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บทคดัย่อ 

  การค้นคว้าอิสระครัง้นี้ มีว ัตถุประสงค์ เพื่ อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง
แบบโดยสะดวก จ านวน 400 ตวัอย่าง เครื่องมอืแบบสอบถามทีม่ค่ีาความเชื่อถอืไดเ้ท่ากบั 0.98 และมี
การตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนื้อหาจากผูท้รงคุณวุฒ ิสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลู คอื สถติเิชงิ
พรรณา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงปริมาณ ประกอบด้วย 
Independent Sample t-test และ One-way ANOVA ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบรษิัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท ผู้บริโภคให้ความส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้นอยู่ในระดบัมาก ซึ่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัด้าน
พนักงานมาเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคอื ดา้นขัน้ตอนใหบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคา ดา้นการ
สรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด  



  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ อายุ สถานภาพสมรส อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ค าส าคญั: รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค์; การตดัสนิใจซื้อ; ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 
Abstract 

  The objective of this study was studied the factors that affect the decision to purchase 
bigbike motorcycle of consumers in bangkok metropolis and vicinity. The sample was selected 
based on convenience sampling method 400 copies of questionnaires were used as the 
research instrument with the reliability of 0.98. The statistics used for data analysis were 
descriptive statistics including percentage, mean, and standard deviation and the inferential 
statistics including Independent Sample t-test and One-way ANOVA. The results of this study 
indicated that most of the samples were females, age between 21-30 years old, single status, 
with a bachelor’s degree working as a private company employee with average monthly salary 
less than 20,000 baht. The overall factors of the marketing mix were at high level. The factor 
with highest mean score was people, followed by process, product, price, physical evidence, 
place and promotion. 

  Hypothesis testing results revealed that individual factors including age, status, 
occupation and monthly salary that differences affect the decision to purchase bigbike 
motorcycle of consumers in bangkok metropolis and vicinity that are statistically significant at 
0.05 level.  
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บทน า 

 รถจกัรยานยนต์เป็นยานพาหนะทางเลอืกหนึ่งที่ได้รบัความนิยมเพื่อใช้ส าหรบัการเดนิทาง 
เนื่องดว้ยการจราจรทีต่ดิขดัในตวัเมอืง และช่วงสภาวะเศรษฐกจิชะลอตวั สถานการณ์ราคาน ้ามนัแพง 
รถจกัรยานยนต์จงึเป็นยานพาหนะที่คล่องตวักว่ายานพาหนะอื่น ๆ ท าใหส้ามารถเดนิทางไดส้ะดวก
รวดเรว็ นอกจากนี้ยงัมขีอ้ดอีื่นอกี เช่น ดแูลรกัษางา่ย เป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม ราคาไม่สงู ค่าใชจ้่ายใน
การซ่อมบ ารุงไม่แพง และสามารถหาซื้อไดง้า่ยจากตวัแทนจ าหน่าย  



  ปัจจุบนัในประเทศไทยมผีูผ้ลติรถจกัรยานยนต์มากกว่า 14 แบรนด ์จากโรงงานผลติ 12 แห่ง 
มกี าลงัการผลติรวมมากกว่า 3.66 ลา้นคนัต่อปี เฉพาะแบรนดญ์ี่ปุ่ นอย่าง ฮอนดา้ ยามาฮ่า ซูซูก ิและ
คาวาซากิ มีก าลงัการผลติรถจกัรยานยนต์รวมทุกประเภทรวมกนัคิดเป็น 87% ของก าลงัการผลติ
ทัง้หมด สว่นแบรนดอ์ื่น ๆ ทีผ่ลติในไทยประกอบไปดว้ย SYM (ไตห้วนั) Ryuka (จนี) จพีเีอก็ซ์ (ไทย) 
เบเนลลี ่(อติาล)ี คเีวย ์(จนี) ไทรอมัพ ์(องักฤษ) บเีอม็ ดบัเบลิย ู(เยอรมนี) ดคูาต ิ(อติาล)ี ฮารล์ยี ์เดวดิ
สนั (สหรฐัอเมรกิา) รอยลัเอนฟิลด์ (อนิเดยี) และ CF MOTO (จนี) ทีผ่่านมายอดผลติและยอดขายรถ
จกัยานยนต์ในประเทศลดลง อาจเป็นผลมาจากเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั แต่ตตลาดส่งออกรถกลุ่มบิก๊ไบค์
ถือว่าดมีาก มหีลายค่ายรถตดัสนิใจเขา้มาลงทุนและให้ไทยเป็นฐานการผลติเพื่อส่งออก (ศูนย์วจิยั
กสกิรไทย, 2562) 
  ท่ามกลางสถานการณ์เติบโตของตลาดรถจกัรยานยนต์ที่ลดลง “บิ๊กไบค์” รถจกัรยานยนต์
ขนาดใหญ่ที่มีขนาดของเครื่องยนต์ตัง้แต่ประมาณ 250 ซีซี ขึ้นไปจนถึงมากกว่า 2,000 ซีซี ก าลงั
ไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมากเหน็ไดจ้ากตามท้องถนนในตวัเมอืง หรอืต่างจงัหวดั โดยตลาดบิก๊ไบค์
เป็นตลาดที่มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี เห็นได้จากยอดขายรถบิ๊กไบค์ตัง้แต่ปี 2555-2560 
ตลาดบิ๊กไบค์เติบโตอย่างก้าวกระโดด โดยมฮีอนดา้เป็นเจา้ตลาด ครองส่วนแบ่งการตลาดประมาณ 
43% (ลงทุนแมน, 2018) 
  ดงันัน้ผูว้จิยัเหน็ว่า ผูบ้รโิภคหนัมานิยมขบัขีบ่ิ๊กไบค์กนัมากขึน้อย่างต่อเนื่อง ไม่เพยีงแต่ซื้อ
มาเพื่อใชใ้นการเดนิทางเพยีงเท่านัน้ แต่ยงัใชร้ถจกัยานยนต์บิก๊ไบค์ในการบ่งบอกถงึความเป็นตวัตน 
และการเข้าสังคมได้อีกด้วย  ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อน ามาเป็นขอ้มลูแก่นัก
ธุรกจิและเป็นประโยชน์กบับรษิทัเพื่อน าไปพฒันาผลติภณัฑ์และบรกิารให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าให้ดียิ่งขึ้น และเป็นขอ้มูลให้กบัผู้ที่สนใจรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ เพื่อช่วยในการ
ตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค์ 
 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

  1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
  2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค์
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
  



สมมติฐานของการศึกษา 

  1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
  2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนต์
บิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีอายุ 18 ปีขึ้นไปที่สามารถขับขี่

รถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ จ านวนประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 10,944,863 
คน (สถติกิรุงเทพมหานคร, 2562) ก าหนดกลุ่มตวัอย่างในการศกึษาครัง้นี้ โดยการใชต้ารางส าเรจ็รปู
ของ Yamane (1967) จะไดก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน  

ตวัแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอสิระ (independent variables) คอื ปัจจยัสว่นบุคคล (Personal Characteristic) 

ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

2. ตัวแปรตาม (dependent variables) คือ การตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การศึกษาในครัง้นี้มุ่งศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

  1. ท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2. ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์
บิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

3. ผู้ประกอบธุรกิจสามารถน าข้อมูลผลการศึกษามาใช้ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และพฒันา
สนิคา้ใหต้รงกบัความชอบและความตอ้งการของลูกคา้ได้ 

4. ผูป้ระกอบธุรกจิสามารถน าขอ้มลูทีไ่ดไ้ปก าหนดกลยุทธท์างการตลาด และแนวทางในการ
วางแผนธุรกจิไดอ้ย่างเหมาะสม 



การทบทวนวรรณกรรม 

  ผู้วจิยัได้ท าการศกึษาค้นคว้าแนวคดิ ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวขอ้ง จากต ารา เอกสาร
และเอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยสรุปน าเสนอสาระส าคญั ในประเดน็เป็นล าดบั ดงัต่อไปนี้ 
 
  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได้ 
อาชีพ ระดับการศึกษา องค์ประกอบ เหล่านี้ เป็นเกณฑ์ที่นิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด 
ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นสิง่ทีส่ าคญั และสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีจ่ะสามารถช่วยก าหนดตลาด
ของกลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้ท าให้ง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรทางด้านอื่น ๆ คนที่มี ลักษณะ
ประชากรศาสตรต์่างกนัจะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, 2546) 
  ปัจจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดย อายุ ขนาดครอบครวั 
วงจรชวีติครอบครวั เพศ รายได ้การศกึษา ศาสนา สญัชาต ิชนชัน้ทางสงัคม เป็นปัจจยัทีน่ักการตลาด
นิยมใชม้าก แต่อย่างไรกต็ามนักการตลาดควรเลอืกเพยีงบางปัจจยัมาใชใ้นการแบ่งกลุ่มลูกคา้ ซึง่ควร
มปัีจจยัดงันี้ (Kotler and Keller, 2016) 
  1. อายุ (Age) บุคคลจะมคีวามตอ้งการในสนิคา้และบรกิารทีแ่ตกต่างกนัตามอายุโดยสว่นมาก
นักการตลาดจะแบ่งกลุ่มผบูร้โิภคตามอายุ เช่น สนิคา้ส าหรบัเดก็ ผูใ้หญ่ ผูส้งูอายุ เป็นตน้ 
  2. วงจรชีวิตครอบครวั (Life-Cycle Stage) การด ารงชีวิตในแต่ละขัน้ มีอิทธิพลต่อความ
ตอ้งการสนิคา้และพฤตกิรรมการซื้อทีแ่ตกต่างกนั  
  3. เพศ (Gender) เพศหญงิและเพศชายจะมทีศันคตแิละความชอบทีแ่ตกต่างกนั  

4. รายได ้(Income) มผีลกระทบต่ออ านาจการซื้อในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร จงึเป็น
เหตุใหน้ักการตลาดควรใหค้วามสนใจในเรื่องของรายได ้

5. ช่วงวยั (Generation) แต่ละช่วงวยัจะได้รบัอิทธิพลจากเพลงภาพยนตร์การเมืองหรือ
เหตุการณ์ต่าง ๆ ที่แตกต่างกนั จึงท าให้พฤติกรรมในการเลือกซื้อสนิค้าและบริการของแต่ละคน
แตกต่างกนั  
 
  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวัแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได้ บรษิทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความต้องการของ
ลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิสว่นประสมการทางตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมาอีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล 
(People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ(Process) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบั



แนวคดิทีส่ าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางดา้นการบรกิาร ดงันัน้จงึรวม
เรยีกไดว้่าเป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps (Kotler, 1997, p.92) 
 

แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ 
การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่หนึ่ง

จากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่าง ๆ ของสนิคา้และบรกิารอยู่
เสมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจจงึเป็น
กระบวนการทีส่ าคญัและอยู่ภายในจติใจของผูบ้รโิภค (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2541) 

ขัน้ตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) เป็นล าดับขัน้ตอนในการตัดสินใจของ
ผู้บรโิภคโดยมลี าดบักระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงักระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของบรโิภคดงันี้  
การรบัรูปั้ญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงั
การซื้อ (Kotler and Philip, 1997) 

 
ความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบัรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค ์
บิก๊ไบค ์(BigBike) คอืค าทีใ่ชเ้รยีกรถจกัรยานยนตท์ีม่ขีนาดใหญ่ ซึง่ขนาดของรถจกัรยานยนต์

ที่เรยีกกว่าบิ๊กไบค์ จะใหญ่กว่าขนาดของรถจกัรยานยนต์ทัว่ ๆ ไปดงัเช่นในส่วนขนาดของโครงรถ 
เครื่องยนต์ ล้อ และยาง โดยสมยัก่อนจะถูกเรยีกว่ารถ 4 สูบ ดงันัน้การเรยีกรถจกัรยานยนต์ขนาด
ใหญ่จงึใช้ค าศพัท์ใหม่ที่เรยีกว่า บิ๊กไบค์ โดยปัจจุบนัรถจกัรยานยนต์ที่ถูกเรียกว่าบิ๊กไบค์ จะต้องมี
ขนาดเครื่องยนต์ปรมิาตรความจุของกระบอกสูบของเครื่องยนต์ ตัง้แต่ 250 ซซี ีไปจนถงึ 2,400 ซซีี 
ปัจจุบนัรถจกัรยานยนตท์ีม่ขีนาดของ 3 เครื่องยนตแ์ละปรมิาตรความจุกระบอกสบูของเครื่องยนต์เกนิ 
250 ซซี ีนัน้ออกสูต้ลาดมากขึน้ ซึง่แต่ละรุ่นแต่ละยีห่อ้จะมกีารออกแบบทีแ่ตกต่างกนัออกไป ทางดา้น
เครื่องยนต ์ทีม่ตีัง้แต่สบูเดยีวจนถงึหกสบู การจดัวางของลูกสบูมสีองแบบคอื เครื่องยนตส์บูเรยีง และ
เครื่องยนต์สูบว ีในดา้นการส่งก าลงัของรถจกัรยานยนต์แต่ละรุ่นจะแตกต่างกนัออกไป โดยมลีกัษณะ
แบบใช้โซ่ แบบใช้สายพาน และแบบใช้เพลาขับ เป็นต้น ฉะนั ้นจึงต้องมีค าจ ากัดความของ
รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคใ์นแต่ละแบบแต่ละทรงอกี (akadet vintavamorn, 2015)  
 
วิธีด าเนินการวิจยั 

  วิธีการเกบ็ข้อมูล 
การวิจัยครัง้นี้ เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (quantitative research) ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บ

รวบรวมขอ้มลู โดยมขีัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ดงันี้ 



  1. ผูว้จิยัเกบ็ขอ้มลูเชงิปรมิาณ (quantitative research) โดยใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) 
และไดจ้ดัท าแบบสอบถามขึน้มาผ่าน Google Form แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน  

  2. น าแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ ใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาและผูท้รงคุณวุฒ ิทีม่คีวามเชีย่วชาญ 
จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหา (Content Validity) ความเหมาะสมของภาษาทีใ่ช ้
(Wording) และน าแบบสอบถามไปวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใช้ค่าสมัประสทิธิ ์
อัลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.98 ถือว่าอยู่ ในระดับที่มีความ
น่าเชื่อถอื 

3. น าแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์แล้วไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง 
ผูว้จิยัด าเนินการเกบ็รวบรวมจากผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลทีม่อีายุ 18 ปีขึน้ไปที่
สามารถขบัขีร่ถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ ตัง้แต่เดอืน สงิหาคม 2563 ถงึเดอืน ตุลาคม 2563 จ านวน 400 
ฉบบั 

 
วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 
1. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณา ใชว้ธิกีารแจกแจงค่าความถี ่(Frequency) โดยแสดงผลเป็น

ตารางค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 

2. การวเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติอิา้งองิ (inferential statistics) ค่าเฉลีย่ของ
ตวัแปรอสิระทีม่กีารแบ่งกลุ่มเป็น 2 กลุ่มประกอบดว้ย Independent Sample t-test ใชใ้นการทดสอบ
การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตวัแปรอิสระที่มีการแบ่งกลุ่มเป็น 2 กลุ่ม และ 
One-way ANOVA ใชใ้นการทดสอบความเปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของตวัแปรที่มี
การแบ่งกลุ่มมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป น าผลการวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple comparison) 
โดยใช้วิธีทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่  ที่ระดับ
นัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 
ผลการวิจยั 

 1. ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คดิเป็นรอ้ยละ 61.5 มอีายุระหว่าง 21 - 30 ปี 
คดิเป็นรอ้ยละ 60 สถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 71.8 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 76 
อาชพี พนักงานบรษิทัเอกชน คดิเป็นร้อยละ 47 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนไม่เกนิ 20,000 บาท คดิ
เป็นรอ้ยละ 35.5 

 2. ผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหา



นครและปรมิณฑลโดยรวมและรายด้านอยู่ในระดบัมาก มค่ีาเฉลี่ยรวมเท่ากบั 4.07 เมื่อพจิารณาถึง
ดา้นทีใ่หร้ะดบัความส าคญัมากทีสุ่ด คอื ดา้นพนักงานใหบ้รกิาร มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.20 รองลงมา คอื 
ด้านขัน้ตอนให้บรกิาร มค่ีาเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 ด้านผลติภณัฑ์และดา้นราคา มค่ีาเฉลี่ยเท่ากนัเท่ากบั 
4.10 ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.04 ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 
มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 4.03 ตามล าดบั และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
เป็นล าดบัสุดทา้ย มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.88 

 3. ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความส าคัญเกี่ยวกับปัจจัยด้าน
ผลติภณัฑโ์ดยรวมและรายดา้นอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบั 
สมรรถนะของเครื่องยนต์มากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ย 4.18 รองลงมาคือ ภาพลักษณ์ภายนอก การ
ออกแบบโครงสร้าง มีค่าเฉลี่ย 4.17 รองลงมา คือ ความน่าเชื่อถือของแบรนด์ มีค่าเฉลี่ย 4.16 
ตามล าดบั และน้อยทีสุ่ดคอื เบาะขนาดใหญ่ นัง่สบาย มค่ีาเฉลีย่ 3.89  

4. ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคาโดยรวม และรายดา้นอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีม่รี ะดบั
ความส าคัญในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ของผู้บริโภคมากที่สุด คือ ราคาของ
รถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์เหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.27 รองลงมา คือ ค่าใช้จ่ายในการ
บ ารุงรกัษาและค่าอะไหล่มคีวามเหมาะสม มค่ีาเฉลีย่ 4.11 รองลงมา คอื เงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้มี
ความเหมาะสม มค่ีาเฉลี่ย 4.06 ตามล าดบั และน้อยที่สุดคอื ราคาขายต่อหรอืรบัเทริ์น ได้ราคาด ีมี
ค่าเฉลีย่ 3.96 

5. ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความส าคญัเกี่ยวกับปัจจยัด้านช่อง
ทางการจ าหน่ายโดยรวม และรายด้านอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีระดับ
ความส าคญัในการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด คอื สถานทีจ่ดัจ าหน่าย
และศูนย์บรกิารมเีพยีงพอ โดยมค่ีาเฉลี่ย 4.08 รองลงมา คอื มตีวัแทนจ าหน่ายครอบคลุมทุกพื้นที่ 
และสถานทีต่ัง้ศูนยบ์รกิารอยู่ในท าเลทีส่ะดวกต่อการเดนิทาง มค่ีาเฉลีย่เท่ากนั 4.01 และน้อยทีสุ่ดคอื 
โชวร์มูและศูนยบ์รกิารมขีนาดใหญ่ น่าเชื่อถอื มค่ีาเฉลีย่ 4.00  

6. ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลให้ความส าคญัเกี่ยวกับปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวม และรายด้านอยู่ในระดับมาก เมื่ อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อที่มีระดับ
ความส าคญัในการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ของผู้บรโิภคมากที่สุด คอื ขอ้เสนอเงนิดาวน์
และอตัราดอกเบี้ยในการผ่อนช าระให้กบัลูกคา้ในอตัราทีเ่หมาะสม โดยมค่ีาเฉลีย่ 4.01 รองลงมา คอื 
ให้ส่วนลดเงนิสด หรอืของแถมอุปกรณ์ตกแต่งรถ มีค่าเฉลี่ย 3.99 มกีารจดักจิกรรมส าหรบัสมาชิก
อย่างสม ่าเสมอ มีค่าเฉลี่ย 3.78 ตามล าดบั และน้อยที่สุดคือ การจดังานแสดงรถจกัรยานยนต์ตาม
สถานทีต่่าง ๆ เช่น Motor Show มค่ีาเฉลีย่ 3.74  



7. ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลใหค้วามส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นพนักงาน
ใหบ้รกิารโดยรวม และรายดา้นอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีม่รีะดบัความส าคญัใน
การตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด คอื พนักงานขายมอีธัยาศยัด ีและพรอ้ม
ให้ค าแนะน าในผลิตภัณฑ์ โดยมีค่าเฉลี่ย 4.24 รองลงมา คือ พนักงานสามารถให้ข้อมูลของ
รถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ได้ถูกต้อง ชดัเจน และพนักงานมกีารให้บรกิารลูกค้าทุกคนเท่าเทียมกนั มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากนั 4.20 และน้อยที่สุดคือ ความสะดวกรวดเรว็ในการให้บริการของพนักงานและศูนย์
ใหบ้รกิาร มค่ีาเฉลีย่ 4.17  

8. ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นขัน้ตอน
ใหบ้รกิารโดยรวม และรายดา้นอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ทีม่รีะดบัความส าคญัใน
การตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด คอื ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิารอย่างมี
คุณภาพและไดม้าตรฐาน โดยมค่ีาเฉลีย่ 4.18 รองลงมา คอื มบีรกิารทดลองขบัทีศู่นยบ์รกิาร และให้
ขอ้มูลอตัราการดาวน์ ผ่อน และดอกเบี้ยที่ชดัเจน รวมทัง้ขอ้เสนอทางการขายต่างๆ เช่น โปรโมชัน่ 
สนิค้าตกแต่ง มค่ีาเฉลี่ยเท่ากนั 4.17 และน้อยที่สุดคอื ขัน้ตอนการเขา้รบับริการมีความสะดวก ไม่
ยุ่งยาก ซบัซอ้น มค่ีาเฉลีย่ 4.14  

9. ด้านการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑลให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 
และรายด้านอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ขอ้ที่มรีะดบัความส าคญัในการตดัสนิใจซื้อ
รถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ของผู้บริโภคมากที่สุด คือ พนักงานแต่งตวัเรียบร้อย พูดจาสุภาพ โดยมี
ค่าเฉลีย่ 4.09 รองลงมา คอื มพีืน้ทีส่ าหรบัรบัรองลูกคา้ และมสีิง่อ านวยความสะดวก เช่น แอร ์WIFI มี
ค่าเฉลีย่ 4.05 โชว์รูมและศูนยบ์รกิารมคีวามสะอาด น่าเขา้ใชบ้รกิาร มค่ีาเฉลีย่ 4.04 ตามล าดบั และ
น้อยทีสุ่ดคอื บรเิวณรบัรองลูกคา้มบีรรยากาศทีผ่่อนคลาย เหมาะแก่การนัง่พกัผ่อน มค่ีาเฉลีย่ 4.00  

10. กลุ่มตวัอย่างที่ม ีอายุ สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
อภิปรายผลการวิจยั 

ผูว้จิยัอภปิรายผลจากการวจิยัครัง้นี้ ดงัต่อไปนี้ 
1. ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ

รถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลโดยรวมและรายดา้นอยู่ใน
ระดบัมาก สอดคล้องกบัแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ 
Philip Kotler (1997) กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตัวแปรหรือ



เครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะน ามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ
และความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่
หรอืช่องทางการจดัจ าหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) บุคคล (People) 
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ(Process) 

2. ด้านผลิตภณัฑ์ ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัสมรรถนะของเครื่องยนต์มาเป็นอนัดับแรก 
สามารถอภิปรายผลได้ว่า รถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์เป็นรถจกัรยานต์ที่มีความสามารถในด้านต่าง ๆ 
ของเครื่องยนต์ เช่น ก าลงัเครื่องยนต์ แรงบิดของเครื่องยนต์สูงกว่ารถจกัรยานยนต์ทัว่ไป ซึ่งเป็น
ปัจจยัที่ท าให้ผู้บรโิภคมคีวามสนใจที่จะซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ โดยมกีารเปรยีบเทยีบสมรรถนะ
ก่อนการเลอืกซื้อ   ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Service  
Mix) ของ Philip  Kotler (1997) ที่กล่าวว่า ผลติภณัฑ์เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการ
ของมนุษย์ได้ เป็นสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลติภณัฑน์ัน้  

3. ด้านราคา ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับราคาของรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์เหมาะสมกับ
คุณภาพมาเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื ค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรกัษาและค่าอะไหล่มคีวามเหมาะสม 
สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Philip  Kotler (1997)  กล่าวว่า ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสนิใจซื้อ ดังนัน้การ
ก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และง่ายต่อการจ าแนก
ระดบับริการที่ต่างกนั และสอดคล้องกบังานวจิยัของบารมี คงเจริญพร (2558) กล่าวว่า เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัรายได ้ประเภท ขนาดกระบอกสูบ ระดบัราคา อตัราการเผาผลาญเชื้อเพลงิ บุคคล
รอบขา้ง และปัจจยัดา้นราคา ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการเลอืกครอบครองรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคม์อืสอง
แตกต่างกนัอย่างมค่ีานัยส าคญัทางสถติ ิโดยปัจจยัดา้นราคาในภาพรวมถอืว่ามผีลในระดบัมาก ปัจจยั
ทีม่ผีลต่อการเลอืกครอบครองรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์มอืสองมากทีสุ่ด คอื ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
รองลงมาคอื ราคาชิน้สว่นอะไหล่ไม่แพงเกนิไปและมรีะดบัราคาทีเ่หมาะสม   

4. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสถานทีจ่ดัจ าหน่ายและศูนยบ์รกิารมี
เพยีงพอมาเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื มตีวัแทนจ าหน่ายครอบคลุมทุกพืน้ที ่สามารถอภปิรายไดว้่า 
ผูบ้รโิภคจะพจิารณาว่าสถานทีต่ัง้ของรา้นจ าหน่ายรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค์สอดคลอ้งกบัตนเองหรอืไม่ 
รูปแบบพฤติกรรมของการใช้ชวีติประจ าวนัของผู้บรโิภคเป็นอย่างไร จะต้องซื้อที่ไหน เพื่ อให้ได้รบั
ความสะดวกสบายอย่างเต็มที่ในด้านการเดนิทาง สอดคล้องกบังานวิจยัของศรายุทธ์ ฉายบณัฑติ 
(2562) ศึกษาพฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัดา้นการเลอืกตวัแทนหรอืผูจ้ดัจ าหน่ายอยู่ในระดับมาก โดย
ให้ความส าคญักบัผู้จ าหน่ายที่มีศูนย์ซ่อมให้บริการ และผู้จ าหน่ายที่อยู่ครอบคลุมทุกพื้นที่ใกล้บ้าน 



โดยผู้บรโิภคจะตดัสนิใจซื้อจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ใกล้กบัที่พกั เพื่อให้ได้รบัความสะดวกเวลาเข้ารบั
บรกิาร 

5. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัข้อเสนอเงนิดาวน์และอตัราดอกเบีย้
ในการผ่อนช าระใหก้บัลูกคา้ในอตัราทีเ่หมาะสมเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื ใหส้ว่นลดเงนิสดหรอืของ
แถมอุปกรณ์ตกแต่ง  สอดคล้องกบัแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคของ Kotler (1997) 
กล่าวว่า ปัญหาของผู้บริโภคอาจเกิดขึ้นจากประสทิธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการ
สง่เสรมิการตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การลด แลก แจก แถม การขาย
โดยใช้พนักงานหรอืการตลาดทางตรงที่มปีระสทิธภิาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บรโิภคตระหนักถึง
ปัญหาและเกดิความตอ้งการขึน้ได ้  

6. ดา้นพนักงานใหบ้รกิาร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัพนักงานขายมอีธัยาศยัด ีและพรอ้มให้
ค าแนะน าในผลติภณัฑม์าเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื พนักงานสามารถใหข้อ้มลูของรถจกัรยานยนต์
บิ๊กไบค์ได้ถูกต้อง ชัดเจน สามารถอภิปรายผลได้ว่า การขายโดยใช้พนักงานขาย จะเป็นการ
ตดิต่อสื่อสารทีเ่กดิขึน้โดยตรงเป็นลกัษณะของการเผชญิหน้าระหว่างผู้ขายและลูกคา้ ท าใหผู้บ้รโิภค
สามารสอบถามขอ้มูลไดโ้ดยตรงกบัพนักงานจนเกดิความต้องการและเกดิการตดัสนิใจซื้อ สอดคลอ้ง
กบั แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Service  Mix) ของ Philip  Kotler (1997) 
ด้านบุคคล ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลอืก  การฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เจา้หน้าทีต่้องมคีวามสามารถ  มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนอง
ต่อผูใ้ชบ้รกิาร และแนวคดิของ MarGrath (1986) กล่าวว่า การวางแผนการตลาดโดยทัว่ไปมกัจะนิยม
ใช้ส่วนประสมทางการตลาดแบบเดมิคอื 4Ps ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานทีแ่ละ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) แต่ส าหรบัธุรกจิบรกิารแล้ว 
4Ps นัน้ยงัคงไม่เพยีงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกจิบรกิารได ้เพราะลกัษณะของธุรกจิแต่ละ
ประเภท จะมคีวามแตกต่างจากธุรกจิทีม่สีนิคา้ทีม่ตีวัตน สามารถจบัต้องได ้ดงันัน้ธุรกจิบรกิารจงึควร
ต้องมสี่วนประสมการตลาดที่เพิม่ขึ้นมาอกี 3Ps ได้แก่ บุคลากร (Personal) สิง่อ านวยทางกายภาพ 
(Physical Facilities) และกระบวนการในการบริหารจัดการ (Process Management) เพื่อให้การ
ด าเนินงานและวางแผนการตลาดของธุรกจิบรกิารมปีระสทิธภิาพ และประสทิธผิล  

7. ด้านขัน้ตอนให้บริการ ผู้บริโภคให้ความส าคญักบัความรวดเร็วในการให้บริการอย่างมี
คุณภาพและได้มาตรฐานเป็นอันอับแรก รองลงมา คือ มีบริการทดลองขบัที่ศูนย์บริการ มีระดบั
ความส าคญัเท่ากบัการให้ขอ้มูลอตัราการดาวน์ ผ่อน และดอกเบี้ยที่ชดัเจน รวมทัง้ขอ้เสนอทางการ
ขายต่างๆ เช่น โปรโมชัน่ สนิคา้ตกแต่ง สอดคลอ้งกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิ
บรกิาร (Service  Mix) ของ Philip  Kotler (1997)  กล่าวว่า ปัจจยัด้านกระบวนการ (Process) เป็น
กจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อ
มอบบรกิารอย่างถูกต้องและรวดเรว็ และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ ซึ่งมกัจะประกอบด้วย



หลายขัน้ตอน ได้แก่ การต้อนรบั การสอบถามขอ้มูลเบื้องต้น การให้บรกิารตามความต้องการ การ
ช าระเงนิ เป็นต้น ซึ่งถ้าประสานงานระหว่างกจิกรรมไม่มปีระสทิธภิาพจะท าใหก้ารบรกิารไม่เป็นทีพ่งึ
พอใจกบัลูกค้า และสอดคล้องกบังานวิจยัของมนตรี ทองจ านงค์และคณะ (2562) ศึกษาปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ อรถจักรยานยนต์  Stallions CT 400 ของกลุ่มลูกค้าที่ อยู่ ใน เขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัสว่ยประสมทางการตลาดดา้นราคาและดา้นกระบวนการมคีวามคดิเหน็
อยู่ในระดบัมาก เนื่องจากผูท้ีต่ดัสนิใจซื้อสามารถรบัรูไ้ดจ้ากการอ านวยความสะดวกในการขนสง่สนิคา้ 
อกีทัง้ยงัมขี ัน้ตอนขอสนิเชื่อและกระบวนการช าระเงนิทีม่คีวามรวดเรว็ ส่งผลท าใหผู้ท้ีต่ดัสนิใจซื้อเกดิ
ความพงึพอใจ  

8. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ผู้บริโภคให้ความส าคญักับพนักงาน
แต่งตวัเรยีบรอ้ย พดูจาสุภาพเป็นอนัดบัแรก รองลงมา คอื มพีืน้ทีส่ าหรบัรบัรองลูกคา้ และมสีิง่อ านวย
ความสะดวก เช่น แอร์ WIFI สามารถอภปิรายไดว้่า เนื่องจากการแต่งกายเป็นสิง่แรกที่ผู้บรโิภคพบ
เหน็ หากพนักกงานแต่งกายด ีสุภาพ สะอาด เรยีบร้อย ย่อมท าให้ลูกค้าเกดิความรูส้กึว่าพนักงานมี
ความน่าเชื่อถือ สอดคล้องกบัแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Service  Mix) 
ของ Philip  Kotler (1997)  กล่าวว่า สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกจิบรกิาร เครื่องมอื 
และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพวิเตอร์ เครื่องเอทเีอม็ เคาน์เตอร์ใหบ้รกิาร การตกแต่งสถานที ่ลอ็บบี้ 
ลานจอดรถ ซึ่งสิง่เหล่านี้เป็นสิง่ที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ นัน่คือ 
ลูกค้าจะต้องอาศยัสิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ่งในการเลอืกใชบ้รกิาร ยิง่ดูด ีดูสวย เขา้ใจ
งา่ย บรกิารกน่็าจะมคุีณภาพตามไปดว้ย  
  9. กลุ่มตวัอย่างทีม่ ีอายุ สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีล
ต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องแนวความคิดของ Kotler and Keller (2016) 
กล่าวว่า ปัจจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดย อายุ ขนาดครอบครวั 
วงจรชวีติครอบครวั เพศ รายได ้การศกึษา ศาสนา สญัชาต ิชนชัน้ทางสงัคม เป็นปัจจยัทีน่ักการตลาด
นิยมใช้มาก แต่อย่างไรก็ตามนักการตลาดควรเลอืกเพยีงบางปัจจยัมาใช้ในการแบ่งกลุ่มลูกค้า และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ พัชญ์กมณพัชญ์ สุวรรณดี ( 2561) ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อ
รถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ 1,000 ซีซีขึ้นไปของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนบุคคลดา้น
อายุ ด้านสถานภาพ ด้านอาชพี และด้านรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค ์1,000 ซซีขีึน้ไปแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด มี
ความสมัพนัธ์กบักระบวนการการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค์ 1,000 ซซีขีึน้ไปของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 



ข้อเสนอแนะ 

  ผูป้ระกอบการรา้นคา้รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคแ์ละผูผ้ลติควรใหค้วามส าคญักบัการจดัฝึกอบรม 
เพื่อใหพ้นักงานมคีวามรูค้วามเขา้ใจในตวัสนิคา้ ตอบสนองความต้องการของผูใ้ชบ้รกิาร พฒันาระบบ
ขัน้ตอนการท างานใหม้คีวามทนัสมยั มคีวามสะดวกรวดเรว็อยู่เสมอ เพื่อใหผู้บ้รโิภคมคีวามเชื่อมนัใน
การใชบ้รกิาร ออกแบบและพฒันารถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคใ์หม้สีมรรถนะสงู เลอืกใชอ้ะไหล่ทีม่คุีณภาพ 
และตัง้ราคาใหเ้หมาะสม  
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

  1. ควรศกึษาปัจจยัอื่นเพิม่เตมิทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ เช่น ปัจจยั
ทางสงัคม ปัจจยัแรงจูงใจ ปัจจยัตราสนิคา้ เป็นต้น เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด 
เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกจิรถจกัรยานยนต์ 
  2. พฒันาขอ้ค าถามในแบบสอบถามใหค้รอบคลุมและชดัเจน เพื่อใหก้ลุ่มตวัอย่างมากกว่านี้ 
  3. ควรมีการศึกษาถึงความคิดเห็น พฤติกรรม และความพึงพอใจในการใช้บริการของ 
ผูบ้รโิภคทีข่บัขีร่ถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ โดยวธิกีารศกึษาอาจใชข้อ้มูลในเชงิปรมิาณ และเชงิคุณภาพ
ประกอบกนั เช่น การใชแ้บบสอบถามและการสมัภาษณ์ เป็นตน้ 
 
เอกสารอ้างอิง 

กรชนก ดษิฐเลก็. (2558). การตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ในจงัหวดันนทบุรี. การศกึษา  
  อสิระปรญิญามหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 
ฉตัยาพร เสมอใจ. (2550). พฤตกิรรมผูบ้รโิภค. กรุงเทพฯ: เอก็ซเปอรเ์น็ท.  
ธานินทร ์ศลิป์จารุ. (2557). การวจิยัและวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ย SPSS และ AMOS. พมิพค์ร้ังที ่   
  15. นนทบุร:ี เอส.อาร.์พริน้ติง้ แมสโปรดกัส.์ 
พงษ์พชิญ์ ชาวนา. (2559). ปัจจยัสว่นประสมการทางตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซื้อมอเตอร์ไซคบ์ิก๊ไบค์  
  ของอ าเภอเมอืงจงัหวดัระยอง. การประชุมวชิาการระดบัชาตสิหวทิยาการเอเชยี อาคเนย2์559   
  ครัง้ที ่3. 
ประภสัสร มงักรกมิ. (2560). ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อความจงรกัภกัดใีนตราสนิคา้ของผูใ้ชจ้กัรยานยนต์ 
  ดคูาตใินเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล. วทิยานิพนธป์รญิญามหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยั 
  ศลิปากร. 
พชัญ์กมณพชัญ์ สุวรรณดี. (2562). การตัดสินใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ 1,000 ซีซีขึ้นไปของ 
  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. Veridian E-Journal, Silpakorn University, หน้า 950. 
มนตรีทอง จ านงค์ . (2562). ปัจจัยทีม่ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ Stallions CT   
  400 ของกลุ่มลูกคา้ทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร. การศกึษาอสิระปรญิญามหาบณัฑติ,  



 มหาวทิยาลยัรามค าแหง. 
มิติ กิยะแพทย์. (2560). ส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ขนาด  
  ใหญ่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม. วทิยานิพนธ์ปรญิญามหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยัราชภฏั 
  นครปฐม. 
ล ง ทุ น แ ม น . ( 2561) .  ต ล าดบิ๊ ก ไบค์  ใ หญ่ แ ค่ ไหน ?.  ค้ น เ มื่ อ  3 สิ ง ห า ค ม  2563, จ า ก    
 https://www.longtunman.com/4529 
วนัพชิติ รนัตพกุิล. (2560). ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์บิก๊ไบค์ของผู้บรโิภคใน 
  จงัหวดัปทุมธานี. การประชุมน าเสนอผลงานวจิยัระดบับณัฑติศกึษาครัง้ที่ 12 ปี การศกึษา  
  2560 หน้า 261. 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2562, 9-12 มิถุนายน). ตลาด 2 ล้อพลิกเกมสู้ ดันไทยฐานผลิตบิ๊กไบค์.  
 ฐานเศรษฐกจิ, หน้า 28-29. 
ศูนยว์จิยัธนาคารกรุงศรอียุธยา. (2561). คน้หาค าตอบท าไม “Big Bike” ราคาหลกัแสน ถงึเฉียด 
   ล้าน!  เ ป็นดาวรุ่ งมาแรงในตลาดมอเตอร์ไซค์ .  ค้น เมื่ อ  31 กรกฎาคม  2563, จาก    
 https://www.brandbuffet.in.th/2018/04/big-bike-market-in-thailand/ 
อภิร ักษ์ จันทร์กลับ . (2559). ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
  รถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ในจงัหวดัระยอง. การศกึษาอสิระปรญิญามหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยั 
  เทคโนโลยรีาชมงคลธญับุร.ี  
อร ว ร รณ  ล ลิต แ จ่ ม เ ลิศ . (255 7). ทัศนคติและ ค่านิยมที ่ส่ งผลต่ อการตัดสิน ใจ เลือกซื้ อ 
  รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร . การศึกษาอิสระปริญญา 
  มหาบณัฑติ, มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ. (2546). การบรหิารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543). กลยุทธก์ารตลาด. กรุงเทพฯ: โรงพมิพม์หาวทิยาลยัธรรมศาสตร.์ 
Barnard, C.I. (1938). The Function of the Executive. Cambridge, Harvard University Press. 
Kotler, P. (2001). Principles of Marketing (9th ed.). Upper Saddle River, N.J.: Prentice Hall. 
Kotler, Philip and Keller Kelvin Lane. (2016). Marketing Management. Pearson Prentice 
 Hall. 
MaGrath, A. J. (1986). When Marketing Services, 4Ps Are Not Enough. Business Horizons,  
  29, 45-50. 
Walters, C.G. (1987). Consumer Behavior: Theory and Practice (3rd ed.). Homewood, Illinois:  
  Richard D. Irwin. 
 


