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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาเหตุผลการตดัสินใจในการประกอบธุรกิจเช่ารถไฮ

เอนด์ (High-end) และ Sport Car ควบคู่กบัการศึกษาพฤติกรรมและมุมมองทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีเคย
และไม่เคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car โดยในการ
ศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงคุณภาพจากกลุ่มตวัอยา่ง 30 ราย โดยใชว้ิธีการด าเนินการ
ในการเก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึก และ น ามาวิเคราะห์ผ่านสาเหตุหรือปัจจยัหลกัในการเลือกใช้
บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ของทางผูบ้ริโภค มุมมองทศันคติของกลุ่มตวัอย่างท่ี
เคยและไม่เคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ร่วมถึง
ผูป้ระกอบการธุรกิจ ผา่นทฤษฎีการสร้างภาพลกัษณ์ในตนเอง (Self – Image) 

ผลจากการวิจยัช้ีให้เห็นวา่การท่ีธุรกิจมุ่งเนน้เร่ืองของการสร้างภาพลกัษณ์ต่อสายตาทาง
สังคม อาจจะท าให้เกิดการใช้บริการในกลุ่มคนส่วนใหญ่ และ ท าให้เกิดความเช่ือมัน่ มัน่ใจท่ีจะ
สามารถส่งผลต่อภาพลกัษณ์ท่ีแสดงออกมาผา่นสังคมในเชิงบวก ดงันั้นหากธุรกิจบริการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end) และ Sport Car มีการปรับกลยุทธทางธุรกิจโดยมุ่งเนน้ประโยชน์ตามความตอ้งการของทาง
ผูบ้ริโภคท่ียงัเคยมีและไม่มีประสบการณ์ในการใช้บริการ ก็จะสามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อขยาย
กลุ่มลูกคา้ทางการตลาดไดม้ากข้ึน และ เพิ่มเพิ่มโอกาสในการใชบ้ริการมากข้ึนอีกดว้ย 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
ในสถานการณ์สภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัของประเทศไทยท่ีมีแนวโน้มอยู่ในภาวะ

เศรษฐกิจถดถอยจากเงินเฟ้อ พิษจากโรคระบาดโควิด 19 และ สถานการณ์ขดัแยง้ระหวา่งประเทศ
ของรัสเซียกบัยูเครนท่ีมีผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจทัว่โลก ซ่ึงรวมถึงประเทศไทยดว้ย จึงท าให้
ระบบเศรษฐกิจยงัไม่ไดฟ้ื้นฟูอย่างเต็มท่ีจึงส่งผลให้หลายธุรกิจมีการปิดตวัลง โดยเฉพาะธุรกิจท่ีมี
หนา้ร้านและคา้ขายของท่ีลา้หลงั ในขณะท่ีหลายธุรกิจก็เกิดข้ึนใหม่เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะธุรกิจ
ท่ีเก่ียวข้องกับการส่ือสารในช่องทางออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบาย 
ยกตวัอย่างเช่น การคา้ขายออนไลน์ ธุรกิจเช่าและบริการต่าง ๆ ท่ีตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคโดยไม่ตอ้งขยบัตวัมากมายนกัก็สามารถท าได ้นัน่หมายถึง สามารถใชร้ะบบออนไลน์มา
เป็นส่วนช่วยส าคญัของการคา้ขาย ประกอบธุรกิจ หรือการท างานได้ รวมไปถึงการส่ือสารการ
ให้บริการทางเว็บไซต์ออนไลน์ หรือ Application ซ่ึงเข้าถึงผูบ้ริโภคได้ง่ายมากกว่าการท างาน
แบบเดิม ๆ 

ในยุคธุรกิจของการประกอบธุรกิจบนโลกอินเทอร์เน็ตโลกออนไลน์ท่ีไดเ้ติบโตมาก
ข้ึน ก็จะเป็นการประกอบธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  ท่ีก าลงั
เป็นธุรกิจท่ีไดมี้การประยุกตรู์ปแบบธุรกิจท่ีตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภคท่ีมี
ความสนใจท่ีจะตอ้งการขบัข่ีรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car  ซ่ึงความตอ้งการท่ีมากข้ึนของ
ทางผูบ้ริโภคนั้น ท าให้ค  าวา่ซ้ือรถเพื่อขบั คงไม่พออีกต่อไป เน่ืองจากจะตอ้งใช้เงินจ านวนมากใน
การซ้ือรถรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car  เพื่อตอบสนองความตอ้งการส่วนของตนเอง มนั
อาจจะดูเป็นส่ิงท่ีไกลเกินเอ้ือม ฝันลมๆแลง้ๆ แต่ส าหรับผูบ้ริโภคบางกลุ่มนั้น หากไดล้องขบัหรือ
ถ่ายรูปคู่สักคร้ังก็เป็นความประทบัใจมิรู้ลืมแลว้ ดงันั้น ธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car ในไทยจึงเป็นธุรกิจท่ีน่าจบัตามองและก าลงัเติบโตในยคุปัจจุบนั 

จากไลฟ์สไตล์ของคนไทยในปัจจุบนัท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะ
ตอบสนองความสะดวกสบายของตนเองเพิ่มมากข้ึน ดงันั้น จึงไม่แปลงกท่ีผูค้นจึงมกัใชบ้ริการเช่า
รถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car ซ่ึงนอกจากจะตอบสนองความตอ้งการแลว้
การใช้รถลกัษณะน้ียงัสะทอ้นถึงภาพลกัษณ์ทางสังคมไดอี้กดว้ย รวมถึงคุณค่าความเป็นตวัเองใน



2 

การใชชี้วติประจ าวนั ไม่วา่จะเป็นการเช่าเพื่อสันทนาการ การท่องเท่ียว หรือ แมแ้ต่การเช่าเพื่อเจรจา
ต่อรองธุรกิจต่าง ๆ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ใหเ้ป็นท่ีน่าเช่ือถือ เช่ือมัน่ แก่บุคคลท่ีพบเห็นโดยทัว่ไป แต่
เป็นท่ีน่าสงสัยว่าในช่วงท่ีผ่านมาผูบ้ริโภคมกัมองหาการบริการท่ีจะท าให้ไดใ้ชร้ถไฮเอนด์ (High-
end) และ Sport Car ในราคาท่ีประหยดัท่ีสุด เพื่อตอบสนองพฤติกรรมหรือความตอ้งการส่วนตวั ท่ี
ต้องการจะขบัรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ในฝันสักคร้ังหน่ึงในชีวิต แต่อาจไม่ได้มี
เงินทุนมากนกั เช่น Ferrari , Lamborghini  Porsche และ ในกลุ่มรถไฮเอนด์ (High-end) อยา่ง Benz 
BM Volvo  ไม่ก็เช่าเพื่อใช้ในการพกัผ่อนหรือการท่องเท่ียว เช่าไวใ้ช้การร่วมงานในโอกาสพิเศษ 
เช่น งานแต่งงาน งานวนัเกิด เพื่อสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ ให้กบัตวัเอง หรือ ไม่ก็เช่าเพื่อสร้าง
คุณค่า ส่งเสริมและสร้างภาพลกัษณ์ให้แก่ตนเอง รวมถึงการเช่าไวติ้ดต่อเจรจาธุรกิจเพื่อเสริมสร้าง
ภาพลกัษณ์และความเช่ือถือ เพื่อเพิ่มโอกาสการยกระดบัในกลุ่มสังคมสู่ความส าเร็จของชีวิตใน
อนาคต ดงันั้น ธุรกิจเช่ารถหรูจึงเป็นอีกทางเลือกท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่ง
ดี 

แต่อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคท่ีขบัรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car จากส านักข่าว
หลายช่องทางไดถู้กมองภาพลบท่ีแตกต่างกนั ไม่วา่จะเป็นการท าธุรกิจของทางผูบ้ริโภคท่ีโปร่งใส
หรือป่าว ท่ี ท าไมอยู่ ๆก็มีรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ขบัออกมาสู่สายตาคนภายนอก 
หรือ แมแ้ต่กระทั้งการมองวา่ผูบ้ริโภคมีสถานะทางการเงินท่ีรวยจริงหรือไม่ ท่ีขบัรถออกมาสู่สายตา
ผูอ่ื้นท่ีไม่ซ ้ าคนัในช่วง 1-2 เดือนท่ีพบเจอ รวมไปถึงอาชีพท่ีทางผูบ้ริโภคท าอยูว่า่มีความสอดคลอ้ง
กบัฐานะทางการเงินและการขบัรถประเภทน้ีหรือไม่ จึงท าให้ทางผูว้ิจยัเกิดขอ้สงสัย ระแคะระคาย
กบัสาเหตุน้ี 

ดังนั้ น ทางผู ้วิจ ัยมีความคิดท่ีอยากจะศึกษาถึงรูปแบบธุรกิจและพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการ เพื่อท่ีจะเข้าใจธุรกิจน้ีอย่างถ่องแท้ อาจน ามาซ่ึงการพัฒนาหรือเพิ่ม
ประสิทธิภาพให้กบัธุรกิจประเภทน้ี และนอกจากนั้นยงัสามารถน าไปเป็นประโยชน์ในการท า
การตลาดท่ีจะตอบโจทยแ์ละเขา้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car และน าขอ้มูลไปประยุกตใ์ชเ้ป็นแนวทางในการด าเนิน
ธุรกิจสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดต่อไป 
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1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจิยั 
1. เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 

เน่ืองจากผูว้ิจยัได้เล็งเห็นถึงความน่าสนใจในการเติบโตของธุรกิจ และ ความเป็นไปได้ในการ
ตดัสินใจในการลงทุนของธุรกิจท่ีสามารถขยายตวักลุ่มตลาดของผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ี
น่าจบัตามองอีกธุรกิจหน่ึงในประเทศไทยท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงมุมมองและการตดัสินใจ
ลงทุนของผูป้ระกอบการแต่ละผูป้ระกอบการจะมีความเห็นท่ีความแตกต่างกนั 

2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service 
Provider) และ Sport Car  เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความหลากหลาย และ มี
ความตอ้งการท่ีมากข้ึน เช่น ความตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง การสร้างความเช่ือมัน่ใน
การเจรจาทางธุรกิจ รวมไปถึงการแสดงถึงฐานะสู่สายตาผูอ่ื้น แต่อย่างไรก็ตามทางผูว้ิจยัจะได้
เล็งเห็นถึงพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ และ หาปัจจยัทางจิตวิทยามาสนบัสนุนว่า
ส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ทางผูบ้ริโภคเลือกมาเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car  คืออะไรท่ีเป็นปัจจยัหลกัในการใชบ้ริการ 

3.เพื่อศึกษาถึงสาเหตุท่ีทางผูบ้ริโภคเลือกการใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car จากผูมี้ประสบการณ์การใช้บริการ และ ผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ใน
การใชบ้ริการ เพื่อมองหาโอกาสในการเลือกใชบ้ริการ และ เปรียบเทียบความแตกต่างทางจิตวิทยา
ในส่วนของการสร้างภาพลกัษณ์ในตนเองและการสร้างความเช่ือมัน่ ระหวา่งผูท่ี้มีประสบการณ์และ
ผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car   
 
 

1.3 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
ทางผูว้ิจยัคาดหวงัวา่จากงานวิจยัเร่ืองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเช่ารถไฮเอนด์ (High-

end Service Provider) และ Sport Car จะท าให้ผูว้ิจยัเขา้ใจถึงการบริหารจดัการในธุรกิจเช่ารถไฮ
เอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  ตั้งแต่เร่ิมกระบวนการ และ พฤติกรรมของทาง
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  รวมถึงความ
ตอ้งการและฐานะทางสังคมของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการเลือกเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car  ซ่ึงทางผูว้จิยัจะน าผลการวจิยัไปประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจในดา้นการท ากลยทุธ์
ทางการตลาด เน่ืองจากการใชบ้ริการธุรกิจน้ีในช่วงสภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอยยงัมีผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้
บริการธุรกิจน้ีอยา่งต่อเน่ือง แต่อยา่งไรก็ตามธุรกิจน้ีก็ยงัสามารถด าเนินต่อไปไดจ้ากกลุ่มลูกคา้เดิม 
และ กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีหนัมาเลือกใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นทางผูว้ิจยัคาดหวงัวา่จะไดผ้ลลพัธ์ท่ี
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เป็นประโยชน์และต่อยอดทางธุรกิจเพิ่มมากข้ึน นอกจากน้ีผูว้ิจยัคาดหวงัว่าจะสามารถน าไป
ประยุกตใ์ชก้บัทางออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ๆ ท่ีจะดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ จากการได้
อ่านผลการศึกษาในคร้ังน้ี เช่น ประโยชน์กบัผูป้ระกอบการธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car   

เน่ืองจากการท าการวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการสัมภาษณ์กบัผูป้ระกอบการจ านวน 4 ราย และ
พนกังานใหบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car   จ  านวน 8 ราย ซ่ึงจะ
ท าให้ไดมุ้มมองท่ีละเอียดครบถว้นและหลากหลายในการให้บริการดึงดูดผูบ้ริโภค และ น ากลยุทธ์
ของแต่ละรายประยุกต์ใช้กับธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  
นอกจากน้ียงัมีขอ้มูลจากเก่ียวกบัมุมมองของผูมี้ประสบการณ์และผูไ้ม่มีประสบการณ์ในการเช่า
รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  ท าให้สามารถเข้าใจ และ เข้าถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน ซ่ึงทั้งหมดน้ีจะน าไปสู่การพฒันาธุรกิจและการใหบ้ริการ รวมถึง
การวางกลยุทธ์ทางการตลาดแบบใหม่ๆท่ีตอบสนองความตอ้งการของทางผูบ้ริโภค และ หาโอกาส
ท่ีจะเติบโตทางธุรกิจน้ีมากยิง่ข้ึน 
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บทที ่2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
 

การศึกษาวิจัย เร่ือง “พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car  ในช่วงสภาวะเศรษฐกิจตกต ่า” ทางผูว้ิจยัไดนิ้ยามค าศพัท์ส าคญัท่ีใช้ใน
งานวิจยัรวมถึง แนวคิดทฤษฎี ท่ีเก่ียวกบัการศึกษาวิจยัโดยการอา้งอิงจากแหล่งข้อมูลท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ โดยล าดบัการน าเสนอหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ตนเอง (Self – Image) 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการสร้างความภาคภูมิใจในตนเอง (Self – esteem) 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Customer of Behavior) 
2.4 แนวคิดเก่ียวกับการเติบโตของธุรกิจการรถระดับไฮเอนด์ (High-end Service 

Provider) และ Sport Car   
2.5 กรอบแนวคิดในการวจิยั (Conceptual Framework) 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัการสร้างภาพลกัษณ์ตนเอง (Self – Image) 
เม่ือกล่าวถึงภาพลกัษณ์ ทุกคนจะนึกถึงค าว่า Image ซ่ึงเป็นความสอดคล้อง ในการ

เปรียบเทียบค าในภาษาไทย ซ่ึงภาพลกัษณ์ (Image) ในความหมายของ ฟิลลิป คอตเลอร์  หมายถึง 
ภาพลกัษณ์ ของความเช่ือ ความคิดถึง ความประทบัใจ ภายในใจของผูบ้ริโภคท่ีอยากจะไดรั้บหรือ
เห็นจากบุคคลภายนอกต่อสายตาในกลุ่มของสังคมของบุคคลนั้น โดยภาพลกัษณ์ในมุมมองของแต่
บุคคลนั้นจะเป็นภาพของส่ิงอะไรก็ได้ท่ีสอดคล้องกับทั้ งท่ีมีชีวิต ผ่านวฒันธรรม กลุ่มสังคม 
การศึกษา ประสบการณ์ และการใชชี้วิต เช่น ภาพจากหน่วยงาน องคก์ร สินคา้ หรือผลิตภณัฑ์ เป็น
ต้น จากภาพลักษณ์ท่ีแสดงออกมานั้นอาจจะเกิดจากการได้รับข้อมูลข่าวสารจากแหล่งท่ีมาทั้ง
ประสบการณ์ดา้นทางตรงหรือดา้นทางออ้มประกอบกบัความรู้สึก นึกคิดท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของ
บุคคลเหล่านั้น หรือ จะเป็นภาพท่ีสะทอ้นถึงบุคคลเหล่านั้น ท่ีรับรู้ถึงวตัถุ บุคคล สัตว ์ส่ิงของ ตาม
สถานท่ีต่าง ๆ และ ประสบการณ์ ท่ีแต่ละบุคคลไดพ้บเจอมา ฯลฯ 

ค าวา่ภาพลกัษณ์ในเชิงดา้นวิชาการประชาสัมพนัธ์ ไดใ้หค้  าจ  ากดัความวา่ ภาพจากการ
แสดงส่วนบุคคลท่ีเกิดข้ึนภายในใจ (Mental Picture) ของบุคคลนั้น จะสามารถส่งผลให้เป็นภาพท่ีมี
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ต่อส่ิงมีชีวิต หรือ ส่ิงไม่มีชีวิตก็ได ้เช่น ภาพท่ีมีต่อบุคคล (Person) องค์การ (organization) สถาบนั 
(Institution) ฯลฯ และภาพเหล่านั้นอาจเป็นภาพท่ีส่ิงเหล่านั้นสร้างข้ึนกบัจิตใจของเรา หรือเป็นภาพ
ท่ีเราสร้างเองได ้ 

ดร.เสรี วงษ์มณฑา , 2541 (อ้างถึงใน นายสิทธิชัย มเหศศิริ) ได้ให้ความหมายว่า 
ภาพลกัษณ์เป็นผลจากผลรวมของความคิดระหว่างกลุ่มขอ้มูลขอ้เท็จจริง (Objective Facts) กบัการ
ประเมินตนเองส่วนบุคคล (Personal Judgment) ซ่ึงกลายเป็นผลขอ้เท็จจริงมาจากการรับรู้ในส่วน
บุคคลต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีปรากฏเป็นขอ้เทจ็จริงออกมา  

วิมลมาศ ปฐมวณิชกุล (อา้งถึงใน มนสิช สิทธิสมบูรณ์ , วีรวรรณ จงจิตร ศิริจิรกาล 
และ จุรีรัตน์ เสนาะกรรณ) ไดใ้ห้ความหมายของ ภาพลกัษณ์ ท่ีเป็นภาพท่ีเกิดจากความประทบัใจ 
ความรู้สึก นึกคิดในส่ิงท่ีรู้สึกต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือบุคคลหน่ึงบุคคลใด จากท่ีกล่าวถึงอาจจะเป็น
ความรู้สึก ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซ่ึงภาพลกัษณ์เป็นค าท่ีคนมกัเขา้ใจผดิ และน าไปใชผ้ดิมาก
พอๆ กบัค าวา่ การประชาสัมพนัธ์ ภาพลกัษณ์ในทางประชาสัมพนัธ์นั้นหมายถึง ความประทบัใจท่ี
ถูกตอ้ง ไดใ้ห้ทศันะเก่ียวกบัค าว่า ภาพลกัษณ์ไวว้่า ภาพลกัษณ์ หมายถึง ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจ ซ่ึง
บุคคลมีความรู้สึกนึกคิด ต่อองค์กรภาพในใจดงักล่าวของบุคคลนั้นอาจได้มาจากประสบการณ์ 
ทางตรง (Direct Experience) และประสบการณ์ทางออ้ม (Indirect Experience) ของตนเอง อยา่งไรก็
ตาม ค าวา่ “ภาพลกัษณ์” (Image) นั้น มีผูใ้หค้วามหมายไวม้ากมาย แต่มี ความหมายหน่ึงท่ีน่าสนใจมี
ท่ีมาจากความส าคญัของค าต่างๆ ดงัต่อไปน้ี I = Institution คือ สถาบนั องคก์ร หมายถึง ภาพลกัษณ์
ท่ีสร้างได้จากการท าให้เกิด ความน่าเช่ือถือต่อสถาบนัหรือองค์กร เช่น ต้องมีตึกอาคารใหญ่ มี
โครงสร้างการจดัการท่ีมีความเป็น ปึกแผ่น มีโลโก ้(Logo) ขององค์กรท่ีสามารถสร้างความจดจ า
และศรัทธาได้ M = Management คือ ผูบ้ริหาร หรือฝ่ายบริหาร หมายถึง ผูบ้ริหารขององค์กร ซ่ึง 
เปรียบเสมือน ส่ือบุคคลท่ีตอ้งมีความฉลาด มีความดีความงาม มีผลงานและมีประสบการณ์ท่ีเป็นท่ี  
รู้จักและเป็นท่ียอมรับแก่บุคคลทั่วไป A = Action คือ การกระท าต่อประชาชนหรือผู ้บริโภค 
หมายถึง มุ่งเน้นการให้บริการท่ีดี ไม่เอาเปรียบผู ้บริโภค G = Goodness คือ ความดีความงาม 
หมายถึง การท่ีองค์กรแสดงความเป็นสมาชิกท่ีดี หรือเป็นคนดีของสังคม กล่าวคือ เป็นองค์กรท่ีมี
ความรับผดิชอบต่อสังคม (Corporate Social) 

ซ่ึงแนวความคิดทฤษฎีแรกสุดท่ีเก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ตนเอง (Self – Image ) มา
จากนกัจิตวิทยาช่ือดงั มอริส โรเซนเบิร์ก ในหนงัสือปี 1965 ของเร่ือง Society and the Adolescent 
Self – image ซ่ึงไดจ้ดัท าการสร้างมาตราฐานการวดัทางจิตวิทยาท่ีไดรั้บการกล่าวถึงมากท่ีสุด โดย
มาตราส่วนการมองเห็นคุณค่าในตนเองของโรเซนเบิร์กนั้น จะเป็นทฤษฎีทางดา้นจิตวทิยาเชิงบวกท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการสร้างภาพลกัษณ์ตวัตน (Identity) และ ตวัตน (Self) ในดา้นความภูมิใจท่ีส่งผลต่อ
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ตวัเองซ่ึงแนวคิดการสร้างภาพลักษณ์ในตนเอง สร้างคุณค่าในตวัเอง ท่ีจะส่งผลต่อการรับรู้ และ 
ความมัน่ใจในตวัเองท่ีกล่าววา่ภาพลกัษณ์ของตนเองเป็นการตอบสนองการรับรู้ของตวัตนท่ีเก่ียวกบั
การแสดงภาพลกัษณ์ออกมาว่ามนัจะสามารถถูกสร้างข้ึน หรือ ยงัคงท่ีจะสามารถเปล่ียนแปลงได้
ตามพฤติกรรมของเรา และ เป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อชีวติ  

เราทุกคนต่างมีเร่ืองราวท่ีสร้างข้ึนเก่ียวกับภาพลักษณ์ของตนเองซ่ึงการก าหนด
ภาพลกัษณ์ของตนเองนั้นสามารถถูกสร้าง หรือ เป็นพฤติกรรมการใช้ชีวิตของตนเองท่ีสะท้อน
ออกมาให้กบัผูอ่ื้นไดรั้บรู้ ซ่ึงการสร้างภาพลกัษณ์นัน่มีองศป์ระกอบท่ีจะสะทอ้นออกมาอยู ่3 องศ์
ประกอบ คือ 

1. การแสดงออกถึงพฤติกรรมการรับรู้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัเรา 
2. การแสดงออกถึงพฤติกรรมการรับรู้จากบุคคลอ่ืน 
3. การแสดงออกถึงพฤติกรรมการรับรู้ในอุดมคติ 
โดยมีความภาคภูมิใจในตนเอง (Self – Esteem) และ ความมั่นใจในตัวเอง (Self – 

Confidence) ท่ีจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของตนเอง (Self – Image) ท่ีเพิ่มสูงข้ึนอาจจะเร่ิมตั้งแต่การ
เปล่ียนวธีิการแสดงออกถึงพฤติกรรมผา่นความรู้และความเขา้ใจเก่ียวกบัตนเองเพื่อส่ือออกมาให้กบั
ผูอ่ื้นไดรั้บรู้อยา่งมีประสิทธิภาพซ่ึงจะสามารถน าไปใชเ้พื่อเสริมภาพลกัษณ์ของตนเองได ้

การเร่ิมตน้คน้หาตวัตน– Who am I ? : หน่ึงในวิธีท่ีดีท่ีสุดในการท างานท่ีจะส่งผลต่อ
ภาพลกัษณ์ของตนเอง คือ การไดรั้บความรู้ในตนเอง เพื่อเรียนรู้เพิ่มเติมเก่ียวกบัตนเอง 

List 10 Things You Love About Yourself: การแสวงหาขอ้ดีของตนเองอยา่งจริงจงัจะ
ท าใหม้องเห็นตนเองในแง่บวกเพิ่มมากข้ึน เพื่อท่ีจะมองหาจุดผดิพลาดเพื่อน ามาปรับปรุงใหดี้ยิ่งข้ึน. 

List 3 Occasions Where You Overcame Adversity: การจดรายละเอียดของตนเอง 
บนัทึกเป็นลายลกัษณ์อกัษรเพื่อเตือนตนเองถึงความแข็งแกร่งของตนเอง และความสามารถในการ
ปรับตวัของตนเอง และ ส่ิงท่ีตนเองท าได.้ 

List 5 People Who Have Helped You: 5 คนท่ีสามารถช่วยเหลือคุณได้ส าหรับแต่ละ
คนให้เขียนเร่ืองราวโดยละเอียดวา่คุณท่ีสามารถช่วยเหลือคุณไดน้ั้น ช่วยเหลือคุณอยา่งไรบา้ง และ 
นึกถึงขอ้ดีท่ีพวกเขามองเห็นส่ิงดี ๆ ในตวัคุณ เช่น ความเมตตา, ความมีมโนธรรม, หรือ พรสวรรค์ 
เพื่อท่ีจะเพิ่มเขา้ไปในภาพลกัษณ์ของตนเอง 

List 5 People Who You Have Helped: เขียนวา่เกิดอะไรข้ึน คุณสามารถช่วยพวกเขาได้
อยา่งไรบา้ง และ วธีิท่ีพวกเขาไดรั้บประโยชน์จากความช่วยเหลือของคุณนั้น มีเก่ียวกบัประเด็นไหน
บา้ง เพื่อเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีมีคุณค่าแก่ผูอ่ื้น. 
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มาตราส่วนการเห็นคุณค่าในตนเองของโรเซนเบิร์ก ซ่ึงดา้นล่างคือรายการขอ้ความ
เก่ียวกบัการรับรู้ทัว่ไปท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัคุณ โดยระบุว่าคุณเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยกบัแต่ละข้อ
อยา่งไรบา้ง 

1. โดยรวมแลว้ฉนัพอใจกบัตวัเอง 
2. บางคร้ังฉนัคิดวา่ฉนัไม่ดีเลย 
3. ฉนัรู้สึกวา่ฉนัมีคุณสมบติัท่ีดีหลายอยา่ง 
4. ฉนัสามารถท าส่ิงต่าง ๆ ไดเ้ช่นเดียวกบัคนอ่ืน 
5. ฉนัรู้สึกวา่ฉนัไม่มีอะไรน่าภาคภูมิใจมากนกั 
6. ฉนัรู้สึกไร้ประโยชน์ในบางคร้ัง 
7. ฉนัรู้สึกวา่ตวัเองเป็นคนมีค่า อยา่งนอ้ยก็เหมาะสมเท่าเทียมกบัคนอ่ืน ๆ 
8. ฉนัหวงัวา่ฉนัจะเคารพตวัเองมากข้ึน 
9. โดยรวมแลว้ ฉนัมีแนวโนม้ท่ีจะรู้สึกวา่ตวัเองลม้เหลว 
10. ฉนัมีทศันคติท่ีดีต่อตวัเอง 
ซ่ึงการให้คะแนนในการเห็นคุณค่าในตนเองนั้ น รายการ 2,5,6,8,9 เป็นคะแนน

ยอ้นกลบั ใหค้ะแนน “ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง” 1 คะแนน “ไม่เห็นดว้ย” 2 คะแนน “เห็นดว้ย” 3 คะแนน 
และ “เห็นด้วยอย่างยิ่ง 4 คะแนน จากคะแนนรวมส าหรับทั้ง 10 รายการ เก็บคะแนนในระดับ
ต่อเน่ือง คะแนนท่ีสูงข้ึนบ่งบอกถึงความภาคภูมิใจในตนเองท่ีสูงข้ึนดว้ยจากทฤษฎีของโรเซนเบิร์
กไดก้ล่าวไว ้
 
 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัการเห็นคุณค่าในตัวเอง (Self – Esteem) 
การมโนภาพแห่งตวัตนั (Self – Concept) เป็นลกัษณะของหน่วยรวมของแนวคิดท่ี

ประกอบด้วยการรับรู้คุณค่าลกัษณะของส่ิงท่ีแสดงถึงความเป็น ”ตวัตน” ซ่ึงมีการรับรู้ ถึงบริบท
ความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อตนเองโดยมีการแสดงออกต่อผูอ่ื้นภายนอกและส่ิงอ่ืนภายนอก จากการรับรู้
ความรู้สึกภายในตวับุคคลในแง่ของคุณค่า ค่านิยม ความสามารถ ฯลฯ (Roger,1959) บุคคลประเมิน
มโนภาพแห่งตวัตนออกมาเป็นความภาคภูมิใจแก่ตนเอง (Self – Esteem) แสดงออกให้เห็นได้ดว้ย
ลกัษณะท่าทาง พฤติกรรมภายนอก (Coopersmith, 1981) โดยจากพฤติกรรมความภาคภูมิใจและ
ความพึ่งพอใจท่ีตนเองไดท้  าส่ิงต่าง ๆ ดว้ยตนเองและ ไดบ้รรลุเป้าหมายของวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวใ้น
ใจจนกลายเป็นความเช่ือมัน่ใจความภาคภูมิใจของตนเองไดท้  าส่ิงต่าง ๆ ไดป้ระสบความส าเร็จ 
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แนวคิดทางจิตวทิยาเก่ียวกบักระบวนการดา้นความภาคภูมิใจในตนเองออกมาเป็นสูตร
ดงัน้ี คือ 

ความภาคภูมิใจตนเอง (Self – Esteem)  =    
ความส าเร็จ (𝑆𝑢𝑐𝑐𝑒𝑠𝑠)

ความคาดหวงั (𝑃𝑟𝑒𝑡𝑒𝑛𝑡𝑖𝑜𝑛)
 

 
หรือแจคสัน (Jackson, 1979 อา้งถึงใน นภาพร พุ่มพฤกษ ์,2529 ,หนา้8) แปลความใน

รูปของจิตวทิยาสมนัใหม่ไวด้งัน้ี 
 
ความภาคภูมิใจในตนเอง (Self – Esteem)  = คุณคา่ท่ีบุคคลมีอยู ่  (Value that person possessed) 

คุณคา่ท่ีบุคคลตอ้งการ (𝑉𝑎;𝑢𝑒 𝑡ℎ𝑎𝑡 𝑝𝑒𝑟𝑠𝑜𝑛 𝑛𝑒𝑒𝑑𝑒𝑑)
 

 
ส าหรับแนวคิดกระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองทางด้านจิตวิทยานั้น มีผูถู้ก

กล่าวถึงความหมายของกระบวนการความภาคภูมิใจตนเองไวด้งัน้ี คือ  
โรเซนเบอร์ก (Rosenberg,1979, อา้งถึงในนายกฤษฏ์ิ กอสุวรรณ) ไดถู้กให้ความหมาย

ว่า กระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองเป็นมุมมองท่ีสามารถรู้สึกไดท้ั้งในเชิงบวกและเชิงลบท่ี
ส่งผลกระทบต่อตนเอง  

มาสโลว์ (Maslow , 1970 อ้างถึงใน สมบัติ อาริยาศาล) ได้ถูกให้ความหมายว่า 
กระบวนการความภาคภูมิใจในตนเอง เป็นมุมมองความรู้สึกของบุคคลท่ีสามารถส่งผลต่อกระบวน
การณ์การสร้างความเช่ือมัน่ในตนเอง ท่ีส่งผลในด้านการมีคุณค่า มีความเขม้แข็ง ในการกระท า
ภาวการณ์ส่ิงต่าง ๆ ซ่ึงเกิดจากความช านาญและบ่งบอกถึงความสามารถ  

ปาลิโต (Palito , 1977, อ้างถึงใน สมบัติ  อาริยาศาล ) ได้ถูกให้ความหมายถึง 
กระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองท่ีเป็นมุมมองจากการประเมินคุณค่าแก่ตนเองตามส่ิงท่ีตนเอง
คิด อนัประกอบดว้ยมุมมองทางดา้นความรู้สึกท่ีจะส่งผลกระทบต่อทางดา้นความเช่ือมัน่แก่ตนเอง 
และ ดา้นความสามารถท่ีส่งผลต่อดา้นคุณค่าใหก้บัตนเอง 

คูเปอร์สมิธ (Coopersmith , 1967,อา้งถึงใน ดวงกมล ทองอยู่)  ได้ถูกให้ความหมาย
กระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองท่ีกล่าวว่าการไดรั้บการประเมิน หรือ ส่ิงท่ีส่งผลกระทบต่อ
การตดัสินในดา้นคุณค่า ซ่ึงมาจากการพฤติกรรมกระท าของแต่ละบุคคลแสดงออกมากในทศันคติ
ของการถูกยอมรับหรือการไม่ถูกยอมรับจากตนเองจะช้ีให้เห็นถึงมุมมองความเช่ือของบุคคลนั้น ๆ 
วา่ตวับุคคลเองมีความสามารถต่อความส าคญัในดา้นความส าเร็จและดา้นคุณค่า 

เบรนเดน (Branden , 1981 , อา้งถึงใน นายอภิวฒัน์ แก่นจ าปา)  ไดถู้กใหค้วามหมายวา่
ส าหรับกระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองในดา้นความเช่ือมัน่ และ ดา้นความนบัถือตนเองท่ีเกิด
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จากการสร้างความเช่ือมัน่ให้มีคุณค่าต่อตนเองและดา้นความมัน่ใจท่ีเกิดข้ึนจากความสามารถของ
ตนเอง ซ่ึงจะส่งผลต่อการประสบความส าเร็จ   

อรอุมา สงวนญาติ (2544 , อา้งถึงใน ประภาส ณ พิกุล) ไดก้ล่าวถึงมุมมองกระบวนการ
ความภาคภูมิใจในตนเองท่ีถูกมองวา่ นบัเป็นการพิจารณาตดัสินคุณค่าของตนเองทางดา้นความรู้สึก
และมุมมองดา้นทศันคติท่ีมีต่อตนเอง ไม่วา่จะเป็นเร่ืองท่ีดีและไม่ดีท่ีเก่ียวขอ้งกบัตนเอง เช่น การท่ี
จะประสบความส าเร็จ การถูกมองว่าลม้เหลว การปฏิเสธตนเอง การพึ่งตนเองคิดว่าตนเองมีค่าใน
สังคม ตลอดจนคิดวา่ตนเองไดถู้กยอมรับจากบุคคลอ่ืน ๆ ภายในสังคม 

สุกัญญา มหัทธนานันท์ (2544 อ้างถึงใน นายอภิว ัฒน์ แก่นจ าปา) ได้กล่าวถึง
กระบวนการท่ีแสดงความภาคภูมิใจในตวัเอง ว่าเป็นการท่ีตนเองมีความสามารถมีคุณค่าสามารถ
สร้างประโยชน์ได ้จนกระทัง่ถูกยอมรับจากบุคคลอ่ืน ๆ ภายนอก ท่ีส่งผลต่อความรู้สึกของตนเอง 

ดังนั้ น จากความหมายและมุมมองของนักวิชาการและผู ้ทรงคุณวุฒิทั้ งในและ
ต่างประเทศไดก้ล่าวไวท้างผูว้ิจยัจึงขอสรุปว่า ความภาคภูมิใจในตนเอง (Self – Esteem) หมายถึง 
การท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงมีสภาวะการรับความรู้ของบุคคลซ่ึงเกิดจากการพิจารณาในทิศทางท่ีดีและ
ไม่ดี ท่ีส่งผลต่อด้านการตดัสินในเชิงการมีคุณค่าและการการท าของตนตามทศันคติและมุมมอง 
หรือ ด้านค่านิยมท่ีท่ีตัวบุคคลเช่ือมั่นยึดถือ รวมไปถึง จากกลุ่มบุคคลอ่ืนภายนอกท่ีเห็นถึง
ความส าคญัต่อตนทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ ต่อการแสดงออกมาในรูปแบบของความเช่ือมัน่ ท่ีถูก
ยอมรับหรือไม่ยอมรับในดา้นความสามารถ ดา้นความการมีคุณค่าและดา้นความส าคญัของตนเองท่ี
จะส่งผลโดยตรงต่อการสร้างภาพลกัษณ์ (Self- image)  
 

ความส าคัญของกระบวนการความภาคภูมิใจในตนเอง  
จากทฤษฎีทางดา้นจิตวิทยานวา่ในเร่ืองของการจดัล าดบัความตอ้งการ การตอบสนอง

ของมนุษยท่ี์ไดรั้บอิทธิพลมาจากแนวคิดของมาสโลว ์มีอยูท่ ั้ง 5 ขั้นตอน ท่ีบอกวา่การตอบสนองถึง
กระบวนการความภาคภูมิใจแก่ตนเองนั้นมีอยูใ่นระดบั 4 ซ่ึงเกิดจากความสัมพนัธ์กบัการตอบสนอง
ความตอ้งการทางดา้นความรักและกระบวนการความภาคภูมิใจ ท่ีมีผลต่อความตอ้งการเหล่าน้ี ซ่ึง
จะประกอบด้วยด้านความนับถือต่อตนเอง ด้านความเช่ือมั่นต่อตนเองท่ีมีผลกระทบจาก
ความสามารถท่ีจะกระท าหรือแสดงพฤติกรรมกับส่ิงต่าง ๆได้ หากมองว่าการได้รับการพฒันา
กระบวนการความภาคภูมิใจต่อตนเองแล้วนั่น จะส่งผลไปยงัต่อทางการเขา้สู่ความตอ้งการการ
ตอบสนองท่ีจะสามารถบรรลุสัจการของตน หรือบุคคลนั้น ๆ (Self actualization) หากการไดมี้การ
ถูกยอมรับ การเขา้ใจถึงการยอมรับแก่ตนเอง รวมไปถึงการท่ีจะพร้อมท่ียอมรับในการแกไ้ขและ
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ปรับปรุงตนเองได ้จะหมายความว่าการจดัการตนเองเป็นความตอ้งการสูงสุดของมนุษย ์(Maslow 
1970) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.1 : Maslow's Hierarchy of Needs ท่ีมา: Simplypsychology 
 

จากกระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองท่ี เป็นผลกระทบมาจากการสร้าง
ความสัมพนัธ์ของการประเมินประสบการณ์ท่ีไดถู้กคน้พบของบุคคลกบัความรู้สึกท่ีมาจากความนึก
คิดของตนเอง (Roger ,1959) มาสโลว ์(Maslow ,1970, อา้งถึงใน สมบติั อาริยาศาล) ไดใ้ห้มุมมอง
ความหมายของกระบวนการความภาคภูมิใจต่อตนเองท่ีส่งผลกระทบต่อความสุขและทางดา้นส่ิงท่ี
เกิดจากการประสบความส าเร็จในชีวิตของบุคคลนั้น ๆซ่ึงมีผลกระทบต่อทางด้านอารมณ์ ด้าน
บุคลิกภาพ ด้านกระบวนการทางความคิด ด้านความปรารถนา จากการประเมินคุณค่าต่อตวัเอง 
รวมทั้งการตั้งเป้าหมายวตัถุประสงคใ์นชีวิต ท่ีถูกมองวา่การสร้างความสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนรวมถึง
การรับรู้ถึงความรู้สึกจากโลกภายนอก และ การมีพฤติกรรมปฏิกิริยาความตอ้งการในการตอบสนอง 
ตลอดจนความสอดคลอ้งท่ีไดใ้ห้ความหมายถึงความภาคภูมิใจในตนเองท่ีส่งผลต่อการถูกช่ืนชมนั้น 
เป็นแค่การแสดงถึงการยอมรับการมีคุณค่าแก่ตนเองซ่ึงจะท าให้เกิดความรู้สึกท่ีสามารถการรับรู้ได ้
โดยจะเกิดจากการท่ีมีความผสมผสานระหวา่งทางดา้นลกัษณะเชิงทางกายภาพ ลกัษณะดา้นจิตใจ 
ด้านความเช่ือ ทัศนคติ มุมมองค่านิยม ความสามารถทางด้านปัญญา ซ่ึงจะรวมไปถึงการมี
ปฏิสัมพนัธ์จากทางบุคคลและส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงบุคคลท่ีเคยมีประสบการณ์ท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้ง
กบัทางดา้นความรู้สึกนึกคิดของตนเองน้ี จะเป็นบุคคลท่ีเกิดการถูกยอมรับและมีผลกระทบต่อความ
ภาคภูมิใจในตนเอง มองวา่จะเกิดการรับรู้และการถูกยอมรับท่ีส่งผลต่อคุณค่าในตนตามขอ้เท็จจริง 
ซ่ึงจะตระหนกัไดถึ้งมุมมองของศกัยภาพโดยรวมทั้งหมดของตนเองมีอาจมองวา่จิตใจท่ีถูกเปิดกวา้ง 
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มีการยอมรับส่ิงใหม่ ส่ิงต่าง ๆ นั้น เกิดข้ึนตามศกัยภาพสภาพขอ้เท็จจริง ท่ีส่งผลกระทบให้เกิดให้
เกิดการแสดงออกโดยพฤติกรรมท่ีเหมาะสม เป็นบุคคลอีกท่านหน่ึงท่ีมีความเช่ือมัน่ในตนเอง จะมี
ส่ิงกระตุน้ใหเ้กิดความกระตือรือร้น การมองโลกในแง่บวกท าใหเ้กิดความคิดมุมมองท่ีสร้างสรรค ์ท่ี
สามารถปรับตวัไดดี้ มีการใชว้ิจารณญาณท่ีเหมาะสม มีบุคลิกของความน่าเช่ือถือและการเพิ่มความ
คาดหวงัในชีวิตตนเองท่ีสูง มุมมองของกระบวนการความภาคภูมิใจในตนเองจะสามารถน าไปถึง
การมีบุคคลท่ีสมบูรณ์นั้นเอง ซ่ึงอาจจะตรงขา้มกบับุคคลท่ีไม่สมบูรณ์ท่ีรู้สึกถึงความด้อยคุณค่า
ภายในตนเองท่ีไม่มีผูใ้ห้ความสนใจ ถูกดู ถูกเหยียดหยาม หรือไม่ไดรั้บการยอมรับจากคนในสังคม 
ความรู้สึกเช่นน้ีท าให้บุคคลขาดความเช่ือมัน่มีความภาคภูมิใจในตนเองต ่า  อยูใ่นภาวะของการไม่
สอดคลอ้งกลมกลืนในความเป็น ตนเอง จึงมกัใชก้ลไกลการป้องกนัตนเอง เป็นผลให้เกิดการรับรู้
ตนเองดว้ยคุณค่าเกิดจริง ส่งผลให้บุคคลเหล่าน้ีขาดคุณสมบติัดา้นความเช่ือมัน่ต่อตวัเอง จะไม่กลา้
แสดงขอ้มูลความคิดเห็นท่ีแปลกแตกต่างไปจากขอ้เท็จจริง ท าให้บุคคลเหล่าน้ีนั้นจะตอ้งพยายาม
สร้างหรือท าในส่ิงท่ีสามารถตอบสนองกลุ่มสังคมท่ีจะถูกยอมรับ เก็บตวั โดยการยอมเป็นผูฟั้ง
มากกวา่การท่ีจะแสดงบทบาท หรือไม่กลา้แสดงบทบาททียุง่เก่ียวกบัพฤติกรรมการกระท าท่ีท าให้
ถูกปฏิเสธ ไม่อาจแสดงตวัตนอยูใ่นต าแหน่งท่ีตอ้งเผชิญกบัปฏิกิริยาท่ีแสดงออกหลากหลายรูปแบบ 
ซ่ึงกลวัการกระท าให้ท่ีส่งผลให้ผูอ่ื้นโกรธ หรือ อ่อนไหวต่อค าวิพากวิจารณ์ ปิดกั้นตนเอง พอใจท่ี
จะอยู่เงียบๆ ยอมรับสภาพท่ีจะคลอ้ยตามผูอ่ื้น แต่อย่างไรก็ตามเช่ือว่าบุคคลอ่ืนท่ีมองตเขา้มาใน
สภาพท่ีไม่ถูกยอมรับ ไม่ดี จะยอมรับค าพูดผูอ่ื้นท่ีไดก้ล่าวถึงตนเองในดา้นลบ จะท าให้เกิดการขาด
ความมัน่ใจท่ีจะยอมรับกบัการปฏิเสธจากค าวิพากวิจารณ์ของบุคคลอ่ืนจึงตอ้งจมอยูก่บัความดว้ยท่ี
เป็นจริงหรือคิดข้ึนเอง คิดว่าตนเองนั้นไม่มีความสามารถเพียบพร้อมเพียงพอ หรือความไม่
เหมาะสมจึงมกัแสดงบทบาทในกลุ่มสังคมนอ้ย ท าให้โอกาสท่ีจะแสดงความสามารถจนถึงประสบ
ความส าเร็จลดน้อยลงไปด้วย หรือ มีความหวัน่ไหวต่ออิทธิพลในกลุ่มสังคมและกลายเป็น
พฤติกรรมท่ีจะแสดงถึงความรู้สึกกดดนั ขาดพลงัท่ีจะแสดงความสามารถท่ีจะท าอะไรให้ประสบ
ความส าเร็จ มีความวิตกกงัวลสูง หลีกเล่ียงปัญหา หรือ มกัก่อให้เกิดการใชว้ิธีการแกปั้ญหาโดยไม่
ตอ้งค านึงถึงความเดือดร้อนท่ีจะไดรั้บกบัตนเองและบุคคลอ่ืน ขอแค่เพียงใหต้นเองนั้นพน้จากความ
ยุง่ยากก็เพียงพอ นอกจากน้ีพบวา่ผูมี้กระบวนการความภาคภูมิใจต่อตนเองท่ีอยูใ่นเกณฑ์ระดบัต ่าจะ
มีประสบกบัสภาวะวิกฤตจริตของความภาคภูมิใจในตนเอง (Crisis of Self - Esteem) หรือ เรียกได้
ว่าความภาคภูมิใจในตนเองแบบเทียม (Pseudo self - esteem) เป็นลักษณะของบุคคลท่ีประเมิน
ลกัษณะความเป็นตนเองเกินจริง รู้สึกวา่ตนเองนั้นมีความสามารถเหนือกวา่ผูอ่ื้นภายใตก้ารตดัสินท่ี
ยดึตนเองเป็นหลกั 
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จะเห็นไดว้่าจากทฤษฎีของความภาคภูมิใจในตนเองนั้น จะเป็นความส าคญัยิ่ง ส าหรับพื้นฐานใน
เร่ืองของมุมมองการชีวติของมนุษย ์ซ่ึงจะเป็นความรู้สึกภายในส าหรับบุคคลท่ีส่งผลต่อการเกิดการ
พฒันาและการด ารงชีวิตความเป็นอยู่อย่างมาก โดยเสริมสร้างให้บุคคลนั้นแสดงออกมาทางด้าน
พฤติกรรมท่ีมีประสิทธิภาพอยา่งชดัเจน และ การเสริมสร้างให้บุคคลเกิดความรู้สึกน้ี นอกจากเป็น
การสะทอ้นถึงการตอบสนองท่ีจะมีความตอ้งการตามปัจจยัพื้นฐานขั้นสูงของมนุษยแ์ละยงัเป็นตวัท่ี
ช่วยสงเสริมในดา้นการพฒันาโครงสร้างทางบุคลิกภาพเฉพาะตวั คุณภาพของบุคคลและความมี
ปฏิสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนัของบุคคลในสังคม (Maslow ,1970 อา้งถึงใน สมบติั อาริยาศาล) 
 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
พฤติกรรมของทางผูบ้ริโภค (Customer of behavior) จะเป็นการกล่าวถึงกระบวนการ

หรือการกร าท าของพฤติกรรมในการคิด การสืบคน้หา การตดัสินใจ การซ้ือขาย การประมูลผล การ
เลือกใชสิ้นคา้บริการหรือผลิตภณัฑข์องทางผูต้ดัสินใจในการซ้ือ 

ดลยา (Donlaya,2563 อา้งถึงใน นิธิศ พุ่มเทียน) โดยพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคนั้นมี
หลากหลายและสามารถเปล่ียนแปลงไปเสมอ จึงท าให้ผูป้ระกอบกิจการจะตอ้งท าความเขา้ใจ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการการศึกษาในส่วนของเทรนด์ การวิเคราะห์ทางด้านกลุ่มตลาด กลุ่ม
อุตสาหกรรม เพื่อมีการสร้างกลยทุธ์อยูต่ลอดเวลา  

ฉัตยาภร เสมอใจ (2550 อ้างถึงใน พิชญาพรรณ วงศ์สุวรรณ) ได้ให้มุมมองของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีวา่ การกระท าหรือในส่วนของพฤติกรรมของการตดัสินใจในการตดัสินใจ
ในการซ้ือและบริการ จะถูกประเมินผลผ่านตวัสินคา้หรือผ่านการบริการ ท่ีสะทอ้นถึงความส าคญั
ในการเลือกใชสิ้นคา้แลเลือกใชบ้ริการตั้งแต่อดีต ปัจจุบนั และอนาคต ท าให้จะตอ้งมีมุมมองท่ีตอ้ง
เขา้ใจถึงพฤติกรรมทางผูบ้ริโภคท่ีมากข้ึน 

จากการเร่ิมตน้ในการวิเคราะห์ด้านพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีจะท าให้สามารถ
เขา้ใจถึงกระบวนการการตดัสินใจในส่วนของการซ้ือสินคา้ของกลุ่มทางผูบ้ริโภค พร้อมทั้งการ
ตอบสนองความตอ้งการต่อส่ิงท่ีส่งผลในการกระตุน้ หรือ ปัจจยัการตอบสนองความตอ้งการใน
กลุ่มของตลาดและอุตสาหกรรมผา่น ผลิตภณัฑ์ สินคา้ การบริการ ช่องทางในรูปแบบการขาย และ 
การส่ือสารจากทางดา้นฝ่ังของผูป้ระกอบการ โดยกระบวนการด าเนินการต่าง ๆ นั้น จะมีผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการ การเลือกตดัสินใจในการซ้ือวา่จะเลือกซ้ือหรือไม่ 



14 

จากตวัทฤษฎี The learn-feel-do hierarchy ท่ีเป็นโมเดลมองวา่เป็นการส่งเสริมช่องทาง
การท าตลาดท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพไดเ้ป็นอยา่งมาก โดยมีการแบ่งเร่ืองการตดัสินใจของทาง
ผูบ้ริโภคเป็น 2 กลุ่ม 

1. การใชค้วามคิด และ หลกัเหตุผล ในการเลือกใชสิ้นคา้และบริการ 
2. การใชอ้ารมณ์ และ ความรู้สึก ในการเลือกใชสิ้นคา้และบริการ 
หากมองถึงการส่งเสริมทางดา้นการตลาดตามโมเดลนั้น จะสามารถเจาะเขา้ถึงความ

ตอ้งการของทางผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการการเรียนรู้ และ กระบวนการการตดัสินใจในการเลือกใช้
สินคา้ และ เลือกใชบ้ริการ ไดต้รงจุดของแต่ละกลุ่ม ซ่ึงจะเป็นการสะทอ้นมุมมองการวิเคราะห์การ
ท าตลาดผา่นกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมกบัตวัสินคา้ บริการ และ ผลิตภณัฑไ์ด ้ 

โดยอา้งถึงตวัทฤษฎีการตอบสนองความตอ้งการของทางผูบ้ริโภคผา่น The learn-feel-
do hierarchy สามารถจ าแนกกลุ่มผูบ้ริโภคได ้3 ประเภท คือ 

1. Cognitive Response – Learn การตอบสนองความเขา้ใจในตวัขอ้มูลจากการรับรู้ จะ
เป็นการพิจารณาขอ้มูลและความรู้จากข่าวสาร ช่องการจากแห่งขอ้มูล ผา่นตวัสินคา้และบริการ ท่ีจะ
ส่งผลต่อการเขา้ถึงในกระบวนการท่ีสามารถจะส่ือสารด้านการตลาดผ่านความรู้ความเขา้ใจถึง
คุณสมบติัให้กบัทางผูบ้ริโภคโดยการสร้างความจดจ า สร้างการพบเห็น สร้างการรับรู้ ให้เขา้ถึง
สินคา้และบริการแก่ทางผูบ้ริโภคมากท่ีสุด. 

2. Affective Response – Feel การตอบสนองถึงทางดา้นอารมณ์ จะเป็นการพิจารณาท่ี
ถูกกระตุน้จากความรู้สึกท่ีจะส่งผลต่อการตอบสนองของทางผูบ้ริโภคผา่นทางดา้นมุมมองทศันคติ
เพื่อส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจในการใช้บริการ การซ้ือสินคา้ ผ่านรูปแบบช่องทางการ
ส่ือสารของการท าการตลาด ท่ีจะสะทอ้นถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นความพึงพอใจ ดา้นความ
มัน่ใจ ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการถูกกระตุน้ด้านอารมณ์ให้คลอ้ยตามกบัส่ิงท่ีการตลาดมีความตอ้งการ
ส่ือสารออกไปทางฝ่ังผูบ้ริโภค. 

3. Behavioral Response – Do การตอบสนองจากเชิงพฤติกรรม โดยทางผูบ้ริโภคท่ีมี
ความตอ้งการท่ีตอบสนองเชิงพฤติกรรมท่ีหลากหลาย ไม่วา่จะเป็นพฤติกรรมเชิงการไดรั้บบริการ 
พฤติกรรมเชิงการซ้ือสินคา้ทั้งก่อนและหลงั หรือ รูปแบบเชิงพฤติกรรมดา้นอ่ืนของทางผูบ้ริโภคท่ี
จะสะทอ้นถึงมุมมองทางการส่ือสารจากการตลาดเพื่อท าให้ทางผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอยากใช้
บริการการทดลองสินค้าและ ผลิตภณัฑ์ การเลือกซ้ือสินค้า การกลับมาซ้ือสินค้าอีกคร้ัง ท่ีจะ
ก่อใหเ้กิดท าใหลู้กคา้เกิดความพึ่งพอใจท่ีจะสานต่อถึงผูบ้ริโภคจงรักภกัดีต่อสินคา้รวมถึงตวัแบรนด ์
 
 



15 

 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
ภาพที ่1.2 : Four of the best-known response hierarchy models ท่ีมา: Learnistan 

 
จากแนวคิดทฤษฎี  The learn-feel-do hierarchy ท่ีอา้งถึง ความสามารถเพื่อตอบโจทย์

ความตอ้งการขั้นพื้นฐานท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของทางผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการขั้นตอน
ต่าง ๆ ซ่ึงจะจ าแนกรูปแบบโมเดลได้ทั้งหมด 4 รูปแบบ ซ่ึงในแต่ละรูปแบบมีเป้าหมายท่ีจะเขา้ถึง
วตัถุประสงค์ผ่านกระบวนการท่ีแตกต่างกัน อาทิเช่น โมเดลรูปแบบ AIDA  จะเป็นรูปแบบท่ี
สามารถอธิบายไดถึ้งการรับรู้ ความน่าสนใจ ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการ จนถึงการสั่งซ้ือสินคา้ ผา่น
ทางกลยุทธ์ท่ีแสดงออกมาจากกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด, โมเดลรูปแบบ Hierarchy of Effects 
Model แสดงถึงกระบวนการดา้นความชอบ ดา้นความพึงพอใจ ดา้นความเช่ือมัน่ และ การสั่งซ้ือ
สินคา้ ของทางผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากกลยุทธ์ท่ีแสดงออกมาผ่านทางโฆษณา การรับรู้ติดตามข่าวสาร
ตั้งแต่การรู้จกัสินคา้ผลิตภณัฑ์ การเลือกใช้บริการ ตลอดจนถึงขั้นตอนการสั่งซ้ือ, โมเดลรูปแบบ 
The Innovation – Adoption ท่ีแสดงถึงกระบวนการผ่านล าดบัขั้นตอนจากทางผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการสินคา้ใหม่ ซ่ึงจะสามารถเกิดจากการรับรู้ เขา้ถึงความน่าสนใจ โดยเร่ิมจากการคน้หาขอ้มูล
เพิ่มเติม การทดลองใชสิ้นคา้และบริการ ตลอดจนน าไปสู่การตดัสินใจในการสั่งซ้ือสินคา้ และใน
โมเดลรูปแบบสุดทา้ย จะเป็นโมเดลรูปแบบ Information Processing ท่ีแสดงถึงกระบวนการท่ีไดรั้บ
อิทธิพลจากการช่องทางการตลาดตามล าดับท่ีทางผู ้บริโภคเกิดกับรับรู้ ซ่ึงจะเร่ิมต้นตั้ งแต่
กระบวนการท่ีไดรั้บขอ้มูลการน าเสนอจากช่องทางการตลาด ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกสนใจ 
เกิดความรู้สึกเข้าใจ ยอมรับ และ การซ้ือสินค้ากลับมาอีกคร้ัง เพื่อสร้างความพึงพอใจ ความ
ประทบัใจจากทางผูบ้ริโภค  
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การตั้งสมมติฐานท่ีเกิดจากกระบวนการเรียนรู้ถึงแม้ว่าจะไม่สามารถน าไปใช้ได้
ในทนัที แต่การเลือกตดัสินใจดว้ยแบบจ าลองในการคิดท่ีเป็นหลกัเหตุและผล (Learn Feel Do) จะ
สร้างประโยชน์ในการจดัการทางด้านข้อมูล ท าให้ข้อมูลมีระบบรูปแบบทางด้านโครงสร้างท่ี
สามารถรวบรวมพฤติกรรมท่ีช่วยตอบสนองความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้โดยเฉพาะรูปแบบดา้นการ
รับรู้รวมไปถึงการมีส่วนร่วมของผูซ้ื้อ 
 
 

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัการเติบโตของธุรกจิการเช่ารถ Sport Car 
มันอาจจะดูเป็นฝันท่ีไกลเกินเอ้ือมหากบุคคลธรรมดาจะมีรถ(High-end Service 

Provider) และ Sport Car  ซ่ึงมีราคาหลายล้านบาทไวค้รอบครอง จึงไม่แปลกท่ีจะมีการประกอบ
ธุรกิจใหเ้ช่ารถ(High-end Service Provider) และ Sport Car  ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคท่ีเป็นคนธรรมดาได้
ลองขบั และ ได้ถ่ายรูปสักคร้ังท่ีจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคได้สานฝันในใจของผูบ้ริโภค นอกจากนั้น
ธุรกิจให้บริการเช่ารถระดบั (High-end Service Provider) และ Sport Car  ก็ยงัรองรับลูกคา้ทั้งจาก
ภาครัฐ ภาคเอกชน รวมถึงลูกคา้ท่ีเช่าส าหรับการท่องเท่ียวโดยเฉพาะชาวต่างชาติท่ีมีก าลงัเอ้ือมถึง
ไดง่้าย เช่น ลูกคา้ท่องเท่ียวจากประเทศสิงคโปร์ และ ประเทศจีน  

ถึงแมใ้นช่วง 2-3 ปี ท่ีผา่นมาจะมีผลกระทบหลายอยา่ง ไม่วา่จะเป็น โรคระบาคโควิด 
– 19 ท่ีจะส่งผลกระทบโดยตรงกบัการท่องเท่ียว หรือ สงครามระหว่างประเทศรัสเซีย - ยูเคน ท่ี
ส่งผลท าให้เศรษฐกิจชะลอตวั แต่เป็นท่ีน่าแปลกใจวา่การประกอบธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-
end Service Provider) และ Sport Car  กบัมีการเติบโตสวนทางกบัสภาพเศรษฐกิจของประเทศไทย 
และ เศรษฐกิจของโลก โดยอาจเกิดจากพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปจากเดิมและธุรกิจ
ใหม่ท่ีเกิดข้ึนซ่ึงจะอาศยัภาพลกัษณ์เป็นส่วนหน่ึงในการสร้างรายได้ให้กบัธุรกิจ เช่น ธุรกิจแชร์
ลูกโซ่ ธุรกิจการบริการ ธุรกิจการขายของออนไลน์  

ดงันั้นการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car   จึงมีอตัราการ
เพิ่มข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดั ส่งผลให้สามารถสร้างการเติบโตให้กบัธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car เพราะการเช่ารถนัน่ จะน าไปสู่การสร้างความน่าเช่ือถือ และ การ
สร้างความมัน่ใจของธุรกิจ ไดเ้ป็นอยา่งมาก โดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มธุรกิจการเช่ารถไฮ
เอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car ท่ีใชส้ าหรับการให้เช่าแบบส่วนบุคคล และ แบบ
องคก์ร 

ขอ้ดีของการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  นอกจากจะ
ไม่ตอ้งกงัวลในเร่ืองของการบ ารุงรักษา และ การเส่ียมสภาพของรถแลว้ ในส่วนของราคาค่าเช่ายงัมี
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ความคุม้ค่าต่อทางผูบ้ริโภคอยา่งคาดไม่ถึง ยิง่ไปกวา่นั้นยงัสามารถปรับเปล่ียนรุ่นรถตามไลฟ์สไตล์
ของแต่ละบุคคลในขณะนั้นๆ ยงัสามารถสร้างความคล่องตวัและความสะดวกสบายให้กับทาง
ผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย  

ส าหรับแนวโนม้การเติบโตของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) 
และ Sport Car  นั้น ยงัมีการเติบโตสูงเป็นอยา่งมากในประเทศไทย เน่ืองจากความตอ้งการของทาง
ผูบ้ริโภค ปัจจยัต่างๆของทางผูบ้ริโภค การใช้งาน ไลฟ์สไตล์ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคทั้งในดา้นชีวิตประจ าวนั และ เชิงการประกอบธุรกิจ จึงท าให้ธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car   จึงก าลงัเฟ้ืองฟู และไม่ใช่เร่ืองไกลตวัอีกต่อไป 

 
 

2.5 กรอบแนวคดิในการวจิัย (Conceptual Framework) 
 
                                          Self – Esteem 
 
                                     Self - Confidence                                                    Self- Image 
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บทที ่3 
แผนการเกบ็และวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 

แผนการเก็บข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูลส าหรับงานวิจัยในหัวข้อ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  ซ่ึงภาพรวมในงานวิจยัของ
การก าหนดระเบียบวิธีการเก็บขอ้มูลงานวิจยัหรือกระบวนการเก็บขอ้มูลวิธีการวิจยั (Methodology) 
ท่ีจะน ามาใชใ้นการวเิคราะห์ส่วนของงานวิจยัคร้ังน้ีทางผูว้จิยัจึงไดท้  าการก าหนดระเบียบวธีิการเก็บ
ขอ้มูลงานวจิยัหรือกระบวนเก็บขอ้มูลวธีิการวิจยั (Methodology) โดยเป็นกระบวนเก็บขอ้มูลวิธีวิจยั
ในเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) อนัประกอบไปดว้ย 

1. ขอ้มูลเชิงกลุ่มประชากรของกลุ่มตวัอยา่ง 
2. รายละเอียดการเก็บขอ้มูลและวตัถุประสงคข์องค าถาม 
3. วธีิการเก็บขอ้มูลของงานวจิยัเชิงคุณภาพ และ สถานท่ีเก็บขอ้มูล 
4. ก าหนดการเก็บขอ้มูล และ ระยะเวลาเก็บขอ้มูล 
5. วธีิการประมวลผลขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลและเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีสัมพนัธ์สอดคลอ้ง

กนั 
6. ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บจากการวเิคราะห์ขอ้มูลงานวจิยั 
7. ความเส่ียงในวธีิการเก็บวเิคราะห์ขอ้มูล และ แผนส ารอง 
8. แบบสอบถามงานวจิยั 

 
 

3.1 ข้อมูลเชิงประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
จากงานวิจยัในคร้ังน้ีได้ด าเนินการการศึกษาวิธีการเก็บขอ้มูลของวิจยัเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ดว้ยวิธีการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่ม
ประชากรตวัอย่าง 30 ราย เน่ืองจากมุมมองทศันคติเก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเองภายใน
กลุ่มสังคมท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
นั้นข้ึนอยู่กบัขอ้จ ากดัในการสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเอง และ ความช่ืนชอบส่วนบุคคล ซ่ึงอาจจะมี
แนวคิดมุมมองทศันคติท่ีแตกต่างกนั ทางผูว้ิจยัจึงไดท้  าการเลือกเก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์ในรูปแบบ
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลจากกลุ่ม
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ประชากรกลุ่มตวัอย่าง โดยเลือกมีการเลือกเก็บกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาท าการวิจยัคร้ังน้ี โดยจะ
สามารถจ าแนกได ้4 กลุ่มตวัอยา่ง คือ  

1. ผูป้ระกอบการธุรกิจให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
ท่ีมีฐานลูกคา้มากกวา่ 100 ราย จ านวน 4 ราย เพื่อทราบถึงการก่อตั้งธุรกิจ,การตดัสินใจต่อการลงทุน
ในการประกอบธุรกิจ รวมไปถึงแนวความคิดมุมมองของทางฝ่ังผูป้ระกอบการท่ีไดเ้ล็งเห็นถึงการ
เติบโตของธุรกิจน้ีในประเทศไทย 

2. กลุ่มพนักงานดูแลลูกค้า  (Customer service) ท่ี มีการให้บริการโดยตรวจทาง
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car โดยตรง 
จ านวน 8 ราย โดยแบ่งจากธุรกิจผูป้ระกอบการ ซ่ึงผูป้ระกอบการอย่างละ 2 ราย เพื่อทราบถึง
พฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคและค าถามจากทางผูบ้ริโภคท่ีสอบกบัพนกังานดูแลลูกคา้ รวมถึงความถ่ี
ของผูบ้ริโภคในการเขา้มาใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 

3. ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car จ านวน 9 ราย เพื่อทราบถึงพฤติกรรมความตอ้งการของทางผูบ้ริโภค รวมถึงฐานะ จุดประสงค์
การตอบสนองความตอ้งการ และทศันคติ  มุมมอง แนวคิด เก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเอง
ของทางผูบ้ริโภคท่ีไดม้าใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 

4. ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car จ านวน 9 ราย เพื่อทราบถึงทศันคติ แนวคิด ต่อการสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเอง และมุมมองของ
โอกาสท่ีทางผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 
 
 

3.2 รายละเอยีดการเกบ็ข้อมูล และ วตัถุประสงค์ของค าถาม 
วตัถุประสงคข์องงานวจิยัในคร้ังน้ีเพื่อทราบถึงความเขา้ใจเก่ียวกบัมุมมองทศันคติของ

ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเอง พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และ สาเหตุปัจจยัท่ีส าคญัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชห้รือไม่เลือกใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ 
Sport Car ท่ีอา้งอิงถึงแนวคิดการสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเอง (Self – image) ท่ีสามารถสะทอ้นออกมา
ผ่านตวัตน ด้านความภาคภูมิใจในตนเอง (Self – esteem) และ ด้านความมัน่ใจในตนเอง (Self – 
Confidence) ซ่ึงมีสาเหตุปัจจยัโดยตรงท่ีส่งผลต่อการกระท าพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภค โดยผ่าน
การใช้เคร่ืองมือจากการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีจึงเป็นการสัมภาษณ์ซ่ึงจะมีค าถามสัมภาษณ์ 4 ชุด ตาม
กลุ่มประชากรตวัอยา่ง 
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ชุดที ่1 แบบสอบถามการเกบ็ข้อมูลโดยใช้สอบถาม ทศันคติ ถึงการสร้างภาพลกัษณ์ต่อ
ตนเองและมุมมองการตัดสินใจการลงทุนของผู้ประกอบการธุรกจิ  

ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีใหบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport 
Car  จ  านวน 4 ราย โดยจะท าการแบ่งรายละเอียดค าถามสามารถจ าแนกออกเป็น 3 ส่วน คือ 

ในส่วนท่ีหน่ึง ซ่ึงตวัค าถามจะเป็นค าถามท่ีสอบถามทางผูส้ัมภาษณ์ เร่ือง การริเร่ิม
จดัตั้งองคก์ร และ ทศันคติ มุมมอง แนวคิดของทางผูป้ระกอบการท่ีริเร่ิมการท าธุรกิจการให้บริการ
เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car รวมถึงมุมมองของการท าธุรกิจน้ี 
เพื่อท่ีจะทราบถึงท่ีมาและความสนใจในธุรกิจท่ีท าให้ผูป้ระกอบการนั้นหนัเขา้มาสนใจในดา้นการ
ลงทุนการประกอบธุรกิจ รวมไปถึง ทศันคติ มุมมอง ทางฝ่ังผูป้ระกอบการในการเล็งเห็นถึงการ
เติบโตของธุรกิจรถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car และ ความคิดเห็นของทาง
ธุรกิจน้ี เพื่อน ามาวเิคราะห์หาสาเหตุท่ีแทจ้ริงของขอ้มูลเชิงมุมมองทศันคติเก่ียวกบัการลงทุนในการ
ตดัสินใจลงทุนประกอบธุรกิจการให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car 

ส่วนท่ีสอง เป็นค าถามเก่ียวกบัรุ่นยี่ห้อของสินคา้ท่ีมีการเช่าสินคา้บ่อยท่ีสุดและดา้น
การบริการจากทางผูป้ระกอบการ ซ่ึงตวัค าถามจะเป็นชุดค าถามแบบปลายเปิด เพื่อจะทราบถึง
มุมมองการเลือกรุ่นรถสินคา้ เพื่อให้บริการกบัผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะทราบถึงเทรนหรือค่านิยมของกลุ่ม
ตลาดและกลุ่มผูบ้ริโภค ซ่ึงจะน าผลจากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์หาจุดประสงคค์วามตอ้งการของ
ทางฝ่ังผูบ้ริโภค และ ดูพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ ท่ีสามารถส่งผลโดยตรงต่อการสร้างภาพลกัษณ์ใน
ตนเอง รวมถึงสามารถจ าแนกกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการการธุรกิจน้ี ในแต่ละรุ่นยีห่อ้สินคา้ไดช้ดัเจน 

ส่วนท่ีสาม เป็นค าถามในเชิงขอ้มูลจากทางฝ่ังผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการธุรกิจน้ี เพื่อท่ีจะ
เล็งเห็นและท าความเขา้ใจถึงลกัษณะการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค และ น ามาวิเคราะห์พฤติกรรมการ
สร้างภาพลกัษณ์ของทางผูบ้ริโภค 
 

ชุดที ่2 แบบสอบถามทีใ่ช้สอบถามกลุ่มพนักงานดูแลลูกค้า (Customer Service)  
ท่ีมีการให้บริการโดยตรงกบัทางกลุ่มผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ 

(High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 8 ราย ซ่ึงจะแบ่งเป็นธุรกิจของผูป้ระกอบการ
ซ่ึงผูป้ระกอบการอยา่งละ 2 ราย โดยรายละเอียดของค าถามสามารถจ าแนกออกเป็น 3 ส่วน 

ส่วนท่ีหน่ึง รายละเอียดค าถามเก่ียวขอ้งกบัประสบการณ์ท่ีมีต่อผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึง
จุดประสงค์และสาเหตุความตอ้งการของทางฝ่ังผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car เพื่อทราบถึงสาเหตุความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของทางผูบ้ริโภคและ
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การสร้างภาพลกัษณ์ต่อตนเองของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ และ วเิคราะห์ถึงเชิงพฤติกรรมของทางฝ่ัง
ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) 

ส่วนท่ีสอง รายละเอียดของค าถามจะเป็นปลายเปิดท่ีเก่ียวความถ่ีในการใช้บริการ 
ความสนใจรุ่นและยี่ห้อของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมองหาเป็นส่วนใหญ่ เพื่อทราบถึงค่านิยม กลุ่มสังคม
ของทางผูบ้ริโภค และ วเิคราะห์สถานะทางการเงินของทางผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการธุรกิจน้ี 

ส่วนท่ีสาม รายละเอียดของค าถามซ่ึงจะเก่ียวข้องกับลักษณะการให้ข้อมูลแก่ทาง
ผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ใจถึงจุดประสงค์ความตอ้งการในการเลือกใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car ท่ีจะเขา้ถึงเป้าหมายหลกัของทางฝ่ังผูบ้ริโภค และ ค่านิยมของทาง
ฝ่ังผูบ้ริโภคท่ีจะแสดงภาพลกัษณ์ตนเองออกมาภายใตก้ลุ่มสังคม 
 

ชุดที่ 3 แบบสอบถามที่ใช้สอบถามผู้ที่เคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการเช่ารถไฮ
เอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 9 ราย โดยจะแบ่งจ าแนกเป็น 2 ส่วน 

ส่วนท่ีหน่ึง  เป็นชุดค าถามรายละเอียดขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไปในการสัมภาษณ์ อาทิ
เช่น เพศ อายุ ระดบัทางการศึกษา เงินเดือนโดยประมาณ อาชีพ และ ประเภทธุรกิจของบริษทัท่ี
ท างานอยู่ เพื่อน ามาวิเคราะห์ถึงปัจจยัส่วนบุคคล กบั พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อหาสาเหตุการ
ความสอดคลอ้งของขอ้มูลผูท่ี้เคยใช้บริการเช่า รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car (ขอ้มูลจากชุดท่ี1 ส่วนท่ีสาม และ ขอ้มูลจากชุดท่ี2 ส่วนท่ี 3) 

ส่วนท่ีสอง เป็นชุดรายละเอียดค าถามเก่ียวกบัทศันคติ มุมมอง แนวความคิดการสร้าง
ภาพลกัษณ์ต่อตนเอง การน าไปใชง้านตามจุดประสงคค์วามตอ้งการ ของทางผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการ
เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car วา่มีจุดประสงคใ์นการเลือกใชง้านเพื่อ
อะไร ตอบโจทยอ์ยา่งไรในการท่ีเลือกมาใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car และ น ามาวิเคราะห์ทศันคติ มุมมอง แนวความคิด การสร้างภาพลกัษณ์ในการเลือกใช้
บริการ เพื่อน าไปเช่ือมโยงกบัตวัทฤษฎีการสร้างภาพลกัษณ์  (Self – image) ท่ีสะทอ้นตวัตนของ
ผูบ้ริโภคออกมาผ่านทางความภาคภูมิใจต่อตนเอง (Self – esteem) , ความมัน่ใจในตนเอง ( Self – 
Confident)  ในการใหค้วามส าคญัต่อการสร้างภาพลกัษณ์ และ มุมมองความน่าเช่ือถือท่ีสะทอ้นผา่น
ตวัตนออกมายงัสังคมของผูบ้ริโภค ผา่นการรับรู้จากผูอ่ื้น หรือ ความรู้สึกของบุคคลใกลต้วั 
 

ชุดที่ 4 แบบสอบถามที่ใช้สอบถามผู้ที่ไม่เคยมีประสบการณ์ในการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 9 ราย โดยจ าแนกค าถามออกเป็น 3 ส่วน 
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ส่วนท่ีหน่ึง จะเป็นชุดรายละเอียดของค าถามเป็นชุดค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล
ทัว่ไปในการสัมภาษณ์ เช่น เพศ อายุ ระดบัทางการศึกษา เงินเดือน อาชีพ และ ประเภทธุรกิจของ
บริษทัท่ีท างานอยู ่เพื่อน ามาวิเคราะห์ถึงปัจจยัส่วนบุคคล กบั พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อหาความ
สอดคล้องกบัข้อมูลผูท่ี้เคยใช้บริการเช่า รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
(ขอ้มูลจากชุดท่ี 1 ส่วนท่ีสาม และ ขอ้มูลจากชุดท่ี 2 ส่วนท่ี 3) 

ส่วนท่ีสอง จะเป็นขอ้มูลชุดค าถามเก่ียวกบัทศันคติ แนวความคิดการสร้างภาพลกัษณ์
ในตนเอง ของการให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ว่ามุมมอง
ของคนท่ียงัไม่เคยใช้บริการมีมุมมองเป็นอย่างไร และ ถา้ไดมี้โอกาสในการไดล้องใช้บริการเช่า
รถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car อยากจะใชบ้ริการเพื่อตอบโจทยจุ์ดประสงค์
ความตอ้งการใดบา้งท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง และน าขอ้มูลมาประมวล
วิเคราะห์หาความเป็นไปไดข้องโอกาสและจุดประสงคค์วามตอ้งการ เพื่อหาความสอดคลอ้งขอ้มูล
และเปรียบเทียบทศันคติ แนวความคิดการสร้างภาพลกัษณ์ในตนเอง จุดประสงคค์วามตอ้งการ กบั
ขอ้มูลผูท่ี้เคยใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car (ขอ้มูลจาก ชุดท่ี 
2 ส่วนท่ีสาม และ ขอ้มูลจากชุดท่ี3 ส่วนท่ีสอง) 
 
 

3.3 วธีิการเกบ็ข้อมูลเชิงคุณภาพ และ สถานทีใ่นการเกบ็ข้อมูล  
เน่ืองจากกิจการธุรกิจให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sprot Car  

เป็นการให้บริการต่อทางผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ ความเช่ือมัน่ต่อตวับุคคล และ 
องคก์ร โดยทางผูว้จิยัจะด าเนินการขั้นตอนมีรายละเอียดต่อไปน้ี  

1) ทางผูว้ิจยัได้ติดต่อไปผูป้ระกอบการท่ีประกอบธุรกิจท่ีให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car  จ  านวนทั้งส้ิน 4 แห่งผ่านการโทรศพัท์และการไปยงั
สถานะท่ีผูป้ระกอบการโดยตรง โดยเร่ิมจากการขออนุญาตแนะน าตวัเองวา่เป็นนกัศึกษาปริญญาโท
จากวทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล โดยบอกถึงสาเหตุของวตัถุประสงคใ์นการด าเนินการท า
วิจยัในคร้ังน้ี และขั้นตอนการด าเนินการสัมภาษณ์เบ้ืองตน้ให้กบัทางผูป้ระกอบการ เพื่อท่ีจะขอ
อนุญาต ใหค้วามยนิยอมขอสัมภาษณ์เก็บขอ้มูลบางส่วนเพื่อท่ีจะน าไปวิเคราะห์ในผลการวจิยัคร้ังน้ี 
จากบริษทัท่ีใหบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car   ซ่ึงรวมไปถึงการ
ติดต่อขออนุญาตสัมภาษณ์กลุ่มพนกังานผูดู้แลลูกคา้ในบริษทัของทางผูป้ระกอบการ หากบริษทัได้
ให้การยินยอมจะท าการด า เ นินงาน ส่งหนัง สือจากทางคณบดีของวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวทิยาลยัมหิดลและนดัหมายและช้ีแจง้วนัเวลาในการสัมภาษณ์ในล าดบัถดัไป  
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2) ส าหรับทางฝ่ังผูป้ระกอบการ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการยืน่ขอหนงัสือจากมหาวิทยาลยัการ
จัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลถึงทางฝ่ังผูป้ระกอบการและพนักงานบริษัททั้ งหมด 8 รายของท่ี
ใหบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car   ทั้ง 4 บริษทั เพื่อท่ีจะขอความ
อนุเคราะห์ท่ีจะอนุญาตในการให้สัมภาษณ์อย่างเป็นทางการ โดยการสัมภาษณ์นั้นจะเป็นการ
สัมภาษณ์ระหวา่งผูใ้ห้ความร่วมมือร่วมสัมภาษณ์ซ่ึงจะเป็นการขอสัมภาษณ์แบบต่อหนา้ (Face-to-
Face) , ผา่นทางโทรศพัท ์หรือ ผา่นแอพพลิเคชัน่การประชุมออนไลน์ เช่น Zoom , line Call อยา่งใด
อย่างน่ึง เม่ือถึงเวลาการนัดหมายจะน าหนังสือขออนุญาตจากคณบดีของวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดลน ามาแสดงต่อบุคคลท่ีเป็นผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อเป็นการแสดงถึงตวัตนและความ
น่าเช่ือถือก่อนท าการสัมภาษณ์ โดยก่อนการเร่ิมสัมภาษณ์นั้นจะขออนุญาตอดัเสียง เพื่อใชใ้นท าการ
จดสรุปผลและน าไปวิเคราะห์ในขั้นตอนล าดบัถดัไป ขณะช่วงเวลาท่ีสัมภาษณ์นั้นจะไม่มีการรบเร้า
จากทางผูส้ัมภาษณ์เพื่อขอขอ้มูลจากทางฝ่ังผูป้ระกอบการ ซ่ึงมองวา่เป็นขอ้มูลท่ีเป็นความลบัและไม่
เผยแพร่ออกไป  

3) ส าหรับผูท่ี้ไม่มีเคยประสบการณ์ในการใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car   ทางผูว้ิจยัจะติดต่อกบักลุ่มเพื่อนสนิทหรือคนรู้จกัท่ีมีโอกาสในการใช้
บริการน้ี เพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์และติดต่อขอขอ้มูลจากคนรู้จกัรอบตวัของบุคคลเหล่านั้น ท่ีเพิ่ม
โอกาสจะกระจายไปยงัคนท่ีมีโอกาสในการใชบ้ริการน้ีแต่ละกลุ่มท่ีมีประสบการณ์ในการเช่ารถไฮ
เอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car   จ  านวน 9 ราย และ กลุ่มท่ีไม่มีประสบการณ์ใน
การเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car  จ  านวน 9 ราย   โดยจะมีการนดัเวลา
สัมภาษณ์ผ่านช่องทางโทรศพัท์ เม่ือถึงเวลาสัมภาษณ์จะแนะน าตวัมากบัทางผูส้ัมภาษณ์ว่ามาจาก
นกัศึกษาของวทิยาลยัการจดักการ จากมหาวทิยาลยัมหิดลรวมถึงช้ีแจงวตัถุประสงคใ์นการสัมภาษณ์
ในคร้ังน้ี ซ่ึงระยะเวลาในการสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ จะบ่งบอกช้ีแจง้นโยบายการเก็บรักษา
รายละเอียดของขอ้มูล โดยขออนุญาตขอความร่วมมือจากทางผูส้ัมภาษณ์ และ ขออนุญาตอดัคลิป
เสียง เพื่อใชใ้นการท าสรุปผลและวิเคราะห์ผลขอ้มูล หากผูร่้วมสัมภาษณ์ยินยอมจะขอช้ีแจงท าการ
นดัหมายผูส้ัมภาษณ์ เพื่อขออนุญาตสัมภาษณ์แบบต่อหน้า (Face-to-Face) ผ่านทางโทรศพัท์ หรือ 
ผ่านช่องทางแอพพลิเคชัน่ในการประชุมออนไลน์ เช่น Zoom, Line Call แต่ในทั้งน้ีก็จะข้ึนอยู่กบั
ความสะดวกของผูร่้วมมือในการใหส้ัมภาษณ์ 
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3.4 ก าหนดการ และ ระยะเวลาเกบ็ข้อมูล  
ทางผูว้ิจยัด าเนินแผนการเก็บรายละเอียดขอ้มูลในช่วงระหวา่งกลางเดือนธันวาคม ปี 

2565 ถึงช่วงส้ินเดือนมกราคม ปี 2566 โดยจะเร่ิมติดต่อผูส้ัมภาษณ์จากการนดัหมายสัมภาษณ์กบั
ผูป้ระกอบการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car และพนกังานดูแลลูกคา้ท่ี
ใหบ้ริการเช่า รถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car เพื่อมาท าความเขา้ใจกบัธุรกิจ
เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car อยา่งถ่องแทแ้ละลึกซ้ึง โดยคาดวา่จะใช้
เวลาด าเนินการประมาณ 1-2 สัปดาห์ ระหว่างนั้นทางผู ้วิจ ัยจะเร่ิมด าเนินการติดต่อผู ้ท่ี เคยมี
ประสบการณ์ และผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์ในใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) 
และ Sport Car ผ่านโทรศพัท์เพื่อนดัสัมภาษณ์โดยคาดว่าจะใช้เวลาด าเนินการในการสัมภาษณ์ต่อ
คนนั้นไม่เกินคนละ 40 นาที และ ใช้ระยะเวลาทั้งหมดในการด าเนินการไม่เกิน 3 สัปดาห์ในการ
ด าเนินงานเก็บขอ้มูล 
 
 

3.5 วธิีการประมวลผลรายละเอยีดข้อมูลและเช่ือมโยงข้อมูลทีสั่มพนัธ์กนั  
ทางผูว้ิจยัจะท าการแบ่งรายละเอียดขอ้มูลประเภทตามกลุ่มประชากรตวัอยา่ง โดยเร่ิม

จากท าการเปรียบเทียบรายละเอียดขอ้มูลความเหมือนและความแตกต่างระหว่างผูป้ระกอบการ
ให้บริการธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  ทั้ง 4 ราย โดยเป็นการ
จดัเน้ือหาให้เป็นหมวดหมู่ ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองของแนวคิดการลงทุนในประกอบกิจการธุรกิจ การ
ใหบ้ริการ มุมมองการเติบโตของธุรกิจ ขั้นตอนการด าเนินงาน และ ขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ 
ท่ีไดม้าจากการสัมภาษณ์โดยจะเป็นการสรุปผลจากการบนัทึกเสียงของการสัมภาษณ์อยา่งละเอียด 
โดยปัจจยัในส่วนต่าง ๆ นั้นจะตอ้งสะทอ้นกบัเขา้สู่ผลลพัธ์ซ่ึงมาจากการรับรู้ของทางผูบ้ริโภค ดา้น
ความพึงพอใจของทางผูบ้ริโภค และ จ านวนผูบ้ริโภคท่ีไดม้าใชใ้นการบริการของบริษทันั้น ๆ 

ในส่วนผู ้ท่ี เคยมีประสบการณ์การใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car  ทางผูว้จิยัจะด าเนินการสรุปผลขอ้มูลจากการบนัทึกเสียงอยา่งละเอียดและ
ท าการ จัดแบ่งหัวข้อย่อยของข้อมูล เพื่อหาข้อมูลท่ีมีความสอดคล้อง กับ แนวคิดการสร้าง
ภาพลกัษณ์ในตนเองของสาเหตุปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้
บริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car  นั้นอาจจะเกิดจาก ปัจจยัทางดา้น
กลุ่มสังคม (Social group Factors), ปัจจัยในการสร้างความภาคภูมิใจในตนเอง (Self – esteem 
Factors), ปัจจยัในการสร้างความเช่ือมัน่ในตนเอง (Self – Confidence Factors) , ปัจจยัการตอบสนอง
ความตอ้งการส่วนบุคคล (Individual needs Factors) หรือ ปัจจยัทางด้านจิตวิทยา (Psychological 
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Factors) และ ตามท่ีทฤษฎีแนวความคิดการสร้างภาพลกัษณ์ในตนเอง (Self – image) ซ่ึงทศันคติใน
การสร้างภาพลักษณ์ในตนเองของผู ้ท่ีใช้บริการมองเห็นว่าเป็น การตอบสนองความต้องการท่ี
เลือกใช้ผ่านดา้นบริการจากความคิด (Thinking) , อารมณ์ (Feeling) หรือ ผ่านทางความกดดนัจาก
กลุ่มสังคม นอกจากน้ียงัสามารถวดัฐานะทางดา้นการเงินของผูใ้ห้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car  อีกดว้ย  

ในล าดับสุดท้าย ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์ทางด้านการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car   ทางผู ้วิจ ัยนั้ นจะท าการเปรียบเทียบรายละเอียดข้อมูลเชิง
ประชากรศาสตร์ มุมมองทศันคติเก่ียวกบัการให้รถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport 
Car  และสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีมีการสร้างภาพลกัษณ์ เพื่อหา
มุมมอง หาจุดท่ีมีความแตกต่างจากการเปรียบเทียบ แลว้น ามาวิเคราะห์การเลือกใชบ้ริการธุรกิจเช่า
รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car   และ โอกาสในการเช่ารถไฮเอนด์ (High-
end Service Provider) และ Sport Car  ในกลุ่มประชากรตวัอยา่ง 
 
 

3.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวเิคราะห์ข้อมูล 
จากงานวจิยัในคร้ังน้ีจะแสดงถึงมุมมองทศันคติการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตนเอง (Self 

– image) ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีเก่ียวข้องกบัการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car  เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ ความเช่ือมัน่ ฐานะ ท่ีสะทอ้นออกมาสู่สังคม ถึงแมว้า่
ในปัจจุบนัจะมีสถานการณ์เปล่ียนแปลงของทั้งระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยท่ีผนัผวนรวมไปถึง
สถานการณ์โรคระบาดของโควิด - 19 แต่ทางผูบ้ริโภคก็ยงัสนใจในการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car  ท่ีจะแสดงให้เห็นถึงความเช่ือมัน่ ความมัง่คัง่ ความร ่ ารวย ความ
น่าเช่ือถือท่ีสะท้อนการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีผ่านทางสายตาของบุคคลอ่ืน ท่ีจะก่อให้เกิดปัจจัย
ทางด้านสังคม กลุ่มเพื่อน ปัจจยัทางด้านวฒันธรรม (Social Factor) , ปัจจยัการตอบสนองความ
ตอ้งการส่วนบุคคล (Individual needs Factors) หรือ ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) 
โดยทางผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงความประสงคท่ี์อยากจะทราบถึงปัจจยั พฤติกรรม ท่ีส่งผลต่อการใชบ้ริการ
เช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car  หากสามารถเขา้ใจถึงปัจจยั จุดประสงค ์
ความตอ้งการ ท่ีมีผลต่อการใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  
จนกระทัง่น าไปสู่การท ากลยุทธ์ทางการตลาดแบบใหม่ท่ีสามารถเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเหล่าน้ีได้
มากยิ่งข้ึน และ ยงัสามารถต่อยอดไปสู่กิจการธุรกิจอ่ืนๆ และ ถา้หากเราทราบถึงวตัถุประสงคค์วาม
ต้องการและพฤติกรรมจากทางผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการใช้บริการการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
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Service Provider) และ Sport Car  แลว้นั้น การประกอบธุรกิจน้ีจะเป็นการเลือกใชบ้ริการจากความ
ตอ้งการ หรือ ว่าความรู้สึกทางด้านอารมณ์ (Feeling) ซ่ึงจะน าไปสู้การท ากลยุทธ์ท่ีสามารถเพิ่ม
ประสิทธิภาพ และ การรับรู้ในการส่ือสารทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงทางผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน 

นอกจากน้ีในเชิงมุมมองของทางฝ่ังผูป้ระกอบการยงัสามารถน าวจิยัเล่มน้ีไปพฒันาต่อ
ยอดทางกิจการธุรกิจของตนเองไดไ้ม่วา่จะเป็นในเร่ืองความตอ้งการของทางผูบ้ริโภค การพฒันาหา
รุ่นรถยีห่อ้ตามความตอ้งการท่ีสามารถตอบสนองของทางผูบ้ริโภคเพื่อสร้างแรงดึงดูดความน่าสนใจ
ใหแ้ก่ทางผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน และ การบริการท่ีสามารถเขา้ถึงทางผูบ้ริโภคมากข้ึนอีกดว้ย 
 
 

3.7 ความเส่ียงในการเกบ็วเิคราะห์ข้อมูล และ แผนส ารอง 
-  ทางฝ่ังผูป้ระการไม่สะดวกในการใหส้ัมภาษณ์ หรือ ปฏิเสธการใหข้อ้มูลท่ีเป็นความ

จริงเน่ืองจากกลวัขอ้มูลความลบัทางบริษทัจะเปิดเผย 
แผนส ารอง จะขอนัดสัมภาษณ์ผ่านช่องทางท่ีทางผูส้ัมภาษณ์สะดวก โดยให้ทาง

ผูป้ระกอบการเป็นผูเ้ลือกเวลาในการสัมภาษณ์ นอกจากน้ีจะมีการช้ีแจง้นโยบายในการสัมภาษณ์ท่ี
ไม่เปิดเผยขอ้มูลไปยงัผูป้ระกอบการเบ้ืองตน้ โดยทางผูว้ิจยัจะเก็บขอ้มูลรักษาของทางผูใ้ห้ขอ้มูล
สัมภาษณ์ และ ถา้หากผูใ้หข้อ้มูลสัมภาษณ์ไม่ตอ้งการใหเ้ปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล ทางผูว้จิยัจะไม่ท า
การเปิดเผยข้อมูลในการวิจยัและจะท าการลบข้อมูลจากบนัทึกเสียงผ่านทางแอพพลิเคชั่น เม่ือ
ด าเนินการส่งเล่มการวจิยัเรียบร้อยแลว้ 

- เน่ืองจากสถานการณ์โรคระบาดของ Covid - 19 ในปัจจุปันท าให้ผูส้ัมภาษณ์แบบ 
Face – to – Face เป็นเร่ืองท่ียากล าบาก   

แผนส ารอง  ผูส้ัมภาษณ์สามารถพิจารณาเลือกสัมภาษณ์แบบออนไลน์ไดเ้ป็นหลกัโดย
ผา่นวิธีการหาผูส้ัมภาษณ์จะคดัเลือกสัมภาษณ์บุคคลท่ีรู้จกั หรือ กลุ่มคนใกลต้วัท่ีมีประสบการณ์ใน
การเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car   และ ไม่มีเคยมีประสบการณ์การ
เช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car   ในกรุงเทพ และ ต่างจงัหวดั 
 
 

3.8 แบบสอบถามงานวจิัย  
-   แบบสอบถามผูป้ระกอบการธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 

Sport Car โดยแบ่งชุดรายละเอียดของค าถามซ่ึงจ าแนกออกเป็น 2 ส่วน 
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ส่วนท่ี1 ประวติัขององค์กร การมองธุรกิจ และ จุดประสงค์ความต้องการของทาง
ผูบ้ริโภคในมุมมองผูป้ระกอบการ 

1. เหตุใดท่ีเร่ิมประกอบธุรกิจน้ี เห็นโอกาสใดท่ีลงทุนในธุรกิจน้ี 
2. ท่านมองวา่การท าธุรกิจน้ีมีโอกาสเติบโตในประเทศไทยมากนอ้ยเพียงใด 
3. ท่านมองวา่ประเด็นหลกัๆของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ คือ จุดประสงคใ์ดบา้ง 
ส่วนท่ี 2  สินคา้และบริการของทางผูป้ระกอบการ 
1. ยีห่อ้รถรุ่นไหนท่ีทางผูบ้ริโภคมีความนิยมมากท่ีสุด 
2. กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เช่าจ านวนก่ีวนั 
3. ท่านมองวา่ลูกคา้เป้าหมายในการท่ีจะเลือกใชบ้ริการของท่านเป็นกลุ่มไหน 
4. ท่านคิดวา่คู่แข่งทางธุรกิจของคุณเป็นใครบา้ง แลว้มีจุดแตกต่างกบัคู่แข่งกนัอยา่งไร 
5. ท่านมองวา่ผูบ้ริโภครู้จกับริษทัของท่านผา่นช่องทางไหน 
- แบบสอบถามกลุ่มพนกังานดูแลลูกคา้ (Customer Service) ท่ีใหบ้ริการลูกคา้โดยตรง

เก่ียวกบัการให้บริการธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 8 
ราย (บริษทัละ 2 ราย) โดยแบ่งชุดรายละเอียดของค าถามจ าแนกออกเป็น 1 ส่วน 

ส่วนท่ี 1 สินคา้และการใหบ้ริการ 
1. ค าถามท่ีพบบ่อยคร้ังจากผูบ้ริโภค 
2. ท่านคิดอยา่งไร วา่ผูบ้ริโภคมีจุดประสงคห์ลกัในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
3. ผูบ้ริโภคของท่านส่วนใหญ่มองดูรถยีห่อ้ไหน มากท่ีสุด 
4. ความถ่ีของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการ มีเยอะแค่ไหน ต่อเดือน 
5. มีผูบ้ริโภคท่ีสอบถามเร่ืองโปรโมชัน่การเช่ารถไหม 
6. ผูบ้ริโภคมีการสอบถามราคา หรือต่อรองราคาในการเช่าไหม 
7. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มองหารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) หรือ Sport Car 

มากกวา่กนั 
8. โดยส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคมีการเขา้มาสอบถามและไม่ไดใ้ชบ้ริการมากนอ้ยแค่ไหน 
9. ผูบ้ริโภคมีขอ้เสนอแนะจากทางลูกคา้หลงับริการ 
- แบบสอบถามส าหรับผูท่ี้มีประสบการณ์ใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 

Provider) และ Sport Car จ านวน 9 ราย โดยแบ่งชุดรายละเอียดของค าถามจ าแนกออกเป็น 2 ส่วน 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนตวั 
1. อาย ุ
2. เพศ 



28 

3. ระดบัทางการศึกษา 
4. สถานะ 
5. อาชีพ/หนา้ท่ีการงาน 
6. รถท่ีใชข้บัในปัจจุบนั 
7. เวลาวา่งท าอะไรหลงัจากการท างาน 
8. เขา้กลุ่มสังคมบ่อยแค่ไหน 
ส่วนท่ี 2 มุมมองเชิงทัศนคติเก่ียวกับภาพลักษณ์ในการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 

Service Provider) และ Sport Car และ บริการให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car 

1. ท่านมีความคิดเห็นอย่างไรเก่ียวกับธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car 

2. เหตุใดถึงเลือกท่ีจะเขา้ใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car 

3. ท่านมองว่าการโอกาสใดบา้งท่ีท่านจะเลือกเขา้มาใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-
end Service Provider) และ Sport Car อีกคร้ัง 

4. ท่านมีความถ่ีในการเลือกใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ 
Sport Car มากนอ้บแค่ไหน 

5. ท่านมองว่าการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car มีความ
สอดคลอ้งกบัการสร้างภาพลกัษณ์และกลุ่มสังคมไหม 

- แบบสอบถามส าหรับผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car จ านวน 9 ราย โดยแบ่งชุดรายละเอียดค าถามจ าแนกออกเป็น 2 
ส่วน 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนตวั 
1. อาย ุ
2. เพศ 
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานะ 
5. อาชีพ 
6. รถท่ีใชใ้นปัจจุบนั 
7. เวลาวา่งท าอะไรหลงัจากการท างาน 
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เขา้กลุ่มสังคมบ่อยแค่ไหน 
ส่วนท่ี 2 ทศันคติเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ในการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) 

และ Sport Car และ บริการใหเ้ช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 
1. ท่านมีความคิดเห็นเป็นอยา่งไรเก่ียวกบัธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 

Provider) และ Sport Car 
2. ท่านมองว่าการโอกาสใดบา้งท่ีท่านจะเลือกเขา้มาใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-

end Service Provider) และ Sport Car  
3. ท่านมองว่าการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car มีความ

สอดคลอ้งกบัการสร้างภาพลกัษณ์และกลุ่มสังคมไหม 
4. หากท่านไดมี้โอกาสไดเ้ช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 

ท่านจะเลือกเช่าในโอกาสอะไร เพื่ออะไร 
5. ท่านมองว่าผูบ้ริโภคท่ีเลือกเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 

Car นั้นเขามีจุดประสงคใ์ดบา้ง 
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บทที ่4 
การวเิคราะห์ผลจากการศึกษา 

 
 

จากงานวิจัย “เร่ือง  พฤติกรรมของผู ้บริโภคท่ีเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car “ โดยไดท้  าการเก็บรายละเอียดของขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ราย 
โดยแบ่งออกเป็นกลุ่มตวัอยา่ง 4 กลุ่ม คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car จ านวน 4 ราย, กลุ่มพนักงานดูแลลูกคา้ (Customer service) ท่ีให้บริการ
ผูบ้ริโภคโดยตรงเก่ียวกบัการให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
จ านวน 8 ราย, ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 
จ านวน 9 ราย, ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
จ านวน 9 ราย ซ่ึงผูท่ี้เคยมีประสบการณ์และผู ้ท่ีไม่เคยมีประสบการณ์เช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car ทางผูว้ิจยัได้มองหาเลือกกลุ่มสัมภาษณ์ของกลุ่มคนตวัอย่างท่ี
แตกต่างกนั เช่น อายุ ฐานะ หน้าท่ีการงาน หรือ อายุ เพื่อท่ีจะทราบถึงความต้องการท่ีแตกต่าง
ระหวา่งมุมมองของกลุ่มเหล่าน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการกบัการเลือกใชบ้ริการการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport โดยท่ีผูว้จิยัจะสัมภาษณ์ในกลุ่มคนท่ีมีประสบการณ์การเช่า
รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport เป็นหลกัเน่ืองจากกลุ่มน้ีเคยมีประสบการณ์ใน
การเลือกใช้บริการกบัธุรกิจน้ีอยู่แลว้จึงท าให้ทางผูว้ิจยัได้รับขอ้มูลเชิงลึกส าหรับความตอ้งการท่ี
แทจ้ริงเป็นอยา่งมาก เน่ืองดว้ยกลุ่มน้ีจะมีปัจจยัและความตอ้งการต่าง ๆ ท่ีจะเลือกใชบ้ริการเพื่อเขา้
มาตอบสนองความตอ้งการแก่ตนเองมากท่ีสุด นอกจากนั้นผูท่ี้ยงัไม่เคยมีประสบการณ์ในการเช่า
รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport ก็มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัและมีโอกาสใน
การเลือกใช้บริการแต่จะติดปัญหาเร่ืองของค่าใช้จ่ายท่ีสูงเกินไปโดยวิธีการหากลุ่มตวัอย่างนั้นจะ
เป็นวิธีการติดต่อผา่นกลุ่มเพื่อนสนิท คนรู้จกั หรือ คนรู้จกัของคนรู้จกั ผา่นทางโทรศพัท ์เน่ืองจาก
สถานการณ์ Covid-19 ในปัจจุบนัและข่าวเวบ็พนนัของมาเก๊า 888 ท าให้การออกไปสัมภาษณ์นอก
สถานท่ี หรือ การเจอหนา้กนัแลว้สัมภาษณ์นั้นเป็นเร่ืองท่ียาก ถึงแมว้า่จะมีการติดต่อบุคคลรอบตวั
ของทางผูว้จิยัเอง แต่อยา่งไรก็ตามทางผูว้จิยัไดเ้ลือกบุคคลสัมภาษณ์ท่ีมีเง่ือนไขความแตกต่างกนั ทั้ง
ในเร่ืองของอาชีพ หน้าท่ีการงาน อายุ และ ระดบัทางการศึกษา ท าให้ไดมุ้มมองทศันคติท่ีมีความ
หลากหลาย ซ่ึงตรงตามของการแผนการเก็บรายละเอียดขอ้มูลของทางผูว้จิยัท่ีไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ คือ  
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1. ผูป้ระกอบการธุรกิจให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
จ านวน 4 ราย  เพื่อท่ีจะมองหามุมมอง โอกาส การตดัสินคา้ลงทุนประกอบธุรกิจ และ การเติบโต
ของธุรกิจการใหบ้ริการการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car   

2. กลุ่มพนกังานดูแลลูกคา้ (Customer service) จ านวน 8 ราย เพื่อทราบถึงรายละเอียด
พฤติกรรมของทางลูกคา้โดยตรงของผูบ้ริโภคท่ีเลือกเขา้มาใชบ้ริการของธุรกิจ รวมไปถึงการเขา้มา
สอบถาม และ พฤติกรรมของทางลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ เพราะ พนกังานดูแลลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์ท่ี
จะตอ้งติดต่อกบักลุ่มลูกคา้เป็นหลกัและน่าจะเขา้ใจผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 

3. ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car จ านวน 9 ราย เพื่อท่ีจะทราบถึงมุมมองความตอ้งการในการเลือกใช้บริการธุรกิจการเช่ารถไฮ
เอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 

4. ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์การเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport 
Car  จ  านวน 9 ราย เพื่อท่ีจะทราบถึงโอกาสในการเลือกใชบ้ริการรวมถึงมุมมองความเห็นในการท่ี
จะเลือกใชบ้ริการการเช่าของธุรกิจน้ี เพื่อหาความแตกต่างเปรียบเทียบกบัผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การ
เช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 

จะเห็นได้ว่าการวางแผนการเก็บรายละเอียดขอ้มูลกบัการเก็บขอ้มูลของผูว้ิจยันั้นมี
ความหลากหลายและแตกต่างกนัโดยจะมีการเก็บรายละเอียดขอ้มูลจากทางฝ่ังตน้น ้า ทางฝ่ังกลางน ้ า 
และทางฝ่ังปลายน ้ า ท่ีครอบคลุมของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car โดยท่ีการเก็บรายละเอียดของขอ้มูลจริงจะท าการสัมภาษณ์จากกลุ่มผูป้ระกอบการ และ 
กลุ่มพนกังานดูแลลูกคา้ ซ่ึงจากการเก็บขอ้มูลจริงนั้น จากทางฝ่ังผูป้ระกอบการท่ีติดต่อกบัทางบริษทั
เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ทางโทรศพัทจ์  านวนหลายรายท่ียินยอม
ให้ในการสัมภาษณ์ และมีจ านวนหลายรายท่ีติดต่อเขา้ไปยนิยอมให้สัมภาษณ์แต่ประจวบเหมาะกบั
สถานการณ์ของข่าวท่ียิง่ใหญ่สะเทือนวงการคือ มาเก๊า 888 เวบ็พนนั ช่ือดงัท่ีไดมี้การถูกเปิดโปงใน
กระบวนการทางธุรกิจ จึงท าให้ผูป้ระกอบการหลายรายท่ียินยอมให้สัมภาษณ์ติดต่อกลบัเขา้มาเพื่อ
ปฏิเสธการสัมภาษณ์ดงักล่าว ทางผูว้จิยัจึงตอ้งการทราบถึงสาเหตุของการปฏิเสธในการใหส้ัมภาษณ์ 
จึงพบว่าหลายบริษทัท่ีปฏิเสธในการให้สัมภาษณ์นั้น  หากขอ้มูลของบริษทัไดมี้การเปิดเผยขอ้มูล
เก่ียวกับการด าเนินงาน หรือ การให้บริการอาจจะท าให้เกิดผลเสียต่อองค์กรได้ เช่น สาเหตุท่ี
ตัดสินใจในการลงทุนประกอบธุรกิจน้ี หากบุคคลทั่วไปรับทราบถึงข้อมูลการลงทุนมีการ
ด าเนินการให้บริการอย่างไรและแหล่งท่ีมาของรถท่ีน ามาให้บริการในการเช่า จะส่งผลเสียต่อ
องคก์รและผูบ้ริโภคท่ีเลือกใชบ้ริการการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 
เพราะกลวัความลบัจะร่ัวไหลออกไปได ้ดงันั้น ธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีไม่ตอ้งการเปิดเผยขอ้มูลในท่ี
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สาธารณะ แต่อย่างไรก็ตามเหรียญยงัมี 2 ด้าน ทางผูว้ิจ ัยจึงได้พยายามเก็บข้อมูลของทางฝ่ัง
ผูป้ระกอบการท่ีมีการเปิดช่องการในการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 
จึงท าใหท้างผูว้จิยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลบทสัมภาษณ์ในการตดัสินใจในลงทุน และ มุมมองการเติบโต
ของธุรกิจน้ีมากยิ่งข้ึนอย่างชัดเจน และนอกจากน้ียงัได้มีการเปรียบเทียบการให้บริการและการ
ตดัสินใจในการลงทุนมุมมองการท าธุรกิจน้ี โดยท่ีผูว้ิจยัจะสรุปการด าเนินการและการให้บริการ
ของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ผา่นการวิเคราะห์จากการ
ตกผลึกบทสัมภาษณ์ของแต่ละกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 4 กลุ่มตวัอยา่ง 
 
 

4.1 ธุรกจิเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car เป็นการสนองความต้องการทีย่งั
ไกลเกนิเอือ้มในปัจจุบันแต่อาจเป็นสะพานไปสู่การซ้ือได้ในอนาคต 

จากการเก็บขอ้มูลของทางฝ่ังผูป้ระกอบการธุรกิจโดยแบ่งการสัมภาษณ์การเก็บขอ้มูล
กบัเจา้ของธุรกิจและกลุ่มหวัหนา้ผูจ้ดัการของผูป้ระกอบการธุรกิจ เพื่อท่ีจะทราบถึงมุมมองนโยบาย
การลงทุน และโอกาสการเจริญเติบโตของตวัธุรกิจท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจลงทุนในธุรกิจ ซ่ึงจาก
การสัมภาษณ์นั้นผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ได้เล็งเห็นถึงความเป็นไปได้ของทางธุรกิจท่ีก าลัง
เจริญเติบโตในประเทศไทยรวมถึงการท่ีเปิดช่องทางทางการตลาดในรูปแบบใหม่เป็นการบริการ
การเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคและเป็นสะพานสานต่อการซ้ือรถในอนาคต ซ่ึงจะมีแนวคิดทฤษฎีท่ีมาเก่ียวข้องจาก
แนวความคิดเก่ียวกับการเติบโตของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car ท่ีการซ้ือรถ Sport Car ราคามากกวา่หลายลา้นบาทซ่ึงอาจจะเป็นความฝันท่ีไกลเกินเอ้ือม
ของทางผูบ้ริโภคท่ีไม่สามารถเป็นไปได ้แต่การไดท้ดลองขบัหรือถ่ายรูปคู่กบัรถท่ีใฝ่ฝันสักคร้ังก็จะ
เป็นการตอบสนองความตอ้งการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคพอใจแลว้ดงันั้น การท าธุรกิจการรถระดบัไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car  ในไทยจึงเป็นอีกหน่ึงในธุรกิจท่ีก าลงัน่าจบัตามองถึง
การเติบโต ซ่ึงการประกอบการด าเนินธุรกิจในการบริการเช่ารถระดบัไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car ในประเทศไทยท่ีสามารถรองรับกลุ่มลูกค้าระดับองค์กร ภาครัฐ 
ภาคเอกชน และ กลุ่มลูกค้าบุคคลธรรมดาทัว่ไป รวมถึงกลุ่มลูกค้าจากภาคธุรกิจการท่องเท่ียว
โดยเฉพาะชาวต่างชาติท่ีเดินทางเขา้มาในประเทศซ่ึงมีก าลงัการซ้ือและเช่าสินคา้สูงแต่อยา่งไรก็ตาม
พบว่ามีช่องทางเพิ่มโอกาสให้ธุรกิจเช่ารถระดบัไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car เติบโตไดท้่ามกลางความทา้ทายท่ีเกิดข้ึน จากปัจจยัท่ีเกิดจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 
และ ธุรกิจเกิดใหม่ท่ีตอ้งยอมรับว่าปัจจุบนัการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัธุรกิจและบุคคลธรรมดา
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เป็นส่ิงส าคญัโดยกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของ ธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) 
และ Sport Car จะแบ่งเป็น 2 กลุ่มหลกั คือ การใชเ้ช่าแบบส่วนบุคคล และ แบบองคก์ร ซ่ึงจากกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีเลือกใช้บริการเช่ารถของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) หรือ Sport 
Car นอกจากท่ีจะตอบโจทยค์วามตอ้งการดา้นการสมรรถภาพการใชง้านไดจ้ริงแลว้ ยงัเล็งเห็นถึง
ความคล่องตวัจากการไดรั้บบริการ ไม่ตอ้งกงัวลใจกบัค่าเส่ือมสมรรถสภาพของรถหรือการซ่อม
บ ารุงดูแลรักษาซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกบัตวัราคาค่าเช่าใช้บริการแลว้มีความคุม้ค่ามากกว่าการซ้ือมา
ครอบครองเป็นเจา้ของ ท่ีส าคญัคือการเช่าสามารถปรับเปล่ียนรถและรุ่นไดต้ามไลฟ์สไตลข์องแต่ละ
บุคคลและองคก์รธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลาจึงเกิดเป็นความผสมผสานท่ีลงตวัทั้งผูบ้ริโภคท่ี
เช่ารถและผูใ้ห้บริการเช่า รถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ท าให้ตลาดเช่ารถไฮเอนด์ (High-
end) และ Sport Car ยงัมีแนวโน้มเติบโตได้อีกมาก เน่ืองจากปัจจุบนัความต้องการของลูกค้าท่ี
ต้องการใช้บริการรถระดับไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car เร่ิมเปิดกวา้งของกลุ่มตลาดท่ีมี
จ านวนเพิ่มสูงข้ึนจากหลายปัจจยั ประกอบกบัในทุกวนัน้ีการให้บริการการเช่ารถระดบัไฮเอนด์ 
(High-end) และ Sport Car นั้นไม่ใช่เร่ืองท่ีหากไกลอีกต่อไป แต่ยงัถือเป็นการตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์
การใช้ชีวิตของผูค้นท่ีมีความฝัน ความชอบ ความน่าคน้หาท่ีไม่เหมือนกนั รวมไปถึงการน าไปใช้
งานในกระบวนการท างานเชิงธุรกิจท่ีหลากหลายและแตกต่างกันตามสถานการณ์และการเพิ่ม
โอกาส โดยขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ท่ีสนบัสนุนประกอบดว้ย 

คุณเล็ก ประธานเจา้หน้าท่ีปฏิบติัการ (COO) กลุ่มบริษทัไทยรุ่ง เทรดด้ิง หรือ  Bizcar 
Rental ไดใ้ห้สัมภาษณ์วา่ ทางบริษทัไดมี้นโยบายมุมมองท่ีเปิดตลาดในส่วนของการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car เพื่อท่ีจะไดเ้ป็น One Step service ของการซ้ือ เช่า ขาย 
ให้ครบลูปในท่ีท่ีเดียว โดยในส่วนของการเช่านั้นทางผูบ้ริการได้มีมุมมองเปิดตลาด เพราะว่าใน
ประเทศไทยตลาดรถเช่ามีเติบโตปีละ 400,000 คนัโดยมีการเติบโตปีละ 6% แต่ตลาดซ้ือรถเติบโตปี
ละ 800,000 คนั ซ่ึงเป็น 2 เท่าของตลาดรถเช่าท่ีอยูใ่นประเทศ ซ่ึงการบริการในการเช่ารถนั้นจะเป็น 
10 % ของการซ้ือขายรถโดยเฉล่ียปีละ 80,000 คนั  ส าหรับการบริการในการเช่าซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคเรา
นั้นก็จะเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวเพราะประเทศไทยเป็นเมืองท่องเท่ียว น้ีคือจุดท่ีเป็นจุดประเด็นของ
การท าให้มีการตัดสินใจในการลงทุนท าธุรกิจโดยส่วนใหญ่กลุ่มเป้าหมายหลักจะเป็นกลุ่ม
นกัท่องเท่ียว และ กลุ่มองค์กรนิติบุคคลเป็นหลกั เอาจริงโดยรวมส่วนใหญ่จะเป็นขององค์กรนิติ
บุคคล เพราะเช่ือวา่กลุ่มนกัท่องเท่ียว และ กลุ่มองคก์รนิติบุคคล จะไม่ไดห้นกัใจกบัค่าใชจ่้ายในการ
เดินทาง, ทั้งค่าน ้ามนั, ค่าเช็กสภาพรถ หรือกรณีไม่น ารถส่วนตวัไปก็ตอ้งจ่ายค่าโดยสารรถสาธารณะ
และค่าเช่ารถในแต่ละพื้นท่ีอีก ซ่ึงหลายคร้ังมกัมีค าถามจากคนกลุ่มน้ีว่าควรซ้ือรถใหม่หรือเช่ารถ
ต่อไปถึงจะคุม้กว่ากนั วนัน้ี Bizcar Rental เลยตอ้งการตอบโจทยต์อบสนองทางความตอ้งการของ

https://www.drivecarrental.com/th/
https://www.drivecarrental.com/th/
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กลุ่มผูบ้ริโภคในด้านใช้ชีวิตท่ีสะดวกสบายมากข้ึน การใช้ชีวิตง่ายและตอบโจทยชี์วิตของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีส าหรับใครท่ีตอ้งการความสะดวกสบายและชอบเช่ารถท่ีสนามบินเพราะสะดวกรวดเร็ว 
ลดเวลาการเดินทางได้เยอะ อยากไปไหนมาไหนก็สะดวกกว่าการเช่ารถตูพ้ร้อมคนขบั เพราะว่า
สามารถขยบัแผนการเท่ียวไดต้ลอด เหน่ือยก็กลบั สนุกก็ไปต่อ เป็นส่วนตวักวา่ อีกทั้งในปัจจุบนัมี
ระบบแผนท่ีน าทางพร้อมสรรพ ไม่ตอ้งพึ่งพาความช านาญของคนขบัรถทอ้งถ่ินมากนกั ดงันั้นการ
เช่ารถขบัเองจึงตอบโจทยน้ี์ไดดี้ และมองวา่ตวัของการใชบ้ริการการเช่านั้นคนเช่าจะไม่ตอ้งกงัวลใน
ส่วนของสมรรถภาพรถ การซ่อมบ ารุง เพราะทางเรามีบริการตรวจสอบ service ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการอยู่
แล้วท่ีมีการเช่าระยะยาว 1 เดือนข้ึนไป น้ีก็จะเป็นตวัมุมมองหลกัของการท่ีไทยรุ่งเปิดตลาดการ
ลงทุนในส่วนของตลาดการเช่ารถท่ีเล็งเห็น 

คุณนทั ผูจ้ดัการฝ่าย BMW  สาขาเยอรมนัแจง้วฒันะ ไดใ้ห้สัมภาษณ์วา่ ซ่ึงเอาจริงแลว้
ท่ี BMW มีการเปิดให้เช่ารถ เพื่อเป็นตวัเลือกหรือทางเลือกหน่ึงของการขยายตลาดเพื่อสู้กบัทาง
คู่แข่งอย่าง Benz ท่ีจะท าให้สินคา้สู่สายตาของผูบ้ริโภคและได้ทดลองใช้มากข้ึน ทาง BMW จึง
เปิดตวัให้บริการการเช่ารถถา้มองถึงเหตุผลหลกัๆเลยนะ การท่ีเพิ่มไลน์การบริการให้เช่ารถมาน้ี 
เพื่อดึงกลุ่มลูกคา้ท่ีอยู่นอกเหนือจากกลุ่มลูกคา้เดิม และดึงลูกคา้จากแบรนด์คู่แข่งมาซ้ือรถ BMW 
โดยจะเป็นการท าการตลาดเพิ่มเติมในส่วนของการเช่าซ้ือเพื่อเพิ่มความคล่องตวัใหส้ าหรับผูบ้ริโภค 
เพราะโดยปกติแลว้การซ้ือขาดส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีก าลงัในการซ้ือเน่ืองดว้ยจะตอ้งมีเงิน
ดาวน์ 20% ข้ึนไป แต่การเช่าซ้ือนั้ นกลุ่มลูกค้ายงัไม่พร้อมเป็นเจ้าของรถท่ีต้องดูแลในส่วน
ประกนัภยัชั้น 1 ค่าบ ารุงรักษา หรืออ่ืน ๆ จึงท าให้เป็นช่องทางการเปิดตลาดของการขายรถ BMW 
ได้มากข้ึน และย ังมีกลุ่มเป้าหมายหลักท่ีเป็นองค์กรบริษัทในประเทศไทยท่ีมีบริษัทแม่อยู่
ต่างประเทศท่ีจะเขา้มาใช้บริการในส่วนน้ี ท าให้การเปิดช่องทางการให้บริการเช่ารถในตลาดท า
ก าไรและยอด ของ BMW ไดม้ากข้ึน ทางทีมผูบ้ริหารจึงไดต้ดัสินคา้ในการลงทุนท าธุรกิจน้ี เพื่อเป็น
การเปิดตลาด 

คุณการ์ตูน เจา้ของธุรกิจการปล่อยรถเช่า ไดใ้ห้สัมภาษณ์วา่ เอาจากท่ีหลกัๆเลยในการ
ในการเร่ิมลงทุนการท าธุรกิจไดม้องเห็นในสภาวะสถานการณ์ท่ีของประเทศไทยท่ีท าก าไรให้กบั
ประเทศนั้นไดม้าจากกลุ่มนกัท่องเท่ียว และคนไทยมีตอ้งการเวลาและความสะดวกสบาย อยา่งผม
ถา้ไปเท่ียว เราก็อยากไปเท่ียวให้สุดโดยไม่ตอ้งเสียเวลากบัการเดินทางการเช่ารถก็จะตอบโจทย ์
อยา่งไปเชียงใหม่ 4 วนั ถา้ขบัรถไปจากกรุงเทพ ก็ใชเ้วลาไปกลบัละ 2 วนั ไดเ้ท่ียวจริง 2 วนัซ่ึงมนั
เสียเวลา ผมเลยมองเห็นวา่ถา้เรามีธุรกิจในการตอบโจทยใ์นเร่ืองน้ีเพื่อท าทุกอยา่งใหม้นัง่ายข้ึนก็ควร
ท่ีจะลงทุน เพราะคนไทยรักสบาย ผมเลยเร่ิมตน้การลงทุนจากการท่ีเอารถ BMW ของผมท่ีผ่อน
ช าระอยูม่าเร่ิมปล่อยเช่าก่อน ซ่ึงตอนนั้นท าก าไรไดเ้ป็น 3-4 เท่าต่อการผอ่นช าระต่อเดือน จึงท าให้
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ผมมองวา่หากเราเพิ่มจ านวนคนัท่ีมากข้ึนน่าจะท าก าไรไดม้ากกวา่น้ี แต่เอาจริง ๆการมองธุรกิจน้ีก็
ไม่ไดดี้เสมอไป เพราะ เราเจอมิจฉาชีพมาเยอะ ท่ีเช่ารถเราไปเอาไปอวดอา้งวา่เป็นรถตวัเองในการ
ท าธุรกิจ หรือ ธุรกรรมท่ีส่ือไปทางผิดกฎหมาย แต่การลงทุนแบบน้ีก็ตอ้งมีความเส่ียงสูงอยูแ่ลว้ แต่
ตอ้งกลา้ไดก้ลา้เสีย เอาจริง ๆรถบางคนัท่ีเราน ามาปล่อยเช่าผมไปเช่าจากทางศูนยร์ถมาอีกทีก็ยงัมี 
เพราะตวัน้ีเราเช่าเป็นระยะยาว 3-5 เดือนพอน ามาหักก าไรขาดทุน ก็ยงัพอมีก าไรอยู่ ประเด็นน้ีผม
เลยเลือกท่ีจะเร่ิมลงในการปล่อยให้เช่ารถ แต่ถามวา่การมองในกลุ่มการเติบโตไหม หากในประเทศ
เรามีการคลายมาตรการ Covid – 19 มากข้ึน ธุรกิจน้ีจะเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ แต่มีความเส่ียง จากท่ีผม
พูดไป อยา่งก่อนเช่าแค่บตัรประชาชนใบเดียว หรือ Passport ท่ีจะตอ้งเอามายืนยนัตวัตนก็สามารถ
เช่าไดแ้ลว้  
 
 

4.2 ภาพลกัษณ์ทีคุ่ณเห็นไม่ได้เป็นอย่างทีคุ่ณคดิ 
จากการเก็บขอ้มูลทางฝ่ังของกลุ่มพนกังานดูแลลูกคา้ (Customer service) ท่ีให้บริการ

โดยตรงกบัผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car โดยแบ่งการเก็บข้อมูลค าถามท่ีจะทราบถึงพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภค และ ความตอ้งการ
ตอบสนองของทางผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) 
และ Sport Car  เพื่อท่ีจะทราบถึงสาเหตุของปัจจยัความตอ้งการการตอบสนองของทางผูบ้ริโภค
อยา่งแทจ้ริงท่ีสามารถเปิดโอกาสเขา้มาใชบ้ริการ และ ยงัสามารถจ าแนกประเภทของกลุ่มลูกคา้ได้
ดว้ยการเลือกรุ่นยี่ห้อของแบรนด์รถวา่ลูกคา้ในกลุ่มตลาดส่วนใหม่มองเป็นรถในรูปแบบไหนท่ีท า
ใหเ้กิดความเช่ือมัน่ หรือ ความภาคภูมิใจในตวัเอง ซ่ึงจะส่งผลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีจะสามารถท่ี
วเิคราะห์หาสาเหตุความตอ้งการท่ีสามารถตอบสนองของทางกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งจุดตรงประเด็นท่ีจะ
สามารถใชท้  าส่ือการตลาดใหก้บัทางบริษทัผูป้ระกอบการได ้ซ่ึงจากตวัทฤษฎีแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การสร้างภาพลกัษณ์ท าให้การพูดถึงเม่ือกล่าวถึงภาพลกัษณ์ มาจากค าวา่ Image ท่ีถูกให้ค  านิยามว่า 
ภาพท่ีคนสะทอ้นถึงรู้สึกนึกคิด จะเป็นภาพของส่ิงใด อะไรก็ได้ท่ีผ่านเขา้มาในชีวิต ทั้งท่ีมีชีวิต 
หรือไม่มีชีวิต อาทิเช่น ภาพของบุคคล หน่วยงานองคก์ร ประสบการณ์ สินคา้ หรือผลิตภณัฑ์  โดย
ภาพลกัษณ์ท่ีสามารถเกิดจากการรับรู้ส่ิงต่าง ๆ ขอ้มูลข่าวสารทั้งในดา้นประสบการณ์ทางตรงหรือ
ทางออ้มบวกกบัความรู้สึก ท่ีส่งผลต่อความนึกคิดท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจ หรือจะเป็นภาพภายในใจท่ี
บุคคลรับรู้ต่อบุคคล ทั้ งวตัถุ สัตว์ ส่ิงของ สถานท่ี โดยข้อมูลจากการสัมภาษณ์ท่ีสนับสนุน
ประกอบดว้ย 
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คุณโบนสั  Sale BMW สาขา เยอรมนัแจง้วฒันะ เอาจริง ๆ แลว้กลุ่มลูกคา้หลกัของการ
เช่าซ้ือรถของ BMW จะเป็นกลุ่มองคก์รนิติบุคคล และ กลุ่มบุคคลธรรมดา ซ่ึงลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเขา้
มานั้นส่วนใหญ่จะเป็นคนท่ียงัไม่พร้อมจะซ้ือรถเลยใชบ้ริการเช่าขบัไปก่อนหรือเป็นบุคคลท่ีตอ้ง
เดินทางไปมาระหวา่งประเทศบ่อย ๆ จึงท าใหก้ารซ้ือรถไม่คุม้เลยตดัสินใจเช่าซ้ือแทนเลยมาเลือกใช้
บริการกลุ่มของรถเช่าเรา โดยองศก์รท่ีเช่าไปส่วนใหญ่จะเช่าเพื่อให้นายต่างชาติ หรือ กลุ่มหวัหนา้ 
เพื่อออกไปหาลูกค้าและสร้างความเช่ือมัน่ และ ภาพลักษณ์ท่ีดูดีให้กบัทางลูกค้าเห็น แต่ในตวั
ประเด็นส าคญัท่ีสุดท่ีทางลูกคา้องค์กรและบริษทัมาเช่านั้น เอาตรง ๆ เลยคือลูกคา้อยากได้ใบท่ี
สามารถไปลดหย่อนภาษีให้กบับริษทัในการเสียภาษีโดยสามารถน าค่างวดไปลดหย่อนภาษีได้ 
36,000 บาทต่อเดือน ได ้5 ปี รวมเป็นเงิน 2,160,000 บาท ซ่ึงรถส่วนใหญ่ท่ีลูกคา้มองเอาไวใ้นการ
เช่าใหส้ าหรับผูบ้ริหารจะเป็นตวัรถซีร่ีย ์5 โดยมุมมองหาทางลูกคา้ก็อยากไดร้ถท่ีขบัข่ีดี และราคารถ
ไม่สูงเกินไป ท าให้ค่างวดพอดีกบัการท่ีน าไปหกัภาษีในกรณีซ้ือในนามบริษทั และ พอกบังบของ
ทางบริษทัท่ีได้จดัสรรเอาไว ้กลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีจะเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัในการใช้บริการเช่ารถของ 
BMW และท่ีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการการเช่ารถของ BMW นั้นเพราะทาง BMW บริการดี ขอ้มูลแน่น
และเป็นกนัเอง และดว้ยแบรนด์ BMW เองเป็นแบรนดท่ี์น่าเช่ือถือลูกคา้เลยเดินเขา้หาค่อนขา้งมาก 
รวมถึง service การให้บริการในส่วนของประกนั และ การดูแลรถท่ีดีท าให้ลูกคา้เขา้มาใช้บริการ
หลายบริษทั  

คุณเข่ง พนักงานดูแลลูกค้าบริษทัเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car ไดเ้ห็นถึงพฤติกรรมและกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาสอบถามโดยปกติจะเป็นกลุ่มเจา้ของธุรกิจ มี
การเขา้มาเช่าอยูเ่พียง 1 วนั เพื่อทดสอบสมรรถภาพรถ การขบัข่ี และ ฟังก์ชนั ก่อนตดัสินใจในการ
ออกรถเป็นของตวัเอง และ ยงัสอบถามวา่รถคนัน้ีเหมาะกบัผมไหม รถคนัน้ีราคาประมาณเท่าไหร่ 
คนอ่ืนมองแลว้พี่วา่มนัเป็นยงัไง แลว้ก็จะสอบถามเร่ืองเก่ียวกบั ธุรกิจท่ีลูกคา้ท าอยู ่หรือ ตวัอาชีพท่ี
ลูกคา้ท าอยู ่เพื่อดูการใชชี้วติของทางลูกคา้ก่อนแนะน ารุ่นเช่ารถ หากทางลูกคา้ไม่มีอยูใ่นใจ 

จะเห็นไดว้า่จากบทสัมภาษณ์ของทางกลุ่มพนกังานใหบ้ริการลูกคา้จะมีสาเหตุหลกัคือ
การภาพลกัษณ์ท่ีดี การสร้างความเช่ือมัน่ทั้งฝ่ังในองคก์ร หรือ ฝ่ังบุคคลธรรมดา เพื่อเพิ่มการพฒันา
ในด้านความสัมพนัธ์การต่อยอดของกิจการธุรกิจจากตัวสัมภาษณ์ของ Sales ฝ่ังทางด้านกลุ่ม
พนกังานใหบ้ริการลูกคา้ของ BMW  นั้นในส่วนของการยืน่ภาษีใหก้บัองคก์รจะเป็นตวัผลประโยชน์
ทางออ้มท่ีจะไดจ้ากการใชบ้ริการในการเช่า ซ่ึงท าให้หลายบริษทัสนใจการใช้บริการการเช่ารถไฮ
เอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car แต่ในดา้นมุมมองการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์ร
ท่ีสามารถติดต่อส่ือสารกบัทางลูกคา้ปลายทางนั้น ยงัจะตอ้งมีการสร้างความเช่ือมัน่ ความน่าเช่ือถือ 
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ให้กบัทางผูใ้ชบ้ริการ การเสริมสร้างบุคลิก หนา้ตาขององคก์ร ท่ีจะส่งผลโดยตรงกบัตวัภาพลกัษณ์
สู่สายตาบุคคลภายนอก 

จากการเก็บขอ้มูลของทางฝ่ังผูบ้ริโภคโดยแบ่งออกเป็นทั้งท่ีมีประสบการณ์และไม่มี
ประสบการณ์ในการในการใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car ซ่ึง
การเลือกกลุ่มสัมภาษณ์นั้นจะเลือกคนสัมภาษณ์กลุ่มคนท่ีมีความแตกต่างกนั ทั้งช่วงอาย ุ,กลุ่มอาชีพ 
หรือ หน้าท่ีการท างานของผูส้ัมภาษณ์ เพื่อท่ีจะทราบถึงความแตกต่างระหว่างสาเหตุมุมมองของ
กลุ่มเหล่าน้ีท่ีมีขอ้เก่ียวขอ้งกบัการใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 
Car โดยการสัมภาษณ์จะเน้นกลุ่มคนท่ีมีช่วงอายุ 26 – 45 ปี เป็นหลกัเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างในการ
สัมภาษณ์มีโอกาสในการเลือกใช้บริการได้มากกว่าซ่ึงเราจะสามารถสอบถามข้อมูลเชิงลึกได้
ค่อนขา้งหลากหลายท่ีจะตอบโจทยใ์นตวัวตัถุประสงคข์องเรา โดยในกลุ่มท่ีมีประสบการณ์การใช้
บริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car นั้น ส่วนใหญ่จะมองถึงการสร้าง
ความเช่ือมัน่ในตวัเอง และ ความน่าเช่ือถือมากกวา่ อยา่งบทสัมภาษณ์ท่ีสัมภาษณ์จากผูส้ัมภาษณ์ผูท่ี้
มีประสบการณ์ในการใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car ไดก้ล่าว
วา่  

คุณดุ๊ก อายุ 40 ปี ในตอนแรกท่ีคิดว่าจะลองใช้บริการรถเช่ามาขบั หาความรู้ ไดล้อง
อยากสัมผสัความรู้สึกจริงท่ีไดข้บัข่ี เพราะถา้เขา้ไปในศูนย์เพื่อจะทดลองรถ มนัไม่ไดข้บัจริง เวลา
ในการทดสอบไดไ้ม่นาน ท าให้ไม่รู้ถึงอารมณ์ความรู้สึกในการใช ้และอยากลองมองดูคนรอบขา้ง
หากเราไดข้บัแลว้จะมีความแตกต่างอยา่งไร ประเด็นน้ีจึงส าคญั 

คุณมิ้น อายุ 29 ปี ท่ีเลือกตดัสินใจใชบ้ริการในการเช่า เพราะอยากซ้ือความสุขให้กบั
ตวัเอง อยากลองรถรุ่นอ่ืนบา้ง ปกติขบั Mercedes Benz อยู่แล้ว อยากมองหาความสุขให้กบัตวัท่ี
เหมือนไดส้ร้างความภาคภูมิใจ ท่ีเวลาขบัรถออกไป คนภายนอกมองเอา้สัปดาห์น้ี ขบัคนัน้ี สัปดาห์
น้ีเปล่ียนคนัอีกแลว้ 

คุณเบิร์ด อายุ 28 ปี อยากอวดคนภายนอก เพราะตอนนั้นไดไ้ปเท่ียวต่างประเทศแลว้ 
ลองเช่า Lamborghini สักคร้ังขบัไปเท่ียว เพราะไม่รู้วา่เอาจริงๆชีวิตน้ีจะมีโอกาสไดเ้ป็นเจา้ของไหม 
แค่อยากรู้สึกมี Feeling การขบัเป็นแบบไหน ถ่ายรูปกบัรถ ลงโลกโซเชียล 

คุณแบงค์ อายุ 33 ปี ท่ีอยากสร้างความน่าเช่ือถือโดยการใช้บริการเช่ารถให้กบัทาง
ลูกคา้ VIP บตัรเครดิต ไปส่งท่ีสนามบิน ดว้ยการตดัแตม้สะสมจากบตัรของลูกคา้ ท่ีมองหาว่าเรา
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ได ้

ซ่ึงจะเห็นไดว้า่จะบทสัมภาษณ์ท่ีไดก้ล่าวถึงนั้นสาเหตุหลกัๆโดยตรงคือการสร้างความ
มัน่ใจ การสร้างความเช่ือมัน่ ท่ีจะส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของทางลูกคา้โดยพฤติกรรมของแต่ละลูกคา้ก็
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จะมีความแตกต่างกนั แต่วิเคราะห์จากสาเหตุและพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีการเลือกใชบ้ริการในการ
เช่ารถ ก็คือ การสร้างภาพลกัษณ์ 

บทสัมภาษณ์ท่ีสัมภาษณ์จากผูส้ัมภาษณ์ผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการใช้บริการเช่า
รถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car ไดก้ล่าววา่ 

คุณเหน่ง อาย ุ39 ปี ถา้มีโอกาสอยากลองเช่าบริการสักคร้ัง ทางพี่เองก็มองวา่อยากลอง
เปล่ียนเทียบรถแข่งท่ีพี่ขบัอยูใ่นดา้นการออกแบบ และ สมรรถนะ ของรถ โดยถา้มีโอกาสจะเลือก
เช่ารถ Sport car ในดว้ยใจจากหนงั James bond 007 เพื่อลองขบัไปเท่ียว และ ถ่ายรูปกบัแฟน  

คุณยู อายุ 27 ปี มีความสนใจในรถ อยากลองเช่า Aston Martin SUV อยากลองมาเช่า
มาขบัเพื่อความเท่ แต่มนัติดตรงอยา่งเดียวคือไม่มีเงินเช่า ถา้ไดมี้โอกาสสักคร้ังจะลองเช่ามาขบัลง
โซเชียล ใหส้าวกร๊ีด 

จากบทสัมภาษณ์ท่ีกล่าวมาขา้งตน้จากผูส้ัมภาษณ์ท่ีคนมีความอยา่งท่ีจะสานฝันตวัเอง
ตามความตอ้งการหากมีโอกาสแต่อาจจะติดปัญหาทางดา้นปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงท่ียงัไม่สามารถท่ีจะ
ใชบ้ริการในการเช่ารถได ้ท าให้เราไดเ้ห็นมุมมองของท่ีแตกต่างระหวา่งผูท่ี้มีประสบการณ์ในการ
เช่า และ ผูท่ี้ไม่มีประสบการณ์ในการเช่า โดยความชอบความรู้สึก หรือ อยากจะเติมเต็มความสุข
ของตวัเอง แมก้ระทั้งการดูแลลูกคา้ ท่ีมีปัจจยัสาเหตุท่ีแตกต่างกนั แต่ทุกคนมีความฝันถึงแมว้า่ความ
ฝันนั้นอาจจะไม่สามารถเกิดข้ึนจริงได ้
 
 

4.3 ฝันทีไ่ม่กล้าฝัน ขอสานฝันสักคร้ังในชีวติ 
นอกจากน้ีผูป้ระกอบการธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport 

Car แลว้นั้น ทางผูท่ี้มีประสบการณ์การเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  
ผูว้ิจยัตอ้งการทราบ ความคิดและทศันคติของผูมี้ประสบการณ์ท่ีทราบถึงสาเหตุความตอ้งการต่างๆ 
ท่ีเลือกใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car โดยวิเคราะห์จาก
แนวคิดของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยแบ่งออกเป็น 3 พฤติกรรมหลกัๆ ดงัน้ี 

1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีอยากทดลองรถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ 
Sport Car เน่ืองจากในปัจจุบนัสภาวะเศรษฐกิจประเทศไทยอยู่ในช่วงสภาวะเงินเฟ้อท าให้การตดั
สินคา้ลงทุนในการซ้ือสินคา้หรือรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car มีตอ้งมีการตดัสินใจในการ
ลงทุนซ้ือนั้นจะตอ้งมัน่ใจเหมาะสมกบัชีวิตของทางผูซ้ื้อและไลฟ์สไลด์ของมากท่ีสุด เน่ืองดว้ยการ
ซ้ือรถในแต่ละคร้ังท่ีเป็นรถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car นั้นจะตอ้งใชเ้งินจ านวนมากในการ
ซ้ือในแต่งละท าให้ผูบ้ริโภคอยากทดลองเช่ารถเพื่อทดสอบสมรรถนะและประสิทธิภาพของรถและ
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อารมณ์ความรู้สึกท่ีอยากได้สัมผสัก่อนการตดัสินใจซ้ือ เพราะว่าหากเขา้ไปลองรถท่ีศูนย ์ (Test 
drive) จะมีแค่ให้ทดลองนัง่ ชมสภาพของรถ แต่ยงัไม่มีการให้ทดลองขบัข่ี หรืออีกนยัยะหน่ึง คือ 
การทดลองรถท่ีศูนย ์(Test drive) นั้นมีเวลาค่อนขา้งจ ากดัในการทดลองจึงท าให้ผูบ้ริโภคนั้นหนัมา
สนใจในการใชบ้ริการการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end) และ Sport Car ในช่วงเวลาอนัสั้นประมาณ 3-5 
วนั เพื่อทดลองขบัจริง และ ยงัเช่าขบัเพิ่มเติมกบัรุ่นท่ีเป็นรุ่นเทียบเท่ากนัแต่ต่างกนัคนละแบรนด์ 
อย่างเช่น ผูบ้ริโภคสนใจในตวัรถ BMW series 3 sedan ซ่ึงพอดูต่างแบรนด์แล้วจะเทียบเท่ากับ 
Mercedes Ben CLA250 Class 1 ซ่ึงประสิทธิภาพการขบัข่ีจะใกลเ้คียงกนัมาก ไม่วา่จะเป็นคุณสมบติั
ของรถเม่ือเปรียบเทียบสเปค ตวัถงั เกรด รูปแบบเกียร์ ปริมาณกระบอกสูบ (L) และ แรงมา้สูงสุด ซ่ึง
จะมีความแตกต่างกันในส่วนของ รูปลักษณ์ของ Body มิติของรถแต่ละแบรนด์ท่ี มีความ
เฉพาะเจาะจงของแบรนด์ตวัเองทั้งภายนอกและภายใน รวมถึงความหรูหราในการตกแต่งภายใน
ห้องเคร่ือง จึงท าให้ทางผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจท่ีแน่วแน่เพิ่มสูงข้ึนกบัการเลือกซ้ือรถในคร้ังน้ี 
ดงันั้นจากบทสัมภาษณ์จากกลุ่มผูท่ี้มีประสบการณ์ในการใช้บริการในการเช่ารถไฮเอนด์ (High-
end) และ Sport Car ท่ีใชส้นบัสนุนประกอบดว้ย  

คุณเรียว อายุ 41 ปี ประกอบอาชีพ Engineer โรงงานแห่งหน่ึง ไดก้ล่าววา่ อยากรู้อยาก
ลองเปรียบเทียบใน Brand คู่แข่งท่ีอยู่ในรุ่นใกลเ้คียงกนัและอตัราการเช่าไม่ต่างกนัมาก รวมถึง ณ 
ตอนนั้นท่ีเช่าเพราะรถ Mercedes Benz CLA250 เขา้ศูนยเ์ลยมีความคิดอยากทดลองรถท่ีเป็นคู่แข่ง
กนั และ เพื่อดูความแตกต่างท่ีซ้ือ BMW มานั้น ส่วน BMW Series 3 sedan ในความคิดเห็นผมว่า
เหมาะกบัวยัรุ่นมากกว่า เพราะรูปร่างท่ีปราดเปรียวและไฟหน้าวงกลมท่ีเป็นเอกลกัษณ์ โดยส่วน
ใหญ่ BMW จะไม่ค่อยบอกอตัราการส้ินเปลืองเช้ือเพลิงเท่าไหร่เพราะลูกคา้ท่ีมีความพึงพอใจในแบ
รนด์อยูแ่ลว้ส่วนใหญ่รับเร่ืองน้ีได ้แต่ก็มีเคร่ืองยนตดี์เซลคอมมอลเรลให้เลือกซ่ึงก็จะประหยดักว่า
เคร่ืองยนตเ์บนซินพอประมาณ 

คุณเบิร์ด อายุ 28 ปี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน ได้กล่าวว่า อยากมีประสบการณ์
สักคร้ังในชีวิต ท่ีจะไดล้องขบัรถหรู หรือ ไม่รู้วา่จะไดเ้ป็นเจา้ของไหม อยากรู้ความรู้สึกในการขบั
รถหรู และสมรรถนะการทดลองได้ขับว่าได้ขบัได้นั่งจะเป็นยงัไง ในเร่ืองของความเร็ว และ 
ความรู้สึกดา้นอารมณ์ในการขบัข่ี ท่ี Lamborghini ถึงแมจ้ะใชเ้วลาเพียง 2 ชัว่โมง เพราะแพง 

คุณดุ๊ก อาย ุ40 ปี ประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั ไดก้ล่าววา่ การท่ีเลือกเช่ารถกบัแบรนด์
คู่อยา่ง BMW Z4 กบัรถ Mercedes Benz ท่ีใชอ้ยูว่า่ประสิทธิภาพของรถเป็นยงัไง ความรู้สึกจากการ
สัมผสัได้ทดลองใช้เป็นแบบไหน แล้วมองว่าการเช่ามนัตอบโจทย์ในเร่ืองของการตรวจสอบ
ฟังกช์นั การขบัข่ี เพราะคิดวา่จะมีแพลนซ้ืออยูแ่ลว้ จะมาทดลองความรู้สึกในการทดลองขบัก่อน 
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จากกลุ่มตวัอย่างของผูท่ี้มีประสบการณ์เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) 
และ Sport Car จะเห็นไดว้า่การวิเคราะห์จากพฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อเขา้ใจถึงกระบวนการ
ในการตดัสินใจก่อนเลือกซ้ือสินค้าของทางผูบ้ริโภค และการตอบสนองต่อความต้องการทาง
การตลาดของผูบ้ริโภคผา่นทางช่องทางการส่ือสารของ สินคา้ ราคา และ การส่ือสารจากทางฝ่ังของ
ผูป้ระกอบการ โดยกระบวนการต่าง ๆ เหล่านั้นจะช่วยท าให้ทางให้ผูบ้ริโภคสามารถระบุลกัษณะ
เฉพาะตัวของสินค้า และ ยงัสามารถประเมินความต่างระหว่าง สินค้า หรือแบรนด์ได้ ผ่าน
กระบวนการตดัสินใจต่อสินคา้หรือผลิตภณัฑ์นั้นก่อนผูซ้ื้อจดัล าดบัความชอบและตดัสินใจวา่จะซ้ือ
หรือไม่ จากการตอบสนองในเร่ืองของเชิงพฤติกรรม (Behavioral Response – “Do”) ซ่ึงจะไม่ใช่แค่
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้เท่านั้น แต่รวมถึงพฤติกรรมการไดท้ดลองสินคา้และการไดรั้บการบริการ
หลงัการซ้ือดว้ย โดยวตัถุประสงคใ์นการเร่ิมส่ือสารการตลาดในล าดบัขั้นตอนน้ีเพื่อแสดงให้เห็นถึง
การท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความอยาก เกิดความตอ้งการ การทดลองสินคา้ การซ้ือ การกลบัมาซ้ือซ ้ า และ
การเพิ่มความพึงพอใจท่ีจะสามารถส่งผลต่อความจงรักภกัดีต่อสินคา้ซ่ึงจะตรงกบัทฤษฎีของ The 
learn-feel-do Hierarchy โดยท่ีผูบ้ริโภคไดมี้การผา่นล าดบัเร่ิมรู้จกัสินคา้ หรือ บริการ จนกระทัง่เกิด
การซ้ือเพื่อใชแ้สดงขั้นตอนของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ใหม่ๆ คือ การเกิดการรับรู้ ความน่าสนใจ
ท่ีจะเร่ิมคน้หาขอ้มูล และตอ้งการท่ีจะทดลองใช้เขา้ไปสู่เร่ืองของการตดัสินใจในกระบวนการซ้ือ 
และ ส่วนของ Information Processing นั้นจะแสดงถึงขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากการส่ือ
ทางการตลาดไม่ว่าจะเป็น โฆษณาหรือการโดนส่ือสารผา่นช่องทางผูข้ายท่ีดูแล โดยเร่ิมตั้งแต่การ
โปรโมทน าเสนอรายละเอียดขอ้มูล จนท าให้เกิดความน่าสนใจในสินคา้ ความเขา้ใจ ยอมรับ และ 
ส่งผลต่อการสร้างความประทบัเขา้ถึงในใจของผูบ้ริโภค 

2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มโอกาสในการเขา้กลุ่มสังคม เน่ืองจากในปัจจุบนัโลก 
Social มีผลกระทบต่อทางผูบ้ริโภคมากข้ึน ท าให้การใชชี้วิตของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปไม่วา่จะ
ท าอะไรก็จะตอ้งมีการอพัเดทลงในโลกโซเชียลมากข้ึน เพื่อให้บุคคลภายนอกไดเ้ขา้ถึงตวัตนของ
ผู ้บริโภคได้ง่ายข้ึนรวมถึงการอวดอ้างหรือการโชว์ส่ิงของท่ีบุคคลอ่ืนไม่สามารถใช้ได้ใน
ชีวิตประจ าวนั โดยจากพฤติกรรมน้ีทางผูว้ิจยัจะวิเคราะห์ดว้ยบทสัมภาษณ์ของผูท่ี้มีประสบการณ์
การเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ท าให้เพิ่มโอกาสในดา้นการเขา้ถึง
กลุ่มสังคมท่ีเป็นอยู่และมีความแตกต่างจากเดิมมากน้อยเพียงใดโดยมีหลกัฐานสนับสนุนจากผู ้
สัมภาษณ์ประกอบดว้ย  

คุณเบิร์ด อายุ 28 ปี อยากอวดคนภายนอก เพราะตอนนั้นไดไ้ปเท่ียวต่างประเทศแลว้ 
ลองเช่า Lamborghini สักคร้ังขบัไปเท่ียว เพราะไม่รู้ว่าเอาจริง ๆ ชีวิตน้ีจะมีโอกาสได้เป็นเจา้ของ
ไหม แค่อยากรู้สึกมี Feeling การขบัเป็นแบบไหน ถ่ายรูปกบัรถ ลงโลกโซเชียล 
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คุณมิ้น อายุ 28 ปี การมองภาพในสังคมเอาจริง ๆ การยอมรับทางสังคมๆ ถา้เป็นคนท่ี
รู้จกักบัเราจริงเขาจะรู้อยู่ว่าการเงินของเราอยู่ท่ีระดบัประมาณไหน และ เพื่อนฝูงหรือคนรู้จกัรู้ว่า
ธุรกิจของเราเป็นธุรกิจท่ีสะอาดซ่ึงมองวา่เราไม่ไดรั้บผลกระทบในเร่ืองน้ี แต่คนอ่ืนท่ีไม่รู้จกัเรา ถา้
เขาจะมองแบบไหนก็ช่างเขา เน่ืองดว้ยเราไม่ไดมี้ความสัมพนัธ์กบัเขาอยูแ่ลว้ ท่ีเราเลือกท่ีจะมาลอง
ขบัเพื่ออยากทดลอง เพราะสักคร้ังหน่ึงในชีวติอาจจะไม่ไดซ้ื้อเป็นของตวัเอง และ ถ่ายรูปลงโซเซียล
อวดคนอ่ืน ๆ 

คุณเจ อายุ 28 ปี ไดมี้การถูกยอมรับเป็นอย่างมาก เช่น การมีท่ีจอดรถส าหรับซุปเปอร์
คาร์ในหา้งสรรพสินคา้ หรือ หากไปร้านอาหารมกัจะไดรั้บการบริการจากทางร้านเป็นพิเศษมากกวา่
ปกติ น่ีเป็นเพียงหน่ึงในขอ้พิเศษในการใชร้ถกลุ่มไฮเอนด ์(Hi-end Car)  ยงัมีขอ้ยกเวน้พิเศษดา้นอ่ืน 
ๆ อีกมากมาย ไม่ว่าจะเป็น การไดรั้บบริการจากศูนยร์ถยนต์ car care โรงแรม หรือแมแ้ต่สถานท่ี
ส่วนบุคคล เช่น หมู่บา้น คอนโด ผูรั้กษาความปลอดภยั จะช่วยอ านวยความสะดวกเร่ืองเส้นทางและ
ท่ีจอด ซ่ึงเห็นไดว้่าสังคมไทยในปัจจุบนัมีการยอมรับคนท่ีใช้รถระดบัไฮเอนด์ (Hi-end) มากกว่า
ปกติ 

จากกลุ่มตวัอย่างของผูท่ี้มีประสบการณ์เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) 
และ Sport Car จะสามารถเห็นไดว้า่จากความตอ้งการจากพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีสามารถเพิ่ม
โอกาสในการเขา้ไปสู่ในกลุ่มสังคมนั้นหลงัจากไดใ้ชบ้ริการในการเช่าบริการรถไฮเอนด ์(High-end 
Service Provider) และ Sport Car จะมีการไดรั้บสิทธิพิเศษมากกวา่หรือการตอบรับจากกลุ่มสังคมท่ี
มากกวา่บุคคลอ่ืนในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงจะท าให้เห็นวา่การให้ความส าคญักบับุคคลในกลุ่มภายในสังคม
นั้นจะท าเกิดการตอบสนองความตอ้งการท่ีส่งผลในเร่ืองของอารมณ์  Affective Response – Feel ซ่ึง
จะเก่ียวขอ้งกบัมุมมอง ทศันคติ และการพึงพอใจในการใชสิ้นคา้ของทางผูบ้ริโภค โดยวตัถุประสงค์
ในการส่ือสารในล าดับขั้นตอนน้ีจะส่งผลให้ทางผู ้บริโภคเกิดความพอใจกับตัวสินค้า หรือ 
ผลิตภณัฑ ์ความมัน่ใจ เกิดความรู้สึกโนม้นา้วใจท่ีจะคลอ้ยตามกบัส่ิงท่ีสามารถส่ือสารทางการตลาด
ออกมาไดต้ามทฤษฎีของ The learn-feel-do Hierarchy จึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกพิเศษท่ีไดรั้บ
สิทธิมากวา่คนปกติ 

3. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีสานฝันตนเองอยากทดลองเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car ซ่ึงความฝันนั้นจะแสดงออกจากความนึกคิด ความรู้สึก และ 
เหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีผ่านมาเขา้มาในสมอง ซ่ึงหลายคนมีความฝันท่ีไกลเกินเอ้ือมของทางผูบ้ริโภค
เพราะราคารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ราคาหลายล้านอาจจะท าให้
ผูบ้ริโภคไม่มีก าลงัมากพอท่ีจะซ้ือมาครอบครองจึงท าให้ผูบ้ริโภคหันเขา้มาใช้บริการธุรกิจน้ีเพื่อ
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สานฝันสักคร้ังในชีวติจะไดถ่้ายรูปในงานส าคญั หรือ ทดลองสมรรถภาพรถ และ อพัเดตลงโซเชียล 
ก็เพียงพอแลว้ โดยมีหลกัฐานสนบัสนุนจากผูส้ัมภาษณ์ 

คุณนทั อายุ 33 ปี ไปเท่ียวกบัแฟน อยากถ่ายรูป ไปเท่ียวต่างประเทศ อยากหารถขบั
เพื่อไปถ่ายรูป และท่องเท่ียวต่างประเทศเพื่อสารฝันแฟน กบัการสร้างความรู้สึกพิเศษกบัแฟน อยาก
เปิดประสบการณ์ใหม่ในโอกาสพิเศษ กบัคนรู้ใจ เม่ือได้ใช้เวลารวมกนั ตอนเช่า BMW z4 เปิด
ประทุนขบัริมชายหาด  ตอนนั้นท่ีเลือกเพราะวา่เปิดประทุนได ้เลยชอบตอบโจทยใ์นการท่องเท่ียว 
และแฟนก็ชอบดว้ยท าใหมี้ความสุขกนัทั้งคู่  

คุณอีฟ อาย ุ29 ปี ไดโ้อกาสพิเศษในการเช่ารถมารับพาคนพิเศษเท่ียวเชียงคาน เป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ท่ีเขา้มาพกัในโฮสเทลโดยการสร้างความประทบัใจให้กบัทาง
ลูกคา้ท่ีเขา้มาเช่าใชบ้ริการโฮสเทล ใหลู้กคา้รู้สึกประทบัใจ เพราะลูกคา้คนน้ีมาเท่ียวเชียงขอมบ่อย ก็
เลยสร้างความประทบัใจใหเ้ขาหน่อย  

คุณแบงค์ อายุ 33 ปี เป็นการ service ลูกคา้ในรูปแบบหน่ึงท่ีสามารถท าได้โดยการ
บริการความประทบัใจในโอกาสพิเศษใหลู้กคา้อยูก่บัเรานาน โดยมีการเช่ารถไฮเอนด ์(Hi-end)  เพื่อ
ตอบโจทยก์ารเลือกใช้บริการสะสมแตม้ผ่านบตัรเครดิต First ของSCB  ท่ีจะมีบริการพิเศษให้กบั
ทางลูกคา้ท่ีเรียกการรับส่งไปยงัสนามบิน หรือ การประชุมโดยเร่ิมจากสนามบินแต่ละจงัหวดัท่ีเป็น
เครือข่าย  

จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดมี้การสัมภาษณ์มาท าให้ทางผูว้ิจยัไดรู้้ถึงปัจจยัท่ีลูกคา้ใชบ้ริการ
ในการเช่ารถมากข้ึน เพราะในส่วนของการสัมภาษณ์ในเชิงความตอ้งการของทางฝ่ังผูบ้ริโภคท่ีมี
การตอบสนองความตอ้งการของตนเองในการเลือกใชบ้ริการการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car นั้นมีความตอ้งการท่ีหลากหลาย หลายสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อ
ความตอ้งการของผูใ้ช้บริการ แต่อย่างไรก็ตามสาเหตุของปัจจยัของทางผูบ้ริโภคหลกัๆท่ีเขา้มาใช้
บริการนั้นคือการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อบุคคลภายนอกละสังคม เพื่อให้บุคคลภายนอกละสังคม
ยอมในสถานะ หรือ ภาพลกัษณ์ของตนเอง 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

งานวิจัยเร่ือง “การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเช่ารถไฮเอนด์ (High – end 
Service Provider) และ Sport Car” เป็นงานวจิยัท่ีมีวตัถุประสงคข์องการศึกษาในคร้ังน้ี ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจลงทุนการท าธุรกิจการให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport  เน่ืองจากทางผูว้ิจยัได้เล็งเห็นความระแคะระคายถึงความน่าสนใจของการ
เติบโตจากธุรกิจ และ การตดัสินใจในการลงทุนของธุรกิจท่ีสามารถขยายตวักลุ่มตลาดของผูบ้ริโภค
ได ้ซ่ึงธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ีน่าจบัตามองอีกธุรกิจหน่ึงในประเทศไทยท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึง
มุมมองและการตดัสินใจลงทุนของผูป้ระกอบการแต่ละผูป้ระกอบการจะมีความเห็นท่ีความแตกต่าง
กนั 

2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service 
Provider) และ Sport Car  เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความหลากหลาย และ มี
ความตอ้งการท่ีมากข้ึน เช่น ความตอ้งการสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง การสร้างความเช่ือมัน่ใน
การเจรจาทางธุรกิจ รวมไปถึงการแสดงถึงฐานะสู่สายตาผูอ่ื้น แต่อย่างไรก็ตามทางผูว้ิจยัจะได้
เล็งเห็นถึงพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ และ หากลุ่มปัจจยัท่ีน ามาสนบัสนุนวา่ส่ิง
ส าคญัท่ีสุดท่ีท าให้ทางผูบ้ริโภคเลือกมาเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car  
คืออะไร ท่ีเป็นปัจจยัหลกัในการใชบ้ริการ 

3. เพื่อศึกษาถึงสาเหตุท่ีทางผูบ้ริโภคเลือกการใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 
Service Provider) และ Sport Car จากผูมี้ประสบการณ์การใชบ้ริการ และ ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์
ในการใช้บริการมาก่อน เพื่อมองหาโอกาสในการเลือกใช้บริการ และ เปรียบเทียบความแตกต่าง
ทางกลุ่มปัจจยัในส่วนของการสร้างภาพลกัษณ์ในตนเองและการสร้างความเช่ือมัน่ ระหว่างผูท่ี้มี
ประสบการณ์และผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์ในการใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car   
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5.1 สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 
จากทางผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรายละเอียดขอ้มูลจากกลุ่มสัมภาษณ์ทั้งจากทางฝ่ังต้นน ้ า 

ทางฝ่ังกลางน ้ า และทางฝ่ังปลายน ้ า จากท่ีได้ท าการเก็บรายละเอียดข้อมูลผูส้ัมภาษณ์จากทาง 
ผูป้ระกอบการธุรกิจให้เช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 3 ราย , 
พนกังานดูแลลูกคา้ (Customer service) ท่ีใหบ้ริการผูบ้ริโภคโดยตรงเก่ียวกบัการให้บริการเช่ารถไฮ
เอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 6 ราย , ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การเช่า
รถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 9 ราย , ผูท่ี้ไม่เคยมีประสบการณ์เช่า
รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car จ านวน 9 ราย โดยจากการเก็บขอ้มูลท่ีไม่
ครบตามจ านวนของแต่ละกลุ่มไม่ว่าจะเป็นทางฝ่ังผูป้ระกอบการ และ ทางฝ่ังพนกังานดูแลลูกคา้ 
(Customer service) ในธุรกิจการบริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 
เน่ืองจากการติดต่อการสัมภาษณ์นั้ นโดนทางผู ้ประกอบการปฏิเสธไม่สะดวกในการให้การ
สัมภาษณ์หลายราย จึงท าให้ส่งผลต่อพนักงานดูแลลูกค้า (Customer service) นั้นไม่สามารถให้
ขอ้มูลรายละเอียดได ้ดงันั้น ทางผูว้ิจยัจึงตดัสินใจเลือกกลุ่มผูป้ระกอบการท่ีสามารถให้ขอ้มูลได้ 
นอกจากน้ีในกลุ่มของผูท่ี้มีประสบการณ์ในการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car นั้นไม่สะดวกและผูว้ิจยัเขา้ไม่ถึงจึงไม่สามารถให้ขอ้มูลจากผูมี้ประสบการณ์ในการเช่า
กลุ่มรถแบรนด์หรู อยา่ง Ferrari , Lamborghini , Bugatti , Veyron , Bentley ผูว้ิจยัจึงใชเ้ลือกมองหา
กลุ่มการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ท่ีอยู่ในกลุ่มตลาดทัว่ไป อย่าง 
Mercedes Benz , Aston martin , Porsche , Audi  เพื่อท่ีจะเขา้ใจถึงมุมมองความตอ้งการสาเหตุของ
ปัจจยัเก่ียวกบัการเลือกใชบ้ริการในเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car 

โดยทางผูว้จิยัไดท้  าการสรุปแนวคิดท่ีไดจ้ากการเก็บรายละเอียดขอ้มูลสัมภาษณ์ โดยมี
การแบ่งการผลการวิเคราะห์จ าแนกออกเป็น 3 ส่วน คือ 1.การวเิคราะห์ธุรกิจการลงทุนใหบ้ริการเช่า
รถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car 2.การวิเคราะห์การสร้างภาพลกัษณ์ให้กบั
ตนเอง 3.การวเิคราะห์จากแนวคิดสาเหตุของปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภค 

1.การวิเคราะห์ธุรกิจการลงทุนให้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) 
และ Sport Car โดยทางผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์ผา่นช่องทางการสัมภาษณ์ของทางผูป้ระกอบการธุรกิจท่ี
จะทราบถึงมุมองนโยบายการตดัสินใจลงทุน และ โอกาสการเจริญเติบโตของทางดา้นตวั กิจการ
ธุรกิจท่ีส่งกระทบจากผลต่อในเร่ืองของการตดัสินใจลงทุนในการประกอบกิจการเช่ารถไฮเอนด์ 
(High-end Service Provider) และ Sport Car เพื่อให้ตอบสนองทางดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค
และเป็นสะพานสานต่อการซ้ือรถในอนาคต ซ่ึงจะมีแนวคิดทฤษฎีท่ีมาเก่ียวขอ้งจากแนวความคิด
เก่ียวกบัการเติบโตของธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) และ Sport Car ท่ีท่ีการ
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ซ้ือรถ Sport Car ราคามากกวา่หลายลา้นบาทซ่ึงอาจจะเป็นความฝันท่ีไกลเกินเอ้ือมของทางผูบ้ริโภค
ท่ีไม่สามารถเป็นไปได้ แต่การได้ทดลองขับหรือถ่ายรูปคู่กับรถท่ีใฝ่ฝันสักคร้ังก็จะเป็นการ
ตอบสนองความตอ้งการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคพอใจแลว้ นอกจากท่ีจะตอบโจทยค์วามตอ้งการดา้นการ
สมรรถภาพการใชง้านไดจ้ริงแลว้ ยงัเล็งเห็นถึงความคล่องตวัจากการไดรั้บบริการ ไม่ตอ้งกงัวลใจ
กบัค่าเส่ือมสมรรถสภาพของรถหรือการซ่อมบ ารุงดูแลรักษาซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกบัตวัราคาค่าเช่าใช้
บริการแล้วมีความคุ้มค่ามากกว่าการซ้ือมาครอบครองเป็นเจ้าของ ท่ีส าคญัคือการเช่าสามารถ
ปรับเปล่ียนรถและรุ่นได้ตามไลฟ์สไตล์ของแต่ละบุคคลและองค์กรธุรกิจท่ีเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลาจึงเกิดเป็นความลงตวัทั้งผูบ้ริโภคท่ีเช่ารถและผูใ้ห้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ 
Sport Car ท าให้ตลาดเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ยงัมีแนวโนม้การเติบโตเพิ่มสูงข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากปัจจุบนัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีตอ้งการใชบ้ริการรถระดบัไฮเอนด์ (High-
end) และ Sport Car เร่ิมมีจ านวนเพิ่มสูงข้ึนจากหลากหลายปัจจยั ประกอบกบัทุกวนัน้ีการเช่ารถ
ระดบัไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car ไม่ใช่เร่ืองท่ีห่างไกลตวัอีกต่อไป แต่ยงัถือเป็นไลฟ์สไตล์
การใช้ชีวิตของผูค้นท่ีมีความชอบท่ีไม่เหมือนกนั ดงันั้น ทางฝ่ังผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีมีนโยบาย
ลงทุนในธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car จะมีรูปแบบการ
ตดัสินใจการลงทุนท่ีหลากหลายให้เหมาะสมกบัตวัธุรกิจของตนเอง เพื่อเปิดช่องทางและเขา้ถึงของ
กลุ่มตลาดในแต่ละฐานะของทางผู ้บริโภคส าหรับการเช่าเพิ่มเติม จากการขายโดยตรงทาง
ผูป้ระกอบการไดม้องเห็นถึงความตอ้งการและเร่ืองหนา้ตาทางสังคมของทางผูบ้ริโภคเป็นพิเศษท่ี
จะช่วยตอบสนองความต้องการใช้ชีวิตท่ีสบายข้ึน การใช้ชีวิตท่ีง่ายข้ึน ซ่ึงจะเป็นการเล่นกับ
ความรู้สึกของผูบ้ริโภคในดา้นการใช้งาน การดูแล สร้างความปรับทนัใจ ประหยดัเวลาชีวิต และ
สามารถสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัทางลูกคา้ผูบ้ริโภคดว้ย 

2.การวิเคราะห์การสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง โดยทางผูว้ิจยัได้วิเคราะห์ตกผลึก
ส าหรับการสร้างภาพลกัษณ์ในตวัเองซ่ึงการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีจะสามารถวิเคราะห์หาถึงสาเหตุ
ความตอ้งการของทางกลุ่มลูกค้าได้อย่างตรงประเด็นท่ีจะสามารถใช้ท าส่ือการตลาดให้กับทาง
บริษทัผูป้ระกอบการได ้จะเห็นไดว้า่จะมีสาเหตุหลกัคือการภาพลกัษณ์ท่ีดี การสร้างความเช่ือมัน่ทั้ง
ฝ่ังในองคก์ร หรือ ฝ่ังบุคคลธรรม เพื่อพฒันาความสัมพนัธ์ต่อยอดของธุรกิจ และในส่วนของการยื่น
ภาษีใหก้บัองคก์รจะเป็นตวัประโยชน์ท่ีจะไดจ้ากการใชบ้ริการในการเช่า แต่ในการสร้างภาพลกัษณ์
ขององค์กรท่ีติดต่อส่ือสารกับทางลูกค้าปลายทางนั้น ยงัจะต้องมีการสร้างความเช่ือมัน่ ความ
น่าเช่ือถือ ท่ีจะส่งผลโดยตรงกบัตวัภาพลกัษณ์ขององคก์ร และ จากทางผูท่ี้มีประสบการณ์ในการเช่า
ท่ีเป็นกลุ่มของบุคคลธรรมดาจะเห็นไดว้่าสาเหตุหลกัๆโดยตรงคือการสร้างความมัน่ใจ การสร้าง
ความเช่ือมัน่ ท่ีจะส่งผลต่อภาพลักษณ์ของทางลูกคา้โดยพฤติกรรมของแต่ละลูกค้าก็จะมีความ
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แตกต่างกนั แต่วเิคราะห์จากสาเหตุและพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีการเลือกใชบ้ริการในการเช่ารถ ก็คือ 
การสร้างภาพลกัษณ์ของผูใ้ชบ้ริการในการเช่าใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end Service Provider) 
และ Sport Car 

3.การวิเคราะห์จากแนวคิดของปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยพฤติกรรม
ของทางผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการนั้นจะมีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีท าให้เห็นไดช้ดัเจนท่ีสามารถจ าแนก
ออกไดเ้ป็น 3 พฤติกรรมหลกัๆ คือ 

-  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีอยากทดลองรถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ 
Sport Car 

-  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มโอกาสในการเขา้กลุ่มสังคม 
-  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีสานฝันตนเองอยากทดลองเช่ารถไฮเอนด์ (High-end 

Service Provider) และ Sport Car 
ดงันั้น พฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของทางผูบ้ริโภคนั้นเกิดจาก

การตอบสนองความตอ้งการของทางผูบ้ริโภคเป็นหลกัท่ีเลือกใช้บริการการเช่ารถไฮเอนด์ (High-
end Service Provider) และ Sport Car โดยเป็นไปตามปัจจยัในส่วนแต่ละบุคคลท่ีจะตอบโจทยก์าร
ใชชี้วิตให้สะดวกมากยิ่งถึง รวมถึงไลฟ์สไตล์การด าเนินชีวิตท่ีทางผูบ้ริโภคนั้นเลือกท่ีจะจดัการกบั
ตนเอง 

จากความคิดเห็นในแต่ละการวิเคราะห์จึงสามารถสรุปได้ว่าถึงแมค้วามต้องก่อนท่ี
อยากไดเ้พื่อตอบโจทยก์ารใช้ชีวิตของตนเองมีความตอ้งการมากเพียงใด จะท าให้ผูบ้ริโภคนั้น ๆ 
จะตอ้งหาวิธีการด าเนินการของแต่ละผูบ้ริโภคเพื่อเขา้มาตอบโจทยชี์วิตตนเองมากข้ึน เพื่อความฝัน 
ความตอ้งการของทางผูบ้ริโภคท่ีจะสอดคลอ้งกบัการชีวติหรือวถีิการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภค 
 
 

5.2 ข้อจ ากดังานวจิัยทีท่ าให้งานวจิัยไม่สมบูรณ์ 
จากทางผูว้ิจยัได้ท างานวิจยัฉบบัน้ียงัมีขอ้จ ากดัหลายประการท่ีท าให้ทางผูว้ิจยัไม่

สามารถวิเคราะห์ธุรกิจเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car ได้อย่างครบถ่ี
ถว้น ท าให้ทางผูว้ิจยัไม่สามารถจะเก็บรายละเอียดขอ้มูลสัมภาษณ์ทางฝ่ังผูป้ระกอบการของธุรกิจ
และทางฝ่ังกลุ่มพนกังานท่ีดูแลลูกคา้ได้อย่างครบถว้น เน่ืองจากการประกอบธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจท่ี
ไม่ไดข้าวสะอาดอยา่งชดัเจนในตวัของธุรกิจ จึงท าให้ผูป้ระกอบการท่ีนดัสัมภาษณ์บางรายปฏิเสธ
การให้สัมภาษณ์เก่ียวกบัการตดัสินใจในการลงทุนธุรกิจ และ มุมมองการเติบโตของตลาดรถเช่าใน
ประเทศไทย รวมถึงข่าวท่ีประจวบเหมาะกับสถานการณ์อย่างข่าวท่ีดังข้ึนมาเก่ียวกับเว็บพนัน
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ออนไลน์มาเก๊า 888 ท าให้ผูป้ระกอบการหลายรายท่ีไดต้กลงให้การสัมภาษณ์ยืนกรานท่ีจะปฏิเสธ
ให้ความร่วมมือในการให้สัมภาษณ์ รวมถึงข่าวของเครือข่ายพรีมายาท่ีป่ันกระแสยอดรายได ้6 พนั 
เป็น 15 ล้านบาท ภายใน 3 เดือน ท่ีถูกต ารวจรวบจบัในช่วงเวลาเดียวกนั จึงท าให้ทางผูว้ิจยัไม่
สามารถเขา้ถึงการเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์เก่ียวกบัผูท่ี้มีประสบการณ์ในการเช่าและใชบ้ริการได ้ซ่ึงท า
ให้ทางผูว้ิจยัตอ้งมองหากลุ่มผูส้ัมภาษณ์ของทางฝ่ังผูป้ระกอบการท่ีจดทะเบียนบริษทัท่ีถูกตอ้งตาม
กฎหมายเพื่อเก็บขอ้มูล ซ่ึงจะท าให้ผูว้ิจยัสามารถเก็บขอ้มูล เขา้ใจถึงการลงทุนต่อธุรกิจและการ
ให้บริการ รวมถึงการจดัการวิธีการด าเนินงานของธุรกิจและการให้บริการ นอกจากน้ีในดา้นของ
ทางฝ่ังผูป้ระกอบการทางผูว้ิจยัได้หาผูส้ัมภาษณ์ในกลุ่มรถไฮเอนด์ (Hi-end) ในทอ้งตลาด อย่าง 
Mercedes Benz , Aston martin , Porsche , Audi  เพื่อท่ีจะท าการเก็บขอ้มูลและเขา้ใจถึงปัจจยัความ
ตอ้งการของทางฝ่ังผูใ้ชบ้ริการ ในเร่ืองของค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ และ การให้บริการท่ีละเอียด
ยิ่งข้ึน ซ่ึงท าให้ทางผูว้ิจยัอาจจะพลาดขอ้มูลในดา้นเชิงลึกบางประเด็น บางมุมมอง บางปัจจยัท่ีเป็น
สาเหตุหลกัในการใช้บริการของทางฝ่ังผูบ้ริโภค เช่น ปัจจยัความตอ้งการของทางผูบ้ริโภคท่ีใช้
บริการในกลุ่มรถไฮเอนด์ (Hi-end) อย่าง Ferrari , Lamborghini , Bugatti , Veyron , Bentley ท่ีทาง
ผูว้จิยัอาจจะเขา้ไม่ถึง รวมทั้งกลุ่มบุคคลท่ีทางผูว้ิจยัไม่สามารถท่ีจะเขา้ถึงและติดต่อได ้ซ่ึงท าใหก้าร
วิเคราะห์ในส่วนปัจจยัความต้องการอาจจะไม่สมบูรณ์ครบถ้วนในทุกด้าน จากทางท่ีผูว้ิจยัไม่
สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูมี้ประสบการณ์ในการใชบ้ริการกลุ่มน้ีนั้น ท าใหส่้งผลต่อการขาดขอ้มูลในส่วน
ของกลุ่มรถไฮเอนด์ (Hi-end) ในอีกขั้นของกลุ่มตลาดซ่ึงจุดประสงค์ในการสัมภาษณ์ในกลุ่มผูมี้
ประสบการณ์ในการใชบ้ริการในกลุ่มน้ีจะท าให้เขา้ถึงปัจจยัความตอ้งการอีกกลุ่มคนกลุ่มสังคมอีก
ระดบัหน่ึงท่ีเลือกใชบ้ริการ วา่สาเหตุของปัจจยัในการเลือกใชบ้ริการเป็นอยา่งไร พฤติกรรมการใช้
ชีวิตของทางผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร รวมถึงฐานะหน้าตาในกลุ่มสังคมของผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างไร 
และ ประเด็นอะไรท่ีเป็นปัจจยัหลกัในการเลือกใชบ้ริการการเช่ารถของบุคคลกลุ่มเหล่าน้ีมากท่ีสุด 
โดยท่ีผูว้จิยัจะไดน้ าขอ้มูลเหล่าน้ีมาวเิคราะห์ขอ้มูลถึงสาเหตุความตอ้งการในการเลือกใชบ้ริการและ
ขอ้มูลทางการตลาดให้กบัทางฝ่ังของผูป้ระกอบการณ์ และ ได้เปรียบเทียบขอ้มูลหลากหลายท่ีมี
ความแตกต่างกบักลุ่มบุคคลทัว่ไป ว่ามีแนวความคิดหรือการกระท าของพฤติกรรมใดท่ีใกล้เคียง
หรือมีความแตกต่างกนัมากนอ้ยเพียงใด ดงันั้นหากทางผูว้ิจยัสามารถจะเขา้ถึงกลุ่มผูป้ระกอบการท่ี
ท าธุรกิจน้ีท่ีปฏิเสธการสัมภาษณ์และกลุ่มผูมี้ประการในการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service 
Provider) และ Sport Car ได ้งานวิจยัฉบบัน้ีก็จะมีรายละเอียดขอ้มูลมารองรับมากข้ึนและสามารถ
มองเห็นมุมมองความตอ้งการและปัจจยัของทางผูบ้ริโภคท่ีเลือกใชบ้ริการไดอ้ย่างครบถว้นในอีก
หลายแง่มุมมากข้ึน 
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5.3 ประโยชน์ทีผู้่วจิัยได้รับในการวจิัย 
จากการวิจยัฉบบัน้ีท าให้ทางผูว้ิจยัได้เล็งเห็นและเรียนรู้ การตดัสินใจลงทุนในการ

ประกอบธุรกิจและปัจจยัของทางผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยทราบมาก่อนและไม่มีประสบการณ์การเช่า
บริการมาก่อนกบัการใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end Service Provider) และ Sport Car โดยเร่ิม
มีการเร่ิมตน้จากการเลือกกลุ่มหวัขอ้ท่ีมีความน่าสนใจแบบธุรกิจการเช่ารถไฮเอนด์(High-end) และ 
Sport Car ท่ีท าให้ทางผูว้ิจยันั้นได้เข้าใจถึงมุมมองการลงทุนในธุรกิจน้ีมากข้ึนไม่ว่าจะเป็นการ
ตดัสินใจลงทุน เพื่อโอกาสการเติบโตของธุรกิจ การขยายฐานลูกคา้ท่ีสามารถเขา้ถึงไดม้ากข้ึน และ 
รวมถึงการมุมมองให้การประกอบธุรกิจน้ี เน่ืองจากธุรกิจน้ีมีความแตกต่างกบัธุรกิจการให้บริการ
ทัว่ไปในกลุ่มสินคา้ ลูกคา้ท่ีเคยใชบ้ริการมีความสนใจและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัเพื่อตอบโจทย์
การใชชี้วิตของทางผูใ้ชบ้ริการ และ การไดส้ัมผสัการใชง้านของรถไฮเอนด์  (High-end) และ Sport 
Car ซ่ึงท าใหท้างผูว้จิยันั้นไดเ้ขา้ใจวา่การท าวิจยัในธุรกิจน้ีท่ีเป็นการขยายกลุ่มตลาดและฐานลูกคา้ท่ี
มีความตอ้งการท่ีหลากหลายในตลาดจะเป็นไปตามเป้าหมายท่ีทางเจา้ของธุรกิจไดว้างเอาไว ้แต่
อย่างไรก็ตามท าให้ทางผูว้ิจยัไดเ้รียนรู้ในการคิดหาวิธีการวางแผนส ารอง วิธีการแกปั้ญหาเฉพาะ
หนา้ รวมถึงการสัมภาษณ์ท่ีจะตอ้งเจาะเพื่อให้ไดเ้ขา้ถึงแหล่งขอ้มูลไดอ้ยา่งแยบยลไดดี้ข้ึน ในส่วน
ปัจจยัของมุมมองความตอ้งการของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีประสบการณ์การใช้บริการท าให้ทางผูว้ิจยัได้
มุมมองต่างๆท่ีไม่ทราบมาก่อน อย่างเช่น การใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car 
เพื่อท าไปลดหยอ่นภาษีของทางบริษทันิติบุคคล การใชบ้ริการเช่ารถไฮเอนด ์(High-end) และ Sport 
Car เพื่อเป็นการบริการลูกคา้ในกลุ่มของบตัรเครดิต การใช้บริการเช่ารถไฮเอนด์ (High-end) และ 
Sport Car เพื่อทดสอบสมรรถนะรถก่อนมีการตดัสินใจซ้ือมาครอบครอง และ การใช้บริการเช่า
รถไฮเอนด์ (High-end) และ Sport Car เพื่อเป็นการสานฝันให้กบับุคคลท่ีเลือกใชบ้ริการสักคร้ังใน
ชีวิต และ ในส่วนสุดท้ายน้ีได้มีการน าแนวคิดทฤษฎีท่ีได้เรียนมาทั้งจากมหาวิทยาลัยและจาก
แหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือไดแ้หล่งอ่ืน ๆ น ามาประยุกต์ใชใ้นการวิเคราะห์จริงท าให้ทางผูว้ิจยันั้นได้
เขา้ใจถึงทฤษฎีเหล่าน้ีไดม้ากยิง่ข้ึน รวมถึงการเขา้ใจถึงการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดแบบใหม่ๆ
เพื่อตอบโจทยท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของทางผูบ้ริโภคท่ีมากข้ึนอีกดว้ย 
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