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สารนิพนธ์เร่ืองปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี ดว้ยความกรุณาจาก ดร.บุญยิ่ง คงอาชา
ภทัร ผูซ่ึ้งเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาในการศึกษาอิสระคร้ังน้ี ท่านไดใ้หค้  าปรึกษา ค าแนะน า และช่วยเหลือ
ดว้ยความเอาใจใส่เป็นอย่างดียิ่ง ในการแนะน าขอ้มูลความรู้ และแนวคิดอนัเป็นประโยชน์ ตลอดจน
การตรวจสอบและแกไ้ขสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้
ณ ท่ีน้ี 
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ประโยชน์ในการศึกษาคร้ังน้ีจนเสร็จส้ินสมบูรณ์ ขอบพระคุณ เพื่อนๆ พี่ ๆ น้อง ๆ ทุกท่านท่ีไดใ้ห้
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ใน

ธุรกิจรถยนต์ มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยใช้
การเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญจ านวน 415ตวัอยา่ง จากประชากรท่ีใชง้านรถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายใน
ครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของธุรกิจ หรือ การใชง้านของบริษทั และใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็น
เคร่ืองมือในการเกบ็ขอ้มูลและวิเคราะห์ผลดว้ยวิธีการทางสถิติเชิงอนุมาน 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้ายอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription รถยนต์  ส่วนปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription รถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension) ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของ 
ดา้นความสะดวกสบายของความยืดหยุน่ (Flexibility)  ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช ้Loyalty Program  และดา้น
สิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ในขณะท่ีปัจจัยด้านทัศนคติความน่าเช่ือถือ  ด้านทัศนคติรุ่นของรถ (ระดับของแบรนด์) ด้านความ
สะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม เหมาะสม ดา้นความสะดวกสบายบริการ One 
Stop Service  ด้านการบริการของพนักงาน ด้านการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้บริการ 
(Status Tracking)  ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์
 
ค าส าคญั : Subscription / ความตั้งใจซ้ือ / รถยนต ์/ สิทธิพิเศษ 
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ลกัษณะรถท่ีใช ้        53 
4.10 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตาม 

ความถ่ีในการใชร้ถ        54 
4.11 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามลกัษณะระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถ      54 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง            หน้า 
4.12 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามลกัษณะความเร็วเฉล่ียในการขบัรถ      55 
4.13 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามระยะเวลาท่ีขบัรถ        56 
4.14 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถแต่ละเดือน      56 
4.15 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถ      57 
4.16 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ พฤติกรรมการนึกถึงส่ิงใดเป็นส าคญัในการเลือก 

ซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่ง        58 
4.17 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่ง 

จ าแนกตามลกัษณะการซ้ือรถ       59 
4.18 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามราคารถยนต ์        59 
4.19 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนก 

ตามราคาสถานท่ีเลือกซ้ือรถ       60 
4.20 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ พฤติกรรมการสืบคน้ขอ้มูลในการเลือกซ้ือรถของ 

กลุ่มตวัอยา่ง         60 
4.21 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  

ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของ    62 
4.22 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  

ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นทศันคติความน่าเช่ือถือ     63 
4.23 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  

ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นทศันคติรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด)์   64 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง            หน้า 
4.24 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  

ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ี 
ครอบคลุม         65 

4.25 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายบริการ One Stop Service   67 

4.26 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายของความยดืหยุน่ (Flexibility)  68 

4.27 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นการบริการของพนกังาน     69 

4.28 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ  
(Status Tracking)        70 

4.29 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช ้Loyalty Program   71 

4.30 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ 
Subscription         72 

4.31 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นความตั้งใจในการใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ 73 

4.32 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นเพศต่อการ 
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์  74 

4.33 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอายตุ่อ 
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ 75 

4.34 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นสถานภาพต่อ 
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ 75 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง            หน้า 
4.35 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นการศึกษาต่อการ 

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์  76 
4.36 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพต่อ 

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ 77 
4.37 แสดงความแตกต่างของอาชีพรายคู่ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือก 

ใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์      77 
4.38 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นรายไดเ้ฉล่ีย 

ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ 78 
4.39 แสดงการวเิคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นท่ีอยูอ่าศยั 

ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ 79 
4.40 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึง 

ศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุมต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการ 
เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์     79 

4.41 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การใหบ้ริการ  
(One Stop Service)ต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการ 
เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์     80 

4.42 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่  
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ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์   81 

4.43 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังานต่อการ 
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สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
 

ตาราง            หน้า 
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4.46 แสดงผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ  
ต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription  
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สารบัญภาพ 
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1.1 แสดงจ านวนเปอร์เซ็นตข์องผูใ้ชบ้ริการ Subscription ในปี 2018  

และมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มสูงข้ึนในสินคา้และบริการ     2 
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2.4 แสดงกรอบงานวจิยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือก 

ใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นประเทศไทย     33 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
Subscription  Model เ ป็นรูปแบบธุรกิจใหม่ท่ีประสบความส า เ ร็จอย่างมากใน

หลากหลายประเทศ เป็นรูปแบบธุรกิจท่ีขยายขอบเขตให้ครอบคลุมกบัผลิตภณัฑ์ท่ีหลากหลาย มี
ความยืดหยุ่นสูง และเป็นการใชข้อ้มูลผูบ้ริโภคให้เกิดประโยชน์และตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
ตวัอย่างของธุรกิจท่ีใช้โมเดลน้ีท่ีเห็นชัดเจนบนแพลตฟอร์มออนไลน์ ไดแ้ก่ Adobe โปรแกรมท่ี
เก่ียวกบักราฟฟิก ไดแ้ก่ Photoshop, Illustrator หรือ Acrobat เม่ือแรกเร่ิมการจะใชโ้ปรแกรมเหล่าน้ี
ผูใ้ชง้านจะตอ้งจ่ายเงินในคร้ังแรกเพื่อจะไดรั้บ Serial Number จึงจะสามารถใชง้านโปรแกรมเหล่าน้ี
ไดเ้ต็มรูปแบบ แต่ในปัจจุบนั Adobe ไดเ้ปล่ียนรูปแบบธุรกิจไปเป็น Subscription Model กล่าวคือ 
ผูใ้ช้งานโปรแกรมต้องจ่ายเงินทุกเดือนเป็นประจ าเพื่อใช้งานโปรแกรมแรกเร่ิมธุรกิจรูปแบบ 
Subscription Model ท่ีคุน้เคยมีแต่ในแพลตฟอร์มออนไลน์ แต่ในปัจจุบนัไดข้ยายรูปแบบธุรกิจมา
แบบออฟไลน์แลว้เช่นกนั ตวัอยา่งแบรนดท่ี์ใชธุ้รกิจโมเดลน้ีจนประสบความส าเร็จในต่างประเทศ
ไดแ้ก่ Graze : แบรนดอ์าหารว่างท่ีบริการจดัส่งกล่องขนมกินเล่นให้กบัสมาชิกผูใ้ชบ้ริการในแต่ละ
สัปดาห์ท่ีแตกต่างกนัไปตามความช่ืนชอบของสมาชิกท่ีไดร้ะบุไวเ้ม่ือตอนสมคัร นอกจากน้ียงัมี
บริการจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นโภชนาการคอยควบคุมคุณภาพและรสชาติของอาหาร จึงท าให้แบรนด์ 
Graze มีภาพลกัษณ์ท่ีชดัเจนในฐานะแบรนดเ์พื่อสุขภาพ ซ่ึงเขา้กบัเทรนดข์องผูบ้ริโภคท่ีหนัมารักษา
สุขภาพ ใส่ใจตวัเองมากข้ึน  Rent the Runway : ธุรกิจให้เช่าชุด ท่ีมาแก ้Pain Point ให้กบัผูห้ญิงท่ีมี
ปัญหาในการเลือกซ้ือเส้ือผา้แบรนดเ์นมท่ีมีราคาสูงเกินไปหรือเส้ือผา้ท่ีซ้ือแลว้มีโอกาสไดใ้ชเ้พียง
คร้ังเดียว โดยทาง Rent the Runway ได้ให้ทางสมาชิกเช่าเส้ือผา้เหล่าน้ีและยงัสามารถก าหนด
ระยะเวลาในการเช่าเองไดเ้ป็นรายวนัหรือรายเดือน อีกทั้งสมาชิกยงัสามารถเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีถูกใจ
ไดใ้นราคาพิเศษ และทางแบรนด์ยงัไดน้ าเอาขอ้มูลของผูบ้ริโภค มาปรับใชเ้พื่อจะไดน้ ามาเรียนรู้
และตอบโจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี (Longtunman,2019) 

นอกจากน้ียงัมีแบรนด์ท่ีคนไทยคุน้เคยเร่ิมมาใชธุ้รกิจในรูปแบบ Subscription Model 
เช่น  Nescafeʹ แบรนดก์าแฟท่ีเป็นท่ีรู้จกัของคนไทยเป็นอยา่งดี ไดเ้ร่ิมมาใชธุ้รกิจโมเดลน้ี เน่ืองจาก
ในปัจจุบนัเร่ิมมีคู่แข่งมาเร่ิมครองส่วนแบ่งการตลาดกาแฟมากข้ึน ทางแบรนด์จึงออกผลิตภณัฑ์
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เคร่ืองชงกาแฟแบบแคปซูลท่ีใช้ได้เฉพาะกับแคปซูลของ  Nescafeʹ เท่านั้น ยงัมี IKEA แบรนด์
เฟอร์นิเจอร์รายใหญ่ของโลก ท่ีประกาศน าโมเดล Subscription เขา้มาใชเ้พื่อยืดอายุการใชง้านของ
สินคา้ใหน้านข้ึน จากเดิมท่ีสมาชิกผูใ้ชไ้ม่อยากเปล่ียนเฟอร์นิเจอร์ เพราะมีของเดิมอยูแ่ลว้ เปล่ียนให้
สามารถน าเฟอร์นิเจอร์เดิมท่ีใช้อยู่เปล่ียนช้ินใหม่ไปแทน และทาง IKEA จะน าเฟอร์นิเจอร์ท่ีทาง
สมาชิกผูใ้ช้น ามาเปล่ียนไปตกแต่งปรับปรุงให้สวยงาม เพื่อจะน าไปให้ลูกค้ารายอ่ืนใช้ต่อไป 
(Longtunman,2019) 

Subscription Model ในตลาด E-Commerce มีอยู ่3 ประเภท 
1. การใช้สินค้าเดิมหรือการซ้ือซ ้ า เป็นประจ า และไม่อยากต้องคอยมาจัดการให้

เสียเวลา มกัจะพบไดใ้นสินคา้ประเภทโภคภณัฑ ์เช่น หนงัสือพิมพ ์หรืออาหารแบบผกูป่ินโต 
2. การใช้บริการเพื่อให้ไดรั้บการแบบไม่จ ากดั เช่น Spotify, Netflix หรือการสมคัร

สมาชิก fitness 
3. การใชบ้ริการเพื่อใหเ้ขา้ถึงสิทธิพิเศษท่ีจะไดรั้บ เช่น สิทธ์ิในการซ้ือของไดใ้นราคา

ท่ีถูกลง เช่น Voucher ต่างๆ   
ในช่วง 2011-2016 มูลค่า Subscription ผ่าน E-commerce ของสหรัฐอเมริกามีการ

เติบโตอยา่งรวดเร็วถึง 115% ต่อปี ในปี 2011 มีมูลค่า 57 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ ในช่วงระยะเวลา 5 ปี มี
การเติบโตข้ึน ถึง 4,461% คิดเป็นมูลค่าสูงถึง 2,600 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ   ตวัเลขดงักล่าวสามารถ
สะท้อนศักยภาพในการขยายตัวของโมเดลSubscription ได้เป็นอย่างดี (Chen, Fenyo, Yung & 
Zhang, 2018) 

 
ภาพที่ 1.1 แสดงจ านวนเปอร์เซ็นตข์องผูใ้ชบ้ริการ Subscription ในปี 2018 และมีแนวโนม้ท่ีจะเพิม่
สูงข้ึนในสินคา้และบริการ 
ท่ีมา: McKinsey & Company (2018) 
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โดยกลุ่มผูใ้ชส่้วนใหญ่จะมีอายปุระมาน 25-44 ปี และส่วนมากจะเป็นผูห้ญิงท่ีมีจ านวน
มากกว่าผูช้าย แต่ส่ิงท่ีน่าสนใจมากไปกว่านั้นคือในกลุ่มผูช้ายท่ีมีการ Subscribe มากกว่า 3 แบรนด์
ข้ึนไปนั้นมีจ านวนมากกวา่ผูห้ญิง (Chen,Fenyo,Yung&Zhang,2018) 

 

 
ภาพที่ 1.2 แสดงจ านวนเปอร์เซ็นตข์องผูใ้ชบ้ริการ Subscription แบ่งตามเพศ 

ท่ีมา: McKinsey & Company (2018) 
 

Subscription model เป็นรูปแบบท่ีมีมานานแลว้ เช่น หนงัสือพิมพห์รือนิตยสารท่ีมีการ
สมคัรสมาชิกจ่ายเงินรายเดือนหรือรายปี เพื่อรับสินคา้ทุกวนัหรือทุกเดือน หลายๆคนจะเขา้ใจว่า
ไม่ใช่เร่ืองใหม่ แต่ในปัจจุบนัโมเดลธุรกิจน้ีไดป้รับเปล่ียนไปจากเดิมท่ีผูใ้ชง้านจ่ายเงิน เพื่อไดรั้บ
สินคา้แบบเดิมเป็นประจ า มาเป็นการสร้างความสมัพนัธ์ระยะยาวระหวา่งผูใ้ชแ้ละผูใ้หบ้ริการ ดงันั้น
ธุรกิจท่ีจะเขา้สู่โมเดลรูปแบบน้ีควรเป็นธุรกิจท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไดร้วดเร็วและจะตอ้งใส่ใจใน
การบริการลูกคา้เป็นอยา่งมาก และคอยรับฟัง ขอ้เสนอแนะของลูกคา้ตลอดเวลา เพื่อน ามาวิเคราะห์ 
และคอยปรับแต่งสินคา้หรือบริการของตวัเองเพื่อให้เป็นไปตามความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อให้
ลูกคา้ยงัมีการต่ออายสุมาชิกอยูต่ลอดเวลา  

Bank Of Thailand (2020) กล่าวว่าในสภาวะปัจจุบนัท่ีมีการระบาดของโรคโคโรนา
ไวรัส (Covid19) ส่งผลกระทบต่อหลายอุตสาหกรรมทั่วโลกโดยเฉพาะอย่างยิ่งอุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวในประเทศไทย ท่ีเป็นตวัขบัเคล่ือนเศรษฐกิจของประเทศ จ านวนนกัท่องเท่ียวลดลงอยา่ง
มาก ส่งผลกระทบต่อเศรษฐกิจไทย ตามรายงานแนวโนม้ธุรกิจ ไตรมาสท่ี 2 ประจ าปี 2563 สัดส่วน
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การจา้งงานในอุตสาหกรรมน้ีมีประมาณร้อยละ 23.5 ของการจา้งงานในปี 2562  เศรษฐกิจไทยใน
ไตรมาสแรก ปี 2563 สะทอ้นว่าภาคบริการท่องเท่ียวและภาคบริการท่ีเก่ียวเน่ืองไดรั้บผลกระทบ
รุนแรงจากการระบาดของโรคโคโรนาไวรัส (Covid19) 

 

 
ภาพที่ 1.3 แสดงธุรกิจท่ีไดรั้บผลกระทบจากการระบาดของ Covid19 ในไตรมาส 2 ปี 2020   
ท่ีมา : BOT (2020) 
 

เม่ือพิจารณา Subscription Model น่าจะมีลกัษณะคลา้ยธุรกิจแบบอ่ืนๆ กล่าวคือ หาก
เศรษฐกิจถดถอย ก็จะส่งผลใหธุ้รกิจ Subscription Model จะซบเซาตามไปดว้ย แต่ตวัเลขการเติบโต
ของธุรกิจ Subscription กลบัเพิ่มข้ึน ยกตัวอย่างเช่น ตัวเลขของรายได้ของ Netflix กลบัเพิ่มข้ึน
ในช่วงเศรษฐกิจถดถอย เพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะใหค้วามสุขกบั
ตวัเองดว้ยวิธีท่ีสมเหตุสมผลมากยิ่งข้ึน โดยการเลือกจ่ายราคาสมาชิกให้กบั Netflix แทนการซ้ือ
โทรทศัน์ใหม่ท่ีมีราคาสูงกวา่ และยงัไดรั้บความบนัเทิงท่ีไม่แตกต่างจากเดิม 
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ภาพที่ 1.4 แสดงงบการเงินของบริษทั Netflix ไตรมาส 2  พร้อมตวัเลขคาดการณ์ในปี 2020 
ท่ีมา: งบการเงินของ Netflix (2020) 

 
ธุรกิจ Subscription น้ีเร่ิมเขา้สู่ประเทศไทยเม่ือไม่นาน ตวัอย่างธุรกิจ Subscription ใน

ประเทศไทยท่ีเห็นไดอ้ย่างชดัเจนและคุน้เคยกบัคนไทย คือ Netflix, Spotify หรือบริการเครือข่าย
โทรศพัท์ต่างๆ เช่น AIS, DTAC, TURE ท่ีทางผูบ้ริโภคตอ้งสมคัรสมาชิกและจ่ายเงินรายวนั, ราย
เดือน หรือรายปี ตามแพค็เกจท่ีตอ้งการเพื่อใชบ้ริการ 

จากพฤติกรรมหรือเทรนดข์องผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีเปล่ียนไป คนรุ่นใหม่ท่ีอาจจะไม่
ตอ้งการหน้ีสินระยะยาว เพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีมกัจะเบ่ือง่าย ไม่ตอ้งการมีภาระ
หนกั และไม่มีความพร้อมท่ีจะเป็นหน้ีในระยะยาว เช่น บา้น คอนโด หรือรถยนต ์เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เขา้ถึงไดง่้ายข้ึน      ทางแบรนด์รถยนต์ต่างๆ ในหลายประเทศไดเ้ปิดบริการ Car Subscription ข้ึน 
โดยรูปแบบโมเดล Subscription ในธุรกิจรถยนต ์คือ การท่ีผูใ้ชบ้ริการสมคัรสมาชิกเพื่อจ่ายค่าแรก
เขา้และค่าบริการเป็นรายเดือนหรือรายปี ซ่ึงค่าใชจ่้ายแต่ในละเดือนจะรวมค่าประกนั, ค่าภาษี, ค่า
ซ่อมรถ และค่าบ ารุงรักษารถไวด้ว้ยกนั ผูใ้ชบ้ริการจะเสียแค่ค่าน ้ ามนัและค่าทางด่วนเท่านั้น อีกทั้ง
ผูใ้ช้บริการยงัสามารถเลือกรถไดต้ามท่ีตอ้งการ บางแพคเกจอาจจะสามารถเลือกเปล่ียนรุ่นรถได้
เดือนละคร้ัง เพื่อตอบโจทยพ์ฤติกรรมคนรุ่นใหม่ท่ีชอบทดลองส่ิงใหม่ๆ และยงัยกเลิกการใชบ้ริการ
โดยแจง้ล่วงหนา้ตามขอ้ตกลงท่ีบริษทัก าหนด เรียกวา่โมเดลน้ีมีความยดืหยุน่และเหมาะกบัผูบ้ริโภค
ในปัจจุบนั  
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ตวัอยา่งธุรกิจ Car Subscription model 
BMW เปิดบริการ Access by BMW น ารถยนต์รุ่น 330i, 330e iPerformance, X3, X2, 

M240i Convertible และ i3 มาท าธุรกิจ Subscription  
 

 
ภาพที่ 1.5 แสดงแพคเกจราคาของ Access by BMW 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://www.accessbybmw.com/ 

 
Mercedes-Benz เปิดบริการผ่าน Mercedes-Benz Collection เร่ิมทดลองใช้ใน 2 เมือง 

คือ Nashville และ Atlanta โดยมีการแบ่งแพคเกจและรุ่นรถใหเ้ลือกใชต้ามเมืองท่ีแตกต่างกนัออกไป 
 

 
ภาพที่ 1.6 แสดงแพคเกจราคาของ Mercedes-Benz Collection : Nashville 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://collection.mbusa.com/ 

 

https://www.accessbybmw.com/
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ภาพที่ 1.7 แสดงแพคเกจราคาของ Mercedes-Benz Collection : Atlanta 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://collection.mbusa.com/ 

 
Volvo เปิดบริการ Subscription ภายใตช่ื้อ CARE BY VOLVO ท่ีมีราคา $650- $750 

ต่อเดือนและเป็นแบรนดท่ี์มีรถใหเ้ลือกใบบริการกวา่ 10 รุ่น  

 
ภาพที่ 1.8 แสดงแพคเกจราคาของ CARE BY VOLVO 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://www.volvocars.com/us/care-by-volvo/ 

 
Land Rover (Carpe by Jaguar Land Rover) มีราคาตั้งแต่ £750-£1600 โดยรถท่ีน ามาใช้

ในบริการ Subscription น้ีแบ่งเป็นแพคเกจ Blue: Compact SUV เช่น Jaguar F-Pace, แพคเกจ Indigo: 
Mid-Size SUV เช่น Land Rover Discovery, แพคเกจ Violet: Full-Size SUV เช่น Range Rover Sport 
และแพคเกจ Ultraviolet: Full-Size SUV ไดร้ถรุ่น Range Rover  
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ภาพที่ 1.9 แสดงแพคเกจราคาของ Land Rover (Carpe by Jaguar Land Rover) 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://www.landrover.co.uk/index.html 

 
Audi ภายใต้ Audi select เ ปิดบริการ  2 แพคเกจ  คือ  แพคเกจ  Core Collection 

ประกอบดว้ย 4 รุ่น คือ A4, AudiQ5, S3, TT ในราคา $995 ต่อเดือน และแพคเกจ Premier Collection 
ท่ีมีรถให้เลือกอยู่ 8 รุ่น (Core Collection + 4 รุ่น คือ S5 Coupe, A6, AudiQ7 และ A5 Cabriolet) ใน
ราคา $1,495 ต่อเดือน  

 
 

ภาพที่ 1.10 แสดงรุ่นรถในแพคเกจ Core Collection 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://us.audiselect.com/ 
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ภาพที่ 1.11 แสดงรุ่นรถท่ีเพิ่มเติมในในแพคเกจ Core Collection 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://us.audiselect.com/ 

 
รถ Supercar แบรนด์ Porsche ยงัมีบริการ Subscription Model ในนามของ Porsche 

passport ในราคาแต่ละพื้นท่ีท่ีใหบ้ริการและแพคเกจท่ีแตกต่างกนัออกไป 

S5 Coupe 

 A6 

 

AudiQ7

 

A5 Cabriolet 
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ภาพที่ 1.12 แสดงรุ่นรถและแพคเกจราคาของ Porsche passport 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://www.porsche.com/usa/accessoriesandservices/porschedrive/subscription/ 
  

รถยนตจ์ากประเทศเอเชียซ่ึงเป็นท่ีนิยมกนัอยา่งแพร่หลาย กเ็ปิดใหบ้ริการ Subscription 
Model เช่นกนั ไดแ้ก่ Nissan Switch เปิดตวัคร้ังแรกในประเทศสหรัฐอเมริกา โดยมีราคาเร่ิมตน้ท่ี 
$699 กบัรถ 4 รุ่น ไดแ้ก่ Altima, Rogue, Pathfinder และ  Frontier แพคเกจ $899 ท่ีมีรถให้เลือกใช้
บริการเพิ่มเติมอีก 3 รุ่น ไดแ้ก่ LEAF PLUS, Maxima หรือ 370Z และรถสมรรถนะสูงอยา่ง NISSAN 
GT-R ในแพคเกจ $899+$100 ต่อวนั 
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ภาพที่ 1.13 แสดงแพคเกจราคาของ Nissan Switch 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://www.nissanswitch.com/pricing  

 
ในประเทศไทยเร่ิมมีบริการรถยนต์ Subscription Model เข้ามาเปิดให้บริการ คือ 

Toyota ในนามของบริษทั Kinto เพื่อตอบสนองพฤติกรรมคนรุ่นใหม่ เน่ืองจากทาง Toyota ไดเ้ปิด
ให้บริการ Subscriptionแลว้ในประเทศอินเดีย ญ่ีปุ่น และประเทศไทย และเม่ือช่วง Covid-19 ท่ีผ่าน
มาท าให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเปล่ียนไป นอกจากกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการในการ
เป็นเจา้ของรถแลว้ ยงัมีอีกกลุ่มท่ีก าลงัมองหาการใชร้ถไดอ้ยา่งอิสระ และมีความยืดหยุน่สูงไม่ตอ้ง
มากงัวลกบัค่าใชจ่้ายท่ีจะตามมาในอนาคต ซ่ึงโมเดลน้ีจะมาตอบโจทยก์ารบริการท่ีมีความคล่องตวั 
ทนัสมยั และเหมาะกบัรูปแบบในการใชชี้วิตของคนรุ่นใหม่ 
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ภาพที่ 1.14 แสดงราคาและประเภทรถท่ีใหบ้ริการ Subscription ของบริษทั Kinto ประเทศไทย 
ท่ีมา : สืบคน้จาก https://www.kinto-th.com/About.aspx  
  

ตลาดรถในประเทศไทยหลงัช่วงการระบาดของโรคโคโรนาไวรัส (Covid19)ก าลงัอยู่
ในช่วงเปล่ียนผ่านส าคัญจากทางเศรษฐกิจและสถานการณ์แพร่ระบาดของโรคโคโรนาไวรัส 
(Covid19)ท่ีมีผลกระทบต่อก าลงัซ้ือของประชากรและความต้องการซ้ือสินค้าท่ีมีมูลค่าสูงอย่าง
รถยนตจ์ากความไม่มัน่ใจต่อเศรษฐกิจและการจา้งงาน (Blockdit , 2020) ท าใหค้นมีทางเลือกในการ
เดินทางเพิ่มข้ึนส่งผลให้ความจ าเป็นในการมีรถเป็นของตวัเองมีความส าคญันอ้ยลง KKP Research 
ประเมินว่าแนวโนม้เศรษฐกิจไทยมีศกัยภาพการเติบโตในระดบัท่ีต ่าลง เน่ืองจากจ านวนประชากร
วยัท างานท่ีลดลง และระดับหน้ีครัวเรือนท่ีเร่ิมตึงตัว ท าให้ยอดขายรถยนต์ใหม่ในประเทศไม่
สามารถฟ้ืนกลบัสู่ระดบั 1 ลา้นคนัไดอี้กตลอดทศวรรษน้ี ยอดขายรถใหม่ต่อปีของไทยในช่วง 10 ปี
ขา้งหนา้อาจอยูใ่นระดบัเฉล่ียประมาณ 660,000-870,000 คนัเท่านั้น (Blockdit , 2020)  จึงผูว้ิจยัเห็น
วา่ธุรกิจรถยนตรู์ปแบบ Subscription Model อาจจะเหมาะกบัคนไทยในปัจจุบนั 
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ภาพที่ 1.15 แสดงยอดขายรถใหม่ต่อปีของประเทศไทยในช่วง 10 ปีขา้งหนา้ 
ท่ีมา : Blockdit (2020) 

 
งานวิจยัน้ีจะท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในอุตสาหกรรมรถยนต ์และให้ผูท่ี้เก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมไดป้ระโยชน์จาก
ผลการวิจยัน้ี ไปท าการวิเคราะห์และก าหนดกลยทุธ์ส าหรับ Subscription Model ใหธุ้รกิจรถยนตใ์ห้
เหมาะกบัผูบ้ริโภครายยอ่ยในประเทศไทย 
 
 

1.2 ค าถามงานวจิัย 
1.ปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจท่ีใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์
2. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมศาสตร์ท่ีส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจท่ี

ใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์
3.  ปัจจยัใดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการ Subscription ซ ้าในธุรกิจรถยนต ์
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1.3 วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพื่อศึกษารูปแบบ Subscription Model สามารถน ามาประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจรถยนตใ์น

ประเทศไทยไดห้รือไม่ 
2.  เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ Subscription รถยนตใ์นประเทศไทย 
3.  เพื่อจดัท าขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาธุรกิจในรูปแบบ Subscription Model ท่ีมี

ประสิทธิภาพ และเหมาะสมกบัธุรกิจรถยนต ์
 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 

Subscription ธุรกิจรถยนตข์องประเทศไทย 
2. ใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจในการวางแผนกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด 
3. สามารถน าขอ้มูลไปใชเ้พื่อจดัท าขอ้เสนอแนะแนวทางการพฒันาธุรกิจในรูปแบบ 

Subscription Model ท่ีมีประสิทธิภาพ และเหมาะสมกบัธุรกิจรถยนตใ์นอนาคต 
 
 

1.5 ขอบเขตการวจิัย 
ในการศึกษา “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนต”์ คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาไวด้งัต่อไปน้ี 
1.5.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
งานวิจยัน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 

Subscription รถยนตท่ี์ใชง้านแบบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของธุรกิจ 
หรือ การใชง้านของบริษทั  

1.5.2 ขอบเขตดา้นประชากร 
การเกบ็ขอ้มูลโดยเลือกสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง จากประชากรตั้งแต่อาย ุ25 ปีข้ึนไปท่ีเป็นคน

ไทย ไม่รวมนกัท่องเท่ียวหรือชาวต่างชาติท่ีมาพกัอาศยัระยะยาวหรือสั้นในประเทศไทย 
1.5.3 ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ระยะเวลาในการศึกษา เดือน ตุลาคม 2563 ถึงเดือน เมษายน 2564 
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1.6 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
1. Pain Point คือ ปัญหาท่ีผูบ้ริโภคเผชิญอยู ่เกิดไดจ้ากหลายสาเหตุ มีผลกระทบท าให้

ชีวิตยากล าบากมากยิ่งข้ึน และบริษทัผูผ้ลิตจะตอ้งท าการหาสินคา้หรือบริการท่ีจะมาช่วยแกปั้ญหา
ของลูกคา้ 

2. E-Commerce คือ การคา้ขายในส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ 
3. Subscribe คือ ผูใ้ชบ้ริการ Subscription Model  
4. Subscription Model คือ ธุรกิจรูปแบบใหม่ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งท าการจ่ายเงินรายเดือน

หรือรายปี เพื่อใชบ้ริการหรือสินคา้นั้นๆ  
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บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

ในการวิจัย ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต์ในประเทศไทย คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งต่างๆ มาสนบัสนุนผลการวิจยั เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ในหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 

2.2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการง่ายในการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
(Ease of use) 

2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ราคา (Pricing Strategies) 
2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้และบริการ (Product 

Quality) 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความจงรักภกัดี (Loyalty) 
2.5 การวิจยัเชิงส ารวจเบ้ืองตน้ (Exploratory Research) 

 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
Schiffman and Kanuk (1994) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) ไว้ว่าเป็นพฤติกรรมท่ีผู ้บริโภคท่ีสนใจผลิตภัณฑ์หรือบริการ มักจะท าการสืบค้น
ผลิตภณัฑห์รือบริการ และประเมินซ่ึงคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ยงัมีความหมายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีจะ
คน้หา บริโภค และจดัการผลิตภณัฑห์รือบริการโดยใชก้ระบวนการตดัสินใจ (Jacoby,1998)  

อุษณีย ์จิตตะปาโล และนุตประวีณ์ เลิศกาญจนวติั (2546) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
คือ การท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บหรือใชบ้ริการสินคา้ และมีกระบวนการตดัสินใจก่อนซ้ือรวมถึงปัจจยัต่างๆ
ประกอบการตดัสินใจ ไม่ว่าจะเป็นการศึกษาวา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร ภายใตส้ถานการณ์อยา่งไรท่ี
ผูบ้ริโภคจะมีความต้องการใช้ผลิตภัณฑ์หรือการใช้บริการสอดคล้องกับ (Belk,1975) ท่ีได้ให้
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ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า นอกจากความตอ้งการ การสืบคน้ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการนั้นๆ แลว้ ภายใตส้ถานการณ์ต่างของแต่ละคนนั้นมีผลส าคญัต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 
 

 
ภาพที่ 2.1 แสดง A Revised S-O-R Paradigm จาก Situational Variables and Consumer Behavior 
(น.3) โดย RUSSELL W. BELK*,1975 
  

จากรูปภาพท่ี 2.1 แสดงให้เห็นว่านอกจากวตัถุประสงค์ของผูบ้ริโภคแล้ว ภายใต้
สถานการณ์ต่างๆ  ยงัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เม่ือศึกษาเพิ่มเติมจะเห็นว่า
ลกัษณะส่วนบุคคล เช่น เพศ อาย ุอาชีพ เช้ือชาติของแต่ละบุคคล และสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนัของ
แต่ละคนท าใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคยอ่มแตกต่างกนัไปดว้ย ดงันั้นจึงไดจ้ าแนกปัจจยัหรือคุณลกัษณะ
ท่ีสอดคลอ้งกบัค าจ ากดัความของสถานการณ์ออกเป็นดงัน้ี 

2.1.1 สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Surroundings) เป็นส่ิงท่ีเห็นไดช้ดัเจนมาก
ท่ีสุดของค าจ ากดัความของสถานการณ์ ไดแ้ก่ ท่ีตั้งทางภูมิศาสตร์ ท่ีอยูอ่าศยั สภาพอากาศ โอกาสใน
การมองเห็นผลิตภณัฑห์รือบริการ ท่ีสามารถเกิดแรงกระตุน้พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

2.1.2 สภาพสังคมแวดลอ้ม (Social Surroundings) เป็นตวัแปรทางสังคมท่ีมีส่วนท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินในใจการซ้ือ ไม่วา่จะเป็น เพื่อน คนรอบตวั ครอบครัว และ ศาสนา 

2.1.3 ความรู้สึก ณ ช่วงเวลาขณะนั้น (Temporal Perspective) ปัจจยัเร่ืองของเวลาเป็น
อีกปัจจัยหน่ึงท่ีกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือใช้บริการ เช่น ช่วง
เทศกาลต่างๆ 

2.1.4 วตุัประสงคใ์นแต่ละสถานการณ์ (Task Definition) คือ เจตนาหรือวตัถุประสงค์
เฉพาะในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์และการใช้บริการ เช่นการเลือกใช้บริการสายการบิน เพื่อ
วตัถุประสงคใ์นการพกัผอ่นหรือไปท างาน จะไดน้ าเสนอการบริการท่ีเหมาะสมกบัวตุัประสงคน์ั้น 
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2.1.5 ความทรงจ าในอดีต (Antecedent States) ความทรงจ าในอดีตหรือประสบการณ์ท่ี
เคยไดรั้บ เป็นหน่ึงในสถานการณ์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคให้กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑแ์ละการใช้
บริการไดอี้ก 
  
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎกีารตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัก่อนจะมีการซ้ือผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการในส่ิงใดส่ิง

หน่ึง มกัจะผ่านกระบวนการตดัสินซ้ือ (Buying Decision Process)  ซ่ึงกระบวนการน้ีจะเกิดข้ึนจาก
การตัดสินใจท่ีเก่ียวข้องในทางจิตใจ แรงกระตุ้น หรือความรู้สึกนึกคิด และทางกายภาพ โดย
กระบวนการตดัสินใจจะประกอบดว้ยกระบวนการ 5 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 
ภาพที่ 2.2 แสดงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) จาก The buying decision 
process and types of buying decision behaviour (น.2) โดย Munthiu, 2019 

 
กระบวนการท่ี 1 : การรับรู้ปัญหา (Problem / Need Recognition) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้หรือ

ตระหนักถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน และตอ้งการท่ีจะเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการเพื่อ
ตอบสนองปัญหาหรือความตอ้งการเหล่าน้ี ซ่ึงมกัเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า 2 ส่ิง คือ 

• ส่ิงเร้าภายใน (Internal Stimuli) เช่น การเปล่ียนแปลงของร่ายการ ความหิว หรือ
ฮอร์โมนต่างๆ ส่ิงเร้าภายในมกัถูกกระตุน้โดยความตอ้งการตามหลกัพื้นฐานของ Maslow’s 

• ส่ิงเร้าภายนอก (External Stimuli) เช่น อุณหภูมิ สารเคมี หรือ กิจกรรมทาง
การตลาดท่ีส่งผลใหเ้กิดแรงกระตุน้ในการอยากซ้ือผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการ 

กระบวนการท่ี 2 : การสืบหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคเจอผลิตภณัฑ์
หรือบริการท่ีคาดว่าสามารถตอบสนองปัญหาหรือความตอ้งการของตนเองแลว้ ผูบ้ริโภคจะท าการ
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สืบหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีตนสนใจ เพื่อประกอบการตดัสินใจ ยิ่งผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีมีราคาสูง 
แนวโนม้ของการสืบหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคจะเพิ่มมากข้ึน โดยจะสืบคน้ขอ้มูลจากหลายๆแหล่งท่ีมา 

• แหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน หรือคนรู้จกัท่ีเคยใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการ 

• แหล่งขอ้มูลเชิงพาณิชย ์(Commercial) ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากโฆษณา เวบ็ไซต ์พนกังาน
ขาย หรือร้านคา้ 

• แหล่งขอ้มูลสาธารณะ (Public) ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากส่ือมวลชน หรือขอ้มูลจากองคก์ร
คุม้ครองผูบ้ริโภค 

• แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ของผูใ้ชจ้ริง (Experiential) ไดแ้ก่ ประสบการณ์จาก
ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชม้าก่อน หรือรีวิวจากผูใ้ชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นจริง 

กระบวนการท่ี 3 : การประเมินทางเลือก (Evaluation Of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้
ท าการสืบหาและรวบรวมขอ้มูลของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีสนใจจากแหล่งท่ีมาต่างๆ แลว้ ผูบ้ริโภค
จะท าการประเมินจากปัจจยั 

• คุณสมบติั (Attributes) ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นวา่จะท าอะไรไดบ้า้ง ผลประโยชน์
ท่ีจะไดรั้บจากผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ  

• ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) พิจารณาวา่คุณสมบติันั้นเก่ียวขอ้งกบั
ตวัเองหรือไม่ หากมีความเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค กจ็ะมีความสนใจมากข้ึน 

• ความคาดหวงั (Expectancy Value) ความคาดหวงัท่ีผูบ้ริโภคมีกบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีจะสามารถตอบสนองปัญหาหรือความตอ้งการของตนเองได ้

• การประเมิน (Evaluation) โดยการน าเอาปัจจยัท่ีใช้ในการตดัสินใจเหล่าน้ีมาให้
คะแนนในดา้นต่างๆ หากผลิตภณัฑ์หรือบริการใดไดค้ะแนนมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคจึงจะตดัสินใจซ้ือ
หรือใชบ้ริการ 

กระบวนการท่ี 4 : กระบวนการซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะท าการซ้ือเม่ือไดค้น้หาขอ้มูลและได้
ประเมินทางเลือกต่างๆ แลว้ จึงตดัสินใจท่ีท าการซ้ือ ซ่ึงในกระบวนการน้ีอาจจะมีปัจจยัระหวา่งการ
ตัดสินใจซ้ือและความตั้ งใจซ้ือ ได้แก่ ทัศนคติของผูอ่ื้นท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ และ ปัจจัย
สถานการณ์ท่ีไม่คาดคิด ท่ีอาจท าใหผู้บ้ริโภคยงัไม่ตดัสินใจซ้ือในทนัที  

กระบวนการท่ี 5 : พฤติกรรมหลังการซ้ือ ถือเป็นขั้นตอนสุดท้ายในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในกระบวนการน้ีหากทางผลิตภณัฑห์รือการบริการสามารถท าให้ลูกคา้
รู้สึกพึงพอใจ (Satisfaction) ก็จะเกิดประสบการณ์ท่ีดีต่อผูบ้ริโภคท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ า เกิดความภกัดี 
(Loyalty) กบัผลิตภณัฑห์รือการบริการ และยงัมีการแนะน าต่อ (Word Of Mouth) กบัเพื่อนหรือคน
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รู้จกัให้มาใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆอีกดว้ย แต่หากลูกคา้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfaction) 
ก็อาจท าให้ลูกคา้ไม่กลบัมาใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการ และยงับอกต่อกบัเพื่อนหรือคนรู้จกัเก่ียวกบั
ความไม่พึงพอใจอีกดว้ย  

นอกจากกระบวนการทั้ง 5 ท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ยงัมีแนวคิดและทฤษฎีอ่ืนๆ ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั เช่น 

 
2.2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการง่ายในการใช้ผลติภัณฑ์หรือบริการ (Ease of use)  
Ram and Jung (1990) ไดอ้ธิบายแนวความคิดของการใชง้านผลิตภณัฑใ์นเชิงการตลาด

ว่า ผูบ้ริโภคมกัจะพิจารณาการใชง้านผลิตภณัฑ์หรือบริการจากมุมมองการใช้เชิงปฏิสัมพนัธ์ทาง
สังคม (Social Interaction) เป็นการใหค้วามส าคญัใชเ้ชิงสัญลกัษณ์ มกัจะเป็นของท่ีมีราคาสูง มุมมอง
เชิงประสบการณ์ในการบริโภค (Experiential Consumption) มกัเกิดข้ึนหลงัจากไดมี้การใชง้านแลว้
มีประสบการณ์กบัผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น และมุมมอง การใช้ระโยชน์เชิงฟังก์ชัน่ (Functional 
Utilization) คือ การใชง้านจากประโยชน์ของผลิตภณัฑห์รือบริการเชิงฟังกช์ัน่  

Davis, Bagozzi and Warshaw (1989) อธิบายวา่หากผูบ้ริโภคมีการรับรู้ถึงความง่ายและ
ความสะดวกในการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ ก็จะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือตามแบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลย ีหรือท่ีรู้จกักนัใน Technology Acceptance Model (TAM)  

 
ภาพที่ 2.3 แสดงแบบจ าลองการรองรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model) จาก User 
Acceptance of Computer Technology (น.6) โดย Davis,Bagozzi and Warshaw, 1989 

 
จาก TAM Model ขา้งตน้ ท าใหเ้ห็นถึง 3 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
• การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนจากการใช้งาน (Perceived  Usefulness) คือ การท่ี

ผูบ้ริโภคเห็นถึงระโยชน์ของการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
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• การรับรู้ในการง่ายต่อการใชง้าน (Perceived Ease of Use) คือ ผูบ้ริโภครับรู้ถึงการ
ใชง้านท่ีง่ายและไม่ตอ้งใชค้วามพยายามมาก 

• ทศันคติต่อการใช้ง่าย (Attitude Towards) ความรู้สึกในการใช้งาน โดยสามารถ
เปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้ดีไดโ้ดยใชก้ารรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีเกิดข้ึนจากการใชง้าน (Perceived  
Usefulness) และ การรับรู้ในการง่ายต่อการใชง้าน (Perceived Ease of Use) 

 
2.2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์ราคา (Pricing Strategies) 
ราคา (Price) จ านวนเงินท่ีผู ้บริโภคจ่ายเพื่อตอบแทนกับผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ี

ผูบ้ริโภคคิดวา่คุม้ค่าและเหมาะสม การก าหนดกลยทุธ์ราคาจึงถือเป็นส่ิงส าคญัในการท าใหผู้บ้ริโภค
เห็นถึงคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑห์รือบริการและเกิดการตดัสินใจท่ีจะซ้ือ 

 
2.2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพของสินค้าและบริการ (Product / Service 

Quality) 
คุณภาพ (Quality) หมายถึง ระดบัท่ีก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์หรือบริการ ให้

เหมาะสมกบัการใชง้าน โดยจ าแนกออกเป็น  
• คุณภาพท่ีบอกกล่าว (Stated Quality) คุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีถูก

ก าหนดข้ึนระหวา่งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค ผูผ้ลิตจะตอ้งผลิตผลิตภณัฑห์รือบริการใหไ้ปเป็นท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงั 

• คุณภาพท่ีแทจ้ริง (Real quality)  คือ คุณภาพท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
โดยเร่ิมตั้งแต่คุณภาพการผลิต การออกแบบ วตัถุดิบและกระบวนการผลิต เพื่อให้คุณภาพออกมา
ตรงกบัท่ีไดต้ั้งไว ้

• คุณภาพท่ีโฆษณา (Advised quality) คือผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีผูผ้ลิตไดอ้า้งถึงหรือ
รับประกนักบัทางผูบ้ริโภคในเชิงการคา้ 

• คุณภาพจากประสบการณ์ (Experienced quality) คือคุณภาพท่ีเกิดข้ึนจากผูบ้ริโภค
หลงัจากมีการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ หากผูบ้ริโภคพึงพอใจก็จะบอกวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นดี 
ในทางกลบักนั หากผูบ้ริโภคไม่พอใจก็จะบอกวา่ ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นไม่ดี ทั้งน้ีความพึงพอใจ
ท่ีดีหรือไม่ดีนั้นข้ึนอยูท่ี่ตวัของผูบ้ริโภค 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
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Howard (1994) ได้ให้ความหมายของการตั้ งใจซ้ือ (Purchase Intension) ว่า  เ ป็น
กระบวนการท่ีผูบ้ริโภควางแผนท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ ในช่วงเวลาใดเวลานึง โดยใชท้ศันคติ
และความมัน่ใจในการประเมินท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ 

Mirabi, Kloariyeh and Tahmasebifard (2015) อธิบายว่ า  การตั้ ง ใจ ซ้ือ  (Purchase 
Intension) ของผูบ้ริโภคมกัเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการรับรู้และทศันคติของผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัได้
กล่าวว่า ก่อนหน้าน้ีราคา (Price) เป็นตวัแปรส าคญัในกระบวนการตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension) 
ของผูบ้ริโภค แต่ในปัจจุบนัยงัมีอีกหลายตวัแปรท่ีมีอทธิพลต่อผูบ้ริโภค เช่น ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้
ในระยะยาว, ส่ือโฆษณาต่างๆ, ความภกัดีต่อตราสินคา้, การรับรู้คุณค่าการรับรู้คุณภาพ และความพึง
พอใจของลูกคา้ 

Barber, Kuo, Bishop and Goodman Jr. (2012) ได้กล่าวถึงพฤติกรรมการตั้ งใจซ้ือ 
(Purchase Intension) ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัว่า ผูบ้ริโภคมกัจะเลือกผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีคิดว่า
ใหค้วามสะดวกสบาย, ความคุม้ค่า, ค่านิยมและทศันคติเชิงบวก เป็นอีกตวัแปรหน่ึงในกระบวนการ
ตั้งใจซ้ือ เช่น หากจะท าให้ภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคท่ีถูกสังคมมองเม่ือใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีมี
แนวโน้มว่าเป็นประโยชน์ต่อสังคม และยงัสามารถน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าและการบอกต่อ 
(Word of Mouth) 

 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความจงรักภักด ี(Loyalty) 
Sharp and Sharp (1997) วดัความจงรักภักดี (Loyalty) จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

(Consumer Behavior) วา่ความจงรักภกัดี (Loyalty) เกิดจากพฤติกรรมการซ้ือซ ้า 
Oliver (1999) กล่าววา่ ความจงรักภกัดี (Loyalty) ไม่ใช่แค่พฤติกรรมเพียงอยา่งเดียวแต่

มีทศันคติของผูบ้ริโภคเขา้ไปดว้ย หากผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ ลูกคา้จะมี
ความจงรักภกัดี (Loyalty) ในส่วนของพฤติกรรม Oliver ยงัมีแนวคิดเพิ่มเติมจากพฤติกรรมการซ้ือ
ซ ้ า ว่ายงัมีความภักดีจากการรับรู้ (Cognitive) ความรู้สึกชอบ (Affective) และความรู้สึกสนใจ 
(Conative)  

ในขณะท่ี Yi and Geon (2003) กล่าวว่า จ านวนการซ้ือซ ้ าไม่ได้บ่งบอกถึงความ
จงรักภกัดี (Loyalty) เม่ือศึกษาในรายละเอียดพบว่า สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคมีการซ้ือซ ้ า มิใช่เพียงเกิดจาก
ความรู้สึกชอบ แต่อาจจะเป็นเพราะเหตุผลอ่ืน เช่น ความสะดวกสบาย ในการวดัความจงรักภกัดี
ส าหรับแนวคิดน้ี จึงวดัจากความจงรักภกัดีดา้นทศันคติ (Attitudinal Loyal) และความจงรักภกัดีใน
พฤติกรรมการซ้ือ (Behavioral Loyalty) 
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Clottey, Collier and Stodnick (2008) อธิบายความจงรักภักดีว่า การแนะน าบอกต่อ 
(Word of Mouth) เพื่อนหรือคนรู้จกั เป็นการช้ีวดัความจงรักภกัดีทั้งในดา้นทศันคติ เม่ือผูบ้ริโภค
รู้สึกชอบและพึงพอใจ จะแนะน าใหเ้พื่อนหรือคนรู้จกั ในขณะเดียวกนัผูบ้ริโภคก็ยงัคงใชผ้ลิตภณัฑ์
หรือบริการนั้นอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงถือวา่เป็นความจงรักภกัดีเชิงพฤติกรรม 

Caruana (2002) ไดอ้ธิบายเพิ่มเติมวา่ นอกจากผลิตภณัฑท่ี์จะท าใหเ้กิดความจงรักภกัดี 
(Loyalty) ในแง่คุณภาพของการบริการก็สามารถท าให้เกิดความจงรักภกัดีไดเ้ช่นกนั ในปัจจุบนั
ผูบ้ริโภคเร่ิมมองหาความพึงพอใจในการบริการเท่ากบัผลิตภณัฑ์ หรือในบางคร้ังอาจจะมากกว่า 
ดงันั้นคุณภาพของการบริการจึงเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในการบริการ 

 
 

2.5 การวจิัยเชิงส ารวจเบือ้งต้น (Exploratory Research) 
เพื่อเป็นการยนืยนัปัจจยัต่างๆ ท่ีไดม้าจากการทบทวนวรรณกรรม ผูว้ิจยัไดมี้การท าการ

วิจยัเชิงส ารวจเบ้ือตน้ (Exploratory Research) โดยท าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) จาก
กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของธุรกิจ 
หรือการใช้งานของบริษทั จ านวน 9 ตวัอย่าง อายุระหว่าง 25-42 ปี เน่ืองจากผูว้ิจยัอยากทราบถึง
ความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีดงักล่าวจะมีความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ของประเทศไทยท่ีแตกต่างหรือ
เหมือนกนัอยา่งไรจากบทสมัภาษณ์ ดงัน้ี 

ลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งและความคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตข์องประเทศไทย 

 
ตารางท่ี 1.1 แสดงลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแสดงคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตข์องประเทศไทย 

ผู้ให้
สัมภาษณ์
(รายที่) 

เพศ อายุ 
(ปี) 

การศึกษา อาชีพ รายได้ 
(บาท) 

สถานภาพ ลกัษณะ 
ท่ีอยู่
อาศัย 

1 หญิง 25 ปริญญาโท พนกังาน
บริษทัเอกชน 

20,000-
30,000 

โสด บา้น 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงลกัษณะประชากรของกลุ่มตวัอยา่งท่ีแสดงคิดเห็นต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตข์องประเทศไทย (ต่อ) 

ผู้ให้
สัมภาษณ์
(รายที่) 

เพศ อายุ 
(ปี) 

การศึกษา อาชีพ รายได้ 
(บาท) 

สถานภาพ ลกัษณะ 
ท่ีอยู่
อาศัย 

2 ชาย 36 ปริญญาโท พนกังาน
ตอ้นรับบน
เคร่ืองบิน 

50,000-
60,000 

โสด คอนโด 

3 หญิง 31 ปริญญาตรี พนกังาน
บริษทัเอกชน 

30,000-
40,000 

สมรส บา้น 

4 หญิง 32 ปริญญาตรี พนกังาน
โรงแรม 

40,000-
50,000 

สมรส บา้น 

5 ชาย 32 ปริญญาโท เภสชักร 100,000-
150,000 

โสด บา้น 

6 หญิง 28 ปริญญาโท วา่งงาน - โสด คอนโด 
(เช่า) 

7 ชาย 42 ปริญญาตรี พนกังาน
ธนาคาร 

40,000-
50,000 

โสด บา้น 

8 ชาย 40 ปริญญาตรี ฟรีแลนซ ์ 80,000-
90,000 

สมรส บา้น 

9 ชาย 31 ปริญญาโท พนกังาน
บริษทัเอกชน 

40,000-
50,000 

โสด คอนโด 
(เช่า) 

 
2.5.1 ความสะดวกสบาย 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ืองความสะดวกสบายผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี  
“Location ของท่ีตั้งตอ้งครอบคลุม” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 
“ความสะดวกสบาย ความท่ีมีระยะเวลาท่ีเราสามารถก าหนดไดเ้อง ไม่ตอ้งลากยาวไป

ถึง 5 ปี” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 3) 
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“เร่ืองความสะดวกสบาย เราไม่ต้องยุ่งยากเวลาเข้าศูนย ์ประกันต้องมานั่งค านวน
เปรียบเทียบ มนักต็ดัปัญตรงน้ี ท าใหเ้ราประหยดัเวลาไปได”้ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 4) 

“มนัโอเคนะ ซ้ือความสะดวกสบายในระดบันึง และเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นกบัชีวิตประจ าวนั
ของเรากโ็อเคนะ Willing ท่ีจะจ่าย ไม่ไดติ้ดปัญหาอะไร” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 7) 

“คิดวา่มนัสะดวกดีนะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 8)  
“ไม่มีอะไรกงัวล ถา้สามารถ ยกเลิกสัญญาไดทุ้กเม่ือ ..”  
“ .. มีศูนยบ์ริการครอบคลุมหลายๆท่ี เขา้ถึงง่ายดี” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 9) 
จากบทสัมภาษณ์พบว่า เร่ืองความสะดวกสบาย การมีศูนยบ์ริการท่ีครอบคุลม และ

ความยืดหยุน่ของ Subscription Model มีท าให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription ใน
ธุรกิจรถยนต ์

 
2.5.2 ราคาและโปรโมช่ัน 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ืองราคาและโปรโมชัน่ผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี 
“ความคุม้ค่า ราคา ถา้เป็นรถยุโรป Subscription เดือนละ 35,000 บาทน่าจะโอเคอยู่ 

เพราะรถท่ีบา้นดาวน์ 500,000-600,000 บาทแลว้ยงัเสียค่าประกนัอีก ปีละ 70,000-80,000 บาท ถา้เอา
มาถวัเฉล่ียกคิ็ดวา่ Subscription น่าจะคุม้กวา่ ..”  

“.. โปรโมชัน่ การท่ีจะท าใหค้นไทยมาสนใจ Subscription รถยนต ์คิดวา่โปรโมชัน่เลย 
บางคนไม่เคยเปล่ียนรถ เลยคิดว่าตอ้งมีอะไรมากระตุน้ความคิดคนนิดนึง ว่า คุณภาพของรถเรา 
สมรรถนะ หรือ รถ Subscription มีอพัเดทอะไรใหม่ๆบา้ง ..”  

“.. ส่ิงท่ีส าคญักบัคนไทยคือความคุม้ค่าและราคา อนัน้ีคือปัจจยัหลกัๆเลยท่ีคนจะหนัมา 
Subscription รถ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 1) 

“ราคาสมเหตุสมผล อยูใ่นราคาท่ีเราจบัตอ้งได”้ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 
“ราคาต่อเดือน ปัจจยัเดียวเลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 4) 
“ถา้ราคาถูกมากกวา่ซ้ือเองก็จะน่าสนใจ ส่วนใหญ่คิดวา่เร่ืองราคาน่ีแหล่ะเป็นประเด็น

หลกั”  
“ .. ถา้เกิดราคามนัถูกมากไดก้็อาจจะมีโอกาส เพราะคนไทยมีรถกนัเยอะ แลว้นิยมซ้ือ

มือสองมาขบักนันะ คิดวา่น่าจะพอใชไ้ด ้..” 
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“ .. เพราะคนไทยส่วนใหญ่มองราคาเป็นหลกั การท่ีจะเปิดใจรับอะไรสกัอยา่งมานะ ถา้
ราคาไม่แพงก็จะดึงดูดใหค้นมาลองใชม้ากข้ึน อาจจะจดัโปรโมชัน่ใหค้นไดมี้โอกาสใชร้ถในราคาท่ี
ไม่แพง” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 5) 

“เราวา่น่าจะเป็นเร่ืองราคา แลว้ก็เร่ืองค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ อยา่งท่ีเล่ามาค่าใชจ่้ายต่างๆท่ี รวม
มาในรายเดือนมนัเป็นเร่ืองท่ีดึงดูดมาก” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 6) 

“Subscription รถยนต ์ถา้จะดึงดูงใจจริงๆ กค็งตอ้งเป็นราคาถูกกวา่ซ้ือ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์
รายท่ี 7) 

“ตอ้งดูพวกราคาแพคเกจก่อนนะ เป็นหลกัเลย คือเราจะเปรียบเทียบกบัเราท่ีเราซ้ือมา 
วา่ บวกลบมนัต่างกนัเท่าไหร่ ถา้ต่างกนัไม่มากก็ซ้ือเอาดีกวา่ เพราะยงัไงรถมนัเป็นของเราไง ถา้ยอด
รวมมนัห่างกนั มนัเยอะประมาณสักหลกัแสน ก็มาฉุกคิดเร่ืองการตดัสินใจวา่เราอาจจะไม่ซ้ือรถ แต่
มาใชบ้ริการแบบน้ีดีกวา่” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 8) 

“คนเราใชร้ถอยูแ่ลว้ ตอ้งถามก่อนว่า ปกติเราผ่อนรถเท่าไหร่ ถา้ Subscription ราคาต ่า
กวา่ ท่ีผอ่นเองอนัน้ีน่าสนใจ ..” 

“.. แต่ถา้มีพวกค่าน ้ามนั ค่าทางด่วนแถมมาใหอ้นัน้ีอาจจะน่าสนใจ เช่น มี easy pass ให ้
2,000 บาทต่อเดือน” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 9) 

จากบทสัมภาษณ์พบวา่ เร่ืองราคาและโปรโมชัน่มีผลมากต่อการท าใหผู้บ้ริโภคมีความ
สนใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ผูบ้ริโภครู้สึกวา่บริการ Subscription ควรจะราคา
ถูกกวา่การซ้ือรถยนตแ์บบปกติ 

 
2.5.3 ความรู้สึกความเป็นเจ้าของ 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ืองความรู้สึกความเป็นเจา้ของผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี 
“รู้สึกกงัวลใจเพราะมนัไม่ใช่รถของเรา ความสบายใจในการขบัมนัจะไม่เหมือนรถ

ของเราเอง จะขบัไม่ระวงัได ้..” 
“.. ยงัคงคิดว่า หากเป็นเจา้ของอย่างน้อย ก็ไดเ้งินเวลาขาย เพราะ Nature คนไทยคิด

เยอะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 1) 
“ส่วนตวัไม่ค่อยสนใจเพราะอยากจะไดอ้ะไรจะอยากถือครองตามความเป็นเจา้ของ ไม่

ชอบเช่าหรือใชข้องใคร เพราะไม่ชอบตอ้งระมดัระวงัของของคนอ่ืน ถา้เป้นของเราเองจะท าอะไร
ไม่ได”้ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 
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“ราคาถา้มาคิดดูเราจ่ายกบัเท่าน้ีแต่มนัไม่ใช่ของเรา ก็คิดว่า ซ้ือดีกว่า” (ผูใ้ห้สัมภาษณ์
รายท่ี 3) 

“ตอ้งเปรียบเทียบราคาและเง่ือนไขวา่อนัไหนโอเคกวา่กบัการเป็นเจา้ของรถจริงๆ ..” 
“.. ถา้เราซ้ือรถ 5 ปี แต่เราตอ้งเสียเงินกอ้นเป็นเงินดาวน์ แต่สุดทา้ยกไ็ดเ้งินกอ้นมาเวลา

ขาย แต่ถา้ Subscription ไปนานๆ เราก็จะไม่ไดอ้ะไรเลย การใช ้Subscription เราจะไม่กงัวลในการ
ใชร้ถนะ เพราะมนัไม่ใช่ของเรา มนักโ็อเค” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 4) 

“ใชย้งัไงก็ไม่เหมือนใชข้องตวัเอง มนัเหมือนยืมรถคนอ่ืนมาขบั เราตอ้งมีความระวงั
มากกวา่นั้น ตอ้งไป Take Care รถเคา้มากกวา่นั้น ทั้งๆท่ีถา้เป็นรถเรากจ็ะขบัแบบไหนกไ็ด ้ไม่ซีเรียส
อะไรมากมาย โดยส่วนตัวเป็นคนท่ีไม่ชอบยืมของคนอ่ืนมาใช้ เลยคิดว่าถ้ามีก็คงไม่ใช้” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์รายท่ี 6) 

“มองวา่ เราเสียเงินแต่ทรัพยสิ์นไม่ใช่ของเรา ก็ควรไม่เอา แต่ถา้คนท่ีไม่ยดึติดกบัรถรถ
มีไวข้บัเฉยๆ อาจจะเวิร์ค แต่คนวา่คนไทยส่วนใหญ่คิดแบบเรา มนัไม่น่าจะเหมาะ แต่ถา้ใชก่้อนแลว้
ซ้ือไดเ้ลยก็น่าจะพอเวิร์คอยู่ แต่ถา้คนอายุมากกว่านั้น 30 ปี ไม่น่าเวิร์ค เพราะเคา้ยงัยึดติดกบัความ
เป็นเจา้ของอยู”่ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 7) 

“พวกวยัรุ่นเน่ียไม่น่าใช้นะ มนัอยากไดข้องตวัเอง ถา้ผูใ้หญ่สัก 40 ข้ึนไป น่าจะใช้ 
เพราะว่า คนอายุ ประมาณน้ีเป็นคนท่ีไม่สะสมของแลว้ เคา้ผ่านอะไรมาแลว้ ก็อาศยัเช่าไปก็ไดไ้ม่
เป็นภาระ เช่าไปปีนึงกค่็อยดูวา่ยงัไงต่อ เพราะเคา้เคยใชร้ถมาแลว้มีแต่ค่าใชจ่้ายเลยคิดวา่มาใชแ้บบน้ี
น่าจะดีกวา่ แต่หลกัๆ คนพวกน้ีไม่น่าจะอยากสะสมของเพิ่ม” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 8) 

“เราไม่ไดเ้ป็นเจา้ของส่ิงๆนั้นอยา่งแทจ้ริง” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 9) 
จากบทสัมภาษณ์พบว่า เร่ืองความรู้สึกความเป็นเจา้ของ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลให้

ผูบ้ริโภคไม่สนใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์เพราะความรู้สึกท่ีไม่ไดเ้ป็นเจา้ของ
ส่ิงนั้นอยา่งแทจ้ริง ไม่เหมือนกบัการซ้ือรถยนตแ์บบท่ีเป็นอยูใ่นปัจจุบนั 

 
2.5.4 การบริการ 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ืองการบริการผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี 
“บริการอนัน้ี Care มาก พนักงานตอ้งดี การบริการตอ้งดีทั้งก่อนขายและหลงัขาย” 

(ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 
“การบริการหลงัการขาย จะตอ้งดี เพราะมนัเป็นส่ิงหน่ึงท่ีดึงดูดลูกคา้ให้เขา้หา ไม่ใช่

พอขายจบแลว้กป็ล่อยเราท้ิงแลว้เลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 6) 
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“ยกเวน้ถา้เกิดปัญหาบ่อยๆก็จะมอง Service Provider เจา้ใหม่ แต่ก็ยงัจะใชบ้ริการอยู่ 
เพราะมนัเป็นส่ิงท่ีจ าเป็นในชีวิตประจ าวนั อยา่งรถน่ีเป็นส่ิงท่ีตอ้งใชใ้นชีวิตประจ าวนันะ ..” 

“.. Service พวก after sale service อยากใหไ้ม่มีอะไรยุง่ยาก เง่ือนไขต่างๆ ไม่มีค่าใชจ่้าย
เพิ่มเติม จ่ายแลว้จบทีเดียว ตอ้งมีอะไรชดัเจนวา่อะไรท าไดท้ าไม่ได”้ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 7) 

“แลว้ก็เร่ือง Service หากรถเสียก็มาไดเ้ลยทนัทีไม่ตอ้งรอนาน มีรถแทนทนัที คิดต่อ 
Call Center ง่าย ..” 

“.. ตอนน้ีท่ีเจอคือ Call Center เป็น One Way Communication ไง คือเราโทรไปแลว้ไม่
โทรกลบั ไม่ดูแล อยากใหเ้ป็น Two Ways Communication และอยากใหม้นัสามารถ Tracking Status 
ได ้มีอะไรมาบอกเราตลอด ถา้มีแบบน้ีไดก้ดี็” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 8) 

จากบทสัมภาษณ์พบว่า เร่ืองการบริการพบว่าเป็นน่ึงในปัจจยัท่ีมีผลมากต่อการท าให้
ผูบ้ริโภคมีความสนใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์และการบริการนั้นตอ้งแตกต่าง
จากบริการเดิมท่ีเคยมีเพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค  

 
2.5.5 ตัวสินค้า 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ืองตวัสินคา้ผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี 
“แต่ในความรู้สึกถ้าเป็นรถญ่ีปุ่นจะไม่อยากใช้บริการ แต่ถ้าเป็นรถหรูราคาแพงก็

อยากจะลองใชบ้ริการ เพราะไม่รู้วา่จะมีโอกาสไดเ้ป็นเจา้ของรถพวกน้ีจริงๆหรือเปล่า ..”  
“.. สินคา้ ถา้เป็นรถยุโรปก็อยากลองใช ้เหมือนไดล้องขบัไดใ้ชจ้ริง  ถา้รถญ่ีปุ่นไม่น่า

ใช้เพราะเราก็ได้ลองใช้ตอนเราไปเท่ียว ไปเช่ารถ ทั้งน้ีคิดว่าข้ึนอยู่กับปัจจัยการใช้งาน” (ผูใ้ห้
สัมภาษณ์รายท่ี 1) 

“ถา้เป็นรถท่ีมีราคาแพงจะน่าสนใจ เพราะมนัจะอยูใ่นราคาท่ีจบัตอ้งไม่ได ้..” 
“.. ตวัรถตอ้งมีความน่าสนใจ ตอ้งมีความหลากหลายแต่ตอบโจทยก์บั Lifestyle ของเรา 

อาจจะเป็นรถท่ีแบบรุ่นใหม่ท่ีมีเฉพาะบริการ Subscription อยา่งเดียวแบบนั้นจะน่าสนใจมาก ..” 
“.. คนท่ีชอบใช ้Subscription จะเป็นคนท่ีชอบอะไรใหม่ คิดว่าจะสินคา้ใหม่ๆออกมา

เร่ือยๆ และมีของท่ีเพียงพอกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 
“ ..ฟังก์ชัน่ต่างๆท่ีรถคนัอ่ืนไม่มี เพื่อให้รู้สึกว่ามนัดู Privilege เช่น Wi-fi ในรถ กลอ้ง

หน้ารถ หลงัรถ ติดตวั Easy pass แลว้แต่เราเติมเงินเอง มนัจะดูมีความแตกต่างกับการท่ีเราเป็น
เจา้ของรถเอง” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 4) 
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“.. แต่ถา้มีรถรุ่นท่ีออกแบบมาเฉพาะบริการ Subscription เท่านั้น แลว้ออกแบบมาดูดีก็
น่าสนใจนะ แต่ตอ้งดูวา่มนัออกมาเป็นแบบไหน ตรงกบัท่ีเราสนใจหรือเปล่า ..” 

“ยีห่อ้ของรถ ถา้ราคาถูกแลว้รถท่ีไดม้า หรือ option ของรถไม่ดี เลย มนักไ็ม่โอเค ควรมี
อะไรท่ีมนัแตกต่างหรือรุ่นใหม่ไปเลย” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 7) 

“ยี่ห้อรถ ถา้ได ้BMW น่าสนใจ แต่ถา้เป็นพวกรถญ่ีปุ่นนะ สู้กดัฟันซ้ือเองดีกว่า ราคา
ไม่ต่างกนัเลยแต่มีรถเป็นขอตวัเอง แต่ถา้เป็นรถราคาแพง เราไม่มีปัญญาซ้ือแลว้มีคนมาเสนอรถรุ่นน้ี
ในราคาน้ีกน่็าสนใจนะ เพราะผอ่นกแ็พงกวา่ ..” 

“.. รุ่นรถ ก็น่าจะเป็นรุ่นทอ็ปเท่านั้น Option ครบ เราจะรู้สึกวา่ เฮย้ ราคาท่ีจ่ายไดเ้ราได้
รถท่ี Option ดี ..” 

“.. ถา้ราคา 15,000 ต่อเดือนคงมีคนใชน้ะ แต่ไม่มาก เพราะมนัยงัแพงเกินไป แลว้คน
ไทยอะคือมีรถไดก้็จะซ้ือรถ ไม่ค่อยมาเช่าหรอก ยกเวน้รุ่นท่ีมนัดึงดูดจริงๆ คนอาจจะอยากมาใช้ 
เช่นพวกรถราคาแพง คิดว่าบริการน้ีน่าจะเหมาะกบัพวก Upper Middle Class หรือพวกท่ีไม่มีภาระ
มากมายน่าจะเหมาะ”  (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 9) 

จากบทสัมภาษณ์พบว่า เร่ืองตวัสินคา้พบว่าหากเป็นสินคา้ราคาสูง เช่นระดบัของแบ
รนด์ (รถยุโรป) ผูบ้ริโภคมีความสนใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์เพราะคิดว่ามนั
คุม้ค่าและน่าจะลองใชบ้ริการ Subscription  

 
2.5.6 ความเข้าใจ 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใช้งานของบริษทั บอกถึงปัจจัยเร่ืองความเข้าใจใน Subscription Model ผ่านบท
สมัภาษณ์ดงัน้ี 

“ถา้ Policy มนับอกวา่ขบัชนตอ้งเสียค่า Except ก็รู้สึกว่าขบัรถตวัเองดีกวา่ไม่เสียอะไร
เลย อาจจะตอ้งบอกรายละเอียดต่างๆใหช้ดัเจน ..” 

“ .. ตอ้งไปปลุกจิตส านึกคนกลุ่มท่ีไม่ยอมเปล่ียนรถดว้ย ให้ข่าวสารเร่ือง Subscription 
น้ีใหค้นเขา้ใจ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 1) 

“คิดว่าควรจะต้องให้ความรู้เยอะๆ เก่ียวกับเร่ือง Subscription มากๆ หรือควรมี 
โปรโมชัน่หรือ Campaign อะไรมาใหค้นรู้จกัมากข้ึน” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 

“ดว้ยความท่ีมนัเป็นแบบใหม่ ยงัไม่เป็นท่ีนิยมกบัในไทย คนยงัไม่รู้จกักนั ยงัไม่คุน้ชิน
กบั Policy กเ็ลยคิดวา่อาจจะตอ้งใหค้วามรู้เร่ืองน้ีกบัคนไทยเยอะๆ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 3) 



31 
 

“ไดถ้า้มีการตลาดท่ีดี เคยเห็นวา่มีบริการแบบน้ี แต่ไม่อยากสนใจเลย เพราะรู้สึกว่ามนั
ไม่มีอะไรท่ีเป็น Benefit มากกว่าถอยรถเอง มีการโฆษณาให้คนเห็นก่อน แลว้คนจะสนใจไปหา
ขอ้มูลเพิ่มเติม ถา้คนเร่ิมรู้จกัเยอะข้ึนคิดวา่น่าจะโอเค เพราะมองเศรษฐกิจท่ีไม่ไดดี้ในตอนน้ี คนจะมี
ปัญหาในการดาวน์รถ และขอสินเช่ือ คิดว่าบริการ Subscription น้ีน่าจะตอบโจทย์คนได้ เค้า 
Manage เงินได ้และไดร้ถใช ้คนน่าจะตดัสินใจมาใชไ้ด”้ (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 4) 

จากบทสัมภาษณ์พบว่า เร่ืองความเขา้ใจพบว่าผูบ้ริโภคยงัอยากท่ีจะท าความเขา้ใจ
เก่ียวกบับริการ Subscription รถยนต์ ก่อนท่ีมีความสนใจใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ 
เพราะเน่ืองจากเป็นบริการท่ีมีราคาค่อนขา้งสูง จึงตอ้งมีการศึกษาและใชเ้วลาพิจารณา  

 
2.5.7 Loyalty Program 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ือง Loyalty Program ผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี 
“หากมีสิทธิพิเศษ ส าหรับสมาชิก Subscription รถยนต ์คนจะรู้สึกว่า Subscription มนั

คุม้ค่านะ เพราะราคาและความคุม้ค่าส าคญัเพราะรถจ านวนเงินค่อนขา้งเยอะ มนัตอ้งคิดไตร่ตรอง
มากกวา่เดิม” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 1) 

“ความพิเศษท่ีไดจ้ากการ Subscription รถยนต์น้ี เช่น การส ารองท่ีจอดรถ หรือสิทธิ
พิเศษกบัท่ีอ่ืนๆท่ีส าหรับลูกคา้สมาชิกท่ีใชบ้ริการ Subscription จะไดรั้บ กท็ าใหน่้าสนใจ ..” 

“.. Loyalty Program มนัดีอยูแ่ลว้ ท าใหเ้ราตดัสินใจไดม้ากข้ึนและอยากจะใชบ้ริการไป
เร่ือยๆ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 4) 

“มีผลนะ คิดว่าถา้มีอะไรให้น่าสนใจ เช่นราคาถูก ลดราคา หรือมีอะไรท่ีอ านวยความ
สะดวกใหเ้ราดีเลยนะ” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 5) 

“Loyalty Program มีผลมาก คือถา้เราคิดวา่อยากจะใชบ้ริการน้ีแลว้ ถา้มีอะไรแบบน้ีมนั
กดี็” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 7)  

“Loyalty program ท่ีว่าคิดมีผลให้คนมาใช้บริการ Subscription คือถา้ใช้ดีไม่มีชนก็มี 
Upgrade รุ่นให้ หรือท่ีจอดรถก็ดีนะ แต่อยากให้เป็นท่ีตึก Office เพราะคนท างานบางทีเคา้ยงัใช้
บริการ Public Transport เพราะว่าไม่มีท่ีจอดรถ แลว้ส่วนตวัคือ พอขบัรถแลว้ จะให้มานั่ง Public 
Transport จะรู้สึกไม่ค่อยอยาก เหมือนนิสยัเสียนะ แต่มนัเป็นไปแลว้” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 9) 

จากบทสัมภาษณ์พบว่า เร่ือง Loyalty Program พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์แต่ตอ้งเป็น โปรแกรมท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บความพิเศษกว่าปกติ เพราะ
ผูบ้ริโภคคิดวา่ส่ิงน้ีน่าจะสามารถดึงดูดใจใหล้องมาใชบ้ริการ Subscription ได ้
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2.5.8 ความน่าเช่ือถือ 
ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถยนตแ์บบส่วนตวัหรือภายในครอบครัว โดยไม่เก่ียวขอ้งกบัในแง่ของ

ธุรกิจ หรือการใชง้านของบริษทั บอกถึงปัจจยัเร่ืองความน่าเช่ือถือผา่นบทสมัภาษณ์ดงัน้ี 
“ความมัน่ใจว่าหากเป็นรถจากศูนยน้ี์จะอยากจะใช้บริการ ลูกคา้จะเช่ือใจมากกว่า มี

ความน่าเช่ือถือ” (ผูใ้หส้มัภาษณ์รายท่ี 1) 
“ก็น่าสนใจเพราะทางศูนยร์ถยนตม์าเปิดให้บริการ ก็จะรู้สึกมีความน่าเช่ือถือมากกว่า” 

(ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 2) 
“ความมัน่ใจกบัตวัสินคา้ ความน่าเช่ือถือ ถา้ศูนยร์ถยนต์มาเปิดเองเราก็รู้สึกมัน่ใจ” 

(ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 3) 
“น่าสนใจนะ เพราะเคา้กน่็าเช่ือถือดี” (ผูใ้หส้ัมภาษณ์รายท่ี 8) 
จากบทสมัภาษณ์พบวา่ เร่ืองความน่าเช่ือถือ เน่ืองจากผูว้ิจยัไดถ้ามกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั

หากทางศูนยร์ถยนตจ์ะหนัมาเปิดใหบ้ริการ Subscription ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกอยา่งไร จากค าตอบ
พบว่า เน่ืองจากเป็นบริการท่ีใหม่มากในธุรกิจน้ี หากทางศูนยร์ถยนตจ์ะเปิดให้บริการเช่นน้ี ก็จะมี
ความไว้วางใจในความน่าเช่ือถือของศูนย์รถยนต์ ผูบ้ริโภคอาจจะสนใจท่ีอยากจะใช้บริการ 
Subscription น้ี 

 
 

2.6 กรอบงานวจิัย 
จากท่ีผูว้ิจยัไดท้ าการทบทวนแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัต่างๆท่ีกล่าวไปเบ้ืองตน้ ท าให้

ผูว้ิจยัสามารถรวบรวมและคดัเลือกตวัแปรท่ีเหมาะสมกบังานวิจยัในคร้ังน้ีไดอ้อกเป็นกรอบงานวิจยั
ดงัน้ี 
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ภาพที่ 2.4 แสดงกรอบงานวจิยัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นประเทศไทย 
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บทที่ 3 
ระเบียบวธีิวจิัย 

 
 

การวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต”์  ในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดว้ยการใช้
วิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Research) กบักลุ่มตวัอยา่งชาวไทยท่ีใชง้านรถยนตแ์บบส่วนตวั
หรือครอบครัว โดยไม่เก่ียวกบัการใช้งานของบริษทั หรือธุรกิจ จ านวน 400 ตวัอย่างโดยใช้แบบ
แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือใช้การเก็บข้อมูล ทั้ ง น้ี เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องงานวิจยั จึงไดก้ าหนดวิธีการด าเนินการวิจยั และน าเสนอในแต่ละ
หวัขอ้ดงัน้ี 

3.1 รูปแบบการวิจยั 
3.2 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 ตวัแปรในงานวิจยั 
3.4 สมมติฐานงานวิจยั 
3.5 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.6 วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
3.7 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.8 สถิติท่ีใชใ้นการในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 
 

3.1 รูปแบบการวจิัย 
เป็นรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม
ออนไลน์ (Online Questionnaire) ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์
และสรุปผลในเชิงพรรณนา (Descriptive)  
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3.2 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2.1 ประชากร 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นประชากรชาวไทยท่ีอาศยัอยูใ่นประเทศไทย ท่ีมีใช้

งานรถยนต์แบบส่วนตวัหรือครอบครัว โดยไม่เก่ียวกบัการใช้งานของบริษทั หรือธุรกิจ หรือผูท่ี้
ก าลงัมองหารถยนตส์ าหรับใชแ้บบส่วนตวัหรือครอบครัว 

3.2.2 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั คือ ตวัแทนของประชากรชาวไทยมีใชง้านรถยนต์

แบบส่วนตวัหรือครอบครัว โดยไม่เก่ียวกบัการใชง้านของบริษทั หรือธุรกิจ หรือผูท่ี้ก าลงัมองหา
รถยนตส์ าหรับใชแ้บบส่วนตวัหรือครอบครัว เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ี
แน่นอน ทางผูว้ิจยัจึงไดใ้ชสู้ตรในการค านวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสูตรของ Cochran (W.G. 
Cochran,1977) ท่ีไดร้ะบุสูตรการค านวณไวด้งัน้ี 

 

สูตร  n = (
𝑍

2𝐸
)
2

   

เม่ือ n  =  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
P  =  สดัส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร (ก าหนดให ้P=0.5) 
Z  =  ค่าท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 โดย Z มีค่าเท่ากบั 1.96 
E  =  ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มกลุ่มตวัอย่างท่ียอมรับได ้ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้ าหนดค่า

ความคลาดเคล่ือนท่ี 5% 
แทนค่าในสูตรไดด้งัน้ี 

สูตร  n = (
1.96

2(0.05)
)
2

  
 

  =   384.16 
  

จะไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชเ้ป็นตวัแทนของประชากรอยา่งนอ้ย 384 คน ในระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และมีระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับไดร้้อยละ 5 
เพื่อความสะดวกในการประเมินผล ผูว้ิจัยจึงได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างไวท้ั้ งหมด 400 
ตวัอยา่ง 
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3.3 ตัวแปรในงานวิจัย 
3.3.1 ตวัแปรท่ีใชศึ้กษา 

3.3.1.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
3.3.1.1.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ อายุ  

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้และท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนั 
3.3.1.1.2 ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ ไดแ้ก่ โปรแกรมความ

รักรักภกัดี (Loyalty Program) และความเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription 
3.3.1.1.3 ปัจจัยด้านทัศนคติ ได้แก่ ความรู้สึกความเป็น

เจา้ของ ความน่าเช่ือถือ และรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด)์ 
3.3.1.1.4 ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย ไดแ้ก่ ช่องทางการ

เขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม ความสะดวกสบายในการบริการ (One Stop Service) บริการ Delivery 
และ ความยดืหยุน่ (Flexibility) ของการบริการ Subscription 

3.3.1.1.5 ปัจจัยด้านการบริการ ได้แก่  การบริการของ
พนกังาน (มีความรู้ พดูจาดียิม้แยม้ มีความกระตือรือร้นในการขาย) ระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือ
เขา้มาใชบ้ริการ (Status Tracking) และการบริการท่ีรวดเร็วตามระยะเวลาท่ีก าหนดพร้อมคุณภาพ 

3.3.1.2 ตัวแปรตาม  (Dependent Variables) ได้แ ก่  ก าร รับ รู้ คุณ ค่ า 
(Perceived Value) มีผลท าใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

 
 

3.4 สมมติฐานงานวิจัย 
สมมติฐานท่ี 1  
H0 : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 2  
 H0 : ลกัษณะประชากรดา้นอายุ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1 : ลกัษณะประชากรดา้นอาย ุมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
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สมมติฐานท่ี 3  
H0 : ลกัษณะประชากรด้านสถานภาพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลักษณะประชากรด้านสถานภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 4  
H0  : ลกัษณะประชากรด้านการศึกษา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 5 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 6 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

ในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน

การเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 7 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นท่ีอยู่อาศยั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นท่ีอยูอ่าศยั มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 8 
H0  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : : ปัจจัยด้านความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเข้าถึงศูนย์บริการท่ี

ครอบคลุม  มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
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สมมติฐานท่ี 9 
H0  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop Service) ไม่มีผลต่อ

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop Service) มีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 10 
H0  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่ (Flexibility) ของการบริการ 

Subscription ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์

H1  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่ (Flexibility) ของการบริการ 
Subscription มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

สมมติฐานท่ี 11 
H0  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังาน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังาน มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 12 
H0  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ 

(Status Tracking) ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์

H1  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ 
(Status Tracking) มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์

สมมติฐานท่ี 13 
H0  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 14 
H0  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ ไม่มีผลต่อการ
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ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 15 
H0  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด์ มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 16 
H0  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี (Loyalty Program) ไม่

มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี (Loyalty Program) มี

ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
สมมติฐานท่ี 17 
H0  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription มี

ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
 

3.5 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ท่ี

ผูว้ิจยัสร้างข้ึนเพื่อสอบถามความคิดเห็นของผูท่ี้ใชง้านรถยนต์แบบส่วนตวัหรือครอบครัว โดยไม่
เก่ียวกบัการใช้งานของบริษทั หรือธุรกิจ ซ่ึงแบบสอบถามจะประกอบไปดว้ยค าถามท่ีวดัตวัแปร
ต่างๆ ดงัน้ี 

ส่วนท่ี1 : ค าถามเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุการศึกษา สถานภาพ รายได ้ท่ี
อยูอ่าศยัในปัจจุบนั เป็นตน้ 

ส่วนท่ี 2 : ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชร้ถยนต์ เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด มีให้
เลือกหลายค าตอบ 

ส่วนท่ี 3 : ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Subscription 
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รถยนต ์เช่น ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย ปัจจยัดา้นการบริการ และปัจจยัดา้น
ราคาและสิทธิประโยชน์ โดยค าถามจะเป็นลักษณะปลายปิด มีให้เลือกหลายค าตอบ เป็นการ
ประเมินตวัวดัแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ซ่ึงแต่ละค าถามจะให้กลุ่มตวัอย่างเลือก
ตามล าดบัความคิดเห็น 5 ระดบัตามมาตรวดัแบบ Likert Scale อนัไดแ้ก่ 

5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
1   หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
ส าหรับเกณฑก์ารประเมิน ผูว้ิจยัไดค้  านวณหาความกวา้งของการอภิปรายผลการวิจยั 

โดยใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายเพื่อแสดงระดบัความเห็นดว้ยของกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์โดยใชสู้ตร 

 
ความกวา้งของผลการวิจยั =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 

                                                                                                              ระดบัความคิดเห็น 
 = 5-1 
                                                                             5 
 = 0.8 
จากสูตรขา้งตน้ สามารถแปลความหมายของคะแนนไดด้งัต่อไปน้ี 
คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 

3.6 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างท่ีอาศยัอยู่ใน

ประเทศไทยและมีใชง้านรถยนตแ์บบส่วนตวัหรือครอบครัว โดยไม่เก่ียวกบัการใชง้านของบริษทั 
หรือธุรกิจ หรือผูท่ี้ก าลงัมองหารถยนต์ส าหรับใชแ้บบส่วนตวัหรือครอบครัว 400 ตวัอย่าง โดยท า
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การเกบ็รวบรวมขอ้มูลเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
3.6.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยท าการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีอาศยัอยูใ่น

ประเทศไทย ทั้งเพศชายและหญิง อาย ุ25 ปีข้ึนไป จ านวน 400 ตวัอยา่ง ดว้ยวิธีการใชแ้บบสอบถาม
ออนไลน์ (Online Questionnaire) ท่ีผูว้ิจัยสร้างข้ึนผ่าน Google from พร้อมค าถามคัดกรองกลุ่ม
ตวัอยา่งอายตุอ้งมากกวา่ 25 ปี และ ตอ้งเป็นผูท่ี้อาศยัอยูใ่นประเทศไทยเท่านั้น หากกลุ่มตวัอยา่งผา่น
การคดักรองแลว้ จะสามารถท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ท่ีผูว้ิจยัจะโพสใน 
Facebook และส่งผ่านทาง Line จากนั้นจะท าการเก็บขอ้มูลท่ีไดไ้ปท าการวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม 
SPSS (Statistical Package for Social Sciences) โดยขอ้มูลท่ีได ้ทางผูว้ิจยัไดมี้การแจง้กลุ่มตวัอย่าง
เบ้ืองตน้ก่อนท่ีจะมีการเร่ิมท าแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เก่ียวกบัวตัถุประสงค์
ของการท าแบบสอบถามน้ีและการเกบ็รักษาความลบัขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง โดยไม่การระบุช่ือหรือ
ขอ้มูลท่ีระบุตวัตนในแบบสอบถาม ส่วนขอ้มูลท่ีไดม้านั้นจะถูกน ามาวิเคราะห์ในภาพรวม มิไดเ้ป็น
การแจกแจงรายบุคคล 

3.6.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัท าการสืบคน้ขอ้มูลจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
เอกสารบทความ วารสารทางวิชาการ รวมถึงบทความทางอินเตอร์เน็ตต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและ
ต่างประเทศ พร้อมบนัทึกแหล่งท่ีมาเพื่อน ามาศึกษาและใชเ้ป็นแนวทางในการท างานวิจยั 

 
 
3.7 การวเิคราะห์ข้อมูล 

หลงัจากท่ีรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) ผูว้ิจยัได้
ด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยมีกระบวนการดงัน้ี 

1. ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและคดัเลือกเฉพาะแบบสอบถามท่ีมีการ
ตอบแบบสมบูรณ์เท่านั้น 

2. น าขอ้มูลจากแบบสอบถาม มาแปลงใหอ้ยูใ่นรูปแบบ Microsoft Excel และบนัทึกลง
ในคอมพิวเตอร์ 

3. ประมวลผลและวิเคราะห์ผลของข้อมูลด้วยการใช้โปรแกรม SPSS (Statistical 
Package for Social Sciences) 
 
 

3.8 สถิติที่ใช้ในการในการวเิคราะห์ข้อมูล 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
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1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา ใชใ้นการ
แสดงผลการวิ เคราะห์ในรูปตารางประกอบค าอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติท่ีใช้ คือ ความถ่ี 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการใชร้ถยนต ์

2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis 
Testing) เพื่อหาความแตกต่างของแต่ละกลุ่ม รวมถึงวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรต่างๆ วา่
มีความสัมพนัธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติหรือไม่ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



43 
 

 

บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์” คร้ังน้ีผูว้ิจัยได้ท าการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) กบักลุ่มตวัอยา่งชาวไทยท่ีใชง้านรถยนตแ์บบส่วนตวัหรือครอบครัว โดยไม่เก่ียวกบัการ
ใช้งานของบริษัท หรือธุรกิจ จ านวน 400 ตัวอย่าง และใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) ผ่าน Google Form เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล และไดรั้บจ านวนแบบสอบถาม
ทั้งหมด 455 ชุด ผูว้ิจยัไดค้ดักรองแบบสอบถามท่ีไม่ผา่นเกณฑจ์ากค าถามคดักรองไปจ านวน 40 ชุด  
จึงไดข้อ้มูลจากการตอบแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ทั้งหมด 415 ชุด โดยผลการวิจยัแบ่งออกเป็น 5 ส่วน 
ดงัน้ี 

4.1 การทดสอบความน่าเช่ือถือของขอ้ค าถาม 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.4 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
4.5 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
 

4.1 การทดสอบความน่าเช่ือถือของข้อค าถาม 
การทดสอบความน่าเช่ือถือของค าถาม จะพิจารณาจากเกณฑข์องการวดัค่า Cronbach’s 

Alpha โดยท่ีค่าวดัน้ีจะตอ้งมากกว่า 0.7 ข้ึนไป จึงจะเป็นท่ียอมรับได ้จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 415 
ตวัอยา่ง ดงัน้ี  
 
 
 



44 
 

ตารางที ่4.1 แสดงรายการตวัวดั ท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัและค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยั
ท่ีมีผล  ต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นแต่ละดา้น จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
จ านวน 415 ตวัอยา่ง 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription ใ น
ธุรกิจรถยนต ์

ตวัยอ่ ค าถามรายการตวัวดั Cronbach’s 
Alpha 

ด้ า น ทั ศ น ค ติ
ความรู้สึกความเป็น
เจา้ของ 

Attitude_Owner_1 รถยนต์คือส่ิงท่ีมีความจ าเป็นและตอ้ง
ใชง้านในชีวิตประจ าวนั 

0.825 

Attitude_Owner_2 รถยนต์เป็นสินค้า ท่ีท่านต้องการมี
ครอบครองเป็นของตวัเอง 

Attitude_Owner_3 กงัวลใจหรือไม่สบายใจเม่ือตอ้งขบัรถ
ท่ีไม่ใช่ของตนเอง 

Attitude_Owner_4 อยากมีรถใชแ้บบท่ีไม่ตอ้งเสียเงินกอ้น
เพื่อเป็นการดาวน์รถ 

Attitude_Owner_5 รถ เ ป็นสินค้า ท่ี มีแ ต่ ค่ า เ ส่ือม  เ ป็น
ทรัพยสิ์นท่ีมีแต่มูลค่าจะลดลง 

Attitude_Owner_6 ความรู้สึกความเป็นเจา้ของเป็นปัจจยั
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Subscription รถยนต ์

ด้านทัศนคติความ
น่าเช่ือถือ 

Attitude_Creditbility_1 สบ า ย ใ จ เ ม่ื อ รู้ ว่ า ร ถ ยนต์ ม า จ า ก
ศูนยบ์ริการท่ีรู้จกัหรือเคยไดย้นิ 

0.883 

Attitude_Creditbility_2 ซ้ือรถยนต์จากศูนยบ์ริการมากกว่าท่ี
อ่ืนๆ 

Attitude_Creditbility_3 รถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง จะเลือก
ซ้ือจากศูนยบ์ริการท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

Attitude_Creditbility_4 รถยนต์ท่ีมาจากศูนยบ์ริการมีคุณภาพ
ทุกคนั 

Attitude_Creditbility_5 ศูนย์รถยนต์ ใช้สินค้าของแท้และมี
คุณภาพ  
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ตารางที ่4.1 แสดงรายการตวัวดั ท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัและค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยั
ท่ีมีผล  ต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นแต่ละดา้น จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
จ านวน 415 ตวัอยา่ง (ต่อ) 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription ใ น
ธุรกิจรถยนต ์

ตวัยอ่ ค าถามรายการตวัวดั Cronbach’s 
Alpha 

ดา้นทศันคติรุ่นของ
รถ (ระดับของแบ
รนด)์ 

Attitude_Model_1 รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด์เป็น
หน่ึงในส่ิงท่ีค านึกถึงในการเลือกซ้ือ
รถ 

0.868 

Attitude_Model_2 แบรนด์ยุโรปมีความหรูหรา มีระดับ
กวา่รถยนตแ์บรนดญ่ี์ปุ่น 

Attitude_Model_3 รถยนตมี์ดีไซน์ทนัสมยัไม่เหมือนใคร 
Attitude_Model_4 อยากจะใช้บริการ  Subscription กับ

รถยนต์แบรนด์ยุโรปมากกว่าแบรนด์
ญ่ีปุ่น 

Attitude_Model_5 บริการ  Subscription มี รถยนต์ ท่ี มี  
Option พิเศษ มีเทคโนโลยีท่ีทันสมัย 
ไม่เหมือนคนัอ่ืน หรือเป็นรถยนต์รุ่น
ใหม่ท่ีมีเฉพาะกบับริการ 

ด้ า น ค ว า ม
สะดวกสบายของ
ช่องทางการเข้าถึง
ศู น ย์ บ ริ ก า ร ท่ี
ครอบคลุม 

Convenience_Channel_1 ซ้ือรถยนตท่ี์มีศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 0.923 
Convenience_Channel_2 รู้สึกสะดวกสบายหากมีศูนยบ์ริการท่ี

ครอบคลุมและเขา้ถึงง่าย 
Convenience_Channel_3 การมีช่วงเวลาเปิด-ปิดของศูนยบ์ริการ

ท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของท่าน
เป็นปัจจยัท่ีผลให้ท่านเลือกใช้บริการ 
Subscription 

Convenience_Channel_4 ศูนยบ์ริการใกล้แหล่งท่ีอยู่อาศยั เป็น
ปัจจัยท่ีส่งผลให้ท่านเลือกใช้บริการ 
Subscription 
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ตารางที ่4.1 แสดงรายการตวัวดั ท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัและค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยั
ท่ีมีผล  ต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นแต่ละดา้น จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
จ านวน 415 ตวัอยา่ง (ต่อ) 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription ใ น
ธุรกิจรถยนต ์

ตวัยอ่ ค าถามรายการตวัวดั Cronbach’s 
Alpha 

 Convenience_Channel_5 ศู น ย์ บ ริ ก า ร ร ถ ย น ต์ มี ค ว า ม
สะดวกสบาย ทันสมัย และสามารถ
รองรับผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งเหมาะสมจะ
เป็นเป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้ท่านเลือกใช้
บริการ Subscription 

 

ด้ า น ค ว า ม
สะดวกสบายบริการ 
One Stop Service 

Convenience_One_Stop_Ser
vice_1 

การมีรถยนต์ จะมีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมท่ี
มากข้ึน (เช่น การจ่ายภาษี การจ่ายค่า
ประกนั การบ ารุงรักษา) 

0.887 

Convenience_One_Stop_Ser
vice_2 

การมีรถยนต์ จะมีจ านวนรายการท่ี
เยอะ ยุง่ยาก (เช่น การจ่ายภาษี การจ่าย
ค่าประกนั การบ ารุงรักษา) 

Convenience_One_Stop_Ser
vice_3 

คงจะดีหากไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม เช่น 
ค่าภาษี ค่าประกนั และค่าบ ารุงรักษา 

Convenience_One_Stop_Ser
vice_4 

มีบริการ One Stop Service (การจ่าย
ภ า ษี  ก า ร จ่ า ย ค่ า ป ร ะ กั น  ก า ร
บ ารุงรักษา) ใหก้บัรถยนต ์

ด้ า น ค ว า ม
สะดวกสบายของ
ค ว า ม ยื ด ห ยุ่ น 
(Flexibility) 

Convenience_Flexibility_1 การซ้ือรถยนต์ ท าให้มีพนัธะสัญญา
ผกูพนัระยะยาว 

0.698 

Convenience_Flexibility_2 ความยืดหยุ่น(Flexibility) ของพนัธะ
สัญญาผูกพัน โดยท่ีสามารถเป็นผู ้
ก าหนดเองได้ เป็นปัจจัยท่ีส่งผลให้
ท่านเลือกใชบ้ริการ Subscription 
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ตารางที ่4.1 แสดงรายการตวัวดั ท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัและค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยั
ท่ีมีผล  ต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นแต่ละดา้น จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
จ านวน 415 ตวัอยา่ง (ต่อ) 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription ใ น
ธุรกิจรถยนต ์

ตวัยอ่ ค าถามรายการตวัวดั Cronbach’s 
Alpha 

ดา้นการบริการของ
พนกังาน 

Service_Sale_1 คุณภาพของการบริการเป็นส่ิงส าคญัท่ี
ท่ านใช้ตัด สินใจในการ เ ลือก ซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ 

0.850 
 
 
 

 Service_Sale_2 คุณภาพการบริการของพนกังาน (เช่น
ความสุภาพ นอบน้อมของพนักงาน
ขาย หรือความรู้ความเช่ียวชาญของ
ในงานของแต่ละพนักงาน) เป็นส่ิงท่ี
ท าให้ท่านเลือกกลบัมาใชบ้ริการและ
บอกต่อใหก้บัคนรู้จกั 

 

ดา้นการบริการของ
ระบบรายงานทุก
ขั้ นตอนเ ม่ือมาใช้
บ ริ ก า ร  ( Status 
Tracking) 

Service_Tracking_Status_1 มีระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้
บริการ (Status Tracking) 

0.830 

Service_Tracking_Status_2 มีระบบ Call Center บริการใหก้บัท่าน 
และมีการติดตามผล และรายงาน 

Service_Tracking_Status_3 การบริการท่ีแตกต่างกว่าท่ีเคยเจอ 
(การบริการท่ีรวดเร็วกว่าก าหนด , 
บ ริก าร  Delivery รถยนต์ ให้ ท่ าน
หลงัจากมีการใชบ้ริการ เป็นตน้) เป็น
ปัจจัย ท่ี ส่ งผลให้ เ ลื อกใช้บ ริการ 
Subscription 

ดา้นสิทธิประโยชน์
ของโปรแกรมความ
จงรักภกัดี 

Loyalty_Loyalty_Program_1 ปัจจุบนัสิทธิพิเศษต่างๆ ท่ีไดจ้ากการ
ใชบ้ริการรถยนตย์งัมีไม่มากนกั 

0.815 

Loyalty_Loyalty_Program_2 ไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆท่ีไม่เหมือนใคร
จากแบรนดร์ถยนตท่ี์ท่านใชง้านอยู ่
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ตารางที ่4.1 แสดงรายการตวัวดั ท่ีมาของตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยัและค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยั
ท่ีมีผล  ต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นแต่ละดา้น จากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด
จ านวน 415 ตวัอยา่ง (ต่อ) 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription ใ น
ธุรกิจรถยนต ์

ตวัยอ่ ค าถามรายการตวัวดั Cronbach’s 
Alpha 

 Loyalty_Loyalty_Program_3 สิทธิพิเศษต่างๆท่ีลูกคา้จะได้รับจาก
การใช้บริการรถยนต์ เป็นปัจจัยท่ี
ส่งผลใหห้นัมาใชบ้ริการ Subscription 

 

ดา้นสิทธิประโยชน์
ของความเข้าใจใน
ก า ร บ ริ ก า ร 
Subscription 
รถยนต ์

Loyalty_Knowledge_1 ศึกษาและท าความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์
หรือบริการใหม่ๆท่ีสนใจ 

0.900 

Loyalty_Knowledge_2 บริการ Subscription รถยนต์เป็นส่ิง
ใหม่ท่ีอยากจะศึกษาให้เข้าใจก่อน
ตดัสินใจใชบ้ริการ 

Loyalty_Knowledge_3 ควร มีการให้ความ รู้ความ เข้า ใจ
เก่ียวกับบริการ Subscription รถยนต์
ใหม้ากกวา่น้ี 

Loyalty_Knowledge_4 ค ว า ม เ ข้ า ใ จ เ ก่ี ย ว กั บ บ ริ ก า ร 
Subscription รถยนตเ์ป็นปัจจยัท่ีส่งผล
ใ ห้ ท่ า น หั น ม า ส น ใ จ บ ริ ก า ร 
Subscription 

ความตั้งใจในการใช้
บริการ Subscription 

Purchase_Intension_1 ความตั้ ง ใ จ ท่ี อย ากจะใช้บ ริ ก า ร 
Subscription รถยนตใ์นอนาคต 

0.860 

Purchase_Intension_2 ความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription 
รถยนต์ อย่างต่อเน่ือง หากท่านไดใ้ช้
บริการแลว้เกิดความพึงพอใจ 

Purchase_Intension_3 อยากจะแนะน าให้เพื่อนหรือคนรู้จกั
ทดลองใชบ้ริการดว้ย 
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จากตารางท่ี 4.1 พบว่าค่า Cronbach’s Alpha ของปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต์ในแต่ละด้านพบว่ามีค่าแอลฟาเกิน 0.7 ซ่ึงเป็นค่าท่ียอมรับได้ 
(Acceptable) แต่จะมีปัจจยัดา้นความสะดวกสบายของความยืดหยุน่ (Flexibility) มีค่าแอลฟา 0.698 
ใกลเ้คียงกบัค่าท่ียอมรับได ้

 
 

4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
จากการเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) พบว่า มี

ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 455 คน ในจ านวนน้ีมีผูท่ี้ไม่ผ่านค าถามคดักรอง 40 คน ดงันั้นจึงได้
กลุ่มตวัอย่างท่ีสมบูรณ์จ านวน 415 คน และไดมี้การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และท่ีอยูอ่าศยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

ตารางที่ 4.2 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
           (n = 415) 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 163 39.3 
หญิง 252 60.7 

รวม 415 100 

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 252 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.7 และกลุ่มตวัอยา่งเพศชายมีจ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 
 

ตารางที ่4.3 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
           (n = 415) 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 
25-30 ปี 132 31.8 
31-40 ปี 208 50.1 
41-50 ปี 51 12.3 
51-60 ปี 23 5.5 
61 ปีข้ึนไป 1 0.2 

รวม 415 100 
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จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีจ านวน 208 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.1 อนัดบัสองคือ อายรุะหวา่ง 25-30 ปี มีจ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 อนัดบั
สาม คือ อายรุะหวา่ง 41-50 ปี มีจ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 อนัดบัส่ี คือ อายรุะหวา่ง 51-60 ปี 
มีจ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และอนัดบัสุดทา้ย คือ อายุ 61 ปีข้ึนไป มีจ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.2 
 
ตารางที่ 4.4 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
สถานภาพ 
           (n = 415) 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 288 69.4 
สมรส ไม่มีบุตร 46 11.1 
สมรส มีบุตร 76 18.3 
หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ย 5 1.2 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 288 คน คิดเป็น

ร้อยละ 69.4 อนัดบัสองคือ สมรส มีบุตร มีจ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อนัดบัสามคือ สมรส 
ไม่มีบุตร จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.1 และอนัดบัสุดทา้ย คือ หย่าร้าง/แยกกนัอยู่/หมา้ย มี
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2  
 
ตารางที ่4.5 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบั
การศึกษา 
           (n = 415) 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 6 1.4 
ปริญญาตรี 267 64.3 
ปริญญาตรีโท 134 32.3 
ปริญญาเอก 8 1.9 

รวม 415 100 
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จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี 
จ านวน 267 คน คิดเป็นร้อยละ 64.3 อนัดบัสองคือ ปริญญาโท มีจ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 
อนัดบัสามคือ ปริญญาเอกมีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.9 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 
 
ตารางที ่4.6 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
           (n = 415) 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
พนกังานเอกชน 252 60.7 
ขา้ราชการ 13 3.1 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 26 6.3 
แม่บา้น-พอ่บา้น 13 3.1 
เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั 67 16.1 
อาชีพอิสระ(Freelance) 44 10.6 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีจ านวน 

252 คน คิดเป็นร้อยละ 60.7 อนัดบัสองคือ เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั มีจ านวน 67 คน คิดเป็นร้อย
ละ 16.1 อันดับสามคือ อาชีพอิสระ มีจ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 10.6 อันดับส่ีคือ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ขา้ราชการและแม่บา้น-พอ่บา้น 
มีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 
 
ตารางที ่4.7 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้
          (n = 415) 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท 59 14.2 
20,001 - 40,000 บาท 136 32.8 
40,001 - 60,000 บาท 80 19.3 
60,001 - 80,000 บาท 41 9.9 

 



52 
 

ตารางที ่4.7 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้
(ต่อ) 
          (n = 415) 

รายได้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
80,001 - 100,000 บาท 25 6.0 
100,001 บาทข้ึนไป 74 17.8 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูท่ี่ 20,001 - 40,000 

บาท มีจ านวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 อนัดบัสองคือ 40,001 - 60,000 บาท มีจ านวน 80 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.3 อนัดบัสามคือ 100,001 บาทข้ึนไป มีจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 อนัดบัส่ีคือ 
ต ่ากวา่ 20,000 บาท มีจ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 อนัดบัหา้คือ 60,001 – 80,000 บาท มีจ านวน 
41 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9และอนัดบัสุดทา้ยคือ 80,001 – 100,000 บาท มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อย
ละ 6.0 

 
ตารางที่ 4.8 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามท่ีอยู่
อาศยั 
           (n = 415) 

ท่ีอยู่อาศัย จ านวน (คน) ร้อยละ 
กรุงเทพฯ 284 68.4 
ปริมณฑล 75 18.1 
ต่างจงัหวดั 56 13.5 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาศยัอยูท่ี่กรุงเทพมหานคร จ านวน 284 

คน คิดเป็นร้อยละ 68.4 อนัดบัสองคือ ปริมณฑล มีจ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.1 และอนัดบั
สุดทา้ยคือ ต่างหวดั มีจ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 
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4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตัวอย่าง 
การวิเคราะห์ขอ้มูลทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ลกัษณะรถท่ีใช้ 

ความถ่ีในการใช้รถ ระยะทางเฉล่ียในการใช้รถ ระยะเวลาท่ีเร่ิมขบัรถ ค่าใช้จ่ายเฉล่ีย บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการเลือกซ้ือรถ ส่ิงท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือรถ ลกัษณะการซ้ือรถ ราคารถท่ีซ้ือ สถานท่ี
ในการเลือกซ้ือรถ และแหล่งขอ้มูลในการเลือกซ้ือรถ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.9 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะ
รถท่ีใช ้
           (n = 415) 

ลกัษณะรถที่ใช้ จ านวน (คน) ร้อยละ 
A-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 660 – 1,000 CC 16 3.9 
B-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 1,000-1,500 CC 160 38.6 
C-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 1,500 – 2,200 CC 121 29.2 
D-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 2,400 CC ข้ึนไป 50 12.0 
SUV / PPV / MPV  62 14.9 
Sport Car รถยนต ์2 ท่ีนัง่ 2 ประตู 6 1.4 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชร้ถประเภท B-Segment ท่ีมีเคร่ืองยนต์

ขนาด 1,000-1,500 CC ไดแ้ก่ Nissan March, Nissan Almera, Mitsubishi Mirage, Mitsubishi Attrage, 
Honda Brio, Honda City, Honda Jazz, Ford Fiesta, Masda 2, Suzuki Swift, Toyota Yaris, และ Toyota 
Vios จ านวน  160 คน คิดเป็นร้อยละ 38.6 อันดับสองคือ รถประเภท C-Segment รถยนต์ท่ีมี
เคร่ืองยนตข์นาด 1,500 – 2,200 CC เช่น Toyota Altis, Honda Civic และ Mazda 3 มีจ านวน 121 คน 
คิด เ ป็น ร้อยละ  29.2 อันดับสามคือ  รถประเภท SUV (Sport Utility Vehicle) / PPV (Pick-Up 
Passenger Vehicle / MPV (Multi-Purpose Vehicle) เช่น Honda CR-V, Honda Feed, Toyota Sienta, 
Toyota Avanza, Nissan X-Trail, MasdaCX-5, Toyota Fortuner, Toyota Alphard และHyundai H1 มี
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 14.9 อนัดบัส่ีคือ รถประเภท D-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 
2,400 CC ข้ึนไป เช่น Toyota Camry, Honda Accord, Nissan Teana, Masda 6, BMW 3-Series, Audi 
A4, Mercedes-Benz C-Class และ Lexus IS มีจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 อนัดับห้าคือ รถ
ประเภท A-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 660 – 1,000 CC ตวัอยา่งเช่น Honda N-Box, Suzuki 
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Wagon-R และ Toyota Aygo มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 และอนัดับสุดทา้ยคือ Sport Car 
รถยนต ์2 ท่ีนัง่ 2 ประตู เช่น Mercedes-Benz SLK , BMW Z4 และ Nissan 370z มีจ านวน 6 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.4 

 
ตารางที่ 4.10 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ความถ่ีในการใชร้ถ 
           (n = 415) 

ความถี่ในการใช้รถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
1 – 3 คร้ัง / สัปดาห์ 151 36.4 
4 – 6 คร้ัง / สปัดาห์ 112 27.0 
ทุกวนั 152 36.6 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมใชร้ถทุกวนั จ านวน 152 คน 

คิดเป็นร้อยละ 36.6 อนัดบัสองคือ ใชร้ถ 1 – 3 คร้ังต่อสัปดาห์ มีจ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 36.4 
และอนัดบัสุดทา้ยคือ ใชร้ถ 4 – 6 คร้ังต่อสปัดาห์ มีจ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 
 
ตารางที่ 4.11 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ลกัษณะระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถ 
           (n = 415) 

ระยะทางเฉลีย่ในการใช้รถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 30 กิโลเมตร / วนั 149 35.9 
31 - 40 กิโลเมตร / วนั 108 26.0 
41 - 50 กิโลเมตร / วนั 74 17.8 
51 - 60 กิโลเมตร / วนั 32 7.7 
61 กิโลเมตรข้ึนไป / วนั 52 12.5 

ระยะทางเฉลีย่ในการใช้รถ จ านวน (คน) ร้อยละ 

รวม 415 100 
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จากตารางท่ี 4.11 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถแต่ละวนั
ไม่เกิน 30 กิโลเมตร จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 35.9 อนัดบัสองคือ ระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถ
แต่ละวนัอยูท่ี่ 31 - 40 กิโลเมตร มีจ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 อนัดบัสามคือ ระยะทางเฉล่ีย
ในการใช้รถแต่ละวนัอยู่ท่ี 41 - 50 กิโลเมตร มีจ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 อันดับส่ีคือ 
ระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถแต่ละวนัอยู่ท่ี 61 กิโลเมตรข้ึนไป มีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 
และอนัดบัสุดทา้ยคือ ระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถแต่ละวนัอยูท่ี่ 51 - 60 กิโลเมตร มีจ านวน 32 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.7 
 
ตารางที่ 4.12 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ลกัษณะความเร็วเฉล่ียในการขบัรถ 
           (n = 415) 

ความเร็วเฉลีย่ในการขับรถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 70 กิโลเมตร / ชัว่โมง 52 12.5 
70 - 80 กิโลเมตร / ชัว่โมง 113 27.2 
81 - 90 กิโลเมตร / ชัว่โมง 113 27.2 
91 - 100 กิโลเมตร / ชัว่โมง 92 22.2 
101 กิโลเมตรข้ึนไป / ชัว่โมง 45 10.8 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความเร็วเฉล่ียในการใช้รถอยู่ท่ี

ประมาณ 70 – 80 กิโลเมตรต่อชั่วโมง จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 27.2 เท่ากันกับ 81 – 90 
กิโลเมตรต่อชัว่โมง จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 27.2  อนัดบัสองคือ ความเร็วเฉล่ียในการขบัรถ
อยูท่ี่ 91 - 100 กิโลเมตรต่อชัว่โมง มีจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 อนัดบัสามคือ ความเร็วเฉล่ีย
ในการขบัรถต ่ากว่า 70 กิโลเมตรต่อชัว่โมง มีจ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 และอนัดบัสุดทา้ย
คือ ความเร็วเฉล่ียในการขบัรถอยู่ท่ี 101 กิโลเมตรข้ึนไปต่อชัว่โมง มีจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.8 
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ตารางที่ 4.13 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ระยะเวลาท่ีขบัรถ 
           (n = 415) 

ระยะเวลาในการขับรถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 5 ปี 116 28.0 
5 - 10 ปี 119 28.7 
11 - 15 ปี 98 23.6 
16 - 20 ปี 39 9.4 
21 - 25 ปี 18 4.3 
26 - 30 ปี 12 2.9 
30 ปีข้ึนไป 13 3.1 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการใช้รถอยู่ท่ี

ประมาณ 5 – 10 ปี จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 28.7 อนัดบัสองคือ มีประสบการณ์ในการใชร้ถต ่า
กว่า 5 ปี จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 อันดับสามคือ มีประสบการณ์ในการใช้รถอยู่ท่ี
ประมาณ 11 – 15 ปี มีจ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 อนัดบัส่ีคือ มีประสบการณ์ในการใชร้ถอยู่
ท่ีประมาณ 16 – 20 ปี มีจ านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 9.4 อนัดบัห้าคือ มีประสบการณ์ในการใชร้ถ
อยูท่ี่ประมาณ 21 – 25 ปี มีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3  อนัดบัหกคือ มีประสบการณ์ในการใช้
รถมากกวา่ 30 ปี จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.1 และอนัดบัสุดทา้ยคือ มีประสบการณ์ในการใชร้ถ
อยูท่ี่ประมาณ 26 – 30 ปี มีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถแต่ละเดือน 
          (n = 415) 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ในการใช้รถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท / เดือน 294 70.8 
15,001 – 25,000 บาท / เดือน 73 17.6 
25,001 – 35,000 บาท / เดือน 25 6.0 
35,001 – 40,000 บาท / เดือน 16 3.9 
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ตารางที่ 4.14 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถแต่ละเดือน (ต่อ) 
          (n = 415) 

ค่าใช้จ่ายเฉลีย่ในการใช้รถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
40,000 บาทข้ึนไป 7 1.7 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.14 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการใช้รถต ่ากว่า 

15,000 บาทต่อเดือน จ านวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 70.8 อนัดบัสองคือ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถ
อยู่ท่ี 15,000 – 25,000 บาทต่อเดือน มีจ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 อนัดบัสามคือ ค่าใช้จ่าย
เฉล่ียในการใชร้ถอยูท่ี่ 25,001 – 35,000 บาทต่อเดือน มีจ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 อนัดบัส่ีคือ 
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถอยู่ท่ี 35,001 – 40,000 บาทต่อเดือน มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 
และอนัดบัสุดทา้ยคือ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถมากกวา่ 40,000 บาทต่อเดือน จ านวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.7 
 
ตารางที่ 4.15 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการใชร้ถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถ 
           (n = 415) 

บุคคลท่ีมีอทิธิพลในการเลอืกซ้ือรถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
คู่สมรส 36 8.7 
ครอบครัว 123 29.6 
เพื่อนหรือคนรู้จกั 6 1.4 
ตวัท่านเอง 249 60.0 
อ่ืนๆ 1 0.2 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ 

คือ ตวัท่านเอง มีจ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 อนัดบัสองคือ ครอบครัว มีจ านวน 123 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.6 อนัดบัสามคือ คู่สมรส มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 อนัดบัส่ีคือ เพื่อนหรือคน
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รู้จกั มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 และอนัดบัสุดทา้ยคือ อ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
เป็นพรีเซ็นเตอร์ท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือรถ  
 
ตารางที ่4.16 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ พฤติกรรมการนึกถึงส่ิงใดเป็นส าคญัในการเลือกซ้ือรถของ
กลุ่มตวัอยา่ง 
           (n = 415) 

ส่ิงที่ค านึงถึงในการเลอืกซ้ือรถ จ านวนที่เลอืก 
(คน) 

ร้อยละ 

ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์ 327 78.8 
ความสะดวกสบายในการเดินทางแต่ละวนั 153 36.9 
รูปทรงภายนอก 277 66.7 
ความสะดวกสบายภายในหอ้งโดยสาร 231 55.7 
สมรรถนะของเคร่ืองยนต ์ 241 58.1 
การประหยดัน ้ามนั 258 62.2 
ความคุม้ค่า ทนทาน 248 59.8 
ราคา / โปรโมชัน่ 260 62.7 
จ านวนศูนยบ์ริการ 183 44.1 
การบริการหลงัการขาย 221 53.3 
ค่าบ ารุงรักษา 184 44.3 
ราคาขายต่อ 97 23.3 
อ่ืนๆ 5 0.10 

 
จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ ส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งนึกถึงเป็นส าคญัในการเลือกซ้ือรถอนัดบัแรก

คือ ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์มีจ านวน 327 คน คิดเป็นร้อยละ 78.8 อนัดบัสองคือ รูปทรงภายนอก 
มีจ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 66.7 อนัดบัสามคือ ราคาและโปรโมชัน่ มีจ านวน 260 คน คิดเป็น
ร้อยละ 62.7 อนัดบัส่ีคือ การประหยดัน ้ามนั มีจ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 62.2 อนัดบัหา้คือ ความ
คุม้ค่า ทนทาน มีจ านวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8  อนัดบัหกคือ สมรรถนะของเคร่ืองยนต์ มี
จ านวน 241 คน คิดเป็นร้อยละ 58.1 อนัดบัเจ็ดคือ ความสะดวกสบายในห้องโดยสาร มีจ านวน 231 
คน คิดเป็นร้อยละ 55.7 อนัดบัแปดคือ การบริการหลงัการขาย มีจ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 
อนัดบัเกา้คือ ค่าบ ารุงรักษา มีจ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 อนัดบัสิบคือ จ านวนศูนยบ์ริการ มี
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จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 44.1 อนัดบัสิบเอ็ดคือ ความสะดวกสบายในการเดินทางแต่ละวนั มี
จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 36.9 อนัดบัสิบสองคือ ราคาขายต่อ มีจ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.3 และอนัดบัสุดทา้ยคือ อ่ืนๆ จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 0.10 แบ่งเป็น ความปลอดภยั  มีจ านวน 
2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 เทคโนโลยี มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.4 และการไดท้ดลองขบั (Test 
Drive) มีจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
 
ตารางที่ 4.17 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการซ้ือรถของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตาม
ลกัษณะการซ้ือรถ 
           (n = 415) 

ลกัษณะการซ้ือรถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เงินสด 73 17.6 
ดาวน์นอ้ย ผอ่นรายเดือนเยอะ 66 15.9 
ดาวน์เยอะ ผอ่นรายเดือนนอ้ย 276 66.5 

รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีลกัษณะการซ้ือรถยนตด์ว้ยการดาวน์

เยอะ ผอ่นรายเดือนนอ้ย มีจ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 อนัดบัสองคือ เงินสด มีจ านวน 73 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.6 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ดาวน์นอ้ย ผ่อนรายเดือนเยอะ จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.9  
 
ตารางที่ 4.18 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามราคา
รถยนต ์
          (n = 415) 

ราคารถยนต์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 700,000 บาท 125 30.1 
700,001 - 1,500,000 บาท 209 50.4 
1,500,001 - 3,000,000 บาท 62 14.9 
3,000,001 บาทข้ึนไป 19 4.6 

รวม 415 100 
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จากตารางท่ี 4.18 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกการซ้ือรถยนต์ในราคาประมาน 
700,001 – 1,500,000 บาท มีจ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 50.4 อนัดบัสองคือ ต ่ากวา่ 700,000 บาท 
มีจ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 30.1 อนัดบัสามคือ ราคาประมาน 1,500,001 – 3,000,000 บาท มี
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 14.9 และอนัดบัสุดทา้ยคือ ราคามากกวา่ 3,000,001 บาทข้ึนไป จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.6  
 
ตารางที่ 4.19 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ทางพฤติกรรมการซ้ือรถของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามราคา
สถานท่ีเลือกซ้ือรถ 
           (n = 415) 

สถานที่เลอืกซ้ือรถ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ศูนยร์ถยนต ์/ ตวัแทนจดัจ าหน่าย 352 84.8 
สถานท่ีจดักิจกรรมทางตลาด เช่น บูธตามห้างสรรพสินคา้
หรืองานกิจกรรมต่างๆ หรืองานมอเตอร์โชว ์

27 6.5 

ศูนยร์ถยนตมื์อสอง 36 8.7 
รวม 415 100 

 
จากตารางท่ี 4.19 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกการซ้ือรถยนต์ท่ีศูนยร์ถยนต์ / 

ตวัแทนจดัจ าหน่าย มีจ านวน 352 คน คิดเป็นร้อยละ 84.8 อนัดบัสองคือ ศูนยร์ถยนตมื์อสอง จ านวน 
36 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 และอันดับสุดท้ายคือ สถานท่ีจัดกิจกรรมทางตลาด เช่น บูธตาม
หา้งสรรพสินคา้หรืองานกิจกรรมต่างๆ หรืองานมอเตอร์โชว ์มีจ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.5 

 
ตารางที่ 4.20 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ พฤติกรรมการสืบคน้ขอ้มูลในการเลือกซ้ือรถของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
           (n = 415) 

แหล่งการสืบค้นข้อมูล จ านวนที่เลอืก 
(คน) 

ร้อยละ 

ครอบครัว 266 64.1 
เพื่อนหรือคนรู้จกั 204 49.2 
พนกังานขาย 155 37.3 
เวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัรถยนต ์ 170 40.9 



61 
 

ตารางที่ 4.20 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ พฤติกรรมการสืบคน้ขอ้มูลในการเลือกซ้ือรถของกลุ่ม
ตวัอยา่ง (ต่อ) 
           (n = 415) 

แหล่งการสืบค้นข้อมูล จ านวนที่เลอืก 
(คน) 

ร้อยละ 

โฆษณาตามส่ือต่างๆ 84 20.2 
โซเชียล มีเดีย (Social Media) 134 32.3 
รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 177 42.7 
อ่ืนๆ 1 0.2 

 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ แหล่งท่ีกลุ่มตวัอยา่งสืบคน้ขอ้มูลในการเลือกซ้ือรถอนัดบัแรก

คือ จากครอบครัว มีจ านวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 64.1 อนัดบัสองคือ จากเพื่อนหรือคนรู้จกั มี
จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 อนัดบัสามคือ รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง มีจ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.7 อันดับส่ีคือ เว็บไซต์เก่ียวกับรถยนต์ มีจ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 40.9 อันดับห้าคือ 
พนักงานขาย มีจ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 37.3  อนัดบัหกคือ โซเชียล มีเดีย (Social Media) มี
จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 อนัดบัเจ็ดคือ โฆษณาตามส่ือต่างๆ มีจ านวน 84 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.2 และอนัดบัสุดทา้ยคือ อ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 สืบคน้ขอ้มูลจากชมรมรถยนต ์
(Club) 
 
 

4.4 การวเิคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการ Subscription ในธุรกจิรถยนต์ 
การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ 

ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของ ดา้นทศันคติความน่าเช่ือถือ ดา้นทศันคติรุ่นของรถ 
(ระดบัของแบรนด์)  ดา้นความสะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม ดา้น
ความสะดวกสบายบริการ One Stop Service ดา้นความสะดวกสบายของความยืดหยุน่ (Flexibility) 
ดา้นการบริการของพนกังาน ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ (Status 
Tracking) ดา้นสิทธิประโยชน์ของโปรแกรมความจงรักภกัดี ดา้นสิทธิประโยชน์ของความเขา้ใจใน
การบริการ Subscription รถยนต์ ความตั้งใจในการใช้บริการ Subscription โดยแจกแจงค่าความถ่ี
และค่าร้อยละ ตามรายละเอียดดงัน้ี 
 



62 
 

ตารางที่ 4.21 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของ 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ

รถยนต ์ดา้นทศันคติ
ความรู้สึกความเป็นเจา้ของ 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- รถยนต์ คื อ ส่ิ ง ท่ี มี ค ว าม
จ า เ ป็นและต้องใช้งานใน
ชีวิตประจ าวนั 

173 166 52 15 9 4.15 0.927 มาก 

-รถยนต์ เ ป็น สินค้า ท่ี ท่ าน
ตอ้งการมีครอบครองเป็นของ
ตวัเอง 

153 174 58 19 11 4.06 0.964 มาก 

-กงัวลใจหรือไม่สบายใจเม่ือ
ตอ้งขบัรถท่ีไม่ใช่ของตนเอง 

143 149 85 19 19 3.91 1.067 มาก 

-อยากมีรถใช้แบบท่ีไม่ต้อง
เสียเงินกอ้นเพื่อเป็นการดาวน์
รถ 

147 143 85 17 23 3.90 1.102 มาก 

-รถเป็นสินคา้ท่ีมีแต่ค่าเส่ือม 
เป็นทรัพยสิ์นท่ีมีแต่มูลค่าจะ
ลดลง 

194 136 54 20 11 4.16 1.003 มาก 

-ความรู้สึกความเป็นเจ้าของ
เ ป็ น ปั จ จั ย ส่ ง ผ ล ต่ อ ก า ร
ตัด สินใจ เ ลื อกใช้บ ริก าร 
Subscription รถยนต ์

116 167 101 21 10 3.86 0.962 มาก 

เฉลีย่      4.00 1.004 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.21 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ ด้านทัศนคติความรู้สึกความเป็นเจ้าของ ในระดับมาก มี
ค่าเฉล่ียรวม 4.00 โดยรู้สึกว่ารถยนตคื์อส่ิงท่ีมีความจ าเป็นและตอ้งใชง้านในชีวิตประจ าวนั รถยนต์
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เป็นสินคา้ท่ีตอ้งการมีครอบครองเป็นของตวัเอง อยากมีรถใชแ้บบท่ีไม่ตอ้งเสียเงินกอ้นเพื่อเป็นการ
ดาวน์รถ อีกทั้งมีความกงัวลใจหรือไม่สบายใจเม่ือตอ้งขบัรถท่ีไม่ใช่ของตนเอง รถเป็นสินคา้ท่ีมีแต่
ค่าเส่ือม เป็นทรัพย์สินท่ีมีแต่มูลค่าจะลดลง และรู้สึกความเป็นเจ้าของเป็นปัจจัยส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์มีความส าคญัระดบัมาก 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นทศันคติความน่าเช่ือถือ 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นทศันคติความ

น่าเช่ือถือ 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- สบายใจเม่ือรู้ว่ารถยนต์มา
จากศูนยบ์ริการท่ีรู้จกัหรือเคย
ไดย้นิ 

187 163 44 12 9 4.22 0.906 
มาก
ท่ีสุด 

-ซ้ือรถยนต์จากศูนย์บริการ
มากกวา่ท่ีอ่ืนๆ 

218 134 44 7 12 4.30 0.934 
มาก
ท่ีสุด 

-รถยนต์เป็นสินค้าท่ีมีมูลค่า
สูง จะเลือกซ้ือจากศูนยบ์ริการ
ท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

226 138 33 7 11 4.35 0.899 
มาก
ท่ีสุด 

-รถยนตท่ี์มาจากศูนยบ์ริการมี
คุณภาพทุกคนั 

121 175 89 21 9 3.91 0.948 มาก 

-ศูนยร์ถยนต ์ใชสิ้นคา้ของแท้
และมีคุณภาพ 

155 178 63 11 8 4.11 0.891 มาก 

เฉลีย่      4.18 0.9156 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.22 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นทศันคติความน่าเช่ือถือในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวม 4.18 
โดยรู้สึกวา่รถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง จะเลือกซ้ือจากศูนยบ์ริการท่ีมีความน่าเช่ือถือ สบายใจเม่ือ
รู้วา่รถยนตม์าจากศูนยบ์ริการท่ีรู้จกัหรือเคยไดย้นิ และเลือกซ้ือรถยนตจ์ากศูนยบ์ริการมากกวา่ท่ีอ่ืนๆ 
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มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ส่วนทศันคติท่ีว่าศูนยร์ถยนต์ใชสิ้นคา้ของแท ้มีคุณภาพและรถยนต์
ท่ีมาจากศูนยบ์ริการมีคุณภาพทุกคนั มีความส าคญัระดบัมาก 
 
ตารางที่ 4.23 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นทศันคติรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด)์ 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ใน

ธุรกิจรถยนต ์ดา้นทศันคติรุ่น
ของรถ (ระดบัของแบรนด)์ 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- รุ่นของรถหรือระดับของ
แบรนด์เป็นหน่ึงในส่ิงท่ีค า
นึกถึงในการเลือกซ้ือรถ 

154 170 73 9 9 4.09 0.907 มาก 

-แบรนดย์โุรปมีความหรูหรา 
มีระดับกว่ารถยนต์แบรนด์
ญ่ีปุ่น 

136 150 88 23 18 3.87 1.067 มาก 

-รถยนต์มีดีไซน์ทันสมัยไม่
เหมือนใคร 

112 159 98 31 15 3.78 1.040 มาก 

-อ ย า ก จ ะ ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription กับรถยนต์แบ
รนด์ยุโรปมากกว่าแบรนด์
ญ่ีปุ่น 

89 131 123 42 30 3.50 1.148 มาก 

-บริการ Subscription มี
รถยนตท่ี์มี Option พิเศษ มี
เทคโนโลยท่ีีทนัสมยั ไม่
เหมือนคนัอ่ืน หรือเป็น
รถยนตรุ่์นใหม่ท่ีมีเฉพาะกบั
บริการ 

114 157 108 21 12 3.80 1.013 มาก 

เฉลีย่      3.81 1.035 มาก 
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จากตารางท่ี 4.23 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ ดา้นทศันคติรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด์) ในระดบัมาก มี
ค่าเฉล่ียรวม 3.18 โดยรู้สึกว่ารุ่นของรถหรือระดบัของแบรนดเ์ป็นหน่ึงในส่ิงท่ีค านึกถึงในการเลือก
ซ้ือรถ แบรนดย์โุรปมีความหรูหราและมีระดบัมากกว่ารถยนตแ์บรนดญ่ี์ปุ่น รู้สึกอยากจะใชบ้ริการ 
Subscription กบัรถยนต์แบรนด์ยุโรปมากกว่าแบรนด์ญ่ีปุ่น โดยรถยนต์จะตอ้งมีดีไซน์ทนัสมยัไม่
เหมือนใคร  และบริการ Subscription มีรถยนตท่ี์มี Option พิเศษ มีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ไม่เหมือน
คนัอ่ืนหรือเป็นรถยนตรุ่์นใหม่ท่ีมีเฉพาะกบับริการ มีความส าคญัระดบัมาก 
 
ตารางที่ 4.24 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ

รถยนต ์ดา้นความ
สะดวกสบายของช่องทางการ
เขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- ซ้ือรถยนต์ท่ีมีศูนยบ์ริการท่ี
ครอบคลุม 

202 150 43 8 12 4.26 0.929 
มาก
ท่ีสุด 

-รู้ สึ กสะดวกสบายหาก มี
ศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุมและ
เขา้ถึงง่าย 

212 154 31 7 11 4.32 0.888 
มาก
ท่ีสุด 

-การมีช่วงเวลาเปิด-ปิดของ
ศูนย์บริการท่ีเหมาะสมกับ
ความต้องการของท่านเป็น
ปัจจัย ท่ีผลให้ท่านเลือกใช้
บริการ Subscription 

146 179 65 14 11 4.05 0.939 มาก 

-ศูนย์บริการใกล้แหล่งท่ีอยู่
อาศัย เป็นปัจจัยท่ีส่งผลให้
ท่ า น เ ลื อ ก ใ ช้ บ ริ ก า ร 
Subscription 

161 167 63 13 11 4.09 0.947 มาก 
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ตารางที่ 4.24 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม (ต่อ) 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ

รถยนต ์ดา้นความ
สะดวกสบายของช่องทางการ
เขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

-ศูนย์บริการรถยนต์มีความ
สะดวกสบาย ทันสมัย และ
สามารถรองรับผูใ้ชบ้ริการได้
อย่างเหมาะสมจะเป็นเป็น
ปัจจยัท่ีส่งผลให้ท่านเลือกใช้
บริการ Subscription 

159 178 57 11 10 4.12 0.912 มาก 

เฉลีย่      4.17 0.923 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ ดา้นความสะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ี
ครอบคลุมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวม 4.17 โดยรู้สึกว่าสะดวกสบายหากมีศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม
และเขา้ถึงง่าย และเลือกซ้ือรถยนตท่ี์มีศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม  มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ส่วน
ช่วงเวลาเปิด-ปิดของศูนยบ์ริการท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการเป็นปัจจยัท่ีผลให้ท่านเลือกใชบ้ริการ 
Subscription โดยท่ีศูนยบ์ริการท่ีใกลแ้หล่งท่ีอยู่อาศยั มีความสะดวกสบาย ทนัสมยั และสามารถ
รองรับผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งเหมาะสม เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหเ้ลือกใชบ้ริการ Subscription มีความส าคญั
ระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.25 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายบริการ One Stop Service 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ใน
ธุรกิจรถยนต ์ดา้นความ
สะดวกสบายบริการ One 

Stop Service 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- การมีรถยนต ์จะมีค่าใชจ่้าย
เพิ่มเติมท่ีมากข้ึน (เช่น การ
จ่ายภาษี การจ่ายค่าประกัน 
การบ ารุงรักษา) 

194 159 47 5 10 4.26 0.884 
มาก
ท่ีสุด 

-การมีรถยนต์ จะมีจ านวน
รายการท่ีเยอะ ยุ่งยาก (เช่น 
ก าร จ่ า ยภา ษี  ก าร จ่ า ย ค่ า
ประกนั การบ ารุงรักษา) 

152 160 79 14 10 4.04 0.954 มาก 

-ไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม เช่น 
ค่าภาษี ค่าประกัน และค่า
บ ารุงรักษา 

218 129 49 10 9 4.29 0.922 
มาก
ท่ีสุด 

-มีบริการ One Stop Service 
(การ จ่ ายภา ษี  การ จ่ าย ค่า
ประกัน  การบ า รุง รักษา) 
ใหก้บัรถยนต ์

214 141 43 7 11 4.30 0.915 
มาก
ท่ีสุด 

เฉลีย่      4.22 0.918 
มาก
ท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.25 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายบริการ One Stop Service ในระดบัมาก
ท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม 4.22 โดยรู้สึกว่าการมีรถยนต ์จะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมท่ีมากข้ึน (เช่น การจ่ายภาษี 
การจ่ายค่าประกัน การบ ารุงรักษา) หากไม่มีค่าใช้จ่ายเพิ่มเติม เช่น ค่าภาษี ค่าประกัน และค่า
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บ ารุงรักษา และมีบริการ One Stop Service (การจ่ายภาษี การจ่ายค่าประกนั การบ ารุงรักษา) ให้กบั
รถยนต์ มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด ส่วนการมีรถยนตน์ั้นจะมีจ านวนรายการท่ีเยอะ ยุ่งยาก (เช่น 
การจ่ายภาษี การจ่ายค่าประกนั การบ ารุงรักษา) มีความส าคญัระดบัมาก 
 
ตารางที่ 4.26 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นความสะดวกสบายของความยดืหยุน่ (Flexibility) 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ

รถยนต ์ดา้นความ
สะดวกสบายของความ
ยดืหยุน่ (Flexibility) 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- การซ้ือรถยนต ์ท าใหมี้พนัธะ
สัญญาผกูพนัระยะยาว 

173 156 67 9 10 4.14 0.930 มาก 

-ความยืดหยุ่น  (Flexibility) 
ของพนัธะสัญญาผูกพนั โดย
ท่ีสามารถเป็นผูก้  าหนดเองได ้
เ ป็น ปัจจัย ท่ี ส่ งผลให้ ท่ าน
เลือกใชบ้ริการ Subscription 

141 196 67 3 8 4.11 0.833 มาก 

เฉลีย่      4.13 0.882 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.26 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ ด้านความสะดวกสบายของความยืดหยุ่น (Flexibility) ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวม 4.13 โดยรู้สึกว่าการซ้ือรถยนต ์ท าให้มีพนัธะสัญญาผูกพนัระยะยาว และ
ความยืดหยุ่น(Flexibility) ของพันธะสัญญาผูกพันซ่ึงเป็นหน่ึงในคุณลักษณะของบริการ 
Subscription โดยท่ีสามารถก าหนดเองได้ เป็นปัจจัยท่ีส่งผลให้เลือกใช้บริการ Subscription มี
ความส าคญัระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.27 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นการบริการของพนกังาน 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นการบริการของ

พนกังาน 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- คุณภาพของการบริการเป็น
ส่ิงส าคัญท่ีท่านใช้ตัดสินใจ
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือ
บริการ 

221 159 30 2 3 4.43 0.712 
มาก
ท่ีสุด 

-คุณภาพการบริการของ
พนกังาน (เช่นความสุภาพ 
นอบนอ้มของพนกังานขาย 
หรือความรู้ความเช่ียวชาญ
ของในงานของแต่ละ
พนกังาน) เป็นส่ิงท่ีท าใหท่้าน
เลือกกลบัมาใชบ้ริการและ
บอกต่อใหก้บัคนรู้จกั 

234 143 31 3 4 4.45 0.746 
มาก
ท่ีสุด 

เฉลีย่      4.44 0.729 
มาก
ท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.27 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นการบริการของพนกังาน ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม 
4.44 โดยรู้สึกว่าคุณภาพของการบริการเป็นส่ิงส าคญัท่ีตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ และคุณภาพ
การบริการของพนักงาน (เช่นความสุภาพ นอบน้อมของพนักงานขาย หรือความรู้ความเช่ียวชาญ
ของในงานของแต่ละพนกังาน) เป็นส่ิงท่ีท าให้เลือกกลบัมาใชบ้ริการและบอกต่อให้กบัคนรู้จกั มี
ความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
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ตารางที่ 4.28 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ (Status Tracking) 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นการบริการของ
ระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือ

มาใชบ้ริการ (Status 
Tracking) 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- ระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือ
มาใชบ้ริการ (Status Tracking) 

241 141 29 2 2 4.49 0.691 
มาก
ท่ีสุด 

-ระบบ Call Center บริการ
ให้กับท่าน และมีการติดตาม
ผล และรายงาน 

224 147 38 3 3 4.41 0.746 
มาก
ท่ีสุด 

-การบริการท่ีแตกต่างกว่าท่ี
เคยเจอ (การบริการท่ีรวดเร็ว
กว่าก าหนด, บริการ Delivery 
รถยนต์ให้ท่านหลงัจากมีการ
ใช้บริการ เป็นตน้) เป็นปัจจยั
ท่ี ส่งผลให้ เ ลือกใช้บ ริการ 
Subscription 

200 172 37 3 3 4.36 0.734 
มาก
ท่ีสุด 

เฉลีย่      4.42 0.724 
มาก
ท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.28 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ 
(Status Tracking) ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวม 4.42 โดยรู้สึกวา่ ระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมา
ใชบ้ริการ (Status Tracking) ระบบ Call Center ท่ีมีการติดตามผลรายงาน และ การบริการท่ีแตกต่าง
กว่าท่ีเคยเจอ (การบริการท่ีรวดเร็วกว่าก าหนด บริการ Delivery รถยนต์ให้ท่านหลงัจากมีการใช้
บริการ เป็นตน้) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหเ้ลือกใชบ้ริการ Subscription มีความส าคญัระดบัมากท่ีสุด 
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ตารางที่ 4.29 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช ้Loyalty Program 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์
โดยใช ้Loyalty Program 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- ปัจจุบนัสิทธิพิเศษต่างๆ ท่ีได้
จากการใช้บริการรถยนต์ยงัมี
ไม่มากนกั 

181 162 64 5 3 4.24 0.806 
มาก
ท่ีสุด 

-สิทธิพิเศษต่างๆท่ีไม่เหมือน
ใครจากแบรนด์รถยนต์ท่ีใช้
งานอยู ่

203 149 55 2 6 4.30 0.825 
มาก
ท่ีสุด 

- สิทธิพิเศษต่างๆท่ีไดรั้บจาก
การใช้บริการรถยนต์ เ ป็น
ปัจจัย ท่ี ส่ งผลให้หันมาใช้
บริการ Subscription 

172 164 61 10 8 4.16 0.898 มาก 

เฉลีย่      4.23 0.843 
มาก
ท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.29 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช ้Loyalty Program ในระดบัมากท่ีสุด 
มีค่าเฉล่ียรวม 4.23 โดยรู้สึกว่าในปัจจุบนัสิทธิพิเศษต่างๆ ท่ีไดจ้ากการใชบ้ริการรถยนตย์งัมีไม่มาก
นกั การไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆท่ีไม่เหมือนใครจากแบรนดร์ถยนตท่ี์ใชง้านอยู ่มีความส าคญัระดบัมาก
ท่ีสุด ส่วนสิทธิพิเศษต่างๆท่ีไดรั้บจากการใช้บริการรถยนต์ เป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้หันมาใชบ้ริการ 
Subscription มีความส าคญัระดบัมาก 
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ตารางที่ 4.30 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription 

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์
โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภค
มีต่อบริการ Subscription 

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- ศึกษาและท าความเขา้ใจใน
ผลิตภณัฑห์รือบริการใหม่ๆท่ี
สนใจ 

122 167 107 14 5 3.93 0.890 มาก 

-บริการ Subscription รถยนต์
เป็นส่ิงใหม่ท่ีอยากจะศึกษา
ให้ เข้าใจก่อนตัดสินใจใช้
บริการ 

132 177 91 11 4 4.02 0.855 มาก 

-การให้ความรู้ความเข้าใจ
เก่ียวกับบริการ Subscription 
รถยนตใ์หม้ากกวา่น้ี 

166 162 71 12 4 4.14 0.869 มาก 

-ความเข้าใจเก่ียวกับบริการ 
Subscription ร ถ ย น ต์ เ ป็ น
ปัจจัยท่ีส่งผลให้ท่านหันมา
สนใจบริการ Subscription 

144 182 73 11 5 4.08 0.856 มาก 

เฉลีย่      4.04 0.867 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.30 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์ของความเขา้ใจในการบริการ Subscription 
รถยนต์ ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวม 4.04 โดยรู้สึกว่าจะศึกษาและท าความเขา้ใจในผลิตภณัฑห์รือ
บริการใหม่ๆท่ีสนใจ บริการ Subscription รถยนตเ์ป็นส่ิงใหม่ท่ีอยากจะศึกษาใหเ้ขา้ใจก่อนตดัสินใจ
ใช้บริการ ควรมีการให้ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบับริการ Subscription รถยนต์ให้มากกว่าน้ี และ
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ความเข้าใจเ ก่ียวกับบริการ Subscription รถยนต์เ ป็นปัจจัย ท่ีส่งผลให้หันมาสนใจบริการ 
Subscription มีความส าคญัระดบัมาก 
 
ตารางที่ 4.31 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นความตั้งใจในการใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

(n = 415) 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์ดา้นความตั้งใจในการ
ใชบ้ริการ Subscription ใน

ธุรกิจรถยนต ์

ระดบัความส าคญั 

ค่าเฉล่ีย S.D เกณฑ ์
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

- ความตั้ ง ใจ ท่ีอยากจะใช้
บริการ Subscription รถยนต์
ในอนาคต 

122 171 102 13 7 3.93 0.903 มาก 

-ความตั้ งใจท่ีจะใช้บริการ 
Subscription รถยนต์  อย่ า ง
ต่อเน่ือง หากท่านไดใ้ชบ้ริการ
แลว้เกิดความพึงพอใจ 

155 181 68 6 5 4.14 0.827 มาก 

- อยากจะแนะน าใหเ้พื่อนหรือ
คนรู้จกัทดลองใชบ้ริการดว้ย 

135 196 73 6 5 4.08 0.814 มาก 

เฉลีย่      4.05 0.848 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.31 พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ดา้นความตั้งใจในการใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียรวม 4.05 ความตั้งใจท่ีจะใช้บริการ Subscription รถยนต์ในอนาคต ความ
ตั้งใจท่ีจะใช้บริการ Subscription รถยนต์อย่างต่อเน่ือง และอยากจะแนะน าให้เพื่อนหรือคนรู้จกั
ทดลองใชบ้ริการดว้ย หากใชบ้ริการแลว้เกิดความพึงพอใจ มีความส าคญัระดบัมาก ทุกขอ้ค าถาม 
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4.5 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
การวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนต ์จะวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรในดา้นไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และท่ีอยูอ่าศยั โดยพิจารณาถึงความแตกต่างของลกัษณะประชากรใน
แต่ละดา้นท่ีมีต่อดา้นทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของ ดา้นทศันคติความน่าเช่ือถือ ดา้นทศันคติ
รุ่นของรถ (ระดับของแบรนด์)  ด้านความสะดวกสบายของช่องทางการเข้าถึงศูนย์บริการท่ี
ครอบคลุม ด้านความสะดวกสบายบริการ One Stop Service ด้านความสะดวกสบายของความ
ยืดหยุน่ (Flexibility) ดา้นการบริการของพนกังาน ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือ
มาใช้บริการ (Status Tracking) ด้านสิทธิประโยชน์ของโปรแกรมความจงรักภักดี ด้านสิทธิ
ประโยชน์ของความเข้าใจในการบริการ Subscription รถยนต์ ความตั้ งใจในการใช้บริการ 
Subscription โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One- 

Way ANOVA) ดว้ยโปรแกรม SPSS ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัน้ี 
สมมติฐานท่ี 1 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นเพศ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรด้านเพศ มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที ่4.32 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นเพศต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

เพศ N F Sig. 

ชาย 163 

0.15 0.724 หญิง 252 

รวม 415 

 
จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ความแตกต่างของลักษณะประชากรในด้านเพศต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ มีค่า p – value เท่ากบั 
0.724 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0  และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ลกัษณะประชากรในดา้นเพศไม่มีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
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สมมติฐานท่ี 2 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นอายุ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรด้านอายุ มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 

ตารางที ่4.33 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอายตุ่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

อาย ุ N F Sig. 

25-40 ปี 340 

0.150 0.724 41-61 ปีข้ึนไป 75 

รวม 415 

จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ความแตกต่างของลักษณะประชากรในด้านอายุต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ มีค่า p – value เท่ากบั 
0.724 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ลกัษณะประชากรในดา้นอายุไม่มีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

สมมติฐานท่ี 3  
H0  : ลกัษณะประชากรด้านสถานภาพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลักษณะประชากรด้านสถานภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 

ตารางที่ 4.34 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในด้านสถานภาพต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

สถานภาพ N F Sig. 

โสด 288 

0.427 0.734 

สมรส ไม่มีบุตร 46 

สมรส มีบุตร 76 

หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ย 5 

รวม 415 
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จากตารางท่ี 4.34 พบว่า ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นสถานภาพต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ มีค่า p – value เท่ากบั 
0.734 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H   และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H หมายความวา่ ลกัษณะประชากรในดา้นสถานภาพไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

สมมติฐานท่ี 4  
H0  : ลกัษณะประชากรด้านการศึกษา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นการศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.35 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลักษณะประชากรในด้านการศึกษาต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

ระดบัการศึกษา N F Sig. 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 6 

0.769 0.512 

ปริญญาตรี 267 

ปริญญาโท 134 

ปริญญาเอก 8 

รวม 415 

 
จากตารางท่ี 4.35 พบวา่ ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นระดบัการศึกษาต่อ

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์มีค่า p – value เท่ากบั 
0.512 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0   และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ลกัษณะประชากรในดา้นระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

สมมติฐานท่ี 5 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นอาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 

0 1 



77 
 

ตารางที่ 4.36 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

อาชีพ N F Sig. 

พนกังานเอกชน 252 

2.891 0.014 

ขา้ราชการ 13 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ 26 

แม่บา้น-พ่อบา้น 13 

เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั 67 

อาชีพอิสระ (Freelance) 44 

รวม 415 

 
จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในด้านอาชีพต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ มีค่า p – value เท่ากบั 
0.014 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และ
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
ตารางที่ 4.37 แสดงความแตกต่างของอาชีพรายคู่ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

อาชีพ (I) อาชีพ (J) Mean Difference 
(I-J) 

Std. Error Sig. 

ขา้ราชการ พนกังานเอกชน -0.58476 0.21096 0.087 

พนกังานรัฐวิสาหกิจ -0.62821 0.25196 0.196 

แม่บา้น-พ่อบา้น -0.33333 0.29094 1.0000 

เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั -0.62304 0.22480 0.088 

อาชีพอิสระ (Freelance)  -0.82634* 0.23415 0.007 

 
จากตารางท่ี 4.37 เม่ือดูในรายละเอียดของความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้น

อาชีพต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์พบวา่ อาชีพ
ขา้ราชการและอาชีพอิสระ (Freelance) มีค่า p – value เท่ากบั 0.007 หมายความวา่ อาชีพขา้ราชการมี
ความแตกต่างกับอาชีพอิสระ (Freelance) ต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
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สมมติฐานท่ี 6 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

ในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน

การเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.38 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

รายได ้ N F Sig. 

ต ่ากวา่ 20,000 บาท 59 

0.221 0.954 

20,001 – 40,000 บาท 136 

40,001 – 60,000 บาท 80 

60,001 – 80,000 บาท 41 

80,001 – 100,000 บาท 25 

100,001 บาทข้ึนไป 74 

รวม 415 

 
จากตารางท่ี 4.38 พบวา่ ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ มีค่า p – value เท่ากบั 
0.954 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ลักษณะประชากรในด้านรายได้เฉล่ียไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

สมมติฐานท่ี 7 
H0  : ลกัษณะประชากรดา้นท่ีอยู่อาศยั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ลกัษณะประชากรดา้นท่ีอยูอ่าศยั มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
 
 



79 
 

ตารางที่ 4.39 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในด้านท่ีอยู่อาศยัต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

  Anova 

ท่ีอยูอ่าศยั N F Sig. 

กรุงเทพฯ 284 

1.551 0.213 
ปริมณฑล 75 

ต่างจงัหวดั 56 

รวม 415 

 
จากตารางท่ี 4.39 พบว่า ความแตกต่างของลกัษณะประชากรในดา้นท่ีอยูอ่าศยัต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ มีค่า p – value เท่ากบั 
0.213 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0  และ
ปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 หมายความวา่ ลกัษณะประชากรในดา้นท่ีอยูอ่าศยัไม่มีผลต่อการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในการ เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

สมมติฐานท่ี 8 
H0  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม  

มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.40 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเข้าถึง
ศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุมต่อการตัดสินใจในด้านความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ี
ครอบคลุม  

0.384 0.148 0.357 0.042 8.464 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.40 พบว่า ปัจจยัด้านความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเข้าถึง

ศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม มีค่า R Square 0.148 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 
14.8 ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างตวัแปร คือ 0.357 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดบั

a 
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นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0   และยอมรับสมมติฐานรอง H1 
หมายความว่า ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการมีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดย
มีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 9 
H0  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop Service) ไม่มีผลต่อ

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop Service) มีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 

ตารางที่ 4.41 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop 
Service)ต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นความสะดวกสบายในแง่การใหบ้ริการ (One Stop Service) 0.381 0.145 0.360 0.043 8.371 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.41 พบว่า ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop 

Service) มีค่า R Square 0.145 โดยปัจจัยน้ีสามารถอธิบายความตั้ งใจซ้ือได้ร้อยละ 14.5 ซ่ึงมีค่า
สัมประสิทธ์ิระหว่างตวัแปร คือ 0.360 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า 
ปัจจัยด้านความสะดวกสบายในแง่การให้บริการ (One Stop Service) มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะ
ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 10 
H0  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่ (Flexibility) ของการบริการ 

Subscription ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์

a 
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H1  : ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่ (Flexibility) ของการบริการ 
Subscription มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.42 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยืดหยุ่น (Flexibility) 
ของการบริการ Subscription ต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่ (Flexibility) ของการ
บริการ Subscription 

0.516 0.266 0.500 0.041 12.231 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.42 พบว่า ปัจจยัดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยืดหยุน่ (Flexibility) 

ของการบริการ Subscription มีค่า R Square 0.266 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อย
ละ 26.6 ซ่ึงมีค่าสมัประสิทธ์ิระหวา่งตวัแปร คือ 0.500 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบั
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 
หมายความว่า ปัจจยัดา้นดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยืดหยุ่น (Flexibility) ของการบริการ 
Subscription มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์
ในดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 11 
H0  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังาน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังาน มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
 
 
 
 

a 
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ตารางที่ 4.43 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านการบริการในแง่การบริการของพนักงานต่อการ
ตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังาน 0.405 0.164 0.447 0.500 9.011 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.43 พบว่า ปัจจยัดา้นการบริการในแง่การบริการของพนักงาน มีค่า R 

Square 0.164 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 16.4 ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่าง
ตัวแปร คือ 0.447 มีค่า p – value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ปัจจยัดา้นการ
บริการในแง่การบริการของพนักงาน มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 12 
H0  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ 

(Status Tracking) ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์

H1  : ปัจจยัดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ 
(Status Tracking) มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนต ์
 
ตารางที่ 4.44 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือ
มาใชบ้ริการ (Status Tracking) ต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้
บริการ (Status Tracking) 

0.413 0.170 0.495 0.540 9.205 0.000 

 

a 

a 
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จากตารางท่ี 4.44 พบว่า ปัจจยัดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอน
เม่ือมาใชบ้ริการ (Status Tracking) มีค่า R Square 0.170 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือได้
ร้อยละ 17 ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างตวัแปร คือ 0.495 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐานรอง 
H1 หมายความว่า ปัจจยัด้านการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้บริการ 
(Status Tracking) มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจ
รถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 13 
H0  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ มีผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 

ตารางที่ 4.45 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ ต่อการ
ตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ 0.237 0.056 0.242 0.049 4.956 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.45 พบวา่ ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ มีค่า R 

Square 0.056 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 5.6 ซ่ึงมีค่าสมัประสิทธ์ิระหว่างตวั
แปร คือ 0.242 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้น
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความว่า ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่
ของความรู้สึกความเป็นเจ้าของ  มีผลต่อการตัดสินใจของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 14 
H0  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ ไม่มีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ มีผลต่อการตดัสินใจ

0 1 

a 
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ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.46 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้ห้บริการ ต่อ
การตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ 0.338 0.115 0.336 0.046 7.308 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.46 พบว่า ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้ห้บริการ มีค่า R 

Square 0.115 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 11.5 ซ่ึงมีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่าง
ตัวแปร คือ 0.336 มีค่า p – value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นทศันคติ
ในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้ห้บริการ  มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 15 
 H0  : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด ์ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : : ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด์ มีผลต่อการตดัสินใจ

ของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.47 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด ์ต่อการ
ตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด ์ 0.376 0.141 0.336 0.041 8.239 0.000 

 

a 

a 
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จากตารางท่ี 4.47 พบว่า ปัจจยัดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด ์มีค่า 
R Square 0.141 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 14.1 ซ่ึงมีค่าสมัประสิทธ์ิระหวา่ง
ตัวแปร คือ 0.336 มีค่า p – value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0  และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความวา่ ปัจจยัดา้นทศันคติ
ในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด์ มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดยมีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 16 
H0  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี (Loyalty Program) ไม่

มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
H1  : : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี (Loyalty Program) มี

ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.48 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัด้านสิทธิประโยชน์โดยใช้โปรแกรมความจงรักภกัดี 
(Loyalty Program) ต่อการตัดสินใจในด้านความตั้ งใจของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี (Loyalty 
Program) 

0.509 0.259 0.529 0.044 12.010 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.48พบว่า ปัจจยัด้านสิทธิประโยชน์โดยใช้โปรแกรมความจงรักภกัดี 

(Loyalty Program) มีค่า R Square 0.259 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 25.9 ซ่ึง
มีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างตวัแปร คือ 0.529 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความ
ว่า ปัจจัยด้านสิทธิประโยชน์โดยใช้โปรแกรมความจงรักภักดี (Loyalty Program)  มีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดย
มีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

สมมติฐานท่ี 17 
H0  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription 

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

a 
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H1  : ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription มี
ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ตารางที่ 4.49 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช้ความเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ
บริการ Subscription  ต่อการตัดสินใจในด้านความตั้ งใจของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
  

Unstandardized 
Coefficients   

ปัจจยั 
R R Square B 

Std. 
Error t Sig 

ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ 
Subscription 

0.501 0.251 0.494 0.042 11.765 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.49 พบว่า ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช้ความเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ

บริการ Subscription มีค่า R Square 0.251 โดยปัจจยัน้ีสามารถอธิบายความตั้งใจซ้ือไดร้้อยละ 25.1 
ซ่ึงมีค่าสมัประสิทธ์ิระหวา่งตวัแปร คือ 0.494 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 หมายความ
ว่า ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช้ความเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription  มีผลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตใ์นดา้นความตั้งใจซ้ือ โดย
มีระดบันยัยะส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
ตารางที่ 4.50 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์

 
Unstandardized Cofficients 

Standardized 
Cofficients   

ปัจจยั B Std.Error Beta t Sig 

ค่าคงท่ี 0.726 0.233   3.110 0.002 

ดา้นความสะดวกสบายในแง่ของช่องทางการเขา้ถึง
ศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม  

0.005 0.060 0.006 0.088 0.930 

ดา้นความสะดวกสบายในแง่การใหบ้ริการ (One Stop 
Service)  

0.004 0.056 0.004 0.064 0.949 

a 
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ตารางที่ 4.50 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์(ต่อ) 

 
Unstandardized Cofficients 

Standardized 
Cofficients   

ปัจจยั B Std.Error Beta t Sig 

ดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยดืหยุน่ 
(Flexibility) ของการบริการ Subscription 

0.279 0.044 0.288 6.345 0.000 

ดา้นการบริการในแง่การบริการของพนกังาน  -0.034 0.062 -0.030 -0.540 0.589 

ดา้นการบริการในแง่ของระบบการรายงานทุกขั้นตอน
เม่ือมาใชบ้ริการ (Status Tracking) 

0.035 0.069 0.029 0.514 0.607 

ดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ -0.165 0.057 -0.162 -2.906 0.004 

ดา้นทศันคติในแง่ของความน่าเช่ือถือของผูใ้หบ้ริการ 0.069 0.059 0.070 1.184 0.237 

ดา้นทศันคติในแง่รุ่นของรถหรือระดบัของแบรนด ์ 0.094 0.048 0.105 1.935 0.054 

ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี 
(Loyalty Program)  

0.273 0.050 0.262 5.435 0.000 

ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ
บริการ Subscription 

0.245 0.053 0.249 4.601 0.000 

 
จากตารางท่ี 4.50 พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในดา้นความตั้งใจของผูบ้ริโภคใน

การเลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์มากท่ีสุดคือ ดา้นความสะดวกสบายในแง่ความ
ยดืหยุน่ (Flexibility) ของการบริการ Subscription มีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างตวัแปร คือ 0.279 มีค่า p 
– value เท่ากบั 0.000 ดา้นทศันคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจา้ของ มีค่าสัมประสิทธ์ิระหวา่งตวั
แปร คือ -0.165 มีค่า p – value เท่ากบั 0.004  ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี 
(Loyalty Program) มีค่าสมัประสิทธ์ิระหวา่งตวัแปร คือ 0.273 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000 และ ดา้น
สิทธิประโยชน์โดยใชค้วามเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription มีค่าสัมประสิทธ์ิระหว่างตวั
แปร คือ 0.245 มีค่า p – value เท่ากบั 0.000   ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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บทที่ 5 
สรุปผลการวจิัย อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

  
 

การศึกษา “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต์” จากในบทท่ีผ่านมา ทางผู ้วิจัยได้ท าการอภิปรายผลรวมและ
ขอ้เสนอแนะ โดยการวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการใชร้ถ รวมถึง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์ 
พร้อมทั้งผลของตวัแปรก ากบัมีผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์เพื่อเป็นประ
โยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนต์ในการปรับเปล่ียนกลยุทธ์หรือแนวทางส าหรับรูปแบบ 
Subscription ในธุรกิจรถยนต์ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวไทยมากยิ่งข้ึน โดย
แบ่งเป็นหวัขอ้ดงัน้ี 

1. สรุปผลการวิจยั 
2. อภิปรายผลการวิจยั 
3. ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาด 
4. ขอ้จ ากดัและขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจยัในคร้ังต่อไป 

 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
การศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนต”์ แบ่งการน าเสนอผลสรุปการวิจยั ดงัน้ี 
 

5.1.1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการศึกษากลุ่มตัวอย่างจากการวิจัยคร้ังน้ี เป็นประชากรชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ใน

ประเทศไทย ท่ีมีใช้งานรถยนต์แบบส่วนตวัหรือครอบครัว โดยไม่เก่ียวกบัการใช้งานของบริษทั 
หรือธุรกิจ หรือผูท่ี้ก าลงัมองหารถยนตส์ าหรับใชแ้บบส่วนตวัหรือครอบครัว จ านวน 415 คน เป็น
เพศชาย คิดเป็นร้อยละ 39.3 และเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 60.7 โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.1 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 69.4 การศึกษาระดบัปริญญา
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ตรี ร้อยละ 64.3 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 60.7 มีรายได ้20,001-40,000 
บาท และอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ คิดเป็นร้อยละ 68.4 

 
5.1.2 การวเิคราะห์ข้อมูลทางพฤติกรรมการใช้รถของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการศึกษากลุ่มตวัอย่างจากการวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่ใช้รถประเภท B-Segment ท่ีมี

เค ร่ืองยนต์ขนาด 1 ,000-1 ,500  CC ได้แ ก่  Nissan March, Nissan Almera, Mitsubishi Mirage, 
Mitsubishi Attrage, Honda Brio, Honda City, Honda Jazz, Ford Fiesta, Masda 2 , Suzuki Swift, 
Toyota Yaris, และ Toyota Vios คิดเป็นร้อยละ 38.6 มีพฤติกรรมในการใชร้ถทุกวนั คิดเป็นร้อยละ 
36.6 ระยะเฉล่ียในการใชร้ถในแต่ละวนัไม่เกิน 30 กิโลเมตร/วนั คิดเป็นร้อยละ 35.9 โดยมีความเร็ว
เฉล่ียอยูท่ี่ 70-90 กิโลเมตร/ชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 27.2 มีปะสบการณ์การใชร้ถ 5-10 ปี คิดเป็นร้อยละ 
28.7 ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถต ่ากว่า 15,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 70.8  ตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถดว้ยตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 60 จะค านึงถึงความน่าเช่ือถือของแบรนด์ในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถ 
คิดเป็นร้ายละ 78.8 ลกัษณะการซ้ือรถจะเป็นรูปแบบการดาวน์เยอะ ผ่อนรายเดือนนอ้ย คิดเป็นร้อย
ละ 66.5 ซ้ือรถในราคา 700,001-1,500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 50.4 เลือกซ้ือรถจากศูนยร์ถยนตห์รือ
ตวัแทนจดัจ าหน่าย คิดเป็นร้อยละ 84.4 และคน้หาขอ้มูลก่อนซ้ือจากครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 64.1  
 

5.1.3 การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการ Subscription ในธุรกจิรถยนต์ 
ผลการศึกษากลุ่มตวัอย่างจากการวิจยัคร้ังน้ีพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนตท่ี์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นการบริการของพนกังาน มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
4.44 ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ (Status Tracking) มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 
4.42 ด้านสิทธิประโยชน์ของโปรแกรมความจงรักภักดี มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี  4.23 และด้านความ
สะดวกสบายบริการ One Stop Service มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.22 ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติความ
น่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.18 ดา้นความสะดวกสบายของช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 
มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.17 ดา้นความสะดวกสบายของความยืดหยุน่ (Flexibility) มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.13 ดา้น
ความตั้งใจในการใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์มีค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 4.05 ดา้นสิทธิประโยชน์
ของความเขา้ใจในการบริการ Subscription รถยนต ์มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.04 ดา้นทศันคติความรู้สึกความ
เป็นเจา้ของ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.00 และดา้นทศันคติรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด)์ มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.81 

 
5.1.4 การวิเคราะห์ความแตกต่างของลักษณะประชากรต่อปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกจิรถยนต์ 
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5.1.4.1 ลกัษณะประชากรในดา้นเพศ 
ลกัษณะประชากรในดา้นเพศไม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

5.1.4.2 ลกัษณะประชากรในดา้นอาย ุ
ลกัษณะประชากรในดา้นอายไุม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 

5.1.4.3 ลกัษณะประชากรในดา้นสถานภาพ 
ลกัษณะประชากรในดา้นสถานภาพไม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5.1.4.4 ลกัษณะประชากรในดา้นระดบัการศึกษา 
ลกัษณะประชากรในดา้นระดบัการศึกษาไม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5.1.4.5 ลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพ 
ลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพมีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตอ์ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ขา้ราชการและอาชีพอิสระ (Freelance) 

5.1.4.6 ลกัษณะประชากรในดา้นรายได ้
ลกัษณะประชากรในดา้นรายไดไ้ม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนตอ์ยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ขา้ราชการและอาชีพอิสระ (Freelance) 

5.1.4.7 ลกัษณะประชากรในดา้นท่ีอยูอ่าศยั 
ลกัษณะประชากรในดา้นท่ีอยูอ่าศยัไม่มีความแตกต่างกนัต่อปัจจยัท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ขา้ราชการและอาชีพอิสระ (Freelance) 
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5.1.5 การวิเคราะห์ข้อมูลความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ 
Subscription ในธุรกจิรถยนต์กบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension) 

ผลจากการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์
กบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension) คือ ดา้นความสะดวกสบายในแง่ความยืดหยุ่น (Flexibility) 
ของการบริการ Subscription , ด้านทัศนคติในแง่ของความรู้สึกความเป็นเจ้าของ , ด้านสิทธิ
ประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรมความจงรักภกัดี (Loyalty Program) และดา้นสิทธิประโยชน์โดยใชค้วาม
เขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription โดยปัจจยัทั้งหมดน้ีมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 

5.2 อภิปรายผลการวจิัย 
จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ 

Subscription ในธุรกิจรถยนต”์ สามารถอภิปรายผลโดยใชแ้นวคิด ทฤษฎีดา้นการตลาดและงานวิจยั
ก่อนหนา้ท่ีมีความสอดคลอ้งมาอภิปรายผลการศึกษา เพื่อน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางแผนกลยทุธ์
ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวไทยไดด้งัน้ี 

 
5.2.1 ความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
จาหผลการวิจยัพบว่าลกัษณะประชากรในดา้นเพศท่ีแตกต่างกนั ช่วงอายุ สถานภาพ 

รายไดเ้ฉล่ีย และถ่ินท่ีอยูอ่าศยั ไม่มีผลต่อปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อยูใ่นวยัท างาน อายปุระมาณ 25-40 ปี 
สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 20,000-40,000 บาท และอาศยัอยู่
ในกรุงเทพฯ 

ลกัษณะประชากรในดา้นอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ
เลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานเอกชน รองลงมาคือ เจา้ของ
ธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั อาชีพอิสระ (Freelance) พนกังานรัฐวิสาหกิจ แม่บา้น-พ่อบา้น และขา้ราชการ 
ซ่ึงอาชีพท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ Subscription รถยนต์ คือ อาชีพอิสระ (Freelance) และ
ขา้ราชการ อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติ อาจเป็นเพราะอาชีพอิสระ (Freelance) เป็นอาชีพท่ีไม่รายได้
ไม่แน่นอน ส่วนอาชีพขา้ราชการนั้นเป็นอาชีพท่ีมีรายไดไ้ม่ค่อยสูงนกั  

 
5.2.2 พฤติกรรมในการใช้รถของผู้บริโภค 
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ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัจะเลือกใช้รถประเภท B-Segment คือ รถท่ีมีเคร่ืองยนต์ขนาด 
1,000-1,500 CC ใชร้ถทุกวนัเพื่อใชเ้ดินทางไปท างานและออกไปธุระส่วนตวั ระยะทางเฉล่ียในการ
ใช้รถไม่เกิน 30 กิโลเมตรต่อวนั ความเร็วเฉล่ียในการขับรถอยู่ท่ี 70-90 กิโลเมตรต่อชั่วโมง มี
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชร้ถท่ีไม่รวมค่าดาวน์รถต ่ากวา่ 15,000 บาทต่อเดือน  

ในการเลือกซ้ือรถตวัผูบ้ริโภคเองจะเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือ โดยมกัจะสอบถามจาก
ครอบครัว สอบถามเพื่อนหรือคนรู้จกั หรือดูรีวิวจากผูใ้ชจ้ริงก่อนจะซ้ือ ลกัษณะการซ้ือรถจะเป็น
การดาวน์เยอะ ผ่อนรายเดือนน้อย ส่วนใหญ่จะซ้ือรถในราคา 700,000-1,500,000 บาท เลือกซ้ือ
รถยนตจ์ากศูนยร์ถยนตห์รือตวัแทนจดัจ าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีจะค านึงถึงในการเลือกซ้ือรถ
คือ ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์รองลงมา รูปทรงภายนอกของรถ ราคาและโปรโมชัน่ เป็นตน้ 

 
5.2.3 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้

บริการ Subscription ในธุรกจิรถยนต์ในด้านความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension) 
เม่ือพิจารณาในดา้นความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension)จากปัจจยัต่างๆ แบ่งเป็นปัจจยั

ท่ีไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการ Subscription รถยนต์ในดา้นความ
ตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension)ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติความน่าเช่ือถือ ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือจากศูนยบ์ริการ
ท่ีมีความน่าเช่ือถือ สบายใจเม่ือรู้ว่ารถยนต์มาจากศูนยบ์ริการท่ีรู้จกัหรือเคยไดย้ิน และเลือกซ้ือ
รถยนตจ์ากศูนยบ์ริการมากกวา่ท่ีอ่ืนๆ ดา้นทศันคติรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด)์ผูบ้ริโภครู้สึกวา่รุ่น
ของรถหรือระดบัของแบรนด์ โดยแฉพาะอย่างยิ่งแบรนด์ยุโรปมีความหรูหราและมีระดบัมากกว่า
รถยนตแ์บรนด์ญ่ีปุ่น รู้สึกอยากจะใชบ้ริการ Subscription กบัรถยนตแ์บรนด์ยุโรปมากกว่าแบรนด์
ญ่ีปุ่น รถยนตจ์ะตอ้งมีดีไซน์ทนัสมยัไม่เหมือนใคร  และมี Option พิเศษ มีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ไม่
เหมือนคันอ่ืน ด้านความสะดวกสบายของช่องทางการเข้าถึงศูนย์บริการท่ีครอบคลุมรู้สึกว่า
สะดวกสบาย ผูบ้ริโภคซ้ือรถยนตท่ี์มีศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม  ส่วนช่วงเวลาเปิด-ปิดของศูนยบ์ริการ
ท่ีเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ศูนยบ์ริการควรใกลแ้หล่งท่ีอยูอ่าศยั มีความสะดวกสบาย 
ทนัสมยั และสามารถรองรับผูใ้ชบ้ริการไดอ้ย่างเหมาะสม ดา้นความสะดวกสบายบริการ One Stop 
Service ผูบ้ริโภครู้สึกว่าการมีรถยนต ์จะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมท่ีมากข้ึน (เช่น การจ่ายภาษี การจ่ายค่า
ประกัน การบ ารุงรักษา) หากมีบริการ One Stop Service ส าหรับบริการเหล่าน้ีให้กับรถยนต์ 
เน่ืองจากมีจ านวนรายการท่ีเยอะ ยุง่ยาก จึงอยากไดบ้ริการท่ีสามารถอ านวยความสะดวกกบัผูบ้ริโภค
ได ้ ดา้นการบริการของพนักงาน คุณภาพของการบริการเป็นส่ิงส าคญัท่ีตดัสินใจในการเลือกใช้
บริการ และคุณภาพการบริการของพนักงาน (เช่นความสุภาพ นอบน้อมของพนักงานขาย หรือ
ความรู้ความเช่ียวชาญของในงานของแต่ละพนกังาน) เป็นส่ิงท่ีท าใหเ้ลือกกลบัมาใชบ้ริการและบอก
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ต่อให้กบัคนรู้จกั ดา้นการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้บริการ (Status Tracking)  
ระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้บริการ (Status Tracking) ระบบ Call Center ท่ีมีการติดตามผล
รายงาน และ การบริการท่ีแตกต่างกว่าท่ีเคยเจอ (การบริการท่ีรวดเร็วกว่าก าหนด บริการ Delivery 
รถยนตใ์หท่้านหลงัจากมีการใชบ้ริการ เป็นตน้)  

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต์
ในดา้นความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intension) ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของ รู้สึกว่า
รถยนต์คือส่ิงท่ีมีความจ าเป็นและต้องใช้งานในชีวิตประจ าวนั รถยนต์เป็นสินค้าท่ีต้องการมี
ครอบครองเป็นของตวัเอง อยากมีรถใชแ้บบท่ีไม่ตอ้งเสียเงินกอ้นเพื่อเป็นการดาวน์รถ อีกทั้งมีความ
กงัวลใจหรือไม่สบายใจเม่ือตอ้งขบัรถท่ีไม่ใช่ของตนเอง รถเป็นสินคา้ท่ีมีแต่ค่าเส่ือม เป็นทรัพยสิ์นท่ี
มีแต่มูลค่าจะลดลง ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีรู้สึกถึงความเป็นเจา้ของรถยนต์
นั้นๆ ดา้นความสะดวกสบายของความยืดหยุน่ (Flexibility) ผูบ้ริโภครู้สึกว่าการซ้ือรถยนต ์ท าให้มี
พนัธะสัญญาผกูพนัระยะยาว และความยืดหยุน่(Flexibility) ของพนัธะสัญญาผกูพนัซ่ึงเป็นหน่ึงใน
คุณลกัษณะของบริการ Subscription โดยท่ีสามารถก าหนดเองได้ เป็นปัจจัยท่ีส่งผลให้เลือกใช้
บริการ Subscription รถยนต ์ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช ้Loyalty Program ปัจจุบนัสิทธิพิเศษต่างๆ ท่ี
ไดจ้ากการใชบ้ริการรถยนตย์งัมีไม่มากนกั ผูบ้ริโภคสนใจหากไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆท่ีไม่เหมือนใคร
จากแบรนด์รถยนต์ท่ีใช้งานอยู่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์เชิงลึก ท่ีผูบ้ริโภคกล่าวถึง Loyalty 
Program วา่ท าใหต้ดัสินใจใชบ้ริการไดม้ากข้ึนและอยากจะใชบ้ริการต่อไปเร่ือยๆ  

ดา้นสิทธิประโยชน์โดยใช้ความเขา้ใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อบริการ Subscription ผูบ้ริโภค
รู้สึกว่าจะศึกษาและท าความเข้าใจในผลิตภณัฑ์หรือบริการใหม่ๆท่ีสนใจ บริการ Subscription 
รถยนตเ์ป็นส่ิงใหม่ท่ีอยากจะศึกษาใหเ้ขา้ใจก่อนตดัสินใจใชบ้ริการ ควรมีการให้ความรู้ความเขา้ใจ
เก่ียวกบับริการ Subscription รถยนตใ์หม้ากกวา่น้ี เช่น ลกัษณะการใหบ้ริการ สัญญาและขอ้ก าหนด
ต่างๆในการใชบ้ริการ สอดคลอ้งกบัการสัมภาษณ์เชิงลึก ผูบ้ริโภคมองว่าเน่ืองจากสภาพเศรษฐกิจ
และพฤติกรรมของผู ้บริโภคในปัจจุบัน หากผู ้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับบริการ 
Subscription น้ีแลว้ บริการ Subscription น้ีอาจจะตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคได ้
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการหรือนักการตลาด 
จากการวิเคราะห์ผลกาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ

เลือกใช้บริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต์” ผูว้ิจัยมีข้อเสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการหรือ
นกัการตลาดจากการศึกษาคร้ังน้ี ดงัน้ี 
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5.3.1 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
จากผลการวิจยัคร้ังน้ีผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้

จากขอ้มูลประชากรศาสตร์ขา้งตน้ได ้คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีอาย ุ31-40 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพ
พนกังานเอกชน/พนกังานอิสระ (Freelance) และ ขา้ราชการ รายไดเ้ฉล่ียตอเดือน 20,001 ข้ึนไป และ
อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ เม่ือทราบถึงกลุ่มเป้าหมายเบ้ืองตน้แลว้ ควรจะศึกษากลุ่มเป้าหมายให้ชดัเจน
มากยิ่งข้ึน เช่น Customer Persona และ Customer Journey  เพื่อท าให้มองเห็นพฤติกรรมต่างๆของ
กลุ่มเป้าหมายให้มากข้ึน รู้ว่ากลุ่มเป้าหมายตอ้งการอะไร มีความชอบแบบไหน จึงจะสามารถปรับ
บริการและท าการส่ือสารทางการตลาดใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
5.3.2 กลยุทธ์ทางการตลาด 
เม่ือผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดเลือกและท าความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายและทราบ

เคร่ืองมืองท่ีจะใช้ในการส่ือสารแลว้ จากผลการวิจยัคร้ังน้ีสามารถสรุปขอ้เสนอแนะกลยุทธ์ทาง
การตลาดไดด้งัน้ี 

เน่ืองจากทศันคติความรู้สึกความเป็นเจา้ของส าหรับคนไทยเก่ียวกบัรถยนตน์ั้น มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดจึงจ าเป็นตอ้งหาปัจจยัอ่ืนๆ
มาช่วยท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต์ นอกจากน้ีผูป้ระกอบการหรือ
นกัการตลาดควรให้ความรู้ความเขา้ใจในเร่ือง Subscription Model กบัคนไทย เช่น ลกัษณะการใช้
บริการ Subscription ของรถยนต ์กฎเกณฑใ์นขอ้สญัญาระหวา่งผูใ้ชบ้ริการและผูใ้หบ้ริการใหช้ดัเจน 
ควรมีโปรโมชัน่หรือแคมเปญเก่ียวกบับริการน้ีเพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน  เพราะธุรกิจรูปแบบน้ียงั
เป็นส่ิงใหม่ อีกทั้งรถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงอยากมีความรู้ความเขา้ใจและ
ใช้เวลาพิจารณาก่อนตัดสินใจเลือกใช้บริการ จุดเด่นของ Subscription Model คือความยืดหยุ่น 
(Flexibility) เน่ืองจากการลกัษณะการซ้ือรถของคนไทยในปัจจุบนัส่วนใหญ่เป็นการซ้ือรถท่ีเป็น
พนัธะสัญญาระยะยาว ซ่ึงแตกต่างจากบริการ Subscription รถยนตท่ี์ผูบ้ริโภคสามารถยกเลิกสัญญา
ไดต้ามท่ีตอ้งการ ดงันั้นทางผูป้ระกอบการหรือนักการตลาดน่าจะชูจุดเด่นขอ้น้ี เพื่อดึงดูดความ
สนใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์การเสนอสิทธิประโยชน์โดยใชโ้ปรแกรม
ความจงรักภกัดี (Loyalty Program) เช่น Easy Pass, ส่วนลดพิเศษร้านอาหารหรือเคร่ืองด่ืม, ส่วนลด
ท่ีพกั, ส ารองท่ีจอดรถตามห้ามสรรพสินคา้หรืออาคารส านักงาน ส าหรับผูใ้ชบ้ริการ Subscription 
เท่านั้น ส่ิงน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่าและสนใจในการเลือกใช้บริการ Subscription ดว้ยสิทธิ
พิเศษท่ีแตกต่างไปจากท่ีเคย และสุดทา้ยผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดอาจจะน าขอ้มูลเพิ่มเติมจาก
ผลจากวิจยัมาเป็นขอ้มูลประชากรศาสตร์และพฤติกรรมศาสตร์ เพื่อท ากลยทุธ์ทางการตลาดให้ตรง
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กบักลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน เช่น ท ากลยุทธ์เก่ียวกบัระยะทางในการใชร้ถ หากใชร้ถในระยะทางท่ี
น้อยจะมีค่าบริการรายเดือนท่ีน้อยกว่าระยะทางท่ีมาก หากผูบ้ริโภคมีการใช้บริการ Subscription 
ครบ 1 ปีแลว้ไม่มีการชนเลย จะมีการลดราคาค่าบริการรายเดือนลง เพื่อเป็นการรักษาคุณภาพรถยนต์
และค่าประกนัในแง่ของผูใ้ห้บริการและเป็นการประหยดัค่าใชจ่้านรายเดือนในแง่ของผูใ้ชบ้ริการ 
และหากผูใ้ชบ้ริการตอ้งการจะซ้ือรถยนตค์นัดงักล่าวหลงัจากมีการใชบ้ริการในราคาพิเศษท่ีถูกกวา่
ทอ้งตลาดทัว่ไป เป็นตน้ 

ดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้จึงสามารถสรุปไดว้า่การจะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
Subscription รถยนต์นั้น ผูป้ระกอบการควรจะมีบริการท่ีแตกต่างและพิเศษเพิ่มเติมนอกจากการท่ี
เคยมีมาตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคในการด าเนินชีวิตประจ าวนั เน่ืองจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมกัจะค านึงถึง
บริการท่ีสามารถอ านวยความสะดวกสบายให้กบัตนเองเป็นอนัดบัตน้ๆ ก่อนจะค านึงถึงเร่ืองอ่ืนๆ
รองลงมา  

 
 

5.4 ข้อจ ากดัและข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวจิัยในคร้ังต่อไป 
1. การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวยัเชิงส ารวจ เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์เช่น ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ปัจจยั
ด้ายพฤติกรรมศาสตร์ ปัจจัยด้านทัศนคติความรู้สึกความเป็นเจ้าของ ปัจจัยด้านทัศนคติความ
น่าเช่ือถือ ปัจจยัดา้นทศันคติรุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด์) ปัจจยัดา้นดา้นความสะดวกสบายของ
ช่องทางการเข้าถึงศูนย์บริการท่ีครอบคลุม ปัจจัยด้านด้านความสะดวกสบายบริการ One Stop 
Service ปัจจัยด้านความสะดวกสบายของความยืดหยุ่น (Flexibility) ปัจจัยด้านการบริการของ
พนักงาน ปัจจยัด้านการบริการของระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใช้บริการ (Status Tracking) 
ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของโปรแกรมความจงรักภกัดี ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของความเขา้ใจใน
การบริการ Subscription รถยนต์ ท่ีส่งผลต่อความตั้ งใจในการใช้บริการ Subscription ดังนั้ น
การศึกษาในอนาคตจึงควรจะศึกษาถึงปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะใชบ้ริการ Subscription ใน
รถยนต์ต่อไปในระยะยาว เพื่อเป็นประโยชน์ในการน าผลการวิจัยไปใช้พฒันาต่อยอดรูปแบบ 
Subscription ในธุรกิจรถยนตต่์อไป 

2.  การวิจยัในคร้ังน้ีมีการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างจ านวน 9 คน ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์
เบ้ืองตน้ในการพฒันาออกแบบ แบบสอบถามเท่านั้น ดังนั้นในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไป จึงควร
ท าการศึกษาในเชิงคุณภาพในการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยใชก้ลุ่มตวัอย่างท่ีมากข้ึน เพื่อความแม่นย  า
และน่าเช่ือถือของผลการวิจัย หรือการสนทนากลุ่ม (Focus Group) ก็เป็นอีกหน่ึงวิธีท่ีน่าสนใจ 
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เพื่อให้เขา้ใจถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค และน าผลการวิจยัไปพฒันาปรับปรุง และต่อ
ยอดบริการรูปแบบ Subscription ในรถยนตต่์อไป 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามเชิงลกึ 
แนวค าถามการวจิัยเชิงส ารวจเบือ้งต้น (Exploratory Research) 

โดยการสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 
 
เร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์
 
ค าอธิบาย 

แนวค าถามการวิจยัเชิงส ารวจเบ้ืองตน้ฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั วิทยาลยั
การจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์ทางผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือในการ
ตอบค าถามตามความเป็นจริง เพื่อน าไปพฒันากรอบงานวิจยัใหมี้ความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคชาวไทยให้มากท่ีสุดและน าไปเป็นแนวทางในการจัดท าแบบสอบถามเชิงปริมาณใน
ขั้นตอนต่อไป สุดทา้ยน้ีทางผูว้ิจยัขอขอบพระคุณท่านท่ีสละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ 
โอกาสน้ี 
 
แนวค าถามการวิจัยเชิงส ารวจเบือ้งต้นฉบับนี ้แบ่งออกเป็น 9 ข้อค าถาม ดงันี ้
1. ขอ้มูลส่วนตวั 
       - อาย ุ
       - อาชีพ 
       - รายได ้
       - การศึกษา 
       - สถานภาพ 
       - ลกัษณะท่ีอยูอ่าศยั 
       - คุณมีรถหรือไม่ ถา้มีคุณใชม้าแลว้ก่ีปี 
       - หากมีใชย้ีห่อ้อะไร 
2. คุณรู้จกั Subscription Model หรือไม่ อยา่งไร (หากไม่รู้จกัจะอธิบายใหฟั้ง) 
3. คุณมีความสนใจ และมีความคิดเห็นอยา่งไรกบับริการ Subscription  เพราะอะไร 
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4. หากศูนยร์ถยนต ์เช่น โตโยตา้ ฮอนดา้ มิตซูบิชิ มาสดา้ ฟอร์ด เบนซ์ บีเอม็ดบับิว จะเปิดใหบ้ริการ
แบบ Subscription รถยนต ์คุณจะเลือกใชบ้ริการหรือไม่ 
5. อะไรเป็นปัจจยัใหคุ้ณเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์
6. อะไรเป็นส่ิงท่ีคุณกงัวลใจเก่ียวกบั Subscription รถยนต ์ 
7. คุณอยากใหบ้ริการ Subscription รถยนต ์เป็นแบบใด 
8. อะไรคือส่ิงท่ีคุณไม่ชอบเก่ียวกบั บริการ Subscription รถยนต ์
9. คุณคิดวา่ Loyalty program  มีผลต่อการตดัสินใจบริการ Subscription หรือไม่ เช่น หากไม่มีการเค
ลมภายในปีเช่า ลูกคา้สามารถซ้ือรถคนัท่ีใชอ้ยูไ่ดใ้นราคาพิเศษ 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

แบบสอบถามปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลอืกใช้บริการ 
Subscriptionในธุรกจิรถยนต์ 

  
 

แบบสอบถามฉบบัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาและท าความความเขา้เก่ียวกบัปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการ Subscription ในธุรกิจรถยนต ์เพื่อท าให้
ทราบถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในประเทศไทย และเป็นขอ้เสนอแนวทางการ
พฒันาธุรกิจในรูปแบบ Subscription Model ท่ีมีประสิทธิภาพ และเหมาะสมกับธุรกิจรถยนต์ใน
อนาคต 

ขอ้มูลท่ีท่านตอบในแบบสอบถามน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบั และน าไปใชเ้พื่อการศึกษา
เท่านั้น จึงขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความจริง และขอบคุณส าหรับความร่วมมือ
มา ณ โอกาสน้ี 

โดยแบบสอบถามจะแบ่งค าถามออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย 
ส่วนท่ี1 : ค าถามเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ การศึกษา สถานภาพ รายได ้ท่ีอยู่อาศยัใน
ปัจจุบนั เป็นตน้ 
ส่วนท่ี 2 : ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้รถยนต์ เป็นลกัษณะค าถามปลายปิด มีให้เลือกหลาย
ค าตอบ 
ส่วนท่ี 3 : ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ Subscription รถยนต ์ 

 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลประชากรศาสตร์ 
 1. เพศ 

• ชาย 
• หญิง 

 2. อาย ุ
• 25-30 ปี 
• 31-40 ปี 
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• 41-50 ปี 
• 51-60 ปี 
• 41 ปีข้ึนไป 

 3. สถานภาพ 
• โสด 
• สมรส ไม่มีบุตร 
• สมรส มีบุตร 
• หยา่ร้าง/แยกกนัอยู/่หมา้ย 

 4. การศึกษา 
• ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
• ปริญญาตรี 
• ปริญญาโท 
• ปริญญาเอก 

 5. อาชีพ 
• พนกังานเอกชน 
• ขา้ราชการ 
• พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
• แม่บา้น-พอ่บา้น 
• เจา้ของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตวั 
• อาชีพอิสระ (Freelance) 
• อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……….. 

 6. รายได ้
• ต ่ากวา่ 20,000 บาท 
• 20,001 – 40,000 บาท 
• 40,001 – 60,000 บาท 
• 60,001 – 80,000 บาท 
• 80,001 – 100,000 บาท 
• 100,001 บาทข้ึนไป 
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 7. ท่ีอยูอ่าศยัในปัจจุบนั 
• กรุงเทพฯ 
• ปริมณฑล 
• ต่างจงัหวดั 

 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรม 
 1. ปัจจุบนัท่านใชร้ถประเภทใด 

• A-Segment รถยนต์ท่ีมีเคร่ืองยนต์ขนาด 660 – 1,000 CC ตัวอย่างเช่น Honda N-
Box, Suzuki Wagon-R และ Toyota Aygo  

• B-Segment รถยนต์ท่ีมีเคร่ืองยนต์ขนาด 1,000-1,500 CC ได้แก่ Nissan March, 
Nissan Almera, Mitsubishi Mirage, Mitsubishi Attrage, Honda Brio, Honda City, 
Honda Jazz, Ford Fiesta, Masda 2, Suzuki Swift, Toyota Yaris, และ Toyota Vios 

• C-Segment รถยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตข์นาด 1,500 – 2,200 CC เช่น Toyota Altis, Honda 
Civic และ Mazda 3 

• D-Segment รถยนต์ท่ีมีเคร่ืองยนต์ขนาด 2,400 CC ข้ึนไป เช่น Toyota Camry, 
Honda Accord, Nissan Teana, Masda 6, BMW 3-Series, Audi A4, Mercedes-Benz 
C-Class และ Lexus IS 

• SUV (Sport Utility Vehicle) / PPV (Pick-Up Passenger Vehicle / MPV (Multi-
Purpose Vehicle) เ ช่น Honda CR-V, Honda Feed, Toyota Sienta, Toyota Avanza, 
Nissan X-Trail, MasdaCX-5, Toyota Fortuner, Toyota Alphard และHyundai H1 

• Sport Car รถยนต ์2 ท่ีนัง่ 2 ประตู เช่น Mercedes-Benz SLK , BMW Z4 และ Nissan 
370z 

• Super Car เช่น Ferrari, Porsche, Lamborghini, McLaren, และ Rolls Royce 
 2. ความถ่ีในการใชร้ถ 

• 1-3 คร้ัง / สัปดาห์ 
• 4-6 คร้ัง / สัปดาห์ 
• ทุกวนั 
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 3. ระยะทางเฉล่ียในการใชร้ถ 
• ไม่เกิน 30 กิโลเมตร / วนั 
• 31-40 กิโลเมตร / วนั 
• 41-50 กิโลเมตร / วนั 
• 51-60 กิโลเมตร / วนั 
• 61 กิโลเมตรข้ึนไป 

 4. ความเร็วเฉล่ียท่ีใชใ้นการขบัรถ 
• ต ่ากวา่ 70 กิโลเมตร / ชัว่โมง 
• 70-80 กิโลเมตร / ชัว่โมง 
• 81-90 กิโลเมตร / ชัว่โมง 
• 91-100 กิโลเมตร / ชัว่โมง 
• 101 กิโลเมตร / ชัว่โมงข้ึนไป 

 5. ท่านขบัรถเป็นมานานเท่าไหร่แลว้ 
• ต ่ากวา่ 5 ปี 
• 5-10 ปี 
• 11-15 ปี 
• 16-20 ปี 
• 21-25 ปี 
• 26-30 ปี 
• 30 ปีข้ึนไป 

 6. ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนของท่านในการใช้รถ (ค่าใช้จ่ายคือค่าผ่อนรถประจ าเดือน, ค่า
น ้ามนั และค่าทางด่วน) 

• ต ่ากวา่ 15,000 บาท / เดือน 
• 15,001 – 25,000 บาท / เดือน 
• 25,001 – 35,000 บาท / เดือน 
• 35,001 – 40,000 บาท / เดือน 
• 40,000 บาทข้ึนไป 

 7. ในการเลือกซ้ือรถบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจของท่านตวัท่านเอง 
• คู่สมรส 
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• ครอบครัว 
• เพื่อนหรือคนรู้จกั 
• อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....... 

 8. ในการเลือกซ้ือรถยนตท่์านค านึงถึงส่ิงใดเป็นส าคญั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ความน่าเช่ือถือของแบรนด ์
• ความสะดวกสบายในการเดินทางแต่ละวนั 
• รูปทรงภายนอก 
• ความสะดวกสบายภายในหอ้งโดยสาร 
• สมรรถนะของเคร่ืองยนต ์
• การประหยดัน ้ามนั 
• ความคุม้ค่า ทนทาน 
• ราคา / โปรโมชัน่ 
• จ านวนศูนยบ์ริการ 
• การบริการหลงัการขาย 
• ค่าบ ารุงรักษา 
• ราคขายต่อ 
• อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....... 

 9. ลกัษณะในการซ้ือรถของท่าน 
• เงินสด 
• ดาวน์นอ้ย ผอ่นรายเดือนเยอะ 
• ดาวน์เยอะ ผอ่นรายเดือนนอ้ย 

 10. ราคาของรถยนตท่ี์ท่านซ้ือมา 
• ต ่ากวา่ 700,000 บาท 
• 700,001-1,500,000 บาท 
• 1,500,001-3,000,000 บาท 
• 3,000,001 บาทข้ึนไป 

 11. สถานท่ีในการซ้ือ 
• ศูนยร์ถยนต ์/ ตวัแทนจดัจ าหน่าย 
• สถานท่ีจดักิจกรรมทางตลาด เช่น บูธตามห้างสรรพสินคา้หรืองานกิจกรรมต่างๆ 
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หรืองานมอเตอร์โชว ์
• ศูนยร์ถยนตมื์อสอง 
• อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....... 

 12. แหล่งขอ้มูลท่ีท่านใชป้ระกอบการตดัสินใจในการซ้ือรถ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
• ครอบครัว 
• เพื่อนหรือคนรู้จกั 
• พนกังานขาย 
• เวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัรถยนต ์
• โฆษณาตามส่ือต่างๆ 
• Social Media 
• รีวิวจากผูใ้ชจ้ริง 
• อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ...... 

 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ Subscription รถยนต์ 
 1. ปัจจยัดา้นทศันคติ 
 ความรู้สึกความเป็นเจา้ของ 
 1.1 ท่านรู้สึกวา่ปัจจุบนัรถยนตคื์อส่ิงท่ีมีความจ าเป็นและตอ้งใชง้านในชีวิตประจ าวนั 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.2 ท่านรู้สึกวา่รถยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีท่านตอ้งการมีครอบครองเป็นของตวัเอง 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.3 ท่านจะรู้สึกกงัวลใจหรือไม่สบายใจเม่ือตอ้งขบัรถท่ีไม่ใช่ของตนเอง 
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• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.4 ท่านรู้สึกวา่คงจะดีหากท่านมีรถใชแ้บบท่ีไม่ตอ้งเสียเงินกอ้นเพื่อเป็นการดาวน์รถ 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.5 ท่านรู้สึกวา่รถเป็นสินคา้ท่ีมีแต่ค่าเส่ือม เป็นทรัพยสิ์นท่ีมีแต่มูลค่าจะลดลง 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.6 ท่านคิดว่าความรู้สึกความเป็นเจา้ของเป็นปัจจยัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
Subscription รถยนต ์

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 ความน่าเช่ือถือ 
 1.7 ท่านรู้สึกสบายใจเม่ือรู้วา่รถยนตท่ี์ท่านเลือกมากจากศูนยบ์ริการท่ีท่านรู้จกัหรือเคยไดย้นิ 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
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• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 1.8 ท่านรู้สึกมัน่ใจท่ีจะซ้ือรถยนตจ์ากศูนยบ์ริการมากกวา่ท่ีอ่ืนๆ 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.9 ท่านรู้สึกว่ารถยนต์เป็นสินค้าท่ีมีมูลค่าสูง หากท่านจะเลือกซ้ือ ท่านจะเลือกซ้ือจาก
ศูนยบ์ริการท่ีมีความน่าเช่ือถือ 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.10 ท่านมัน่ใจวา่รถยนตท่ี์มาจากศูนยบ์ริการ เป็นรถยนตท่ี์มีคุณภาพทุกคนั 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.11 เม่ือท่านตอ้งเขา้ไปใชบ้ริการท่ีศูนยร์ถยนต ์ท่านมัน่ใจวา่สินคา้ท่ีน ามาใชเ้ป็นสินคา้ของ
แท ้และไม่มีการน าสินคา้ท่ีไม่มีคุณภาพมาใชก้บัรถยนตข์องท่าน 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 



111 
 

• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 รุ่นของรถ (ระดบัของแบรนด)์ 
 1.12 การท่ีท่านจะเลือกซ้ือรถยนต ์ท่านคิดว่ารุ่นของรถ หรือระดบัของแบรนดเ์ป็นหน่ึงใน
ส่ิงท่ีท่านค านึกถึง 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.13 ท่านมีความรู้สึกวา่รถยนตแ์บรนดย์โุรปมีความหรูหรา มีระดบักวา่รถยนตแ์บรนดญ่ี์ปุ่น 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.14 ท่านรู้สึกวา่อยากใชร้ถยนตท่ี์มีดีไซน์ทนัสมยัไม่เหมือนใคร 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.15 ท่านรู้สึกว่าหากจะทดลองใช้บริการ Subscription รถยนต์ ท่านอยากจะใชบ้ริการกบั
รถยนต ์แบรนดย์โุรปมากกวา่แบรนดญ่ี์ปุ่น 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.16 ท่านรู้สึกสนใจ หากบริการ Subscription มีรถยนต์ท่ีมี Option พิเศษ มีเทคโนโลยีท่ี
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ทนัสมยั ไม่เหมือนคนัอ่ืน หรือเป็นรถยนตรุ่์นใหม่ท่ีมีเฉพาะกบับริการ Subscription เท่านั้น 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 2. ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย 
 ช่องทางการเขา้ถึงศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 
 1.17 ท่านจะเลือกซ้ือรถยนตท่ี์มีศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุม 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.18 ท่านรู้สึกสะดวกสบายหากมีศูนยบ์ริการท่ีครอบคลุมและเขา้ถึงง่าย 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.19 ท่านรู้สึกว่าการมีช่วงเวลาเปิด-ปิดของศูนยบ์ริการเหมาะสมกบัความตอ้งการของท่าน
เป็นปัจจยัท่ีผลใหท่้านเลือกใชบ้ริการ Subscription  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.20 ท่านรู้สึกว่าหากศูนยบ์ริการใกลแ้หล่งท่ีอยู่อาศยั เป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้ท่านเลือกใช้
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บริการ Subscription 
• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.21 ท่านคิดว่าหากศูนยบ์ริการรถยนต์มีความสะดวกสบาย ทนัสมยั และสามารถรองรับ
ผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งเหมาะสมจะเป็นเป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหท่้านเลือกใชบ้ริการ Subscription 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 One Stop Service 
 1.22 ท่านคิดว่าการมีรถยนต์ จะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติมท่ีมากข้ึน (เช่น การจ่ายภาษี การจ่ายค่า
ประกนั การบ ารุงรักษา)  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.23 ท่านคิดวา่การมีรถยนต ์จะมีจ านวนรายการท่ีเยอะ ยุง่ยาก (เช่น การจ่ายภาษี การจ่ายค่า
ประกนั การบ ารุงรักษา)  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.24 ท่านคิดวา่คงจะดีหากไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม เช่น ค่าภาษี ค่าประกนั และค่าบ ารุงรักษา 
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• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.25 ท่านคิดว่าคงจะดีหากมีบริการ One Stop Service (การจ่ายภาษี การจ่ายค่าประกนั การ
บ ารุงรักษา) ใหก้บัรถของท่าน 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ความยดืหยุน่ (Flexibility) 
 1.26 การซ้ือรถยนต ์ท าใหท่้านรู้สึกมีพนัธะสญัญาผกูพนัระยะยาว 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.27 ท่านคิดว่าความยืดหยุน่ของพนัธะสัญญาผกูพนัซ่ึงเป็นหน่ึงในคุณลกัษณะของบริการ 
Subscription โดยท่ีท่านเป็นผูก้  าหนดเองได ้เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหท่้านเลือกใชบ้ริการ Subscription 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 3. ปัจจยัดา้นการบริการ  
 การบริการของพนกังาน 
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 1.28 ท่านคิดว่าคุณภาพของการบริการเป็นส่ิงส าคัญท่ีท่านใช้ตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.29 หากท่านเขา้ไปใช้บริการท่ีศูนยร์ถยนต์ คุณภาพการบริการของพนักงาน (เช่นความ
สุภาพ นอ้บนอ้มของพนกังานขาย หรือความรู้ความเช่ียวชาญของในงานของแต่ละพนกังาน) เป็นส่ิง
ท่ีท าใหท่้านเลือกกลบัมาใชบ้ริการและบอกต่อใหก้บัคนรู้จกั 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมาใชบ้ริการ 
 1.30 ท่านอยากให้กระบวนการท างานของศูนยบ์ริการ ท่ีมีระบบรายงานทุกขั้นตอนเม่ือมา
ใชบ้ริการ (Status Tracking)  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.31 ท่านรู้สึกดีหากศูนยบ์ริการรถยนต์มีระบบ Call Center บริการให้กบัท่าน และมีการ
ติดตามผล และรายงานใหก้บัท่าน  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
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• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 การบริการรวดเร็วตามระยะเวลาท่ีก าหนดพร้อมคุณภาพ 
  
 1.32 ท่านรู้สึกว่าการบริการท่ีแตกต่างกว่าท่ีท่านเคยเจอ (การบริการท่ีรวดเร็วกว่าก าหนด, 
บริการ Delivery รถยนตใ์ห้ท่านหลงัจากมีการใชบ้ริการ เป็นตน้) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลให้ท่านเลือกใช้
บริการ Subscription 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 4. ปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์  
 โปรแกรมความจงรักภกัดี  
 1.33 ท่านคิดว่าปัจจุบนัสิทธิพิเศษต่างๆ ท่ีไดจ้ากการใชบ้ริการรถยนต์ยงัมีไม่มากนัก เช่น 
Toyota Privilege ส าหรับลูกคา้ Toyota คือจะมี ส่วนลดจากร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมต่างๆให้ลูกคา้
กด เพื่อรับแลกส่วนลด คลา้ยกบั Dtac Reward หรือ AIS serenade 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.34 ท่านรู้สึกชอบหากไดรั้บสิทธิพิเศษต่างๆท่ีไม่เหมือนใครจากแบรนด์รถยนต์ท่ีท่านใช้
งานอยู ่

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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 1.35 ท่านคิดว่าสิทธิพิเศษต่างๆท่ีลูกคา้จะไดรั้บจากการใชบ้ริการรถยนต ์เป็นปัจจยัท่ีส่งผล
ใหท่้านหนัมาใชบ้ริการ Subscription  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 
 ความเขา้ใจในการบริการ Subscription รถยนต ์
 1.36 ท่านชอบท่ีจะศึกษาและท าความเขา้ใจในผลิตภณัฑห์รือบริการใหม่ๆท่ีท่านสนใจ 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.37 บริการ Subscription รถยนตเ์ป็นส่ิงใหม่ท่ีท่านอยากจะศึกษาใหเ้ขา้ใจก่อนตดัสินใจใช้
บริการ 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.38 ท่านคิดว่าควรมีการให้ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับบริการ Subscription รถยนต์ให้
มากกวา่น้ี 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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 1.39 ท่านคิดวา่ความเขา้ใจเก่ียวกบับริการ Subscription รถยนตเ์ป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหท่้านหนั
มาสนใจบริการ Subscription 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 ความตั้งใจในการใชบ้ริการ Subscription 
 1.40 ท่านมีความตั้งใจท่ีอยากจะใชบ้ริการ Subscription รถยนตใ์นอนาคต 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.41 ท่านมีความตั้งใจท่ีจะใช้บริการ Subscription รถยนต์ อย่างต่อเน่ือง หากท่านได้ใช้
บริการแลว้เกิดความพึงพอใจ  

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 1.42 หากท่านใชบ้ริการ Subscription รถยนตแ์ลว้ ท่านอยากจะแนะน าใหเ้พื่อนหรือคนรู้จกั
ทดลองใชบ้ริการดว้ย 

• 5    =     เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
• 4    =     เห็นดว้ยมาก 
• 3    =     เห็นดว้ยปานกลาง 
• 2    =     เห็นดว้ยนอ้ย 
• 1    =     เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 

 


	ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการ Subscription

