป้าหมาย และมีนโยบายที�มีประสิทธิภาพดว้ย อีกทั!งสังคมปัจจุบนั 
เป็นสังคมยคุข่าวสาร (Information technology) การสื�อสารเป็นไปอยา่งรวดเร็วดว้ยเครื�องมือ
สื�อสารที�ทนัสมยั ผูป้ระกอบการทางธุรกิจจึงสามารถส่งข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคโดยง่าย 
ขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคก็สามารถรับข่าวสารและบริการของสินคา้ง่าย เช่น กนั การสื�อสารที�สาํคญั 
ทางหนึ�งที�ผูป้ระกอบการธุรกิจต่าง ๆ เลือกใช ้ส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคนั�น คือ การโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ เนื�องจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์จะทาํใหผู้บ้ริโภครับทราบขอ้มูลในตวัสินคา้ 
หรือบริการนั!น ๆ ได ้ทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้นั!นอยา่งคร่าว ๆ ก่อนที�จะเลือกใชห้รือเลือกบริโภค 
ปัจจุบนัสภาวะการแข่งขนัทางการตลาดนั!นมีค่อนขา้งสูง การโฆษณาประชาสัมพนัธ์เป็น                      
การสื�อสารทางการตลาดอยา่งหนึ�งที�เขา้มามีบทบาทต่อผูบ้ริโภค และยิ�งไปกวา่นั!นยงัมีบทบาท
สาํคญั ในการแข่งขนัทางธุรกิจ ซึ� งในการทาํธุรกิจทุกประเภทนั!น หากวา่สินคา้และบริการ ไม่
สามารถเป็นที�รับรู้แก่กลุ่มเป้าหมายที�องคก์รตอ้งการไดแ้ลว้ สินคา้และบริการเหล่านั!น ก็ไม่สามารถ
ที�จะขายไดเ้นื�องจากกลุ่มเป้าหมายนั!นไม่รู้จกัและไม่ทราบถึงความแตกต่าง รวมทั!งรายละเอียด
สินคา้และบริการเหล่านั!นได ้การสื�อสารจึงนบัไดว้า่เป็นสิ�งจาํเป็นในการที�จะทาํการตลาดสินคา้
และบริการนั!น ๆ การทาํการสื�อสารทางการตลาดเป็นส่วนประกอบที�สาํคญั ในการวางแผน
การตลาด ทั!งนี!การสื�อสารทางการตลาดที�ดีจะทาํใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายไดรั้บรู้ถึงประโยชน์ของ
สินคา้ และทาํใหผู้บ้ริโภคมองเห็นคุณค่าของสินคา้ อนัจะนาํไปสู่การรับรู้ข่าวสาร ความสนใจในตวั
สินคา้ ความตอ้งการในตวัสินคา้ และพฤติกรรมการซื!อในที�สุด ในปัจจุบนั นกัการตลาดจะให้
ความสาํคญัในการสื�อสารเพื�อส่งเสริมการตลาดที�เรียกวา่การสื�อสารการตลาด (Marketing 
communications) เป็นสาํคญั กล่าว คือ ถา้มีผลิตภณัฑแ์ต่ไม่สามารถติดต่อสื�อสาร ใหค้นรู้จกั               
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และยอมรับผลิตภณัฑไ์ดก้็ไม่มีใครมาซื!อสินคา้ ดงันั!น บริษทัต่าง ๆ จึงจาํเป็นตอ้งสร้าง การรู้จกั 
(Awareness) และการยอมรับ (Acceptance) ใหไ้ด ้สินคา้ของตนจึงจะมีคนตอ้งการซื!อ และตอ้งการ
ใช ้(เสรี วงษม์ณฑา, 2540 ข)  
 ดว้ยเหตุที�บริษทั XYL จึงมีการใหบ้ริการขายและเช่ารถโฟร์คลิฟทท์าํใหมี้โอกาสสร้าง
สัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้หลายบริษทั การมีสัมพนัธ์ที�ดีกบัลูกคา้ถือเป็นสิ�งลํ!าค่าและเป็นประโยชน์               
ต่อบริษทั XYL ซึ� งบริษทัไดรั้บคาํแนะนาํจากลูกคา้หลายท่านใหล้งทุนเพิ�มเติมในประเทศไทย             
โดยทางญี�ปุ่นจะใหก้ารสนบัสนุนทางดา้นเทคนิคและความรู้ การที�ไดรั้บการสนบัสนุนเช่นนี!          
จากผูเ้ชี�ยวชาญทาํใหบ้ริษทั XYL ไดรั้บความรู้และเทคนิคเพิ�มเติมซึ� งถือเป็นประโยชน์                      
อยา่งมหาศาล บริษทั XYL ไดพ้ฒันาเรื�อยมาโดยไดรั้บการสนบัสนุนจากลูกคา้ทุก ๆ ท่าน ปัจจุบนั
บริษทัมีลูกคา้มากกวา่ 1,500 บริษทั ซึ� งเราจะมุ่งมั�นในการใหก้ารสนบัสนุนธุรกิจอุตสาหกรรม                 
ในประเทศไทยและทวปีเอเชีย 

 ทั!งนี!  บริษทั XYL นอกจากการโฆษณาประชาสัมพนัธ์จะใหข้อ้มูลเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์
แลว้ ยงัเป็นการสร้างความรู้สึกที�ดีต่อสินคา้ของผูบ้ริโภค โดยใชจุ้ดดึงดูดในการนาํเสนอ เพื�อสร้าง
ความน่าสนใจ เช่น การใชค้าํพดูจูงใจ และภาพประกอบ เพื�อโนม้นา้วใหค้นซื!อสินคา้ ภาพที�ใช ้           
จึงตอ้งมีแรงดึงดูดในการสนใจ ทาํใหบ้ริษทัผูเ้ป็นเจา้ของผลิตภณัฑ ์ไม่วา่จะเป็นสินคา้หรือบริการ
พยายามที�จะสร้างสื�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นที�ชื�นชอบและจดจาํของผูบ้ริโภค 
 เนื�องดว้ยธุรกิจมีคู่แข่งค่อนขา้งสูง และตอ้งอาศยัขอ้พิจารณาและระยะเวลา                             
ในการตดัสินใจซื!อ ผูบ้ริโภคจึงตอ้งศึกษาขอ้มูลและรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์เปรียบเทียบ ขอ้ดี 
ขอ้ดอ้ย ราคา เงื�อนไขการชาํระ รวมไปถึงความคุม้ค่าประโยชน์ใชส้อยที�จะไดรั้บและพฤติกรรม
การตดัสินใจที�เปลี�ยนไปตามเงื�อนไขของแรงจูงใจใหม่ ๆ ก็จะส่งผลทาํใหก้ารวางแผนทางการเงิน
งาน การสื�อสารทางการตลาดของบริษทั XYL ตอ้งพฒันาใหมี้ประสิทธิภาพสูงขึ!นอยา่งต่อเนื�อง 
เพื�อตอบสนองความตอ้งการและการตดัสินใจเลือกซื!อของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุนี!กระบวนการสื�อสาร
ทางการตลาด และการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดนั!น จึงเป็นการสื�อข่าวสารจากแหล่งต่าง ๆ             
ไปยงัผูรั้บสาร ตวัผูส่้งสารสามารถสื�อความหมายไดส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูรั้บสาร                     
ก็ยอ่มสามารถที�จะโนม้นา้วใจ กระตุน้ความตอ้งการใหผู้รั้บสารไดรั้บรู้ เกิดการเปลี�ยนแปลง                
ทางทศันะคติ อนัจะมีผลไปสู่การเปลี�ยนแปลพฤติกรรมไปสู่การตดัสินใจซื!อไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล 
ในที�สุด 
 สาํหรับบริษทั XYL ดาํเนินธุรกิจมาอยา่งยาวนาน ดว้ยแนวคิดมุ่งมั�นที�จะนาํเสนอสินคา้
และบริการที�มีคุณภาพเพื�อเป็นที�ตอ้งการของวงการอุตสาหกรรมในประเทศไทยและทั�วโลก มุ่งมั�น
ใหบ้ริษทัไดรั้บความยกยอ่งไม่เฉพาะแค่ลูกคา้และผูข้ายแต่จากคู่แข่งทางการคา้และสังคมรอบขา้ง 
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พร้อมเสนอบริการที�เป็นเลิศ เพื�อสร้างความถึงพอใจสูงสุดใหก้บัลูกคา้ทุกระดบัและไดท้าํการขยาย
สาขาอยา่งต่อเนื�องจนถึงปัจจุบนั ดงันั!น ผูว้จิยัสนใจวา่มีปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด
อะไรที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์ในเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ 
แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช เพื�อนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการวจิยัมาพฒันาและปรับปรุงคุณภาพ                
ดา้นการขายและการใหบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์หมี้ประสิทธิภาพที�ดี รวมทั!งสอดคลอ้งกบั                       
ความตอ้งการของลูกคา้มากยิ�งขึ!น เป็นประโยชน์ในการวางแผนดา้นประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด 
ที�เหมาะสม เพื�อใหลู้กคา้ที�ใชบ้ริการเช่าและซื!อรถโฟร์คลิฟทก์ลบัมาใชบ้ริการเช่าและซื!อซํ! าอีก             
ต่อ ๆ ไป 
  ดงันั!น ผูว้ิจยัมีความสนใจที�จะศึกษาปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั XYL เพื�อเป็น
แนวทางใหผู้ป้ระกอบการและบริษทันาํเขา้รถโฟร์คลิฟท ์นาํผลที�ไดไ้ปกาํหนดกลยทุธ์ ทาง
การตลาด เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�ส่งผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟ                 
ของลูกคา้ในนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคมเหมราช 
 2.  เพื�อศึกษาปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด ที�ลูกคา้ใชป้ระกอบ                     
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
 

สมมติฐานของการวจัิย 

1.  ลูกคา้ที�มีลกัษณะประชากรศาสตร์าต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ การเลือก
ซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 

2.  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม  
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
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กรอบแนวคดิในการวจัิย 

 
 ตัวแปรอสิระ     ตัวแปรตาม 

 

 

 
   

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 

 
 

ภาพที� 1  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจัิย 
 1.  เพื�อทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลที�ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการ                    

เช่ารถโฟร์คลิฟท ์ของลูกคา้ในเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั ฯ และนิคม ฯ เหมราช  
 2.  เพื�อทราบถึงปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดที�ลูกคา้ใชป้ระกอบ                    
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
 
 

ปัจจยัประชากรศาสตร์ 
1. เพศ   
2. อาชีพ 
3. อาย ุ   
4. ระดบัการศึกษา  
5. สถานภาพ  
6. รายได ้
 
ปัจจยัดา้นการประสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 
1.  การประชาสัมพนัธ์ 
2.  การตลาดทางตรง 
3.  การส่งเสริมการขาย 
4.  การขายโดยพนกังานขาย 
 (ปิยมาภรณ์ คุม้ทรัยพย,์ 2555; 
เสรี วงษม์ณฑา, 2540 ก, หนา้ 28-29)  
 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
1.  การรับรู้ความตอ้งการ 
2.  การแสวงหาขอ้มูล 
3.  การประเมินทางเลือก 
4.  การตดัสินใจซื!อ 
5.  พฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และศุภร เสรีรัตน์, 
2541, หนา้ 124-125)  
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ขอบเขตของการวจัิย  
 1.  ขอบเขตดา้นเนื!อหาการศึกษาครั! งนี! ศึกษาเรื�อง ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ ทาง
การตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทข์องลูกคา้ กรณีศึกษา
บริษทั XYL ประกอบดว้ย ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยั                      
การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและเช่ารถโฟร์คลิฟทข์องลูกคา้              
ในเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร 
  2.1  ประชากรที�ใชใ้นการศึกษา  คือ ผูบ้ริโภคที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทใ์นเขตนิคม ฯ 
ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั นิคม ฯ อมตะนคร และนิคม ฯ เหมราช 
  2.2  กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการวจิยั  คือ ผูบ้ริโภคที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทใ์นเขต              
นิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั นิคม ฯ อมตะนคร และนิคม ฯ เหมราช เนื�องจากไม่ทราบ
จาํนวนที�แน่นอน จึงใชสู้ตรคาํนวณขนาดตวัอยา่งแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร (พิมพา หิรัญกิตติ, 
2552, หนา้ 136) ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 385 คน และเพื�อป้องกนัการผิดพลาดของแบบสอบถาม            
จึงทาํการเก็บตวัอยา่งเพิ�มจาํนวนอีก 15 คน รวมจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�กาํหนดไวท้ั!งสิ!น 400 คน 
 3.  การสุ่มตวัอยา่งเพื�อใหเ้กิดการกระจายขอ้มูล และกลุ่มตวัอยา่งคลอบคลุมทุกพื!นที�  
เขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช ผูศึ้กษาจึงใชว้ธีิการสุ่ม ดงันี!  
 ขั!นที� 1 ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งโดยการกาํหนดโควตา (Quota sampling) โดยคาํนวณ           
หาจาํนวนตวัอยา่งที�จะเก็บขอ้มูล โดยกาํหนดสัดส่วนในแต่ละแห่งใหเ้ท่ากนั คือ แห่งละ                    
100 ตวัอยา่ง 
 ขั!นที� 2 ใชว้ธีิการสุ่มแบบกาํหนดตวัอยา่งโดยใชค้วามสะดวก (Convenience sampling) 
โดยการออกแบบสอบถามเพื�อสอบถามผูบ้ริโภคที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟท ์ตามที�กาํหนดไว ้
 4. ระยะเวลาที�ใชใ้นการดาํเนินการศึกษาตั!งแต่เดือนเมษายน พ.ศ. 2559-มิถุนายน                    
พ.ศ. 2559 เป็นระยะเวลา 3 เดือน 
 5.  ตวัแปรที�ใชใ้นการศึกษา 
  5.1  ตวัแปรอิสระ (Independent variables)  
   5.1.1  ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
   5.1.2  ปัจจยัการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน  
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  5.2  ตวัแปรตาม (Dependent variables)  
  ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การรับรู้ความตอ้งการ               
การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื!อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ                              
รถโฟร์คลิฟท ์
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 รถโฟร์คลิฟท ์หรือ ฟอร์คลิฟทที์�เราเรียกและใชง้านกนัอยูน่ั!น อนัที�จริงแลว้ไม่ใช่รถ            
แต่เป็นเครื�องจกัรชนิดหนึ�ง เพียงแต่มีลอ้เราจึงเรียกเครื�องจกัรชนิดนี!วา่รถ 
 การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด หมายถึง กระบวนการในการวางแผน การปฏิบติั           
การใหส้าํเร็จตามแผนที�วางไว ้ตลอดจนประเมินผลหรือติดตามผลสาํเร็จของโครงการ ซึ� งจะช่วย 
ใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายเกิดการซื!อ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
ถูกตอ้งและตรงเวลา ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาเชิงปริมาณเกี�ยวกบัประชากรโดยใชข้อ้มูล
จากการสาํมะโนประชากร (Census) เพื�อศึกษาจาํนวนของประชากรความหนาแน่นของประชากร
การกระจายตวัของประชากร 
 การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การติดต่อสื�อสารเพื�อสร้างสัมพนัธภาพอนัดีกบัผูรั้บ
ข่าวสารกลุ่มต่าง ๆ เพื�อใหข้อ้มูลข่าวสารเกิดความเขา้ใจ  
 การตลาดทางตรง หมายถึง การสื�อสารข่าวสารใหผู้บ้ริโภค ไดรั้บและเกิดการตอบสนอง
ทนัที เช่น ขอ้มูลดา้นสินคา้ ภาพลกัษณ์บริษทั และการบริการ 
 การส่งเสริมการขาย หมายถึง การกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการซื!อสินคา้ กระตุน้ใหเ้กิด
การสนใจและทดลองใชสิ้นคา้ เพื�อใหเ้กิดการขายสินคา้ที�เพิ�มขึ!น 
 การขายโดยพนกังาน หมายถึง การนาํเสนอสินคา้หรือบริการของบริษทั รวมถึง
ภาพลกัษณ์ของบริษทั ใหผู้บ้ริโภครับรู้โดยพนกังานขายโดยตรง เป็นการติดต่อสื�อสารระหวา่ง
บุคคลกบับุคคล ทาํใหผู้สื้�อสารสามารถประเมินความตอ้งการของผูรั้บสารไดท้นัที 
 การรับรู้ความตอ้งการ หมายถึง การรับรู้ความตอ้งการของสินคา้หรือบริการที�สนใจ 
หรือมีความตอ้งการใชใ้นสินคา้และบริการนั!น ๆ ซึ� งเกิดจากสิ�งกระตุน้ภายในและภายนอก เช่น 
สินคา้ดีมีคุณภาพ ราคาถูก สินคา้มีความจาํเป็นตอ้งใช ้เป็นตน้  
 การแสวงหาขอ้มูล หมายถึง การคน้หาขอ้มูลเพื�อใชป้ระกอบการตดัสินใจซื!อหรือใช้
บริการสินคา้ จากแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค เช่น ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ขอ้มูลจากผูเ้คยใช ้
ขอ้มูลจากเพื�อน ขอ้มูลจากเอกสารแนะนาํสินคา้ต่าง ๆ เป็นตน้  
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 การประเมินทางเลือก หมายถึง การกาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัที�จะใช ้ของสินคา้             
หรือบริการนั!น ๆ เช่น ยี�หอ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้  
 การตดัสินใจซื!อ การตดัสินใจซื!อสินคา้หรือบริการนั!น ๆ ซึ� งตอ้งมีการตดัสินใจ                    
ในดา้นด่าง ๆ ประกอบดว้ย เช่น คุณภาพ ราคา ตรายี�ห้อ ร้านคา้ ปริมาณ เวลาที�ซื!อ และวธีิ                      
การชาํระเงิน เป็นตน้  
 พฤติกรรมภายหลงัการซื!อ หมายถึง พฤติกรรมภายหลงัการซื!อ หมายถึง การเปรียบเทียบ
สิ�งที�เกิดขึ!นจริง กบัสิ�งที�คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที�ไดรั้บจริง ตรงกบัที�คาดหวงั หรือ
สูงกวา่ที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ผูซื้!อก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั!น และเกิดพฤติกรรม
ในการซื!อซํ! า หรือบอกต่อ แต่ถา้เมื�อใดก็ตามที�คุณค่าที�ไดรั้บจริงตํ�ากวา่ ที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ผูซื้!อก็
จะเกิดความไม่พึงพอใจ และพฤติกรรมที�ตามมาก็ คือ ผูซื้!อจะเปลี�ยน ไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั 
และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอื�น ๆ ดว้ย 
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บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 การศึกษาครั! งนี! เป็นการศึกษาเรื�อง “ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดที�มีผล 
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทข์องลูกคา้ กรณีศึกษาบริษทั 
XYL” ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฏีและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งในหวัขอ้ดงัต่อไปนี!  
 1.  แนวความคิดเกี�ยวกบัการสื�อสารทางการตลาด 
 2.  แนวความคิดการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 
 3.  แนวคิดทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซื!อ 
 4.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

แนวความคดิเกี�ยวกบัการสื�อสารทางการตลาด 
 เสรี วงษม์ณฑา (2540 ข, หนา้ 28-29) กล่าววา่ การสื�อสารทางการตลาด คือ ขั!นตอน                   
การวางแผนและพฒันาการสื�อสารทางการตลาด เพื�อจูงใจผูบ้ริโภคอยา่งต่อเนื�อง เป็นเป้าหมาย          
การสื�อสาร ทางการตลาด คือ สร้างพฤติกรรมของผูบ้ริโภคใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการ                      
ของการตลาด โดยใหผู้บ้ริโภครู้จกัตราสินคา้มากขึ!น เพื�อนาํไปสู่ความเชื�อมั�นและความคุน้เคย               
ต่อตราสินคา้ กระบวนการวางแผน มี 5 ขอ้ คือ  
 1.  การสื�อสารทางการตลาด ใชก้ระบวนการติดต่อสื�อสารกบัผูบ้ริโภคหลากหลาย
รูปแบบ (IMC coordinate multiple communication) ซึ� งอยูใ่นขอบเขตแผนเดียวกนั (Single plan) 
และมีจุดมุ่งหมายเดียวกนั การสื�อสารทางการตลาด ตอ้งตระหนกัอยูเ่สมอวา่กลุ่มผูบ้ริโภค มีการรับ
ข่าวสารขอ้มูลอยูต่ลอดเวลา ดงันั!น ขอ้มูลที�ผูบ้ริโภครับจะส่งผลพฤติกรรมการซื!อ จึงควรใหข้อ้มูล
ข่าวสารกบัผูบ้ริโภคดว้ยกระบวนการต่าง ๆ  คือ  
  1.1  การโฆษณา 
  1.2  การขายโดยใชพ้นกังาน 
  1.3  การส่งเสริมการขาย 
  1.4  การประชาสัมพนัธ์ 
  1.5  การตลาดทางตรง 
  1.6  การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ 
  1.7  เครื�องมือการติดต่อสื�อสารอื�น ๆ  
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 2.  การสื�อสารทางการตลาด  คือ ไม่ไดเ้ริ�มตน้จากตวัสินคา้แต่เริ�มตน้ที�ผูบ้ริโภค (IMC 
starts with the customer not the product)  คือ คน้หากระบวนการที�จะติดต่อสื�อสาร กบักลุ่ม
ผูบ้ริโภครู้ถึงประโยชน์ของตวัสินคา้แลว้ทาํใหเ้ขา้ไปอยูใ่นสายตาของผูบ้ริโภคได ้อยา่งแรกเราตอ้ง
รู้ถึงความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคแลว้กลบัไปศึกษาประโยชน์ในตวัสินคา้แลว้จึงระบุกระบวนการ
ติดต่อสื�อสารไปสู่ผูบ้ริโภคได ้
 3.  การสื�อสารทางการตลาด คือ การติดต่อสื�อสารทางการตลาดแบบทั!งที�ใชค้นและใช้
สื�อ (IMC use non media and media) จากจุดเริ�มตน้ที�วา่ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไป 
จึงตอ้งหากระบวนการติดต่อสื�อสารใหต้รงกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคใหม้ากที�สุด ประเภท 
ของผูรั้บข่าวสารมีดงันี!  
  3.1  ผูใ้ชที้�ภกัดีต่อตราสินคา้ (Loyal brand user)  
  3.2  ผูใ้ชสิ้นคา้ของคู่แข่งขนั (Competitive user)  
  3.3  ผูใ้ชที้�เปลี�ยนตราสินคา้ (Swing user)  
 4.  การสื�อสารทางการตลาด  คือ การติดต่อแบบสองทางกบัผูบ้ริโภค (IMC creates two 
way communication with customer)  คือ จะมีการรับฟังความคิดเห็นจากกลุ่มผูบ้ริโภค                               
มีการตอบสนองพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภค 
 5.  การสื�อสารทางการตลาดและส่วนผสมทางการตลาด (4 Ps) ใหผ้สมผสานกนัภายใต้
กระบวนการเดียวกนัและบรรลุวตัถุประสงคเ์ดียวกนัโดยใชส่้วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่  
  5.1  ผลิตภณัฑ ์(Product)  
  5.2  ราคา (Price)  
  5.3  การจดัจาํหน่าย (Place)  
  5.4  การส่งเสริมการขาย (Promotion)  
 เครื�องมือการสื�อสารทางการตลาด 
 การสื�อสารทางการตลาด  คือ การใชทุ้กขั!นตอนของการติดต่อสื�อสารทุกรูปแบบ                     
ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคสามารถเปิดรับขอ้มูลข่าวสารนั!นไดท้นัที� ไดแ้ก่  
 1.  การโฆษณา (Advertising)  
 2.  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal selling)  
 3.  การส่งเสริมการขาย (Sale promotion)  
 4.  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation)  
 5.  การตลาดทางตรง (Direct marketing)  
 6.  การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event marketing)  
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 7.  การจดัแสดงสินคา้ (Display)  
 8.  การจดัโชวรู์ม (Showroom)  
 9.  การจดัศูนยส์าธิตการทาํงานของสินคา้ (Demontation center)  
 10.  การจดัสัมมนา (Seminar)  
 11.  การจดันิทรรศการ (Exhibition)  
 12.  การจดัศูนยฝึ์กอบรม (Training center)  
 13.  การใหบ้ริการ (Service)  
 14.  การใชพ้นกังาน (Employee)  
 15.  การบรรจุภณัฑ ์(Packaging)  
 16.  การใชย้านพาหนะของบริษทัเคลื�อนที� (Transit)  
 17.  การใชป้้ายต่าง ๆ (Sig.nage)  
 18.  การใชเ้ครือข่ายการสื�อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet)  
 19.  การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นสื�อ (Licensing)  
 20.  การใหส้ัมปทาน (Manual)  
 21.  อื�น ๆ  
 การโฆษณา (Advertising) คือ การสื�อสารขอ้มูลโดยมีจุดประสงคเ์พื�อใหผู้บ้ริโภครับรู้
ขอ้มูลข่าวสารโดยเจา้ของหรือผูอุ้ปถมัภเ์ปิดเผยตนเองหรือการจ่ายเงินเพื�อการใชสื้�อและ                        
เป็นการเสนอขอ้มูลที�มิใช่เป็นการส่งบุคคลเขา้ไปติดต่อโดยตรงสื�อที�ใชใ้นการโฆษณา ไดแ้ก่  
 1.  สื�อสิ�งพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์โบชวัร์ นิตยสาร โปสเตอร์ 
 2.  สื�อกลางแจง้ เช่น ป้ายโฆษณาต่าง ๆ  
 3.  สื�อเคลื�อนที� เช่น โฆษณาขา้งรถประจาํทาง โฆษณาขา้งรถไฟฟ้า BTS 
 4.  สื�อแพร่ภาพและกระจายเสียง เช่น โทรทศัน์ วทิยุ 
 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal selling) คือ การติดต่อสื�อสารไปยงัผูบ้ริโภค               
โดยทางตรง เป็นการติดต่อสื�อสารระหวา่งบุคคล โดยบุคคล ผูใ้หข้อ้มูลข่าวสารสามารถประเมิน
ขอ้มูลจากผูบ้ริโภคไดเ้ลย การขายโดยใชพ้นกังานขายสาํคญัมาก จะใชใ้นกรณีดงัต่อไปนี!  
 1.  เป็นสินคา้ที�ผูบ้ริโภคตอ้งการความรู้และการอธิบายในตวัสินคา้หรือบริการ                       
ไม่สามารถใชสื้�อในการโฆษณาได ้
 2.  ในกรณีที�สินคา้ตอ้งใชค้นในการบริการประกอบการขายสินคา้นั!นดว้ย 
 3.  ในกรณีที�กิจการตอ้งการสร้างความสัมพนัธ์ที�ดีต่อผูบ้ริโภค ระหวา่งผูผ้ลิตกบั
ผูบ้ริโภค 
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 การส่งเสริมการขาย (Sale promotion) เป็นขั!นตอนในระยะสั!น เพื�อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
เกิดการซื!อสินคา้มากขึ!น กระตุน้ใหเ้กิดการสนใจและทดลองใช ้และเกิดการขายทนัที 
 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) เป็นเครื�องมือในการติดต่อสื�อสารเพื�อ                         
สร้างความสัมพนัธ์ภาพอนัดีกบัผูรั้บข่าวสารกลุ่มต่าง ๆ เพื�อใหข้อ้มูลข่าวสารเกิดความเขา้ใจหรือ
เป็นการติดต่อสื�อสารกบัชุมชนทั!งภายในภายนอกเพื�อสร้างภาพพจน์อนัดีขององคก์รกบัผูบ้ริโภค 
การประชาสัมพนัธ์มีหนา้ที�ดงัต่อไปนี!  
 1.  เผยแพร่และประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหเ้ป็นที�รู้จกัแก่ผูบ้ริโภค 
 2.  สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภค 
 3.  การแนะนาํ เป็นการแนะนาํบริษทัเกี�ยวกบัสิ�งที�บริษทัควรทราบและนาํมาปรับปรุง
สินคา้ 
 4.  การคุม้ครองการกินดีอยูดี่ของประชาชน การพยายามต่อตา้นสิ�งที�ผดิกฎหมายต่าง ๆ  
 การทาํประโยชน์ให้แก่สังคม โดยการใชสื้�อโฆษณาหนึ�งสื�อขึ!นไปเพื�อใหมี้การซื!อขาย
สินคา้เกิดขึ!น การสื�อสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภค เพื�อให้ผูบ้ริโภคเกิดการตอบสนองทนัที โดยมุ่งสร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีในระยะยาวกบัผูบ้ริโภค สามารถยดืหยุน่และควบคุมคุณภาพของข่าวได ้ทาํให้
คลอบคลุม กลุ่มผูบ้ริโภค สามารถแกไ้ขปรับปรุงไดต้ลอดเวลา 
 การตลาดโดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Event marketing) เป็นการจดักิจกรรมพิเศษ                
ซึ� งนิยมมากในปัจจุบนั เป็นการสื�อสารทางการตลาดที�สามารถจูงใจผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมกบั
กิจกรรม และควรเป็นกิจกรรมที�สร้างสรรคแ์ละเกิดประสิทธิภาพที�ดี สามารถดึงดูดผูโ้ภคเขา้ร่วม
กิจกรรมมากที�สุด มีค่าควรแก่การเป็นข่าว ตวัอยา่งเช่น  
 1.  การประกวด (Contest)  
 2.  การแข่งขนั (Competition)  
 3.  การฉลอง (Celebration)  
 การจดัแสดงสินคา้ (Display)  
 การจดัแสดงสินคา้มี 2 รูปแบบ ดงันี!  
 1.  การจดัแสดงสินคา้ถาวร (Fixed display)  คือ การจดัแสดงสินคา้ไวค้งที�โดยตกแต่ง  
ไวถ้าวร เมื�อลูกคา้ซื!อสินคา้ พนกังานขายจะหยบิสินคา้จากที�อื�นมาใหลู้กคา้ 
 2.  การจดัแสดงสินคา้ไวเ้พื�อขาย (Stock display)  คือ เป็นสินคา้ที�อยูใ่นตาํแหน่งที�สาํคญั
ตอ้งการขาย เป็นสินคา้ที�นิยม ตราสินคา้เป็นที�รู้จกัของผูบ้ริโภค 
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 การจดัโชวรู์ม (Showroom) เป็นการติดต่อแบบสองทางและทางเดียว (One-way and 
two-way communication)โชวรู์มที�ดีควรอยูใ่นจุดชุมชนที�มีคนผา่นไปมาตลอด การใชโ้ชวรุ์ม
เปรียบเสมือนการใชป้้ายโฆษณา การตั!งโชวรู์มที�ดีควรตั!งไวต้รงสี�แยก ซึ� งเป็นจุดที�รถติด หรือ         
ตรงหวัมุมถนน 
 การจดัศูนยส์าธิตการทาํงานของสินคา้ (Demontation center) สินคา้บางอยา่งตอ้งสาธิต
การทาํงานแบบสถานการณ์จาํลอง ดงันั!น จึงจาํเป็นตอ้งมีศูนยส์าธิตสินคา้เพราะสินคา้บางอยา่ง             
จะขายไดก้็ต่อเมื�อมีการสาธิตการทาํงาน ทาํใหผู้บ้ริโภค เขา้ชมการสาธิตและเกิดความเขา้ใจ                   
ในตวัสินคา้ เนื�องจากผูบ้ริโภคไดส้ัมผสักบัสถานการณ์จริง  โดยที�ผูบ้ริโภคสามารถทดลองใช้
สินคา้ดว้ยตนเองจากพนกังานขาย 
 การจดัสัมมนา (Seminar) คือ การจดักิจกรรมสัมมนาใหผู้บ้ริโภครับรู้ในตราสินคา้ การ
จดัสัมมนาใชใ้นกรณีดงัต่อไปนี!  
 1.  ตอ้งการการยนืยนัสนบัสนุนจากผูท้รงคุณวฒิุ โดยผูท้รงคุณวุฒิจะเป็นคนสนบัสนุน
ในตราสินคา้ โดยผูก้ล่าวถึงสินคา้จะตอ้งเป็นผูท้รงคุณวุฒิที�มีชื�อเสียงเป็นที�ยอมรับ จะมีนํ!าหนกั
มากกวา่การพดูของเจา้ของสินคา้ 
 2.  ในกรณีที�เป็นสินคา้ใหม่ตอ้งการใหค้วามรู้กบัผูบ้ริโภค ซึ� งผูบ้ริโภคไม่รู้จกั                      
ในตราสินคา้ จึงตอ้งอาศยัการสัมมนาในการเขา้ช่วยใหผู้บ้ริโภครู้จกัตราสินคา้เพิ�มมากขึ!น 
 3.  ตอ้งการรักษาลูกคา้เอาไว ้สินคา้บางอยา่งรักษาลูกคา้ไวด้ว้ยการจดัสัมมนา 
 4.  ในกรณีฉลองเหตุการณ์พิเศษ ใชร่้วมกบัการสัมมนาที�มุ่งสู่พนกังานขาย คนกลาง 
หรือสมาชิกสินคา้ 
 การจดันิทรรศการ (Exhibition) การติดต่อสื�อสารที�ทาํใหเ้กิดความเขา้ใจในตวัผูบ้ริโภค
เกี�ยวกบัตราสินคา้ โดยการแสดงรายละเอียดแบบเจาะลึก เนื�องจากสินคา้บางอยา่งสามารถสร้าง
ความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ โดยการสาธิตทาํใหเ้กิดการตอบสนองจากผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง สื�อ
บางอยา่งไม่สามารถสื�อใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจไดโ้ดยตรงจึงตอ้งอาศยัการจดันิทรรศการเขา้ช่วยและ 
เป็นที�นิยมกนัมากในกรณีดงัต่อไปนี!   
 1.  มีการติดต่อสื�อสารแบบสองทาง (two-way communication) ในการจดันิทรรศการ
ตอ้งมีพนกังานขายอยูป่ระจาํจุด 
 2.  สินคา้ที�ตอ้งสาธิต สามารถสร้างความสนใจและเกิดความประทบัใจในตวัสินคา้                
และทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจในการซื!อได ้
 3.  เนื!อหาของสินคา้มีรายละเอียดมากเกินกวา่ที�จะถ่ายทอดดว้ยการโฆษณา 
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 การจดัศูนยอ์บรม (Training center) คือ การฝึกอบรมในลกัษณะการใหข้่าวสาร                     
ใหผู้บ้ริโภคไดรู้้จกัตราสินคา้มากขึ!น การจดัตั!งศูนยฝึ์กอบรมทาํใหต้ราสินคา้แขง็แกร่งได ้                      
ในบางธุรกิจ 
 การใหบ้ริการ (Service) การใหบ้ริการเป็นการติดต่อสื�อสารที�สาํคญัที�สุด เพราะถา้
บริการที�ดีกบัลูกคา้ ลูกคา้จะประทบัใจ ธุรกิจควรเอาใจใส่ลูกคา้ควรมีการบริการทุกจุดที�ตอ้งพูดคุย
หรือพบเจอกบัลูกคา้ การใหบ้ริการที�ดี คือ การทาํให้ราบรื�นไม่มีสะดุด ถึงแมจ้ะเป็นการบริการ                
ที�ไม่เห็นหนา้ เช่น พนกังานรับโทรศพัท ์การบริการที�ดีเป็นส่วนหนึ�งที�เป็นการเสริมสร้าง
ภาพลกัษณ์ที�ดีต่อบริษทั กิจการจะตอ้งตระหนกัถึงสินคา้ที�มีการบริการ เพราะถา้ลูกคา้ไม่ประทบัใจ
ในการบริการก็จะส่งผลต่อสินคา้ ถึงแมจ้ะมีการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขายที�ดีก็ตาม พนกังาน
ควรมีการบริการที�รวดเร็ว พูดจาไพเราะ ยิ!มแยม้แจ่มใส นิสัยดี และมีความรู้ในตวัสินคา้เป็นอยา่งดี 
 การใชพ้นกังาน (Employee) พนกังานขายถือวา่เป็นผูที้�ประชาสัมพนัธ์ตวัสินคา้ไดดี้ที�สุด 
(The best PR officer) การประชาสัมพนัธ์ที�ดีเป็นการสร้างคุณค่าแกตราสินคา้ พนกังานที�ดีตอ้งมี
ความจงรักภกัดีต่อบริษทัพร้อมที�จะส่งเสริมและนาํเสนอสินคา้ของบริษทัอยูต่ลอดเวลา 
 การบรรจุภณัฑ ์(Packaging)  
 คือ สิ�งที�ห่อหุม้หรือบรรจุผลิตภณัฑ ์เปรียบเสมือนการติดต่อสื�อสารของตราสินคา้ 
หนา้ที�ของบรรจุภณัฑ ์คือ  
 1.  บอกตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ 
 2.  บอกขอ้มูลและรายละเอียดเกี�ยวกบัตวัผลิตภณัฑ ์
 3.  เป็นการสร้างมูลค่าเพิ�มใหก้บัตวัผลิตภณัฑ ์ทาํให้ตวัสินคา้ดูดี 
 4.  บอกถึงวธีิการใชแ้ละการเก็บบาํรุงรักษา 
 5.  ทาํหนา้ที�เผยแพร่สโลแกนและคาํขวญัของตวัสินคา้ 
 6.  เพื�อสร้างความแตกต่างในตวัสินคา้ โดยใชข้อ้ความเพื�อแสดงจุดเด่นของสินคา้ 
 การใชย้านพาหนะของบริษทัเคลื�อนที� (Transit)คือ การใส่ขอ้ความหรือสัญลกัษณ์บน
ยานพาหนะของบริษทัแบบเคลื�อนที�ได ้การใชส้ติ�กเกอร์ติดตามรถของพนกังานจะไดรั้บความนิยม
มาก เพราะถา้เคลื�อนที�ไปที�ไหนก็จะมีผูพ้บเห็น สื�อเคลื�อนที�เหล่านี!จะเป็นการเพิ�มความถี�ของวธีิการ
สื�อสารตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 การใชป้้ายต่าง ๆ (Sig.nage) การใชป้้ายในการโฆษณาถือวา่เป็นสื�อกลางแจง้                         
มีวตัถุประสงคเ์พื�อการประชาสัมพนัธ์และการโฆษณาตราสินคา้ใหเ้ป็นที�รู้จกั ป้ายโฆษณาควร
ติดตั!งในที�มองเห็นไดง่้าย ป้ายโฆษณามีหลายประเภท เช่น  
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 1.  ป้ายคทัเอาท ์(Cutout)  
 2.  ป้ายโปสเตอร์ (Posters)  
 3.  ป้ายนีออนไลท ์
 4.  Billboard 
 5.  ป้ายโฆษณาที�ทาํจากหลอดไฟ (Electric spectaculars)  
 การใชเ้ครือข่ายการสื�อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Internet) เป็นระบบเครือข่าย                  
ของคอมพิวเตอร์ซึ� งเชื�อมโยงกนัเป็นเครือข่ายใหญ่ เป็น การติดต่อสื�อสารไดอ้ยา่งกวา้งขวางและ
ทั�วถึงทุกมุมโลก ปัจจุบนัมีการใชอิ้นเตอร์เน็ต และมีการติดต่อซื!อขายผา่นทางอินเทอร์เน็ตสูงขึ!น 
กิจการควรมีเวบ็ไซตเ์พื�อเป็นการเผยแพร่เรื�องราวเกี�ยวกบัสินคา้และบริษทั เป็นอีกช่องทางหนึ�ง               
ที�ทาํใหผู้บ้ริโภครับรู้ข่าวสารไดร้วดเร็ว และทั�วถึง การใชอิ้นเตอร์เน็ตมีประโยชน์  คือ  
 1.  สามารถลดค่าใชจ่้ายดา้นการโฆษณาไดเ้พราะไม่ตอ้งผา่นสื�อมวลชน 
 2.  ไดรั้บความสะดวกสบายในการสั�งซื!อสินคา้มากขึ!น 
 3.  สามารถค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังานขาย เพราะลูกคา้สามารถติดต่อกบัผูข้ายได้
โดยตรงไม่ตอ้งผา่นตวัแทนจาํหน่ายหรือพอ่คา้คนกลาง 
 4.  มีความเป็นส่วนตวัในการคน้หาขอ้มูลสินคา้และราคาสินคา้ 
 การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นสื�อ (Merchandising) มีวตัถุประสงคเ์พื�อสร้างการสื�อสารตราสินคา้ 
เป็นการทาํของแจกโดยไม่ไดข้าย ทาํวสัดุสิ�งของที�มีขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้อยูด่ว้ย อาจจะเป็นคาํขวญั 
ตราสินคา้ โลโก ้เป็นสื�อเคลื�อนที� 
 การใหส้ัมปทาน (Licensing) เป็นการติดต่อสื�อสารที�มีประสิทธิภาพสูง จะไดรั้บ
ผลตอบแทนเป็นเงินเมื�อขายสินคา้ ได ้เป็นการขาย สัญลกัษณ์ ชื�อตราสินคา้ โลโกใ้ห้แก่ผูรั้บสิทธิ 
เป็นวธีิที�นิยมกนัมากในต่างประเทศโดยเฉพาะธุรกิจทางดา้นบนัเทิง 
 คู่มือสินคา้ (Manual)  
 มกัใหค้วบคู่ไปกบัตวัสินคา้ เป็นหนงัสือที�บอกถึงวธีิการใชง้านและวธีิการเก็บรักษา               
ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความเขา้ใจในตวัสินคา้เพิ�มมากขึ!นและใชง้านไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
 ทั!งหมดนี! เป็นเครื�องมือในการติดต่อสื�อสารทางการตลาดที�นิยมใชก้นัมากที�สุด                    
อาจมีผูที้�คิดคน้วธีิการในการติดต่อสื�อสารทางการตลาดขึ!นมาใหม่ไดโ้ดยไม่สิ!นสุด อาจจะไม่
ครบถว้นตามรูปแบบของการติดต่อสื�อสารทางการตลาดแบบบูรณาการได ้เพราะการติดต่อสื�อสาร                    
ทางการตลาดเป็นเรื�องของความคิดสร้างสรรค ์วา่จะสื�อสารกบัผูบ้ริโภคให้เกิดการรับรู้                         
ในตราสินคา้ไดอ้ยา่งไร  
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แนวความคดิการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 
 การประชาสัมพนัธ์ขององคธุ์รกิจในยคุแรก เป็นการประชาสัมพนัธ์เพื�อใหอ้งคก์ร หรือ
บริษทัเป็นที�รู้จกั นิยม และมีชื�อเสียงดว้ยการสร้างภาพลกัษณ์ที�ดีใหแ้ก่ตวัองคก์รซึ� งมกั เรียกกนัวา่
การประชาสัมพนัธ์องคก์ร (Corporate public relations) หรือการประชาสัมพนัธ์ (Public relations) 
ที�รู้จกักนัโดยทั�วไปในอดีตนั�นเอง ถา้เป็นเรื�องราวที�เกี�ยวกบัสินคา้และบริการที�นิยมใชก้ารโฆษณา
เป็นหลกั แต่ปัจจุบนัองคก์รธุรกิจส่วนใหญ่ไดใ้หค้วามสาํคญักบัการประชาสัมพนัธ์มากขึ!น โดย
เห็นวา่การประชาสัมพนัธ์เป็นวธีิการหนึ�งที�สามารถสร้างความรู้ เพิ�มมูลค่า สร้างความนิยม และ
สร้างภาพลกัษณ์ใหแ้ก่ตวัสินคา้หรือบริการในระยะยาวได ้รวมทั!งช่วยสนบัสนุนใหก้ารโฆษณา 
และกิจกรรมส่งเสริมการขายของบริษทัประสบความสาํเร็จไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซึ� งการ
ประชาสัมพนัธ์ในลกัษณะดงักล่าวนี! เรียกวา่ การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด (Marketing public 
relations) (รัตนาวดี ศิริทองถาวร, 2546, หนา้ 205)  
 ความหมายของการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 
 สืบเนื�องจากการที�ตลาดในปัจจุบนันั!นมีการแข่งขนัอยา่งสูง รวมถึงพฤติกรรม                      
ของผูบ้ริโภคที�มีการเปลี�ยนแปลงไปอยา่งมาก ส่งผลใหก้ารสร้างความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ ์
(Differentiation) ทาํไดย้ากมากขึ!น ดงันั!น องคก์รต่าง ๆ จึงเนน้ที�ความแตกต่างในการติดต่อสื�อสาร
แทน เนื�องจากมีส่วนช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื!อสินคา้และบริการไดง่้ายขึ!นกล่าว คือ สินคา้ที�มี
ภาพลกัษณ์ดูดีในสายตาผูบ้ริโภคจะสามารถสร้างความคุม้ค่าในการเลือกซื!อใหก้บัตวัผูบ้ริโภค              
ไดเ้ช่นกนั ดงันั!น บทบาทในการทาํการประชาสัมพนัธ์ในปัจจุบนัจึงไม่ไดจ้าํกดัอยูแ่ค่การใหค้วามรู้ 
สร้างทศันคติ สร้างภาพลกัษณ์ที�ดีเท่านั!น แต่การประชาสัมพนัธ์ยงัตอ้งสื�อสารไปยงักลุ่มเป้าหมาย
ของสินคา้และบริการเพื�อช่วยในการส่งเสริมการตลาดดว้ย เช่น กนั เพื�อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารเกี�ยวกบัสินคา้และบริการขององคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพซึ�งการประชาสัมพนัธ์ที�มุ่งเนน้
การสื�อสารหลายรูปแบบเพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดนี! เรียกวา่ การประชาสัมพนัธ์              
เพื�อการตลาด (Marketing public relations: MPR)    
 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 312) กล่าววา่ การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด                        
เป็นการประชาสัมพนัธ์เพื�อใหผู้บ้ริโภคเชื�อมั�นในตราสินคา้สามารถมองเห็นคุณค่าเพิ�ม (Value 
added) ของตราสินคา้ตลอดจนมีความชื�นชอบและตอ้งการซื!อสินคา้นั!น การประชาสัมพนัธ์                  
เพื�อการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการส่งเสริมผลิตภณัฑ ์(Product promotion) และการสนบัสนุน
แผนการตลาดทั!งหมดของบริษทั มิไดเ้ป็นเพียงเครื�องมือส่งเสริมการตลาด แต่เป็นองคป์ระกอบ
หนึ�ง ของส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix)  
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 สรุปไดว้า่ การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด (MPR) นี!แตกต่างจากการประชาสัมพนัธ์
องคก์ร (Corporate public relations: MPR) ดว้ยเหตุวา่ทั!งสองประเภทนี! มีองคป์ระกอบที�ต่างกนั 
โดยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดมีหนา้ที�บริหารการตลาด หรือสนบัสนุนวตัถุประสงค ์             
ทางการตลาด ในขณะที�การประชาสัมพนัธ์องคก์รมีหนา้ที�ทางการบริหารเพื�อสนบัสนุน
วตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 ขั7นตอนในการวางแผนการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 
 กระบวนการในการวางแผนการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดนั!นกระบวนการที�ไม่
แตกต่างจากการวางแผนการประชาสัมพนัธ์องคก์รเท่าใดนกั โดยประกอบดว้ยขั!นตอนสาํคญั               
5 ขั!นตอน ดงันี!  
 1.  วเิคราะห์สถานการณ์ (Situation analysis) แผนการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด
เริ�มตน้จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเกี�ยวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค การวางแผนจึงตอ้งเริ�มตน้จาก
ภายนอกเขา้สู่ภายใน โดยจะตอ้งเริ�มจากการตอบคาํถามเหล่านี! ใหไ้ด ้ 
  1.1  อะไร คือ สินคา้หรือบริการของเรา 
  1.2  ใคร คือ กลุ่มเป้าหมายที�อาจเป็นลูกคา้ 
  1.3  กลุ่มเป้าหมายมีลกัษณะการดาํเนินชีวติอยา่งไร 
  1.4  กลุ่มเป้าหมายคิดอยา่งไร 
  1.5  สินคา้และบริการของเรา เหมาะสมกบัชีวติของเขาอยา่งไร 
  1.6  อะไรที�กลุ่มเป้าหมายตอ้งการจากเรา 
  1.7  ในปัจจุบนักลุ่มที�เป็นลูกคา้รับรู้ในตราสินคา้หลกัที�มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซื!อจากที�ไหน 
  1.8  อะไรเป็นจุดสาํคญัในการติดต่อสื�อสารกบัเรา 
  1.9  อะไรที�ช่วยใหก้ลุ่มลูกคา้ตดัสินใจซื!อ 
  1.10  อะไรที�ทาํใหก้ลุ่มลูกคา้หมดความสนใจ 
  1.11  อะไรที�ทาํใหก้ลุ่มลูกคา้เกิดความสนใจ หรือมีอิทธิพลต่อกลุ่มลูกคา้ 
  1.12  เราจะติดต่อสื�อสารและสร้างความไวว้างใจจากกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งไร 
  1.13  อะไรเป็นลกัษณะของระบบส่งข่าวสารที�มีประสิทธิภาพที�จะช่วยใหป้ระสบ
ความสาํเร็จ 
 2.  กาํหนดวตัถุประสงคข์องการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด (Setting MPR objective) 
แผนการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�ดี ควรที�จะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัแผนการตลาด 
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โดยทั�วไปวตัถุประสงคจ์ะเนน้ในเรื�องของการสร้างการรับรู้ในตวัสินคา้ และการเพิ�มยอดขาย            
เป็นหลกั 
 3.  พฒันากลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด (Developing MPR strategy)               
ในการกาํหนดกลยทุธ์การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดควรจะตอ้งมีการคาํนึงถึงก่อนวา่                    
ควรใชก้ลยทุธ์ใด เลือกใชสื้�อใดที�จะสร้างประสิทธิภาพมากที�สุดในการดาํเนินงาน   
 4.  กาํหนดวธีิการหรือเทคนิคการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด (MPR tactics) กลวธีิ
แนวทางในการปฏิบติัเพื�อให้แผนการดาํเนินงานบรรลุตามเป้าหมายที�วางไว ้ดงันั!น การวางแผน
การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดจึงตอ้งระบุสื�อ เครื�องมือ หรือกิจกรรมที�ใช ้ตลอดจนจาํนวน
ผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรม เวลา สถานที� และงบประมาณที�ใช ้การเลือกกลวธีิที�ดีจึงจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึง
กลุ่มเป้าหมายดว้ย เช่น กนั ทั!งนี!กลวธีิที�นกัวางแผนประชาสัมพนัธ์นิยมใชก้นันั!น (รัตนาวดี                
ศิริทองถาวร, 2546, หนา้ 212-216)  
  4.1  การเขียนข่าวแจก (Press release)  
  4.2  การเขียนบทความแฝงโฆษณา (Advertorial)  
  4.3  การเป็นผูอุ้ปถมัภร์ายการต่าง ๆ (Sponsorship)  
  4.4  การเขียนรับรองโดยบุคคลที�น่าเชื�อถือ (Endorsement)  
  4.5  การจดัการประกวดหรือแข่งขนั (Contest)  
  4.6  การสาธิตผลิตภณัฑ ์(Product demonstration)  
  4.7  การสัมภาษณ์ผูบ้ริหาร (Executive interview)  
  4.8  การเขียนบทความพิเศษ (Special scoop)  
  4.9  การจดัใหสื้�อมวลชนเยี�ยมชมสถานที� (Press tour)  
  4.10  การจดังานแถลงข่าว (Press conference)  
  4.11  การแทรกผลิตภณัฑใ์นรายการโทรทศัน์หรือภาพยนตร์ (Product placement)  
  4.12  การสัมมนา (Seminar)  
  4.13  การจดัแสดงสินคา้ (Exhibition)  
 5.  การวดัและการประเมินผลโครงการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด (Measuring and 
evaluating MPR program)  
 การประเมินผลการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดนั!น จดัไดว้า่เป็นขั!นตอนที�มีความสาํคญั
มาก เนื�องจากเราจะสามารถทราบไดว้า่การดาํเนินงานประชาสัมพนัธ์ที�ไดว้างแผนเอาไว ้ประสบ
ความสาํเร็จหรือไม่ การประเมินผลสามารถทาํไดห้ลายวธีิ เช่น การทาํวิจยั (Focus group) การตดั
ข่าว (Press clipping) การดูจากยอดขายของสินคา้ ทั!งนี!การประมวลผลยงัสามารถทาํใหท้ราบถึง
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ปัญหาและอุปสรรคในการดาํเนินงาน เพื�อช่วยในการตดัสินใจปรับปรุงแกไ้ขแผนงาน                             
ในคราวต่อไปดว้ย เช่น กนั 
 Pickton and Broderick (2005 pp. 505-507) ไดมี้การแบ่งวิธี การประเมินผลแผนงาน                  
การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดออกเป็น 3 วธีิ ไดแ้ก่    
 1.  การวดัผลกิจกรรมต่าง ๆ ที�ไดมี้การดาํเนินงานจริง (Measure of the actual activities 
undertaken)  
 2.  การวดัผลการรับรู้ของผูรั้บสาร (Measure of audience reception)   -
 3.  การวดัผลพฤติกรรมของผูรั้บสาร (Measure of audience behavior)  
 การประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดนั7นมีวตัถุประสงค์หลกั ดงัต่อไปนี!   
(รัตนาวดี ศิริทองถาวร, 2546, หนา้ 210-211)  
 1.  เพื�อเพิ�มส่วนแบ่งการตลาดของสินคา้และบริการ 
 2.  เพื�อส่งเสริมภาพลกัษณ์ของสินคา้หรือบริการในระยะยาว 
 3.  เพื�ออาํนวยประโยชน์ใหแ้ก่สังคม 
 4.  เพื�อสร้างความน่าเชื�อถือและไวว้างใจในตวัสินคา้ 
 5.  เพื�อใหข้อ้มูลเกี�ยวกบัคุณลกัษณะ หรือประโยชน์ในตวัสินคา้หรือบริการ 
 6.  เพื�อส่งเสริมการใชสิ้นคา้เก่าดว้ยวธีิใหม่ ๆ  
 7.  เพื�อใชใ้นการรักษาความสนใจในผลิตภณัฑห์รือบริการชนิดต่าง ๆ  
 8.  เพื�อใชใ้นการกระตุน้กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
 9.  เพื�อเพิ�มการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค ซึ� งการโฆษณาไม่สามารถทาํได ้
 10.  เพื�อใชใ้นตรวจสอบแนวคิดของแผนการตลาด 
 

แนวคดิและทฤษฏเีกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื7อ 

 Kotler (1999 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541, หนา้ 124-125)               
ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด
บุคคลหนึ�งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซึ� งการใชสิ้นคา้ และบริการ ทั!งนี!หมาย
รวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลที�เกี�ยวกบัการซื!อและการใชสิ้นคา้ 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวธีิการศึกษาที�แต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจที�จะใชท้รัพยากร 
เช่น เวลา บุคลากร และอื�น ๆ เกี�ยวกบัการบริโภคสินคา้ ซึ� งนกัการตลาดตอ้งศึกษา วา่สินคา้ที�เขาจะ
เสนอนั!น ใคร คือ ผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซื!ออะไร (What?) ทาํไมจึงซื!อ (Why?) ซื!ออยา่งไร 
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(How?) ซื!อเมื�อไร (When?) ซื!อที�ไหน (Where?) ซื!อและใชบ้่อยครั! งเพียงใด (How often) รวมทั!ง
การศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซื!อเพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ เกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจ ที�ทาํใหเ้กิด          
การตดัสินใจซื!อผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเริ�มตน้จากการที�เกิดสิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํใหเ้กิด               
ความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้!อ (Buyer’s black box)                        
ซึ� งเปรียบเสมือนกล่องดาํ ที�ผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้!อที�จะไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซื้!อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซื้!อ (Buyer’sresponse)                              
หรือการ ตดัสินใจของผูซื้!อ (Buyer’s purchase decision)  
  บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของ ผูบ้ริโภค                
ที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื!อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดได ้             
นาํมาประยกุตใ์ชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหนึ�ง เช่น ผูริ้เริ�ม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซื!อ ผูซื้!อ และผูใ้ช้
โดยทั�วไปมี 5 บทบาท คือ  
 1.  ผูริ้เริ�ม (Initiator) บุคคลที�รับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ริเริ�มซื!อ และเสนอ
ความคิดเกี�ยวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึ�ง 
 2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลที�ใชค้าํพดูหรือการกระทาํตั!งใจหรือไม่ไดต้ั!งใจ                      
ที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื!อ การซื!อ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
  3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซื!อหรือไม่ซื!อ
อะไร ซื!ออยา่งไร หรือซื!อที�ไหน 
 4.  ผูซื้!อ (Buyer) บุคคลที�ซื!อสินคา้จริง 
  5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือ
วจิยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื!อและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ 
พฤติกรรมการซื!อและการใชข้องผูบ้ริโภคคาํตอบที�ไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์
การตลาด (Marketing strategy) ที�สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 แนวคิดเกี�ยวกบัการตัดสินใจ 
 1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/ Need recognition)  
  ในขั!นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือ                           
การบริการซึ� งความตอ้งการหรือปัญหานั!นเกิดขึ!นมาจากความจาํเป็น (Needs) ซึ� งเกิดจาก 
  1.1  สิ�งกระตุน้ภายใน (Internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ!า เป็นตน้  
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  1.2  สิ�งกระตุน้ภายนอก (External stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสม 
ทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์-กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซื!อ อยากได,้ เห็นเพื�อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้  
 2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information search)  
 เมื�อผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ลาํดบัขั!นต่อไปผูบ้ริโภค              
ก็จะทาํการแสวงหาขอ้มูล เพื�อใชป้ระกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 
  2.1  แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื�อน ครอบครัว คนรู้จกั   
ที�มีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั!น ๆ  
  2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามสื�อ          
ต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์ 
  2.3  แหล่งสาธารณชน (Public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้ 
หรือบริการจากสื�อมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวั             
ของผูบ้ริโภคที�เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั!น ๆ มาก่อน 
   3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives)  
 เมื�อไดข้อ้มูลจากขั!นตอนที� 2 แลว้ ในขั!นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือก 
โดยในการประเมินทางเลือกนั!น ผูบ้ริโภคตอ้งกาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัที�จะใชใ้นการประเมิน 
เช่น ยี�หอ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้  
 4.  การตดัสินใจซื!อ (Purchase decision)  
  หลงัจากที�ไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั!นของการตดัสินใจซื!อ 
ซึ� งตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงันี!  
  4.1  ตรายี�ห้อที�ซื!อ (Brand decision)  
  4.2  ร้านคา้ที�ซื!อ (Vendor decision)  
  4.3  ปริมาณที�ซื!อ (Quantity decision)  
   4.4  เวลาที�ซื!อ (Timing decision)  
  4.5  วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method decision)  
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซื!อ (Postpurchase behavior)  
  หลงัจากที�ลูกคา้ไดท้าํการตดัสินใจซื!อสินคา้หรือบริการไปแลว้นั!น นกัการตลาดจะตอ้ง
ทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซื!อ ซึ� งความพึงพอใจนั!นเกิดขึ!นจากการที�ลูกคา้ ทาํการ
เปรียบเทียบสิ�งที�เกิดขึ!นจริง กบัสิ�งที�คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที�ไดรั้บจริง ตรงกบัที�
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คาดหวงัหรือสูงกวา่ที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั!น โดยถา้
ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื!อซํ! า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เมื�อใดก็ตามที�คุณ
ค่าที�ไดรั้บจริงตํ�ากวา่ที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรม ที�ตามมาก็ คือ 
ลูกคา้จะเปลี�ยนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภค คนอื�น ๆ ดว้ย 
 จากแนวคิดการตดัสินใจ สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ เป็นกระบวนการที�ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
วา่จะซื!อผลิตภณัฑห์รือบริการใด โดยมีปัจจยั  คือ ขอ้มูลเกี�ยวกบัตวัสินคา้ สังคมและกลุ่มทางสังคม 
ทศันคติของผูบ้ริโภค เวลาและโอกาส  
 

งานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 
 สาํหรับการศึกษา “ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม               
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทข์องลูกคา้ กรณีศึกษาบริษทั: XYL ผูว้จิยัได้
ทาํการศึกษางานวจิยัและทฤษฎีที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อใหง้านวจิยัในครั! งนี! เกิดประสิทธิภาพและประโยชน์
สูงสุด เป็นไปตามกรอบแนวคิดและแนวทางที�วางไว ้
 พรรษา นยัสุภาพ (2547) ไดศึ้กษาเรื�องส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม 
การซื!อรถกระบะของผูบ้ริโภคในเขตกรงเทพมหานคร: กรณีศึกษาเฉพาะยี�หอ้โตโยตา้ผลการวจิยั 
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 25-35 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ                  
เป็นพนกังานเอกชน รายไดเ้ฉลี�ย ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท สถานภาพสมรส และอยูอ่าศยั                
อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม
การซื!อรถกระบะยี�หอ้โตโยตา้ในระดบัมากตามลาํดบั คือ ปัจจยัเกี�ยวกบัรถกระบะราคาช่องทาง            
การจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดมีพฤติกรรมการเลือกซื!อโดยชอบรถกระบะ 4 ประตู
ขบัเคลื�อน 4 ลอ้ วตัถุประสงคใ์นการเลือกซื!อเพื�อใชใ้นงานครอบครัว ซึ� งบุคคลที�มีอิทธิพลต่อ              
การพิจารณาเลือกซือรถเป็นตนเองในการซื!อรถใหม่นั!นจะซื!อเมื�อ มีช่วงแคมเปญพิเศษ จะเลือกซื!อ
รถจากโชวรู์มที�มีการใหบ้ริการครบวงจรจะซื!อดว้ยระบบเงินผอ่น จะไม่มีแผนการซื!อ หากซื!อ                
จะเลือกซื!อแบบกระบะ 4 ประตูขบัเคลื�อน 4 ลอ้ ความถี�ในการซื!อ 3 ปีขึ!นไป และสะดวกเขา้ชม                
ที�โชวรู์มตวัแทนจาํหน่ายในวนัอาทิตยแ์ละส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื!อ            
รถกระบะ จากการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค                          
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื!อรถกระบะยี�หอ้โตโยโตซึ้� งเป็นไปตามสมมติฐานที� 1                    
และส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื!อรถกระบะดงันี!  คือ วตัถุประสงค ์           
การเลือกซื!อรถบุคคลที�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื!อรถแหล่งที�ตั!งของตวัแทนจาํหน่ายและ                        
วธีิการจ่ายเงินซึ� งเป็นไป 
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 แครียา ภู่พฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซื!อรถยนต ์         
โตโยตา้นิววอิอสของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่              
เป็นเพศชายอายุ 27-35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายได้
เฉลี�ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีสถานภาพโสดโดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซื!อรถยนตโ์ตโยตา้
นิววอิอสรุ่น 1.5 E เกียร์อตัโนมติัสีทีนิยมที�สุด คือ สีดาํและซื!อโดยการผอ่นชาํระและมกัมี                 
การตดัสินใจซื!อดว้ยตนเองระยะเวลาที�ใช ้ในการตดัสินใจเลือกซื!อมีค่าเฉลี�ยอยูที่� 2.79 เดือนและ
จาํนวนโชวรู์มที�เขา้เยี�ยมชมเพื�อศึกษา และเก็บขอ้มูลมีค่าเฉลี�ยอยูที่� 2.82 โชวรู์มลูกคา้ส่วนใหญ่          
มีวตัถุประสงคเ์พื�อความสะดวกและปลอดภยัในการเดินทางสาํหรับเหตุผลสาํคญัที�ทาํใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซื!อรถยนตโ์ตโยตา้นิววอิอสเป็น เพราะวา่เห็นประโยชน์จากการประหยดัน้ �ามนัและ
สมรรถนะของเครื�องยนตค์วามพึงพอใจของผูบ้ริโภคโดยรวมที�มีต่อรถยนตโ์ตโยตา้นิววอิอส             
อยูใ่นระดบัสูงโดยผูบ้ริโภค มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์         
ดา้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคที�มีอายสุถานภาพและระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกซื!อรถยนตโ์ตโยตา้นิววิออสในดา้นโอกาสที�จะแนะนาํหรือบอกต่อบุคคลอื�นแตกต่างกนั            
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 และพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั!ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อรถยนตโ์ตโยตา้นิววอิอสของผูบ้ริโภคในดา้นโอกาสที�จะแนะนาํ
หรือบอกต่อบุคคลอื�นและดา้นความพึงพอใจโดยรวมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.01 โดยมี
รับความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัค่อนขา้งตํ�า 
 พนัธ์เพชร ฉิมเพช็ร (2551) ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อ                    
การตดัสินใจ ซื!อรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ผลการศึกษา 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีสัดส่วนของเพศชายและเพศหญิงในจาํนวนใกลเ้คียงกนัโดยส่วนใหญ่
มีอายไุม่เกิน 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉลี�ย                
ต่อเดือนตํ�ากวา่ 10,000 บาท ซึ� งส่วนใหญ่มีรถจกัรยานยนตใ์นครอบครัวอยูแ่ลว้ 1-2 คนั สาํหรับ
รถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติั ที�ตั!งใจจะซื!อหรือซื!อแลว้มากที�สุด คือ ยี�หอ้ฮอนดา้รุ่นคลิก ปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื!อรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติัของผูบ้ริโภค                   
ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจซื!อในระดบัมากทุกปัจจยัโดยปัจจยัที�มีค่าเฉลี�ย
มากที�สุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑร์องลงมา  คือ ดา้นการจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาด          
และดา้นราคา ซึ� งมีค่าเฉลี�ยใกลเ้คียงกนัปัจจยัยอ่ย ที�มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 3 ลาํดบัแรก สาํหรับปัจจยั            
ส่วนประสมการตลาดในแต่ละดา้นมีดงันี!  ดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ขบัขี�ง่ายสะดวกต่อการใชง้าน                 
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มีความสวยงามและมีการรับประกนัสินคา้ มีผลในระดบัมาก ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพมีส่วนลดเมื�อชาํระเป็นเงินสดและราคาค่าซ่อม และค่าบริการของศูนยบ์ริการมีผลในระดบั
มากดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ สถานที�ตั!งของร้านขายรถหาง่ายและสถานที�ตั!งของร้านขายรถ
สะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการ การจดัแสดงรถจกัรยานยนต ์มีทุกสีใหเ้ลือก และมีที�จอดรถ                
ที�สะดวกและเพียงพอมีผลในระดบัมาก ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังาน มีความพร้อม
และเตม็ใจใหบ้ริการพนกังานขายสามารแนะนาํหรือตอบคาํถามใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดีและ
พนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจเกี�ยวกบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นอยา่งดีมีผลในระดบัมาก 
 ปิยธิดา บุญเปลี�ยน (2550) ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการเลือก
ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเวยีงแหง จงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษา พบวา่   
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื!อรถจกัรยานยนตค์นัล่าสุดที�ใชใ้นครอบครัวเป็นคนัที� 2 และซื!อ
รถจกัรยานยนตใ์นลกัษณะซื!อเงินผอ่นโดยนิยมใชร้ถจกัรยานยนตย์ี�หอ้ฮอนดา้มากที�สุด มีขนาด
เครื�องยนตร์ะหวา่ง 100-110 ซีซี สาํหรับขอ้เสนอพิเศษที�ผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บจากการซื!อ
รถจกัรยานยนต ์คือ การแจกของแถม เช่น เสื!อหมวกฟรีในดา้นการไดรั้บทราบขอ้มูลเกี�ยวกบั
รถจกัรยานยนต ์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลจากตวัแทนจาํหน่ายร้านคา้ในเขต
อาํเภอเวยีงแหงปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีความสาํคญัต่อการเลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคคลปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นราคาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดที�มีความสาํคญัในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นกระบวนการปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายตามลาํดบัปัจจยัดา้นบุคคล
ปัจจยัยอ่ยที�มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ทดัเทียมกนัทุกราย
พนกังานพร้อมที�จะใหบ้ริการ และเตม็ใจจะช่วยเหลือลูกคา้ตลอดเวลาและพนกังานมีความสุภาพ            
มีความเป็นมิตรและมีความซื�อสัตย ์ต่อลูกคา้ตามลาํดบัปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัยอ่ยที�มี
ค่าเฉลี�ยสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความทนัสมยัของเครื�องมือในศูนยบ์ริการความทนัสมยัของ
อุปกรณ์-เครื�องมือสาํนกังาน และบรรยากาศภายในร้านตามลาํดบั ปัจจยัดา้นกระบวนการปัจจยัยอ่ย
ที�มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การชาํระเงินค่าเช่า-ซื!อ ลูกคา้สามารถเลือกชาํระไดใ้นหลาย
วธีิใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งในเวลา ที�รวดเร็วและขั!นตอนการพิจารณาสินเชื�อรวดเร็ว ตามลาํดบั 
 วนัทนา โพธิราช (2547) ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตส่์วนบุคคล
ในเขตสวนหลวงกรุงเทพ ฯ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัของปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อ           
การตดัสินใจซื!อดา้นคุณสมบติัดา้นผลิตภณัฑร์ถยนตอ์ยูใ่นระดบัมาก ทั!งนี! มีผูใ้หค้วามสําคญัในดา้น
คุณภาพ อยูใ่นระดบัมากใหค้วามสาํคญัในดา้นการรับประกนัมากที�สุดอยูใ่นระดบัมากดา้นราคา
โดยเฉลี�ย แลว้ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัของปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื!อดา้น
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คุณสมบติัดา้นสถานที�อยูใ่นระดบัมากทั!งนี! มีผูใ้หค้วามสาํคญัในดา้นโชวรู์มอยูใ่กลบ้า้นการเดินทาง
สะดวกและโชวรู์มมีการดูแลรักษาความสะอาดมากที�สุดอยูใ่นระดบัมาก 
 ปิยมาภรณ์ คุม้ทรัพย ์(2555) ไดศึ้กษา ปัจจยัการสื�อสารทางการตลาด ที�มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื!อเครื�องสาํอาง สกินฟู้ ด ของประเทศเกาหลี ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถาม ใหค้วามสาํคญัปัจจยัการสื�อสารทางการตลาดในระดบัมากที�สุด  คือ การโฆษณา 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย การจดั
กิจกรรม ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซื!อผลิตภณัฑบ์าํรุงผวิหนา้ สาํหรับบุคคลที�มีอิทธิพล  คือ ตนเอง 
และจะไม่เปลี�ยนไปซื!อเครื�องสาํอาง แบรนดอื์�น ทั!งนี! เนื�องจากผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงเครื�องสาํอาง 
สกินฟู้ ดเป็นอนัดบัแรกเสมอ 
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บทที� 3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเรื�อง“ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดที�มีผล                      
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถฟอร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั “XYL”                    
ในการวจิยัครั! งนี! เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) และใชว้ธีิเชิงพรรณนาดว้ยวธีิการ
สาํรวจ (Survey research method) และวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ซึ� งผูว้จิยัไดก้าํหนดแนวทางในการดาํเนินการวจิยัโดยมีรายละเอียดในเรื�อง ประชากรกลุ่มตวัอยา่ง 
การสร้างเครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล วิธีการ
วเิคราะห์ขอ้มูล สถิติที�ใชใ้นการวจิยั ดงันี!  

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที�ใชใ้นการวิจยัครั! งนี!  คือ ลูกคา้ที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทใ์นเขตนิคม ฯ                
ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช 
 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) คือ ลูกคา้ที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทใ์นเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ 
แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช และเนื�องจากไม่ทราบจาํนวนของผูซื้!อและใชอ้ยา่งแน่นอน ดงันั!น            
ผูศึ้กษาจึงใชว้ธีิการกาํหนดตวัอยา่ง โดยใชสู้ตคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากร (พิมพา                
หิรัญกิตติ, 2552, หนา้ 136) โดยเลือกใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 95% และยอมรับความคลาดเคลื�อน          
ในการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 5% ดงันี!  
 
 สูตร   n    =            Z2pq 
       e 2  
 กาํหนดให ้ 
  n  แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
  p  แทน สัดส่วนประชากรที�สนใจศึกษา 
  q   แทน 1-p 
  Z   แทน ค่ามาตรฐานของระดบัความเชื�อมั�นที� 95% (มีค่าเท่ากบั 1.96)  
  e  แทน ระดบัความคลาดเคลื�อนที�ยอมรับได ้0.05 
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 แทนค่าในสูตร 
 
  n     =   (1.96) 2 (0.5) (1-0.5)     
                  (0.05) 2 
      =   384.16 ตวัอยา่ง 
      =  385 ตวัอยา่ง 
 
  ดงันั!น ขนาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่งแต่ทั!งนี!ผูศึ้กษาไดส้าํรองความเคลื�อนไว้
อีก 15 ตวัอยา่ง จึงเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 การสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง (Random) ที�ใชใ้นการศึกษาวจิยัครั! งนี! เพื�อให้เกิดการกระจาย                 
ของขอ้มูลและกลุ่มตวัอยา่งคลอบคลุมทุกพื!นที�ในเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และ                                          
นิคมเหมราช จึงใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งดงันี!  
 1.  การสุ่มตวัอยา่งโควตา (Quota sampling) โดยทาํการแจกแบบสอบถามในบริษทัลูกคา้
ที�ตั!งอยูใ่นนิคม ฯ อุตสาหกรรม 3 แห่ง ดงันี!  นิคม ฯ ปิ� นทอง 133ชุด จาํนวน 20 บริษทั นิคม ฯ    
แหลมฉบงั33ชุด จาํนวน 20 บริษทั และนิคม ฯ เหมราช 134 ชุด จาํนวน 20บริษทั 
 2.  การสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience sampling) โดยแจกแบบสอบถาม                  
เพื�อสอบถามผูซื้!อและผูใ้ชร้ถโฟร์คลิฟท ์ตามที�กาํหนดทั!งหมด 400 ชุด 
 

การสร้างเครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 
 การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการวจัิย 
 1.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ศึกษาจากตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฎี หลกัการ
และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อกาํหนดขอบเขตของงานวจิยัและสร้างเครื�องมือวจิยั ใหค้รอบคลุม 
ความมุ่งหมายของงานวิจยั 
 2.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารเพื�อกาํหนด
ขอบเขตของเนื!อหาและแบบทดสอบ เพื�อใหมี้ความชดัเจนตรงตามจุดมุ่งหมายของงานวจิยัมากขึ!น 
 3.  นาํขอ้มูลที�ไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
 4.  นาํแบบสอบถามที�ร่างได ้ทดสอบความเที�ยงตรงเชิงเนื!อหา (Content validity)           
จากผูเ้ชี�ยวชาญ พิจารณาตรวจสอบและขอคาํแนะนาํในการแกไ้ขปรับปรุง เพื�อใหอ่้านแลว้เกิด 
ความเขา้ใจง่ายง่ายและชดัเจนตรงตามความมุ่งหมายของการวจิยั 
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 5.  นาํแบบสอบถามที�แกไ้ขตามคาํแนะนาํ มาทาํการทดสอบกบักลุ่มเป้าหมาย (Try-out) 
จาํนวน 30 ชุด 
 6.  นาํแบบทดสอบที�เก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มเป้าหมาย ทาํการทดสอบความเชื�อมั�น 
(Reliability)  
 7.  นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง 
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 
 เครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมเพื�อการวิจยัเชิงพรรณนาครั! งนี!  ไดแ้ก่ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ที�มีคาํถามชนิดปลายปิด โดยแบ่งโครงสร้างคาํถามงออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่  
 ส่วนที� 1 คาํถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดร้วมต่อเดือน มีลกัษณะเป็นคาํถามแบบเลือกตอบ (Check list)  
 ส่วนที� 2 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดของรถโฟร์คลิฟท ์ไดแ้ก่ 
การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังานขาย โดย
แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่าคาํตอบ (Rating scale questions) ซึ�งจดัอยูร่ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั!น (Interval scale) โดยใหเ้ลือกคาํตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียว 
แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมีเกณฑ์การใหค้ะแนน ดงันี!  
 ค่าระดบั 
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ  ตอบ เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง  ให ้5 คะแนน 
 ผูซื้!อและผูใ้หบ้ริการ ตอบ เห็นดว้ย  ให ้4 คะแนน 
 ผูซื้!และผูใ้ชบ้ริการ  ตอบ ไม่แน่ใจ  ให ้3 คะแนน 
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ ตอบ ไม่เห็นดว้ย  ให ้2 คะแนน 
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ ตอบ ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง ให ้1 คะแนน 
 ในการอภิปรายผลจะใชข้อ้มูลประเภทอนัตรภาคชั!น (Interval scale) โดยใชเ้กณฑ ์เฉลี�ย
ในการคาํนวณ ดงันี!  
 
 อนัตรภาคชั!น =  คะแนนสูงสุด-คะแนนตํ�าสุด 
                                      จาํนวนชั!น 
      =  5-1  
        5 
      =  0.80 
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 เกณฑเ์ฉลี�ยของระดบัความคิดเห็นของปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาด               
ต่อบริษทั XYL โดยกาํหนด ดงันี!  
 4.21-5.00 หมายถึง  ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดอยูใ่นระดบัดีมาก 
 3.41-4.20 หมายถึง  ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก
 2.61 -3.40 หมายถึง ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง
 1.81-2.60 หมายถึง  ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดอยูใ่นระดบันอ้ย 
 1.00-1.80 หมายถึง ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดอยูใ่นระดบันอ้ยที�สุด 
 3.  แบบสอบถามพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์ไดแ้ก่               
การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื!อ พฤติกรรม
ภายหลงัการซื!อโดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตราส่วนประเมินค่าคาํตอบ (Rating scale 
questions) ซึ� งจดัอยูร่ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั!น (Interval scale) โดยใหเ้ลือกคาํตอบ
ไดเ้พียงคาํตอบเดียว แบ่งเป็น 5 ระดบัโดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี!  
 ค่าระดบั  
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ ตอบ เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง  ให ้5 คะแนน 
 ผูซื้!และผูใ้หบ้ริการ  ตอบ เห็นดว้ย  ให ้4 คะแนน 
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ ตอบ ไม่แน่ใจ  ให ้3 คะแนน 
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ ตอบ ไม่เห็นดว้ย  ให ้2 คะแนน 
 ผูซื้!อและผูใ้ชบ้ริการ ตอบ ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง ให ้1 คะแนน 
 ในการอภิปรายผลจะใชข้อ้มูลประเภทอนัตรภาคชั!น (Interval scale) โดยใชเ้กณฑ์เฉลี�ย
ในการคาํนวณ ดงันี!  
 
 อนัตรภาคชั!น =  คะแนนสูงสุด-คะแนนตํ�าสุด 
                                      จาํนวนชั!น 
      =  5-1  
        5 
      =  0.80 
 เกณฑเ์ฉลี�ยของระดบัความคิดเห็นของพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟทต่์อบริษทั XYL โดยกาํหนด ดงันี!  
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 4.21-5.00 หมายถึง  พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทอ์ยูใ่น 
      ระดบัดีมาก 
 3.41-4.20 หมายถึง  พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทอ์ยูใ่น 
       ระดบัมาก 
 2.61 -3.40 หมายถึง  พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทอ์ยูใ่น  
       อยูใ่นระดบัปานกลาง  
 1.81-2.60 หมายถึง  พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทอ์ยูใ่น  
       อยูใ่นระดบันอ้ย 
 1.00-1.80 หมายถึง  พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทอ์ยูใ่น  
       อยูใ่นระดบันอ้ยที�สุด 
 

ความน่าเชื�อถือของเครื�องมอืที�ใช้ในการวจัิย 
 ผูว้จิยัตรวจสอบความเที�ยงตรง (Validity) และความเชื�อถือได ้(Reliability)                       
ของแบบสอบถามโดยมีขั!นตอนในการดาํเนินการ ดงันี!  
 1.  ความเชื�อมั�น (Reliability) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที�สร้างขึ!นมาทาํการปรับปรุง
แกไ้ขตามคาํแนะนาํของผูเ้ชี�ยวชาญทั!ง 3ท่าน จากนั!นจึงนาํแบบสอบถามไปทาํการทดสอบ                    
(Try-out) จาํนวน 30 ชุด กบักลุ่มตวัอยา่งที�มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งและใชโ้ปรแกรม
สาํเร็จรูป SPSS PC windows ในการหาความเชื�อมั�น เพื�อหาค่าสัมประสิทธิ=  Cronbach’s alpha ดว้ย
การใชเ้กณฑส์ัมประสิทธิ= แอลฟ่า (Alpha coefficient) ที�นาํเสนอไว ้ คือ ค่าแอลฟ่า (∂) มากกวา่หรือ
เท่ากบั 0.7 (Nunnally, 1978)  
 2.  ความเที�ยงตรง (Validity) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที�ไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรม 
และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งไปให้ผูเ้ชี�ยวชาญ จาํนวน 3 ท่าน ไดแ้ก่ ดร.สุชนนี เมธิโยธิน, ดร.เสริมสิทธิ=  
สร้อยสอดศรี และดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ ในการพิจารณาตรวจสอบความเที�ยงตรงเชิงเนื!อหา (Content 
validity) และความเหมาะสมของภาษาที�ใช ้(Wording) เพื�อนาํแบบสอบถามไปปรับปรุงแกไ้ข  
ก่อนนาํแบบสอบถามไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลจริง และแต่ละคาํถามจะตอ้งมีค่า IOC ไม่ตํ�ากวา่ 0.66 
(Rovinelli & Hambleton, 1997)  
 3.  ศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งในเรื�องปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ เพื�อ
การตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์นาํมากาํหนดกรอบแนวคิด
ที�ใชใ้นการวจิยักาํหนดนิยามและเพื�อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
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 4.  สร้างแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผล ต่อการ
ตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทแ์ละตรวจสอบเนื!อหาของแบบสอบถาม                  
วา่ครอบคลุมวตัถุประสงคห์รือไม่ 
 5.  นาํแบบสอบถามที�ปรับปรุงตามคาํแนะนาํของอาจารยที์�ปรึกษาใหผู้เ้ชี�ยวชาญ 3 ท่าน 
ไดแ้ก่ ดร.สุชนนี เมธิโยธิน, ดร.เสริมสิทธิ=  สร้อยสอดศรี และดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ จึงนาํ
แบบสอบถามมาดาํเนินการทดสอบความเชื�อมั�น (Try-out) กบักลุ่มตวัอยา่ง  
 6.  นาํแบบสอบถามที�ไดไ้ปทดลองใช ้(Try out) กบัประชาชนที�ชาระภาษีของสาํนกังาน
สรรพสามิตพื!นที�ชลบุรี 2 ที�กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คนเพื�อหาคุณภาพของเครื�องมือโดย การหาค่า
ความเที�ยงหรือความเชื�อถือไดข้องแบบสอบถาม (Reliability) แบบ Cronbach’s alpha ไดค้่า               
ความเที�ยงหรือความเชื�อถือไดข้องแบบสอบถามเท่ากบั 0.7 ซึ� งถือวา่แบบสอบถามนี!  มีความเชื�อถือ
ไดส้ามารถนาไปเก็บขอ้มูลจริงต่อไป 
 
ตารางที� 3-1  ค่าความเชื�อมั�นของแบบสอบถามในแต่ละส่วน (Raliabilitytatistics)  
 

 Cronbach’s Alpha N of Items 

1.  การประชาสัมพนัธ์ .865 3 
2.  การตลาดทางตรง .878 3 
3.  การส่งเสริมการขาย .750 3 
4.  การขายโดยพนกังาน .932 3 
5.  การรับรู้ความตอ้งการ .791 4 
6.  การแสวงหาขอ้มูล .806 3 
7.  การประเมินทางเลือก .728 3 
8.  การตดัสินใจซื!อ .848 4 
9.  พฤติกรรมภายหลงัการซื!อ .901 4 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้าํการเก็บรวบรวมขอ้มูลที�เกี�ยวขอ้งกบังานวิจยั เพื�อมาวเิคราะห์จาก 2 ส่วน 
ดงันี!  
 ส่วนที� 1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลที�ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก 
การเก็บแบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ                    
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การขอความร่วมมือจากลูกคา้ผูซื้!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทัลูกคา้ตามที�กาํหนดในเขตนิคม ฯ 
ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช จาํนวน 400 คนในการตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที� 2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูศึ้กษาไดท้าํการคน้ควา้ขอ้มูลที�ใชป้ระกอบ
การศึกษาโดยผูศึ้กษาทาํการคน้ควา้ วทิยานิพนธ์ บทความ ผลงานวจิยัต่าง ๆ แหล่งขอ้มูล                 
ทางอินเตอร์เน็ต และตาํราเรียนที�เกี�ยวขอ้งเป็นแนวทางในการศึกษาครั! งนี!  
 

การวเิคราะห์ข้อมูล  
 ผูว้จิยัทาํการจดัทาํขอ้มูลและการวเิคราะห์ขอ้มูลไดด้าํเนินการดงันี!  
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจสอบดูความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
และทาํการแยกแบบสอบถามที�ไม่สมบูรณ์ออก 
 2.  การลงรหสั (Coding) ผูว้จิยันาํขอ้มูลในแบบสอบถามที�ตรวจสอบความสมบูรณ์               
แลว้มาลงรหสั เพื�อเตรียมการบนัทึกรหสัตามที�กาํหนดไวใ้นแบบสอบถามแต่ละส่วน 
 3.  การประมวลขอ้มูล (Processing) นาํแบบสอบถามมาบนัทึกลงในคอมพิวเตอร์ 
วเิคราะห์ขอ้มูลสมมุติฐานที�ตั!งไว ้โดยใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูป โปรแกรม SPSS for window 

 

สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 ในการคาํนวณสถิติเบื!องตน้ของขอ้มูลที�เก็บรวบรวมเพื�อศึกษาหาความสาํพนัธ์ระหวา่ง
ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามใชส้ถิติ ดงันี!  
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยวธีิการแจกแจงความถี� (Frequency) การหาร้อยละ (Percentage)               
การหาค่าเฉลี�ย (Mean) และคา่เบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)    
 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มู ลดงันี!  
 ใชห้ลกัความน่าจะเป็นมาทาํการทดสอบสมมุติฐานหรือขอ้สมมุติฐานที�กาํหนดไว ้              
ตามกรอบแนวคิดเบื!องตน้ 

 2.1  ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดยใช ้
Independent sample t-test และการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลี�ยของกลุ่มตวัอยา่งที�
มากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One way analysis of variance)               
F-test ของสมมุติฐาน ที� 1 ลูกคา้ที�มีลกัษณะประชากรศาสตร์าต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรม                            
การตดัสินใจการเลือกซื!อ และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 
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 2.2  การวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple regression analysis: MRA)                
เพื�อทดสอบผลของสมมุติฐานที� 2ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มี
ผล ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
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บทที� 4 

ผลการวจิยั 
 

 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลสาํหรับงานวจิยัเรื�อง “ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 
ที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั XYL”
ผูท้าํการวจิยัไดน้าํขอ้มูลตวัอยา่งที�เก็บรวบรวมมาไดจ้าํนวน 400 ชุด ที�ผา่นการตรวจสอบความ
น่าเชื�อถือแลว้มาทาํการวิเคราะห์ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ตามสมมติฐาน
ของการวิจยั การวเิคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูท้าํการวจิยั 
ไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันี!  
 ตอนที� 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ ค่าเฉลี�ย และ                
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน ประกอบดว้ย 
 ส่วนที� 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 ส่วนที� 2 ปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษทั XYL 
 ส่วนที� 3 พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
ในบริษทั XYL 
 ตอนที� 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน เพื�อทดสอบสมมติฐานโดยใชว้ธีิการวิเคราะห์
ค่าสถิติ ประกอบดว้ย 

 ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐานผูว้จิยัไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ที�ใชใ้นการวเิคราะห์
ขอ้มูล ดงัต่อไปนี!  

 สาํหรับสัญลกัษณ์ที�ใชใ้นการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ในบทนี! มีความหมายดงัต่อไปนี!  
 X      หมายถึง  ค่าเฉลี�ยเลขคณิตของขอ้มูลที�ไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
 SD    หมายถึง  ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
 N     หมายถึง  จาํนวนของตวัอยา่งที�ใชใ้นการวเิคราะห์ 
 R     หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ= สหสัมพนัธ์พหุคูณ 
 R Square   หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ= การพยากรณ์ 
 Adjusted R Square หมายถึง ค่าสัมประสิทธิ= การพยากรณ์เมื�อปรับแลว้ 
 B     หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ= การถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูป 
      คะแนนดิบ 
 Beta    หมายถึง  ค่าสัมประสิทธิ= การถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูป 
      คะแนนมาตรฐาน 
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 Std. Error  หมายถึง  ความคลาดเคลื�อนหรือความผดิพลาด 
 Std. Error of the estimate หมายถึง ความคลาดเคลื�อนหรือความผดิพลาดประมาณ 

 Regression   หมายถึง  ค่าที�แสดงระดบัของอิทธิพล 
 p-value   หมายถึง  ค่าทดสอบนยัสาํคญัที�ระดบั .05 ของค่าเฉลี�ย 2 กลุ่ม 
 Sig.    หมายถึง ความน่าจะเป็นไปในการยอมรับสมมติฐาน 
 *     หมายถึง  ระดบันยัสาํคญัที�ระดบั 0.05 
 

ตอนที� 1 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ ค่าเฉลี�ย                         

และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
 ส่วนที� 1 การวเิคราะห์ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ตารางที� 4-1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามเพศ 

 
เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 217 54.25 
หญิง 183 45.75 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางที� 4-1 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�ศึกษาส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 217 คน                
คิดเป็นร้อยละ 54.25 และกลุ่มตวัอยา่งที�ศึกษาเป็นเพศหญิง จาํนวน183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.75 
 
 

ตารางที� 4-2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ปี 88 10.6 
26-35 ปี 275 20.8 
36-45ปี 34 25.2 
46-55 ปี 3 21.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที� 4-2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน ที�ศึกษาส่วนใหญ่มีอาย ุ26-35 ปี 
มากที�สุด  คือ มีจาํนวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 รองลงมา คือ อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ปี             
มีจาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6 อายรุะหวา่ง 36-45 ปี มีจาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2             
อายรุะหวา่ง 46-55 ปี มีจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน (คน)  ร้อยละ 

โสด 158 39.50 
สมรส 234 58.50 
หยา่ร้าง 8 2.00 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส                     
มีจาํนวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมา คือ โสด มีจาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50
และหยา่ร้าง มีจาํนวน 8 คน คิดเป็น 2.00 ตามลาํดบั 

 
ตารางที� 4-4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน)  ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 143 35.75 
ปริญญาตรี 240 60.0 
สูงกวา่ปริญญาตรี 17 4.25 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางที� 4-4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ที�ศึกษาส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีจาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา คือ ตํ�ากวา่ปริญญาตรีขึ!นไป มีจาํนวน 
143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 และสูงกวา่ปริญญาตรี มีจาํนวน 17 คน คิดเป็น 4.25 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามอาชีพ 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน)  ร้อยละ 

พนกังานจดัซื!อ 139 34.75 
พนกังานฝ่ายซ่อมบาํรุง 74 18.5 
พนกังานฝ่ายผลิต 111 27.75 
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ 15 3.75 
อื�น ๆ  61 15.25 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-5 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ที�ศึกษาส่วนใหญ่มีอาชีเป็น

พนกังานจดัซื!อ มีจาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.75 รองลงมา คือ มีอาชีพพนกังานฝ่ายผลิต             
มีจาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 อาชีพพนกังานฝ่ายซ่อมบาํรุงมีจาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.5 อาชีพผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ มีจาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 และอาชีพอื�น ๆ มีจาํนวน 61 คน 
คิดเป็น 15.25 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามรายได ้
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน)  ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 6 1.50 
10,001-20,000 บาท 189 47.25 
20,001-30,000 บาท 159 39.75 
30,001-40,000 บาท 21 5.25 
40,001 บาทขึ!นไป 25 6.25 

รวม 400 100.0 
  
 จากตารางที� 4-6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน ที�ศึกษาส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 
10,001-20,000 บาทจาํนวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.25 ระหวา่ง 20,001-30,000 บาท มีจาํนวน 
159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.75 ระหวา่ง 40,001 บาทขึ!นไปมีจาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25
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ระหวา่ง 30,001-40,000 บาท มีจาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 และนอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั                 
10,000 บาท มีจาํนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามลาํดบั 

 ส่วนที� 2 ปัจจัยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษัท XYL 

 
ตารางที� 4-7  ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษทั  
     XYL ในภาพรวมรายดา้น 
 

การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด X  SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� 

1.  ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 4.02 .396 มาก 4 
2.  ดา้นการตลาดทางตรง 4.06 .440 มาก 2 
3.  ดา้นการส่งเสริมการขาย 4.04 .415 มาก 3 
4.  ดา้นการขายโดยพนกังาน 4.09 .352 มาก 1 

ค่าเฉลี�ยรวม (n = 400)  4.05 .297 มาก  
 
 จากตารางที� 4-7 แสดงวา่ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด
ของบริษทั XYL โดยรวมมีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.05) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ 
อนัดบัที� 1ดา้นการขายโดยพนกังานมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.09) ลาํดบัที� 2 คือ ดา้นการตลาด
ทางตรง มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.06) ลาํดบัที� 3 คือ ดา้นการส่งเสริมการขายมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก 
( X  = 4.04) ลาํดบัที� 4 คือ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.02)  
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ตารางที� 4-8  รายละเอียดปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษทั XYL ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ  
X  
 

SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย 

ไม่

แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  บริษทั XYL ใชส้ื�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์เกี�ยวกบั
ผลิตภณัฑข์องบริษทัไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น ป้ายโฆษณา
หนา้บริษทั และแคตตาล๊อค 

70 
17.5% 

299 
74.8% 

31 
7.8% 

  4.10 .494 มาก 1 

2.  บริษทั XYL มีเวบ็ไซตส์าํหรับแนะนาํผลิตภณัฑ ์          
และขอ้มูลข่าวสารที�ทนัสมยัเสมอ 

41 
10.3% 

312 
78.0% 

47 
11.8% 

  3.99 .469 มาก 3 

3.  บริษทั XYL มีช่องทางการประชาสัมพนัธ์ที�ทาํให้
ท่านเขา้ถึงไดส้ะดวก เช่น เวบ็ไซตข์องบริษทั 

43 
10.8% 

309 
77.3% 

48 
12.0% 

  3.99 .477 มาก 2 

                              รวม (n = 400) 4.02 .396 มาก  

 
 
 



 

 

 จากตารางที� 4-8 แสดงวา่ระดบัความคิดเห็นปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด ของ
บริษทั XYL โดยรวมโดยรวมมีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.02) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบั
ดงันี!  คือ อนัดบัที� 1 ดา้นบริษทั XYL ใชสื้�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์เกี�ยวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั ได้
อยา่งชดัเจน เช่น ป้ายโฆษณาหนา้บริษทั และแคตตาล๊อคมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.10) ลาํดบัที� 2  
คือ ดา้นบริษทั XYL  มีช่องทางการประชาสัมพนัธ์ที�ทาํใหท้่านเขา้ถึงไดส้ะดวก เช่น เวบ็ไซตข์อง
บริษทั มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 3.99) และลาํดบัสุดทา้ย คือ ดา้นบริษทั XYL มีเวบ็ไซตส์าํหรับ
แนะนาํผลิตภณัฑแ์ละขอ้มูลข่าวสารที�ทนัสมยัเสมอมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 3.99)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
       40 
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ตารางที� 4-9  รายละเอียดปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษทั XYL ดา้นการตลาดทางตรง 
 

ด้านการตลาดทางตรง 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ  

X  
 

SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  ท่านคิดวา่ป้ายโฆษณาที�ติดตั!งตามสาขาของบริษทั 
XYL มีความโดดเด่นเห็นไดแ้ต่ไกล 

88 
22.0% 

213 
53.3% 

99 
24.8% 

  3.97 .684 มาก 3 

2.  เวบ็ไซตข์องบริษทั XYL มีการบรรจุขอ้มูล
ข่าวสารเป็นจาํนวนมาก 

91 
22.8% 

244 
61.0% 

65 
16.3% 

  4.07 .622 มาก 2 

3.  ท่านคิดวา่แคตตาล๊อคของบริษทั XYL มีสินคา้              
ที�หลากหลาย 

95 
23.8% 

269 
67.3% 

36 
9.0% 

  4.15 .554 มาก 1 

                            รวม (n = 400)  4.06 .440 มาก  
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 จากตารางที� 4-9 แสดงวา่ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด
ของบริษทั XYL ดา้นการตลาดทางตรงโดยรวมมีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก (Χ  = 4.06) โดยมี
รายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1ท่านคิดวา่แคตตาล๊อคของบริษทั XYL มีสินคา้ที�
หลากหลายมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก (Χ  = 4.15) ลาํดบัที� 2  คือ เวบ็ไซตข์องบริษทั XYL มีการบรรจุ
ขอ้มูลข่าวสารเป็นจาํนวนมากมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก (Χ  = 4.07) และลาํดบัสุดทา้ย คือ ท่านคิดวา่             
ป้ายโฆษณาที�ติดตั!งตามสาขาของบริษทัXYL มีความโดดเด่นเห็นไดแ้ต่ไกลมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก                     
(Χ  = 3.97)  
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ตารางที� 4-10  รายละเอียดปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษทั XYL ดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 

Χ  SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

ลาํดับ 

ที� 
เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  การใหส้่วนลดเมื�อซื!อรถโฟร์คลิฟทต์าม
จาํนวนที�บริษทั XYL กาํหนด 

65 
16.3% 

269 
67.3% 

66 
16.5% 

  4.00 .573 มาก 2 

2.  บริษทั XYL ใหบ้ริการทดลองใช้
รถโฟร์คลิฟทก์่อนการซื!อ 

163 
40.8% 

210 
52.5% 

27 
6.8% 

  4.34 .600 ดีมาก 1 

3.  การใหข้องที�ระลึกกบัลูกคา้เมื�อสั�งซื!อ
รถโฟร์คลิฟทก์บับริษทั XYL หลงัการ
ทดลองใช ้เช่น ปฏิทินตั!งโตะ๊ 

28 
7.0% 

252 
63.0% 

120 
30.0% 

  3.77 .564 มาก 3 

                         รวม (n = 400)  4.04 .415 มาก  
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 จากตารางที� 4-10 แสดงวา่ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด
ของบริษทั XYL ดา้นการส่งเสริมการขายโดยรวมมีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก (Χ  = 4.04) โดยมี
รายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1 บริษทั XYL ใหบ้ริการทดลองใชร้ถโฟร์คลิฟทก่์อนการ
ซื!อ มีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก (Χ  = 4.34) ลาํดบัที� 2  คือ การใหส่้วนลดเมื�อซื!อรถโฟร์คลิฟทต์าม
จาํนวนที�บริษทั XYL กาํหนดมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก (Χ  = 4.00) ลาํดบัที� 3  คือ การใหข้องที�ระลึกกบั
ลูกคา้เมื�อสั�งซื!อ รถโฟร์คลิฟทก์บับริษทั XYL หลงัการทดลองใช ้เช่น ปฏิทินตั!งโตะ๊ มีค่าเฉลี�ย
ระดบัมาก (Χ  = 3.77)  
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ตารางที� 4-11  รายละเอียดปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษทั XYL ดา้นการขาย โดยพนกังาน 
 

ด้านการขายโดยพนักงาน 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 
X  
 

SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  พนกังานขายแนะนาํคุณสมบตัิของรถโฟร์
คลิฟทไ์ดอ้ยา่งดี 

39 
9.8% 

344 
86.0% 

17 
4.3% 

  4.06 .371 มาก 3 

2.  พนกังานขายแนะนาํวธิีการใชร้ถโฟร์คลิฟท ์
ไดอ้ยา่งดี 

47 
11.8% 

334 
83.5% 

19 
4.8% 

  4.07 .401 มาก 2 

3.  พนกังานขายแนะนาํรถโฟร์คลิฟทร์ุ่นที�
เหมาะสมกบัการใชง้านและความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งดี 

83 
20.8% 

297 
74.3% 

20 
5.0% 

  4.16 .483 มาก 1 

                        รวม (n = 400)  4.09 .352 มาก  
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 จากตารางที� 4-11 แสดงวา่ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด
ของบริษทั XYL ดา้นการขายโดยพนกังานโดยรวมมีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.09) โดยมี
รายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1 พนกังานขายแนะนาํรถโฟร์คลิฟทรุ่์นที�เหมาะสมกบั               
การใชง้าน และความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.16) ลาํดบัที� 2  คือ 
พนกังานขายแนะนาํวธีิการใชร้ถโฟร์คลิฟท ์ไดอ้ยา่งดีมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.07) ลาํดบัที� 3 คือ 
พนกังานขายแนะนาํคุณสมบติัของรถโฟร์คลิฟทไ์ดอ้ยา่งดีมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.06)  
 ส่วนที� 3 การวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซื7อที�มีผลต่อการเลอืกซื7อ

และใช้บริการเช่ารถโฟร์คลฟิท์ในบริษัท XYL 

 

ตารางที� 4-12  ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐานพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อ  
   และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ในภาพรวมรายดา้น 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื7อ X  
 

SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� 

1.  ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.40 .463 ดีมาก 2 
2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.04 .588 มาก 4 
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก 4.44 .524 ดีมาก 1 
4.  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 4.40 .488 ดีมาก 3 
5.  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 3.61 .454 มาก 5 

ค่าเฉลี�ยรวม (n = 400)  4.17 .355 มาก  
 
 จากตารางที� 4-12 แสดงวา่ระดบัความคิดเห็นพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อ                  
การเลือกซื!อ และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL โดยรวมมีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก               
( X  = 4.17) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1ดา้นการประเมินทางเลือกมีค่าเฉลี�ย
ระดบัดีมาก ( X  = 4.44) ลาํดบัที� 2  คือ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.40) 
ลาํดบัที� 3  คือ ดา้นการตดัสินใจซื!อมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.40) ลาํดบัที� 4 คือ ดา้นการแสวงหา
ขอ้มูลมีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.04) ลาํดบัที� 5  คือ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อมีค่าเฉลี�ยระดบั
มาก ( X  = 3.61)  
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ตารางที� 4-13  รายละเอียดพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า รถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 
 

ด้านการรับรู้ความต้องการ 

ระดับความคิดเห็น  

X  
 

SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

ลาํดับ 

ที� 
เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  ท่านพิจารณาเรื�องราคาเป็นอนัดบัแรกเสมอ 195 
48.8% 

177 
44.3% 

28 
7.0% 

  4.42 .620 ดีมาก 2 

2.  ท่านเปรียบเทียบความเหมาะสมดา้นคุณภาพ
สินคา้กบัราคาเสมอ 

232 
58.0% 

154 
38.5% 

14 
3.5% 

  4.55 .565 ดีมาก 1 

3.  ท่านพิจารณาเรื�องการบริการหลงัการขายเมื�อ
ท่านเกิดความตอ้งการซื!อสินคา้เสมอ 

166 
41.5% 

211 
52.8% 

23 
5.8% 

  4.36 .588 ดีมาก 3 

4.  ท่านพิจารณาความเหมาะสมในการใชง้าน
รถโฟร์คลิฟทจ์ากพนกังานขายเพื�อใหต้รงตามความ
ตอ้งการเสมอ 

155 
38.8% 

199 
49.8% 

46 
11.5% 

  4.27 .655 ดีมาก 4 

                            รวม (n = 400)  4.40 .463 ดีมาก  
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 จากตารางที� 4-13 แสดงระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการรับรู้ความตอ้งการมีค่าเฉลี�ย             
อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.40) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1 ท่านเปรียบเทียบ             
ความเหมาะสมดา้นคุณภาพสินคา้กบัราคาเสมอมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.55) ลาํดบัที� 2 คือ 
ท่านพิจารณาเรื�องราคาเป็นอนัดบัแรกเสมอ มีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.42) อนัดบัที� 3 คือ ท่าน
พิจารณาเรื�องการบริการหลงัการขายเมื�อท่านเกิดความตอ้งการซื!อสินคา้เสมอ มีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก 
(Χ  = 4.36) ลาํดบัที�สุดทา้ย  คือ ท่านพิจารณาความเหมาะสมในการใชง้านรถโฟร์คลิฟทจ์าก
พนกังานขายเพื�อใหต้รงตามความตอ้งการเสมอมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.27)  
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ตารางที� 4-14  รายละเอียดพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
 

ด้านการแสวงหาข้อมูล 

ระดับความคิดเห็น 

X  SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  ก่อนที�ท่านจะทาํการเลือกซื!อรถโฟร์คลิฟท์
ท่านมกัจะหาขอ้มูลทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  

103 
25.8% 

156 
39.0% 

141 
35.3% 

  3.91 .776 มาก 3 

2.  ท่านสอบถามขอ้มูลรถโฟร์คลิฟทจ์ากผูม้ี
ประสบการณ์ในการใชม้าก่อน 

129 
32.3% 

140 
35.0% 

131 
32.8% 

  4.00 .807 มาก 2 

3.  ท่านเลือกรถโฟร์คลิฟทโ์ดยการแสวงหา
ขอ้มูลจากแคตตาล๊อกของบริษทัขายรถโฟร์
คลิฟทต์่าง ๆ  

137 
34.3% 

208 
52.0% 

55 
13.8% 

  4.21 .663 ดีมาก 1 

                           รวม (n = 400)  4.04 .588 มาก  
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 จากตารางที� 4-14 แสดงระดบัความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อ                 
การเลือกซื!อ และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการแสวงหาขอ้มูล มีค่าเฉลี�ยอยูใ่น
ระดบัมาก ( X  = 4.04) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1ท่านเลือกรถโฟร์คลิฟท ์            
โดยการแสวงหาขอ้มูลจาก แคตตาล๊อกของบริษทัขายรถโฟร์คลิฟทต่์าง ๆ มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก               
( X  = 4.21) ลาํดบัที� 2  คือ ท่านสอบถามขอ้มูลรถโฟร์คลิฟทจ์ากผูมี้ประสบการณ์ในการใชม้าก่อน
มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.00) ลาํดบัที�สุดทา้ย  คือ ก่อนที�ท่านจะทาํการเลือกซื!อรถโฟร์คลิฟท ์ 
ท่านมกัจะหาขอ้มูลทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 3.91)  
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ตารางที� 4-15  รายละเอียดพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการประเมินทางเลือก 
 

ด้านการประเมินทางเลือก 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

ลาํดับ 

ที� 
เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

 

ไม่เห็น

ด้วย 

 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  ท่านเปรียบเทียบคุณภาพของรถโฟร์คลิฟทแ์ต่
ละบริษทัก่อนตดัสินใจเลือก 

197 
49.3% 

178 
44.5% 

25 
6.3% 

  4.43 .609 ดีมาก 2 

2.  ท่านเปรียบเทียบบริการหลงัการขาย           
ของบริษทัต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจเลือก 

179 
44.8% 

181 
45.3% 

40 
10.0% 

  4.35 .654 ดีมาก 3 

3.  ท่านเปรียบเทียบราคารถโฟร์คลิฟท ์             
ของแต่ละบริษทัก่อนการตดัสินใจซื!อ 

219 
54.8% 

173 
43.3% 

8 
2.0% 

  4.53 .538 ดีมาก 1 

                        รวม (n = 400)  4.44 .524 ดีมาก  
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 จากตารางที� 4-15 แสดงระดบัความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อ             
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการประเมินทางเลือกมีค่าเฉลี�ย             
อยูใ่นระดบัดีมาก ( X  = 4.44) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1ท่านเปรียบเทียบราคา
รถโฟร์คลิฟท ์ของแต่ละบริษทัก่อนการตดัสินใจซื!อมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.53) ลาํดบัที� 2  
คือ ท่านเปรียบเทียบคุณภาพของรถโฟร์คลิฟทแ์ต่ละบริษทัก่อนตดัสินใจเลือกมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก 
( X  = 4.43) และลาํดบัสุดทา้ย คือ ท่านเปรียบเทียบบริการหลงัการขายของบริษทัต่าง ๆ ก่อน
ตดัสินใจเลือกมีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.35)  
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ตารางที� 4-16 รายละเอียดพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
 

ด้านการตัดสินใจซื7อ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 
ลาํดับที� เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
คุณภาพมาตฐานของสินคา้ 

250 
62.5% 

136 
34.0% 

14 
3.5% 

  4.59 .559 ดีมาก 1 

2.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึงราคา
ของสินคา้ 

222 
55.5% 

163 
40.8% 

15 
3.8% 

  4.52 .571 ดีมาก 2 

3.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
วธิีการชาํระเงินดว้ยเครดิต 

241 
60.3% 

110 
27.5% 

49 
12.3% 

  4.48 .704 ดีมาก 3 

4.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทต์ามตรายี�ห้อที�
ไดร้ับความนิยมมากที�สุด 

135 
33.8% 

128 
32.0% 

137 
34.3% 

  4.00 .826 มาก 4 

                         รวม (n = 400)  4.40 .488 ดีมาก  
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 จากตารางที� 4-16 แสดงระดบัความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อ               
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการตดัสินใจซื!อ มีค่าเฉลี�ย                        
อยูใ่นระดบั ดีมาก ( X  = 4.40) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1ท่านตดัสินใจซื!อ 
รถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึงคุณภาพมาตฐานของสินคา้มีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.59) ลาํดบัที� 2  
คือ ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึงราคาของสินคา้ มีค่าเฉลี�ยระดบัดีมาก ( X  = 4.52) 
ลาํดบัที� 3  คือ ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึงวธีิการชาํระเงินดว้ยเครดิต มีค่าเฉลี�ย 
ระดบั ดีมาก ( X  = 4.48) และลาํดบัสุดทา้ย คือ ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทต์ามตรายี�ห้อที�ไดรั้บ
ความนิยมมากที�สุด มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 4.40)  
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ตารางที� 4-17 รายละเอียดพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า รถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 
 

ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื7อ 

ระดับความคิดเห็น 

Χ  SD 
ระดับ 

ความคิดเห็น 

ลาํดับ 

ที� 
เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 
เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

1.  ท่านจะพดูถึงสิ�งดี ๆ ที�ท่านเคยซื!อรถโฟร์คลิฟท์
ตราสินคา้นั!นใหผู้อ้ื�นฟัง 

23 
5.8% 

186 
46.5% 

191 
47.8% 

  3.58 .600 มาก 3 

2.  ท่านจะแนะนาํให้เพื�อนหรือคนรู้จกัซื!อ                      
รถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้นั!น ๆ ที�ท่านเคยซื!อ 

17 
4.3% 

142 
35.5% 

241 
60.3% 

  3.44 .576 มาก 4 

3.  เมื�อเพื�อนของท่านมีความตอ้งการซื!อ                         
รถโฟร์คลิฟทท์่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนซื!อ                    
รถโฟร์คลิฟทท์ี�ท่านเคยใชแ้ลว้ดี 

28 
7.0% 

265 
66.3% 

107 
26.8% 

  3.80 .547 มาก 1 

4.  ในอนาคตท่านมีแนวโนม้ที�จะกลบัไปซื!อ  
รถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้ที�ท่านเคยซื!อใชอ้ีก 

38 
9.5% 

171 
42.8% 

191 
47.8% 

  3.62 .654 มาก 2 

                       รวม (n = 400)  3.61 .454 มาก  
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 จากตารางที� 4-17 แสดงระดบัความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อที�มีผลต่อ                   
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ มีค่าเฉลี�ย
อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.61) โดยมีรายละเอียดตามลาํดบัดงันี!  คือ อนัดบัที� 1 คือ เมื�อเพื�อนของท่านมี
ความตอ้งการซื!อรถโฟร์คลิฟทท์่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนซื!อรถโฟร์คลิฟทที์�ท่านเคยใชแ้ลว้ดีมีค่าเฉลี�ย
ระดบัมาก ( X  = 3.80) ลาํดบัที� 2  คือ ในอนาคตท่านมีแนวโนม้ที�จะกลบัไปซื!อรถโฟร์คลิฟทต์รา
สินคา้ที�ท่านเคยซื!อใชอี้ก มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 3.62) ลาํดบัที� 3  คือ ท่านจะพดูถึงสิ�งดี ๆ ที�ท่าน
เคยซื!อรถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้นั!นใหผู้อื้�นฟัง มีค่าเฉลี�ยระดบัมาก ( X  = 3.58) และลาํดบัสุดทา้ย คือ 
ท่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนหรือคนรู้จกัซื!อรถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้นั!น ๆ ที�ท่านเคยซื!อ มีค่าเฉลี�ยระดบั
มาก ( X  = 3.44)  

 

ตอนที� 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน เพื�อทดสอบสมมติฐานโดยใช้วธีิการวเิคราะห์

ค่าสถิต ิ
 ส่วนที� 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที� 1 ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที� 1.1 ลูกคา้ที�มีเพศที�แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่างกนั 

 H0: ลูกคา้ที�มีเพศที�แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่างกนัไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลูกคา้ที�มีเพศที�แตกต่างกนัมีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่างกนัแตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-18  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใช้
   บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ค่าเฉลี�ย ( X )    

เพศ t Sig. 

ชาย หญงิ   

1. ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.43 4.36 1.706 .089 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.11 3.95 2.710 .007* 
3. ดา้นการประเมินทางเลือก 4.48 4.38 1.844 .066 
4. ดา้นการตดัสินใจซื!อ 4.48 4.30 3.739 .000* 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 3.56 3.67 -2.532 .012* 

รวม 4.21 4.13 2.257 .025* 
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-18 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test 
ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ โดยรวมแตกต่างกนั
เนื�องจาก ค่า Sig. เท่ากบั .025 นอ้ยกวา่ 0.05 จึงทาํใหย้อมรับ H1 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนั
มีผล ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่าง
กนั สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัที�ตั!งไว ้เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
ดา้นการตดัสินใจซื!อ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือก
ซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สาํหรับ
ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ และดา้นการประเมินทางเลือก ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ การ
เลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
เนื�องจากมีตวัแปรเพศ 2 กลุ่ม จึงไม่ทาํการทดสอบรายคู่ 
 สมมติฐานที� 1.2 ลูกคา้ที�มีอายทีุ�แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่างกนั 

 H0: ลูกคา้ที�มีอายแุตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ไม่แตกต่างกนั 
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 H1: ลูกคา้ที�มีอายทีุ�แตกต่างกนัมีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL แตกต่างกนัแตกต่างกนั 

 
ตารางที� 4-19  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใช้
      บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ค่าเฉลี�ย ( X )  

F Sig. 

อายุ 

อายุน้อยกว่า

หรือเท่ากบั 

25 ปี 

26-35 

ปี 

36-45  

ปี 

46-55  

ปี 

1.  ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.34 4.43 4.26 4.75 2.398 .068 
2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 3.85 4.12 3.78 4.78 8.931 .000* 
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก 4.33 4.49 4.25 5.00 4.842 .003* 
4.  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 4.25 4.46 4.19 4.75 7.065 .000* 
5.  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 3.62 3.59 3.66 4.58 5.118 .002* 

เฉลี�ยรวม 4.08 4.22 4.03 4.77 8.630 .000* 
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-19 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งอายกุบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL โดยใชส้ถิติ One way ANOVA                    
ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ โดยรวมแตกต่างกนั
เนื�องจากค่า Sig. เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ 0.05 จึงทาํใหย้อมรับ H1 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีอายตุ่างกนั            
มีผลต่อพฤติกรรม การตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL                 
แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัที�ตั!งไว ้เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่                            
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ และดา้นพฤติกรรมภายหลงั
การซื!อ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สาํหรับดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ไม่มีผลต่อพฤติกรรม           
การตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ   
ที�ระดบั 0.05 จึงทาํการทดสอบรายคู่ ดงันี!  
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ตารางที� 4-20  เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์ 
      บริษทั XYL จาํแนกตามอาย ุรายคู่ดว้ยวธีิการ LSD 
 

อายุ X  

อายุ 

อายุน้อยกว่า

หรือเท่ากบั 

25 ปี 

26-35 

ปี 

36-45  

ปี 

46-55  

ปี 

อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ปี 4.08 - .138* .049 .693* 
26-35 ปี 4.22  - .187* .555* 
36-45 ปี 4.03   - .743* 
46-55 ปี 4.77    - 

 
 จากตารางที� 4-20 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและ ใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL จาํแนกตามอาย ุรายคู่ดว้ยวิธีการ LSD พบวา่ ตวัแปรอายุของลูกคา้             
มีจาํนวน 5 คู่ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั 
XYL ไดแ้ก่ อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ปี กบั อาย ุ26-35 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจ การเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยอาย ุ26-35 ปี มีค่ามากกวา่ อายนุอ้ยกวา่หรือ
เท่ากบั 25 ปี 
 อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ปี กบั อาย ุ46-55 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนั โดยอาย ุ46-55 ปี มีค่ามากกวา่ อายนุอ้ยกวา่
หรือเท่ากบั 25 ปี 
 อาย ุ26-35 ปี กบั อาย ุ36-45 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยอายุ 36-45 ปี มีค่ามากกวา่ อาย ุ26-35 ปี 
 อาย ุ26-35 ปี กบั อาย ุ46-55 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยอายุ 46-55 ปี มีค่ามากกวา่ อาย ุ26-35 ปี 
 อาย ุ36-45 ปี กบั อาย ุ46-55 ปี มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยอายุ 46-55 ปี มีค่ามากกวา่ อาย ุ36-45 ปี 
 สมมติฐานที� 1.3 ลูกคา้ที�มีสถานภาพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ 
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 
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 H0: ลูกคา้ที�มีสถานภาพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไม่แตกต่างกนั 
  H1: ลูกคา้ที�มีสถานภาพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 

 
ตารางที� 4-21  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานภาพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ การเลือกซื!อ
   และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ค่าเฉลี�ย ( X )  
F Sig. 

สถานภาพ 

โสด สมรส หย่าร้าง   

1.  ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.35 4.43 4.56 1.864 .156 
2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.00 4.07 3.75 1.604 .202 
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก 4.33 4.50 4.63 5.251 .006* 
4.  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 4.29 4.47 4.28 7.365 .001* 
5.  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 3.70 3.54 3.88 7.395 .001* 

เฉลี�ยรวม 4.13 4.20 4.22 1.783 .169 
  
 จากตารางที� 4-21 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL จาํแนกตามสถานภาพ พบวา่ โดยรวมไม่แตกต่างกนัเนื�องจากค่า Sig. 
เท่ากบั .169 มากกวา่ 0.05 จึงทาํใหย้อมรับ H0 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีสถานภาพต่างกนัไม่มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัที�ตั!งไว ้เมื�อพิจารณาเป็น
รายดา้น พบวา่ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ และดา้นพฤติกรรมภายหลงั การซื!อ
มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สาํหรับ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ และดา้นการแสวงหาขอ้มูลไม่มี
ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 จึงไม่ทาํการทดสอบรายคู่  
 4.  ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 
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 H0: ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-22  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการตดัสินใจ 
   การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ค่าเฉลี�ย ( X )  

F Sig. 
ระดับการศึกษา 

ตํ�ากว่า

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี ปริญญาโท 

1.  ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.46 4.37 4.34 1.899 .151 
2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.28 3.90 3.84 22.269 .000* 
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก 4.50 4.40 4.39 1.657 .192 
4.  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 4.57 4.31 4.18 15.227 .000* 
5.  ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 3.57 3.63 3.71 .975 .378 

เฉลี�ยรวม 4.28 4.12 4.09 9.529 .000* 
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
  
 จากตารางที� 4-22 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรม
การตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL โดยใชส้ถิติ  One-way 
ANOVA ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ โดยรวมแตกต่าง
กนัเนื�องจากค่า Sig. เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ 0.05 จึงทาํใหย้อมรับ H1 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีระดบั
การศึกษาต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั 
XYL แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที�ตั!งไว ้
เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล และดา้นการตดัสินใจซื!อ มีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ          
ที�ระดบั 0.05 สาํหรับ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้นพฤติกรรม
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ภายหลงัการซื!อไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์               
ในบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 จึงทาํการทดสอบรายคู่ ดงันี!  
 
ตารางที� 4-23  เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์   
      บริษทั XYL จาํแนกตามระดบัการศึกษา รายคู่ดว้ยวธีิการ LSD 
 

ระดับการศึกษา X  
ระดับการศึกษา 

ตํ�ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 4.28 - .156* .185* 
ปริญญาตรี 4.12  - .029 
ปริญญาโท 4.09   - 

 
 จากตารางที� 4-23 เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ เช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL จาํแนกตามระดบัการศึกษา รายคู่ดว้ยวธีิการ LSD พบวา่ ตวัแปรระดบั
การศึกษาของลูกคา้ มีจาํนวน 2 คู่ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไดแ้ก่  
 ตํ�ากวา่ปริญญาตรีกบัปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยตํ�ากวา่ปริญญาตรี มีค่ามากกวา่ ปริญญาตรี 
 ตํ�ากวา่ปริญญาตรีกบัปริญญาโท มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยตํ�ากวา่ปริญญาตรี มีค่ามากกวา่ ปริญญาโท 
 สมมติฐานที� 1.5 ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 

 H0: ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-24  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและ 
      ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
 

พฤตกิรรมการตดัสินใจ 

ค่าเฉลี�ย ( X )  
F Sig. 

อาชีพ 

พนักงาน 

จดัซื7อ 

พนักงาน 

ฝ่ายซ่อมบํารุง

พนักงาน 

ฝ่ายผลติ 

ผู้จดัการ 

ฝ่ายจดัซื7อ 

อื�น ๆ    

1.  ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.46 4.38 4.42 4.53 4.20 4.106 .003* 
2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 3.87 3.95 4.36 3.49 4.07 17.506 .000* 
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก 4.53 4.41 4.46 4.22 4.25 3.780 .005* 
4.  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 4.47 4.34 4.57 4.23 4.00 17.660 .000* 
5.  ดา้นพฤติกรรมภายหลงั          
การซื!อ 

3.62 3.55 3.61 3.45 3.70 1.412 .229 

เฉลี�ยรวม 4.19 4.13 4.29 3.99 4.04 6.631 .000* 

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
  
 จากตารางที� 4-24 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการตดัสินใจ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL โดยใชส้ถิติ One-way ANOVA                        
ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ โดยรวมแตกต่างกนั
เนื�องจากค่า Sig. เท่ากบั .000 นอ้ยกวา่ 0.05 จึงทาํใหย้อมรับ H1 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีอาชีพ
ต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวิจยัที�ตั!งไว ้                
เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมิน
ทางเลือก และดา้นการตดัสินใจซื!อ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สาํหรับดา้นพฤติกรรมภายหลงั
การซื!อ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั 
XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 จึงทาํการทดสอบรายคู่ ดงันี!  
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ตารางที� 4-25  เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์                  
      บริษทั XYL จาํแนกตามอาชีพ รายคู่ดว้ยวธีิการ LSD 
 

อาชีพ X  

อาชีพ 

พนักงาน 

จัดซื7อ 

พนักงาน 

ฝ่ายซ่อม

บํารุง 

พนักงาน 

ฝ่ายผลติ 

ผู้จัดการ 

ฝ่ายจัดซื7อ 

อื�น ๆ 

พนกังานจดัซื!อ 4.19 - .063 .096* .204* .147* 
พนกังานฝ่ายซ่อมบาํรุง 4.13  - .159* .141 .084 
พนกังานฝ่ายผลิต 4.29   - .300* .243* 
ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ 3.99    - .057 
อื�น ๆ  4.04     - 

 
 จากตารางที� 4-25 ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL จาํแนกตามอาชีพ รายคู่ดว้ยวธีิการ LSD พบวา่ ตวัแปรอาชีพ            
ของลูกคา้ มีจาํนวน 6 คู่ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
บริษทั XYL ไดแ้ก่  
 พนกังานจดัซื!อกบัพนกังานฝ่ายผลิตมีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยพนกังานฝ่ายผลิต มีค่ามากกวา่ พนกังานจดัซื!อ 
 พนกังานจดัซื!อกบัผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อมีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยพนกังานจดัซื!อ มีค่ามากกวา่ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ
 พนกังานจดัซื!อกบัอาชีพอื�น ๆ มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยพนกังานจดัซื!อ มีค่ามากกวา่ อาชีพอื�น ๆ  
 พนกังานฝ่ายซ่อมบาํรุงกบัพนกังานฝ่ายผลิต มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยพนกังานฝ่ายผลิต มีค่ามากกวา่ พนกังานฝ่าย
ซ่อมบาํรุง 
 พนกังานฝ่ายผลิตกบัผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยพนกังานฝ่ายผลิต มีค่ามากกวา่ ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ 
 พนกังานฝ่ายผลิตกบัอาชีพอื�น ๆ มีพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดยพนกังานฝ่ายผลิต มีค่ามากกวา่ อาชีพอื�น ๆ  
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 สมมติฐานที� 1.6 ลูกคา้ที�มีรายไดร้วมต่อเดือนต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการ
เลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 

 H0: ลูกคา้ที�มีรายไดร้วมต่อเดือนต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลูกคา้ที�มีรายไดร้วมต่อเดือนต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั 

 

ตารางที� 4-26  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและ
      ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจ 

ค่าเฉลี�ย ( X )  
F Sig. 

รายได้รวมต่อเดือน 

น้อยกว่า

หรือเท่ากบั 

10,000 บาท 

10,001-

20,000 

บาท 

20,001-

30,000 

บาท 

30,001-

40,000 

บาท 

40,001 

บาท 

ขึ7นไป 

  

1.  ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 3.88 4.47 4.36 4.17 4.41 4.703 .001* 
2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 3.89 4.16 3.94 3.97 3.79 4.654 .001* 
3.  ดา้นการประเมินทางเลือก 4.17 4.48 4.42 4.40 4.28 1.308 .266 
4.  ดา้นการตดัสินใจซื!อ 3.79 4.50 4.39 3.99 4.15 10.442 .000* 
5.  ดา้นพฤติกรรมภายหลงั            
การซื!อ 

3.71 3.62 3.57 3.85 3.55 1.937 .103 

เฉลี�ยรวม 3.89 4.24 4.14 4.07 4.04 4.841 .001* 
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-26 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการตดัสินใจ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYLโดยใชส้ถิติ One-way ANOVA                         
ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบ พบวา่ โดยรวมแตกต่างกนั
เนื�องจากค่า Sig. เท่ากบั .001 นอ้ยกวา่ 0.05 จึงทาํใหย้อมรับ H1 หมายความวา่ ลูกคา้ที�มีรายได ้       
รวมต่อเดือนต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
บริษทั XYL แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยั
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ที�ตั!งไว ้เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล                  
และดา้นการตดัสินใจซื!อ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์
คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 สาํหรับดา้นการประเมินทางเลือก  
และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 จึงทาํการทดสอบรายคู่ ดงันี!  

 

ตารางที� 4-27  เปรียบเทียบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดก้บัพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ  
   และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYLจาํแนกตามรายไดร้วมต่อเดือน รายคู่ 
   ดว้ยวธีิการ LSD 
 

รายได้รวมต่อเดือน X  

อาชีพ 

น้อยกว่า 

หรือเท่ากบั 

10,000 บาท 

10,001-

20,000  

บาท 

20,001-

30,000  

บาท 

30,001-

40,000  

บาท 

40,001 

บาท 

ขึ7นไป 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 
10,000บาท 

3.89 - .359* .252 .187 .149 

10,001-20,000 บาท 4.24  - .107* .172* .210* 
20,001-30,000 บาท 4.14   - .065 .102 
30,001-40,000 บาท 4.07    - .038 
40,001 บาทขึ!นไป 4.04     - 

 
 จากตารางที� 4-27 เปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ            
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL จาํแนกตามรายไดร้วมต่อเดือน รายคู่ดว้ยวธีิการ LSD พบวา่ ตวัแปร
รายไดร้วมต่อเดือนของลูกคา้ มีจาํนวน 4 คู่ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ไดแ้ก่  
 รายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัรายได ้10,001-20,000 บาท มีพฤติกรรม              
การตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดย รายได ้                   
10,001-20,000 บาท มีค่ามากกวา่ รายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 
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 รายได ้10,001-20,000 บาทกบั 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการตดัสินใจ การเลือก
ซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดย รายได ้10,001-20,000 บาท มีค่า
มากกวา่ 20,001-30,000 บาท 
 รายได ้10,001-20,000 บาทกบั 30,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการตดัสินใจ การเลือก
ซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดย รายได ้10,001-20,000 บาท มีค่า
มากกวา่ 30,001-40,000 บาท 
 รายได ้10,001-20,000 บาทกบั 40,001 บาทขึ!นไป มีพฤติกรรมการตดัสินใจ การเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ต่างกนัโดย รายได ้10,001-20,000 บาท มีค่ามากกวา่ 
40,001 บาทขึ!นไป  

สมมติฐานที� 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผล        
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 

H0: ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดไม่ส่งผลต่อ             
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 

 H1:ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดส่งผลต่อ                  
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 

 
ตารางที� 4-28  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Multiple linear              
       regression  
 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 
Regression 11.942 4 2.986 30.725 .000b 
Residual 38.384 395 .097   
Total 50.326 399    

  
ทดสอบค่าสถิติทดสอบ F ปรากฏวา่ค่า Sig. = 0.000 ซึ� งนอ้ยกวา่ระดบันยัสาํคญั 0.05 

แสดงวา่มีตวัแปรตน้ ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดอยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�สามารถทาํนาย
ผลการเปลี�ยนแปลงของตวัแปรตาม การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั 
XYL 
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 ส่วนที� 5  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว Multiple 

 linear regression  
 
ตารางที� 4-29  การทดสอบสมมติฐาน โดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้น แบบพหุคูณ 
   เชิงเส้นตรง (Multiple regression analysis) ในการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นประชาสัมพนัธ์  
  เพื�อการตลาด กบัการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL 
 

Model 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients t Sig. Tolerance VIF 

B Std. Error Beta 

ค่าคงที� 2.004 .224  8.946 .000*   
1.  ดา้นการประชาสมัพนัธ์ .185 .051 .207 3.659 .000* .605 1.652 
2.  ดา้นการตลาดทางตรง .077 .043 .095 1.764 .079 .664 1.507 
3.  ดา้นการส่งเสริมการขาย .228 .046 .266 4.944 .000* .665 1.505 
4.  ดา้นการขายโดย
พนกังาน ขาย 

.047 .050 .047 .939 .348 .771 1.297 

R 
R Square 
Adjusted R Square 

0.487 
.237 

0.230     

  

F-ratio  30.725  (0.000*)       
Durbin-Watson  1.272       
ตวัแปรตาม  คือ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

* P-value < 0.05 
 
 จากตารางที� 4-29 เมื�อทดสอบแลว้ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ดา้นการตลาดทางตรง ดา้น
การส่งเสริมการขาย และดา้นการขายโดยพนกังานไม่เกิดปัญหา Multicollinearity ทดสอบค่าสถิติ
ทดสอบ F ปรากฏวา่ค่า Sig. = 0.000 แสดงวา่มีตวัแปรตน้ ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์                         
เพื�อการตลาด อยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�สามารถทาํนายผลการเปลี�ยนแปลงของตวัแปรตามพฤติกรรม             
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
 ค่าสัมประสิทธิ= สหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ “ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
เพื�อการตลาด” และตวัแปรตาม “พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท”์ 
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ซึ� งมีค่าเท่ากบั 0.487 พบวา่ ตวัแปรตน้ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดกบัพฤติกรรม            
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์ทั!งสองมีความสัมพนัธ์กนั มีค่าสัมประสิทธิ=
พฤติกรรมการตดัสินใจ (R Square) เท่ากบั 0.237 หมายความวา่ การเปลี�ยนแปลงของ “พฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท”์ ขึ!นอยูก่บัรูปแบบปัจจยั                                 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ซึ� งมีค่าเท่ากบั 23.70 ส่วนค่าสัมประสิทธิ= กาพยากรณ์เมื�อปรับแลว้ 
(Adjusted R Squarer) เท่ากบั 0.230 
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการขาย
โดยพนกังานมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์               
ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ดงันั!น สามารถแสดงสมการไดด้งันี!   
 
 Unstandardized Y = 2.004+ 0.185X1 *+ 0.135X3* 
  Standardized Y = 0.207X1*+ 0.266X3* 
 
 เมื�อ  Y = พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
   X1 = การประชาสัมพนัธ์ 
   X2 = การตลาดทางตรง 
   X3 = การส่งเสริมการขาย 
   X4 = การขายโดยพนกังานขาย 
 เมื�อพิจารณาจากตาราง พบวา่ ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด   
มีค่าสัมประสิทธิ= การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน (Standardized coefficients) หรือค่าของ Beta  
ที�แสดงถึงนํ!าหนกัของความสาํคญัหรืออิทธิพลของตวัแปรอิสระแต่ละตวัที�มีต่อตวัแปรตาม            
กล่าวคือ ถา้ค่า Beta ของตวัแปรอิสระใดมีค่าสูง (ไม่คิดเครื�องหมายบวก) แสดงวา่ตวัแปรนั!น จะมี
อิทธิพลต่อตวัแปรตามมาก โดยแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรอิสระต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์ในความหมายต่อไปนี!  คือ  
 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (X1) เพิ�มขึ�น 1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทเ์พิ�มขึ!น 0.185หน่วย และค่าSig. เท่ากบั 0.000 
 ดา้นการส่งเสริมการขาย (X3) เพิ�มขึ�น 1 หน่วย จะทาํใหพ้ฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อ
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทเ์พิ�มขึ!น 0.228 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
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ตารางที� 4-30  การสรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 
 
สมมติฐาน

ที� 
ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม ผลการทดสอบสมมติฐาน  

1.1 เพศ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

สามารถปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 

 

1.2 อาย ุ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

สามารถปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 

 

1.3 สถานภาพ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

ไม่สามารถปฏิเสธ
สมมติฐาน H0 

 

1.4 ระดบั
การศึกษา 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

สามารถปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 

 

1.5 อาชีพ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

สามารถปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 

 

1.6 รายได ้ พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและ
ใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์

สามารถปฏิเสธสมมติฐาน 
H0 
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บทที� 5 

สรุป อภปิราย และข้อเสนอแนะ 
 
 การวจิยั ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์
กรณีศึกษาบริษทั XYLมีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�ส่งผลต่อการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช ที�มีลกัษณะ
ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั และเพื�อศึกษาปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�ลูกคา้ใช้
ประกอบการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ           
แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช ประชากรเป้าหมาย คือ ลูกคา้ที�ซื!และใชร้ถโฟร์คลิฟท ์ในเขตนิคม ฯ 
ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั และนิคม ฯ เหมราช จาํนวน 60 บริษทั กาํหนดกลุ่มตวัอยา่ง                       
ตอ้งไม่นอ้ยกวา่ 385 ชุด ซึ� งผูว้จิยัเก็บเผื�ออีก 15 ชุด รวมทั!งสิ!น 400 ชุด เครื�องมือที�ใชใ้น                       
การรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ที�แบ่งเนื!อหาออกเป็น 3 ส่วน คือ 1.คาํถามเกี�ยวกบัขอ้มูล
ทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้                
ต่อเดือน ส่วนที� 2 แบบสอบถามถามเกี�ยวกบัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ส่วนที� 3 
แบบสอบถามเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ความ
ตอ้งการดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ ดา้นพฤติกรรม
ภายหลงั  การซื!อ และส่วนที� 4 ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็น 
 ประมวลผลขอ้มูลดว้ยเครื�องคอมพิวเตอร์ คาํนวณค่าทางสถิติ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละค่าเฉลี�ย 
ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานทางสถิติดว้ย ANOVA และวเิคราะห์การถดถอย
พหุคูณ (Multiple regression analysis: MRA) ผลการวจิยัสรุปไดด้งันี!  
 

สรุปผลการวจัิย  
 ลกัษณะข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
  พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 54.25) มีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี (ร้อยละ 68.75)                
มีสถานภาพสม (ร้อยละ 58.50) การศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 60.00) อาชีพเป็นพนกังานจดัซื!อ 
(ร้อยละ 34.75) รายไดร้วมต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท (ร้อยละ 47.25)  
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 ปัจจัยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษัท XYLที�มีผลต่อพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลอืกซื7อและใช้บริการเช่ารถโฟร์คลฟิท์ 
 ลูกคา้ที�ซื!อและใชร้ถโฟร์คลิฟทมี์พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์มีการพิจารณาปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด พบวา่ ลูกคา้ใหค้วามสาํคญั
ดา้นการขายโดยพนกังานขายมากที�สุด (X = 4.09) รองลงมา คือ ดา้นการตลาดทางตรงมีระดบัมาก 
(X = 4.06) ดา้นการส่งเสริมการขายมีระดบัมาก (X = 4.04) ดา้นการประชาสัมพนัธ์มีระดบัมาก            
(X = 4.02) ตามลาํดบั 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื7อที�มีผลต่อการเลอืกซื7อและใช้บริการเช่ารถโฟร์คลฟิท์ในบริษัท 

XYL 
 ลูกคา้ที�ซื!และใชร้ถโฟร์คลิฟทมี์พฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์
คลิฟทโ์ดยการประเมินทางเลือกมากที�สุด (X = 4.44) รองลงมา คือ การตดัสินใจซื!อมีระดบัดีมาก 
(X = 4.40) การรับรู้ความตอ้งการมีระดบัดีมาก (X = 4.40) การแสวงหาขอ้มูลมีระดบัมาก                 
(X = 4.04) พฤติกรรมภายหลงัการซื!อมีระดบัมาก (X = 3.61) ตามลาํดบั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  
 สมมติฐานที� 1 ลูกคา้ที�มีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั สรุปไดด้งันี!  
 1.  ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการตดัสินใจซื!อ และดา้นพฤติกรรม
ภายหลงัการซื!อแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 2.  ลูกคา้ที�มีอายตุ่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ 
และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 3.  ลูกคา้ที�มีสถานภาพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL แตกต่างกนั ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ โดยรวมไม่
แตกต่างกนัเนื�องจากค่า Sig. เท่ากบั .169 มากกวา่ 0.05 ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัที�ตั!งไว ้
เมื�อพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื!อ และดา้นพฤติกรรม
ภายหลงัการซื!อ มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์                 
ในบริษทั XYL อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05   
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 4.  ลูกคา้ที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ดา้นการแสวงหาขอ้มูล และดา้นการตดัสินใจซื!อแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 5.  ลูกคา้ที�มีอาชีพต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมิน
ทางเลือก และดา้นการตดัสินใจซื!อแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 6.  ลูกคา้ที�มีรายไดร้วมต่อเดือนต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจการเลือกซื!อ             
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
และดา้นการตดัสินใจซื!อแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL ดงันี!  
 ปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดทีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อ และใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL โดยภาพรวม ไดแ้ก่ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาด
ทางตรง ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยพนกังานขายสามารถอธิบาย ความผนัแปร              
ของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทไ์ด ้23.70% 
 

อภิปรายผล 
 จากผลการวจิยัและผลการทดสอบสมมุติฐาน ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั XYLมีประเด็นที�คน้พบสามารถอภิปราย
ผล ดงันี!  
 ลกัษณะข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อ 
และใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายรุะหวา่ง 26-35 ปี มีสถานภาพ
สมรส การศึกษาปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังานจดัซื!อ รายไดร้วมต่อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 
บาทผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ลูกคา้ที�มีเพศต่างกนั มีอายตุ่างกนั มีสถานภาพต่างกนั มีระดบั
การศึกษาต่างกนั มีอาชีพต่างกนั มีรายไดร้วมต่อเดือนต่างกนั ซึ� งมีผลต่อพฤติกรรม การตดัสินใจ
การเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์บริษทั XYL โดยรวมแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพรรษา นยัสุภาพ (2547) ไดศึ้กษาเรื�องส่วนประสมทาง
การตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการ ซื!อรถกระบะของผูบ้ริโภคใน เขตกรงเทพมหานคร: กรณีศึกษา
เฉพาะยี�หอ้โตโยตา้ ผลการวิจยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอาย ุ25-35 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังาน เอกชน รายไดเ้ฉลี�ย ต่อเดือน 10,000-20,000 บาท สถานภาพ
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สมรส และอยูอ่าศยันในเขต กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งเห็นดว้ยกบัส่วนประสมทางการตลาดที�
มีผลต่อพฤติกรรมการซื!อรถ กระบะยี�หอ้ โตโยตา้ในระดบัมาก และจากการ ทดสอบสมมติฐานที�
ระดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซื!อรถ
กระบะยี�หอ้โตโยโต ้และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ แครียา ภู่พฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัที�มี
อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซื!อรถยนต ์โตโยตา้นิววอิอส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
ผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ27-35 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี           
เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,000-20,000 บาท มีสถานภาพโสด          
โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซื!อรถยนตโ์ตโยตา้นิววอิอส รุ่น 1.5 E เกียร์อตัโนมติั สีทีนิยมที�สุด           
คือ สีดาํ และซื!อโดยการผอ่นชาํระ และมกัมีการ ตดัสินใจซื!อดว้ยตนเองผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา่ ผูบ้ริโภคที�มีอายสุถานภาพและระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อ
รถยนตโ์ตโยตา้นิววิออสในดา้นโอกาสที�จะแนะนาํหรือบอกต่อบุคคลอื�นแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 ปัจจัยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษัท XYL พบวา่ ในภาพรวมอยูร่ะดบัมาก 
ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นการขายโดยพนกังานเกี�ยวกบัพนกังานขายแนะนาํรถโฟร์คลิฟทรุ่์นที�
เหมาะสมกบัการใชง้านและความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีรองลงมาดา้นการตลาดทางตรง              
ใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัคิดวา่แคตตาล๊อคของบริษทั XYL มีสินคา้ที�หลากหลายดา้นการส่งเสริม           
การขายใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบับริษทั XYL ใหบ้ริการทดลองใชร้ถโฟร์คลิฟทก่์อนการซื!อ และ
สุดทา้ยดา้นการประชาสัมพนัธ์ใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบับริษทั XYL ใชสื้�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์
เกี�ยวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทัไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น ป้ายโฆษณาหนา้บริษทั และแคตตาล๊อคสอดคลอ้ง 
กบังานวจิยัของ พนัธ์เพชร ฉิมเพช็ร (2551) ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อ             
การตดัสินใจซื!อรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ผลการศึกษา 
พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานมีความพร้อมและเตม็ใจใหบ้ริการพนกังานขาย
สามารถแนะนาํหรือตอบคาํถามใหก้บัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดีและพนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจ
เกี�ยวกบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นอยา่งดีสถานที�ตั!งของร้านขายรถหาง่ายและสถานที�ตั!งของร้านขายรถ
สะดวกในการเดินทางไปใชบ้ริการและมีที�จอดรถที�สะดวกและเพียงพอมีผลในระดบัมากและ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยธิดา บุญเปลี�ยน (2550) ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มี
ผลต่อการเลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเวยีงแหงจงัหวดัเชียงใหม่           
จากการศึกษา พบวา่ พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ทดัเทียมกนัทุกรายพนกังานพร้อมที�จะใหบ้ริการ        
และเตม็ใจจะช่วยเหลือลูกคา้ตลอดเวลาและพนกังานมีความสุภาพ มีความเป็นมิตรและมี                    
ความซื�อสัตยต่์อลูกคา้ 
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 พฤติกรรมการตัดสินใจซื7อที�มีผลต่อการเลอืกซื7อและใช้บริการเช่ารถโฟร์คลฟิท์ในบริษัท 

XYL พบวา่ ในภาพรวมอยูร่ะดบัมาก ส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นการประเมินทางเลือกเกี�ยวกบั
เปรียบเทียบราคารถโฟร์คลิฟทข์องแต่ละบริษทัก่อนการตดัสินใจซื!อ รองลงมา ดา้นการตดัสินใจ
ซื!อใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึงคุณภาพมาตรฐานของสินคา้ ดา้น
การรับรู้ความตอ้งการใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัเปรียบเทียบความเหมาะสมดา้นคุณภาพสินคา้กบัราคา
เสมอ ดา้นการแสวงหาขอ้มูลใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัเลือกรถโฟร์คลิฟทโ์ดยการแสวงหาขอ้มูล              
จากแคตตาล๊อคของบริษทัขายรถโฟร์คลิฟทต่์าง ๆ และสุดทา้ยดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื!อให้
ความสาํคญัเกี�ยวกบัเมื�อเพื�อนของท่านมีความตอ้งการซื!อ รถโฟร์คลิฟทท์่านจะแนะนาํใหเ้พื�อน             
ซื!อรถโฟร์คลิฟทที์�ท่านเคยใชแ้ลว้ดีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ แครียา ภู่พฒัน์ (2551) ไดศึ้กษาเรื�อง
ปัจจยัที�มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซื!อรถยนต ์โตโยตา้นิววอิอสของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครผลการวิจยั พบวา่ เหตุผลสาํคญัที�ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื!อรถยนตโ์ตโยตา้             
นิววอิอสเพราะวา่เห็นประโยชน์จากการประหยดันํ!ามนัและสมรรถนะ ของเครื�องยนตโ์ดยผูบ้ริโภค
มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทาง                            
การจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากและผูบ้ริโภคมีโอกาสที�จะแนะนาํหรือ            
บอกต่อบุคคลอื�นในการตดัสินใจเลือกซื!อรถยนตโ์ตโยตา้นิววอิอสและสอดคลอ้งกบังานวจิยั                
ของ พรรษา นยัสุภาพ (2547) ไดศึ้กษาเรื�องส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื!อรถ
กระบะของผูบ้ริโภคในเขตกรงเทพมหานคร: กรณีศึกษาเฉพาะยี�หอ้โตโยตา้ผลการวจิยั พบวา่ 
ปัจจยัราคาช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาดมีพฤติกรรมการเลือกซื!อโดยชอบรถ
กระบะ 4 ประตูขบัเคลื�อน 4 ลอ้ วตัถุประสงคใ์นการเลือกซื!อเพื�อใชใ้นงานครอบครัวซึ� งบุคคลที�มี
อิทธิพลต่อการพิจารณาเลือกซื!อรถเป็นตนเองในการซื!อรถใหม่นั!นจะซื!อเมื�อมีช่วงแคมเปญพิเศษจะ
เลือกซื!อรถจากโชวรู์มที�มีการใหบ้ริการครบวงจรโดยจะซื!อดว้ยระบบเงินผอ่นและสะดวกเขา้ชมที�
โชวรู์มตวัแทนจาํหน่าย ในวนัอาทิตยแ์ละสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พนัธ์เพชร ฉิมเพช็ร (2551)              
ไดศึ้กษาเรื�องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื!อรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติั
ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ผลการศึกษา พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑมี์การรับประกนัสินคา้ขบัขี�
ง่ายสะดวกต่อการใชง้านมีความสวยงามซึ�งราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมีส่วนลดเมื�อชาํระเป็นเงินสด
และราคาค่าซ่อมและค่าบริการของศูนยบ์ริการและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วนัทนา โพธิราช 
(2547) ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื!อรถยนตส่์วนบุคคลในเขตสวนหลวงกรุงเทพฯ 
จากการศึกษา พบวา่ ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื!อดา้นคุณสมบติัดา้นผลิตภณัฑ์รถยนต ์             
ดา้นคุณภาพดา้นราคาดา้นการรับประกนัอยูใ่นระดบัมากผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในดา้น
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โชวรู์มเนื�องจากอยูใ่กลบ้า้นการเดินทางสะดวกและโชวรู์มมีการดูแลรักษาความสะอาดมากที�สุด
และใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการขายโดยการลดราคาสินคา้ มากที�สุด 
 

ข้อเสนอแนะ 

 1.  จากผลการวจิยั พบวา่ ปัจจยัลกัษณะทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถามต่างกนั มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทต่์างกนั เพื�อใหปั้จจยั                            
การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดน้ั!น ขอเสนอต่อ
ผูบ้ริหารบริษทั XYL วา่ควรมีการพฒันาการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดใหมี้รูปแบบที�ทนัสมยั
เสมอ เพื�อเป็นการเสริมภาพลกัษณ์ของกิจการได ้
 2.  ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด ดา้นการขายโดยพนกังานขายซึ�งเป็นดา้น
ที�ลูกคา้ตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทม์ากที�สุด ดงันั!น บริษทั XYL ควรมีการ
พฒันาศกัยภาพของพนกังาน รวมถึงการนาํเทคโนโลย ีวสัดุอุปกรณ์มาใชใ้น การประชาสัมพนัธ์
เพื�อใหลู้กคา้เขา้ใจถึงสินคา้ที�ตอ้งการสื�อมากยิ�งขึ!น รวมทั!งกระบวนการใน การประชาสัมพนัธ์เพื�อ
การตลาดใหมี้คุณภาพมาตรฐานยิ�งขึ!น 
 3.  ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด ดา้นการประชาสัมพนัธ์ เป็นดา้น ที�ลูกคา้
ตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟทใ์นระดบัมาก ซึ� งนอ้ยที�สุดในปัจจยัดา้น                        
การประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด เนื�องจากลูกคา้นิยมที�จะติดต่อโดยตรงกบัพนกังานขาย ดงันั!น 
ควรจะมีการวางแผนดา้นการประชาสัมพนัธ์ หรือนาํกลยทุธที�เหมาะสมสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ 
ของลูกคา้ ซึ� งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั เพื�อดึงดูด/จูงใจ ให้เกิดความพึงพอใจ และสร้างธุรกิจระยะยาว
ในตลาดการคา้ได ้   
 4.  ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซื!อ
และใชบ้ริการรถโฟร์คลิฟท ์เพื�อส่งเสริมดา้นการประเมินทางเลือก ไดแ้ก่ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ผูบ้ริหารบริษทั XYL 
ควรมีการใหข้อ้มูลต่าง ๆ เพื�อใหลู้กคา้ใชป้ระกอบการประเมินทางเลือก โดยเนน้ ใหมี้รายละเอียด
ใน 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน
ขาย อาทิ เช่น แคตตาล๊อกรูปภาพของสินคา้ ที�มีรายละเอียดเกี�ยวกบัคุณลกัษณะของสินคา้ การใช้
งาน และการรับประกนัในตวัสินคา้ที�มีความชดัเจน ให้รายละเอียด ในการประเมินทางเลือกได้
อยา่งครบถว้น ประกอบกบัผูบ้ริหารบริษทั XYL ควรกระตุน้ การตดัสินใจซื!อและความพึงพอใจ 
ในการตดัสินใจซื!อโดยการส่งเสริมการตลาดในลกัษณะ ที�มีส่วนลดใหก้บัลูกคา้ที�มีการซื!อและใช้
บริการเช่ารถโฟร์คลิฟทอ์ยา่งต่อเนื�อง พฒันาและรักษาระบบการบริการของพนกังานที�รวดเร็ว 
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รวมทั!งคิดคน้ระบบบริการหลงัการขายใหลู้กคา้เกิด ความภกัดีต่อสินคา้และการบริการของบริษทั
อยา่งย ั�งยนื 
 5.  ในมุมมองของผูว้จิยัขอเสนอแนะต่อผูบ้ริหารบริษทั XYL วา่ รถโฟร์คลิฟท ์                  
เป็นตวัผลิตภณัฑห์ลกั ที�ลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการมองเห็น จึงตอ้งใหค้วามสาํคญักบั                  
การออกแบบรูปลกัษณ์ของการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด เช่น ความสวยงาม ความทนัสมยั 
ความชดัเจนของป้ายโฆษณาหนา้บริษทัและแคตตาล๊อก รายละเอียดที�ปรากฏในแคตตาล๊อก 
ผูป้ระกอบการ จึงควรพฒันาพนกังาน เทคโนโลย ีวสัดุ อุปกรณ์ การบริการที�รวดเร็ว ส่งมอบตาม
กาํหนดเวลา มีความเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ หรือคาดเดาความคาดหวงัของลูกคา้ไดต้รงตาม
ความตอ้งการของลูกคา้และหรือลกัษณะธุรกิจที�ตั!งอยูใ่นเขตนิคม ฯ ปิ� นทอง นิคม ฯ แหลมฉบงั 
และนิคม ฯ เหมราช 
   

ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั7งต่อไป  
 1.  ควรมีการศึกษาความคาดหวงัของลูกคา้ที�มีต่อการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั XYL 
 2.  ควรมีการศึกษาการรับรู้ผลิตภณัฑที์�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั XYL 
 3.  ควรมีการศึกษาการประเมินทางเลือกที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่า
รถโฟร์คลิฟท ์กรณีศึกษาบริษทั XYL 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 
 

 
แบบสอบถาม 

 
ปัจจัยด้านการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื7อและใช้บริการเช่า

รถโฟร์คลฟิท์ของลูกค้า กรณีศึกษาบริษัท : XYL 
แบบสอบถามชุดนี!  ผูท้าํวจิยัไดจ้ดัทาํขึ!นเพื�อการศึกษา ซึ� งเป็นส่วนหนึ�งของหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต โดยผูท้าํวจิยัจะเก็บขอ้มูลที�ไดไ้ปใชใ้หเ้กิดประโยชน์ทางการศึกษาเพื�อเป็นแนวทาง 
ในการทาํธุรกิจรถโฟร์คลิฟท ์โดยขอ้มูลที�ท่านไดก้รุณากรอกลงในแบบสอบถามจะถือเป็นความลบั 
ไม่นาํมาเปิดเผยใหท้ราบวา่ผูใ้หข้อ้มูลคือใคร และจะไม่มีผลใด ๆ ต่อท่านหวงัเป็นอยา่งยิ�งวา่จะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามและขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสนี!  

 
ส่วนที� 1: ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําชี7แจงโปรดทาํเครื�องหมาย √ ลงในช่อง (    ) หนา้คาํตอบของท่าน 
1.  เพศ 

 (    )   ชาย    (    )   หญิง 
2.  อาย ุ

 (    )  อายนุอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 25 ปี (    )   26-35 ปี    
 (    )   36-45 ปี   (    )   46-55 ปี    
 (    )   มากกวา่ 56 ปีขึ!นไป    

3.  สถานภาพ 
 (    )   โสด    (    )   สมรส   
 (    )   หยา่ร้าง   (    )   หมา้ย    
 (    )   อื�น ๆ โปรดระบุ................ 

4.  ระดบัการศึกษา 
 (    )   ตํ�ากวา่ปริญญาตรี  (    )  ปริญญาตรี 
 (    )   ปริญญาโท   (    )  ปริญญาเอก 
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5.  อาชีพ 
 (    )   พนกังานจดัซื!อ   (    )   พนกังานฝ่ายซ่อมบาํรุง 
 (    )   พนกังานฝ่ายผลิต  (    )   ผูจ้ดัการฝ่ายจดัซื!อ 
 (    )   อื�น ๆ (โปรดระบุ)………………. 
6.  รายไดร้วมต่อเดือน 
 (    )   นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั10,000 บาท (    )   10,001-20,000 บาท 
 (    )   20,001-30,000 บาท  (    )   30,001-40,000 บาท 
 (    )   40,001 บาทขึ!นไป 
 

ส่วนที� 2: ความคิดเห็นเกี�ยวกับปัจจัยด้านการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษัท XYL 

 คําชี7แจงโปรดทาํเครื�องหมาย √ ลงในช่องวา่ง ที�แสดงระดบัความสาํคญั ที�ท่านเห็นวา่ปัจจยั
ดงัต่อไปนี! มีผลต่อการเลือกซื!อหรือใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์โดยมีเกณฑด์งันี!  
 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ ค่าประเมิน 

เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 
เห็นดว้ย 
ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็นดว้ย 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 

5 
4 
3 
2 
1 

 
 

 

ปัจจัยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 

เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

(5) 

เห็น

ด้วย 

 

(4) 

ไม่แน่ใจ

(3) 

ไม่เห็น

ด้วย 

 

(2) 

ไม่เห็น

ด้วยอย่าง

ยิ�ง 

(1) 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
1.  บริษทั XYL ใชสื้�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์
เกี�ยวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทัไดอ้ยา่งชดัเจน เช่น 
ป้ายโฆษณาหนา้บริษทั และแคตตาล๊อค 
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ปัจจัยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 

เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

 

(5) 

เห็น 

ด้วย 

 

(4) 

ไม่แน่ใจ 

 

 

(3) 

ไม่เห็น

ด้วย 

 

(2) 

ไม่เห็น

ด้วยอย่าง

ยิ�ง 

(1) 

2.  บริษทั XYL มีเวบ็ไซตส์าํหรับแนะนาํ
ผลิตภณัฑแ์ละขอ้มูลข่าวสารที�ทนัสมยัเสมอ 

     

3.  บริษทั XYL มีช่องทางการประชาสัมพนัธ์                 
ที�ทาํใหท้่านเขา้ถึงไดส้ะดวก เช่น เวบ็ไซตข์อง
บริษทั 

     

ด้านการตลาดทางตรง 
4.  ท่านคิดวา่ป้ายโฆษณาที�ติดตั!งตามสาขาของ
บริษทั XYL มีความโดดเด่นเห็นไดแ้ต่ไกล 

     

5.  เวบ็ไซตข์องบริษทั XYL มีการบรรจุขอ้มูล
ข่าวสารเป็นจาํนวนมาก 

     

6.  ท่านคิดวา่แคตตาล๊อคของบริษทั XYL มีสินคา้
ที�หลากหลาย 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
7.  การใหส่้วนลดเมื�อซื!อรถโฟร์คลิฟทต์าม
จาํนวนที�บริษทั XYL กาํหนด 

     

8.  บริษทั XYL ใหบ้ริการทดลองใชร้ถโฟร์คลิฟท์
ก่อนการซื!อ 

     

9.  การใหข้องที�ระลึกกบัลูกคา้เมื�อสั�งซื!อรถโฟร์
คลิฟทก์บับริษทั XYL หลงัการทดลองใช ้เช่น  
ปฏิทินตั!งโตะ๊ 

     

ด้านการขายโดยพนักงาน 
10.  พนกังานขายแนะนาํคุณสมบติัของรถโฟร์
คลิฟทไ์ดอ้ยา่งดี 
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ปัจจัยการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาด 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 

เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

 

(5) 

เห็นด้วย 

 

 

(4) 

ไม่แน่ใจ 

 

 

(3) 

ไม่เห็น

ด้วย 

 

(2) 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิ�ง 

(1) 

11.  พนกังานขายแนะนาํวธีิการใชร้ถโฟร์คลิฟท ์
ไดอ้ยา่งดี 

     

12.  พนกังานขายแนะนาํรถโฟร์คลิฟทรุ่์นที�
เหมาะสมกบัการใชง้านและความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งดี 

     

 
ส่วนที� 3: ความคิดเห็นเกี�ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื7อที�มีผลต่อการเลอืกซื7อและใช้บริการเช่า
รถโฟร์คลิฟทใ์นบริษทั XYL 
คําชี7แจงโปรดทาํเครื�องหมาย √ ลงในช่องวา่ง ที�แสดงระดบัความสาํคญั  ที�ท่านเห็นวา่ปัจจยั
ดงัต่อไปนี! มีผลต่อการเลือกซื!อและใชบ้ริการเช่ารถโฟร์คลิฟท ์โดยมีเกณฑด์งันี!  
 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ ค่าประเมิน 

เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 
เห็นดว้ย 
ไม่แน่ใจ 

ไม่เห็นดว้ย 
ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ�ง 

5 
4 
3 
2 
1 
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื7อ 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 

เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

 

(5) 

เห็น

ด้วย 

 

(4) 

ไม่

แน่ใจ 

 

(3) 

ไม่เห็น

ด้วย 

 

(2) 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิ�ง 

(1) 

ด้านการรับรู้ความต้องการ 
1.  ท่านพิจารณาเรื�องราคาเป็นอนัดบัแรกเสมอ 

     

2.  ท่านเปรียบเทียบความเหมาะสมดา้นคุณภาพ
สินคา้กบัราคาเสมอ 

     

3.  ท่านพิจารณาเรื�องการบริการหลงัการขาย            
เมื�อท่านเกิดความตอ้งการซื!อสินคา้เสมอ 

     

4.  ท่านพิจารณาความเหมาะสมในการใชง้าน
รถโฟร์คลิฟทจ์ากพนกังานขายเพื�อใหต้รงตาม              
ความตอ้งการเสมอ 

     

ด้านการแสวงหาข้อมูล 
5.  ก่อนที�ท่านจะทาํการเลือกซื!อรถโฟร์คลิฟทท์่าน
มกัจะหาขอ้มูลทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  

     

6.  ท่านสอบถามขอ้มูลรถโฟร์คลิฟทจ์ากผูมี้
ประสบการณ์ในการใชม้าก่อน 

     

7.  ท่านเลือกรถโฟร์คลิฟทโ์ดยการแสวงหาขอ้มูล
จากแคตตาล๊อคของบริษทัขายรถโฟร์คลิฟทต่์าง ๆ  

     

ด้านการประเมนิทางเลอืก 
8.  ท่านเปรียบเทียบคุณภาพของรถโฟร์คลิฟท ์          
แต่ละบริษทัก่อนตดัสินใจเลือก 

     

9.  ท่านเปรียบเทียบการบริการหลงัการขายของ
บริษทัต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจเลือก 
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พฤติกรรมการตัดสินใจซื7อ 

ระดับความสําคัญที�มีผลต่อการตัดสินใจ 

เห็นด้วย

อย่างยิ�ง 

 

(5) 

เห็น 

ด้วย 

 

(4) 

ไม่ 

แน่ใจ 

 

(3) 

ไม่เห็น

ด้วย 

 

(2) 

ไม่เห็น

ด้วย

อย่างยิ�ง 

(1) 

10.  ท่านเปรียบเทียบราคารถโฟร์คลิฟทข์องแต่ละ
บริษทัก่อนการตดัสินใจซื!อ 

     

ด้านการตัดสินใจซื7อ 
11.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
คุณภาพมาตรฐานของสินคา้ 

     

12.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
ราคาของสินคา้ 

     

13.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
วธีิการชาํระเงินดว้ยเครดิต 

     

14.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทต์ามตรายี�ห้อ             
ที�ไดรั้บความนิยมมากที�สุด 

     

ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื7อ 
15.  ท่านจะพดูถึงสิ�งดี ๆ ที�ท่านเคยซื!อรถโฟร์
คลิฟทต์ราสินคา้นั!น ๆ ใหใ้ห้ผูอื้�นฟัง 

     

16.  ท่านจะแนะนาํให้เพื�อนหรือคนรู้จกัซื!อ              
รถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้นั!น ๆ ที�ท่านเคยซื!อ 

     

17.  เมื�อเพื�อนของท่านมีความตอ้งการซื!อรถโฟร์
คลิฟทท์่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนซื!อรถโฟร์คลิฟท ์          
ที�ท่านเคยใชแ้ลว้ดี 

     

18. ในอนาคตท่านมีแนวโนม้ที�จะกลบัไปซื!อ
รถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้ที�ท่านเคยซื!อใชอี้ก 
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ส่วนที� 4: ข้อเสนอแนะต่าง ๆ
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

 
……ผูว้จิยัขอขอบพระคุณท่านที�ใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามฉบบันี!…… 
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ภาคผนวก ข 
ผลการตรวจหาค่า IOC 
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (ค่า IOC) ของผู้เชี�ยวชาญ 
ชื�อเรื�อง: ปัจจยัการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อและใชบ้ริการ
เช่ารถโฟร์คลิฟทข์องลูกคา้ กรณีศึกษาบริษทั: XYL   
   แบบสอบถามที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้ โดยผูว้ิจยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ชี�ยวชาญดงั
รายนามต่อไปนี!  
1. ชื�อ ดร.สุชนนี เมธโยมูล  
 ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
2.  ชื�อ  ดร.เสริมสิทธิ=  สร้อยสอดศรี 
 ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
3.  ชื�อ  ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ 
 ตาํแหน่งทางวชิาการ  อาจารย ์ สถาบนั  วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(ค่า IOC) ของแต่ละขอ้                      
ไม่นอ้ยกวา่ 0.5 (อา้งอิง) ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเที�ยงตรง (Validity)                              
ของแบบสอบถาม ดงันี!  
 -1  หมายถึง  ไม่สอดคลอ้ง    0  หมายถึง  ไม่แน่ใจ +1  หมายถึง  สอดคลอ้ง 
   

ข้อคําถาม/ประเด็นคําถาม ผู้เชี�ยวชาญท่านที� คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ส่วนที� 1 แบบสอบถามข้อมูลทั�วไป 

1.  เพศ               1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  อาย ุ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3.  สถานภาพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
4.  ระดบัการศึกษา 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
5.  อาชีพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.  รายไดต่้อเดือน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม/ประเด็นคําถาม ผู้เชี�ยวชาญท่านที� คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ส่วนที� 2 แบบสอบถามด้านการประชาสัมพนัธ์เพื�อการตลาดของบริษัท XYL 

ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
1.  บริษทัใชสื้�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์เกี�ยวกบั
ผลิตภณัฑข์องบริษทัไดอ้ยา่งชดัเจน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  บริษทั XYL มีเวบ็ไซตส์าํหรับแนะนาํ
ผลิตภณัฑแ์ละขอ้มูลข่าวสารที�ทนัสมยัเสมอ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  บริษทั XYL มีช่องทางการประชาสัมพนัธ์ที�
ทาํใหท้่านเขา้ถึงไดส้ะดวก เช่น เวบ็ไซตข์อง
บริษทั 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ด้านการตลาดทางตรง      

4.  ท่านคิดวา่ป้ายโฆษณาที�ติดตั!งตามสาขาของ
บริษทั XYL มีความโดดเด่นเห็นไดแ้ต่ไกล 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.  เวบ็ไซตข์องบริษทั XYL มีการบรรจุขอ้มูล
ข่าวสารเป็นจาํนวนมาก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.  ท่านคิดวา่แคตตาล๊อคของบริษทั XYL                 
มีสินคา้ที�หลากหลาย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ด้านการส่งเสริมการขาย      

7.  การใหส่้วนลดเมื�อซื!อรถโฟร์คลิฟทต์าม
จาํนวนที�บริษทั XYL กาํหนด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8.  บริษทั XYL ใหบ้ริการทดลองใชร้ถโฟร์
คลิฟทก่์อนการซื!อ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9.  การใหข้องที�ระลึกกบัลูกคา้เมื�อสั�งซื!อ
รถโฟร์คลิฟทก์บับริษทั XYL หลงัการทดลอง
ใช ้เช่น ปฏิทินตั!งโตะ๊ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม/ประเด็นคําถาม ผู้เชี�ยวชาญท่านที� คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ด้านการขายโดยพนักงานขาย      

10.  พนกังานขายแนะนาํคุณสมบติัของรถโฟร์
คลิฟทไ์ดอ้ยา่งดี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

11.  พนกังานขายแนะนาํวธีิการใชร้ถโฟร์
คลิฟท ์ไดอ้ยา่งดี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.  พนกังานขายแนะนาํรถโฟร์คลิฟทรุ่์นที�
เหมาะสมกบัการใชง้านและความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งดี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 
ข้อคําถาม/ประเด็นคําถาม ผู้เชี�ยวชาญท่านที� คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ส่วนที� 3 แบบสอบถามด้านข้อมูลการตัดสินใจซื7อและใช้บริการเช่ารถโฟร์คลฟิท์ในเขตนิคมฯปิ� น

ทอง นิคมฯแหลมฉบัง และนิคมฯเหมราช 

ด้านการรับรู้ความต้องการ      

1.  ท่านพิจารณาเรื�องราคาเป็นอนัดบัแรกเสมอ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2.  ท่านเปรียบเทียบความเหมาะสมดา้น
คุณภาพสินคา้กบัราคาเสมอ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  ท่านพิจารณาเรื�องการบริการหลงัการขาย
เมื�อท่านเกิดความตอ้งการซื!อสินคา้เสมอ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  ท่านพิจารณาความเหมาะสมในการใชง้าน
รถโฟร์คลิฟทจ์ากพนกังานขายเพื�อใหต้รงตาม
ความตอ้งการเสมอ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ด้านการแสวงหาข้อมูล      

5.  ก่อนที�ท่านจะทาํการเลือกซื!อรถโฟร์คลิฟท์
ท่านมกัจะหาขอ้มูลทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม/ประเด็นคําถาม ผู้เชี�ยวชาญท่านที� คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

6.  ท่านสอบถามขอ้มูลรถโฟร์คลิฟทจ์ากผูมี้
ประสบการณ์ในการใชม้าก่อน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.  ท่านเลือกรถโฟร์คลิฟทโ์ดยการแสวงหา
ขอ้มูลจากแคตตาล๊อคของบริษทัขายรถโฟร์
คลิฟทต่์าง ๆ  

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ด้านการประเมินทางเลือก      

8.  ท่านเปรียบเทียบคุณภาพของรถโฟร์คลิฟท์
แต่ละบริษทัก่อนตดัสินใจเลือก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9.  ท่านเปรียบเทียบการบริการหลงัการขาย 
ของบริษทัต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจเลือก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10.  ท่านเปรียบเทียบราคารถโฟร์คลิฟท ์              
ของแต่ละบริษทัก่อนการตดัสินใจซื!อ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ด้านการตัดสินใจซื7อ 
11.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
คุณภาพมาตรฐานของสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
ราคาของสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทโ์ดยคาํนึงถึง
วธีิการชาํระเงินดว้ยเครดิต 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

14.  ท่านตดัสินใจซื!อรถโฟร์คลิฟทต์ามตรา
ยี�หอ้ที�ไดรั้บความนิยมมากที�สุด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื7อ      

15.  ท่านจะพดูถึงสิ�งดี ๆ ที�ท่านเคยซื!อรถโฟร์
คลิฟทต์ราสินคา้นั!น ๆ ใหใ้ห้ผูอื้�นฟัง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม/ประเด็นคําถาม ผู้เชี�ยวชาญท่านที� คะแนน 

IOC 

แปลผล 

1 2 3 

16.  ท่านจะแนะนาํให้เพื�อนหรือคนรู้จกัซื!อ
รถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้นั!น ๆ ที�ท่านเคยซื!อ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

17.  เมื�อเพื�อนของท่านมีความตอ้งการซื!อ
รถโฟร์คลิฟทท์่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนซื!อ              
รถโฟร์คลิฟทที์�ท่านเคยใชแ้ลว้ดี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

18.  ในอนาคตท่านมีแนวโนม้ที�จะกลบัไปซื!อ
รถโฟร์คลิฟทต์ราสินคา้ที�ท่านเคยซื!อใชอี้ก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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