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 The purposes of this study were to examine marketing activities that affected car 

buying decision-making among customers living in AmphurMuang, Chon Buri Province and to 

compare their decision-making process as classified by their gender, age, educational level, 

monthly income, and occupation.  The subjects participating in this study consisted of 200 

customers who have bought cars.  A questionnaire was used to collect data.  The test statistics 

used to analyze data included frequency, percentage, means, standard deviation, t-test, and One-

way ANOVA.  To test the differences between pairs, Scheffe was used. 

 The results revealed that marketing activities conducted had an effect on the subjects’ 

car buying decision at a high level.  When considering each activity, it was found that a motor 

show was a marketing activity that affected customers’ car buying decision at a highest level.  

Also, it showed that other marketing activities, including new car launches, promotional 

activities, special event sponsoring, had an effect on car buyers at a high level. Finally, based on 

the comparison, it was showed that there was no difference in car-buying decision making among 

customers with different gender, age, and occupation.  A statistically significant difference was 

found in car-buying decision making among customers with different monthly income at a 

significant level of 0.05. 
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บททีÉ 1 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 ในปัจจุบนันีÊรถยนต ์ถือว่าเป็นปัจจยัหนึÉงทีÉมีความสาํคญัในการดาํเนินชีวติของมนุษย์

เพราะทุก ๆ วนัมนุษยต์อ้งมีการเดินทางจากทีÉหนึÉงไปยงัอีกสถานทีÉหนึÉงซึÉงรถยนตน์ัÊนก็เป็นพาหนะ 

ทีÉมนุษยเ์ลือกนาํมาใชม้ากทีÉสุด ในตลาดรถยนตข์องบา้นเรา เนืÉองจากความทีÉชอบศึกษาเกีÉยวกบั

รถยนต ์และติดตามขอ้มลูเกีÉยวกบัรถยนตม์าโดยตลอดตลาดรถยนตบ์า้นเรา ในระยะ 5 ปี ทีÉผา่นมา

นัÊนติดลบมาโดยตลอด และมาติดลบมากทีÉสุดในปี พ.ศ. 2552 ทีÉผา่นมาจากผลของภาวะเศรษฐกิจทีÉ

ตกตํÉาไปทั Éวโลก รวมถึงไทยเราดว้ยโดยสามารถสงัเกตไดจ้ากยอดการขายรถยนตแ์ต่ละปีดงัต่อไปนีÊ  

 

ตารางทีÉ 1  สถิติยอดขายรถยนตร์วมปี พ.ศ. 2548-2552 (สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย, 2553) 

 

สถิติยอดขายรถยนตร์วม ปี พ.ศ. 2548-2552 

ปี ยอดขายจริง เติบโต 

2548 703,432 N/ A 

2549 682,500 - 3% 

2550 631,250 - 8 % 

2551 615,270 - 3% 

2552 548,871 -11 % 

2553 600,000 9 % 

 

 ในปีนีÊ  หลายคนคาดการณ์กนัว่า เศรษฐกิจในภาพรวมน่าจะเริÉมฟืÊ นตวัขึÊน เริÉมดีขึÊน  

มาก็ตาม ในส่วนของตลาดรถยนตน์ัÊนในเดือนมกราคม ทีÉผา่นมา ยอดขายรถยนตร์วม เติบโตสูงสุด 

54% เมืÉอเทียบกบัเดือนเดียวกนัของปี พ.ศ. 2552 เดือนมกราคม พ.ศ. 2553 มียอดขายรถยนตร์วม 

49,560 คนั ส่วนคาดการณ์ ยอดขายรถยนตใ์นปีนีÊ  คาดไวที้É 600,000 คนัคาดเติบโตจากปีทีÉแลว้ 

ประมาณ 10% โดยส่วนแบ่งตลาดรถยนต ์ในปี พ.ศ. 2552 ทีÉผา่นมานัÊนโตโยตา้ มีส่วนแบ่งตลาด 

42% เป็นอนัดบั 1 ตามมาดว้ย อีซูซุ 21% และฮอนดา้ 17% เฉพาะ 3 ค่ายนีÊ  กินส่วนแบ่งตลาดรวม 
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ไปแลว้กว่า 80% ทีÉเหลืออีก 20% เป็นแบรนดอื์Éน ๆ ในทอ้งตลาดเมืองไทยไม่ว่าจะเป็นเบ๊นซ ์บีเอม็

วอลโว่ มิตซูบิชิ นิสสนั ฟอร์ด และอืÉน ๆ 

 

ตารางทีÉ 2  สดัส่วนตลาดรถยนต ์รวมปี พ.ศ. 2552 (สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย, 2553) 

 

สดัส่วนการตลาด 

โตโยตา้ 42% 

อีซูซุ 21% 

ฮอนดา้ 17% 

อืÉน ๆ 20% 

 

 ส่วนในปีนีÊ เชืÉอว่าในวงการอุตสาหกรรมและการตลาดก็คาดว่าตลาดน่าจะฟืÊ นตวั และ

เติบโตขึÊนประมาณ 10-20%ทัÊงในกลุ่มของสินคา้อุปโภคและบริโภค รวมถึงสินคา้ฟุ่มเฟือยทัÊงหลาย

สาํหรับตลาดรถยนต ์ซึÉงถือว่าเป็นสินคา้ทีÉมีราคาสูงทีÉผา่นมาอตัราการซืÊอรถยนตก์็เป็นอีกดชันีหนึÉง

ทีÉสามารถบ่งชีÊ ถึงกาํลงัซืÊอและอาํนาจการจบัจ่ายของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

 ดงันัÊนการจดักิจกรรมการตลาด Event marketing นบัว่าเป็นภารกิจทีÉทา้ทาย

ความสามารถของนกัการตลาด ในการดึงดดูความสนใจของกลุ่มเป้าหมายใหม้าเจอกบัสินคา้ และ

บริษทัสามารถสร้างยอดขาย ณ บริเวณจดังานไดท้นัที การจดักิจกรรมทางการตลาดจึงเป็นทางเลือก

หนึÉงทีÉขาดไม่ไดส้าํหรับผูป้ระกอบการ ทาํใหเ้กิดกระแสของการแข่งขนัการจดักิจกรรมพิเศษทีÉฉีก

แนวออกจากการจดักิจกรรมแบบเดิม ๆ อีก เช่นการจดัประกวด การจดัการแข่งขนั การจดัฉลอง  

การทาํ กิจกรรมเพืÉอสงัคม การจดักิจกรรมการตลาดจึงเป็นเครืÉองมือทีÉถ่ายทอดความเป็นตวัตนของ

แบรนดผ์า่นประสบการณ์ตรงของกลุ่มเป้าหมายผา่นสมัผสัทัÊง 5 ของเขาเองช่วยใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้

ว่าตราสินคา้นัÊนเป็นเช่นไร เป็นตวัสืÉอสารถ่ายทอดขอ้มลูผ่านกิจกรรม เป็นการเจาะกลุ่มเป้าหมาย 

ลงไปในแนวลึก และเป็นเครืÉองมือผสมผสานการตลาดเพิÉมแรงผลกัสู่กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิผล 

 การตลาดสามารถจดักิจกรรมไดต้ลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นการจดัเฉลิมฉลองในวาระ 

ต่าง ๆ ไม่ว่าวนัครบรอบ ฉลองยอดขาย การจดัเปิดตวัสินคา้ การแข่งขนั การมอบรางวลั การจดั

ขอบคุณลกูคา้ การจดัการแสดงพิเศษ แฟชั Éนโชว ์คอนเสิร์ต ละครการกุศล การจดักิจกรรมส่งเสริม

การขาย โดยเขา้มาแทนทีÉการลด แลก แจก แถม ทัÊงนีÊ อาจเพิÉมเติมสีสนัดว้ยการแสดงบนเวที 

กิจกรรมบนัเทิง การเล่นเกม การจดัมุมโปรโมชั Éนในงาน โดยดึงดดูใหค้นมาสนใจและร่วมกิจกรรม
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ใหม้ากทีÉสุดในปัจจุบนัสามารถกระจายการจดัไปตามสถานทีÉต่าง ๆ หลายจุดพร้อมกนัได ้ทัÊงแหล่ง

ชุมชนใหญ่ ๆ ในกทม. และเมืองสาํคญั ๆ รวมไปถึงพืÊนทีÉขนาดเลก็การตลาดเชิงกิจกรรมจึงกลายมา

เป็นสิÉงทีÉควบคู่ไปกบัการโฆษณาในปัจจุบนัอยา่ง ขาดเสียไม่ไดเ้ลย (กรรัฐพงศฉ์บบันภา, 2546) 

 จากขอ้มลูขา้งตน้ ทาํใหผู้ว้ิจยัพบว่าในสงัคมเมืองหลวงอยา่งกรุงเทพมหานครนัÊน 

สถานการณ์ตลาดรถยนตใ์นปัจจุบนันัÊนขายรถยนตบ์นโชวรู์มอยา่งเดียวยงัไม่เพียงพอ เพืÉอเป็น 

การขบัเคลืÉอนการขยายตวัทางการตลาดรถยนตจึ์งจาํเป็นตอ้งสนบัสนุนส่งเสริมการจดักิจกรรม

การตลาด เพืÉอใหก้ลุ่มเป้าหมายไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรม สร้างความสมัพนัธส่์วนบุคคลเป็น 

การเขา้ถึงตวับุคคลหรือกลุ่มเป้าหมาย เมืÉอกลุ่มเป้าหมายมาร่วมงานทางเจา้ของสินคา้ก็มีโอกาส  

ในการสร้าง ความสมัพนัธใ์นทางทีÉดีใหเ้กิดขึÊนซึÉงนบัว่าเป็นกลยทุธที์Éไดผ้ลอยา่งยอดเยีÉยมแต่

อยา่งไรก็ตามผูศึ้กษาวิจยันีÊ จึงตอ้งการทาํการศึกษาการจดักิจกรรมทางการตลาดจะว่าจะมีผลต่อ 

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรีมากนอ้ยเพียงใด 

 

วตัถุประสงค์ของการวิจยั 

 1.  เพืÉอศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค 

ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 

 2.  เพืÉอเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี โดยจาํแนกกลุ่มตวัอยา่งของผูบ้ริโภคตาม เพศ อาย ุ

ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพ 

 

สมมตฐิานในการศึกษา 

 1.  การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีเพศต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

ทีÉแตกต่างกนั 

 2.  การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีอายตุ่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

ทีÉแตกต่างกนั 

 3.  การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตที์Éแตกต่างกนั 

 4.  การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนต่างกนัตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 

 5.  การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีอาชีพต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

ทีÉแตกต่างกนั 
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ขอบเขตของการศึกษา 

 1.  ประชากรในการสาํรวจครัÊ งนีÊ คือผูที้Éออกรถยนตร์ถยนตใ์หม่ ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี 

จงัหวดัชลบุรีตัÊงแต่ สิงหาคม-ธนัวาคม 2554 จาํนวน 400 คน (กรมการขนส่งทางบก, 2556) 

 2.  ขอบเขตดา้นเนืÊอหาของการศึกษา เป็นการศึกษากระบวนการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ทีÉมาจาก การจดักิจกรรมการตลาด โดยศึกษาตาม

หลกัแนวคิดของ Kotler and Keller (2006) ดงัต่อไปนีÊ  

  2.1  การจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show) 

  2.2  การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ 

  2.3  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 

  2.4  การเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) 

 3.  ระยะเวลาในการศึกษาวิจยั คือ ตัÊงแต่ เดือนสิงหาคม ถึง เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2555 

รวมระยะเวลา 5 เดือน 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 การจดันิทรรศการ หมายถึง การจดังานเพืÉอแสดงความกา้วหนา้ของรถยนตแ์ต่ละยีÉหอ้

และยงัแสดงขอ้มลูรายละเอียดของรถยนตห์ลากหลายยีÉหอ้ เพืÉอเป็นการใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความรู้

และสามรถตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตไ์ดถ้กูตอ้งตามความตอ้งการ 

 การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ หมายถึง เมืÉอบริษทัรถยนต ์มีการออกรถยนตรุ่์นใหม่จะตอ้ง

มีการจดังานเปิดตวัรถยนตรุ่์นนัÊน ๆ โดยจะตอ้งเชิญสืÉอมวลชลมาร่วมงานดว้ย เพืÉอเป็นการเปิดตวั

และเผยแพร่ข่าวสารใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ 

 การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย หมายถึง การทีÉบริษทัรถยนตไ์ดจ้ดักิจกรรม ลด แลก 

แจก แถม หรือกิจกรรมทีÉสามารถใหผู้บ้ริโภคเขา้ร่วมเพืÉอรับส่วนลด ของแถม เพิÉมขึÊน 

 การเป็นสปอนตเ์ซอร์ หมายถึง การทีÉบริษทัรถยนตไ์ดเ้ป็นผูส้นบัสนุนจดัการแสดงต่าง ๆ 

เพืÉอใหผู้ที้Éเขา้ชมไดรั้บขอ้มลูเพืÉอใชใ้นการตดัสินใจเลือกซืÊอรถ จากการทีÉบริษทัรถยนต์

ประชาสมัพนัธโ์ดยการเป็นสปอนตเ์ซอร์ 

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รับ 

 1.  ทราบถึงกิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค ในเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 
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 2.  ทราบถึงผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมี 

ความแตกต่างของเพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพ ตดัสินใจเลือก 

ซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 

 3.  นาํไปเป็นขอ้มลูพืÊนฐานแก่นกัศึกษาหรือผูที้Éสนใจทั Éวไป เพืÉอใชเ้ป็นแนวทาง 

ในการศึกษาวจิยัในครัÊ งต่อไป 

 

กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 ผูว้ิจยัไดศึ้กษาตามหลกัแนวคิดของ Kotler and Keller (2006) ดงัต่อไปนีÊ  

 

   ตวัแปรต้น             ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 1  กรอบแนวคิดในการวิจยั 

1.  เพศ 

2.  อาย ุ

3.  ระดบัการศึกษา 

4.  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

5.  อาชีพ 

การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อ

การตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค 

1.  การจดังานนิทรรศการแสดง

รถยนต ์(Motor show) 

2.  การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ 

3.  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

(ลด แลก แจก แถม) 

4.  การเป็นสปอนเซอร์กิจกรรม

พิเศษ (เทศกาลสาํคญั) 
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บททีÉ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยทีÉเกีÉยวข้อง 

 

 ในการศึกษาเรืÉองศึกษาการตลาดเชิงกิจกรรมมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืÊอรถยนต์

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัชลบุรีผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ความรู้ และทฤษฎี รวมถึงงานวิจยัทีÉ

เกีÉยวขอ้งเพืÉอนาํมาเป็นขอ้มลูพืÊนฐานและเป็นแนวทางประกอบการศึกษา โดยเอกสาร แนวความคิด 

และทฤษฎีมีดงันีÊ  

 1.  แนวคิด และทฤษฎีทีÉเกีÉยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

2.  แนวคิด และทฤษฎีทีÉเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอ 

 3..แนวคิด และทฤษฎีทีÉเกีÉยวกบัการตลาดเชิงกิจกรรม 

 4.  งานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกับพฤตกิรรมของผู้บริโภค 

 ความหมายของพฤตกิรรมผู้บริโภค (Consumer behaviors) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน ์(2546, หนา้ 192) หมายถึง “พฤติกรรมทีÉผูบ้ริโภคทาํการคน้หาการคิด 

การซืÊอ การใช ้การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซึÉงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 

หรือเป็นขัÊนตอนซึÉงเกีÉยวกบัความคิด ประสบการณ์ การซืÊอ การใชสิ้นคา้ และบริการของผูบ้ริโภค 

เพืÉอตอบสนองความตอ้งการ และความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม  

การตดัสินใจ และการกระทาํของผูบ้ริโภคทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการซืÊอ และการใชสิ้นคา้” 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 31) หมายถึง “พฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระทาํของ

ผูบ้ริโภคทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการซืÊอ และการใชสิ้นคา้และบริการ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการ และ  

ความพึงพอใจของเขา” 

 ปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสินใจของผู้บริโภค 

 ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แบ่งไดเ้ป็นทัÊงปัจจยัภายใน และปัจจยั

ภายนอกดงันีÊ  (เสรี วงษม์ณฑา, 2542, หนา้ 37-46) 

 1.  ปัจจยัภายใน (Internal factors) เป็นตวักาํหนดพืÊนฐาน (Basic determinants) โดยมี

ปัจจยัต่าง ๆ ทีÉจะเขา้มาเป็นตวักาํหนดพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 

  1.1  แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาทีÉถึงจุดวิกฤติทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความ 

ไม่สบายใจ แรงจูงใจจึงเป็นความตอ้งการทีÉเกิดขึÊนรุนแรง บงัคบัใหบุ้คคลคน้หาวิธีมาตอบสนอง
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ความตอ้งการ พึงพอใจ อาจจะเป็นความไม่สบายทางร่างกาย หรือจิตใจก็ไดจ้นก่อใหเ้กิดความ

พยายามในการจะแกไ้ขปัญหาดงักล่าว 

  1.2  บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะนิสยัโดยรวม ของบุคคลมีÉพฒันาขึÊนมา

ในระยะยาว ซึÉงมีผลกระทบต่อการกาํหนดรูปแบบในการโตต้อบ หรือตอบสนอง (Reaction)  

ทีÉไม่เหมือนกนั ทัÊงนีÊ ขึÊนอยูก่บับุคลิกภาพของแต่ละบุคคล ดงันัÊนบุคลิกภาพจึงเป็นตวักาํหนด 

การตอบสนอง (Reaction) ของมนุษย ์

  1.3  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปลีÉยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึÉงเกิดจาก 

ประสบการณ์ ดงันัÊนการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ทีÉบุคคลสะสมไว ้เช่น บางคนไม่รับประทานเนืÊอ 

เพราะทราบมาว่าเนืÊอววัทีÉมีโรคแอนเท็กซ ์ซึÉงอาจทาํใหค้นถึงตายได ้

  1.4  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการทีÉบุคคลเลือกจดัองคก์ร และตีความขอ้มลู

เพืÉอกาํหนดภาพทีÉมีความหมาย 

  1.5  ทศันคติ (Attitude) คือ การประเมินความพอใจ หรือความไม่พอใจ ความรู้สึก 

และท่าทีความรู้สึกทีÉคนเรามีต่อความคิดหรือสิÉงใดสิÉงหนึÉง ทศันคติเป็นสิÉงทีÉจะนาํมาซึÉงการปฏิบติั

ของผูบ้ริโภค ซึÉงสิÉงทีÉจะเขา้มากาํหนดทศันคติ คือ ความรู้ ความรู้สึก และแนวโนม้ของนิสยั 

ความพร้อมทีÉจะกระทาํ (Readiness to act) 

  1.6  ความตอ้งการ (Needs) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 

   1.6.1  ความตอ้งการขัÊนปฐมภูมิ หรือความตอ้งการทางชีวภาพ (Primary needs or 

physiological needs) เป็นสิÉงทีÉตอ้งคิดมาตัÊงแต่เกิด เป็นสิÉงทีÉสงัคมไม่จาํเป็นตอ้งสอน แต่เป็นลกัษณะ

ทางชีวภาพ ของมนุษยที์Éเกิดมาแลว้ตอ้งหิว ตอ้งกระหาย ตอ้งพกัผอ่น และตอ้งขบัถ่าย 

   1.6.2  ความตอ้งการขัÊนทุติยภูมิ หรือความตอ้งการทางสงัคม (Secondary needs 

or social needs) เป็นความตอ้งการทีÉเกดจากการเรียนรู้ถึงการอยูร่่วมกนัในสงัคม ซึÉงเป็น 

ความตอ้งการทีÉไม่ใหเ้กิดขึÊนโดยสภาพร่างกายมาตัÊงแต่เกิด แต่เป็นสิÉงทีÉเกิดจากการเรียนรู้จากคนอืÉน

ทีÉอยูใ่นสงัคม 

 2.  ปัจจยัภายนอก (External factors) ทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ดงันีÊ  

  2.1  สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิÉงทีÉกาํหนดอาํนาจซืÊอ (Purchasing power) 

ของผูบ้ริโภค เช่น ไม่สามารถซืÊอสินคา้ไดเ้นืÉองจากราคาแพง 

  2.2  ครอบครัว (Family) ครอบครัวทีÉทาํใหเ้กิดการตอบสนองต่อความตอ้งการ

เนืÉองจากครอบครัว จะเป็นพืÊนฐานการดาํรงชีวติของแต่ละบุคคล 
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  2.3  สงัคม (Social group) ลกัษณะดา้นสงัคมประกอบดว้ยรูปแบบการดาํรงชีวิต 

(Lifestyles) ค่านิยมทางสงัคม (Social values) และความเชืÉอ (Belief) แนวความคิดในแต่ละสงัคม  

มีบรรทดัฐานทีÉไม่เหมือนกนั 

  2.4  วฒันธรรม (Culture) เป็นกลุ่มของค่านิยมพืÊนฐาน (Basic values) การรับรู้ 

(Perception) ความตอ้งการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซึÉงเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของ

สงัคมในครอบครัว วฒันธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดาํรงชีวิต (Lifestyles)  

ทีÉคนส่วนใหญ่ในสงัคมยอมรับ 

 การติดต่อธุรกิจ (Business contacts) โอกาสทีÉผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้นัÊน ๆ สินคา้ 

ตวัใดทีÉผูบ้ริโภคไดรู้้จกัและพบเห็นบ่อย ๆ มีความคุน้เคย จะทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกไวว้างใจ

และมีความยนิดีจะใชสิ้นคา้นัÊน 

 โมเดลพฤตกิรรมผู้บริโภค 

 เป็นการศึกษาเหตุจูงใจผูบ้ริโภค ในการตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ ์Kotler (2000) อธิบาย

ตวัแบบของผูบ้ริโภคไดว้่า เป็นการศึกษาถึงความสมัพนัธร์ะหว่างสิÉงกระตุน้ (Stimulus) กบั 

การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Consumer’s response) หรือการตดัสินใจของผูซื้Êอ (Buyer’s response) 

โดยเริÉมตน้จากการเกิดสิÉงกระตุน้ ซึÉงประกอบไปดว้ย 

 1.  สิÉงกระตุน้ภายนอก ไดแ้ก่ สิÉงกระตุน้ทางการตลาดสิÉงกระตุน้ดา้นสิÉงแวดลอ้ม 

 2.  สิÉงกระตุน้ภายใน ซึÉงไดแ้ก่สญัชาติญาณทีÉติดตวัมาตัÊงแต่กาํเนิดหรือจากการเรียนรู้  

ซึÉงสิÉงกระตุน้เหล่านีÊ ก่อใหเ้กิดความตอ้งการผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ (Buyer’s black 

box) ซึÉงเปรียบเสมือนกล่องดาํซึÉงผูผ้ลิตหรือผูข้ายมาสามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ

จะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัภายในและภายนอกของผูซื้ÊอซึÉงจะกระทบต่อการตอบสนอง (Buyer’s 

response) หรือการตดัสินใจของผูซื้Êอ ซึÉงจะมีรายละเอียดดงันีÊ  
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ภาพทีÉ 2  รูปแบบพฤติกรรมผูซื้Êอ (ผูบ้ริโภค) (ศิริวรรณเสรีรัตน,์ 2546) 

 

 1.  สิÉงกระตุน้ (Stimulus) สิÉงกระตุน้อาจเกิดขึÊนเองภายในร่างกาย (Inside stimulus) และ

สิÉงกระตุน้ภายนอก (Outside stimulus) สิÉงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซืÊอสินคา้ (Buying 

motive) ซึÉงอาจเป็นเหตุผลหรือดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ไดสิ้Éงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน

คือ 

  1.1  สิÉงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิÉงกระตุน้ทีÉนกัการตลาด

สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ขึÊน เพราะจะสร้างใหเ้กิดความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑเ์ป็น 

สิÉงกระตุน้ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการจดัการสะสมการตลาด (Marketing mix) หรือ 4P’s ประกอบดว้ย 

สิÉงกระตุน้ภายนอก 

(Stimulus = S) 
สิÉงกระตุน้ทาง 

การตลาด 

(Marketing 

stimulus) 

สิÉงกระตุน้ 

อืÉนๆ 

(Other 

stimulus) 

Buyer’s 

black box 

กล่องดาํ  

หรือความรู้สึก 

นึกคิดของผูซื้Êอ 

(Buyer’s  

characteristic) 

 

การตอบสนองของผูซื้Êอ

(Response = R) 
การเลือกผลิตภณัฑ ์

 

 

การเลือกราคา 

 

 

การเลือกผูข้าย 

เวลาในการซืÊอ 

ปริมาณการซืÊอ 

ลกัษณะของผูซื้Êอ 

(Buyer’s characteristics) 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 

ปัจจยัดา้นสงัคม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

ขัÊนตอนการตดัสินใจของผูซื้Êอ 

(Buyer’s decision process) 

การรับรู้ปัญหา 

การคน้ควา้ขอ้มลู 

การประเมินผลทางเลือก 

การตดัสินใจซืÊอ 

พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ 

 

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

การจดัจาํหน่าย 

การส่งเสริมการขาย 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลย ี

การเมือง 

วฒันธรรม 

ฯลฯ 
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   1.1.1  สิÉงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม 

เพืÉอกระตุน้ความตอ้งการ 

   1.1.2  สิÉงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบั

ผลิตภณัฑโ์ดยพิจารณาจากลกูคา้เป้าหมาย 

   1.1.3  สิÉงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution or place) เช่น  

การจดัจาํหน่ายสินคา้ใหท้ั Éวถึง เพืÉอใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภคถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการ

ดา้นสินคา้ 

   1.1.4  สิÉงกระตุน้ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่นการโฆษณาสมํÉาเสมอ 

การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบับุคคล

ทั Éวไปเหล่านีÊ ถือว่าเป็นสิÉงกระตุน้ความตอ้งการซืÊอ 

  1.2  สิÉงกระตุน้อืÉน ๆ (Other stimulus) เป็นสิÉงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉมี

อยูภ่ายนอกองคก์ร ซึÉงบริษทัควบคุมไม่ได ้สิÉงกระตุน้เหล่านีÊ ไดแ้ก่ 

   1.2.1  สิÉงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดสิ้Éงเหล่านีÊ   

มีอิทธิพลต่อความตอ้งการซืÊอของบุคคล 

   1.2.2  สิÉงกระตุน้ทางสงัคม (Social)เช่นการชกัชวนของเพืÉอนหรือบุคคล  

ในครอบครัว สิÉงกระตุน้ภายใน (Inside Stimulus) หมายถึงสิÉงกระตุน้ทีÉเกิดจากสญัชาติญาณ  

หรือนิสยัซึÉงช่วย การกระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหนึÉงออกมา 

   1.2.3  สิÉงกระตุน้ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ 

ดา้นการฝาก-ถอนเงินอตัโนมติัสามารถกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหใ้ชบ้ริการธนาคาร 

ไดม้ากขึÊน 

   1.2.4  สิÉงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมายเพิÉม

หรือการลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หนึÉงจะมีอิทธิพลต่อการเพิÉมหรือการลดความตอ้งการของผูซื้Êอ 

   1.2.5  สิÉงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 

ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซืÊอสินคา้ในเทศกาลนัÊน 

 2.  กล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของ 

ผูซื้Êอเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) ซึÉงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายาม

คน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ ซึÉงจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ทีÉมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิด

ของผูบ้ริโภค และกระบวนการตดัสินใจซืÊอ โดยจะมีรายละเอียด ดงันีÊ  

  2.1  ลกัษณะของผูซื้Êอ (Buyer’s characteristics) ลกัษณะของผูซื้Êอมีอิทธิพลจากปัจจยั

ต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
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  2.2  กระบวนการตดัสินใจของผูซื้Êอ (Buyer’s decision process) ประกอบดว้ยขัÊนตอน

ดงันีÊ  

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 3  แบบจาํลองกระบวนการตดัสินใจซืÊอ 5 ขัÊน (Rubenstien & Haberstroh, 1965) 

 

   2.2.1  การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) การทีÉผูบ้ริโภครู้จกัปัญหาซึÉงหมายถึง 

ผูบ้ริโภคทราบความจาํเป็นและความตอ้งการในสินคา้ งานของนกัการตลาดในขัÊนนีÊก็คือ ทาํการจดั

สิÉงกระตุน้ความตอ้งการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจาํหน่าย หรือส่งเสริมการตลาดเพืÉอ  

ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ 

   2.2.2  การคน้หาขอ้มลู (Information search) เมืÉอผูบ้ริโภครับรู้ปัญหานั Éนคือ  

เกิดความตอ้งการในขัÊนทีÉ 1 แลว้ก็จะคน้หาขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลูต่าง ๆ 

    2.2.2.1  แหล่งขอ้มลู ไดแ้ก่ ครอบครัว เพืÉอน คนรู้จกั 

    2.2.2.2  แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ โฆษณา พนกังานขาย งานของนกัทางการตลาด  

ทีÉเกีÉยวขอ้งกบักระบวนการขัÊนนีÊ  คือ พยายามจดัขอ้มลูข่าวสารใหผ้า่นแหล่งการคา้ และแหล่งบุคคล

ใหมี้ประสิทธิภาพ และทั Éวถึง 

   2.2.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) การพิจารณาเลือก

ผลิตภณัฑต่์าง ๆ จากขอ้มลูทีÉรวบรวมไดใ้นขัÊนทีÉ 2 หลกัเกณฑที์Éพิจารณา คือ 

    2.2.3.1  คุณสมบติัของผลิตภณัฑต่์าง ๆ เช่น รูปร่าง รูปทรง 

    2.2.3.2  การใหน้ํÊ าหนกัความสาํคญัสาํหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์เช่น ราคา 

คุณภาพสูง ความเหมาะสม 

    2.2.3.3  ความเชืÉอถือเกีÉยวกบัตราสินคา้ หรือภาพลกัษณ์ ซึÉงความน่าเชืÉอถือ

เหล่านีÊ จะมีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกในการตดัสินใจ 

    2.2.3.4  เปรียบเทียบระหว่างยีÉหอ้ต่าง ๆ งานของนกัการตลาดทีÉเกีÉยวขอ้งกบั

กระบวนการในขัÊนนีÊ คือ การจดัส่วนประสมการตลาดดา้นต่าง ๆ ใหเ้หมาะสม 

การรับรู้ 

ปัญหา 

การคน้ควา้

ขอ้มลู 

การ

ประเมินผล

ทางเลือก 

การตดัสิน 

ใจซืÊอ 

พฤติกรรม

ภายหลงั

การซืÊอ 
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   2.2.4  การตดัสินใจซืÊอ (Purchase decision) การตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑย์ีÉหอ้ใด 

เนืÉองจากมีการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ มาแลว้ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ ์

ทีÉเขาชอบมากทีÉสุดและปฏิเสธทีÉจะซืÊอสินคา้ทีÉตนเองไม่มีความพอใจทีÉจะซืÊอ 

   2.2.5  พฤติกรรมภายหลงัการซืÊอ (Post-purchase dehavior) เป็นความรู้สึกพอใจ

หรือไม่พอใจหลงัจาก มีการซืÊอผลิตภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ ความรู้สึกนีÊ ขึÊนอยูก่บัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์

และความคาดหวงัของผูบ้ริโภคถา้ผลิตภณัฑมี์คุณสมบติัตรงตามทีÉคาดหวงักจ็ะเกิดผลในทางบวก

คือ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ และมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอซํÊ า แต่ถา้ผลิตภณัฑ ์มีคุณสมบติัไม่ตรง 

ตามตอ้งการหรือตํÉากว่าทีÉคาดหวงัยอ่มเกิดผลในทางลบ นั Éนคือ ผูบ้ริโภคไม่พอใจ และมีแนวโนม้ 

จะไม่ซืÊอซํÊ าค่อนขา้งสูง 

 3.  การตอบสนองของผูซื้Êอ (Buyer’s response) หมายถึง พฤติกรรมทีÉมีการแสดงออกมา

ของบุคคลหลงัจากมีสิÉงมากระตุน้ ซึÉงหมายถึงการตดัสินใจซืÊอ (Buyer’s purchase decisions) 

ประกอบดว้ยการตดัสินใจซืÊอดา้นผลิตภณัฑ ์การตดัสินใจดา้นร้านคา้ และการตดัสินใจเกีÉยวกบั

วิธีการซืÊอ ดงันีÊ  

  3.1  การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product decision) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคทีÉจะ

ซืÊอผลิตภณัฑห์นึÉงจะขึÊนอยูก่บัทศันคติต่อผูป้ระกอบการธุรกิจ และยีÉหอ้ ราคา และการลดราคา 

การตดัสินใจ ดา้นผลิตภณัฑจ์ะทาํการตดัสินใจเกีÉยวกบัเรืÉองต่อไปนีÊ  

   3.1.1  การตดัสินใจเกีÉยวกบัยีÉหอ้ (Brand decision) 

   3.1.2  การตดัสินใจดา้นราคาและการลดราคา (Price and deal decision) 

   3.1.3  การตดัสินใจการซืÊอโดยฉบัพลนั (Impulse decision) 

  3.2  การตดัสินใจดา้นร้านคา้ (Store decision) การตดัสินใจดา้นร้านคา้ของผูบ้ริโภค

ขึÊนอยูก่บัทศันคติ ความรู้สึกต่อร้านนัÊน ๆ การเลือกร้านคา้ (Choice of store) การเลือกร้านคา้ 

ขึÊนอยูก่บัทาํเลทีÉตัÊง ประเภทของสินคา้ ราคา และการบริการ 

  3.3  การตดัสินใจเกีÉยวกบัวิธีการซืÊอ (Method of purchase decision) ลกัษณะหรือ

วิธีการซืÊอของผูบ้ริโภคจะใชห้วัขอ้ต่อไปนีÊ พิจารณา คือ  

   3.3.1  ทศันคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude toward time distance) ผูบ้ริโภค 

จะเปรียบเทียบระหว่างระยะทางและสินคา้ทีÉจาํหน่าย 

   3.3.2  การตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท (Multiple shopping decision) ผูบ้ริโภค

มกัจะนิยมไปร้านคา้ทีÉสามารถหาซืÊอของทีÉตอ้งการไดค้รบทุกอยา่งภายในร้านเดียว (One stop 

shopping) 
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 จากแนวคิดขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่ารูปแบบของพฤติกรรมของผูซื้ÊอจะเริÉมตน้ขึÊนจาก

การทีÉมีสิÉงเร้ามากระตุน้ซึÉงอาจเป็นไดท้ัÊงสิÉงเร้าภายนอกเช่นสิÉงเร้าทางการตลาดสิÉงเร้าอืÉน ๆ สิÉงเร้า

ภายในไดแ้ก่สญัชาติญาณทีÉติดตวัมาแต่กาํเนิดจากการเรียนรู้หรือทัÊงสองอยา่งซึÉงสิÉงกระตุน้เหล่านีÊ

ก่อใหเ้กิดความตอ้งการผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือน

กล่องดาํทีÉผูผ้ลิตหรือผูข้ายมิอาจจะคาดคะเนไดค้วามรู้สึกนึกคิดของผูซื้Êอจะมีผลต่อการตอบสนอง

ซึÉงผูบ้ริโภคแต่ละคนจะแสดงออกมาต่างกนัจากแนวคิดทีÉกล่าวมานีÊสามารถนาํมาประยกุตใ์ช ้

ในการศึกษาครัÊ งนีÊ ไดโ้ดยทาํใหท้ราบรูปแบบพฤติกรรมของผูซื้ÊอทีÉโดยรวมจะมีลกัษณะคลา้ยคลึง

กนัแต่ก็มีบางส่วนทีÉแตกต่างกนัในดา้นการตอบสนองซึÉงขึÊนอยูผู่บ้ริโภคหรือผูซื้Êอแต่ละคน 

ในดา้นสิÉงเร้าในการศึกษาครัÊ งนีÊ ไดมุ่้งศึกษาถึงสิÉงเร้าทางการตลาดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมในการซืÊอ 

จึงสามารถนาํสิÉงทีÉมีในแนวคิดนีÊมาปรับใชใ้นการสร้างกรอบวิจยัได ้

 แนวคดิเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอ 

 ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะไดรั้บบทบาททีÉแตกต่างกนั ออกไป ดงันัÊนเราตอ้งศึกษาบทบาทของ

ผูบ้ริโภคทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการตดัสินใจในการซืÊอ  ซึÉงมีบทบาททีÉแตกต่างกนัดงันีÊ  (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 

2546, หนา้ 217-218) 

 1.  ผูริ้เริÉม (Initiator) เป็นผูเ้สนอความคิดทีÉจะซืÊอสินคา้ หรือการบริการคนแรก 

 2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) เป็นผูที้ÉมีบทบาทสาํคญัทีÉจะใหค้าํแนะนาํว่าควรซืÊอ หรือ  

ไม่ควรซืÊอสินคา้ 

 3.  ผูต้ดัสินใจ (Decider) เป็นผูที้ÉจะตดัสินใจขัÊนสุดทา้ยว่าจะซืÊอหรือไม่ซืÊอสินคา้ 

 4.  ผูซื้Êอ (Buyer) เป็นผูที้ÉไปซืÊอสินคา้ 

 5.  ผูซื้Êอ (User) เป็นผูบ้ริโภคทีÉใชสิ้นคา้หรือบริการนัÊน 

 รูปแบบทีÉสาํคญัของสถานการณ์การซืÊอนัÊน (Types of buying behavior) จะแตกต่างกนั

ตามรูปแบบของการตดัสินใจในการซืÊอ ซึÉงอาจจะแสดงถึงพฤติกรรม การซืÊอตามความสลบั 

ซบัซอ้น ในการตดัสินซืÊอและระดบัความแตกต่างระหว่างตราสินคา้ 

 

แนวคดิ และทฤษฎเีกีÉยวกับการตดัสินใจซืÊอ 

 ความหมายของการตดัสินใจ 

 เสาวภา ธรรมบุตร (2525) การตดัสินใจทีÉจะเลือกกระทาํพฤติกรรมว่า หมายถึง การทีÉ

บุคคลไดใ้ชอ้งคป์ระกอบหลาย ๆ อยา่งเช่น ความรู้ (Knowledge) การศึกษาความรู้ และค่านิยม  

เป็นส่วนหนึÉงในการพิจารณาว่าจะกระทาํพฤติกรรมนัÊนดีหรือไม่ 
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 จากแนวคิดขา้งตน้ อาจสรุปไดว้่า การตดัสินใจเป็นการเลือกทางเลือกทีÉมีอยูห่ลาย ๆ 

ทางเลือกเพืÉอทีÉจะหาทางเลือกทีÉดีทีÉสุด และเป็นประโยชนม์ากทีÉสุดสาํหรับตนเองเพียงทางเลือก

เดียว โดยใชอ้งคป์ระกอบหลาย ๆ อยา่ง เช่น ความรู้ การศึกษาหาความรู้ และค่านิยมช่วย 

ในการพิจารณาว่าจะกระทาํพฤติกรรมนัÊนดีหรือไม่ 

 การตดัสินใจซืÊอของผู้บริโภคประกอบด้วย 9 ประการดังนีÊ 

 1.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัระดบัความตอ้งการ 

 2.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัผลิตภณัฑ ์

 3.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัชนิดของผลิตภณัฑ ์

 4.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัรูปแบบของผลิตภณัฑ ์

 5.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัตราผลิตภณัฑ ์

 6.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัผูข้าย 

 7.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัปริมาณการซืÊอ 

 8.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัเวลา 

 9.  การตดัสินใจเกีÉยวกบัวิธีการชาํระเงิน 

 กระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค (Consumer decision process) 

 

แนวทางของจิตวิทยา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 4  ความสมัพนัธเ์กีÉยวกบัจิตวิทยา (Psychological field) (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543)  

 

 

สิÉงแวดลอ้มในอดีต 

 

 

มนุษยใ์น 

ปัจจุบนั 

ความตอ้งการและแรงผลกัดนั 
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 จากภาพมนุษยจ์ะถกูกระตุน้โดยความตอ้งการต่าง ๆ ทีÉมีอยูใ่นตวัมนุษย ์ความตอ้งการ

เหล่านีÊ  เราอาจนีÊ รู้สึกตวัทัÊง ๆ ทีÉบางเวลาเราไม่ไดเ้กีÉยวขอ้งกบัอิทธิพลอยา่งหนึÉงอยา่งใดทีÉเกิดขึÊน  

ในอดีตหรือทีÉคิดว่าจะเกิดขึÊนในอนาคตดว้ยซํÊ าไป เพราะมนุษยมี์ความสามารถในการระลึก และ 

รับอิทธิพลจากอดีตเท่า ๆ กบัทีÉตนสามารถคาดการณ์ถึงผลของพฤติกรรมทีÉจะเกิดขึÊนในอนาคต 

อดีตอาจ ทาํหนา้ทีÉก่อแบบแผนของพฤติกรรมอนัเกิดจากการเรียนรู้ หนา้ทีÉส่วนมากเหล่านีÊ เป็นไป

โดยจิตใตส้าํนึก คือทาํไปโดยไม่รู้ตวั นอกจากนีÊมนุษยย์งัไดรั้บอิทธิพลอยา่งลึกซึÊงจากสิÉงแวดลอ้มทีÉ

เราอาศยัอยูอ่าศยัมากกว่าสตัวอื์Éน ๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ Éงเขาถกูกระทบโดยบทบาททางสงัคมของ 

บุคคลอืÉน ปัจจยัต่าง ๆ เหล่านีÊ  มีความสาํคญัต่อทฤษฎีพฤติกรรมการซืÊอมาก 

 กระบวนการตดัสินใจซืÊอสินค้าของผู้บริโภค (Buying decision process) 

นอกจากความสาํคญัในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีผลต่อการดาํเนินกิจกรรม 

ทางการตลาดดงัทีÉไดก้ล่าวมาในขา้งตน้แลว้ นกัการตลาดยงัควรทีÉจะทาํความเขา้ใจในกระบวน 

การตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค แต่ละส่วนหรือกลุ่มทีÉไดก้าํหนดขึÊนมาดว้ย เพืÉอใหส้ามารถกาํหนด 

สิÉงกระตุน้ทีÉเหมาะสมใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑข์ององคก์ารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ตวัอยา่งเช่น ในการส่งเสริมการขายดว้ยการลดราคา จาํหน่ายผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสิÉงกระตุน้ 

ทีÉมีประสิทธิภาพสาํหรับผูบ้ริโภคกลุ่มหนึÉงใหเ้กิดการซืÊอผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ เพิÉมขึÊนแต่อาจจะ 

ไม่สามารถนาํมาใชไ้ดดี้นกักบัผูบ้ริโภคอีกกลุ่มหนึÉง ทีÉอาจจะเกิดความเคลือบแคลงสงสยั 

ในคุณภาพของผลิตภณัฑที์Éไดส่้งเสริมการขายนัÊน  ๆ

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 5  กระบวนการตดัสินใจซืÊอ และปัจจยัทีÉมีอิทธิพลในการซืÊอ (Etzel, Walker & Stanton,  

 2007) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัทางสังคม 

(Social and group forces) 

ปัจจยัทางจิตวทิยา 

(Psychological forces) 

 

กระบวนการตดัสินใจซืÊอ 

(Buying decision process) 
ข่าวสาร ขอ้มูล 

(Information) 

ปัจจยัดา้น

สถานการณ์ 

(Situation 

factors) 
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 ซึÉงการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคแต่ละครัÊ งไดมี้การเปรียบเทียบเสมือนเป็นกล่องดาํ 

(Black box) ทีÉยากต่อการเขา้ใจอยา่งยิ Éง ทัÊงนีÊ เพราะในบางครัÊ งแมแ้ต่ผูบ้ริโภคยงัไม่สามารถทีÉจะให้

คาํตอบไดว้่าเหตุใดจึงตดัสินใจเช่นนัÊน และในการทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจเช่นนัÊน 

และในการทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคนัÊน นกัการตลาดไดพ้บว่า 

ในกระบวนการดงักล่าว ประกอบขึÊนดว้ยขัÊนตอนต่าง ๆ จาํนวน 5 ขัÊนตอน และทัÊง 5 ขัÊนตอน

เหล่านัÊน ลว้นไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ ทีÉอยูโ่ดยรอบกรอบกระบวนการตดัสินใจซืÊอของ

ผูบ้ริโภค ดงัปรากฏในภาพ 2 กระบวนการตดัสินใจซืÊอ และปัจจยัทีÉมีอิทธิพลในการซืÊอ โดยเริÉมจาก

กระบวนการตดัสินใจซืÊอ (Buying decision process) ของผูบ้ริโภคทีÉไดมี้การศึกษาและกาํหนด

ขัÊนตอนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคออกเป็น 5 ขัÊนตอน ซึÉงมีรายละเอียดในแต่ละขัÊนตอน ดงันีÊ  

 1.  ยอมรับความตอ้งการ (Need recognition) 

 กล่าวคือกระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคจะเกิดขึÊนเมืÉอผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 

ซึÉงอาจจะเป็นความตอ้งการในระดบัพืÊนฐานหรือความจาํเป็น (Need) เช่น เมืÉอเกิดความหิว 

จะตอ้งการอาหาร หรือเมืÉอเจ็บป่วยจะตอ้งการการรักษาพยาบาล หรืออาจจะเป็นความตอ้งการ 

ในระดบัสูง (Want) หลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บสิÉงกระตุน้จากภายนอกมาปลุกเร้าใหเ้กิดความตอ้งการ 

เช่น การไดช้มภาพยนตร์โฆษณาหรือไดพ้บเห็นผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ และเกิดการยอมรับถึง 

ความตอ้งการผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ ในเวลาต่อมาก่อนจะพฒันาสู่ขัÊนต่อไปในกระบวนการตดัสินใจซืÊอ

ของผูบ้ริโภค 

 แต่ทัÊงนีÊ แมผู้บ้ริโภคจะยอมรับความตอ้งการในผลิตภณัฑแ์ลว้ก็ตาม ยงัอาจจะเกิดปัจจยั 

ทีÉส่งผลใหต้อ้งยติุกระบวนการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคเพียงขัÊนตอนนีÊ  เช่น ระดบัฐานะและรายได้

ทีÉไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือการไม่ยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคจากผูมี้

อาํนาจตดัสินใจซืÊอทีÉแทจ้ริงเหล่านีÊ เป็นตน้ 

 2.  แสวงหาทางเลือก (Identification of alternatives) 

 จะเป็นกระบวนการทีÉเกิดขึÊนภายหลงัการยอมรับความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยจะเป็น

การแสวงหาทางเลือก หรือขอ้มลูทีÉเกีÉยวขอ้งกบัผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ ก่อนตดัสนใจซืÊอ เช่น ประเภทและ

ชนิดคุณลกัษณะทั Éวไป ตราสินคา้ ผูผ้ลิต ผูใ้หบ้ริการ สถานทีÉซืÊอ รวมถึงบริการหลงัการขายของ

ผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ เพืÉอใชป้ระกอบการตดัสินใจซืÊอครัÊ งนัÊน ๆ 

 อยา่งไรก็ตามระดบัการแสวงหาทางเลือกหรือความตอ้งการขอ้มลูของผูบ้ริโภคแต่ละคน

ยอ่มจะมีระดบัความตอ้งการทีÉแตกต่างกนั โดยการใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มลูของ

ผูบ้ริโภคนัÊน จะมากหรือนอ้ยขึÊนอยูก่บัระดบัความเกีÉยวพนั (Involvement level) ของผูบ้ริโภค 

แต่ละคน ทีÉจะมีต่อผลผลิตภณัฑที์ÉกาํลงัตดัสินใจซืÊอนัÊน ๆ กล่าวคือ หากผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ  
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มีความเกีÉยวพนัสูง (High-involvement) และระดบัความเกีÉยวพนัจะมีระดบัทีÉสูงหรือตํÉานัÊนขึÊนอยูก่บั

ลกัษณะความสาํคญัของผลิตภณัฑที์Éมีต่อผูบ้ริโภคใน 4 ประการ คือ 

  2.1  ขอ้มลูทีÉผูบ้ริโภคมีเกีÉยวกบัผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ หากผูบ้ริโภคมีขอ้มลูหรือมีความรู้

เกีÉยวกบัผลิตภณัฑต์ํÉา ระดบัความเกีÉยวพนั และความพยายามในการแสวงหาขอ้มลูยอ่มจะสูง 

  2.2  ราคาของผลิตภณัฑ ์หากผูบ้ริโภคตอ้งใชจ่้ายเงินจาํนวนมากในการไดม้า 

ซึÉงผลิตภณัฑที์Éตอ้งการนัÊน ๆ ระดบัความเกีÉยวพนัและความพยายามในการแสวงหาขอ้มลูของ

ผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ จะสูง 

  2.3  ความสาํคญัต่อการยอมรับของสงัคม ผลิตภณัฑที์Éสามารถบ่งบอกสถานะ 

ทางสงัคม หรือมีส่วนสร้างความเชืÉอมั Éนใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในสงัคม จะเป็นผลิตภณัฑที์Éมีระดบั 

ความเกีÉยวพนัสูง เช่น รถยนต ์เสืÊอผา้ราคาแพง เป็นตน้ 

  2.4  ความสาํคญัทางกายภาพต่อผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑที์Éมีความสาํคญัทางกายภาพต่อ

ผูบ้ริโภคมาก จะมีระดบัความเกีÉยวพนัสูง เช่น ผูบ้ริโภคทีÉจะมีอาการแพย้ารักษาโรคบางประเภท 

ยอ่มจะใชค้วามพยายามในการแสวงหาขอ้มลูต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัยาทีÉรักษาอาการเจ็บป่วยมากกว่า

ผูบ้ริโภคทีÉเป็นปกติ 

 จะสงัเกตไดว้่าระดบัความเกีÉยวพนันัÊนจะขึÊนอยูก่บัระดบัความพยายามในการแสวงหา

ขอ้มลูของผูบ้ริโภคเป็นสาํคญัไม่ไดอ้ยูที่Éประเภทของผลิตภณัฑ ์เช่น บา้น รถยนต ์ซึÉงเป็นผลิตภณัฑ์

ทีÉมีราคาสูง ดงันัÊนผูบ้ริโภคทั Éวไปจึงถือเป็นผลิตภณัฑที์ÉมีระดบัความเกีÉยวพนัสูง แต่สาํหรับมหา

เศรษฐี เช่น ดร.ทกัษิณ ชินวตัร อาจจะใชเ้วลาในการตดัสินใจซืÊอรถยนต ์กระทั Éงถือว่าเป็นผลิตภณัฑ์

ทีÉระดบัความเกีÉยวพนัตํÉาไดเ้หล่านีÊ  เป็นตน้ 

 3.  ประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 

 ภายหลงัการแสวงหาทางเลือกหรือแสวงหาขอ้มลูไดใ้นระดบัทีÉตอ้งการครบถว้นแลว้ 

ผูบ้ริโภคจะทาํการประเมินทางเลือกต่าง ๆ จากขอ้มลูเหล่านัÊน โดยการเปรียบเทียบขอ้ดี ขอ้ดอ้ย 

และความเหมาะสมอืÉน ๆ ทัÊงความจาํเป็นและตอ้งการใชร้ะดบัราคา และทศันคติส่วนตวัของ

ผูบ้ริโภคทีÉมีต่อตรายีÉหอ้ของผลิตภณัฑน์ัÊน  ๆ

 ซึÉงการประเมินทางเลือกนัÊน ผูบ้ริโภคอาจจะใชร้ะยะเวลามาก เพืÉอทาํการประเมินผล 

โดยละเอียดและเป็นระบบ สาํหรับผลิตภณัฑที์ÉมีระดบัความเกีÉยวพนัสูง (High-involvement 

product) และอาจจะใชเ้วลาในขัÊนการประเมินทางเลือกนอ้ยลง สาํหรับผลิตภณัฑที์Éมีระดบั 

ความเกีÉยวพนัตํÉา (Low-involvement product) 

 ดงันัÊนในขัÊนตอนประเมินทางเลือกนีÊ  จึงเป็นเสมือนขัÊนตอนทีÉผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือก

ตรายีÉหอ้ของผลิตภณัฑห์รือผูใ้หบ้ริการทีÉจะซืÊอนั Éนเอง 
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 4.  ตดัสินใจซืÊอ (Purchase and related decisions) 

 เมืÉอสามารถประเมินทางเลือกหรือสรุปตรายีÉหอ้ของผลิตภณัฑที์Éตอ้งการไดแ้ลว้จะเขา้สู่

ขัÊนตอนการตดัสินใจซืÊอและระบุคุณลกัษณะทีÉตอ้งการเพิÉมเติมจากผลิตภณัฑต์รายีÉหอ้นัÊน ๆ เช่น 

สถานทีÉจาํหน่ายเงืÉอนไขการชาํระเงิน สีสนั ความปลอดภยั และการบริการหลงัการขายจากผูข้าย  

เหล่านีÊ เป็นตน้ 

 5.  พฤติกรรมหลงัการซืÊอ (Post-purchase behavior) 

 จะเป็นขัÊนตอนหนึÉงในกระบวนการตดัสินใจซืÊอทีÉผูบ้ริโภคจะประเมินคุณค่าหรือ

ประโยชน์ทีÉไดรั้บจากผลิตภณัฑที์Éไดต้ดัสินใจซืÊอมา ซึÉงจะมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑน์ัÊน ๆ 

ในครัÊ งต่อไปของผูบ้ริโภค รวมถึงการแนะนาํในลกัษณะปากต่อปากไปยงัผูใ้กลชิ้ดใหซื้Êอผลิตภณัฑ์

นัÊน ๆ ดว้ย 

 จึงนบัเป็นขัÊนตอนทีÉมีความสาํคญัอยา่งยิ Éงต่อการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดของ 

นกัการตลาดทีÉจะตอ้งศึกษาและดาํเนินการเพืÉอลดความกงัวลใจหลงัการซืÊอ (Cognitive dissonance) 

หรือความรู้สึกไม่แน่ใจในตวัผลิตภณัฑว์่าทีÉเขาตดัสินใจซืÊอสินคา้ชนิดนัÊนแลว้เป็นการตดัสินใจ 

ทีÉถกูตอ้งหรือไม่ใหห้มดไปภายหลงัการซืÊอของผูบ้ริโภคดว้ยกิจกรรมทางการตลาดต่าง ๆ เช่น  

การใหบ้ริการหลงัการขายตลอด 24 ชั Éวโมง หรือแมแ้ต่การใหข้อ้มลูข่าวสารของผลิตภณัฑ ์

อยา่งต่อเนืÉองแก่ผูบ้ริโภค เป็นตน้ 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 6  กระบวนการตดัสินใจซืÊอ (Michael, Walker & Stanton, 1997) 

 
กระบวนการตดัสินใจซืÊอ 

 1.  ยอมรับความตอ้งการ  (Need recognition) 

2.  การแสวงหาทางเลือก (Identification of alternatives) 

3.  ประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternatives) 

4.  ตดัสินใจซืÊอ (Purchase and related decisions) 

5.  พฤติกรรมหลงัการซืÊอ (Post Purchase Behavior) 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีÉยวกับการตลาดเชิงกิจกรรม 

 การตลาดเชิงกจิกรรม (Event marketing) 

 การตลาดเชิงกิจกรรมเป็นทีÉนิยมมากขึÊนในปัจจุบนั เพราะเป็นการสืÉอสารการตลาดทีÉ

ก่อใหเ้กิดการมีส่วนร่วม (Participation) เกิดการตอบสนอง (Response) และสามารถวดัผลของการ

กระทาํไดจ้ากจาํนวนของผูค้นทีÉเขา้มาร่วมร่วมในกิจกรรมและสนใจติดตามกิจกรรมทีÉเกิดขึÊน 

ตลอดจนก่อใหเ้กิดการคลอบคลุมจากสืÉอ (Media coverage) ไดดี้มาก เพืÉอเมืÉอจดักิจกรรมอยา่งใด

อยา่งหนึÉงขึÊนมาแลว้ยอ่มก่อใหเ้กิดกิจกรรมอยา่งอืÉนตามมาอยา่งไม่มีทีÉสิÊนสุด 

 ความหมายและลกัษณะของการตลาดเชิงกิจกรรม 

 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) หมายถึง การทีÉองคก์ารหรือบริษทัไดมี้การจดั

กิจกรรมพิเศษ (Special event) อยา่งใดอยา่งหนึÉงขึÊนมา เพืÉอใหทุ้กคนไดมี้ส่วนร่วม (Participation) 

โดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอเสริมสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีใหก้บับริษทั ตลอดจนตอกยาํจุดขายของสินคา้ 

ตวัอยา่งเช่น การจดัการ (Contest) การจดัการแข่งขนั (Competition) การจดังานแลอง (Celebration) 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ (Product launching presentation) การจดังานมอบรางวลั (Award day)  

การจดังานขอบคุณ (Thank you party) การจดังานสมัมนา (Seminarof conference) การจดั

นิทรรศการ (Exhibition) การจดังานแสดงสินคา้ (Trade show) การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

(Sales promotion activity) การจดัรายการบนัเทิง (Entertainment) การจดังานวนัเปิดกิจการ (Grand 

opening) วนัประชุมใหญ่ประจาํปี (Grand meeting) เป็นตน้ 

 ลกัษณะของการตลาดเชิงกจิกรรม มดีงันีÊ 

 1.  เป็นการจดักิจกรรมพิเศษขึÊนมาเอง (Special event organization) กล่าวคือ เป็นการทีÉ

บริษทัไดส้ร้างสรรคกิ์จกรรมอยา่งใดอยา่งหนึÉงขึÊนมา โดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอเสริมสร้างภาพลกัษณ์

ทีÉดีใหก้บับริษทั หรือเพืÉอเป็นการตอกย ํÊ าจุดขายของสินคา้ ตวัอยา่งเช่น เครืÉองดืÉมบาํรุงกาํลงักระทิง

แดงจดัโครงการ “กระดานดาํ” ซึÉงเป็นโครงการทีÉเหล่านิสิตนกัศึกษามารวมตวักนัเพืÉอสร้างสรรค ์

สิÉงดี ๆ  ไม่จะเป็นการสร้างโรงเรียน การจดัหาสาธารณูปโภคใหชุ้มชน และอืÉน ๆ ซึÉงโครงการนีÊได้

ดาํเนินการอยา่งต่อเนืÉองมาเป็นปีทีÉ 2 แลว้ ถือว่าเป็นโครงการทีÉทาํใหภ้าพลกัษณ์ทางดา้นสงัคมของ

กระทิงแดงมีความแขง้แกร่งและประสบความสาํเร็จมาก 

 2.  เป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมพิเศษทีÉมีผูอื้ÉนจดัขึÊนเป็นกรณีพิเศษ (Special event 

sponsorship) โดยบริษทัอาจจะเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมการแข่งขนักีฬา คอนเสิร์ต หรือกิจกรรม

พิเศษอยา่งใดอยา่งหนึÉง ทีÉเป็นเรืÉองทีÉน่าสนใจสาํหรับผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 

 3.  เป็นการเขา้ไปมีส่วนร่วมกบักิจกรรมทีÉผูอื้Éนทาํอยูก่่อนและมีความน่าสนใจซึÉงวิธีนีÊ  
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ช่วยใหป้ระหยดัค่าใชจ่้ายลงไปไดม้าก ตลอดจนงบประมาณทีÉจะใชใ้นการเผยแพร่กิจกรรมก็จะมี

มากขึÊนดว้ยเพราะมีผูมี้ส่วนร่วมในการออกค่าใชจ่้ายทาํใหส้ามารถจดังานทีÉยิ Éงใหญ่ได ้ตวัอยา่งเช่น 

กระทิงแดงไดเ้ขา้ไปมีส่วนร่วมในโครงการต่าง ๆ ของชุมชน เช่นโครงการวิวฒัน์พลเมือง โครงการ

สอนอาชีพใหก้บันกัโทษหญิง และไดร่้วมกบัสภากาชาดไทยใหค้วามช่วยเหลือคนไทยในทอ้งถิÉน

ทุรกนัดาร เป็นตน้ 

 4.  เป็นการสนบัสนุนกิจกรรมพิเศษอยา่งใดอยา่งหนึÉงทีÉจดัขึÊนในช่วงใดช่วงหนึÉง 

หมายถึง การสนบัสนุนกิจกรรมทีÉขดัขึÊนเป็นประจาํ ซึÉงอาจจะเป็นรายวนั รายเดือน รายปีทุกครัÊ ง 

ทีÉมีกิจกรรมดงักล่าวจะมีการประกาศใหเ้ป็นทีÉรับรู้ว่าสินคา้เป็นผูส้นบัสนุนในการจดักิจกรรม 

นัÊนบา้ง เป็นการสร้างความถีÉในการพบเห็นใหก้บัสินคา้ โดยใชเ้งินไม่มากนกั แต่มีความต่อเนืÉอง 

และตอกย ํÊ าจุดขายของสินคา้ ตวัอยา่งเช่น สบู่ลกัส์เป็นผูม้อบรางวลัใหก้บันางงามผวิเนียน 

ในการประกวดมิสไทยแลนดย์นิูเวิร์สทุกปี เป็นตน้ 

 วตัถุประสงค์ของการจดัการตลาดเชิงกจิกรรม 

 1.  เพืÉอกระตุน้และเรียกร้องความสนใจจากประชาชน (To call public attention) 

 2.  เพืÉอสร้างสนบัสนุนส่งเสริมภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ (Brand image) และภาพลกัษณ์

ขององคก์ร (Corporate image) เช่นใหป้ระชาชนไดรั้บความรู้ ความเขา้ใจในสิÉงต่าง ๆ ทีÉเราประสงค์

รวมทัÊงผลงานความเคลืÉอนไหวความกา้วหนา้และผลิตหรือผลงานขององคก์รสถาบนัใหเ้ป็นทีÉ

ยอมรับของประชาชน 

 3.  เพืÉอผลทางการตลาด เป็นการช่วยสร้างการรับรู้ในตราสินคา้หรือองคก์ร (Brand 

awareness) และโนม้นา้วใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายซืÊอสินคา้และบริการ 

 4.  เพืÉอใหก้ลุ่มเป้าหมายไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรม (Participation) 

 5.  เพืÉอสร้างความสมัพนัธส่์วนบุคคล (Personal relationship) เป็นการเขา้ถึงตวับุคคล

หรือกลุ่มเป้าหมายเมืÉอกลุ่มเป้าหมายมาร่วมงานหรือกิจกรรมทางเจา้ของสินคา้ก็มีโอกาสในการ

สร้างและประสบความสมัพนัธใ์นทางทีÉดีใหเ้กิดขึÊน 

 กลยทุธก์ารสืÉอสารทางการตลาดทีÉกาํลงัเป็นทีÉนิยม และมีบทบาทในการดาํเนินการตลาด

มากขึÊนคือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) ซึÉงเป็นวิธีทีÉจะทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ชืÉนชม

พอใจสินคา้ และบางครัÊ งผูบ้ริโภคยงัทีÉจะมีส่วนร่วมในกิจกรรมทีÉจดัขึÊนดว้ยซึÉงจะนาํไปสู่ความภกัดี

ต่อตราสินคา้ในทีÉสุดและการตลาดเชิงกิจกรรมนัÊนยงัถือว่าเป็นกลยทุธที์Éเป็นการผสมผสานกนั

ระหว่างศาสตร์ทางการตลาด และศิลปะทางการสืÉอสาร กล่าวคือ การตลาดเชิงกิจกรรม  

เป็นการส่งเสริมส่วนทีÉน่าสนใจของบริษทัและยีÉหอ้สินคา้โดยการนาํบริษทัเขา้ร่วมกบักิจกรรม 

ทีÉเลือกสรรไว ้เช่น การแข่งขนัเทนนิส งานฉลองหรืองานการกุศล (Shimp, 2010) 
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 Miller (1997) ก็ไดก้ล่าวเสริมว่าปัจจุบนัการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมนัÊน เป็นเครืÉองมือ 

ทีÉสาํคญัตวัหนึÉงขององคก์รการคา้ในการสร้างตราสินคา้ (Brand building) อีกดว้ย ถา้มีการวางแผน

งานทีÉดีทีÉจะเรียกประชาชนทั Éวไป หรือสืÉอมวลชนแขนงต่าง ๆ ใหห้นัมาสนใจกบักิจกรรมทาง 

การตลาดทีÉจดัขึÊน ใหค้นทีÉมาร่วมงานเขา้มามีส่วนร่วมกบักิจกรรม ทาํใหค้นกลุ่มนีÊ มีประสบการณ์ 

ทีÉดีกบัสินคา้และตาสินคา้อีกดว้ยโดยการใชสิ้นคา้หรือตราสินคา้ (Logo) ติดไวใ้นทีÉต่าง ๆ ในงาน 

เช่น บริเวณหนา้ทางเขา้ป้ายสินคา้ต่าง ๆ หรือของชาํร่วยทีÉแจกในงาน เป็นตน้ จากขอ้ดีของ 

การจดัการตลาดเชิงกิจกรรม ซึÉงไดก้ลายเป็นเครืÉองมือทีÉสาํคญัตวัหนึÉงในเครืÉองมือการสืÉอสาร 

ทางการตลาดขององคก์ร (Organization communication mix) โดยเป็นเครืÉองมือทีÉเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดไดม้ากทีÉสุด เนืÉองจากสามารถสืÉอสารขอ้มลูต่าง ๆ และนาํสินคา้ และ

บริการมานาํเสนอใหก้บัตลาดไดโ้ดยตรง และยงัมีกลวิธีในการทาํกิจกรรมต่าง ๆ ใหน่้าสนใจ และ 

Rhonda Walkerและ Decker ไดก้ล่าวสนบัสนุนถึงขอ้ดีของการตลาดเชิงกิจกรรมว่าเป็นเครืÉองมือทีÉ

มีประสิทธิผลในการเรียกความสนใจจากสาธารณะชน การกระตุน้การขายดว้ย การส่งเสริมการขาย

ต่าง ๆ ส่งเสริมภาพพจน์ขององคก์ร และยงัเป็นการเสริมสร้างความเชืÉอมั Éน และวินยัใหเ้กิดขึÊนใน

กลุ่มพนกังานบริษทัอีกดว้ย (Decker,1991 cited in Walker, 1999) 

 ในมุมมองของนกัวิชาการถึงบทบาทของการตลาดเชิงกิจกรรมในการเสริมสร้าง 

ความแข็งแกร่งของตราสินคา้มีความคิดเห็นดงันีÊ  

 สุวฒันา วงษก์ะพนัธ ์(2543) ใหค้วามเห็นว่าการตลาดเชิงกิจกรรมเป็นหนึÉงในเครืÉองมือ

หนึÉงของภาพรวมของการสืÉอสารการตลาดธุรกิจบางธุรกิจหรือสินคา้บางสินคา้อาจจะมีกิจกรรม

ดา้นอืÉน ๆ นอ้ยเช่นกิจกรรมดา้นโฆษณานอ้ยการประชาสมัพนัธน์อ้ยก็จะเนน้หนกัไปทีÉกิจกรรม 

เชิงตลาดโดยใชเ้ป็นกลยทุธห์ลกัในการสร้างตราสินคา้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตอบสนองในทนัทีเพราะ

เป็นกิจกรรมทีÉสืÉอสารกบัผูบ้ริโภคในลกัษณะการสืÉอสารของสองทาง (Two way communication) 

ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมไดง่้ายขึÊน 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวสนบัสนุนถึงลกัษณะของการจดักิจกรรมเชิงการตลาด  

ทีÉดีว่าการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมตอ้งทาํใหน่้าสนใจและทาํในสิÉงทีÉสืÉอมวลชนสนใจ ดงันัÊน

องคป์ระกอบในงานตอ้งมีชืÉอตราสินคา้แสดงไวอ้ยา่งชดัเจนเพืÉอใหไ้ดก้ารรับรู้สูงสุดแก่ผูบ้ริโภค

แลว้จะเป็นการสร้างพฤติกรรมตามทีÉนกัการตลาดตอ้งการได ้

 Keller (2003) ไดนิ้ยามการทาํการตลาดโดยใชกิ้จกรรมไวว้า่คือการสนบัสนุนเหตุการณ์

หรือกิจกรรมสาธารณะทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการกีฬาศิลปะการบนัเทิงและทางสงัคมอืÉน ๆ ซึÉงความหมาย

ในเชิงการตลาดทีÉเฉพาะเจาะจงใชค้าํว่ากิจกรรมพิเศษ (Special event) นัÊนหมายถึง กิจกรรมการจดั
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รายการเพืÉอส่งเสริมการขายดว้ยขอ้เสนอพิเศษในรูปแบบวาระต่าง ๆ รวมถึงการจดัเทศกาลพิเศษ

และกิจกรรมนอกสถานทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถมีส่วนร่วมในกิจกรรมนัÊน ๆ ดว้ย 

 โดยแต่เดิมนัÊนการตลาดเชิงกิจกรรมจะเริÉมมาจากกิจกรรมทีÉทาํบุญกุศลต่อเพืÉอนมนุษย ์

ซึÉงการจดักิจกรรมใหญ่ ๆ เริÉมขึÊนในกลาง ค.ศ. 1980-1990โดยในกีฬาโอลิมปิกฤดูร้อนปี ค.ศ. 1984 

ในสหรัฐอเมริกาปัจจุบนัการสนบัสนุนกิจกรรมทั Éวโลกมีมลูค่าประมาณถึง 17.4 พนัลา้นดอลล่าร์

สหรัฐ (Quester & Thompson, 2001) โดยเติบโตจาก 2 พนัดอลล่าร์ในปี ค.ศ. 1984 เป็น16.6  

พนัลา้นดอลล่าร์ ในปี ค.ศ. 1996 (Meenaghan, 1996 cited in Speed, & Thompson, 2000) และ 

ในรายงานประจาํปีของสถาบนั IEGกล่าวว่าการสนบัสนุนกิจกรรมทั Éวโลกในปัจจุบนัอาจมีมลูค่าถึง  

22 พนัลา้นดอลล่าร์สหรัฐ (Quester & Thompson, 2001) ซึÉงแสดงใหเ้ห็นว่าการสนบัสนุนกิจกรรม

นัÊนมีอตัรา การเติบโตทีÉเพิÉมขึÊนมากอยา่งรวดเร็ว 

 บทบาทของการตลาดเชิงกิจกรรมนัÊน เกิดขึÊนจากความพยายามทีÉจะทาํใหบ้ริษทัหรือ 

ตราสินคา้และส่วนประกอบอืÉน ๆ มีความสมัพนัธเ์ชืÉอมโยงกนัและใหมี้อิทธิพลต่อการรับรู้  

นกัการตลาดใชก้ารสืÉอสารหลากหลายรูปแบบเพืÉอทีÉจะใหเ้กิดการสมัฤทธิÍ ผลซึÉงกลยทุธที์Éทาํให้เกิด

ความสมัพนัธเ์ชืÉอมโยงกนันีÊ คือการสนบัสนุนกิจกรรมทีÉถือเป็นเครืÉองมือหนึÉงทีÉมีบทบาท และไดรั้บ

ความนิยมอยา่งแพร่หลาย (Miyazaki & Morgan, 2001) ทัÊงนีÊ เพราะการตลาดเชิงกิจกรรม ช่วยสร้าง

การตระหนกัรู้ต่อตราสินคา้สร้างภาพลกัษณ์ทีÉดีใหเ้กิดกบัองคก์รและตราสินคา้อีกทัÊง ยงัช่วยสร้าง

ความแตกต่างของตราสินคา้จากคู่แข่งและสามารถสร้างบุคลิกภาพตราสินคา้และทีÉสาํคญัคือ  

ช่วยเพิÉมคุณค่าทางการเงิน (Finance value) ใหต้ราสินคา้ดว้ย 

 Avrich (1994) ไดก้ล่าวสนบัสนุนถึงแนวคิดใหม่ของกลยทุธท์างการตลาดไวว้่า  

ในปัจจุบนันีÊการจดักิจกรรมเชิงการตลาดสามารถทีÉจดัทาํกิจกรรมทางการตลาดอืÉน ๆ ควบคู่กนั  

ไปดว้ย ตวัอยา่งเช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขายหรือการประชาสมัพนัธ ์ทัÊงนีÊ ในประเทศ

สหรัฐอเมริกานัÊนมีอตัราการขยายตวัของงบการตลาดในส่วนการจดักิจกรรมตลาดเชิงกิจกรรม  

โดยเฉลีÉยมากกว่า 17 เปอร์เซ็นตต่์อปี โดยทีÉมีขอ้ดีของการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมดงันีÊ  

 1.  การจดัการตลาดเชิงกิจกรรมเป็นกลยทุธที์ÉสามารถหลีกเลีÉยงการกระจุกตวัของ

โฆษณา (Advertising clutter) และเป็นกลยทุธที์Éเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรงอีกดว้ย การตลาด 

เชิงกิจกรรมยงัสามารถทาํใหเ้กิดภาพลกัษณ์ (Image) ทีÉดีและยงัเป็นการสร้างการระลึกตราสินคา้ 

(Brand awareness) ใหเ้กิดขึÊนกบักลุ่มเป้าหมายซึÉงหมายถึงโอกาสทีÉดีในการขายสินคา้ในอนาคต  

อีกดว้ย 

 2.  สามารถสร้างกาํไรใหเ้กิดขึÊนกบับริษทัในระยะเวลาอนัสัÊนทาํใหอ้งคก์รธุรกิจทัÊง 

ขนาดเลก็และขนาดใหญ่หนัมาใหค้วามสนใจกบัการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมมากขึÊน 



23 

 ในมุมมองของนกัการตลาด แคทรีน อมตวฒัน์ (2550) ไดก้ล่าวถึงวตัถุประสงคข์อง  

การจดักิจกรรมเชิงการตลาดว่ามีวตัถุประสงคห์ลกั 2 วตัถุประสงค ์คือ เพิÉมการรับรู้ในตราสินคา้ 

และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ (Brand image) โดยทีÉขัÊนตอนการวางแผนการจดักิจกรรม

ทางการตลาดอยา่งมีประสิทธิผลนัÊนประกอบดว้ย 

 1.  กาํหนดกลุ่มเป้าหมายของตราสินคา้และการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมใหช้ดัเจน 

 2.  การผสมผสานกนัระหว่างบุคลิกของตราสินคา้กบัการตลาดเชิงกิจกรรมทีÉจะจดัขึÊน 

ใหมี้ความสอดคลอ้งกนั ซึÉงเป็นโอกาสอนัดีทีÉสร้างการระลกถึงตราสินคา้ (Brand awareness)  

โดยการวางตราสินคา้ในบริเวณต่าง ๆ ของพืÊนทีÉจดักิจกรรม 

3.  ทาํกิจกรรมน่าสนใจเพืÉอทีÉจะเป็นการประชาสมัพนัธกิ์จกรรมเพืÉอสร้างความรู้ของ

ผูบ้ริโภคผา่นสืÉอต่าง ๆ 

 ลกัษณะของกจิกรรมพเิศษ 

 กิจกรรมพิเศษ (Special event) นัÊนมีอยูม่ากมาย สุดแทแ้ต่จะสร้างสรรคขึ์ÊนซึÉงในทีÉนีÊ  

เราจะขอยกตวัอยา่งพอสงัเขปเท่านัÊนดงันีÊ  

 1.  การจดันิทรรศการ (Exhibition) หรือการจดังานแสดงสินคา้ (Trade show) การจดังาน

เพืÉอแสดงความกา้วหนา้ของรถยนตแ์ต่ละยีÉหอ้และยงัแสดงขอ้มลูรายละเอียดของรถยนต์

หลากหลายยีÉหอ้ เพืÉอเป็นการใหผู้บ้ริโภคไดรั้บความรู้และสามรถตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตไ์ด้

ถกูตอ้งตามความตอ้งการ 

 2.  การจดังานขอบคุณ (Thank you party) คือการจดังานเพืÉอใหสื้Éอมวลชน และผูมี้

อุปการะคุณจากทีÉซืÊอรถยนตไ์ปแลว้ไดเ้ขา้ร่วมในกิจกรรม 

 3.  การจดังานเปิดตวัสินคา้ (Product launching presentation) เมืÉอบริษทัรถยนต ์ 

มีการออกรถยนตรุ่์นใหม่จะตอ้งมีการจดังานเปิดตวัรถยนตรุ่์นนัÊน ๆ โดยจะตอ้งเชิญสืÉอมวลชน

มาร่วมงานดว้ย เพืÉอเป็นการเปิดตวัและเผยแพร่ข่าวสารใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้ 

 4.  การจดังานฉลอง (Celebration) เช่น งานฉลองครบรอบปี งานฉลองรางวลังานฉลอง

ยอดขาย เป็นตน้ 

 5.  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales promotion activity) คือ การจดักิจกรรม ลด 

แลก แจก แถม ซึÉงแทนทีÉจะเป็นการลด แลก แจก แถม เพียงอยา่งเดียวก็อาจจะจดักิจกรรมอืÉนร่วม

ดว้ย เช่น การสาธิต การแสดงบนเวที การตอบปัญหาชิงรางวลั หรือ การเล่นเกมชิงรางวลัต่าง ๆ 

เป็นตน้ 

 1.  การจดัรายการบนัเทิง (Entertainment) เช่น การจดัคอนเสิร์ต การจดัละครเวที 

การจดัการแสดงกายกรรม เป็นตน้ 
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 2.  การเป็นสปอนเซอร์การทีÉบริษทัรถยนตไ์ดเ้ป็นผูส้นบัสนุนจดัการแสดงต่าง ๆ เพืÉอให้

ผูที้Éเขา้ชม ไดรั้บขอ้มลูเพืÉอใชใ้นการตดัสินใจเลือกซืÊอรถ จากการทีÉบริษทัรถยนตป์ระชาสมัพนัธ์

โดยการเป็นสปอนตเ์ซอร์ 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดก้ล่าวถึงความสาํคญัของการตลาดโดยการจดัการตลาด 

เชิงกิจกรรมไวว้่า การตลาดเชิงกิจกรรมเป็นเครืÉองมือทีÉถือวา่เป็นดาวดวงเด่นในวงการตลาดเพราะ 

การจดัการตลาดเชิงกิจกรรม  สามารถดึงคนเขา้ไปร่วมกิจกรรมได ้ถา้มีการจดักิจกรรมทีÉมี 

ความสร้างสรรคแ์ละน่าสนใจมากเท่าไรสืÉอมวลชนแขนงต่าง ๆ ก็จะใหค้วามสนใจต่อกิจกรรม 

มากขึÊนเป็นผลทาํใหมี้การประชาสมัพนัธง์านกิจกรรมหรือตราสินคา้โดยไม่ตอ้งเสียเงินค่าเวลาสืÉอ  

(Free media coverage) ข่าวจะช่วยเผยแพร่ วิทยจุะช่วยจดัรายการอยูห่นา้งาน โทรทศันจ์ะทาํข่าวให้

จะถือว่าเป็นผลกระทบ (Impact) ทีÉแรงขึÊนอยูก่บักิจกรรมการสร้างสรรค ์(Creativity) 

 นกัการตลาดส่วนใหญ่ทราบดีว่าการโฆษณาเพียงอยา่งเดียวไม่เพียงพอในยคุนีÊจาํเป็น

อยา่งยิ ÉงทีÉจะตอ้งมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอืÉน ๆ เพืÉอกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ 

ซึÉงจะส่งผลถึงยอดขายของสินคา้ในอนาคตส่วนหนึÉงเป็นผลมาจากสินคา้ในปัจจุบนัมีความเป็น

เฉพาะกลุ่มมากขึÊนทาํใหจุ้ดขายของสินคา้แต่ละประเภทใกลเ้คียงกนั ดงันัÊนการตลาดเชิงกิจกรรม 

(Event marketing) จึงเป็นเครืÉองมือทีÉสาํคญัทีÉใชส้นบัสนุนเครืÉองมือสืÉอสารทางการตลาดชนิดอืÉน ๆ 

ในการเสริมสร้างคุณคา้ตราสินคา้ใหแ้ข็งแกร่งมากขึÊน นอกจากนีÊการตลาดเชิงกิจกรรมยงัเป็นวิธีทีÉ

จะทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ ชืÉนชมพอใจกบัสินคา้ และหลาย ๆ ครัÊ งผูบ้ริโภคมกัเขา้มามีส่วนร่วม 

ในกิจกรรมทีÉจดัขึÊนทาํใหเ้ป็นโอกาสในการขายสินคา้ได ้

 ในส่วนของตลาดเชิงกิจกรรมนีÊ  Kotler (1997) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่าการตลาด 

เชิงกิจกรรมเป็นเหตุการณ์ทีÉเกิดขึÊนจากการออกแบบเพืÉอสืÉอสารข่าวสารไปสู่กลุ่มเป้าหมาย 

การตลาดเชิงกิจกรรมจะอยูใ่นฐานะเป็นเครืÉองมือหนึÉงของประชาสมัพนัธว์่า บริษทัสามารถสร้าง

ความสนใจใหก้บัสินคา้ใหม่ หรือกิจกรรมของบริษทัอืÉน ๆ โดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Special 

event) 

 Kotler (1997) ไดใ้หค้าํอธิบายเกีÉยวกบัการตลาดเชิงกิจกรรมว่า เป็นเหตุการณ์ทีÉจดัขึÊน

หรือถกูอกแบบขึÊนเพืÉอสืÉอสารเรืÉองใดเรืÉองหนึÉงไปยงักลุ่มเป้าหมาย การตลาดเชิงกิจกรรมจะอยูใ่น

ฐานะทีÉเป็นเครืÉองมือหนึÉงของการประชาสมัพนัธว์่า บริษทัสามารถสร้างความสนใจใหก้บัสินคา้

ใหม่หรือกิจกรรมของบริษทัอืÉน ๆ โดยการจดัเหตุการณ์พิเศษ (Special events) ไม่ว่าจะเป็น 

การแถลงข่าวการสมัมนาการจดัแสดงนิทรรศการนอกสถานทีÉการเปิดตวั การประกวด การแข่งขนั  

การครบรอบปี การใหก้ารสนบัสนุนเงินทุนดา้นกีฬา  เช่น การแข่งขนัจกัรยาน หรือการแข่งขนั
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เทนนิสซึÉงใหก้ารสนบัสนุนโดยรถยนตว์อลโว่ เพืÉอใหชี้Éอบริษทัเป็นทีÉพบเห็นอยา่งมาก 

ในกลุ่มตวัแทนจาํหน่ายและลกูคา้ 

 นอกจากนีÊ  Kotler (2003) ไดเ้สนอ PENCILS ทีÉจะใชเ้ป็นเครืÉองมือในการประชาสมัพนัธ์

ใหก้บัธุรกิจในช่วงสภาวะเศรษฐกิจถดถอย ซึÉงประกอบดว้ย 

 1.  P-Publication เช่น การใชว้ารสารแจง้ข่าวสารทั Éวไป 

 2.  E-Events คือ การตลาดโดยการจดักิจกรรมเช่นบริษทัมาการีน แห่งหนึÉงจดัทาํขนม

เคก้ทีÉใหญ่ทีÉสุดในโลกในหา้งสรรพสินคา้แห่งหนึÉงทาํใหค้นเขา้มาเดินในหา้งมากขึÊน 

 3.  N-News (Telease) ตอ้งควบคุมข่าวสารทีÉก่อใหเ้กิดผลร้ายกบัธุรกิจ 

 4.  C-Community investment (Social relations) ตอ้งควบคุมธุรกิจไม่ใหก่้อผลกระทบกบั

ชุมชน 

 5.  I-Identify media ตอ้งสืÉอสารใหค้นอืÉนรู้จกัตลอดว่าเราเป็นใครโดยผา่นสืÉอทุกทาง    

ทีÉทาํไดเ้ช่นนามบตัรเครืÉองแต่งกายบริษทั 

 6.  L-Lobbying เป็นการสร้างอิทธิพลต่อภาครัฐบาลและสาธารณชน 

 7.  Social investments เป็นการใหค้วามใส่ใจต่อผลกระทบสิÉงแวดลอ้มและสงัคม 

 จากสูตร PENCILS ขา้งตน้จะเห็นว่า E-EVENT หรือการจดักิจกรรมทางการตลาดนบัว่า

เป็นองคป์ระกอบหนึÉงทีÉใชใ้นการเผยแพร่สืÉอสารตราสินคา้ในช่วงสภาวะวกิฤตทางเศรษฐกิจ 

 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) นัÊนเป็นวิธีทีÉทาํใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ชืÉนชม

พอใจสินคา้และบางครัÊ งยงัเปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคมีส่วนร่วมในกิจกรรมทีÉจดัขึÊนดว้ยการตลาด 

เชิงกิจกรรมนัÊนยงัถือว่าเป็นกลยทุธที์Éเป็นการผสมสานกนัระหว่างศาสตร์ทางการตลาดและศิลปะ

ทางการสืÉอสารกล่าวคือการตลาดเชิงจดักิจกรรมเป็นการส่งเสริมส่วนทีÉน่าสนใจของบริษทัและยีÉหอ้

สินคา้โดยการนาํบริษทัเขา้ร่วมกบักิจกรรมทีÉเลือกสรรไวเ้ช่น การแข่งขนัเทนนิสงานฉลองหรือ 

งานการกุศล (Shimp, 2000) ทัÊงนีÊ ขึÊนอยูก่บัวตัถุประสงคข์องแต่ละบริษทัโดยประเภทของกิจกรรม 

ทีÉเลือกอาจเป็นกิจกรรมทีÉตรงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคนอกจากนีÊการตลาดเชิงกิจกรรม ยงัเป็น

การสืÉอสารทางหนึÉงทีÉส่งเสริมใหผู้บ้ริโภคเกิดภาพลกัษณ์ทีÉดีต่อสินคา้และบริษทัโดยเฉพาะอยา่งยิ Éง

การสนบัสนุนเหตุการณ์พิเศษต่าง ๆ เช่นการจดัแข่งขนักีฬากิจกรรมพิเศษเหล่านีÊ ยงัเปิดโอกาส

ใหก้บัผูบ้ริโภคไดท้ดลองสินคา้ของเราโดยง่าย 

 การจดัการตลาดเชิงกิจกรรมนัÊนช่วยเสริมใหเ้กิดผลกระทบ (Impact) ทีÉแรงขึÊนในแต่ละ

แผนการรณรงคที์Éถกูออกแบบอยา่งถกูตอ้งเป็นการหยบิยกวาระหรือโอกาสขึÊนมาประยกุตใ์ชใ้ห้

เหมาะกบัฐานการตลาดของแต่ละสินคา้จุดสาํคญัทีÉการตลาดเชิงกิจกรรมแตกต่างจากการสืÉอสาร 

อืÉน ๆ คือการทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคกบัสินคา้ไดส้มัผสักนัส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกความผกูพนักบั
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สินคา้มากขึÊนประเทศไทยในช่วง 3-5 ปีนีÊนกัการตลาดไดมี้การนาํการตลาดเชิงกิจกรรมมาใชก้บั

สินคา้ประเภทต่าง ๆ กนัมากขึÊนเนืÉองมาจากสภาพเศรษฐกิจทีÉผกผนัและการเปลีÉยนแปลงของ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมจึงเกิดขึÊนเพืÉอสร้างความจดจาํ (Awareness)  

ใหเ้กิดแก่ผูบ้ริโภคมากยิ ÉงขึÊน และเกิดผลระยะยาวไปถึงพฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภคในทีÉสุด  

นอกจากนีÊ  เหตุผลสาํคญัทีÉการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมมีความสาํคญัมากยิ ÉงขึÊนเนืÉองมาจาก 

นกัการตลาดเลง็เห็นช่องว่างระหว่างตวัสินคา้และผูบ้ริโภคมากยิ ÉงขึÊน จึงเริÉมคาํนึงถึงความจาํเป็น

ของการตลาดเพืÉอสร้างความสมัพนัธ ์(Relation marketing) ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัสินคา้และ

ผูบ้ริโภคจึงเกิดขึÊนโดยมีเครืÉองมือสาํคญัคือการตลาดเชิงกิจกรรม 

 การตลาดเชิงกิจกรรมยงัเป็นเครืÉองมือทีÉใชป้ระชาสมัพนัธท์างการตลาดทีÉดี เพราะเป็น

เครืÉองมือทีÉสามารถชกัจูงกลุ่มคนใหเ้กิดความคิดเห็นหรือมีทศันคติทีÉดีต่อองคก์ร โดยใชกิ้จกรรม

รูปแบบต่าง ๆ ประชาสมัพนัธสิ์นคา้หรือองคก์รผา่นทางสืÉอแขนงต่าง ๆ โดยทีÉวตัถุประสงคห์ลกั

ของการประชาสมัพนัธคื์อ การสร้างภาพลกัษณ์และมลูค่าเพิÉมใหก้บัตวัสินคา้ เพืÉอทาํใหต้ราสินคา้

นัÊนมีคุณค่า 

 บทบาทของการตลาดเชิงกจิกรรม (Event marketing) 

 การจดัการตลาดเชิงกิจกรรม (Event marketing) นัÊนเป็นเครืÉองมือทีÉสาํคญัเพราะการจดั

กิจกรรมพิเศษสามารถดึงคนเขา้ไปร่วมในกิจกรรมนัÊนไดถ้า้กิจกรรมนัÊนมีความสร้างสรรค ์และ

หนา้สนใจ ส่งผลใหกิ้จกรรมนัÊนจะเป็นทีÉสนใจในสืÉอมวนชนทั Éวไป ซึÉงสามารถไดสื้Éอแขนงต่าง ๆ 

เผยแพร่การตลาดเชิงกิจกรรม นอกจากนีÊการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมยงัมีบทบาทในหลาย ๆ ดา้น

ดงัต่อไปนีÊ  

 1.  บทบาทในดา้นของสืÉอสารตราสินคา้ (Brand contact) ไปยงัผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

ในปัจจุบนัความแตกต่างระหว่างสินคา้หรือบริการในเชิงของคุณภาพแทบไม่มีเลย ดว้ยเหตุนีÊ

นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งหาหนทางในการสร้างคุณค่าใหเ้กิดขึÊนกบัตราสินคา้อีกทัÊงใหต้ราสินคา้ของ

ตนเขา้ไปอยูใ่นใจของผูบ้ริโภคใหน้านทีÉสุดหรือตลอดไปในทางทีÉดี การตลาดโดยใชเ้หตุการณ์ 

จึงสามารถเขา้มามีส่วนสนบัสนุนการสืÉอสารตราสินคา้ไดอี้กทางหนึÉง นอกจากนีÊบางครัÊ งขอ้มลู

เกีÉยวกบัสินคา้และบริการรวมถึงขอ้มลูเกีÉยวกบับริษทัมีมากจนไม่สามารถนาํไปใส่โฆษณาเพียง

อยา่งเดียวได ้และขอ้มลูเหล่านีÊก็เป็นขอ้มลูทีÉดีจะสามารถช่วยสร้างคุณค่าเพิÉมเติมใหก้บัสินคา้ของ

บริษทั เมืÉอไม่สามารถนาํขอ้มลูเหล่านีÊ ไปใส่ในโฆษณาไดจึ้งมีความจาํเป็นทีÉตอ้งนาํขอ้มลูเหล่านีÊ

เสนอต่อผูบ้ริโภคในรู้แบบการสืÉอสารอืÉน ๆ ดงันัÊนการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมขึÊนมาก็สามารถ

นาํมาสนบัสนุนการสืÉอสารตราสินคา้ไดอี้กทางนึÉง 

 2.  บทบาทในดา้นการกระตุน้ยอดขายจาการส่งเสริมการขาย (Sales promotion) 
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 การจดัการตลาดเชิงกิจกรรมขึÊนในวาระต่าง ๆ ทาํใหบุ้คคลมาร่วมกิจกรรม และเป็น

โอกาสในการขายสินคา้ดว้ย เช่น การจดัแข่งขนัมินิมาราธอน ตรงบริเวณจุดเริÉมตน้ (Start line) 

จุดสิÊนสุดการแข่งขนั (End line) จะสามารถไปกางเตน็ทข์ายของไดก้ารจดังานผกัปอดสารพิษ  

และสาธิตการปลกูผกักางมุง้ขาย เพราะคนทีÉไปเดินชมการสาธิตก็จะซืÉอของดว้ย ผลประโยชน์

ทางออ้มของการจดักิจกรรมพิเศษ คือการทาํข่าวประชาสมัพนัธ ์ซึÉงอาจไม่เสียเงินเลยก็ได ้หาก

กิจกรรมนัÊนมีความหนา้สนใจเพียงพอ 

 3.  บทบาทในดา้นของการสร้างหรือเสริม ภาพลกัษณ์ใหก้บัสินคา้หรือองคก์ร 

 บทบาทในส่วนนีÊจะอยูใ่นฐานะของเครืÉองมือหนึÉงทางการประชาสมัพนัธ ์(Public 

relations) ซึÉงเป็นส่วนหนึÉงของส่วนผสมทางการตลาด แต่หากจะมองภาพกวา้งก็คือเครืÉองมือ 

ทางการตลาดนั Éนเอง เป็นการสร้างภาพลกัษณ์โดยการใชกิ้จกรรมเป็นตวันาํไปสู่การไดรั้บ 

การลงข่าว เพราะถา้ธุรกิจไม่มีกิจกรรมก็เป็นสาเหตุทีÉทาํใหธุ้รกิจขาดการกระตุน้ การจดักิจกรรม

พิเศษขึÊน เช่น การแข่งขนัจะมีคนถามมาทาํข่าวการสร้างกิจกรรมเหล่านีÊ จึงถือว่าเป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ 

 4.  บทบาทในดา้นการสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ใหก้บัสินคา้ 

 มีส่วนสนบัสนุนในการนาํเสนอสินคา้และเสริมสร้างบุคลิกภาพของตราหรือองคก์ร 

ใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัแผนการตลาดรวมถึงเป็นเอกลกัษณ์ของตราบริษทัสามารถสร้าง  

ความเป็นเอกลกัษณ์ผา่นรูปแบบของกิจกรรมโดยเป็นผูส้นบัสนุนนํÊ าแร่เปอร์ริเยต่ส์นบัสนุน

กิจกรรมกีฬาเพืÉอสุขภาพ, เอทีแดนดที์และไอบีเอม็สร้างเอกลกัษณ์ของตนเองโดยสนบัสนุน

เหตุการณ์เกีÉยวขอ้งกบัวฒันธรรม เช่น การแสดงดนตรีซิมโฟนีและการจดันิทรรศการดา้นศิลปะ 

องคก์รอืÉน ๆ สร้างเอกลกัษณ์โดยการบริจาค เช่น ไฮน์มอบเงินใหก้บัโรงพยาบาล คราฟทเ์จนเนอร์

รัลฟู้ ด บริจาคเงินใหก้บั MADD: Mothers against drunk drivers 

 5.  บทบาทในดา้นการเป็นพยานของจุดขาย (Testimonial) 

 เช่นฉลองครบรอบ 30 ปีสืÉอความหมายว่ามีความสามารถเพียงพอจึงอยูไ่ดถึ้ง 30 ปี  

การฉลองเหรียญทอง สืÉอความหมายว่ามีความสามารถจึงไดเ้หรียญทองจากการจดังานสิบยอดนกั

ขายเป้าหมายสิบลา้นสืÉอความหมายว่ามีความสามารถจึงทาํยอดขายไดถึ้งสิบลา้น ในกรณีนีÊ ถือว่า

เป็นการติดต่อสืÉอสารจุดขายของบริษทั 

 6.  บทบาทในดา้นการจูงในพฤติกรรม (Action motivation)  

 ในดา้นการสืÉอสารทางดา้นการตลาดนัÊนตอ้งมีการสร้างความมีคุณค่าใหก้บัตวัสินคา้หรือ

ทีÉเรียกว่า Brand equity building และตอ้งทาํใหเ้กิดปฏิกิริยาโตต้อบในการชืÉนชมสินคา้ (Action 

motivation) เพราะทาํใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจซืÉอไดท้นัทีจากการส่งเสริมการขาย (Sales 
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promotion) นอกจากนีÊการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมยงัถือว่าเป็นเครืÉองมือทีÉสาํคญัเป็นอีกทางเลือก

หนึÉงทีÉใชไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากทีÉสุดในยคุทีÉสืÉอโฆษณามีราคาแพง สมามารถสร้างความสนใจ

ต่อกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยทางตรง  

 หลกัในการทําการตลาดเชิงกจิกรรมให้ได้ผล 

 ในฐานะทีÉการตลาดเชิงกิจกรรมเป็นเครืÉองมือทางการสืÉอสารทีÉสาํคญัตวัหนึÉงนัÊน  

จาํเป็นตอ้งยดืหลงัใหกิ้จกรรมดงักล่าวนัÊนไดรั้บการเผยแพร่สู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดใ้น       

วงกวา้ง และตอ้งใหก้ารสืÉอสารนัÊนเพิÉมการเป็นทีÉรู้จกัใหก้บัสินคา้ และบริษทัตอ้งทาํใหผู้บ้ริโภค  

ชืÉนชมสินคา้ และถา้กลุ่มเป้าหมายและสืÉอมวลชนเขา้มาร่วมกิจกรรมมาก และพฤติกรรมการซืÊอได้

ตามทีÉตอ้งการใหเ้กิดขึÊนก็ตอ้งหาทางใหเ้กิดขึÊนใหไ้ด ้เพืÉอทีÉจะทาํใหก้ารจดัการตลาดเชิงกิจกรรม

สามารถสร้างความประสพผลสาํเร็จดงัทีÉกล่าวไวข่้างตน้ การจดัการตลาดเชิงกิจกรรมใหไ้ดผ้ลนัÊน

ยอ่มขึÊนอยูก่บัความคิดสร้างสรรคข์องงาน (Creativity) ว่างานหนา้สนใจหรือไม่ หรือมีการสร้าง

ประเด็นแง่มุมสาํคญัและมีความแปลกใหม่หรือไม่ สาํรับการทาํกิจกรรมพิเศษสามารถยดึหลกั

ดงัต่อไปนีÊ  

1. แปลก คือตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉมีลกัษณะพิเศษไม่ซํÊ าใคร เมืÉอทาํอะไรแปลกคนยอ่มให ้

ความสนใจ เช่น การจดังานววิาห์ใตส้มุทร  การจดังานกินเลีÊยงโต๊ะจีนลิง การจดังานแต่งงานชา้ง  

เป็นตน้ 

2. ใหม่ คือ ตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉจดัขึÊนเป็นครัÊ งแรก เมืÉอทาํอะไรเป้นครัÊ งแรก คนยอ่มให ้

ความสนใจ 

3. ใหญ่ คือ ตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉมีความยิ Éงใหญ่ มีความสาํคญั มีคนมาร่วมงานมากมาย   

เมืÉอจดังานทีÉยิ Éงใหญ่ คนยอ่มใหค้วามสนใจ  ตวัอยา่งเช่น กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา  กระทรวง

พาณิชย ์ร่วมกบัค่ายเพลงยกัษใ์หญ่อยา่งบริษทั อาร์.เอส. โปรโมชั Éน จาํกดั (มหาชน), บริษทั  

จีเอม็เอม็ แกรมมีÉ จาํกดั (มหาชน) และค่ายเพลงพนัธมิตรแทบทัÊงวงการ จดังาน “มหกรรมทรัพยสิ์น   

ทางปัญญา” แสดงพลงัปลุกเร้าใหป้ระชาชนคนไทยเห็นคุณค่าและเชิดชูทรัพยสิ์นทางปัญญา  

ซึÉงถือเป็นงานทีÉยิ Éงใหญ่มากงานหนึÉง เป็นตน้ 

4. ดงั คือ ตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉมีคนดงัมาร่วมงาน เมืÉอมีคนดงัมาร่วมงานดว้ยคนยอ่มให ้

ความสนใจ ซึÉงอาจจะมาเป็นประธานในพิธีเปิด มาร่วมงาน มาเปิดป้าย หรือมาแสดงบนเวที คนดงั

ทีÉว่านีÊ อาจจะเป็นผูที้Éมีตาํแหน่งใหญ่โต นายกรัฐมนตรี นกัการเมือง นกัร้อง นกัแสดง หรือนกักีฬาทีÉ

มีชืÉอเสียงก็ได ้
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5. ชืÉองานควรมีชืÉอสินคา้หรือชืÉอบริษทัอยูด่ว้ย ผูบ้ริโภคจะไดรู้้ว่าใครเป็นผูจ้ดังานโดย  

ไม่มีชืÉอสินคา้หรือชืÉอบริษทัโดยเด็ดขาด  เพราะบางครัÊ งนัÊนสืÉอมวลชนจะนาํไปลงข่าวโดยไม่ได้

ระบุชืÉอบริษทัทีÉจดั ซึÉงเท่ากบัว่าเป็นการเสียชืÉอไปโดยไม่เกิดประโยชน ์

6. โลโกข้องงานควรจะมาจากโลโกสิ้นคา้ของบริษทั เพืÉอใหรู้้ว่าใครเป็นผูจ้ดังาน และ 

เวลาทีÉสืÉอมวลชน นาํเสนอข่าวก็จะมีโลโกสิ้นคา้ปรากฏอยูด่ว้ย เท่ากบัเป็นการโฆษณาสินคา้ไป   

ในตวั 

7. ของใชใ้นงานควรมีโลโกสิ้นคา้ติดอยู ่อุปกรณ์เครืÉองใชต่้าง ๆ ทุกอยา่งทีÉเกีÉยวกบังาน 

จะตอ้งมีโลโกข้องสินคา้หรือบริษทัติดอยู ่เช่น ไมโครโฟน แท่นยนืพดู หมวกแก๊ป ปากกา พดั  

เสืÊอยดื แกว้ จาน  เป็นตน้ 

8. การจดัฉากควรมีโลโกสิ้นคา้หรือโลโกข้องงานปรากฏอยูด่ว้ย เวลาทีÉมีการถ่าย 

ภาพนิÉงหรือการถ่ายทอดทางโทรทศัน์ ตอ้งจดัฉากใหโ้ลโกข้องงานอยูใ่กลก้บัผูพ้ดูมากทีÉสุด เพืÉอว่า

เวลาผูสื้Éอข่าวทาํข่าวหรือสมัภาษณ์จะไดเ้ห็นโลโกข้องบริษทัอยา่งชดัเจน มิฉะนัÊนผูช้มจะไม่ทราบ

เลยว่าใครเป็นผูจ้ดังาน 

9. ตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉน่าสนใจ กิจกรรมทีÉจดัขึÊนนัÊนตอ้งเป็นกิจกรรมทีÉน่าสนใจสาํหรับ 

กลุ่มเป้าหมายและสืÉอมวลชน เพืÉอดึงดูดใหค้นมาร่วมงาน หรือติดตามชมกิจกรรมดงักล่าว 

ทางโทรทศัน ์

10.  ตอ้งเชิญชวนสืÉอมวลมาร่วมงาน เพืÉอใหมี้การเผยแพร่ข่าวตามมาหลงัจากทีÉ 

จดักิจกรรมไปแลว้ ซึÉงวิธีการนีÊ เป็นการเผยแพร่ข่าวสารโดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย 

11.  อาจตอ้งมีการใชสื้ÉอทีÉตอ้งจ่ายเงิน ในบางครัÊ งก็ตอ้งมีการใชสื้ÉอทีÉตอ้งจ่ายเงิน  

(Paid Media) ร่วมกบัการใชสื้ÉอทีÉไม่ตอ้งจ่ายเงิน (Free media) เช่น การจา้งโทรทศัน์หรือวิทยทุาํ 

การถ่ายทอดสด การซืÊอข่าวสงัคมธุรกิจทางโทรทศัน์ การจดัภาพถ่ายออกโฆษณาแบเดินเรืÉองดว้ย

ภาพ (Pictorial) การซืÊอพืÊนทีÉข่าวเพืÉอเผยแพร่การจดักิจกรรมทีÉผา่นไป (Informatial) ซึÉงการทาํ

เช่นนีÊ เป็นดารทาํใหกิ้จกรรมทีÉเราทาํขึÊนไดรั้บการเผยแพร่กวา้งขวางเป็นทีÉรับรู้มากไปกว่าการรับรู้

ของผูม้าร่วมงาน 

12.  ควรจะมีตวัสญัลกัษณ์ประจาํงาน (Mascot) อยูใ่นบริเวณงานดว้ย เพืÉอชกัจูงผูที้Éเรา 

ตอ้งการใหเ้ขา้มาในงานเกิดความสนใจ 

13.  ควรมีการประดบัประดาบริเวณงานใหมี้จุดเด่น คึกคกั สะดุดตา และเป็นทีÉน่าสนใจ  

เช่น การประดบั ธงทิว ลกูโป่ง หรือป้ายต่าง ๆ  
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14.  อาจจะตอ้งมีขอ้เสนอพิเศษและการส่งเสริมการขายดว้ย ถา้เป็นไปไดน่้าจะมีการ

ส่งเสริมการขายดว้ยขอ้เสนอพิเศษในบริเวณทีÉจดังานดว้ย  เพราะจะเป็นสิÉงทีÉดึงดดูใหมี้ผูม้า 

ร่วมงานมากขึÊน 

15.  ตอ้งมีการประชาสมัพนัธเ์สริม จะตอ้งมีการประชาสมัพนัธเ์ผยแพร่ข่าวสารการจดั 

กิจกรรมพิเศษทัÊงช่วงก่อนวนังาน เช่น พืÊนทีÉข่าวเพืÉอแจง้ใหท้ราบว่ากาํลงัจะมีงานอะไรเกิดขึÊน 

ทีÉไหน เมืÉอไหร่ ใครเป็นผูจ้ดั และมีวตัถุประสงคอ์ยา่งไร และหลงัจากทีÉการจดังานเสร็จสิÊนไปแลว้ 

ก็จะตอ้งมีการซืÊอพืÊนทีÉข่าวเพืÉอขอบคุณสืÉอมวลชนและผูมี้เกียรติทีÉมาร่วมงาน 

16.  การจดักิจกรรมพิเศษตอ้งใชร่้วมกบักลยทุธก์ารตลาด โดยตอ้งคิดว่าจะนาํเรืÉอง 

ทีÉเกิดขึÊนไปประชาสมัพนัธต่์ออยา่งไร เพืÉอใหก้ารจดักิจกรรมพิเศษนัÊนส่งผลใหเ้กิดกิจกรรม

แพร่กระจาย (Spin-off effects) ต่อเนืÉองอยา่งไม่มีทีÉสิÊนสุด เป็นการขยายการรับรู้ของผูบ้ริโภคเช่น 

ส่งผูช้นะการแข่งขนัเป็นตวัแทนไปทาํการแข่งขนัระหว่างประเทศต่อไปนาํผูที้Éชนะการประกวด

หรือการแข่งขนัใหส้มัภาษณ์ทางรายการโทรทศัน์หรือวิทยนุาํรายไดที้Éไดจ้ากการจดังานถวายเป็น

พระราชกุศล นาํเทปบนัทึกภาพในวนังานแพร่ภาพทางโทรทศัน์เป็นตน้ 

การจดักิจกรรมพิเศษในฐานะทีÉเป็นเครืÉองมือการสืÉอสารการตลาด เราสามารถวดัผลได ้

จากความสนใจของสืÉอมวลชน และกลุ่มเป้าหมายทีÉมาร่วมงานหรือผูที้Éติดตามกิจกรรมดงักล่าว 

ยอดขายสินคา้ทีÉจดัใหมี้การส่งเสริมการขายในช่วงนัÊน กิจกรรมแพร่กระจาย (Spin-off effects)  

ทีÉเกิดขึÊนสืบเนืÉองตามมา ถา้จาํนวนเวลาในโทรทศันว์ิทย ุตลอดจนพืÊนทีÉข่าวในหนา้หนงัสือพิมพ ์

และนิตยสารนัÊน มีมลูค่ามากกว่าจาํนวนเงินทีÉจ่ายออกไปเพืÉอการจดักิจกรรมพิเศษ ก็ถือว่ากิจกรรม

นัÊนประสบความสาํเร็จ ซึÉงการทีÉจะเป็นเช่นนีÊ ไดน้ัÊน ผูจ้ดัตอ้งยดึหลกัในการจดักิจกรรมพิเศษดงัทีÉได้

กล่าวไปขา้งตน้ หากขาดคุณสมบติัทีÉว่านีÊ ไปการจดักิจกรรมพิเศษก็อาจจะไม่สมัฤทธิÍ ผลเท่าทีÉควร 

 ดงันัÊนการตลาดในเชิงกิจกรรมนบัว่ามีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคเป็น

อยา่งมาก เนืÉองจากมีการโฆษณาในระบบสืÉอสารกลุ่มต่าง ๆ แลว้ยงัมีแรงกระตุน้จากกิจกรรม 

ขอ้เสนอทางการขาย ของสมนาคุณต่าง ๆ โดยสถิติแลว้จะเห็นไดว้่าการตลาดในเชิงกิจกรรมนัÊนมี

สถิติยอดซืÊอรถยนตม์ากขึÊนทุกปี 

 

งานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง 

จิตรภทัร์ จึงอยูสุ่ข (2543) ไดท้าํการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการมีส่วนร่วมใน

การตลาดเชิงกิจกรรมกบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค เพืÉอศึกษาถึงความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติ

ต่อสินคา้กบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคเพืÉอศึกษาถึงความสมัพนัธร์ะหว่างความภกัดี  ต่อตรา

สินคา้กบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคและเพืÉอศึกษาถึงความสมัพนัธข์องการมีส่วนร่วมกบั
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การตลาดเชิงกิจกรรม ทศันคติความภกัดีต่อตราสินคา้ กบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภคในสินคา้

ความเกีÉยวพนัสูงและสินคา้ความเกีÉยวพนัตํÉาซึÉงการตลาดเชิงกิจกรรมหมายถึงเครืÉองมือสืÉอสาร

ทางการตลาดชนิดหนึÉงทีÉสืÉอสารกบัผูบ้ริโภคโดยตรง ดว้ยการจดักิจกรรมพิเศษหรือเหตุการณ์พิเศษ

ขึÊนมาเพืÉอมีวตัถุประสงคที์ÉจะสืÉอสารตราสินคา้และเสริมสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตราสินคา้หรือ

องคก์รลกัษณะของการวิจยัในครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัเชิงสาํรวจกลุ่มตวัอยา่งศึกษาคือชายและหญิงทีÉมี

อายรุะหว่าง 18-24 ปีและอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครจาํนวน 600 คนโดยการสุ่มตวัอยา่งแบบ

หลายขัÊนตอนเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถามขอ้มลูทีÉไดม้านาํมาวิเคราะห์ทางสถิติโดย

การแจกแจงความถีÉ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีÉยการวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธิสหสมัพนัธ ์และการวิเคราะห์

การถดถอยพหุคูณผลการวิจยัพบว่าในสินคา้ความเกีÉยวพนัตํÉานัÊน การมีส่วนร่วมกบัการตลาดเชิง

กิจกรรมไม่มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซืÊอ ทศันคติมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซืÊอความ

ภกัดีต่อตราสินคา้มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซืÊอและปัจจยัดา้นทศันคติต่อสินคา้เป็นเพียงปัจจยั

ตวัเดีÉยวทีÉมีอิทธิพบต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค และในสินคา้ความเกีÉยวพนัสูงพบว่าการมีส่วน

ร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรม มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซืÊอทศันคติมีความสมัพนัธก์บัการ

ตดัสินใจซืÊอความภกัดีต่อตราสินคา้มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซืÊอและปัจจยัดา้นการมีส่วน

ร่วมกบัการตลาดเชิงกิจกรรมและความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นสองปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซืÊอสินคา้ความเกีÉยวพนัสูงของผูบ้ริโภค 

สฤษดิÍ พงษ ์เพ่งเลง็ผล (2544) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองปัจจยัทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอรถยนต ์

นั Éงส่วนบุคคลของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโทผลการศึกษาพบว่าปัจจยัทั ÉวไปทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโทคือระดบัรายไดร้ะดบัฐานะทาง

ครอบครัวและรูปแบบการดาํเนินชีวติสาํหรับปัจจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัรถยนตที์Éมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลของกลุ่มนกัศึกษาปริญญาโทคือคุณภาพระดบัราคาระดบัความ

ปลอดภยัและยงัพบว่ารถยนตมี์ความจาํเป็นต่อชีวิตประจาํวนัในหนึÉงครอบครัวควรมีจาํนวนรถยนต ์

2 คนัและราคารถยนตค์นัแรกของชีวิตทีÉเหมาะสมคือ 500,001-600,000 บาทจากการทดสอบ

ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบว่าระดบัรายไดมี้

ความสมัพนัธก์บัความคิดเห็นในเรืÉองราคาของรถยนตค์นัแรกและเพศไม่มีความสมัพนัธก์บัความ

คิดเห็นในเรืÉองปัจจยัดา้นส่วนลดเงินสดและของแถม 

จุลินทร์ พุดตานเลก็ (2545) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éง

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้น

ราคาดา้นการส่งเสริมการตลาดตามลาํดบัโดยผูบ้ริโภคจะใหค้วามสาํคญักบัความแข็งแกร่งความ
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ปลอดภยัในการขบัขีÉการประหยดันํÊ ามนัการหาอะไหล่ง่ายการรับประกนัและรูปทรงการออกแบบ

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเช่นความน่าเชืÉอถือและการใหบ้ริการดีรวดเร็วของตวัแทนจาํหน่ายและ

ศนูยบ์ริการซ่อมบาํรุงดา้นการส่งเสริมการตลาดเช่นการทาํประกนัภยัชัÊนหนึÉงฟรีและการใหส่้วนลด

เงินสดการแถมอุปกรณ์ตกแต่งส่วนปัจจยัดา้นบุคคลทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éง

พบว่าเพศมีความสมัพนัธก์บัปัจจยัทีÉใชเ้ลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงดา้นการส่งเสริมการตลาดและอาชีพมี

ความสมัพนัธก์บัปัจจยัทีÉใชเ้ลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม

การตลาดโดยผูมี้อาชีพเป็นพนกังานบริษทั/ รับจา้งใหค้วามสาํคญัอยา่งมากทีÉสุดต่อปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูมี้อาชีพในกลุ่มอืÉนในขณะทีÉนิสิต/ นกัศึกษาใหค้วามสาํคญัอยา่งมาก

ทีÉสุดต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูมี้อาชีพในกลุ่มอืÉนจากการศึกษาพบว่าการ

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงของผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก

รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ชนิดา สุธญัญารักษ ์(2545) ไดท้าํการศึกษาวจิยัหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉใชใ้นการตดัสินใจซืÊอ

รถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาด 2000 ซีซีขึÊนไปของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยการวจิยัครัÊ งนีÊ

ไดมุ่้งศึกษาใน 5 ดา้นคือดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นการจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดและ

ดา้นบุคคลทีÉแนะนาํและเปรียบเทียบการใชปั้จจยัดงักล่าวจาํแนกตามเพศอายสุถานภาพสมรส

การศึกษาอาชีพรายไดต่้อเดือนและจาํนวนสมาชิกในครอบครัวผลการวิจยัพบว่าปัจจยัโดยรวมทีÉ

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัในระดบัมากเป็นดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นรถยนตที์Éมีขนาดใหญ่มีทีÉนั Éงกวา้งขวาง

สมรรถนะของเครืÉองยนตรู์ปลกัษณ์สวยงามนาํสมยัหรูหราบริษทัผูป้ระกอบการมีชืÉอเสียงเป็นทีÉ

ยอมรับและมีประสบการณ์ในการดาํเนินธุรกิจมาเป็นเวลานานมีการติดต่อสืÉอสารกบัลกูคา้อยา่ง

สมํÉาเสมอดา้นราคาผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัเรืÉองราคาทีÉเหมาะสมและคุม้ค่ากบัคุณสมบติัของรถยนต์

ราคาถกูกว่าเมืÉอเทียบกบัรถยีÉหอ้อืÉนในรุ่นทีÉใกลเ้คียงกนัดา้นช่องทางการจาํหน่ายพบว่าปัจจยัเรืÉอง

โชวรู์มหรือเต็นทมี์หลายสาขาทาํเลทีÉตัÊงติดต่อไดส้ะดวกและมีความน่าเชืÉอถือดา้นการส่งเสริม

การตลาดสืÉอโทรทศัน์หนงัสือพิมพข์อ้ความโฆษณามีความชดัเจนการออกงานแสดงตามสถานทีÉ

ต่างๆการประชาสมัพนัธผ์า่นสืÉอมวลชนพนกังานขายทีÉสามารถใหร้ายละเอียดเกีÉยวกบัรถยนตแ์ละมี

มนุษยส์มัพนัธที์Éดีใหค้วามช่วยเหลือลกูคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วบุคลิกภาพของพนกังานขายมีความ

ซืÉอสตัยต่์อลกูคา้มีการลดราคาในเทศกาลพิเศษระยะเวลาในการผอ่นชาํระยาวนานเงินดาวน์ต ํÉาอตัรา

ดอกเบีÊยในการผอ่นชาํระตํÉาการรับประกนัภยัรถยนตต์ามระยะทางหรือจาํนวนปีมีการประกนั

อุบติัเหตุชัÊนหนึÉงส่วนปัจจยัโดยรวมดา้นบุคคลทีÉใหค้าํแนะนาํอยูใ่นระดบัปานกลางพบว่าเพืÉอน 

ช่างยนตผ์ูช้าํนาญพนกังานขายและผูเ้ชีÉยวชาญประจาํศนูยร์ถยนต ์
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ญาณี อุรพีพล (2545) ไดท้าํการวิจยัหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลมือสองในเขตกรุงเทพมหานครซึÉงไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ทีÉมี

ผลต่อการเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลมือสองรวมถึงปัจจยัทางดา้นการสืÉอสารการตลาดทีÉมี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลมือสองผลการวิจยัพบว่าในแต่ละดา้น

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัดงันีÊดา้นผลิตภณัฑม์ากทีÉสุดคือกลไกขบัเคลืÉอนมีความสมบูรณ์รองลงมาคือ

ตวัถงัมีความสมบูรณ์และอายขุองรถยนตด์า้นราคามากทีÉสุดคือการสามารถต่อรองราคาไดร้องลงมา

คือราคารถยนตต์ ํÉากว่ารถยนตใ์หม่และอตัราดอกเบีÊยในการผอ่นชาํระตํÉาดา้นช่องทางการจาํหน่าย

มากทีÉสุดคือเต็นทจ์าํหน่ายใหข้อ้มลูเกีÉยวกบัรถยนตมื์อสองไดถ้กูตอ้งไม่ปิดบงัดา้นการส่งเสริมการ

ขายมากทีÉสุดคือการแลกซืÊอรถยนตเ์ก่าโดยใหร้าคาสูงรองลงมาคือมีการลดราคารถยนตต์ ํÉากว่าเตน็ท์

รถยนตมื์อสองอืÉนและมีการทาํประกนัใหฟ้รี 

เพญ็สุดา ประถมกรึก (2545) ไดท้าํการศึกษาเรืÉอง ระดบัการเชืÉอมโยงการตลาดเชิง

กิจกรรมและตราสินคา้กบั ทศันคติ ภาพลกัษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรม การวจิยัครัÊ งนีÊ มี

วตัถุประสงคเ์พืÉอ 1) ศึกษาความสมัพนัธข์องทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการตลาดเชิงกิจกรรมทีÉมี

ระดบัการเชืÉอมโยงกบัตราสินคา้ต่างกนักบัทศันคติของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อตราสินคา้ทีÉสนบัสนุน

กิจกรรม 2) ศึกษาความสมัพนัธข์องภาพลกัษณ์ของการตลาดเชิงกิจกรรมทีÉมีระดบัการเชืÉอมโยงกบั

ตราสินคา้ต่างกนักบัภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ทีÉสนบัสนุนกิจกรรมการวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยั 

เชิงปริมาณ (Quantitative research) ใชว้ิธีการวิจยัแบบสาํรวจ (Survey research method) โดยใช้

แบบสอบถามในการเก็บขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งซึÉงเป็นชายและหญิงทีÉมีอายรุะหว่าง 15-24 ปี อาศยั

อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ จาํนวน 400 คนและการตลาดเชิงกิจกรรมทีÉใชใ้นการวิจยันีÊ มี 2 ประเภท คือ

ประเภทกีฬา ไดแ้ก่ "กิจกรรมการแข่งขนัฟุตบอลทีมชาติไทยพบทีมแมนเช็ตเตอร์ยไูนเตด็" และ

ประเภทดนตรีไดแ้ก่ "กิจกรรมคอนเสิร์ตร็อบบีÊ  วิลเลียมส์ ในเมืองไทย"ในส่วนของตราสินคา้ทีÉ

นาํมาวิจยัแบ่งออกเป็นตวัแทนของระดบัการเชืÉอมโยงระหว่างกิจกรรมกบัตราสินคา้ใน 3 ระดบั   

คือ ระดบัการเชืÉอมโยงกนัอยา่งแข็งแกร่งระดบัการเชืÉอมโยงกนัแต่ไม่แข็งแกร่ง และระดบัทีÉไม่มี

ความเชืÉอมโยงกนัสาํหรับกิจกรรมประเภทกีฬาตราสินคา้ทีÉศึกษา ไดแ้ก่ ตราสินคา้สยามสปอร์ต

ซินดิเคตตราสินคา้เป็ปซีÉ และตราสินคา้เบียร์ชา้งตามลาํดบัสาํหรับกิจกรรมประเภทดนตรีตราสินคา้

ทีÉศึกษา ไดแ้ก่ ตราสินคา้แซนเนลวีไทยแลนดต์ราสินคา้วนัทูคอล และตราสินคา้เบียร์สิงห์

ตามลาํดบัรวมตราสินคา้ทีÉนาํมาศึกษาทัÊงสิÊน 6 ตราสินคา้ ผลการวิจยัพบว่า ทศันคติของผูบ้ริโภค

และภาพลกัษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรมมีความสมัพนัธก์บัทศันคติของผูบ้ริโภคและภาพลกัษณ์  

ต่อตราสินคา้ทีÉสนบัสนุนกิจกรรมในเชิงบวกทัÊง 2 ประเภทการตลาดเชิงกิจกรรมทีÉนาํมาศึกษา และ

จากการศึกษาเพิÉมเติมพบว่ากลุ่มตวัอยา่งผูที้Éเขา้ร่วม/ ชมการตลาดเชิงกิจกรรมมีทศันคติ และ
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ภาพลกัษณ์ทีÉดีต่อการตลาดเชิงกิจกรรมและตราสินคา้มากกว่ากลุ่มตวัอยา่งผูที้Éไม่ไดเ้ขา้ร่วม/  

ชมกิจกรรมและทศันคติและภาพลกัษณ์ต่อการตลาดเชิงกิจกรรมประเภทดนตรีของเพศชาย และ

เพศหญิงมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทีÉระดบั 0.05 โดยเพศหญิงมีทศันคติ และภาพลกัษณ์   

ต่อการตลาดเชิงกิจกรรมและตราสินคา้สูงกว่าเพศชาย 

กรรัฐพงศ ์ฉบบันภา (2546) ไดท้าํการวจิยัหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธก์บัการ

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาดเครืÉองยนต ์1601-2000 ซีซีของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครซึÉงไดท้าํการเปรียบเทียบจากเพศอายรุะดบัการศึกษาอาชีพรายไดย้ีÉหอ้รถยนตแ์ละ

ขนาดเครืÉองยนตผ์ลการวิจยัพบว่าเพศของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต์

นั Éงส่วนบุคคลขนาดเครืÉองยนต ์1,601-2,000 ซีซีในส่วนทีÉเกีÉยวกบัจาํนวนรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลใน

ครอบครัวอาชีพของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลในส่วน

ทีÉเกีÉยวกบัราคารถยนตแ์ละจาํนวนรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลในครอบครัวส่วนปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไม่มี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาดเครืÉองยนต ์1,601-2,000 ซีซี 

มีเพียงปัจจยัดา้นราคาเท่านัÊนทีÉมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาด

เครืÉองยนต ์1,601-2,000 ซีซี 

วีระศกัดิÍ  ฝ่ายเดช (2546) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองสิÉงกระตุน้ทางการตลาดทีÉมีผลต่อ

พฤติกรรมการซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครจากการศึกษาพบวา่สิÉงกระตุน้

ทางการตลาดทีÉมีผลต่อการซืÊอรถยนตโ์ดยรวมแลว้พบว่า สิÉงกระตุน้ทางการตลาดดา้นราคามีผลต่อ

การซืÊอรถยนตม์ากทีÉสุดรองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑโ์ดยเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่าดา้นราคา

ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัอยา่งมากกบัความคุม้ค่าเหมาะกบัคุณสมบติัของรถยนตแ์ละราคามีความ

เป็นมาตรฐานทางดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัอยา่งมากกบัสมรรถนะ/ ความทนทานของ

เครืÉองยนตแ์ละรูปลกัษณ์สวยงามส่วนภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑต์ราสินคา้ในสายตาของผูบ้ริโภค

พบว่ายีÉหอ้รถยนตที์Éมีภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑที์Éตอ้งการซืÊอในอนัดบั 1 คือโตโยตา้รองลงมาคือ

ฮอนดา้ 

ไพรินทร์ ปราศอาพาธ (2546) ไดท้าํการวิจยัหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉมีผลต่อพฤติกรรม 

การตดัสินใจซืÊอรถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้ในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ 

ใชร้ถยนตรุ่์นซีวิคมากทีÉสุดรองลงมาคือรถยนตรุ่์นซิตีÊและในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดพบว่า  

ดา้นผลิตภณัฑที์Éมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอรถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้ทีÉผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั

มากทีÉสุดคือการออกแบบหอ้งโดยสารกวา้งสะดวกสบายและปลอดภยัดา้นราคาทีÉมีผลต่อ



35 

พฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอรถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้มากทีÉสุดคือ ในเรืÉองราคารถยนตเ์ป็นราคาทีÉ

เหมาะสมกบัคุณภาพของรถดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอ

รถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้มากทีÉสุด ในเรืÉองศนูยบ์ริการมีหลายสาขาอยูใ่นทาํเลทีÉติดต่อโดยสะดวกและ

ดา้นการส่งเสริมการตลาดทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอรถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้มากทีÉสุดคือ  

การจดัรายการพิเศษและใหส่้วนลดในเทศกาลต่าง ๆ สาํหรับโอกาสการซืÊอรถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้ 

ในอนาคตของผูบ้ริโภคทีÉตดัสินใจซืÊอรถยนตย์ีÉหอ้ฮอนดา้ทีÉตอบแบบสอบถามมากทีÉสุดคือซืÊอ

แน่นอน 

สุรียพ์ร เหมยสวาท (2546) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอรถยนตเ์ปอร์โยตข์องผูใ้ชร้ถยนตเ์ปอร์โยตใ์นเขตกรุงเทพมหานครจาก

การศึกษาพบว่าการทีÉผูบ้ริโภคตดัสินใจซืÊอรถยนตเ์ปอร์โยตเ์พราะรายการส่งเสริมการขายทีÉดึงดดูใจ

และคุม้ค่าและผูบ้ริโภคมกัมีพฤติกรรมทีÉไม่แตกต่างกนัคือไม่สามารถทีÉจะตดัสินใจซืÊอรถยนตไ์ด้

ทนัทีทีÉพบเห็นแต่จะตอ้งผา่นกระบวนการตดัสินใจทีÉสลบัซบัซอ้นสาํหรับทางดา้นปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดโดยรวมผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัอยูใ่นระดบัปานกลางเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่าดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมากเกณฑใ์นการตดัสินใจ

ซืÊอทีÉผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากทีÉสุดคือคุณภาพของสินคา้และตวัแทนจาํหน่ายตัÊงอยูใ่นทาํเล 

ทีÉเดินทางสะดวกสบาย 

สุรชยั ไตรโลกา (2547) ไดท้าํการศึกษาหวัขอ้เรืÉองความคิดเห็นทีÉมีต่อปัจจยัทีÉใช ้

ในการตดัสินใจซืÊอรถยนตโ์ตโยตา้ของลกูคา้บริษทั วรจกัรยนต ์จาํกดั สาขาพหลโยธินใน 5 ดา้นคือ 

ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นบุคคลทีÉให้

คาํแนะนาํและเปรียบเทียบความคิดเห็นของลกูคา้จาํแนกตามตวัแปรเพศสถานภาพการสมรส

จาํนวนสมาชิกในครอบครัวอายรุะดบัการศึกษาระดบัรายไดอ้าชีพและประเภทของรถยนตจ์าก

การศึกษาพบว่าลกูคา้มีความคิดเห็นทีÉมีต่อปัจจยัทีÉใชใ้นการตดัสินใจซืÊอรถยนตโ์ตโยตา้ของลกูคา้

บริษทั วรจกัรยนต ์จาํกดั สาขาพหลโยธิน โดยรวมและรายดา้นมีระดบัความคิดเห็นว่า 

มีความเหมาะสมอยูใ่นระดบัมากโดยเมืÉอพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นผลิตภณัฑปั์จจยัทีÉลกูคา้ 

มีความคิดเห็นว่าใชใ้นการตดัสินใจซืÊอรถยนตใ์นระดบัมากไดแ้กขนาดรถยนตคุ์ณภาพรูปลกัษณ์

อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกความปลอดภยัและตราสินคา้มีภาพลกัษณ์ทีÉดีดา้นราคาปัจจยัทีÉลกูคา้ 

มีความคิดเห็นว่าใชใ้นการตดัสินใจซืÊอรถยนตใ์นระดบัมากไดแ้ก่ราคามีความเหมาะสมกบั

คุณสมบติัหรือความคุม้ค่ากบัราคาดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายปัจจยัทีÉลกูคา้มีความคิดเห็นว่า 

ใชใ้นการตดัสินใจซืÊอรถยนตใ์นระดบัมากไดแ้ก่สถานทีÉตัÊงของโชวรู์มมีความสะดวกในการติดต่อ

และเป็นทีÉดึงดูดความสนใจของลกูคา้ดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัทีÉลกูคา้มีความคิดเห็นว่า 
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ใชใ้นการตดัสินใจซืÊอรถยนตใ์นระดบัมากไดแ้ก่การประชาสมัพนัธมี์การเผยแพร่ข่าวสารดว้ย 

การจดัแผน่พบัออกบูธจดัแสดงรถยนตใ์นหา้งสรรพสินคา้การลดราคาในเทศกาลพิเศษการใหข้อง

แถมและการชิงโชคดา้นบุคคลทีÉใหค้าํแนะนาํบุคคลทีÉลกูคา้เห็นว่ามีส่วนในการตดัสินใจซืÊอรถยนต์

ในระดบัมากไดแ้ก่เพืÉอนและบุคคลในครอบครัวพนกังานขายและผูเ้ชีÉยวชาญประจาํศนูยร์ถยนต ์

สุรเชษฐ ์ติงสมิตร (2548) ไดท้าํการศึกษาหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธต่์อ 

การตดัสินใจซืÊอรถยนตนิ์สสนัในเขตกรุงเทพมหานครจากการศึกษาพบว่าระดบัของทศันคติของ

ลกูคา้ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางโดยระดบัทศันคติ 

ทีÉมีค่าเฉลีÉยโดยรวมอยูใ่นระดบัดีมากคือดา้นราคาและดา้นผลิตภณัฑโ์ดยมีรายละเอียดดงันีÊ   

ดา้นผลิตภณัฑปั์จจยัทีÉมีระดบัทศันคติมากทีÉสุดคือดา้นการตกแต่งภายในดา้นความกวา้งของหอ้ง

โดยสารและดา้นสรรถนะของเครืÉองยนตด์า้นราคาปัจจยัทีÉมีระดบัทศันคติมากทีÉสุดคือ ราคา  

เมืÉอเทียบกบัคุณสมบติัของรถยนตแ์ละเงินดาวน์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายปัจจยัทีÉมีระดบัทศันคติ

มากทีÉสุดคือ สถานทีÉตัÊงโชวรู์มดา้นการส่งเสริมการตลาดปัจจยัทีÉมีระดบัทศันคติมากทีÉสุดคือมนุษย์

สมัพนัธข์องพนกังานขายบุคลิกภาพของพนกังานขายการใหป้ระกนัภยัชัÊนหนึÉงและส่วนลดเงินสด

สาํหรับส่วนของระดบัทศันคติทีÉมีต่อภาพลกัษณ์ของรถยนตนิ์สสนัโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง

สาํหรับขอ้มลูเกีÉยวกบัการตดัสินใจซืÊอรถยนตนิ์สสนัพบว่าบุคคลในครอบครัวเป็นผูที้Éผูบ้ริโภค

ปรึกษามากทีÉสุดในการตดัสินใจซืÊอรถและสาเหตุหลกัทีÉทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซืÊอรถยนตนิ์สสนั

ส่วนใหญ่เป็นเพราะตอ้งการความสะดวกสบายรวดเร็วและความปลอดภยัในการเดินทาง 

จากการทบทวนการผลวจิยัโดยรวมพบว่า ในการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค

นัÊนส่วนใหญ่จะพิจารณาจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรกรองลงมาเป็นดา้นราคาและ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดดงันัÊนในการผลิตผูผ้ลิตจึงควรเนน้การพฒันาทางดา้นผลิตภณัฑค์วบคู ่

ไปกบัการกาํหนดราคาทีÉสมเหตุสมผลและมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดทีÉดึงดูดใจจะทาํใหสิ้นคา้เป็น

สิÉงทีÉสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดีทีÉสุด 
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บททีÉ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค

ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ในครัÊ งนีÊ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative study) 

โดยใชก้ารวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey research method) และวิธีการเก็บขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซึÉงผูว้ิจยัไดก้าํหนดแนวทาง ในการดาํเนินการวจิยั โดยมีรายละเอียดเกีÉยวกบัวิธีการ

ดาํเนินการวิจยัดงันีÊ  

 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2.  เครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยั 

 3.  การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือ 

 4.  การเก็บรวบรวมขอ้มลู 

 5.  การวิเคราะห์ขอ้มลู 

 6.  เกณฑก์ารแปลผล 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรในการสาํรวจครัÊ งนีÊ คือผูที้ÉซืÊอรถยนตใ์หม่ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรีจงัหวดัชลบุรี

ตัÊงแต่ สิงหาคม-ธนัวาคม 2555 จาํนวน 400 คน (ขอ้มลูจากกรมการขนส่ง ณ 30 มกราคม 2556) 

 กลุ่มตวัอย่างการวิจัยในครัÊ งนีÊ  คือ ผูที้ÉซืÊอรถยนต์รถยนต์ใหม่ ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี 

จงัหวดัชลบุรี ตัÊงแต่ สิงหาคม-ธนัวาคม 2555 ทีÉซืÊอรถยนตไ์ปแลว้ และคาํนวณหาขนาดกลุ่มตวัอยา่ง

โดยในการคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ชสู้ตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบทราบจาํนวน

ประชากรโดยกาํหนดความเชืÉอมั ÉนทีÉ 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5% ดงัสูตรของ Yamane 

 กาํหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตร Yamane (1993) 

   n = 2Ne1
N


 

  เมืÉอ n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

    N แทน ขนาดของประชากร 

    e แทน ความคลาดเคลืÉอนของการสุ่มทีÉยอมรับได ้ 

 (Sampling Error) ในทีÉนีÊ กาํหนดใหไ้ม่เกิน0.05 
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 n =     400 

    1 + (400 x 0.05)2 

  =  200 

 

เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจิยั 

 เครืÉองมือทีÉใชใ้นการรวบรวมขอ้มลูครัÊ งนีÊ เป็นแบบสอบถามทีÉผูศึ้กษาสร้างขึÊนจาก

การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารต่าง ๆ ตลอดจนงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอใชเ้กบ็รวบรวมขอ้มลู

เกีÉยวกบัการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ

เมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีโดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ตอน 

 ตอนทีÉ 1 เป็นแบบสอบถามเกีÉยวกบัลกัษณะทั Éวไปของบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน และอาชีพ รวม 5 ขอ้คาํถาม 

 ตอนทีÉ 2 เป็นแบบสอบถามเกีÉยวกบัการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี รวม10 ขอ้คาํถามดงันีÊ  

1. การจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show)  จาํนวน 3  ขอ้ 

2. การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่                                       จาํนวน 2  ขอ้ 

3. การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย                                 จาํนวน 2  ขอ้ 

4. การเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั)   จาํนวน 3  ขอ้ 

 แบบสอบถามมีลกัษณะเป็นมาตรส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากทีÉสุด มาก  

ปานกลาง นอ้ย นอ้ยทีÉสุด ซึÉงเกณฑก์ารใหค้ะแนน คือ 

 มีผลดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคมากทีÉสุด  เท่ากบั  5 คะแนน 

 มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคมาก  เท่ากบั  4 คะแนน 

 มีผลดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคปานกลาง เท่ากบั  3 คะแนน 

 มีผลดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคนอ้ย    เท่ากบั  2 คะแนน 

 มีผลดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคนอ้ยทีÉสุด เท่ากบั  1 คะแนน 

 

การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือ 

 ในการตรวจสอบคุณภาพของเครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูผูว้ิจยัไดด้าํเนินการ

ตามขัÊนตอนดงัต่อไปนีÊ  

 1.  ศึกษาหลกัการ แนวคิด และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภค สร้างแบบสอบถามขึÊนตามกรอบขอ้มลูทีÉตอ้งศึกษาโดยใชค้าํจาํกดัความหรือนิยาม
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ปฏิบติัการตามตวัแปรทีÉกาํหนดไวเ้ป็นหลกัในการสร้างคาํถามต่าง ๆ ใหค้รอบคลุมตวัแปรทีÉศึกษา

ทัÊงหมดเพืÉอใหไ้ดแ้บบสอบถามทีÉตอ้งการ 

 2.  นาํแบบสอบถามทีÉสร้างขึÊนมานีÊ ไปใหป้ระธานกรรมการและกรรมการผูค้วบคุมงาน

ปัญหาพิเศษเพืÉอตรวจสอบความครอบคลุม ความถกูตอ้งของเนืÊอหา สาํนวนภาษา และนาํไป

ปรับปรุงแกไ้ข 

 3.  นาํแบบสอบถามทีÉสร้างเสร็จแลว้นาํไปใหผู้เ้ชีÉยวชาญตรวจสอบความตรงของเนืÊอหา

และสภาพทีÉเป็นจริงโดยรายนามผูท้รงคุณวฒิุ ดงันีÊ  

3.1  ดร.วลัลภ ศพัทพ์นัธุ ์  อาจารยป์ระจาํวิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ  

      มหาวิทยาลยับูรพา 

3.2  อาจารยก์ฤษดา นนัทเพชร  อาจารยป์ระจาํวิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ  

      มหาวิทยาลยับูรพา 

3.3  อาจารยพ์รเทพ นามกร  อาจารยป์ระจาํวิทยาลยัการบริหารรัฐกิจ  

      มหาวิทยาลยับูรพา 

 4.  นาํแบบสอบถามทีÉไดป้รับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูท้รงคุณวุฒิ แลว้นาํเสนอ

เพืÉอพิจารณาแกไ้ขอีกครัÊ งหนึÉง 

 5.  นาํแบบสอบถามทีÉไดป้รับปรุงแลว้ไปทดลองใช ้

 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาวจิยัในครัÊ งนีÊ จะเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจเพืÉอศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมี

ผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 

 1.  เก็บรวบรวมขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถามทีÉไดจ้ดัเตรียมไวแ้จกแบบสอบถามไปยงั 

โชวรู์ม เพืÉอใหผู้ที้Éออกรถจาํนวน 200 คน เพืÉอใหต้อบแบบสอบถาม  

 2.  ผูว้ิจยัตรวจสอบความครบถว้น และความถกูตอ้งของขอ้มลูในแบบสอบถาม 

 3.  ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามมาแปลขอ้มลูทีÉไดเ้ป็นรหสัพร้อมบนัทึกขอ้มลูดว้ย

คอมพิวเตอร์ 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 1.  วิเคราะห์ขอ้มลูส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งโดยโดยใชค่้าเฉลีÉยร้อยละ (Percentage)  

 2.  วิเคราะห์ระดบัความตอ้งการการตดัสินใจของกลุ่มตวัอย่าง โดยใชค่้าเฉลีÉย (Mean) 

และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
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 3.  ทดสอบสมมติฐานโดยใชค่้า t-test และ One-way ANOVA  

 ใชส้ถิติ t-test เปรียบเทียบความแต่งต่างของค่าเฉลีÉย 2 กลุ่มและใชก้ารวิเคราะห์ 

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉยของ 

กลุ่มตวัอยา่งทีÉมีมากกว่า 2 กลุ่ม 

 

เกณฑ์การแปลผล 

การแปลผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามทีÉใชนี้Ê  ผูว้ิจยัใชเ้กณฑ์เฉลีÉยในการแปลผล         

ซึÉงสามารถคาํนวณจากสูตรดงัต่อไปนีÊ  

 

 อนัตรภาคชัÊน = คะแนนสูงสุด-คะแนนตํÉาสุด 

                   จาํนวนชัÊน 

      = (5-1)/5 

      =           0.8   

 เกณฑใ์นการแปลความหมายค่าเฉลีÉยของปัจจยัดา้นการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อ    

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค สามารถแปลความหมายของค่าคะแนนไดด้งันีÊ  

 ช่วงคะแนนเฉลีÉย  การแปลความ 

4.21-5.00  มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตม์ากทีÉสุด 

3.41-4.20  มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตม์าก 

2.61-3.40  มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตป์านกลาง 

1.81-2.60  มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตน์อ้ย 

1.00-1.80  มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตน์อ้ยทีÉสุด  



41 

บททีÉ 4 

ผลการศึกษา 

 

จากการวจิยั “การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาการจดักิจกรรมการตลาด

ทีÉมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 

และเพืÉอเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคใน

เขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีโดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา และรายได้

เฉลีÉยต่อเดือน ซึÉงผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการวิเคราะห์เป็น 3 ตอน ดงันีÊ  

 ตอนทีÉ 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มลูทั Éวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนทีÉ 2 ผลการวิเคราะห์การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต์

ของผูบ้ริโภค ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

ตอนทีÉ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน การจดักิจกรรมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

ซืÊอรถยนตผ์ูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีโดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ 

ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉลีÉย 

 

ตอนทีÉ 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัÉวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางทีÉ 3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพส่วนบุคคล 

 

สถานภาพส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

เพศ 

ชาย 105 51.98 

หญิง 95 48.02 

รวม 200 100.00 
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ตารางทีÉ 3 (ต่อ) 

 

สถานภาพส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

อาย ุ

18-20 ปี 42 21.04 

25-34 ปี 56 27.97 

35-44 ปี 74 36.88 

45 ปีขึÊนไป 28 14.11 

รวม 200 100.00 

สถานภาพส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

ระดบัการศึกษาสูงสุด 

อนุปริญญา, ปวส. หรือเทียบเท่า 37 18.56 

ปริญญาตรี 141 69.74 

ปริญญาโทหรือสูงกว่าปริญญาโท 22 11.70 

รวม 200 100.00 

สถานภาพส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

10,000-20,000 บาท 34 17.08 

20,001-30,000 บาท 132 66.59 

30,001-50,000 บาท 19 8.67 

50,001 บาท ขึÊนไป 15 7.66 

รวม 200 100.00 

สถานภาพส่วนบุคคล 
จาํนวน ร้อยละ 

อาชีพ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 7 3.67 

พนกังานบริษทัเอกชน 101 50.20 

รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 51 25.70 

เจา้ของกิจการ/ ประกอบธุรกิจส่วนตวั 39 19.31 

อืÉน ๆ  2 1.12 

รวม 200 100.00 
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 จากตารางทีÉ 3 จาํนวนร้อยละของผูบ้ริโภครถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดั

ชลบุรี พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 51.98 โดยส่วนใหญ่ มีอายรุะหว่าง 35-44 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 36.88 รองลงมาคือ อายรุะหว่าง 25-34 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.97 และรองลงมา

ตามลาํดบัคือ อายรุะหว่าง 18-20 ปี และ 45 ปีขึÊนไป คิดเป็นร้อยละ 21.04 และร้อยละ 14.11 

ตามลาํดบั โดยส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.74 

รองลงมาคือ ระดบัอนุปริญญา, ปวส. หรือเทียบเท่า และระดบัปริญญาโท หรือสูงกว่า 

ปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 18.56 และร้อยละ 11.70 ตามลาํดบั รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนส่วนใหญ่ 

อยูที่É 20,001-30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 66.59 รองลงมาคือ รายไดเ้ฉลีÉย 10,000-20,000 บาท   

30,001-50,000 บาท และ 50,001 บาทขึÊนไป คิดเป็นร้อยละ 17.08 ร้อยละ 8.67 และร้อยละ 7.66 

ตามลาํดบั อาชีพโดยส่วนใหญ่คือ พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 56.20 รองลงมาคือ 

อาชีพรับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ เจา้ของกิจการ/ ประกอบธุรกิจส่วนตวั นกัเรียน/ นกัศึกษา และ

อาชีพอืÉน ๆ คิดเป็นร้อยละ 25.25 ร้อยละ 19.31 ร้อยละ 3.67 และร้อยละ 1.12 ตามลาํดบั 

 

ตอนทีÉ 2 ผลการวเิคราะห์การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนต์ของผู้บริโภค ในเขตอําเภอเมืองชลบุรี จงัหวัดชลบุรี 

 

ตารางทีÉ 4  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค 

 ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ภาพรวมแต่ละกิจกรรม 

 

การจดักิจกรรมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค 
xത SD 

ระดบัการตดัสินใจ 

การแปลความมีผลต่อ 
อนัดบั 

การตดัสินใจซืÊอ 

การจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์ 

(Motor Show) 
4.33 .549 มีผลมากทีÉสุด 

1 

การจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ 3.71 .765 มีผลมาก 4 

การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

(ลด แลก แจก แถม) 
4.15 .825 มีผลมาก 

3 

การเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ 

(เทศกาลสาํคญั) 
4.18 .585 มีผลมาก 

2 

รวม 4.13 .476 มีผลมาก  
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 จากตารางทีÉ 4 แสดงใหเ้ห็นว่า ในภาพรวม การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อ 

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ภาพรวมแต่ละ

กิจกรรม มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.13, SD =.476) แสดงว่าการจดักิจกรรมการตลาดมีผลต่อการ

ตดัสินใจซืÊอรถยนตม์าก เมืÉอพิจารณารายดา้นแลว้พบว่า การจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต์

(Motor show) อยูใ่นอนัดบัหนึÉงมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.33, SD = .549) การเป็นสปอนเซอร์

กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) อยูใ่นอบัดบั สองมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.18, SD = .585 )  

การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) อยูใ่นอบัดบัสามมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  

(xത = 4.15, SD = .82) และการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่อยูใ่นอบัดบั สีÉ มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั  

(xത = 3.71, SD = .476) ตามลาํดบั 

 

ตารางทีÉ 5  ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ 

 เลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรีชลบุรี จงัหวดัชลบุรีดา้นการจดั 

 งานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show) 

 

การจดังานนิทรรศการแสดง

สินคา้ 

(Motor show) 

ระดบัความคิดเห็น 

xത SD 
แปล

ความ 

อนั

ดบั 
มาก

ทีÉสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 

1 การเขา้ร่วมงาน Motor 

show ท่านสามารถ

ตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตจ์ากงานการ

แสดงสินคา้ 

157 

(39.3) 

172 

(43.0) 

66 

(16.5) 

5 

(1.3) 

- 4.20 .745 มีผล

มาก 

3 

2 ท่านสามารถเลือก

ประเภทรถยนตที์Éนาํมา

จดัแสดงในงานไดอ้ยา่ง

เตม็ทีÉ 

164 

(41.0) 

205 

(51.3) 

29 

(7.3) 

2 

(0.5) 

- 4.33 .629 มีผล

มาก

ทีÉสุด 

2 

3 ในงานการแสดงสินคา้

ท่านไดรั้บความสะดวก

ในการใหบ้ริการขอ้มูล

รถยนตป์ระเภทต่าง ๆ 

226 

(56.5) 

144 

(36.0) 

27 

(6.8) 

3 

(0.8) 

- 4.48 .656 มีผล

มาก

ทีÉสุด 

1 

ภาพรวม 

 4.33 .549 มีผล

มาก

ทีÉสุด 

- 
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 จากตารางทีÉ 5 ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี  

ดา้นการจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show) ภาพรวมอยูใ่นระดบัมีผลมากทีÉสุด  

ต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนต ์มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.33, SD = .549) เมืÉอพิจารณารายขอ้พบว่า 

ปัจจยัทีÉมีผลมากทีÉสุดอนัดบั หนึÉงไดแ้ก่ ในงานการแสดงสินคา้ท่านไดรั้บความสะดวก 

ในการใหบ้ริการขอ้มลูรถยนตป์ระเภทต่าง ๆ โดยมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.48, SD = .754) 

รองลงมาคือ ท่านสามารถเลือกประเภทรถยนตที์Éนาํมาจดัแสดงในงานไดอ้ยา่งเต็มทีÉ (xത = 4.33, 

SD = .629) และการเขา้ร่วมงาน Motor Show ท่านสามารถตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตจ์ากงาน

การแสดงสินคา้ (xത = 4.20, SD = .754) ตามลาํดบั 

 

ตารางทีÉ 6  ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ 

 เลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ดา้นการจดังาน 

 เปิดตวัสินคา้ใหม่ 

 

การจดังานเปิดตวั 

สินคา้ใหม่ 

ระดบัความคิดเห็น 

xത SD 
แปล

ความ 

อนั

ดบั 
มาก

ทีÉสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 

1 ท่านไดรั้บขอ้มูล

ใหม่ ๆ จากการเขา้

ร่วมงานเปิดตวั

รถยนตใ์หม่ 

58 

(14.5) 

145 

(36.3) 

142 

(35.5) 

54 

(13.5) 

1 

(0.3) 

3.51 .909 มีผลมาก 2 

2 ท่านไดรั้บข่าวสาร

ขอ้มูลรถยนตจ์าก

สืÉอมวลชน ในงาน

เปิดตวัสินคา้

รถยนตใ์หม่ 

110 

(27.5) 

171 

(42.8) 

99 

(24.8) 

19 

(4.8) 

1 

(0.3) 

3.93 .855 มีผลมาก 1 

ภาพรวม  3.71 .765 มีผลมาก - 
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 จากตารางทีÉ 6 ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีดา้นการเปิดตวั

สินคา้ใหม่ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมีผลมากต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์มีค่าเฉลีÉยคือ 

(xത = 3.71, SD = .76) เมืÉอพิจารณารายขอ้พบว่า อนัดบัทีÉหนึÉง ไดแ้ก่ ท่านไดรั้บข่าวสารขอ้มลู

รถยนตจ์ากสืÉอมวลชนในงานเปิดตวัสินคา้รถยนตใ์หม่ มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 3.93, SD = .855) 

รองลงมาคือ ท่านไดรั้บขอ้มลูใหม่ๆจากการเขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตใ์หม่ ค่าเฉลีÉยเท่ากบั  

(xത = 3.51, SD = .9.09) ตามลาํดบั 

 

ตารางทีÉ 7 ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ 

 เลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ดา้นการจดั 

 กิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 

 

การจดักิจกรรม 

ส่งเสริมการขาย 

(ลด แลก แจก แถม) 

ระดบัความคิดเห็น 

xത SD 
แปล

ความ 

อนั

ดบั 
มาก

ทีÉสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 

1 การเขา้ร่วม

กิจกรรม ลด แลก 

แจก แถม  

มีผลทาํใหท่้าน

ตดัสินใจซืÊอ

รถยนต ์

151 

(37.8) 

158 

(39.5) 

81 

(20.3) 

9 

(2.3) 

1 

(0.3) 

4.12 .824 มีผลมาก 2 

2 การไดรั้บสิทธิ

พิเศษส่วนลด

เพิÉมขึÊนจากการเขา้

ร่วมกิจกรรมมีผล

ทาํใหท่้าน

ตดัสินใจซืÊอ

รถยนต ์

196 

(49.0) 

127 

(31.8) 

35 

(8.8) 

 

39 

(9.8) 

3 

(0.8) 

 

4.18 

 

1.00

2 

 

มีผลมาก 

 

1 

ภาพรวม  4.15 .825 มีผลมาก - 
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จากตารางทีÉ 7 ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี  

ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) ภาพรวมอยูใ่นระดบัมีผลมากต่อ 

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.15, SD = .825) เมืÉอพิจารณารายขอ้พบว่า 

อนัดบัทีÉหนึÉงไดแ้ก่ การไดรั้บสิทธิพิเศษส่วนลดเพิÉมขึÊนจากการเขา้ร่วมกิจกรรมมีผลทาํใหท่้าน

ตดัสินใจซืÊอรถยนตมี์ค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.18, SD = 1.002) รองลงมาคือ การเขา้ร่วมกิจกรรม 

ลด แลก แจก แถม มีผลทาํใหท่้านตดัสินใจซืÊอรถยนตมี์ค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.12, SD = .824) 

ตามลาํดบั 

 

ตารางทีÉ 8 ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ 

 เลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีดา้นการเป็น 

 สปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) 

 

การเป็นสปอนเซอร์

กิจกรรมพิเศษ 

(เทศกาลสําคญั) 

ระดบัความคิดเห็น 

X̅ SD 
แปล

ความ 

อนั

ดบั 
มาก

ทีÉสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอ้ย นอ้ย

ทีÉสุด 

1 การไดรั้บทราบ

ขอ้มูลประกอบการ

ตดัสินใจซืÊอรถยนต์

จากค่ายรถยนต ์

191 

(47.8) 

175 

(43.8) 

30 

(7.5) 

4 

(1.0) 

- 4.38 .669 มีผลมาก

ทีÉสุด 

1 

2 ท่านพึงพอใจจาก

การทีÉค่ายรถยนต์

ร่วมเป็นสปอนต์

เซอร์กิจกรรมต่างๆ 

115 

(28.8) 

235 

(58.8) 

41 

(10.3) 

9 

(2.3) 

- 4.14 .679 มีผลมาก 2 

3 การเป็นสปอนต์

เซอร์กิจกรรมต่างๆ

ของค่ายรถยนตเ์ป็น

ประโยชน์ต่อ

สาธารณชนและเป็น

การคืนกาํไรสู่สังคม 

142 

(35.5) 

136 

(34.0) 

114 

(28.5) 

7 

(1.8) 

1 

(0.3) 

4.03 .856 มีผลมาก 3 

ภาพรวม  4.18 .585 มีผลมาก - 
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 จากตารางทีÉ 8 ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี  

ดา้นการเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) ภาพรวมอยูใ่นระดบัมีผลมากต่อ 

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.18, SD = .585) เมืÉอพิจารณารายขอ้พบว่า 

อนัดบัทีÉหนึÉง คือ การไดรั้บทราบขอ้มลูประกอบการตดัสินใจซืÊอรถยนตจ์ากค่ายรถยนต ์ 

มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.38, SD = .669) รองลงมาคือ ท่านพึงพอใจจากการทีÉค่ายรถยนต ์

ร่วมเป็นสปอนตเ์ซอร์กิจกรรมต่าง ๆ มีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.14, SD = .679) และการเป็น 

สปอนตเ์ซอร์กิจกรรมต่าง ๆ ของค่ายรถยนตเ์ป็นประโยชนต่์อสาธารณชนและเป็นการคืนกาํไร

สู่สงัคมมีค่าเฉลีÉยเท่ากบั (xത = 4.03, SD = .856) ตามลาํดบั 

 

ตอนทีÉ 3 ผลการทดสอบสมมตฐิาน การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนต์ผู้บริโภคในเขตอําเภอเมืองชลบุรี จังหวดัชลบุรี 

 สมมตฐิานทีÉ 1 การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีเพศแตกต่างกนัตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 

 

ตารางทีÉ 9 เปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

 ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามเพศ  

 

เพศ จาํนวน xത SD T Sig 

ชาย 105 4.102 .496 -.844 .399 

หญิง 95 4.14 .466   

*p ≤ .05 

 

 จากตารางทีÉ 9 ผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภค

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามเพศ พบว่าผูบ้ริโภค

ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีทีÉมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ 

ทีÉไม่แตกต่างกนั 

 การนําเสนอตาราง One-way ANOVA 

 สมมตฐิานทีÉ 2 การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีอายแุตกต่างกนั

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 
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ตารางทีÉ 10  เปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

   ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามอาย ุ 

 

อาย ุ Df SS MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 2 3.370 1.123 5.101 .102 

ภายในกลุ่ม 197 87.202 .220   

รวม 199 90.572    

*p ≤ .05 

 

 จากตารางทีÉ 10 ผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภค

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามอาย ุพบว่า ผูบ้ริโภค

ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีทีÉมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ 

ทีÉไม่แตกต่างกนั 

 สมมตฐิานทีÉ 3 การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีวุฒิการศึกษา 

แตกต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 

 

ตารางทีÉ 11  เปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

   ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามวฒิุการศึกษา  

 

วุฒิการศึกษา Df SS MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 2 .093 .047 .204 .816 

ภายในกลุ่ม 197 90.479 .228   

รวม 199 90.572    

*p ≤ .05 

  

 จากตารางทีÉ 11 ผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภค

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามวุฒิการศึกษา พบว่า 

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีทีÉมีวุฒิการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนต ์ทีÉไม่แตกต่างกนั 
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 สมมตฐิานทีÉ 4 การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน

แตกต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 

 

ตารางทีÉ 12  เปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

   ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

 

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน Df SS MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 3 4.266 1.422 6.525 .004 

ภายในกลุ่ม 196 86.305 .218   

รวม 199 90.572    

*p ≤ .05 

 

 จากตารางทีÉ 12 ผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภค

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

พบว่าผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการ

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทีÉแตกต่างกนั 

 

ตารางทีÉ 13  การเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลีÉยรายคู่การจดักิจกรรมการตลาด 

   ทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉย 

   ต่อเดือนตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 

 

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน ̅ݔ 
10,000 

20,000 

20,001 

30,000 

30,001 

50,000 

50,001 บาท 

ขึÊนไป 

10,000-20,000บาท 3.51 - - .043 - 

20,001-30,000บาท 3.73 - - -  

30,001-50,000บาท 3.60 -0.043 -   

50,001 บาทขึÊนไป 3.50 -    

รวม 3.62     
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 เมืÉอทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีÉยรายคู่ พบว่า รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี โดย

พบว่า ผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยรายเดือน 30,001-50,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต์

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีดีกว่าผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยรายเดือน 

10,000-20,000 บาท 

 สมมตฐิานทีÉ 5 การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีอาชีพแตกต่างกนั

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 

 

ตารางทีÉ 14  เปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

   ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามอาชีพ  

 

อาชีพ Df SS MS F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 4 .979 .245 1.079 .367 

ภายในกลุ่ม 195 89.593 .227   

รวม 199 90.572    

*p ≤ .05 

 

 จากตารางทีÉ 14 ผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภค

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามอาชีพ พบว่า

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ทีÉมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนต ์ทีÉไม่แตกต่างกนั 
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ตารางทีÉ 15  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีเพศแตกต่างกนั

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 
ปฏิเสธสมมติฐาน 

การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีอายแุตกต่างกนั

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 
ปฏิเสธสมมติฐาน 

การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษา

แตกต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 
ปฏิเสธสมมติฐาน 

การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉย 

แตกต่างกนัตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 
ปฏิเสธสมมติฐาน 

การจดักิจกรรมการตลาดมีผลใหผู้บ้ริโภคทีÉมีอาชีพแตกต่างกนั

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 
ปฏิเสธสมมติฐาน 

 

 

 



53 

บททีÉ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 จากการวจิยั “ การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค

ในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผล

ต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี และ

เพืÉอเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคใน

เขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีโดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

และอาชีพ ซึÉงผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการวิเคราะห์ขอ้มลู ไดแ้ก่ค่าความถีÉ (Frequency) และร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉลีÉย (Mean)และค่าความเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)โดยวิเคราะห์

ใชส้ถิติ t-test เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลีÉย 2 กลุ่มความแปรปรวนทางเดียว  

(One-way ANOVA) เมืÉอพบความแตกต่างรายคู่ ใชว้ิธีการทดสอบความแตกต่างรายคู ่

(Post hoc)โดยวิธี Scheffe 

 

สรุปผลการวจิยั 

 จากผลการศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรีสรุปผลไดด้งันีÊ  

ตอนทีÉ 1  จาํนวนของผูบ้ริโภครถยนตใ์นเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี พบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  จาํนวน 105 คน ส่วนใหญ่ มีอายรุะหว่าง 35-44 ปี จาํนวน 74 คน ส่วนใหญ่ 

มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีจาํนวน141 คน ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 20,001-

30,000 บาท จาํนวน 132 คน ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 101 คน 

ตอนทีÉ 2 การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีภาพรวมแต่ละกิจกรรมพบว่า มีผลมากต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี เมืÉอพิจารณาเป็นรายกิจกรรมพบว่า  

การจดักิจกรรมทีÉมีค่าเฉลีÉยมากทีÉสุด คือ การจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show)

รองลงมาคือ การเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย 

(ลด แลก แจก แถม) และการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ตามลาํดบั 

 1.  การจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show) เป็นกิจกรรมการตลาดทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ภาพรวม
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อยูใ่นระดบัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตม์ากทีÉสุด เมืÉอพิจารณารายขอ้พบว่า ปัจจยัทีÉมีผล

มากทีÉสุดไดแ้ก่ ในงานการแสดงรถยนตท่์านไดรั้บความสะดวกในการใหบ้ริการขอ้มลูรถยนต์

ประเภทต่าง ๆ (xത = 4.48, SD = .754) รองลงมาคือ ท่านสามารถเลือกประเภทรถยนตที์Éนาํมาจดั

แสดงในงานไดอ้ยา่งเต็มทีÉ (xത = 4.33, SD = .629) และการเขา้ร่วมงาน Motor show ท่าน

สามารถตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตจ์ากงานการแสดงสินคา้ (xത = 4.20, SD = .754) ตามลาํดบั 

 2.  การเปิดตวัสินคา้ใหม่ เป็นกิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ภาพรวมอยูใ่นระดบัทีÉมีผลต่อ 

การตดัสินใจซืÊอรถยนตม์ากเมืÉอพิจารณารายขอ้แลว้พบว่า อนัดบัหนึÉง ไดแ้ก่ ท่านไดรั้บข่าวสาร

ขอ้มลูรถยนตจ์ากสืÉอมวลชน ในงานเปิดตวัสินคา้รถยนตใ์หม่ (xത = 3.93, SD = .855) รองลงมา

คือ ท่านไดรั้บขอ้มลูใหม่ๆจากการเขา้ร่วมงานเปิดตวัรถยนตใ์หม่ (xത = 3.51, SD = .9.09) 

ตามลาํดบั 

 3.  การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) เป็นกิจกรรมการตลาดทีÉมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี 

ภาพรวมอยูใ่นระดบัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตม์ากเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบั

หนึÉงไดแ้ก่ การไดรั้บสิทธิพิเศษส่วนลดเพิÉมขึÊนจากการเขา้ร่วมกิจกรรมมีผลทาํใหท่้านตดัสินใจ

ซืÊอรถยนต ์(xത = 4.18, SD = 1.00) รองลงมาคือ การเขา้ร่วมกิจกรรม ลด แลก แจก แถม มีผลทาํ

ใหท่้านตดัสินใจซืÊอรถยนต ์เป็นปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนต ์(xത = 4.12, SD = .824) 

ตามลาํดบั 

 4.  การเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ(เทศกาลสาํคญั)เป็นกิจกรรมการตลาดทีÉมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ภาพรวม

อยูใ่นระดบัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอรถยนตม์ากเมืÉอพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า อนัดบัทีÉหนึÉง 

คือการไดรั้บทราบขอ้มลูประกอบการตดัสินใจซืÊอรถยนตจ์ากค่าย (xത = 4.38, SD = .669) 

รองลงมาคือ ท่านพึงพอใจจากการทีÉค่ายรถยนตร่์วมเป็นสปอนตเ์ซอร์กิจกรรมต่าง ๆ  

(xത = 4.14, SD = .679 ) และการเป็นสปอนตเ์ซอร์กิจกรรมต่าง ๆ ของค่ายรถยนตเ์ป็นประโยชน์

ต่อสาธารณชนและเป็นการคืนกาํไรสู่สงัคม (xത = 4.03, SD = .856 ) ตามลาํดบั 

 ตอนทีÉ 3 ผลการเปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีโดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา อาชีพ พบว่าผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ทีÉมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 

อาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตไ์ม่แตกต่างกนัและผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง
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ชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตแ์ตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ทีÉระดบั .05 

 

อภปิรายผล 

 ในการศึกษาการจัดกิจกรรมการตลาดทีÉ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอรถยนต์ของ

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมีประเด็นทีÉน่าสนใจใน

การอภิปราย ดงันีÊ  

 1.  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ภาพรวมมีผลมากต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทัÊงนีÊ อาจเพราะ

เป็นกิจกรรมทีÉผูบ้ริโภคสามารถเลือกชมสินคา้และสอบถามรายละเอียดขอ้มลูทีÉสนใจไดรับส่วนลด 

ของแถม สิทธิพิเศษต่าง ๆ ตลอดจนการเปรียบเทียบรถยนตแ์ต่ละค่ายไดอ้ยา่งครบครัน เป็นตน้ โดย

สามารถแยกเป็นรายดา้น ดงันีÊ  

  1.1  ดา้นการจดังานนิทรรศการแสดงรถยนต ์(Motor show) พบว่าภาพรวมมีผลมาก

ทีÉสุดต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทัÊงนีÊ  อาจเพราะเป็นกิจกรรมทีÉสามารถจบัตอ้งตวัสินคา้ของ 

ทุกยีÉหอ้ ทุกค่ายรถ รวมถึงสามารถทราบถึงขอ้มลูของรถยนตที์Éผูบ้ริโภคตอ้งการทราบได ้

พร้อม ๆ กนั  ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ซึÉงสอดคลอ้งกบั เพญ็สุดา ประถมกรึก 

(2545) ไดท้าํการศึกษาระดบัการเชืÉอมโยงเชิงกิจกรรมและตราสินคา้กบั ทศันคติ ภาพลกัษณ์ต่อ

การตลาดเชิงกิจกรรมเพราะ ผลการวิจยัพบว่าทศันคติของผูบ้ริโภคและภาพลกัษณ์ต่อการตลาด 

เชิงกิจกรรมมีความสมัพนัธก์บัทศันคติของผูบ้ริโภคและภาพลกัษณ์ต่อตราสินคา้ทีÉสนบัสนุน

กิจกรรมอยูใ่นระดบัดี ซึÉงจากการวิจยักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในการจดักิจกรรมการตลาด

ภาพรวมและรายขอ้มลูอยูใ่นระดบัดี 

  1.2  ดา้นการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ ภาพรวมพบว่า มีผลมากต่อการตดัสินใจเลือก

ซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะไดรั้บขอ้มลูจาก

งานเปิดตวัสินคา้ และขอ้มลูจากสืÉอไม่ว่า โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์ในดา้นราคา สมรรถนะ

สินคา้ ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ซึÉงสอดคลอ้งกบัจิตรภทัร์ จึงอยูสุ่ข (2543) ได้

ทาํการศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างการมีส่วนร่วม ในการตลาดเชิงกิจกรรมกบัการตดัสินใจซืÊอของ

ผูบ้ริโภค เพืÉอศึกษาการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค  

  1.3  ดา้นการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) ภาพรวม พบว่า มีผล

มากต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการส่วนลดจากราคารถยนต ์
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ของแถมต่าง ๆ หรือสิทธิพิเศษจากการซืÊอสินคา้ ทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ 

ซึÉงสอดคลอ้งกบั สุรเชษฐ ์ติงสมิตร (2548) ไดท้าํการศึกษาหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธต่์อ 

การตดัสินใจซืÊอรถยนตนิ์สสนัในเขตกรุงเทพมหานครจากการศึกษาพบว่า รายการส่งเสริมการขาย

ทีÉดึงดูดใจและคุม้ค่าระดบัของทศันคติของลกูคา้ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่น

ระดบัดีมาก 

  1.4  ดา้นการเป็นสปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) ภาพรวมพบว่า มีผลมาก

ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทัÊงนีÊ อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการเป็นส่วนหนึÉงของ 

การช่วยเหลือสงัคม จึงตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตเ์พืÉอหกัค่าใชจ่้ายของราคา ช่วยสาธารณะ  

ซึÉงสอดคลอ้งกบัสุรียพ์ร เหมยสวาท (2546) ไดท้าํการศึกษาเรืÉองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

ผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซืÊอรถยนตเ์ปอร์โยตข์องผูใ้ชร้ถยนตเ์ปอร์โยตใ์นเขตกรุงเทพมหานคร

จากการศึกษาพบว่า การทีÉผูบ้ริโภคตดัสินใจซืÊอรถยนตเ์ปอร์โยตเ์พราะรายการส่งเสริมการขาย 

ทีÉดึงดูดใจ 

 2.  เปรียบเทียบการจดักิจกรรมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีโดยจาํแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได้

เฉลีÉยต่อเดือน อาชีพ เป็นดงันีÊ  

  2.1  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามเพศ พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี  

จงัหวดัชลบุรี ทีÉมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทีÉไม่แตกต่างกนั ทัÊงนีÊ เนืÉองจาก

ผูบ้ริโภคทีÉมีเพศต่างกนัสามารถ เขา้ร่วมกิจกรรมการตลาดทุกกิจกรรมไดเ้ท่าเทียมกนั ซึÉงสอดคลอ้ง

กบัผลงานศึกษาของกรรัฐพงศ ์ฉบบันภา (2546) ไดท้าํการวิจยัเรืÉองปัจจยัทีÉมีความสมัพนัธก์บั 

การตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาดเครืÉองยนต ์1601-2000 ซีซีของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครซึÉงไดท้าํการเปรียบเทียบจากเพศของผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจ

เลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาดเครืÉองยนต ์1,601-2,000 ซีซี ในส่วนทีÉเกีÉยวกบัจาํนวน 

รถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลในครอบครัวไม่มีความแตกต่างกนั 

  2.2  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามอาย ุพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี  

จงัหวดัชลบุรีทีÉมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทีÉไม่แตกต่างกนัทัÊงนีÊ เนืÉองจาก

ผูบ้ริโภคทีÉมีอายตุ่างกนัสามารถ เขา้ร่วมกิจกรรมการตลาด ขอ้มลูสินคา้ ส่วนลด ของแถม  

ไดเ้ท่าเทียมกนั ซึÉงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ จิตรภทัร์ จึงอยูสุ่ข (2543) ไดท้าํการศึกษา
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ความสมัพนัธร์ะหว่างการมีส่วนร่วม ในการตลาดเชิงกิจกรรมกบัการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค  

ทีÉมีอายแุตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éไม่แตกต่างกนั 

  2.3  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามวุฒิการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี 

จงัหวดัชลบุรีทีÉมีวฒิุการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทีÉไม่แตกต่างกนั  

ทัÊงนีÊ เนืÉองจากผูบ้ริโภคทีÉมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั สามารถเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาด ขอ้มลู

สินคา้ ส่วนลด ของแถม ไดเ้ท่าเทียมกนัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเพญ็สุดา ประถมกรึก (2545) 

ไดท้าํการศึกษาเรืÉอง ระดบัการเชืÉอมโยงการตลาดเชิงกิจกรรมและตราสินคา้กบั ทศันคติ ภาพลกัษณ์

ต่อการตลาดเชิงกิจกรรม 

  2.4  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคในเขต 

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์

ทีÉแตกต่างกนั ทัÊงนีÊ เนืÉองจากอาจตอ้งคาํนึงถึงค่าใชจ่้ายทีÉเกิดขึÊน ทาํใหผู้บ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อ

เดือนสูงตดัสินใจซืÊอรถยนตไ์ดดี้กว่าผูบ้ริโภคทีÉมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนตํÉา ซึÉงสอดคลอ้งกบั

ผลงานวิจยัของญาณี อุรพีพล (2545) ไดท้าํการวิจยัหวัขอ้เรืÉองปัจจยัทีÉมีผลดา้นประชากรศาสตร์ 

ทีÉมีผลต่อการเลือกซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลมือสอง พบว่าผูที้Éมีรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือนแตกต่างกนั 

มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตที์Éแตกต่างกนั 

  2.5  การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตใ์นเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีจาํแนกตามอาชีพ พบว่าผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดั

ชลบุรี ทีÉมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ทีÉไม่แตกต่างกนัทัÊงนีÊ เนืÉองจากผูบ้ริโภค

ทีÉมีอาชีพแตกต่างกนั สามารถเขา้ร่วมกิจกรรมการตลาด ขอ้มลูสินคา้ ส่วนลด ของแถม ไดเ้ท่าเทียม

กนั ซึÉงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของชนิดา สุธญัญารักษ ์(2545) ไดท้าํการศึกษาวจิยัเรืÉองปัจจยั 

ทีÉใชใ้นการตดัสินใจซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลขนาด 2000 ซีซีขึÊนไป ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครจากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีอาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต์

ไม่แตกต่างกนัเพราะว่าผูบ้ริโภคแต่ละรายสามารถเลือกซืÊอรถยนตต์ามความตอ้งการและ 

ความเหมาะสม กบัอาชีพ และหนา้ทีÉการงานและความจาํเป็นในชีวิตประจาํวนั 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
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ซืÊอรถยนตม์าก ซึÉงมี 4 กิจกรรม คือ กิจกรรมการจดันิทรรศการแสดงรถยนต(์Motor show) กิจกรรม

การเปิดตวัสินคา้ใหม่ การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) และกิจกรรมการเป็น

สปอนเซอร์กิจกรรมพิเศษ (เทศกาลสาํคญั) ดงันัÊนผูว้จิยัจึงขอเสนอแนวทางเพืÉอเป็นการส่งเสริม

กิจกรรมการตลาด ดงันีÊ  

 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 จากการศึกษาการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ในเขตจงัหวดัชลบุรีรับรู้

ถึงการตลาดเชิงกิจกรรมบางประเภทเท่านัÊนและการตลาดเชิงกิจกรรมนัÊนมีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีในภาพรวมมีผลมาก 

ถึงมากทีÉสุด ดงันัÊน ผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนตค์วรทีÉจะทาํการตลาดเชิงกิจกรรมประเภทอืÉน ๆ  

หรือแตกต่างทีÉยงัไม่เคยจดัขึÊนในเขตอาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี เพืÉอทีÉจะกระตุน้ความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคใหม้ากขึÊนและเพืÉอเพิÉมยอดขายใหก้บัธุรกิจรถยนตแ์ละสามารถทีÉจะเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

ทีÉถกูกลุ่มเป้าหมายมากยิ ÉงขึÊน 

 1.  จากผลการศึกษาพบว่ากิจกรรมการจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ มีค่าเฉลีÉยนอ้ยทีÉสุด 

ดงันัÊน ผูว้จิยัเสนอแนะการจดักิจกรรมการตลาด เพืÉอใหก้ารจดังานเปิดตวัสินคา้ใหม่ สามารถทาํให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตเ์พิÉมมากขึÊน เช่น ผูจ้ดัจาํหน่ายควรมีการประสานงานดา้นกิจกรรม

ส่งเสริมการตลาด และส่งเสริมการขายแบบบูรณาการไปยงักลุ่มเป้าหมายทัÊงทางตรง และทางออ้ม 

และประชาสมัพนัธม์ากขึÊน โดยเนน้แหล่งทีÉมีกลุ่มเป้าหมายมาก ๆ อาทิ หา้งสรรพสินคา้ขนาดเลก็

ใกลชุ้มชน หรือมินิมาร์ทมีพืÊนทีÉจดักิจกรรมเปิดตวัสินคา้ เป็นตน้  

 2.  จากการศึกษาพบวา่ การจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) มีค่าเฉลีÉย

นอ้ยเป็นลาํดบัสอง ดงันัÊน ผูว้จิยัจึงเสนอแนะการจดักิจกรรมการตลาด เพืÉอใหก้ารจดักิจกรรม

ส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) สามารถทาํใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกมีผลต่อการเลือกซืÊอ

รถยนตเ์พิÉมมากขึÊน เช่น ควรมีการปรับเปลีÉยนกลยทุธใ์หท้นักบัยคุสมยั และลด แลก แจก แถม  

ในสิÉงทีÉตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค อาทิ ลดเงินดาวน์ ลดดอกเบีÊย ยดืระยะเวลาผอ่นชาํระ 

เป็นตน้ 

 ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัตกิาร 

การจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรีประกอบดว้ยขอ้เสนอแนะดงันีÊ  

 1.  กระตุน้ความตอ้งการของตลาดการออกบูธจดัแสดงสินคา้จดัส่งพนกังานขายมาดูแล

พร้อมใหค้าํแนะนาํ 
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 2.  การโฆษณาผา่นสืÉอต่าง ๆ เช่นวิทยโุทรทศัน์สืÉอสิÉงพิมพ ์ฯลฯ จดัทาํโปสเตอร์ จดัทาํ

ของแถมเพืÉอดึงดูดใจลกูคา้ รวมทัÊงการลงโฆษณาหนงัสือ มีการจดัโรดโชว ์เพืÉอกระตุน้ใหผู้บ้ริโภค

ไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรมโดยควรจดัเป็นกิจกรรมต่อเนืÉอง 

 3.  ควรใหส่้วนลดแก่ผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมเพิÉมมากขึÊนรวมทัÊงช่วยจดัโปรโมชั Éนต่าง ๆ 

 4.  ควรจดักิจกรรมการตลาดอยา่งสร้างสรรคร์วมไปถึงการจดังานแสดงสินคา้ตาม

สถานทีÉต่าง ๆ สร้างกาํลงัซืÊอและความตอ้งการจากชุมชน และควรจดักิจกรรมการตลาดใหน่้าสนใจ 

และมีสิÉงดึงดูดใจผูบ้ริโภค 

 ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการ 

 1.  ควรศึกษาถึงความพึงพอใจความคิดเห็น ความคาดหวงัปัญหาและความตอ้งการของ

ลกูคา้เพืÉอใหก้ารตอบสนองต่อความตอ้งการดา้นต่าง ๆ เพืÉอนาํไปพฒันาปรับปรุงกิจกรรมการตลาด

ใหดี้ยิ ÉงขึÊน 

 2.  ควรศึกษาถึงผูบ้ริโภคในพืÊนทีÉอืÉนๆเพืÉอหาความแตกต่างซึÉงอาจเป็นความแตกต่าง

ในดา้นประชากรศาสตร์หรือปัจจยัอืÉนๆทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอนาํผลทีÉไดม้าพฒันาปรับปรุงใหส้อดคลอ้ง

กบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในทุก ๆ พืÊนทีÉไดอ้ยา่งถกูตอ้ง 

 3.  ผูที้ÉนาํผลการวิจยัในครัÊ งนีÊ ไปทาํการศึกษาวิจยัเพิÉมเติม ผูว้ิจยัควรทีÉจะศึกษาเกีÉยวกบั

การตลาดเชิงกิจกรรมอืÉน ๆ ทีÉมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค ในเขต

อาํเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี เพืÉอทีÉจะทาํใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจรถยนต ์สามารถมองภาพรวม

และนาํผลการวิจยัทางปัจจยัทัÊงหมดนีÊ ไปวิเคราะห์ เพืÉอกาํหนดกลยทุธที์Éถกูตอ้งเหมาะสม และส่งผล

ต่อความตอ้งการสูงสุดของผูบ้ริโภค ในการตดัสินใจซืÊอรถยนตต่์อไป 

 4.  นโยบายการจดัทาํฐานขอ้มลูและการวจิยัในดา้นการตลาดรถยนตอ์ยา่งต่อเนืÉอง 

เช่น การร่วมมือกบัสาํนกังานสถิติแห่งชาติองคก์รภาครัฐภาคเอกชนทีÉเกีÉยวขอ้งในการทาํวจิยั  

เพืÉอปรับปรุงฐานขอ้มลูใหมี้ความทนัสมยัและสะทอ้นการเปลีÉยนแปลงรวมทัÊงชีÊใหเ้ห็นแนวโนม้

ของการตลาดในอนาคตไดช้ดัเจนยิ ÉงขึÊน 
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แบบสอบถาม 

 

เรืÉองการจดักจิกรรมการตลาดมผีลต่อกระบวนการตดัสินใจซืÊอรถยนต์ของผู้บริโภคในเขตจงัหวดั

ชลบุรี 

แบบสอบถามชุดนีÊ จดัทาํขึÊนโดยมีวตัถุประสงคเ์พืÉอใชป้ระกอบการเรียนวิชาการศึกษา

คน้ควา้ดว้ยตนเอง ผูว้ิจยัไม่ไดใ้ชผ้ลวิจยัเพืÉอเป็นประโยชนท์างการคา้แต่อยา่งใดโดยขอ้มลูทีÉท่าน

ตอบในแบบสอบถามทัÊงหมดนัÊนจะถือเป็นความลบัซึÉงผูว้จิยัตอ้งขอความอนุเคราะห์จากท่านใน

การตอบแบบสอบถามฉบบันีÊดว้ยเพืÉอเป็นประโยชน์ทางการศึกษา โดยคาํถามมีทัÊงหมด 3 ส่วน

ดว้ยกนัดงันีÊ  

ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํชีÊแจง กรุณาเขียนเครืÉองหมาย    ในช่อง  (     )  หรือเติมขอ้ความลงในช่องว่างทีÉเวน้ไวใ้ห ้

 ตรง ตาม ความเป็นจริงของท่านมากทีÉสุด  

1.   เพศ  

(   ) 1.  ชาย    (   ) 2.  หญิง 

2.  อาย ุ

 (   ) 1. 18 - 24 ปี   (   ) 2.  25 - 34 ปี  

 (   ) 3.  35 - 44 ปี   (   ) 4.  45 ปีขึÊนไป 

3.  ระดบัการศึกษาสูงสุด 

    (   ) 1.อนุปริญญา, ปวส. หรือเทียบเท่า (   )2.  ปริญญาตรี 

 (   )3. ปริญญาโท หรือ สูงกว่าปริญญาโท  

 

4.  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดือน 

(   ) 1.  10,000-20,000 บาท  (   ) 2.  20,001-30,000 บาท 

(   ) 3.   30,001-50,000 บาท  (   ) 4.  50,001 บาทขึÊนไป 

  

5.  อาชีพ 

 (   ) 1.  นกัเรียน/ นกัศึกษา  (   ) 2.  พนกังานบริษทัเอกชน 

(   ) 3.  รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ  (   ) 3.  เจา้ของกิจการ/ ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

 (   ) 5.  อืÉนๆ (ระบุ)........................................................................... 



66 

ส่วนทีÉ 2 เป็นคาํถามเกีÉยวกบัการรับรู้ข่าวสารจากการจดักจิกรรมการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสินใจ 

ซืÊอรถยนต์ของผู้บริโภค ในเขตอาํเภอเมอืง จงัหวดัชลบุรี 

คาํชีÊแจง   กรุณาเขียนเครืÉองหมาย    ในช่องความคิดเห็นทีÉตรงตามความรู้สึกของท่านมากทีÉสุด 

ซึÉงมีความหมายดงันีÊ คือ 

  

มากทีÉสุด                        หมายถึง  ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนัÊนมากทีÉสุดแสดงว่าประเด็น  

ทีÉถามนัÊนส่งผลในทางทีÉดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตข์องท่านมากทีÉสุด 

มาก                                หมายถึง  ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนัÊนมากแสดงว่าประเด็น  ทีÉถาม

นัÊนส่งผลในทางทีÉดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนต ์ของ

ท่านมาก 

ปานกลาง                       หมายถึง  ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนัÊนปานกลางแสดงว่าประเด็น   

ทีÉถามนัÊนส่งผลในทางทีÉดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตข์องท่านปานกลาง 

นอ้ย                               หมายถึง  ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนัÊนนอ้ยแสดงว่าประเด็น  ทีÉถาม

นัÊนส่งผลในทางทีÉดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์อง

ท่านนอ้ย 

นอ้ยทีÉสุด                       หมายถึง  ท่านเห็นดว้ยกบัขอ้ความนัÊนนอ้ยทีÉสุดแสดงว่าประเด็น  

ทีÉถามนัÊนส่งผลในทางทีÉดีต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอ

รถยนตข์องท่านนอ้ยทีÉสุด 
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แบบสอบถามการจดักิจกรรมการตลาดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตข์องผูบ้ริโภค  

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 

ข้อ การจดักจิกรรมการตลาดมผีลต่อ 

การตดัสินใจซืÊอรถยนต์ของผู้บริโภค 

ความคดิเหน็ 

มาก

ทีÉสุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อย

ทีÉสุด 

1 

 

 

1 

การจดังานนิทรรศการแสดงสินค้า  

(Motor show) 

การเขา้ร่วมงาน Motor show ท่านสามารถ

ตดัสินใจเลือกซืÊอรถยนตจ์ากงานการแสดง

สินคา้ 

     

2 ท่านสามารถเลือกประเภทรถยนตที์Éนาํมา

จดัแสดงในงานไดอ้ยา่งเต็มทีÉ 

     

3 ในงานการแสดงสินคา้ท่านไดรั้บความ

สะดวกในการใหบ้ริการขอ้มลูรถยนต์

ประเภทต่างๆ 

     

 

4 

การจดังานเปิดตวัสินค้าใหม่ 

ท่านไดรั้บขอ้มลูใหม่ๆจากการเขา้ร่วมงาน

เปิดตวัรถยนตใ์หม่ 

     

5 ท่านไดรั้บข่าวสารขอ้มลูรถยนตจ์าก

สืÉอมวลชน ในงานเปิดตวัสินคา้รถยนต์

ใหม่ 

     

 

 

6 

การจดักจิกรรมส่งเสริมการขาย  

(ลด แลก แจก แถม) 

การเขา้ร่วมกิจกรรม ลด แลก แจก แถม  

มีผลทาํหัÊ ท่านตดัสินใจซืÊอรถยนต ์

     

7 การไดรั้บสิทธิพิเศษส่วนลดเพิÉมขึÊนจากการ

เขา้ร่วมกิจกรรมมีผลทาํใหท่้านตดัสินใจซืÊอ

รถยนต ์
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ข้อ การจดักจิกรรมการตลาดมผีลต่อ 

การตดัสินใจซืÊอรถยนต์ของผู้บริโภค 

ความคดิเหน็ 

มาก

ทีÉสุด 

5 

มาก 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

2 

น้อย

ทีÉสุด 

1 

 

 

8 

การเป็นสปอนเซอร์กจิกรรมพเิศษ  

(เทศกาลสําคญั) 

การไดรั้บทราบขอ้มลูประกอบ 

การตดัสินใจซืÊอรถยนตจ์ากค่ายรถยนต ์

     

9 ท่านพึงพอใจจากการทีÉค่ายรถยนต ์

ร่วมเป็นสปอนตเ์ซอร์กิจกรรมต่าง ๆ 

     

10 การเป็นสปอนตเ์ซอร์กิจกรรมต่าง ๆ ของ

ค่ายรถยนตเ์ป็นประโยชนต่์อสาธารณชน

และเป็นการคืนกาํไรสู่สงัคม 

     

 

  ขอขอบคุณทุกท่านทีÉให้ความร่วมมอื 




