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บทคดัย่อ 
 งานวิจยัฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือก
ซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู้ บริโภค Gen X และ Gen Y โดยใช้ระเบียบวิจัยเชิงปริมาณและเก็บ
รวบรวมขอ้มูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มผูบ้ริโภค Generation X และY จ านวน 400 คน โดย
ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  Generation Y สถานภาพโสด ระดับการศึกษา(ต ่ากว่า
ปริญญาตรี – ปริญญาตรี) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,0001-50,000 บาท และมีอาชีพพนกังานเอกชน  
 ส าหรับปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของ
ผูบ้ริโภค Gen X และ Gen Y มีดังน้ี  1) ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ 2) ปัจจัยคุณภาพ
บริการ ด้านความมัน่ใจ 3) ปัจจยัคุณภาพบริการ ด้านความสามารถในการตอบสนองความต้องการ 4) 
ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ 5) ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นตราสินคา้ และ  6) ปัจจยัคุณภาพ
สินคา้ ดา้นสินคา้มีความน่าเช่ือถือ 
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 ปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไปโดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่ม ี
 ความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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 ที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 
อุตสาหกรรมยานยนต์มีความส าคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศ ทั้งในแง่ของ

การเป็นฐานการผลิตรถยนต์ที่ส าคญัของโลก โดยในปี 2552ประเทศไทยเป็นผูผ้ลิตรถยนต์ที่ใหญ่
เป็นอนัดับ 14 ของโลก และเป็นอนัดับที่ 5 ของภูมิภาคเอเชีย รองจาก จีน ญ่ีปุ่ น เกาหลีใต้ และ
อินเดีย สามารถผลิตรถยนตไ์ดม้ากถึง999,378 ลา้นคนั ซ่ึงไทยยงัเป็นฐานการผลิตรถกระบะขนาด 1 
ตนั มากเป็นอนัดับหน่ึงของโลก นอกจากนั้นยงัเป็นแหล่งสร้างรายได้ต่างประเทศจากการส่งออก
เป็นอันดับ 2 รองจากอุตสาหกรรมอิเล็กทรอนิกส์และชิ้นส่วน โดยในปี 2552 มีมูลค่ามากถึง 
543,859.52 ลา้นบาท คิดเป็น11% ของมูลค่าส่งออกทั้งหมด  

โดยจากภาวะเศรษฐกิจทั่วโลกที่ขยายตวัต่อเน่ือง ประกอบกับราคาสินคา้เกษตรที่มี
ราคาสูง ท าให้ค่ายรถยนตม์ีค าส่ังซ้ือเพิ่มโดยเฉพาะรถขนาดเล็กราคาถูกท าให้ในเดือนมีนาคม 2553 
ภาคอุตสาหกรรมยานยนต์มีปริมาณการผลิตสูงถึง 150,119 คัน เพิ่มจากช่วงเดียวกันของปีก่อน 
129.37% ซ่ึงเป็นปริมาณสูงสุดในประวตัิศาสตร์ตั้งแต่มีการตั้งโรงงานรถยนตใ์นประเทศไทยตั้งแต่
ปี 2504 หรือในรอบ 50 ปี เมื่อรวมยอดผลิต 3 เดือนแรกของปี (ม.ค.-มี.ค.) อยู่ที่ 381,817 คัน เพิ่ม 
91.89% ซ่ึงมีการคาดว่าปริมาณการผลิตของปี 2553 จะสูงถึง 1.4 ลา้นคนั 

โดยประเทศไทยนั้นมีความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัของอุตสาหกรรมยานยนต ์เกิดจาก
ขอ้ได้เปรียบในเร่ือง ท าเลที่ตั้ งที่อยู่ในศูนยก์ลางของภูมิภาคอาเซียน ท าให้เป็นจุดยุทธศาสตร์ที่
สามารถเป็นศูนยก์ลางทั้งทางด้านการผลิตและการส่งออกของภูมิภาคได้ ผูผ้ลิตยานยนต์รายใหญ่
ของโลกทั้งจากญ่ีปุ่ น,อเมริกา และยุโรป เขา้มาลงทุนเพื่อใช้ไทยเป็นฐานการผลิตและการส่งออก
รถยนต์ในภูมิภาคเอเชีย ,มีนโยบายชดัเจนในการขยายการลงทุนอย่างต่อเน่ืองทั้งการลงทุนด้านการ
ผลิตและการวิจัยและพฒันา ,มีความไดเ้ปรียบดา้นตน้ทุนการผลิต โดยมีการใช้ชิ้นส่วนในประเทศ
สูงถึงประมาณ 80% ซ่ึงดว้ยปริมาณการผลิตที่มีสัดส่วนสูงถึงกว่า40% ของปริมาณการผลิตรถยนต์
ทั้งหมดของประเทศ ท าให้ตน้ทุนการผลิตลดลง จนสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดโลก  

ล าดับถดัมาแรงงานของไทยเป็นแรงงานที่มีคุณภาพและมีการส่ังสมประสบการณ์
ทางด้านเทคโนโลยีขั้นพื้นฐานที่เป็นที่ยอมรับ โดยมีอตัรา Rejection Rate ของชิ้นส่วนยานยนต์อยู่
ในระดับ  10-150 PPM (Parts Per Million)  รวมไปถึงในด้านความพร้อมของอุตสาหกรรม
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สนบัสนุนโดยเฉพาะอุตสาหกรรมชิ้นส่วนยานยนต์ของไทย ไดม้าตรฐานสากล อาทิ ISO 9000 ISO 
14000 และQS 9000 และภาครัฐยงัมีการสนับสนุนอุตสาหกรรมยานยนต์และชิ้นส่วนอย่างต่อเน่ือง 
มีนโยบายผลักดันให้ไทยเป็นฐานการผลิตรถยนต์ที่ส าคญัในเอเชียหรือDetroit of Asia นโยบาย
พฒันาให้ประเทศไทยเป็นฐานการผลิตชิ้นส่วนอะไหล่ยานยนตท์ี่ได้มาตรฐาน นโยบายส่งเสริมให้
ผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมยานยนตร์วมกลุ่มกัน (Cluster) และเอ้ือประโยชน์ซ่ึงกัน เพื่อลดต้นทุน
การผลิต เพื่อสามารถที่จะแข่งขนัในตลาดโลกสูงข้ึนเป็นตน้  

ในการเปิดเสรีการคา้ระดบัทวิภาคีของภาครัฐที่มีมากข้ึน โดยเฉพาะการเดินหน้าเจรจา
เปิดเสรีการคา้กบัจีนอินเดีย และออสเตรเลีย ซ่ึงเป็นตลาดขนาดใหญ่ เพื่อทยอยลดภาษีน าเขา้สินคา้
รายการต่างๆ ซ่ึงรวมถึงรถยนต์และส่วนประกอบ คาดว่าจะท าให้การส่งออกยานยนต์และชิ้นส่วน
ของไทยมีโอกาสขยายตัวในตลาดดังกล่าวมากข้ึน ท าให้ปัจจุบันั้นมีแบรนด์รถยนต์ในประเทศ
มากมาย ได้แก่ 1 Toyota (โตโยต้า) 2 Isuzu (อีซูซุ) 3 Honda (ฮอนด้า) 4 Mitsubishi (มิตซูบิชิ) 5 
Nissan (นิสสัน) Mazda (มาสดา้) 7 Ford (ฟอร์ด) ยี่ห้อรถเก๋งทั้งหมด 8 MG (เอ็มจี) 9 Suzuki (ซูซูกิ) 10 
Kia (เกีย) 11 Hyundai (ฮุนได) 12 Volvo (วอลโว่) 13 Subaru (ซูบารุ) 14 BMW (บีเอ็มดับเบิลยู) 15 
Mercedes-Benz (เมอร์เซเดส-เบนซ์) 16 Porsche (พอร์เชอ) 17 Lexus (เล็กซัส) 18 Peugeot (เปอ
โยต)์ 19 GWM (เกรท วอลล ์มอเตอร์) 20 Audi (ออดี้) 

 
การแบ่งประเภทรถยนตใ์นปัจจบุนัมีทั้งหมด 12 ประเภท ดงัน้ี  

1. รถยนต์ประเภท A Segmentจัดอยู่ในประเภทรถยนตท์ี่มีขนาดเล็ก เน้นคล่องแคล่ว 
ทั้ งด้านของการขับข่ีและการขับเข้าซอยแคบๆ ขับเข้าลานจอดรถ และการจอดที่คล่องตัวที่สุด 
เหมาะส าหรับการขบัข่ีประจ าวนัในเมืองและชานเมือง เป็นรถยนตท์ี่มีขนาดเคร่ืองยนต์ 660 cc. -ไม่
เกิน 1000 cc.  

2. รถยนต์ประเภท B Segment จัดอยู่ในประเภทของรถยนต์ที่มีขนาดใหญ่ข้ึนมาจาก
รถยนต์ประเภท A-Segment โดยรถยนต์ประเภท B Segment จะค่อนขา้งเหมาะส าหรับบุคคลในวยั
ท างานที่ต้องการมีไวใ้ช้งานหรือครอบครัวขนาดเล็ก โดยรถยนต์ประเภทน้ีจะเป็นรถยนต์ที่มีขนาด
เคร่ืองยนตป์ระมาณ 1,000 cc. ถึง 1,500 cc. ซ่ึงในประเทศไทยแบ่งรถประเภท B - Segment เป็นสอง
ประเภท คือ รถยนต์ Eco Car (อีโคคาร์) ถือว่าจัดอยู่ในรถยนต์ประเภท B Segment โดยส่วนใหญ่
รถยนตป์ระเภทน้ีจะมีขนาดเคร่ืองยนตป์ระมาณ 1,200 cc. และ รถยนต์ปกติ ที่มีขนาดเคร่ืองยนตไ์ม่
เกิน 1,500 cc. ที่นับว่ามีขนาดเคร่ืองยนต์ใหญ่กว่ารถประเภท Eco Car (อีโคคาร์แต่ก็ถือว่าเป็นรถ
ประเภท B- Segment ดว้ย 
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3. รถยนต์ประเภท C Segment หรืออีกค าอีกเรียกคือ Compact Car รถยนตไ์ซส์กลางๆ 
เนน้การเสริมแต่งเคร่ืองยนต์และระบบช่วงล่างเพื่อการเพิ่มสมรรถนะให้เหมาะกบัการใชง้านที่หนัก
ข้ึนกว่ารถยนต์ประเภทก่อนหน้า โดยรถยนต์ประเภท C Segment จะมีขนาดเคร่ืองยนต์ประมาณ 
1,500 cc. ถึง 2,200 cc. และจะมีความยาวของรถประมาณ 4.4 -4.75 เมตร  

4. รถยนต์ประเภท D Segment มีการเพิ่มเติมที่การตกแต่งภายในเนน้ความหรูหรามาก
ข้ึน อีกทั้ งวัสดุที่น ามาใช้ที่ดีกว่า ตัวรถมีขนาดใหญ่กว่า สมรรถนะการขับข่ีดีกว่า และขนาด
เคร่ืองยนต์ใหญ่กว่ารถยนต์ประเภท C Segment มาอีกระดับ ทั้ งน้ีก็เพื่อความสวยหรูและรองรับ
ขนาดของรถยนต ์

5. รถยนต์ประเภท E Segment เป็นรถยนต์ที่มีความนิยมอย่างมากในทวีปอเมริกา 
เพราะเป็นรถยนตน์ั่งขนาดใหญ่ที่สุด หรือในต่างประเทศจะ E Segment จะเป็นที่รู้จกัอีกช่ือหน่ึงว่า 
“Full Size Car” แต่ดว้ยความที่รถยนตป์ระเภทน้ีมีขนาดใหญ่ รวมทั้งส่วนประกอบต่างถูกจดัไวช้ั้นดี
เลิศ ท าให้รถยนตป์ระเภทน้ีมีราคาค่อนขา้งสูง  

6. รถยนต์ประเภท Entry Level Luxury / Compact Executive Car คือรถยนต์ที่เน้น
ความหรูหราทั้งในเร่ืองของการตกแต่งและวสัดุที่น ามาใช ้อีกทั้งขนาดเคร่ืองยนต์ที่ใชจ้ะเป็นเคร่ือง
สมรรถนะสูงเพิ่มความดุดันและการขับข่ีที่มั่นใจในหลายๆสภาวะ โดยรถยนต์มีขนาดเท่ากับ 
Compact Car ยกตวัอย่างรถยนต์ประเภทน้ี เช่น Mercedes-Benz C-Class, Lexus IS, Audi A4 และ 
BMW Series3 เป็นตน้ 

7. รถยนต์ประเภท Mid-Size Luxury Car คือ รถยนต์นัง่หรูหราระดบักลาง ตวัรถที่มี
ขนาดใหญ่กว่ารถยนตข์นาดกลางทัว่ไป เพิ่มเติมที่คุณภาพดา้นต่างๆ ของตวัรถสูงกว่ารถยนตข์นาด
ใหญ่ มีการตกแต่งที่หรูหรา พร้อมทั้งสมรรถนะที่สูงกว่ารถยนต์ขนาดกลางและรถยนตข์นาดใหญ่
ทัว่ๆไป ยกตวัอย่างรถยนตป์ระเภท Mid-Size Luxury Car เช่น Mercedes-Benz E-Class, Lexus G8, 
Audi A6, BMW Series 5 ,Volvo S80, Toyota Crown, Nissan President 

8.  รถยนต์ประเภท Full-Size Luxury Car หรือรถยนตข์นาดใหญ่ประเภทหรูหรา ถือ
เป็นรถยนตห์รูหราที่มีขนาดใหญ่ เคร่ืองยนต์ของรถยนตป์ระเภท Full - Size Luxury Car ส่วนใหญ่
จะเป็นเคร่ืองยนตข์นาด 3,000 cc. ถึง 4,500 cc. จ านวนลูกสูบตั้งแต่ V6 ไปจนถึง V12  

9. รถยนต์ประเภท Sports Car หรือที่เราเรียกกนัว่า “รถสปอร์ต” ส่วนใหญ่ที่เห็นๆกัน
ก็จะเป็นรถยนต์ 2 ที่นั่ง มาพร้อมกับตัวถังที่เป็นแบบคูเป้ และบางรุ่นก็จะเป็นแบบซีดานซ่ึงก็ยงั
นบัเป็น Sport Car ได้อยู่ และเพื่อที่จะสามารถเคน้สมรรถนะของรถให้ออกมาได้มากที่สุดจึงมีการ
ลดน ้าหนกัของตวัถงัให้เบากว่ารถปกติ 
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10. รถยนต์ประเภท Grand Tourer ถูกจัดอยู่ในประเภทรถสปอร์ตที่มีความหรูหรา
และสมรรถนะที่เพิ่มข้ึนมาอีกระดับจากรถ Sport Car ยกตวัอย่างรถยนต์ประเภท Grand tourer เช่น 
Porsche911, Maserati Granturismo, Aston Martin DB9,Nissan GT-R 

11. รถยนต์ประเภท Super Car จะมีเคร่ืองยนตท์ี่มีขนาด 6 สูบข้ึนไป เน้นในเร่ืองของ
สมรรถนะ เช่น Lamborghini Huracan, Lamborghini Aventador, Ferrari 458 italia, Ferrari F12 เป็น
ตน้ 

12. รถยนต์ประเภท Hypercar เน้นไปที่เร่ืองการท าความเร็วสูงสุด ซ่ึงรถประเภทน้ี
จะตอ้งท าความเร็วไดถึ้ง 400 กิโลเมตรต่อชัว่โมง ดว้ยจุดเด่นที่พละก าลงัแรงมา้และมีสมรรถนะที่สูง
มากทั้งคนั ระดับแรงมา้ของรถที่เกิน 700-800 แรงมา้และมีบางรุ่นที่มีแรงมา้สูงถึง 1,000 แรงมา้หรือ
มากกว่าอีกด้วย ยกตวัรถยนต์ประเภท น้ีไดแ้ก่ Bugatti Veyron, Pagani Huayra, , McLaren P1 เป็น
ตน้ 
  

แมส้ภาพเศรษฐกิจของประเทศไทยจะแย่ลงแค่ไหน แต่ "รถยนต์" ยงัคงเปรียบเสมือน
ปัจจยั  ที่ 5 ที่ประชากรมากมายจ าเป็นต้องซ้ือหา เพื่อการใช้ชีวิตที่สะดวกข้ึนในดินแดนที่ "อะไรก็
เกิดขึน้ได้" บนทอ้งถนนเช่นน้ี และกลุ่มรถยนตท์ี่ไดร้ับความนิยมสูงตลอดมา คือรถกลุ่ม B Segment 
หรือรถเล็ก ที่มีทั้งความคล่องตวั ราคาเขา้ถึงง่าย ยิ่งมีมาตรการส่งเสริมจากภาครัฐ เกิดเป็นกลุ่มรถ 
Eco Car ยอดขายก็ยิ่งดี จนค่ายรถต่าง ๆ เปิดตวัรถมาแข่งขนักนัมากมาย โดยอิงจากยอดขายยอดขาย
รถยนต์ มกราคม-เมษายน เรียงตามล าดบั 1) กลุ่มรถกระบะ Pick-up Truck 135,583 คนั 2) กลุ่มรถ 
ECO Car / B Segment Sedan 34,674 คนั 3) กลุ่มรถ ECO Car / B Segment Hatchback 28,949 คัน 
4) กลุ่ม B-SUV 22,336 คัน 5) กลุ่ม PPV (SUV พื้นฐานกระบะ) 20,818 คัน 6) กลุ่ม C-Segment 
8,379 คนั 7) กลุ่มรถ MINI MPV 7 ที่นั่ง 8,218 คนั 8) กลุ่ม Compact SUV (C-SUV) 4,698 คัน 9) 
กลุ่ม D-segment 3,309 คนั 10) กลุ่ม VAN – MPV 11) ที่นัง่ 1,727 คนั      

โดยจะเห็นไดว้่าเมื่อจดัเป็นแต่ละประเภทดงัภาพ ตลาดที่ส าคญัรองลงมาจากรถกระบะ
ที่  50%นั้ นก็ คือ  รถ B Segment คิดเป็น  32% ของทั้ งตลาดอุตสาหกรรมยานยนต์  และ  รถ
PPV,MPV,C-segmentและ D-segment คิดเป็น8%,5%,4%และ1%ตามล าดบั 

โดยรถยนต ์B Segment นั้นมีหลากหลายของผลิตภณัฑ์ค่อนขา้งสูง ซ่ึงเป็นที่สนใจของ
กลุ่มคนไดม้าก ซ่ึงปัจจยัที่ผูผ้ลิตควรพิจารณามีดงัน้ี แบรนด์ การโฆษณา และตอ้งมีคุณสมบตัิต่างๆที่
ส่งผลต่อลูกคา้จนเกิดการตดัสินใจซ้ือและเกิดความพึงใจหลงัการซ้ือ อาทิ 1.มิติตัวถงั 2.รูปแบบ
เคร่ืองยนต์และระบบขบัเคล่ือนรถ 3.อตัรเร่ง 4. อตัรส้ินเปลือง 5.รายละเอียดที่น่าสนใจอ่ืนๆ เช่น 
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ซันรูฟ ระบบไฟLED วสัดุหุ้มเบาะ เบาะคนขบั จอแสดงผลการขบัข่ี หนา้จออินไฟเทนเมน้ท์ ระบบ
ปรับอากาศ wireless charge ฝาทา้ย 6. ระบบความปลอดภยั 7.ราคา 
 
 

1.2 วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของการซ้ือรถยนต์ B Segment ใน

เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 
2. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดที่ส่งผลต่อภาพตราลกัษณ์สินคา้ของการซ้ือ

รถยนต ์B Segment ของ เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย  
 
 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 
1.3.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา งานวิจัยฉบับน้ีท าการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่ ส่งผลต่อ

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segmentของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจน
เนอร์เรชั่น วายเป็นอย่างไร และปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์สินค้าของการซ้ือ
รถยนต ์B Segment ของ เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย ในกรุงเทพฯ 

1.3.2 ขอบเขตดา้นตวัแปร 
1.3.2.1 ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ 
ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ 
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

1.3.2.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
ปัจจยัดา้นภาพตราลกัษณ์สินคา้ 

1.3.3 ขอบเขตในด้านเจ้าของรถยนต์ B Segment คือ ผูท้ี่เขา้ร่วมท าแบบสอบถามต้อง
เป็นผูซ้ื้อรถยนตB์ Segment เป็นมือหน่ึงเท่านั้น 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
1. ผูว้ิจัยคาดหวงัว่างานวิจัยน้ีจะท าให้ระบุได้ถึงปัจจัยด้านต่างๆที่มีผลต่อภาพลกัษณ์

ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น 
วาย เพื่อประโยชน์ของผูป้ระกอบการที่สนใจ จะเลือกใช้เคร่ืองมือต่างๆ ไปพฒันาการรูปแบบของ
รถยนตจ์นถึงการน าเสนอขายรถยนต ์ให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที่สุด 

2. ผลการศึกษาของงานวิจยัเล่มน้ีช่วยให้ผูข้ายรถยนต ์B Segmentไดท้ราบถึงปัจจยัที่มี
ผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  
และ เจนเนอร์เรชั่น วาย หลงัจากได้รับบริการและซ้ือรถยนต์Segment-B เพื่อน าไปประยุกต์ใชแ้ละ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั รวมถึงการน าแนวทางไปพฒันาธุรกิจให้ตรงความต้องการของ
ลูกคา้ดียิงข้ึน 

3. เพื่อเป็นแนวทางให้นักวิจัยและนักวิชาการสามารถน าผลวิจัยที่เกิดข้ึนไปปรับใช้
เพิ่มเติมองคค์วามรู้เก่ียวกบัการขายและเทคนิคการขายที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
 
1.5 สมมติฐานของงานวิจัย 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัคุณภาพบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยดา้น
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความมัน่ใจ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจน
เนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่  3 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มี
ความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค 
เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัคุณภาพบริการ ดา้นความเอาใจใส่ มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัคุณภาพบริการ ด้านความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ 
มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจน
เนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 
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สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านโฆษณา มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 7 ปัจจยัการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัย
ด้านภาพลักษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  
และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 8 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กับปัจจัย
ด้านภาพลักษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  
และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 9 ปัจจยัการส่งเสริมการขาย ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กับ
ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 10 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยนกัขาย มีความสัมพนัธ์กับ
ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  
และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 11 ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ด้านคุณภาพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 12 ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยดา้น
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 13 ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ด้านรูปแบบมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 14 ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ด้านตราสินคา้มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 15 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านการท างานของสินคา้มีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 
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สมมติฐานที่ 16 ปัจจยัคุณภาพสินคา้ ดา้นรูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดีมีความสัมพนัธ์
กบัปัจจัยดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 17 ปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือมีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่ 18 ปัจจยัคุณภาพสินคา้ ด้านสินคา้มีความคงทนมีความสัมพนัธ์กับปัจจัย
ด้านภาพลักษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  
และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

สมมติฐานที่  19 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านสินค้ามีความประณีตมีความสัมพันธ์กับ
ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 
 
 
1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ  

รถยนต์ประเภท B Segment คือ รถยนต์ประเภท B Segment จัดอยู่ในประเภทของ
รถยนตท์ี่มีขนาดใหญ่ข้ึนมาหน่อยจากรถยนต์ประเภท A Segment โดยรถยนต์ประเภท B Segment 
จะค่อนขา้งเหมาะกบัคนท างานที่ตอ้งน ารถไวใ้ชง้านหรือครอบครัวขนาดเล็ก ซ่ึงถา้หากยิ่งมีผูใ้ชง้าน
นอ้ยคนก็จะยิ่งมีพื้นที่บรรทุกสัมภาระไดม้ากพอสมควร โดยรถยนต์ประเภท B Segment น้ี จะเป็น
รถยนตท์ี่มีขนาดเคร่ืองยนตป์ระมาณ 1,000 cc. ถึง 1,500 cc. ซ่ึงในประเทศไทย แบ่งรถประเภท B - 
Segment เป็นสองประเภทอีกคือ 

1. รถยนต์ Eco Car (อีโคคาร์) ถือว่าจัดอยู่ในรถยนต์ประเภท B Segment โดยส่วน
ใหญ่รถยนตป์ระเภทน้ีจะมีขนาดเคร่ืองยนตป์ระมาณ 1,200 cc. ยกตวัอย่างรถอีโคคาร์ในบา้นเราก็จะ
มี  Suzuki Celerio, Honda Brio, Mitsubishi Attrage ,Nissan Almera แล ะ รถ ยน ต์  Toyota Yaris 
เฉพาะรุ่นที่ผลิตตั้งแต่ปี 2013 เป็นตน้ไป 

2. รถยนตป์กติ ที่มีขนาดเคร่ืองยนตไ์ม่เกิน 1,500 cc. ที่นับว่ามีขนาดเคร่ืองยนตใ์หญ่
กว่าประเภท Eco Car (อีโคคาร์) แต่ก็ถือว่าเป็นรถประเภท B- Segment ด้วย ไม่ใช่เพียงขนาด
เคร่ืองยนต์ที่เพิ่มมา แต่จะมีออปชันเสริมให้เลือกเพิ่มข้ึนอีกไปต่างๆกัน อาทิเช่น รถยนต์ Honda 
city, Honda Jazz, Toyota Vios, Ford Fiesta, Mazda2 เป็นตน้ 

https://chobrod.com/car-honda-brio
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ศ.ดร. ฮิโรมิชิโอจิ(2014) ได้น าเสนอแนวทางการแบ่งส่วนตลาดของรถยนต์ (market 
segmentation) ที่น าขนาดรวมภายในของลูกสูบ หน่วยเป็นลูกบาศก์เซนติเมตร (ซม.3 หรือ cc) มาใช้
แบ่งส่วนตลาดรถยนต์ ซ่ึงน่าจะเป็นการแบ่งรถยนต์เพื่อประโยชน์ของภาครัฐในการจัดเก็บภาษี
มากกว่าประโยชน์ของภาคเอกชนในการแบ่งส่วนตลาด นอกจากน้ีรถยนต์ที่มีขนาด (size)ต่างกัน 
อาจไม่ใช่รถคันเดียวกันที่ใหญ่ข้ึนใช้cc มากข้ึน แต่ที่ใหญ่ข้ึนอาจเป็นเพราะประโยชน์การใช้
(functions)ที่แตกต่าง ดังนั้น ขนาดของรถยนต์(วดัจากขนาดความจุหรือ cc ที่สูงข้ึน) อาจเป็นเร่ือง
ของประโยชน์การใช้ที่ต่างออกไปด้วย โดยได้แบ่งส่วนตลาดรถยนต์ได้ดังน้ี 1.รถยนต์ระดับต ่า 
(segment A: ≥  3.75m) 2.ตลาดรถยนต์ระดับกลางล่าง (segment B: 1,000- 1,500cc) 3.รถยนต์
ระดับกลาง (segment C: 1500-2000cc) 4.รถยนต์ระดับ กลางบน (segment D: 2000-3000cc) 5.
ระดบั สูง (segment E: >3,000cc)  
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บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
 

บทน้ีเป็นการน าเสนอแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวขอ้งกบัการศึกษาน้ี ซ่ึงสรุปได้
ดงัน้ี 

 
 

2.1 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.1.1 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวกบัตราสินคา้ 
2.1.2 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้งกบัดา้นประชากรศาสตร์ 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณภาพการให้บริการ (Service Quality) 
2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ (Product image) 
2.1.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ (Product Quality) 

 
 

2.1 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.1.1 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวกับตราสินค้า 
อานุมาต มะหมัด และพีรภาว์ ทวีสุข (2561) ได้กล่าวถึง ภาพลักษณ์ตราสินคา้เป็น

ภาพลกัษณ์ที่มีผลต่อการสร้างความผูกพนั ระหว่างผูบ้ริโภค และตวัสินคา้ โดยตราสินคา้มกัจะถูก
น ามาโฆษณาเพื่อสร้างความเช่ือมัน่ในตวัสินคา้ นอกเหนือจากการที่ทางผูจ้ดัจ าหน่ายจะสร้างความ
น่าเช่ือถือจากตราสินค้าแล้ว ยงัคงหาความแตกต่างใส่ลงไปเป็นความพิเศษของตัวสินค้านั้นๆ 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ที่มากข้ึนกว่าเดิม 

Isoraite (2018) ได้กล่าวถึง ภาพลักษณ์ตราสินค้า เป็นรูปแบบทางกายภาพ ที่ มี
ผลกระทบทางสังคม และจิตวิทยา โดยมีวตัถุประสงค์ที่แสดงให้เห็นถึงคุณสมบัติของผลิตภณัฑ ์
หรือตัวสินคา้ที่สามารถจับต้องได้ เพื่อเป็นประโยชน์ในการส่ือสารที่สามารถบ่งบอกถึงลกัษณะ
รูปแบบที่เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะผลิตภณัฑ ์และตวัสินคา้นั้นๆ 
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ณัฐณา เส รีวัฒนา (2563) ได้กล่าวว่ า ภ าพลักษณ์ ตราสินค้า เป็นคุณ ค่า และ
ลกัษณะเฉพาะของสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง ซ่ึงมีความส าคญัอย่างมากต่อธุรกิจ โดยภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ อาจจะสร้างผลประโยชน์ให้กบักิจกรรมทางการตลาดและการโฆษณาที่ดี โดยมีเป้าหมายที่จะ
ให้ผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับ และมีทศันคติที่ดีต่อสินคา้นั้นๆ  

จิตติมา จันทรพร และญาฎา ศรีวิทูรย ์(2561) ไดก้ล่าวว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ,องคก์ร 
หรือแบรนด์ สามารถสร้างคุณค่าให้กับตัวสินค้าได้ เน่ืองจากภาพลักษณ์เหล่าน้ี จะเป็นการ
ตอบสนองทางความตอ้งการของลูกคา้สูงแลว้ก็ตาม แต่ยงัสามารถที่จะท าให้สินคา้นั้นๆ สามารถตั้ง
ราคาสูงเพิ่มจากเดิมได ้จึงไม่แปลกหากภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ ,องคก์ร หรือแบรนด์ จะมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช ้

โกศล น่วมบาง (2562) ได้กล่าวว่า การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เป็นแรงกระตุ้นให้
ผูบ้ริโภคในระยะยาว เป็นการสร้างความส าเร็จของตราสินคา้ และสร้างความสามารถในการแข่งขนั
ในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง 

Islam, Rahman, & Hollebeek, (2018) ได้กล่าวไว้ว่า ภาพลักษณ์ตราสินค้ามีผลต่อ
กิจกรรมที่ผูบ้ริโภคสามารถมีส่วนร่วมกบัธุรกิจต่างๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดใ้กลชิ้ดกบัผลิตภณัฑ ์หรือ
สินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง  

Davies, Mete, & Whelan, (2018) ได้กล่าวไวว้่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ส่งผลต่อการมี
ส่วนร่วม และการสร้างความสัมพนัธ์ที่ดี กบัผูบ้ริโภค  

พชัญา แสนไชย (2563) ไดก้ล่าวว่า ภาพลกัษณ์ตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์หรือสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง ของผูบ้ริโภคอย่างมีนยัส าคญั 

สรุป ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะทางใดก็ทางหน่ึง ซ่ึงอิทธิพล
ทางด้านน้ีจะสามารถสร้างคุณค่า ให้กับผลิตภัณฑ์ หรือสินคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง โดยภาพลักษณ์
เหล่าน้ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพราะภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ และสินคา้
ชนิดใดชนิดหน่ึง มีส่วนส าคญัอย่างยิ่งในการก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือและส่งผลให้มีแนวโนม้ใน
การซ้ือสินคา้จากตราสินคา้นั้นจากมากยิ่งข้ึน  

 
2.1.2 แนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับด้านประชากรศาสตร์ 
พทัร์ธากานต ์โสภณเชาวกุ์ล (2563) กล่าวไวว้่า ลกัษณะของประชากร เป็นส่ิงที่มาช่วย

ในการแบ่งสัดส่วนทางการตลาด และก าหนดเป้าหมาย จึงมีความส าคญัในการน ามาวดัสถิติทาง
ประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย  
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1) อายุ (Age) เป็นปัจจัยที่นักการตลาดควรให้ความส าคัญในการผลิตสินค้า เพื่ อ
ตอบสนองความต้องการของประชากรในแต่ละช่วงอายุที่แตกต่างกัน ซ่ึงท าให้เกิดการ
ตอบสนองต่อตลาดส่วนเล็ก (Niche Market)  

2) เพศ (Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนทางการตลาดที่ส าคัญอีกตัวแปรหน่ึง โดย
ปัจจุบนัเพศส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคที่เปล่ียนแปลง ซ่ึงอาจจะมีสาเหตุมาจากการ
ที่ ปัจจุบนัผูห้ญิงออกไปท างาน พร้อมทั้งมีบทบาทในสังคมมากข้ึนกว่าที่ผ่านมา 

3) ลกัษณะครอบครัว (Marital status) เรียกได้ว่า มีความจ าเป็นทางการตลาดอีกอย่างนึง
ได ้เน่ืองจากจะตอ้งมีการวิเคราะห์จ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือน เพื่อเป็น
การน ามาปรับปรุง และพฒันากลยุทธ์ ทางการตลาดให้เหมาะสม 

4) รายไดก้ารศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรที่จะช้ีวดั
ความสามารถในการใช้จ่ายสินคา้ และบริการ เน่ืองจากปัจจุบนัตลาดในประเทศยงัคงมี
ผูท้ี่มีรายได้ต ่ากว่าค่าแรงขั้นต ่า จึงต้องมีกลยุทธ์ที่สามารถพฒันาการตลาด เพื่อสร้าง
ความสนใจให้กบักลุ่มลูกคา้นั้นๆ   
เตชสิทธ์ิ กิตติสุบรรณ (2560) กล่าวไวว้่า ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์นั้น มีความ

หลากหลายในแต่ละบุคคล ไม่ว่าจะเป็น เพศ อายุ สถานะ หรือลกัษณะทางกาพภาพ ซ่ึงจะเห็นได้
จากการตดัสินใจและพฤติกรรมที่แตกต่างกนัออกไป และบ่งบอกถึงความสามารถของแต่ละบุคคล
ไดด้ว้ย  

ปภคั อุดมธรรมกุล, ธัญญา สุพรประดิษฐ์ชัย และสิทธิกรณ์ ค ารอด (2563) กล่าวว่า 
การที่ จะมีการวางแผนทางการตลาด หรือการสร้างกลยุท ธ์ต่ างๆจะต้องพึ่ งหลักทางด้าน
ประชากรศาสตร์ เขา้มาเพื่อเป็นการปรับปรุง แกไ้ขแผน และกลยุทธ์ต่างๆ ให้เหมาะสมกบั เพศ อายุ 
สถานภาพ รายได้ ระดับการศึกษา รวมทั้งรายไดข้องแต่ละบุคคล เพื่อให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายมาก
ที่สุด  

เปรมยุดา แม่นหมาย (2562) กล่าวว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยพื้นฐานที่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเมื่อปัจจัยของประชากรศาสตร์พื้นฐานมีความแตกต่างกัน 
ย่อมส่งผลให้เกิดกระบวนการการตัดสินใจ รวมทั้งส่งผลถึงการแสดงออกของพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค 

ประสพชยั พสุนนท ์และปุญญิศา คงบ าเพญ็ (2017) กล่าวว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา รายได ้และลกัษณะครอบครัว มกัส่งผลต่อการสร้างกลยุทธ์ของนกัการตลาด เพราะ
นกัการตลาดจะต้องน าปัจจัยประชากรศาสตร์เหล่าน้ี ไปวิเคราะห์ให้เกิดผล และได้ประโยชน์สูงสุด
ต่อผูบ้ริโภค   
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สรุป ประชากรศาสตร์มีส่วนที่ส่งผลถึงตดัสินใจเลือกตราสินคา้ ในกลุ่มตลาดรถยนต ์
Segment-B ในเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย สามารถท าการส่ือสาร หรือโฆษณา
ให้กับกลุ่มผู ้บริโภค รวมทั้งเป็นการกระตุ้นความต้องการของลูกคา้ได้ตรงกลุ่มเป้าหมาย และมี
ประสิทธิภาพมากที่สุด  

 
2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการ 
วิรัตน์ ชนะสิมมา และทตมลั แสงสว่าง (2564)  กล่าวว่า ความพึงพอใจของลูกคา้นั้น

เกิดจากคุณภาพการให้บริการนั้นด้วย เน่ืองจากคุณภาพของการให้บริการมีอิทธิพลทางด้านจิตใจ 
เพราะลูกคา้ต้องการให้มีการบริการที่ดีส าหรับการเขา้รับบริการต่างๆ ซ่ึงประกอบไปด้วย 1.ความ
น่าเช่ือถือ (Reliability) 2.การตอบสนอง (Responsiveness) 3. ความมัน่ใจ (Assuance) 4. การเอาใจ
ใส่ (Empathy) และ5. ส่ิงที่จบัตอ้งได ้(Tangibles) 

อนุรักษ์ ทองขาว (2559) ได้กล่าวว่าการบริการเป็นกิจกรรมที่ท าให้เกิดผลประโยชน์ 
และต้องตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ได้ โดยสามารถแบ่งลกัษณะของการบริการได้เป็น 4 
ประเภท ดงัน้ี 

1. ไม่สามารถจับต้องได ้(Intangibility) บริการไม่สามารถมองเห็น หรือเกิดความรู้สึก
ก่อนที่จะมีการรับบริการ ดังนั้น ผูบ้ริโภคจะหาบริการที่มีคุณภาพ และเหมาะสมกับผูบ้ริโภคมาก
ที่สุด ท าให้ผูใ้ห้บริการควรสร้างความเช่ือมัน่ในแง่ของสถานที่ ตวับุคคล เคร่ืองมือ วสัดุที่ใชใ้นการ
ติดต่อส่ือสาร สัญลกัษณ์และราคา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงที่ผูใ้ห้บริการจะตอ้งจดัหา และเป็นเกณฑส์ าหรับ
ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมิน 

2. ไม่สามารถแบ่งแยกการให้บริการ (Inseparability) เน่ืองจากผูใ้ห้บริการ แต่ละรายมี
ลักษณะเฉพาะตัวไม่สามารถให้คนอ่ืนให้บริการแทนได้ ท าให้การขายอยู่ในวงจ ากัด และผู ้
ให้บริการหน่ึงรายสามารถให้บริการลูกคา้ในขณะนั้นไดห้น่ึงรายเท่านั้น 

3. ไม่แน่นอน (Variability) การบริการไม่แน่นอนข้ึนอยู่กบัว่า ผูใ้ห้บริการเป็นใคร ที่
ไหน อย่างไร ดังนั้นผู ้บริโภคจะไม่สามารถรับบริการที่มีความแน่นอนได้ จึงท าให้ผู ้ให้บริการ
จะตอ้งมีการควบคุมคุณภาพ เพื่อไม่ให้เกิดความไม่พึงพอใจ ส าหรับผูบ้ริโภค 

4. ไม่สามารถเก็บไวไ้ด้ (Perishability) สินคา้ที่ไม่สามารถผลิตเก็บไวไ้ดเ้หมือนสินคา้
ชนิดอ่ืน ลูกคา้ต้องมารับบริการกับผูใ้ห้บริการเท่านั้น ณ เวลาใดเวลาหน่ึง และผูใ้ห้บริการจะต้อง
สร้างความพึงพอใจให้ไดใ้นขณะนั้น 

ปรวีร์ คีรี (2561) กล่าวว่า คุณภาพการบริการ (Service Quality) สามารถช่วยท าให้
ทราบถึงคุณภาพบริการที่แท้จริง  รวมทั้งเป็นการสร้างคุณค่าให้กบัตราสินคา้ จนท าให้เกิดจากความ
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พึงพอใจ ความภกัดีต่อตราสินคา้นั้น ดงันั้นการประเมินคุณภาพบริการตอ้งเน้นมุมมองจากผูบ้ริโภค
ที่มาใชบ้ริการ ประกอบดว้ย 5 ปัจจยัที่น ามาใช ้เรียกว่า RATER มีดงัน้ี  

1. ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ลูกคา้รู้สึกว่าการบริการน้ีสามารถวางใจได ้โดยปัจจยัน้ี
จะเกิดจากการให้บริการไดอ้ย่างถูกตอ้ง แม่นย า ไม่ผิดพลาด และตรงเวลาทุกครั้ ง  

2. การให้ความมั่นใจ (Assurance) ผู ้ให้ บ ริการที่มีความ เอาใจใส่  มีความรู้  มี
ความสามารถ และมีความช านาญ ส่งผลให้ผูไ้ด้รับบริการเกิดความมัน่ใจในการรับบริการ มีความ
เช่ือถือ รู้สึกปลอดภยั ไวว้างใจได ้

 3. ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibles) การบริการที่สามารถน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ เป็นส่ิงที่จับต้องได้ปรากฏให้เห็น รวมทั้งส่ิงอ านวยความสะดวก ให้กับผู ้บริโภค
สามารถรับรู้ไดอ้ย่างชดัเจน และง่ายยิ่งข้ึน 

4. การเอาใจใส่ (Empathy) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าการบริการเอาใจใส่ คือการที่ “เอาใจเขา
มา ใส่ใจเรา” การเอาใจใส่ผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลเป็นอย่างดี คือความตอ้งการเฉพาะราย เช่น สามารถ
จดจ าช่ือลูกคา้ หรือไม่ว่าจะเป็นลกัษณะนิสัยโดยเฉพาะของผูบ้ริโภค เพราะปัจจยัน้ี จะท าให้สามารถ
ตอบสนอง และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการใชข้องผูบ้ริโภค 

5. ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู ้รับบริการ (Responsiveness) 
ผูบ้ริโภคจะต้องการการตอบสนอง หมายถึง การไม่เคย ปฏิเสธลูกคา้ก่อนที่จะพยายามท าตามความ
ตอ้งการ รวมทั้งตอบสนองลูกคา้แบบทนัที ไม่ว่าจะเป็นการที่ตอบค าถามของลูกคา้ในทนัทีทนัใด 
หรือแม้กระทั่งส่ิงที่ลูกค้าร้องของ ซ่ึงปัจจัยพวกน้ีเป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่สามารถท าให้ผู ้ให้บริการ
ประสบความส าเร็จ  

วิลาสินี จงกลพืช (2563) กล่าวไวว้่า ความหมายของการให้บริการที่ประสบผลส าเร็จ
จะตอ้งประกอบดว้ยคุณสมบตัิต่างๆ ดงัต่อไปน้ี   

1. ความเช่ือถือได(้reliability) ไดแ้ก่ความสม ่าเสมอและความพึ่งพาได ้ 
2. การตอบสนอง (responsiveness) ไดแ้ก่ ความเต็มใจที่จะให้บริการ ความพร้อมที่จะ

ให้บริการ มีการติดต่ออย่างต่อเน่ืองและการปฏิบตัิต่อผูใ้ชบ้ริการเป็นอย่างดี  
3. ความสามารถ (competence) ไดแ้ก่ ความสามารถในการให้บริการ ความสามารถใน

การส่ือสารและความสามารถในความรู้ที่จะให้บริการ 
 4. การเขา้ถึงบริการ (access) คือ ผูใ้ช้บริการเขาใช้หรือรับบริการไดส้ะดวก ระเบียบ

ขั้นตอนไม่ซับซ้อน ผูใ้ชบ้ริการใช้เวลารอคอยนอ้ย เวลาที่ให้บริการสะดวกส าหรับผูร้ับบริการ และ
อยู่ในสถานที่ที่ผูใ้ชบ้ริการติดต่อไดส้ะดวก 
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 5. ความสุภาพอ่อนโยน (courtesy) ได้แก่ การแสดงความสุภาพต่อผูใ้ชบ้ริการให้การ
ตอ้นรับที่เหมาะสมและผูใ้ห้บริการมีบุคลิกภาพที่ดี  

6. การส่ือสาร (communication) ได้แก่ มีการส่ือสารช้ีแจงขอบเขตงานบริการและการ
อธิบายขั้นตอนการใชบ้ริการ  

7. ความซ่ือสัตย ์(credibility) มีความเที่ยงตรงน่าเช่ือถือ  
8. ความมัน่คง (security) ไดแ้ก่ ความปลอดภยัทางกายภาพ เช่น เคร่ืองมือ อุปกรณ์  
9. ความเขา้ใจ (understanding) ได้แก่ การเรียนรู้ผูใ้ช้บริการ การให้ค าแนะน า และเอา

ใจใส่ผูร้ับบริการและการให้ความสนใจต่อผูร้ับบริการ  
10. การสร้างส่ิงที่จับต้องได้ (tangibility) ได้แก่ การเตรียมวสัดุอุปกรณ์ ให้ พร้อม

ส าหรับให้บริการ การเตรียมอุปกรณ์เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูม้าใช้บริการและการจดัสถานที่
ให้บริการสวยงาม สะอาด  

สรุป คุณภาพบริการ เป็นอีกหน่ึงส่ิงที่มีความส าคญัส าหรับผูใ้ห้บริการ ซ่ึงส่งผลต่อตรา
สินคา้ เพราะเน่ืองจากผูบ้ริโภค จะเกิดภาพจ าจากแบรนด์นั้นๆ หรือตราสินคา้นั้นๆแลว้ ผูใ้ห้บริการ
ควรมีกลยุทธ์ และแผนการตลาดเป็นอย่างดี เพื่อที่จะเป็นการตั้งรับการเขา้รับบริการของผูบ้ริโภค 
และสามารถตอบสนองผูบ้ริโภคได้เป็นอย่างดี ซ่ึงเช่นเดียวกับการเลือก ซ้ือรถยนต์ B Segment ทั้ง
เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย    จะเลือกจากภาพจ า ของการให้บริการ ตราสินค้า 
และความนิยมส่วนใหญ่ จึงต้องมีความน่าเช่ือถือ ความมัน่ใจ รวมทั้งความเอาใจใส่ ในการเขา้เลือก
ซ้ือรถยนต ์ 

 
2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
กุลธิดา ก้าวสัมพนัธ์ (2560) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นหน่ึงในส่วนประสม

ทางการตลาด ที่ประกอบไปด้วย 4P คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด และ การจ าหน่าย 
โดยมีไวใ้นติดต่อส่ือสารทางตรงกบักลุ่มผูบ้ริโภค เพื่อแจ้งข่าวสาร ชักชวน และเตือนความทรงจ า
ให้เกิดความเช่ือถือ หรือเพื่อสร้าง การรับรู้ การเรียนรู้ จนกระทัง่การตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ และ
สินคา้นั้นๆ ดงันั้นจึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ที่งดงามแก่องคก์ร ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด
ไดแ้บ่งออกเป็น 5 ประเภท ตามรายละเอียดงัน้ี  

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายสินคา้กับผูซ้ื้อสินคา้ 
โดยผ่านส่ือต่างๆ เช่น ส่ิงพิมพว์ิทยุ โทรทศัน์ป้ายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ ทั้งน้ี
เจา้ของสินคา้ จะตอ้งเสียค่าใชจ้่ายต่างๆ ในการโฆษณาเอง ประเภทของการโฆษณา ไดแ้ก่  
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1.1 การโฆษณาเพื่อผู ้บริโภค (Target Audience) ประกอบด้วย การโฆษณาเพื่ อ
ผูบ้ริโภค 2) การโฆษณาเพื่อการคา้ 3) การโฆษณาเพื่อกลุ่มอุตสาหกรรม 4) การโฆษณาเพื่อกลุ่ม
วิชาชีพ  

1.2 ประเภทของการโฆษณาแบ่งตามขอบเขตการครอบคลุม  1) การโฆษณาระดับ
นานาชาติ 2) การโฆษณาระดบั ประเทศ 3) การโฆษณาระดบัภูมิภาค 4) การโฆษณาระดบัทอ้งถ่ิน  

1.3 ประเภทของการโฆษณาแบ่งตามส่ือโฆษณา (Types of Media) 1) ส่ือโฆษณา
ประเภทส่ิงพิมพ์ร 2) ส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจายเสียง 3) ส่ือโฆษณานอกสถานที่  4) ส่ือ
โฆษณาประเภทอ่ืน ๆ เช่น ส่ือโฆษณาทางไปรษณีย ์ส่ือโฆษณา ณ แหล่ง ซ้ือ ฯลฯ 

2. การขายโดยใช้นักขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใชบุ้คคล
เพื่อจูงใจให้ซ้ือบางส่ิงเป็นการเสนอขายแบบที่ต้องเผชิญหน้าโดยตรง เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 
ทาง เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด วิธีน้ีใชไ้ดก้ับ
ระยะที่น าผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใช้บุคคลเพื่อจูงใจให้ซ้ือบางส่ิงเป็น
การเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหน้า หรือทางโทรศพัท์กับลูกค้า ผูมุ้่งหวงั โดยตัวแทนขายของ
บริษทัการขายโดยใช้นกัขายถือเป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two Way Communication) เพื่อ
ตอบค าถามต่างๆที่เกิดข้ึน เป็นการกระตุ้นให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ที่มีประสิทธิภาพมาก
ที่สุด  นอกจากน้ียงัใชไ้ดด้ีกบัสินคา้ที่มีการใชเ้ทคนิคพิเศษ สินคา้ประเภทไม่แสวงซ้ือ สินคา้ที่ผูผ้ลิต
ตอ้งการลดการโฆษณาและหวงัผลการขายในระยะยาวโดยอาศยัความสัมพนัธ์ระหว่างผูข้ายและผู ้
มุ่งหวงัตลอดจนใชเ้พื่อรักษาปริมาณขายผลิตภณัฑใ์ห้อยู่ในระดบัเดิม 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง การใชเ้คร่ืองมือต่างๆในการตลาด 
เช่น ลด แลกของ แจกของ แถมของ ด้วยจุดมุ่งหมายที่จะเชิญชวนให้ซ้ือสินค้าและบริการ โดย
สามารถกระตุน้ความสนใจการทดลองใช้หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืน ในช่องทาง
การส่งเสริมการขายตอ้งใชร่้วมกบัการโฆษณาหรือการขายโดยใชพ้นกังาน 

4. การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) หมายถึง การติดต่อส่ือสารที่จะมีอิทธิพลต่อ
เจตคติที่ดีต่อองค์การกลุ่มต่างๆ อาจเป็นลูกคา้ ผู ้ถือหุ้น พนักงาน กลุ่มอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อม และ
วฒันธรรม รัฐบาล ประชาชนในทอ้งถ่ินหรือกลุ่มอ่ืนๆในสังคม 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และ
การตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) 

โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อ 
และท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที ประกอบด้วย (1) การขายทาง โทรศพัท์ (2) การขายโดยใช้
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จดหมายตรง (3) การขายโดยใชแ้ค็ตตาล็อค (4) การขายทาง โทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซ่ึงจูง
ใจลูกคา้มีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ  

ณัฐวดี หอมบุญยงค์ (2563) กล่าวว่า ธุรกิจจ าเป็นที่จะต้องศึกษา และพิจารณาส่วน
ประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับธุรกิจของตวัเอง เพื่อให้ประสิทธิภาพในการบริหารทางด้าน
การตลาด กลุยุทธ์ทางการตลาดจึงถือว่าเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด ซ่ึงทั้ง 7 ปัจจัยที่มีความเก่ียวขอ้ง
กันและกัน ซ่ึงกลยุทธ์ทั้ง 7 ด้าน ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ เพื่อ
สามารถน ามาปรับใชก้ าหนดแนวความคิด และสามารถพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดได้ 

โสภิตา รัตนสมโชค (2558) ได้กล่าวไวว้่า การส่งเสริมการตลาด (Promotion) อยู่ใน
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) โดยจะประกอบดว้ย 4 ปัจจยั คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าา
หรับธุรกิจบริการที่เรียกว่า 7Ps จะมีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)อีก 3 ปัจจัยมาเพิ่มเติม 
คือ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และดา้นกระบวนการ (Process)  

สรุป ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายมีความจ าเป็นต่อกิจการ เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือ
ส าคญัในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ร่วมทั้งน าส่วนประสมทางการตลาด มาใช้ในการพัฒนา 
และปรับใช้ตามแนวความคิดต่างๆ ซ่ึงถือได้ว่า การส่งเสริมการขาย เป็นส่ิงที่องค์กรสามารถ
น ามาใช้ส่ือสาร แจ้งข่าวสารต่างๆให้กับผูบ้ริโภค  เพื่อเป็นการกระตุ้นให้เขาเกิดความรับรู้ สนใจ 
เรียนรู้ จนกระทัง่อยากที่จะซ้ือสินคา้ จึงจ าเป็นหากการท าตลาดรถยนต ์B Segment ทั้งเจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย ตอ้งให้ความส าคญัในดา้นน้ีดว้ย 

 
2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีด้านภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (Product image)  
ซาฟุเราะห์ สาเฮาะ (2558) กล่าวว่า ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความคิดเห็น หรือทศันะคติ

ที่ไม่เหมือนกนัถึงแมจ้ะเป็นสินคา้ชนิดเดียวกัน เน่ืองจากแต่ละผลิตภณัฑ์ หรือสินคา้จะมีภาพลกัษณ์
เฉพาะของตวัเองที่แตกต่างกัน ท าให้ภาพในใจของผูบ้ริโภคเกิดข้ึนจากภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์
เป็นผลของความรู้สึกที่มีต่อสินคา้ หรือบริการนั้นๆ ไม่รวมถึงภาพลกัษณ์ขององคก์ร  

ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ หรือสินคา้ จึงหมายถึง ลกัษณะต่างๆของสินคา้ ที่ผูบ้ริโภค
ใชใ้นการรับรู้ ประกอบด้วย 5 อย่าง ได้แก่ ด้านคุณภาพ คุณลกัษณะ รูปแบบ ตราสินคา้ และ บรรจุ
ภณัฑ ์ 

วีระวฒัน์ อุทยัรัตน์ (2548) ให้ความหมายของ Image หรือภาพลกัษณ์  ดงัต่อไปน้ี 
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I = Institution สถาบัน คือ ภาพลักษณ์ที่สร้างได้จากการท าให้เกิดความน่าเช่ือถือ 
องค์กรที่เป็นสถาบนัจะต้องมีตึกอาคารใหญ่ มีโครงสร้างการจัดการที่มีความเป็นปึกแผ่นดูยิ่งใหญ่ 
มีโลโกข้ององคก์รที่งามสง่า และสร้างความศรัทธาไดใ้นระยะยาว 

M = Management คณะผูบ้ริหารต้องมีความฉลาดมีความดีความงาม และมีผลงานที่
เป็นที่ยอมรับแก่บุคคลทัว่ไป จะเห็นว่าองค์กรระดับโลก เราจะคิดถึงคนที่เป็นเบอร์หน่ึง เบอร์สอง 
หรือเบอร์สามได้เป็นอย่างดี ส่ิงที่ท าได้ดีก็เป็นเพราะว่าผูบ้ริหารทุกท่านมีประสบการณ์ และProfile 
เป็นที่รู้จกั ยอมรับ  

A = Action หรือการกระท าต่อประชาชน หรือผู ้บริโภค จากส่ิงที่โฆษณาว่าดีที่สุด 
ฉะนั้นการกระท าของเจา้ของสินคา้ มกัจะตอ้งค านึงถึงผลที่ยอ้นกลบัมา เพราะนอกจากจะเกิดผลเสีย
ต่อช่ือเสียงขององคก์รแลว้ ยงัท าให้ผูบ้ริโภคไม่เช่ือถือองคก์ร หรือบริษทันั้นๆ อีกต่อไป  

G =Goodness ความดี ความงาม เป็นเร่ืองขององค์กรที่คนดีอยู่ในสังคม เช่น การ
ตรงไปตรงมา การปฏิบตัิตวัไม่คดโกง ไม่เอารัดเอาเปรียบผู ้บริโภค ไม่โจมตีคู่แข่งอย่างไม่ถูกกติกา 
ดงันั้นจึงเป็นการสะทอ้นภาพลกัษณ์ไดอ้ย่างดี 

E = Employee พนักงานขององค์กร เปรียบเสมือนทูตขององค์กร ที่จะเสริมความ
น่าเช่ือถือ ความสัมพันธ์กับลูกค้า และสังคม พนักงานจึงเป็นเสมือนกระบอกเสียงในการระจาย
ช่ือเสียง และภาพลกัษณ์ขององคก์ร แต่ในอีกมุมถา้ขาดการส่ือสารกบัพนกังานที่ดี ขาดความเขา้ใจ
กนั ภาพลกัษณ์ก็จะกลบักลายเป็นภาพลบ เช่นเดียวกนั 

ซาฟุเราะห์ สาเฮาะ (2558) กล่าวว่า ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เป็นอีกหน่ึงส่ิงที่สามารถท า
ให้องค์กร หรือบริษทั เดินหน้าต่อไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ และส่งผลดีกับตวัขององค์กร หรือ
บริษทั ดังนั้นแลว้ การสร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ จึงมีความส าคญั หากภาพลกัษณ์ของสินคา้ที่หลุด
ออกไป ต ่ากว่าคุณภาพ จะส่งผลเสียตามมา ดังนั้น การควบคุมภาพลกัษณ์สินคา้ จึงอาจจะส่งผล
กระทบไม่มากก็นอ้ย 

 วิมลสิทธ์ิ หรยางกูร (2526) ตีความไดว้่า ในการรับรู้ภาพลกัษณ์ของแบรนด์หรือแมแ้ต่
รูปร่างหน้าตาของร้านคา้ อาคาร บุคคลจะมองและรับรู้ส่ิงเหล่านั้นในภาพรวม ซ่ึงในการศึกษาวิจัย
ส่วนมากมักสร้างรูปแบบจ าลองข้ึนมาเพื่อให้ผู ้บริโภคได้เห็นภาพ  และน ามาถามผู ้ใช้งานถึง
ความชอบไม่ชอบต่องานออกแบบนั้นๆ คณิศร อ่างทอง, นุชนภางค ์แกว้นิล และ นพพร วิวรรธกะ 
(2560) กล่าวว่า การรับรู้ของผูใ้ช้ต่อสภาพแวดลอ้มใหม่ที่จะเกิดข้ึนว่าผูใ้ช้งานรู้สึกอย่างไรต่องาน
สถาปัตยกรรมภายในน้ี จะเห็นได้ว่าการศึกษาการรับรู้ของผู ้บริโภคนั้นมีความเก่ียวเน่ืองกับการ
ออกแบบก่อนน าไปสู่การสร้างจริง ดงันั้นในการออกแบบภายในร้านคา้เพื่อน าเสนอภาพลกัษณ์และ
รูปแบบทางสถาปัตยกรรมของแบรนด์ต่างๆ จึงควรให้ความส าคัญของการศึกษาการรับรู้ของ
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ผู ้บริโภค เพื่อส่ือถึงความเป็นแบรนด์ได้ถูกต้องตามที่ผู ้บริโภครับรู้เพราะบรรยากาศและการ
ออกแบบร้านคา้นั้นถือเป็นส่วนส าคญัที่จะส่งผลต่อลูกคา้  

ชนนัพร แก้วโสฬส (2557) ภาพลกัษณ์ต่อสินคา้หรือบริการ (Product/ Service Image) 
คือภาพที่เกิดข้ึนในจิตใจของประชาชนที่มีต่อสินคา้ และบริการของบริษทัเพียงอย่างเดียว โดยไม่
รวมถึงตวัองคก์ารหรือบริษทั 

สรุป ภาพลักษณ์ของสินคา้มีความส าคัญ ที่จะท าให้สินคา้มีความน่าเช่ือถือ และยงั
ส่งผลไปยงัตัวสินค้าของบริษัท หรือองค์กรได้อีกด้วย โดยภาพลกัษณ์ยงัสามารถสร้างให้มีความ
ชัดเจน และง่ายต่อความเข้าใจสะท้อนได้ถึงรายละเอี ยดในการสร้างภาพลักษณ์ของสินค้านั้ น 
อย่างไรก็ตาม การรับรู้ของผู ้บริโภค จะใช้ คุณสมบัติ  5 อย่าง ได้แก่ ด้านคุณภาพ คุณลักษณะ 
รูปแบบ ตราสินค้า และ บรรจุภัณฑ์ ดังนั้นตลาดรถยนต์ B segment จึงจ าเป็นที่จะต้องมีการที่
ออกแบบผลิตภัณฑ์ หรือสินค้า ให้ถูกใจ และสามารถน า เสนอขายจนสามารถชนะคู่แข่งทาง
การตลาดได ้

 
2.1.6 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า (Product Quality) 
รวิกนัต์ เสริมศาสตร์ (2561) การรับรู้คุณภาพสินคา้ (Perceived Quality: PEQ) คือ การ

ที่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างความคาดหวงั กบัคุณภาพที่ไดร้ับ โดยการประเมินคุณภาพ
สินค้านั้น มี 5 มิติด้วยกัน คือ การท างานของสินค้า (Performance) รูปลักษณ์สินค้ามีลกัษณะที่ดี 
(Feature) สินคา้มีความน่าเช่ือถือ (Reliability) สินคา้มีความคงทน (Durability) และความลงตวัและ
ประณีต (Fit and Finish)  

เกตุวดี สมบูรณ์ทวี, คมกริช ศรีไพรงาม และลลิตภัทร สร้างถ่ิน (2561) ได้กล่าวว่า 
คุณภาพดา้น 

ผลิตภัณฑ์ คือ การด าเนินงาน และปฏิบัติงานที่มีประสิทธิภาพ โดยเป็นไปตาม
ขอ้ก าหนดที่ตอ้งการ ตอ้ง 

สร้างความพอใจให้กับลูกค้าผ่านสินคา้หรือบริการนั้น และท าให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือ
ตามราคาเพื่อความพอใจที่ไดจ้ากสินคา้หรือบริการนั้นๆ  

หัสยา อินทคง (2560) คุณภาพผลิตภณัฑ์ นั้นมีผลต่อการตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
โดยท าให้เกิดการเพิ่มข้ึนของความสามารถในการขยายตลาด จนถึการท าให้เกิดก าไรให้กับสินคา้ 
ดังนั้น บริษัท หรือองค์กร จะค่อนขา้งเร็งเห็นถึงการพัฒนาคุณภาพสินค้าให้เป็นที่ยอมรับ และ
สามารถตอบสนองผูบ้ริโภคให้มากที่สุด ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาคุณภาพการผลิต หรือรวมไปถึง
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เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดในการส่ือสารขอ้มูล สามารถแบ่งคุณภาพของผลิตภณัฑไ์ด ้ทั้งหมด 
8 ดา้น ดงัน้ี  

1. ดา้นสมรรถนะของสินคา้  
2. ดา้นรูปลกัษณ์หรือลกัษณะพิเศษของสินคา้  
 3. ดา้นความสอดคลอ้งกบัมาตรฐานหรือความตอ้งการ  
4. ดา้นความน่าเช่ือถือ  
5. ดา้นความทนทาน  
6. ดา้นการใชง้าน  
7. ดา้นสุนทรียภาพ  
8. ดา้นการรับรู้คุณภาพสินคา้ของลูกคา้  
สรุป ปัจจัยด้านคุณภาพของสินคา้ เป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคตระหนักถึงเป็นส่ิงแรกๆ ในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ หรือบริการ โดยเมื่อเปรียบเทียบระหว่างส่ิงที่ไดร้ับ กบัส่ิงที่คาดหวงั ซ่ึงจะท าการ
ประเมินจาก สินคา้ (Performance) รูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดี (Feature) สินคา้มีความน่าเช่ือถือ 
(Reliability) สินคา้มีความคงทน (Durability) และความลงตัวและประณีต (Fit and Finish) อีกทั้ ง
การรับรู้คุณภาพของสินคา้นั้นส่งผลต่อความพึงพอใจของผูซ้ื้อตลอดจนการท าให้ผูซ้ื้อ พึงพอใจต่อ
คุณภาพของสินคา้ และท าให้เกิดการซ้ือซ ้าอีกดว้ย เช่นเดียวกับการที่ตลาดรถยนต ์ B Segment ตอ้ง
ค านึงถึงเสมอว่า คุณภาพของสินค้า มีความส าคัญไม่ได้น้อยไปกว่าด้านอ่ืนๆ เพราะยงัจะต้อง
ค านึงถึงความปลอดภยัต่อผูใ้ชร้ถยนตเ์ป็นอนัดบัแรกๆ  
 
 

2.2 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ธีรพฒัน์ บุญญอารักษ์ (2560) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์

ของผูบ้ริโภคจงัหวดันครปฐม โดยท าการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน พบว่า การตดัสินใจส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงจะมีช่วงอายุระหว่า 18-26 ปี และมีการเลือกประเภทรถยนต์ ประเภทเก๋ง เพื่อ
ความสะดวกสบายในการเดินทาง การใช้รถยนต์เพื่อไปท างาน รวมไปถึงการประหยดัน ้ ามนั ของ
รถยนตค์นันั้นๆ 

สุวิวฒัน์ ล้ิมตระกูล และ ผศ.ดร.ดารณี พิมพ์ช่างทอง (2562) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ 
การเลือกรถยนตโ์ดยพิจารณาจากปัจจยัด้านเทคโนโลยี ด้วยโมเดลกระบวนการวิเคราะห์เชิงล าดับ
ชั้น โดยท าการวิจัยตามขบวนการตามหลกัเกณฑ์ต่างๆ ซ่ึงประกอบไปด้วย 3 หลกัเกณฑ์ คือ ด้าน
ความปลอดภัย, ด้านความประหยดั และความทันสมัย ดังนั้ นจากการเก็บข้อมูล ได้ผลสรุปว่า 
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ผูบ้ริโภค จะมีการให้เกณฑ์ความส าคญัในการเลือกใช้รถยนตต์ามล าดบัดงัน้ี 1. ด้านความปลอดภยั 
2. ดา้นความประหยดั และ3. ดา้นความทนัสมยั  

ภานุวัฒน์ ชุ่มช่ืน (2555) ได้ท าการศึกษา พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ห้อโต
โยตา้ รุ่นพรีอุส ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดท้ าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400คน ไดข้อ้สรุป
ดงัน้ี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ ชาย โดยมีสมาชิกในครอบครัวประมาณ 4-6 คน โดยส่ิงที่ผูบ้ริโภค
ค านึงถึงอีก คือ ความประหยดั เน่ืองจากในจ านวนสมาชิกมีตั้งแต่ 4-6 คนดงันั้นผูบ้ริโภคจึงค านึงว่า 
หากมีการเดินทางในระยะไกล ก็จะสามารถประหยดัค่าเช้ือเพลิงไปไดเ้ป็นจ านวนไม่มากก็นอ้ย 

ธีรพงศ์ เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558) ได้ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์(Eco-Cars) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยท าการเก็บข้อมูล
จ านวน 400 คน ได้ผลสรุปดังน้ี โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิง ที่ให้ความสนใจกับรถอี
โคคาร์ ส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน เน่ืองจากส่วนใหญ่จะใช้เดินทางไปท างาน รวมทั้งมีการ
เดินทางไปต่างจังหวดับา้งเป็นบ้างครั้ ง และส่วนใหญ่แลว้จะเลือกซ้ือยี่ห้อโตโยตา้ เพราะเป็นรถคนั
แรก และตดัสินใจดว้ยตวัของผูบ้ริโภคเอง 

จารุพันธ์ ยาชมภู (2559) ได้ศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยที่ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตข์นาดไม่เกิน 1,500 ซีซี โดยท าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่
เลือกใช้รถยนตท์ี่มีขนาดไม่เกิน 1,500 ซีซี และส่วนมากเป็นพนักงานเอกชน โดยให้ความส าคญัต่อ
ความสะดวกสบายในการเดินทาง มีมาตรฐานความปลอดภยั ซ่ึงเรียงล าดบัความส าคญัดงัน้ี 1. ปัจจัย
ดา้นผลิตภณัฑ ์และความเหมาะสมของราคากบัความปลอดภยั รวมทั้งเทคโนโลยี 2. ปัจจัยดา้นราคา 
3.ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด และการแต่งกายของ
พนักงาน 5. ปัจจยัด้านกระบวนการบริการ และ6. ปัจจัยด้านความรวดเร็วในการส่ังจอง และช าระ
เงิน 
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2.3 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์
เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 

 
 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ตัวแปรต้น 

1.ปัจจัยส่วนบุคคล 
(ประชากรศาสตร์) 

• อายุ  
• เพศ 
• รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
• ระดบัการศึกษา 
• สถานภาพ 
• อาชีพ 

2. ปัจจัยด้านคุณภาพให้บริการ 

3. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

4. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 

5. ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า 

ตัวแปรตาม 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าใน

การเลือกซ้ือรถยนต์ บี เซกเม้น 
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บทที่ 3  
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 

งานวิจัยเร่ือง “ปัจจัยที่ ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B 
Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย” เป็นวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆให้ได้ตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั จะเน้น
ให้ความส าคัญเพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์ B 
Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น  เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ซ่ึงผู ้วิจัยได้ก าหนด
วิธีด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

3.1 รูปแบบการวิจยั  
3.2 ขอ้มูลที่ใชใ้นการวิจยั  
3.3 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
3.4 ตวัแปรในการวิจยั  
3.5 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั  
3.6 รวบรวมขอ้มูล  
3.7 วิเคราะห์ขอ้มูล  
3.8 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล  
3.9 ระยะเวลาในการวิจยั 
3.10 การทดสอบความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 

 
 

3.1 รูปแบบการวิจัย  
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์

ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น 
วาย  ด้วยวิธีการใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล
ของกลุ่ม ตวัอย่าง และน าขอ้มูลที่ไดม้าวิเคราะห์และสรุปผลในเชิงพรรณนา (Descriptive) 
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3.2 ข้อมูลที่ใช้ในการวิจัย  
ในงานวิจัยน้ีไดม้ีการรวบรวมขอ้มูลเพื่อน ามาวิเคราะห์ และสรุปผลการวิจยัถึงปัจจยัที่

มีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการซ้ือรถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ 
เจนเนอร์เรชัน่ วาย จากแหล่งขอ้มูล 2 ประเภท คือ 

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ได้จากการเก็บขอ้มูลทางตรงของกลุ่ม
ตวัอย่างประชากรเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ที่ใช้รถยนต์ B Segment โดยเป็น
รถยนตท์ี่ซ้ือเองและเป็นรถยนตม์ือหน่ึง โดยการท าแบบสอบถามทางออนไลน์ จ านวน 400 ชุด 

 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาข้อมูลที่มีอยู่จาก
แหล่งอ่ืนๆ ได้แก่ ขอ้มูลทางหนังสือวิชาการ สารนิพนธ์ รายงาน วิชาการที่เก่ียวขอ้งและขอ้มูลทาง
อินเทอร์เน็ต 
 
 

3.3 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
3.3.1 ประชากร  
ประชากรที่ใช้ในศึกษา คือ คนไทยที่มีอายุตั้งแต่25 จนถึง 57ปี ที่อาศยัอยู่ในประเทศ

ไทยทั้งเพศชายและเพศหญิงที่ใช้รถยนต์ B Segment โดยเป็นรถยนต์ที่ซ้ือเองและเป็นรถยนต์มือ
หน่ึง 

 
3.3.2 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง  
การก าหนดกลุ่มตวัอย่าง คือ ตวัแทนของประชากรคนไทยที่มีอายุตั้งแต่ 25 จนถึง 57ปี 

ที่อาศยัอยู่ในประเทศไทย ทั้งเพศชายและเพศหญิงที่ใช้รถยนต ์B Segment ซ่ึงต้องเป็นรถยนตท์ี่ซ้ือ
เองและเป็นรถยนตม์ือหน่ึง จ านวนทั้งหมด 400 คน โดยมีสมมติฐานว่า ข้อมูลมีการกระจายตวัแบบ
ปกติ (Normal Distribution) ระดบัความเช่ือมัน่เท่ากบัร้อยละ 95 และค่าความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับ
ได้ไม่เกินร้อยละ 5 หรือที่ระดับนัยสาคัญ 0.05 โดยมีการค านวณตามสูตร Taro Yamane ต่อไปน้ี
(Yamane, T., 1973). 

n = 
𝑁

1+𝑁𝑒2
 

โดยที่  n = จ านวนของขนาดตวัอย่าง  
                   N = จ านวนประชากรที่ทราบค่า  

                                         e = ความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได ้(ผูว้ิจยัก าหนดค่าความคลาด
เคล่ือนที่5%) 
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แทนค่าในสูตรได ้                         n = 
65,931,550

1+(65,931,550)(0.052)
 

                         n = 399.99 
ดังนั้น ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้เป็นตวัแทนของประชากร ณ ระดับความเช่ือมั่น 

ร้อยละ95 ที่ค านวณไดเ้ท่ากบั400 ตวัอย่าง 
งานวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่ ส่งผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือรถยนต์ B Segment ของ

ผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย จ านวนกลุ่มตวอัย่าง 400 ราย รวบรวมขอ้มูล
โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ มีระดับให้เลือก (Rating Scale) 5 ระดับ โดยก าหนด ระดับคะแนน 
ดงัน้ี 

ระดบันอ้ยที่สุด   หมายถึง 1 
ระดบันอ้ย           หมายถึง 2 
ระดบัปานกลาง   หมายถึง 3 
ระดบัมาก            หมายถึง 4  
ระดบัมากที่สุด    หมายถึง 5 

 
การแปลผลคะแนน แบ่งผลคะแนนทั้งหมดเป็น 5 ช่วง โดยใชห้ลกัการทางสถิติ ไดแ้ก่  

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น =  
คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

                                         =  
5−1

5
 

                = 0.8 
 

โดยผูว้ิจยัใชเ้กณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายเพื่อแสดงระดบัคะแนน ดงัน้ี 
ระดบันอ้ยที่สุด   หมายถึง1.00 – 1.80 
ระดบันอ้ย           หมายถึง 1.81 – 2.60 
ระดบัปานกลาง   หมายถึง 2.61 – 3.40 
ระดบัมาก            หมายถึง 3.41 – 4.20 

ระดบัมากที่สุด หมายถึง 4.21 – 5.00 
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3.3.3 วิธกีารสุ่มตัวอย่าง  
ในการศึกษาครั้ งน้ี ใชว้ิธีการสุ่มแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) หรือ

เรียกว่าตวัอย่างแบบบงัเอิญ หมายถึง เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ก าหนดจ านวนประชากรและ
สถานที่ 

 
 

3.4 ตัวแปรในการวิจัย  
ตวัแปรที่ใชศ้ึกษา  
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 

1.1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และ อาชีพ  

1.2 ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ ได้แก่ ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการให้
ความมั่นใจ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ด้านความเอาใจใส่ต่อผู ้รับบริการ และ 
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูร้ับบริการ 

1.3 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการรส่งเสริมการขาย และ ดา้นการขายโดยใชน้กัขาย 

1.4 ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์สินคา้ ไดแ้ก่ ดา้นคุณภาพ ดา้นคุณลกัษณะ ดา้น
รูปแบบ และ ดา้นตร4าสินคา้ 

1.5 ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า ได้แก่ ด้านการท างานของสินค้า ด้าน
รูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดี ด้านสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ด้านสินคา้มีความคงทน และ ด้านความ
ประณีต 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่  
2.1 ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า ได้แก่ ด้านคุณสมบัติ ด้านคุณค่า 

ดา้นคุณประโยชน์ และ ดา้นบุคลิกภาพของผูใ้ช ้
 
 

3.5 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย  
เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยครั้ งน้ี เป็นแบบสอบถามที่ผูว้ิจัยสร้างข้ึน เพื่อส ารวจความ

คิดเห็นของผูใ้ชร้ถยนต์ B Segment เก่ียวกับภาพลกัษณ์ตราสินคา้และปัจจยัที่มีผลต่อการซ้ือรถยนต ์
B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย โดยแบ่งเป็น 6 ส่วน คือ  
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามแบบคดักรอง 
ส่วนที่ 2 ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
ส่วนที่ 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
ส่วนที่ 5 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 
ส่วนที่ 6 ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ 
ส่วนที่ 7 ขอ้มูลส่วนบุคคล 

 
 

3.6 รวบรวมข้อมูล  
ในงานศึกษาครั้ งน้ีเก็บรวบรวมขอ้มูลกลุ่มผูใ้ชร้ถยนต ์B Segment ที่เป็นผูบ้ริโภค เจน

เนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย จ านวน 400 ตวัอย่าง ดว้ยวิธีการสอบถามแบบออนไลน์
(Online Questionnaire) และน าขอ้มูลจาก Google Form ให้ไปอยู่ในรูปแบบ Microsoft Excel เพื่อ
น าไปวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social Sciences)  
 

 

3.7 วิเคราะห์ข้อมูล  
หลงัจากที่รวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามออนไลน์ของกลุ่มผูใ้ช้รถยนต์ B Segment ที่

เป็นผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย ผูว้ิจัยได้ด าเนินการเก็บแบบสอบถามที่
ไดม้า ดงัน้ี  

1. ท าการตรวจสอบแบบสอบถามและเลือกเฉพาะตอบอย่างสมบูรณ์เท่านั้น  
2. น าขอ้มูลของแบบสอบถามที่ไดจ้าก Google Form ดึงขอ้มูลทั้งหมดออกมาให้อยู่ใน

รูปแบบ Microsoft Excel  
3. ประมวลผลของขอ้มูลที่ได้ท าการแปลงข้อมูลแลว้ด้วยวิธีการใช้โปรแกรม  SPSS 

(Statistical Package for Social Sciences) 
 
 

3.8 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์สถิติครั้ งน้ี คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการ

แสดงผลวิเคราะห์ในรูปตารางประกอบค าอธิบายเหตุผล โดยค่าสถิติที่ใช้คือความถ่ี (Frequency) 
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ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) มาแสดงให้
เห็นในด้านประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ปัจจยัด้าน
การส่งเสริมการขาย ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์สินคา้ และ ปัจจัยด้านคุณภาพสินคา้ ที่มีผลต่อความพึง
ผูใ้ชร้ถยนต ์B Segment ที่เป็นผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย  
 
 

3.9 ระยะเวลาในการวิจัย  
ผูว้ิจยัใช้ระยะเวลา 4 สัปดาห์ ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยเร่ิมเดือน กันยายน 2565 –  

เดือนตุลาคม 2565 
 
 

3.10 การทดสอบความน่าช่ือถือของข้อมูล 
                           ขอ้ค าถามในแบบสอบถาม          ค่า Cronbach’s Alpha 
ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการดา้นความน่าเช่ือถือ 
(5 ขอ้) 

0.816 

ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการดา้นความความ
มัน่ใจ (4 ขอ้) 

0.798 

ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ ดา้นความเป็น
รูปธรรมของการบริการ (6 ขอ้) 

0.850 

ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ ดา้นความเอาใจใส่
ต่อผูร้ับบริการ (5 ขอ้) 

0.839 

ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ ดา้นความ
ความสามารถในการตอบสนองความ
ตอ้งการของผูร้ับบริการ (3 ขอ้) 

0.681 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้น
คุณสมบตัิ (4 ขอ้) 

0.893 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้นคุณค่า   
(4 ขอ้) 

0.725 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้น
คุณประโยชน์ (4 ขอ้) 

0.782 
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ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ดา้น
บุคลิกภาพของผูใ้ช ้(4 ขอ้) 

0.828 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นโฆษณา  
(4 ขอ้) 

0.834 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้น
ประชาสัมพนัธ์ (5 ขอ้) 

0.847 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นตลาด
ทางตรง (5 ขอ้) 

0.838 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย มีจ านวนขอ้ค าถาม (5 ขอ้) 

0.835 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการขาย
โดยใชน้กัขาย ( 3 ขอ้) 

0.790 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณภาพ  
(5 ขอ้) 

0.817 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ  
(5 ขอ้) 

0.895 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นรูปแบบ  
(4 ขอ้) 

0.896 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นตราสินคา้  
(3 ขอ้) 

0.822 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นการท างาน
ของสินคา้ (4 ขอ้) 

0.778 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นรูปลกัษณ์
สินคา้มีลกัษณะที่ดี (4ขอ้) 

0.896 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นสินคา้มี
ความน่าเช่ือถือ (4 ขอ้) 

0.870 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นสินคา้มี
ความคงทน (5 ขอ้) 

0.904 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ ดา้นสินคา้มี
ความประณีต (5 ขอ้) 

0.890 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินคา้ในการเลือกซ้ือรถยนต์ B Segment 
ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น  เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย โดยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) ดว้ยวิธีการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอ้มูลของกลุ่ม ตวัอย่างผูบ้ริโภครถยนต ์B Segment ที่เป็น เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจน
เนอร์เรชั่น วาย จ านวนทั้งส้ิน 400 ตวัอย่าง ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 
ส่วน ดงัน้ี 

4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง 
4.2  การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตรา

สินคา้ในการซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย” 
4.3 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจต่อภาพลักษณ์สินค้าในการเลือกซ้ือ

รถยนตB์ Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 
4.4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือก

ซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย โดยใช้สถิติ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 
 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกับลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ(เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ 

GenY) ระดบัการศึกษาสูงสุดหรือที่ก าลงัศึกษาอยู่ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยมีรายละเอียด 
ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของเพศ 
(n=400) 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 140 35 
หญิง 260 65 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 65 ส่วนที่

เหลือเพศชายคิดเป็นร้อยละ 35 
 

ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยของGeneration X และ Generation Y 
(n=400) 

ช่วงอาย ุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
เจนเนอร์เรช่ัน เอกซ์  111 27.8 
เจนเนอร์เรช่ัน วาย 289 72.3 

รวม 400 100 
 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเป็นเจนเนอร์เรชัน่ วาย คิดเป็นร้อยละ 

72.3 และเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  คิดเป็นร้อยละ 27.8 
 
ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละของสถานภาพ 

(n=400) 
สถานภาพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

โสด 279 69.8 

สมรส 104 26.0 
อื่นๆ 17 4.3 
รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.3 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะมีสถานภาพ โสด เป็นร้อยละ 69.8 
รองลงมาร้อยละ 26 เป็นสถานภาพสมรส และ อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละของระดบัการศึกษา 

(n=400) 
ระดับการศึกษา จ านวน(คน) ร้อยละ 

ต ่ากว่าปริญญาตรี - ปริญญาตรี 310 77.5 

ปริญญาโท - ปริญญาเอก 90 22.6 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 77.5 จะมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า

ปริญญาตรี - ปริญญาตรี และรองลงมา ร้อยละ 22.6มีระดับการศึกษาปริญญาโท - ปริญญาเอก 
ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละของรายไดเ้ฉล่ีย 

(n=400) 
รายได้เฉลี่ย จ านวน(คน) ร้อยละ 

น้อยกว่า 15,000 บาท 17 4.3 

15,000-30,000 บาท 96 24 
30,001-50,000 บาท 161 40.3 
50,001-100,000 บาท 113 28.3 

100,000 บาทขึน้ไป 13 3.3 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 40.3 จะมีรายได้เฉล่ีย 30,001-

50,000 บาท  รองลงมา ร้อยละ 28.3 มีรายได้ 50,001-100,000 บาท ร้อยละ 24  มีรายได้ 15,000-
30,000 บาท ร้อยละ 4.3 รายไดน้อ้ยกว่า 15,000 บาท และร้อยละ 3.3 100,000 บาทข้ึน ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละของอาชีพ 
(n=400) 

อาชีพ จ านวน(คน) ร้อยละ 

พนักงานเอกชน 256 64 
ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

41 10.3 

ธุรกิจส่วนตัว 81 20.3 
อื่นๆ 22 5.5 

รวม 400 100 
 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ร้อยละ 64 จะเป็นพนกังานเอกชน  ถดัมา

ร้อยละ 20.3 ธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 10.3  ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และ อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 
5.5  
 
 

4.2  การวิเคราะห์ข้อมูลด้านระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ
ต่อภาพลักษณ์สินค้าในการซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู้บริโภค เจนเนอร์เรช่ัน เอกซ์ 
และ เจนเนอร์เรช่ัน วาย 

การวิเคราะห์ของขอ้มูลความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างจากการซ้ือรถยนต์ B Segment 
ของผูบ้ริโภคเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์   และ เจนเนอร์เรชั่น วาย โดยแบ่งออกเป็น 5 ปัจจัย ได้แก่ (1.) 
ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ (2.) ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (3.) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
(4.) ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ (5.) ปัจจยัคุณภาพสินคา้ 

 
ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ  

(n=400) 
 

1. ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ 
ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 
ดา้นความน่าเช่ือถือ    
   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีการบริหาร 4.31 0.693 ระดบัมากที่สุด 
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จดัการที่ด ี
   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment ให้บริการได้
ตรงตามที่โฆษณาไว ้

4.24 0.653 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีระบบการ
จองรถยนตท์ี่มีความเที่ยงตรง 

4.30 0.757 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment การรับช าระ
เงินมีความถูกตอ้ง 

4.51 0.679 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบการ
ให้บริการที่มีความน่าเช่ือถือ 

4.50 0.649 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.37 0.686 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นการให้ความมัน่ใจ    
  พนกังานของศูนยบ์ริการมีความรู้สามารถให้ขอ้มูล
และตอบค าถามของท่านไดเ้ป็นอย่างดี 

4.39 0.665 ระดบัมากที่สุด 

   พนกังานของศูนยบ์ริการสามารถส่ือสารกบัลูกคา้ได้
อย่างถูกตอ้ง ชดัเจน 

4.36 0.653 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตใ์ห้ความส าคญักบัการ
แกไ้ขปัญหาของลูกคา้ 

4.35 0.689 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีบริการCall 
centerที่ช่วยเหลือลูกคา้ไดอ้ย่างดี เช่น การรับแจง้ปัญหา
ที่พบจากลูกคา้ 

4.23 0.806 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.33 0.703 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ    
   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีการตกแต่ง
ร้านที่สวยงาม 

4.23 0.722 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีความ
สะอาด 

4.34 0.649 ระดบัมากที่สุด 

   พนกังานแต่งกายสวยงามเขา้กบับรรยากาศภายใน
ศูนยบ์ริการ 

4.25 0.700 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบใน
การนดัเขา้มาล่วงหน้า 

4.36 0.747 ระดบัมากที่สุด 
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   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบการ
เรียงคิวในการรับบริการ 

4.36 0.672 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีพนกังานที่
เพียงพอต่อลูกคา้ 

4.36 0.694 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.31 0.697 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นความเอาใจใส่ต่อผูร้ับบริการ    
   พนกังานให้ความใส่ใจในความตอ้งการของลูกคา้เป็น
รายบุคคล 

4.31 0.722 ระดบัมากที่สุด 

   พนกังานสามารถจดจ าลูกคา้ได้ 3.99 0.920 ระดบัมาก 
   พนกังานสามารถจดจ าความชอบ ไม่ชอบของลูกคา้
ได ้

3.84 0.981 ระดบัมาก 

   พนกังานมีความรับผิดชอบต่อหนา้ที่ในการให้บริการ
แก่ลูกคา้ 

3.32 0.642 ระดบัปานกลาง 

   พนกังานมีการให้แสดงให้ลูกคา้เห็นถึงการดูแล และ
ห่วงใยท่านป็นอย่างดี 

4.27 0.734 ระดบัมากที่สุด 

รวม 3.95 0.800 ระดบัมาก 
ดา้นความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูร้ับบริการ 

   

   พนกังานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหาและแกไ้ขปัญหา
อย่างรวดเร็ว 

4.35 0.710 ระดบัมากที่สุด 

   พนกังานจะติดต่อกลบัอย่างรวดเร็วเมื่อไดร้บัการ
ติดต่อจากลูกคา้ 

4.35 0.648 ระดบัมากที่สุด 

   พนกังานมีการติดต่อกบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง 4.00 0.854 ระดบัมาก 
รวม 4.23 0.737 ระดบัมากที่สุด 

รวมปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ 4.24  ระดบัมากที่สุด 
   

 จากตาราง 4.7 พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพบริการต่อผู ้ใช้รถยนต์เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  
และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย โดยรวมอยู่เท่ากบั 4.24 ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 

ดา้นความน่าเช่ือถือ มีทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.37 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าระดับความคิดเห็นต่อ ศูนยบ์ริการ
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จ าหน่ายรถยนต์B Segment การรับช าระเงินมีความถูกต้อง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.51 รองลงมา 
ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีระบบการให้บริการที่มีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.50 อนัดบัถดัมาคือ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีการบริหารจดัการที่ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.31   ถดัมา คือ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีระบบการจองรถยนตท์ี่มีความเที่ยงตรง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 และล าดับสุดทา้ย คือ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment ให้บริการไดต้รง
ตามที่โฆษณาไว ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั4.24 ตามล าดบั 

ดา้นความมัน่ใจ มีทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัพึง
พอใจมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พนักงานของศูนย์บริการมีความรู้
สามารถให้ข้อมูลและตอบค าถามของท่านได้เป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39 รองลงมา คือ 
พนกังานของศูนยบ์ริการสามารถส่ือสารกบัลูกคา้ได้อย่างถูกต้อง ชดัเจน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 และ
ถดัมา คือ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตใ์ห้ความส าคญักบัการแกไ้ขปัญหาของลูกคา้มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.35 และล าดับสุดท้าย คือ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีบริการCall centerที่ช่วยเหลือ
ลูกคา้ไดอ้ย่างดี เช่น การรับแจง้ปัญหาที่พบจากลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ตามล าดบั 

ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีทั้งหมด 6 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ศูนยบ์ริการจ าหน่าย
รถยนต์ B Segment มีระบบในการนัดเข้ามาล่วงหน้า, ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มี
ระบบการเรียงคิวในการรับบริการ, ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีพนกังานที่เพียงพอต่อ
ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 เท่ากัน รองลงมา คือ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีความ
สะอาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 ถัดมา คือ พนักงานแต่งกายสวยงามเข้ากับบรรยากาศภายใน
ศูนยบ์ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 และ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีการตกแต่งร้านที่
สวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 ตามล าดบั 

ด้านความเอาใจใส่ต่อผู ้รับบริการ มีทั้ งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พนกังานให้ความใส่
ใจในความต้องการของลูกคา้เป็นรายบุคคล มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31, พนักงานมีการให้แสดงให้ลูกคา้
เห็นถึงการดูแล และห่วงใยท่านป็นอย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27, พนกังานสามารถจดจ าลูกคา้ได ้มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99, พนักงานสามารถจดจ าความชอบ ไม่ชอบของลูกคา้ได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 
และล าดบัสุดทา้ยคือ พนักงานมีความรับผิดชอบต่อหนา้ที่ในการให้บริการแก่ลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.32 

ดา้นความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผูร้ับบริการ มีทั้งหมด 3 ค าถาม 
พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.24 เมื่อพิจารณา
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เป็นรายขอ้ พนกังานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหาและแกไ้ขปัญหาอย่างรวดเร็ว และ พนกังานจะติดต่อ
กลับอย่างรวดเร็วเมื่อได้รับการติดต่อจากลูกค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 และอันดับสุดท้าย คือ 
พนกังานมีการติดต่อกบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 
 
ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

(n=400) 
 

2. ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นคุณสมบตัิ    
   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment มีช่ือเสียง 4.46 0.704 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment มีเอกลักษณ์และ
ความโดดเด่น 

4.31 0.732 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment มีความทันสมัย 4.28 0.687 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment แสดงถึงคุณภาพ 4.38 0.668 ระดบัมากที่สุด 
รวม 4.36 0.698 ระดบัมากที่สุด 

ดา้นคุณค่า    
   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment แสดงถึงการ
บริการที่คุ้มค่าเม่ือเทียบกับราคา 

4.41 0.673 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment แสดงถึงการใช้งาน
ที่คุ้มค่าเม่ือเทยีบกับราคา 

4.39 0.628 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment แสดงถึงความ
พร้อมเม่ือท่านใช้บริการจากศูนย์บริการ 

4.30 0.699 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment สะท้อนถึงคุณค่า
ต่อจิตใจของลกูค้าที่ได้รับจากการใช้บริการ 

4.17 0.764 ระดบัมาก 

รวม 4.32 0.691  
ดา้นคุณประโยชน์    
   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment ใช้อะไหล่ ชิ้นส่วน
ประกอบรถยนต์ที่ดีมีคุณภาพ 

4.34 0.712 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment มช่ืีอเสียงในด้าน 4.29 0.719 ระดบัมากที่สุด 
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บริการหลังการขายที่ดี 
   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment มช่ืีอเสียงด้าน
สมรรถนะในการขับขี่ที่มีประสิทธิภาพ 

4.34 0.729 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment มช่ืีอเสียงด้านความ
ปลอดภัยสูง 

4.31 0.694 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.32 0.713  
ดา้นบุคลิกภาพของผูใ้ช้    
   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment เหมาะกับรูปแบบการ
ใช้ชีวิตของลกูค้า 

4.35 0.666 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment สะท้อนถึงรสนิยมของ
ลูกค้าได้อย่างดี 

4.34 0.740 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment สามารถสร้าง
ภาพลักษณ์ต่อสังคมที่ดีให้แก่ลูกค้า 

4.24 0.776 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้ารถยนต์ B Segment สะท้อนถึงความ
ทันสมัยของลกูค้า 

4.26 0.759 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.30 0.735 ระดบัมากที่สุด 
รวมปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 4.32  ระดบัมากที่สุด 

 
จากตาราง 4.8 พบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินคา้ต่อผูใ้ช้รถยนต์เจนเนอร์เรชั่น 

เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย โดยรวมอยู่เท่ากบั 4.32 ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 
ดา้นคุณสมบตัิ มีทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก

ที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment มีช่ือเสียง มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46, ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment แสดงถึงคุณภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.38, ตรา
สินค้าของรถยนต์ B Segment มี เอกลักษณ์และความโดดเด่น  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 และล าดับ
สุดทา้ย คือ ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment มีความทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 

ดา้นคุณค่า มีทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment แสดงถึงการบริการ
ที่คุม้ค่าเมื่อเทียบกับราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41, ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment แสดงถึงการใช้
งานที่คุ ้มค่าเมื่อเทียบกับราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39,  ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment แสดงถึง
ความพร้อมเมื่อท่านใชบ้ริการจากศูนยบ์ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และล าดบัสุดท้าย คือ ตราสินคา้
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ของรถยนต์ B Segment สะท้อนถึงคุณค่าต่อจิตใจของลูกค้าที่ได้รับจากการใช้บริการ  4.17 
ตามล าดบั 

ดา้นคุณประโยชน์  มีทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ ตราสินคา้รถยนต์ B Segment ใช้อะไหล่ 
ชิ้นส่วนประกอบรถยนต์ที่ดีมีคุณภาพ และ ตราสินคา้รถยนต์ B Segment มีช่ือเสียงด้านสมรรถนะ
ในการขบัข่ีที่มีประสิทธิภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากันที่ 4.34 รองลงมา คือ ตราสินคา้รถยนต์ B Segment มี
ช่ือเสียงด้านความปลอดภยัสูง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 และสดท้าย ตราสินคา้รถยนต์ B Segment มี
ช่ือเสียงในดา้นบริการหลงัการขายที่ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 ตามล าดบั 

ดา้นบุคลิกภาพของผูใ้ช้  มีทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ตราสินคา้รถยนต์ B Segment เหมาะ
กบัรูปแบบการใชชี้วิตของลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 ถดัมาตราสินคา้รถยนต ์B Segment สะท้อน
ถึงรสนิยมของลูกค้าได้อย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34  รองมา คือ ตราสินค้ารถยนต์ B Segment 
สะท้อนถึงความทันสมัยของลูกค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 ล าดับสุดท้าย คือ ตราสินค้ารถยนต์ B 
Segment สามารถสร้างภาพลกัษณ์ต่อสังคมที่ดีให้แก่ลูกคา้ 4.24 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

(n=400) 
 

3. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นการโฆษณา    
   บริษัทรถยนต์มีการโฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพ
และกระจายเสียง เช่น วิทยุ โทรทศัน์ 

4.23 0.787 ระดบัมากที่สุด 

   บริษัทรถยนต์มีส่ือโฆษณานอกสถานที่ เช่น ป้าย
โฆษณานอกสถานที่ 

4.09 0.838 ระดบัมาก 

   บริษัทรถยนต์มีส่ือโฆษณาประเภทอื่นๆ เช่น 
อินเทอร์เน็ต และโซเซ่ียลมีเดีย 

4.16 0.731 ระดบัมาก 
 

   บริษัทรถยนต์มีส่ือโฆษณาประเภทอื่นๆ เช่น ส่ือ
โฆษณา ณ แหล่งซ้ือ หรือ ณ จุดขาย 

4.13 0.743 ระดบัมาก 

รวม 4.30 0.775 ระดบัมากที่สุด 
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 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 

ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์    
   การประชาสัมธ์ภาพลักษณ์ของตรายี่ห้อสะท้อนถึง
สินค้าคุณภาพดี 
 

4.27 0.736 ระดบัมากที่สุด 

   การประชาสัมธ์ภาพลักษณ์ของราคาสินค้ามีความ
เหมาะสม 

4.25 0.692 ระดบัมากที่สุด 

   การประชาสัมธ์เกี่ยวกับกิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ 4.13 0.776 ระดบัมาก 
   การประชาสัมธ์มีการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ตรา
สินค้า 

4.29 0.650 ระดบัมากที่สุด 

   การประชาสัมธ์มีการให้ความรู้ที่มีประโยชน์ 4.13 0.810 ระดบัมาก 
รวม 4.21 0.733 ระดบัมากที่สุด 

ดา้นการตลาดทางตรง    
   ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่งโปสต์การ์ด โบชัวร์
แค็ตตาลอ็กไปยังผู้บริโภค 

3.91 1.061 ระดบัมาก 

   ศูนย์บริการรถยนต์มีการต่อสายถึงลูกค้าโดยตรง 4.01 0.956 ระดบัมาก 
   ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสารผ่านโลกอินเทอร์เน็ต 4.22 0.764 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS 
ทางโทรศัพท์ 

3.71 1.119 ระดบัมาก 

รวม 4.00 0.942 ระดบัมาก 
ดา้นการรส่งเสริมการขาย    
   ศูนย์บริการมีการรับประกันรถพึ่งออกใหม่ให้ 4.44 0.669 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนย์บริการมีกิจกรรมต่างๆ เช่น ส่วนลด  แจกของ
สมนาคุณ 

4.37 0.718 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนย์บริการมีการให้ทดลองขับรถยนต์ 4.46 0.678 ระดบัมากที่สุด 
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3. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

   ศูนย์บริการมีการให้ความช่วยเหลือเม่ือรถเสีย 24 
ช่ัวโมง 

4.31 0.845 ระดบัมากที่สุด 

   ศูนย์บริการมีการเปรียบเทียบรถยนต์คุณสมบัติ ราคา
ในแต่ละรุ่น 

4.35 0.768 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.39 0.736 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นการขายโดยใชน้กัขาย    
   พนักงานมีการเสนอขายแบบเผชิญหน้า เช่น 
พนักงานเดินเข้ามาแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ 

4.26 0.797 ระดบัมากที่สุด 

   พนักงานมีการให้รายละเอยีดเกี่ยวกับสินค้าแต่ละชนิด
ได้ดี 

4.41 0.626 ระดบัมากที่สุด 

   พนักงานมีความพร้อมในการหาโปรโมช่ันที่เหมาะสม
ให้กับลกูค้า 

4.39 0.677 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.35 0.7 ระดบัมากที่สุด 
รวมปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 4.25  ระดบัมากที่สุด 

  
จากตาราง 4.9 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายต่อผูใ้ช้รถยนตเ์จนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 

เจนเนอร์เรชัน่ วาย โดยรวมอยู่เท่ากบั 4.25 ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 
ดา้นการโฆษณา มีทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ บริษทัรถยนต์มีการโฆษณาในส่ือประเภทแพร่
ภาพและกระจายเสียง เช่น วิทยุ โทรทศัน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23, บริษทัรถยนตม์ีส่ือโฆษณาประเภท
อ่ืนๆ เช่น อินเทอร์เน็ต และโซเซ่ียลมีเดีย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.16, บริษทัรถยนตม์ีส่ือโฆษณาประเภท
อ่ืนๆ เช่น ส่ือโฆษณา ณ แหล่งซ้ือ หรือ ณ จุดขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13 และล าดบัสุดทา้ย คือ บริษทั
รถยนตม์ีส่ือโฆษณานอกสถานที่ เช่น ป้ายโฆษณานอกสถานที่ 4.09 ตามล าดบั 

ดา้นประชาสัมพนัธ์ มีทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ การประชาสัมธ์มีการสร้างความน่าเช่ือถือ
ให้แก่ตราสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29, การประชาสัมธ์ภาพลกัษณ์ของตรายี่ห้อสะท้อนถึงสินค้า
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คุณภาพดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27,  การประชาสัมธ์ภาพลักษณ์ของราคาสินค้ามีความเหมาะสม มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 และล าดับสุดท้าย คือ การประชาสัมธ์เก่ียวกับกิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ 
และ การประชาสัมธ์มีการให้ความรู้ที่มีประโยชน์ มีค่าเฉล่ียเท่ากนัที่ 4.13 ตามล าดบั 

ดา้นตลาดทางตรง มีทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสารผ่านโลก
อินเทอร์เน็ต มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.22, ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการออกแบบรูปภาพที่เหมาะกบักลุ่มลูกคา้ 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.17,  ศูนย์บริการรถยนต์มีการต่อสายถึงลูกค้าโดยตรง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01, 
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่งโปสตก์าร์ด โบชวัร์แค็ตตาล็อกไปยงัผูบ้ริโภค มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 และ
ล าดับสุดท้าย คือ ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศพัท์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.71 

ดา้นการส่งเสริมการขาย มีทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ศูนยบ์ริการมีการให้ทดลองขบัรถยนต ์
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46,  ศูนย์บริการมีการรับประกันรถพึ่ งออกใหม่ให้  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.44, 
ศูนยบ์ริการมีกิจกรรมต่างๆ เช่น ส่วนลด  แจกของสมนาคุณ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.37, ศูนยบ์ริการมีการ
เปรียบเทียบรถยนต์คุณสมบัติ ราคาในแต่ละรุ่น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.35  และล าดับสุดท้ายคือ 
ศูนยบ์ริการมีการให้ความช่วยเหลือเมื่อรถเสีย 24 ชัว่โมง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 

ดา้นการขายโดยใชน้กัขาย มีทั้งหมด 3 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.35 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พนกังานมีการให้รายละเอียดเก่ียวกับ
สินคา้แต่ละชนิดไดด้ี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41, พนักงานมีความพร้อมในการหาโปรโมชัน่ที่เหมาะสม
ให้กบัลูกคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39 และล าดบัสุดทา้ยคือ พนักงานมีการเสนอขายแบบเผชิญหนา้ เช่น 
พนกังานเดินเขา้มาแนะน าผลิตภณัฑต์วัใหม่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 
 
ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 

(n=400) 
 

4. ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 
ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นคุณภาพ    
   รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์รถยนต์ที่ประหยัด
เช้ือเพลงิ 

4.38 0.766 ระดบัมากที่สุด 
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   รถยนต์B Segmentมีภาพลกัษณ์สมรรถนะของ
รถยนต์ที่ดี 

4.36 0.698 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์ด้านความทันสมัย
ของอิเล็กทรอนิกส์ 

4.20 0.785 ระดบัมาก 

   รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์ระบบการขับ
เคลื่อนที่ที่มีเสถียรภาพ 

4.32 0.647 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์ด้านระบบป้องกัน
ความปลอดภัย 

4.24 0.739 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.30 0.727 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นคุณลกัษณะ    
   คณุลกัษณะรถยนต์B Segment มีความทนทาน 4.18 0.823 ระดบัมาก 

   คณุลกัษณะรถยนต์ B Segment ใช้เทคโนโลยีที่มี
ความทันสมัย 

4.28 0.714 ระดบัมากที่สุด 

   คณุลกัษณะรถยนต์ B Segment ที่มีความปลอดภัยต่อ
ผู้โดยสาร 

4.30 0.749 ระดบัมากที่สุด 

   คณุลกัษณะรถยนต์ B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลกิ
ที่ดีได้ 

4.22 0.824 ระดบัมากที่สุด 

   คณุลกัษณะรถยนต์ B Segment สะท้อนความเป็น
เอกลกัษณ์ 

4.21 0.790 ระดบัมาก 

รวม 4.24 0.78 ระดบัมากที่สุด 
 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 
 

ระดบัความคิดเห็น 
�̅� S.D. แปลผล 

 
ดา้นรูปแบบ 

   

   การออกแบบภายในห้องโดยสารรถยนต์ B Segment 4.29 0.795 ระดบัมากที่สุด 

   ตัวรถยนต์ B Segment ทีส่ะท้อนบุคลิกของลกูค้า 4.25 0.781 ระดบัมากที่สุด 
   การออกแบบหน้าปัดรถยนต์ B Segment ทีม่ีความ 4.17 0.860 ระดบัมาก 
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หรูหรา สวยงาม 
   การออกแบบตัวถังรถยนต์ B Segment ทีม่ีความ
สวยงาม 

4.29 0.774 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.25 0.802 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นตราสินคา้    
   ตราสินค้าสะท้อนคุณสมบัติรถยนต์ B Segment ได้
อย่างดี 

4.32 0.740 ระดบัมากที่สุด 

   ตราสินค้าสะท้อนคุณค่าของรถยนต์ B Segment ได้
อย่างดี 

4.29 0.778 ระดบัมากที่สุด 

ตราสินค้าสะท้อนคุณประโยชน์ของรถยนต์ B Segment 
ได้อย่างดี 

4.31 0.729 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.31 0.749 ระดบัมากที่สุด 
รวมปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 4.27  ระดบัมากที่สุด 

 
จากตาราง 4.10 ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์สินคา้ต่อผูใ้ชร้ถยนตเ์จนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 

เจนเนอร์เรชัน่ วาย โดยรวมอยู่เท่ากบั 4.27 ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 
ดา้นคุณภาพ ทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.30 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์รถยนต์ที่ประหยดั
เช้ือเพลิง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ4.38, รถยนตB์ Segmentมีภาพลกัษณ์สมรรถนะของรถยนต์ที่ดี มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.36, รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ระบบการขบัเคล่ือนที่ที่มีเสถียรภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.32, รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ด้านระบบป้องกันความปลอดภยั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 และ
ล าดับสุดท้าย คือ รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์ด้านความทันสมัยของอิเล็กทรอนิกส์  4.20 
ตามล าดบั 

ดา้นคุณลกัษณะ ทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ คุณลักษณะรถยนต์ B Segment ที่มีความ
ปลอดภยัต่อผูโ้ดยสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30, คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment ใชเ้ทคโนโลยีที่มีความ
ทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28, คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได ้มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.22, คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment สะทอ้นความเป็นเอกลกัษณ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 และ
ล าดบัสุดทา้ยคือ คุณลกัษณะรถยนตB์ Segment มีความทนทาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ตามล าดบั 
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ดา้นรูปแบบ ทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้การออกแบบภายในห้องโดยสารรถยนต์ B Segment 
และ การออกแบบตวัถงัรถยนต์ B Segment ที่มีความสวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.29,  ตวัรถยนต์ B 
Segment ที่สะท้อนบุคลิกของลูกค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 และล าดับสุดท้ายคือ การออกแบบ
หนา้ปัดรถยนต ์B Segment ที่มีความหรูหรา สวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 ตามล าดบั 

ด้านตราสินคา้ ทั้งหมด 3 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมาก
ที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ ตราสินคา้สะท้อนคุณสมบตัิรถยนต ์B Segment 
ได้อย่างดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32, ตราสินคา้สะท้อนคุณประโยชน์ของรถยนต ์B Segment ไดอ้ย่างดี 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 และล าดับสุดทา้ยคือ ตราสินคา้สะท้อนคุณค่าของรถยนต ์B Segment ได้อย่าง
ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.29 
 
ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลของปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 

(n=400) 
 

5. ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 

ระดบัความคิดเห็น           

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นการท างานของสินคา้    
   รถยนตB์ Segment มีสมรรถนะตามที่ลูกคา้คาดหวงั 4.51 0.664 ระดบัมากที่สุด 
   รถยนต ์B Segment สามารถใชง้านไดง้่าย 4.48 0.548 ระดบัมากที่สุด 
   รถยนต ์B Segment สามารถดูแลรักษาไดง้่าย 4.49 0.609 ระดบัมากที่สุด 
   รถยนต ์B Segment มีระบบควบคุมเสถียรภาพที่ด ี 4.40 0.701 ระดบัมากที่สุด 
 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 
ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 

รวม 4.47 0.630 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นรูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดี    
   รถยนต ์B Segment มีรูปลกัษณ์ที่สะทอ้นความเป็น
เอกลกัษณ์ 

4.31 0.732 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต ์B Segment สามารถดึงดดูความสนใจจากคน
รอบขา้งได ้

4.09 0.988 ระดบัมาก 

   รถยนต ์B Segment ชว่ยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได ้ 4.17 0.929 ระดบัมาก 
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   รถยนต ์B Segment ชว่ยสะทอ้นรสนิยมที่ด ี 4.21 0.884 ระดบัมากที่สุด 
รวม 4.20 0.883 พึงพอใจระดบั

มาก 
ดา้นสินคา้มีความน่าเช่ือถือ    
   รถยนต ์B Segment มีแหล่งโรงงานที่น่าเช่ือถือ มี
มาตรฐานในการผลิต 

4.46 0.644 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต ์B Segment ภายในตวัรถมีความน่าเช่ือถือ 
สามารถใชง้านไดด้ี 

4.47 0.663 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต ์B Segment มีความน่าเช่ือถือในเร่ืองของการ
ขบัข่ีอย่างมีประสิทธิภาพ 

4.38 0.708 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต ์B Segment มีความน่าเช่ือถือในเร่ืองระบบ
ปรับอากาศที่มีคุณภาพ 

4.45 0.673 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.44 0.672 ระดบัมากที่สุด 
ดา้นสินคา้มีความคงทน    
   รถยนต ์B Segment สามารถใชง้านไดต้ามระยะครบ
ก าหนดการไม่เสียก่อนก าหนด 

4.41 0.688 ระดบัมากที่สุด 

   โช๊คอพัรถยนต ์B Segment สามารถรองรับแรง
กระแทกไดเ้ป็นอย่างดี 

4.35 0.820 ระดบัมากที่สุด 

   โครงสร้างตวัถงัรถยนต ์B Segment มีความแข็งแรง 4.32 0.842 ระดบัมากที่สุด 
 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 
ระดบัความคิดเห็น 

�̅� S.D. แปลผล 
   อุปกรณ์เบรกของรถยนต ์B Segment มีความทนทาน
สามารถใชง้านไดย้าวนาน 

4.38 0.712 ระดบัมากที่สุด 

   กระจกรถยนต ์B Segment ไม่แตกและร้าวไดง้่าย 4.35 0.861 ระดบัมากที่สุด 
รวม 4.36 0.785 ระดบัมากที่สุด 

ดา้นสินคา้มีความประณีต    
   รถยนต ์B Segment มีที่นัง่ภายในที่นัง่สบาย 4.36 0.779 ระดบัมากที่สุด 
   รถยนต ์B Segment มีการออกแบบหนา้ปัดที่มีความ
หรูหรา สวยงาม 

4.31 0.885 ระดบัมากที่สุด 
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   รถยนต ์B Segment มีออกแบบทศันียภาพในการขบัที่
ดี 

4.39 0.724 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต ์B Segment มีการออกแบบตวัถงัที่มีความ
สวยงาม 

4.35 0.741 ระดบัมากที่สุด 

   รถยนต ์B Segment มีการออกแบบไฟรถยนตท์ี่
สวยงาม 

4.35 0.780 ระดบัมากที่สุด 

รวม 4.35 0.782 ระดบัมากที่สุด 
รวมปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 4.36  ระดบัมากที่สุด 

 
จากตาราง 4.11 ปัจจัยด้านตุณภาพของสินคา้ต่อผูใ้ช้รถยนต์เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ 

เจนเนอร์เรชัน่ วาย โดยรวมอยู่เท่ากบั 4.36 ซ่ึงสามารถจ าแนกไดด้งัน้ี 
ดา้นการท างานของสินคา้ ทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47  เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ รถยนตB์ Segment มีสมรรถนะตามที่
ลูกคา้คาดหวงั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.51, รถยนต ์B Segment สามารถดูแลรักษาได้ง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
4.49, รถยนต์ B Segment สามารถใชง้านได้ง่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 และล าดับสุดท้ายคือ รถยนต ์
B Segment มีระบบควบคุมเสถียรภาพที่ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40  

ดา้นรูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดี ทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวม
อยู่ในระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ รถยนต ์B Segment มีรูปลกัษณ์
ที่สะท้อนความเป็นเอกลกัษณ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31, รถยนต ์B Segment ช่วยสะทอ้นรสนิยมที่ดี มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21, รถยนต์ B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.17 และ
ล าดบัสุดทา้ยคือรถยนต ์B Segment สามารถดึงดูดความสนใจจากคนรอบขา้งได้  4.09 ตามล าดบั 

ดา้นสินคา้มีความน่าเช่ือถือ ทั้งหมด 4 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.44 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ รถยนต์ B Segment ภายในตวัรถมี
ความน่าเช่ือถือ สามารถใช้งานได้ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47,  รถยนต์ B Segment มีแหล่งโรงงานที่
น่าเช่ือถือ มีมาตรฐานในการผลิต มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.46, รถยนต์ B Segment มีความน่าเช่ือถือใน
เร่ืองระบบปรับอากาศที่มีคุณภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 และล าดับสุดท้ายคือ รถยนต ์B Segment มี
ความน่าเช่ือถือในเร่ืองของการขบัข่ีอย่างมีประสิทธิภาพ 4.38 ตามล าดบั 
 ด้านสินคา้มีความคงทน ทั้ งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดับความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ รถยนต ์B Segment สามารถใชง้านได้
ตามระยะครบก าหนดการไม่เสียก่อนก าหนด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.41, อุปกรณ์เบรกของรถยนต์ B 
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Segment มีความทนทานสามารถใช้งานได้ยาวนาน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.38, โช๊คอัพรถยนต์ B 
Segment สามารถรองรับแรงกระแทกไดเ้ป็นอย่างดี และ กระจกรถยนต์ B Segment ไม่แตกและร้าว
ไดง้่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนัเท่ากบั 4.35 และล าดบัสุดทา้ยคือ โครงสร้างตวัถงัรถยนต ์B Segment มีความ
แข็งแรง 4.32 ตามล าดบั 

ดา้นสินคา้มีความประณีต ทั้งหมด 5 ค าถาม พบว่า ระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.35 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ รถยนต์ B Segment มีออกแบบ
ทัศนียภาพในการขับที่ดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39, รถยนต์ B Segment มีที่นั่งภายในที่นั่งสบาย มี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.36, รถยนต์ B Segment มีการออกแบบตัวถังที่มีความสวยงาม และ รถยนต์ B 
Segment มีการออกแบบไฟรถยนต์ที่สวยงาม มีค่าเฉล่ียเท่ากันเท่ากับ 4.35 และล าดับสุดท้ายคือ 
รถยนต ์B Segment มีการออกแบบหนา้ปัดที่มีความหรูหรา สวยงาม 4.31 ตามล าดบั 
 
 

4.3 การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจต่อภาพลักษณ์สินค้าในการซ้ือรถยนต์  B 
Segment ของผู้บริโภค เจนเนอร์เรช่ัน เอกซ์ และ เจนเนอร์เรช่ัน วาย 
 
ตารางที่  4.12 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านคุณภาพบริการ เปรียบเทียบ
ระหว่างเพศชายและเพศหญิง โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านให้ความม่ันใจ)พนักงานของ
ศูนย์บริการสามารถส่ือสารกับ
ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ชัดเจน 

ชาย 140 4.26 0.68 -2.106 0.036* 
หญิง 260 4.41 0.72   

(ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้รับบริการ)
พนักงานสามารถจดจ าความชอบ 
ไม่ชอบของลูกค้าได้ 

ชาย 140 4.06 0.102 2.191 0.029* 
หญิง 260 3.94 0.102   

 
จากตาราง 4.12 ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในปัจจยัด้านคุณภาพ

บริการ เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง พบว่า ด้านให้ความมัน่ใจ ได้แก่ พนักงานของ
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ศูนยบ์ริการสามารถส่ือสารกบัลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง ชดัเจน และในดา้นความเอาใจใส่ต่อผูร้ับบริการ 
ไดแ้ก่ พนกังานสามารถจดจ าความชอบ ไม่ชอบของลูกคา้ได้ ซ่ึงจะเห็นไดว้่ากลุ่มตวัอย่างเพศชายมี
ความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจยัเหล่าน้ีมากกว่าเพศหญิง อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.13 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 
เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่ างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านคุณสมบัติ)ตราสินค้าของ
รถยนต์ B Segment แสดงถึง
คุณภาพ 

ชาย 140 4.49 0.70 2.494 0.013* 
หญิง 260 4.32 0.70   

(ด้านคุณค่า)ตราสินค้าของรถยนต์ B 
Segment แสดงถึงการใช้งานที่คุ้มค่า
เม่ือเทียบกับราคา 

ชาย 140 4.51 0.065 2.638 0.009* 
หญิง 260 4.33 0.062   

(ด้านคุณค่า)ตราสินค้าของรถยนต์ B 
Segment แสดงถึงความพร้อมเม่ือ
ท่านใช้บริการจากศูนย์บริการ 

ชาย 140 4.44 0.073 2.923 0.004* 
หญิง 260 4.23 0.071   

 
จากตาราง 4.13 ปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในด้านภาพลกัษณ์

ตราสินคา้ เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง พบว่า ด้านคุณสมบตัิ ได้แก่ ตราสินคา้ของ
รถยนต์ B Segment แสดงถึงคุณภาพ จะเห็นได้ว่ากลุ่มตวัอย่างเพศหญิงมีความคิดเห็นเชิงบวกต่อ
ปัจจยัน้ีมากกว่าเพศชาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ในทางกลบักนัดา้นคุณค่า ไดแ้ก่ ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment แสดงถึงการใชง้าน
ที่คุม้ค่าเมื่อเทียบกับราคา, ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment แสดงถึงความพร้อมเมื่อท่านใชบ้ริการ
จากศูนยบ์ริการ พบว่า กลุ่มตวัอย่างเพศชายมีความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจัยเหล่าน้ีมากกว่าเพศหญิง 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
 



50 

 

ตารางที่  4.14 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านประชาสัมพันธ์)การ
ประชาสัมพันธ์เก่ียวกับกิจกรรมผ่าน
ส่ือประเภทต่างๆ 

ชาย 140 3.99 0.081 -2.801 0.005* 
หญิง 260 4.21 0.082   

 
จากตาราง 4.14 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการขาย เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง พบว่า ด้านประชาสัมพนัธ์ ได้แก่ การ
ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบักิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ ซ่ึงจะเห็นได้ว่ากลุ่มตวัอย่างเพศหญิงมีความ
คิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจยัน้ีมากกว่าเพศชาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.15 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 
เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านคุณภาพ)รถยนต์B Segment 
มีภาพลักษณ์ด้านความทันสมัย
ของอิเล็กทรอนิกส์ 

ชาย 140 4.08 0.82 -2.282 0.023* 
หญิง 260 4.27 0.088   

(ด้านคุณลักษณะ)รถยนต์B 
Segment มีภาพลักษณ์ด้านระบบ
ป้องกันความปลอดภัย 

ชาย 140 4.10 0.077 -2.906 0.004* 
หญิง 260 4.32 0.084   
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จากตาราง 4.15 ผลการทดสอบด้วยค่าสถิติ  T-Test โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่ มี
ความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในปัจจยัด้านภาพลกัษณ์สินคา้ เปรียบเทียบระหว่างเพศชาย
และเพศหญิง พบว่า ด้านคุณภาพ ได้แก่ รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ด้านความทันสมัยของ

อิเล็กทรอนิกส์ และ ด้านคุณลกัษณะ ได้แก่ รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ด้านระบบป้องกัน
ความปลอดภยั ซ่ึงจะเห็นได้ว่ากลุ่มตวัอย่างเพศหญิงมีความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจยัเหล่าน้ีมากกว่า
เพศชาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.16 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย ในปัจจยัด้านคุณภาพของสินคา้เปรียบเทียบ
ระหว่างเพศชายและเพศหญิง โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านการท างานของสินค้า)
รถยนต์ B Segment สามารถใช้
งานได้ง่าย 

ชาย 140 4.40 0.057 -2.152 0.032* 
หญิง 260 4.52 0.060   

(ด้านการท างานของสินค้า)
รถยนต์ B Segment มีระบบ
ควบคุมเสถียรภาพท่ีดี 

ชาย 140 4.30 0.073 -2.051 0.041* 
หญิง 260 4.45 0.077   

(ด้านสินค้ามีความประณีต)
รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบหน้าปัดที่มีความหรูหรา 
สวยงาม 

ชาย 140 4.18 0.075 -3.013 0.003* 
หญิง 260 4.37 0.077   

 
จากตาราง 4.16 ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในปัจจยัด้านคุณภาพ

ของสินคา้เปรียบเทียบระหว่างเพศชายและเพศหญิง พบว่า ดา้นการท างานของสินคา้ ไดแ้ก่ รถยนต ์

B Segment สามารถใช้งานได้ง่าย, ด้านการท างานของสินค้าได้แก่ รถยนต์ B Segment มีระบบ
ควบคุมเสถียรภาพที่ดี และด้านสินคา้มีความประณีต ได้แก่ รถยนต์ B Segment มีการออกแบบ
หน้าปัดที่มีความหรูหรา สวยงาม  ซ่ึงจะเห็นได้ว่ากลุ่มตวัอย่างเพศหญิงมีความคิดเห็นเชิงบวกต่อ
ปัจจยัเหล่าน้ีมากกว่าเพศชาย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่  4.17 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านคุณภาพบริการเปรียบเทียบ
ระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้ งแต่ปริญญาโทข้ึนไปโดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มี
ความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านความน่าเช่ือถือ)
ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment การรับช าระเงินมี
ความถูกต้อง 

≤ ปริญญาตรี 310 4.48 0.081 -2.209 0.006* 
≥ ปริญญาโท 90 4.63 0.071   

 
จากตาราง 4.17 ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในปัจจยัด้านคุณภาพ

บริการเปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรีและ ตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไปพบว่า ด้าน
ความน่าเช่ือถือ ได้แก่ ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment การรับช าระเงินมีความถูกตอ้ง ซ่ึงจะ
เห็นได้ว่ากลุ่มที่มีระดบัการศึกษา≥ ปริญญาโท มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจยัเหล่าน้ีมากกว่า กลุ่ม
ที่มีระดบัการศึกษา ≤ ปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.18 ตารางสถิติ เชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า
เปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไปโดยแสดงเฉพาะ
ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิต 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านคุณสมบัติ)ตราสินค้าของ
รถยนต์ B Segment มีช่ือเสียง 

≤ ปริญญาตรี 310 4.48 0.084 -2.2622 0.006* 
≥ ปริญญาโท 90 4.63 0.072   

(ด้านคุณสมบัติ)ตราสินค้าของ
รถยนต์ B Segment มีเอกลักษณ์
และความโดดเด่น 

≤ ปริญญาตรี 310 4.26 0.087 -2.448 0.015* 
≥ ปริญญาโท 90 4.48 0.083   

(ด้านคุณสมบัติ)ตราสินค้าของ ≤ ปริญญาตรี 310 4.23 0.082 -2.461 0.014* 
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รถยนต์ B Segment มีความ
ทันสมัย 

≥ ปริญญาโท 90 4.43 0.075   

(ด้านบุคลิกภาพของผู้ใช้)ตรา
สินค้ารถยนต์ B Segment 
สามารถสร้ปางภาพลักษณ์ต่อ
สังคมที่ดีให้แก่ลูกค้า 

≤ ปริญญาตรี 310 4.19 0.092 -2.478 0.014* 
≥ ปริญญาโท 90 4.42 0.080   

 
จากตาราง 4.18 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้เปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไป 
พบว่า ด้านคุณสมบตัิ ได้แก่ ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment มีช่ือเสียง, ตราสินคา้ของรถยนต์ B 
Segment มีเอกลกัษณ์และความโดดเด่น, ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment มีความทนัสมยั และ ใน
ดา้นบุคลิกภาพของผูใ้ช้ ได้แก่  ตราสินคา้รถยนต ์B Segment สามารถสร้างภาพลกัษณ์ต่อสังคมที่ดี
ให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงจะเห็นได้ว่ากลุ่มที่มีระดับการศึกษา ≥ ปริญญาโท มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจัย
เหล่าน้ีมากกว่า กลุ่มที่มีระดบัการศึกษา≤ ปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.19 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
เปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไปโดยแสดงเฉพาะ
ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านการตลาดทางตรง)
ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่งโปสต์
การ์ด โบชัวร์แค็ตตาล็อกไปยัง
ผู้บริโภค 

≤ ปริญญา
ตรี 

310 3.85 1.27 -2.447 0.015* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.09 0.96   

(ด้านการตลาดทางตรง)
ศูนย์บริการรถยนต์มีการ
ส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทาง
โทรศัพท์ 

≤ ปริญญา
ตรี 

310 3.58 0.131 -5.329 0.000* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.13 0.104   
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จากตาราง 4.19 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการขาย เปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี - ปริญญาตรี และตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไป 
พบว่า ดา้นการตลาดทางตรง ไดแ้ก่ ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่งโปสตก์าร์ด โบชวัร์แค็ตตาล็อกไปยงั
ผูบ้ริโภค จะเห็นได้ว่ากลุ่มที่มีระดับการศึกษา ≤ ปริญญาตรี มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจัยน้ี
มากกว่า กลุ่มที่มีระดบัการศึกษา ≥ ปริญญาโท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ในทางกลบักันด้านการตลาดทางตรงได้แก่  ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารโดยตรง
ผ่าน SMS ทางโทรศพัท์ จะเห็นได้ว่ากลุ่มที่มีระดบัการศึกษา≥ ปริญญาโท  มีความคิดเห็นเชิงบวก
ต่อปัจจยัน้ีมากกว่า กลุ่มที่มีระดบัการศึกษา ≤ปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.20 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ในปัจจัยด้านภาพลกัษณ์สินคา้เปรียบเทียบ
ระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรีและตั้ งแต่ปริญญาโทข้ึนไปโดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มี
ความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิต 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านคุณภาพ)รถยนต์B Segment มี
ภาพลักษณ์รถยนต์ที่ประหยัด
เช้ือเพลิง 

≤ ปริญญา
ตรี 

310 4.44 0.091 2.996 0.003* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.17 0.088   

(ด้านตราสินค้า)ตราสินค้าสะท้อน
คุณประโยชน์ของรถยนต์ B 
Segment ได้อย่างดี 

≤ ปริญญา
ตรี 

310 4.27 0.087 -2.252 0.025* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.47 0.081   

  
จากตาราง 4.20 ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ ในปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์สินคา้เปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้ งแต่ปริญญาโทข้ึนไป 
พบว่า ดา้นคุณภาพ ไดแ้ก่ รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์รถยนต์ที่ประหยดัเช้ือเพลิง จะเห็นไดว้่า
กลุ่มที่มีระดับการศึกษา ≤ ปริญญาตรี มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจัยน้ีมากกว่า กลุ่มที่มีระดับ
การศึกษา ≥ ปริญญาโท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ในทางกลบักันด้านตราสินคา้ ได้แก่  ตราสินค้าสะท้อนคุณประโยชน์ของรถยนต์ B 
Segment ได้อย่างดี จะเห็นไดว้่ากลุ่มที่มีระดับการศึกษา≥ ปริญญาโท  มีความคิดเห็นเชิงบวกต่อ
ปัจจยัน้ีมากกว่า กลุ่มที่มีระดบัการศึกษา ≤ปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.21 ตารางสถิติเชิงอนุมานด้วยค่าสถิติ T-Test ของความคิดเห็นของผู ้ใช้รถยนต์ B 
Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย ในปัจจยัด้านคุณภาพของสินคา้เปรียบเทียบ
ระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรีและตั้ งแต่ปริญญาโทข้ึนไปโดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มี
ความสัมพนัธ์อย่างมีนยัส าคญัทางสถิต 

(n=400) 
 N �̅� S.D. t Sig  

(2-tailed) 
(ด้านการท างานของสินค้า)รถยนต์ B 
Segment สามารถดูแลรักษาได้ง่าย 

≤ ปริญญา
ตรี 

310 4.46 0.073 -2.193 0.030* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.60 0.063   

(ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดี)
รถยนต์ B Segment สามารถดึงดูด
ความสนใจจากคนรอบข้างได้ 

≤ ปริญญา
ตรี 

310 4.00 0.117 -3.233 0.001* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.38 0.092   

(ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดี)
รถยนต์ B Segment ช่วยสะท้อน
รสนิยมที่ด ี

≤ ปริญญา
ตรี 

310 4.16 0.106 -2.290 0.023* 

≥ ปริญญา
โท 

90 4.36 0.083   

 
จากตาราง 4.21 ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ในปัจจยัด้านคุณภาพ

ของสินคา้เปรียบเทียบระหว่างต ่ากว่าปริญญาตรี- ปริญญาตรี และตั้งแต่ปริญญาโทข้ึนไป พบว่า 
ดา้นการท างานของสินคา้ไดแ้ก่ รถยนต ์B Segment สามารถดูแลรักษาไดง้่าย และในดา้นรูปลกัษณ์
สินคา้มีลกัษณะที่ดี ได้แก่ รถยนต ์B Segment สามารถดึงดูดความสนใจจากคนรอบขา้งได้, รถยนต ์
B Segment ช่วยสะท้อนรสนิยมที่ดี จะเห็นได้ว่ากลุ่มที่มีระดับการศึกษา≥ ปริญญาโท มีความ
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คิดเห็นเชิงบวกต่อปัจจยัน้ีมากกว่า กลุ่มที่มีระดบัการศึกษา≤ ปริญญาตรี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 
 
ตารางที่  4.22 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และPost Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยดา้นคุณภาพบริการ โดยจ าแนกตามสถานภาพ โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

สถานภาพ  
(I) 

สถาน
ภาพ 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านความน่าเช่ือถือ 
ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ 
Segment มีการบริหารจดัการที่ด ี 

สมรส โสด .268* .002 7.709 .001 

อ่ืนๆ .519* .011 

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ 
Segment มีระบบการจองรถยนตท์ี่
มีความเที่ยงตรง 

 
โสด 

 
 

สมรส 

 
 

-.213* 

 
 

.41 

 
 

5.609 

 
 

.004 
อ่ืนๆ -.476* .34 

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ 
Segment การรับช าระเงินมีความ
ถูกตอ้ง 

อ่ืนๆ โสด -.616* .001 10.075 .000 

สมรส -.771* .026 

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B 
Segment มีระบบการใหบ้ริการที่มี
ความน่าเช่ือถือ 

สมรส  

อ่ืนๆ 
 

.498* .010 4.815 .009 

ด้านการให้ความมั่นใจ 

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตใ์ห้
ความส าคญักบัการแกไ้ขปัญหา
ของลูกคา้ 

สมรส โสด .284* .001 6.903 .001 
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ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B 
Segment มีการตกแต่งร้านที่
สวยงาม  

อ่ืนๆ โสด -.538* .008 4.698 .010 
สมรส -.554* .010 

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B 
Segment มีระบบในการนดัเขา้มา
ล่วงหนา้ 

อ่ืนๆ โสด -.553* .009 4.809 .009 

สมรส -.590* .007 

ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้รับบริการ 
พนกังานสามารถจดจ าความชอบ 
ไม่ชอบของลูกคา้ได้ 

สมรส โสด .287* .031 1.408 .246 

พนกังานแสดงให้ลูกคา้เห็นถึงการ
ดูแล และห่วงใยเป็นอย่างด ี

สมรส โสด .300* .001 6.546 .002 

 
จากตาราง 4.22 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ โดยจ าแนกตามสถานภาพ ดงัน้ี 
 
ดา้นความน่าเช่ือถือ1. เร่ืองศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีการบริหารจัดการ

ที่ดี พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่สมรสแลว้ มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มตวัอย่างที่มีสถานภาพโสด หรือ 
อ่ืนๆ , 2. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีระบบการจองรถยนต์ที่มีความเที่ยงตรง พบว่ า 
กลุ่มที่มีสถานภาพโสด มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มสถานภาพสมรสและอ่ืนๆ , 3. ศูนยบ์ริการ
จ าหน่ายรถยนต์B Segment การรับช าระเงินมีความถูกต้อง พบว่า กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆ มีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มสถานภาพโสดและสมรส, 4. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบการ
ให้บริการที่มีความน่าเช่ือถือ พบว่า กลุ่มที่มีสถานภาพสมรสมีความพึงพอใจมากกว่าสถานภาพอ่ืนๆ 

 
ด้านการให้ความมั่นใจ พบว่า 1.ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ให้ความส าคัญกับการ

แกไ้ขปัญหาของลูกคา้นั้น กลุ่มสถานภาพสมรสมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่โสด 
 

ดา้นความเป็นรูปธรรมของการบริการ พบว่า 1.ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment 
มีการตกแต่งร้านที่สวยงามนั้น กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆนั้นมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่โสดและ
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สมรส, 2. ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีระบบในการนัดเข้ามาล่วงหน้านั้ น กลุ่ม
สถานภาพอ่ืนๆมีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มสถานภาพโสดและสมรส 

ดา้นความเอาใจใส่ต่อผูร้ับบริการ พบว่า 1. พนักงานสามารถจดจ าความชอบ ไม่ชอบ
ของลูกค้าได้ นั้ น กลุ่มสถานภาพโสดนั้ นมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสด และ 2. 
พนักงานแสดงให้ลูกคา้เห็นถึงการดูแล และห่วงใยเป็นอย่างดีนั้น กลุ่มสถานภาพสมรสมีความพึง
พอใจมากกว่ากลุ่มโสดเช่นเดียวกนั 

 
ตารางที่  4.23 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี  Oneway ANOVA และPost Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกับความพึงพอใจของผู ้ใช้รถยนต์B Segment GenX และ GenY ในปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์ตราสินคา้โดยจ าแนกตามสถานภาพ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ  

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

สถานภาพ  
(I) 

สถาน
ภาพ 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านคุณสมบัติ 
ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment 
แสดงถึงความพร้อมเมื่อท่านใช้
บริการจากศูนยบ์ริการ 

สมรส โสด .193* .048 4.410 .013 

ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment 
สะทอ้นถึงคุณค่าต่อจิตใจของ
ลูกคา้ที่ไดร้ับจากการใชบ้ริการ 

 
โสด 

 
สมรส 

 
-.309* 

 
.001 

 
7.813  

 
.000 

  
ด้านคุณประโยชน์ 

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment ใช้
อะไหล่ ชิ้นส่วนประกอบรถยนตท์ี่
ดีมีคุณภาพ 

สมรส โสด .205* .035 6.118 .002 

อ่ืนๆ .568* .006 

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment มี
ช่ือเสียงในดา้นบริการหลงัการขาย
ที่ด ี

สมรส โสด .201* .044 4.561 .011 
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จากตาราง 4.23 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment GenX และ 
GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ โดยจ าแนกตามสถานภาพ ดงัน้ี 

ด้านคุณสมบตัิ พบว่า 1. ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment แสดงถึงความพร้อมเมื่อ
ท่านใชบ้ริการจากศูนยบ์ริการนั้น กลุ่มสถานภาพสมรสมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสด, 
2.ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment สะทอ้นถึงคุณค่าต่อจิตใจของลูกคา้ที่ไดร้ับจากการใชบ้ริการนั้น 
กลุ่มโสดนั้นมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพสมรส 

 
 ดา้นคุณประโยชน์ พบว่า 1.ตราสินคา้รถยนต์ B Segment ใชอ้ะไหล่ ชิ้นส่วนประกอบ

รถยนตท์ี่ดีมีคุณภาพ กลุ่มสถานภาพสมรสนั้นมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสดและอ่ืนๆ 
2.ตราสินคา้รถยนต ์B Segment มีช่ือเสียงในด้านบริการหลงัการขายที่ดีนั้น กลุ่มสถานภาพสมรสมี
ความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสด 
 
ตารางที่  4.24 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และPost Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามสถานภาพ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

สถานภาพ  
(I) 

สถาน
ภาพ 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านการตลาดทางตรง 
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการออกแบบ
รูปภาพที่เหมาะกบักลุ่มลูกคา้ 

อ่ืนๆ โสด .559* .017 3.919 .021 
สมรส .552* .027 

ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสาร
โดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศัพท์ 

อื่นๆ สมรส .757* .029 3.385 .035 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
ศูนย์บริการมีการรับประกันรถพึ่ง

ออกใหม่ให้ 
อื่นๆ โสด -.496* .008 5.995 .003 

สมรส -.597* .002 

ศูนย์บริการมีการให้ทดลองขับ อื่นๆ โสด -.470* .016 4.187 .016 
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รถยนต์ สมรส -.500* .014 
ศูนย์บริการมีการให้ความ
ช่วยเหลอืเม่ือรถเสีย 24 ช่ัวโมง 

สมรส โสด .245* .034 4.261 .015 

ด้านการขายโดยใช้นักขาย 
พนักงานมีการให้รายละเอียด
เกี่ยวกับสินค้าแต่ละชนิดได้ดี 

สมรส โสด .192* .022 4.862 .008 

พนักงานมีความพร้อมในการหา
โปรโมช่ันที่เหมาะสมให้กับลูกค้า 

สมรส โสด .215* .017 4.320 .014 

 
จากตาราง 4.24 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment GenX และ 

GenY ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามสถานภาพ ดงัน้ี 
 

ดา้นการตลาดทางตรง พบว่า 1. ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการออกแบบรูปภาพที่เหมาะกับ
กลุ่มลูกค้า กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆ มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสดและสมรส 2. 
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศพัทน์ั้น กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆมีความพึง
พอใจมากกว่ากลุ่มสมรส 

 
ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า 1.ศูนยบ์ริการมีการรับประกันรถพึ่งออกใหม่ให้นั้น 

กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆ มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มสภานภาพโสดและสมรส 2.ศูนยบ์ริการมีการให้
ทดลองขบัรถยนตน์ั้น กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆ มีความพึงพอใจนอ้ยกว่าโสดและสมรส 3. ศูนยบ์ริการมี
การให้ความช่วยเหลือเมื่อรถเสีย 24 ชั่วโมงนั้น กลุ่มสถานภาพสมรส มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่ม
สถานภาพโสด 

 
ดา้นการขายโดยใช้นกัขาย พบว่า 1. พนักงานมีการให้รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้แต่ละ

ชนิดไดด้ีนั้น กลุ่มสถานภาพสมรสมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสด 2. พนักงานมีความ
พร้อมในการหาโปรโมชัน่ที่เหมาะสมให้กบัลูกคา้นั้น กลุ่มสถานภาพสมรสมีความพึงพอใจมากกว่า
กลุ่มสถานภาพโสด 
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ตารางที่  4.25 ผลการวิเคราะห์สถิติ เชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และPost Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านคุณภาพสินคา้โดยจ าแนกตามสถานภาพ โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

สถานภาพ  
(I) 

สถาน
ภาพ 
(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือ 
รถยนต์ B Segment มีความ

น่าเช่ือถือในเร่ืองระบบปรับอากาศ
ที่มีคุณภาพ 

อ่ืนๆ โสด -.500* .008 6.134 .002 

สมรส -.607* .002 

ด้านสินค้ามีความประณีต 

รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบหน้าปัดที่มีความหรูหรา 

สวยงาม 

 
สมรส 

โสด .319* .005 6.922 .001 
 
 

รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบตัวถังที่มีความสวยงาม 

โสด สมรส -.267* .005 7.931 .000 

อื่นๆ -.503* .018 
 
จากตาราง 4.25 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้โดยจ าแนกตามสถานภาพ ดงัน้ี 
 

ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือ พบว่า 1.รถยนต์ B Segment มีความน่าเช่ือถือในเร่ือง
ระบบปรับอากาศที่มีคุณภาพนั้น กลุ่มสถานภาพอ่ืนๆนั้นมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีสถานภาพ
โสดและสมรส  

 
ดา้นสินคา้มีความประณีต พบว่า 1.รถยนต ์B Segment มีการออกแบบหนา้ปัดที่มีความ

หรูหรา สวยงามนั้น กลุ่มที่สาถานภาพสมรส มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มสถานภาพโสด 2. รถยนต ์
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B Segment มีการออกแบบตวัถงัที่มีความสวยงามนั้น กลุ่มสถานภาพโสดมีความพึงพอใจมากกว่า
กลุ่มสถานภาพสมรสและอื่นๆ 
 
ตารางที่  4.26 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนตB์ Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ โดยจ าแนกตามรายได้ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน  (I) 

รายได้
เฉลี่ยต่อ
เดือน(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านความน่าเช่ือถือ 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์B 
Segment ให้บริการได้ตรงตามที่

โฆษณาไว้ 

30,001-50,000  100,000 
ขึน้ไป 

.548* .034 3.639 .006 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์B 
Segment มีระบบการจองรถยนต์

ที่มีความเที่ยงตรง 

100,000 ขึน้ไป 15,000-
30,000 

-.679* .018 3.307 .011 

30,001-
50,000 

-.751* .006 

50,001-
100,000 

-.703* .014 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีระบบการให้บริการที่มี

ความน่าเช่ือถือ 

15,000-30,000 <15,000 .480* .044 4.918 .001 
50,001-
100,000 

.258* .037 

100,000 
ขึน้ไป 

.579* .022 

ด้านการให้ความมั่นใจ 
พนักงานของศูนย์บริการมีความรู้ 30,001-50,000 50,001- .255* .016 4.877 .001 



63 

 

สามารถให้ข้อมูลและตอบค าถาม
ของท่านได้เป็นอย่างดี 

100,000 
100,000 ขึน้ไป 15,000-

30,000 
-.560* .039 

30,001-
50,000 

-.657* .005 

พนักงานของศูนย์บริการสามารถ
ส่ือสารกับลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 

ชัดเจน 

15,000-30,000  
50,001-
100,000 

.254* .048 3.616 .007 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ให้
ความส าคัญกับการแก้ไขปัญหา

ของลูกค้า 

100,000 ขึน้ไป
  

15,000-
30,000 

-.731* .003 3.743 .005 

50,001-
100,000 

-.602* .026 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์B 
Segment มีบริการCall centerที่
ช่วยเหลอืลกูค้าได้อย่างดี เช่น การ
รับแจ้งปัญหาที่พบจากลูกค้า 

100,000 ขึน้ไป <15,000 -.914* .020 3.593 .007 

30,001-
50,000 

-.708* .022 

ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีการตกแต่งร้านที่

สวยงาม 

<15,000 15,000-
30,000 

-1.157* .000 12.96
8 

.000 

30,001-
50,000 

-1.147* .000 

50,001-
100,000 

-1.027* .000 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีความสะอาด 

100,000 ขึน้ไป 15,000-
30,000 

-.647* .007 4.003 .003 

30,001-
50,000 

-.641* .006 

พนักงานแต่งกายสวยงามเข้ากับ
บรรยากาศภายในศูนย์บริการ 

15,000-30,000 50,001-
100,000 

.289* .025 6.054 .000 
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100,000 ขึน้ไป 15,000-
30,000- 

-.909* .000  
 
 
 

 
 

 
 

30,001-
50,000 

-.722* .003 

50,001-
100,000 

-.621* .020 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีระบบในการนัดเข้ามา

ล่วงหน้า 

<15,000 15,000-
30,000 

-.947* .000 9.570 .000 

30,001-
50,000 

-.763* .000 

50,001-
100,000 

-.627* .008 

15,000-30,000 50,001-
100,000 

.319* .014 

100,000 ขึน้ไป 15,000-
30,000 

-.825* .001 

30,001-
50,000 

-641* .021 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีระบบการเรียงคิวใน

การรับบริการ 

 
<15,000 

15,000-
30,000 

-.586* .006 8.673 .000 

30,001-
50,000 

-.546* .010 

100,000 ขึน้ไป 15,000-
30,000 

-.930* .000 

30,001-
50,000 

-.890* .000 

50,001-
100,000 

-.807* .000 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B <15,000 30,001- -.503* .038 5.982 .000 
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Segment มีพนักงานที่เพยีงพอต่อ
ลูกค้า 

50,000 
15,000-30,000 <15,000 .659* .002 

100,000 
ข้ึนไป 

.696* .006 

ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้รับบริการ 
พนักงานให้ความใส่ใจในความ
ต้องการของลูกค้าเป็นรายบุคคล 

100,000 ขึน้ไป 15,000-
30,000 

-.853* .001 4.405 
 
 

.002 

30,001-
50,000 

-.644* .013 

50,001-
100,000 

-.686* .011 

พนักงานสามารถจดจ าความชอบ 
ไม่ชอบของลูกค้าได้ 

100,000 ขึน้ไป <15,000 -1.231* .006 4.421 .002 

15,000-
30,000 

-1.085* .002 

30,001-
50,000 

-1.150* .000 

50,001-
100,000 

-1.045* .002 

พนักงานมีความรับผิดชอบต่อ
หน้าที่ในการให้บริการแก่ลกูค้า 

 
30,001-50,000 

 
15,000-
30,000 

-.344 .000 4.624 .001 

ด้านความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 

พนักงานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหา
และแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็ว 

30,001-50,000 15,000-
30,000 

-.314* .006 3.900 .004 

 
จากตาราง 4.26 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
 

ดา้นความน่าเช่ือถือ พบว่า 1.ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment ให้บริการไดต้รง
ตามที่โฆษณาไวน้ั้น กลุ่มที่รายได้ต่อเดือน 30,001-50,000 มีความพึงพอใจมากกว่า กลุ่มที่รายไดต้่อ



66 

 

เดือน 100,000 ข้ึนไป 2. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีระบบการจองรถยนต์ที่มีความ
เที่ยงตรงนั้น กลุ่มที่รายได้ต่อเดือน 100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่า กลุ่มที่รายได้ต่อเดือน 
15,000-30,000, 30,001-50,000 และ 50,001-100,000  
3. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีระบบการให้บริการที่มีความน่าเช่ือถือนั้น กลุ่มรายได้
ต่อเดือน 15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่า กลุ่มรายได้ต่อเดือน <15,000 , 50,001-100,000 
และ100,000 ข้ึนไป 
  

ด้านการให้ความมัน่ใจ พบว่า 1. พนักงานของศูนยบ์ริการมีความรู้สามารถให้ขอ้มูล
และตอบค าถามของท่านได้เป็นอย่างดีนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน30,001-50,000 มีความพึงพอใจ
มากกว่า กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน50,001-100,000 และ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความ
พึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000 และ30,001-50,000 2. พนักงานของ
ศูนย์บริการสามารถส่ือสารกับลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ชัดเจนนั้ น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-
30,000 มีความพึงพอใจมากกว่า กลุ่มที่มรายได้ต่อเดือน 50 ,001-100,000 3. ศูนยบ์ริการจ าหน่าย
รถยนต์ให้ความส าคญักบัการแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100 ,000ข้ึนไป มีความ
พึงพอใจน้อยกว่า กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000 และกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 50 ,001-
100,000 4. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีบริการCall centerที่ช่วยเหลือลูกคา้ได้อย่างดี 
เช่น การรับแจ้งปัญหาที่พบจากลูกคา้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจ
นอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน <15,000 และกลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน30,001-50,000 
  

ดา้นความเป็นรูปธรรม พบว่า 1.ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีการตกแต่ง
ร้านที่สวยงามนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000  มีความพึงพอใจนอ้ยกว่า 15,000-30,000 30,001-
50,000 และ 50,001-100,000 2. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีความสะอาดนั้น กลุ่มที่มี
รายได ้100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจที่นอ้ยกว่า กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 และ กลุ่มที่
มีรายไดต้่อเดือน30,001-50,000  3. พนกังานแต่งกายสวยงามเขา้กบับรรยากาศภายในศูนยบ์ริการนั้น 
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 50 ,001-
100,000 และกลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไปนั้นมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน15,000-30,000, 30,001-50,000, 50,001-100,000  4. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มี
ระบบในการนดัเขา้มาล่วงหนา้นั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน <15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่
มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000, 30,001-50,000, 50,001-100,000 กลบักันกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน
15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่า กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน50 ,001-100,000 สุดท้าย กลุ่มที่มี
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รายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไปความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000, 30,001-
50,000 5. ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มีระบบการเรียงคิวในการรับบริการ กลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000, 30,001-
50,000 และกลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 
15,000-30,000, 30,001-50,000, 50,001-100,000  6. ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B Segment มี
พนักงานที่เพียงพอต่อลูกคา้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน30,001-50,000 และ 15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน
<15,000, 100,000 ข้ึนไป 
  

ด้านความเอาใจใส่ต่อผูร้ับบริการ พบว่า 1. พนักงานให้ความใส่ใจในความต้องการ
ของลูกคา้เป็นรายบุคคล กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100 ,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่า กลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 2. พนักงานสามารถจดจ า
ความชอบ ไม่ชอบของลูกคา้ได้ กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100 ,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่า 
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน <15,000 ,15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 3.พนักงานมี
ความรับผิดชอบต่อหน้าที่ในการให้บริการแก่ลูกคา้ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน30 ,001-50,000 มีความ
พึงพอใจนอ้ยกว่า กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 
  

ดา้นความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผูร้ับบริการ พบว่า 1.พนกังานมี
ความเอาใจใส่ต่อปัญหาและแกไ้ขปัญหาอย่างรวดเร็ว กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน30,001-50,000 มีความ
พึงพอใจนอ้ยกว่า กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 
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ตารางที่  4.27 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยจ าแนกตามรายได้ โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน  (I) 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านคุณสมบัติ 
ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment 
มีเอกลกัษณ์และความโดดเด่น 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.606* .049 3.260 .012 

ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment 
มีความทันสมัย 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.873* .005 4.459 
 
 

.002 
15,000-30,000 -.753* .002 

30,001-50,000 -.722* .002 

50,001-100,000 -.816* .000 
ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment 

แสดงถึงคุณภาพ 
<15,000 100,000 ขึน้ไป .842* .006 3.499 .008 

ด้านคุณค่า 

ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment 
แสดงถึงการใช้งานที่คุ้มค่าเม่ือ

เทียบกับราคา 

15,000-
30,000 

30,001-50,000 .300* .002 1.361 .247 

ด้านคุณประโยชน์ 

ตราสินค้ารถยนต์ B Segment มี
ช่ือเสียงด้านสมรรถนะในการขับขี่

ที่มีประสิทธิภาพ 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.891* .008 5.492 .000 
15,000-30,000 -.986* .000 

30,001-50,000 -.880* .000 

50,001-100,000 -.892 .000 
ตราสินค้ารถยนต์ B Segment มี
ช่ือเสียงด้านความปลอดภัยสูง 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.932* .002 4.752 .001 

15,000-30,000 -.795* .001 
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30,001-50,000 -.760* .001 
50,001-100,000 -.842 .000 

ด้านบุคลิกภาพของผู้ใช้  

ตราสินค้ารถยนต์ B Segment 
เหมาะกับรูปแบบการใช้ชีวิตของ

ลูกค้า 

15,000-
30,000 

<15,000 .496* .041 5.033 .001 
100,000 ขึน้ไป .591* .023 

50,001-
100,000 

<15,000 .519* .024 

100,000 ขึน้ไป .614* .014 
ตราสินค้ารถยนต์ B Segment 
สะท้อนถึงรสนิยมของลกูค้าได้

อย่างดี 

15,000-
30,000 

30,001-50,000 .298* .014 7.399 .000 

50,001-100,000 .349* .005 

100,000 ขึน้ไป .999* .000 
100,000 ขึน้

ไป 
30,001-50,000 -.701* .008 

50,001-100,000 -.650* .021 

ตราสินค้ารถยนต์ B Segment
สะท้อนถึงความทันสมัยของลกูค้า 

100,000 ขึน้
ไป  
  
  

 

<15,000 -.973* .005 3.641 .006 
15,000-30,000 -.708* .015 
50,001-100,000 

 
 

-.694* .017 

 
จากตาราง 4.27 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
 

ดา้นคุณสมบตัิ พบว่า 1.ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment มีเอกลกัษณ์และความโดด
เด่นนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน
15,000-30,000 2. ตราสินค้าของรถยนต์ B Segment มีความทันสมยันั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน
100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000 ,15,000-30,000 30,001-
50,000 และ 50,001-100,000 3. ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment แสดงถึงคุณภาพ กลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป  
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ดา้นคุณค่า พบว่า 1.ตราสินคา้ของรถยนต์ B Segment แสดงถึงการใช้งานที่คุม้ค่าเมื่อ
เทียบกับราคา กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 ความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน
30,001-50,000 
  

ดา้นคุณประโยชน์ พบว่า 1.ตราสินคา้รถยนต ์B Segment มีช่ือเสียงด้านสมรรถนะใน
การขบัข่ีที่มีประสิทธิภาพ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน<15,000 ,15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 
2. ตราสินคา้รถยนต์ B Segment มีช่ือเสียงด้านความปลอดภยัสูง มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน<15,000 ,15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 
  

ดา้นบุคลิกภาพของผูใ้ช้ พบว่า 1. ตราสินคา้รถยนต์ B Segment เหมาะกบัรูปแบบการ
ใช้ชีวิตของลูกคา้ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน<15,000 และ100,000ข้ึนไป อีกทั้งกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน<15,000 และ100,000ข้ึนไป 2.ตราสินคา้รถยนต์ B Segment สะท้อนถึงรสนิยมของ
ลูกคา้ได้อย่างดี กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน 30,001-50,000, 50,001-100,000 และ100,000ข้ึนไป อีกทั้งกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000ข้ึน
ไปมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน30,001-50,000, 50,001-100,000 3. ตราสินค้า
รถยนต ์B Segmentสะทอ้นถึงความทนัสมยัของลูกคา้ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000ข้ึนไป มีความ
พึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 ,15,000-30,000 และ 50,001-100,000 
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ตารางที่  4.28 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามรายได้ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการขาย 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน  (I) 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านการโฆษณา 
บริษัทรถยนต์มีการโฆษณาในส่ือ
ประเภทแพร่ภาพและกระจาย
เสียง เช่น วิทยุ โทรทัศน์ 

 

<15,000 15,000-30,000 -.687* .007 7.979 .000 

30,001-
50,000 

15,000-30,000 -.305* .020 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.049* .000 

30,001-50,000 -.743* .008 

50,001-100,000 -.715* .014 
บริษัทรถยนต์มีส่ือโฆษณานอก
สถานที่ เช่น ป้ายโฆษณานอก

สถานที่ 

<15,000 15,000-30,000 -.645* .033 3.261 .012 

บริษัทรถยนต์มีส่ือโฆษณา
ประเภทอื่นๆ เช่น ส่ือโฆษณา ณ 
แหล่งซ้ือ หรือ ณ จุดขาย 

15,000-
30,000 

50,001-100,000 .329* .013 3.826 .005 

ด้านการประชาสัมพันธ์ 

การประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์
ของตรายีห้่อสะท้อนถึงสินค้า
คุณภาพดี 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.679* .117 3.242 .012 
15,000-30,000 -.739* .007 

30,001-50,000 -.608* .039 

50,001-100,000 -.703* .011 
การประชาสัมพันธ์

ภาพลักษณ์ของราคาสินค้ามีความ
100,000 ขึน้

ไป 
 

15,000-30,000 

-1.088* .000 8.231 
 
 

.000 

30,001-50,000 -.959* .000 
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เหมาะสม 50,001-100,000 -.940* .000 
การประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับ
กิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.082* .000 6.751 
 
 

.000 

30,001-50,000 -.912* .000 

50,001-100,000 -.884* .001 

การประชาสัมพันธ์มีการสร้าง
ความน่าเช่ือถือให้แก่ตราสินค้า 

15,000-
30,000 

30,001-50,000 .254* .024 3.056 0.17 

50,001-100,000 .268* .028 

การประชาสัมพันธ์มีการให้ความรู้
ที่มีประโยชน์ 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.082* .000 6.342 .000 
30,001-50,000  -.925* .001 

50,001-100,000 -.840* .003 

ด้านการตลาดทางตรง 
ศูนย์บริการรถยนต์มีการ

ส่งโปสต์การ์ด โบชัวร์แค็ตตาลอ็ก
ไปยังผู้บริโภค 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.998* .013 4.061 .003 

30,001-50,000 -1.191* .001 

50,001-100,000 -1.057* .006 
<15,000 30,001-50,000 -.669* .047 

50,001-100,000 -.730* .025 

ศูนย์บริการรถยนต์มีการต่อสาย
ถึงลูกค้าโดยตรง 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.231* .000 8.481 .000 
30,001-50,000 -1.312* .000 

50,001-100,000 -1.372* .000 

ศูนย์บริการรถยนต์มีการออกแบบ
รูปภาพที่เหมาะกับกลุ่มลูกค้า 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000  
-1.294* 

.000 8.080 .000 

15,000-30,000 -1.115* .000 
30,001-50,000 -1.248* .000 

50,001-100,000 -1.230* .000 
ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสาร

ผ่านโลกอินเทอร์เน็ต 
100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.861* .001 6.476 .000 

30,001-50,000 -.874* .001 

50,001-100,000 -.662* .025 
ศูนย์บริการรถยนต์มีการ

ส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทาง
โทรศัพท์ 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.561* .001 5.786 .000 
15,000-30,000 -1.208* .002 

30,001-50,000 -1.204* .002 
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ด้านการส่งเสริมการขาย 
ศูนย์บริการมีการรับประกันรถพึ่ง

ออกใหม่ให้ 
15,000-
30,000 

30,001-50,000 .313* .002 5.452 .000 

50,001-100,000 .335* .003 

ศูนย์บริการมีการให้ทดลองขับ
รถยนต์ 

15,000-
30,000 

<15,000 .729* .000 7.420 .000 
30,001-50,000 .301* .004 

50,001-100,000 .357* .001 

100,000 ขึน้ไป .575* .032 
ศูนย์บริการมีการให้ความ
ช่วยเหลอืเม่ือรถเสีย 24 ช่ัวโมง 

100,000 ขึน้
ไป 

 <15,000  -1.027* .008 5.227 
 
 

.000 

15,000-30,000 -.907* .002 

30,001-50,000 -1.044* .000 
50,001-100,000 -.845* .005 

ศูนย์บริการมีการเปรียบเทียบ
รถยนต์คุณสมบัติ ราคาในแต่ละ
รุ่น 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.976* .000 6.392 .000 

30,001-50,000 -.936* .000 
50,001-100,000 -.919* .000 

ด้านการขายโดยใช้นักขาย 
 พนักงานมีการเสนอ
ขายแบบเผชิญหน้า เช่น พนักงาน
เดินเข้ามาแนะน าผลิตภัณฑ์ตัว
ใหม่ 

50,001-
100,000 

15,000-30,000 -.344* .014 8.014 .000 

30,001-50,000 -.305* .014 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.086* .002 
15,000-30,000 -1.022* .000 

30,001-50,000 -.982 .000 

50,001-100,000 -.677* .029 
พนักงานมีความพร้อมในการหา
โปรโมช่ันที่เหมาะสมให้กับลูกค้า 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.860* .000 5.345 .000 

30,001-50,000 -.649* .007 

50,001-100,000 -.706* .003 
 
จากตาราง 4.28 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment GenX และ 

GenY ในปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
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ด้านการโฆษณา พบว่า 1. บริษัทรถยนต์มีการโฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพและ
กระจายเสียง เช่น วิทยุ โทรทศัน์ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน15,000-30,000 กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน30,001-50,000 มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่
มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 อีกทั้งกลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อย
กว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือ15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 2. บริษทัรถยนต์มีส่ือ
โฆษณานอกสถานที่ เช่น ป้ายโฆษณานอกสถานที่ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจ
นอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000-30,000 3. บริษทัรถยนต์มีส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ เช่น ส่ือ
โฆษณา ณ แหล่งซ้ือ หรือ ณ จุดขาย กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่
มีรายไดต้่อเดือน50,001-100,000 

 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่า 1.การประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของตรายี่ห้อสะท้อน

ถึงสินค้าคุณภาพดีนั้นกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน15,000 ,15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 2. การประชาสัมพันธ์
ภาพลกัษณ์ของราคาสินคา้มีความเหมาะสมนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึง
พอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 3. การ
ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบักิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มี
ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 
4.การประชาสัมพนัธ์มีการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ตราสินคา้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-
30,000  มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน30,001-50,000 และ 50,001-100,000 4. การ
ประชาสัมพนัธ์มีการให้ความรู้ที่มีประโยชน์นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 

 
ด้านการตลาดทางตรง พบว่า  1.ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่งโปสต์การ์ด โบชัวร์

แค็ตตาล็อกไปยงัผูบ้ริโภค กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 อีกทั้งกลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจ
น้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน30,001-50,000และ50,001-100,000 2.ศูนยบ์ริการรถยนต์มีการต่อ
สายถึงลูกคา้โดยตรงนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 3. ศูนย์บริการรถยนต์มีการ
ออกแบบรูปภาพที่เหมาะกับกลุ่มลูกคา้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจ
น้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000-30,000 30,001-50,000 และ 50,001-100,000 4.
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ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารผ่านโลกอินเทอร์เน็ตนั้น ดา้นการส่งเสริมการขายนั้น กลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน 100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 30,001-
50,000 และ 50,001-100,000 5. ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศพัทน์ั้น 
กลุ่มที่มี รายได้ต่อ เดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึ งพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่ มี รายได้ต่อเดือน
<15,000,15,000-30,000และ 30,001-50,000 

 
ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า 1. ศูนยบ์ริการมีการรับประกนัรถพึ่งออกใหม่ให้ กลุ่ม

ที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน30,001-50,000 
และ 50,001-100,000 2. ศูนยบ์ริการมีการให้ทดลองขบัรถยนต์นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-
30,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,30,001-50,000,50,001-100,000 
และ100,000 ข้ึนไป 3. ศูนยบ์ริการมีการให้ความช่วยเหลือเมื่อรถเสีย 24 ชั่วโมงนั้น กลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน100 ,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15 ,000,15,000-
30,000,30,001-50,000 และ50,001-100,000 4. ศูนยบ์ริการมีการเปรียบเทียบรถยนตคุ์ณสมบตัิ ราคา
ในแต่ละรุ่นนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน15,000-30,00030,001-50,000 และ50,001-100,000 

 
ด้านการขายโดยใช้นักขาย พบว่า 1. พนักงานมีการเสนอขายแบบเผชิญหน้า เช่น 

พนักงานเดินเขา้มาแนะน าผลิตภณัฑ์ตวัใหม่นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน50,001-100,000 มีความพึง
พอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 และ30,001-50,000 อีกทั้งกลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดื อน 100,000ข้ึ น ไป  มี คว ามพึ งพ อใจน้ อยกว่ าก ลุ่ มที่ มี ร ายได้ต่ อ เดื อน<15 ,000,15,000-
30,000,30,001-50,000 และ50,001-100,000 2. พนักงานมีความพร้อมในการหาโปรโมชั่นที่
เหมาะสมให้กับลูกคา้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ50,001-100,000 
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ตารางที่  4.29 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์สินคา้โดยจ าแนกตามรายได้ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน  (I) 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านคุณภาพ 
รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
รถยนต์ที่ประหยัดเช้ือเพลิง 

<15,000 15,000-30,000 -.735* .002 4.313 .002 

30,001-50,000 -.639* .010 

50,001-100,000 -.607* .021 
รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
สมรรถนะของรถยนต์ที่ดี 

100,000 ข้ึนไป 15,000-30,000 -1.042* .000 8.804 .000 

30,001-50,000 -1.050 .000 

50,001-100,000 -.987* .000 
รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
ด้านความทันสมัยของ
อิเล็กทรอนิกส์ 

100,000 ข้ึน
ไป 

<15,000 -1.308* .000 15.473 .000 

15,000-30,000 -1.516* .000 
30,001-50,000 -1.531* .000 

50,001-100,000 -1.671* .000 

รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
ระบบการขับเคลื่อนที่มี
เสถียรภาพ 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.776* .000 4.614 .001 
30,001-50,000 -.606* .010 

50,001-100,000 -.617* .010 

รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
ด้านระบบป้องกันความปลอดภัย 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.276* .000 9.199 .000 
15,000-30,000 -1.204* .000 

30,001-50,000 -1.184* .000 

50,001-100,000 -1.233* .000 
ด้านคุณลักษณะ 

คุณลักษณะรถยนต์B Segment มี 100,000 ขึน้ 15,000-30,000 -.936* .001 4.934 .001 
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ความทนทาน ไป 30,001-50,000 -.987* .000 
50,001-100,000 -1.026* .000 

คุณลักษณะรถยนต์ B Segment ใช้
เทคโนโลยีที่มีความทันสมัย 

<15,000 15,000-30,000 -.524* .036 11.474 .000 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.729* .038 
15,000-30,000 -1.252* .000 

30,001-50,000 -1.175* .000 

50,001-100,000 -1.156* .000 
คุณลักษณะรถยนต์ B Segment ที่
มีความปลอดภัยต่อผู้โดยสาร 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.887* .010 7.856 .000 

15,000-30,000 -1.165* .000 

30,001-50,000 -1.092* .000 
50,001-100,000 -1.097* .000 

คุณลักษณะรถยนต์ B Segment 
ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้ 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.158* .001 7.322 .000 

15,000-30,000 -1.100* .000 
30,001-50,000 -1.196* .000 

50,001-100,000 -1.242* .000 
คุณลักษณะรถยนต์ B Segment 
สะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.810* .049 4.682 .001 

15,000-30,000 -.921* .001 

30,001-50,000 -.959* .000 
50,001-100,000 -.905* .001 

ด้านรูปแบบ 

การออกแบบภายในห้องโดยสาร
รถยนต์ B Segment 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.095* .001 9.118 .000 
15,000-30,000 -1.571* .000 

30,001-50,000 -1.502* .000 

50,001-100,000 -1.472* .000 
ตัวรถยนต์ B Segment ที่สะท้อน

บุคลิกของลกูค้า 
100,000 ขึน้

ไป 
15,000-30,000 -.963* .000 6.483 .000 

30,001-50,000 -1.009* .000 
50,001-100,000 -1.002* .000 

การออกแบบหน้าปัดรถยนต์ B 
Segment ที่มีความหรูหรา 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.900* .033 9.118 .000 

15,000-30,000 -1.223* .000 
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สวยงาม 30,001-50,000 -1.313* .000 
50,001-100,000 -1.378* .000 

การออกแบบตัวถังรถยนต์ B 
Segment ที่มีความสวยงาม 

<15,000 50,001-100,000 -.675* .005 11.305 .000 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.211* .000 
30,001-50,000 -1.194* .000 

50,001-100,000 -1.227* .000 

ด้านตราสินค้า 
ตราสินค้าสะท้อนคุณสมบัติ
รถยนต์ B Segment ได้อย่างดี 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.303* .000 6.284 .000 

15,000-30,000 -.872* .001 

30,001-50,000 -.843* .001 
50,001-100,000 -.884* .000 

ตราสินค้าสะท้อนคุณค่าของ
รถยนต์ B Segment ได้อย่างดี 

100,000 ขึน้
ไป 

30,001-50,000 -.637* .045 2.081 .083 

ตราสินค้าสะท้อนคุณประโยชน์
ของรถยนต์ B Segment ได้อย่างดี 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.991* .002 4.523 .001 

15,000-30,000 -.784* .002 
30,001-50,000 -.760* .003 

50,001-100,000 -.851* .001 
 
จากตาราง 4.29 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
 

ดา้นคุณภาพ พบว่า 1. รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์รถยนตท์ี่ประหยดัเช้ือเพลิงนั้น 
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000 -
30,000,30,001-50,000 และ 50,001-100,000 2. รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์สมรรถนะของ
รถยนต์ที่ดีนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,001-100,000 3. รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ด้าน
ความทนัสมยัของอิเล็กทรอนิกส์นั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจนอ้ยกว่า
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000-30,000 และ30 ,001-50,000 4. รถยนต์B Segment มี
ภาพลักษณ์ระบบการขับเคล่ือนที่มีเสถียรภาพ กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100 ,000 ข้ึนไป ความพึง
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พอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000 -30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 5. 
รถยนต์B Segment มีภาพลักษณ์ด้านระบบป้องกันความปลอดภัยนั้ น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 
100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000, 15,000-30,000,30,001-
50,000 และ 50,0001 -100,000 
 

ด้านคุณลักษณะ พบว่า 1.คุณลักษณะรถยนต์B Segment มีความทนทาน กลุ่มที่มี
รายได้ต่อ เดือน 100 ,000 ข้ึนไป  ความพึงพอใจน้อยกว่าก ลุ่มที่ มี รายได้ต่อเดือน15,000 -
30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 2. คุณลกัษณะรถยนต์ B Segment ใช้เทคโนโลยีที่มี
ความทนัสมยันั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน <15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน
15,000-30,000 อีกทั้ง กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน<15,000,15,000-30,000,30,001-50,000และ 50,0001 -100,000 3. คุณลกัษณะรถยนต์ B 
Segment ที่มีความปลอดภยัต่อผูโ้ดยสารนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจ
นอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000,15,000-30,000,30,001-50,000และ 50,0001 -100,000 
4. คุณลกัษณะรถยนต์ B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 
ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000-30,000,30,001-50,000และ 
50,0001 -100,000 5. คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment สะทอ้นความเป็นเอกลกัษณ์นั้น กลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน100 ,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000 -
30,000,30,001-50,000และ 50,0001 -100,000 

 
ดา้นรูปแบบ พบว่า 1. การออกแบบภายในห้องโดยสารรถยนต ์B Segmentนั้น กลุ่มที่มี

รายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000-
30,000,30,001-50,000และ 50,0001 -100,000 2. ตวัรถยนต ์B Segment ที่สะท้อนบุคลิกของลูกคา้
นั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000-
30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 3. การออกแบบหน้าปัดรถยนต ์B Segment ที่มีความ
หรูหรา สวยงามนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน<15,000,15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 4. การออกแบบตัวถัง
รถยนต์ B Segment ที่มีความสวยงามนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่า
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน50,0001 -100,000 อีกทั้ง กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 
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ดา้นตราสินคา้ พบว่า 1.ตราสินคา้สะทอ้นคุณสมบตัิรถยนต์ B Segment ได้อย่างดีนั้น 
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100 ,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000-
30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 2. ตราสินคา้สะท้อนคุณค่าของรถยนต์ B Segment 
ไดอ้ย่างดีนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน
30,001-50,000 3. ตราสินคา้สะท้อนคุณประโยชน์ของรถยนต์ B Segment ได้อย่างดีนั้น กลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000-
30,000,30,001-50,000และ 50,0001 -100,000 

 
ตารางที่  4.30 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านปัจจัยด้านคุณภาพสินคา้โดยจ าแนกตามรายได้ โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 

(=400) 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน  (I) 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน(J) 

Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านการท างานของสินค้า 

รถยนต์B Segment มีสมรรถนะ
ตามที่ลกูค้าคาดหวัง 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.845* .000 6.038 .000 

30,001-50,000 -.759* .001 
50,001-100,000 -.753* .001 

รถยนต์ B Segment สามารถใช้
งานได้ง่าย 

15,000-
30,000 

30,001-50,000 .217* .015 8.537 .000 

50,001-100,000 .243* .010 
100,000 ขึน้

ไป 
15,000-30,000 -.831* .000 

30,001-50,000 -.613* .001 
50,001-100,000 -.587* .002 

รถยนต์ B Segment สามารถดูแล
รักษาได้ง่าย 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.964* .000 8.754 .000 

30,001-50,000 -.805* .000 
50,001-100,000 -.786* .000 

รถยนต์ B Segment มีระบบ 100,000 ขึน้ <15,000 -1.235* .000 16.207 .000 
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ควบคุมเสถียรภาพที่ดี ไป 15,000-30,000 -1.521* .000 
30,001-50,000 -1.435* .000 

50,001-100,000 -1.425* .000 

ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดี 
รถยนต์ B Segment มีรูปลักษณ์ที่
สะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.895* .000 5.151 .000 

30,001-50,000 -.670* .013 

50,001-100,000 -.668* .016 
รถยนต์ B Segment สามารถ

ดึงดูดความสนใจจากคนรอบข้าง
ได้ 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.561 .000 8.474 .000 

15,000-30,000 -1.416* .000 

30,001-50,000 -1.583* .000 
50,001-100,000 -1.509* .000 

รถยนต์ B Segment ช่วย
เสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้ 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.448* .000 7.536 .000 

15,000-30,000 -1.310* .000 
30,001-50,000 -1.415* .000 

50,001-100,000 -1.340* .000 
รถยนต์ B Segment ช่วยสะท้อน
รสนิยมที่ดี 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.584* .000 9.751 .000 

15,000-30,000 -1.502* .000 

30,001-50,000 -1.479* .000 
50,001-100,000 -1.470* .000 

ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือ 

รถยนต์ B Segment มี
แหล่งโรงงานที่น่าเช่ือถือ มี
มาตรฐานในการผลิต 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.598* .016 3.195 .013 
30,001-50,000 -.586* .015 

รถยนต์ B Segment 
ภายในตัวรถมีความน่าเช่ือถือ 
สามารถใช้งานได้ดี 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.783* .001 4.823 .001 
30,001-50,000 -.734* .001 

50,001-100,000 -.682* .004 
รถยนต์ B Segment มี

ความน่าเช่ือถือในเร่ืองของการขับ
ขี่อย่างมีประสิทธภิาพ 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.762* .002 4.815 .001 

50,001-100,000 -.673* .010 
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รถยนต์ B Segment มี
ความน่าเช่ือถือในเร่ืองระบบปรับ
อากาศที่มคีุณภาพ 

<15,000 15,000-30,000 -.611* .005 5.942 .000 
30,001-50,000 -.525* .019 

50,001-100,000 -.537* .018 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.706* .003 
30,001-50,000 -.620* .012 

50,001-100,000 -.632* .011 

ด้านสินค้ามีความคงทน 
รถยนต์ B Segment 

สามารถใช้งานได้ตามระยะครบ
ก าหนดการไม่เสียก่อนก าหนด 

15,000-
30,000 

50,001-100,000 .352* .022 4.901 .001 

100,000 ขึน้ไป .635* .016 

โช๊คอัพรถยนต์ B 
Segment สามารถรองรับแรง
กระแทกได้เป็นอย่างดี 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -1.271* .000 14.509 .000 

15,000-30,000 -1.696* .000 

30,001-50,000 -1.551* .000 
50,001-100,000 -1.464* .000 

โครงสร้างตัวถังรถยนต์ B 
Segment มีความแขง็แรง 

<15,000 15,000-30,000 -.767* .003 10.268 .000 
30,001-50,000 -.633* .022 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.300* .000 

30,001-50,000 -1.167* .000 
50,001-100,000 -1.008* .000 

อุปกรณ์เบรกของรถยนต์ 
B Segment มีความทนทาน
สามารถใช้งานได้ยาวนาน 

15,000-
30,000 

50,001-100,000 .306* .018 4.570 .001 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.716* .006 

30,001-50,000 -.570* .050 

กระจกรถยนต์ B 
Segment ไม่แตกและร้าวได้ง่าย 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.881* .005 3.840 .004 

ด้านสินค้ามีความประณีต 
รถยนต์ B Segment มีที่

น่ังภายในที่น่ังสบาย 
<15,000 15,000-30,000 -.656* .011 7.519 .000 

30,001-50,000 -.580* .028 

50,001-100,000 -.566* .042 
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100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -1.018* .000 
30,001-50,000 -.942* .000 

50,001-100,000 -.928* .000 

รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบหน้าปัดที่มีความหรูหรา 
สวยงาม 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.946* .032 5.863 .000 
15,000-30,000 -1.207* .000 

30,001-50,000 -1.123* .000 

50,001-100,000 -1.035* .001 
รถยนต์ B Segment มี

ออกแบบทัศนียภาพในการขับที่ดี 
<15,000 15,000-30,000 -.936* .000 13.183 .000 

30,001-50,000 -.794* .000 

50,001-100,000 -.725* .001 
100,000 ขึน้

ไป 
15,000-30,000 -1.122* .000 

30,001-50,000 -.979* .000 

50,001-100,000 -.910* .000 
รถยนต์ B Segment มีการ

ออกแบบตัวถังที่มีความสวยงาม 
<15,000 15,000-30,000 -.604* .016 6.154 .000 

30,001-50,000 -.850* .018 
50,001-100,000 -.557* .032 

100,000 ขึน้
ไป 

15,000-30,000 -.812* .002 

30,001-50,000 -.788* .002 
50,001-100,000 -.765* .003 

รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบไฟรถยนต์ที่สวยงาม 

100,000 ขึน้
ไป 

<15,000 -.846* .022 10.220 .000 

15,000-30,000 -1.294* .000 
30,001-50,000 -1.194* .000 

50,001-100,000 -1.297* .000 
 
จากตาราง 4.30 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัน้ี 
 

ด้านการท างานของสินค้า พบว่า 1. รถยนต์B Segment มีสมรรถนะตามที่ ลูกค้า
คาดหวงันั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน
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15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 2. รถยนต์ B Segment สามารถใชง้านได้ง่าย
นั้นกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน30 ,001-
50,000 และ 50,0001 -100,000 อีกทั้งนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจ
นอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 3. รถยนต ์B 
Segment สามารถดูแลรักษาได้ง่ายนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน100,000 ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อย
กว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 4. รถยนต์ B 
Segment มีระบบควบคุมเสถียรภาพที่ดี กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจนอ้ย
กว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000, 15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 

 
ดา้นรูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดี พบว่า 1. รถยนต์ B Segment มีรูปลกัษณ์ที่สะท้อน

ความเป็นเอกลกัษณ์ กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 2. รถยนต์ B Segment สามารถดึงดูด
ความสนใจจากคนรอบขา้งได้นั้นกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่า
กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000, 15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 3. รถยนต ์B 
Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้นั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจ
นอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000, 15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 4. 
รถยนต์ B Segment ช่วยสะท้อนรสนิยมที่ดีนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไปมีความพึง
พอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000, 15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -
100,000 

 
ดา้นสินคา้มีความน่าเช่ือถือ พบว่า 1. รถยนต ์B Segment มีแหล่งโรงงานที่น่าเช่ือถือ มี

มาตรฐานในการผลิตนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไปมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน 15,000-30,000 และ30,001-50,0002. รถยนต์ B Segment ภายในตัวรถมีความ
น่าเช่ือถือ สามารถใชง้านไดด้ีนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000ข้ึนไมีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่ม
ที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 3. รถยนต์ B Segment มี
ความน่าเช่ือถือในเร่ืองของการขบัข่ีอย่างมีประสิทธิภาพนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000ข้ึนไมี
ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 และ 50,0001 -100,000 4. รถยนต์ B 
Segment มีความน่าเช่ือถือในเร่ืองระบบปรับอากาศที่มี คุณภาพนั้ น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 
<15,000ไมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 15,000-30,000,30,001-50,000 และ 
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50,0001 -100,000 อีกทั้งกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 

 
ดา้นสินคา้มีความคงทน พบว่า 1. รถยนต ์B Segment สามารถใชง้านไดต้ามระยะครบ

ก าหนดการไม่เสียก่อนก าหนดนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่า
กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน100,000 ข้ึนไป 2. โช๊คอพัรถยนต ์B Segment สามารถรองรับแรงกระแทกได้
เป็นอย่างดี กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน
<15,000, 15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 3. โครงสร้างตัวถังรถยนต์ B 
Segment มีความแข็งแรงนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน15,000-30,000 และ 30,001-50,000 อีกทั้ง กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึง
พอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 4. 
อุปกรณ์เบรกของรถยนต์ B Segment มีความทนทานสามารถใช้งานได้ยาวนานนั้น กลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน15,000-30,000 มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน50 ,0001 -100,000 อีกทั้ ง
กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100 ,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-
30,000 และ30,001-50,000 5. กระจกรถยนต์ B Segment ไม่แตกและร้าวได้ง่ายนั้น กลุ่มที่มีรายได้
ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน15,000-30,000 

 
ดา้นสินคา้มีความประณีต พบว่า  1.รถยนต ์B Segment มีที่นั่งภายในที่นั่งสบาย กลุ่มที่

มีรายได้ต่อเดือน<15,000 มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000 30,001-
50,000 และ50,0001 -100,000 อีกทั้ง กลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อย
กว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 2. รถยนต์ B 
Segment มีการออกแบบหนา้ปัดที่มีความหรูหรา สวยงามนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 100,000ข้ึนไป 
มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน<15,000,15,000-30,000,30,001-50,000 และ 
50,0001 -100,000 3. รถยนต์ B Segment มีออกแบบทศันียภาพในการขบัที่ดีนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน<15,000 ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15 ,000-30,000 30,001-50,000 และ
50,0001 -100,000 อีกทั้งกลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน 100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายได้ต่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 4. รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบตวัถงัที่มีความสวยงามนั้น กลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน<15,000 ความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มี
รายไดต้่อเดือน15,000-30,000 30,001-50,000 และ50,0001 -100,000 อีกทั้งกลุ่มที่มีรายไดต้่อเดือน 
100,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่มีรายได้ต่อเดือน15,000-30,000,30,001-50,000 และ 
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50,0001 -100,000 5. รถยนต์ B Segment มีการออกแบบไฟรถยนต์ที่สวยงามนั้น กลุ่มที่มีรายได้ต่อ
เดือน 100 ,000ข้ึนไป มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มที่ มี รายได้ต่อเดือน<15,000 , 15 ,000-
30,000,30,001-50,000 และ 50,0001 -100,000 
 
ตารางที่  4.31 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ โดยจ าแนกตามอาชีพ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

อาชีพ  (I) อาชีพ (J) Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านความน่าเช่ือถือ 
ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์B 

Segment มีการบริหารจัดการที่ดี 
พนักงาน
เอกชน 

อื่นๆ .496* .007 3.606 0.14 

ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์B 
Segment การรับช าระเงินมีความ
ถูกต้อง 

อื่นๆ พนักงาน
เอกชน 

-.664* .000 9.462 .000 

ข้าราชการ -.551* .000 

ธุรกิจส่วนตัว -.828* .000 
ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีระบบการให้บริการที่มี
ความน่าเช่ือถือ 

อื่นๆ พนักงาน
เอกชน 

-.382* .045 4.889 .002 

ข้าราชการ -.519* .014 

ธุรกิจส่วนตัว -.551* .002 

ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีการตกแต่งร้านที่

สวยงาม 

พนักงาน
เอกชน 

อื่นๆ .585* .001 5.954 
 

.001 

พนักงานแต่งกายสวยงามเข้ากับ
บรรยากาศภายในศูนย์บริการ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .246* .034 2.694 .046 
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ด้านความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
พนักงานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหา
และแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็ว 

อื่นๆ พนักงาน
เอกชน 

.510* .007 3.813 .010 

ธุรกิจส่วนตัว .497* .021 
พนักงานมีการติดต่อกับลูกค้า

อย่างต่อเน่ือง 
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

อื่นๆ -.636* .011 3.384 .018 

 
จากตาราง 4.31 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ จ าแนกตามอาชีพดงัน้ี 
  

ด้านความน่าเช่ือถือ พบว่า 1. ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์B Segment มีการบริหาร
จัดการที่ดีนั้น กลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ 2. ศูนยบ์ริการ
จ าหน่ายรถยนตB์ Segment การรับช าระเงินมีความถูกตอ้ง กลุ่มอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจน้อยกว่า
กลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน,ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั 3. ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment 
มีระบบการให้บริการที่มีความน่าเช่ือถือนั้น กลุ่มอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพ
พนกังานเอกชน,ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั 
  

ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ พบว่า 1. ศูนย์บริการจ าหน่ายรถยนต์ B 
Segment มีการตกแต่งร้านที่สวยงามนั้น กลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่ม
อาชีพอ่ืนๆ 2. พนกังานแต่งกายสวยงามเขา้กบับรรยากาศภายในศูนยบ์ริการนั้น กลุ่มอาชีพพนักงาน
เอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั 
 

ดา้นความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูร้ับบริการ พบว่า 1. พนกังานมี
ความเอาใจใส่ต่อปัญหาและแก้ไขปัญหาอย่างรวดเร็วนั้น กลุ่มอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจมากกว่า
กลุ่มอาชีพพนกังานเอกชนและธุรกิจส่วนตวั 2. พนกังานมีการติดต่อกบัลูกคา้อย่างต่อเน่ืองนั้น กลุ่ม
ธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพอ่ืนๆ 
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ตารางที่  4.32 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ โดยจ าแนกตามอาชีพ โดยแสดงเฉพาะปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์อย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

อาชีพ  (I) อาชีพ (J) Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านคุณประโยชน์ 
ตราสินค้ารถยนต์ B Segment ใช้
อะไหล่ ชิ้นส่วนประกอบรถยนต์ที่
ดีมีคุณภาพ 

อื่นๆ พนักงาน
เอกชน 

-.545* .003 4.402 .005 

ข้าราชการ -.548* .020 
ธุรกิจส่วนตัว -.589* .003 

ด้านบุคลิกภาพของผู้ใช้ 

ตราสินค้ารถยนต์ B Segment 
สะท้อนถึงรสนิยมของลกูค้าได้

อย่างดี 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .291* .012 3.822 .010 

ตราสินค้ารถยนต์ B Segment 
สามารถสร้างภาพลักษณ์ต่อสังคม

ที่ดีให้แก่ลูกค้า 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .280* .028 2.799 .040 

 ตราสินค้ารถยนต์ B 
Segment สะท้อนถึงความทันสมัย
ของลูกค้า 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

.-346* .002 6.444 .000 

ข้าราชการ -.525* .002 
อื่นๆ -.492* .038 

 
จากตาราง 4.32 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ จ าแนกตามอาชีพดงัน้ี 
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ดา้นคุณประโยชน์ พบว่า 1. ตราสินคา้รถยนต์ B Segment ใชอ้ะไหล่ ชิ้นส่วนประกอบ
รถยนต์ที่ดีมีคุณภาพนั้ น กลุ่มอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชน
,ขา้ราชการ และธุรกิจส่วนตวั 

 
ดา้นบุคลิกภาพของผูใ้ช้ พบว่า 1. ตราสินคา้รถยนต ์B Segment สะทอ้นถึงรสนิยมของ

ลูกคา้ไดอ้ย่างดี กลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั 2. ตรา
สินคา้รถยนต์ B Segment สามารถสร้างภาพลกัษณ์ต่อสังคมที่ดีให้แก่ลูกคา้นั้น กลุ่มพนักงานเอกชน
มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั 3. ตราสินคา้รถยนต์ B Segment สะท้อนถึงความ
ทนัสมยัของลูกคา้นั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชน
,ขา้ราชการ และ อ่ืนๆ 
 
ตารางที่  4.33 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายโดยจ าแนกตามอาชีพ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(N=400) 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

อาชีพ  (I) อาชีพ (J) Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านการโฆษณา 
บริษัทรถยนต์มีส่ือโฆษณานอก
สถานที่ เช่น ป้ายโฆษณานอก
สถานที่ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.326* .012 5.016 .002 

ข้าราชการ -.563* .002 
ด้านการประชาสัมพันธ์ 

การประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์
ของราคาสินค้ามีความเหมาะสม 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.277* .010 4.603 
 

 
 

.004 

ข้าราชการ -.354* .043 

อื่นๆ -.442* .044 
การประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับ ธุรกิจ พนักงาน -.336* .004 4.754 .003 
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กิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ ส่วนตัว เอกชน  

ข้าราชการ -.416* .028 

การประชาสัมพันธ์มีการสร้าง
ความน่าเช่ือถือให้แก่ตราสินค้า 

อื่นๆ พนักงาน
เอกชน 

.385* .043 4.904 .002 

ธุรกิจส่วนตัว .558* .002 

ด้านการตลาดทางตรง 

ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่งโปสต์
การ์ด โบชัวร์แค็ตตาล็อกไปยัง

ผู้บริโภค 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.669* .000 9.349 .000 

ข้าราชการ -.752* .001 

ศูนย์บริการรถยนต์มีการต่อสาย
ถึงลูกค้าโดยตรง 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.444* .001 5.539 .001 

อื่นๆ -.676* .018 

ศูนย์บริการรถยนต์มีการออกแบบ
รูปภาพที่เหมาะกับกลุ่มลูกค้า 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.386* .001 6.634 .000 

ข้าราชการ -.587* .001 
ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสาร

ผ่านโลกอินเทอร์เน็ต 
อื่นๆ พนักงาน

เอกชน 

-.657* .001 6.642 .000 

ข้าราชการ -.729* .002 
ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่ือสาร
โดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศัพท์ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .584* .000 11.411 .000 

อื่นๆ -.776* .008 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

ข้าราชการ -.693* .005 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

ศูนย์บริการมีการรับประกันรถพึ่ง
ออกใหม่ให้ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว -.230* .041 3.237 .022 

ด้านการขายโดยใช้นักขาย 
พนักงานมีการเสนอขายแบบ

เผชิญหน้า เช่น พนักงานเดินเข้า
มาแนะน าผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ 

ข้าราชการ ธุรกิจส่วนตัว .524* .003 5.110 .002 
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พนักงานมีความพร้อมในการหา
โปรโมช่ันที่เหมาะสมให้กับลูกค้า 

ข้าราชการ ธุรกิจส่วนตัว .412* .008 4.199 .006 

 
จากตาราง 4.32 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย จ าแนกตามอาชีพดงัน้ี 
 

ด้านการโฆษณา พบว่า 1. บริษทัรถยนต์มีส่ือโฆษณานอกสถานที่ เช่น ป้ายโฆษณา
นอกสถานที่นั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนและ
ขา้ราชการ 

 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่า 1. การประชาสัมพนัธ์ภาพลกัษณ์ของราคาสินคา้มีความ

เหมาะสมนั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มพนักงานเอกชน,ขา้ราชการ และ
อ่ืนๆ 2. การประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบักิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มพนกังานเอกชน และขา้ราชการ 3. การประชาสัมพนัธ์มีการสร้างความน่าเช่ือถือ
ให้แก่ตราสินคา้นั้น กลุ่มอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนและธุรกิจ
ส่วนตวั 

 
ด้านการตลาดทางตรง พบว่า 1. ศูนย์บริการรถยนต์มีการส่งโปสต์การ์ด โบชัวร์

แค็ตตาล็อกไปยงัผูบ้ริโภคนั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังาน
เอกชนและข้าราชการ 2. ศูนย์บริการรถยนต์มีการต่อสายถึงลูกคา้โดยตรงนั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจ
ส่วนตัวมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนและอ่ืนๆ 3. ศูนยบ์ริการรถยนต์มีการ
ออกแบบรูปภาพที่เหมาะกบักลุ่มลูกคา้ กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพ
พนักงานเอกชนและขา้ราชการ 4. ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารผ่านโลกอินเทอร์เน็ต กลุ่มอาชีพ
อ่ืนๆมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนและขา้ราชการ 5. ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการ
ส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศพัทน์ั้น กลุ่มอาชีพพนกังานเอกชนมีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่ม
อาชีพธุรกิจส่วนตวัและอ่ืนๆ อีกทั้งกลุ่มธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพขา้ราชการ 

 
ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า 1. ศูนยบ์ริการมีการรับประกนัรถพึ่ งออกใหม่ให้ กลุ่ม

อาชีพพนกังานเอกชนมีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มธุรกิจส่วนตวั 
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ด้านการขายโดยใช้นักขาย พบว่า 1. พนักงานมีการเสนอขายแบบเผชิญหน้า เช่น 
พนักงานเดินเข้ามาแนะน าผลิตภณัฑ์ตวัใหม่ กลุ่มอาชีพขา้ราชการมีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่ม
ธุรกิจส่วนตัว 2. พนักงานมีความพร้อมในการหาโปรโมชั่นที่เหมาะสมให้กับลูกค้า กลุ่มอาชีพ
ขา้ราชการมีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มธุรกิจส่วนตวั 

 
ตารางที่  4.34 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี One-way ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์สินค้าโดยจ าแนกตามอาชีพ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพนัธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

อาชีพ  (I) อาชีพ (J) Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านคุณภาพ 

รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
รถยนต์ที่ประหยัดเช้ือเพลิง 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .261* .044 3.089 .027 

รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
สมรรถนะของรถยนต์ที่ดี 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .250* .030 3.180 .024 

รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
ด้านความทันสมัยของ

อิเล็กทรอนิกส์ 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .272* .036 5.216 .002 

รถยนต์B Segment มภีาพลกัษณ์
ระบบการขับเคลื่อนที่ที่มี
เสถียรภาพ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.220* .043 4.625 .003 

ข้าราชการ -.438* .002 

ด้านคุณลักษณะ 

คุณลักษณะรถยนต์B Segment มี
ความทนทาน 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.366* .103 5.914 .001 

ข้าราชการ -.562* .155 

คุณลักษณะรถยนต์ B Segment ใช้ ธุรกิจ ข้าราชการ -.365* .044 4.126 .007 
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เทคโนโลยีที่มีความทันสมัย ส่วนตัว อื่นๆ -.471* .034 
คุณลักษณะรถยนต์ B Segment ที่
มีความปลอดภัยต่อผู้โดยสาร 

อื่นๆ พนักงาน
เอกชน 

.510* .011 6.434 .000 

ธุรกิจส่วนตัว .744* .000 
คุณลักษณะรถยนต์ B Segment 
ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.526* .000 10.457 .000 

ข้าราชการ -.661* .000 
คุณลักษณะรถยนต์ B Segment 
สะท้อนความเป็นเอกลักษณ์ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.596* .000 13.716 .000 

ข้าราชการ -.662* .000 
อื่นๆ -.499* .038 

ด้านรูปแบบ 

การออกแบบภายในห้องโดยสาร
รถยนต์ B Segment 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.415* .000 10.249 .000 

ข้าราชการ -.538* .002 
อื่นๆ -.553* .016 

ตัวรถยนต์ B Segment ที่สะท้อน
บุคลิกของลกูค้า 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.416* .001 7.666 .000 

ข้าราชการ -.649* .000 

การออกแบบหน้าปัดรถยนต์ B 
Segment ที่มีความหรูหรา 

สวยงาม 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.416* .001 7.026 .000 

ข้าราชการ -.649* .000 

การออกแบบตัวถังรถยนต์ B 
Segment ที่มีความสวยงาม 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.410* .000 10.457 .000 

ข้าราชการ -.708* .000 

อื่นๆ -.620* .004 
ด้านตราสินค้า 

ตราสินค้าสะท้อนคุณสมบัติ
รถยนต์ B Segment ได้อย่างดี 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.298* .008 5.783 .001 
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ข้าราชการ -.414* .019 
อื่นๆ -.587* .005 

ตราสินค้าสะท้อนคุณค่าของ
รถยนต์ B Segment ได้อย่างดี 

พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .380* .001 5.136 .002 
 

ตราสินค้าสะท้อนคุณประโยชน์
ของรถยนต์ B Segment ได้อย่างดี 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.281* 
.015 

3.755 .011 

ข้าราชการ -.377* .040 
 

จากตาราง 4.34 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์
เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้จ าแนกตามอาชีพดงัน้ี 

 
ดา้นคุณภาพ พบว่า 1. รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์รถยนตท์ี่ประหยดัเช้ือเพลิงนั้น 

กลุ่มอาชีพพนกังานเอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั 
2. รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์สมรรถนะของรถยนต์ที่ดี กลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึง
พอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตัว  3. รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ด้านความทันสมยัของ
อิเล็กทรอนิกส์นั้น กลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั 4. 
รถยนต์B Segment มีภาพลกัษณ์ระบบการขบัเคล่ือนที่ที่มีเสถียรภาพนั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมี
ความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชนและขา้ราชการ 

 
ด้านคุณลักษณะ พบว่า 1. คุณลักษณะรถยนต์B Segment มีความทนทานนั้น กลุ่ม

อาชีพธุรกิจส่วนตัว มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนและข้าราชการ 2. 
คุณลกัษณะรถยนต์ B Segment ใช้เทคโนโลยีที่มีความทนัสมยั กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพขา้ราชการและอ่ืนๆ 3. คุณลกัษณะรถยนต์ B Segment ที่มีความปลอดภยั
ต่อผู ้โดยสาร กลุ่มอาชีพอ่ืนๆมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มพนักงานเอกชนและธุรกิจส่วนตัว 4. 
คุณลกัษณะรถยนต์ B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้นั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน,ขา้ราชการ และอื่นๆ 

 
ดา้นรูปแบบ พบว่า กลุ่มธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจน้อยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอ

กช,ข้าราชการ และอ่ืนๆ 2. ตวัรถยนต์ B Segment ที่สะท้อนบุคลิกของลูกคา้นั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนและขา้ราชการ 3. การออกแบบหน้าปัด
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รถยนต์ B Segment ที่มีความหรูหรา สวยงามนั้น กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจน้อยกว่า
กลุ่มพนักงานเอชน และขา้ราชการ 4. การออกแบบตัวถงัรถยนต์ B Segment ที่มีความสวยงามนั้น 
ส่วนตวั มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน,ขา้ราชการ และอื่นๆ 

 
ดา้นตราสินคา้ พบว่า 1. ตราสินคา้สะท้อนคุณสมบตัิรถยนต์ B Segment ไดอ้ย่างดีนั้น 

มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน,ขา้ราชการ และอื่นๆ 2. ตราสินคา้สะทอ้นคุณค่า
ของรถยนต์ B Segment ได้อย่างดี กลุ่มอาชีพพนักงานเอกชนมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั 3. ตราสินค้าสะท้อนคุณประโยชน์ของรถยนต์ B Segment ได้อย่างดีนั้น กลุ่มธุรกิจ
ส่วนตวัมีความพึงพอใจนย้กว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน และขา้ราชการ  

 
ตารางที่  4.35 ผลการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานด้วยวิธี  Oneway ANOVA และ Post Hoc Tests 
(Bonferroni) เก่ียวกบัความพึงพอใจของผูใ้ชร้ถยนต์B Segment เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ใน
ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้าโดยจ าแนกตามอาชีพ โดยแสดงเฉพาะปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 

(n=400) 
 

ปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า 
Post Hoc Tests (Bonferroni) ANOVA 

อาชีพ  (I) อาชีพ (J) Mean 
Difference 

(I-J) 

 
*Sig. 

 
F 

 
Sig. 

ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดี 

รถยนต์ B Segment สามารถ
ดึงดูดความสนใจจากคนรอบข้าง

ได้ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.610* .000 8.697 .000 

ข้าราชการ -.639* .003 

รถยนต์ B Segment ช่วย
เสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.717* .000 16.275 .000 

ข้าราชการ -.956* .000 

อื่นๆ -.602* .028 
รถยนต์B Segment ช่วยสะท้อน

รสนิยมที่ดี 
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.491* .000 8.691 .000 

ข้าราชการ -.698* .000 



96 

 

อื่นๆ -.574* .035 
ด้านสินค้ามีความคงทน 

โครงสร้างตัวถังรถยนต์ B 
Segment มีความแขง็แรง 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

ข้าราชการ -.535* .005 4.122 .007 

ด้านสินค้ามีความประณีต 

รถยนต์ B Segment มีที่น่ังภายใน
ที่น่ังสบาย 

ข้าราชการ ธุรกิจส่วนตัว .436* .020 4.651 .003 

อื่นๆ .683* .005 
รถยนต์ B Segment มีออกแบบ

ทัศนียภาพในการขับที่ดี 
พนักงาน
เอกชน 

ธุรกิจส่วนตัว .284* .012 3.440 .017 

รถยนต์ B Segment มีการ
ออกแบบตัวถังที่มีความสวยงาม 

ข้าราชการ พนักงาน
เอกชน 

 
.405* .006 

7.076 .000 

ธุรกิจส่วนตัว .633* .000 
รถยนต์B Segment มกีารออกแบบ

ไฟรถยนต์ที่สวยงาม 
ข้าราชการ ธุรกิจส่วนตัว .536* .002 7.626 .000 

อื่นๆ .540* .045 

ธุรกิจ
ส่วนตัว 

พนักงาน
เอกชน 

-.380* 
.001 

 
จากตาราง 4.35 ผลการวิเคราะห์ ความพึงพอใจของผูใ้ช้รถยนต์B Segment เจนเนอร์

เรชัน่ เอกซ์  และ GenY ในปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้จ าแนกตามอาชีพดงัน้ี 
  

ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดี พบว่า 1. รถยนต์ B Segment สามารถดึงดูดความ
สนใจจากคนรอบขา้งได้  กลุ่มอาชีพธุริกิจส่วน มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน
และขา้ราชการ 2. รถยนต์ B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได้ กลุ่มอาชีพธุริกิจส่วน มีความพึง
พอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชนและขา้ราชการ 3. รถยนต์B Segment ช่วยสะทอ้นรสนิยมที่
ดี กลุ่มอาชีพธุริกิจส่วน มีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน,ขา้ราชการ และอื่นๆ 
  

ดา้นสินคา้มีความคงทน พบว่า 1. โครงสร้างตวัถงัรถยนต ์B Segment มีความแข็งแรง 
กลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจนอ้ยกว่ากลุ่มขา้ราชการ 
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ด้านสินคา้มีความประณีต พบว่า 1. รถยนต์ B Segment มีที่นั่งภายในที่นั่งสบายนั้น 
กลุ่มข้าราชการมีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มธุรกิจส่วนตัว และอ่ืนๆ 2. รถยนต์ B Segment มี
ออกแบบทศันียภาพในการขบัที่ดีนั้น กลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน มีความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั 3. รถยนต ์B Segment มีการออกแบบตวัถงัที่มีความสวยงาม กลุ่มอาชีพขา้ราชการ มี
ความพึงพอใจมากกว่ากลุ่มอาชีพพนกังานเอกชน 

 
 

4.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์สินค้าในการซ้ือรถยนต์ B 
Segment ของผู้บริโภค เจนเนอร์เรช่ัน เอกซ์ และ เจนเนอร์เรช่ัน วาย  โดยใช้สถิติ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ 
 
ตารางที่ 4.36  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการซ้ือรถยนต ์
B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย โดยใช้สถิติวิเคราะห์การ
ถดถอยเชิงพหุคูณ 
 
Model Summary 

R R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

.867a .752 .740 .25109 

 
ANOVA 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 72.792 19 3.831 60.769 .000a 

Residual 23.957 380 .063     

Total 96.749 399       
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Coefficients 
 

Model 
Standardized 
Coefficients 

 
t 

 
Sig. 

Beta 
(Constant)  3.388 .001 
ด้านความน่าเช่ือถือ .115 2.420 .016 

ด้านความมั่นใจ .148 3.219 .001 
ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ -.006 -.144 .886 
ด้านความเอาใจใส่ .088 1.834 .067 

ด้านความสามารถในการตอบสนองความต้องการ .099 2.370 .018 
ด้านโฆษณา .058 1.254 .211 
ด้านการประชาสัมพันธ์ .068 1.280 .201 

ด้านการตลาดทางตรง .029 .592 .555 
ด้านการส่งเสริมการขาย .011 .209 .835 
ด้านการขายโดยใช้นักขาย .078 1.833 .068 
ด้านคุณภาพสินค้า .108 1.955 .051 
ด้านคุณลักษณะ .179 2.702 .007 

ด้านรูปแบบ -.026 -.417 .677 
ด้านตราสินค้า .100 2.008 .045 
ด้านการท างานของสินค้า -.093 -1.798 .073 

ด้านรูปลักษณ์สินค้าลักษณะที่ดี .055 .994 .321 
ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือ .219 3.684 .000 
ด้านสินค้ามีความคงทน -.085 -1.477 .140 

ด้านความประณีต -.055 -.965 .335 
 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่ส่งผลต่อดา้นตราภาพลกัษณ์สินคา้ใน

การซ้ือรถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย ด้วยวิธี
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบว่า R Square มีค่าเท่ากับ   0.752 แสดงว่าตวัแปรตน้สามารถอธิบาย
การเปล่ียนแปลงในตวัแปรตามในดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ไดร้้อยละ 75.2 โดยจากผลการวิเคราะห์
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ของ F มีค่าเท่ากับ 60.769 และมีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 แสดงให้เห็นว่าตัวแปรอย่างน้อย 1 ตัว มี
อิทธิพลต่อตวัแปรตามอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และเมื่อพิจารณาจากตาราง Coefficients พบว่า
ปัจจยัที่ส่งผลต่อดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น 
เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย อย่างมีนัยส าคญัที่ระดับ 0.05 โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อยตามค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) ไดแ้ก่ 

1. ปัจจัยด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือ มี ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.219 
หมายความว่ามีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ร้อยละ 21.90 

2. ปัจจัยด้านคุณลักษณะ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ .179 หมายความว่ามี
อิทธิพลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ร้อยละ 17.90 

3. ปัจจัยด้านความมั่นใจ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.148 หมายความว่ามี
อิทธิพลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ร้อยละ 14.80 

4. ปัจจยัดา้นความน่าเช่ือถือ มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ 0.115 หมายความว่ามี
อิทธิพลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ร้อยละ 11.50 

5. ปัจจัยด้านตราสินค้า มีค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยเท่ากับ .100 หมายความว่ามี
อิทธิพลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ ร้อยละ 10.00 

6. ปัจจัยด้านความสามารถในการตอบสนองความต้องการ มีค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยเท่ากบั 0.099 หมายความว่ามีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ ร้อยละ 9.90 

 
 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ มีความสัมพันธ์กับปัจจัย

ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัคุณภาพบริการ ด้าน
ความน่าเช่ือถือ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.016ซ่ึงนอ้ยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด และเมื่อ
พิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) มีค่าเท่ากับ .115 ซ่ึงมีค่า
เป็นบวกจึงสรุปไดว้่า ปัจจยัคุณภาพบริการ ดา้นคุณความน่าเช่ือถือ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัปัจจัย
ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1  
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความมั่นใจ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์สินค้าในเชิงบวก 

 H1: ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความมัน่ใจ มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้านภาพลกัษณ์
สินคา้การในเชิงบวก 

จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 
โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัคุณภาพบริการ ด้าน
ความมัน่ใจ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.001 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด และเมื่อ
พิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) มีค่าเท่ากบั .148 ซ่ึงมีค่า
เป็นบวกจึงสรุปได้ว่า ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านคุณความมั่นใจ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับปัจจัย
ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1  

 
สมมติฐานที่  3 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มี

ความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีความสัมพนัธ์กับ

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้การในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัคุณภาพบริการ ด้าน
ความเป็นรูปธรรมของการบริการมีค่า Sig. เท่ากับ 0.886 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
ก าหนด หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัย
คุณภาพบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการไม่มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้านภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ 
 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความเอาใจใส่ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 

 H1: ปัจจยัคุณภาพบริการ ด้านความเอาใจใส่ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยดา้นภาพลกัษณ์
ตราสินคา้การในเชิงบวก 

จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัคุณภาพบริการ ด้าน
ความเอาใจใส่มีค่า Sig. เท่ากบั 0.067 ซ่ึงมากกว่าระดับนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด หมายความ
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ว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจยัคุณภาพบริการ ด้าน
ความเอาใจใส่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
 

สมมติฐานที่  5 ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้าในเชิงบวก 

 H1: ปัจจัยคุณภาพบริการ ด้านความสามารถในการตอบสนองความต้องการ มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้การในเชิงบวก 

จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัคุณภาพบริการ ด้าน
ความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.018 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญัทาง
สถิติที่ 0.05 ก าหนด และเมื่อพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: 
Betas) มีค่าเท่ากบั .099ซ่ึงมีค่าเป็นบวกจึงสรุปได้ว่า ปัจจยัคุณภาพบริการ ด้านความสามารถในการ
ตอบสนองความต้องการ มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1  

 
สมมติฐานที่ 6 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านโฆษณา มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านโฆษณา มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยดา้นภาพลกัษณ์

ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการขาย 
ดา้นโฆษณา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.211 ซ่ึงมากกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด ซ่ึงมากกว่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านโฆษณา ไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 7 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ มีความสัมพันธ์กับ

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
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จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการขาย 
ด้านประชาสัมพันธ์ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.201 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นประชาสัมพนัธ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 8 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านตลาดทางตรง มีความสัมพันธ์กับปัจจัย

ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้า ด้านคุณประโยชน์ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์สินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการขาย 
ด้านตลาดทางตรง มีค่า Sig. เท่ากับ 0.555 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 ก าหนด 
หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นตลาดทางตรง ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 9 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับ

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจยัการส่งเสริมการขาย ด้านการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัดา้น

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.835 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นการส่งเสริมการขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 10 ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านการขายโดยนักขาย มีความสัมพันธ์กับ

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยนักขาย มีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
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จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 
โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยการส่งเสริมการขาย 
ดา้นการขายโดยนักขาย มีค่า Sig. เท่ากับ 0.068 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลัก H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยการ
ส่งเสริมการขาย ดา้นการขายโดยนกัขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
 

สมมติฐานที่ 11 ปัจจัยภาพลักษณ์สินค้า ด้านคุณภาพ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 

 H1: ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านการประชาสัมพนัธ์ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 

จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้น
คุณภาพ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.051 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด หมายความว่า
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้น
คุณภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 12 ปัจจัยภาพลักษณ์สินค้า ด้านคุณลักษณะ มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์

ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้น
คุณลักษณะ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.007 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด และเมื่อ
พิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) มีค่าเท่ากบั .179 ซ่ึงมีค่า
เป็นบวกจึงสรุปไดว้่า ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัปัจจยัดา้น
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1  
 

สมมติฐานที่ 13 ปัจจัยภาพลักษณ์สินค้า ด้านรูปแบบมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
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 H1: ปัจจัยการส่งเสริมการขาย ด้านการส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 

จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients ปัจจัยภาพลักษณ์สินค้า ด้าน
รูปแบบมีค่า Sig. เท่ากับ 0.677 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด หมายความว่า
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0  

และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ด้านรูปแบบไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 14 ปัจจัยภาพลักษณ์สินค้า ด้านตราสินค้ามีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นตราสินคา้โดยใชน้กัขายมีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้น

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใชก้ารวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้น
ตราสินค้า มีค่า Sig. เท่ากับ 0.045 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคัญทางสถิติที่  0.05 ก าหนด และเมื่อ
พิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) มีค่าเท่ากับ .100 ซ่ึงมีค่า
เป็นบวกจึงสรุปไดว้่า 14 ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นตราสินคา้มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัปัจจยัดา้น
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1 

 
สมมติฐานที่  15 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านการท างานของสินค้ามีความสัมพันธ์กับ

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านการท างานของสินค้ามีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจัยดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้าน
การท างานของสินคา้มีค่า Sig. เท่ากับ 0.073 ซ่ึงมากกว่ากว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
ก าหนด หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัย
คุณภาพสินคา้ ดา้นการท างานของสินคา้ไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
 



105 

 

สมมติฐานที่ 16 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดีมีความสัมพันธ์
กับปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 

 H1: ปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้านรูปลกัษณ์สินคา้มีลกัษณะที่ดีมีความสัมพนัธ์กับปัจจัย
ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 

จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้าน
การท างานของสินคา้มีค่า Sig. เท่ากบั 0.321 ซ่ึงมากกว่ากว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
ก าหนด หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจัย
คุณภาพสินค้า ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดีของสินค้าไม่มีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 17 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือมีความสัมพันธ์กับ

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้านสินคา้มีความน่าเช่ือถือมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อปัจจัยด้านภาพลกัษณ์สินค้า 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้าน
สินคา้มีความน่าเช่ือถือ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
และเมื่อพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) มีค่าเท่ากบั .219 
ซ่ึงมีค่าเป็นบวกจึงสรุปได้ว่า  ปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้านสินคา้มีความน่าเช่ือถือมีความสัมพนัธ์เชิง
บวกกับปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง 
H1 

 
สมมติฐานที่ 18 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านสินค้ามีความคงทนมีความสัมพันธ์กับปัจจัย

ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านสินค้ามีความคงทนมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้าน
สินคา้มีความคงทนมีค่า Sig. เท่ากับ 0.140 ซ่ึงมากกว่ากว่าระดับนัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
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หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจยัคุณภาพ
สินคา้ ดา้นสินคา้มีความคงทนไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 
สมมติฐานที่ 19 ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านสินค้ามีความประณีตมีความสัมพันธ์กับ

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้าในเชิงบวก 
 H1: ปัจจัยคุณภาพสินค้า ด้านสินค้ามีความประณีตมีความสัมพันธ์กับปัจจัยด้าน

ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในเชิงบวก 
จากตารางที่ 4.36 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

โดยใช้การวิเคราะห์แบบถดถอยเชิงพหุคูณ ซ่ึงตาราง Coefficients พบว่าปัจจัยคุณภาพสินคา้ ด้าน
สินคา้มีความประณีตมีค่า Sig. เท่ากบั 0.335 ซ่ึงมากกว่ากว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ก าหนด 
หมายความว่ายอมรับสมมติฐานหลกั H0 และปฏิเสธสมมติฐานรอง H1 จึงสรุปได้ว่าปัจจยัคุณภาพ
สินคา้ ดา้นสินคา้มีความประณีตไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
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บทที่ 5 
อภิปรายผลการศึกษา สรุปการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

 
 

ในการงานวิจัย ปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต์ B 
Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วายมีเป้าหมายที่จะ(1.) ท าการศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการบริโภครถยนต์ Segment-B ของผู ้บริโภค เจนเนอร์
เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย (2.) ท าให้ทราบถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลสูงสุดที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต์ Segment-B ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์
เรชั่น วายโดยการวิจัยครั้ งน้ีได้ท าการเก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างจ านวนรวม
ทั้งหมด 400 คน โดยการสอบถามแบบออนไลน์ (Online Questionnaire) โดยใช ้Google Form เป็น
เคร่ืองมือในการเก็บกลุ่มตวัอย่าง จากการวิเคราะห์ขอ้มูล สามารถอภิปรายผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 

5.1 อภิปรายผลการศึกษา 
5.2 สรุปผลการศึกษา 
5.3 ขอ้เสนอแนะจากการวิจยั 
5.4 ขอ้เสนอแนะจากการวิจยัครั้ งต่อไป 
5.5 ขอ้จ ากดัในการวิจยั 

 
 

5.1 อภิปรายผลการศึกษา  
งานศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต ์

B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย” โดยผลของกาศึกษาสามารถ
อภิปรายไดด้งัน้ี 

 
5.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์  
ผลลพัธ์ของการวิเคราะห์ขอ้มูลตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาชีพ ระดับ

การศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ อายุและเพศอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 มี
ผลลพัธ์ที่สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี  
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การเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยด้านอาชีพส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของการบริโภค
รถยนต ์Segment-B ในเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย พบว่า ความแตกต่างดา้นอาชีพ 
มีผลต่อความพึงพอใจภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที่ต่างกัน สอดคลอ้งกับงานวิจัยของนางสาว ภรณ์ทิพย ์
แก้วสุจริต (2559)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ธนาคารกสิกร จ ากัด(มหาชน) ของ
ผูใ้ช้บริการในเขตจงัหวดันครปฐม พบว่า อาชีพที่แตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 
แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจัยของ มานิตย ์แกว้มา(2555)ที่ไดศ้ึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้
ของรถยนตย์ี่ห้อฟอร์ด โฟกสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพของผูบ้ริโภคมีการรับรู้
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม 
ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา ด้านศูนย์บริการและโชว์รูม ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า และด้าน
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เหมือนกนั 

การเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยด้านระดับการศึกษาที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินค้าของ
การบริโภครถยนต ์Segment-B ในเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย พบว่า ความแตกต่าง
ดา้นระดบัการศึกษา มีผลต่อความพึงพอใจภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที่ต่างกัน สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ
นางสาว ภรณ์ทิพย ์แก้วสุจริต (2559)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ธนาคารกสิกร 
จ ากัด(มหาชน) ของผูใ้ชบ้ริการในเขตจงัหวดันครปฐม พบว่า ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกันมีผลต่อ
การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ แต่ไม่สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ มานิตย ์แก้วมา(2555)ที่ไดศ้ึกษาเร่ือง
การรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ระดับการศึกษาของผู ้บริโภคมีการรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้าของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม และดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เหมือนกนั 

การเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้
ของการบริโภครถยนต์ Segment-B ในเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย พบว่า ความ
แตกต่างดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อความพึงพอใจภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที่ต่างกนั สอดคลอ้งกับ
งานวิจัยของนางสาว ภรณ์ทิพย์ แก้วสุจริต (2559)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้า
ธนาคารกสิกร จ ากัด(มหาชน) ของผูใ้ช้บริการในเขตจังหวดันครปฐม พบว่า รายได้เฉล่ีต่อเดือนที่
แตกต่างกันมีผลต่อการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ มานิตย ์แก้วมา
(2555)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนของผู ้บริโภคมีการรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้าของ
รถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม ด้านผลิตภณัฑ์และด้าน
ราคา ด้านศูนย์บริการและโชว์รูม ด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า และด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 
เหมือนกนั 
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การเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยด้านสถานภาพที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าของการ
เลือกบริโภครถยนต์ Segment-B ในเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย พบว่า ความ
แตกต่างด้านสถานภาพ มีผลต่อความพึงพอใจภาพลกัษณ์ตราสินคา้ที่ต่างกนั สอดคลอ้งกับงานวิจัย
ของนางสาว ภรณ์ทิพย ์แกว้สุจริต (2559)ที่ไดศ้ึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ธนาคารกสิกร 
จ ากัด(มหาชน) ของผูใ้ช้บริการในเขตจังหวดันครปฐม พบว่า สถานภาพที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
รับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ แต่ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มานิตย ์แกว้มา(2555)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการ
รับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
สถานภาพของผูบ้ริโภคมีการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม และดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เหมือนกนั 

การเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยด้านอายุที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าของการเลือก
บริโภครถยนต์ Segment-B ในเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย พบว่า ความแตกต่าง
ดา้นอายุ มีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Braining) ที่ต่างกนั สอดคลอ้งกับงานวิจยัของนางสาว ภรณ์
ทิพย ์แก้วสุจริต (2559)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ธนาคารกสิกร จ ากดั (มหาชน) 
ของผูใ้ช้บริการในเขตจังหวัดนครปฐม พบว่า อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการรับรู้ ภาพลักษณ์ตรา
สินคา้ (Braining) แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ มานิตย ์แก้วมา(2555)ที่ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าอายุของ
ผู ้บริโภคมีการรับ รู้ภาพลักษณ์ตราสินค้าของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด  โฟกัส  ข องผู ้บ ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวม และดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เหมือนกนั 

การเช่ือมโยงระหว่างปัจจัยด้านเพศที่มีผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าของในบริโภค
รถยนต์ Segment-B ของผู ้ใช้รถยนต์ เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย พบว่า ความ
แตกต่างด้านเพศ มีผลต่อภาพลักษณ์ตราลกัษณ์สินคา้ที่ต่างกัน สอดคลอ้งกับงานวิจัยของนางสาว 
ภรณ์ทิพย ์แก้วสุจริต (2559)ที่ไดท้ าการวิจยัเร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ธนาคารกสิกร จ ากัด
(มหาชน) ของผู ้ใช้บริการในเขตจังหวัดนครปฐม พบว่า เพศที่หลากหลายกันมีผลต่อการรับรู้
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ แต่ไม่สอดคลอ้งกับการศึกษาของ มานิตย ์แก้วมา(2555)ที่ได้ท าการวิจัยใน
เร่ืองการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกสั ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พบว่าเพศของผูบ้ริโภคมีการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์ยี่ห้อฟอร์ด โฟกัส ของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม และดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ เหมือนกนั 
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5.1.2 ปัจจัยคุณภาพบริการ 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านคุณภาพบริการ (1.)ด้านความ

น่าเช่ือถือ โดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจระดับมากที่สุด และมีผลต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าในการ
เลือกบริโภครถยนต์ B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วายด้าน
ความมัน่ใจ โดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจระดับมากที่สุด และมีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการ
เลือกบริโภครถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย (3.) ดา้น
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ โดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจระดับมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อ
ภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจน
เนอร์เรชัน่ วาย (4.) ด้านความเอาใจใส่ต่อผูร้ับบริการ โดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจระดบัมาก แต่ไม่
มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ 
และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย และ(5.) ด้านความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูร้ับบริการ
พึงพอใจระดับมากที่สุด และมีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต์ B Segment ของ
ผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วายสอดคลอ้งกบังานวิจัยของ นางสาวอนุสรา กอ
ฟัก(2562)ศึกษาเร่ืองการศึกษาคุณค่าตราสินคา้ และการตั้งใจบริโภคซ ้ าผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย พบว่าคุณภาพบริการนั้นส่งผลบวกต่อการตั้งใจบริโภคซ ้ าของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวาย โดยจะเกิดข้ึนเมื่อสินคา้หรือบริการเป็นไปตามที่คาดหวงั ซ่ึงในตลาดB 
Segment มีเพียงดา้นความเอาใจใส่ในการบริการและด้านความรูปธรรมของการบริการที่ไม่มีผลต่อ
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ อีกทั้งปัจจยัคุณภาพบริการนั้นสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ ภรณ์ทิพย ์แก้วสุจริต
(2559) ศึกษาเร่ืองการรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้าธนาคารกสิกรไทย จ ากัด (มหาชน) พบว่าด้าน
ผลิตภณัฑ์และบริการในภาพรวมมีความส าคญัมาก โดยระบบการท างานของธนาคารกสิกรไทยมี
ประสิทธิภาพ เคร่ืองมือ วสัดุ อุปกรณ์มีความพร้อมในการใชง้าน และระบบสาระสนเทศที่ใชง้านได้
ดี ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้และมีความเช่ียวชาญในดา้นต่างๆคอยให้ค าปรึกษา 

 
5.1.3 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลในระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (1.)ดา้น

การโฆษณาโดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อความต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการ
เลือกบริโภครถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย (2.)ดา้น
ประชาสัมพนัธ์โดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือก
บริโภครถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย (3.) ด้าน
ตลาดทางตรงโดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมาก แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภค
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รถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย (4.) ดา้นการส่งเสริม
การขายโดยรวมอยู่ในระดับพึงพดใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภค
รถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย และ (5.) ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงานขายโดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ใน
การเลือกบริโภครถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วายโดย
ไม่สอดคลอ้งกับงานวิจัยของนุชระวินท์ ภูมิรัตน และ วรินทรา ศิริสุทธิกุล(2563)ที่ได้ศึกษาเร่ือง
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภคและความพึงพอใจต่อคุณภาพการให้บริการที่มี
ความสัมพันธ์กับคุณค่าตราสินค้า MINISO ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดในมุมมองของผู ้บริโภคมีความสัมพันธ์กับคุณค่าตราสินคา้ MINISO ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากสินคา้ MINISO น่าจะเป็นที่ช่ืนชอบส าหรับผูบ้ริโภคที่มี
การติดตามข่าวสารอย่างทัว่ถึง เช่นๆ โปรโมชั่นต่างๆ สินคา้ออกใหม่ต่างๆ และไม่สอดคลอ้งกับ
งานวิจัยของพิมพ์ชนก กุลจรัสธนา และชุติมาวดี ทองจีน ที่ได้ศึกษาเร่ือง การส่งเสริมการตลาด 
ภาพลักษณ์ตราสินค้า และคุณค่าตราสินค้าที่ ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคเส้ือผ้าวัยรุ่นใน
กรุงเทพมหานครพบว่า การส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภคของผูบ้ริโภค มีอิทธิพล
สูงสุดและมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงตรงขา้มกับรถยนต์B Segment ที่จะเป็น
สินค้ารถยนต์มีราคาที่สูง จึงท าให้ผู ้บริโภคนั้นต้องเขา้ไปหาขอ้มูลเชิงลึกด้วยตวัเองเพิ่มเติม และ
ปัจจยัส่วนตวัอีกหลายอย่างประกอบกนั เช่นก าลงับริโภค เป็นตน้ ส่งผลท าให้ปัจจยัส่งเสริมการขาย
ไม่ไดส่้งผลต่อความพึงพอใจต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์B Segment 

 
5.1.4 ปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า  
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า (1.)ด้าน

คุณภาพสินค้าโดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือก
บริโภครถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย (2.) ด้าน
คุณลกัษณะโดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจมากที่สุด และมีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภค
รถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย (3.) ดา้นรูปแบบโดย
รวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินค้าในการเลือกบริโภครถยนต์ B 
Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย และ (4.) ด้านตราสินคา้โดย
รวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด และมีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต์ B 
Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วายไม่สอดคลอ้งกับงานวิจัยของ
ดร.ธนภณ นิธิเชาวกุล(2559) ทัศนคติของผู ้บริโภคต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าและกลยุทธ์ทาง
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การตลาดของร้านขายของที่ระลึกผลิตภณัฑ ์OTOP ในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี พบว่า ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญักบั การพฒันาศกัยภาพในการแข่งขนั ความสามารถความรู้ ทกัษะ ประสบการณ์ชีวิต 
การจูงใจ เพราะก าลังคนในองค์การจะเป็นผู ้ที่น าและสร้างความส าเร็จให้องค์กรซ่ึงการพัฒนา
ศกัยภาพในการแข่งขนัดงักล่าวจะส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคทั้งในเร่ืองของภาพลกัษณ์ อีกทั้งไม่
สอดคล้องกับงานวิจัยของพิชญา กอบลาภ(2563) ด้านความเข้าใจ ด้านความรู้สึก และด้าน
พฤติกรรม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใช้ไลน์ทีวีรวมถึงการตระหนักรู้ของตราสินค้า ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
5.1.5 ปัจจัยคุณภาพสินค้า 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านคุณภาพสินค้า (1.)ด้านการ

ท างานของสินคา้โดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของการ
บริโภครถยนต ์Segment-B เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย (2.) ดา้นรูปลกัษณ์สินคา้มี
ลกัษณะที่ดีโดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมาก แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของการบริโภค
รถยนต์ Segment-B เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วาย (3.) ด้านสินคา้มีความน่าเช่ือถือ
โดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจมากที่สุด และมีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต ์
B Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย (4.) ด้านสินคา้มีความคงทน
โดยรวมอยู่ในระดับพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของการบริโภครถยนต์  
Segment-B เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วายสอคลอ้งกบั (5.) ด้านสินคา้มีความประณีต
โดยรวมอยู่ในระดบัพึงพอใจมากที่สุด แต่ไม่มีผลต่อภาพลกัษณ์สินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต ์B 
Segment ของผูบ้ริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วายสอคลอ้งกบังานวิจัยของ ดวง
พร เลิศสิริลดากุล และ วสันต์ สกุลกิจกาญจน์(2561) พบว่าคุณภาพสินค้าไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคสินคา้ของเครือสหพฒัน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั
ที่ระดับ 0.05 เน่ืองจากสินคา้เครือสหพฒัน์เป็นสินคา้ที่มีคุณภาพมาอย่างยาวนานจนถึงปัจจุบนั จึง
คลา้ยกบัการบริโภครถยนต์B Segment ที่เป็นสินคา้ที่ต้องมีการท าการทดลองจากผูเ้ช่ียวชาญและทีม
วิศวกรเป็นระยะหน่ึงจนค่อยน าออกมาขาย แต่กลบักันในด้านความน่าเช่ือถือของคุณภาพสินคา้นั้น
เป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคเจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วายนั้นพิจารณาและมีผลต่อภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ และไม่สอดคลอ้งกับสกบังานวิจยัของนางสาวอนุสรา กอฟัก(2562) ศึกษาเร่ืองการศึกษา
คุณค่าตราสินคา้ และการตั้งใจบริโภคซ ้ าผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้า ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย 
พบว่า คุณภาพที่รับรู้มีอิทธิพลเชิงบวกกบัการตั้งใจบริโภคซ ้ าผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหนา้ ของผูบ้ริโภค
กลุ่มเจเนอเรชั่นวายอย่างมีนัยส าคญั โดยผู ้บริโภคจะให้ความส าคญัในการแยกแยะความแตกต่าง
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ระหว่างผลิตภณัฑ ์อีกนยัหน่ึงอาจหมายความว่าผูบ้ริโภครถยนต์B Segment ส่วนใหญ่ยงัไม่สามารถ
แยกแยะคุณภาพของรถยนตB์ Segment ของแต่ละคนัได ้
 
 

5.2 สรุปผลการศึกษา 
ผลจากการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ในลักษณะการวิจัยเชิงส ารวจ โดยผ่านการเก็บ

แบบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีขอ้มูลด้านลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ดงัน้ี 

เพศ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ เพศชาย จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35% และเพศหญิง 
จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65% 

อายุ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในเจนเนอร์เรชั่น วาย  จ านวน 289 คน คิดเป็น 72.3% 
และเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ จ านวน 111 คน คิดเป็น 27.8% 

สถานภาพ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะมีสถานะโสด จ านวน 279 คน คิดเป็น 69.8% 
ระดบัการศึกษา ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ ต ่ากว่าปริญญาตรี – ปริญญาตรี จ านวน 

310 คน คิดเป็น77.5% 
ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในระดับรายได้ 30,001 -

50,000 บาท 
ข้ึนไป จ านวน 161คน คิดเป็น 40.3% รองลงมาระดบัรายได ้50,001-100,000 บาท จ านวน 113 
คน คิดเป็น 28.3 % 

อาชีพของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ พนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 256 คน คิดเป็น 
64% รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 81 คน คิดเป็น 20.3% และตามมาด้วยขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 41 คน คิดเป็น 10.3% 

 
โดยจากการศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพตราลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกบริโภครถยนต ์

B Segment ของผู ้บริโภค เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น วายซ่ึงผลที่ได้ของการวิจัย 
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์ั้ง 2 ขอ้ ดงัน้ี 

 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าของการบริโภค

รถยนต ์Segment-B ในเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์และเจนเนอร์เรชัน่วาย ในกรุงเทพฯ ผลจาก
การวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า (1.) ปัจจยัด้านคุณภาพบริการ ไดแ้ก่ ดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้น



114 

 

ความมัน่ใจ และ ดา้นความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของผูร้ับบริการ (2.) 
ปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ ได้แก่ ดา้นคุณลกัษณะ และดา้นตราสินคา้ จนปัจจยัสุดทา้ย คือ 
(3.) ปัจจัยคุณภาพ ด้านสินคา้มีความน่าเช่ือถือ จากปัจจัยที่กล่าวมาขา้งต้นคือปัจจัยที่
เมื่ อผ่ านผลRegression พบว่ามี ค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 และเมื่ อพิจารณาจากค่า
สัมประสิทธ์ิการถดถอย (Standardized Coefficients: Betas) มีค่าเป็นบวกจึงสรุปได้ว่า 
ปัจจัยเหล่าน้ี มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ตราสินคา้ คือปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั H0 และยอมรับสมมติฐานรอง H1  

2. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดที่ส่งผลต่อความพึงพอใจต่อภาพตราลักษณ์
สินคา้ของการบริโภครถยนต์ Segment-B ของ เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น 
วายในกรุงเทพฯ ผลจากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลสูงสุดเรียงจากมาก
ไปนอ้ย ไดด้งัน้ี 
- ปัจจยัคุณภาพบริการ ดา้นสินคา้มีความน่าเช่ือถือ 
- ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นคุณลกัษณะ 
- ปัจจยัคุณภาพบริการ ดา้นความมัน่ใจในการบริการ 
- ปัจจยัคุณภาพบริการ ดา้นความน่าเช่ือถือในการบริการ 
- ปัจจยัภาพลกัษณ์สินคา้ ดา้นตราสินคา้ 
- ปัจจยัคุณภาพบริการ ดา้นความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ

ผูร้ับบริการ 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
จากการศึกษาการวิจยัครั้ งน้ี ผูว้ิจยัได้เรียนรู้ถึงปัจจยัที่มีผลต่อต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้

ในการเลือกบริโภครถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภคเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วายซ่ึง
ผูป้ระกอบการธุรกิจ หรือผูท้ี่ก าลงัจะเขา้มาประกอบธุรกิจน้ี สามารถน าผลการวิจยัไปปรับใช้ เพื่อ
อาจจะเป็นแนวทางในการก าหนด วางแผน พฒันา และปรับปรุงกลยุทธ์การด าเนินงาน เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูร้ับบริการ โดยผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

ประเด็นที่ 1 ขอ้เสนอแนะส าหรับปัจจยัด้านคุณภาพบริการดา้นความน่าเช่ือถือ โดยจะ
เห็นได้ว่าผูบ้ริโภครถยนต์ B Segment  เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ และเจนเนอร์เรชั่น วาย ที่มีการศึกษา
ตั้ งแต่ต ่ากว่าปริญาตรีหรือปริญญาตรีนั้น มีความรู้ในด้านการช าระเงินน้อยกว่าผู ้ที่มีการศึกษา
มากกว่าหรือเท่ากับปริญญาโท ดังนั้นทางผู ้ศึกษาวิจัยจึงเห็นว่า บริษัทรถยนต์นั้นควรมีการออก
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มาตรการและออกแบบการช าระเงินให้เป็นระบบระเบียบขั้นตอนที่เขา้ใจง่าย  และมีศูนยช์่วยเหลือ
ให้ค าปรึกษาส าหรับการช าระเงินให้กับผูบ้ริโภครถยนต์ที่ยงัต้องความช่วยเหลือ โดยเฉพาะกับ
ผูบ้ริโภคที่มีการศึกษาต ่ากว่าหรือเท่ากับปริญาตรี ควรมีพนกังานให้ค าปรึกษาในการช าระเงินอย่าง
ใกลชิ้ด และบริษทัควรมีการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการช าระเงินให้มากข้ึนอีกดว้ย 

ประเด็นที่ 2 ขอ้เสนอแนะส าหรับปัจจัยภาพลกัษณ์สินคา้ด้านคุณลกัษณะ โดยจะเห็น
ไดจ้ากการศึกษาพบว่าลูกคา้เพศหญิงให้ความส าคญักบัคุณลกัษณะภาพลกัษณ์สินคา้ ดงันั้นผูว้ิจยัจึง
เห็นว่า บริษัทรถยนต์B Segment ควรให้ความส าคญัและเน้นย ้าให้ความส าคญัรายการอธิบายถึง
รายละเอียดของคุณลกัษณะต่างๆของรถยนต์  โดยลงลึกในรายละเอียดให้มากข้ึน โดยเน้ือหาที่ทาง
บริษัทควรอธิบายให้ทางลูกค้าฟัง ควรเน้น ในเร่ืองความปลอดภัย และความทันสมัยของ
อิเล็กทรอนิกส์ เพราะจะท าให้สามารถดึงดูดให้ลูกคา้เกิดความสนใจ จนถึงท าให้ลูกคา้บริโภคสินคา้
รถยนตB์ Segment ของทางศูนยบ์ริการในที่สุด 

ประเด็นที่ 3 ขอ้เสนอแนะส าหรับปัจจยัด้านคุณภาพบริการด้านความมัน่ใจนั้นส่งผล
ต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์B Segment ดังนั้นทางผูศ้ึกษาวิจัยจึงเห็นว่า บริษทัรถยนต์ควร
ค านึงถึงเร่ืองน้ี โดยควรมีการTraining พนักงานของศูนย์บริการให้รู้จักการมีService Quality ที่
เก่ียวขอ้งกับความสามารถส่ือสารขอ้มูลของรถยนต์ให้กบัลูกคา้ได้อย่างถูกตอ้งชัดเจน เพื่อสร้างให้
ลูกคา้นั้นรู้สึกถึงคุณภาพการบริการที่น่าเช่ือถือ โดยพนักงานต้องเข้าใจขอ้มูลสินคา้รถยนต์ใก้ได ้
และช่วยเหลือ ไขขอ้ขอ้งใจให้ลูกคา้ไดอ้ย่างชัดเจน  และพนักงานตอ้งสามารถการปรับตวั กบัเพศ 
อาชีพ หรือสถานภาพก็ให้เหมาะสมกบัแต่ละบุคคล 

ประเด็นที่ 4 ขอ้เสนอแนะส าหรับปัจจยัคุณภาพของสินคา้ดา้นความน่าเช่ือถือ โดยจาก
การศึกษานั้นพบว่า ลูกคา้นั้นให้ความส าคญัในปัจจยัคุณภาพสินคา้ในดา้นความน่าเช่ือถือ ดงันั้นทาง
ผูว้ิจัยจึงเห็นว่าบริษทัรถยนตค์วรมีการจดัการในทุกๆดา้นให้ไดม้าตรฐาน อาทิ ผูอ้อกแบบรถยนต์ที่
มีคุณภาพ ออกแบบรถยนตใ์ห้มีสมรรถนะที่ดี และใช้วสัดุที่มีคุณภาพน่าเช่ือถือ จนถึงโรงงานที่ตอ้ง
ไดร้ับมาตรฐาน โดยตอ้งมีตรวจสอบคุณสินคา้ที่มีคุณภาพ ก่อนน าส่งถึงมือผูใ้ชใ้นทุกกระบวนการ 
เพราะเป็นส่ิงที่ลูกค้านั้นให้ความส าคญัอย่างมาก และอาจเกิดการบอกต่อหากไม่สามารถรักษา
มาตรฐานของคุณภาพของสินคา้ได ้  

ประเด็นที่  5 ข้อเสนอแนะส าหรับปัจจัยภาพลักษณ์สินค้าด้านตราสินค้า โดยจาก
การศึกษาพบว่า กลุ่มลูกคา้ เจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์และเจนเนอร์เรชัน่ วาย และ กลุ่มลูกคา้ที่มีการศึกษา
มากกว่าหรือเท่ากับปริญญาโท นั้นให้ความส าคัญในด้านคุณประโยชน์ของรถยนต์ Segment-B 
ดังนั้นผูว้ิจัยศึกษาจึงเห็นว่า บริษัทรถยนต์ควรมีการส่ือสารกับลูกคา้ในกลุ่มเหล่าน้ี โดยเน้ือหาที่
ส่ือสารควรเน้นให้ลูกคา้นั้นเกิดการรับรู้และตระหนักได้ถึงคุณประโยชน์ของรถยนต์ในทุกด้านๆ 
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ท าให้เห็นภาพและผลประโยชน์ต่างๆหากได้เป็นผูข้บัข่ีเองรถยนต์ดว้ยตวัเอง และบริษทัรถยนตค์วร
เพิ่มช่องทางในการติดต่อให้กับลูกคา้ เช่น Page Facebook/ Instagram/ Website เพื่อที่จะท าให้ลูกคา้
เขา้ถึงขอ้มูลต่างๆไดด้ว้ยตนเองอีกดว้ย              

ประเด็นที่ 6 ขอ้เสนอแนะส าหรับปัจจัยด้านคุณภาพบริการด้านความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูร้ับบริการ เน่ืองจากปัจจยัน้ีเป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้
ของรถยนต์ B Segment  บริษทัรถยนต์ ควรมีการคัดเลือกพนักงานที่มีจิตใจรักบริการ เน่ืองจาก
ลูกคา้ในเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย ให้ความส าคญักบัการตอบสนองของพนกังาน
ในการมาให้บริการ โดยบริษัทต้องการออกแบบระบบCustomers Service Process ที่จะช่วยให้
พนกังานสามารถท างานไดอ้ย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และเกิดการผิดพลาดน้อยที่สุด และช่วยให้พนกังาน
สามารถแก้ไขปัญหาให้กบัลูกคา้ได ้และบริษทัควรให้ความใส่ใจในการลงไปดูที่หนา้งานจริงๆ เพื่อ
ช่วยจดักระบวนการท างานของพนักงานในละส่วนไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพและมีการท าการประเมิน
พนักงานทุกปี เพื่อให้พนักงานนั้นรู้หน้าที่ในการให้บริการ ท าให้พนักงานปฏิบตัิตามขั้นตอนและ
ศึกษากระบวนการท างานอย่างต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจ
ของลูกคา้ให้ไดม้ากที่สุด  
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
5.4.1 การวิจยัในครั้ งเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดงันั้นในการวิจัย

ครั้ งต่อไปควรมีการท าวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์ เชิงลึก (In-Depth 
Interview) เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก ท าให้ทราบถึงมุมมองและความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่างที่มีความ
ละเอียดและความหลากหลายมากยิ่งข้ึน และทราบถึงที่มาของปัจจัยที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้
ในการเลือกบริโภครถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภคเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชั่น เอกซ์ 
วาย 

5.4.2 การวิจยัในครั้ งน้ีเป็นการศึกษาที่ไม่ไดเ้ฉพาะพื้นที่ใดพื้นที่หน่ึง ดงันั้นในการวิจัย
ครั้ งต่อไปควรมีการศึกษาในพื้นที่ที่เฉพาะมากข้ึน เน่ืองจากภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการเลือกบริโภค
รถยนต์ B Segment ของผูบ้ริโภคเจนเนอร์เรชัน่ เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วายในแต่ละพื้นที่อาจมี
ความแตกต่างกนั 

5.4.3 ควรศึกษาปัจจัยอ่ืนๆเพิ่มเติมที่อาจส่งผลต่อภาพลักษณ์ในการเลือกบริโภค
รถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภคGen X และ Gen Yเช่น ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
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5.5 ข้อจ ากัดของการวิจัย 
5.5.1 งานวิจัยในครั้ งน้ีมีขอ้จ ากดัทางดา้นกลุ่มตวัอย่างที่เป็นผูท้ี่มีอายุใน เจนเนอร์เรชั่น 

เอกซ์ และ เจนเนอร์เรชัน่ วาย 
ในเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงอาจส่งผลทาให้งานวิจยัน้ีสามารถใชอ้ธิบายผูบ้ริโภคได ้
เพียงกลุ่มเดียว อีกทั้งยงัมีช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลที่ค่อนขา้งนอ้ยและช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลตาม 
หัวขอ้งานวิจัย คือช่วงเวลาในเดือนสิงหาคม 2565 ซ่ึงเป็นช่วงที่ยงัมีสถานการณ์โควิท-19 จึงอาจ
ส่งผลต่อความพึงพอใจในภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของรถยนต์B Segmentได ้

5.5.2 การศึกษาวิจัยในครั้ งน้ีเป็นการรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) โดยกระจายแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ ท าให้มีการกระจายตวัของ
กลุ่มตวัอย่างค่อนขา้งนอ้ยและเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่างไดไ้ม่ทัว่ถึง งานวิจยัครั้ งน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเจนเนอร์เรชั่น วาย มากกว่า และส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอีกด้วยจึงอาจท าให้ผลของ
การศึกษานั้นอาจจะไม่มีความเที่ยงตรงเท่าที่ควร 

5.5.3 การศึกษาวิจัยในครั้ งน้ีเป็นการศึกษา ณ ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง หากระยะเวลา
เปล่ียนแปลงไป ปัจจัยต่างๆ ที่มีผลหรือไม่มีผลต่อความพึงพอใจในภาพลักษณ์ตราสินค้าของ
รถยนตB์ Segment อาจเปล่ียนแปลงตามไปดว้ย ดงันั้นจึงควรมีการศึกษาอย่างต่อเน่ือง 

5.5.4 เคร่ืองมือที่ผูว้ิจัยสร้างข้ึนเพื่อใช้สอบถามกับกลุ่มตวัอย่างนั้นมีจ านวนค าถามที่
ค่อนขา้งเยอะและขอ้ความที่ยาวไป อาจท าให้ผูต้อบแบบสอบถามเกิดความเมื่อยลา้ จึงท าให้ได้ผล
วิจยัออกมาเช่นน้ี 
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 

แบบสอบถาม 
ค าอธิบาย 
แบบสอบถามชุดน้ีถูกจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลที่ไดไ้ปใชใ้นการประกอบงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยั

ที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตราสินคา้ในการซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูใ้ชร้ถยนต ์Gen X และ Gen Y” 
นกัศึกษาสาขาการจดัการ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

แบบทดสอบแบ่งออกเป็น  
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามแบบคดักรอง 
ส่วนที่ 2 ปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ 
ส่วนที่ 3 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

 ส่วนที่ 4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย 
 ส่วนที่ 5 ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 
 ส่วนที่ 6 ปัจจยัดา้นคุณภาพสินคา้ 

ส่วนที่ 7 ขอ้มูลส่วนบุคคล 
ค าถามในแบบสอบถามที่ใชใ้นงานวิจยัน้ีจะไม่ก่อให้เกิดผลกระทบใดๆกบัผูเ้ขา้ร่วม

งานวิจยั เน่ืองจากค าถามในแบบสอบถามนั้นเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัที่ส่งผลต่อภาพลกัษณ์ตรา
สินคา้ในการซ้ือรถยนต ์B Segment ของผูบ้ริโภค Gen X และ Gen Y เท่านั้น นอกจากน้ีผูว้ิจยัได้
ก าหนดให้ผูเ้ขา้ร่วมไม่จ าเป็นตอ้งแสดงตวัตนในการตอบแบบสอบถาม จึงไม่สามารถทราบขอ้มูล
ส่วนตวัและไม่สามารถจ าแนกผูต้อบแบบสอบถามได้ 
หมายเหตุ : นิยามของรถยนต ์B Segment คือ รถยนตท์ี่มีขนาดเคร่ืองยนตป์ระมาณ 1,000 cc. ถึง 
1,500 cc. ซ่ึงในประเทศไทยแบ่งรถประเภท B - Segment เป็นสองประเภท คือ รถยนต ์Eco Car (อี
โคคาร์) และ รถยนตป์กติที่มีขนาดเคร่ืองยนตไ์ม่เกิน 1,500 cc 
 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามคัดกรอง 

ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงใน ☐ที่ตรงกบัขอ้มูลของท่านมากที่สุด (ค าถามแต่ละขอ้ 
สามารถเลือกค าตอบไดเ้พียง 1 ขอ้ เท่านั้น) 
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1. รถยนตท์ี่ท่านใชข้บัในปัจจุบนันั้นเป็นรถยนตป์ระเภท B Segment(รถยนตท์ี่มีขนาดเคร่ืองยนต์
ประมาณ 1,000 cc. ถึง 1,500 cc.) ใชห่รือไม ่

☐1)ใช่ ☐ 2) ไมใ่ช ่
 
2. รถยนตท์ี่ท่านใชเ้ป็นรถยนตท์ี่ท่านซ้ือดว้ยตวัเองและเป็นรถยนตม์ือหน่ึง ใช่หรือไม่ 

☐1)ใช่ ☐ 2) ไมใ่ช ่
 
3. ท่านไดถู้กจดัอยู่ในกลุ่มGeneration X หรือ Generation Y ใช่หรือไม ่

☐1) ท่านอยู่ในกลุ่ม (Gen X) เกิดช่วงปี 2508-2522 (อายุ 43-57 ปี)      

☐ 2) ท่านอยู่ในกลุ่ม (Gen Y) เกิดช่วงปี 2523-2540 (อายุ 25-42 ปี)  

☐ 3) ท่านไม่ไดอ้ยู่ในทั้งกลุ่มGen X และ Gen Y 
 
ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคุณภาพบริการ  

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 

 

 
ปัจจัยด้านคุณภาพบริการ 

 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

ด้านความน่าเช่ือถือ 
ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีการบริหารจดัการทีด่ี       
ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment ให้บริการไดต้รงตามที่
โฆษณาไว ้

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีระบบการจองรถยนตท์ี่มี
ความเที่ยงตรง 

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment การรับช าระเงินมีความ
ถูกตอ้ง 

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบการให้บริการที่มี
ความน่าเช่ือถือ 
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ด้านการให้ความมั่นใจ 
พนกังานของศูนยบ์ริการมีความรู้สามารถให้ขอ้มูลและตอบ
ค าถามของท่านไดเ้ป็นอย่างดี 

     

พนกังานของศูนยบ์ริการสามารถส่ือสารกบัลูกคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง 
ชดัเจน 

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตใ์ห้ความส าคญักบัการแกไ้ขปัญหาของ
ลูกคา้ 

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนตB์ Segment มีบริการCall centerที่
ช่วยเหลือลูกคา้ไดอ้ย่างดี เช่น การรับแจง้ปัญหาที่พบจากลูกคา้ 

     

ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีการตกแต่งร้านที่
สวยงาม  

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีความสะอาด      
พนกังานแต่งกายสวยงามเขา้กบับรรยากาศภายในศูนยบ์ริการ      
ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบในการนดัเขา้มา
ล่วงหนา้ 

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มีระบบการเรียงคิวในการ
รับบริการ 

     

ศูนยบ์ริการจ าหน่ายรถยนต ์B Segment มพีนกังานที่เพียงพอต่อ
ลูกคา้ 

     

ด้านความเอาใจใส่ต่อผู้รับบริการ 
พนกังานให้ความใส่ใจในความตอ้งการของลูกคา้เป็นรายบุคคล      
พนกังานสามารถจดจ าลูกคา้ได ้      
พนกังานสามารถจดจ าความชอบ ไม่ชอบของลูกคา้ได้      
พนกังานมีความรับผิดชอบต่อหนา้ที่ในการให้บริการแก่ลูกคา้      
พนกังานมีการให้แสดงให้ลูกคา้เห็นถึงการดูแล และห่วงใยท่าน
เป็นอย่างดี 

     

ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ 
พนกังานมีความเอาใจใส่ต่อปัญหาและแกไ้ขปัญหาอย่างรวดเร็ว      
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พนกังานจะติดต่อกลบัอย่างรวดเร็วเมื่อไดร้ับการตดิต่อจากลูกคา้      
พนกังานมีการติดต่อกบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง      
 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้  

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 

 

 
ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ตราสินค้า 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

 ด้านคุณสมบัติ 
ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment มีช่ือเสียง       
ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment มเีอกลกัษณ์และความโดดเด่น      
ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment มีความทนัสมยั      
ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment แสดงถึงคุณภาพ      
ด้านคุณค่า 
ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment แสดงถึงการบริการที่คุม้ค่าเมื่อ
เทียบกบัราคา 

     

ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment แสดงถึงการใชง้านที่คุม้ค่าเมื่อ
เทียบกบัราคา 

     

ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment แสดงถึงความพร้อมเมื่อท่านใช้
บริการจากศูนยบ์ริการ 

     

ตราสินคา้ของรถยนต ์B Segment สะทอ้นถึงคุณค่าต่อจิตใจของ
ลูกคา้ที่ไดร้ับจากการใชบ้ริการ  

     

ด้านคุณประโยชน์ 
ตราสินคา้รถยนต ์B Segment ใชอ้ะไหล่ ชิ้นส่วนประกอบรถยนต์
ที่ดีมีคุณภาพ 

     

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment มีช่ือเสียงในดา้นบริการหลงัการขาย
ที่ด ี
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ตราสินคา้รถยนต ์B Segment มีช่ือเสียงดา้นสมรรถนะในการขบัข่ี
ที่มีประสิทธิภาพ 

     

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment มีช่ือเสียงดา้นความปลอดภยัสูง      
ด้านบุคลิกภาพของผู้ใช้ 
ตราสินคา้รถยนต ์B Segment เหมาะกบัรูปแบบการใชชี้วติของ
ลูกคา้ 

     

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment สะทอ้นถึงรสนิยมของลูกคา้ได้อย่าง
ดี 

     

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment สามารถสร้างภาพลกัษณ์ต่อสังคมที่
ดีให้แก่ลูกคา้ 

     

ตราสินคา้รถยนต ์B Segment สะทอ้นถึงความทนัสมยัของลูกคา้      
 
ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย  

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 

 

 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการขาย 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

 ด้านการโฆษณา 
บริษทัรถยนตม์ีการโฆษณาในส่ือประเภทแพร่ภาพและกระจาย
เสียง เช่น วิทย ุโทรทศัน์ 

     

บริษทัรถยนตม์ีส่ือโฆษณานอกสถานที่ เช่น ป้ายโฆษณานอก
สถานที่ 

     

บริษทัรถยนตม์ีส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ เช่น อินเทอร์เน็ต และ
โซเซ่ียลมีเดีย 

     

บริษทัรถยนตม์ีส่ือโฆษณาประเภทอ่ืนๆ เช่น ส่ือโฆษณา ณ แหล่ง
ซ้ือ หรือ ณ จุดขาย 

     

ด้านการประชาสัมพันธ์ 
การประชาสัมธ์ภาพลกัษณ์ของตรายี่ห้อสะทอ้นถึงสินคา้คุณภาพดี      
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การประชาสัมธ์ภาพลกัษณ์ของราคาสินคา้มีความเหมาะสม      
การประชาสัมธ์เก่ียวกบักิจกรรมผ่านส่ือประเภทต่างๆ      
การประชาสัมธ์มีการสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ตราสินคา้      
การประชาสัมธ์มีการให้ความรู้ที่มีประโยชน์      
ด้านการตลาดทางตรง 
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่งโปสตก์าร์ด โบชวัร์แค็ตตาล็อกไปยงั
ผูบ้ริโภค 

     

ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการต่อสายถึงลูกคา้โดยตรง      
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการออกแบบรูปภาพที่เหมาะกบักลุ่มลูกคา้      
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารผ่านโลกอินเทอร์เน็ต      
ศูนยบ์ริการรถยนตม์ีการส่ือสารโดยตรงผ่าน SMS ทางโทรศพัท ์      
ด้านการรส่งเสริมการขาย 
ศูนยบ์ริการมีการรับประกนัรถพึ่งออกใหม่ให้      
ศูนยบ์ริการมีกิจกรรมต่างๆ เช่น ส่วนลด  แจกของสมนาคุณ      
ศูนยบ์ริการมีการให้ทดลองขบัรถยนต์      
ศูนยบ์ริการมีการให้ความช่วยเหลือเมื่อรถเสีย 24 ชัว่โมง      
ศูนยบ์ริการมีการเปรียบเทียบรถยนตคุ์ณสมบตัิ ราคาในแต่ละรุ่น      
ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย 
พนกังานมีการเสนอขายแบบเผชิญหนา้ เช่น พนกังานเดินเขา้มา
แนะน าผลิตภณัฑต์วัใหม ่

     

พนกังานมีการให้รายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้แต่ละชนิดไดด้ี      
พนกังานมีความพร้อมในการหาโปรโมชัน่ที่เหมาะสมให้กบัลูกคา้      
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ส่วนที่ 5 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์สินคา้ 

 ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 

 
 

ปัจจัยด้านภาพลักษณ์สินค้า 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

ด้านคุณภาพ  
รถยนตB์ Segment มีภาพลกัษณ์รถยนตท์ี่ประหยดัเช้ือเพลิง      
รถยนตB์ Segment มีภาพลกัษณ์สมรรถนะของรถยนตท์ี่ดี      
รถยนตB์ Segment มีภาพลกัษณ์ดา้นความทนัสมยัของ
อิเล็กทรอนิกส์ 

     

รถยนตB์ Segment มีภาพลกัษณ์ระบบการขบัเคล่ือนที่ที่มี
เสถียรภาพ 

     

รถยนตB์ Segment มีภาพลกัษณ์ดา้นระบบป้องกนัความปลอดภยั      
ด้านคุณลักษณะ 
คุณลกัษณะรถยนตB์ Segment มีความทนทาน      
คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment ใชเ้ทคโนโลยีที่มีความทนัสมยั       
คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment ที่มีความปลอดภยัต่อผูโ้ดยสาร      
คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได ้      
คุณลกัษณะรถยนต ์B Segment สะทอ้นความเป็นเอกลกัษณ์      
ด้านรูปแบบ 
การออกแบบภายในห้องโดยสารรถยนต ์B Segment      
ตวัรถยนต ์B Segment ที่สะทอ้นบุคลิกของลูกคา้      
การออกแบบหน้าปัดรถยนต ์B Segment ที่มีความหรูหรา สวยงาม      
การออกแบบตวัถงัรถยนต ์B Segment ที่มีความสวยงาม      
ด้านตราสินค้า 
ตราสินคา้สะทอ้นคุณสมบตัิรถยนต ์B Segment ไดอ้ย่างด ี      
ตราสินคา้สะทอ้นคุณค่าของรถยนต ์B Segment ไดอ้ย่างด ี      
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ตราสินคา้สะทอ้นคุณประโยชน์ของรถยนต ์B Segment ไดอ้ย่างดี      
 
ส่วนที่ 6 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้ 

 ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างที่ท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือกดงัน้ี 

 

 
ปัจจัยด้านคุณภาพของสินค้า 

ระดับความคิดเห็น 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด
(1) 

ด้านการท างานของสินค้า 
รถยนตB์ Segment มีสมรรถนะตามที่ลูกคา้คาดหวงั      
รถยนต ์B Segment สามารถใชง้านไดง้่าย      
รถยนต ์B Segment สามารถดูแลรักษาไดง้่าย      
รถยนต ์B Segment มีระบบควบคุมเสถียรภาพทีด่ ี      
ด้านรูปลักษณ์สินค้ามีลักษณะที่ดี 
รถยนต ์B Segment มีรูปลกัษณ์ที่สะทอ้นความเป็นเอกลกัษณ์      
รถยนต ์B Segment สามารถดึงดูดความสนใจจากคนรอบขา้งได ้      
รถยนต ์B Segment ช่วยเสริมสร้างบุคลิกที่ดีได ้      
รถยนต ์B Segment ช่วยสะทอ้นรสนิยมที่ดี      
ด้านสินค้ามีความน่าเช่ือถือ 
รถยนต ์B Segment มีแหล่งโรงงานที่น่าเช่ือถือ มีมาตรฐานในการ
ผลิต 

     

รถยนต ์B Segment ภายในตวัรถมีความน่าเช่ือถือ สามารถใชง้าน
ไดด้ ี

     

รถยนต ์B Segment มีความน่าเช่ือถือในเร่ืองของการขบัข่ีอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

     

รถยนต ์B Segment มีความน่าเช่ือถือในเร่ืองระบบปรับอากาศที่มี
คุณภาพ 

     

ด้านสินค้ามีความคงทน 
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รถยนต ์B Segment สามารถใชง้านไดต้ามระยะครบก าหนดการ
ไม่เสียก่อนก าหนด  

     

โช๊คอพัรถยนต ์B Segment สามารถรองรับแรงกระแทกไดเ้ป็น
อย่างดี  

     

โครงสร้างตวัถงัรถยนต ์B Segment มีความแข็งแรง      
อุปกรณ์เบรกของรถยนต ์B Segment มีความทนทานสามารถใช้
งานไดย้าวนาน 

     

กระจกรถยนต ์B Segment ไม่แตกและร้าวไดง้่าย      
ด้านสินค้ามีความประณีต 
รถยนต ์B Segment มีที่นัง่ภายในที่นัง่สบาย      
รถยนต ์B Segment มีการออกแบบหนา้ปัดที่มีความหรูหรา 
สวยงาม 

     

รถยนต ์B Segment มีออกแบบทศันียภาพในการขบัที่ดี      
รถยนต ์B Segment มีการออกแบบตวัถงัที่มีความสวยงาม      
รถยนต ์B Segment มีการออกแบบไฟรถยนตท์ี่สวยงาม      
 
ส่วนที่ 7 ข้อมูลส่วนบุคคล  

ค าชี้แจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ลงใน ☐ที่ตรงกบัขอ้มูลของท่านมากที่สุด  
1. เพศ  

☐1) ชาย ☐ 2) หญิง   
2. สถานภาพ  

☐1) โสด ☐ 2) สมรส ☐ 3) หย่าร้าง ☐ 4) หมา้ย 
3. ระดบัการศึกษา  

☐ 1) ต ่ากว่าปริญญาตรี ☐ 2) ปริญญาตรี ☐3) ปริญญาโท ☐ 4) ปริญญาเอก 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

☐ 1) ต ่ากว่า 15,000 บาท ☐ 2) 15,000 – 30,000 บาท ☐ 3) 30,001 – 50,000 บาท ☐ 4) 50,001 – 

100,000 บาท ☐ 5) 100,000 บาทข้ึนไป 
5. อาชีพ  
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☐ 1) นกัเรียน/นกัศึกษา ☐ 2) ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ ☐ 3) พนกังานบริษทัเอกชน ☐ 

4) ธุรกิจส่วนตวั ☐ 5) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......................... 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


	หมายเหตุ : นิยามของรถยนต์ B Segment คือ รถยนต์ที่มีขนาดเครื่องยนต์ประมาณ 1,000 cc. ถึง 1,500 cc. ซึ่งในประเทศไทยแบ่งรถประเภท B - Segment เป็นสองประเภท คือ รถยนต์ Eco Car (อีโคคาร์) และ รถยนต์ปกติที่มีขนาดเครื่องยนต์ไม่เกิน 1,500 cc



