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บทคดัย่อ 
 

    งานวิจัยน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาและเพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยั

การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยจ าแนกตามปัจจยัดา้น

ประชากรศาสตร์ และพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ โดยใช้กลุ่มตวัอย่างผูซ้ื้อจกัรยานยนต์ 4 จาก 7 

จงัหวดั ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา 400 ตวัอย่าง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 

น าผลท่ีไดม้าวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ และใชว้ิธีในการทดสอบสมมติฐานแบบการทดสอบความแตกต่าง

ของค่าเฉล่ียเลขคณิตดว้ยสถิติ การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) และ LSD  

   ผลการวิจยั พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ20-30 ปี มีอาชีพรับจา้งหรือพนกังาน

เอกชนหรืออุตสาหกรรม มีรายได ้15,001-20,000 บาท และมีสถานภาพโสดหรือหยา่ร้างหรือแยกกนัอยู ่ไม่

มีบุตร มีเหตุผลหลกัในการซ้ือเพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี เลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนตเ์กียร์ออโตเมติกหรือรถสกู๊ตเตอร์ ใชว้ิธีช าระเงินดาวน์หรือผ่อนกบัไฟแนนซ์หรือรูดบตัร

เครดิตสินเช่ือ จะซ้ือท่ีหน้าร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์รายย่อย และตนเองมี

อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีเพศและ

รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดด้านราคาในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ี

แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีเหตุผล

หลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์ และผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ี

แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



II 
 

Thesis Title   Marketing Factors in Buying Motorcycles of Consumers in  

 Eastern of Thailand 

Student    Miss Phanukarn Kleebchinda 
Student ID   61611006 

Degree    Master of Business Administration 

Program   Business Administration 

Year    2021 

Thesis Advisor    Associate Professor Katanyu Hiransomboon 

 

ABSTRACT 
 

The purpose of this thesis was to study marketing factors in buying motorcycles of 

consumers in Eastern of Thailand and to compare levels of opinion about marketing factors to 

buying motorcycles of consumers in Eastern of Thailand classified by personal factors and buying 

behavior. Data were collected from 400 samples by using questionnaires. Tools of statistical data 

analyzing and the hypothesis test were T-test, One-Way ANOVA and LSD analysis. 

 The results showed that most consumers were 20-30 years old, worked as private employee 

or industrial employee, monthly personal income is 15,001-20,000 bath, single/ divorced/separated 

with no children. Main reason of buying was to transport conveniently to anywhere, preferred 

automatic motorcycle or scooter, paid by installing some money in credit, mostly bought from retail 

motorcycle dealers and influencer of buying was oneself. 

 The hypothesis test were that consumers in Eastern of Thailand with different gender and 

income had different opinion level in pricing factors. Consumers e in Eastern of Thailand with 

different age also had different opinion level in physical distribution factors. Consumers with 

different main reason, source of distribution for buying a motorcycle and influencer to buying a 

motorcycle had different opinion level about marketing factors in buying motorcycles of consumers 

in Eastern of Thailand. 
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บทที ่1 

บทน า 
  

1.1  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

ยานพาหนะเป็นส่ิงหน่ึงท่ีจ าเป็นส าหรับการด ารงชีวิตประจ าวนั เพราะทุกคนจ าเป็นตอ้ง
เดินทางไปท างาน เดินทางไปติดต่อธุระ ซ้ือของ หรือเดินทางเพื่อจุดมุ่งหมายอ่ืนๆ ท่ีแตกต่างกัน
ออกไป ซ่ึงตวัเลือกในการคมนาคมการเดินทางในปัจจุบนัจะแบ่งเป็นสองแบบหลกัๆ ไดแ้ก่ การ
เดินทางดว้ยยานพาหนะส่วนตวัและการเดินทางดว้ยรถโดยสารสาธารณะ ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการความ
สะดวกสามารถเดินทางได้ในทุกเวลา การใช้ยานพาหนะส่วนตวัมีความส าคญัในการด ารงชีวิต 
รวมถึงการประกอบอาชีพต่าง ๆ เป็นอย่างมาก เช่น การใช้รถจกัรยานยนต์ส าหรับผูท่ี้ประกอบ
อาชีพท าไร่ท าสวนมีความจ าเป็นในการเขา้พื้นท่ีไร่สวน ซ่ึงรถโดยสารสาธารณะไม่สามารถไปถึง 
เป็นตน้   

ภาคตะวนัออกมีลกัษณะภูมิประเทศเป็นท่ีราบสลบัภูเขาลูกเต้ีย มีแม่น ้ าสายส าคญั ไดแ้ก่ 
แม่น ้ าจนัทบุรี แม่น ้ าตราด แม่น ้ าระยอง และแม่น ้ าประแสร์ ซ่ึงไหลลงสู่ทะเลอ่าวไทย ชายฝ่ังทะเล
เรียบยาวโคง้เวา้และเต็มไปดว้ยกลุ่มเกาะน้อยใหญ่หลายแห่งท่ีส าคญั ไดแ้ก่ เกาะช้าง เกาะหมาก 
เกาะกูด ในจงัหวดัตราด เกาะเสมด็ เกาะมนั จงัหวดัระยอง เกาะลา้น เกาะสีชงั ในจงัหวดัชลบุรี ส่วน
บริเวณปากแม่น ้ าเป็นพื้นท่ีป่าชายเลนท่ีอุดมสมบูรณ์ ซ่ึงเกิดจากการทบัถมของตะกอนโคลนตมท่ี
แม่น ้ าสายต่างๆ พดัพามาเป็นบริเวณท่ีมีความส าคญัต่อระบบนิเวศน์ของส่ิงมีชีวิตเล็กๆ ในภูมิภาค
ตะวนัออก จากสภาพภูมิศาสตร์ ภูมิอากาศ ความอุดมสมบูรณ์ของพื้นท่ี และทอ้งทะเลท่ีกวา้งใหญ่ 
ประชากรจึงประกอบอาชีพท่ีมีความหลากหลาย ได้แก่ การท าสวนผลไม้ การท าประมง การ
จ าหน่ายอาหารทะเลสด รวมทั้งอาหารแปรรูปต่างๆ มีโรงงานอุตสาหกรรมเป็นแหล่งรวมแร่อญัมณี
ท่ีมีค่าของประเทศ รวมไปถึงการเป็นผูส่้งออกรายใหญ่ของโลกด้วย  และเม่ือพื้นท่ีของภาค
ตะวนัออกมีความหลากหลาย การใชร้ถจกัรยานยนตเ์ขา้สู่พื้นท่ีเหล่าน้ีจึงมีความคล่องตวัและราคา
ของรถจกัรยานยนตย์งัสามารถเขา้ถึงไดจ้ากประชาชนแทบทุกระดบัรายได ้

รถจกัรยานยนตเ์ป็นยานพาหนะชนิดหน่ึงท่ีอ านวยความสะดวก ไม่วา่จะเป็นการหาท่ีจอด
รถได้ง่าย การเดินทางระยะใกล ้สามารถเขา้ในเส้นทางลดัท่ียานพาหนะบางชนิดยงัไม่สามารถ
เขา้ถึงได ้เน่ืองจากขนาดกะทดัรัด รวดเร็ว มีความคล่องตวัในการขบัขี่สูง ประหยดัค่าใชจ่้ายทั้งดา้น
ราคาซ้ือ ค่าเช้ือเพลิง ค่าบ ารุงรักษา และภาษีต่างๆ นอกจากน้ีส่ิงอ านวยความสะดวกในการเดินทาง
ของพื้นท่ีแถบตะวนัออกของประเทศไทยมีทางเลือกไม่มาก หากเทียบกบักรุงเทพมหานครการใช้
รถจกัรยานยนต์จึงเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูอ้ยู่อาศยับริเวณน้ี เน่ืองจากภาคตะวนัออกส่วน
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ใหญ่เป็นท่ีราบลุ่มและเป็นแหล่งผลิตเกษตรท่ีส าคญัของประเทศ ประชากรในพื้นท่ีเดิมจึงมีพื้นฐาน
มาจากสังคมภาคเกษตรเป็นส่วนใหญ่ท าใหก้ารประกอบอาชีพหลกั คือ อาชีพเกษตรกรรม เช่น การ
ท าไร่ การท าสวนผลไม ้การท าประมง อุตสาหกรรมท่องเท่ียว อุตสาหกรรมจากแหล่งน ้ามนั การขดุ
พลอย หตัถกรรม และคา้ขาย เป็นตน้ การเกิดอุตสาหกรรมต่างๆ ขึ้นอยา่งมากมายส่งผลท าให้มีการ
ขยายตัวในธุรกิจหลายประเภทเพื่อรองรับการอุปโภคบริโภคของประชากรในพื้นท่ีใน
ภาคอุตสาหกรรม ท าใหเ้กิดธุรกิจการคา้และบริการท่ีต่อเน่ือง เช่น ธุรกิจการซ่อมบ ารุง การรับเหมา
ก่อสร้าง การติดตั้งอุปกรณ์เคร่ืองจกัร ธุรกิจรับส่งคนงาน การรักษาความปลอดภยั ตวัแทนจ าหน่าย
ต่างๆ เป็นตน้ หน่ึงในธุรกิจส าคญัในภาคตะวนัออกท่ีรองรับความตอ้งการของประชากรคือ ธุรกิจ
เก่ียวกบัยานพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทาง เพราะรถสาธารณะยงัไม่ไดมี้บริการอย่างแพร่หลายในทุก
ทอ้งท่ี 

ยานพาหนะท่ีใช้ในภาคตะวนัออก หากพิจารณาจากกลุ่มสถิติการขนส่งกองแผนงาน  
กรมการขนส่งทางบก (ตารางท่ี 1.1) พบว่าภาคตะวนัออกมีจ านวนรถท่ีจดทะเบียนส่วนบุคคลโดย
จ าแนกตามประเภทรถ อันดับท่ี 3 ได้แก่ รถยนต์บรรทุกส่วนบุคคล Van & Pick up มีจ านวน 
652,691 คนั ถดัมาอนัดบัท่ี 2 ไดแ้ก่ รถยนต์ไม่เกิน 7 คน มีจ านวน 790,313 คนั และยานพาหนะท่ี
เป็นท่ีนิยมมากท่ีสุดของคนในภาคตะวนัออก จากจ านวนจดทะเบียนรถ ไดแ้ก่ รถจกัรยานยนต์ มี
จ านวน 2,358,978 คนั คิดเป็นร้อยละ 58.51 ของจ านวนรถจดทะเบียนทั้งหมดของภาคตะวนัออก 
ซ่ึงเป็นจ านวนรถท่ีจดทะเบียนส่วนบุคคลมากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 1.1 จ านวนรถจดทะเบียนส่วนบุคคลสะสม ภาคตะวนัออก ณ วนัท่ี 31 มกราคม 2563 

ประเภทรถ  รวมภาคตะวนัออก 
(Type of Vehicle) Eastern 

  รวมทั้งส้ิน  4,031,445 
  ก. รวมรถตามกฎหมายวา่ดว้ยรถยนต ์  3,878,148 

 รย. 1 รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน  790,313 
       รย. 2 รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเกิน 7 คน  27,490 
       รย. 3 รถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคล  652,691 
       รย. 4 รถยนตส์ามลอ้ส่วนบุคคล  51 
       รย.12 รถจกัรยานยนตส่์วนบุคคล  2,358,978 
ท่ีมา : กลุ่มสถิติการขนส่ง กองแผนงาน กรมการขนส่งทางบก (Transport Statistics Sub-Division, 
Planning Division , Department of Land Transport)  
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การพฒันาของ EEC ( Eastern Economic Corridor ) หรือระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวนัออก 
ซ่ึงเป็นหน่ึงในโครงการภายใตน้โยบายไทยแลนด ์4.0 ท่ีตอ้งการพฒันาพื้นท่ีและโครงสร้างพื้นฐาน
ต่าง ๆ ของเขตเศรษฐกิจบริเวณภาคตะวนัออกของไทยให้มีความสามารถในการแข่งขนัท่ีสูงขึ้น 
การลงทุนหลกัของ EEC จะเน้นการพฒันาระบบโครงสร้างพื้นฐานส าหรับการเดินทางและการ
ขนส่งให้มีความพร้อมเพื่อรองรับจ านวนประชากรท่ีเพิ่มขึ้นจากการคาดการณ์ของส านักงาน
คณะกรรมการนโยบายเขตพฒันาพิเศษภาคตะวนัออก (ดงัภาพท่ี 1.1) และเอ้ือประโยชน์ต่อการ
เติบโตของภาคอุตสาหกรรมและการท่องเท่ียวมากยิ่งขึ้น ดว้ยความท่ีเป็นโครงการระดบัใหญ่และ
เงินลงทุนจ านวนมาก อาจท ามาเพื่อผูป้ระกอบการรายใหญ่เท่านั้น แต่ความเป็นจริงหากไดรั้บการ
ยกระดบัพื้นท่ีเศรษฐกิจคร้ังน้ี จะสร้างโอกาสท่ีดีให้กบัผูป้ระกอบการรายย่อยหรือ SME ซ่ึงเป็น
ส่วนส าคญัท่ีจะช่วยพฒันาเศรษฐกิจให้เติบโตต่อไปไดใ้นอนาคตไม่นอ้ยไปกว่าอุตสาหกรรมใหญ่ 
ดังนั้ นจ านวนประชากรท่ีเพิ่มมากขึ้ น ส่งผลให้ฐานผู ้บริโภคขยายขึ้ นเช่นเดียวกัน การใช้
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกจึงมีผลต่อการรองรับการพฒันาคร้ังน้ี 

 

 
ภาพท่ี 1.1 การคาดการณ์จ านวนประชากรในพื้นท่ี EEC ของส านกังานคณะกรรมการนโยบายเขต 

พฒันาพิเศษภาคตะวนัออก (สกพอ.) เม่ือวนัท่ี 7 กุมภาพนัธ์ 2562 
ท่ีมา : https://www.eeco.or.th/   
 

งานวิจยัน้ีจึงตอ้งการศึกษาปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ซ่ึงเป็นประเทศท่ีมี
สัดส่วนการใช้รถจกัรยานยนต์สูงและภาคตะวนัออกเป็นภูมิภาคท่ีมีการประกอบอาชีพทางการ
เกษตรและอุตสาหกรรมเป็นหลกั ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีผลต่อตลาดรถจกัรยานยนต์เป็นอย่างมาก  และ
เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตทั้งรายใหญ่ ขนาดกลาง และขนาดเล็กท่ีเกิดขึ้นใหม่ ท าให้เกิด
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การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมค่อนขา้งสูง เพื่อน าเสนอรถจกัรยานยนต์ของแต่ละยี่ห้อท่ีมีความ
แตกต่างกนั คุณสมบติัท่ีล ้าสมยัมากขึ้น และความโดดเด่นท่ีแตกต่างกนัออกไป รถจกัรยานยนต์
ไดรั้บความนิยมจากผูใ้ชร้ถใชถ้นน ท าให้ยอดขายรถจกัรยานยนตมี์ยอดขายท่ีสูงขึ้นและในปัจจุบนั
รถจกัรยานยนตย์งัมีให้เลือกหลากหลายยีห่้อและยงัมีราคาท่ีสามารถครอบครองไดไ้ม่ยาก จึงตอ้งมี
การศึกษาว่ามีปัจจัยใดท่ีส่งผลต่อการซ้ือรถจักรยานยนต์อย่างไร โดยน างานวิจัยคร้ังน้ีไปเป็น
ส่ิงจ าเป็นต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจร้านจ าหน่ายจกัรยานยนต์เพื่อให้มีการปรับปรุงและ
พฒันาวางแผนกลยุทธ์ทางดา้นการตลาดให้มีความเหมาะสม เพื่อน าไปใช้ประกอบการตดัสินใจ
ด าเนินธุรกิจ นอกจากน้ีสามารถน าความคิดเห็นของผูใ้ช้รถจักรยานยนต์ไปปรับใช้กับธุรกิจ
อุตสาหกรรมรถจกัรยานยนตใ์หเ้หมาะสมมากยิง่ขึ้น  

 

1.2  วัตถปุระสงค์ของการศึกษา 
 

1.2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย 

 

1.2.2  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย 

 

1.2.3  เพื่ อ เป รียบ เ ทียบระดับความคิด เ ห็น เ ก่ี ยวกับ ปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ของผู ้บ ริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยจ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ 

 

1.2.4  เพื่ อ เป รียบเทียบระดับความคิด เ ห็น เ ก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการ ซ้ือ
รถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์

   

1.3  สมมติฐานของการศึกษา 
 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์
ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัใน
การซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภท
ของรถจักรยานยนต์ ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อ
การซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.4  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัประสงค์ท่ีจะศึกษาปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์และ
พฤติกรรมการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคภาคตะวนัออกของประเทศไทย โดยผูว้ิจัยได้
ท าการศึกษาทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด ไดก้ล่าววา่ 

1.  ตัวแปรอสิระ (Independent variable)  
1.1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 

1.1.1 เพศ 
1.1.2 อาย ุ
1.1.3 อาชีพ 
1.1.4 รายได ้
1.1.5   สถานภาพ 

1.2   พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก ประกอบดว้ย  
1.2.1   เหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
1.2.2   ประเภทของรถจกัรยานยนต ์
1.2.3   วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
1.2.4   แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต ์
1.2.5   ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

2.  ตัวแปรตาม (Dependent variable) คือ ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์อง
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย แบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

จากตวัแปรอิสระและตวัแปรตามท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้สามารถน ามาก าหนดกรอบแนวคิด
ในการศึกษาวิจยัไดด้งัน้ี 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพท่ี 1.2 กรอบแนวคิดในการท าวิจยั 

 

1.5  ขอบเขตการศึกษา 
 

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี มุ่งศึกษาปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย โดยมีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 

 

1.5.1   ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
การวิจยัคร้ังน้ีท าเพื่อศึกษาปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาค

ตะวนัออกของประเทศไทย ประกอบดว้ยจงัหวดัปราจีนบุรี ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง จนัทบุรี ตราด 
และสระแก้ว โดยมีการสุ่มตวัอย่างจ านวน 4 จงัหวดัจาก 7 จงัหวดั ได้แก่ จงัหวดัชลบุรี ระยอง 
ฉะเชิงเทรา และจนัทบุรี 

 

1.5.2   ขอบเขตด้านประชากรกลุ่มเป้าหมาย 
ประชากรที่ใช ้ในการศึกษาวิจ ัยค ร้ั ง น้ี  ค ือ  ผู ้บ ริ โภคในภาคตะว ันออกของ

ประเทศไทยในจังหวัดชลบุรี ระยอง ฉะเชิงเทรา และจันทบุรีโดยมีอายุตั้ งแต่ 18 ปีขึ้ นไป  

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. รายได ้

5. สถานภาพ 

พฤติกรรมการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ

ประชากรในภาคตะวันออกของประเทศไทย 

1. เหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

2. ประเภทของรถจกัรยานยนต ์

3. วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

4. แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต ์

5. ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

ปัจจัยการตลาดในการซ้ือ

รถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคใน

ภาคตะวันออกของประเทศไทย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา  

3. ดา้นช่องทางการจ าหน่าย  

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ซ่ึงเป็นผู ้ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์อันมีจ านวนไม่ทราบแน่ชัด 
 

1.5.3   ขอบเขตด้านระยะเวลา  
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีจะท าการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามในเร่ืองปัจจยั

การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ตั้งแต่เดือน
พฤศจิกายน 2563 ถึงเดือนกรกฎาคม 2564 
 

1.6  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1.6.1   เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมรถจกัรยานยนตส์ามารถ
ทราบถึงพฤติกรรมและความต้องการของผูใ้ช้รถจักรยานยนต์ ท าให้วางแผนการตลาดมีการ
ปรับปรุงและพฒันาธุรกิจให้มีความสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ปัจจุบนั ท าให้สามารถเพิ่มผลก าไร
และสร้างความมัน่คงใหก้บัธุรกิจท่ามกลางการแข่งขนัในตลาดได ้

 

1.6.2   เพื่อใช้เป็นข้อมูลอ้างอิงส าหรับผูท่ี้ต้องการศึกษาค้นควา้ ทั้ งหัวข้อวิจัยในเชิง
เดียวกนัหรือหวัขอ้วิจยัท่ีใกลเ้คียงกนั 
 

1.7  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

1.  ปัจจัยการตลาด หมายถึง  องค์ประกอบท่ีส าคัญท่ีใช้ในการประสมประสานทาง
การตลาดท่ีธุรกิจน ามาใชเ้พื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดและตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจ เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างปัจจยั
การตลาดท่ีเหมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ี
จ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย 

1.1  ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง รถจักรยานยนต์ อะไหล่รถจักรยานยนต์  
รูปลกัษณ์ของรถจกัรยานยนต ์คุณภาพของรถจกัรยานยนต ์สมรรถนะของรถจกัรยานยนต ์และการ
บริการของศูนยใ์หบ้ริการ 

1.2  ราคา (Price) หมายถึง ราคาของรถจกัรยานยนต์ท่ีผูจ้ดัจ าหน่ายก าหนดไว ้
รวมถึงจ านวนเงินดาวน์ของงวดแรก จ านวนเงินผอ่นรายเดือน อตัราดอกเบ้ีย ค่าซ่อมบ ารุง และราคา
อะไหล่ 

1.3  สถานท่ีจ าหน่าย (Place) ศูนย์บริการท่ีจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ โชว์รูม
ตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตท่ี์มีขนาดใหญ่ หนา้ร้านท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตข์นาด
เลก็ แหล่งจดัจ าหน่ายรถจกัรยานยนตอ์อนไลน์ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.4  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูจ้ดัจ าหน่าย
และผูซ้ื้อรถจกัรยานยนต ์เพื่อจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือรถจกัรยานยนต ์เช่น ของแถม โฆษณา
จากส่ือต่าง ๆ 

2.  รถจกัรยานยนต์ หมายถึง รถท่ีเดินดว้ยก าลงัเคร่ืองยนต์ ก าลงัไฟฟ้า หรือพลงังานอ่ืน 
และมีลอ้ไม่เกิน 2 ลอ้ หากมีพ่วงขา้งมีลอ้เพิ่มอีกไม่เกิน 1 ลอ้ เป็นรถจกัรยานยนต์จดทะเบียนใหม่
ภายในจงัหวดัในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ไม่ต ่ากวา่ปี พ.ศ. 2562  

3.  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีมีผลให้ผูบ้ริโภคด าเนินการ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์ซ่ึงประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และสถานภาพ 

4.  พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต ์หมายถึง พฤติกรรมของผูซ้ื้อท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ซ่ึงมีปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์หลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ประเภทของ
รถจกัรยานยนต์ วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์ แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์ และผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์

5.  ประชากร หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือรถจกัรยานยนต ์และอาศยัอยู่ในพื้นท่ีจงัหวดัใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย ได้แก่ จังหวดัปราจีนบุรี สระแก้ว ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง 
จนัทบุรี และตราด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



 
 

 

บทที ่2 

แนวความคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 
  

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก

ของประเทศไทย ผูว้ิจยัได้ศึกษาเอกสาร วรรณกรรม และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้เป็นข้อมูล

ประกอบในการท าวิจยั โดยมีหวัขอ้ตามงานวิจยัดงัน้ี 

2.1   แนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค  

2.2   แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัการตลาด  
2.3   ขอ้มูลเก่ียวกบัรถจกัรยานยนตใ์นประเทศไทย 

2.4   งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง   

 

2.1    แนวคดิและทฤษฎีด้านพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคท าการค้นหา การซ้ือ การใช้ การ

ประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสามารถสนองความตอ้งการหรือเป็น

การศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้

สินคา้ ดังนั้นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เพื่อให้ทราบถึง

ลกัษณะของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  โดยค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ท่ีกล่าวถึง

ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546: 125) ซ่ึงสามารถ

อธิบายไดด้งัตารางท่ี 2.1 

 

ตารางท่ี 2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) 
1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is 
target market?) 

1.  ลักษณะกลุ่มลูกค้า เ ป้าหมาย (Occupants) ทางด้าน
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does 
the consumer buy?) 
 

2.  ส่ิง ท่ีผู ้บ ริโภคต้องการซ้ือ (Objects) ส่ิ ง ทีผู ้บ ริโภค 
ต้องการจากผลิตภัณฑ์คื อต้องการคุณสมบัติ  ห รือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑซ่ึ์งเหนือกวา่คู่แข่ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ)  

ค าถาม (6WS และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) 
3. ท าไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ (Why 
does the consumer buy?) 
 

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการ ซ่ึงตอ้งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ 

4. ใครมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the buying?) 

4. บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีจะมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือ 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does 
the consumer buy?) 

5. โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น ซ้ือในช่วงเดือนใด
ของปีโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนัส าคญั 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does 
the consumer buy?) 

6. ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคนิยมไปท าการ
ซ้ือ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does 
the consumer buy?) 

7. วิธีการซ้ือ หรือขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operation) 

ท่ีมา : Philip Kotler, 1997: 171 

 

การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถท าให้ทราบถึงเหตุจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงเหตุจูงใจเหล่าน้ีมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ท่ีท าใหเ้กิดความ

ต้องการผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อได้รับ

อิทธิพลจากคุณลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นท าให้เกิดการตอบสนอง 

หรือการตดัสินใจซ้ือ ดงัแสดงในแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัภาพท่ี 2.1 

 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Model of Consumer Behavior) 

ท่ีมา : Kotler Keller, 2016: 187 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาไปถึงเหตุ

จูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้มาจากการท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ซ่ึง

ท าให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ท่ีผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) 

เปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิตและผูข้ายนั้นไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ

รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แล้วจะเกิดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase 

decision) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ โดยจุดเร่ิมตน้ของแบบจ าลองน้ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท าให้

เกิดความต้องการก่อน จึงท าให้เกิดการตอบสนอง (Response ) แบบจ าลองน้ีอาจเรียกว่า S-R 

Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงัน้ี 

1.   ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย (Inside stimulus) 

และส่ิงกระตุน้จากภายนอกร่างกาย (Outside stimulus) นักการตลาดตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้

ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือ

สินคา้ (Buying motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือในดา้นเหตุผล และใช้เหตุจูงใจซ้ือในดา้นจิตวิทยา 

หรือทางอารมณ์ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก ประกอบไปดว้ย 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

1.1  ส่ิงกระตุน้การตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนักการตลาด

สามารถควบคุมได้ และจัดให้มีขึ้ น เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing mix) ซ่ึงประกอบดว้ย 

1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ (Products and Services) เช่น 

ออกแบบรูปลกัษณ์ใหมี้ความสวยงาม ทนัสมยั สะดุดตา เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูซ้ื้อ 

1 .1 .2    ส่ิ งกระตุ้นด้านราคา  (Price) เ ช่น การก าหนดราคาของ

รถจกัรยานยนตแ์ต่ละรุ่นใหมี้ความเหมาะสม โดยพิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 

1.1.3   ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Distribution หรือ Place) 

เช่น มีศูนยบ์ริการ แหล่งจดัจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์อย่างทัว่ถึง เขา้ถึงง่าย เพื่อให้ความสะดวกแก่

ผูบ้ริโภค ยอ่มถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

1 .1 .4    ส่ิ งกระ ตุ้นด้านการส่ง เส ริมการตลาด  (Promotion หรือ 

Communication) เช่น มีการโฆษณาอย่างสม ่าเสมอ ใชโ้ปรโมชัน่ต่าง ๆ และสร้างความสัมพนัธ์อนั

ดีกบัลูกคา้ 

1.2   ส่ิงกระตุ้นอ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงท่ีกระตุ้นความต้องการของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีอยูภ่ายนอกองคก์ร ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.2.1   ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) ภาวะทางเศรษฐกิจยอ่มมีผล

ต่อความเป็นอยูข่องผูบ้ริโภครายไดข้องผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ 

1.2.2   ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั

มีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถสร้างความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได  ้

1.2.3   ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political ) เช่น 

กฎหมายการเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึงมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค 

1.2.4   ส่ิงกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียม 

ประเพณีไทย เทศกาลต่างๆ จะมีการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้นๆ 

2.   กล่องด า (Buyer’s black box ) เป็นระบบของความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือ

ผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามหาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ

ไดรั้บอิทธิพลมาจากลกัษณะของผูซ้ื้อ ปัจจยัดา้นจิตวิทยาของผูซ้ื้อ (ปัจจยัภายใน) และกระบวนการ

ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

2.1   ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) มีอิทธิพลมาจากปัจจยัต่างๆ คือ 

2.1.1  ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural factors)   

1)  วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความตอ้งการและพฤติกรรมของมนุษย ์โดยวยัเด็กท่ีก าลงัเจริญเติบโตอาจไดรั้บอิทธิพลของค่านิยม 

(Values) การรับรู้ (Perceptions) ความชอบ (Preferences) และพฤติกรรม (Behaviors) มาจากสถาบนั

ครอบครัว และสถาบนัท่ีส าคญัๆ เช่น โรงเรียน เป็นตน้ 

2)  ว ัฒนธรรมย่อย (Subculture) ในแต่ละวัฒนธรรมนั้ น จะ

ประกอบไปดว้ยวฒันธรรมย่อยๆ ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป น าไปสู่การแบ่งส่วนตลาดและการ

ออกแบบกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (4  P's) ท่ีแตกต่างกันออกไป ประกอบไปด้วย เช้ือชาติ 

สัญชาติ ศาสนา และพื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ 

3)  ชนชั้นสังคม (Social class) เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคม

ออกเป็นล าดับขั้นท่ีแตกต่างกัน โดยอาศยัตวัแปรต่างๆ เช่น รายได ้อาชีพ การศึกษา ความมัง่คัง่ 

แหล่งท่ีพกัอาศยั เป็นตน้ ซ่ึงโดยทัว่ไปสามารถแบ่งชั้นทางสังคมออกเป็น 3 ระดบัชั้นดว้ยกนั คือ 

ระดบัสูง ระดบักลาง และระดบัล่าง สมาชิกท่ีอยู่ในชั้นทางสังคมเดียวกนัก็จะมีค่านิยม ความสนใจ 

และพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั ชั้นทางสังคมท่ีแตกต่างกนัจะน าไปสู่ความชอบในผลิตภณัฑแ์ละตรา

สินคา้ท่ีแตกต่างกนัไปดว้ย เช่น กลุ่มคนระดบั ส่วนใหญ่จะเลือกขบัรถจกัรยานยนตท่ี์ประหยดั แต่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รูปลกัษณ์สวยงาม 

2.1.2   ปัจจยัดา้นสังคม (Social factors)  

1 )   กลุ่มอ้างอิง  (Reference groups) ประกอบด้วยบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อทศันคติ หรือพฤติกรรมของบุคคล สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ 

• กลุ่มอา้งอิงทางตรง (Direct or membership groups) เป็น
กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคทางตรง และมีการติดต่อกนัแบบเผชิญหนา้แบ่งเป็น กลุ่มปฐมภูมิ 
(Primary groups) เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อกนัอย่างสม ่าเสมอ และมีรูปแบบการติดต่อแบบไม่
เป็นทางการ เช่น ครอบครัว กลุ่มเพื่อน  เพื่อนบ้าน เพื่อนร่วมงาน เป็นต้น และกลุ่มทุติยภูมิ 
(Secondary groups) มีการติดต่อกนัแบบนานๆ คร้ัง มีรูปแบบการติดต่อแบบเป็นทางการ เช่น กลุ่ม
วิชาชีพ กลุ่มทางศาสนา กลุ่มทางการคา้ เป็นตน้ 

• กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม (Indirect groups) คือ กลุ่มบุคคลท่ีมี
อิทธิพลทางออ้มท่ีไม่รู้จกัเป็นการส่วนตวั ซ่ึงแบ่งเป็น กลุ่มใฝ่ฝัน (Aspirational groups) บุคคลท่ี
บุคคลอ่ืนนั้นมีความตอ้งการจะเป็นเหมือน เช่น นกัแสดง นกัร้อง นายแบบ นางแบบ พิธีกร นกักีฬา
ท่ีมีช่ือเสียง เป็นตน้ และกลุ่มไม่พึงปรารถนา (Dissociative groups) บุคคลท่ีค่านิยม หรือพฤติกรรม
ท่ีบุคคลอ่ืนปฏิเสธ 

2)  ครอบครัว (Family) ถือเป็นองคก์รในสังคมท่ีส าคญัท่ีสุด โดย

สมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของผูบ้ริโภคโดยสมาชิกในครอบครัวจะมีการแบ่งบทบาท และอิทธิพลของการตดัสินใจซ้ือ 

3)  บทบาทและสถานภาพ (Roles and statuses) ผูบ้ริโภคแต่ละ

คนจะอยู่ในกลุ่มหลายๆ กลุ่มแตกต่างกนัออกไป เช่น ครอบครัว สถานท่ีท างาน แหล่งสมาคม เป็น

ตน้ ดงันั้น ต าแหน่งของบุคคลในแต่ละกลุ่มจะถูกก าหนดในรูปแบบของบทบาทและสถานภาพ 

ประกอบดว้ยกิจกรรมต่างๆ ท่ีบุคคลถูกคาดหวงัให้ปฏิบติั โดยส่ิงท่ีจะปฏิบติันั้นขึ้นอยู่กับบุคคล

รอบขา้ง 

2.1.3   ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors)  

1)  อายุ และล าดับขั้นของวงจรชีวิต (Age and stage in the life 

cycle) ผูซ้ื้อจะท าการซ้ือสินคา้ และบริการท่ีแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิต ดงันั้น รสนิยมในการซ้ือ

สินค้า เช่น อาหาร ยานพาหนะส่วนตัว เส้ือผ้า เฟอร์นิเจอร์ หรือกิจกรรมยามว่าง มักจะมี

ความสัมพนัธ์กบัอาย ุและล าดบัขั้นของวงจรชีวิต ตวัอย่างเช่น รถจกัรยานยนต ์เม่ืออยู่ในช่วงวยัรุ่น

จะนิยมเลือกประเภทที่เน้นสวยงาม ราคาไม่สูงมาก  แต่เมื่อเข้าสู่วยัผูใ้หญ่จะให้ความส าคัญ

กับความปลอดภัย หรือความทนทานมากขึ้น เป็นต้น 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2)  อาชีพ (Occupation) ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นอาชีพท่ีแตกต่างกนั ความ

ต้องการในการใช้สินค้าหรือบริการมักจะแตกต่างกันออกไป ดังนั้น นักการตลาดจึงสามารถ

ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้ตรงกับความตอ้งการของบุคคลท่ีอยู่ในแต่ละสาขาอาชีพได้ ตวัอย่างเช่น 

รถจกัรยานยนต์จะมีการออกแบบให้มีรุ่นท่ีหลากหลาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคประกอบอาชีพต่างๆ เช่น 

บริการส่งอาหาร คา้ขาย เป็นตน้ 

3)  สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) การเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคนั้นยงัมีความเก่ียวขอ้งกบัสถานะทางเศรษฐกิจอีกดว้ย โดยสถานการณ์ทาง

เศรษฐกิจนั้น มกัท าการพิจารณาจากรายไดส้ าหรับใช้จ่ายเงินออมและสินทรัพย ์หน้ีสินอ านาจใน

การกูย้มื  

4)  รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) ในแต่ละคน แมว้่าจะมา

จากวฒันธรรมย่อย ชนชั้นทางสังคม หรืออาชีพเดียวกนัก็ตาม แต่ก็อาจจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิต

ท่ีแตกต่างกนัได ้ซ่ึงมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ โดยรูปแบบการด าเนินชีวิตนั้นจะวดัได้

จากปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

• กิจกรรมท่ีบุคคลกระท า (Activities) เช่น การท างาน งาน
อดิเรก การพกัผอ่น เป็นตน้  

• ความสนใจส่วนบุคคล (Interests) เช่น ครอบครัว อาชีพ 
แหล่งชุมชนท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

• ความคิดเห็นต่อส่ิงต่างๆ (Opinions) เช่น ตนเอง สังคม 
ผลิตภณัฑ ์เศรษฐกิจ การศึกษา เป็นตน้  

• ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ (Demographics) เช่น 
อาย ุการศึกษา รายได ้อาชีพ ถ่ินท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ 

5)  บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง (Personality and self-

concept) หมายถึง รูปแบบของพฤติกรรม หรืออุปนิสัยของคนแต่ละคนท่ีสะทอ้นถึงความเป็นตวัตน

ของบุคคลนั้น ๆ แนวความคิดของตนเอง (Self -concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อ

ตนเอง แต่ละคนนั้นจะมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงบุคลิกภาพนั้นมกัจะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมใน

การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ตวัอย่างเช่น คนท่ีมีความมัน่ใจในตวัเองจะใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้สั้นกว่าคนท่ีไม่ค่อยมัน่ใจในตวัเอง บุคลิกภาพนั้นจะถูกมองจากดา้นต่าง ๆ เช่น การมีอ านาจ

เหนือคนอ่ืน มีความมัน่ใจในตวัเอง มีความสามารถในการปรับตวั และการชอบเขา้สังคม 

2.2  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological factors) ประกอบดว้ย 

2.2.1  การจูงใจ (Motivation) เป็นพลงักระตุน้หรือพลังผลกัดันท่ีอยู่ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลกระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซ่ึงเป้าหมายท่ีตั้งเอาไว ้โดย

อาจจะเกิดจากภายในตัวบุคคล หรืออาจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เช่น ส่วนประสมทาง

การตลาด (4P's) วฒันธรรม หรือชนชั้นทางสังคม โดยทฤษฎีท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ียอมรับทัว่ไป 

ได้แก่ ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการของมอสโลว์ (Maslow's Hierarchy of Need) ซ่ึงสามารถ

เรียงล าดบัความส าคญัจากมากไปนอ้ยได ้ดงัน้ี     

1)   ความต้องการทางร่างกาย (Physiological needs) ได้แก่ ความ
ตอ้งการในปัจจยั 4 อนัไดแ้ก่ อาหาร เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค 

2)   ความต้องการความมั่นคงและความปลอดภัย (Safety needs) 
ไดแ้ก่ ความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น  ความตอ้งการหน้าท่ีการงาน หรือความมัน่คงในชีวิต 
เป็นตน้ 

3)   ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการการ
ยอมรับ และตอ้งการความรักจากคนในสังคม ไม่ว่าจะเป็นคนในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลอ่ืนๆ 
ท่ีอยูใ่นสังคม 

4)   ความตอ้งการการยกย่อง (Esteem needs) ไดแ้ก่ ความตอ้งการ
นบัหนา้ถือตา ไดรั้บการยกย่องจากคนในสังคม ดงันั้น สินคา้ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการใน
ล าดบัขั้นน้ีจะเป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือยซ่ึงมีราคาแพง 

5)   ความต้องการประสบความส า เ ร็จ สู งสุดในชีวิต  ( Self-
actualization needs) 

2.2.2  การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลท าการคดัเลือก จดั

ระเบียบ และตีความหมายของขอ้มูล เพื่อก าหนดเป็นภาพท่ีมีความหมายขึ้นมา มี 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

1)   การเลือกเปิดรับขอ้มูล (Selective explosure) 
2)   การเลือกสนใจขอ้มูล (Selective attention) 
3)   การเลือกตีความขอ้มูล (Selective distortion) 
4)   การเลือกท่ีจะจดจ าขอ้มูล (Selective retention) 

2.2.3  การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคน 

เกิดขึ้นจากประสบการณ์ท่ีผ่านมาของคนแต่ละคน ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ตวัอย่างเช่น นายเก้าใช้รถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮอนด้า แลว้มีความสะดวกสบายในการบ ารุงรักษา

เคร่ืองยนต์ เขา้ถึงศูนยบ์ริการง่าย ดงันั้น หากนายเกา้จะซ้ือรถจกัรยานยนต์คนัใหม่ มีโอกาสท่ีจะ

เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮอนดา้ก็มีมากขึ้น 

2.2.4 ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and attitudes) ความเช่ือ (Beliefs) 

เป็นความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงอยู่บนพื้นฐานของความรู้ ความคิดเห็นทัศนคติ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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(Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกทางดา้นอารมณ์ 

และแนวโนม้ การปฏิบติัต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ทั้งความเช่ือ และทศันคติจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจจะมีความเช่ือและทศันคติท่ีไม่ถูกตอ้ง ดงันั้น หนา้ท่ีของ

นกัการตลาดท่ีดีคือการส่ือสาร เพื่อแกไ้ขความเช่ือและทศันคติเหล่านั้น 

2.3   กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Consumer decision process)  

บทบาทในการซ้ือ (Buying roles) ประกอบไปดว้ยบุคคลหรือกลุ่มคนท่ีเขา้มามี

ส่วนเก่ียวขอ้ง หรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ สามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท ไดแ้ก่ 

2.3.1  ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการซ้ือผลิตภณัฑ์

เป็นบุคคลแรก 

2.3.2  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการใหค้  าแนะน า หรือ

ขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจซ้ือ 

2.3.3  ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการซ้ือสินคา้เป็นคร้ัง

สุดทา้ยในเร่ืองต่าง ๆ คือ จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ ซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 

2.3.4  ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้  าการซ้ือสินคา้นั้นๆ 

2.3.5  ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ช ้หรือบริโภคสินคา้นั้นๆ 

3. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การ

ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ดงัภาพท่ี 2.2 

 

 
ภาพท่ี 2.2 กระบวนการซ้ือ 5 ขั้นตอน (Five-state model of the consumer buying process) 

ท่ีมา : จิระภา พวงพลา. 2546 

 

จากภาพแสดงถึงผูบ้ริโภคท่ีผ่านขั้นตอนในการซ้ือผลิตภณัฑ์ทั้ง 5 ขั้นตอน เป็นล าดบั

ชั้น แต่ในความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนั้น โดยเฉพาะอย่างยิง่การซ้ือท่ีมีความสลบัซับซอ้นของการ

ตดัสินใจนอ้ย ผูบ้ริโภคอาจขา้มในบางขั้นตอนไปบา้ง ภายหลงัการซ้ือและใชสิ้นคา้และบริการไป

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจในสินคา้และบริการนั้นๆ และจะ

เก็บไวเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ดงันั้น จึงควรท าความเขา้ใจในพฤติกรรมการซ้ือ

สินค้าและบริการในแต่ละขั้น เพื่อค้นหาส่ิงท่ีมีอิทธิพลในแต่ละขั้นเพื่อสร้างความพอใจให้แก่

ผูบ้ริโภคในทุกระดบัของกระบวนการซ้ือ  

3.1  การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem/need recognition) ใน

ขั้นตอนแรกนั้น ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความ

ตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 

3.1.1 ส่ิ งกระตุ้นภายใน ( Internal stimuli) เ ช่น ความรู้สึกหิวข้าว 
กระหายน ้า เป็นตน้ 

3.1.2   ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้

ของส่วนประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ หรือส่ือทางโซเชียลมีเดีย 

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึกอยากซ้ืออยากได ้เห็นเพื่อนมีรถจกัรยานยนต์ใหม่แลว้

อยากได ้เป็นตน้ 

3 .2  การแสวงหาข้อมูล ( Information search) เ ม่ือผู ้บริโภคทราบถึงความ

ต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ล าดับขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการแสวงหาข้อมูล เพื่อใช้

ประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

3.2.1 แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจากเพื่อน 
ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ 

3.2.2  แหล่งทางการค้า (Commercial sources) เช่น การหาข้อมูลจาก

โฆษณาตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย ศูนยบ์ริการ หนา้ร้าน ร้านคา้ 

3.2.3  แหล่งสาธารณชน (Public sources) เ ช่น การสอบถามจาก

รายละเอียดของสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

3.2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิดจากประสบการณ์

ของผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชง้านจริงท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นมาก่อน 

3 .3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เ ม่ือได้ข้อมูลจาก

ขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือก

นั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ในการประเมิน ตวัอย่างเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะ

เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ะมีเกณฑท่ี์ใชใ้นการพิจารณา เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบการตกแต่ง บริการ

หลงัการขาย ความประหยดัน ้ามนัต่อการขบัขี่ เป็นตน้ 

3.4    การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) หลงัจากท่ีไดท้ าการประเมินทางเลือกแลว้  
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ผูบ้ริโภคจะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

3.4.1  ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand decision) 

3.4.2  ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor decision) 

3.4.3  ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity decision) 

3.4.4  เวลาท่ีซ้ือ (Timing decision) 

3.4.5  การในการช าระเงิน (Payment-method decision) 

3.5  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Postpurchase behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้ า

การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจ

ภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้น เกิดขึ้นจากการเปรียบเทียบโดยลูกคา้ในส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริง กบั

ส่ิงท่ีคาดหวงั หากคุณค่าของสินค้าหรือบริการท่ีได้รับจริงตรงกับความคาดหวงัหรือสูงกว่าท่ี

คาดหวงัไว ้ลูกคา้อาจจะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจจะ

เกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ าหรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงต ่ากว่าท่ีได้

คาดหวงัเอาไว้ ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมท่ีตามมาคือลูกค้าจะเปล่ียนไปใช้

ผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง และมีการบอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืนๆ ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาดจึงตอ้งท าการ

ตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากท่ีลูกคา้ซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะท าแบบ

ส ารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call center) เป็นตน้ 

4.   การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

หรือผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

4.1  การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) ตวัอย่างเช่น การเลือกยานพาหนะ

ส่วนตวัเพื่อใชใ้นการขบัขี่เดินทาง มีทางเลือก คือ รถจกัรยานยนต ์หรือรถยนต ์เป็นตน้ 

4.2   การเลือกตราสินค้า (Brand choice) ตัวอย่างเช่น ถ้าผู ้บริโภคเลือก

จกัรยานยนต ์ประเภทออโตเมติก จะเลือกยีห่อ้ Honda เป็นตน้ 

4.3   การเลือกผูข้าย (Dealer choice) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคเลือกจากศูนยบ์ริการ

หรือร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายใกลบ้า้น หรือเป็นท่ีรู้จกั 

4.4   การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตวัอย่างเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก

วนัหยดุสุดสัปดาห์ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

4.5   การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) ตวัอยา่งเช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก

อาจซ้ือเพียงหน่ึงคนั หรือมากกวา่นั้นตามความตอ้งการ (เสรี วงษม์ณฑา. 2546: 33) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2.2    แนวคดิและทฤษฎีปัจจัยการตลาด  
 

ความหมายของการตลาดนั้น มีผูบ้ญัญติัไวห้ลากหลายความหมาย แต่ความหมายซ่ึงเป็นท่ี

ยอมรับและรู้จกักนัดีนั้น มี 2 ความหมาย 

ความหมายท่ีหน่ึง คือ “การตลาด (Marketing) เป็นกระบวนการทางสังคมซ่ึงแต่ละคน แต่

ละกลุ่มไดรั้บการตอบสนองในส่ิงท่ีตอ้งการ คือ สินคา้หรือบริการ โดยผา่นระบบการแลกเปล่ียนส่ิง

ท่ีมีคุณค่าซ่ึงกนัและกนั” (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 2544: 56-57)  

ความหมายท่ีสอง คือ “การตลาด หรือ การจดัการการตลาด (Marketing management) 

เป็นกระบวนการการวางแผน การบริหาร แนวคิด สินคา้ การตั้งราคา การจดัจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด ส าหรับสินคา้บริการท่ีสร้างสรรคใ์หเ้กิดการแลกเปล่ียนและสนองความพอใจให้

ผูบ้ริโภค ขณะเดียวกนัองคก์รบรรลุเป้าหมายตามท่ีตอ้งการ” 

“เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีได้รับการยอมรับและนิยมใช้กันมากท่ีสุด คือ ส่วนประสม

การตลาด (Marketing mix) ซ่ึงองคก์รใชเ้พื่อบรรลุวตัถุประสงคใ์นตลาดเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้” 

(มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 2544: 60-61) 

ส่วนประสมการตลาดหรือปัจจัยการตลาด (Marketing mix : 4Ps) อาจแยกเป็น 4 

องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 

1.   ผลิตภณัฑ ์(Product) 

2.   ราคา (Price) 

3.   การจดัจ าหน่าย (Place) 

4.   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ภาพท่ี 2.3 ตวัแบบส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมา : Kurtz. 2014; Neck and Murray. 2018 

 

กลยทุธ์การตลาดเป็นวิธีการใชปั้จจยักระตุน้ทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย 

จากความหมายน้ีเป็นการใช้ปัจจยักระตุน้ 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และ

การส่งเสริมการตลาด 

วิธีการพื้นฐานท่ีสร้างให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์จากผูบ้ริโภค โดยอาศยัโปรแกรม

การตลาดจากความหมายน้ีบอกให้ทราบถึงวตัถุประสงคใ์นการใชก้ลยุทธ์ทางการตลาด คือกระตุน้

ให้เกิดความต้องการซ้ือจากผูบ้ริโภคโดยอาศัยโปรแกรมการตลาด ซ่ึงก็คือปัจจัยการตลาด 4 

ประการนั้นเอง 

ปัจจยัการตลาด เป็นตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ใชร่้วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจ

แก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2546) 

1.    ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคให้พึงพอใจ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์งประกอบ

ไปดว้ยสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี และองคก์รหรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ หรือ

มีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ก าหนดกลยุทธ์ด้าน

ผลิตภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี 

1.1   ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ (Product differentiation) หรือความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) 

1.2  การพิจารณาจากองค์ประกอบ หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product 

component) เช่น ลกัษณะ คุณภาพ รูปร่าง ตราสินคา้ ประโยชน์พื้นฐาน การบรรจุภณัฑ ์ เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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1.3   การก าหนดต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ (Product positioning) เป็นการ

ออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างและมีคุณค่าทางจิตใจของผูบ้ริโภค

เป้าหมาย 

1 .4    การพัฒนาผลิตภัณฑ์  (Product development) เพื่ อให้ผ ลิตภัณฑ์ มี

คุณลกัษณะใหม่ และมีการปรับปรุงให้ดีขึ้น ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ขึ้น 

1.5  กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนผสมของผลิตภณัฑ ์(Market mix) และสายผลิตภณัฑ ์

2.    ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของผูบ้ริโภค  

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภณัฑก์บัราคาผลิตภณัฑน์ั้น ถา้มีคุณค่าสูงกว่า ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ

ซ้ือ ดงันั้น ผูก้  าหนดกลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภค ในคุณค่าท่ี

รับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาว่าการยอมรับของผูบ้ริโภคในคุณค่าของผลิตภณัฑ์ว่าสูง

กวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งการแข่งขนัปัจจยัอ่ืนๆ 

3.   การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้บริโภค (Consumer 

goods) เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย บริษทัจ านวนมากเลือกใชช่้องทางตรง ไม่ใช้

ช่องทางออ้ม โดยอาศยัคนกลางช่องทางการจ าหน่าย ดงัรายละเอียด 

3.1   ช่องทางโดยตรง (Direct channel) หรือช่องทางศูนย์ระดับ เป็นช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายท่ีผูผ้ลิตขายสินค้าโดยตรงให้กับผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม หรือ

ผูบ้ริโภคทางอุตสาหกรรม ช่องทางตรง สามารถท าไดห้ลายรูปแบบคือ 

1)  พนักงานขายออกขายสินคา้ตามแหล่งท่ีอยู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงถือว่าเป็น

การคา้ปลีก โดยไม่ตอ้งมีร้านคา้ เช่น พนกังานขายสินคา้เตียงแม่เหลก็ โดยออกแสวงหาผูบ้ริโภคเอง

โดยตรง 

2)  ผูผ้ลิตเปิดสาขาและส านักงานขาย แลว้ใชเ้คร่ืองมือการโฆษณาและ

การส่งเสริมการขาย เพื่อดึงให้ผูบ้ริโภคมาซ้ือสินคา้ท่ีสาขาและส านกังานขายนั้น เช่น บริษทั เอ.พี. 

ฮอนดา้ จ ากดั มีศูนยบ์ริการสาขายอ่ย ในส่วนของวิธีการอ่ืน ๆ เช่น การขายโดยใชจ้ดหมายตรง การ

ขายทางโทรศพัท์ การขายโดยใช้เคร่ืองจกัรอตัโนมติั การขายโดยใช้วิธีการส่ือสารทางการตลาด 

ฯลฯ ช่องทางตรงมีขอ้ดีคือ บริษทัสามารถควบคุมนโยบายการตลาดได้ดี และพนักงานขายของ

ผูผ้ลิตเพียงหน่ึงราย จึงสามารถท างานตามขั้นตอนการขายให้บรรลุผลส าเร็จได ้กล่าวคือ สามารถ

กระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการ และเกิดการตดัสินใจซ้ือไดดี้กว่าให้คนกลาง อย่างไรก็ตาม 

การใชช่้องทางตรงจะมีปัญหาดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีไม่ทัว่ถึง และในกรณีท่ีเปิดสาขา และส านักงาน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ขาย ผูผ้ลิตตอ้งใชเ้งินลงทุนจ านวนมากถึงจะสามารถขยายสาขาและสร้างยอดขายไดม้าก 

3.2   ช่องทางออ้ม (Indirect channel) หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยจาก

ผูผ้ลิตผ่านคนกลางไปยงัผูบ้ริโภค คนกลางอาจจะเป็นตวัแทน ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก หรือผูจ้ดัจ าหน่าย

ช่องทางอ้อมมีข้อดี คือสามารถสร้างยอดขายได้มากกว่าช่องทางตรงแต่อาจมีปัญหาเร่ืองการ

ส่งเสริมและสนับสนุนสินคา้ของผูผ้ลิตจากคนกลาง เน่ืองจากคนกลางจ าหน่ายสินคา้ของผูผ้ลิต

หลายรายซ่ึงแข่งขนักนัอยู่แลว้ คนกลางจึงไม่สามารถเอาใจใส่สินคา้ของผูผ้ลิตรายใดรายหน่ึงมาก

เป็นพิเศษช่องทางออ้มมีรายละเอียดดงัน้ี 

1)  ช่องทางหน่ึงระดับ (One level channel) ประกอบด้วยคนกลาง คือ 

ผูค้า้ปลีก แต่ในตลาดอุตสาหกรรมนั้น ตวัแทน นายหนา้ ผูค้า้ส่ง หรือผูจ้ดัจ าหน่ายจะท าหนา้ท่ีเป็น

คนกลาง 

2)  ช่องทางสองระดับ (Two level channel) เป็นคนกลางจากช่องทาง

สองฝ่ายในตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ปลีก แต่ในอุตสาหกรรมอาจจะมีตวัแทน

ขายหรือผูค้า้ส่ง หรือผูจ้ดัจ าหน่ายเป็นคนกลาง 

3)  ช่องทางสามระดับ (Three level channel) เป็นคนกลางสามฝ่ายใน

ตลาดผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ส่งอิสระ และผูค้า้ปลีก ผูค้า้ส่งอิสระ (Jobber) ท าหนา้ท่ีซ้ือ

สินคา้จากผูค้า้ และขายต่อให้ผูค้า้ปลีกรายย่อย ซ่ึงไม่สามารถซ้ือจากผูค้า้ส่งโดยตรงได ้ส่วนตลาด

อุตสาหกรรมโดยทัว่ไปไม่มีช่องทางสามระดบัเพราะตลาดอุตสาหกรรมมีช่องทางค่อนขา้งสั้น ช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายมากกว่าสามระดบั (Higher three level distribution channel) เกิดขึ้นในกรณีท่ีมี

การน าสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง ผูค้า้ส่งอิสระ และผูค้า้ปลีก ซ่ึงจะมีกลุ่มยอ่ยช่วยในแต่ละฝ่าย 

4.    การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การเผยแพร่ข้อมูลระหว่างผูข้ายกับ

ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายท าการขาย

และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใช้

หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือ ตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน โดย

พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้ 

4.1    การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั

องคก์ร และผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการการจ่ายเงิน โดยอุปถมัภร์ายการกลยุทธ์การ

โฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างงานโฆษณา และวิธีการโฆษณาและกลยทุธ์ส่ือ 

4.2   การขายโดยใชพ้นกังาน หมายถึง กิจกรรมการแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาด 

โดยใชบุ้คคลลกัษณะเช่นน้ีเป็นกลยทุธ์การขายโดยพนกังานขาย 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.3   การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมนอกเหนือจากการ

โฆษณาการขายโดยใช้พนักงาน และการให้ข่าวสาร การประชาสัมพนัธ์ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ

สนใจในการทดลองใชห้รือการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริม

การขาย มี 3 รูปแบบ คือ การกระตุน้ผูบ้ริโภค หรือเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู้ผูบ้ริโภค การ

กระตุน้คนกลาง หรือเรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง และการกระตุน้พนักงาน หรือ

เรียกวา่การส่งเสริมการขายท่ีสู่พนกังานขาย 

4.4    การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิด

เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมี

การวางแผน โดยองคก์รหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าว

เป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

4.5   การตลาดทางตรงและการตลาดเช่ือมตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกับ

กลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนักการตลาดให้

ส่งเสริมผลิตภณัฑ์กบัผูบ้ริโภคและท าให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆท่ี

นักการตลาดให้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผูบ้ริโภคและท าให้เกิดการตอบสนองในทันที 

ประกอบดว้ยการขยายทางโทรศพัท ์การขยายโดยใชจ้ดหมายตรง และการขยายทางโทรทศัน์ วิทยุ 

หรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหผู้บ้ริโภคมีกิจกรรมตอบสนอง 

 

2.3    ข้อมูลเกีย่วกบัรถจักรยานยนต์ในประเทศไทย 
 

ประวัติความเป็นมาของรถจักรยานยนต์ 

จากยุค 1900 มาจนถึง 2004 นับเป็นเวลากว่า 100 ปีเศษ ท่ีวงการอุตสาหกรรมยานยนต์

กา้วเดินต่อมาดว้ยแนวความคิดอนัหลากหลายของวิศวกรหลายชาติและหลายประเทศ รวมมาถึงชน

ชาติญ่ีปุ่ นหน่ึงเดียวในเอเชียท่ีเร่ิมกา้วเขา้สู่วงการผลิตรถลงสู่ตลาดโลกในช่วงหลงัของปี ค.ศ. 1950 

ช่ือของรถจากประเทศญ่ีปุ่ นเร่ิมดบัรัศมีแนวความคิดเดิมๆ ของบริษทัยกัษ์ใหญ่ของทวีปยุโรปลง

อย่างส้ินเชิง แน่นอนว่าช่ือของ ฮอนดา้ ยามาฮ่า ซูซูกิ และคาวาซากิ คือ 4 ช่ือในกระแสของความ

นิยมในระดบัสูงสุดท่ียงัเหลือผูผ้ลิตรถจกัรยานยนตล์งป้อนตลาดโลกอยูเ่พียงไม่กี่แห่ง จากจ านวนท่ี

มีเกือบ 100 ยีห่อ้ท่ีมีการผลิตรถในยคุก่อนสงครามโลกคร้ังท่ีสองจะสงบลง 

รถจกัรยานยนตส์มยัแรกๆ ท่ีเขา้มาในประเทศไทย ไดแ้ก่ บีเอ็มดบับลิว ฮาร์เลย ์เดวิดสัน 

ไทรอมัพ ์ซ่ึงเป็นรถจกัรยานยนตจ์ากประเทศยุโรป แต่เพราะมีราคาท่ีแพงกว่ามาก อะไหล่หายากจึง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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มีผูส้นใจเฉพาะผูท่ี้รักรถจกัรยานยนต์จากยุโรปจริงๆ และผู ้ท่ีมีก าลงัเงินในการซ้ือเท่านั้น กระทัง่

เม่ือรถจกัรยานยนต์จากประเทศญ่ีปุ่ นเร่ิมเขา้ตลาดเมืองไทย จึงเห็นไดว้่ามีการใช้รถจกัรยานยนต์

จากประเทศญ่ีปุ่ นอย่างแพร่หลาย เน่ืองจากค่าบ ารุงรักษาต ่ากว่า  ระบบไฟฟ้าถูกออกแบบมาอย่าง

เรียบง่ายมากกวา่ และเนน้ความทนทานเป็นหลกั 

อุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์ 

1)  การผลิตรถจกัรยานยนต ์

ไตรมาสท่ี 1 ปี 2563 มีจ านวน 475,130 คนั ลดลงจากไตรมาสท่ี 4 ปี 2562 ร้อยละ 3.42 

(%QoQ) และลดลงจากไตรมาสเดียวกนักบัปีก่อนร้อยละ 7.17 (%YoY) 

2)  การจ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์

ไตรมาสท่ี 1 ปี 2563 มีจ านวน 430,730 คนั เพิ่มขึ้น จากไตรมาสท่ี 4 ปี 2562 ร้อยละ 10.02 

(%QoQ) และ ลดลงจากไตรมาสเดียวกนักบัปีก่อน ร้อยละ 6.78 (%YoY)  

3)  การส่งออกรถจกัรยานยนต ์ 

ไตรมาสท่ี 1 ปี 2563 มีจ านวน 249,525 คนั (เป็น การส่งออก CBU 104,753 คนั และ CKD 

144,772 ชุด) ลดลงจากไตรมาสท่ี 4 ปี 2562 ร้อยละ 9.39 (%QoQ) และลดลงจากไตรมาสเดียวกนั

ของปีก่อน ร้อยละ 5.00 (%YoY) 

 
ภาพท่ี 2.4 จ านวนการผลิต จ าหน่าย และส่งออกรถจกัรยานยนตข์องประเทศไทย ปี 2562-2563 

ท่ีมา : ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม รวบรวมกลุ่มอุตสาหกรรมยานยนต ์สภาอุตสาหกรรมแห่ง

ประเทศไทย 

 

4)  แนวโนม้อุตสาหกรรมรถจกัรยานยนตไ์ตรมาสท่ี 2 ปี 2563  

จากการคาดการณ์โดยส านักงานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม ประมาณการในไตรมาสท่ี 2  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปี 2563 จะมีการผลิตรถจกัรยานยนตก์วา่ 400,000 คนั โดยแบ่งเป็นการผลิตเพื่อจ าหน่ายในประเทศ

ร้อยละ 80-85 และการผลิต เพื่อการส่งออกประมาณร้อยละ 15-20 

ตัวอย่างกลยุทธ์ของร้านจัดจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ 

1.  ร้านศุภลกัษณ์ มอเตอร์ไบค ์ 

ก าหนดกลยทุธ์ขึ้นจากผลการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายในและภายนอก โดยร้านศุภลกัษณ์ 

มอเตอร์ไบค์ ไม่ไดเ้ป็นตวัแทนจ าหน่ายท่ีไดรั้บการแต่งตั้งจากบริษทัผูผ้ลิต ท าให้เสียเปรียบดา้น

ตน้ทุนสูง ปัจจยัท่ีท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ขึ้นอยู่กบัสินคา้และบริการท่ีดี มีผลท าให้ลูกคา้

กลบัมาใชบ้ริการซ ้ า มีท าเลท่ีตั้งติดต่อไดส้ะดวก ดงันั้น จึงก าหนดกลยทุธ์ระดบัธุรกิจ คือ กลยุทธ์ผู ้

ตาม และกลยุทธ์ผูเ้ช่ียวชาญในตลาดเล็ก เพราะร้านศุภลกัษณ์ มอเตอร์ไบค์ มีกิจการขนาดเล็ก 

จ าหน่ายรถจกัรยานยนตเ์หมือนกบักิจการขนาดใหญ่ จึงหลีกเล่ียงท่ีจะแข่งขนักบักิจการขนาดใหญ่

กว่า โดยมุ่งเป้าไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายขนาดเล็ก และตอ้งการสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะหรือกลุ่ม

ลูกคา้เป้าหมายท่ีไม่อยูใ่นความสนใจของร้านใหญ่ 

2.  ร้านเค.ที.มอเตอร์ 

2.1  กลยทุธ์พฒันาดา้นผลิตภณัฑ ์

1)  การติดตามตลาดรถจกัรยานยนต์ กระแสของรถจกัรยานยนต์ท่ีมีความ

ตอ้งการสูง เพื่อน ารถจกัรยานยนตท่ี์มีความตอ้งการสูงมาจ าหน่ายภายในร้าน 

2)  การจดัเตรียมเอกสารของรุ่นรถจกัรยานยนต์แต่ละรุ่นโดยมีการแสดง

เทคโนโลยีของรถแต่ละคนัท่ีเป็นจุดเด่นของแต่ละรุ่น เพื่อตอบสนองหากลูกคา้ตอ้งการขอ้มูลของ

รุ่นรถแต่ละคนั 

3)  การตรวจสอบราคาตลาดกลางและราคาจ าหน่ายของทางร้านอยา่งเสมอ 

4)  การสร้างความคุม้ค่าทางดา้นราคา ในกรณีซ้ือกบัทางร้านในราคาท่ีสูง

กว่าแต่ส่ิงท่ีจะไดรั้บมีความคุม้ค่ากว่า เช่น การไดรั้บอตัราดอกเบ้ียต ่ากว่าหรือผ่อนจ านวนงวดน้อย

กวา่ 

5)  การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกับบริษทัรับจัดสินเช่ือ เพื่อการน า เสนอ

ช่องทางท่ีจะช่วยใหลู้กคา้สามารถจดัสินเช่ือผา่นไดแ้ละไดผ้ลประโยชน์สูงสุด 

2.2  กลยทุธ์พฒันาระบบงานใหท้นัสมยั 

1)  การใช้ระบบคอมพิวเตอร์ในการบริหารงานร้านเค.ที.มอเตอร์ทั้งหมด

โดยใชโ้ปรแกรม Motorcycle Control System เพื่อใชส้ าหรับการขาย และการบริการดีลเลอร์ ไดแ้ก่ 

การขาย การควบคุมสินคา้คงคลงั การออกเอกสารต่าง ๆ การจดัเก็บประวติัลูกคา้และรายงาน เพื่อ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ใช้ประโยชน์ได ้อย ่างสะดวก  รวดเร็ว มีความถูกตอ้งแม่นย  า  และลดขอ้ผิดพลาดในการ

ปฏิบตัิงาน ในขณะเดียวกนัผูบ้ริหารก็สามารถใชป้ระโยชน์ เพื่อการบริหารและควบคุมดูแลกิจการ

ไดอ้ยา่งรัดกุมและมีประสิทธิภาพ 

2)  สร้างระบบการเรียนรู้งานภายในเพื่อพนกังานทุกคนสามารถท่ีจะเรียนรู้

การท างานของแต่ละต าแหน่งใกลเ้คียงกนัภายในท่ีท างาน เพื่อสร้างความเขา้ใจในการท างาน 

3)  ใหเ้งินค่าคอมมิชชัน่ตามเป้าหมายของปริมาณการขายสินคา้ต่อเดือน  

4)  การพาพนักงานไปจัดเล้ียงอาหารนอกสถานท่ี เม่ือสามารถท าลาย

เป้าหมายท่ีตั้งไวใ้นแต่ละเดือนได ้โดยเป้าหมายจะถูกตั้งขึ้นโดยเจา้ของกิจการในแต่ละเดือน เช่น 

เป้าหมายเดือนน้ี 80 คนั เม่ือพนักงานในร้านร่วมกันท างานจนบรรลุเป้าหมาย 80 คนั จะไปทาน

อาหารร้านอาหารท่ีก าหนดไว ้หากไม่สามารถบรรลุเป้าหมายก็จะไม่ไดรั้บกิจกรรมน้ี 

5)  สวสัดิการส าหรับพนักงานทุกคนในร้าน ท่ีจะไดรั้บสิทธ์ิประกนัสังคม

ฟรีจากทางร้าน โดยจะสามารถเขา้รับการรักษาพยาบาลตามสถานพยาบาลท่ีพนักงานไดเ้ลือกไว้

ตามสิทธิของพนกังานแต่ละคน 

2.3  กลยทุธ์การส่งเสริมการขายและการใหบ้ริการหลงัการขาย 

1)  การก าหนดการแจกของแถมหลกัส าหรับลูกค้าท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต์ 

ไดแ้ก่ หมวกนิรภยั และเส้ือแจ็คเก็ต ส าหรับวนัท่ีลูกคา้มารับ พรบ. และป้ายทะเบียนจะไดรั้บซอง

ใส่เล่มทะเบียนกนัน ้าของทางร้าน 

2)  ส าหรับลูกคา้เดิมท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต์กลบัมาต่อภาษีรถจกัรยานยนต์

และพรบ. กบัทางร้าน ลูกคา้จะไดรั้บของก านลัจากทางร้านเป็นการเปล่ียนน ้ ามนัเคร่ืองฟรี ในรอบ

แรกของการต่อภาษีและพรบ.ของรถจกัรยานยนต ์

 3)  การปรับภาพลกัษณ์พนกังานท่ีท างานภายในร้านใหม่ ไดแ้ก่ เคร่ืองแบบ

พนกังานถูกจดัท าตามสีหลกัของทางร้าน โดยมีตราสัญลกัษณ์ของร้านคา้ประดบัอยู่ภายในชุดของ

พนักงาน โดยพนักงานทุกคนจะต้องแต่ชุดพนักงานให้เรียบร้อยตรงกับท่ีทางบริษัทก า หนด 

กิริยามารยาทในการให้บริการ การกล่าวทกัทายลูกคา้ดว้ยค าพูดและน ้ าเสียงท่ีสุภาพ การดูแลตอบ

ขอ้ซกัถามขอ้สงสัยของลูกคา้เป็นการดูแลลูกคา้จนจบปัญหา 

4)  การสร้างระบบการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้โดยการสุ่มโทร

ตรวจสอบความพึงพอใจต่อลูกคา้ท่ีไดใ้ชบ้ริการ เพื่อน าความคิดเห็นของลูกคา้มาปรับปรุงให้การ

บริการดียิง่ขึ้น 

5)  การมีส่ิงอ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ระหวา่งการรอใชบ้ริการกบัทาง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ร้าน ส าหรับลูกค้าท่ีมาใช้บริการชมรถ รวมถึงพูดคุยเร่ืองขอเสนอของทางร้าน มีการบริการ

เคร่ืองด่ืมส าหรับลูกคา้ เช่น น ้ าด่ืม กาแฟ ไวร้องรับระหว่างพูดคุยเร่ืองขอ้ตกลงการซ้ือขาย หาก

ลูกคา้สนใจและตดัสินใจซ้ือ ในวนัรับรถหรือขณะรอตรวจสอบรถ จะมีการจดัเตรียมอาหารว่างแก่

ลูกคา้ พร้อมสัญญาณอินเตอร์เน็ตความเร็วสูงบริการฟรี 

6)  การสร้างตราสัญลกัษณ์ของทางร้าน เพื่อใชใ้นการโปรโมทร้านใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 

3.  บริษทั พี-ไบค ์

ร้านจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ท่ีมีผูใ้ช้บริการอย่างหนาแน่น “พี-ไบค์”  เป็นศูนยจ์ าหน่าย

และบริการรถจักรยานยนต์ยี่ห้อ ริวก้า ล่ีฟาน สตาเลียน ฮอนด้า ยามาฮ่า คาวาซากิ  ซูซูกิ ด้วย

ประสบการณ์กว่า 20 ปี ท่ีเกิดจากการผ่านงานช่วยงานกิจการของครอบครัวตั้งแต่เป็นพนักงาน

อะไหล่ เด็กว่ิงเอกสาร เสมียน พนักงานขาย เป็นผูจ้ดัการ จนขยบัเป็นเจ้าของกิจการ ท าให้เข้า

ใจความตอ้งการของลูกคา้ในตลาดรถจกัรยานยนต ์ พยายามหาช่องทางการขายใหม่อยู่ตลอดเวลา 

ในปี พ.ศ. 2547 ไดจ้ดทะเบียนเปิด บริษทั พี-ไบค ์ เป็นผูจ้  าหน่ายรถจกัรยานยนต ์ในหา้งสรรพสินคา้ 

Big-C ทัว่ประเทศ เปิดบริการกว่า 20 สาขา และในปัจจุบนัไดป้รับรูปแบบมาขยายสาขา "พี-ไบค์ 

เอาทเ์ลท็" เพื่อใหบ้ริการแก่ลูกคา้อยา่งทัว่ถึง 

บริษทั พี-ไบค ์มุ่งเนน้ในการพฒันา และเพิ่มพูนศกัยภาพในการด าเนินธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง 

พร้อมจะเจริญเติบโตไปพร้อมกบัสังคมไทยตามยคุสมยั 

4.  ร้านอาคมเจริญยนต ์

รถจักรยานยนต์ฮอนด้า เดินหน้ารุกตลาดเขตเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวนัออก (EEC : 

Eastern Economic Corridor) ในแผนยุทธศาสตร์ภายใต ้ไทยแลนด์ 4.0 เป็นแหล่งท่องเท่ียวอนัดับ

หน่ึงในภาคตะวนัออกท่ีสามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวและกลุ่มผูบ้ริโภคในประเทศไทยให้เข้ามา

ลงทุนอย่างต่อเน่ือง แน่นอนว่าการขยายตวัของเศรษฐกิจจะส่งผลต่ออุตสาหกรรมรถจกัรยานยนต์

ในพื้นท่ีใหเ้ติบโตตามไปดว้ย 

โดยรถจกัรยานยนต์ฮอนด้าได้ร่วมมือกับร้านอาคมเจริญยนต์ ซ่ึงเป็นตวัแทนจ าหน่าย

รถจกัรยานยนต์รายใหญ่ ประกอบธุรกิจจ าหน่ายรถจกัรยานยนตม์านาน มีสาขามากถึง 24 สาขาใน

ชลบุรี เปิด คบัเฮา้ส์ (CUB House The First Moto Lifestyle Café and showroom by Honda) ซ่ึงเป็น

ไลฟ์สไตล์โชว์รูมใหม่รองรับลูกค้าชาวชลบุรี และกระตุ้นเศรษฐกิจภาคตะวนัออก  เป็นธุรกิจ

แนวคิดใหม่ของฮอนดา้ท่ีมีการปรับตวัตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ทั้ง

ความตอ้งการสินคา้และบริการเป็นสาขาแรกในภาคตะวนัออก และสาขาท่ี 4 ของประเทศไทย ยึด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท าเลศกัยภาพแหล่งท่องเท่ียวส าคญับนถนนเช่ือมต่อหาดบางแสน มอบประสบการณ์ไลฟ์สไตล์

รูปแบบใหม่รวมวฒันธรรม แฟชัน่ อาหาร เคร่ืองด่ืม โดยร้านอาหาร Greyhound  

ส าหรับแผนการตลาดหลงัการเปิดตวัได้วางระบบตามนโยบาย 5s ของฮอนด้า ได้แก่ 

Sales, Service, Special Part, Story Telling และ Social โดยมีการประชาสัมพนัธ์บน Social Media 

ในทุกช่องทาง เช่น Instagram และ Facebook Fanpage ซ่ึงมีการอพัเดทขอ้มูลและกิจกรรมใหม่อยู่

ตลอดเวลา ควบคู่กับการจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายอย่างต่อเน่ือง เพื่อแสดงจุดเด่นและความ

แตกต่างท่ีเหนือกว่าร้านอ่ืน และส่ิงส าคญัมีการเก็บขอ้มูลรับฟังทุกเสียงตอบรับจากลูกคา้แลว้น ามา

ปรับปรุงและพฒันาธุรกิจให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด ทั้งหมดน้ีถือเป็นกุญแจแห่งความส าเร็จท่ีจะ

ท าใหร้้านแห่งน้ีไดรั้บความนิยมของคนในพื้นท่ีชลบุรี 

 

ตารางท่ี 2.2 จ านวนแหล่งจดัจ าหน่ายและศูนยบ์ริการรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศ    

                    ไทย จ าแนกตามยีห่อ้ 

จ านวนแหล่งจดัจ าหน่ายและศูนยบ์ริการรถจกัรยานยนต ์(แห่ง) 

  ปราจีนบุรี ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง จนัทบุรี ตราด สระแกว้ 

Honda 10 18 51 22 11 8 4 

YAMAHA 2 8 24 8 6 4 2 

Vespa 1 1 11 1 1 0 2 

SUZUKI 1 1 5 3 1 1 1 

ท่ีมา : https://www.khaorot.com 

 

สถานท่ีขายและช่องทางการขายของสินคา้มีการกระจายสินคา้เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้

ได้ง่าย รถจักรยานยนต์เป็นสินค้าท่ีค่อนข้างมีข้อจ ากัดด้านการขนส่ง การท่ีมีจ านวนแหล่งจัด

จ าหน่ายและศูนยบ์ริการอย่างทัว่ถึง ท าให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงสินคา้ไดโ้ดยง่าย แมว้่าในยุคน้ีจะมี

ช่องทางออนไลน์เพื่อความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบัตวัแทนจ าหน่าย แต่ถา้หากไม่เคยสัมผสั

สินคา้จริงก่อนนั้น การเขา้ถึงหน้าร้านย่อมเป็นประโยชน์และง่ายต่อการตดัสินใจซ้ือมากกว่า กล

ยุทธ์ด้านช่องทางการขายท่ีดีจึงจ าเป็นต้องเข้าถึงกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการได้ และต้องมีค่าใช้จ่ายท่ี

เหมาะสม 

ตลาดรถจกัรยานยนตใ์นประเทศไทยเป็นตลาดท่ีใหญ่ตลาดหน่ึงตั้งแต่ปี 2542 เป็นตน้มา 

ตลาดรถจกัรยานยนตมี์การเติบโตอย่างต่อเน่ือง ส าหรับส่วนแบ่งทางการตลาดของรถจกัรยานยนต์
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ในประเทศไทยนั้น มีผูน้ าตลาดอย่าง Honda ซ่ึงกินระยะเวลามาตั้งแต่ปี 2531 จนถึงปัจจุบนั แต่

อย่างไรก็ตามรถจกัรยานยนต์ยี่ห้ออ่ืนๆ สามารถท ายอดขายรถจกัรยานยนต์ 2562 ไดเ้ช่นกนั โดย

จ านวนรถจกัรยานยนต์จดทะเบียนสะสมทั้งหมด 1,749,918 คนั อา้งอิงจากตวัเลขทางสถิติการ

ขนส่งประจ าปี 2562 มีการแบ่งออกเป็น 10 ล าดับ ซ่ึงเป็นรถจกัรยานยนต์ขายดีและสามารถท า

ยอดขายไดด้งัต่อไปน้ี 

 

ยอดขายและส่วนแบ่งการตลาดของรถจักรยานยนต์ในประเทศไทย 

 
ภาพท่ี 2.5 ยอดขายรถจกัรยานยนตปี์ 2562 

ท่ีมา : https://www.khaorot.com 

 

ตารางท่ี 2.3 สรุปยอดขายของรถจกัรยานยนตใ์นปี 2561-2562 

ล าดบั ยีห่อ้รถ 
จ านวนรถ (คนั) อตัราเพิ่ม , (ลด) 

(ร้อยละ) 2561 2562 
1 HONDA 1,396,717 1,376,798 (1.43) 
2 YAMAHA 267,828 263,633 (1.57) 
3 VESPA 17,360 21,693 24.96 
4 GPX 31,251 21,406 (31.50) 
5 SUZUKI 19,781 21,178 7.06 
6 KAWASAKI 17,295 14,761 (14.65) 
7 RYUKA 12,361 9,292 (24.83) 
8 LIFAN 6,125 4,477 (26.91) 
9 BENELLI 3,094 2,108 (31.87) 

10 TRIUMPH 2,460 2,007 (18.41) 
 อ่ืนๆ 4,050 12,565 210.25 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 2.3 (ต่อ) 

ล าดบั ยีห่อ้รถ 
จ านวนรถ (คนั) อตัราเพิ่ม , (ลด) 

(ร้อยละ) 2561 2562 
รวม 1,778,322 1,749,918 (1.60) 

ท่ีมา : https://www.khaorot.com 

 

ตารางท่ี 2.4 จ านวนรถท่ีจดทะเบียนใหม่ประเภทรถจกัรยานยนต ์(รย.12) ของภาคตะวนัออกตั้งแต่ 

วนัท่ี 1 มกราคม ถึง 31 ธนัวาคม 2562 

ปราจีนบุรี ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง จนัทบุรี ตราด สระแกว้ รวม 

 14,208   21,843   98,331   43,439   17,168  4,544   12,378  216,962 

ท่ีมา : กลุ่มสถิติการขนส่ง กองแผนงาน  กรมการขนส่งทางบก 

 

ประเภทของรถจักรยานยนต์ 

ส าหรับรถจกัรยานยนต์ท่ีจ าหน่ายในประเทศไทยนั้น ในอดีตมกัจะคุน้เคยกับค าว่ารถ

แม่บา้น ซ่ึงครองตลาดมาอย่างยาวนานจนกระทัง่เกิดเป็นรถจกัรยานยนตป์ระเภทใหม่ๆ ท่ีลว้นแลว้

ต่างไดรั้บความนิยมเพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง โดยประเภทของรถจกัรยานยนต์ทัว่ไปนั้นเป็นรถท่ี

เนน้ใชง้าน มีราคาไม่สูง โดยในแต่ละประเภทมีราคาเร่ิมตน้อยูใ่นช่วงราคาใกลเ้คียงกนั ราคาจะเพิ่ม

หรือลดตามขนาดเคร่ืองยนต ์หรือขนาดของตวัรถ มีความทนทาน ขบัขี่ง่าย คล่องตวั ค่าบ ารุงรักษา

ต ่า สามารถน าไปใชใ้นชีวิตประจ าวนัได ้ไดแ้ก่ 

1) เกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์ 
รถจกัรยานยนตเ์กียร์ออโตเมติกเป็นรถจกัรยานยนตท่ี์ขบัเคล่ือนดว้ยระบบสายพานคู่ บาง

รุ่นสามารถท างานคู่กบัเกียร์ CVT ในการส่งก าลงั เป็นตวัเลือกท่ีสะดวกมากขึ้นส าหรับคนยุคใหม่

สายบิดอย่างเดียว ขบัขี่ง่าย สะดวกกว่าประเภทอ่ืนๆ สตาร์ทแลว้สามารถขบัขี่ไดท้นัที โดยไม่มีการ

เปล่ียนเกียร์เอง โดยในปัจจุบนัรถออโตเมติคนั้นมีให้เลือกมากมายหลากหลายสไตล์ทั้งสปอร์ต 

คลาสสิค หรูหรา พรีเม่ียม ซ่ึงลว้นแลว้แต่น่าใช ้และใชง้านง่ายแลว้ ไม่วา่จะเป็นรุ่น Honda Scoopy-

I, Honda Click, Honda PCX หรือ Yamaha ซ่ึงเป็นผูบุ้กเบิกตลาดออโตเมติคท่ียงัคงมีรถรุ่นยอดนิยม

มากมายทั้ ง  Yamaha Fino, Yamaha Grand Filano, Yamaha GT125, Yamaha Aerox155 หรือ 

Yamaha N-Max 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ภาพท่ี 2.6 รถจกัรยานยนตป์ระเภท เกียร์ออโตเมติค  

ท่ีมา : https://www.sinthanee.com/ 

 

2) เกียร์ธรรมดา รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น 
รถจกัรยานยนต์ประเภทน้ี เรียกว่า รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น เน่ืองดว้ยรถประเภทน้ี

ไดรั้บความนิยมอย่างมากจากผูใ้ช้รถจกัรยานยนตม์ายาวนานและแน่นอนว่าเป็นรถท่ี ส่วนใหญ่ทุก

บา้นมกัจะมีติดเอาไวใ้ช้งานไม่ว่าจะเป็น Honda Wave หรือ Yamaha Spark ดว้ยการออกแบบการ

ใช้สอย มีตะกร้าหน้าช่องเก็บของใต้เบาะ ลักษณะการใช้งานเหมาะกับผูท่ี้ไม่เน้นพละก าลัง

เคร่ืองยนต์ แต่เน้นความคล่องตวั และมีน ้ าหนักค่อนขา้งเบา จึงเป็นธรรมดาท่ีรถประเภทน้ียงัคง

ไดรั้บความนิยมอยา่งมากจนถึงปัจจุบนั อีกทั้งยงัดูแลรักษาไดง้่าย 

 

        
ภาพท่ี 2.7 รถจกัรยานยนตป์ระเภท เกียร์ธรรมดา  

ท่ีมา : https://www.sinthanee.com/ 

 

3) สปอร์ต 
รถจกัรยานยนต์ประเภทสปอร์ตนั้นเป็นกลุ่มท่ีไดรั้บความนิยมมากขึ้นเร่ือยๆ และเป็นท่ี

นิยมอย่างต่อเน่ืองในช่วงเวลาหลายปีท่ีผ่านมา การน ารูปแบบของรถจกัรยานยนต์สปอร์ตขนาด

ใหญ่มายอ่ขนาดลง เพื่อใหมี้ความคล่องตวัมากขึ้น รูปแบบการใชง้านออกแบบใหมี้ระบบคลทัช์มือ  

โดดเด่นดา้นสมรรถนะ พละก าลงั และการควบคุม เหมาะกบัการเดินทางท่ีใชร้ะยะพอสมควรจนถึง

ระยะไกล ท าให้รถสปอร์ตขนาดเล็กขนาด 125-150 ซีซี เป็นกลุ่มท่ีมีการซ้ือขายในตลาดมากท่ีสุด
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ดว้ยราคาและความตอ้งการของลูกคา้ บรรดาค่ายรถต่างๆ จึงเปิดตวัรถประเภทน้ีมาอย่างต่อเน่ือง 

เช่น Honda MSX125, Yamaha M-Slaz  

 

           
 

ภาพท่ี 2.8 รถจกัรยานยนตป์ระเภท สปอร์ต 

ท่ีมา : https://www.sinthanee.com/ 

 

4) ออน-ออฟ ออฟโรด หรือรถวิบาก 
สามารถออกลุยไดใ้นทุกรูปแบบภูมิประเทศ ไม่วา่จะทางฝุ่ น ทางดิน หรือแมแ้ต่ลุยล าธาร

น ้ า แมว้่าเป็นเพียงกลุ่มตลาดเฉพาะท่ีหลายคนอาจไม่รู้จกั แต่รถประเภทน้ี กลบัเป็นรถท่ียงัคงมี

ยอดขายอย่างต่อเน่ืองทั้งรุ่น Honda CRF หรือ Kawasaki KLX และท่ีส าคญัรถจกัรยานยนต์กลุ่มน้ี

ก าลงัได้รับความนิยมมากขึ้นเร่ือยๆ ส าหรับคนท่ีชอบความแตกต่างและความเร้าใจในรูปแบบ

ใหม่ๆ ท่ีต่างไปจากรถสปอร์ต โดยมีใหเ้ลือกตั้งแต่ 150 ซีซีขึ้นไป 

 

 
ภาพท่ี 2.9 รถจกัรยานยนตป์ระเภท ออน-ออฟ 

ท่ีมา : https://www.sinthanee.com/ 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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คุณสมบัติพเิศษของรถจักรยานยนต์สมัยใหม่ 

ฮอนดา้กบัเทคโนโลย ีRoadsync ถือก าเนิดขึ้นในต่างประเทศก่อนเขา้มาประเทศไทย โดย

เทคโนโลยีน้ีถูกสร้างเพื่อให้ผูข้บัขี่ไดเ้ช่ือมต่อรถจกัรยานยนตอ์ย่างสมบูรณ์แบบ ผ่านระบบสั่งงาน

ด้วยเสียง HSVCs (Honda Smartphone Voice Control system) โดยใช้สมาร์ทโฟนและ Bluetooth 

Head Set เป็นตวักลาง 

 

 
ภาพท่ี 2.10 รูปแบบการใชง้านของแอพลิเคชนัส าหรับเช่ือมต่อกบัรถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ 

ท่ีมา : https://www.motorsportlives.com 

 

ระบบเช่ือมต่อล่าสุดส าหรับรถจกัรยานยนต์ อ านวยความสะดวกในการเช่ือมต่อและ

ควบคุมสมาร์ทโฟนผ่านระบบไร้สาย และชุดล าโพงในหมวกนิรภัยผ่านการเช่ือมต่อไร้สาย 

ประกอบดว้ย 5 ฟังกช์นัหลกั ดงัน้ี 

1.  ระบบน าทาง ใช้ Google Maps เป็นพื้นฐานในการใช้งานน าทาง บอกเส้นทางผ่าน

ระบบเสียงหรือล าโพงในหมวกกนัน็อค สามารถตั้งจุดหมายส าคญั เช่น บา้น ท่ีท างาน หรืออ่ืนๆ ได้

สูงสุด 5 ต าแหน่ง สามารถตั้งจุดหมายปลายทางผา่นการสั่งการดว้ยเสียงได ้

2.  โทรออก-รับสาย จดจ าหมายเลขโทรศพัทท่ี์ใชง้านบ่อยได ้5 หมายเลข สามารถเลือก

โทรทั้ง 5 หมายเลขไดผ้า่นการสั่งการดว้ยเสียง ส่วนสายเรียกเขา้นั้นระบบจะท าการอ่านช่ือของสาย

เรียกเขา้ผา่นล าโพงในหมวกกนัน็อค 

3.  ส่งขอ้ความ ตั้งค่าขอ้ความด่วนได้ 5 แบบท่ีเปล่ียนแปลงได้ ผูข้บัขี่สามารถเรียกช่ือ

ปลายทางไดผ้า่นระบบสั่งการดว้ยเสียง และสั่งพิมพข์อ้ความผา่นการสั่งการดว้ยเสียงได ้ไม่เพียงแค่ 

ขอ้ความ SMS แต่ยงัใช้งานร่วมกบัแอพลิเคชนัอย่าง Facebook, Messenger และ WhatsApp ไดอี้ก

ดว้ย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.  ฟังเพลง เล่นเพลงผ่านแอพลิเคชนัชั้นน าไดม้ากมายไม่ว่าจะเป็น Google Play Music, 

Spotify และ Amazon Music 

5.  พยากรณ์อากาศประจ าวนั รายงานได ้1 ชัว่โมง 3 ชัว่โมง และ 5 ชัว่โมงล่วงหน้า ใน

กรณีท่ีใชง้านระบบน าทางอยู ่ 

 

8 ฟังกช์นั Yamaha Y-Connect Application ช่วยใหห้มดกงัวลในการใชง้าน  

 

 
ภาพท่ี 2.11 รูปแบบการใชง้านของแอพลิเคชนัส าหรับเช่ือมต่อกบัรถจกัรยานยนตย์ามาฮ่า 

ท่ีมา : https://www.yamaha-motor.co.th 

 

1.  METER INDICATOR – แจ้งเตือนการติดต่อเข้ามือถือ บนจอหน้าปัดรถเม่ือมีสาย

เรียกเขา้ อีเมลหรือขอ้ความเขา้มือถือ จะมีสัญญาณกระพริบแจง้เตือน และแสดงระดบัแบตเตอร่ีมือ

ถือบนจอหนา้ปัดเรือนไมลร์ถ พร้อมอพัเดทเวลาอตัโนมติัตามมือถือเม่ือเช่ือมต่อ 

2.  MAINTENANCE RECOMMEND – แจ้ง เ ตือนการบ า รุง รักษา  แจ้งสถานะของ

น ้ ามนัเคร่ือง และแบตเตอร่ี พร้อมทั้งแจ้งเตือนการบ ารุงรักษา โดยระบบจะแสดงผลเป็นสีเขียว 

เหลือง และแดง 

3.  MALFUNCTION NOTIFICATION – แจ้ง เ ตือนเค ร่ืองยนต์กรณีพบปัญหา  เ ม่ือ

เคร่ืองยนต์มีความผิดปกติจะมีการแจง้เตือนให้ทราบ โดยสามารถตั้งค่าให้ส่งขอ้มูล สถานท่ี เวลา 

และอ่ืนๆ แจง้ไปยงัศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่ายยามาฮ่าท่ีก าหนดไดโ้ดยอตัโนมติั 

4.  FUEL CONSUMPTION – แสดงข้อมูลการใช้น ้ ามันเ ช้ือเพลิง  แสดงอัตราการ

ส้ินเปลืองน ้ ามนัเช้ือเพลิงโดยเฉล่ียกบัระยะทางในการขบัขี่ ซ่ึงเลือกดูไดท้ั้งแบบรายวนั หรือราย

เดือน 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5.  REVS DASHBOARD – แสดงมาตรวดัสมรรถนะขณะขบัขี่ แสดงขอ้มูลการท างาน

ต่างๆ ของเคร่ืองยนตใ์นการขบัขี่แบบ Real Time ไดแ้ก่ ระดบัการเปิดของลิ้นเร่ง - จ านวนการหมุน

ของเคร่ืองยนตต์่อนาที - อตัราเร่งวดัการขบัขี่แบบประหยดัพลงังาน – อุณหภูมิหมอ้น ้ า – อุณหภูมิ

อากาศในหอ้งเคร่ือง 

6.  PARKING LOCATION – แสดงต าแหน่งจอดรถล่าสุด สามารถแสดงต าแหน่งท่ีจอด

รถล่าสุดดว้ย GPS ของมือถือ ช่วยในการหารถเม่ืออยูใ่นลานจอดรถขนาดใหญ่ 

7.  RANKING – แสดงอนัดบัในการขบัขี่ เปรียบเทียบกบัผูข้บัขี่ยามาฮ่าทัว่โลกในรุ่นท่ีมี 

Yamaha Y-Connect เช่นกนั โดยเลือกดูไดท้ั้งโหมดระยะทาง และการขบัขี่แบบประหยดัพลงังาน 

8.  CONTACT FORM – ช่องทางการติดต่อยามาฮ่า สามารถติดต่อส่งขอ้มูลแจง้เร่ือง หรือ

ปัญหาให้ทางยามาฮ่า หรือผูจ้  าหน่ายทราบเบ้ืองตน้ไดจ้ากแอปพลิเคชนั เพิ่มช่องทางในการติดต่อ

ใหส้ะดวกขึ้น 

โดยสรุปแลว้ตลาดรถจกัรยานยนต์ยงัคงขยายตวัเพิ่มขึ้นตามภาวะเศรษฐกิจท่ีเติบโตอยู่ 

และจากสภาพการจราจรในปัจจุบนัจะเป็นตวักระตุ้นให้ความต้องการรถจกัรยานยนต์เพิ่มมาก

ยิง่ขึ้น อีกทั้งยงัมีผูผ้ลิตหลายรายในอุตสาหกรรมท าใหมี้การแข่งขนัค่อนขา้งสูง ผูป้ระกอบการธุรกิจ

จึงมีการวางแผนกลยุทธ์ใหม่ๆ มีประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนัตามความช่ืนชอบ และ

การใช้งาน มีการคิดค้นคุณสมบัติพิเศษท่ีทันสมัยในยุคดิจิตอล โดยผูท่ี้อยู่ในฐานะพอจะซ้ือ

รถจกัรยานยนตไ์ดแ้ต่ยงัไม่ถึงขั้นซ้ือรถยนตจ์ะหันมาซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พิ่มขึ้นแมว้่าความเส่ียงใน

การขบัขี่จะสูง แต่การพฒันาสมรรถนะเคร่ืองยนต ์การออกแบบรูปทรงท่ีสวยงาม ทนัสมยั รองรับ

สรีระเพื่อการขบัขี่อย่างปลอดภยั และลกัษณะการใช้งานท่ีขบัขี่ง่ าย มีการแสดงผลค่าต่าง ๆ ท่ีมี

ประโยชน์ต่อการขบัขี่ ส่ิงเหล่าน้ียงัใหค้วามสะดวกมากกวา่การใชบ้ริการขนส่งมวลชนของรัฐ 

 

2.4    งานวิจัยที่เกีย่วข้อง  
 

ธนวชั แตสุ้ทศัน์ และณัฐวุฒิ โรจน์นิรุตติกุล (2558) ท าการวิจยัเร่ือง ส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ของพนักงานในโรงงานอุตสาหกรรมจงัหวดั

ปทุมธานี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

ซ้ือรถจักรยานยนต์ฮอนด้าของพนักงานอุตสาหกรรมในโรงงานจังหวัดปทุมธานี และเพื่อ

เปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ของพนักงานใน

โรงงานอุตสาหกรรมในโรงงานจงัหวดัปทุมธานี จ าแนกตามลกัษณะส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ในการศึกษา คือ พนกังานในโรงงานอุตสาหกรรมจงัหวดัปทุมธานี ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างใน

กรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ใชว้ิธีการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) 385 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การแจกแจง

ความถี่ หาค่าร้อยละ คะแนนเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ผลการวิจยัพบวา่ พนกังานท่ีตดัสินใจ

ซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ ส่วนใหญ่มีอายุมากกว่า 25-35 ปี เป็นการจา้งงานประเภทรายวนั และมี

ลกัษณะการจา้งงานเป็นแบบพนกังานประจ า โดยพนกังานใหร้ะดบัความส าคญัต่อส่วนประสมทาง

การตลาดในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก พิจารณาเป็นรายดา้น

ได้ดังต่อไปน้ี ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า พนักงานให้ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความส าคญัดา้นภาพพจน์และช่ือเสียงของรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ ความน าสมยัทางเทคโนโลย ีและ

รูปลักษณ์ภายนอก ด้านราคาพบว่า พนักงานให้ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยให้

ความส าคญัดา้นราคาขายของรถจักรยานยนต์ฮอนดา้ ราคาคุม้ค่ากบัคุณภาพเม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน 

และอตัราดอกเบ้ียของบริการสินเช่ือจากลิสซ่ิง (Leasing) ท่ีฮอนดา้ด าเนินธุรกิจดว้ย ดา้นช่องทาง

การจัดจ าหน่ายพบว่า พนักงานให้ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญด้าน

ต าแหน่งท่ีตั้งของร้านผูแ้ทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ ความครอบคลุมพื้นท่ีจ าหน่ายของร้าน

ผูแ้ทนจ าหน่าย และภายในร้านผูแ้ทนจ าหน่ายมีอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีมีมาตรฐานและทนัสมยั ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดพบว่า พนกังานให้ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยให้ความส าคญัดา้นการ

โฆษณาผ่านส่ือต่างๆ อย่างต่อเน่ือง เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หรือโบรชัวร์ การบนัทึกประวติัข้อมูล

รถจักรยานยนต์ด้วยระบบคอมพิวเตอร์ และการรับประกันคุณภาพรถจักรยานยนต์และการ

ใหบ้ริการตรวจระยะภายในเวลาท่ีก าหนด 

ชญานุช ผลาผล (2559) ท าการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์มือสอง 

ในเขตจงัหวดัชลบุรี กรณีศึกษาหา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลเชิง

พรรณนาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภค ระดบัของผลิตภณัฑ์เละการตดัสินใจเลือก

ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์

มือสอง เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง และเพื่อ

ศึกษาระดับของผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเลือก

รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีอายกุารใชก้ารยงันอ้ย ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองช่วงท่ีตกรุ่นแลว้เพราะจะ

มีราคาถูกมีการรับประกนัคุณภาพเลือกซ้ือตามร้านรถจกัรยานยนต์มือสองทัว่ไปเป็นผูท่ี้มีรายได้

นอ้ย ตวัเองเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือ ศึกษาขอ้มูลก่อนซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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เบญญทิพย ์วงศส์ถิตสถาพร (2559) ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรม

การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตสิ์นคา้ฮอนดา้ ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

ลกัษณะประชากรท่ีมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ และเพื่อศึกษา

ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตสิ์นคา้ฮอนดา้ กลุ่ม

ตวัอย่างท่ีใชใ้นงานวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรปราการท่ีใชร้ถจกัรยานยนต ์จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจยั ได้แก่ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว และการ

ทดสอบหาค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม

จ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ พบว่าผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชาย ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 64.3 ส่วนใหญ่มีอายุมากกว่า 30 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 58.5 มีสถานภาพ

โสด คิดเป็นร้อยละ 50.5 มีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวศ. คิดเป็นร้อยละ 37.3 ส่วนใหญ่มีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 62.3 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15 ,001-20,000 บาท คิดเป็น

ร้อยละ 32 ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางการตลาด ดา้นราคาพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

สมุทรปราการมีระดับการรับรู้ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายข้อ

พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือราคาของรถไม่ปรับตวัเร็วเกินไป ดา้นผลิตภณัฑ์พบว่า ผูบ้ริโภคใน

เขตจงัหวดัสมุทรปราการมีระดบัการรับรู้ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์อยู่ในระดบัมาก เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือสีหรือรุ่นให้เลือกท่ีหลากหลายตรงกบัความตอ้งการ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการมีระดบัการรับ รู้ปัจจยัทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด

คือสถานท่ีตั้งของศูนยบ์ริการอยูใ่นท าเลท่ีสะดวก เดินทางไดง้่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด

พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการมีระดบัการรับรู้ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือจดังานแสดงสินคา้ตาม

สถานทีต่าง ๆ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลแนวโนม้พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ

รถจกัรยานยนต์สินคา้ฮอนดา้ในเขตจงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ

รถจกัรยานยนต์สินคา้ฮอนดา้เพราะตนเอง คิดเป็นร้อยละ 72.8 รองลงมาคือ บุคคลในครอบครัว/

ญาติ คิดเป็นร้อยละ 13 และดา้นเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนตพ์บวา่ ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั

สมุทรปราการส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตสิ์นคา้ฮอนดา้เพราะหลีกเล่ียงปัญหาการจราจร คิด

เป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาคือความสะดวกสบายในการเดินทาง คิดเป็นร้อยละ 26.5 รูปลกัษณ์การ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ออกแบบรถจกัรยานยนต ์คิดเป็นร้อยละ 10 และประโยชน์จากการประหยดัน ้ ามนั คิดเป็นร้อยละ 

9.8 

สุทธิเกียรติ จันต๊ะคาด (2558) ท าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และเพื่อ

ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก ซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บ ริโภคใน

กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีใชร้ถจกัรยานยนต ์

ท่ีอาศยัอยูพ่ื้นท่ีการปกครองของกรุงเทพมหานคร 10 เขต จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวิจยั 

คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการวิ เคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา ใช้ค่าร้อยละ 

(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) และสถิติเชิงอนุมาน ใช้สถิติ Chi-

Square และทดสอบ F-Test จากผลการศึกษา ส่วนปัจจยัดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์

พบว่า ดา้นแหล่งท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต ์ผูใ้ชเ้ลือกซ้ือตามแหล่งรถจกัรยานยนตอ์ยา่งเป็นทางการมาก

ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.8 ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ เป็นตวัท่านเอง มากท่ีสุด คิดเป็นร้อย

ละ 63.2 ดา้นวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เพื่อใชเ้ดินทางในชีวิตประจ าวนัมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 41.8

รองลงมา เพื่อใช้เป็นพาหนะเสริมในครอบครัว และเพื่อประกอบอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 31.5 และ 

26.5 ตามล าดบั ดา้นรูปแบบการซ้ือ ผูเ้ลือกซ้ือรถจกัรยานยนตรู์ปแบบการซ้ือเงินผ่อนมากท่ีสุด คิด

เป็นร้อยละ 83.2 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัความส าคญัอยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแยกออกมา พบว่า รถจกัรยานยนตมี์คุณภาพ ทน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ประหยดัน ้ ามนั ความสวยงาม ทนัสมยั และขบัขี่ง่าย สมรรถนะท่ีดี ตามล าดบั ดา้น

ราคา ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแยกออกมา พบวา่ รถจกัรยานยนตมี์ราคา

สินคา้ท่ีมีบริการสมเหตุสมผล รองลงมาคือ มีรูปแบบการจ่ายเงินท่ีไม่ยุ่งยาก มีการแจง้ราคาอย่าง

ชัดเจน เขา้ใจง่าย และสินคา้มีให้เลือกหลากหลายราคา ตามล าดับ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแยกออกมา พบว่า ความสะดวกในการเดินทาง

มาใชบ้ริการ และมีการจดัโซนบริการเป็นหมวดหมู่ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ท าเลท่ีตั้งอยู่

ใกล้แหล่งชุมชน และสามารถเลือกซ้ือได้สะดวก ตามล าดับ ด้านการส่งเสริมการตลาด ระดับ

ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแยกออกมา พบว่า มีออกร้านและจดัโปรโมชั่นตาม

สถานท่ี รองลงมาคือ การมีบตัรสมาชิกเพื่อเป็นส่วนลดในการใช้บริการ มีการประชาสัมพนัธ์ท่ี ดี 

และมีเอกสารใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ทิพาภรณ์  ประเสริฐแช่ม (2562) ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์

ของลูกคา้บริษทัสินพลอินเตอร์เซอร์วิส จ ากดั โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์องลูกคา้บริษทัสินพลอินเตอร์เซอร์วิส จ ากดั และเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคล

ของผูใ้ช้บริการต่อการซ้ือรถจักรยานยนต์ของลูกค้าบริษทัสินพลอินเตอร์เซอร์วิส จ ากัด กลุ่ม

ตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย มีจ านวน 385 คน จากการสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ ( accidental random 

sampling) เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั ใช้แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มูล มีการวิเคราะห์โดยการหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าที ( t-test) ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ผลการวิจยั พบว่า 1) ปัจจยัท่ีมีผลต่อซ้ือรถจกัรยานยนต์

บริษทัสินพลอินเตอร์เซอร์วิส จ ากดั ดา้นภาพรวม พบว่า อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับจากค่าเฉล่ียมากไปน้อย ดังน้ี ล าดับแรก ด้าน

กระบวนการ รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้น

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านราคา และล าดับสุดท้ายคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ 2) ผลการ

เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยท่ีมีผลในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของลูกค้าบริษัทสินพล

อินเตอร์เซอร์วิส จ ากดั จ าแนกตามเพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน พบว่ า โดย

ภาพรวมและรายดา้นไม่แตกต่างกนั ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินการวจิัย 
 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก

ของประเทศไทย” ในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล คือแบบสอบถาม (Questionnaire) ท าการก าหนดขั้นตอนและรายละเอียดของวิธีการ

ด าเนินการวิจยั ตามล าดบั ดงัต่อไปน้ี 

3.1   การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2   ตวัแปรท่ีใชว้ิจยั 

3.3   การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคน้ควา้ 

3.4   การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.5   การวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.6   สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.1.1   ประชากร (Population) 

ประชากรท่ีใช้ในงานวิจัยน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือรถจักรยานยนต์เพื่อใช้ขับขี่ในภาค

ตะวนัออกของประเทศไทย 
 

3.1.2   กลุ่มตัวอย่าง (Sample size) 

กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ดทะเบียนใหม่ไม่เกิน 

2 ปี ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย เน่ืองจากไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอน จึงก าหนด

ขนาดตวัอยา่งจากการค านวณโดยใชสู้ตรของคอแครน กรณีไม่ทราบค่าสัดส่วนประชากร (p = 0.5) 

ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 (ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) ดงัน้ี 

𝑛 =
𝑍2

4𝑒2                                                                        (3.1) 

 

เม่ือก าหนดให ้

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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e = ค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างท่ียอมให้เกิดขึ้น

ได ้ซ่ึงงานวิจยัน้ีก าหนดไวท่ี้ 0.05 

Z = ค่าปกติมาตรฐานจากตารางการแจกแจงปกติ ระดับ

นยัส าคญั 0.05 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีค่า Z เป็น 1.96 

เม่ือน ามาค านวณตามสูตรได้ประชากรตัวอย่างเท่ากับ 384.16 คน เพื่อป้ องกันการ

คลาดเคล่ือนท่ีเกิดขึ้นจึงเพิ่มกลุ่มประชากรตัวอย่างเป็นจ านวน 400 คน เพื่อความถูกต้องและ

สมบูรณ์ของขอ้มูลมากขึ้น 
 

3.1.3   วิธีการสุ่มตัวอย่าง (Sampling Method) 

ในงานวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างเพื่อให้ไดข้นาดตวัอย่างอนัเป็นตวัแทนของ

จ านวนประชากรทั้งหมด 400 ตัวอย่าง โดยประชากรท่ีใช้ในงานวิจัยคือการสุ่มจากผูท่ี้เคยซ้ือ

รถจกัรยานยนตจ์ดทะเบียนใหม่ไม่เกิน 2 ปี ท่ีอาศยัอยูใ่นภาคตะวนัออกของประเทศไทย วิธีการสุ่ม

ตวัอยา่งแบ่งเป็นแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage sampling) ดงัน้ี   

ขั้นท่ี 1 การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple random sampling) โดยวิธีการจับฉลากเลือก

จงัหวดัซ่ึงเป็นกลุ่มตวัอย่างจากจังหวดัในภาคตะวนัออกทั้งหมด 7 จงัหวดั ได้ออกมาจ านวน 4 

จงัหวดั ไดแ้ก่ จงัหวดัชลบุรี ฉะเชิงเทรา ระยอง และจนัทบุรี  

ขั้นท่ี 2 การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการก าหนดจ านวนตวัอย่างใน

แต่ละพื้นท่ีจงัหวดัท่ีสุ่มจบัฉลากได้จากขั้นท่ี 1 จ านวน 4 จงัหวดัอย่างเท่า ๆ กนั จากจ านวนกลุ่ม

ตวัอยา่ง 400 คน ดงันั้น จึงก าหนดจ านวนตวัอยา่งจงัหวดัละ 100 คน 

ขั้ น ท่ี  3 ก าร สุ่มตัวอย่ า งแบบบัง เ อิญ  (Accidental sampling) ส าห รับ สุ่มผู ้ ท่ี ซ้ื อ

รถจกัรยานยนต์ในแต่ละพื้นท่ีท่ีท าการคดัเลือกไวจ้ากขั้นท่ี 1 และขั้นท่ี 2 เน่ืองจากการสอบถาม

ขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือรถจกัรยานยนต์ง่ายต่อการเขา้ถึง จึงอาศยัจากการสังเกตกลุ่มตวัอย่างในการ

เดินทางโดยใชร้ถจกัรยานยนต ์อยา่งไรก็ตามการเก็บรวบรวมขอ้มูลไดด้ าเนินการเก็บท่ีกระจายตาม

เขตพื้นท่ีร้อยละ 80 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ แหล่งหมู่บา้นท่ีมีผูบ้ริโภคอาศยัอยู่ ตลาดสด 

ตลาดนดั ป๊ัมน ้ ามนั และพื้นท่ีเกษตรกรรม เช่น ไร่สวน และเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์

ร้อยละ 20 ของจ านวนกลุ่มตวัอย่าง โดยด าเนินการสร้างแบบสอบถามออนไลน์ขึ้น และติดต่อ

ประสานงานกบัร้านจกัรยานยนตท่ี์ตั้งอยู่ในจงัหวดัท่ีท าการเลือกมาเพื่อส่งแบบสอบถามออนไลน์

ใหแ้ก่ลูกคา้ 
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3.2  ตัวแปรที่ใช้วิจัย    
 

1.     ตวัแปรอิสระ (Independent variable) 

1.1   ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย 

1.1.1   เพศ 

1.1.2   อาย ุ

1.1.3   อาชีพ 

1.1.4   รายได ้

1.1.5   สถานภาพ 

1.2  พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก ประกอบดว้ย  

1.2.1   เหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

1.2.2   ประเภทของรถจกัรยานยนต ์

1.2.3   วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

1.2.4   แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต ์

1.2.5   ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

2.     ตวัแปรตาม (Dependent variable) คือ ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์อง

ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย แบ่งออกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

3.3    เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงสร้างโดยอาศัยแนวคิด ทฤษฎี 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดต่าง  ๆ มาเป็นกรอบในการสร้าง

แบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดเ้คร่ืองมือท่ีสมบูรณ์และมีคุณภาพ ผูว้ิจยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามล าดบั

ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
 

3.3.1  ศึกษาหลกัการสร้างแบบสอบถาม เพื่อการวิจยัและก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั

โดยการคน้ควา้วิธีการเขียนแบบสอบถาม ไดแ้ก่ รูปแบบ เน้ือหา ประเภท การใช้ค  าพูดของแต่ละ

แบบสอบถามจากทฤษฎี หลกัการ แนวความคิด เอกสาร งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีศึกษา เพื่อ

ก าหนดแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.3.2  ศึกษาข้อมูลเก่ียวกับตลาดรถจักรยานยนต์จากบทความ เอกสารทางวิชาการ 

นิตยสาร รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 

3.3.3  ก าหนดตวัแปรท่ีจะศึกษาและน าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างประเด็นค าถามเป็นรายขอ้ให้

ครบถ้วนครอบคลุมตัวแปรนั้ น โดยก าหนดประเด็นและขอบเขตค าถามให้สอดคล้องกับ

วตัถุประสงคแ์ละประโยชน์ของการวิจยั 
 

3.3.4  ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบับร่างท่ีมีความเหมาะสมและสอดคล้องกับ

แนวคิดทฤษฎีท่ีใชใ้นการวิจยั โดยสร้างแบบสอบถามทั้งหมด 3 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ค าถามในส่วนน้ีใช้

ส าหรับรวบรวมข้อมูลท่ีเป็นลกัษณะประชากรของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ 

สถานภาพ  

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูต้อบแบบสอบถาม ค าถาม

ในส่วนน้ี ใชส้ าหรับรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องกลุ่มตวัอย่างว่ามีพฤติกรรม

การซ้ือแตกต่างกนัอยา่งไร 

ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ผูวิ้จยัใชค้  าถามแบบวดั

ทศันคติ (Likert Scale)  โดยมีเกณฑก์ารให้คะแนน เป็น 5 ระดบั เพื่อเก็บข้อมูลเก่ียวกบัระดบัความ

คิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศ

ไทย โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี 

                ระดับความคิดเห็น                     ระดับคะแนน 

เห็นดว้ยมากท่ีสุด     5 

เห็นดว้ยมาก      4 

เห็นดว้ยปานกลาง     3 

เห็นดว้ยนอ้ย      2 

เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด     1 

จากนั้นผูวิ้จัยท าการรวบรวมคะแนนท่ีได้ทั้ งหมดเพื่อหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานของกลุ่มตวัอย่าง ส าหรับการแปลขอ้มูลในภาพรวมและรายขอ้แบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดย

มีวิธีการค านวณความกวา้งของชั้น ดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2542 : 29) 

คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด  =  5 – 1  = 0.8                                 (3.2)    

   จ านวนระดบั                5 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากเกณฑ์ดังกล่าว ผูว้ิจัยสามารถแปลความหมายของระดับความคิดเห็นของปัจจัย

การตลาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไดด้งัน้ี 

ระดบัค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  

ระดบัค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยนอ้ย  

ระดบัค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  

ระดบัค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  

ระดบัค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 

3.3.5  การตรวจสอบเคร่ืองมือ ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการปรับปรุงแลว้ขอความ

อนุเคราะห์ผูท้รงคุณวุฒิตรวจแบบสอบถามเพื่อความเท่ียงตรง และความเหมาะสมในการวิจัย 

พร้อมทั้งพิจารณาความถูกตอ้งของภาษาท่ีใช ้ซ่ึงผูท้รงคุณวุฒิทั้ง 3 ท่าน มีรายนามดงัแสดงในตาราง

ท่ี 3.2 

 

ตารางท่ี  3.1 รายช่ือผูท้รงคุณวุฒิส าหรับการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 

รายช่ือ ต าแหน่ง สถานท่ีปฏิบติังาน 

1. รศ.ดร.ชลิตา ศรีนวล 
รองศาสตราจารย ์

คณะบริหารธุรกิจ 

คณะบริหารธุรกิจ 

สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณ

ทหารลาดกระบงั 

2.  ผศ.ดร.อภิวรรตน์ กรมเมือง 
ผูช่้วยศาสตราจารย ์

คณะบริหารธุรกิจ 

คณะบริหารธุรกิจ 

สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจา้คุณ

ทหารลาดกระบงั 

3.  สมหมาย ชูสวสัด์ิ 
ผูจ้ดัการทัว่ไป 

ประจ าสาขาก่ิงแกว้ 
บริษทั ยศเจริญ ฮอนดา้ ก่ิงแกว้ จ ากดั 
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โดยมีเกณฑพ์ิจารณาดงัน้ี 

+1 คือ ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยัหรือศพัทนิ์ยาม 

0 คือ ไม่แน่ใจวา่ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยัหรือศพัทนิ์ยาม 
-1 คือ ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยัหรือศพัทนิ์ยาม  

น าคะแนนท่ีไดม้าค านวณหาความเท่ียงตรง โดยใชสู้ตร 

 

𝐼𝑂𝐶 =  
∑ 𝑅

𝑛
                                                                   (3.3) 

 

เม่ือก าหนดให ้

IOC    หมายถึง  ดชันีความสอดคลอ้ง 

R        หมายถึง  ผลคูณของคะแนนกบัความเช่ียวชาญในแต่ละ 

                          ระดบัความสอดคลอ้ง 

N        หมายถึง  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 

เกณฑก์ารแปลความหมายมีดงัน้ี 

ค่า IOC  ≥  0.50 หมายความวา่ค าถามนั้น สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

ค่า IOC  <  0.50 หมายความว่าค าถามนั้น ไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 

3.3.6  การตรวจสอบความเช่ือมัน่ ผูว้ิจยัพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค

(Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวุฒิและ

ปรับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

จ านวน 30 คน ซ่ึงไม่ซ ้ ากบักลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั 400 ตวัอย่าง เพื่อน าผลไปหาค่าความเช่ือมัน่ 

โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α – Coefficient) ของ Cronbach (Cronbach, 1970)  มีสูตรในการ
หาความเช่ือมัน่คือ 

α =
𝑘

(𝑘−1)
(1 −

∑ Si
2

St
2 )                                                      (3.4) 

 

เม่ือก าหนดให ้

α          หมายถึง  ค่าความเช่ือมัน่ 

𝑘          หมายถึง  จ านวนขอ้ของเคร่ืองมือวดั 
∑ Si

2   หมายถึง  ผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 

St
2        หมายถึง  ความแปรปรวนของคะแนนรวม เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยมีเกณฑก์ารประเมินความเช่ือมัน่สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ดงัน้ี 

ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (α)        การแปลความหมายระดับความเช่ือมั่น 

มากกวา่ 0.9          ดีมาก 

มากกวา่ 0.8          ดี 

มากกวา่ 0.7             พอใช ้

มากกวา่ 0.6           ค่อนขา้งพอใช ้

มากกวา่ 0.5          ต ่า 

นอ้ยกวา่ หรือ เท่ากบั 0.5                     ไม่สามารถรับได ้

ผลการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมั่น เ ม่ือพิจารณาตามปัจจัยการตลาด 

ประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีรายละเอียดดงั

ตารางต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 3.2  ค่าสัมประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคที่ 

ตัดสินใจซ้ือรถรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

 ค่าความเท่ียง การแปล
ความหมาย 

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 0.775 พอใช ้
1. รูปลกัษณ์สวยงามทนัสมยั สะดุดตา   
2. รุ่นและรูปแบบมีใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย   
3. สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์มาตรฐานและคุณภาพเช่ือถือได ้   
4. รูปทรงมีความคล่องตวัในการขบัขี่ และมีความทนทาน   
5. อตัราการประหยดัน ้ามนั   
6. ฟังกช์ัน่ในการใชง้านครบถว้น และทนัสมยั เช่น ระบบเบรก 
ABS และแสดงผลต่างๆ ผา่นแอพลิเคชนัเช่ือมต่อไร้สายกบั
สมาร์ทโฟน ระบบรักษาความปลอดภยั 

  

7. เคร่ืองยนตส์ามารถท าความเร็ว เร่งขึ้นไดต้ามตอ้งการ   
ดา้นราคา (Price) 0.849 ดี 
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ   
2. ราคามีความเป็นมาตรฐาน   
3. ค่าซ่อมบ ารุงและราคาอะไหล่มีความเหมาะสม   

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตาราง 3.2 (ต่อ)  

 ค่าความ
เท่ียง 

การแปล
ความหมาย 

4. เง่ือนไขการช าระเงินมีหลายรูปแบบ   
5. อตัราดอกเบ้ียและระยะเวลาในการผอ่นช าระท่ีเหมาะสม   
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) 0.789 พอใช ้
1. ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีจ านวนหลายสาขา   
2. สถานท่ีตั้งแหล่งจดัจ าหน่ายอยูใ่นท าเลท่ีสะดวก สามารถ  
    เดินทางไดง้่าย 

  

3. ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีการอ านวยความสะดวกสบาย  
    และสามารถรองรับผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งเพียงพอ 

  

4. แหล่งจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือถือ   
5. การส่งมอบรถจกัรยานยนตมี์ความพร้อมและไดม้าตรฐาน   
ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.744 พอใช ้
1. โฆษณาจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ ์   
2. การจดังานแสดง เช่น ในห้างสรรพสินคา้ หรือมอเตอร์โชว ์   
3. รายการของแถม เช่น เส้ือคลุม หมวกกนัน็อค   
4. บริการซ่อมเคร่ืองยนตโ์ดยไม่มีค่าใชจ่้าย ภายในระยะทาง หรือ
ระยะเวลารับประกนัท่ีก าหนดไว ้

  

5. ขอ้เสนอเงินดาวน์และอตัราดอกเบ้ียในการผ่อนช าระในอตัรามี
ความสมเหตุสมผล 

  

6. พนกังานขายมีอธัยาศยัดี น่าเช่ือถือ มีใจบริการ สร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

  

7. บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้   
8. บริการทดลองขบั (Test Drive)   
รวม 0.789 พอใช ้

 

3.3.7  ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ให้พิจารณาความ

สมบูรณ์อีกคร้ัง ขั้นตอนสุดทา้ยจดัพิมพ์แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์เพื่อส่งไปยงักลุ่มตัวอย่างท่ี

ตอ้งการศึกษา 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.4    การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคภาคตะวนัออกของ

ประเทศไทยในคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดอ้าศยัขอ้มูลทั้งส่วนขอ้มูลปฐมภูมิ และขอ้มูลทุติยภูมิมาประกอบเพื่อ

เสนอเน้ือหาและการวิเคราะห์โดยมีท่ีมาของขอ้มูลดงัน้ี 
 

3.4.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data)  

ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการศึกษา จ านวน 400 ตวัอย่าง โดย

น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ไปขอความร่วมมือจากกลุ่มตวัอย่างในภาคตะวนัออกของประเทศ

ไทยในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี  แบ่งเป็นการเก็บจากการลงพื้นท่ีร้อยละ 80 และจาก

แบบสอบถามออนไลน์ร้อยละ 20 ของจ านวนตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน 
  
3.4.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data)  

ไดม้าจากการรวบรวม วิเคราะห์ และประมวลผลจากขอ้มูลต่าง ๆ ไดแ้ก่ เอกสาร หนงัสือ 

ส่ิงพิมพ ์วารสาร รายงาน และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยรวบรวมจากแหล่งคน้ควา้ต่าง ๆ ดงัน้ี 

1. ส านกัหอสมุดกลาง สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 

2. หนงัสือและเอกสารประกอบการเรียนการสอน 

3. ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

 

3.5    การวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
 

เม่ือไดข้อ้มูลเบ้ืองตน้จากแบบสอบถามท่ีท าการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งภาคสนามแลว้ 

มีขั้นตอนในการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 

3.5.1  การตรวจสอบขอ้มูลให้มีความสมบูรณ์ถูกตอ้งของแบบสอบถาม ซ่ึงลกัษณะของ

แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ เช่น ตอบไม่ครบ เวน้ว่าง หรือขาดหายไปในบางส่วนของการตอบ

แบบสอบถาม ซ่ึงจะไม่น ามาใชใ้นการประมวลผล 
 

3.5.2  การตรวจสอบความสอดคลอ้งกนัของขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม เช่น 

ระดบัอาย ุอาชีพ รายได ้หรือสถานภาพ มีความสอดคลอ้งและน่าเช่ือถือไดม้ากนอ้ยเพียงใด 
 

3.5.3  การลงรหัส เป็นการน าแบบสอบถามท่ีถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามท่ี  เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ก าหนดไวล้่วงหนา้ โดยก าหนดค่าตวัแปรต่าง ๆ เพื่อใชใ้นการน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

3.5.4  การประมวลผลขอ้มูล ท าการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการลงรหัสแลว้ไปบนัทึก และท า

การประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ประมวลผลส าเร็จรูปเพื่อประมวลผลขอ้มูล 
 

3.5.5  การทดสอบสมมติฐาน  

 

ตารางท่ี  3.3 สมมติฐานการวิจยัและสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ   

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีปัจจยั

ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั

การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศ

แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุ

แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพ

แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายได้

แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ

รถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 1 .5 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมี

สถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน

การซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

 

 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี  3.3 (ต่อ)  

สมมติฐานการวิจยั สถิติท่ีใชใ้นการทดสอบ 
สมมติฐานท่ี 2 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมี
พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมี
เหตุผลหลักในการซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่าง
กนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือก
ประเภทของรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมี
วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

t-test 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่ง
ซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้
อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

One-way ANOVA 

 

3.6    สถติิที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

สถิติท่ีน ามาใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ 
 

3.6.1     สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Analytical Statistics) 

เป็นสถิติท่ีน ามาใช้บรรยายคุณลกัษณะของขอ้มูลท่ีเก็บรวบรวมมาจากกลุ่มตวัอย่างท่ี

น ามาศึกษา ไดแ้ก่ 

3.6.1.1  คา่ร้อยละ (Percentage)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ใช้ส าหรับแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 และ 2 เพื่อใช้วิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของ

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ และเพื่อใช้

วิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยค านวณจากสูตร 

   ค่าร้อยละ  =  
ความถ่ีท่ีตอ้งการเปล่ียนเป็นค่าร้อยละ

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง
 X 100                      (3.5)      

3.6.1.2  คา่เฉล่ียหรือค่ามชัฉิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) 
ใชส้ าหรับขอ้มูลท่ีจดักลุ่มเป็นชั้นคะแนน (Group Data) ซ่ึงค านวณไดจ้ากสูตร  

                 x̄  = ∑ 𝑋

𝑛
                                           (3.6)       

เม่ือก าหนดให ้         

 x̄  หมายถึง   ค่าเฉล่ียเลขคณิตของกลุ่มตวัอยา่ง 

∑X หมายถึง   ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

n หมายถึง   จ านวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 

3.6.1.3  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ใช้วิเคราะห์และแปลความหมายของขอ้มูลต่าง ๆ ซ่ึงใช้คู่กบัค่าเฉล่ีย เพื่อแสดง

ลกัษณะการกระจายของคะแนนแต่ละคร้ัง ค านวณไดจ้ากสูตร 

   S.D.  =  √
𝑛 ∑ 𝑥2−(∑ 𝑋)2

𝑛(𝑛−1)
                 (3.7)  

    

เม่ือก าหนดให ้

S.D. หมายถึง   ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนของกลุ่มตวัอยา่ง 

∑X2 หมายถึง   ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

∑X   หมายถึง   ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

n หมายถึง   จ านวนของขอ้มูลในกลุ่มตวัอยา่ง 
 

3.6.2     สถิติวิเคราะห์เชิงอนุมาน (Inferential Analysis Statistics) 

เป็นสถิติท่ีใชว้ิเคราะห์ถึงลกัษณะของตวัแปรอิสระท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อตวัแปรตาม โดย

ใชข้อ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง และวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวน ดงัน้ี 

3.6.2.1  การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเลขคณิตดว้ยสถิติ (Independent t-

test) ใชท้ดสอบสมมติฐานวิจยัดงัต่อไปน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปรตน้ 2 กลุ่ม  

1.  เปล่ียนสมมติฐานวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 

2.  สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบ 

H0   :   µ1 = µ2   หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่างกนั 

H1   :   µ1 ≠ µ2   หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนั 

3.  สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

กรณีท่ี 1 ค่าความแปรปรวนเท่ากนั (𝜎1
2 =  𝜎2

2) 

  

   𝑡 = 
(𝑋̅1− 𝑋̅2)−(𝜇1− 𝜇2)

√
1

𝑛1

𝑆𝑝
+

1

𝑛2

                             (3.8) 

 

 เม่ือ 𝑆𝑝
2 = 

(𝑛1−1)𝑆1
2+(𝑛2−1)𝑆2

2

𝑛1+ 𝑛2−2
                           (3.9)   

  

  𝑆𝑖
2 = 

∑ 𝑥1
2−

(∑ 𝑥1)2

𝑛

𝑛1−1
                                                     (3.10) 

 

กรณีท่ี 2 ค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั (𝜎1
2 ≠  𝜎2

2) 

 

   𝑡 = 
(𝑋̅1− 𝑋̅2)−(𝜇1− 𝜇2)

√
𝑆1

2

𝑛1
+ 

𝑆2
2

𝑛2

                                       (3.11) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยมี    𝑑𝑓, 𝑣 = 
[

𝑆1
2

𝑛1
+ 

𝑆2
2

𝑛2
]

2

[
𝑆1

2

𝑛1
]

2

𝑛1−1
+ 

[
𝑆2

𝑠

𝑛2
]

2

𝑛2−1

                                        (3.12)       

การตัดสินใจ 

เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั α = 0.05 

ถา้ค่า t ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t จากตาราง 

ท่ี  𝑑𝑓 = 𝑛1 + 𝑛2 − 2  หรือ 𝑣 หรือ ถ้าโปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความ

น่าจะเป็นของกลุ่มตวัอย่างท่ีจะมีค่า t มากกว่าค่า t ท่ีค  านวณได ้ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกว่า α จะ

ปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 นั่นคือยอมรับว่า µ1 ≠ µ2 หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 แตกต่างกนั

อยา่งมีนยัส าคญั 

ถา้ค่า t ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า t จากตาราง 

ท่ี   𝑑𝑓 = 𝑛1 + 𝑛2 − 2  หรือ 𝑣 แล้วแต่กรณี หรือ ถ้ามีค่า p-value มากกว่าหรือ

เท่ากบั α จะยอมรับ H0 นัน่คือยอมรับว่า µ1 = µ2 หรือค่าเฉล่ียของประชากรท่ี 1 และ 2 ไม่แตกต่าง

กนั 

การทดสอบ 𝜎1
2 =  𝜎2

2 

การท่ีจะเลือกใชสู้ตรกรณีท่ี 1 หรือ 2 นั้น จ าเป็นตอ้งทดสอบวา่ 𝜎1
2 =  𝜎2

2 หรือไม่ โดย

ท าการทดสอบโดยใช ้F-test ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

  สมมติฐานสถิติ  H0 : 𝜎1
2 =  𝜎2

2 

     H1 : 𝜎1
2 ≠  𝜎2

2 

 

  สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

  F    =    
𝑆1

2

𝑆2
2 เม่ือ S1 > S2 , 𝑑𝑓 = (𝑛1 − 1), (𝑛2 − 1)                    (3.13) 

 

หรือ F    =    
𝑆2

2

𝑆1
2 เม่ือ S2 > S1 , 𝑑𝑓 = (𝑛2 − 1), (𝑛1 − 1)                    (3.14) 

การตัดสินใจ 

เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั = α     
ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกวา่ เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ท่ี 𝑑𝑓 = (𝑛1 − 1), (𝑛2 − 1) หรือ 𝑑𝑓 = (𝑛2 − 1), (𝑛1 − 1) แลว้แต่กรณี จะปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 นัน่คือยอมรับวา่ 𝜎1
2 ≠  𝜎2

2 

ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง 

ท่ี 𝑑𝑓 = (𝑛1 − 1), (𝑛2 − 1) หรือ 𝑑𝑓 = (𝑛2 − 1), (𝑛1 − 1) แลว้แต่กรณี จะยอมรับ H0  

นัน่คือยอมรับวา่ 𝜎1
2 =  𝜎2

2 

3.6.2.2  การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) 

เป็นการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของประชากรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป

โดยใชท้ดสอบ สมมติฐานวิจยัดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัใน
การซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อ
การซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของตวัแปรตน้มากกวา่ 2 กลุ่ม 
1.  เปล่ียนสมมติฐานวิจยัเป็นสมมติฐานสถิติ 

2.  สมมติฐานสถิติท่ีใชท้ดสอบโดยวิธี One-way ANOVA คือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H0 : ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่าง 

H1 : ค่าเฉล่ียของประชากรอยา่งนอ้ยสองประชากรแตกต่างกนั 

หรือ 
𝐻0 : 𝜇1 = 𝜇2 =. . . = 𝜇𝑘  
𝐻1 : 𝜇𝑖 ≠ 𝜇𝑗    เม่ือ   𝑖 ≠ 𝑗 ;𝑖, 𝑗 = 1,2. . . , 𝑘                                               

 3.  สถิติท่ีใชท้ดสอบ 

 

                                    (3.15)            

 

เม่ือ 

F   หมายถึง   ค่าแจกแจงท่ีใชพ้ิจารณา 

MSb หมายถึง   ค่าความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

MSw หมายถึง   ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

วิธีวิเคราะห์ค่าต่าง ๆ แสดงในตารางท่ี 3.4 

 

ตารางท่ี  3.4 วิธีการวิเคราะห์โดยวิธี One-Way ANOVA 

Source of 

variation 

Degree of 

freedom 
Sum Square Mean Square F 

Between 

Groups 
𝑘 − 1 𝑆𝑆𝑏 =  ∑

𝑇𝑗
2

𝑛𝑗
−

𝑇2

𝑛

𝑘

𝑗=1

 𝑀𝑆𝑏 =  
𝑆𝑆𝑏

𝑘 − 1
 𝐹 =

𝑀𝑆𝑏

𝑀𝑆𝑤
 

Within 

Group 
𝑛 − 𝑘 𝑆𝑆𝑤 = 𝑆𝑆𝑇 − 𝑆𝑆𝑏  𝑀𝑆𝑤 =  

𝑆𝑆𝑤

𝑛 − 𝑘
  

Total 𝑛 − 1 𝑆𝑆𝑡 =  ∑ ∑ 𝑥𝑖𝑗
2 −

𝑇2

𝑛

𝑛𝑗

𝑖=1

𝑘

𝑗=1

   

 

เม่ือ k    หมายถึง  จ านวนประชากร 
n    หมายถึง  ขนาดตวัอยา่งทั้งหมด 

 jn    หมายถึง  ขนาดตวัอยา่งของประชากรท่ี j  

 ijX    หมายถึง  คะแนนของตวัอยา่งท่ี j ของประชากรท่ี i  

w

b

MS

MS
F =

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 jT    หมายถึง  ผลรวมของคะแนนทุกตวัในกลุ่มตวัอยา่งท่ี j  

 T    หมายถึง  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

การตัดสินใจ 

เม่ือก าหนดระดบันยัส าคญั α = 0.05 
ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่ามากกวา่เม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง 

ท่ี )(),1( knkdf −−=  หรือ ถา้โปรแกรมให้ค่า p-value ซ่ึงเป็นค่าความน่าจะเป็นของ

กลุ่มตวัอย่างท่ีจะมีค่า F มากกว่าค่า F ท่ีค  านวณได้ ถา้ค่า p-value มีค่าน้อยกว่า α จะปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 นั่นคือยอมรับว่าค่าเฉล่ียของประชากรอย่างน้อยสองประชากรแตกต่างกันอย่างมี

นยัส าคญั 
ถา้ค่า F ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัเม่ือเปรียบเทียบกบัค่า F จากตาราง 

ท่ี )(),1( knkdf −−=  หรือ ถา้มีค่า p-value มากกว่าหรือเท่ากบั α จะยอมรับ H0 นั่น

คือยอมรับวา่ค่าเฉล่ียระหวา่งประชากร k กลุ่มไม่แตกต่างกนั 

3.6.2.3  Least – Significant Different (LSD)  

ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่กรณีท่ี F-test ในการ

วิเคราะห์ One-way ANOVA มีนยัส าคญัโดยมีขั้นตอนการค านวณดงัน้ี 

1.  ก าหนดระดบันยัส าคญั α = 0.05  

2.  ค  านวณค่า LSD จากสูตร 

 

𝐿𝑆𝐷 = √𝑀𝑆𝑤(
1

𝑛𝑖
+ 

1

𝑛𝑗
)

𝑡𝛼
2

,(𝑛−𝑘)

                                   (3.16) 

 

เม่ือ  𝑡𝛼

2
,(𝑛−𝑘) หมายถึง ค่าท่ีใชใ้นตาราง 𝑡 ท่ี 𝑑𝑓 = 𝑛 − 𝑘 ท่ี  𝛼

2
 

𝑛𝑖         หมายถึง  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่ง 𝑖 

𝑛𝑗         หมายถึง  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มตวัอยา่ง 𝑗 
3.  ค านวณหาค่า |𝑥̅𝑖 − 𝑥̅𝑗| เม่ือ 𝑖 ≠ 𝑗  ; 𝑖, 𝑗 = 1,2, … , 𝑘  

เม่ือ 𝑋̅𝑖   หมายถึง  ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 𝑖 

          𝑋̅𝑗   หมายถึง  ค่าเฉล่ียของคะแนนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 𝑗 

ถ้าค่า  |𝑥̅𝑖 − 𝑥̅𝑗| ที่ค  านวณได้มีค่ามากกว่าเ มื่อ เปรียบเทียบกับค่า  LSD 

หมายความว่าค่าเฉล่ียของประชากรคู่ ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้ นแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



58 
 

 
 

ถ้าค่า  |𝑥̅𝑖 −  𝑥̅𝑗|  ที่ค  านวณได้มีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากับค่า LSD หมายความว่าค่าเฉลี่ยของ

ประชากรคู่ท่ีน ามาเปรียบเทียบนั้นแตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญหรือไม่แตกต่าง 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย” คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามทั้งหมด เพื่อน ามาประมวลผล 
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดเ้สนอผลการ
วิเคราะห ์และการแปรผลของขอ้มูล ตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย 

4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย 

4.3 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

4.4  ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยจ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

4.5 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
 

4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ที่ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวันออกของประเทศไทย 
 

ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ส่วนบุคคลต่อเดือน และ
สถานภาพ โดยน าเสนอการวิเคราะห์ขอ้มูลเป็นความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ไดผ้ล
การวิเคราะห์ดงัตารางท่ี 4.1 

 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค

ตะวนัออกของประเทศไทย 
ขอ้มูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

 
1.  เพศ 

ชาย 269 67.3 
หญิง 131 32.7 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
ขอ้มูลส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  เพศ รวม 400 100.00 
 
 
2.  อาย ุ

20-30 ปี     177 44.3 
31-40 ปี   128 32.0 
41-50 ปี 70 17.5 
ตั้งแต่ 51 ปีขึ้นไป  25 6.2 
รวม 400 100.00 

 
 

3.  อาชีพ 

รับจา้ง / พนกังานเอกชน / 
อุตสาหกรรม 

199 49.8 

รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 68 17.0 
เกษตรกรรม / ประมง / ปศุ
สัตว ์

58 14.5 

คา้ขาย / หตัถกรรม  75 18.7 
รวม 400 100.00 

 

4.  รายได้
ส่วนบุคคลต่อ
เดือน 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 41 10.1 
15,001-20,000 บาท 157 39.3 
20,001-25,000 บาท 78 19.5 
25,001-30,000 บาท 59 14.8 
มากกวา่ 30,000 บาท 65 16.3 
รวม 400 100.00 

 
 
5.  สถานภาพ 

โสด / หยา่ร้าง-แยกกนัอยู ่ไม่มี
บุตร 

199 49.8 

สมรส ไม่มีบุตร 74 18.4 
สมรส มีบุตร  127 31.8 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี จ านวน 400 คน จ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
ด้านเพศ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ซ่ึงมีจ านวน 269 คน คิดเป็น

ร้อยละ 67.3 และเพศหญิง จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ด้านอายุ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี ซ่ึงมีจ านวน 177 คน คิดเป็น
ร้อยละ 44.3 รองลงมาคืออายุ 31-40 ปี จ านวน 128 คนคิดเป็นร้อยละ 32.0 อายุ 41-50 ปี จ านวน 70 
คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และอายตุั้งแต่ 51 ปีขึ้นไป จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 ตามล าดบั 

ด้านอาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้าง / พนักงานเอกชน / 
อุตสาหกรรม มีจ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมาคืออาชีพคา้ขาย / หตัถกรรม มีจ านวน 
75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 อาชีพรับราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 และ
อาชีพเกษตรกรรม / ประมง / ปศุสัตว ์เท่ากนัทั้งจ านวน คือ 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ตามล าดบั 

ด้านรายได้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได ้15,001-20,000 บาท มีจ านวน 
157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมามีรายได ้20,001-25,000 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.5 รายได้ มากกว่า 30,000 บาท จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 รายได้ 25,001-30,000 บาท 
จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และรายได ้ต ่ากว่า 15,000 บาท เท่ากนัทั้งจ านวน คือ 41 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.3 ตามล าดบั 

ด้านสถานภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด / หย่าร้าง-แยกกนั
อยู่ ไม่มีบุตร จ านวน 199 คน คิดเป็นร้อยละ 49.8 รองลงมามีสถานภาพสมรส มีบุตร จ านวน 127 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 และสถานภาพสมรส ไม่มีบุตร เท่ากนัทั้งจ านวน คือ 74 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.5 ตามล าดบั 

 

4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออก
ของประเทศไทย 

 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน ไดผ้ลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั

พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดงัตารางท่ี 4.2 
 

ตารางท่ี 4.2  จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย 
พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์น 
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

 

จ านวน 
 

ร้อยละ 

1.  เหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
- เพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุก

พื้นท่ี 
125 31.3 

- เพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ 62 15.5 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์น 
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

 

จ านวน 
 

ร้อยละ 

1.  เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
- เพื ่อความรวดเร็วในการเดินทาง ไม่ประสบปัญหา

จราจรติดขัด 
89 22.3 

- ละแวกบา้นท่ีอยูอ่าศยัไม่มีรถรับจา้ง หรือรถประจ าทาง 52 13.0 
- รถจกัรยานยนตเ์หมาะกบัสถานะทางเศรษฐกิจในปัจจุบนั

ของท่าน 
38 9.5 

- เป็นความนิยมชมชอบ และเคยชินส่วนตัวของท่าน มี
คุณสมบติัท่ีทนัสมยั อ านวยความสะดวกในการขบัขี่ เช่น 
บอกเส้นทาง คุยโทรศพัท์ ฟังเพลง พยากรณ์อากาศ เป็น
ตน้ 

 

34 

 

8.4 

- รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นถึงขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ดงัต่อไปน้ี 

 เหตุผลหลกัในการซ้ือรถจักรยานยนต์ พบวา่ ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตส่์วนใหญ่มีเหตุผลใน
การซ้ือ คือ เพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี จ านวน 125 คน คิดเป็น
ร้อยละ 31.3 รองลงมา คือ เพื ่อความรวดเร็วในการเดินทาง ไม่ประสบปัญหาจราจรติดข ัด  
จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และเพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 
15.5 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.3  จ านวนและร้อยละขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ

ประเทศไทย 
พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์น 
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

 

จ านวน 
 

ร้อยละ 

2.  ประเภทของรถจกัรยานยนตท่ี์ซ้ือ 
- เกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์ 193 48.3 
- เกียร์ธรรมดา รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น 111 27.8 
- สปอร์ต 71 17.8 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.3  (ต่อ) 
พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์น 
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

 

จ านวน 
 

ร้อยละ 

2.  ประเภทของรถจกัรยานยนตท่ี์ซ้ือ 
- ออน-ออฟ ออฟโรด หรือรถวิบาก 25 6.1 
- รวม 400 100.00 

3.  วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
- ช าระดว้ยเงินสด 133 33.2 
- ช าระเงินดาวน์/ผ่อนกับไฟแนนซ์ หรือรูดบัตรเครดิต /

สินเช่ือ  
267 66.8 

- รวม 400 100.00 
4.  แหล่งจดัจ าหน่ายท่ีท าการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

- ศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ 194 48.5 
- หนา้ร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์

รายยอ่ย 
198 49.5 

- แหล่งจัดจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ออนไลน์ (เว็บไซต์ / 
Facebook page)       

8 2.0 

- รวม 400 100.00 
5. ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

- ตนเอง 184 46.0 
- เพื่อน / ญาติ 16 4.0 
- พนกังานขาย 43 10.8 
- ครอบครัว 42 10.5 
- รีวิวจากส่ือออนไลน์ 109 27.3 
- ดารา พรีเซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา 6 1.4 
- รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นถึงขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาค

ตะวนัออกของประเทศไทย ดงัต่อไปน้ี 
ประเภทของรถจักรยานยนต์ท่ีซ้ือ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ประเภท เกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์ จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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รองลงมาเป็นประเภท เกียร์ธรรมดา รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.8 ตามล าดบั 

วิธีการซ้ือรถจักรยานยนต์  พบว่า  ผู ้ท่ี ซ้ือรถจักรยานยนต์ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตด์ว้ยวิธีการช าระเงินดาวน์/ผอ่นกบัไฟแนนซ์ หรือรูดบตัรเครดิต/สินเช่ือ จ านวน 267 
คน คิดเป็นร้อยละ 66.8 รองลงมาเป็นวิธีการช าระดว้ยเงินสด จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 
ตามล าดบั 

แหล่งจัดจ าหน่ายท่ีท าการซ้ือรถจักรยานยนต์ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตส่์วนใหญ่จะ
ซ้ือท่ีหนา้ร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตร์ายย่อย จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อย
ละ 49.5 รองลงมาจะซ้ือท่ีศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ จ านวน 194 คน คิดเป็น
ร้อยละ 48.5 ตามล าดบั 

ผู้มีอิทธิพลต่อการซ้ือรถจักรยานยนต์ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ส่วนใหญ่จะมาจาก
ตนเอง จ านวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.0 รองลงมาจะมาจากรีวิวจากส่ือออนไลน์ จ านวน 109 คน 
คิดเป็นร้อยละ 27.3 ตามล าดบั 

 

4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย 
 

4.3.1 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ของรถจกัรยานยนต์ใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย ซ่ึงมีผลการวิจยัดงั ตารางท่ี 4.4 

 
ตารางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย

การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

1. รูปลกัษณ์สวยงามทนัสมยั สะดุดตา 4.41 0.76 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 5 
2. รุ่นและรูปแบบมีใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย 4.19 0.91 เห็นดว้ยมาก 6 
3. สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์มาตรฐานและ
คุณภาพเช่ือถือได ้

4.80 0.44 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
1 

4. รูปทรงมีความคล่องตวัในการขบัขี่ และมี
ความทนทาน 

4.76 0.48 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

5. อตัราการประหยดัน ้ามนั 4.44 0.77 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.4 (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

6. ฟังกช์ัน่ในการใชง้านครบถว้น และทนัสมยั 
เช่น ระบบเบรก ABS และแสดงผลต่างๆ ผา่น
แอพลิเคชนัเช่ือมต่อไร้สายกบัสมาร์ทโฟน 
ระบบรักษาความปลอดภยั 

3.92 1.09 เห็นดว้ยมาก 7 

7. เคร่ืองยนตส์ามารถท าความเร็ว เร่งขึ้นได้
ตามตอ้งการ 

4.74 0.53 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
3 

โดยรวม 4.46 0.42 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ การซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศ
ไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด ในดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.46 และผูบ้ริโภคแต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 0.42 และเม่ือพิจารณาระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ในดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นรายขอ้สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัต่อไปน้ี 

ล าดับท่ี 1 สมรรถนะของเคร่ืองยนต์มีมาตรฐานและคุณภาพเช่ือถือได้ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.8 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์
แต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.44 

ล าดับท่ี 2 รูปทรงมีความคล่องตัวในการขับขี่  และมีความทนทาน  พบว่า ผู ้ท่ี ซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.76 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์
แต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.48 

ล าดับท่ี  3 เค ร่ืองยนต์สามารถท าความเร็ว เ ร่งขึ้ นได้ตามต้องการ พบว่า ผู ้ท่ี ซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.74 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์
แต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมี
ค่าเท่ากบั 0.53 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ล าดบัท่ี 4 อตัราการประหยดัน ้ ามนั พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.44 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.77 

ล าดับท่ี 5 รูปลักษณ์สวยงามทันสมัย สะดุดตา พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.41 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.76  

ล าดบัท่ี 6 รุ่นและรูปแบบมีให้เลือกอย่างหลากหลาย พบวา่ ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.19 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์แต่ละคนมีระดับความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.91 

ล าดบัท่ี 7 ฟังก์ชัน่ในการใชง้านครบถว้น และทนัสมยั เช่น ระบบเบรก ABS และแสดง
ผลต่าง ๆ ผ่านแอพลิเคชนัเช่ือมต่อไร้สายกบัสมาร์ทโฟน ระบบรักษาความปลอดภยั พบว่า ผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.92 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละ
คนมีระดบัความคิดเห็นแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 
1.09 

 

4.3.2 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดด้านราคาของรถจกัรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ซ่ึงมีผลการวิจยัดงั ตารางท่ี 4.5 

 
ตารางท่ี 4.5  ค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย

การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นราคา 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.63 0.54 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 
2. ราคามีความเป็นมาตรฐาน 4.65 0.56 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 
3. ค่าซ่อมบ ารุงและราคาอะไหล่มีความ
เหมาะสม 

4.66 0.55 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

4. เง่ือนไขการช าระเงินมีหลายรูปแบบ 3.85 1.14 เห็นดว้ยมาก 4 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

5. อตัราดอกเบ้ียและระยะเวลาในการผอ่น
ช าระท่ีเหมาะสม 

3.84 1.16 เห็นดว้ยมาก 5 

โดยรวม 4.33 0.55 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า การซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้ท่ี ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค

ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด ในดา้นราคา โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.33 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์แต่ละคนมี
ระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่ าเท่ากบั 
0.55 และเม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาค
ตะวันออกของประเทศไทย ในด้านราคา เป็นรายข้อสามารถเรียงล าดับจากมากไปน้อยได้
ดงัต่อไปน้ี 

ล าดบัท่ี 1 ค่าซ่อมบ ารุงและราคาอะไหล่มีความเหมาะสม พบวา่ ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์น
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.66 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.55 

ล าดบัท่ี 2 ราคามีความเป็นมาตรฐาน พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.65 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.56 

ล าดบัท่ี 3 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.63 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.54 

ล าดับท่ี 4 เง่ือนไขการช าระเงินมีหลายรูปแบบ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.85 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์แต่ละคนมีระดับความ
คิดเห็นแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.14 

ล าดับท่ี 5 รูปลักษณ์สวยงามทันสมัย สะดุดตา พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.84 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์แต่ละคนมีระดับความ
คิดเห็นแตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.16 

 

4.3.3 ระดับความคิด เห็นเ ก่ียวกับปัจจัยการตลาดด้าน ช่องทางจัดจ าหน่ายของ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ซ่ึงมีผลการวิจยัดงั ตารางท่ี 4.6 

 
ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย

การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย 

 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

1. ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีจ านวนหลาย
สาขา 

4.22 0.81 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 4 

2. สถานท่ีตั้งแหล่งจดัจ าหน่ายอยูใ่นท าเลท่ี
สะดวก สามารถเดินทางไดง้่าย 

4.40 0.73 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 

3. ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีการอ านวยความ
สะดวกสบาย และสามารถรองรับผูใ้ชบ้ริการได้
อยา่งเพียงพอ 

4.51 0.65 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 

4. แหล่งจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง และมีความ
น่าเช่ือถือ 

4.55 0.65 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

5. การส่งมอบรถจกัรยานยนตมี์ความพร้อมและ
ไดม้าตรฐาน 

4.55 0.66 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

โดยรวม 4.45 0.51 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า การซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้ท่ี ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด ในด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.45 และผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.51 และเม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นรายข้อ
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัต่อไปน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



69 
 

 
 

ล าดับท่ี  1 แหล่งจัดจ าหน่ายมี ช่ือเสียง และมีความน่าเ ช่ือถือ  และ การส่งมอบ
รถจกัรยานยนตมี์ความพร้อมและไดม้าตรฐาน พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.55 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.66 

ล าดบัท่ี 2 ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีการอ านวยความสะดวกสบาย และสามารถรองรับ
ผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งเพียงพอ พบวา่ ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 4.51 และผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์แต่ละคนมีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.65 

ล าดบัท่ี 3 สถานท่ีตั้งแหล่งจดัจ าหน่ายอยู่ในท าเลท่ีสะดวก สามารถเดินทางไดง้่าย พบวา่ 
ผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.40 และผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.73 

ล าดบัท่ี 4 ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีจ านวนหลายสาขา พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์
ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.22 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบั
ความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.81 

 

4.3.4 ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดของ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ซ่ึงมีผลการวิจยัดงั ตารางท่ี 4.7 
 
ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย

การตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

1. โฆษณาจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 
อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ ์

3.95 0.91 เห็นดว้ยมาก 7 

2. การจดังานแสดง เช่น ในห้างสรรพสินคา้ 
หรือมอเตอร์โชว ์

4.00 0.97 เห็นดว้ยมาก 6 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.7  (ต่อ) 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

3. รายการของแถม หรือโปรโมชนัต่างๆ เช่น 
เส้ือคลุม หมวกกนัน็อค ส่วนลด 

4.18 0.95 เห็นดว้ยมาก 4 

4. บริการซ่อมเคร่ืองยนตโ์ดยไม่มีค่าใชจ่้าย 
ภายในระยะทาง หรือระยะเวลารับประกนัท่ี
ก าหนดไว ้

4.61 0.64 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 

5. ขอ้เสนอเงินดาวน์และอตัราดอกเบ้ียในการ
ผอ่นช าระในอตัรามีความสมเหตุสมผล 

4.02 1.05 เห็นดว้ยมาก 5 

6. พนกังานขายมีอธัยาศยัดี น่าเช่ือถือ มีใจ
บริการ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

4.19 0.97 เห็นดว้ยมาก 3 

7.  บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ 4.47 0.73 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 
8.  บริการทดลองขบั (Test Drive) 3.63 1.18 เห็นดว้ยมาก 8 

โดยรวม 4.53 0.53 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า การซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้ท่ี ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาด ในด้านการส่งเสริม
การตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.53 และผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.53 และเม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ในด้านการส่งเสริมการตลาด เป็นรายข้อ
สามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัต่อไปน้ี 

ล าดับท่ี 1 บริการซ่อมเคร่ืองยนต์โดยไม่มีค่าใช้จ่าย ภายในระยะทาง หรือระยะเวลา
รับประกันท่ีก าหนดไว้ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่า
เท่ากับ 4.61 และผูท่ี้ซ้ือรถจักรยานยนต์แต่ละคนมีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.64 

ล าดบัท่ี 2 บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.47 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.73 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ล าดับท่ี 3 พนักงานขายมีอธัยาศยัดี น่าเช่ือถือ มีใจบริการ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกับ
ลูกคา้ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.19 และผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.97 

ล าดบัท่ี 4 รายการของแถม หรือโปรโมชนัต่าง ๆ เช่น เส้ือคลุม หมวกกนัน็อค ส่วนลด 
พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 4.18 และผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.95 

ล าดับท่ี 5 ข้อเสนอเงินดาวน์และอัตราดอกเบ้ียในการผ่อนช าระในอัตรามีความ
สมเหตุสมผล พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.02 และผู ้
ท่ีซ้ือรถจักรยานยนต์แต่ละคนมีระดับความคิดเห็นแตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.05 

ล าดับท่ี 6 การจัดงานแสดง เช่น ในห้างสรรพสินค้า หรือมอเตอร์โชว์ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.00 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละ
คนมีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.97 

ล าดบัท่ี 7 โฆษณาจากส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพา์ พบว่า ผูท่ี้ซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 3.95 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละ
คนมีระดับความคิดเห็นไม่แตกต่างกันมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่า
เท่ากบั 0.91 

ล าดบัท่ี 8 บริการทดลองขบั (Test Drive) พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณา
จากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากับ 3.63 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์แต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นแตกต่าง
กนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 1.18 

จากขอ้มูลระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอย่าง จึงสามารถน ามาสรุปความคิดเห็นปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ไดด้งัตารางท่ี 4.8 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย (x̅) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

 

ปัจจยัการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น  

ล าดบัท่ี 
x̅ SD อธิบายผล 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.46 0.42 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 1 
2. ดา้นราคา 4.33 0.55 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 3 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.45 0.51 เห็นดว้ยมากท่ีสุด 2 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.13 0.53 เห็นดว้ยมาก 4 

โดยรวม 4.34 0.39 เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า การซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้ท่ี ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค

ตะวนัออกของประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ียซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.34 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความ
คิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.39 และเม่ือ
พิจารณาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย เป็นรายดา้นสามารถเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัต่อไปน้ี 

ล าดบัท่ี 1 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย 
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.46 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.42 

ล าดบัท่ี 2 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาด อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด โดย
พิจารณาจากค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.45 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์แต่ละคนมีระดบัความคิดเห็น
ไม่แตกต่างกนัมาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.51 

ล าดบัท่ี 3 ดา้นราคา พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยมี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด โดยพิจารณาจากค่าเฉล่ีย 
ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.33 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนัมาก โดย
พิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.55 

ล าดบัท่ี 4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยพิจารณาจาก
ค่าเฉล่ีย ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 4.13 และผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ต่ละคนมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั
มาก โดยพิจารณาจากค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงมีค่าเท่ากบั 0.53 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4.4  ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการ
ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: t-test 
 
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามเพศท่ีแตกต่างกนั โดยวิธี t-test 

 

ปัจจยัการตลาด 
เพศ (x̅)  

p-value ชาย 
(n = 269) 

หญิง 
(n = 131) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.45 4.49 0.781 
2. ดา้นราคา 4.34 4.30 0.013* 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.39 4.57 0.999 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.10 4.20 0.903 
โดยรวม 4.32 4.39 0.674 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามเพศท่ีแตกต่างกนั โดยวิธี t-test พบวา่ ค่า p-
value มีค่าเท่ากบั 0.674 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ี
มีเพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวม

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ไม่แตกต่างกัน ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลัก โดยค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ี
แตกต่างกนั ชาย , หญิง มีค่าเท่ากบั 4.32 , 4.39 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบาย
ไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.781 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.013 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.999 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.903 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่าง
กนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามอายท่ีุแตกต่างกนั โดยวิธี One-way ANOVA 

 

 
ปัจจยัการตลาด 

อาย ุ(x̅)  

p-value 
20-30 ปี     
(n = 177) 

31-40 ปี 
(n = 128) 

41-50 ปี 
(n = 70) 

ตั้งแต่ 51 ปี
ขึ้นไป 

(n = 25) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.46 4.45 4.48 4.50 0.939 
2. ดา้นราคา 4.32 4.34 4.31 4.33 0.990 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.44 4.35 4.65 4.47 0.001** 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.14 4.09 4.15 4.19 0.773 

โดยรวม 4.34 4.31 4.40 4.37 0.676 
หมายเหตุ   ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 

ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทย จ าแนกตามอายุท่ีแตกต่างกัน โดยวิธี One-way 
ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.676 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั โดยค่าเฉล่ียระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีอายท่ีุมีช่วงอาย ุ20-30 ปี, 31-40 ปี, 41-50 ปี และตั้งแต่ 51 ปีขึ้นไป มีค่าเท่ากบั 4.34 
, 4.31 , 4.40 และ 4.37 ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.939 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.990 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.773 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายท่ีุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั
อย่าง มีนัยส าคัญ สถิ ติ ท่ีระดับ  0.01 ดังนั้ น จึงใช้ วิ ธี  Least Significant Difference (LSD) เพื่ อ
เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทย ระหว่างผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ ไดผ้ลการวิเคราะห์ 
ดงัตารางท่ี 4.11 
 
ตารางท่ี 4.11  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (x̅) ของระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั
เป็นรายคู่ โดยวิธี LSD  

ปัจจยัการตลาด 
อายขุอง
ผูบ้ริโภค 

x̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 

 

ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

20-30 ปี 4.44 1 - 0.146 0.003** 0.744 
31-40 ปี 4.35 2 - - 0.000** 0.276 
41-50 ปี 4.65 3 - - - 0.135 
ตั้งแต่ 51 
ปีขึ้นไป 

4.47 4 - - - 0.744 

หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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จากตารางท่ี 4.11 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอายุแตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 20-30 ปี มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41-50 ปี อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.01  และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31-40 ปี มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ41-50 ปี อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีอายใุนคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.3 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกนั โดยวิธี One-way ANOVA 

 

 

ปัจจยัการตลาด 

อาชีพ (x̅)  
 

p-value 

รับจา้ง / 
พนกังานเอกชน 
/ อุตสาหกรรม

(n = 199) 

รับราชการ / 
รัฐวิสาหกิจ

(n = 68) 

เกษตรกรรม 
/ ประมง / 
ปศุสัตว ์
(n = 58) 

คา้ขาย / 
หตัถกรรม
(n = 75) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.46 4.50 4.39 4.49 0.455 
2. ดา้นราคา 4.37 4.17 4.31 4.35 0.057 
3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

4.39 4.53 4.54 4.45 0.098 

4. ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

4.13 4.18 4.08 4.13 0.761 

โดยรวม 4.34 4.35 4.33 4.35 0.343 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.12 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามอาชีพท่ีแตกต่างกัน โดยวิธี One-way 
ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.343 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั โดยค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีอาชีพรับจ้าง / พนักงานเอกชน / อุตสาหกรรม , รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ , 
เกษตรกรรม / ประมง / ปศุสัตว์ และคา้ขาย / หัตถกรรม มีค่าเท่ากับ 4.34 , 4.35 , 4.33 และ 4.35
ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภค
ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.455 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.057 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.098 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.761 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ีแตกต่างกัน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไมแ่ตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ีแตกต่างกัน มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวันออกของประเทศไทย จ าแนกตามรายได้ท่ีแตกต่างกัน โดยวิธี One-way 
ANOVA 

 

 

ปัจจยัการตลาด 

รายได ้(x̅)  
 

p-value 
ต ่ากวา่ 
15,000 
บาท 

(n = 41) 

15,001-
20,000 
บาท 

(n = 157) 

20,001-
25,000 
บาท 

(n = 78) 

25,001-
30,000 
บาท 

(n = 59) 

มากกวา่ 
30,000 
บาท 

(n = 65) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.40 4.42 4.48 4.50 4.55 0.219 
2. ดา้นราคา 4.51 4.34 4.39 4.30 4.12 0.004** 
3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

4.52 4.36 4.47 4.51 4.53 0.091 

4. ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

4.28 4.08 4.13 4.20 4.09 0.200 

โดยรวม 4.43 4.30 4.37 4.38 4.32 0.129 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามรายได้ท่ีแตกต่างกัน โดยวิธี One-way 
ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.129 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั โดยค่าเฉล่ียระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท, 15,001-20,000 บาท, 20,001-25,000 บาท, 25,001-เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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30,000 บาท และมากกวา่ 30,000 บาท มีค่าเท่ากบั 4.43 , 4.30 , 4.35 , 4.37 และ 4.32 ตามล าดบั และ
เม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.219 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ีแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.091 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.200 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดใน
การซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีรายได้ท่ีแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ ด้านราคา แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญ สถิติท่ีระดับ 0.01 ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบ
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย ระหว่างผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 
4.15 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.14  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (x̅) ของระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นราคา ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี 
LSD  

ปัจจยั
การตลาด 

รายไดข้อง
ผูบ้ริโภค 

x̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 4 5 

 

 
 

ดา้นราคา 

 

 

ต ่ากวา่ 
15,000 บาท 

4.51 1 - 0.080 0.270 0.061 0.000** 

15,001-
20,000 บาท 

4.34 2 - - 0.496 0.630 0.006** 

20,001-
25,000 บาท 

4.39 3 - - - 0.331 0.003** 

25,001-
30,000 บาท 

4.30 4 - 
- - - 

0.062 

มากกวา่ 
30,000 บาท 

4.12 5 - 
- - - - 

หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา ท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกันเป็นรายคู่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต ่ากว่า 15,000 บาท มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย ดา้นราคา แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้15,001-20,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย ดา้นราคาแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 และผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001-25,000 บาท มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทย ดา้นราคาแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกว่า 30,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดใ้นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.15  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามสถานภาพท่ีแตกต่างกัน โดยวิธี One-way 
ANOVA 

 

 
ปัจจยัการตลาด 

สถานภาพ (x̅)  
p-value โสด / หยา่ร้าง-

แยกกนัอยู ่ไม่มีบุตร  
(n = 199) 

สมรส ไม่มีบุตร
(n = 74) 

สมรส มีบุตร 
 (n = 127) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.45 4.47 4.48 0.894 
2. ดา้นราคา 4.33 4.34 4.32 0.962 
3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

4.41 4.43 4.52 0.144 

4. ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

4.09 4.17 4.18 0.295 

โดยรวม 4.32 4.35 4.37 0.574 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามสถานภาพท่ีแตกต่างกนั โดยวิธี One-way 
ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.574 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ โดยรวมไม่แตกต่างกัน ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั โดยค่าเฉล่ีย
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพโสด / หย่าร้าง-แยกกนัอยู่ ไม่มีบุตร, สมรส ไม่มีบุตร และสมรส มี
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บุตร มีค่าเท่ากบั 4.32 , 4.35 และ 4.37 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.894 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.962 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.144 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.295 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

 

4.5 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการ
ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทยจ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ 
 

สมมติฐานท่ี 2 ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัใน
การซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลักในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลักในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 

1  คือ เพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี เพื่อความรวดเร็วใน
การเดินทาง ไม่ประสบปัญหาจราจรติดขดั และละแวกบา้นท่ีอยูอ่าศยัไม่มีรถรับจา้ง หรือรถประจ า
ทาง  

2  คือ เพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ และรถจกัรยานยนตเ์หมาะกบัสถานะทางเศรษฐกิจ
ในปัจจุบนัของท่าน  

3  คือ เป็นความนิยมชมชอบ และเคยชินส่วนตวัของท่าน มีคุณสมบติัท่ีทนัสมยั อ านวย
ความสะดวกในการขบัขี่ เช่น บอกเส้นทาง คุยโทรศพัท ์ฟังเพลง พยากรณ์อากาศ เป็นตน้ 
  
ตารางท่ี 4.16  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามเหตุผลหลักในการซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกนั โดยวิธี One-way ANOVA 

 

ปัจจยัการตลาด 
เหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์(x̅)  

p-value 1 
(n=266) 

2 
(n=100) 

3 
(n=34) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.47 4.39 4.62 0.023* 
2. ดา้นราคา 4.31 4.35 4.37 0.763 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.47 4.41 4.38 0.428 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.14 4.08 4.17 0.546 
โดยรวม 4.35 4.30 4.38 0.546 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.16 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกัน โดยวิธี One-way ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.546 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 
แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตก
แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั โดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ เพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี เพื่อความรวดเร็วใน
การเดินทาง ไม่ประสบปัญหาจราจรติดขดั และละแวกบา้นท่ีอยูอ่าศยัไม่มีรถรับจา้ง หรือรถประจ า
ทาง, เพื่อใช้ในการประกอบอาชีพ และรถจกัรยานยนต์เหมาะกบัสถานะทางเศรษฐกิจในปัจจุบนั
ของท่าน, เป็นความนิยมชมชอบ และเคยชินส่วนตวัของท่าน มีคุณสมบติัท่ีทนัสมยั อ านวยความ
สะดวกในการขบัขี่ เช่น บอกเส้นทาง คุยโทรศพัท ์ฟังเพลง พยากรณ์อากาศ เป็นตน้มีค่าเท่ากบั 4.35 
, 4.30 และ  4.38 ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของปัจจัยการตลาดในการ ซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.023 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลักในการซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.763 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.428 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับ
ความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่
แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.546 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เ น่ืองจากผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ีมี เหตุผลหลักในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อ เปรียบเทียบระดับความคิด เห็นเ ก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลหลกัใน
การซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.17 
 
ตารางท่ี 4.17  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (x̅) ของระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลหลักในการซ้ือรถจักรยานยนต์
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD  

ปัจจยั
การตลาด 

เหตุผลหลกัในการ
ซ้ือรถจกัรยานยนต์ 

x̅ กลุ่มท่ี 
p-value 

1 2 3 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

1 4.47 1 - 0.114 0.054 
2 4.39 2 - - 0.007** 
3 4.61 3 - - - 

 
จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ี
มีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์แตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลหลกัในการ
ซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ และรถจกัรยานยนตเ์หมาะกบัสถานะทางเศรษฐกิจ
ในปัจจุบนัของท่าน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลหลกัใน
การซ้ือรถจกัรยานยนต์เพราะเป็นความนิยมชมชอบ และเคยชินส่วนตวัของท่าน  มีคุณสมบติัท่ี
ทนัสมยั อ านวยความสะดวกในการขบัขี่ เช่น บอกเส้นทาง คุยโทรศพัท ์ฟังเพลง พยากรณ์อากาศ 
เป็นต้น อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนผู ้บริโภคท่ีมี เหตุผลหลักในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภท
ของรถจักรยานยนต์ ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H0  :  ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ี เลือกประเภทของ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทยท่ี เลือกประเภทของ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
 
ตารางท่ี 4.18  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน 
โดยวิธี One-way ANOVA 

 

ปัจจยัการตลาด 
ประเภทของรถจกัรยานยนต ์(x̅)  

p-value เกียร์
ออโตเมติก 
หรือรถ 
สกู๊ตเตอร์ 
(n = 193) 

เกียร์
ธรรมดา รถ
ครอบครัว 
หรือ 

รถแม่บา้น 
(n = 111) 

สปอร์ต 
(n = 71) 

ออน-ออฟ 
ออฟโรด 
หรือรถ
วิบาก 

(n = 25) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.43 4.39 4.64 4.53 0.001** 
2. ดา้นราคา 4.30 4.43 4.28 4.23 0.125 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.51 4.38 4.44 4.32 0.111 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.15 4.08 4.21 4.02 0.237 

โดยรวม 4.35 4.32 4.39 4.28 0.119 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.18 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั 
โดยวิธี One-way ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.119 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มี
ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั ดงันั้น
จึงยอมรับสมมติฐานหลัก โดยค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ 
เกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์, เกียร์ธรรมดา รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น, สปอร์ต และออน-
ออฟ ออฟโรด หรือรถวิบาก มีค่าเท่ากบั 4.33 , 4.31 , 4.37 และ 4.25 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาใน
แต่ละดา้นของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศ
ไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.125 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.111 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่าง
กนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.237 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัสถิติท่ีระดบั 0.01 ดังนั้นจึงใช้วิธี Least Significant Difference (LSD) 
เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภค
ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั
เป็นรายคู่ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.21 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.19  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (x̅) ของระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวันออกของประ เทศไทย ด้านผลิตภัณฑ์  ผู ้บ ริโภค ท่ี เ ลือกประ เภทของ
รถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD  

ปัจจยั
การตลาด 

ประเภทของ
รถจกัรยานยนต์ 

x̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 4 

 
 
 
 

ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

เกียร์ออโตเมติก 
หรือรถ 
สกู๊ตเตอร์ 

 
4.43 

 
1 - 

 
0.163 

 

 
0.014* 

 

 
0.732 

 
เกียร์ธรรมดา  
รถครอบครัว  
หรือรถแม่บา้น 

 
4.39 

 
2 - 

 
- 

 
0.001** 

 

 
0.280 

 
สปอร์ต 4.64 3 - - - 0.246 
ออน-ออฟ  
ออฟโรด  

หรือรถวิบาก 

 
4.53 

 
4 - 

 
- 

 
- 

 
- 

หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์แตกต่างกันเป็นรายคู่ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเลือก
ประเภทของรถจกัรยานยนต์ เกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์ มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ์ 
แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต์ สปอร์ต อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05  และผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนต ์เกียร์ธรรมดา รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น 
มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภท
ของรถจกัรยานยนต์ สปอร์ต อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภท
ของรถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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สมมติฐานท่ี 2.3 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: t-test 
 
ตารางท่ี 4.20  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั โดย
วิธี t-test 

 

 

ปัจจยัการตลาด 

วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์(x̅)  
p-value ช าระดว้ยเงินสด 

(n = 133) 
ช าระเงินดาวน ์/ ผอ่นกบั
ไฟแนนซ์ หรือรูดบตัร

เครดิต / สินเช่ือ 
(n = 267) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.53 4.43 0.199 
2. ดา้นราคา 4.08 4.45 0.222 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.54 4.40 0.828 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.05 4.37 0.385 

โดยรวม 4.30 4.37 0.409 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั โดย
วิธี t-test พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.409 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานหลกั 
โดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ช าระดว้ยเงินสด และช าระเงินดาวน์ / 
ผ่อนกับไฟแนนซ์ หรือรูดบัตรเครดิต / สินเช่ือ มีค่าเท่ากับ 4.27 และ 4.35 ตามล าดับ และเม่ือ
พิจารณาในแต่ละดา้นของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.199 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.222 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.828 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.385 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีวิธีการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.4 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
ก าหนดให ้ 1 คือ ศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์

2 คือ หนา้ร้านขนาดเลก็ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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3 คือ แหล่งจดัจ าหน่ายรถจกัรยานยนตอ์อนไลน์ (เวบ็ไซต ์/ Facebook page)   
 
ตารางท่ี 4.21  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามท่ีแตกต่างกนั โดยวิธี One-way ANOVA 

 

ปัจจยัการตลาด 
แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต ์(x̅)  

p-value 1 
(n = 194) 

2 
(n = 198) 

3 
(n = 8) 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.54 4.39 4.55 0.001** 
2. ดา้นราคา 4.35 4.31 4.28 0.769 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.54 4.36 4.45 0.002** 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.20 4.06 4.28 0.031* 

โดยรวม 4.41 4.28 4.39 0.200 
หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั โดย
วิธี One-way ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.200 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภค
ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.01 ดังนั้ นจึงยอมรับสมมติฐานหลัก โดยค่าเฉล่ียระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์, หนา้ร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทน
จ าหน่ายรถจักรยานยนต์รายย่อย และแหล่งจัดจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ออนไลน์ (เว็บไซต์ / 
Facebook page) มีค่าเท่ากับ 4.41 , 4.28 และ 4.39 ตามล าดับ และเม่ือพิจารณาในแต่ละด้านของ
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.769 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.031 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีแหล่งซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ แตกต่างกัน 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และอย่างมีนยัส าคญัสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึงใชวิ้ธี Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ระหวา่งผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลหลกัใน
การซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.24 
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ตารางท่ี 4.22  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (x̅) ของระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นราย
คู ่โดยวิธี LSD  

ปัจจยั
การตลาด 

แหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต ์ x̅ กลุ่มท่ี p-value 
1 2 3 

 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์

ศูนยบ์ริการและตวัแทน
จ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์

4.54 1 - 0.000** 0.923 

หนา้ร้านขนาดเลก็ท่ีเป็น
ตวัแทนจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย 

4.39 
 

2 
 
- 

 
- 

 
0.263 

แหล่งจดัจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตอ์อนไลน์  

4.55 3 - - - 

 

ดา้นช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

ศูนยบ์ริการและตวัแทน
จ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์

4.54 1 - 0.001** 0.625 

หนา้ร้านขนาดเลก็ท่ีเป็น
ตวัแทนจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย 

4.36 
 

2 
 
- 

 
- 

 
0.624 

แหล่งจดัจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตอ์อนไลน์  

4.45 3 - - - 

 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ศูนยบ์ริการและตวัแทน
จ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์

4.20 1 - 0.012* 0.657 

หนา้ร้านขนาดเลก็ท่ีเป็น
ตวัแทนจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย 

4.06 
 

2 
 
- 

 
- 

 
0.251 

แหล่งจดัจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตอ์อนไลน์  

4.28 3 - - - 

หมายเหตุ   * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ี
มีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

ด้านผลิตภณัฑ์ ผูท่ี้เลือกแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนต์เป็นศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่าย
รถจกัรยานยนต์ มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเลือกแหล่งการซ้ือเป็นหนา้ร้านขนาด
เล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์รายย่อย อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ส่วน
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผูท่ี้เลือกแหล่งซ้ือรถจักรยานยนต์เป็นศูนย์บริการและ
ตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเลือกแหล่งการซ้ือเป็น
หนา้ร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์รายย่อย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีเลือกแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูท่ี้เลือกแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตเ์ป็นศูนยบ์ริการและตวัแทน
จ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีเลือกแหล่งการซ้ือเป็นหนา้ร้าน
ขนาดเลก็ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วน
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานท่ี 2.5 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อ
การซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั 

H0  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
ไม่แตกต่างกนั 

H1  :  ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ท่ีแตกต่างกนั 
สถิติท่ีใช ้: One-way ANOVA 
ก าหนดให ้ 1 คือ ตนเอง 

2 คือ คนรอบขา้ง ไดแ้ก่ เพื่อน/ญาติ และครอบครัว  
3 คือ บุคคลภายนอก และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ไดแ้ก่ พนักงานขาย รีวิวจากส่ือออนไลน์

และดารา พรีเซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา  
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ตารางท่ี 4.23  ค่าเฉล่ีย (x̅) และค่า p-value ของผลการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉล่ียของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกนั โดยวิธี One-way ANOVA 

 

ปัจจยัการตลาด 

ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์(x̅)  

p-value ตนเอง 
(n = 184) 

คนรอบขา้ง 
(n = 151) 

บุคคลภายนอก และ
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

(n = 65) 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.54 4.33 4.55 0.000** 
2. ดา้นราคา 4.43 4.25 4.20 0.002** 
3. ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.49 4.41 4.42 0.286 

4. ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

4.24 4.04 4.03 0.000** 

โดยรวม 4.43 4.26 4.30 0.000** 
หมายเหตุ  ** มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่าง 
ระหว่างค่าเฉล่ียของระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกนั โดยวิธี One-way ANOVA พบว่า ค่า p-value มีค่าเท่ากบั 0.022 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ี
แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมแตกต่าง
กนั อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั โดยค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ี
มีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตค์ือตนเอง, เพื่อน / ญาติ, พนกังานขาย, ครอบครัว, รีวิวจาก
ส่ือออนไลน์ และดารา พรีเซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา มีค่าเท่ากับ 4.43, 4.30, 4.37, 4.24, 4.27 และ 
4.31 ตามล าดบั และเม่ือพิจารณาในแต่ละดา้นของปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของ
ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจักรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ดา้นผลิตภณัฑ์ แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัท่ี
ระดบั 0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นราคา มีค่า p-value เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของ
ประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกับ
ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่า p-value เท่ากบั 0.076 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่าง
กนั 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า p-value เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 แสดงว่า ผูบ้ริโภคใน
ภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน 
อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

เ น่ืองจากผู ้บริโภคในภาคตะวันออกของประเทศไทย ท่ีมีผู ้มี อิทธิพลต่อการซ้ือ
รถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และอย่างมีนยัส าคญัสถิติท่ีระดบั 0.01 ดงันั้นจึง
ใช้วิ ธี  Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย
การตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ระหว่าง
ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ ไดผ้ลการวิเคราะห์ ดงัตาราง
ท่ี 4.24 
 
ตารางท่ี 4.24  ค่า p-value ของผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย (x̅) ของระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่าง
กนัเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD  

ปัจจยัการตลาด ผูมี้อิทธิพลต่อการ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์

x̅ กลุ่ม
ท่ี 

p-value 
1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
ตนเอง 4.54 1 - 0.000** 0.828 
คนรอบขา้ง 4.34 2 - - 0.000** 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.24 (ต่อ) 
ปัจจยัการตลาด ผูมี้อิทธิพลต่อการ

ซ้ือรถจกัรยานยนต ์
x̅ กลุ่ม

ท่ี 
p-value 

1 2 3 

ดา้นผลิตภณัฑ ์
บุคคลภายนอก และ
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

4.54 3 - - - 

 

ดา้นราคา 

ตนเอง 4.43 1 - 0.003** 0.005** 
คนรอบขา้ง 4.37 2 - - 0.608 
บุคคลภายนอก และ
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

4.11 3 - - - 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

ตนเอง  1 - 0.000** 0.005** 

คนรอบขา้ง  2 - - 0.925 
บุคคลภายนอก และ
บุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

 3 - - - 

 
จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความคิดเห็น 

เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยท่ี
มีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนัเป็นรายคู่ พบวา่  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตม์าจากคนรอบขา้ง ไดแ้ก่ 
เพื่อน/ญาติ และครอบครัว มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือมา
จากบุคคลภายนอก และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ไดแ้ก่ พนักงานขาย รีวิวจากส่ือออนไลน์และดารา พรี
เซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา และมาจากตนเอง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

ดา้นราคา ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์มาจากตนเอง มีระดบัความ
คิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือมาจากคนรอบขา้ง ได้แก่ เพื่อน/ญาติ และ
ครอบครัว และมาจากบุคคลภายนอก และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง  ได้แก่ พนักงานขาย รีวิวจากส่ือ
ออนไลนแ์ละดารา พรีเซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนผูบ้ริโภค
ท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจักรยานยนต์มาจาก
ตนเอง มีระดบัความคิดเห็นแตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือมาจากคนรอบขา้ง ไดแ้ก่ 
เพื่อน/ญาติ และครอบครัว และมาจากบุคคลภายนอก และบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ไดแ้ก่ พนักงานขาย 
รีวิวจากส่ือออนไลน์และดารา พรีเซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในคู่อ่ืน ๆ มีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่าง
กนั 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

ในการศึกษาเร่ืองปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ผูว้ิจยัจะกล่าวถึงการสรุปผล การอภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ โดย
ระยะเวลาในการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลวิจยัในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2563 ถึง เดือนกรกฎาคม 
2564 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พื่อใชข้บัขี่ในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ แบบสอบถาม ผูวิ้จยัสร้างขึ้นเพื่อเก็บรวบรวม
ข้อมูลของผู ้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 คน เก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ข้อมูล
พฤติกรรมการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย โดยน าข้อมูลท่ีได้นั้นมา
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ีและร้อยละ เพื่อใช้อธิบายข้อมูลด้าน
ประชากรศาสตร์ ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย และ
เชิงอนุมาน ไดแ้ก่ t-test และ One-way ANOVA ซ่ึงสามารถสรุปไดต้ามล าดบั ดงัน้ี 

5.1  สรุปผลการวิจยั 
5.2  การอภิปรายผล 
5.3  ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1  สรุปผลการวิจัย 
 

จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัในบทท่ี 4 สามารถสรุปผลการวิจยัโดยแบ่งออกเป็นรายดา้นได้
ดงัต่อไปน้ี 

 

5.1.1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ท่ีซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของ
ประเทศไทย 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย จากกลุ่มตวัอย่าง ทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20-30 ปี มีอาชีพ
รับจา้ง/พนกังานเอกชน/อุตสาหกรรม มีรายได ้15,001-20,000 บาท และมีสถานภาพโสด/หยา่ร้าง -
แยกกนัอยู ่ไม่มีบุตร 

 

5.1.2  พฤติกรรมการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศ

ไทย พบวา่ มีเหตุผลหลกัในการซ้ือเพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตป์ระเภทเกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์ ใชว้ิธีช าระเงินดาวน์ หรือผ่อน
กับไฟแนนซ์ หรือรูดบัตรเครดิต สินเช่ือ จะซ้ือท่ีหน้าร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตัวแทนจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย และตนเองมีอิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์
 

5.1.3  ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาค
ตะวันออกของประเทศไทย 

ผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยส่วนใหญ่ มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ดา้นผลิตภณัฑ์สูงสุด โดยมีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.46 รองลงมาคือดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยมีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.45 ต่อมาคือดา้นราคาโดยมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย 4.33 และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก มีค่าเฉล่ีย 4.13           

5.1.3.1 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์

ขอ้ย่อยปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ สมรรถนะ
ของเคร่ืองยนต์มีมาตรฐานและคุณภาพเช่ือถือได้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.80 ซ่ึงอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด ต่อมาในอนัดบัท่ี 2 คือ รูปทรงมีความคล่องตวัในการขบัขี่ และมีความทนทาน โดยมีค่าเฉล่ีย 
4.76 ซ่ึงอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และอนัดบัท่ี 3 คือ เคร่ืองยนตส์ามารถท าความเร็ว เร่งขึ้นได้
ตามตอ้งการ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.74 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

5.1.3.2 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ขอ้ยอ่ยปัจจยัการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ 
แหล่งจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือถือ และ การส่งมอบรถจกัรยานยนตมี์ความพร้อมและ 
ไดม้าตรฐาน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.55 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ต่อมาในอนัดบัท่ี 2 คือ ศูนยบ์ริการ
และจดัจ าหน่ายมีการอ านวยความ สะดวกสบาย และสามารถรองรับผู ้ใช้บริการไดอ้ย่างเพียงพอ
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.51 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และอนัดบัท่ี 3 คือ สถานท่ีตั้งแหล่งจดัจ าหน่าย
อยูใ่นท าเลท่ีสะดวกสามารถเดินทางไดง้่าย  โดยมีค่าเฉล่ีย 4.40 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

5.1.3.3 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นราคา 

ขอ้ย่อยปัจจยัการตลาดดา้นราคาท่ีมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ ค่าซ่อมบ า รุงและ
ราคาอะไหล่มีความเหมาะสม โดยมีค่าเฉล่ีย 4.66 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ต่อมาในอนัดับท่ี 
2 คือ ราคามีความเป็นมาตรฐาน โดยมีค่าเฉล่ีย 4.65 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และอนัดบัท่ี 3  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.63 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
5.1.3.4 ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาค

ตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ขอ้ย่อยปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ 

บริการซ่อมเคร่ืองยนต์โดยไม่มีค่าใช้จ่ายภายในระยะทาง หรือระยะเวลารับประกันท่ีก าหนดไว ้ 
โดยมีค่าเฉล่ีย 4.61 ซ่ึงอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ต่อมาในอนัดบัท่ี 2 คือ บริการหลงัการขายแก่
ลูกคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.47 ซ่ึงอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด และอนัดบัท่ี 3 คือ พนกังานขายมีอธัยาศยั
ดี น่าเช่ือถือ มีใจ บริการ สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ โดยมีค่าเฉล่ีย 4.19 ซ่ึงอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมาก 

 

5.1.4  ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการ
ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ โดย
ใช้สถิติ t-test และ One-way ANOVA 

 
ตารางท่ี 5.1 สรุปผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ

ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย จ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ 

ปัจจยัดำ้น 
ประชำกรศำสตร์ 

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย 

ผลิตภณัฑ ์ รำคำ 
ช่องทำงกำรจดั 

จ ำหน่าย 
กำรส่งเสริม
กำรตลำด 

เพศ X  X X 
อำย ุ X X  X 
อำชีพ X X X X 
รำยได ้ X  X X 
สถำนภำพ X X X X 

 
จากตารางท่ี 5.1 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีเพศ และรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความ

คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตด์า้นราคาแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามล าดบั 

ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาด
ในการซ้ือรถจกัรยานยนตด์า้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.01 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ส่วนผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีอาชีพ และสถานภาพแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตไ์ม่แตกต่างกนั 

 

5.1.5  ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการ
ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย  จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ โดยใช้สถิติ t-test และ One-way ANOVA 

 
ตารางท่ี 5.2 สรุปผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการ

ซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์

พฤติกรรมกำรซ้ือ 
รถจกัรยำนยนต ์  

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
ช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย 

การส่งเสริม 
การตลาด 

เหตุผลหลกัในการซ้ือ    X X X 
ประเภทของรถจกัรยำนยนต ์  X  X 
วิธีกำรซ้ือรถจกัรยำนยนต ์  X X X X 
แหล่งซ้ือรถจกัรยำนยนต ์   X   

ผูมี้อิทธิพลต่อกำรซ้ือ    X  

 
จากตารางท่ี 5.2 ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือท่ีแตกต่างกนั มีระดบั

ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตด์า้นผลิตภณัฑ ์อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั มีระดบัความ
คิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตด์า้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีแหล่งซ้ือท่ีแตกต่างกัน มีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตด์า้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 และมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ด้าน
ผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  

ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั มีระดบั
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



  104 
 

 
 

ส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
ส่วนผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีวิธีการซ้ือแตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับ

ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตไ์ม่แตกต่างกนั 
 

5.2  การอภิปรายผล 
 

จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย สามารถน าผลการวิจยัมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 

5.2.1  อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ท่ีซ้ือรถจักรยานยนต์ใน
ภาคตะวันออกของประเทศไทย 

ผลการวิเคราะห์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 20-30 ปี มีอาชีพ
รับจา้ง หรือพนกังานเอกชน หรืออุตสาหกรรม มีรายได ้15,001-20,000 บาท และมีสถานภาพโสด 
หรือหย่าร้าง หรือแยกกนัอยู่ ไม่มีบุตร เป็นกลุ่มผูบ้ริโภควยัท างานท่ีมีรายได้ไม่สูงมาก สามารถซ้ือ
รถจกัรยานยนต์เป็นยานพาหนะได้ เป็นเพศท่ีให้ความสนใจในเร่ืองรถจกัรยานยนต์มากกว่า ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเบญญทิพย ์วงศส์ถิตสถาพร (2559) ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั
สมุทรปราการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และ
มีรายได ้15,001-20,000 บาท 
 

5.2.2  อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออก
ของประเทศไทย 

ผลการวิเคราะห์พบว่าผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศไทยส่วนใหญ่มีเหตุผลหลกั
ในการซ้ือเพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี เน่ืองจากเป็นพื้นท่ีท่ีบริการ
รถโดยสารสาธารณะมีไม่มากและเขา้ไม่ถึงในบางพื้นท่ี ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกของประเทศ
ไทยส่วนใหญ่จะซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีหนา้ร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ราย
ย่อย สาเหตุเพราะแหล่งซ้ือกระจายทัว่ไปตามเขตพื้นท่ี ท าให้เขา้ถึงง่าย ใช้วิธีช าระเงินดาวน์ หรือ
ผ่อนกับไฟแนนซ์ หรือรูดบตัรเครดิต สินเช่ือ ซ่ึงเป็นวิธีท่ีเหมาะกับผูท่ี้มีรายได้น้อย แต่มีความ
จ าเป็นตอ้งใช้รถจกัรยานยนต์ และตนเองมีอิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ เน่ืองจากเป็นวยัท่ี
สามารถวางแผนและตดัสินใจซ้ือเองได ้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเบญญทิพย ์วงศ์สถิต
สถาพร (2559) ท่ีพบว่าผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์
สินคา้ฮอนดา้เพราะตนเอง มีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์คือความสะดวกสบายในการ
เดินทาง และสุทธิเกียรติ จนัต๊ะคาด (2558) พบวา่ดา้นผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ เป็นตวัท่านเอง  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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และดา้นรูปแบบการซ้ือ ผูเ้ลือกซ้ือรถจกัรยานยนตรู์ปแบบการซ้ือเงินผอ่นมากท่ีสุด 
 

5.2.3  อภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกีย่วกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย 

ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดโดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุดและมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ผลิตภณัฑสู์งสุด เน่ืองจากรถจกัรยานยนตเ์ป็นสินคา้ท่ีซ้ือไม่บ่อยนกั   จึงตอ้งการรถจกัรยานยนตท่ี์มี
คุณภาพดี สามารถใช้ได้เป็นระยะเวลานาน โดยมีปัจจยัย่อยท่ีผูซ้ื้อรถจกัรยานยนต์มีระดับความ
คิดเห็นสูงท่ีสุดคือ สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์มาตรฐานและคุณภาพเช่ือถือได้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผล
การศึกษาของ สุทธิเกียรติ จนัต๊ะคาด (2558) ซ่ึงพบว่าดา้นผลิตภณัฑ ์ระดบัความส าคญัอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแยกขอ้พบว่า รถจกัรยานยนตมี์คุณภาพ ทน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด รองลงมา
คือ ประหยดัน ้ามนั ความสวยงาม ทนัสมยั และขบัขี่ง่าย สมรรถนะท่ีดี ตามล าดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกมีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่น
ระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด รองลงมาเป็นอนัดับสอง โดยมีปัจจยัย่อยท่ีผู ้ซ้ือรถจกัรยานยนต์มีระดบั
ความคิดเห็นสูงท่ี สุดคือ แหล่งจัดจ าหน่ายมี ช่ือเสียงและมีความน่าเ ช่ือถือ การส่งมอบ
รถจกัรยานยนตมี์ความพร้อมและไดม้าตรฐาน เน่ืองจากผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตต์อ้งการความมัน่ใจใน
ดา้นแหล่งซ้ือท่ีมีสินคา้คุณภาพ ตั้งอยูใ่นท าเลท่ีสามารถเขา้ถึงง่ายมีสินคา้พร้อมจ าหน่ายอยูเ่สมอ  ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนวชั แตสุ้ทศัน์ และณัฐวุฒิ โรจน์นิรุตติกุล (2558) ซ่ึงพบว่าดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่าย พนักงานให้ความส าคัญด้านต าแหน่งท่ีตั้ งของร้านผู ้แทนจ าหน่าย
รถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ครอบคลุมพื้นท่ีจ าหน่ายของร้าน และภายในร้านมีอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีมี
มาตรฐานและทนัสมยั 

ดา้นราคา ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกมีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก
ท่ีสุด เป็นอนัดบัสาม โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมี์ระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุดคือ ค่าซ่อม
บ ารุงและราคาอะไหล่มีความเหมาะสม เน่ืองจากรถจกัรยานยนตเ์ป็นส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีใชใ้น
ระยะยาว การใชง้านย่อมท าให้เกิดการเส่ือมสภาพหรือช ารุด ดงันั้นผูข้บัขี่จึงจ าเป็นตอ้งดูแลรักษา
หรือซ่อมแซมตามสภาพ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของเบญญทิพย ์วงศส์ถิตสถาพร (2559) ท่ี
พบว่า การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัการตลาด ดา้นราคา ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัสมุทรปราการมีระดบั
การรับรู้ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคาสูงสุด เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือราคา
ของรถไม่ปรับตวัเร็วเกินไป  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกมีระดบัความคิดเห็นโดยรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก เป็นอนัดบัส่ี โดยมีปัจจยัย่อยท่ีผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมี์ระดบัความคิดเห็นสูงท่ีสุด
คือ บริการซ่อมเคร่ืองยนตโ์ดยไม่มีค่าใชจ่้ายภายในระยะทางหรือระยะเวลารับประกนัท่ีก าหนดไว ้

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 



  106 
 

 
 

เน่ืองจากผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต์ใหม่ยงัไม่คุน้ชินกบัรูปทรงของรถจกัรยานยนต์ และมีความกงัวล
เก่ียวกบัอุบติัเหตุจากการขบัขี่หรืออะไหล่เกิดการช ารุดขึ้น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ  ธน
วชั แตสุ้ทศัน์ และณัฐวุฒิ โรจน์นิรุตติกุล (2558) ซ่ึงพบว่าดา้นส่งเสริมการตลาด พนกังานให้ระดบั
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก เป็นอนัดบัส่ี 

 

5.2.4  ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดในการ
ซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน จะมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ ด้านราคา แตกต่างกัน เน่ืองจากเพศท่ีต่างกันส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความสนใจ 
รสนิยม และความคิดเห็นต่อตนเองและส่ิงรอบตวัแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคเพศชายจึงใหค้วามสนใจใน
ความแตกต่างของรถจกัรยานยนตแ์ละเปรียบเทียบราคาท่ีเหมาะสมไดม้ากกวา่เพศหญิง  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน จะมีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมาก จะมีระดบัความ
คิดเห็นสูงกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายุน้อย เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีอายุมากจะให้ความส าคัญกับร้านท่ีมี
ช่ือเสียง น่าเช่ือถือ และมีสินคา้พร้อมจ าหน่าย จึงมีความมัน่ใจว่าจะสามารถซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีมี
คุณภาพ ตรงกบัความตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) แบบจ าลอง
พฤติกรรมผูบ้ริโภค กล่าววา่ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุและล าดบัขั้นของวงจรชีวิต ผูซ้ื้อจะท าการซ้ือ
สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนัไปตลอดช่วงชีวิต ดงันั้น ความตอ้งการ ทศันคติ และรสนิยมในการ
ซ้ือสินคา้มกัจะมีความสัมพนัธ์กบัอายแุละล าดบัขั้นของวงจรชีวิต 

ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั จะมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ด้านราคา แตกต่างกัน โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต ่าจะมีระดับความคิดเห็นสูงกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ่าจะเนน้ความประหยดั คุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดม้า 
มีค่าดูแลซ่อมบ ารุงท่ีไม่สูงมาก จึงเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีมีคุณภาพดี ราคาไม่สูง เพื่อใช้ในการ
เดินทาง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของสุทธิเกียรติ จนัต๊ะคาด (2558) ซ่ึงพบว่าส่วนปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นราคา รถจกัรยานยนตมี์ราคาสินคา้ท่ีมีบริการสมเหตุสมผล 

ส่วนผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออกท่ีมีอาชีพ และสถานภาพ แตกต่างกัน จะมีระดับความ
คิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทยไม่
แตกต่างกนั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะรถจกัรยานยนตถ์ูกออกแบบใหใ้ชไ้ดส้ าหรับทุกอาชีพท่ีตอ้งเดินทาง
ออกจากบา้น เช่น พนักงานตอ้งใช้เดินทางไปท างาน ผูเ้ป็นเจา้ของธุรกิจออกไปติดต่อลูกคา้หรือ
ขนส่งสินค้าไปให้ลูกค้า แม้แต่พ่อบ้านแม่บ้านท่ีต้องออกไปซ้ือหาข้าวของเคร่ืองใช้ และทุก
สถานภาพสมรสมีระดบัความคิดเห็นไม่แตกต่างเพราะรถจกัรยานยนตบ์รรทุกผูโ้ดยสารไดส้องคน
และอาจบรรทุกบุตรท่ีเป็นเด็กไปไดด้ว้ยในระยะทางสั้นๆ บนเส้นทางท่ีไม่มีรถราคบัคัง่เกินไป 

 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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5.2.5  อภิปรายผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยการตลาด
ในการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวันออกของประเทศไทย  จ าแนกตามพฤติกรรมการซ้ือ
รถจักรยานยนต์ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีเหตุผลหลกัในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั  จะมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์
แตกต่างกัน โดยผูท่ี้มีเหตุผลหลกัในการซ้ือเพราะเป็นความนิยมชมชอบ และเคยชินส่วนตวัใน
คุณสมบติัท่ีทนัสมยั อ านวยความสะดวกในการขบัขี่ของรถจกัรยานยนต์ เช่น บอกเส้นทาง คุย
โทรศพัท ์ฟังเพลง พยากรณ์อากาศ เป็นตน้ จะมีระดบัความคิดเห็นสูงกว่าผูท่ี้มีเหตุผลหลกัในการ
ซ้ือเพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ และรถจกัรยานยนตเ์หมาะกบัสถานะทางเศรษฐกิจในปัจจุบนัของ
ผูบ้ริโภค  เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีวิถีชีวิตท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามช่วงเวลา และมีค่านิยมท่ีแตกต่าง
กนัหลากหลาย จากความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีเขา้มาแทรกอยู่ในการด ารงชีวิตประจ าวนั มีความ
เป็นตวัของตวัเองสูง ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีความสนใจในตวัผลิตภณัฑ ์เช่น รูปทรง ตราสินคา้ หรือ
ลกัษณะการใชง้านท่ีมีความทนัสมยั นอกเหนือจากการใชง้านตามปกติ 

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกประเภทของรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั  จะมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบั
ปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ด้านผลิตภัณฑ์ 
แตกต่างกนั เน่ืองจากรถจกัรยานยนตป์ระเภทสปอร์ต มีการออกแบบรูปทรงท่ีโดดเด่น มีเอกลกัษณ์ 
ดูทนัสมยั สรีระของรถจกัรยานยนตอ์ านวยความสะดวกให้แก่ผูข้บัขี่ เช่น การขบัขี่ดว้ยความเร็วสูง 
มีการออกแบบให้ท่านั่งของผูข้บัขี่กระชับ และมีการรีดลมด้วยการออกแบบท่ีถูกต้องตามหลัก
อากาศพลศาสตร์ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑ ์   

ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั  จะมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 
เน่ืองจากศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์มีขนาดใหญ่ ได้รับสินคา้โดยตรงจาก
บริษัทหลักจึงมีมาตรฐานได้รับการประกันคุณภาพ รวมถึงมีรุ่นและรูปแบบให้เลือกอย่าง
หลากหลาย ท าใหผู้ท่ี้มาใชบ้ริการสามารถเลือกสินคา้ตรงตามความตอ้งการได ้

ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั  จะมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แตกต่างกนั เน่ืองจากศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ มีความน่าเช่ือถือมากกว่า อีก
ทั้งยงัมีการอ านวยความสะดวก รองรับจ านวนอย่างเพียงพอต่อความตอ้งการของผูท่ี้ใชบ้ริการ ซ่ึง
สอดคลอ้งกับผลการศึกษาของสุทธิเกียรติ จนัต๊ะคาด (2558) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เม่ือ
พิจารณาแยกออกมา พบว่า ความสะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ และมีการจดัโซนบริการเป็น
หมวดหมู ่
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ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์แตกต่างกนั  จะมีระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั
การตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด แตกต่างกนั เน่ืองจากศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์มีตน้ทุนในการท า
การตลาดให้เป็นท่ีรู้จัก ได้แก่ เป็นการอบรมพนักงาน ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะทาง บริการครบครัน  
เทคโนโลยทีนัสมยัในการใหบ้ริการ การจดัโฆษณา และรายการของแถม เพื่อสร้างความประทบัใจ
แก่ลูกคา้ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั จะมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์
แตกต่างกนั เน่ืองจากการตดัสินใจดว้ยตนเองในแต่ละบุคคลนั้นจะมีความช่ืนชอบ หรือให้ความ
สนใจในตัวผลิตภัณฑ์ท่ีไม่เหมือนกัน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) 
แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค กล่าววา่ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ความเช่ือและทศันคติ เป็นความรู้สึกนึก
คิดและประเมินความพึงพอใจท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงอยู่บนพื้นฐานของความรู้ ซ่ึงมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค  

ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน  จะมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นภาคตะวนัออกของประเทศไทย ดา้นผลิตภณัฑ ์
แตกต่างกัน โดยการรีวิวจากส่ือออนไลน์ และการโฆษณาจากดารา พรีเซนเตอร์มีให้เลือกชม
จ านวนมาก ง่ายต่อการเข้าถึง มีการแสดงสินค้าอย่างละเอียดและมีความน่าสนใจ จากบุคคลท่ี
น่าเช่ือถือเพราะช่ือเสียง ท าให้รู้สึกว่าตอ้งการมีส่ิงของเหมือนกบับุคคลท่ีช่ืนชอบ และท าให้เกิด
ความตอ้งการสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) แบบจ าลองพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค กล่าววา่ปัจจยัดา้นสังคม กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทางออ้มท่ีไม่รู้จกั
เป็นการส่วนตวั ซ่ึงแบ่งเป็นกลุ่มใฝ่ฝัน (Aspirational groups) บุคคลท่ีบุคคลอ่ืนนั้นมีความตอ้งการ
จะเป็นเหมือน ยกตวัอยา่งเช่น นกัแสดง นางแบบ  

ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกัน  จะมีระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ด้านราคา 
แตกต่างกัน เน่ืองจากตนเองมีความสามารถในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได้เอง นอกจากการเลือก
รถจกัรยานยนต์ท่ีถูกใจนั้น ในการซ้ือแต่ละคร้ังตอ้งเลือกจากความคุม้ค่ากบัราคาเทียบจากการใช้
งานร่วมดว้ย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ชญานุช ผลาผล (2559) พบว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์มีราคาถูก มีการรับประกนัคุณภาพ ตวัเองเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ 

ผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีแตกต่างกนั จะมีระดับความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั เน่ืองจากการตดัสินใจดว้ยตนเองในแต่ละบุคคลนั้นจะมีทศันคติ ส่ิง
กระตุน้ หรือแรงจูงใจ เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
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(2546) แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค กล่าวว่าปัจจยัด้านจิตวิทยา ความเช่ือและทศันคติ เป็น
ความรู้สึกนึกคิดและประเมินความพึงพอใจท่ีบุคคลมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงอยูบ่นพื้นฐานของความรู้ ซ่ึง
มีผลตอ่การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 
 

5.3  ข้อเสนอแนะ 
 

จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก
ของประเทศไทย สามารถน าผลการวิจยัมาอภิปรายไดด้งัน้ี 

 

5.3.1  ข้อเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 
5.3.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งซ้ือและมีผูมี้

อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์ต่างกนั จะให้ความส าคญักบัปัจจยัการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์าก 
ดงันั้น ผูจ้ดัจ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์จ าเป็นตอ้งน าเสนอ รถรุ่นใหม่ใหท้นัสมยัอยู่เสมอ อาจมีการจดั
วางสินคา้ท่ีในช่วงเวลานั้นก าลงัถูกน าเสนอจากดารา พรีเซนเตอร์ตามส่ือโฆษณา หรือมีการรีวิวจาก
ส่ือออนไลน์   

5.3.1.2 ดา้นราคา เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต้ ่าจะให้ความส าคญั
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง ควรมีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และบริการจาก
ทางร้าน เช่น ค่าซ่อมบ ารุงและราคาอะไหล่ อย่างไรก็ตามการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรายไดสู้ง ผูจ้ดั
จ าหน่ายอาจท าการสร้างความรับรู้ในตวัผลิตภณัฑท่ี์จดัวางว่ามีคุณภาพสูง เป็นรุ่นพิเศษท่ีมีจ านวน
จ ากดัหรือมีการใชง้านในลกัษณะอ่ืน เช่น เพื่อการประกวด เพื่อการแข่งขนั 

5.3.1.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งซ้ือ 
เป็นหน้าร้านขนาดเล็กท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์รายย่อย จะให้ความส าคญัน้อยกว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุน้อย เน่ืองจากศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ มีความน่าเช่ือถือ
มากกว่า มีส่ิงอ านวยความสะดวก รองรับผูท่ี้มาใช้บริการอย่างเพียงพอ ดงันั้น หากผูจ้ดัจ าหน่ายท่ี
เป็นหน้าร้านขนาดเล็กหรือตัวแทนจ าหน่ายรายย่อย  ควรมีการยกระดับหน้าร้านทางด้านการ
ใหบ้ริการอยา่งครบถว้น มีการจดัวางสินคา้ท่ีหลากหลาย รวมถึงเพิ่มช่องทางออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์ 

5.3.1.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีผูมี้อิทธิพล
ต่อการซ้ือมาจากตนเองจะใหค้วามส าคญักบัปัจจยัการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมาก ดงันั้น ผู ้
จดัจ าหน่ายควรมีการจดัโปรโมชนั หรือยืน่สิทธิพิเศษใหลู้กคา้ เช่น มอบบตัรก านลัส่วนลด มีการให้
ประกันภัยรถหาย หรือรถเกิดอุบัติเหตุเป็นของแถม พร้อมกับรถจักรยานยนต์ รองลงมาจะให้
ความส าคญักบัพนกังานขาย ดงันั้น ผูจ้ดัจ าหน่ายควรจดัการอบรมพนกังานขาย เพื่อให้พนกังานมี
ความรู้ ความเขา้ใจในขอ้มูลต่าง ๆ ของรถจกัรยานยนต ์เพื่อใหพ้นกังานสามารถตอบปัญหา ใหค้  าแนะน า  
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และยืน่ขอ้เสนอท่ีดีแก่ลูกคา้    
5.3.1.5 จากสถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 ส่งผลกระทบใหผู้บ้ริโภคเดินทางน้อยลง 

เน่ืองจากท างานท่ีบา้น หรือบางอาชีพมีรายไดน้อ้ยลง ท าใหค้วามตอ้งการในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ลดน้อยลง ผูจ้ดัจ าหน่ายควรมีการรับมือโดยการปรับลดเงินผ่อนช าระค่างวด  จดัโปรโมชั่นเพื่อ
กระตุน้ยอดขาย  

 

5.3.2  ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
1. ควรศึกษาปัจจัยอ่ืน ๆ เพิ่มเติม ซ่ึงอาจมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์ เช่น 

ทศันคติ การรับรู้ แรงจูงใจ การยอมรับ เพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตม์ากขึ้น 
2. ควรศึกษาพฤติกรรมหลงัการซ้ือของลูกคา้ท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต ์เพื่อศึกษาความพึงพอใจ 

และน ามาพฒันา ปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการใหดี้ยิง่ขึ้น 
3. ควรท าการศึกษาปัจจยัการซ้ือรถจกัรยานยนต์ของพนักงานขบัรถส่งอาหาร เน่ืองจาก 

เป็นธุรกิจท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม และเติบโตอย่างกา้วกระโดด ซ่ึงพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตข์อง
ผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มมีความแตกต่างกนั 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 
เร่ือง ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภค 

ในภาคตะวนัออกของประเทศไทย 
 

ค าชี้แจงเกีย่วกบัแบบสอบถาม 

1. แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะ

บริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้เจ้าคุณทหารลาดกระบงั โดยจดัท าขึ้นเพื่อท าการ

จดัเก็บขอ้มูลการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในภาคตะวนัออก

ของประเทศไทย” ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อการน าผลท่ีได้ รับไปพัฒนา /ปรับปรุงตลาด

รถจกัรยานยนตต์่อไป 

2.    แบบสอบถามน้ี แบ่งเป็น 4 ส่วน             

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม (Screening Questions) 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์

3.    กรุณาตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงและตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงในความร่วมมือ 

นางสาวภาณุกานต ์กลีบจินดา 

นกัศึกษาระดบัปริญญาโท สถาบนัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้เจา้คุณทหารลาดกระบงั 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม (Screening Questions) 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ◻ หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านท่ีสุด

เพียงค าตอบเดียว หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีก าหนด 

 

1) ท่านเคยซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ดทะเบียนใหม่ภายใน 1-2 ปีท่ีผา่นมาใช่หรือไม่ 

◻ เคย              ไม่เคย (ยติุการท าแบบสอบถาม) 

  

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ◻ หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านท่ีสุด

เพียงค าตอบเดียว หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีก าหนด 

 

1) เพศ          

◻ ชาย                หญิง    

   

2) อายุ          

    20-30 ปี             31-40 ปี    

    41-50 ปี                  ตั้งแต่ 51 ปีขึ้นไป  

 

3) อาชีพ          

◻ รับจา้ง / พนกังานเอกชน / อุตสาหกรรม      

◻ รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ       

◻ เกษตรกรรม / ประมง / ปศุสัตว ์       

◻ คา้ขาย / หตัถกรรม  

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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4) รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน        

◻ ต ่ากวา่ 15,000 บาท  

    15,001-20,000 บาท         

    20,001-25,000 บาท     

    25,001-30,000 บาท              

    มากกวา่ 30,000 บาท  
        

5) สถานภาพ          

◻ โสด  / หยา่ร้าง-แยกกนัอยู ่ไม่มีบุตร       

◻ สมรส ไม่มีบุตร        

◻ สมรส มีบุตร    
      

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ 

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง ◻ หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่านท่ีสุด

เพียงค าตอบเดียว หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีก าหนด 

  

1) เหตุผลท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีท่านซ้ือรถจกัรยานยนต ์

◻ เพื่อความคล่องตวัสะดวกสบายในการเดินทางไปในทุกพื้นท่ี 

◻ เพื่อใชใ้นการประกอบอาชีพ 

◻ เพื่อความรวดเร็วในการเดินทาง ไม่ประสบปัญหาจราจรติดขดั 

◻ ละแวกบา้นท่ีอยูอ่าศยัไม่มีรถรับจา้ง หรือรถประจ าทาง 

◻ รถจกัรยานยนตเ์หมาะกบัสถานะทางเศรษฐกิจในปัจจุบนัของท่าน 

◻ เป็นความนิยมชมชอบ และเคยชินส่วนตวัของท่าน 

◻ มีคุณสมบติัท่ีทนัสมยั อ านวยความสะดวกในการขบัขี่ เช่น บอกเส้นทาง คุยโทรศพัท ์
ฟังเพลง พยากรณ์อากาศ เป็นตน้ 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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2) ประเภทของรถจกัรยานยนตท่ี์ท่านซ้ือ 

◻ เกียร์ออโตเมติก หรือรถสกู๊ตเตอร์  

ขบัขี่ง่าย สะดวกกวา่ประเภทอ่ืนๆ สตาร์ทแลว้ขี่ไดท้นัที โดยไม่มีการเปล่ียนเกียร์เอง 

เช่น Honda Scoopy-I, Honda Click, Honda PCX, Yamaha Fino, Yamaha Grand Filano, 

Yamaha GT125, Yamaha Aerox155, Yamaha N-Max 

◻ เกียร์ธรรมดา รถครอบครัว หรือรถแม่บา้น  

ลกัษณะการใชง้านเหมาะกบัผูท่ี้ไม่เนน้พละก าลงัเคร่ืองยนต ์แต่เนน้ความคล่องตวั และมี

น ้าหนกัค่อนขา้งเบา เช่น Honda Wave, Honda Super Cub, Yamaha Spark, Yamaha FINN 

Standard, Zongshen Ryuka Classic MINI S 

◻ สปอร์ต  

โดดเด่นดา้นสมรรถนะ พละก าลงั และการควบคุม เหมาะกบัการเดินทางท่ีใชร้ะยะ

พอสมควรจนถึงระยะไกล เช่น Honda CBR150R, Yamaha MT-15, Yamaha M-SLAZ 

◻ ออน-ออฟ ออฟโรด หรือรถวิบาก  
สามารถออกลุยไดใ้นทุกรูปแบบภูมิประเทศ ไม่วา่จะทางฝุ่ น ทางดิน หรือแมแ้ต่ลุยล าธาร

น ้า เช่น Honda CT125, Honda CRF250L 

 

3) วิธีการซ้ือรถจกัรยานยนต ์   

◻ ช าระดว้ยเงินสด         

◻ ช าระเงินดาวน์/ผอ่นกบัไฟแนนซ์ หรือรูดบตัรเครดิต/สินเช่ือ  

◻ อ่ืนๆ ระบุ……………………………………….. 

 

4) แหล่งจดัจ าหน่ายท่ีท่านท าการซ้ือรถจกัรยานยนต ์     

    ศูนยบ์ริการและตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ 

    หนา้ร้านขนาดเลก็ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตร์ายยอ่ย 

    แหล่งจดัจ าหน่ายรถจกัรยานยนตอ์อนไลน์ (เวบ็ไซต ์/ Facebook page)       

    อ่ืนๆ ระบุ……………………………………….. 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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5) ผูมี้อิทธิพลต่อการซ้ือรถจกัรยานยนต ์ 

◻ ตนเอง      ◻ เพื่อน / ญาติ  

◻ พนกังานขาย     ◻ ครอบครัว 

◻ รีวิวจากส่ือออนไลน์    ◻ ดารา พรีเซ็นเตอร์จากส่ือโฆษณา 

    อ่ืนๆ………………………………………..  

 

ส่วนท่ี 3  ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัการตลาดในการซ้ือรถจกัรยานยนต ์               

ค าชี้แจง โปรดพิจารณาวา่ปัจจยัใดดงัต่อไปน้ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคใน

ภาคตะวนัออกมากนอ้ยเพียงใด และใส่เคร่ืองหมาย  ในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน 

(5 = เห็นดว้ยมากท่ีสุด,        4 = เห็นดว้ยมาก,        3 = เห็นดว้ยปานกลาง,        2 = เห็นดว้ยน้อย,        

1 = เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด) 

 

ปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1. รูปลกัษณ์สวยงามทนัสมยั สะดุดตา      

2. รุ่นและรูปแบบมีใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย      

3. สมรรถนะของเคร่ืองยนตมี์มาตรฐานและคุณภาพเช่ือถือได ้      

4. รูปทรงมีความคล่องตวัในการขบัขี่ และมีความทนทาน      

5. อตัราการประหยดัน ้ามนั 
     

6. ฟังกช์ัน่ในการใชง้านครบถว้น และทนัสมยั เช่น ระบบเบรก 

ABS และแสดงผลต่างๆ ผา่นแอพลิเคชนัเช่ือมต่อไร้สายกบั

สมาร์ทโฟน ระบบรักษาความปลอดภยั  

     

7. เคร่ืองยนตส์ามารถท าความเร็ว เร่งขึ้นไดต้ามตอ้งการ      

8. บริการหลงัการขายแก่ลูกคา้      

9. บริการทดลองขบั (Test Drive)      

 

 

 

     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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ปัจจัยการตลาดในการซ้ือรถจักรยานยนต์ 
ระดบัความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านราคา (Price) 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ      

2. ราคามีความเป็นมาตรฐาน      

3. ค่าซ่อมบ ารุงและราคาอะไหล่มีความเหมาะสม      

4. เง่ือนไขการช าระเงินมีหลายรูปแบบ      

5. อตัราดอกเบ้ียและระยะเวลาในการผอ่นช าระท่ีเหมาะสม      

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) 

1. ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีจ านวนหลายสาขา      

2. สถานท่ีตั้งแหล่งจดัจ าหน่ายอยูใ่นท าเลท่ีสะดวก สามารถ

เดินทางไดง้่าย 

     

3. ศูนยบ์ริการและจดัจ าหน่ายมีการอ านวยความสะดวกสบาย 

และสามารถรองรับผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งเพียงพอ 

     

4. แหล่งจดัจ าหน่ายมีช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือถือ      

5. การส่งมอบรถจกัรยานยนตมี์ความพร้อมและไดม้าตรฐาน      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

1. โฆษณาจากส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต ส่ือส่ิงพิมพ ์      

2. การจดังานแสดง เช่น ในห้างสรรพสินคา้ หรือมอเตอร์โชว ์      

3. รายการของแถม หรือโปรโมชนัต่างๆ เช่น เส้ือคลุม หมวก

กนัน็อค ส่วนลด 

     

4. บริการซ่อมเคร่ืองยนตโ์ดยไม่มีค่าใชจ่้าย ภายในระยะทาง 

หรือระยะเวลารับประกนัท่ีก าหนดไว ้

     

5. ขอ้เสนอเงินดาวน์และอตัราดอกเบ้ียในการผ่อนช าระใน

อตัรามีความสมเหตุสมผล 

     

6. พนกังานขายมีอธัยาศยัดี น่าเช่ือถือ มีใจบริการ สร้าง

ความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 

     

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ท้ังสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกคร้ังที่มีการนำไปใช้ 
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