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 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 2. เพื่อสร้างสมการ
จ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ตวัอยา่งคือ ลูกคา้ท่ีซ้ือ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์จ านวน 400 คนโดยผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงได้
ก าหนดขนาดตวัอยา่งโดยการค านวณท่ีไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอน ตามสูตรของ 
Cochran ใชส้ัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้เท่ากบั .05 และไดแ้บ่งจ าแนกตามลกัษณะการ
ใชง้านของลูกคา้เป็น 4 กลุ่มไดแ้ก่ 1. ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์2. ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซมเอง 
(ช ารุด เสียหาย) 3. ซ้ือเพื่อไปขายต่อและน าไปซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) 4. ซ้ือเพื่อขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) ใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมโดยสถิติท่ีใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์จ าแนกปัจจยัประเภทจ าแนกกลุ่ม 
 จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีสามารถจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต์
ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยาคือ ปัจจยัดา้นราคา ท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด และปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ โดยสามารถพยากรณ์ การเป็นลูกคา้ของกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์และกลุ่ม
ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ถูกตอ้งร้อยละ 57.0 จากปัจจยัท่ีจ  าแนกนั้นส่งผลต่อใหก้บั
แนวทางในการพฒันาธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  
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 The purpose of this study was to study 1. Service marketing mix factors affecting the 
classification of motorcycle spare parts buyers In the Pattaya area 2. To create the equation for 
classification of motorcycle parts buyers In the Pattaya area, the samples were Customers bought 
400 spare parts for motorcycles. The researcher did not know the exact population. So set a 
sample by calculating unknown number of exact samples according to Cochran's formula. Use an 
acceptable tolerance ratio of 0.05 and classify the customer usage into 4 groups, namely 1. buy to 
decorate motorcycle 2. Purchased for repair by oneself (Damaged, damaged) 3. Buy for resell and 
repair (Garage) 4. Buy for resell (sell online) use questionnaires to collect by using statistical data 
analysis which is frequency percentage Mean, standard deviation Classification analysis, factor 
classification, group classification 
 The results of the study found that Factors that can identify the group of motorcycle 
spare parts buyers in the Pattaya area Is the price factor Which is most important and Physical 
factors Which can predict The customers of the buying group to decorate the motorcycle and the 
buying group to go for repairs (damaged, damaged) are correct, 57.0% From the factors that are 
classified, it affects the development of motorcycle decoration business. Price factor The 
motorcycle adornment business should pay attention to the internal details. The customer group 
has given the importance of displaying the price tag clearly. So most businesses will have to make 
the price tag clearly for easy buying. Physical factors The motorcycle decoration business should 
have a clean distribution location. The store must be orderly and orderly. It is a motivation for 
customers to choose to use the service and make the decision to buy products more easily.
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 รถจกัรยานยนตเ์ป็นพาหนะในการเดินทางท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากของบุคคล
โดยทัว่ไป ดว้ยเหตุผลจากขอ้มูลสถิติยอดจดทะเบียนรถจกัรยานยนตท์ัว่ประเทศ ปีพ.ศ.2557-2560 
ดงัภาพท่ี 1 - 1  เฉพาะเดือนมกราคม พ.ศ. 2561 สถิติรถจดทะเบียนใหม่ป้ายแดงพบวา่ มีผูน้ า
รถจกัรยานยนตใ์หม่ป้ายแดงมาจดทะเบียนกบัส านกังานขนส่งทัว่ประเทศโดยรถจกัรยานยนตมี์
สถิติการจดทะเบียนใหม่สูงท่ีสุดจ านวน 167,039 คนั (กรมการขนส่งทางบก, 2561ก) จากขอ้มูล
ขา้งตน้ท าใหส้รุปไดว้า่ รถจกัรยานยนตต์ั้งแต่ พ.ศ. 2557-2560 และเฉพาะเดือนมกราคม พ.ศ. 2560 
มีอตัราแนวโนม้เติบโตเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  
 

 
 

ภาพท่ี 1 - 1 ยอดจดทะเบียนรถจกัรยานยนตท์ัว่ประเทศ พ.ศ. 2557-2560   
ท่ีมา: (กรมการขนส่งทางบก, 2561ข) 
 
 เม่ือดูยอดสถิติทัว่ประเทศไทยภายในปี พ.ศ.2561 พบวา่ยอดจดทะเบียนรถจกัรยานยนต์
ป้ายแดงในเดือนมกราคม-ตุลาคม พ.ศ.2561 ในจงัหวดักรุงเทพมหานครมียอดจดทะเบียนรวมมาก
ท่ีสุด คือ 386,960 คนั และรองลงมา คือ จงัหวดัชลบุรีมีจ านวน 83,829 คนั (กองแผนงานกลุ่มสถิติ
การขนส่ง, 2561) แสดงให้เห็นถึงอตัราการเติบโตไม่วา่จะเป็นสถิติยอดจดทะเบียนรถจกัรยานยนต์
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ใหม่ป้ายแดง หรือการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ 2 ในจงัหวดัชลบุรีเพราะเน่ืองจากจงัหวดัชลบุรีเป็น
เมืองเศรษฐกิจท่ีส าคญัทั้งทางดา้นอุตสาหกรรม และมียงัแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียง และโด่งดงั
อยา่งเมืองพทัยา ท าใหมี้รถจกัรยานยนตจ์ านวนมากทั้งรถจกัรยานยนตส์าธารณะ และ
รถจกัรยานยนตส่์วนบุคคล โดยสามารถแบ่งรถจกัรยานยนตเ์ป็น 2 ประเภท คือ 1. ผูข้บัข่ี
รถจกัรยานยนตใ์ชง้านทัว่ไปส าหรับการเดินทาง 2. ผูใ้ชง้านประเภทน ารถจกัรยานยนตแ์ข่งขนัดา้น
ความสวยงามและความเร็ว  
 อยา่งไรก็ดี จะสังเกตเห็นไดว้า่ นอกจากผูบ้ริโภคจะขบัข่ีรถจกัรยานยนตใ์ชง้านทัว่ไป
ส าหรับการเดินทางแลว้ ปัจจุบนัผูบ้ริโภคยงัน ารถจกัรยานยนตม์าท าการแข่งขนัดา้นความสวยงาม
และความเร็ว จะสังเกตเห็นไดจ้ากการจดัการแข่งขนัรถจกัรยานทางเรียบชิงแชมป์โลก ช่ือดงัระดบั
โลก คือ MotoGP ไดรั้บรองการแข่งขนั โดย สมาพนัธ์รถจกัรยานยนตน์านาชาติ (Federation of 
International Motorcycling: FIM) FIM มีช่ือเรียกรายการแข่งขนัเตม็ ๆ วา่ MotoGP World 
Championship การแข่งขนัแบ่งเป็น 3 รุ่น ซ่ึงมีนกับิดชั้นน ากวา่ 70 คนทัว่โลกเขา้ร่วมการแข่งขนั 
(กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2561) รวมถึงการจดัการแข่งขนัรถจกัรยานยนตท์างเรียบชิง
แชมป์โลก รายการ PTT Thailand Grand Prix ท่ี สนาม Chang International Circuit จงัหวดับุรีรัมย ์
สนามไทยแลนดเ์ซอร์กิต นครชยัศรี จงัหวดันครปฐม โดยเฉพาะอยา่งยิง่สนามแข่งรถพีระเซอร์กิต 
พทัยา จงัหวดัชลบุรีเป็นท่ีทดสอบทา้ทายความเร็วของบรรดานกับิดนกัแข่งจากทัว่ประเทศหรือ
ชาวต่างชาติ (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา, 2561) และเป็นสนามระดบันานาชาติท่ีไดรั้บ
มาตรฐานแห่งแรกของประเทศไทย มีการรับรองจากสมาพนัธ์กีฬาแข่งรถนานาชาติ (Federation of 
International Automobile: F.I.A) คือ สนามแข่งรถพีระเซอร์กิต เป็นท่ีทดสอบทา้ทายความเร็วของ
บรรดานกับิดนกัแข่งจากทัว่ประเทศ หรือชาวต่างชาติ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2561) 
รวมถึงสนามแข่งรถ ชลบุรี มอเตอร์ พาร์ค ซ่ึงสนามแข่งแห่งใหม่ในจงัหวดัชลบุรีท่ีอยูร่ะหวา่งการ
พฒันาเพื่อใหไ้ดรั้บมาตรฐาน F.I.A (BurirumGuRu, 2561) 
 จากกระแสการแข่งขนัรถจกัรยานยนตร์ะดบัโลกท่ีจดัข้ึนในประเทศไทยท าใหผู้บ้ริโภคท่ี
เนน้การแข่งขนัรถจกัรยานยนตเ์พื่อความสวยงามและความเร็วนั้นเกิดแรงผลกัดนัเพื่อการแข่งขนั
เพิ่มมากยิง่ข้ึนท าใหผู้ว้จิยัเห็นโอกาสทางการตลาดของธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์
เน่ืองจากทัว่ทุกภูมิภาคแข่งขนัจกัรยานยนต ์รวมไปถึงการน ารถจกัรยานยนตไ์ปแข่งขนัประกวด
สวยงามเพื่อชิงรางวลัในภูมิภาคจงัหวดัอ่ืน ๆ อยา่งไรก็ตาม นอกเหนือจากโอกาสทางการตลาดท่ี
กล่าวมาขา้งตน้แลว้ ผูว้จิยัยงัพบปัญหาของผูบ้ริโภคจากการใชร้ถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีชายทะเล 
กล่าวคือ จากสภาพแวดลอ้มในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยาเป็นแนวชายฝ่ังทะเลท าใหร้ถจกัรยานยนต์
เส่ือมสภาพเร็วกวา่ในเขตพื้นท่ีอ่ืนเน่ืองจากเกลือเป็นตวัเร่งปฏิกิริยาท าใหโ้ลหะท่ีเป็นช้ินส่วน
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อะไหล่รถจกัรยานยนตเ์กิดสนิมไดร้วดเร็วกวา่ปกติ เช่น ซ่ีลวดของลอ้รถจกัรยานยนต ์เม่ือเกิดสนิม
ช้ินส่วนช ารุดเสียหายท าใหมี้การเปล่ียนช้ินส่วนอะไหล่บ่อยเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคธุรกิจประดบัจกัรยานยนตก์็ตอ้งหาส่ิงของอะไหล่น ามาทดแทนส่ิงเดิม และพฒันาสินคา้
ใหดี้ข้ึนใหค้งสภาพไดดี้ในสภาพแวดลอ้มในเขตพื้นท่ีชายทะเล เมืองพทัยานั้นเป็นแหล่งเศรษฐกิจ
โดยผูค้า้ส่งสินคา้ประเภทอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตย์งัไดก้ล่าววา่ เมืองพทัยานั้นมีการจบัจ่าย
ใชส้อยคล่องตวัการเงินสะพดัเน่ืองจากเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคญัผูค้นต่างจงัหวดัยา้ยเขา้มาอยู่
อาศยั และประกอบอาชีพหารายไดเ้ป็นจ านวนมาก จากตารางภาพท่ี 1 สถิติจ านวนประชากรในเขต
เมืองพทัยา ปี พ.ศ. 2557 - 2559 จะเห็นไดว้า่ มีอตัราจ านวนประชากรเพิ่มข้ึนทุกปีจากการวเิคราะห์
ในเมืองพทัยามีอตัราประชากรเพิ่มข้ึนจึงท าให้จ  านวนรถจกัรยานยนตเ์พิ่มข้ึนจากสถิติยอดจด
ทะเบียนใหม่ส่งผลท าใหธุ้รกิจประดบัรถจกัรยานยนตมี์การเติบโต (ศูนยข์อ้มูลข่าวสารเมืองพทัยา, 
2560) 
 
ตารางท่ี 1 - 1 สถิติประชากรในเขตเมืองพทัยา ปี พ.ศ. 2557 - 2559 
 

ประชากร ปี 2557 ปี 2558 ปี 2559 ประชากร 
เพิ่มข้ึน (คน) 

เพิ่มข้ึน (ลดลง)  % 

ประชากรทั้งหมด 114,192 115,840 117,371 1,531 1.3 
ประชากรชาย 52,561 53,239 53,883 644 1.2 
ประชากรหญิง 61,631 62,601 63,488 887 1.4 
จ านวนครัวเรือน 21,844 22,255 22,803 548 +2.40 

ท่ีมา : (ศูนยข์อ้มูลข่าวสารเมืองพทัยา, 2560) 
  
 เม่ือประชากรมากข้ึนอตัราการซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พื่อใชใ้นการเดินทางก็เพิ่มข้ึน
ตามล าดบั และขณะเดียวกนัดว้ยเมืองพทัยาพื้นท่ีติดชายฝ่ังทะเลท าใหอ้ะไหล่เส่ือมคุณภาพเร็วกวา่
ปกติท าใหเ้กิดความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีมากข้ึนความตอ้งการซ้ือก็ส่งผลท าใหเ้กิดความตอ้งการ
ขาย ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตจึ์งเติบโตข้ึนเป็นจ านวนมากเกิดจากความตอ้งการเลือกซ้ือมีมาก
เพิ่มข้ึน จากการสังเกตช้ินส่วนอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ประกอบดว้ย 2 ประเภท คือ  
 1. อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตป์ระเภทดา้นความสวยงามใหแ้ก่รถจกัรยานยนต ์เช่น 
น็อต ขาตั้งขา้ง ขาตั้งคู่ ปลอกมือ และรวมไปถึงกรอบชุดสีรถจกัรยานยนต ์ในส่วนของการเปล่ียน
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กรอบชุดสีรถจกัรยานยนตน์ั้นเม่ือเปล่ียนสีแลว้จะตอ้งท าการจดแจง้เพื่อเปล่ียนรายการทางทะเบียน 
ท่ีส านกังานขนส่งทัว่ประเทศ (กรมการขนส่งทางบก) ซ่ีลวด กนัร้อนท่อ  
 2. อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตป์ระเภทแต่งดา้นความเร็วเพื่อเพิ่มสมรรถนะของ
รถจกัรยานยนต ์โซ่ สเตอร์ โช๊ค ลอ้ ยาง จานดิส ป๊ัม สวงิอาร์ม ดุมลอ้  
 ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตน์อกเหนือจากดา้นการจ าหน่ายสินคา้ประดบั
รถจกัรยานยนตแ์ลว้ทางธุรกิจประดบัจกัรยานยนตก์็มียงัมีการบริการท่ีไวค้อยบริการใหแ้ก่ลูกคา้ใน
ส่วนงานบริการน้ีส าคญัอยา่งมากในการผลกัดนัและพฒันาธุรกิจและยงัเป็นการแข่งขนัทางการคา้
ไม่วา่จะเป็นคู่แข่งรายใหม่ท่ีเพิ่มข้ึนหรือคู่แข่งขนัท่ีมีอยูเ่ดิมท่ีอยูใ่นตลาด เช่นการขายอะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนตท่ี์ควบคู่ไปการบริการ คือเม่ือสินคา้คา้ภายในร้านมีบริการติดตั้งใหฟ้รี  
เป็นตน้  
 ดงันั้น ผูว้ิจยัไดม้องเห็นถึงปัญหาในเขตพื้นท่ีพทัยาอะไหล่ช้ินส่วนรถจกัรยานยนตเ์ส่ือม
คุณภาพเร็วกวา่ปกติ และการแข่งขนัของตลาดท่ีเติบโต และสูงข้ึนของธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์
จากผลการวจิยัของธนาคารกรุงศรีอยธุยา คาดวา่อุตสาหกรรมรถจกัรยานยนต ์ตลาดในประเทศนั้น
จะมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองเป็นผลมาจากการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจ จะท าใหธุ้รกิจเก่ียวกบั
รถจกัรยานยนต ์ไม่วา่เป็น การจ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์หรือ การจ าหน่ายสินคา้ประเภทประดบั
รถจกัรยานยนต ์ตอ้งวางแผนกลยทุธ์ ท่ามกลางสถานการณ์การแข่งขนัท่ีรุนแรงจึงจะท าใหธุ้รกิจ
เติบโต (วิจยักรุงศรีอยธุยา, 2561) และจากงานวจิยัท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัแผนธุรกิจการผลิตและจดั
จ าหน่ายอุปกรณ์ประดบัรถจกัรยานยนตจ์ากการขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือโดยส่วนใหญ่ผูต้อบ
แบบสอบถามเปล่ียนอุปกรณ์ประดบัรถจกัรยานยนต ์ผลส ารวจแผนธุรกิจการผลิต และจดัจ าหน่าย
อุปกรณ์ประดบัรถจกัรยานยนตมี์ความเป็นไปไดแ้ละน่าลงทุน (สุธี ดวงแกว้, 2558) จากการ
สัมภาษณ์ผูค้า้ส่งประเภทโช๊ค ยีห่อ้ YSS พบวา่ ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตจ์ะเติบโตเพิ่มข้ึน
เน่ืองจากรถจกัรยานยนตป์ระเภท Bigbike ลูกคา้หนัมาขบัข่ีมากข้ึน และรถจกัรยานยนตท่ี์มีขนาด
เล็กก็ผลิตออกมาหลากหลายรุ่นดว้ยรูปแบบท่ีมีความทนัสมยั หรือยอ้นยคุเพื่อเอาใจลูกคา้ใน
กลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ รวมถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีหาซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตเ์พื่อไปซ่อมแซมและ
ปรับปรุงรถจกัรยานยนตรุ่์นเก่า 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผนวกกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงของธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตท่ี์มีแนวโนม้เติบโตสูงข้ึนส่งผลใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตต์อ้งพยายามแสวงหากลยุทธ์ทางการตลาดมาใชใ้นการด าเนินธุรกิจตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ีเอง ผูว้จิยัจึงสนใจการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา เพื่อน า
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ขอ้มูลจากการวจิยัท่ีไดม้าใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตใ์หส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และท าใหธุ้รกิจเติบโต 

 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 2. เพื่อสร้างสมการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมือง
พทัยา 
 

สมมติฐานของการศึกษา 
 1. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการจ าแนก
กลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 4. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่ม
ผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 5. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลผลิตและคุณภาพ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผู ้
ซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 6. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคคล ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 7. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผู ้
ซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 8. ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ตวัแปรตน้                  ตวัแปรตาม  

 
        
 

    
     
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1 - 2 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
ประโยชน์ของการวิจัย 

 1. ผูป้ระกอบการทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 2. ผูป้ระกอบการธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตส์ามารถจ าแนกกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยาได ้
 3. ผูป้ระกอบการธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตส์ามารถให้บริการลูกคา้กลุ่มต่างๆ ท่ีเขา้มา
ใชบ้ริการไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

ขอบเขตการวิจัย 

 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ผูว้จิยัไดศึ้กษาตามทฤษฎีปัจจยัส่วนประสม

การจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่

ประดบัรถจกัรยานยนตข์อง

ธุรกิจประดบัจกัรยานยนต ์

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

1. ผลิตภณัฑ ์ 

2. ราคา  

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย  

4. การส่งเสริมการตลาด  

5. ผลผลิตและคุณภาพ  

6. บุคคล  

7. ลกัษณะทางกายภาพ  

8. กระบวนการ  

(Lovelock & Wright, 1999) 
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ทางการตลาดบริการ ซ่ึงประกอบดว้ย 8 องคป์ระกอบดงัน้ี 1.ผลิตภณัฑ ์2.ราคา 3.ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 4.การส่งเสริมการตลาด 5.ผลผลิตและคุณภาพ 6.บุคคล 7.ลกัษณะทางกายภาพ และ8.
กระบวนการ (Lovelock & Wright, 1999)  
 ตวัแปรท่ีศึกษา 
 ตวัแปรท่ีศึกษาในการวจิยัคร้ังน้ี เป็นตวัแปรท่ีไดจ้ากการศึกษารวบรวมเอกสาร และ
วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึงประกอบดว้ย ตวัแปรตน้และตวัแปรตามดงัน้ี 
 ตวัแปรตน้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Lovelock&Wright, 1999) 
 1. ผลิตภณัฑ์ 
 2. ราคา 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 4. การส่งเสริมการตลาด 
 5. ผลผลิตและคุณภาพ 
 6. บุคคล 
 7. ลกัษณะทางกายภาพ 
 8. กระบวนการ 
 ตวัแปรตาม 
 การจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์
 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้อะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา และท าการเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวธีิการ จากการสัมภาษณ์
ของธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ไดแ้บ่งจ านวนกลุ่มของลูกคา้เป็น 4 
กลุ่มไดแ้ก่ 1.ซ้ือเพื่อน าไปประดบัรถจกัรยานยนต ์2.ซ้ือเพื่อน าไปซ่อมแซมเอง 3.ซ้ือเพื่อน าไปขาย
ต่อ (ร้านน าไปซ่อมหรือเปล่ียนใหลู้กคา้) 4.ซ้ือเพื่อน าไปขายต่อ (ขายทางออนไลน์หรือหนา้ร้าน)  
โดยขนาดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี เท่ากบั 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากร
ท่ีไม่แน่นอน ผูว้จิยัจึงใชสู้ตรในการค านวนทีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 
2559) ซ่ึงจะไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ตวัอยา่ง ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บเพิ่ม 15 ตวัอยา่ง รวมขนาด
ทั้งหมดเป็นจ านวน 400 ตวัอยา่ง ขอบเขตระยะเวลา ท าการเก็บขอ้มูลการศึกษาจากกลุ่มตวัอยา่งเป็น 
15 เมษายน พ.ศ. 2562 ถึง 15 มิถุนายน พ.ศ. 2562 
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นิยามศัพท์เฉพาะ  
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจอะไหล่
รถจกัรยานยนตไ์ดมี้การใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด เพื่อให้บรรลุถึงเป้าหมายทางการตลาดตามท่ี
คาดหวงัไวข้องผูบ้ริโภคอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยในส่วนประสมทางการตลาดไดมี้การ
แบ่งออกเป็นองคป์ระกอบ 8 ประการดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีทางธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตไ์ดเ้สนอใหก้บัลูกคา้ในรูปแบบของบริการหรือตวัผลิตภณัฑ ์โดยองคป์ระกอบของ
ผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนองต่อความจ าและคุม้ค่าแก่ผูบ้ริโภค ได ้แก่อะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์
 2. ราคา (Price) คุณค่าหรือมูลค่าของอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตห์รือการบริการท่ีใช้
ตวัเงินเป็นการก าหนด แต่ก็ไม่ไดแ้ค่การตั้งราคาใหแ้ก่ผลิตภณัฑห์รือบริการเท่านั้น ยงัรวมไปถึง
องคป์ระกอบ การก าหนดราคาตน้ทุน การด าเนินงานวางแผนกลยทุธ์โดยมีค านึงถึงองคป์ระกอบ
การตั้งราคา ทางธุรกิจจะตอ้งก าหนดราคาตามกลุ่มเป้าหมายท่ีมีก าลงัซ้ืออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตใ์หส้อดคลอ้งกบัราคาตลาดและก าหนดราคาเม่ือค านวณค่าใชจ่้ายทั้งหมดแลว้น ามา
บวกก าไรจึงจะตั้งราคานั้นได ้ราคาของอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตจ์ะตอ้งสอดคลอ้งตาม
รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์หากไม่สมดุลกนัก็จะท าใหผู้บ้ริโภคท่ีก าลงัตดัสินใจเลือกซ้ือเกิดขอ้ขอ้งใจ
ส่งผลท าใหเ้กิดภาพลกัษณ์ไม่ดีแก่ตวัผลิตภณัฑ์ 
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คือ การจดัหาท าเลท่ีตั้งของธุรกิจร้านอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตมี์ความส าคญัอยา่งมากเพื่อใหเ้ขา้ถึงสถานท่ีหรือบริการเพราะสถานท่ีตั้งนั้นเป็น
ตวัก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีจะเขา้มาเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยเราจะตอ้งเลือก
สถานท่ีตั้งใหค้รอบคลุมกลุ่มเป้าหมายและยงัตอ้งศึกษาไปถึงสถานท่ีตั้งของคู่แข่ง 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การติดต่อส่ือสารเป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้สนอขอ้มูล
ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายเพื่อน าเสนอส่ิงจูงใจและสร้างความพึงพอใหใ้หแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการด าเนินกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด 4 ประการ
ท่ีเรียกวา่ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด  
 5. ผลผลิตและคุณภาพ (Productivity and quality) หมายถึง ผลผลิตและคุณภาพหาก
วเิคราะห์แลว้นั้นแต่ทั้งสององคป์ระกอบนั้นไม่ควรแยกออกจากกนั เพราะหากร้านธุรกิจประดบั
อะไหล่รถจกัรยานยนตไ์ดมี้การปรับตน้ทุนใหมี้ประสิทธิภาพแต่ไม่ค  านึงถึงคุณภาพทางธุรกิจ
อาจจะไดก้ าไรดีแต่คุณภาพดอ้ยท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความไม่พึงพอใจและไม่กลบัมาเลือกซ้ือและใช้
บริการ 
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 6. บุคคล (Personal) หมายถึงกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่และกลุ่มผูใ้หบ้ริการหรือการขาย เก่ียวกบั
ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์การท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบผลส าเร็จ ปัจจยัหลกัและส าคญัก็คือ ผู ้
ใหบ้ริการเพราะการบริการมีผลต่อความรู้สึกของกลุ่มผูซ้ื้อ ทางธุรกิจจึงไดมี้การคดัเลือกพนกังานท่ี
เก่ียวขอ้งและมีความรู้พื้นฐานในเร่ืองรถจกัรยานยนต ์จดัการอบรมพนกังาน การพฒันาและความรู้
เก่ียวกบัช้ินส่วนของอะไหล่รถจกัรยานยนต ์
 7.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง ลกัษณะทางกายภายนอกและ
ภายใน โดยภายนอกนั้นเป็นลกัษณะท่ีมองเห็นได ้เช่นอาคาร ตึก บริเวณโดยรอบ ลกัษณะทาง
กายภาพภายใน เป็นลกัษณะจาก การใหบ้ริการการแต่งตวัของพนกังาน รวมไปถึงความสะอาดของ
พนกังานและสถานท่ีของธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์
 8.กระบวนการ (Process) หมายถึง เร่ิมตน้จากการออกแบบกระบวนการผลิตสินคา้และ
ส่งสินคา้ไปยงัใหถึ้งมือผูบ้ริโภคก็คือผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตเ์พื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพ
สูงสุด 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระท าท่ีมีการตดัสินใจเลือกซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนตย์งัรวมไปถึงการตดัสินใจพิจารณาการเลือกซ้ือทั้งดา้นคุณภาพสินคา้และ
บริการ 
 การจ าแนกกลุ่ม หมายถึง การแบ่งกลุ่มตั้งแต่ 2 กลุ่มข้ึนไปโดยจะจ าแนกตามลกัษณะท่ี
แตกต่างกนั หรือเหมือนกนั ในการแบ่งจ าแนกกลุ่ม 
 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง การเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยารยนตห์รือบริการจาก
ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการในการเลือกท่ีแตกต่างกนัตามขอ้มูล
และสถานการณ์ในขณะนั้นซ่ึงกระบวนการเหล่านั้นอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
 รถจกัรยานยนต ์หมายถึง ยานพาหนะท่ีไวส้ าหรับการเดินทาง นอกเหนือจากการขบัข่ีก็
สามารถน ารถจกัรยานยนตไ์ปประกวดเป็นการแข่งขนัสวยงามหรือแข่งดา้นความเร็ว 
 อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์หมายถึง ช้ินส่วนประกอบของรถจกัรยานยนต ์ไม่วา่จะ
เป็น โซ่ ยาง ท่อ กรอบชุดสี ตวัถงัของรถจกัรยานยนต ์ท่ีเป็นอะไหล่แทห้รือเทียมหรือประดบั
ตกแต่งก็ได ้
 ลูกคา้ หมายถึง บุคคลท่ีมีความประสงคท่ี์จะซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยใน
การวจิยัน้ีตามวตัถุประสงคใ์นการซ้ือไดเ้ป็น 4 กลุ่มคือ กลุ่มท่ี 1 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์ 
 กลุ่มท่ี 2 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซมเอง (ช ารุด,เสียหาย) กลุ่มท่ี 3 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปขายต่อ
และน าไปซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) กลุ่มท่ี 4 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปขายต่อ เช่น ขายออนไลน์



 

บทที ่2 
แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ผูว้จิยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารวรรณกรรม 
และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามล าดบัดงัน้ี 
 1. แนวคิดความเป็นมาของธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์
 2. แนวคิดและทฤษฎีดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 3. แนวคิดและทฤษฎีดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือ 
 4. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคิดความเป็นมาธุรกิจประดับรถจักรยานยนต์ 
 ววิฒันาการของรถจกัรยานยนตเ์ร่ิมตั้งแต่ศตวรรษท่ี 17 โดยใชพ้ลงังานขบัเคล่ือน คือไอ
น ้า รถจกัรยานยนตท่ี์ผลิตออกมานั้นมีขนาดใหญ่ ทางดา้นฝ่ังตะวนัตกรถจกัรยานยนตจ์ากยโุรปใน
ยคุแรกท่ีเร่ิมเขา้มามีบทบาทในประเทศไทยไดแ้ก่ ยีห่อ้ BMW Haley-Davidson Triumph จนเร่ิมมี
รถจกัรยานยนตจ์ากประเทศญ่ีปุ่นเขา้มาสู่ตลาดในประเทศไทยจนถึงในปัจจุบนัน้ีและเป็นท่ีนิยม
มากกวา่รถทางฝ่ังตะวนัตกเพราะเน่ืองจากรถจากฝ่ังตะวนัตกมีราคาท่ีค่อนขา้งสูงและอะไหล่
รถจกัรยานยนตห์ายากและมีราคาค่อนขา้งแพง (บุญธรรม ภทัราจารุกุล, 2556) 
 การผลิตของรถจกัรยานยนตใ์นช่วงแรกของในประเทศไทยไดเ้ร่ิมตน้ข้ึนเม่ือปีพ.ศ. 2507 
กระบวนการผลิตเร่ิมตน้มีการน าช้ินส่วนประกอบอะไหล่รถจกัรยานยนตท่ี์ผลิตข้ึนเองในประเทศ
บางส่วนน ามาใชแ้ต่อีกหลายช้ินส่วนประกอบอะไหล่รถจกัรยานยนตต์อ้งน าเขา้มาจากต่างประเทศ
เวลาต่อมาไดมี้การปรับปรุงดา้นคุณภาพและมาตรฐานของช้ินส่วนประกอบอะไหล่รถจกัรยานยนต์
จนน าไปแข่งขนักบัต่างประเทศไดจึ้งส่งผลท าใหอ้ะไหล่ช้ินส่วนประกอบของรถจกัรยานยนตท่ี์
ผลิตภายในประเทศเพิ่มมากข้ึนจนถึงในปัจจุบนั โดยการผลิตรถจกัรยานยนตน์ั้นสามารถใช้
ช้ินส่วนอะไหล่ท่ีผลิตไดเ้องภายในประเทศมากถึงร้อยละ 90 แต่ก็ยงัมีอะไหล่ส่วนประกอบบาง
ชนิดท่ีตอ้งน าเขา้มาจากต่างประเทศ เช่น อะไหล่พิเศษเก่ียวกบัระบบไฟฟ้า ป๊ัมน ้ามนัหล่อล่ืน
อตัโนมติั มอเตอร์สตาร์ต เป็นตน้ (สารานุกรมไทยส าหรับเยาวชน, 2561) ธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตเ์ติบโตเพิ่มข้ึนมากตามจ านวนรถจกัรยานยนตท่ี์เพิ่มข้ึน โดยรถจกัรยานยนตน์ั้นใน
ปัจจุบนัมีหลากหลายยีห่อ้ตามความชอบและความเหมาะสมของลูกคา้   
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 แนวโนม้การเติบโตของธุรกิจ  
 ธุรกิจประดบัยนตมี์การเติบโตจากจ านวนรถจกัรยนตท่ี์เพิ่มข้ึนและมีความหลากหลาย
ของยีห่อ้ลกัษณะรูปลกัษณ์การใชง้านท่ีต่างกนัท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุดจึง
ส่งผลท าใหร้้านธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตมี์จ านวนเพิ่มมากข้ึนเพราะอะไหล่ในแต่ละรุ่นของ
รถจกัรยานยนตแ์ละรถจกัรยานยนตท่ี์มีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัออกไปเช่น เคร่ืองยนต ์CC ท่ีมี
ขนาดสูงอยา่ง Bigbike จึงสามารถแบ่งประเภทรถจกัรยานยนตไ์ดด้งัต่อไปน้ี (Saengjaabike, 2562; 
Beginner Guide, 2562; Honda Big Wing Kachanaburi, 2562) 
 1. รถจกัรยานยนตข์นาดเคร่ืองยนตไ์ม่เกิน 50-200 CC (CC คือปริมาตรความจุของ
กระบอกสูบของเคร่ืองยนต ์เช่น รถยนตข์นาด 1,600 cc หรือ 1.6 (ลิตร) ยงัมีหมายความอีกวา่ 
ปริมาตรรวมของกระบอกสูบมีความจุเท่ากบั 1,600 cc หรือ 1.6 ลิตร ถา้รถคนัน้ีมี 4 ลูกสูบ แสดงวา่
กระบอกสูบแต่ละกระบอกจะมีความจุ 400 cc) จะใชร้ะบบเกียร์เป็นตวัขบัเคล่ือน ยกตวัอยา่งเช่น 
Honda Wave, Yamaha Spark 
 2. รถจกัรยานยนตข์นาดเคร่ืองยนตไ์ม่เกิน 100-800 CC เป็นการพฒันาต่อยอดจาก
รูปแบบระบบเกียร์มาเป็นระบบเคล่ือนท่ีแบบอตัโนมติั เช่น Yamaha Fino, Aerox, Qbix, Honda 
Scoopy, PCX, Forza, X-ADV หรือจะเป็น Big Scooter ขนาดใหญ่อยา่งเช่น Suzuki Burgman  
 3. รถจกัรยานยนตข์นาดเคร่ืองยนต ์125-1300 CC เป็นรถจกัรยานยนตใ์นกลุ่ม Bigbike 
เช่น Honda ตระกูล CB Yamaha M-slaz, Suzuki GSX-S150, SV650, Kawasaki ตระกูล Z เน่ืองจาก
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือ Bigbike มีลกัษณะรูปร่างและการใชง้านท่ีแตกต่างกนัออกไป
สามารถแบ่งตามลกัษณะไดด้งัต่อไปน้ี 
  3.1 Touring เป็นรถ Bigbike ท่ีมีเคร่ืองยนตข์นาดCCสูง รูปร่างของ Touring นั้น
จะตอ้งมีบงัลมขนาดใหญ่และมีกระเป๋าใส่ส่ิงของขนาดใหญ่เช่นกนัแต่จะไม่สูงมากจนยงัคนขบัข่ี
รถจกัรยานยนตเ์พื่อไม่ให้ผูข้บัข่ีจะตอ้งมีการกม้ตวัในเวลาท่ีขณะขบัข่ีรถจกัรยานยนตใ์นลกัษณะน้ี
ท าใหเ้กิดเป็นจุดเด่น 
  3.2 Sport เป็นรถ Bigbike ท่ีมีลกัษณะในการใชง้านคือใชใ้นการแข่งขนัความเร็วท่ี
สนามซ่ึงเป็นหลกัส าคญัไดมี้การออกแบบใหมี้การควบคุมขบัข่ีรถจกัรยานยนตแ์บบง่ายๆมีการ
พฒันาความเร็วของรถจกัรยานยนตป์ระเภทน้ีไปใหไ้ดถึ้ง 300 กม./ชม. ลกัษณะการขบัข่ี
รถจกัรยานยนตป์ระเภทน้ีผูข้บัข่ีจะตอ้งโนม้ตวัลงไปดา้นหนา้เพื่อลดแรงเสียดทานในการตา้นลม
ดงันั้นแฮนด์รถจกัรยานยนตน์ั้นจะต ่าลงและมีตวัถงัเคร่ืองยนตท่ี์สูงกวา่เพื่อรองรับทางช่วงล าตวั
ของผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนต์ 



12 

  3.3 Cruiser รถ Bigbike มีลกัษณะ CC ท่ีสูงและมีการเนน้เร็วต ่ากนัเป็นหลกั จะไม่มีท่ี
บงัลมในส่วนหนา้ และมีเสียงดงั ซ่ึงในการขบัข่ีท่านัง่จะมีการนัง่สบาย แต่บางคนเรียกวา่ Chopper 
แต่ในความเป็นจริงแลว้ Chopper ไดมี้การดดัแปลงมากจากรถ Cruiser กนันัน่เอง 
  3.4 Dual Purpose เป็นรถอเนกประสงค ์ส าหรับผูท่ี้มีการขบัข่ีอยูบ่นเทือกเขา แต่จะมี
ความแตกต่างจากรถโมโตครอสท่ีมีขนาดเคร่ืองยนต ์CC ท่ีสูงกวา่ และจะสามารถท าความเร็วไดสู้ง
ท่ีสุด 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้จะเห็นไดว้า่รถจกัรยานยนตมี์ขนาดเคร่ืองยนตแ์ละรูปลกัษณ์ท่ี
แตกต่างกนัท าใหธุ้รกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตมี์การเติบโตเพิ่มข้ึนจากเดิมอยา่งมากมาจาก
เดิมโดยสามารถดูไดจ้ากตารางท่ี 1 ท่ีบ่งบอกถึงสถิติจ านวนรถใหม่ (ป้ายแดง) ท่ีจดทะเบียนโดย
แยกยีห่อ้รถจกัรยานยนต ์ตั้งแต่เดือนมกราคม - ตุลาคม พ.ศ. 2561  
 
ตารางท่ี 2 - 1 ยีห่อ้รถจกัรยานยนตท่ี์มีอยูท่ ัว่ประเทศ 

ยีห่อ้รถ ทัว่ประเทศ ยีห่อ้รถ ทัว่ประเทศ 

BMW 137 NKT 5 

BENELLI 312 NIU 3 

BIGBULL 2 ROYAL ENFIELD 140 

DUCATI 66 RYUKA 925 

GPX 1,892 SUZUKI 1,635 

HONDA 108,229 STALLION 22 

HARLEY DAVIDSON 57 SYM 5 

JRD 1 STALLIONS 156 

KAWASAKI 1,293 SCOMADI 56 

KTM 21 TRIUMPH 248 

KEEWAY 5 TIGER 2 

LIFAN 511 VESPA 1,584 

MOTOGUZZI 3 YAMAHA 21,932 

M BIKE 2 อ่ืน ๆ 64 
รวม 139,313 

ท่ีมา : กรมการขนส่งทางบก, 2561ค (ขอ้มูลเม่ือวนัท่ี 15 พฤศจิกายน พศ.2561) 
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 จากตารางท่ี 2 - 1 แสดงใหเ้ห็นวา่จ านวนยีห่อ้รถจกัรยานยนตมี์แต่ต่างกนัออกไปจึงท าให้
เกิดความความหลากหลายของประดบัรถจกัรยานยนตท่ี์มีลกัษณะเฉพาะต่อความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ของธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยตารางท่ี1 จะเห็นไดว้า่รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ Honda มี
การจดทะเบียนมากท่ีสุดท าให้เห็นไดว้า่ Honda เป็นรถจกัรยานยนตท่ี์สามารถพบเห็นมากท่ีสุดใน
ปัจจุบนัเพราะไดรั้บความนิยม หากจะยกตวัอยา่งนั้นจะแบ่งตามลกัษณะเคร่ืองยนต ์CC ต ่า ก็คือ 
รถจกัรยานยนตต์ระกูลรุ่น Wave ถา้ในกลุ่มลกัษณะท่ีมีเคร่ืองยนต ์CC ขนาดสูง ประเภท Bigbike ก็
คือ รถจกัรยานยนตต์ระกูล รุ่น CBR   
 ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตโ์ดยส่วนใหญ่จะจ าหน่ายอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต์
ประเภทแบบเดียวกนัเพื่อให้ง่ายแก่กลุ่มลูกคา้ นอกเหนือจากดา้นการจ าหน่ายสินคา้ผูป้ระกอบการ
ร้านคา้ส่งประเภทน็อตสีต่าง ๆ ไดก้ล่าววา่ เม่ือธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตเ์พิ่มข้ึนท าใหมี้การ
แข่งขนัท่ีสูงข้ึน ทางธุรกิจก็จะใชก้ลยทุธ์ดา้นบริการในการแข่งขนัอยา่งเช่น เม่ือลูกคา้ตอ้งการสินคา้
ประเภทไหนหากไม่มีในขณะนั้นก็สั่งเขา้มาใหลู้กคา้หากอะไหล่ไม่มีช้ินนั้นก็อาจจะติดต่อ
โรงงานผลิตอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตช้ิ์นนั้นข้ึนมาใหม่เพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหแ้ก่
ลูกคา้มากท่ีสุด ในกลุ่มลูกคา้มีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไปดงันั้นผูว้จิยัจึงอยากจะทราบวา่
ลูกคา้ในธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตมี์ก่ีประเภทใหญ่ ๆ จึงไดท้  าการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา และผูว้จิยัสามารถจดักลุ่มและแบ่งประเภท
กลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ืออะไหล่รถจกัรยานยนตจ์ากขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนต ์ในพื้นท่ีเมืองพทัยา (ตวัแทนจดัจ าหน่ายตน้อะไหล่ยนต ์, สัมภาษณ์, 19 ธนัวาคม 
2561; ตวัแทนจดัจ าหน่ายประเภทโช๊คยีห่้อYSS, สัมภาษณ์, 19 ธนัวาคม 2561; ตวัแทนจดัจ าหน่าย
ประเภทลอ้ยีห่้อYOKO, สัมภาษณ์, 19 ธนัวาคม 2561; ตวัแทนจดัจ าหน่ายSK.racing, สัมภาษณ์,  
19 ธนัวาคม 2561; ร้านต.เจริญยนต,์ สัมภาษณ์, 19 ธนัวาคม 2561; ร้านสถาบนัมอเตอร์ไซค,์ 
สัมภาษณ์, 19 ธนัวาคม 2561) ตามลกัษณะการใชง้านของกลุ่มลูกคา้ไดด้งัตารางท่ี 2 – 2 
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ตารางท่ี 2 - 2 ลกัษณะลูกคา้ท่ีซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตแ์บ่งตามสัดส่วน 
 

 
 ดงันั้นจากตาราง ท่ี 2 - 2 สรุปไดว้า่ สัดส่วนแต่ละประเภทลูกคา้ท่ีซ้ืออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์จะแบ่งได ้4 กลุ่มโดยสามารถแบ่งเป็นค่าเฉล่ีย ดงัต่อไปน้ี  
กลุ่มลูกคา้ท่ี 1 ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์44.50% 
กลุ่มลูกคา้ท่ี 2 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซมเอง (ช ารุด,เสียหาย)  41.50% 
กลุ่มลูกคา้ท่ี 3 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปขายต่อและน าไปซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม)  9.50% 
กลุ่มลูกคา้ท่ี 4 ลูกคา้ซ้ือเพื่อไปขายต่อ เช่น ขายออนไลน์ 4.50% 
 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 นิยามท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดวา่เป็นเคร่ืองมือในการตลาดท่ีไวใ้ชใ้นการ
ด าเนินงานกิจกรรมของตลาดกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตเ์พื่อบรรลุ

ลกัษณะลูกคา้ 
 

ธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนต ์

ลูกคา้ซ้ือเพื่อ
ไปประดบั

รถจกัรยานยนต ์

ลูกคา้ซ้ือเพื่อ
ไปซ่อมแซม
เอง (ช ารุด, 
เสียหาย) 

ลูกคา้ซ้ือเพื่อไป
ขายต่อและ

น าไปซ่อมแซม
ให ้(อู่ซ่อม) 

ลูกคา้ซ้ือเพื่อ
ไปขายต่อ 
เช่น ขาย
ออนไลน์ 

1.ตวัแทนจดัจ าหน่ายตน้
อะไหล่ยนต ์

60% 30% 5% 2% 

2.ตวัแทนจดัจ าหน่าย
ประเภทโช๊คยีห่อ้YSS 

50% 45% 9% 5% 

3.ตวัแทนจดัจ าหน่าย
ประเภทลอ้ยีห่้อYOKO 

40% 35% 10% 6% 

4.ตวัแทนจดัจ าหน่าย
SK.racing 

50% 50% 15% 4% 

5.ร้านต.เจริญยนต ์ 35% 40% 10% 3% 

6.ร้านสถาบนัมอเตอร์ไซค์ 32% 49% 8% 7% 
รวมทั้งหมดคิดเป็นค่าเฉล่ีย
ร้อยละ 

44.50% 41.50% 9.50% 4.50% 
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วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ (ยงยุทธ ฟูพงคศิ์ริพนัธ์และคณะ, 2547) เป็นกระบวนการท่ีก าหนดส่วน
ประสมทางการตลาดใหอ้ยา่งเหมาะสมนั้นแต่ละธุรกิจบริการนั้นจะมีขั้นตอนของการวางแผน
การตลาดธุรกิจหรือผลิตภณัฑแ์ละจะก็มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่างไม่มากนกั หรือวา่แตกต่างกนัก็ใช้
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548)  
 สภาวะแวดลอ้มในปัจจุบนัในดา้นทางการแข่งขนัของตลาดอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตมี์แนวโนม้เติบโตท่ีเพิ่มสูงข้ึนทางธุรกิจจึงจะตอ้งพฒันาการบริหารการตลาดและ
วางแผนหลกัการด าเนินงานส่วนของการตลาดและส่ิงท่ีเป็นหวัใจส าคญัท่ีสุด ก็คือ ส่วนประสมทาง
การตลาดหากจะท าใหธุ้รกิจประสบผลส าเร็จไดน้ั้นตอ้งมีการปรับปรุงกลยทุธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดใหส้อดคลอ้งตรงต่อความความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมายเพื่อให้
ไดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด (ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558) โดยปกติทัว่ไปใชก้ลยทุธ์เบ้ืองตน้ 
4 ประการคือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริม
การตลาด (Promotion) แต่การบริหารบริการผสมผสานแบบบูรณาการจ าเป็นตอ้งมีลกัษณะเด่น
พิเศษ จึงจ าเป็นตอ้งรวมกลยทุธ์อ่ืน ๆ เขา้มาไวใ้นกลยทุธ์บริการ โดยเพิ่มผลผลิตและคุณภาพ 
(Productivity and quality) กระบวนการ (Process) บุคคล (People) การน าเสนอ/ลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical evident) (Lovelock&Wright, 1999) 
 จากกล่าวมาขา้งตน้ Lovelock &Wright (1999)ไดก้ล่าวถึงเคร่ืองมือส่วนประสมทาง
การตลาดบริการและใหค้วามหมายแต่ละดา้นไวด้งัน้ี  
 1. ผลิตภณัฑ/์องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product element) ไดก้ล่าววา่ ผูบ้ริหารธุรกิจ
ประดบัรถจกัรยานยนตจ์ะตอ้งเลือกคุณสมบติัหลกัของสินคา้หรือบริการท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้สร้างความพึงพอใจและสามารถแข่งขนักบัคู่แข่งทางการคา้ได ้(ลภสัวฒัน์  
ศุภผลกุลนนัทร์, 2558) ผลิตภณัฑน์ั้นตอ้งมีประโยชน์และคุม้ค่าแก่ผูบ้ริโภค ดงันั้นการจดัการ
ผลิตภณัฑต์อ้งเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจมากท่ีสุดเช่น ธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์กลุ่มผูบ้ริโภคตอ้งการอะไหล่ท่ีคงทนมีอายกุารใชง้านยาวนานและรูปลกัษณ์ตอ้ง
สวยงาม เพื่อสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะบุคคล จึงท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถท าก าไรได ้ดงันั้นผลิตภณัฑมี์
องคป์ระกอบดงัน้ีต่อไปน้ี (จิรดา นากริท และอนุพงษ ์ทองใหม่, 2561) 
       1.1 ผลิตภณัฑห์ลกั (Core product) หมายถึง ประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์โดยที
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากการเลือกซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยตรง เช่น ผลประโยชน์ของอุปกรณ์ล็อค
จานเบรคท่ีลอ้รถจกัรยานยนต ์ก็คือ ป้องกนัการโจรกรรม 
        1.2 ส่วนท่ีบ่งช้ีผลิตภณัฑ ์(Product identification) หมายถึง ลกัษณะรูปร่างของ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตท่ี์ผูซ้ื้อสามารถรับรู้ได ้แต่ละผลิตภณัฑมี์รูปร่างท่ีแตกต่างกนัออกไป
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คือ ขนาด บรรจุภณัฑ ์สี ตรายีห่อ้ ฯลฯ เช่น ลกัษณะของโช๊ครถจกัรยานยนตแ์ต่ละแบรนดสิ์นคา้มี
การออกแบบรูปลกัษณ์แตกต่างออกไปและตามลกัษณะรุ่นของรถจกัรยานยนต ์
          1.3 ส่วนเพิ่มของผลิตภณัฑ ์(Product augmented) หมายถึง ส่วนเสริมท่ีเป็นสินคา้หรือ
บริการเพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตจ์ะไดรั้บผลประโยชน์เพิ่มเป็น
มูลค่าคุณค่าใหแ้ก่ผลิตภณัฑ์หลกั เช่น ทางธุรกิจร้านอะไหล่ประจกัรยานยนตมี์บริการติดตั้งสินคา้
ใหฟ้รี 
  1.4 ส่วนท่ีคาดหวงัจากผลิตภณัฑ ์(Product expect) หมายถึง ประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัวา่จะไดรั้บจากการเลือกของสินคา้อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตท์ั้งหลกัและเสริม เช่น 
ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตมี์บริการติดตั้งใหฟ้รีแต่ก็คาดหวงัวา่วา่จะไดรั้บบริการท่ีรวดเร็วบริการ
เป็นมิตร 
  1.5 ศกัยภาพของผลิตภณัฑ ์(Product potentail) หมายถึง การเร่ิมตน้ทั้งหมดของ
ผลิตภณัฑป์ระเภทอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละมีการปรับปรุงพฒันาและการเปล่ียนแปลง 
เพื่อใหท้นัแก่ยคุสมยัและตรงตามความปรารถนาของกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ืออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์เช่น จากเดิมกระจกมองหลงัรถจกัรยานยนตมี์รูปร่างลกัษณะเล็ก จึงมีการพฒันา
รูปร่างของกระจกใหมี้ลกัษณะท่ีใหญ่มองเห็นชดัเจนมีทศันวสิัยท่ีดีข้ึน 
 2. ราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืน ๆ (Price & Other user outlays) องคป์ระกอบน้ีไม่ไดแ้ค่ค  านึง
การตั้งราคาอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตเ์พื่อขายใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเท่านั้นยงัแสดงใหเ้ห็นถึงการ
บริหารค่าใชจ่้ายทั้งดา้นการบริการบริหารเพื่อลดตน้ทุน การตั้งราคาการขายผลิตภณัฑ ์หรือส่ิงอ่ืน
ใด ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บภาระในค่าใชจ่้ายการซ้ือผลิตภณัฑ ์(อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา  
จาตุรงคก์ุล, 2546)โดยอยา่งยิง่ผลิตภณัฑอ์ะไหล่ประดบัจกัรยานยนตเ์ป็นสินคา้ประเภทฟุ่มเฟือย ท า
ใหร้าคามีผลอยา่งยิง่ ผลิตภณัฑร์าคาสูงก็จะท าใหก้ารซ้ือลดลงอาจจะมีวธีิการก าหนดราคา 
ดงัต่อไปน้ี (ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558) 
  2.1 ก าหนดราคาตามกลุ่มเป้าหมาย คือ การก าหนดราคาตามท่ีกลุ่มเป้าหมายคือผูท่ี้
ตดัสินใจเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตมี์ก าลงัซ้ือหรือพร้อมท่ีจะจ่าย 
  2.2 ก าหนดราคาตามตลาด คือ การตั้งราคาตามทอ้งตลาดท่ีมีผลิตภณัฑแ์บบเดียวกนั
แต่ธุรกิจจะตอ้งค านวนคิดตน้ทุน ค านวณก าไรเพื่อใหเ้ป็นตามท่ีคาดหวงั 
  2.3 ก าหนดราคาตามตน้ทุนบวกลบก าไร คือ การค านวนค่าใชจ่้ายต่างๆท่ีรวมอยูใ่น
ตน้ทุน ค่าขนส่งสินคา้ ค่าแรงงาน ค่าวตัถุดิบอุปกรณ์แลว้น ามาบวกก าไรจึงจะไดร้าคา เม่ือตั้งราคา
สินคา้และมีราคาสูงมาก อาจจะตอ้งโฆษณาแสดงให้เห็นถึงภาพลกัษณ์ใหเ้หมาะสมกบัราคานั้น ๆ  
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 3. การจดัจ าหน่ายและไซเปอร์สเปซ (Place distribution, cyberspace and time) 
องคป์ระกอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจในการส่งสินคา้ไปใหผู้บ้ริโภค คือ เร่ืองเวลาสถานท่ีและ
ช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์ แต่ละรูปแบบข้ึนอยูก่บัตวัผลิตภณัฑจ์ะ
บริการสินคา้ในรูปแบบไหน อาทิเช่น การขายอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตผ์า่นตวัแทนจ าหน่าย 
หรือบน เวบ็ไซต ์ส่ิงท่ีควรค านึงถึงนั้นคือดา้นความรวดเร็วและสะดวกสบายเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัมากท่ีจะไดรั้บ  
 การจดัจ าหน่ายมีองคป์ระกอบหลกัดงัน้ี 1. ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง อะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนตท่ี์จะน าไปขายจากผูผ้ลิตหรือแหล่งผลิตภณัฑผ์ูข้ายไปสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
เม่ือช่องทางการจดัจ าหน่ายแลว้นั้นต่อมาคือ 2. การกระจายสินคา้  หมายถึง การบริหารสินคา้การ
เก็บรักษา การขนส่งท่ีมีกิจกรรมกบัการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากแหล่งผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคค าสุดทา้ย 
(ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์, 2558) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่งเสริมการตลาดและการให้
การศึกษาลูกคา้ (Promotion and education) ผลิตภณัฑท่ี์ประสบความส าเร็จ ควรจะตอ้งมีโปรแกรม
การส่ือสารทางการตลาดท่ีดีและมีคุณภาพมีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 1. การเสนอขอ้มูลข่าวสารและ
เสนอค าแนะน าขอ้มูลท่ีส าคญั 2. บ่งช้ีใหเ้ห็นความดีของผลิตภณัฑเ์พื่อจูงใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  
3.กระตุน้การรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายเพื่อตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ริการไดเ้ร็วยิง่ข้ึนการส่ือสารใน
ตลาดบริการมีลกัษณะคลา้ยการน าเสนอแนะใหท้ราบถึงประโยชน์ของการบริการวา่ผลิตภณัฑมี์
สถานท่ีสามารถหาซ้ือไดท่ี้ไหนและเวลาเปิด-ปิดช่วงเวลาท าการของการบริการ ยงัรวมไปถึงบริการ
ส่งผลิตภณัฑ ์ขอ้มูลทางการส่ือสารอาจจะส่งไดห้ลายช่องทางเช่น โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์ส่ือ
โซเชียลมีเดีย โทรศพัท ์
 ลภสัวฒัน์ ศุภผลกุลนนัทร์ (2558) กล่าวอีกวา่การส่ือสารขอ้มูลผลิตภณัฑใ์หก้บัผูบ้ริโภค 
เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือใหก้บัตวัผลิตภณัฑห์รือเป็นการกระตุน้ยอดขายของผลิตภณัฑ ์เพื่อใหส้ าเร็จ
ตามเป้าหมายนั้นมีเคร่ืองมือท่ีใช ้ดงัต่อไปน้ี 
  4.1 การโฆษณา หมายถึง การถ่ายทอดผา่นส่ือต่าง ๆโดยไม่ใชบุ้คคล โดยจะตอ้งเสีย
ค่าบริการผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือหนงัส่ือพิมพ ์โทรทศัน์ หรือทางส่ือทางโซเชียลมีเดียต่าง ๆ 
  4.2 การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง เป็นกิจกรรมการน าเสนอภาพลกัษณ์และชงัจูง
ผลิตภณัฑข์องอะไหล่ประรถจกัรยานยนตอ์ยา่งต่อเน่ืองในกลุ่มสาธารณะเพื่อใหเ้กิดทศันคติท่ีดีแก่
ผลิตภณัฑแ์ละธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์
  4.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึง เคร่ืองมือส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีส่วนช่วยในการ
เพิ่มปริมาณยอดขายสินคา้หรือการบริการ  
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  4.4 การขายโดยพนกังาน คือ การท่ีพนกังานขายโดยตรงแบบเผชิญหนา้ ระหวา่งผูซ้ื้อ
และผูข้ายท่ีมีการสอบถามขอ้มูลกนัโดยตรงแบบพบหนา้ 
  4.5 การตลาดทางตรง หมายถึง ช่องทางติดต่อผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรงโดย
ไม่ผา่นคนกลาง เช่นการส่ง E-mail หรือการส่งขอ้ความทางโทรศพัท ์
 จากท่ีกล่าวมาองคป์ระกอบ 4P’s มาขา้งตน้นั้น เน่ืองจากในปัจจุบนัเกิดการปรับเปล่ียน
และไดมี้การปรับปรุงเพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและ
ทศันคติท่ีดีในการเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในทางธุรกิจทางการตลาดไดส้ร้างกล
ยทุธ์และวางแผนด าเนินงานทางการตลาดเพื่อท่ีจะไดเ้ขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเพิ่มประสิทธิภาพในการ
แข่งขนัดงันั้นจึงเพิ่มเติมและมีความหมายดงัต่อไปน้ี 
 5.ผลผลิตและคุณภาพ (Productivity & Quality) หมายถึง ทั้งสององคป์ระกอบน้ีควร
วเิคราะห์พิจารณาในแต่ละส่วนแต่ไม่ควรแบ่งแยกออกจากกนัเพราะ หากมีการปรับปรุงดา้นตน้ทุน
ใหมี้ประสิทธิภาพเพียงอยา่งเดียว ในขณะท่ีองคก์รไดมี้ก าไรดี แต่ถา้ไม่ค  านึงถึงคุณภาพดา้นการ
บริการลดต ่าลงก็ส่งผลท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความไม่พอใจ และไม่กลบัมาใชบ้ริการหรือซ้ือผลิตภณัฑ ์
แต่ในทางกลบักนัหากค านึงถึงแค่คุณภาพบริการท่ีดีท าใหเ้กิดความพึงพอใจ แต่ก าไรท่ีทางองคก์รท่ี
จะไดน้ั้นตกต ่าลงอาจท าให้เกิดปัญหาได ้ในดา้นคุณภาพการใหบ้ริการจะมีปัจจยัท่ีท่ีก าหนดไวคื้อ 
1. เช่ือถือได ้2. การตอบสนองอยา่งรวดเร็ว 3. ความมัน่ใจ 4. การเขา้ถึงจิตใจ 5. ลกัษณะทาง
กายภาพ เพื่อตอบสนองต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภค  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2552) 
 6.บุคคล (People) หมายถึง การจะท าใหอ้งคก์รประสบความส าเร็จโดยส่วนมากก็คือ การ
พฒันาคดัเลือกบุคลากรเขา้มาในองคก์รไม่วา่เป็น การคดัเลือกพนกังาน การฝึกอบรม หรือผลตอบท่ี
เป็นรูปแบบของโบนสัเพื่อเป็นรางวลัใหเ้กิดแรงจูงใจในการท างาน และจะพฒันาไปสู่ผูใ้หบ้ริการ 
การบริการมีหลากหลายรูปแบบท่ีเฉพาะเจาะจงใหท้ั้งสองฝ่ายเขา้มามีส่วนร่วมกนัคือ ลูกคา้กบัผู ้
บริการ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548) แบ่งกลุ่มบุคคลเป็น 2 กลุ่มคือ 
  6.1 บทบาทของบุคคล ส าหรับธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตน์อกเหนือจากผู ้
ใหบ้ริการทางดา้นการผลิตการขายสินคา้แลว้นั้นจะตอ้งค านึงถึงการบริการควบคู่กนัไปดว้ย การ
บริการนั้นจ าเป็นอยา่งมากในการสร้างสัมพนัธ์ไมตรีท่ีดีแก่กลุ่มผูบ้ริโภค 
  6.2 ความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั ธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตมี์การ
บริการท่ีดีต่อกลุ่มผูบ้ริโภครายใดรายหน่ึง อาจจะส่งผลดีคือการแนะน าผูบ้ริโภครายอ่ืน แต่จะตอ้ง
คอยควบคุมคุณภาพการบริการและการขายใหดี้อยูเ่สมอ เช่น กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนตไ์ดรั้บการบริการท่ีดีจะท าใหบ้อกต่อ ๆ กนัไป หากผูบ้ริโภคเยอะข้ึนบริการ
ชา้ลงไม่ไดรั้บมาตรฐานก็อาจส่งผลท าใหไ้ม่มีผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการ 
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 7.ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง ประกอบดว้ย ลกัษณะตวัอาคาร 
บริเวณภายในส่วนของพื้นท่ีท าเลท่ีตั้ง เฟอร์นิเจอร์ภายในอาคาร การออกแบบตกแต่งภายใน หรือ
รูปลกัษณะพนกังานดา้นเส้ือผา้ การแต่งกาย ทั้งหมดลว้นเป็นส่ิงเร้าทางการมองเห็นไดด้ว้ยตาเปล่า
ของผูบ้ริโภค หรือส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เช่น การรับรู้ถึงดา้นการบริการเกิดความประทบัใจส่งผลให้
เกิดความรู้สึกดีอยา่งมากใหแ้ก่ลูกคา้  
 8.กระบวนการ (Process) หมายถึง การผลิตหรือส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้จะตอ้งมีการจดัการ
กระบวนการในการขนส่งท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดและมีขั้นตอนในการด าเนินงานอยา่งเป็นระบบ 
ถา้กระบวนการนั้นไม่มีประสิทธิภาพมากพอจะท าใหสิ้นคา้หรือบริการขาดความน่าเช่ือถือและ
ส่งผลไปยงัพนกังานท่ีใหบ้ริการเกิดความกดดนัจนส่งผลกระทบต่อคุณภาพในการบริการและจะมี
กระบวนการในการบริหารการบริการดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 
  8.1 กระบวนการใหบ้ริการโดยบุคคล เป็นการบริการท่ีมีปัจจยัดา้นเวลาและการ
ปฏิบติัการท างานของพนกังาน เช่น ขั้นตอนการซ่อมรถจกัรยานยนตใ์หท้นัต่อเวลานดัหมาย 
  8.2 กระบวนการใหบ้ริการเพื่อใหผู้บ้ริโภคเป็นเจา้ของบริการ ล าดบัขั้นตอนในการ
ปฏิบติังานและการระบบในการจดัระเบียบคิว  
  8.3 กระบวนการจดัส่ิงกระตุน้ทางความคิด เป็นวธีิการท่ีท าสร้างทศันคติดา้นบวกใน
ความคิดของผูบ้ริโภค 
  8.4 กระบวนการจดัการดา้นขอ้มูลสารสนเทศ การด าเนินงานบริการดา้นขอ้มูลกบั
ผูบ้ริโภค เช่นการรับประกนัความเสียหายของผลิตภณัฑ์ 
 จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดนั้นการจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จในดา้น
การตลาดนั้นมีวธีิการด าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวข้องธุรกิจอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตก์็คือการวางแผนกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด เร่ิมตน้จากอดีตจนถึงปัจจุบนั
นั้นไดมี้การปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาดเพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมาก
ท่ีสุด โดยส่วนประสมทางการตลาดมีองคป์ระกอบดงัน้ี 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 2. ราคา (Price)   
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5. ผลผลิตและคุณภาพ
(Productivity & Quality) 6. บุคคล (People) 7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence)  
8. กระบวนการ (Process) จากนั้นน าทั้ง 8 องคป์ระกอบนั้นมาดดัแปลงเติมแต่งใหเ้ขา้กบัธุรกิจ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตข์องตนใหป้ระสบผลส าเร็จตามส่ิงวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการ อาจ
ดงันั้นผูว้ิจยัไดส้รุปความหมายของส่วนประสมทางการตลาดบริการวา่เป็นเคร่ืองมือทางการตลาด
บริการท่ีทางธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตใ์ชเ้ป็นกลยทุธ์ในการวางแผนด าเนินงานเพื่อใหบ้รรลุ
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เป้าหมายของธุรกิจและเป็นตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดโดยจากส่วนประสม
ทาง การตลาดบริการไดด้งัภาพท่ี 2 - 1 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 - 1 สรุปตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Service 

marketing mix 

ผลิตภณัฑ์ 

- คุณภาพของ

ผลิตภณัฑ์ 

- ตรายีห่้อของ

ผลิตภณัฑ์ 

- การรับประกนั 

 

 

ราคา 

- ส่วนลดท่ี

แตกต่างจากท่ีอ่ืน    

- เง่ือนไขการช าระ

เงิน เช่น ผอ่นช าระ 

- การแสดงป้าย

ราคาสินคา้ชดัเจน 

การจดัจ าหน่าย 

-ท าเลท่ีตั้ง 

-ช่องทางการจดั

จ าหน่ายมี

หลากหลาย

สาขา 

-ช่องทางการจดั

จ าหน่ายติดถนน

สะดวกต่อการ

การส่งเสริม

การตลาด 

- การโฆษณา

ทางส่ือต่างๆ 

- การขายโดย

พนกังาน 

- การส่งเสริม

การขาย 

-ประชาสัมพนัธ์ 

-การตลาด

บุคคล 

-การฝึกอบรม

พนกังาน 

-พนกังานมี

เพียงพอต่อ

การใหบ้ริการ 

-การแกไ้ข

เฉพาะหนา้

ลกัษณะทางกายภาพ 

-สภาพแวดลอ้ม

ภายในร้านสะอาด 

-การตกแต่งทนัสมยั 

-ส่ิงช่วยอ านวยความ

สะดวกต่าง ๆ เช่น มี

ตะกร้าใส่สินคา้ 

 

กระบวนการ 

-มีระบบการ

ใหบ้ริการท่ีได้

มาตรฐาน 

-มีการปรับปรุง

ระบบภายใน

ธุรกิจประดบั

รถจกัรยาน 

ยนตใ์ห้

ทนัสมยัอยู่

เสมอ 

ผลิตภาพและ

คุณภาพ 

- สินคา้มี

คุณภาพ 

- ความพึงพอใจ

ของผูบ้ริโภค 

- การตอบสนอง

ต่อความตอ้งการ 



21 

แนวคิดและทฤษฎีด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อ 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีแสวงหาขอ้มูลตามความตอ้งการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตร์วมไปถึงการประเมินผลิตภณัฑต์ามส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคพึงปรารถนา (Schiffman & Kanuk, 1994) และเป็นพฤติกรรมการกระท าของผูบ้ริโภคราย
ใดรายหน่ึงท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตไ์ดมี้การแสวงหาสินคา้ท่ีตรง
ตามความตอ้งการและมีการแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการเป็นการช าระเป็นจ านวนเงิน (ศิวารัตน์ ณ 
ปทุม สุรกิจ เทวกุล และปริญ ลกัษิตานนท,์ 2550) การเลือกซ้ือสินคา้คือการตดัสินใจอยา่งรอบคอบ
พิถีพิถนัเพื่อเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตต์ามส่ิงท่ีตนเองปรารถนา 
(มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช, 2552) และเพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
อยา่งถูกตอ้งและมากท่ีสุดนกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาและวเิคราห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อด าเนินงาน
จดัวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีความพึงพอใจมากท่ีสุด (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์และคณะ, 2552) 
 ดงันั้นจากการศึกษาดา้นความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคสรุปไดว้า่ เป็นการกระ
ท าการคน้ควา้หาขอ้มูลในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือใชบ้ริการเหล่านั้นและยงัไดมี้การประเมินการ
ใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นอีกดว้ยดงัเช่น ฉตัยาพร เสมอใจและมทันียา สมมิ (2546) ไดส้รุป
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการการตดัสินใจการเลือกซ้ือ
รวมไปถึงการประเมินใชสิ้นคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค มีความส าคญัต่อองคก์รเพื่อใหอ้ยูร่อดใน
การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนัและอนาคต โดยท่ีองคก์รหรือนกัการตลาดควรท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท าความเขา้ใจความหมายบทบาทของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีบทบาทท่ีแตกต่างกนั 5 บทบาทตงั
ต่อไปน้ี (ยงยทุธ ฟูพงคศิ์ริพนัธ์ และคณะ, 2547) 
 1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ คนแรกท่ีริเร่ิมความคิดเก่ียวกบัการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ 
เช่น ผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนตต์อ้งการอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตท่ี์เป็นเอกลกัษณ์และคงทน 
 2. ผูมี้อิทธิผล (Influencer) คือ คนท่ีเป็นตน้ความคิด หรือใหแ้นะน าสินคา้ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ เช่น อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตอิ์งกระแสจากกลุ่มเพื่อน 
 3. ผูต้ดัสินใจ (Decider) คือคนท่ีเป็นคนในการตดัสินใจในการซ้ือ เช่น จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยา่งไร 
 4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ คนท่ีด าเนินการซ้ือสินคา้ เช่น ธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต์
ไดส้ั่งพนกังานฝ่ายจดัซ้ือสั่งสินคา้ 
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 5. ผูใ้ช ้(User) คือ ผูใ้ชสิ้นคา้หรือบริโภค ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริโภคหรือใชโ้ดยตรง ซ่ึง
อาจจะเป็นคนสุดทา้ยในกระบวนการผูใ้ชอุ้ตสาหกรรม ดงันั้นผูใ้ชค้นสุดทา้ยจะเป็นผูป้ระเมินใน
การใชสิ้นคา้นั้น ๆ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 อดุลย ์จาตุรงคก์ุล และดลยา จาตุรงคก์ุล (2546) ยงัไดก้ล่าวอีกวา่ค าจ  ากดัความของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคอยา่งง่าย ๆ ก็คือ ท าไมคนถึงท าการซ้ือ ดงันั้นมีค าจ  ากดัความและรวมไปถึง
กิจกรรมต่าง ๆ ตามภาพท่ี 2 - 2 มีความหมายดงัต่อไปน้ี 
 1. การไดรั้บมา หมายถึง การด าเนินการซ้ือการรับผลิตภณัฑไ์วโ้ดยจะรวมไปถึง
การศึกษาหาขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ ์และน ามาพิจารณาเพื่อประเมินการซ้ือ 
 2. การบริโภค หมายถึง วธีิใด ท่ีไหน เม่ือไหร่ ในภายใตส้ถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคท าการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ 
 3. การขจดัทิ้งไป หมายถึง วิธีการใด ๆ ก็ตามท่ีผูบ้ริโภคจดัการกบัสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์
นั้น ๆ ท่ีเลิกใชแ้ลว้ 
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จะแสดงใหเ้ห็นถึงวธีิการของตวัแปรท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 - 2 ตวัแปรท่ีมีผลกระทบต่อกระบวนการของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: อดุลย ์จาตุรงคก์ุล และดลยา จาตุรงคก์ุล (2546) 
 
 วเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาคน้ควา้เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ือหรือใชบ้ริการอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์เพื่อใหเ้ขา้ถึงลกัษณะตามความตอ้งการโดย

อิทธิพลจากผูบ้ริโภค 

-วฒันธรรม 

-ครอบครัว 

-ทรัพยากรท่ีมีอยู/่

รายได ้

-ค่านิยมของคนใน

สังคม 

-แรงจูงใจ 

-เพื่อนร่วมงาน 

-ทศันคติ 

อิทธิพลจากธุรกิจ 

-ผลิตภณัฑ์ 

-ราคา 

-ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

-การส่งเสริม

การตลาด 

-ผลผลิตและคุณภาพ 

-บุคคล 

ผูบ้ริโภค 

การไดรั้บมา 

-วธีิการท่ีผูบ้ริโภคใช้

ในการตดัสินใจวา่จะ

ซ้ือ 

-ผลิตภณัฑอ่ื์นท่ี

ผูบ้ริโภคพิจารณา

ตดัสินใจซ้ือ 

-วธีิการช าระเงิน 

-ช่องทางการซ้ือของ

ผูบ้ริโภค 

การบริโภค 

-วธีิการใชผ้ลิตภณัฑ์ 

-วธีิการเก็บรักษาของ

ผูบ้ริโภค 

-ใครเป็นผูใ้ช ้

-เปรียบเทียบและมี

ความคาดหมายเป็น

อยา่งไร 

ขจดัทิ้งผลิตภณัฑ์ 

-มีวธีิการขจดัผลิตท่ี

เหลือน าไปทิ้งอยา่งไร 

-ทิ้งมากนอ้ยเพียงใด 

- น าไปRecycle 
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ในการวเิคราะห์นั้นจะมีค าถาม 7 ประการ หรือท่ีเรียกวา่ 6Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ 
หรือ7Os  
 
ตารางท่ี 2 - 3 ค าถาม 7 ค าถาม และค าตอบท่ีตอ้งการทราบ 7 ประการท่ีเลือกใชเ้พื่อศึกษา 
 ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 
 

ค  าถาม 6WS และ 1H ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
Who is in the Target market? กลุ่มผูบ้ริโภคดา้นการขบัข่ีรถจกัรยานยนต ์
 และเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
What does the consumer buy? 
 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ(Objects) ตอ้งการ
คุณสมบติัของอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตท่ี์
ตอ้งต่อความตอ้งการเช่นตอ้งการความเป็น
เอกลกัษณ์รูปร่างท่ีแปลกใหม่ 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
Why does the consumer buy? 

ผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างเหนือคู่แข่งเช่นธุรกิจ
ประดบัอะไหล่รถจกัรยานยนตไ์ดอ้อกแบบสินคา้ท่ี
มีเฉพาะร้านน้ีท่ีน่ีเท่านั้น 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 
Who participates in the 
buying? 

บทบาทของแต่ละกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) 
เร่ิมตั้งแต่ ผูริ้เร่ิม ผูท่ี้มีอิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูข้าย 
ผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
When does the consumer buy? 

โอกาศในการซ้ือ (Occasions) เช่น เทศกาลแข่ง
รถจกัรยานยนตห์รือโอกาศพิเศษต่าง ๆ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
Where does the consumer buy? 

ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือท่ีมีหนา้ร้านขายอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตห์รือทางออนไลน์ 
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ตารางท่ี 2 - 3 (ต่อ) 
 

ค  าถาม 6WS และ 1H ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) 
7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
How does the consumer buy? 

ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 
1.การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การาตดัสินใจซ้ือ 
5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) 
  
 ดงันั้นจากตารางท่ี 2 - 3 ไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงพฤติกรรรมผูบ้ริโภคเพื่อตอบค าถาม 7Os  มี
นกัวชิาการไดอ้ธิบายความหมายค าถามทั้ง 7 ประการดงัต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 
2552) 
 1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) เพื่อทราบลกัษณะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์โดยอนัดบัแรกคือทางธุรกิจจะตอ้งศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อหากลุ่มเป้าหมายท่ีสินคา้หรือบริการอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ความ
ตอ้งการของลกัษณะการเลือกซ้ือสินคา้ไปใชใ้นแต่ละประเภทการใชง้าน 
 2. ตลาดซ้ืออะไร (What does the market buy?) เม่ือธุรกิจสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายได้
ชดัเจนแลว้นั้น ต่อมาจะตอ้งศึกษาความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑห์รือบริการจาก
ธุรกิจ และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือจากผลิตภณัฑ์หรือคุณสมบติัท่ีแตกต่างเหนือกวา่คู่แข่ง  
(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 3. ท าไมจึงซ้ือ (Why dose the market buy?) เป็นการศึกษาและวเิคราะห์พฤติกรรมให้
ทราบถึงวตัถุประสงคข์องการซ้ือจะท าใหท้รายวา่เพราะอะไรท าไมผูบ้ริโภคถึงตดัสินใจซ้ือสินคา้
เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการวางกลยทุธ์เพื่อจูงใจและตอบสนองต่อความปรารถนาของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buy?) ในการตดัสินใจผูมี้อิทธิพล
เขา้มาตดัสินใจหรือมีบทบาท เช่น เพื่อน ครอบครัว หรือผูมี้อิทธิพลทางดา้นการแสดงในการ
โฆษณา 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) พฤติกรรมในการบริโภคนั้นจะ 
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ข้ึนอยูท่ี่แต่ละโอกาสท่ีใชแ้ตกต่างกนัไป เช่นการเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตก์ลุ่มลูกคา้ 
ก็มีลกัษณะการซ้ือและน าไปใชท่ี้แตกต่างกนัไป จึงซ้ือไดต้ามโอกาสท่ีลูกคา้พึงพอใจในแต่ละ
โอกาสท่ีกลุ่มลูกคา้ตอ้งการ 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy?) ช่องทางและแหล่งการซ้ือสินคา้
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตจ์ะตอ้งศึกษาเพื่อให้รู้ถึงสถานท่ีช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายท่ีลูกคา้สะดวกและนิยมท่ีจะไปซ้ือ เพื่อท่ีจะน าไปปรับในการบริหารดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่ม 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เพื่อใหรู้้ถึงการซ้ือของลูกคา้วา่มี
แต่ละขั้นตอนในการซ้ืออยา่งไร เร่ิมตน้ตั้งแต่ การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ีจะเลือกซ้ือ
น าไปใชอ้ะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นลกัษณะใด การศึกษาหาขอ้มูล โดยสามารถอธิบายขอ้มูล
ผา่นทางส่ือต่าง ๆ ในการให้รายละเอียดสินคา้อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ตดัสินใจซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ทางธุรกิจนั้นอาจจะตอ้งจดักิจกรรมเพื่อกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ 
ในดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หากสินคา้ประเภทนั้นตอบสนองต่อความพึงพอใจเกิดผลใน
ทิศทางในแง่บวกท าใหส่้งผลในทางท่ีดีแก่สินคา้นั้น ๆ  
 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ื้อ (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 การกระท าของผูบ้ริโภคเร่ิมตน้จะมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ต่อ
ความรู้สึกท าใหเ้กิดความตอ้งการจนกระทัง่เกิดการคน้ควา้หาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงของท่ีตนเองตอ้งการ 
เพื่อน าไปตดัสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือคือการตอบสนอง (Response) 
 1. ส่ิงเร้า คือการท่ีผูซ้ื้อถูกกระตุน้เน่ืองจากมีส่ิงใดส่ิงหน่ึงเขา้มากระทบ ส่ิงกระตุน้อาจ
เกิดจากส่ิงเร้าท่ีเกิดข้ึนจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) หรือจากส่ิงเร้าภายนอก (Outside 
stimulus) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
  1.1 ส่ิงเร้าทางการตลาด เป็นส่ิงเร้าท่ีนกัการตลาดจะตอ้งน าใชแ้ละพฒันาเพื่อน ามา
กระตุน้ผูซ้ื้อเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด  
  1.2 ส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกเช่นสภาพแวดลอ้ม ท่ีอยูเ่หนือการควบคุมของ
ธุรกิจ 
 2. กล่องด า เป็นความรู้สึกนึกคิดภายในจิตใจความตอ้งการของผูซ้ื้อ เปรียบเสมือนกล่อง
ด า ดงันั้นธุรกิจจะตอ้งพยายามศึกษาคน้หาความรู้สึกพฤติกรรมผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ื้อ เป็นกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ซ่ึงเกิดจากการตอบสนอง
ต่อส่ิงเรา โดนผูซ้ื้อแบ่งการตดัสินใจเป็นขั้นตอน โดยอาจจะเร่ิมตน้อาจจะการตดัสินใจในดา้น 
ผลิตภณัฑ ์เช่นเลือกจากตรายี่หอ้ 
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ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด
และส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ 

 กล่องมืดของผูซ้ื้อ  ปฏิกิริยาตอบ
ของผูซ้ื้อ คุณสมบติั กระบวนการตดัสินใจ 

ผลิตภณัฑ์ 
ราคา 
ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 
การส่งเสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ี
การเมือง 
วฒันธรรม 

-วฒันธรรม 
-สังคม 
-จิตวทิยา 
-บุคคล 

-การตระหนกัถึงปัญหา 
-คน้หาขอ้มูล 
-ประเมินทางเลือก 
-ตดัสินใจซ้ือ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

-เลือกผลิตภณัฑ์ 
-เลือกยีห่อ้ 
-เลือกผูแ้ทนจดั
จ าหน่าย 
-จ านวนการซ้ือ 
-จงัหวะเวลาใน
การซ้ือ 

 
ภาพท่ี 2 - 3 รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) 
 
 พฤติกรรมการซ้ือ (Buying behavior)  
 ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือจะมีกระบวนการท่ีแตกต่างออกไปตามแต่ละประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์เช่น รถจกัรยานยนตค์นัใหม่ กบั น ้ามนัเคร่ือง หรือสินคา้ประเภทสะดวกซ้ือท่ีไม่ไดอ้ยู่
ในกลุ่มผลิตภณัฑย์านยนต ์แต่ละผลิตภณัฑมี์ความแตกต่างกนัอยา่งมาก สินคา้ท่ีมีราคาสูงและมี
ความซบัซอ้นผูบ้ริโภคก็จะมีความผกูผนั จึงมีการพิจารณาในการตดัสินใจมากข้ึนจะแบ่งจ าแนก
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 4ประเภทดงัต่อไปน้ี (ยงยทุธ ฟูพงคศิ์ริพนัธ์ และ
คณะ, 2547) 
 1. พฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น  
 จะมีกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้ง 3 ขั้นตอนคือ 1. ผูซ้ื้อพฒันาความเช่ือของเขากบัผลิตภณัฑ ์
2. ผูซ้ื้อพฒันาทศันคติเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์3. ผูซ้ื้อเลือกโดยคิดอยา่งรอบคอบ ผูบ้ริโภคโดยส่วนใหญ่
มกัท่ีจะมีความยดึมัน่กบัพฤติกรรมการซ้ือท่ีซบัซอ้น เม่ือผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ไปมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการ
ซ้ือและเห็นถึงความแตกต่างของตราสินคา้ส่วนใหญ่จะเกิดข้ึนเม่ือผลิตภณัฑ์นั้นมีราคาค่อนขา้งสูง
และซ้ือไม่บ่อยนกัจึงมีความเส่ียงสูง 
 2. พฤติกรรมการซ้ือท่ีลดการไม่ลงรอยกนั 
 ในบางคร้ังผูบ้ริโภคมกัจะช่ืนชอบมีความผกูพนัมากต่อผลิตภณัฑท่ี์จะซ้ือดงันั้นจึงท าให้
ผูบ้ริโภคมกัมองเห็นถึงขอ้บกพร่องหรือความแตกต่างเล็กๆในตราสินคา้เหล่านั้น เม่ือผูบ้ริโภคช่ืน
ชอบถูกใจและผกูพนัอยา่งมากแต่ก็ข้ึนอยูสิ่นคา้นั้นมีราคาแพงมากนอ้ยขนาดไหนและมีการซ้ือไม่
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บ่อยนกัจึงมีความเส่ียงในการซ้ือ จากกรณีน้ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกดูผลิตภณัฑ์จาก
หลากหลายแห่งและเปรียบเทียบผลิตภณัฑว์า่แต่ละตราสินคา้มีความแตกต่างกนัมากนอ้ยเพียงใด 
ผูบ้ริโภคเม่ือตดัสินใจก็อาจจะซ้ือผลิตภณัฑท่ี์หาไดง่้ายมีความสะดวกหรือมีราคาท่ีต ่ากวา่ ในกรณีท่ี
สินคา้มีความแตกต่างมากผูบ้ริโภคอาจจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาสูงกวา่ก็ได ้
 3. พฤติกรรมการซ้ือท่ีเป็นนิสัย 
 ผลิตภณัฑห์ลากหลายอยา่งจะขายผลิตภณัฑต์ามความชอบแต่มีความผกูพนัท่ีตวั
ผลิตภณัฑต์ ่า จะไม่เห็นถึงความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคแค่เพียงไปท่ีแหล่งซ้ือผลิตภณัฑ์
นั้นและมองหาตราผลิตภณัฑ์ท่ีชอบเม่ือเห็นตราผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการก็ถือวา่เป็นการซ้ือโดยนิสัย 
ไม่ไดมี้ความภกัดีต่อตราผลิตภณัฑ ์ตวัท่ีบ่งช้ีวา่ผูบ้ริโภคมีความผกูพนัต ่า ก็คือราคาผลิตภณัฑถู์ก 
และซ้ือผลิตภณัฑบ์่อย ดงันั้นผลิตภณัฑเ์หล่าน้ีผูบ้ริโภคไม่ไดมี้กระบวนการตดัสินใจตามขั้นตอน
เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ไดค้น้หาขอ้มูลผลิตภณัฑเ์พิ่มเติมและไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือวา่จะซ้ือจากแหล่ง
ไหน 
 4. พฤติกรรมการซ้ือท่ีแสวงหาความหลากหลาย 
 หลายคร้ังการซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างสูงแต่มีระดบัความผกูพนัต่อตราผลิตภณัฑ์
ต ่าก็จะท าใหเ้ป็นอีกหน่ึงสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเปล่ียนตราผลิตภณัฑบ์่อยข้ึน อยูท่ี่ธุรกิจไหนตรา
ผลิตภณัฑไ์หนจะตอบโจทยต่์อความตอ้งการไดม้ากกวา่ หรือมีการจดัวางกลยทุธ์ทางดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดไดดี้กวา่หรือธุรกิจไหนมีหรือไม่มี ถา้หากกวา่ผลิตภณัฑน์ั้นผูบ้ริโภคจะรู้วา่เป็น
ผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคก็ใชก้ระบวนการประเมินหรือตดัสินใจนอ้ยมากส่วน
ใหญ่เป็นผลิตภณัฑท่ี์มีมากในทอ้งตลาดและหลากหลายตราผลิตภณัฑ ์มีการแข่งขนัท่ีสูงและราคา
ค่อนขา้งต ่า 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
  ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ (2546) กล่าววา่ กระบวนการการตดัสินใจซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนตน์ั้นในแต่ละบุคคลมีการตดัสินใจเลือกซ้ือหรือใชบ้ริการ นั้นบางกลุ่มอาจจะ
เลือกพิจารณานานเป็นพิเศษ การวเิคราะห์แยกแยะเพื่อศึกษาขอ้มูลอยา่งมากในการเลือกซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์บางกลุ่มอาจจะตดัสินใจไดท้นัทีโดยไม่ตอ้งศึกษาขอ้มูลเพิ่ม แต่ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีพึงจะไดรั้บแลว้นั้นซ่ึงอาจจะมีความเส่ียงเร่ืองผูบ้ริโภคอาจจะไม่ชอบในส่ิงท่ีตดัสินใจ
ซ้ือแลว้ อาจจะมีสาเหตุไดด้งัน้ี 
 1. หนา้ท่ีของผลิตภณัฑ ์จะเกิดความเส่ียงถา้หากผลิตภณัฑ์นั้นๆไม่ท างานหรือท าหนา้ท่ี
ไม่ตรงตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไว ้
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 2. ลกัษณะทางกายภาพของผลิตภณัฑ์ จะเกิดความเส่ียงจากรูปลกัษณ์ภายนอกของ
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเช่น รูปร่าง สี ขนาด รวมถึงความสะดวกในการใชส้อยยงัเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท า
ใหผู้ผ้ลิตค านึงถึงและจะกลบัมาปรับปรุงแกไ้ขให้ตรงตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไวม้ากท่ีสุด 
 3. ราคา ความเส่ียงเกิดจากราคาผลิตภณัฑท่ี์มีราคาสูงเกินกวา่คุณภาพของตวัผลิตภณัฑ์ 
ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดหวงัเสมอเม่ือซ้ือสินคา้หรือบริการจะตอ้งคุม้ค่ามีคุณภาพตามความเหมาะสมของ
จ านวนเงินท่ีเสียไป รวมไปถึงความเส่ียงท่ีเกิดจากสินคา้หรือบริการแพงกวา่ท่ีอ่ืน ทางธุรกิจจึงมีการ
ออกนโยบายวางแผนกลยทุธ์วา่ หากผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑท่ี์น่ีจะสามารถไดรั้บราคาท่ีถูกกวา่ท่ีอ่ืน
แน่นอน เป็นการรับประกนัราคาผลิตภณัฑเ์พื่อสร้างความสบายใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 4. การยอมรับทางสังคม ผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัวา่จะไดเ้ป็นท่ียอมรับและสะทอ้น
เอกลกัษณ์ตวัตนใหส้ังคมเห็นจากการตดัสินใจซ้ือหรือบริการนั้น ๆ 
 5. จิตวทิยา ความคิด ความรู้สึก หรือความเช่ือภายในจิตใจของแต่ละบุคคลก็มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
 6. เวลาและการเขา้ถึง เวลาโดยรวมทั้งหมดไม่วา่การหาขอ้มูลและเวลารอผลิตภณัฑ์
เน่ืองจากผลิตภณัฑบ์างชนิดหาไดย้ากจึงเสียเวลาในการคน้หาเป็นเวลานาน เช่นอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตบ์างรุ่นท่ีเป็นลกัษณะพิเศษหาไดย้าก 
 ผูบ้ริโภคพยายามหาวธีิเล่ียงความเส่ียงเหล่านั้นได ้โดยวธีิดงัน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
 1. หาขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ ผูบ้ริโภคศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑท์ั้งน ามา
เปรียบเทียบกบัขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น การเปรียบเทียบราคาอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตห์รือ
เปรียบเทียบความหาง่ายหรือยากในการคน้หา 
 2. ภกัดีต่อตราสินคา้ ผูบ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในการผลิตภณัฑเ์ดิมเพราะไดท้ราบถึง
คุณภาพและขอ้มูลของผลิตภณัฑอ์ยูแ่ลว้จึงไมต้อ้งการเปล่ียนเพื่อไปทดลองผลิตภณัฑใ์หม่เพื่อ
หลีกเล่ียงความเส่ียงโดยการภกัดีต่อตราสินคา้ เช่น ยางรถจกัรยานยนตเ์คยใชย้ีห่อ้น้ีอยูแ่ลว้เกาะ
ถนนดีก็ไม่เหตุจ าเป็นท่ีตอ้งเปล่ียน  
 3. สินคา้หรือบริการท่ีมีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่สินคา้หรือบริการท่ีมีช่ือเสียงจะมี
คุณภาพเพราะจะไม่ท าลายช่ือเสียงดว้ยสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพต ่า ยิง่ช่ือเสียงท่ียาวนานก็ท าให้
เกิดความมัน่ใจโดยเฉพาะกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่เคยซ้ือมาก่อน 
 4. บริษทัหรือร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคมีความเช่ือวา่ธุรกิจจะไม่ท าลายช่ือเสียงของ
ตนเองดว้ยสินคา้กริบริการท่ีไม่มีคุณภาพ 
 5. บริษทัท่ีมีสาขามาก จะเกิดความเช่ือมัน่หรือมัน่ใจท่ีลดหรือหลีกเล่ียงความเส่ียงใน
ดา้นการหาซ้ือผลิตภณัฑท์ั้งหมด รวมถึงไดรั้บความสะดวกสบายบริการหลงัการขาย 
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 6. ซ้ือสินคา้ราคาแพง จากความเช่ือท่ีวา่สินคา้ราคาแพงเป็นสินคา้มีคุณภาพวตัถุดิบท่ีใช้
คุณภาพดี เช่น รถจกัรยานยนตร์าคาแพงจะมีอะไหล่ประดบัตกแต่งเสริมมากกวา่และดีกวา่
รถจกัรยานยนตท่ี์มีราคาถูก 
 7. สินคา้ท่ีมีการสร้าความมัน่ใจ ถา้หากวา่ธุรกิจมีการด าเนินกิจกรรม เช่น การรับประกนั
คุณภาพสินคา้ ทดลองใช ้หรือการไดรั้บรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่ีเช่ือถือได ้เช่น ส านกังาน
มาตรฐานอุตสาหกรรม (มอก.) ไดมี้การรองรับวา่อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตผ์า่นมาตรฐานใช้
แลว้ปลอดภยัก็จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในคุณภาพ 
 กระบวนการตดัสินใจเพื่อแกไ้ขปัญหาส าหรับตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
โมเดล 5 ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2 - 4 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน 
ท่ีมา : Kotler (2003) 

การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ 

การคน้หาขอ้มูล  

การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ 

การอุปโภคการประเมินทางเลือก

หลงัการซ้ือ 
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 จากภาพท่ี 2 - 4 จะแสดงใหเ้ห็นถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน 
 1.การรับรู้ปัญหาหรือความตอ้งการ คือ การท่ีตนเองรับรู้ถึงความจ าเป็นท่ีตอ้งการสินคา้ 
 2. การคน้หาขอ้มูล กลุ่มผูบ้ริโภคจะตอ้งรับรู้ถึงปัญหาและความจ าเป็นท่ีตอ้งการสินคา้
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ท่ีสามารถแกปั้ญหาและตอบสนอง
ต่อความตอ้งการได ้อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคก์ุล (2546) ยงักล่าวอีกวา่ ขั้นตอนน้ี
ผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลจากภายในความทรงจ าก่อนโดยท่ีผูบ้ริโภคจะนึกคิดทบทวนความรู้ส่ิงท่ี
อยูใ่นความทรงจ าเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์ากในความทรงจ าไม่มากพอท่ีจะตอ้งคน้ควา้หาขอ้มูลจาก
แหล่งภายนอก โดยแหล่งขอ้มูลจากแหล่งภายนอกจะไดรั้บอิทธิพลจากหลากหลายปัจจยั เช่น
อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม ครอบครัว  
 3. การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ การท่ีมีขอ้มูลสินคา้อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต์
เพียงพอต่อความตอ้งการจึงท าใหต้ดัสินใจไดจ้ากขอ้มูลการศึกษา กลุ่มลูกคา้จะตอ้งการประเมิน
ทางเลือกแต่ละทางเลือกโดยการพิจารณาประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ เช่นผลิตภณัฑป์ระเภท โช๊ค 
ผูบ้ริโภคท่ีจะตรวจสอบคุณสมบติัต่างๆ เช่น นวตักรรมใหม่เพิ่มเขา้ไปเพื่อใหก้ารทรงตวัในการขบั
ข่ีรถจกัรยานยนตดี์ยิง่ข้ึนและการประเมินทางเลือกก็อาจจะไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงแวดลอ้มสังคมและ
ลกัษณะแตกต่างของบุคคลปรับแต่งเขา้ไป (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคก์ุล, 2546) และ
ผูบ้ริโภคจะรวบรวมและทบทวนขอ้มูลเก่ียวกบัยีห่อ้หรือตราผลิตภณัฑเ์พื่อน ามาเปรียบเทียบและน า
ขอ้มูลมาตดัสินใจตามคุณค่าและมูลค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ในกระบวนการประเมินผลของขอ้มูล
เพื่อใชใ้นการประกอบการตดัสินใจนั้นไม่ไดมี้แค่กระบวนการขั้นตอนเดียว แมผู้บ้ริโภคคนเดียวก็
ยงัมีกระบวนการประเมินตดัสินใจหลายขั้นตอน มีแนวคิดพื้นฐานท่ีท าให้เราเขา้ใจกระบวนการ
ประเมินผลของผูบ้ริโภคได ้คือ 1. ผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะท าและสร้างใหต้นเองเกิดความพึงพอใจมาก
ท่ีสุดตามประสงคต์ามความตอ้งการของตนเอง 2. ผูบ้ริโภคก าลงัศึกษาหาประโยชน์ของผลิตภณัฑ์
นั้น ๆ 3. ผูบ้ริโภคเห็นวา่ผลิตภณัฑแ์ต่ละตวัเป็นเหมือนสมบติัท่ีมีคุณค่าและประโยชน์ท่ีตนเองตาม
หา ตามความพึงพอใจในส่ิงท่ีตนเองตอ้งการ โดยแต่ละคุณสมบติัของแต่ละผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคมี
ความแตกต่างกนัออกไป (ยงยทุธ ฟูพงคศิ์ริพนัธ์ และคณะ, 2547) 
 สุภาภรณ์ พลนิกร (2548) ยงักล่าวอีกวา่ การประเมินทางเลือกและการเลือกไดเ้ก่ียวขอ้ง
กบั 4ปัจจยัคือ 1. กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ลือกจากทางเลือกต่าง ๆ 2. ลกัษณะเฉพาะของขอ้
พิจารณท่ีใชใ้นการประเมิน 3. ความสามารถของผูบ้ริโภคในการประเมินผลิตภณัฑ์ตามท่ีตั้ง
ขอ้พิจารณาไว ้ 4.กฏการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคแต่ละคนเลือกใช ้
 4. การตดัสินใจซ้ือโดยปกติผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและเวลาในการตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการแต่ละชนิดแตกต่างกนัโดยบางชนิดอาจตดัสินใจนานตอ้งใช้
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เวลาเพราะมีราคาสูงและเทคโนโลยท่ีีล ่าสมยัแต่ในบางชนิดตดัสินใจง่ายใชเ้วลาขอ้มูลไม่มาก เช่น
สินคา้ประเทศสะดวกซ้ือ โดยจะมีรูปแบบพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสามารถแบ่งออกตามระดบั
ความพยายามในการแกปั้ญหามีดงัต่อไปน้ี (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550) 
  4.1 พฤติกรรมการแกปั้ญหาอยา่งเตม็รูปแบบ มกัเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการ
ตดัสินใจการแกปั้ญหาการซ้ือผลิตภณัฑค์ร้ังแรกโดยส่วนใหญ่จะซ้ือผลิตตภณัฑท่ี์มีราคาค่อนขา้ง
แพงเพราะนาน ๆ ทีจะมีการตดัสินใจซ้ือสักคร้ังเป็นสินคา้ท่ีไม่ค่อยคุน้เคยนกัจึงตอ้งมีรายละเอียด
ขอ้มูลมากและตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจ 
  4.2 พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจ ากดั เป็นการตดัสินใจท่ีทางเลือกแตกต่างกนัไม่
มากนกัระยะเวลากระบวนการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑไ์ม่มากนกัหรือในตวัของ
ผลิตภณัฑอ์าจจะมีความส าคญัไม่มากจึงไม่จ  าเป็นตอ้งจริงจงัและคน้หาขอ้มูลมาก 
  4.3 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน เป็นพฤติกรรมของการซ้ือซ ้ าท่ีมาจาก
ความมัน่ใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือจากผลิตภณัฑท่ี์แกปั้ญหาในคร้ังก่อนท่ีสร้างความพอใจจึงเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิม ๆ ซ ้ าไปซ ้ ามาจนท าใหเ้กิดความเคยชินเป็นพฤติกรรมของความภกัดีต่อตราสินคา้
หรือบางทีผูบ้ริโภคเกิดความเบ่ือหน่ายท่ีตอ้งแกปั้ญหาเร่ืองเดิม ๆ ซ ้ า ๆ ทุกคร้ัง จึงใชค้วามเคยชิน
แต่เม่ือผูบ้ริโภคถูกการกระตุน้จากไม่วา่จะอิทธิพลจากผูค้นรอบขา้งหรือดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาดก็สามารถเปล่ียนการตดัสินใจใหม่ได ้
  4.4 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีเป็นเห็นเหตุการณ์ท่ีไม่ไดต้ั้งตวัและนึกคิด
มากก่อนจึงเกิดความจ าเป็นหรือถูกระตุน้จากการส่งเสริมการตลาดท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑแ์บบ
ทนัทีโดยผลท่ีไดน้ั้นตอ้งไม่มีความเส่ียง 
  4.5 พฤติกรรมท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลาย ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมกัชอบ
ทดลองส่ิงใหม่ๆสาเหตุมาจาก ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการหาผลิตภณัฑท่ี์ดีท่ีสุดจึงหาผลิตภณัฑใ์หม่อยู่
เสมอ 
 5. การอุปโภคการประเมินทางเลือกหลงัการซ้ือ ความพึงพอใจและการประเมินผลการ
บริโภคสินคา้ถา้หากการบริโภคเป็นไปตามท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัไวผู้บ้ริโภคก็พอใจในการซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆหากเกิดความไม่พึงพอใจหรือเม่ือวเิคราะห์แลว้เห็นวา่ตรายี่หอ้หรือ
ทางเลือกอ่ืนใหส่ิ้งท่ีพึงพอใจมากกวา่การซ้ือซ ้ าก็จะไม่เกิดข้ึน อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา  
จาตุรงคก์ุล (2546) และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ยงัไดก้ล่าวอีกวา่ พฤติกรรมหลงัจาก
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ทางธุรกิจจะตอ้งติดตามและใหค้วามสนใจสามารถแบ่งออกได ้3 กรณีดงัน้ี 
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  5.1 ความพึงพอใจหลงัการซ้ือ เป็นการแบ่งระดบัความพอใจไดห้ลายระดบั เช่น 
พอใจมาก ไม่พอใจ เพราะความพึงพอใจมีผลและความสัมพนัธ์ต่อความคาดหวงัของผูบ้ริโภคและ
กลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นอีกคร้ัง 
  5.2 การปฏิบติัภายหลงัการซ้ือ หากผูบ้ริโภคพอใจหรือไม่พอใจจะมีผลกระทบตามมา
ภายหลงัเช่นหากไม่พึงพอใจอาจจะเกิดการ เล่าผา่นทางส่ือออนไลน์ต่างๆและเกิดผลกระทบต่อ
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
  5.3 พฤติกรรมการใชแ้ละการก าจดัภายหลงัการซ้ือ เป็นหนา้ท่ีของทางธุรกิจจะตอ้ง
ตรวจสอบและดูแลหากผลิตภณัฑน์ั้นถูกทิ้งเพราะเกิดการไม่พึงพอใจต่อผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ท าให้
ยอดขายลดลงหรือผลิตภณัฑ์นั้นถูกทิ้งและยงัเป็นอนัตรายต่อส่ิงแวดลอ้มก็ตอ้งมีการตรวจสอบ 

จากกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นดงันั้นการตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในเร่ือง
ดงัต่อไปน้ี  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพท่ี 2 - 5 ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
ท่ีมา : ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) 

ผอ่นช าระ 

เกิดปัญหา 

ซ้ือ ไม่ซ้ือ 

ยีห่อ้ 1 ยีห่อ้ 2 ยีห่อ้ 3 
ทางเลือกท่ีมีอยูไ่ม่

ตอบสนองต่อความ

ตอ้งการเช่นไม่ใช่ยีห่อ้

ท่ีตอ้งการ,ราคาสูง 

 

ตวัแทนจ าหน่าย สั่งซ้ือทางออนไลน์ 

1 หน่วย 2 หน่วย 

เงินสด ช าระทาง
Mobile 

Banking 
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 1. คุณเลือกท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นหรือไม่ (Do you want to buy or not) ในการตดัสินใจ
นั้นมีมีขั้นตอนทางเลือกคือ ซ้ือ หรือ ไม่ซ้ือ หากเราจะทราบกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นสามารถ
ก าหนดใหช้ดัเจนก็ไม่ไดห้มายความวา่ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือหรือตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ทุกคร้ัง 
ก็คือทางเลือกท่ีมีอยูน่ั้นไม่ไดต้อบสนองต่อความตอ้งการอีกต่อไปหรือความตอ้งการท่ีมีอยู่
เปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคก็จะเลือกท่ีจะไม่ซ้ือผลิตภณัฑท่ี์เคยมีอยูน่ั้นอีกต่อไป  
 2. ถา้ซ้ือคุณจะเลือกซ้ือยีห่อ้อะไร (Which brand do you want to buy?)  เช่นถา้ซ้ือชุดโซ่
สเตอร์จะซ้ือยีห่อ้อะไร เช่น ซ้ือชุดโซ่สเตอร์แทข้องบริษทัจอมไทย จ ากดั 
 3. คุณจะซ้ือท่ีไหน (Where do you want you buy) เช่น จะเลือกซ้ือ โช๊คยีห่้อ Yss คุณจะ
เลือกซ้ือท่ีไหน ร้านท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายหรือสั่งซ้ือทางออนไลน์ 
 4. คุณจะซ้ือจ านวนเท่าใด (How many do you want to buy?) คุณจะเลือกเปล่ียนยาง
รถจกัรยานยนตท์ั้งสองลอ้หรือแค่ลอ้ใดลอ้หน่ึง 
 5. คุณจะซ้ืออยา่งไร (How do you want to buy?) ไดแ้ก่คุณจะช าระดว้ยเงินสด,ช าระแบบ
ผอ่นช าระและโอนผา่นโมบายแบงคก้ิ์ง 
 ศุภกร เสรีรัตน์ (2544) ยงัไดก้ล่าวอีกวา่การตดัสินใจซ้ือนั้นคือเป้าหมายของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค เม่ือบุคคลใดบุคคลหน่ึงมีการกระท าบ่งบอกวา่จะซ้ือนั้น บุคคลนั้นก็จะมีจุดมุ่งหมายเพียง
อยา่งเดียวในใจ คือ การไดรั้บความพึงพอใจจากส่ิงท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการ
ส าหรับเพื่อตอบสนองตามความตอ้งการของตน ดงันั้นสามารถระบุประเด็นพื้นฐานได ้5 ประการ
คือ 
 1. ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจเร่ิมตน้วา่จะซ้ือสินคา้หรือไม่ (Whether to purchase at all not) 
เป็นการตดัสินใจก่อนหรือหลงัจากเขา้สู่ตลาดแลว้ก็ได ้ผูบ้ริโภคจะรู้จากความรู้สึกภายในจิตใจวา่
ไม่ตอ้งการสินคา้หรือบริการแมจ้ะมีการเสนอขายในตลาดช่วงเวลานั้นในกรณีน้ีจะตดัสินใจไดง่้าย
แต่อีกกรณีท่ีทิศทางตรงกนัขา้มคือการตดัสินใจซ้ิอถา้ผูบ้ริโภคเขา้ไปเก่ียวขอ้งกบัตลาด ผูบ้ริโภค
อาจจะตอ้งสืบคน้หาขอ้มูลและจะตอ้งประเมินวา่จะตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
 2. การตดัสินใจวา่จะตอ้งซ้ืออะไร ในเร่ืองน้ีจะเป็นการเลือกสรรผลิตภณัฑห์รือบริการท่ี
ตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะคน้หาตามความตอ้งการและความพึงพอใจหรือจากประโยชน์ท่ีตอ้งการจะ
ไดรั้บจากผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ การจะท าใหเ้กิดความพึงพอใจไดน้ั้นมีวธีิเดียวคือการท่ีได้
เป็นเจา้ของผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ และต่อมาในยคุสมยัท่ีเร่ิมมีการเปล่ียนแปลงก็ท าใหเ้กิด
ผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ จึงท าใหผู้บ้ริโภคไดเ้สาะหาและเก็บขอ้มูลตามความพอใจและตอ้งการผลิตภณัฑ์
เหล่านั้น 
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 3. ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจวา่จะตอ้งซ้ือสินคา้เม่ือไหร่ (When to buy) การตดัสินใจซ้ือน้ี
นั้นเป็นเร่ืองเก่ียวกบัระยะเวลาในการซ้ือ แต่ละบุคคคลจะตอ้งตดัสินใจถึงช่วงเวลาท่ีจะท าการซ้ือได ้
เช่นกลุ่มผูบ้ริโภคอาจจะเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นช่วงลดราคาในช่วงส้ินปี 
 4. ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจวา่จะซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการจากท่ีไหน (Where to purchase) 
ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจซ้ือท่ีตอ้งการไดจ้ากแหล่งไหนหรือท่ีไหน จึงมีขอบเขตมากกวา่ผูบ้ริโภค
คิดวา่จะซ้ือร้านไหน โดยจะตอ้งค านึงถึงวา่ในบริเวณท่ีจะไปซ้ือดว้ย อยา่งเช่น ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัไกล
จากเมืองอาจจะซ้ือสินคา้ไดเ้พียงใกล ้ๆ หรือจะตอ้งเดินทางไปในเมือง หากผูบ้ริโภคอาศยัอยูใ่น
เมืองก็จะตอ้งตดัสินใจซ้ือระหวา่งร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงโดยเฉพาะเจาะจงเพราะผูบ้ริโภคมกัจะเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑห์ลายคร้ังโดยจะเลือกซ้ือมากกวา่ 1 ร้านคา้ หรือจากหลายแหล่งของร้านคา้ การเลือก
ร้านคา้หรือแหล่งของร้านคา้เป็นการตดัสินใจท่ีส าคญัมากท่ีสุด 
 5. การตดัสินใจจะซ้ือไดโ้ดยวธีิใด (How to purchase) การตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการตดัสินใจอ่ืน ๆ เช่น การใชค้วามพยายามในการคน้หาซ่ึงจะไดม้าของผลิตภณัฑ์และบริการท่ี
จะตอ้งใชไ้ป วธีิการช าระเงินสด ระบบโอนผา่นทาง Mobile banking หรือการผอ่นช าระ ระยะทาง
และระยะเวลาท่ีจะเดินทางในการไปซ้ือหรือใชบ้ริการ 
 ดงันั้นสรุปไดว้า่หากผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจซ้ือในแต่ละคร้ังเพื่อใหไ้ดรั้บความพึง
พอใจในผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีเลือกซ้ือมา โดยผูบ้ริโภคจะตอ้งตอบค าถามใน 5 ประการ คือ  
1. ตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ 2. ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร 3. ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เม่ือไหร่ 4. ตดัสินใจ
ซ้ือวา่ซ้ือท่ีไหน 5. การตดัสินใจซ้ือวา่ซ้ืออยา่งไร 
 จากค าถามทั้ง 5 ประการนั้น ในการตดัสินใจขั้นตอนแรกนั้นผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจวา่
จะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่ และเพราะอะไรท าไมถึงไม่เลือกซ้ือ อาจจะเป็นเพราะ ดา้นผลิตภณัฑ์
ตรายีห่้อไม่เป็นท่ีรู้จกั, ดา้นราคา ราคาค่อนขา้งสูง, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ท าเลท่ีตั้งไม่ติด
ถนนเขา้ถึงยาก, ดา้นการส่งเสริมการตลาด กิจกรรมกระตุน้หรือจูงใจอาจจะไม่ส่งผลต่อผูบ้ริโภค
มากนกั, ผลผลิตและคุณภาพ คุณภาพสินคา้ไม่เหมาะสมกบัราคา, บุคคล ก็คือพนกังานเป็นตวัแปร
ส าคญัในการส่ือสารกบัลูกคา้อาจจะไม่เช่ียวชาญหรือไม่สามารถแกไ้ขเฉพาะหนา้ได,้ ลกัษณะทาง
กายภาพ/การน าเสนอ บริเวณโดยรอบสถานท่ีหรือการตกแต่งอาจจะไม่สะอวดไม่ทนัสมยั ,
กระบวนการ มีระบบการบริหารการจดัการท่ีไม่ดี เช่นระบบการคิดเงิน จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้
เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินซ้ือ หากผูบ้ริโภคตดัสินใจท่ีจะ
ซ้ือแลว้นั้นก็กลบัมาพิจารณาขอ้ต่อไป คือผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ืออะไร ผูบ้ริโภคจะคน้หาผลิตภณัฑ์
หรือบริการตามความพึงพอใจและหาประโยชน์ท่ีจะไดรั้บส่ิงท่ีจะเลือกซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑน์ั้น เม่ือ
คดัสรรไดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการจะเป็นเจา้ของแลว้ก็มาพิจารณาต่อในเร่ืองของ ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้
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เม่ือไหร่ โดยระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือหรือผลิตภณัฑ์ท่ีใชห้มดลงก็จะท าใหไ้ดรู้้วา่ผูบ้ริโภค
ก าลงัตอ้งการผลิตภณัฑน์ั้นหรือไม่จากการพิจารณาตามขอ้ดงักล่าวเบ้ืองตน้ดา้นบนแลว้นั้นยงัตอ้งดู
ต่อไปอีกวา่เม่ือเราตอ้งการซ้ือแลว้นั้นจะไปซ้ือสินคา้ท่ีไหน แหล่งการคา้เขา้ถึงง่ายติดถนนและ
ภายในร้านคา้มีร้านคา้อ่ืนใหเ้ปรียบเทียบหรือไม่จะตอ้งมาตดัสินใจเลือกร้านคา้ใดร้านคา้หน่ึงเพื่อ
ท าการซ้ือ และสุดทา้ยจะตอ้งตดัสินใจวา่ซ้ืออยา่งไรหรือโดยวธีิใดนั้น ในดา้นของเวลาอาจจะเป็น
ช่วงเวลาเปิด-ปิดของร้านคา้ การหาขอ้มูลยากหรือง่าย การช าระเงินสดหรือผอ่นช าระ หรือการ
เดินทางไปเลือกซ้ือสินคา้ ซ้ือผลิตภณัฑค์นเดียวหรือมีบุคคลอ่ืนดว้ย เม่ือตอบค าถามครบทั้ง 5 
ประการแลว้นั้นอาจจะตอ้งตอบอยา่งดีเพราะจะไดไ้ม่เกิดปัญหาในภายหลงั 
 
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 ธนกฤต ประดิษฐแ์สงรังษี (2557)ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดของ
รถจกัรยานยนตต์ามความคิดเห็นของลูกคา้ ในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ31-40 ปี ระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี อาชีพ
ลูกจา้ง/พนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท โดยดา้นระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมการตลาดรถจกัรยานยนตอ์ยูใ่นระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ ์คือการค านึงถึงคุณภาพอยูใ่น
ระดบัมากสุด ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นการส่งเสริม
การตลาดและดา้นกายภาพ รองลงมาตามล าดบั ส่วนดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
ของลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตต์ามยีห่อ้ดงั คือ ฮอนดา้ 
 นิตินยั ยศสุนทร (2557) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีต่อการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาด
ใหญ่ประเภทบ๊ิกไบคข์องผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัขอ้มูล
ดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 41-50 ปี 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-40,000 
บาท อาชีพท างานรัฐวสิาหกิจ ในดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นราคาและดา้นผลิตภณัฑอ์ยูใ่นระดบัมาก ดา้น
ปัจจยัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ พบวา่ส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตย์ีห่้อ Kawasaki โดยเลือก
การช าระเงินเป็นแบบผอ่นช าระ ผูท่ี้มีอิทธิผลในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตป์ระเภทบ๊ิกไบคคื์อ 
เพื่อน 
 ธนะพงษ ์ชวลิตาภา (2557) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมืองสมุทรสาครในการซ้ือรถจกัรยานยนตร์ะบบหวัฉีด จากผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามเพศชาย 200 คนและเพศหญิง 200 คน มีอายเุฉล่ีย 21-30ปี มีสถานภาพโสดระดบั
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การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ พนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท 
ซ้ือรถจกัรยานยนตร์ะบบหวัฉีดจากร้านตวัแทนจ าหน่ายและเลือกวธีิผอ่นช าระเงิน จากผลการศึกษา
ส่วนประสมการตลาดการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตร์ะบบหวัฉีด ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัดา้นผลิตภณัฑ ์คือความประหยดัน ้ามนั มาก
ท่ีสุดรองลงมาคือ ดา้นราคา คือ ราคารถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ ความรวดเร็ว
ในการบริการ และดา้นส่งเสริมการตลาด คือ พนกังานขายท่ีมีความรู้และเช่ียวชาญเก่ียวกบั
รถจกัรยานยนต ์ 
 อรวรรณ ลลิตแจ่มเลิศ (2557) ไดศึ้กษาทศันคติและค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือ รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติ
และค่านิยมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องผูบ้ริโภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร พบวา่ทศันคติและค่านิยมส่งผลต่อการตดัสินใจ เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีความส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และดา้นค่านิยม
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากกวา่
ดา้นทศันคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 พงศกร เตม็แบบ (2557) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายลอ้แมก็ซ์รถยนตใ์นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะเป็นเพศชาย มีอายตุ  ่ากวา่ 30 ปี มีสถานภาพ โสด จากผลการศึกษาพบวา่ 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณธทางกายภาพมีผลเป็นบวก ส่วนทางดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผลท่ีออกมาเป็นดา้นลบกบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านขายลอ้
แมก็ซ์ 
 สุธี ดวงแกว้ (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัแผนธุรกิจการผลิตและจดัจ าหน่ายอุปกรณ์แต่ง
รถจกัรยานยนตจ์ากวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 311 คน 
มีอาย ุ20-30 ปีมีระดบัการศึกษาไม่เกินปริญญาตรี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดไ้ม่เกิน10,000 
บาท ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือโดยส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถามเปล่ียน
อุปกรณ์ตกแต่งรถจกัรยานยนต ์จ านวน 253 จาก 400 กลุ่มตวัอยา่งคิดเป็นร้อยละ63.75 ส่วนในดา้น
ท่ีคิดจะเปล่ียนมากท่ีสุดคือ กรอบป้ายทะเบียนและรองลงมาคือ กระจกมองหลงั และปลอกแฮนด์
ใส่รถจกัรยานยนต ์ลงมาตามล าดบั จากการวเิคราะห์แผนธุรกิจการผลิตและจดัจ าหน่ายอุปกรณ์แต่ง
รถจกัรยานยนตมี์ความเป็นไปไดแ้ละน่าลงทุน 
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 เหมสุดา สันติมิตร (2558) ไดศึ้กษาเก่ียวกบักลยทุธ์การส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณา
การ(IMC)ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นเขตกรุงเทพมหานคร จากผล
การศึกษาดา้นปัจจยัประชากรศาสตร์ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ
21-30 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพลูกจา้ง/พนงังานเอกชน ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนมากไดถื้อครองกรมสิทธ์ิรถจกัรยานยนตมื์อหน่ึงมากท่ีสุด ดา้นพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือประเภทบ๊ิกไบค ์โดยส่วนใหญ่เลือกตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ตรายีห่อ้ 
Kawasaki มากท่ีสุด รองลงมาคือ Honda ,Yamaha ,Ducati , Harley – Davidson ,Benelli ,BMW , 
Triumph และนอ้ยท่ีสุดคือตรายีห่อ้อ่ืนๆไดแ้ก่ Royal -Enfield จากผลการศึกษาเก่ียวกบักลยทุธ์การ
ส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) ของกลุ่มตวัอยา่ง ดา้นการโฆษณา ดา้นการขาย โดยรวม
มีผลอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 สุเมธ พินิจจนัทร์ (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจเนอ
เรชัน่วายในการซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากตวัแทนจ าหน่ายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามมีอตัราเพศหญิงและชายจ านวนท่ีเท่ากนั อายเุฉล่ีย 17-22 ปี ระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี อาชีพส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาท ผูบ้ริโภคมีการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตป์ระเภทสกู๊ดเตอร์ป๊อป ยีห่อ้ฮอนดา้ ในการช าระค่าซ้ือรถจกัรยานยนตมี์ผูป้กครอง
เป็นผูช้  าระเงิน มีการช าระเงินทั้งสองแบบ คือ ช าระเป็นเงินสด และผอ่นช าระเป็นงวดระยะเวลา 12 
เดือน จากการตอบแบบสอบถามเหตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยนยนตท่ี์ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั
นั้น คือ ตรายีห่้อเป็นท่ีไดรั้บความนิยม ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ อตัราการ
ประหยดัน ้ามนัของรถจกัรยานยนต ์ดา้นราคา คือ ราคาของรถจกัรยานยนต ์ดา้นการจดัจ าหน่าย คือ 
ศูนยก์ารจดัจ าหน่ายท่ีไดรั้บมาตรฐาน ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือศูนยบ์ริการท่ีใหบ้ริการดีและมี
คุณภาพ ดา้นบุคคลากร คือ พนกังานผูใ้หบ้ริการไดบ้ริการลูกคา้อยา่งเท่าเทียมกนั ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ/น าเสนอ คือ ความสะอาดของสถานท่ีจดัจ าหน่าย และในดา้นกระบวนการ คือ มีระบบการ
ใหบ้ริการท่ีไดรั้บมาตรฐาน โดยรวมปัจจยัส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก 
 กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ไดศึ้กษาการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นจงัหวดั
นนทบุรี พบวา่กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่ง 84.0 มีอายเุฉล่ีย 25-34 ปี ตอ้งการซ้ือรถบ๊ิกไบคป์ระเภท Sport 
ร้อยละ 37.0 และตอ้งการซ้ือรถบ๊ิกไบค ์Kawasaki ร้อยละ 49.3  โดยพบวา่ส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑซ่ึ์งใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดรองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมการตลาดและดา้นราคา ในดา้นคุณค่าของตราสินคา้ ไดใ้หค้วามส าคญัโดยรวมในระดบั
มาก โดยใหค้วามส าคญัดา้นรู้จกัตราสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพท่ีถูกรับรู้ ความสัมพนัธ์
กบัตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ และแรงจูงใจท่ีเกิดจากผลิตภณัฑ ์ผลการทดสอบสมมติฐาน
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พบวา่ แรงจูงใจและคุณค่าตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นจงัหวดั
นนทบุรี ร้อยละ 53.7 
 อภิชยั สุรนาถกิตติธร (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจใน
การใชศู้นยบ์ริการหลงัการขายของผูใ้ชจ้กัรยานยนต ์Bigbikeในเขตกรุงเทพมหานครจากสภาพการ
แข่งขนัในปัจจุบนันั้นมีแนวโนม้สูงข้ึนส่งผลใหผู้ป้ระกอบการตอ้งพฒันาการบริการเพื่อสร้างความ
พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ รักษาฐานลูกคา้และสร้างฐานลูกคา้ใหม่ใหอ้ยากเขา้มาใชบ้ริการ ดงันั้น
ความส าคญัในการศึกษาถึงปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในการบริการหลงั
การขายของรถจกัรยานยนตเ์พื่อน าผลการวิจยัท่ีไดม้าไปพฒันาการบริการโดยงานวิจยัปัจจยัทาง
การตลาดท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการหลงัการขายของผูใ้ชจ้กัรยานยนต ์Bigbike ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ไดน้ าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดมาเป็นกรอบแนวความคิด ซ่ึงมี
ดว้ยกนั 5 ปัจจยัคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นชอ้งทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นบุคคลหรือ
พนกังาน ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของ
ลูกคา้อยา่งไรก็ตาม จากการศึกษาไดพ้บวา่ปัจจยัดา้นราคาและการส่งเสริมทางการตลาด ไม่ส่งผล
ต่อความพึงพอใจของลูกคา้ และยงัพบวา่นอกเหนือจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแลว้ ยงัมี
ปัจจยัการบริการลูกคา้สัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นความสัมพนัธ์และความเช่ือมัน่ เป็นปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อความพึงพอใจอีกดว้ย 
 วรัญญาพร อยูพุ่ม่ (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคและอุปสงคต่์อการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์องกลุ่มคนวยัท างานในเขตมีนบุรี จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย การศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสดและสมรส อาชีพพนกังานเอกชน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาทตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตต์รายีห่้อฮอนดา้มากท่ีสุด
โดยราคาท่ีเลือกซ้ืออยูใ่นระดบัราคาท่ี 40,001-50,000 บาท การช าระค่ารถจกัรยานยนตแ์บ่งช าระ
เป็นงวด และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือคือครอบครัว ดา้นปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นผลิตภณัฑ ์คือรูปลกัษณ์สวยงามโดดเด่น ดา้นราคา คือราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพของรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ สถานท่ีตั้งสะดวกเขา้ถึง
ง่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด คือการบริการหลงัการขาย โดยรวมผูบ้ริโภคเห็นดว้ยวา่ปัจจยัทางการ
ตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์
 สรสิช นอ้ยใจบุญ (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตข์องร้านสิชเรซช่ิงชอ้ป จากผลการศึกษาไดมี้การวเิคราะห์
และเปรียบเทียบท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกประดบัยนตซ้ื์อตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้
จ  าแนกตามเพศนั้นพบวา่ ผูบ้ริโภคเพศหญิงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตามปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาดมากกวา่ผูบ้ริโภคเพศชายปัจจยัดา้นอาย ุผูบ้ริโภคเพศชายท่ีมีอายมุากกวา่ 30 ปีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือมากกวา่ผูบ้ริโภคในช่วงอายอ่ืุน ส่วนปัจจยัดา้นการศึกษานั้นพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษา อยูใ่นเกณฑ ์ปวช./ปวส. ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากกวา่ ปัจจยัดา้นสถานภาพ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ โสดจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตามปัจจยัส่วนประทางการตลาดมากกวา่
ผูบ้ริโภคท่ีมีครอบครัวหรือสมรส ปัจจยัดา้นอาชีพ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากกวา่ผูป้ระกอบอาชีพอ่ืน ส่วนดา้น
สุดทา้ยก็คือปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท จะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตาม
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย/เดือนในกลุ่มอ่ืน 
 ขวญัชยั สิทธิรัตน์และธีรวฒัน์ จนัทึก (2559) ไดศึ้กษาเร่ืององคป์ระกอบของการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกรัยานยนตจ์ากบริษทัประมูล จากผลการวจิยัพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการ
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองจากบริษทัประมูลนั้น ผูร่้วมประมูลไม่ไดส่้งผลต่อการซ้ือ เพราะผู ้
ประมูลตอ้งการเงินทุนและเอกสารท่ีถูกตอ้ง ในดา้นกระบวนการนั้น อยากใหเ้พิ่มดา้นการ
ก าหนดเวลาในการประมูล ดา้นปัจจยัผลผลิตในส่วนของผูป้ระมูลนั้นจะตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีมีเลขไมลข์องการขบัข่ีนอ้ย ดา้นการส่งมอบผูป้ระมูลตอ้งการดา้นระบบ
การส่งรถจกัรยานยนตท่ี์รวดเร็วและไปถึงเอกสารส่งมอบอีกดว้ย 
 สมรเดช นาคสบุญ (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
ขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา จากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ
เฉล่ีย 21-30ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท 
อาชีพพนกังานเอกชน จากดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบไดว้า่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดใ้หค้วามส าคญั
กบัรถ Sport ขนาดเคร่ืองยนต ์251-400cc ตดัสินใจซ้ือรถดว้ยตนเองและเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
หน่ึงจากตวัแทนจ าหน่ายส่วนในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่มากท่ีสุดไดแ้ก่ปัจจยัดา้นบุคคล จากผลการวเิคราะห์พบวา่ปัจจยัท่ีผลต่อ
การเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาด ใหญ่ของผูบ้ริโภคในเมืองพทัยา ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.10 
ไดแ้ก่ ตราสินคา้ เพศ ยงัรวมไปถึงดา้นผลิตภณัฑ ์การส่งเสริมการตลาด 
 กนกวรรณ เลาหวฒัน์ และโรจนา ธรรมจินดา (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถจกัรยานยนตใ์นการซ้ืออะไหล่รถจกัรยานยนตใ์นอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ จากการผลการวจิยัพบวา่ผูบ้ริโภคตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการ 
เพศชาย ช่วงอายเุฉล่ีย 31-40 ปี ระดบัการศึกษา ปวส./อนุปริญญา เป็นเจา้ของธุรกิจประกอบการคน
เดียวสถานท่ีตั้งธุรกิจอยูภ่ายในเทศบาลนครเชียงใหม่ระยะเวลาด าเนินกิจการ 5-6 ปี ยอดการซ้ือ
อะไหล่รถจกัรยานยนตข์องธุรกิจอู่ซ่อมรถจกัรยานยนตเ์ฉล่ียต่อเดือน 50,001-70,000 บาทมีความถ่ี



41 

ในการซ้ืออะไหล่รถจกัรยานยนต3์-4คร้ังต่อสัปดาห์ ผลจากการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากคือ ปัจจยัดา้นราคาคือ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอ่ืนในกรณีสินคา้
ประเภทเดียวกนั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์คือยีห่้อตอ้งตรงความตอ้งการ และปัจจยัช่องทางการจดั
จ าหน่ายตามล าดบั คือสถานท่ีตั้งร้านคา้เขา้ถึงง่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด คือ การ
โฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ อยูใ่นระดบัปานกลาง  
 ชญานุช ผลาผล (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง ใน
เขตจงัหวดัชลบุรี กรณีศึกษาหา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี อาชีพพนกังานเอกชน สถานภาพโสด ระดบั
การศึกษา ปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีมีอายกุารใชง้านนอ้ยเลือกซ้ือจากร้านขายรถจกัรยานยนตมื์อสองทัว่ไป
และเลือกรถท่ีตกรุ่นแลว้เพราะจะไดร้าคาถูกและมีการรับประกนัคุณภาพจากร้านท่ีเลือกซ้ือ ตนเอง
เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือจะท าการหาขอ้มูลก่อนเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในดา้นของระดบั
ผลิตภณัฑท่ี์เลือกซ้ือเพราะ สะดวกในการเดินทางในระยะทางใกล ้ๆ รถจกัรยานยนตมื์อสองผา่น
การใชง้านนอ้ยมีราคาถูกพร้อมฟรีรับประกนัรถหาย ในดา้นการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยรวมอยูใ่น
ระดบัมาก ปัจจยัยอ่ยต่างๆพบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือ มีราคาถูก ความสะดวกสบาย มี
รถจกัรยานยนตรุ่์นตามท่ีตอ้งการ ตั้งใจเลือกท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองอยูก่่อนแลว้ โดยมีปัจจยั
ยอ่ยดงัน้ีบริการหลงัการขาย สามารถผอ่นช าระเป็นงวดได ้ไดรั้บบริการค าแนะน าจากพนกังาน 
และสุดทา้ยเพิ่งเร่ิมขบัข่ีรถจกัรยานยนต ์ 
 อภิรักษ ์จนัทร์กลบั (2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ในจงัหวดัระยอง ผลการศึกษาไดพ้บวา่ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001-12,500 บาท ปัจจยัส่วนประสมการตลาดไดใ้หค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ ์
คือ ความนิยมและมีช่ือเสียงของตรายีห่อ้ฮอนดา้ ดา้นราคา คือ ราคาของรถจกัรยานยนตมี์ความ
เหมาะสม ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือท าเลท่ีตั้งสถานท่ีเดินทางสะดวก ดา้นส่งเสริมทางการ
ตลาด คือรถจกัรยานยนตย์ีห่้อฮอนดา้มีการโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง ดา้นบุคลากร คือพนกังานบริการดี
เป็นมิตร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ คือทางร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายรถจกัรยานยนตย์ีห่้อฮอนดา้ มีการ
จดัร้านท่ีเป็นระเบียบ สะอาด ดา้นกระบวนการ คือ มีระบบขั้นตอนในการด าเนินงานดา้นการขาย 
สินเช่ือ อนุมติัรวดเร็ว โดยภาพรวมทั้งหมดอยูใ่นระดบัมาก 
 จกัรกฤษ ศิรินนทธ์นเวช (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองการแผนธุรกิจร้านเค.ที.มอเตอร์จากการ
วเิคราะห์ปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายในร้านจ าหน่ายรถจกัรยานยนต ์เค.ที.มอเตอร์ ร้านจ าหน่าย
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รถจกัรยานยนตท่ี์เปิดใหม่  มีระบบการบริหารงานภายในการจดัการดา้นการบริการเพื่อสร้างความ
พอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและยงัรวมไปถึงทางธุรกิจระบบการจดัการดา้นการเงินเก่ียวกบัสภาพคล่อง
ของธุรกิจ จากผลการวเิคราะห์ ปัจจยัภายนอก ก็พบวา่ ดา้นราคาท่ีจ าหน่ายรถจกัรยานยนตมี์ราคาอยู่
ในระดบักลาง ๆ ซ่ึงอยูใ่นเกณฑข์องตลาด ธุรกิจร้านเค.ที.มอเตอร์ จากการศึกษาแผนมีระยะเวลา
คืนทุน 1.3 ปี ซ้ือขายอุปกรณ์ตกแต่งรถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีกรุงเทพฯ อตัราผลตอบแทนใน
โครงการเท่ากบั 62% 
 มรุต สังขรั์กษา และธีระวฒัน์ จนัทึก (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองการวเิคราะห์ตน้ทุนและความ
อ่อนไหวของธรุกิจซ้ือขายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาไดมี้การ
สัมภาษณ์ 15 คน พบวา่ผูใ้หข้อ้มูล ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศชายอาย ุ30ปีข้ึนไป จาก
โครงการธุรกิจซ้ือขายอุปกรณ์ตกแต่งรถยนตอ์อนไลน์ พบวา่ ธุรกิจมีระยะคืนทุนโดยเฉล่ียน 2 ปี 
ดงันั้นจากผลการศึกษาวจิยัน้ีน่าลงทุน เพราะเน่ืองจากมีผลตอบแทนท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือน ามา
เปรียบเทียบกนัธุรกิจอ่ืนและมีระยะคืนทุนเป็นท่ีน่าพึงพอใจ 
 ศรนารายณ์ โพธ์ิจนัทร์ และธนชาติ จนัทร์เวโรจน์ (2559) ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนต ์ผา่นเฟซบุก๊จากผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มท่ี
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดใ้ชง้าน เฟซบุก๊ผา่นทางโทรศพัทมื์อถือ โดยมีค่าความถ่ีการใชง้าน 
1-3 ชัว่โมงต่อคร้ังและใชง้านในช่วงเวลา 18.01-24.00 นาที ใชง้านเฟซบุก๊หลากหลายกรณีเช่น เพื่อ
ติดต่อส่ือสาร,พกัผอ่นและรวมถึงใชซ้ื้ออุปกรณ์ประดบัรถจกัรยานยนต ์เช่น อุปกรณ์ตกแต่งเบาะ
หุม้รถ ฝาครอบไฟ จากแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์ประดบัรถจกัรยานยนตผ์า่น เฟซบุก๊โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือน ามาพิจารณาในแต่ละ
ดา้นนั้น ก็พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีระดบัค่าเฉล่ียสูงสุด และในดา้นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์จากผลทดสอบพบวา่ ดา้นอายแุละอาชีพท่ีแตกต่างกนัจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์ประดบัยนตผ์า่นทาง เฟซบุก๊แต่ในส่วนทางดา้น สถานภาพ การศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ท่ีแตกต่างกนั แต่ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตผ์า่นทางเฟซบุก๊ ไม่แตกต่างกนั ดา้น
พฤติกรรมการตอบรับส่ือทางสังคมออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์
ประดบัยนตผ์า่นทางเฟซบุก๊ ไม่แตกต่างกนั 
 พิรุณรัตน์ เลาหกุล (2560) ศึกษาเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน พบวา่
ดา้นความสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน  
มีความสัมพนัธ์กนัและไปในทิศทางเดียวกนั ความสัมพนัธ์ท่ีมีค่าความสัมพนัธ์สูงสุดคือ  
ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคล และดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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 พชัญก์มณพชัญ ์สุวรรณดี และวชัระ ยีสุ่่นเทศ (2561) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค1์,000 ซีซีข้ึนไปของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษา
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายอาย ุ26-35 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมีอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 20,001-30,000 บาท ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคาอยูใ่นระดบัความส าคญั
มาก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้นการส่งเสริมการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบัความส าคญัปาน
กลาง ทางดา้นกระบวนการการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค1์,000 ซีซีข้ึนไปของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 
 Wu, Wu, Lee and Lee (2015) ความตั้งใจซ้ือรถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าการศึกษาส ารวจตลาด
รถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าของไตห้วนั ผลการวิจยัน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ภาพความเส่ียงค่านิยมและการรับรู้
ความเป็นประโยชน์ท าใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือ แทจ้ริงแลว้รถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าท่ีมีภาพลกัษณ์ค่านิยม
ในแง่ของการบริหารจดัการผลการวจิยัช้ีใหเ้ห็นวา่ บริษทั รถจกัรยานยนตค์วรลงทุนในการส่งเสริม
ภาพลกัษณ์คุณค่าและประโยชน์ส าหรับผูบ้ริโภครถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าทา้ยท่ีสุดขั้นตอนดงักล่าวจะ
ช่วยลดความเส่ียงเชิงลบส าหรับผูมี้โอกาสเป็นลูกคา้ 
 Hagen, Pardo and Valente (2016) แรงจูงใจในการใชร้ถจกัรยานยนตส์ าหรับการเดินทาง
ในเมืองในละตินอเมริกาการศึกษาเชิงคุณภาพจากการใชร้ถจกัรยานยนตส์ าหรับการเดินทางแบบใช้
ประโยชน์ในเมืองในละตินอเมริกาไดเ้ติบโตข้ึนอยา่งมากในช่วงหลายปีท่ีผา่นมานกัวจิยัใชว้ธีิการ
เชิงคุณภาพเพื่อท าความเขา้ใจแรงจูงใจของผูใ้ชร้ถจกัรยานยนตท่ี์อาจมีส่วนร่วมในการเติบโตน้ี 
นกัวจิยัใชก้ารสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างและเนน้กลุ่มเพื่อรวบรวมขอ้มูลจากผูใ้ชร้ถจกัรยานยนต ์
ไดแ้ก่ ผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนต ์รถจกัรยานยนตแ์ทก็ซ่ี,ผูใ้ชก้ารขบัข่ีรถจกัรยานยนตเ์พื่อการใชง้าน
ส่วนตวัเจา้ของในกระบวนการของการขายของพวกเขารถจกัรยานยนตแ์ละผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนตท่ี์
มีศกัยภาพ (ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือรถจกัรยานยนต)์ เกิดข้ึนในรูปแบบทัว่ไปในหกเมืองรวมถึงขอ้ไดเ้ปรียบ
ทางเวลาท่ีรถจกัรยานยนตใ์ห้กบัประชาชนท่ีขาดแคลนการขนส่งและการจราจรติดขดัรถยนต์
ตน้ทุนต ่าของรถจกัรยานยนตก์บัโหมดการขนส่งอ่ืน ๆ ความอ่อนแอของผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนตต่์อ
การบาดเจบ็การเสียชีวติและดา้นวฒันธรรมของการใชร้ถจกัรยานยนต ์นโยบายความหมายรวมถึง
ความตอ้งการท่ีจะท าใหก้ารเดินทางรถจกัรยานยนตป์ลอดภยัและปรับปรุงการขนส่งสาธารณะใน
ภาษาละตินเมืองอเมริกนั 
 Cater (2017) การท่องเท่ียวสองลอ้ไดศึ้กษาเก่ียวกบัรูปแบบการพกัผอ่นหยอ่นใจของ
รถจกัรยานยนตใ์นเวลส์ การสันทนาการท่ีเกิดจากรถจกัรยานยนตมี์ววิฒันาการมาจากวฒันธรรมท่ี
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ต่อตา้นกบฏในยคุ 50 เป็นกระแสหลกัภาคตลาดวนัน้ี การศึกษาน้ีพบวา่ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางโดย
รถจกัรยานยนตจ์ะมีอาย ุ45 ปีข้ึนไปทั้งเพศชายและหญิงมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ 
รถจกัรยานยนตถู์กใชเ้พื่อการพกัผอ่นหยอ่นใจและการท่องเท่ียว 75% ของเวลามกัเดินทางเป็นกลุ่ม
และพกพา ผูข้บัข่ีรถจกัรยานยนตจ์ านวน 3/4 คนใชเ้วลา1วนัส าหรับการเท่ียว โดยเฉล่ีย 4.7 การ
เดินทางขา้มคืนต่อปีมีมูลค่ากวา่ 70 ลา้นปอนด์แก่เวลส์ 
 Bao, Bachani, Viet, Quang, Nguyen and Hyder (2017) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัแนวโนม้การใช้
หมวกกนัน็อคในประเทศเวยีดนามผลจากการศึกษา 4 ปี ไดมี้การสังเกตการณ์เก่ียวกบัหมวกกนัน็อ
คจ านวน 301,981 ชุด ในจงัหวดัฮานอยและนินห์บ่ิงห์ในเวียดนามมีการใชห้มวกกนัน็อคท่ีถูกตอ้ง
เพิ่มมากข้ึนในจงัหวดัฮานอย (นินห์บ่ิงห์) เป็น 34.3% เป็น 76.9% เร่ิมมีปรับปรุงบงัคบัใชแ้ละให้
ความส าคญักบัการสวมหมวกกนัน็อค ดงันั้นอาจมีส่วนช่วยใหมี้การสวมใส่หมวกกนัน็อคมากข้ึน
ในอนาคต 
 Susilowati, and Moeladib (2018) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคต่อแบรนด์รถจกัรยานยนตข์องญ่ีปุ่นในอินโดนีเซีย จากผลการวจิยัพบวา่การส่งเสริม
การตลาดขายมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดรองลงมา ไดแ้ก่ผลิตภณัฑแ์ละ
การรับรู้ราคาการศึกษคร้ังน้ีมีส่วนช่วยในการตลาดแบบผสมผสานสร้างการรับรู้และการเลือกใช้
แบรนดร์ถจกัรยานยนต ์การวจิยัน้ีจะช่วยใหผู้บ้ริหารของแบรนดร์ถจกัรยานยนตเ์พิ่มปัจจยัเฉพาะ
จากการวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดเพื่อเพิ่มพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 จากการทบทวนบทความงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งสรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
จากงานวจิยัท่ีไดมี้ผูศึ้กษาไวว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดนั้นไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือทั้ง
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตห์รือรถจกัรยานยนตแ์ละในธุรกิจประดบัยนตท่ี์อยูใ่นอุตสาหกรรม
ประเภทเดียวกนั อาทิเช่นในงานวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ในจงัหวดัระยอง (อภิรักษ ์จนัทร์กลบั, 2559) ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดอยูใ่นระดบัมาก ผลิตภณัฑ ์ความนิยมและตราสินคา้มีผลมากในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือในงานวจิยัเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถจกัรยานยนต์
ในการซ้ืออะไหล่รถจกัรยานยนตใ์นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จากผลการวจิยันั้นพบวา่ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่นปัจจยัทางดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก ก็คือราคา
สินคา้ถูกกวา่ร้านอ่ืนในกรณีสินคา้ประเภทเดียวกนั (กนกวรรณ เลาหวฒัน์ และโรจนา ธรรมจินดา, 
2559 ) จากการทบทวนวรรณกรรมงานวจิยัต่างประเทศสรุปไดว้า่ในต่างประเทศนั้นมีอตัรา
แนวโนม้ของรถจกัรยานยนตเ์พิ่มข้ึนไม่วา่เร่ืองทางดา้นความปลอดภยัของประเทศเวยีดนามท่ีไดมี้
งานวจิยัเร่ือง แนวโนม้การใชห้มวกกนัน็อคในประเทศเวยีดนาม จากผลการวิจยัท่ีสรุปไดว้า่มีอตัรา
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แนวโนม้การสวมหมวกกนัน็อคดงันั้นก็แสดงใหเ้ห็นวา่เม่ือมีผูส้วมหมวกกนัน็อคมากข้ึนผูข้บัข่ี
รถจกัรยานยนตก์็มีแนวโนม้เติบโตข้ึนดว้ยเช่นกนั (Bao, Bachani, Viet, Quang, Nguyen & Hyder, 
2017) หรือการน ารถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าเพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัจากผลการวจิยัเร่ืองความตั้งใจ 
รถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้า จากส ารวจตลาดรถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าของไตห้วนั (Wu, Wu, Lee & Lee, 
2015) นั้นพบวา่ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ทราบถึงประโยชน์ของรถจกัรยานยนตไ์ฟฟ้าและสร้างทศันคติท่ีดี
ในทางบวก  และยงัรวมไปถึงการศึกษาเร่ืองรูปแบบการพกัผอ่นหยอ่นใจของรถจกัรยานยนตใ์น
เวลส์การใชร้ถจกัรยานยนตส์ าหรับเดินทางท่องเท่ียวในองักฤษท่ีมีแนวโนม้ทางดา้นการท่องเท่ียว
และใชร้ถจกัรยานยนตม์ากข้ึนและไดมี้การซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตพ์ว่งขา้งเพิ่มเติมอีก
ดว้ย (Cater, 2017)ส่วนทางดา้นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด Susilowati and Moeladib 
(2018) ไดศึ้กษาเก่ียวเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคต่อแบรนด์
รถจกัรยานยนตข์องญ่ีปุ่นในอินโดนีเซีย จากการวเิคราะห์นั้นก็จะเห็นไดว้า่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้นมีอิทธิพลมาก



 

บทที่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

  

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative) โดย
การส ารวจ (Survey research method) ดว้ยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) 
ท่ีศึกษาน้ีไดศึ้กษารวบรวมขอ้มูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเด็นท่ี
ศึกษา เพื่อน าไปใชใ้นการสร้างเคร่ืองมือโดยเลือกใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ทั้งน้ี
สามารถก าหนดแนวทางการศึกษาน้ีตามวธีิด าเนินการวิจยั ดงัน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั             
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั             
 3. การสร้างและการพฒันาคุณภาพเคร่ืองมือวจิยั 
 4. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล         
 5. การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิตท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย  
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา  
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์
ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
 ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากประชากรท่ีเป็นลูกคา้ท่ีตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ทั้งน้ีผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงไดก้ าหนด
กลุ่มตวัอยา่งโดยการค านวณท่ีไม่ทราบจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอน ตามสูตรของ Cochran 
(Cochran, 1997)โดยใชส้ัดส่วนความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้เท่ากบั 0.05 ดงัน้ี 

   n = 2
2

(d)
P)Z-P(1  

เม่ือ n คือ จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม ซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนด
สัดส่วนของประชากรท่ีตอ้งการจะสุ่ม เท่ากบั 0.5 
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 Z คือ ค่าความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติซ่ึงในการวจิยัคร้ังน้ี
ก าหนดใหมี้ค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 1.96  
 d คือ สัดส่วนคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดซ่ึ้งในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดใหมี้ค่า ความคลาด
เคล่ือน เท่ากบั 0.05 
 ดงันั้น เม่ือน ามาแทนค่าสูตรจะได ้ดงัน้ี 

   n  = 2
2

(0.05)
0.5)1.96-0.5(1  

    =  384.16 คน 
 สรุปจ านวนกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 384 คน 
 ผูว้จิยัเห็นวา่ เพื่อใหส้ะดวกต่อการเก็บขอ้มูล และใหก้ารเก็บขอ้มูลของแบบสอบถาม
ครอบคลุมสมบูรณ์ จึงมีการเผือ่ความผดิพลาดของแบบสอบถามไวด้ว้ย ดงันั้น ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง
ส าหรับการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี เท่ากบัจ านวน 400 คน โดยจะแบ่งกลุ่มตวัอยา่งเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 1.ซ้ือ
เพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์2.ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) 3.ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 4.ซ้ือเพื่อน าไปขายต่อ (ขายออนไลน์) โดยจากการสุ่มสัมภาษณ์ธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา เฉล่ียไดอ้อกมาดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 3 - 1 ขนาดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งของกลุ่มลูกคา้แต่ละลกัษณะการใชง้าน 
 

กลุ่มลูกคา้ คิดเป็นร้อยละ จ านวนตวัอยา่ง 
กลุ่มท่ี 1.ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ 44.50 178 คน 
กลุ่มท่ี 2.ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย)  41.50 166 คน 
กลุ่มท่ี 3.ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้
(อู่ซ่อม)  

9.50 38 คน 

กลุ่มท่ี 4.ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์)  4.50 18 คน 
 รวมทั้งหมด 400 คน 

 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย         
 เคร่ืองมือท่ีใชก้ารรวบรวมขอ้มูล คือ เป็นแบบสอบถาม (Questionnaires) เป็น
แบบสอบถามปลายปิดท่ีผูว้จิยัศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตจ์กัรยานยนตเ์ขตพื้นท่ีเมืองพทัยาโดยในการศึกษา
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คร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากประชากรท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์น
เขตพื้นท่ีเมืองพทัยา โดยแบบสอบถาม มี 2 ขั้นตอนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 ส่วนท่ี 3 กลุ่มของลูกคา้ไดม้าจากการส ารวจเบ้ืองตน้จากผูป้ระกอบการธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนต ์
 โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นลกัษณะปลายปิดแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั คือ
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 5,4,3,2,1 โดย
เกณฑก์ารใหค้ะแนนในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั 
(Rating Scale) โดยประยกุตใ์ชต้ามรูปแบบของ Likert’s Scale ซ่ึงก าหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดงัน้ี  
 เกณฑก์ารวดั     ระดบัคะแนน  
 มากท่ีสุด   ก าหนดใหเ้ท่ากบั  5 คะแนน  
 มาก     ก าหนดใหเ้ท่ากบั  4 คะแนน  
 ปานกลาง   ก าหนดใหเ้ท่ากบั  3 คะแนน  
 นอ้ย     ก าหนดใหเ้ท่ากบั  2 คะแนน  
 นอ้ยท่ีสุด   ก าหนดใหเ้ท่ากบั  1 คะแนน 
 เกณฑก์ารแปลความหมายของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัใชค้ะแนนเฉล่ียของตวัแปรม าใชใ้นการ 
แปลความหมาย โดยก าหนดระดบัความหมายของค่าเฉล่ียตวัแปรเป็น 5 ระดบัของเบสท ์(Best, 
1981) 
 หลกัเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายของแบบสอบถามเก่ียวกบั ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตไ์ดต้าม
เกณฑค์ะแนนดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน    ความหมาย  
 ค่าเฉล่ีย 4.50-5.00   ระดบัมากท่ีสุด 
 ค่าเฉล่ีย 3.50-4.49  ระดบัมาก  
 ค่าเฉล่ีย 2.50-3.49  ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  
 ค่าเฉล่ีย 1.50-2.49  ระดบัความคิดเห็นนอ้ย  
 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.49  ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
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การสร้างและการพัฒนาคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 1. ศึกษาคน้ควา้เอกสารและงานวจิยัทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา  
 2. น าไปใหผู้เ้ช่ียวชาญช่วยตรวจสอบเน้ือหาและความเท่ียงตรงของเน้ือหา 
 3. ปรับปรุงและแกไ้ขขอ้มูลตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ 
 4. น าขอ้มูลแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลตามกลุ่มประชากรท่ีก าหนด 

 การทดสอบคุณภาพและความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีไดมี้การทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) และความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ดงัน้ี  
 ความตรงเชิงเน้ือหา (Validity) ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการทบทวนเอกสารและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไปให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณา และน าไปทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content 
validity) และความเหมาะสมของภาษาท่ีใช ้(Wording) เพื่อน าไปปรับปรุงแกไ้ขก่อนน าไปสอบถาม
ในการเก็บขอ้มูลจริง ซ่ึงการหาความตรงเชิงเน้ือหาท าไดโ้ดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่ง
แบบสอบถามกบันิยามเชิงปฏิบติัการ (Index of Item Objective Congruence: IOC) ตามสูตร
ของ  Rovinelli and  Hambleton (1977 อา้งถึงใน ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550) โดยใชสู้ตรดงัน้ี  
  
  IOC  =    
 
เม่ือ   IOC   หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งวตัถุประสงคก์บัเน้ือหา 
         ΣR    หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญแต่ละท่าน 
         N    หมายถึง จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ  
 จากสูตรสามารถอธิบายไดว้า่ เม่ือน าผลรวมคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมดมารวมกนั 
แลว้น ามาหารดว้ยจ านวนของผูเ้ช่ียวชาญ ค่าท่ีไดคื้อ ค่าดชันี  IOC โดยตอ้งมีค่า IOC มากกวา่
หรือเท่ากบั 0.5 จึงถือวา่แบบสอบถามน้ีมีความสอดคลอ้งกนัระหวา่งแบบสอบถามกบัวตัถุประสงค์
ท่ีตอ้งการศึกษา  
 ทั้งน้ี ผูว้จิยัไดใ้หผู้ท้รงคุณวุฒิท่ีมีความเช่ียวชาญในสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง จ านวน 3 ท่าน เป็นผู ้
พิจารณาและตรวจสอบความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั ดงัตารางท่ี  
3 - 2 

 
 

N

R
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ตารางท่ี 3 - 2 รายนามผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบโครงสร้างแบบสอบถาม 
 
ล าดบั ช่ือและนามสกุล ต าแหน่ง 

1. ผศ.ดร.สมบติั ธ ารงสินถาวร อาจารยค์ณะการจดัการและการท่องเท่ียว 
มหาวทิยาลยับรูพา 

2. ดร.อารีรัตน์ ลีฬหะพนัธ์ อาจารยค์ณะการจดัการและการท่องเท่ียว 
มหาวทิยาลยับรูพา 

3. นายวสวตัต์ิ กีรติพชัรศกัด์ิ ผูป้ระกอบการธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนต ์

  
 การหาความตรงเชิงเน้ือหาท าไดโ้ดยการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่ง
แบบสอบถามกบันิยามเชิงปฏิบติัการ(Index of Item Objective Congruence: IOC) จากผูเ้ช่ียวชาญ 
จ านวน 3 ท่าน (ศิริชยั พงษว์ิชยั, 2550)  
  ความหมายของคะแนนจากผูเ้ช่ียวชาญ (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550)  

1 คะแนน เม่ือผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญแน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหา 
0 คะแนน เม่ือผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญไม่แน่ใจวา่ค าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหา 
-1  คะแนน เม่ือผูท้รงคุณวฒิุหรือผูเ้ช่ียวชาญแน่ใจวา่ค าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหา 

 การแปลความหมายของค่า IOC (ศิริชยั พงษว์ชิยั, 2550)  
 ถา้ไดค้่า IOC มากกวา่ 0.50 ข้ึนไป แสดงวา่ ค  าถามขอ้นั้นมีความตรงตามเน้ือหา  
 ถา้ไดค้่า IOC นอ้ยกวา่ 0.50 หรือค่าเป็นลบ แสดงวา่ ค  าถามขอ้นั้นไม่มีความตรงตาม
เน้ือหา  
 อยา่งไรก็ตาม หลงัการหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามกบัวตัถุประสงค์
การวจิยั พบวา่ ไดค้่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งแบบสอบถามกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยัทั้งฉบบั 
อยูร่ะหวา่ง 0.33 – 1.00 (ภาคผนวก ข) ซ่ึงแสดงวา่แบบสอบถามดงักล่าวมีบางประเด็นท่ีไม่มีความ
ตรงเชิงเน้ือหา ผูว้ิจยัไดน้ าผล IOC น าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา พร้อมรับขอ้เสนอแนะในการแกไ้ข
แบบสอบถามและตดัขอ้ค าถามออกตามขอ้เสนอของผูท้รงคุณวฒิุและอาจารยท่ี์ปรึกษา หลงัจากท า
การแกไ้ขแบบสอบถามเป็นท่ีเรียบร้อยไดน้ าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ังก่อนน า
แบบสอบถามไปท าการทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามไปด าเนินการ
ทดลอง (Tryout) กบักลุ่มท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา แต่ไม่ใช่ประชากรของ
การศึกษาน้ี จ  านวน 30 คน จากนั้นจึงน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าทดสอบความเช่ือมัน่ โดยใช้
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โปรแกรมส าเร็จรูปหาความน่าเช่ือถือตามเกณฑส์ัมประสิทธ์ิแอลฟา ของ Cronbach’s Alpha 
Coefficient ท่ี Nunnally (1978) ไดน้ าเสนอดงัน้ี  
 ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.7 ส าหรับการวจิยัโดยการส ารวจ (Survey research)  
 ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.8 ส าหรับการวจิยัพื้นฐาน (Basic research)  
 ค่า α มากกวา่และเท่ากบั 0.9 ส าหรับการวจิยัใชต้ดัสินใจ (Important research)  
 ส าหรับการหาความเช่ือถือไดแ้ต่ละแบบ เป็นการค านวณค่าความความเช่ือถือได ้ซ่ึงเป็น 
ตวัเลขท่ีอยูใ่นรูปทศนิยม มีค่าไม่เกิน 1.00 การแปลความหมายค่าความน่าเช่ือถือ (พรรณี ลีกิจวฒันะ, 
2553) ใชเ้กณฑด์งัตารางท่ี 3 – 2  
 
ตารางท่ี 3 – 3 เกณฑก์ารแปลความหมายของค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach’s Alpha  
 Coefficient) 
 
ค่าความเช่ือถือได ้ ระดบัความเช่ือถือได ้ การน าไปใช ้
0.80 - 1.00 สูงมาก ใชไ้ดดี้มาก 
0.70 - 0.79 สูง ใชไ้ดดี้ 
0.50 - 0.69 ปานกลาง พอใช ้
0.30 - 0.49 ต ่า ควรปรับปรุง 
ต ่ากวา่ 0.30 ต ่ามาก ใชไ้ม่ได ้

 
 ภายหลงัจากท าการแบบสอบถามกบักลุ่มท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่งใน
การศึกษา แต่ไม่ใช่ประชากรของการศึกษาน้ี จ  านวน 30 คน ผูว้จิยัน าแบบสอบถามท่ีเก็บ 
รวบรวมได ้ทดสอบความความน่าเช่ือถือ (Reliability analysis)  ผลการศึกษาไดค้่า Cronbach’s 
Alpha ทั้งฉบบัเท่ากบั 0.91 (ภาคผนวก ค) ซ่ึงสามารถแปลคามหมายไดว้า่แบบสอบถามมีความ
น่าเช่ือถือสูงมาก และไดค้่า Cronbach’s Alpha ในแต่ละหวัขอ้แสดงดงัตารางท่ี 3 – 3 ผูว้จิยัได้
น าเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อขอขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดแ้บบสอบถามท่ีมีประสิทธิภาพ 
และไดน้ าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
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ตารางท่ี 3 – 4 สรุปค่า Cronbach’s Alpha 
 

ขอ้ค าถาม Cronbach’s Alpha แปลความหมาย 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.73 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
ดา้นราคา 0.77 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.85 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.83 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
ดา้นผลผลิตและคุณภาพ 0.90 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
ดา้นบุคคล 0.78 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.75 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
ดา้นกระบวนการ 0.78 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล         
   การวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดอ้าศยัขอ้มูลทั้งในส่วนของขอ้มูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิมา 
ประกอบกนั เพื่อเสนอเน้ือหาและการวเิคราะห์โดยมีท่ีมาของขอ้มูลดงัน้ี 
 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นการเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การศึกษา ซ่ึงผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ืออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนตต์ามลกัษณะการใชง้านท่ีจ านวน 400 ราย เขตพื้นท่ีเมืองพทัยา โดยการ
แบ่งกลุ่มลกัษณะการใชง้านของกลุ่มลูกคา้ไดมี้การส ารวจเบ้ืองตน้จากการช่วยขอความร่วมมือเก็บ
ขอ้มูลจากเจา้ของธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนต ์ผูว้จิยัไดมี้การออกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีตอ้งการศึกษา โดยการน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์แลว้ขอ้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
แต่ละกลุ่มตวัอยา่งจะเลือกเก็บแบบสอบถามแบบตามสะดวก (Convenience sampling)  และเม่ือ
ผูว้จิยัไดต้รวจสอบขอ้มูลอยา่งถูกตอ้งลงรหสัและน าไปประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ
ดา้นสังคมศาสตร์ต่อไป 
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การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิตที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ผูว้จิยัน าขอ้มูลท่ีไดต้รวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้งมาลงรหสั แลว้น าไปประมวลผลดว้ย 
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติส าหรับสถิติท่ีใชล้งขอ้มูล ดงัน้ี   
 1. สถิติเชิงพรรณนา หาค่าประชากรศาสตร์ดว้ยร้อยละ (Percentage) การวดัแนวโนม้เขา้
สู่ส่วนกลางดว้ยค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงแบนมาตรฐาน(Standard  Deviation) ตวัแปรส่วนประสมทาง
การตลาดบริการดว้ยการแสดงผลการวเิคราะห์ในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย  
 2. สถิติเชิงอนุมาน โดยสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานคือ สถิติการวิเคราะห์ประเภท 
Discriminate Analysis เป็นสถิติท่ีวเิคราะห์เพื่อจ าแนกกลุ่มของผูซ้ื้อ 
  2.1 การตรวจสอบขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ในการวเิคราะห์จ าแนก (Discriminant analysis) 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป  
   2.1.1 การตรวจสอบความเท่าเทียมกนัของเมตริกซ์ความแปรปรวนและความ
แปรปรวนร่วมของตวัแปรอิสระ (Equal dispersion matrices) ดว้ย Box’s M test 
   2.1.2 การวเิคราะห์ค่าสถิติท่ีใชก้ารประเมินสมการจ าแนกกลุ่ม (Canonical 
discriminant function) ใช ้Wilk’s Lambda 
   2.1.3 การวเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรจ าแนกแต่ละตวัแปรในรูปของ
กลุ่ม (Classification function coefficients หรือ Fisher’s linear discriminant equation) 
   2.1.4 การวเิคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิคอลท่ีอยูใ่นรูปมาตรฐานของตวัแปร
ในสมการจ าแนกกลุ่ม (Standardized canonical function coefficients) 
   2.1.5 การวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรในสมการจ าแนกกลุ่ม (Standardized 
canonical function coefficients, canonical function coefficients) 
   2.1.6 การวเิคราะห์ค่าประสิทธิภาพในการจ าแนกกลุ่มโดยใชว้ธีิความน่าจะเป็น 
(Posterior probability of group members)



 

บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 

 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยาโดยไดด้ าเนินการด าเนินการในรูปแบบวิจยั
เชิงปริมาณโดยเก็บรวบรวมขอ้มูลผา่นทางแบบสอบถาม 400 ราย ผลการศึกษาท่ีไดจึ้งสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 จ  าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์
 สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล   
 n    แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง  
 X̅     แทน ค่าเฉล่ีย   
 SD    แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 df  แทน ชั้นความอิสระ (Degree of freedom) 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี 4 - 1 จ  านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาจ าแนกตามดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา  
 อาชีพ รายไดต่้อเดือน (n = 400) 
 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
เพศ     

ชาย 251 62.75 

หญิง 149 37.25 

อาย ุ   

ต ่ากวา่20ปี 29 7.25 

20-30ปี 227 56.75 

31-40ปี 114 28.50 
41 ปีข้ึนไป 30 7.50 

 



55 

ตารางท่ี 4 - 1 (ต่อ) 
 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
ระดบัการศึกษา   

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 11 2.75 

มธัยมศึกษา 80 20.00 

ปวช/ปวส 143 35.75 

ปริญญาตรี 147 36.75 

สูงกวา่ปริญญาตรี 19 4.75 

อาชีพ   

นกัเรียน/นกัศึกษา 69 17.25 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 95 23.75 
พนกังานบริษทัเอกชน 162 40.50 

ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของธุรกิจ 56 14.00 
อ่ืนๆ โปรดระบุ เช่น ช่างภาพอิสระ ครูสอนภาษา 
แม่บา้น 

18 4.50 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

ต ่ากวา่10,000บาท 38 9.50 

10,001-25,000 บาท         164 41.00 
25,001-30,000 บาท 
30,001 บาท ข้ึนไป 

127 
71 

31.75 
17.75 

 
 จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 รายพบวา่ เป็นเพศชายจ านวน 251 คน คิดวา่เป็นร้อยละ 62.75 
เป็นเพศหญิงจ านวน  149 คิดเป็นร้อยละ 37.25 ส่วนใหญ่มีอาย ุ20-30ปี จ  านวน 227 คน คิดเป็นร้อย
ละ 56.75 รองลงมามีอาย ุ31-40ปี จ  านวน 114 คิดเป็นร้อยละ 28.50 มีอาย ุ41ปี จ  านวน 30 คน คิด
เป็นร้อยละ 7.50 และต ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบั
การศึกษาอยูท่ี่ปริญญาตรี  147 คน คิดเป็นร้อยละ36.75 รองลงมาคือ ระดบัการศึกษาปวช/ปวส 143 
คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 ระดบัการศึกษามธัยม 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ระดบัการศึกษาสูงกวา่
ปริญญาตรี 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 และระดบัการศึกษาต ่ากวา่มธัยมศึกษา 11 คน คิดเป็นร้อยละ 
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2.75 ส่วนมากจะประกอบอาชีพเป็นพนกังานเอกชน 162 คิดเป็นร้อยละ 40.50 รองลงมาคืออาชีพ
พนกังานราชการ/รัฐวสิาหกิจ 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.75 เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา 69 คน คิดเป็นร้อย
ละ 17.25 ท าธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของธุรกิจ 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 และอ่ืนๆ เช่น ครูสอนภาษา 
ช่างภาพอิสระ แม่บา้น จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 มีส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
10,001-25,000 บาท 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.00  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 บาท 127 
คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาท ข้ึนไป 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.75 และ
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 
 

ส่วนที่ 2 จ าแนกกลุ่มผู้ซ้ืออะไหล่ประดับรถจักรยานยนต์ 
ตารางท่ี 4 - 2 กลุ่มลูกคา้เลือกซ้ือไปเพื่อใชใ้นลกัษณะใด มี 4 กลุ่ม (n = 400) 
 

กลุ่มลูกคา้ จ านวน ร้อยละ 
ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ 178 44.50 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) 166 41.50 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 38 9.50 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) 18 4.50 
  
 กลุ่มลูกคา้ท่ีตดัสินใจเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์กลุ่มท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือมี
ความประสงคม์ากท่ีสุด คือกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 
44.50 รองลงมาคือกลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 
กลุ่มซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 และกลุ่มซ้ือเพื่อ
ไปขายต่อ (ขายออนไลน์) จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50
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ตารางท่ี 4 - 3 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
 (ช ารุด เสียหาย)  ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

ผลิตภณัฑ ์

ซ้ือเพ่ือไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์

ซ้ือเพ่ือไปซ่อมแซม(ช ารุด
,เสียหาย) 

ซ้ือเพ่ือไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพ่ือไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

1.1 ตรายีห่อ้ 4.45 .60 มาก 4.39 .67 มาก 4.63 .54 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.45 .62 มาก 
1.2 รูปลกัษณ์สินคา้ท่ี
ทนัสมยั 

4.56 .54 มากท่ีสุด 4.37 .63 มาก 4.53 .55 มากท่ีสุด 4.67 .59 มากท่ีสุด 4.49 .59 มาก 

1.3 คุณภาพของสินคา้ 4.60 .54 มากท่ีสุด 4.65 .50 มากท่ีสุด 4.63 .48 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.62 .52 มากท่ีสุด 
1.4 การรับประกนั
สินคา้ 

4.54 .60 มากท่ีสุด 4.51 .59 มากท่ีสุด 4.55 .50 มากท่ีสุด 4.50 .51 มากท่ีสุด 4.53 .58 มากท่ีสุด 

1.5 สินคา้พร้อมขายอยู่
เสมอ 

4.51 .63 มากท่ีสุด 4.34 .61 มาก 4.26 .50 มาก 4.50 .51 มากท่ีสุด 4.42 .61 มาก 

1.6 สินคา้มี
หลากหลายเกรดให้
เลือก 

4.51 .62 มากท่ีสุด 4.37 .70 มาก 4.34 .58 มาก 4.44 .51 มาก 4.43 .64 มาก 
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 จากตารางท่ี 4 - 3 พบกวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ให้
ความส าคญัดา้นคุณภาพของสินคา้ (X̅= 4.60 SD = .54) มากท่ีสุด รองลงมาคือ รูปลกัษณ์สินคา้ท่ี
ทนัสมยั ( X̅ = 4.56 SD = .54) การรับประกนัสินคา้ ( X̅ = 4.54 SD = .60) สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ 
(X̅ = 4.51 SD = .63) สินคา้มีหลากหลายเกรดใหเ้ลือก (X̅ = 4.51 SD = .62) ส่วนดา้นตรายี่หอ้  
(X̅ = 4.45 SD = .60) ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด,เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นคุณภาพของสินคา้ (X̅ = 4.65 
SD = .50) มากท่ีสุด รองลงมาคือ การรับประกนัสินคา้ (X̅ = 4.51 SD = .59) ส่วนดา้นตรายีห่อ้  
(X̅ = 4.39 SD = .67) รูปลกัษณ์สินคา้ท่ีทนัสมยั (X̅ = 4.37 SD = .63) สินคา้มีหลากหลายเกรดให้
เลือก (X̅ = 4.37 SD = .70) และ สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ (X̅  = 4.34 SD = .61) ใหค้วามส าคญัระดบั
มาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม)ใหค้วามส าคญัดา้นตรายีห่อ้ (X̅ = 4.63  
SD = .54) มากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของสินคา้ (X̅ = 4.63 SD = .48) การรับประกนัสินคา้  
(X̅ = 4.55 SD = .50) รูปลกัษณ์สินคา้ท่ีทนัสมยั (X̅ = 4.53 SD = .55) ส่วนดา้นสินคา้มีหลากหลาย
เกรดให้เลือก (X̅ = 4.34 SD = .58) และสินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ (X̅ = 4.26 SD = .50) ให้
ความส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายต่อออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นรูปลกัษณ์สินคา้ท่ีทนัสมยั  
(X̅ = 4.67 SD = .59) มากท่ีสุด รองลงมาคือ ตรายีห่้อ (X̅ = 4.56 SD = .51) คุณภาพของสินคา้  
(X̅ = 4.67 SD = .51) การรับประกนัสินคา้ (X̅ = 4.50 SD = .51) สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ (X̅ = 4.50 
SD = .51) ส่วนดา้นสินคา้ท่ีมีหลากหลายเกรดใหเ้ลือก (X̅ = 4.44 SD = .51) ใหค้วามส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 4 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นราคา ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด  
 เสียหาย) ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

ราคา 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต์ 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช า
รุด,เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

2.1 เง่ือนไขในการช าระเงิน 
เช่น ช าระเงินสด , ช าระเงิน
ผา่นระบบอิเลก็ทรอนิกส์ 
บตัรเครดิต 

4.46 .63 มาก 4.35 .59 มาก 4.50 .50 มากท่ีสุด 4.50 .61 มากท่ีสุด 4.42 .60 มาก 

2.2 สินคา้สามารถต่อรอง
ราคาได ้

4.44 .60 มาก 4.38 .61 มาก 4.47 .55 มาก 4.44 .51 มาก 4.42 .60 มาก 

2.3 การแสดงป้ายราคาชดัเจน 4.58 .50 มากท่ีสุด 4.55 .54 มากท่ีสุด 4.42 .64 มาก 4.67 .48 มากท่ีสุด 4.56 .53 มากท่ีสุด 

2.4 ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.53 .58 มากท่ีสุด 4.38 .64 มาก 4.45 .55 มาก 4.50 .51 มากท่ีสุด 4.46 .60 มาก 
2.5 หากซ้ือหลายช้ินจะได้
ราคาท่ีถูกลง 

4.47 .60 มาก 4.34 .70 มาก 4.34 .48 มาก 4.61 .50 มากท่ีสุด 4.41 .63 มาก 

2.6 การใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ี
อ่ืน 

4.51 .56 มากท่ีสุด 4.42 .60 มาก 4.50 .55 มากท่ีสุด 4.61 .50 มากท่ีสุด 4.48 .57 มาก 
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 จากตารางท่ี 4 - 4 พบกวา่ ปัจจยัดา้นราคา ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ให้
ความส าคญัดา้นการแสดงป้ายราคาชดัเจน (X̅ = 4.58 SD = .50) มากท่ีสุด รองลงมาคือ ราคาถูกกวา่
ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.53 SD = .58) การใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.51 SD = .56) ส่วนดา้นหากซ้ือ
หลากหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง (X̅ = 4.47 SD = .60 ) เง่ือนไขในการช าระเงิน เช่น ช าระเงินสด  
ช าระเงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต (X̅ = 4.46 SD = .63) และสินคา้สามารถต่อรองราคา
ได ้(X̅ = 4.44 SD = .60) ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก  
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด,เสียหาย) ใหค้วามส าคญัการแสดงป้ายราคาชดัเจน  
(X̅ = 4.55 SD = .54) มากท่ีสุด ส่วนดา้นการใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.42 SD = .60) ราคาถูก
กวา่ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.38 SD = .64) สินคา้สามารถต่อรองราคาได ้(X̅ = 4.38 SD = .61) เง่ือนไขในการ
ช าระเงิน เช่น ช าระเงินสด , ช าระเงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต (X̅ = 4.35 SD = .59) 
และหากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง (X̅ = 4.34 SD = .70) ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม)ใหค้วามส าคญัดา้นการใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ี
อ่ืน (X̅ = 4.50 SD = .55) มากท่ีสุด รองลงมาคือ เง่ือนไขในการช าระเงิน เช่น ช าระเงินสด ช าระเงิน
ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต (X̅ = 4.50 SD = .50) ส่วนดา้นสินคา้สามารถต่อรองราคาได ้
(X̅ = 4.47 SD = .55) ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.45 SD = .55) การแสดงป้ายราคาชดัเจน (X̅ = 4.42 
SD = .64) หากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง (X̅ = 4.34 SD = .48) ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายต่อออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นการแสดงป้ายราคาชดัเจน  
(X̅ = 4.67 SD = .48) มากท่ีสุด รองลงมาคือ หากซ้ือหลายช้ินจะไดสิ้นคา้ถูกลง (X̅ = 4.61 SD = .50) 
การใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.61 SD = .50) เง่ือนไขในการช าระเงิน เช่น ช าระเงินสด , ช าระ
เงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต (X̅ = 4.50 SD = .61) ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน (X̅ = 4.50 SD = 
.51) ส่วนดา้นสินคา้สามารถต่อรองราคาได ้(X̅ = 4.44 SD = .51)  ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
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ตารางท่ี4 - 5 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไป 
 ซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ซ้ือเพ่ือไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์

ซ้ือเพ่ือไปซ่อมแซม(ช ารุด
,เสียหาย) 

ซ้ือเพ่ือไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพ่ือไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

3.1 มีสถานท่ีจอดรถท่ี
ปลอดภยัและสะดวก 

4.52 .55 มากท่ีสุด 4.44 .56 มาก 4.45 .50 มาก 4.33 .68 มาก 4.47 .56 มาก 

3.2 สถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการ
เขา้ถึงไดง่้าย เช่น อยูติ่ดถนน 

4.50 .64 มากท่ีสุด 4.48 .59 มาก 4.47 .50 มาก 4.44 .51 มาก 4.49 .60 มาก 

3.3 ร้านประดบั
รถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกัใน
พ้ืนท่ีเมืองพทัยา 

4.44 .62 มาก 4.31 .63 มาก 4.50 .55 มากท่ีสุด 4.33 .68 มาก 4.39 .63 มาก 

3.4 มีหลากหลายสาขา 4.37 .70 มาก 4.27 .64 มาก 4.61 .49 มากท่ีสุด 4.61 .50 มากท่ีสุด 4.36 .66 มาก 
3.5 มีบริการสัง่ซ้ือทาง
ออนไลน์ 

4.44 .63 มาก 4.43 .60 มาก 4.47 .50 มาก 4.50 .61 มากท่ีสุด 4.44 .61 มาก 
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 จากตารางท่ี 4 - 5 พบวา่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์ใหค้วามส าคญัดา้นมีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยัและสะดวก (X̅ = 4.52 SD = .55) 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ สถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการเขา้ถึงง่าย เช่นอยูติ่ดถนน (X̅ = 4.50 SD = .64) 
ส่วนดา้นมีบริการสั่งซ้ือทางออนไลน์ (X̅ = 4.44 SD = .63) ร้านประดบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกัใน
พื้นท่ีเมืองพทัยา (X̅ = 4.44 SD = .62) และมีหลากหลายสาขา (X̅ = 4.37 SD = .70) ใหค้วามส าคญั
ในระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นสถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการ
เขา้ถึงง่าย เช่น อยูติ่ดถนน (X̅ = 4.48 SD = .59) มาก รองลงมาคือ มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยัและ
สะดวก (X̅ = 4.44 SD = .56) มีบริการสั่งซ้ือออนไลน์ (X̅ = 4.43 SD = .60) ร้านประดบั
รถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกัในพื้นท่ีเมืองพทัยา (X̅ = 4.31 SD = .63) และมีหลากหลายสาขา  
(X̅ = 4.27 SD = .64) ลงมาตามล าดบั 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) ใหค้วามส าคญัดา้นมีหลากหลายสาขา  
(X̅ = 4.61 SD = .49) มากท่ีสุด รองลงมาคือ ร้านประดบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกัในพื้นท่ีเมือง
พทัยามาก (X̅ = 4.50 SD = .55) ส่วนดา้นสถานท่ีจ าหน่ายให้บริการเขา้ถึงไดง่้าย เช่น อยูติ่ดถนน  
(X̅ = 4.47 SD = .50) มีบริการสั่งซ้ือทางออนไลน์ ( X̅ = 4.47 SD = .50) และมีสถานท่ีจอดรถท่ี
ปลอดภยัและสะดวก (X̅ = 4.45 SD = .50) ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นมีหลากหลายสาขา (X̅ = 4.61  
SD = .50) มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีบริการสั่งซ้ือออนไลน์ (X̅ = 4.50 SD = .61) ส่วนดา้นสถานท่ี
จ าหน่ายใหบ้ริการเขา้ถึงไดง่้าย เช่น อยูติ่ดถนน (X̅ = 4.44 SD = .51) มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยั
และสะดวก (X̅ = 4.33 SD = .68) และร้านประดบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกัในพื้นท่ีเมืองพทัยา  
(X̅ = 4.33 SD = .68) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 6 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไป 
 ซ่อมแซม(ช ารุด เสียหาย) ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

 

การส่งเสริมการตลาด 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต์ 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
(ช ารุด,เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD 
แปล
ผล 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ 
เช่นส่ือออนไลน์, โทรทศัน ์

4.46 .67 มาก 4.37 .61 มาก 4.45 .55 มาก 4.61 .50 มากท่ีสุด 4.43 .63 มาก 

4.2 การจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก 
แจก แถม) 

4.44 .61 มาก 4.47 .60 มาก 4.50 .50 มากท่ีสุด 4.33 .48 มาก 4.45 .59 มาก 

4.3 การแนะน าโดยตรงจาก
พนกังาน 

4.46 .63 มาก 4.51 .58 มากท่ีสุด 4.39 .49 มาก 4.39 .60 มาก 4.47 .59 มาก 

4.4 มีการประชาสมัพนัธ์ตาม
พ้ืนท่ีสาธารณะต่างๆ 

4.34 .65 มาก 4.35 .63 มาก 4.39 .49 มาก 4.39 .50 มาก 4.35 .62 มาก 
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 จากตารางท่ี 4 - 6 พบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูซ้ื้ออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตใ์หค้วามส าคญัมากดา้น การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่นส่ือออนไลน์โทรทศัน์  
(X̅ = 4.46 SD = .67) การแนะน าโดยตรงจากพนกังาน (X̅ = 4.46 SD = .63 ) รองลงมาคือ การจดั
โปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) (X̅ = 4.44 SD = .61) และมีการประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ีสาธารณะ
ต่าง ๆ (X̅ = 4.34 SD = .65) ลงมาตามล าดบั 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้น การแนะน าโดยตรงจาก
พนกังาน (X̅ = 4.51 SD = .58) มากท่ีสุด ส่วนดา้นการจดัโปรโมชัน่(ลด แลก แจก แถม) (X̅ = 4.47 
SD = .60) การโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่น ส่ือออนไลน์ โทรทศัน์ (X̅ = 4.37 SD = .61) และมีการ
ประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ีสาธารณะต่าง ๆ (X̅ = 4.35 SD = .63) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) ใหค้วามส าคญัดา้นการจดัโปรโมชัน่ (ลด 
แลก แจก แถม) (X̅ = 4.50 SD = .50) มากท่ีสุด ส่วนดา้นการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่นส่ือออนไลน์ 
โทรทศัน์ (X̅ = 4.45 SD = .55) การแนะน าโดยตรงจากพนกังาน (X̅ = 4.39 SD = .49) และการ
ประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ีสาธารณะต่าง ๆ (X̅ = 4.39 SD = .49) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นการโฆษณาผา่นส่ือต่าง ๆ เช่นส่ือ
ออนไลน,์ โทรทศัน์ (X̅ = 4.61 SD = .50) มากท่ีสุด ส่วนดา้นการแนะน าโดยตรงจากพนกังาน  
(X̅ = 4.39 SD = .60) มีการประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ีสาธารณะต่าง ๆ (X̅ = 4.39 SD = .50) และการ
จดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) (X̅ = 4.33 SD = .48) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 7 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นผลผลิตและคุณภาพ ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไป 
 ซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย)  ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

 

ผลผลิตและคุณภาพ 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต์ 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
(ช ารุด,เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

5.1 คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ 4.58 .49 มากท่ีสุด 4.54 .54 มากท่ีสุด 4.55 .50 มากท่ีสุด 4.61 .50 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 
5.2 สินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและ
ครบถว้น 

4.59 .51 มากท่ีสุด 4.54 .53 มากท่ีสุด 4.55 .50 มากท่ีสุด 4.39 .50 มาก 4.56 .52 มากท่ีสุด 

5.3 มีคุณภาพดา้นบริการและ
การแนะน าสินคา้ระหวา่ง
ซ่อมแซม 

4.56 .50 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.61 .54 มากท่ีสุด 4.50 .51 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 

5.4 สินคา้หรือบริการ
ตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของท่าน 

4.62 .49 มากท่ีสุด 4.52 .54 มากท่ีสุด 4.58 .55 มากท่ีสุด 4.67 .48 มากท่ีสุด 4.58 .52 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4 - 7 พบวา่ปัจจยัดา้นผลผลิตและคุณภาพ ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนตใ์หค้วามส าคญัดา้นสินคา้หรือบริการตอบสนองต่อความตอ้งการของท่าน  
(X̅ = 4.62 SD = .49) มากท่ีสุด รองลงมาคือ สินคา้ไดรั้บถูกตอ้งและครบถว้น (X̅ = 4.59 SD = .51) 
คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ (X̅ = 4.58 SD = .49) และมีคุณภาพดา้นบริการและการแนะน าสินคา้
ระหวา่งซ่อมแซม (X̅ = 4.56 SD = .50) ลงมาตามล าดบั 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย)ใหค้วามส าคญัดา้นมีคุณภาพดา้นบริการและการ
แนะน าสินคา้ระหวา่งซ่อมแซม (X̅ = 4.56 SD = .51) มากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของสินคา้ท่ี
ไดรั้บ (X̅ = 4.54 SD = .54) สินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและครบถว้น (X̅ = 4.54 SD = .53) และสินคา้หรือ
บริการตอบสนองต่อความตอ้งการของท่าน (X̅ = 4.52 SD = .54) ลงมาตามล าดบั 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม)ใหค้วามส าคญัดา้นมีคุณภาพดา้นบริการและ
การแนะน าสินคา้ระหวา่งซ่อมแซม (X̅ = 4.61 SD = .54) มากท่ีสุด รองลงมาคือ สินคา้หรือบริการ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของท่าน (X̅ = 4.58 SD = .55) คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ (X̅ = 4.55  
SD = .50) และสินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและครบถว้น (X̅ = 4.55 SD = .50) ลงตามล าดบั  
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นสินคา้หรือบริการตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของท่าน (X̅ = 4.67 SD = .48 มากท่ีสุด รองลงมาคือ คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ 
(X̅ = 4.61 SD = .50) มีคุณภาพดา้นบริการและการแนะน าสินคา้ระหวา่งซ่อมแซม (X̅ = 4.50  
SD = .51) ส่วนดา้นสินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและครบถว้น (X̅ = 4.39 SD = .50) ใหค้วามส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 8 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นบุคคล ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด  
 เสียหาย)  ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

 

บุคคล 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต์ 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
(ช ารุด,เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

6.1 พนกังานกระตือรือร้นให้
การใหบ้ริการ 

4.56 .56 มากท่ีสุด 4.55 .54 มากท่ีสุด 4.42 .55 มาก 4.72 .46 มากท่ีสุด 4.55 .55 มากท่ีสุด 

6.2 มีการจดัอบรมพนกังาน
เพื่อใหพ้นกังานมีความรู้และ
เช่ียวชาญดา้นอะไหล่ประดบั
รถจกัรยายนตอ์ยา่งเพียงพอ
และเหมาะสม 

4.52 .53 มากท่ีสุด 4.43 .55 มาก 4.39 .49 มาก 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.48 .53 มาก 

6.3 พนกังานมีเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ 

4.57 .55 มากท่ีสุด 4.46 .55 มาก 4.37 .63 มาก 4.44 .51 มาก 4.50 .56 มากท่ีสุด 

6.4 พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส 
อธัยาศยัดี 

4.60 .52 มากท่ีสุด 4.51 .53 มากท่ีสุด 4.53 .50 มากท่ีสุด 4.44 .61 มาก 4.55 .53 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4 - 8 พบวา่ปัจจยัดา้นบุคคล ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนตใ์ห้
ความส าคญัดา้นพนกังานยิม้แยม้แจ่มใส อธัยาศยัดี (X̅ = 4.60 SD = .52) มากท่ีสุด รองลงมาคือ 
พนกังานมีเพียงพอต่อการให้บริการ (X̅ = 4.57 SD = .55) พนกังานกระตือรือร้นใหก้ารใหบ้ริการ 
(X̅ = 4.56 SD = .56) และมีการจดัอบรมพนกังานเพื่อใหพ้นกังานมีความรู้และเช่ียวชาญดา้นอะไหล่
ประดบัรถจกัรยายนตอ์ยา่งเพียงพอและเหมาะสม (X̅ = 4.52 SD = .53) ลงมาตามล าดบั 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นพนกังานกระตือรือร้นใหก้าร
ใหบ้ริการ (X̅ = 4.55 SD = .54) มากท่ีสุด รองลงมาคือ พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส อธัยาศยัดี (X̅ = 4.51 
SD = .53) ส่วนดา้นพนกังานมีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ (X̅ = 4.46 SD = .55) และมีการจดัอบรม
พนกังานเพื่อใหพ้นกังานมีความรู้และเช่ียวชาญดา้นอะไหล่ประดบัรถจกัรยายนตอ์ยา่งเพียงพอและ
เหมาะสม (X̅ = 4.43 SD = .55) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) ใหค้วามส าคญัดา้นพนกังานยิม้แยม้แจ่มใส 
อธัยาศยัดี (X̅ = 4.53 SD = .50) มากท่ีสุด ส่วนดา้นพนกังานกระตือรือร้นใหก้ารใหบ้ริการ  
(X̅ = 4.42 SD = .55) มีการจดัอบรมพนกังานเพื่อใหพ้นกังานมีความรู้และเช่ียวชาญดา้นอะไหล่
ประดบัรถจกัรยายนตอ์ยา่งเพียงพอและเหมาะสม (X̅ = 4.39 SD = .49) และพนกังานมีเพียงพอต่อ
การใหบ้ริการ (X̅ = 4.37 SD = .63) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นพนกังานกระตือรือร้นใหก้าร
ใหบ้ริการ (X̅ = 4.72 SD = .46) มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีการจดัอบรมพนกังานเพื่อใหพ้นกังานมี
ความรู้และเช่ียวชาญดา้นอะไหล่ประดบัรถจกัรยายนตอ์ยา่งเพียงพอและเหมาะสม (X̅ = 4.56  
SD = .51) ส่วนดา้นพนกังานยิม้แยม้แจ่มใส อธัยาศยัดี (X̅ = 4.44 SD = .61) และพนกังานมีเพียงพอ
ต่อการใหบ้ริการ (X̅ = 4.44 SD = .51) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 9 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไป 
 ซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย)  ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

 

ลกัษณะทางกายภาพ 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต์ 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
(ช ารุด,เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ  
(ขายออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

7.1สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด 4.50 .54 มากท่ีสุด 4.38 .60 มาก 4.47 .60 มาก 4.39 .50 มาก 4.44 .57 มาก 
7.2ส่ิงอ านวยความสะดวก 
เช่น ตะกร้าใส่สินคา้ 

4.34 .62 มาก 4.37 .63 มาก 4.58 .50 มากท่ีสุด 4.44 .51 มาก 4.38 .61 มาก 

7.3ความเป็นระเบียบของ
สินคา้ 

4.46 .55 มาก 4.39 .59 มาก 4.47 .50 มาก 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.44 .56 มาก 
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 จากตารางท่ี 4 - 9 พบวา่ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์ใหค้วามส าคญัดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด (X̅ = 4.50 SD = .54) มากท่ีสุด  
ส่วนดา้นความเป็นระเบียบของสินคา้ (X̅ = 4.46 SD = .55) และส่ิงอ านวนความสะดวก เช่นตะกร้า
ใส่สินคา้ (X̅ = 4.34 SD = .62) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นความเป็นระเบียบของสินคา้ 
(X̅ = 4.39 SD = .59) มาก รองลงมาคือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด (X̅ = 4.38 SD = .60) และส่ิง
อ านวยความสะดวก เช่นตะกร้าใส่สินคา้ (X̅ = 4.37 SD = .63) ลงตามล าดบั 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) ใหค้วามส าคญัดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก
เช่นตะกร้าใส่สินคา้ (X̅ = 4.58 SD = .50) มากท่ีสุด ส่วนดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด (X̅ = 4.47 
SD = .60) และความเป็นระเบียบของสินคา้ (X̅ = 4.47 SD = .50) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นความเป็นระเบียบของสินคา้  
(X̅ = 4.56 SD = .51) มากท่ีสุด ส่วนดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก เช่นตะกร้าใส่สินคา้ (X̅ = 4.44 SD 
= .51) และสถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด (X̅ = 4.39 SD = .50) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 10 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัดา้นกระบวนการ ของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
 (ช ารุด เสียหาย) ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

กระบวนการ 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต์ 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช า
รุด,เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขาย
ออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

8.1 มีระบบการใหบ้ริการท่ีได้
มาตรฐาน 

4.51 .53 มากท่ีสุด 4.51 .53 มากท่ีสุด 4.50 .50 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.51 .53 มากท่ีสุด 

8.2 มีความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ 

4.49 .51 มาก 4.52 .50 มากท่ีสุด 4.53 .55 มากท่ีสุด 4.56 .51 มากท่ีสุด 4.51 .51 มากท่ีสุด 

8.3 มีความตรงต่อเวลาในการ
ซ่อมหรือบริการติดตั้งอะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์

4.55 .52 มากท่ีสุด 4.47 .52 มาก 4.47 .55 มาก 4.61 .50 มากท่ีสุด 4.51 .52 มากท่ีสุด 

8.4 มีระบบการช าระเงินและ
ออกใบเสร็จท่ีเป็นหลกัฐาน
การท่ีดี 

4.57 .54 มากท่ีสุด 4.54 .54 มากท่ีสุด 4.45 .50 มาก 4.72 .46 มากท่ีสุด 4.56 .53 มากท่ีสุด 

8.5 มีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัใน
การใหบ้ริการ 

4.56 .58 มากท่ีสุด 4.56 .56 มากท่ีสุด 4.55 .50 มากท่ีสุด 4.44 .51 มาก 4.55 .56 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4 - 10 พบวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการ ผูซ้ื้อเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ให้
ความส าคญัดา้นมีระบบการช าระเงินและออกใบเสร็จท่ีเป็นหลกัฐานการท่ีดี (X̅ = 4.57 SD = .54 ) 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการใหบ้ริการ (X̅ = 4.56 SD = .58) มีความตรงต่อ
เวลาในการซ่อมหรือบริการติดตั้งอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์(X̅ = 4.55 SD = .52) มีระบบการ
ใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน (X̅ = 4.51 SD = .53) ส่วนดา้นมีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ (X̅ = 4.49 
SD = .51) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด, เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการ
ใหบ้ริการ (X̅ = 4.56 SD = .56) มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีระบบการช าระเงินและออกใบเสร็จท่ีเป็น
หลกัฐานการท่ีดี (X̅ = 4.54 SD = .54) มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ (X̅ = 4.52 SD = .50) มีระบบ
การใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน (X̅ = 4.51 SD = .53) ส่วนดา้นมีความตรงต่อเวลาในการซ่อมหรือ
บริการติดตั้งอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์(X̅ = 4.47 SD = .52) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) ใหค้วามส าคญัดา้นมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัใน
การใหบ้ริการ (X̅ = 4.55 SD = .50) มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ  
(X̅ = 4.53 SD = .55) มีระบบการใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน (X̅ = 4.50 SD = .50)  ส่วนดา้นมีความ
ตรงต่อเวลาในการซ่อมหรือบริการติดตั้งอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์(X̅ = 4.47 SD = .55) และมี
ระบบการช าระเงินและออกใบเสร็จท่ีเป็นหลกัฐานการท่ีดี (X̅ = 4.45 SD = .50) ใหค้วามส าคญั
ระดบัมาก 
 ผูซ้ื้อเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นมีระบบการช าระเงินและออก
ใบเสร็จท่ีเป็นหลกัฐานการท่ีดี (X̅ = 4.72 SD = .46) มากท่ีสุด รองลงมาคือ มีความตรงต่อเวลาใน
การซ่อมหรือบริการติดตั้งอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์(X̅ = 4.61 SD = .50) มีระบบการ
ใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน (X̅ = 4.56 SD = .51) มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ (X̅ = 4.56 SD = .51) 
ส่วนดา้นมีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการใหบ้ริการ (X̅ = 4.44 SD = .51) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก
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ตารางท่ี 4 - 11 ค่าเฉล่ีย X̅ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต,์ ซ้ือ 
 เพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย)  ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) และ ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (n = 400) 
 

ตวัแปร 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
(ช ารุด, เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อและ
ซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) 

ซ้ือเพื่อไปขายต่อ  
(ขายออนไลน์) 

รวม 

X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล X̅ SD แปลผล 

ผลิตภณัฑ์ 4.47 .41 มาก 4.37 .52 มาก 4.48 .44 มาก 4.50 .38 มากท่ีสุด 4.43 .46 มาก 
ราคา 4.48 .38 มาก 4.38 .44 มาก 4.50 .30 มากท่ีสุด 4.55 .33 มากท่ีสุด 4.44 .40 มาก 
ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

4.48 .47 มาก 4.43 .44 มาก 4.46 .35 มาก 4.41 .52 มาก 4.45 .45 มาก 

การส่งเสริม
การตลาด 

4.40 .55 มาก 4.36 .52 มาก 4.42 .41 มาก 4.50 .42 มากท่ีสุด 4.39 .52 มาก 

ผลผลิตและ
คุณภาพ 

4.59 .35 มากท่ีสุด 4.53 .43 มากท่ีสุด 4.56 .37 มากท่ีสุด 4.63 .28 มากท่ีสุด 4.56 .38 มากท่ีสุด 

บุคคล 4.58 .40 มากท่ีสุด 4.53 .42 มากท่ีสุด 4.47 .36 มาก 4.58 .39 มากท่ีสุด 4.55 .41 มากท่ีสุด 
ลกัษณะทาง
กายภาพ 

4.48 .46 มาก 4.38 .49 มาก 4.47 .40 มาก 4.47 .40 มาก 4.44 .46 มาก 

กระบวนการ 4.53 .44 มากท่ีสุด 4.53 .42 มากท่ีสุด 4.52 .36 มากท่ีสุด 4.50 .38 มากท่ีสุด 4.53 .42 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 4 - 11 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมทั้งส่ีกลุ่มให้
ความส าคญัในแต่ละดา้นมีความส าคญัมากท่ีสุด โดยกลุ่ม ลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์ใหค้วามส าคญัในดา้นผลผลิตและคุณภาพมากท่ีสุด (X̅ = 4.59 SD = .35) รองลงมา
ดา้นบุคคล (X̅ = 4.58 SD = .40) กระบวนการ (X̅ = 4.53 SD = .44) ส่วนดา้นราคา(X̅ = 4.48  
SD = .38)  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X̅= 4.48 SD = .47) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X̅ = 4.48  
SD = .46) ดา้นผลิตภณัฑ(์ X̅ = 4.47 SD = .41)  และดา้นการส่งเสริมการตลาด( X̅ = 4.40 SD = .55) 
ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด, เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นผลผลิตและคุณภาพ มากท่ีสุด  
(X̅ = 4.53 SD = .43) รองลงมา ดา้นบุคคล (X̅ = 4.53 SD = .42) ดา้นกระบวนการ (X̅ = 4.53  
SD = .42)  ส่วนดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X̅ = 4.43 SD = .44)  ดา้นราคา (X̅ = 4.38 SD = .44) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X̅  = 4.38 SD = .49) ดา้นผลิตภณัฑ ์(X̅  = 4.37 SD = .42)  และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด (X̅  = 4.36 SD = .52)  ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) ให้ความส าคญัดา้นผลผลิตและคุณภาพมาก
ท่ีสุด(X̅  = 4.56 SD = .37)  รองลงมาดา้นกระบวนการ ( X̅  = 4.52 SD = .36) ดา้นราคา ( X̅  = 4.50 
SD = .30)  ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์(X̅  = 4.48 SD = .44)  ดา้นบุคคล( X̅  = 4.47 SD = .36)   ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ (X̅  = 4.47 SD = .40) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X̅  = 4.46 SD = .35) ดา้น
การส่งเสริมการตลาด (X̅ = 4.42 SD = .41) ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) ใหค้วามส าคญัดา้นผลผลิตและคุณภาพมากท่ีสุด  
(X̅  = 4.63 SD = .28) ดา้นบุคคล(X̅  = 4.58 SD = .39) ดา้นราคา (X̅ = 4.55 SD = .33)   ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(X̅  = 4.50 SD = .38) ดา้นการส่งเสริมการตลาด(X̅  = 4.50 SD = .42)  ดา้นกระบวนการ 
(X̅  = 4.50 SD = .38) ส่วนดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X̅ = 4.47 SD = .40)   และดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (X̅  = 4.41 SD = .52)  ใหค้วามส าคญัระดบัมาก 
 
ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 ผูว้จิยัไดท้ดสอบสมมติฐานการวจิยั พบวา่ มีเพียง 2 กลุ่ม ประกอบดว้ย กลุ่มซ้ือเพื่อไป
ประดบัรถจกัรยานยนต ์และกลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) มีอิทธิพลต่อการจ าแนกกลุ่ม
ผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์เขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ในดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
แสดงดงัผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั ดงัตารางท่ี 4 - 12 ถึง 4 - 18 
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ตารางท่ี 4 - 12 ผลการคดัเลือกตวัแปรจ าแนกกลุ่ม และค่า เมตริกซ์ความแปรปรวน-ความแปรปรวน 
 ร่วมของตวัแปรอิสระในแต่ละกลุ่มโดยใชส้ถิติทดสอบ Box’s M (n = 400) 
 

ตวัแปรจ าแนกกลุ่ม Wilks’ Lambda F sig 
ผลิตภณัฑ์ .989 3.689 .056 
ราคา .987 4.474 .035 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย .997 .887 .347 
การส่งเสริมการตลาด .999 .481 .488 
ผลผลิตและคุณภาพ .993 2.583 .109 
บุคคล .997 1.160 .282 
ลกัษณะทางกายภาพ .990 3.406 .066 
กระบวนการ 1.00 .000 .990 

Box’s M = 4.699   F Approx = 1.556 Df1 = 3 Df2 = 24904239.78 Sig = .198 
 
 จากตารางท่ี 4 - 12 พบวา่ค่าเฉล่ียของตวัแปรจ าแนก  8 ตวั ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ผลผลิตและคุณภาพ บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ 
กระบวนการ ไม่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 แสดงวา่ตวัแปรทั้ง 8 มี
ความเหมาะสมในการน าไปจ าแนกกลุ่ม และเม่ือท าการทดสอบเมตริกซ์ความแปรปรวน-ความ
แปรปรวนร่วมระหวา่งกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละกลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด 
เสียหาย) พบวา่มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า Box’s M เท่ากบั 
4.699 และ Sig มากกวา่ .198 แสดงวา่การวเิคราะห์จ าแนกกลุ่มในคร้ังน้ี เป็นไปตามขอ้ตกลง
เบ้ืองตน้ดงันั้นสามารถด าเนินการวเิคราะห์จ าแนกต่อไปได ้
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ตารางท่ี 4 - 13 ค่าสถิติท่ีใชก้ารประเมินสมการจ าแนกกลุ่มของกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบั 
 รถจกัรยานยนต ์กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด, เสียหาย) กลุ่มซ้ือเพื่อไปขายต่อ 
 และซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) และกลุ่มซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) (Canonical  
 Discriminant Function) (n = 400) 
 

Function Eigenvalue 
Canonical 

Correlation 
Wilk’s 

Lambda 
Chi-square df Sig 

1 0.18 .132 .983 6.016 2 .049 
 

จากตารางท่ี 4 - 13 พบวา่เม่ือพิจารณาค่าไอแกน (Eigenvalue) เท่ากบั 0.18 แสดงวา่ฟังก์ชนั
ท่ีไดน้ี้ท าใหค้วามแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Sum square between group) นอ้ยกวา่ความแปรปรวน
ภายในกลุ่ม (Sum square within group) ค่า Sig นอ้ยกวา่ .05 ซ่ึงค่าสหสัมพนัธ์คาโนนิคอล 
(Canonical Correlation) เท่ากบั .132 ค่าวลิค ์แลมบด์า (Wilk’s Lambda) .983 มีค่ามากและมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 แสดงวา่สมการท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์สามารถจ าแนกกลุ่ม ลกัษณะ
การซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตข์องลูกคา้ออกเป็น 4 กลุ่มไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 
ตารางท่ี 4 - 14 ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรจ าแนกแต่ละตวัแปรในรูปของ Classification Function  
 Coefficients หรือ Fisher’s Linear Discriminant Equation 
 

ตวัแปรจ าแนก 
ซ้ือเพื่อไปใชใ้นลกัษณะใด 

ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) 

ราคา 21.072 20.626 
ลกัษณะทางกายภาพ 14.263 13.961 
ค่าคงท่ี -79.848 -76.534 

 
 จากตารางท่ี 4 - 14 ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรจ าแนกแต่ละตวัแปร แบ่งตามกลุ่มโดย
สามารถน ามาเขียนสมการเพื่อการจดัโดยการแทนค่าของตวัแปรท่ีจ าแนกกลุ่ม ไดด้งัน้ี 
สมการการจ าแนกกลุ่มของซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์
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D(ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต)์ = -79.848(ค่าคงท่ี)+21.072(ราคา)+ 14.263(ลกัษณะ
ทางกายภาพ) 
 สมการการจ าแนกกลุ่มของซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) 

D(ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย)) = -76.534(ค่าคงท่ี)+20.626(ราคา)+13.961 
(ลกัษณะทางกายภาพ) 
 
ตารางท่ี 4 - 15 ค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิคอลท่ีอยูใ่นรูปมาตรฐานของตวัแปรในสมการจ าแนกกลุ่มซ้ือ 
 เพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย)  
 

ตวัแปรจ าแนกกลุ่ม 
ค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิคอลท่ีอยูใ่นรูป

มาตรฐาน 

ผลิตภณัฑ์ .384 

ราคา .857 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย .495 

การส่งเสริมการตลาด .409 

ผลผลิตและคุณภาพ .344 

บุคคล .326 

ลกัษณะทางกายภาพ .748 

กระบวนการ .330 

ค่ากลางของกลุ่ม (Group Centroids) 

กลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์= .128 

กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) = -.138 

 
 จากตารางท่ี 4 - 15 ค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิคอลท่ีอยูใ่นรูปมาตรฐาน (Standardized 
Canonical Function Coefficients) เป็นค่าท่ีแสดงความสามารถในการจ าแนกกลุ่ม หรือในท่ีน้ีคือ
การพยากรณ์กลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละกลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) 
โดยท่ีถา้ค่าสัมประสิทธ์ิมีค่าต ่าแสดงวา่ตวัแปรดงักล่าวสามารถจ าแนกกลุ่มไดไ้ม่ดี และถา้ค่า
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สัมประสิทธ์ิมีค่าสูง แสดงวา่ตวัแปรดงักล่าวสามารถจ าแนกกลุ่มไดดี้ ทั้งน้ีในการพิจารณาค่า
สัมประสิทธ์ิ จะไม่ค  านึงถึงเคร่ืองหมายบวกลบ (+,-) 
 ผลการวเิคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิท่ีอยูใ่นรูปมาตรฐาน เม่ือเรียงตามล าดบัจากค่าสูงไปต ่าใน
ตารางท่ี 4 -  14 พบวา่ตวัแปรราคา มีอิทธิพลต่อการจ าแนกกลุ่มมากท่ีสุด (ค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิ
คอลท่ีอยูใ่นรูปมาตรฐาน .857) รองลงมาตวัแปรลกัษณะทางกายภาพ ค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิคอลท่ี
อยูใ่นรูปมาตรฐาน .748) อธิบายไดว้า่ ราคาและผลผลิตและคุณภาพมีแนวโนม้ท่ีผูซ้ื้อจะคงอยูใ่น
กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) 
 เม่ือพิจารณาจากค่ากลางของแต่ละกลุ่ม (Group centroids) ส าหรับ Canonical variate 
โดยท่ีค่ากลางของกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์คือ .128 ค่ากลางของกลุ่มซ้ือเพื่อไป
ซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) คือ -.138 พบวา่ค่ากลางของกลุ่ม 2 กลุ่มต่างกนั แสดงวา่ลูกคา้ท่ีอยูใ่น 2 
กลุ่มค่อนขา้งแตกต่างกนั 
 สมการการจ าแนกกลุ่มในรูปคะแนนมาตรฐาน คือ 

D(ซ้ือเพื่อไปใชใ้นลกัษณะใด) = .384 (ผลิตภณัฑ)์ + .857 (ราคา) + .495  
(ช่องทางการจดัจ าหน่าย) + .409 (การส่งเสริมการตลาด) + .344 (ผลผลิตและ 
คุณภาพ) + .326 (บุคคล) + .748 (ลกัษณะทางกายภาพ) + .330 (กระบวนการ) 

 
ตารางท่ี 4 - 16 ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรในสมการจ าแนกกลุ่ม 
 

ตวัแปรจ าแนกกลุ่ม 
ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรจ าแนก 

คะแนนดิบ คะแนนมาตรฐาน 
ราคา 1.675 .696 
ลกัษณะทางกายภาพ 1.134 .540 
ค่าคงท่ี -12.454 - 

 
 จากตารางท่ี 4 - 16 ตวัแปรท่ีสามารถจ าแนกกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละซ้ือ
เพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) มีจ านวน 2 ตวัแปรไดแ้ก่ ราคาและลกัษณะทางกายภาพสามารถ
เขียนสมการจ าแนกกลุ่มคะแนนดิบและสมการจ าแนกกลุ่มคะแนนมาตรฐานไดด้งัน้ี 
สมการการจ าแนกกลุ่มในรูปแบบคะแนนดิบ คือ 
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 D(ซ้ือเพื่อไปใชใ้นลกัษณะใด) = -12.454(ค่าคงท่ี)+1.675 (ราคา)+ 1.134(ลกัษณะทาง
กายภาพ) 
 สมการการจ าแนกกลุ่มในรูปแบบคะแนนมาตรฐานคือ 
 D(ซ้ือเพื่อไปใชใ้นลกัษณะใด) = .696(ราคา)+ .540(ลกัษณะทางกายภาพ) 
 

ตารางสรุปผลการวิจัยสมมติฐาน 
ตารางท่ี 4 - 17 สมมติฐานเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผู ้
 ซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 

สมมติฐานการวิจยั ยอมรับ  ปฏิเสธ  
สมมติฐานท่ี 1 ผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 2 ราคา ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผู ้ซ้ืออะไหล่ประดับ
รถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 4 การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 5 ผลผลิตและคุณภาพ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 6 บุคคล ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผู ้ซ้ืออะไหล่ประดับ
รถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 7 ลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  

สมมติฐานท่ี 8 กระบวนการ ส่งผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 

  
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ตารางท่ี 4 - 18 ค่าประสิทธิภาพในการจ าแนกกลุ่ม และร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากสมการ 
 จ  าแนกกลุ่ม 
 

กลุ่มจริง จ านวน 

ร้อยละของจ านวนกลุ่ม 
ซ้ือเพื่อไป
ประดบั

รถจกัรยานยนต ์

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม 
(ช ารุด, เสียหาย) 

ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ 178 
109 

(61.2%) 
69 

(38.8%) 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) 166 
79 

(47.6%) 
87 

(52.4%) 

ประสิทธิภาพการจ าแนกกลุ่มไดถู้กตอ้งร้อยละ 57.0 % 

 
 จากตารางท่ี 4 - 18 เม่ือน าฟังกช์ัน่การจ าแนกท่ีไดม้าทดสอบความถูกตอ้งของการจ าแนก
กลุ่ม โดยวธีิความน่าจะเป็น พบวา่ความถูกตอ้งของการจ าแนกกลุ่ม มีการพยากรณ์วา่กลุ่มซ้ือเพื่อไป
ประดบัรถจกัรยานยนต ์จ านวน 109 คน เป็นการพยากรณ์ถูกร้อยละ 61.2 เน่ืองจากในความเป็นจริง
กลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์จ านวน 178 คน  
การพยากรณ์วา่กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) จ านวน 87 คน เป็นการพยากรณ์ถูกร้อยละ 
52.4 เน่ืองจากในความเป็นจริงกลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) จ านวน 166 คน  
 ดงันั้นเม่ือพิจารณาในภาพรวมพบวา่ สมการจ าแนกกลุ่มสามารถพยากรณ์การเป็นลูกคา้
ของกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์และ กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ถูกตอ้ง
ร้อยละ 57.0 
 



 

บทที่5 
สรุปผลการวิจัย การอภิปายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัคร้ังน้ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนก
กลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์เขตพื้นท่ีเมืองพทัยา มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1. เพื่อศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ใน
เขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 2. เพื่อสร้างสมการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ี
เมืองพทัยา 
 ประชากรกลุ่มตวัอยา่งคือ ลูกคา้ซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์จ านวน 400 คน โดย
ผูว้จิยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยการค านวณท่ีไม่ทราบ
จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีแน่นอน ตามสูตรของ Cochran (Cochran, 1997) ใชส้ัดส่วนความคลาด
เคล่ือนท่ียอมรับได ้เท่ากบั 0.05 และไดแ้บ่งตวักลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามลกัษณะการใชง้านของลูกคา้
เป็น 4 กลุ่มไดแ้ก่ 1. ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์2. ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซมเอง (ช ารุด,เสียหาย)  
3.ซ้ือเพื่อไปขายต่อและน าไปซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) 4. ซ้ือเพื่อขายต่อ (ขายออนไลน์) ใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมโดยใชข้อ้มูล 
 สถิติท่ีใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การ
วเิคราะห์จ าแนกปัจจยัประเภทจ าแนกกลุ่ม ดว้ยการวเิคราะห์ตวัแปรตน้คือ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ไดแ้ก่ 1. ผลิตภณัฑ ์2. ราคา 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4. การส่งเสริมการตลาด 5. 
ผลผลิตและคุณภาพ 6. บุคคล 7. ลกัษณะทางกายภาพ 8. กระบวนการ ตวัแปรตาม คือ การจ าแนก
กลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตข์องธุรกิจประดบัจกัรยานยนต ์จึงสามารถสรุปผล
การศึกษา อภิปรายผล และน าเสนอขอ้เสนอแนะไดด้งัต่อไปน้ี 
 

สรุปผลการวิจัย 
 จากการวจิยัศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือจ านวน 
400 ชุดมีขอ้สรุปดงัน้ี 
 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 251 คน (ร้อยละ
62.75) อาย ุ20-30ปี จ  านวน 227 คน  (ร้อยละ56.75) ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 147 คน 
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(ร้อยละ36.8) อาชีพพนกังานเอกชน จ านวน 162 คน (ร้อยละ40.50) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน10,001-
25,000 บาท จ านวน 164 คน (ร้อยละ41.00) 
 โดยแบ่งตามกลุ่มประเภทการซ้ือของลูกคา้ กลุ่มท่ีมากท่ีสุดคือ ซ้ือไปเพื่อประดบั
รถจกัรยานยนต ์รองลงมาคือ ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซมเอง (ช ารุด,เสียหาย) ซ้ือเพื่อไปขายต่อและน าไป
ซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) และซ้ือเพื่อขายต่อ (ขายออนไลน์) ตามล าดบั  
 ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดบริการของอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนตต์ามความเห็นของกลุ่มลูกคา้ทั้ง4 กลุ่ม 1. ซ้ือไปเพื่อประดบัรถจกัรยานยนต ์2. ซ้ือ
เพื่อไปซ่อมแซมเอง (ช ารุด,เสียหาย) 3. ซ้ือเพื่อไปขายต่อและน าไปซ่อมแซมให ้(อู่ซ่อม) 4. ซ้ือเพื่อ
ขายต่อ (ขายออนไลน์) โดยภาพรวมในแต่ละดา้นนั้น ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 เม่ือพิจารณารายละเอียดแต่ละดา้นพบวา่ 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัในดา้นคุณภาพ
ของสินคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   
 2. ดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุดลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัดา้นการแสดงป้ายราคา
ชดัเจนอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัใน
ดา้นสถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการเขา้ถึงไดง่้าย เช่น อยูติ่ดถนนอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัในดา้น
การแนะน าโดยตรงจากพนกังานอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 5. ดา้นผลผลิตและคุณภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัในดา้น
สินคา้หรือบริการตอบสนองต่อความตอ้งการของท่านอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 6. ดา้นบุคคล อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัในดา้นพนกังาน
กระตือรือร้นใหก้ารใหบ้ริการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัในดา้น
สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 8. ดา้นกระบวนการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญัในดา้นมีระบบ
การช าระเงินและออกใบเสร็จท่ีเป็นหลกัฐานการท่ีดีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยเทคนิคการวเิคราะห์จ าแนกกลุ่ม (Discriminant analysis) เพื่อ
ศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์ผูว้จิยัไดท้  าการทดสอบสมมติฐานการวจิยั พบวา่ มีเพียง 2 กลุ่ม ประกอบดว้ย กลุ่ม
ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์และกลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) มีอิทธิพลต่อการ



83 

จ าแนกกลุ่มผูซ้ื้ออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา ดา้นราคา และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ สามารถสรุปผลสมมติฐานการวิจยัไดด้งัน้ี 
 1. การหาค่าเมตริกซ์ความแปรปรวน-ความแปรปรวนร่วมของกลุ่มการเลือกซ้ือใน
ลกัษณะใด ทั้ง 2 กลุ่มพบวา่ Box’s M เท่ากบั 4.699 และค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.198 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงแสดงวา่เมตริกซ์ความแปรปรวน-ความแปรปรวนร่วม เป็นไปตามขอ้ตกลง 
 2. ค่าสถิติท่ีใชก้ารประเมินสมการจ าแนกกลุ่มค่า (Wilk’s Lambda) 0.983 มีค่ามากและมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แสดงวา่สมการท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์สามารถจ าแนกกลุ่ม ลกัษณะ
การซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตข์องลูกคา้ออกเป็น 2 กลุ่มไดอ้ยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 3. การหาค่าการจ าแนกกลุ่มซ้ือเพื่อไปใชล้กัษณะใดเป็น 2 กลุ่ม คือ 1.ซ้ือเพื่อไปประดบั
รถจกัรยานยนต ์2.ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) โดยตวัแปรท่ีมีค่าสูงสุดมี 2 ตวัแปรคือ ดา้น
ราคาและดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
 4. ค่าประสิทธิภาพในการจ าแนกกลุ่มสมการจ าแนกกลุ่มสามารถพยากรณ์การเป็นลูกคา้
ของกลุ่มซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์และ กลุ่มซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ถูกตอ้ง
ร้อยละ 57.0 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ทั้ง 8 ดา้นไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด ผลผลิตและคุณภาพ บุคคล ลกัษณะทาง
กายภาพ กระบวนการโดยทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการของ Lovelock &Wright (1999) 
ท่ีไดป้รับปรุงเพื่อพฒันาบริหารการตลาดน าไปสู่การแข่งขนัท่ีรุนแรงในตลาดธุรกิจประดบั
รถจกัรยานยนต ์เพราะเน่ืองจากผลการวจิยัลูกคา้ทั้ง 2 กลุ่มไดมี้ความเห็นและใหค้วามส าคญัใน
ส่วนประสมทางการตลาดบริการอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดในทุกดา้น แต่มีแค่ 2 ดา้นเพียงเท่านั้นท่ี
สามารถน ามาวเิคราะห์จ าแนกกลุ่มได ้คือ ดา้นราคาและดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยการศึกษาท า
ใหท้ราบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดในการจ าแนกกลุ่มผูซ้ื้อระหวา่งซ้ือเพื่อไป
ประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) 
 ปัจจยัดา้นราคา กลุ่มผูซ้ื้อไปเพื่อประดบัรถจกัรยานยนต ์ใหค้วามส าคญัดา้นการแสดง
ป้ายราคาชดัเจน มากท่ีสุดรองลงมาราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน การใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน หากซ้ือ
หลากหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง เง่ือนไขในการช าระเงิน เช่น ช าระเงินสด ช าระเงินผา่นระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต และสินคา้สามารถต่อรองราคาได ้ลงมาตามล าดบั กลุ่มผูซ้ื้อเพื่อไป
ซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้นการแสดงป้ายราคาชดัเจน มากท่ีสุด รองลงมาให้
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ส่วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน สินคา้สามารถต่อรองราคาได ้ในการช าระเงิน เช่น ช าระเงิน
สด ช าระเงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต และหากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง 
ตามล าดบั ผลวจิยัมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกวรรณ เลาหวฒัน์และโรจนา ธรรมจินดา 
(2559) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูป้ระกอบการอู่ซ่อมรถจกัรยานยนตใ์นการซ้ือ
อะไหล่รถจกัรยานยนตใ์นอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยผลการวจิยัพบวา่ ดา้นปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลอยูใ่นระดบัมากคือ ปัจจยัดา้นราคา คือ ราคาสินคา้ถูกกวา่ร้านอ่ืนในกรณีสินคา้
ประเภทเดียวกนัจะมีความคลา้ยคลึงมากเพราะเน่ืองจากการหาค่าสัมประสิทธ์ิคาโนนิคอล พบวา่ตวั
แปรราคา มีอิทธิพลต่อการจ าแนกกลุ่มมากท่ีสุดท าใหท้ราบถึงกลุ่มของลูกคา้วา่ปัจจยัดา้นราคานั้นมี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตม์ากท่ีสุด สรสิช นอ้ยใจบุญ ไดศึ้กษา
เร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออุปกรณ์ประดบัยนตข์องร้านสิช 
เรซซ่ิงชอ้ป จากการศึกษา ดา้นราคาพบวา่ปัจจยัในดา้นราคาอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาในราย
ดา้นพบวา่ สินคา้ราคาถูกในระดบัมาก และกรชนก ดิษฐเล็ก (2558) จากการศึกษาเร่ืองการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นจงัหวดันนทบุรีผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้
ความส าคญั กบัปัจจยัดา้นราคาโดยรวมในระดบัมาก ในรายดา้นพบวา่ การช าระเงินมีหลายรูปแบบ
อยูใ่นระดบัมาก เช่นกนั  
 ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มผูซ้ื้อเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์ใหค้วามส าคญั
ดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด มากท่ีสุด รองลงมาคือ ความเป็นระเบียบของสินคา้ และส่ิงอ านวนค
วามสะดวก เช่นตะกร้าใส่สินคา้ กลุ่มผูซ้ื้อเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด เสียหาย) ใหค้วามส าคญัดา้น
ความเป็นระเบียบของสินคา้มากท่ีสุด รองลงมาคือ สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาดและส่ิงอ านวยความ
สะดวก เช่นตะกร้าใส่สินคา้ ลงตามล าดบั มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พงศกร เต็มแบบ 
(2557) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขายลอ้
แมก็ซ์รถยนตใ์นเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จากผลการศึกษาพบวา่ ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ภาพลกัษณ์มีความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้นนั้น มีความคลา้ยคลึงกนัดา้นความ
สะอาดของอาคารสถานท่ีปฏิบติังาน/ท่ีนัง่รออยูใ่นระดบัมาก สุเมธ พินิจจนัทร์ (2558) ผลการวจิยั
เร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายในการซ้ือรถจกัรยานยนตจ์ากตวัแทน
จ าหน่ายในอ าเภอเมืองเชียงใหม่นั้นมีผลการวิจยัท่ีไปทิศทางเดียวกนัคือ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจในระดบัมากเรียงล าดบัตามค่าเฉล่ีย ไดแ้ก่ ความสะอาดบริเวณโดยรอบศูนยจ์ดัจ าหน่าย  
 ส าหรับในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลผลิตและคุณภาพ ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ พบวา่ไม่
สามารถน ามาวเิคราะห์จ าแนกกลุ่มลูกคา้ระหวา่งกลุ่มผูซ้ื้อไปเพื่อประดบัรถจกัรยานยนตแ์ละกลุ่มผู ้



85 

ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม (ช ารุด,เสียหาย) เน่ืองจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลผลิตและคุณภาพ ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการ พบวา่ไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กฤษดา เชียรวฒันสุขและสุรพร อ่อนพุทธา (2560) ศึกษา
เร่ืองการจ าแนกกลุ่มลูกคา้ท่ีค  านึงถึงราคาและค านึงถึงคุณภาพก่อนตดัสินใจซ้ือโดยใชปั้จจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการ (7Ps)  จากการศึกษาพบวา่ส่วนประสมการตลาดบริการ ดา้นส่งเสริมการ
ขาย และดา้นลกัษณะกายภาพ นั้น พบวา่ ไม่สามารถน ามาวเิคราะห์เพื่อจ าแนกกลุ่มลูกคา้ระหวา่ง
กลุ่มลูกคา้ ไดเ้น่ืองจากกลุ่มของลูกคา้จะค านึงถึงดา้นราคาก่อนตดัสินใจซ้ือ 

 

ข้อเสนอแนะ 
 ผลการวจิยัในคร้ังน้ีสามารถน าไปปรับใชก้บัการศึกษาวจิยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ในเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
ดงัต่อไปน้ี  
 ดา้นราคา 
 จากผลการศึกษา ธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตค์วรค านึงถึงดา้นการแสดงป้ายราคาท่ี
ชดัเจน เพราะเน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ทั้ง 4 กลุ่มใหค้วามส าคญั การแสดงป้ายชดัเจนจะท าใหก้ลุ่มลูกคา้
พึงพอใจอยา่งมาก เพื่อเปรียบเทียบโดยทางธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตจ์ะตั้งราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
หากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลงหรือการใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน เม่ือเสร็จส้ินการเลือกสินคา้และ
การใหส่้วนลดแลว้นั้นก็ควรค านึงถึงดา้นเง่ือนไขการช าระเงิน จะตอ้งมีใหก้ลุ่มลูกคา้ใหเ้ลือก
หลากหลาย เช่น ช าระเงินสด ช าระเงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต  
 ลกัษณะทางกายภาพ 
 จากผลการศึกษา ทางธุรกิจประดบัรถจกัรยานยนตค์วรมีสถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด 
ภายในร้านจะตอ้งมีความเป็นระเบียบของสินคา้ อาจจะมีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ตะกร้าใส่
สินคา้ ใหแ้ก่กลุ่มลูกคา้ การท่ีภายนอกร้านและภายในมีความสะอาดและเป็นระเบียบจะดึงดูดกลุ่ม
ลูกคา้อยากจะเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน 
 ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 การศึกษาในคร้ังน้ี มีขอ้เสนอแนะอยู ่2 ประการ ซ่ึงหากมีโอกาสไดศึ้กษา เพิ่มเติมในคร้ัง
ถดัไป ควรจะไดพ้ฒันางานสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 1. ควรศึกษาเก่ียวกบัดา้นปัจจยัความสัมพนัธ์และความเช่ือมัน่ ของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการร้านอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์ 
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 2. ควรศึกษาเก่ียวกบัดา้นความพึงพอใจ ความคาดหวงัความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อน า
ผลมาพฒันาปรับปรุงใหต้รงต่อความตอ้งต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 3. ควรศึกษาโดยใชก้ารจ าแนกกลุ่มลูกคา้ในธุรกิจประเภทอ่ืน เช่น ธุรกิจยานยนต์
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แบบสอบถาม 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออะไหล่ประดับ

รถจักรยานยนต์ ในเขตพืน้ที่เมืองพัทยา  
 ค  าช้ีแจง แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาโท 
สาขาวิชา ผูป้ระกอบการ คณะการจดัการและการท่องเท่ียว มหาวิทยาลยับรูพา โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดับ
รถจกัรยานยนต ์ในพื้นท่ีเมืองพทัยา  

ในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาจากลูกคา้ท่ีตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต์ใน
เขตพื้นท่ีเมืองพทัยา โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 2 ตอนดงัต่อไปน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นเขตพื้นท่ีเมืองพทัยา 
 ขอความกรุณาท่านตอบแบบสอบถามเพื่อน าขอ้มูลไปใชป้ระโยชน์ในเชิงวิชาการและทาง
ธุรกิจอะไหล่ประดับรถจกัรยานยนต์ต่อไป ดังนั้นผูว้ิจยัจึงขอความความร่วมมือจากท่านตอบ
แบบสอบถามตามความเป็นจริงและให้ครบทุกขอ้ ทุกตอน จะช่วยให้งานวิจยัด าเนินไปดว้ยความ
ถูกตอ้งและขอรับรองว่าขอ้มูลท่ีท่านให้จะถูกเก็บเป็นความลบั จึงขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามท่ี
สละเวลาในการตอบแบบสอบถามมาไวณ้ ท่ีน้ีดว้ย 
 
ตอนท่ี1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจงกรุณาท าเคร่ืองหมาย √ลงใน  หรือเติมขอ้ความในช่องวา่ง 
1.เพศ 

หญิง    ชาย 
2.อาย ุ

ต ่ากวา่20ปี    20-30ปี  
31-40   41 ปีข้ึนไป 

3.ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา  มธัยมศึกษา  ปวช/ปวส  
ปริญญาตรี   สูงกวา่ปริญญาตรี 
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4.อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา  ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   
พนกังานบริษทัเอกชน ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของธุรกิจ 
อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 

5.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
     ต ่ากวา่10,000 บาท  10,001-25,000 บาท              

25,001-30,000 บาท  30,001 ข้ึนไป บาท 
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ตอนท่ี 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
อะไหล่ประดับ รถจักรยานยนต์ ในเขตพื้นที่เมืองพัทยา 

ท่านมีความประสงคจ์ะตดัสินใจเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตเ์พื่อจุดประสงค์ใน
ดา้นใดมากท่ีสุด กรุณาเลือกเพียง 1 ขอ้และท าเคร่ืองหมาย √ ลงในช่อง  

ซ้ือเพื่อไปประดบัรถจกัรยานยนต ์  ซ้ือเพื่อไปซ่อมแซม(ช ารุด,เสียหาย) 
ซ้ือเพื่อไปขายต่อและซ่อมแซมให(้อู่ซ่อม) ซ้ือเพื่อไปขายต่อ (ขายออนไลน์) 
หากท่านจะตดัสินใจซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตท์่านคิดวา่ปัจจยัต่อไปน้ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตใ์นระดบัใด  
กรุณาท า เคร่ืองหมาย √ ลงในตารางท่ีก าหนดให ้
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ผลิตภณัฑ์ 
1.1ตรายีห่้อ      
1.2รูปลกัษณ์สินคา้ท่ีทนัสมยั      

1.3คุณภาพของสินคา้      

1.4การรับประกนัสินคา้      
1.5สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ      
1.6สินคา้มีหลากหลายเกรดใหเ้ลือก      
2.ราคา 

2.1เง่ือนไขในการช าระเงินเช่น 
 

 
 

 
 
 

 
 

ช าระเงินสด , ช าระเงินผา่นระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ บตัรเครดิต 
2.2สินคา้สามารถต่อรองราคาได ้      

2.3การแสดงป้ายราคาชดัเจน         
2.4ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน         
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

2.5หากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูก
ลง         
2.6การใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน         
3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 
3.1มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยัและ
สะดวก 
           
3.2สถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการเขา้ถึง
ไดง่้าย เช่น อยูติ่ดถนน           
3.3ร้านประดบัรถจกัรยานยนตเ์ป็น
ท่ีรู้จกัในพื้นท่ีเมืองพทัยา           

3.4มีหลากหลายสาขา           
3.5มีบริการสั่งซ้ือทางออนไลน์           
4.การส่งเสริมการตลาด 
4.1การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นส่ือ
ออนไลน,์ โทรทศัน์            
4.2การจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก 
แถม)            
4.3การแนะน าโดยตรงจากพนกังาน      
4.4 มีการประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ี
สาธารณะต่างๆ      
5.ผลผลิตและคุณภาพ 
5.1คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

5.2สินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและ
ครบถว้น      
5.3 มีคุณภาพดา้นบริการและการ
แนะน าสินคา้ระหวา่งซ่อมแซม      
5.4 สินคา้หรือบริการตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของท่าน      
6.บุคคล 
6.1พนกังานกระตือรือร้นให้การ
ใหบ้ริการ           
6.2มีการจดัอบรมพนกังานเพื่อให้
พนกังานมีความรู้และเช่ียวชาญดา้น
อะไหล่ประดบัรถจกัรยายนตอ์ยา่ง
เพียงพอและเหมาะสม           
6.3พนกังานมีเพียงพอต่อการ
ใหบ้ริการ           
6.4พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส อธัยาศยั
ดี           
7.ลกัษณะทางกายภาพ 

7.1สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด      
7.2ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
ตะกร้าใส่สินคา้      
7.3ความเป็นระเบียบของสินคา้      
8.กระบวนการ           
8.1มีระบบการใหบ้ริการท่ีได้
มาตรฐาน      



101 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ระดบัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

8.2มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      
8.3มีความตรงต่อเวลาในการซ่อม
หรือบริการติดตั้งอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์

     

8.4มีระบบการช าระเงินและออก
ใบเสร็จท่ีเป็นหลกัฐานการท่ีดี  

     

8.5มีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการ
ใหบ้ริการ 

     

 
ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ค่าความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม และค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม
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ค่าความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม และค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 

 

ข้อค าถาม 

คะแนนความเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ รวม

คะแนน 
รวม 
IOC 

สรุปผล 
คนที่ 

1 
คนที่ 

2 
คนที่ 

3 

2.ผลิตภณัฑ์ 

2.1ตรายีห่้อ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

2.2รูปลกัษณ์สินคา้ท่ีมีทนัสมยั 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

2.3คุณภาพของสินคา้ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

2.4การรับประกนัสินคา้ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

2.5สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

2.6สินคา้มีหลากหลายเกรดใหเ้ลือก 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

3.ราคา   

3.1เง่ือนไขในการช าระเงินเช่น 
ช าระเงินสด , ช าระเงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ 
บตัรเครดิต 

1 0 1 2 0.6667 พอใช ้

3.2สินคา้สามารถต่อรองราคาได ้ 1 1 0 2 0.6667 พอใช ้

3.3การแสดงป้ายราคาชดัเจน 1 0 1 2 0.6667 พอใช ้

3.4ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

3.5หากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

3.6การใหส่้วนลดถูกวา่ท่ีอ่ืน 1 1 1 3 1 
ใชไ้ดดี้มาก 

 

4.ช่องทางการจดัจ าหน่าย   
  

4.1มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยัและสะดวก 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

4.2สถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการเขา้ถึงไดง่้าย เช่นอยู่
ติดถนน 

1 1 1 2 0.6667 พอใช ้
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ข้อค าถาม 

คะแนนความเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ รวม

คะแนน 
รวม 
IOC 

สรุปผล 
คนที่ 

1 
คนที่ 

2 
คนที่ 

3 
4.3ความมีช่ือเสียงของร้านประดบัรถจกัรยานยนต ์
ร้านประดบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกัในพื้นท่ีเมือง
พทัยา 

0 -1 1 0 0 ใชไ้ม่ได ้

4.4มีหลากหลายสาขา 1 1 0 2 0.6667 พอใช ้

4.5 มีบริการสั่งซ้ือทางออนไลน์ 1 1 0 2 0.6667 พอใช ้

5.การส่งเสริมการตลาด     
5.1การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น ส่ือทางออนไลน์, 
โทรทศัน์  

1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

5.2การจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) 1 1 0 2 0.6667 พอใช ้

5.3การแนะน าโดยตรงจากพนกังาน 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

5.4 มีการประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ีสาธารณะต่างๆ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

6.ผลผลิตและคุณภาพ 
  

  

6.1คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

6.2สินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและครบถว้น 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

6.3มีคุณภาพดา้นบริการและการแนะน าสินคา้
ระหวา่งซ่อมแซม 

1 1 0 2 0.6667 พอใช ้

6.4สินคา้หรือบริการตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของท่าน 

1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

7.บุคคล 

7.1พนกังานกระตือรือร้นให้การใหริ้การ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 
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ข้อค าถาม 

คะแนนความเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ รวม

คะแนน 
รวม 
IOC 

สรุปผล 
คนที่ 

1 
คนที่ 

2 
คนที่ 

3 

7.2มีการจดัอบรมพนกังาน เพื่อใหพ้นกังานมี
ความรู้และเช่ียวชาญดา้นอะไหล่ประดบัรถจกัรยา
ยนตอ์ยา่งเพียงพอและเหมาะสม 

1 1 0 2 0.6667 พอใช ้

7.3พนกังานมีเพียงพอกบัการใหบ้ริการ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

7.4พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส อธัยาศยัดี 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

7.5พนกังานมีความรู้และเช่ียวชาญดา้นอะไหล่
ประดบัรถจกัรยานยนต ์

-1 1 1 1 0.3333 
ควร

ปรับปรุง 

7.6การใหบ้ริการของพนกังานเป็นท่ีพึงพอใจ -1 1 1 1 0.3333 
ควร

ปรับปรุง 

8.ลกัษณะทางกายภาพ             

8.1สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด 1 1 1 3 1 
ใชไ้ดดี้ 
มาก 

8.2ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ตะกร้าใส่สินคา้ 1 0 1 2 0.6667 พอใช ้

8.3ความเป็นระเบียบของสินคา้ 1 1 1 3 1 
ใชไ้ดดี้ 
มาก 

9.กระบวนการ             

9.1มีระบบการใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

9.2มีความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

9.3มีความตรงต่อเวลาในการซ่อมหรือบริการติดตั้ง
อะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต ์

1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

9.4มีระบบการช าระเงินและออกใบเสร็จท่ีเป็น
หลกัฐานการท่ีดี 

-1 1 1 1 0.3333 
ควร

ปรับปรุง 
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ข้อค าถาม 

คะแนนความเห็นของ
ผู้เชี่ยวชาญ รวม

คะแนน 
รวม 
IOC 

สรุปผล 
คนที่ 

1 
คนที่ 

2 
คนที่ 

3 

9.5ระบบการช าระเงินท่ีดี  1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 

9.6อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการใหบ้ริการ 1 1 1 3 1 ใชไ้ดดี้มาก 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ผลการศึกษาค่า Cronbach’s Alpha การจ าแนกรายขอ้



108 

ค่า Cronbach’s Alpha การจ าแนกรายข้อ 

ข้อค าถาม Cronbach’s Alpha แปลความหมาย 
1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.73 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
1.1 ตรายีห่้อ 0.71 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
1.2 รูปลกัษณ์สินคา้ท่ีทนัสมยั 0.74 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
1.3 คุณภาพของสินคา้ 0.74 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

1.4 การรับประกนัสินคา้ 0.65 
ระดบัความน่าเช่ือถือปาน

กลาง 

1.5 สินคา้พร้อมขายอยูเ่สมอ 0.64 
ระดบัความน่าเช่ือถือปาน

กลาง 

1.6 สินคา้มีหลากหลายเกรดใหเ้ลือก 0.61 
ระดบัความน่าเช่ือถือปาน

กลาง 
2.ดา้นราคา 0.77 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
2.1 เง่ือนไขในการช าระเงิน เช่น ช าระเงิน
สด , ช าระเงินผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์ 
บตัรเครดิต 

0.77 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

2.2 สินคา้สามารถต่อรองราคาได ้ 0.72 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
2.3 การแสดงป้ายราคาชดัเจน 0.72 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
2.4 ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 0.71 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
2.5 หากซ้ือหลายช้ินจะไดร้าคาท่ีถูกลง 0.78 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
2.6 การใหส่้วนลดถูกกวา่ท่ีอ่ืน 0.71 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.85 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
3.1 มีสถานท่ีจอดรถท่ีปลอดภยัและ
สะดวก 

0.82 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
3.2 สถานท่ีจ าหน่ายใหบ้ริการเขา้ถึงไดง่้าย 
เช่น อยูติ่ดถนน 

0.80 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
3.3 ร้านประดบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกั
ในพื้นท่ีเมืองพทัยา 

0.85 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
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ข้อค าถาม Cronbach’s Alpha แปลความหมาย 

3.4 มีหลากหลายสาขา 0.82 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 

3.5 มีบริการสั่งซ้ือทางออนไลน์ 0.80 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 

4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.83 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
4.1 การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่นส่ือ
ออนไลน,์ โทรทศัน์ 

0.76 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

4.2 การจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) 0.77 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

4.3 การแนะน าโดยตรงจากพนกังาน 0.82 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
4.4 มีการประชาสัมพนัธ์ตามพื้นท่ี
สาธารณะต่างๆ 

0.78 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

5.ดา้นผลผลิตและคุณภาพ 0.90 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 

5.1 คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บ 0.87 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 

5.2 สินคา้ท่ีไดรั้บถูกตอ้งและครบถว้น 0.87 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
5.3 มีคุณภาพดา้นบริการและการแนะน า
สินคา้ระหวา่งซ่อมแซม 

0.87 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
5.4 สินคา้หรือบริการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของท่าน 

0.87 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
6.ดา้นบุคคล 0.78 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
6.1 พนกังานกระตือรือร้นให้การใหบ้ริการ 0.70 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
6.2 มีการจดัอบรมพนกังานเพื่อให้
พนกังานมีความรู้และเช่ียวชาญดา้น
อะไหล่ประดบัรถจกัรยายนตอ์ยา่งเพียงพอ
และเหมาะสม 

0.77 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
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ข้อค าถาม Cronbach’s Alpha แปลความหมาย 
6.3 พนกังานมีเพียงพอต่อการใหบ้ริการ 0.75 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
6.4 พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส อธัยาศยัดี 0.70 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
7.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.75 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

7.1สถานท่ีจดัจ าหน่ายสะอาด 0.66 
ระดบัความน่าเช่ือถือปาน

กลาง 
7.2ส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น ตะกร้าใส่
สินคา้ 

0.38 ระดบัความน่าเช่ือถือต ่า 

7.3ความเป็นระเบียบของสินคา้ 0.83 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 
8.ดา้นกระบวนการ 0.78 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
8.1 มีระบบการใหบ้ริการท่ีไดม้าตรฐาน 0.75 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
8.2 มีความรวดเร็วในการให้บริการ 0.70 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 
8.3 มีความตรงต่อเวลาในการซ่อมหรือ
บริการติดตั้งอะไหล่ประดบั
รถจกัรยานยนต ์

0.72 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

8.4 มีระบบการช าระเงินและออกใบเสร็จท่ี
เป็นหลกัฐานการท่ีดี 

0.76 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

8.5 มีอุปกรณ์ท่ีทนัสมยัในการใหบ้ริการ 0.77 ระดบัความน่าเช่ือถือสูง 

ภาพรวมของแบบสอบถามทั้งฉบบั 0.91 
ระดบัความน่าเช่ือถือสูง

มาก 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
แบบสัมภาษณ์เชิงส ารวจเบ้ืองตน้
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แบบฟอร์มการสัมภาษณ์เชิงส ารวจเบื้องต้น 
งานวิทยานิพนธ์ 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการจ าแนกกลุ่มผู้ซื้ออะไหล่ประดับ
รถจักรยานยนต์ ในเขตพื้นท่ีเมืองพัทยา 

............................................................................................................................................... 
1. ท่านสามารถบอกถึงแนวโนม้การเติบโตของตลาดอะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตว์า่ทิศทาง

ไปในทางไหนท่านสามารถระบุกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนต์
ไดห้รือไม่มีลกัษณะการแบ่งกลุ่มอยา่งไร 

2. ท่านสามารถระบุกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตไ์ดห้รือไม่มี
ลกัษณะการใชง้านอยา่งไรบา้ง 

3. ท่านสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาเลือกซ้ืออะไหล่ประดบัรถจกัรยานยนตไ์ดเ้ป็นสัดส่วน
เท่าใดในแต่ละกลุ่มลูกคา้ท่ีท่านไดแ้บ่ง
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