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สว่นประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์

ของผูข้บัขีÉในประเทศไทย 

Marketing Mix Factors Affecting Big Bike Motorcycle Purchase Decisions of 

Riders in Thailand 

 

     ธนาดุลย ์แดงพลอย 

 

บทคดัย่อ  

 

งานวจิยันีÊมวีตัถุประสงคเ์พืÉอศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉในประเทศไทย โดยอาศยักรอบแนวคดิจากทฤษฎสี่วนประสมทาง

การตลาด Marketing Mix 7Ps ของ Philip Kotler (1967) และ ทฤษฎกีารตดัสนิใจซืÊอ ของ Schiffman 

และ Kanuk (1994) การศกึษาครั ÊงนีÊมุ่งเน้นทีÉจะทําความเขา้ใจว่า สว่นประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ 

เช่น Product (ผลติภณัฑ)์ Price (ราคา) Place (สถานทีÉจาํหน่าย) Promotion (การสง่เสรมิการตลาด) 

People (บุคลากร) Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) และPhysical Evidence (สิÉงนําเสนอทางกายภาพ) 

มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉอย่างไร โดยกลุ่มตวัอย่างจากการสาํรวจผู้ขบัขีÉ

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

เนืÉองจากในช่วงทีÉเกบ็ตวัอย่างงานวจิยันีÊเป็นช่วงฤดูฝน ทําใหม้ปีระชากรกลุ่มตวัอย่างออกมาขบัขีÉ

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคน้์อย จงึไม่สามารถเกบ็แบบสอบถามไดค้รบจาํนวน ซึÉงสามารถเกบ็ได ้řśŝ คน 

เครืÉองมอืทีÉใชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถามทีÉประกอบดว้ยคาํถามเชงิปรมิาณและเชงิคุณภาพ โดยใช้

มาตราสว่นวดัแบบ Likert Scale เพืÉอวดัระดบัความคดิเหน็ของผูข้บัขีÉทีÉเกีÉยวกบัสว่นประสมทาง

การตลาด จากนั Êนนําขอ้มลูทีÉไดจ้ากแบบสอบถามมาวเิคราะหโ์ดยใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติ ิเช่น 

SPSS เพืÉอหาค่าสถติทิีÉสาํคญั เช่น ค่าเฉลีÉย สว่นเบีÉยงเบนมาตรฐาน และสดัสว่น ตลอดจนการวเิคราะห์

ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรต่างๆ โดยใชส้ถติทิดสอบสมมตฐิาน เช่น การวเิคราะห์ความแปรปรวน และ

การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณ 

ผลการวจิยัเบืÊองต้น พบว่า สว่นประสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอของผู้

ขบัขีÉอย่างมนีัยสําคญั โดยรวมมคีวามสําคญัอยู่ในระดบัสาํคญัอย่างยิÉง นอกจากนีÊปัจจยัสว่นบุคคลในดา้น 
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ช่วงอายุ, จาํนวนมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคท์ีÉมใีนปัจจบุนั และภูมลิําเนาทีÉแตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคอ์ย่างมนียัสําคญั  

 

คาํสาํคญั: มอเตอรไ์ซคบิ์Ëกไบค,์ ผู้ขบัขีÉในประเทศไทย, ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps, 

กระบวนการตดัสินใจซืÊอ 

 

ABSTRACT 

 

The purpose of this study is to explore the marketing mix that impacts Thai riders' 

decisions to purchase big motorcycles (big bike), utilizing the conceptual framework of Philip 

Kotler's Marketing Mix 7Ps Theory (1967) and Schiffman and Kanuk's Purchasing Decision 

Theory (1994). This study aims to determine how marketing mixes, which includes product, 

price, place, promotion, people, process, and physical evidence, influences riders' decisions to 

purchase big motorcycles (big bike). Sample In this research is big bike riders in Thailand were 

surveyed using the Convenience sampling method. BTW, since the data collection period for 

this research took place during the rainy season, there were fewer big bike riders available. As a 

result, the questionnaires could not be collected in full, and only 135 participants were surveyed.  

The research methodology was a questionnaire with quantitative and qualitative questions and a 

Likert Scale for measuring riders' attitudes toward the marketing mixes. Data analysis. The 

questionnaire data was analyzed using SPSS to determine important statistical values such as 

mean, standard deviation, and proportion. Hypothesis testing statistics including analysis of 

variance and multiple regression analysis were also utilized for analyzing the relationship 

between variables. The initial research outcomes demonstrated that the marketing mix in various 

aspects has significant effects on drivers' purchasing decisions. Overall, it is significant. 

Furthermore, personal considerations such as age, the quantity of big bikes currently available, 

and location all have an important influence on the decision to purchase a big bike. 

 

Keywords: Big bike motorcycle, Thai riders, 7Ps Marketing mix, Purchase decision 

 

 



 

3 

 
 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

 ในยุคปัจจบุนั รถจกัรยานยนตเ์ป็นทีÉนิยมในการขบัขีÉทั Éวโลก ทั Êงการใชง้านในหลากหลาย

รูปแบบ ทั ÊงนีÊตลาดรถจกัรยานยนตใ์นประเทศไทยซึÉงถอืเป็นตลาดรถจกัรยานยนต์ทีÉใหญ่มากแห่งหนึÉง

ของโลก และยงัคงมกีารเตบิโตอย่างต่อเนืÉอง โดยเฉพาะอย่างยิÉงรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ หรอืทีÉ

เรยีกว่า “มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค”์ ซึÉงไดร้บัความนิยมเพิÉมขึÊนอย่างรวดเรว็ รวมถงึมอีตัราการเตบิโตของ

ยอดขายและการใชง้านเพิÉมขึÊนอย่างต่อเนืÉอง กลุ่มผูข้บัขีÉทีÉสนใจมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคม์คีวามหลากหลาย

มากขึÊน โดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่น กลุ่มคนทํางาน หรอืกลุ่มผูสู้งอายุ ทีÉมคีวามชืÉนชอบในรถจกัรยานยนตท์ีÉ

มสีมรรถนะสงู ดไีซน์โดดเด่น และมเีทคโนโลยทีีÉทนัสมยั ไม่เพยีงแต่ตอบสนองความต้องการดา้นการ

เดนิทางเท่านั Êน แต่ยงัเป็นการแสดงออกถงึตวัตน รูปแบบชวีติ ไลฟ์สไตล์ของผูข้บัขีÉ ความชืÉนชอบใน

ความเรว็ และประสทิธภิาพความแรงของเครืÉองยนต ์ทําใหเ้กดิความต้องการและเกดิแรงบนัดาลใจในการ

เป็นเจ้าของมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์การเพิÉมขึÊนของความนิยมและการเตบิโตในมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์น

ประเทศไทยนีÊ สามารถสงัเกตไดจ้ากจาํนวนผูข้บัขีÉทีÉเพิÉมขึÊนอย่างต่อเนืÉอง รวมถงึการเปิดตวัแบรนด์

ใหม่ๆ และความหลากหลายของรุ่นรถทีÉมใีหเ้ลอืกซืÊอมากขึÊน ผูข้บัขีÉในปัจจุบนัจงึมทีางเลอืกมากมาย ทั Êง

ในเรืÉองของราคา และโปรโมชั Éนในการสง่เสรมิทางการตลาด ซึÉงความหลากหลายนีÊทาํใหเ้กดิการแข่งขนั

ในตลาดทีÉสงูขึÊนดว้ยเช่นกนั จากขอ้มลูของ Statista เกีÉยวกบัยอดขายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย

พบว่า มแีนวโน้มทีÉลดลง เนืÉองจากเหตุการณ์สงครามในต่างประเทศทั Êง สงครามระหว่างรสัเซยีกบัยเูครน 

ความเสีÉยงทีÉจะการเกดิสงครามในคาบสมุทรเกาหล ีและสงครามระหว่างอสิราเอลกบัชาวปาเลสไตน์ ทีÉทาํ

ใหอ้ตัราแลกเปลีÉยนเงนิตราผนัผวนทั Éวโลก สง่ผลทําใหผู้ข้บัขีÉในประเทศไทยโดยสว่นใหญ่ชะลอหรอืเลืÉอน

การสั ÉงซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคอ์อกไปก่อน เพืÉอเตรยีมพรอ้มรบัมอืกบัสถานการณ์ต่างๆ ทั ÉวโลกทีÉเกดิขึÊน 

ซึÉงมผีลกระทบกบัการเงนิและยงัสง่ผลมาถงึในปัจจุบนันีÊดว้ย จากความเป็นมาดงักล่าวขา้งตน้ทําใหเ้หน็

ไดว้่า การศกึษาและวจิยัเกีÉยวกบัสว่นประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค์

ของผูข้บัขีÉในประเทศไทย มคีวามสําคญัอย่างยิÉงต่อผูจ้ดัจาํหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

เนืÉองจากจะช่วยใหผู้จ้ดัจําหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์ไดเ้ขา้ใจถงึความตอ้งการและสิÉงทีÉสง่ผลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอไดม้ากยิÉงขึÊน เพืÉอนําขอ้มลูไปใชใ้น การพฒันาผลติภณัฑ ์การกําหนดราคา สถานทีÉจดั

จาํหน่าย การสง่เสรมิทางการตลาด และปรบักลยุทธก์ารตลาดเพืÉอใหต้รงตามความต้องการของผูข้บัขีÉได้

อย่างมปีระสทิธภิาพ 
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วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพืÉอศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของผูข้บัขีÉ 

2. เพืÉอศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉใน

ประเทศไทย 

3. เพืÉอศกึษาการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉในประเทศไทย 

4. เพืÉอศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลกบัการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์

5. เพืÉอศกึษาส่วนประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉ

ในประเทศไทย  

 

นิยามศพัท์ 

1. มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค:์ รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ทีÉมเีครืÉองยนตข์นาดใหญ่ตั Êงแต่ ŜŘŘcc. ขึÊนไป 

ทีÉสามารถขบัขีÉได ้

2. ผูข้บัขีÉในประเทศไทย: บุคคลทั ÉวไปทีÉซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์เพืÉอใชใ้นการขบัขีÉส่วนตวั 

3. สว่นประสมทางการตลาด şPs: โมเดลทีÉใชใ้นการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 

4. กระบวนการตดัสนิใจซืÊอ: กระบวนการทางจติวทิยาทีÉนําไปสูก่ารเลอืกซืÊอผลติภณัฑห์รอื

บรกิาร  

 

ประโยชน์ทีÉคาดว่าจะได้รบั 

1. ประโยชน์ทางวชิาการ: 

- ขยายฐานความรู:้ สรา้งองคค์วามรูใ้หม่เกีÉยวกบัสว่นประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉในประเทศไทย 

- เป็นฐานขอ้มลูอา้งองิ: ผลการวจิยัสามารถนําไปอา้งองิในการศกึษาและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งกบั

การตดัสนิใจซืÊอและการตลาดในอนาคต 

2. ประโยชน์ทางปฏบิตั:ิ 

- สาํหรบัผู้จดัจําหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค:์  

 พฒันากลยุทธ์ทางการตลาด: ช่วยใหผู้จ้ดัจําหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์สามารถพฒันากล

ยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของผูข้บัขีÉไดม้ากขึÊน 

 พฒันาผลติภณัฑ:์ ช่วยใหผู้จ้ดัจําหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคส์ามารถนําขอ้มลูทีÉไดจ้าก

งานวจิยัไปใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูข้บัขีÉ

มากยิÉงขึÊน 
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 เขา้ใจความต้องการของผูบ้รโิภค: ช่วยใหผู้จ้ดัจาํหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคม์คีวามเขา้ใจ

อย่างลกึซึÊงเกีÉยวกบัความต้องการและสิÉงทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค์

ของผูข้บัขีÉในประเทศไทย 

- สาํหรบัผูท้ีÉสนใจจะดําเนินธุรกจิประเภทนีÊ:  

 เขา้ใจปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์

เพืÉอนําไปปรบัใชใ้นการกําหนดกลยุทธก์ารตลาดให ้ สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ผูบ้รโิภค 

 ไดข้อ้มลูเชงิลกึเกีÉยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ช่วยในการออกแบบผลติภณัฑ ์ 

 การกําหนดราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการสืÉอสารการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 เพิÉมขดีความสามารถในการแขง่ขนั ดว้ยการนําผลวจิยัไปประยุกตใ์ชเ้พืÉอสร้างจุดต่างทาง

การตลาด และตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างตรงจุด 

 ลดความเสีÉยงในการลงทุน เนืÉองจากมขีอ้มลูสนบัสนุนการตดัสนิใจทางธุรกจิจากกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายจรงิ 

 

แนวคิดทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรม 

การตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉเป็นกระบวนการทีÉมคีวามซบัซ้อนและมคีวามสําคญัอย่างยิÉงในดา้น

การตลาดและการพฒันาผลติภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัความต้องการซืÊอ การวเิคราะหแ์ละทาํความเขา้ใจ

ความสมัพนัธร์ะหว่าง สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ของ Philip Kotler กบักระบวนการตดัสนิใจซืÊอ 

ของ Schiffman และ Kanuk ของผูข้บัขีÉไดอ้ย่างถูกตอ้งนั Êน จะช่วยใหผู้จ้ดัจาํหน่ายมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์

และนักการตลาดสามารถพฒันาทั Êงผลติภณัฑแ์ละกลยุทธท์างการตลาดทีÉมปีระสทิธภิาพและตอบสนอง

ความต้องการของผูข้บัขีÉไดด้มีากยิÉงขึÊน และยงัเป็นเครืÉองมอืทีÉมปีระโยชน์ในการวางแผนและออกแบบกล

ยุทธก์ารตลาดทีÉมปีระสทิธภิาพ เพืÉอดงึดดูและรกัษาลูกคา้ 

การวจิยันีÊจงึตั Êงคาํถามหลกัว่า “สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps) มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉในประเทศไทยอย่างไร?” พรอ้มทั Êงพจิารณาว่าปัจจยัสว่น

บุคคล ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ อาชพี ประสบการณ์ในการขบัขีÉ ในปัจจบุนัมมีอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคก์ีÉคนั สว่น

ใหญ่ซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคช์นาดใด วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ และภูมลิําเนา มบีทบาทและสง่ผลกระทบ

ของกลยุทธด์า้นการตลาดในแต่ละขั ÊนตอนของการตดัสนิใจซืÊอหรอืไม่ ความแตกต่างของการตดัสนิใจซืÊอ

ของผูบ้รโิภคตามบรบิททางสงัคมและจติวทิยา แต่ในอุตสาหกรรมยานยนตข์องไทยมคีวามซบัซอ้นของ

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีÉเกีÉยวขอ้งกบัความปลอดภยั เทคโนโลย ีและภาพลกัษณ์ นอกจากนีÊยงัมช่ีองว่าง
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ในการศกึษาทีÉผสานองคป์ระกอบของ Marketing Mix 7Ps เขา้กบัทฤษฎกีารตดัสนิใจซืÊอเพืÉอใหส้ามารถ

อธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดยานยนตก์ลุ่มมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคไ์ด ้

พชัญ์กมณพชัญ์ สุวรรณด ีและ วชัระ ยีÉสุน่เทศ (ŚŝŞř) การตดัสนิใจซืÊอรถจกัรยานยนตบ์ิËกไบค ์

1,ŘŘŘ ซซีขีึÊนไปของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคโ์ดยดา้นทีÉสง่ผลมากทีÉสุดคอื ดา้นผลติภณัฑแ์ละดา้นราคา แต่กย็งัมปัีจจยั

อืÉนทีÉมผีลต่อความสําเรจ็ในตลาดดว้ยไม่ว่าจะเป็น การสรา้งภาพลกัษณ์ทีÉแขง็แกร่ง การพฒันาเทคโนโลยี

และนวตักรรมอย่างต่อเนืÉอง การรกัษามาตรฐานในการบรกิาร 

ปฐมพงค ์กุกแกว้ และ ภาวนิี เมอืงโคตร (2563) ปัจจยัทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

รถจกัรยานยนตบ์ิËกไบคข์องลูกคา้ในเขตจงัหวดัสุพรรณบุร ีกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคโ์ดยเรยีงลําดบัความสําคญัจากมากไปหาน้อยดงันีÊ ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้น

บุคลากร, ดา้นกระบวนการ, ดา้นสถานทีÉจาํหน่าย, ดา้นสิÉงนําเสนอทางกายภาพ, ดา้นราคา, และดา้นการ

สง่เสรมิการตลาด แต่เนืÉองด้วยลกัษณะเฉพาะของตลาดในจงัหวดัสุพรรณบุร ีจงึทําใหม้กีําลงัซืÊอแต่กต่าง

จากเมอืงใหญ่ๆ 

ยุภาวด ีศรสีงคราม และ นิตพิล ภูตะโชต ิ(2566) ปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอบิËกไบคข์อง

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัขอนแก่น กล่าวว่า ผูข้บัขีÉทีÉมเีพศต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซบิËกไบค์

แตกต่างกนั 

มติ ิกยิะแพทย ์(2560) สว่นประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถจกัรยานยนต์

ขนาดใหญ่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดันครปฐม กล่าวว่า กระบวนการพฤตกิรรมภายหลงัการซืÊอ มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคม์ากทีÉสุด ระดบัรองลงมาคอื การประเมนิผลทางเลอืก การคน้หาขอ้มลู 

และการรบัรูปั้ญหา 

Das (2014, อา้งถงึใน ทวพีร พนานิรามยั, 2558, น. 20) กล่าวว่า ความตั ÊงใจซืÊอสนิคา้ หรอื

บรกิาร เป็นความพยายามในการเลอืกซืÊอสนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค โดยขึÊนอยู่กบัปัจจยัใน หลาย ๆ 

ประการ เช่น ตราสนิคา้ ผูจ้ดัจาํหน่าย และเวลาทีÉตดัสนิใจ ซึÉงการซืÊอสนิค้าและบรกิารต่างๆ เป็น

ประสบการณ์ทีÉผูบ้รโิภคแต่ละคนพงึไดร้บั เช่น ความพงึพอใจ ความตั ÊงใจซืÊอจะมผีลโดยตรงต่อ ปรมิาณ

การซืÊอสนิคา้ และบรกิารจากผูจ้ดัจําหน่าย โดยความตั ÊงใจซืÊอสนิคา้ของผูบ้รโิภคมกัเกดิขึÊน ภายหลงัจาก

ทีÉผูบ้รโิภคไดร้บัรูถ้งึประโยชน์ใชส้อย และคุณค่าของสนิคา้ และบรกิาร นอกจากนีÊความ ตั ÊงใจซืÊอมี

อทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซืÊอในทางผลลพัธ์ คอื ปรมิาณการซืÊอ 
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สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ ช่วงอายุ อาชพี ประสบการณ์ในการขบัขีÉ ในปัจจุบนัมี

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคก์ีÉคนั ส่วนใหญ่ซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคช์นาดใด วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ และภูมลิําเนา 

ทีÉแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคแ์ตกต่างกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

จากการทบทวนวรรณกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกรอบแนวคดิของการวจิยั เพืÉอการศกึษาสว่นประสม

ทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉในประเทศไทย โดยมกีรอบ

แนวคดิตามทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 7Ps ของ Philip Kotler (1967) และ ทฤษฎี

การตดัสนิใจซืÊอ ของ Schiffman และ Kanuk (1994)  

 

ระเบียบวิธีวิจยั 

กลุ่มตวัอย่างจากการสาํรวจผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย โดยใชก้ารสุ่มตวัอย่าง

แบบสะดวก (Convenience Sampling) เนืÉองจากในช่วงทีÉเกบ็ตวัอย่างงานวจิยันีÊเป็นช่วงฤดูฝน ทาํใหม้ี

ประชากรกลุ่มตวัอย่างออกมาขบัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคน้์อย จงึไมส่ามารถเกบ็แบบสอบถามไดค้รบ

จาํนวน ซึÉงสามารถเกบ็ได ้135 คน เกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามออนไลน์เพืÉอการวจิยั ขอ้มลูปฐม

ภูม ิ(Primary data) ไดจ้ากการส่งแบบสอบถาม และขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary data) ไดจ้ากการ

คน้ควา้ และรวบรวมเอกสาร และแนวคดิทฤษฎขีองนกัวชิาการต่าง ๆ รวมถงึผลงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

ผลการวิจยั 

ผลการศกึษาจากปัจจยัส่วนบุคคลของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทยพบว่า  สว่น

ใหญ่เป็นเพศชาย ช่วงอายุ 36-45 ปี มปีระสบการณ์ในการขบัขีÉมากกว่า 6 ปี มจีํานวนมอเตอรไ์ซค์

บิËกไบค ์1 คนั ขนาด 1,000 cc เพืÉอใชใ้นการท่องเทีÉยว และมภีูมลิําเนาในกรุงเทพและภาคกลาง  

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดในระดบัสาํคญัอย่างยิÉง (x̄ = 4.523, S.D. = 

Ř.ŜŞŝ) เมืÉอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้น People (บุคลากร) (x̄ = 4.681, S.D. 

= Ř.ŝŜŘ) รองลงมาคอื ดา้น Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) (x̄ = 4.627, S.D. = Ř.ŝřŘ) และดา้นทีÉมี

ค่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้น Product (ผลติภณัฑ)์ (x̄ = 4.361, S.D. = 0.555) 
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ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น Product (ผลติภณัฑ)์ โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดในระดบัสําคญั

อย่างยิÉง (x̄ = 4.379, S.D. = Ř.ŝřŠ) เมืÉอพจิารณารายด้านพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้นดไีซน์

และรูปลกัษณ์ (x̄ = 4.619, S.D. = Ř.ŝŠŝ) รองลงมาคอื ดา้นชืÉอเสยีงและแบรนด์ (x̄ = 4.388, S.D. = 

Ř.şšŜ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นขนาดและนํÊาหนัก (x̄ = 4.201, S.D. = 0.830) 

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น Price (ราคา) โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดในระดบัสาํคญัอย่างยิ Éง 

(x̄ = 4.493, S.D. = Ř.ŞŞŘ) เมืÉอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้นความคุม้ค่ากบั

ราคา (x̄ = 4.739, S.D. = Ř.ŝŘŝ) รองลงมาคอื ดา้นราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (x̄ = 4.709, S.D. = 

Ř.ŝřŠ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นโปรโมชั Éนและขอ้เสนอพเิศษ (x̄ = 4.418, S.D. = 0.861) 

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น Place (สถานทีÉจาํหน่าย) โดยภาพรวมมรีะดบัความสาํคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดในระดบั

สาํคญัอย่างยิÉง (x̄ = 4.493, S.D. = 0.660) เมืÉอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้น

การมตีวัแทนจาํหน่ายทีÉใหข้อ้มลูและคําแนะนําอย่างละเอยีด (x̄ = 4.567, S.D. = 0.720) รองลงมาคอื 

ดา้นการมตีวัแทนจาํหน่ายหลายแห่ง (x̄ = 4.507, S.D. = 0.733) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นมี

ช่องทางการจดัจําหน่ายทีÉหลากหลาย เช่น ออนไลน์ หน้ารา้น งานแสดงสนิคา้ (x̄ = 4.403, S.D. = 

0.777) 

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น Promotion (การส่งเสรมิการตลาด) โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดใน

ระดบัสําคญัอย่างยิÉง (x̄ = 4.557, S.D. = Ř.ŝŞŠ) เมืÉอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื 

ดา้นการรบัประกนัสนิคา้และบรกิารหลงัการขาย (x̄ = 4.709, S.D. = Ř.ŝşś) รองลงมาคอื ดา้นโปรโมชั Éน

และสว่นลดจากผูจ้าํหน่าย (x̄ = 4.545, S.D. = Ř.şŝŚ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นกจิกรรม

สง่เสรมิการขาย เช่น การโฆษณา การทดลองขบั การแจกของรางวลั (x̄ = 4.418, S.D. = 0.749) 

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น People (บุคลากร) โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดในระดบัสําคญั

อย่างยิÉง (x̄ = 4.682, S.D. = Ř.ŝŜŚ) เมืÉอพจิารณารายด้านพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้นความ

เชีÉยวชาญและประสบการณ์ของช่างซ่อมบํารุง (x̄ = 4.731, S.D. = Ř.ŝŘŠ) รองลงมาคอื ดา้นการให้

ขอ้มลูเกีÉยวกบัโปรแกรมบํารุงรกัษาและการใหบ้รกิารหลงัการขายของพนักงานขาย (x̄ = 4.672, S.D. = 

Ř.ŞŚś) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นการตอบคําถามและใหค้ําแนะนําไดอ้ย่างถูกตอ้งและครบถว้น

ของพนกังานขาย (x̄ = 4.642, S.D. = 0.654) 
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ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น Process (กระบวนการใหบ้รกิาร) โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อสว่นประสมทางการตลาดใน

ระดบัสําคญัอย่างยิÉง (x̄ = 4.627, S.D. = Ř.ŝřŚ) เมืÉอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื 

ดา้นกระบวนการแกไ้ขปัญหาและการรอ้งเรยีนทีÉรวดเรว็ (x̄ = 4.672, S.D. = Ř.ŝšŠ) รองลงมาคอื ดา้น

ช่องทางการตดิต่อทีÉงา่ยและสะดวก เช่น โทรศพัท ์อเีมล (x̄ = 4.664, S.D. = Ř.ŝŜŠ) และดา้นทีÉมี

ค่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นขั Êนตอนการสั ÉงซืÊอและการรบัรถมคีวามรวดเรว็ (x̄ = 4.545, S.D. = 0.596) 

ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้น Physical Evidence (สิÉงนําเสนอทางกายภาพ) โดยภาพรวมมรีะดบัความสาํคญัต่อสว่นประสมทาง

การตลาดในระดบัสาํคญัอย่างยิÉง (x̄ = 4.358, S.D. = Ř.şŘŝ) เมืÉอพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมี

ค่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้นมพีืÊนทีÉใหท้ดลองขบัทีÉกวา้งขวาง (x̄ = 4.485, S.D. = Ř.şŝś) รองลงมาคอื ดา้น

การจดัแสดงในโชวร์ูมเป็นสดัสว่น (x̄ = 4.351, S.D. = Ř.ŠŞř) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื ดา้นแคต

ตาลอ็ก โบรชวัร ์หรอืสืÉอสิÉงพมิพอ์ืÉนๆ ทีÉมขีอ้มลูครบถ้วน (x̄ = 4.239, S.D. = 0.869) 

ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

โดยภาพรวม มรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอในระดบัมากทีÉสุด (x̄ = 4.544, S.D. = Ř.ŜŘş) เมืÉอ

พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงสุดคอื ดา้นการตดัสนิใจซืÊอ (x̄ = 4.642, S.D. = 0.473) 

รองลงมาคอื ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก (x̄ = 4.637, S.D. = Ř.ŝśš) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาสุดคอื 

ดา้นการรบัรูปั้ญหา (x̄ = 4.274, S.D. = 0.706) 

ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้นการรบัรูปั้ญหา โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอในระดบัสาํคญัอย่างยิÉง (x̄ = 

4.269, S.D. = Ř.şŘŞ) เมืÉอพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดคอื ดา้นการตอบโจทยใ์น

การใชง้าน (x̄ = 4.590, S.D. = Ř.ŞŠŝ) รองลงมาคอื ดา้นความจําเป็นในการเปลีÉยนหรอืซืÊอ (x̄ = 4.209, 

S.D. = Ř.ŠśŚ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุดคอื ดา้นปัญหาทีÉเกดิขึÊนกบัคนัเก่า (x̄ = 4.007, S.D. = 

1.037) 

ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู โดยภาพรวมมรีะดบัความสาํคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอในระดบัสําคญัอย่างยิÉง (x̄ = 

4.560, S.D. = Ř.ŝśŝ) เมืÉอพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดคอื ดา้นการใชส้ืÉอ

ออนไลน์ในการหาขอ้มลู (x̄ = 4.679, S.D. = Ř.ŝŚš) รองลงมาคอื ดา้นขอ้มลูจากการอ่านรวีวิสนิคา้จาก

ผูใ้ชจ้รงิ (x̄ = 4.582, S.D. = Ř.ŝşš) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุดคอื ดา้นขอ้มลูจากการร่วมกลุ่มออนไลน์

หรอืฟอรมั (x̄ = 4.418, S.D. = 0.718) 
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ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจในระดบัสาํคญัอย่างยิÉง (x̄ 

= 4.639, S.D. = Ř.ŝŜř) เมืÉอพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดคอื ดา้นความสําคญักบั

ความคุม้ค่า (x̄ = 4.724, S.D. = Ř.ŝŜŘ) รองลงมาคอื ดา้นพจิารณาจากปัจจยัต่างๆ เช่น ราคา คุณภาพ 

และการใชง้าน (x̄ = 4.687, S.D. = Ř.ŞŘŞ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุดคอื ดา้นการเปรยีบเทยีบจาก

หลายแบรนด ์(x̄ = 4.507, S.D. = 0.763) 

ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้นการตดัสนิใจซืÊอ โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอในระดบัสาํคญัอย่างยิÉง (x̄ = 

4.652, S.D. = Ř.ŜŞŘ) เมืÉอพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดคอื ดา้นการใหบ้รกิารหลงั

การขาย เช่น การรบัประกนัและการซ่อมบํารุง (x̄ = 4.746, S.D. = Ř.ŝŘř) รองลงมาคอื ดา้นความมั Éนใจ

ในคุณภาพและภาพลกัษณ์ของแบรนด์สนิคา้ (x̄ = 4.634, S.D. = Ř.ŝŜŚ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุดคอื 

ดา้นราคาของมอเตอรไ์ซคท์ีÉเลอืกซืÊอ (x̄ = 4.575, S.D. = 0.642) 

ระดบัความสําคญัต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซืÊอ โดยภาพรวมมรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจในระดบัสําคญัอย่างยิÉง 

(x̄ = 4.624, S.D. = Ř.ŜşŞ) เมืÉอพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยสูงทีÉสุดคอื ดา้นความมั Éนใจ

ในการใชง้านไดด้ใีนระยะยาว (x̄ = 4.709, S.D. = Ř.ŝřŠ) รองลงมาคอื ดา้นความพงึพอใจหลงัจากการ

ซืÊอ (x̄ = 4.634, S.D. = Ř.ŝŝŞ) และดา้นทีÉมคี่าเฉลีÉยตํÉาทีÉสุดคอื ดา้นการยนิดทีีÉจะซืÊอสนิคา้อืÉนจากแบรนด์

เดยีวกนัในอนาคต (x̄ = 4.530, S.D. = 0.634) 

ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ ช่วงอายุ อาชพี ประสบการณ์ในการขบัขีÉ ในปัจจบุนัมี

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคก์ีÉคนั ส่วนใหญ่ซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคช์นาดใด วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ และภูมลิําเนา 

ทีÉแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคแ์ตกต่างกนั โดยเพศต่างกนัมรีะดบัความสําคญัต่อ

การตดัสนิใจซืÊอไมแ่ตกต่างกนั ช่วงอายุต่างกนัมรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอในภาพรวมไม่

แตกต่างกนั และรายดา้นแตกต่างกนั Ś ดา้น คอื การรบัรูปั้ญหา, และการตดัสนิใจซืÊอ อาชพีต่างกนั มี

ระดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั ประสบการณ์ในการขบัขีÉต่างกนั มรีะดบัความสําคญั

ต่อการตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั จํานวนมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นปัจจุบนัมรีะดบัความสําคญัต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอในภาพรวม และรายดา้นต่างกนั คอืดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซืÊอ ขนาด cc ของ

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคต์่างกนัมรีะดบัความสาํคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ

ต่างกนั มรีะดบัความสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั และภูมลิําเนาต่างกนั มรีะดบัความสาํคญั

ต่อการตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั 
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สว่นประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์พบว่าส่วนประสมทาง

การตลาด อย่างน้อย ř ดา้น สง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉในประเทศไทย อย่าง

มนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั Ř.Řŝ โดยมคีวามผนัแปรของการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉ

ในประเทศไทย ไดป้านกลางถงึสงู คดิเป็นรอ้ยละ Şş.Ř (Adj R2 = 0.670) 

 

สรปุและอภิปรายผล 

 ř. เมืÉอทาํการเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์โดยจําแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล 

พบว่า เพศ, ช่วงอายุ, อาชพี, ประสบการณ์ในการขบัขีÉ, ในปัจจุบนัมมีอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคก์ีÉคนั, ขนาด cc. 

ของมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคท์ีÉซืÊอ, วตัถุประสงคใ์นการซืÊอ และภูมลิําเนา เมืÉอดูในมุมของเพศทีÉต่างกนัพบว่า 

การตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องทุกเพศไม่ต่างกนั เพราะเป็นกลุ่มทีÉชืÉนชอบในการขบัขีÉ

มอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคอ์ยู่แลว้ มองในดา้นของอายุทีÉต่างกนัพบว่า การรบัรูปั้ญหาของแต่ล่ะช่วงอายุมคีวาม

แตกต่างกนั ทาํใหก้ารตดัสนิใจซืÊอของแต่ล่ะช่วงวยัมคีวามแตกต่างกนั ในมุมมองของอาชพีมกีารตดัสนิใจ

ซืÊอไม่แตกต่างกนั เพราะทุกคนทีÉตอบแบบสอบถามเป็นผูใ้ชง้านขบัขีÉจรงิ ในมุมมองของประสบการณ์ใน

การขบัขีÉมกีารตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั เพราะไม่ว่าผูท้ ีÉมปีระสบการณ์ในการขบัขีÉจะมมีากหรอืน้อยก็

ไม่ไดม้ผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ในมุมมองของจํานวนมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคท์ีÉมใีนปัจจบุนัมกีารตดัสนิใจซืÊอทีÉ

แตกต่างกนัในภาพรวมและพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ พูดไดว้่าการบรกิารหลงัการขายมผีลต่อการซืÊอ

มากกว่า ř คนั ในมุมมองดา้นขนาด cc. ของมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคท์ีÉซืÊอมกีารตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั 

ทั ÊงนีÊผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคจ์ะมขีนาด cc. ทีÉตนตอ้งการอยู่แลว้ ในมุมมองของวตัถุประสงคใ์นการซืÊอ

มกีารตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั เพราะผูข้บัขีÉสามารถใชข้บัขีÉไดใ้นหลายวตัถุประสงค ์และสุดทา้ยใน

มุมมองของภูมลิําเนามกีารตดัสนิใจซืÊอไม่แตกต่างกนั เพราะผู้ขบัขีÉทีÉอยู่ในทุกภูมภิาคของประเทศไทยมี

ความสนใจทีÉจะซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคอ์ยู่แลว้ไม่ว่าจะอยู่ภาคใดกต็าม 

 จากผลการวจิยัทั Êงหมดพบไดว้่า ผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคถ์งึจะมปัีจจยัสว่นบุคคลแตกต่างกนัก็

ตาม แต่กย็งัมคีวามสนใจในการซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์อาจจะมคีวามต่างกนัในเรืÉองของอายุของผูข้บัขีÉ 

ผูข้บัขีÉทีÉมอีายุน้อยกว่ามวีตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซืÊอแตกต่างกนักบัผูข้บัขีÉทีÉมอีายุมากกว่า รวมไปถงึ

บรกิารหลงัการขายมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์ดงันั Êนผุป้ระกอบการควรให้

ความสนใจและพฒันาการบรกิารหลงัการขายทีÉดทีีÉสามารถตอบโจทยผ์ูต้อ้งการใชง้านมอเตอรไ์ซค์

บิËกไบคไ์ด ้
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 Ś. ส่วนประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบค ์จากผลการทดสอบ

สมมตฐิานแสดงใหเ้หน็ว่า สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทั Êง ş ดา้น เป็นสว่นทีÉมคีวามสําคญัอย่างยิÉงใน

การตดัสนิใจซืÊอมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคข์องผูข้บัขีÉ ซึÉงเป็นการยอมรบัในสมมตฐิานทีÉ Ś ทีÉแสดงใหเ้หน็ว่า 

ทุกๆดา้นของส่วนประสมทางการตลาดนั Êน มคีวามสําคญัในการวางกลยุทธข์องผูท้ีÉสนใจจะดําเนินธุรกจิ

ประเภทนีÊ ดงันั Êนผูผ้ลติและจาํหน่ายรถมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคจ์งึตอ้งใหค้วามสําคญักบัขอ้มลูในทุกดา้นทีÉ

เกีÉยวขอ้ง เพืÉอการจงูใจและรกัษาผูข้บัขีÉใหเ้ลอืกซืÊอและใชง้านมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคแ์บรนด์ของตน หาก

ผูผ้ลติและผูจ้ดัจาํหน่ายรายใดทีÉสามารถตอบสนองความต้องการสว่นใหญ่ไดม้ากกว่าแบรนดอ์ืÉน ย่อม

สามารถเพิÉมยอดขายและผลกําไร ตลอดจนสดัสว่นทางการตลาดไดม้ากกว่าแบรนดอ์ืÉน 

 ในดา้นผลติภณัฑผ์ูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคม์กีารตดัสนิใจซืÊอทีÉแตกต่างกนัตามอายุดงัทีÉไดก้ล่าว

มาแลว้ การมผีลติภณัฑ์ทีÉหลากหลายและเหมาะสมตามความต้องการของผูข้บัขีÉทาํใหผู้ข้บัขีÉมทีางเลอืกทีÉ

เหมาะสมกบัความตอ้งการของตวัเองไดม้ากขึÊน ในดา้นราคาการมรีาคาทีÉสามารถแขง่ขนัไดใ้นตลาดได ้

จะสามารถทําใหผู้ข้บัขีÉรูส้กึคุม้ค่ากบัราคาทีÉตอ้งจ่ายไป ในดา้นสถานทีÉจําหน่ายสิÉงทีÉผูข้บัขีÉใหค้วามสําคญั

ในเรืÉองนีÊคอื การมตีวัแทนจําหน่ายหลายแห่งหรอืตั Êงอยู่ในจุดทีÉลูกคา้เดนิทางไปไดส้ะดวก การมโีชวร์ูม

ขายอยู่ใกลก้บัลูกคา้ จะทําใหเ้กดิโอกาสในการทีÉลูกคา้จะเขา้ไปดูและตดัสนิใจซืÊอไดม้ากขึÊน ในดา้นการ

สง่เสรมิการตลาดผูข้บัขีÉใหค้วามสาํคญักบัการรบัประกนัและการบรกิารหลงัการขายมาก แต่สิÉงทีÉตอ้งทาํ

ควบคู่กนัไปดว้ยคอื ในขณะทีÉมกีารทําการตลาดสําหรบัสนิคา้ใหม่ กต็้องมกีารทําโปรโมชั Éนลดแลกแจก

แถมเพืÉอระบายสนิคา้เก่าทีÉยงัคงมสีนิค้าเกบ็อยู่ในโกดงัสนิคา้ออกไปใหไ้ดม้ากทีÉสุด ในดา้นบุคลากรผู้

ใหบ้รกิารตอ้งมคีวามรูแ้ละความเชีÉยวชาญในสนิคา้เพืÉอใหค้ําแนะนําและใหบ้รกิารกบัลูกคา้ไดอ้ย่าง

ถูกตอ้ง ทั Êงยงัเป็นสว่นสาํคญัทีÉทาํใหลู้กคา้กลบัมาซืÊอซํÊาได ้เพราะรูส้กึดทีีÉไดร้บัขอ้มลูทีÉถูกตอ้งจากเซลล์

และการไดร้บัการบรกิารในการซ่อมทีÉถูกตอ้งตรงจุดจากช่างซ่อมบํารุง ในดา้นกระบวนการใหบ้รกิารควร

มกีระบวนการในขั ÊนตอนของการซืÊอขายและแกปั้ญหาทีÉรวดเรว็ เพืÉอตอบสนองความต้องการของลูกคา้

ไดท้นัทแีละไม่ใหพ้ลาดโอกาสในการตดัสนิใจซืÊอของกูคา้ และในดา้นสุดท้ายดา้นสิÉงนําเสนอทางกายภาพ

การมรีถและพืÊนทีÉใหท้ดสองขบัทีÉกวา้งขวางเป็นสว่นสาํคญัในการตดัสนิใจซืÊอของลูกคา้ เพราะรถในแต่ล่ะ

รุ่นกจ็ะใหค้วามรูส้กึในการขบัขีÉทีÉแตกต่างกนั แต่หากไม่มพีืÊนทีÉใหลู้กคา้ไดท้ดลองขบัหรอืมพีืÊนทีÉน้อย

เกนิไป กจ็ะทาํใหส้ง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอของลูกคา้ทีÉโชวร์มูนั Êนๆได ้

 

ข้อเสนอแนะ 

 1. ระดบัความสําคญัของส่วนประสมทางการตลาดต่อผู้ขบัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

โดยรวมอยู่ในระดบัสําคญัอย่างยิÉง ผูท้ีÉสนใจจะดาํเนินธุรกจิประเภทนีÊจงึควรใหค้วามสาํคญัของขอ้มลูใน
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ทุกๆดา้น และหาขอ้มลูใหอ้พัเดตอยู่เสมอและอย่างต่อเนืÉอง เช่น ดา้นผลติภณัฑ ์จะเป็นสิÉงทีÉดกีว่าหาก

ชิÊนสว่นหรอืวสัดุทีÉใชใ้นมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคเ์ป็นมติรกบัสิÉงแวดลอ้มและมเีทคโนโลยทีีÉทนัสมยัมากขึÊน, 

ดา้นราคา ควรตั ÊงราคาทีÉเหมาะสมกบัตลาด ไม่แพงจนเกนิไป ซึÉงทําใหผู้ข้บัขีÉโดยส่วนมากไม่สามารถซืÊอ

หามาครอบครองได,้ ดา้นสถานทีÉ ควรมองในระยาวว่า โซนไหนหรอืสถานทีÉไหนทีÉจะมโีอกาสเตบิโตใน

อนาคต, ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ควรมกีารจดัโปรโมชั ÉนในบางโอกาสทีÉสาํคญัๆ และใหค้วามสําคญัใน

การสืÉอสารใหท้ั Éวถงึกบัผูข้บัขีÉทุกกลุ่ม, ดา้นบคุลากร ควรใสใ่จในการใหก้ารอบรมกบัพนักงานในองคก์ร

ของตนใหม้ากขึÊน, ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ควรใหค้วามสาํคญัและลงทุนกบัการพฒันาระบบภายใน

องคก์รและการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ ใหม้คีวามรวดเรว็ ปลอดภยั ถูกตอ้งมากขึÊน เพืÉอเพิÉมประสทิธภิาพของ

องคก์รใหเ้หนือกว่าคู่แขง่ และใหลู้กคา้เกดิประทบัใจสูงสุด และสุดทา้ยในดา้นสิÉงนําเสนอทางกายภาพ 

ควรใหค้วามสําคญักบัการออกแบบและตกแต่งโชวร์ูมหรอืสถานทีÉทีÉใหบ้รกิาร ใหม้มีาตรฐานและสะอาด

อยู่เสมอ เช่น หอ้งรบัรองลูกคา้และหอ้งนํÊา เป็นตน้ 

 2. ระดบัความสําคญัของกระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูข้บัขีÉมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคใ์นประเทศไทย 

โดยรวมอยู่ในระดบัสําคญัอย่างยิÉง ผูท้ีÉสนใจจะดาํเนินธุรกจิประเภทนีÊจงึควรใหค้วามสาํคญัของขอ้มลูใน

ทุกๆดา้นเช่นกนั เช่น การรบัรูปั้ญหา ควรมกีารสืÉอสารและใหข้อ้มลูถงึผูท้ีÉสนใจจะขบัขีÉมอเตอรไ์ซค์

บิËกไบค ์ไดต้ระหนกัถงึความต้องการและสิÉงทีÉเป็นการตอบโจทยก์บัผูข้บัขีÉใหท้ ั ÉวถงึมากทีÉสุด, การคน้หา

ขอ้มลู ควรมกีารจดัเก็บและรวบรวมขอ้มลูทางออนไลน์ใหส้ามารถคน้หาไดง้า่ย, รวดเรว็มากยิÉงขึÊน, การ

ประเมนิผลทางเลอืก ใหค้วามสําคญัและศกึษาขอ้มลูของแบรนดอ์ืÉนๆดว้ย เพืÉอใหข้อ้มลูกบัผูข้บัขีÉในการ

เปรยีบเทยีบคุณลกัษณะและปัจจยัต่างๆ ก่อนการตดัสนิใจซืÊอ, การตดัสนิใจ ควรมกีารใหค้าํแนะนําจาก

ผูใ้ชง้านจรงิหรอืผูท้ีÉมอีทิธพิลในดา้นมอเตอรไ์ซคบ์ิËกไบคม์าใหค้าํแนะนําดว้ย เพราะบุคคลเหล่านีÊ มผีลต่อ

การตดัสนิใจของผูข้บัขีÉในขั ÊนตอนนีÊเป็นอย่างมาก และสุดทา้ย พฤตกิรรมภายหลงัการซืÊอ ควรให้

ความสาํคญัและตดิตามขอ้มูลจากผูข้บัขีÉทีÉซืÊอไปแลว้ว่า มคีวามคดิเหน็หรอืตอ้งการสิÉงใดเพิÉมเตมิหลงัจาก

ทีÉซืÊอไปแลว้หรอืไม่ เพืÉอนําขอ้มลูทีÉไดม้าจากลูกคา้มาพฒันา, ปรบัปรุงใหลู้กคา้ในอนาคต 
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