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 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาขอ้มลูเชิงพรรณา เก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ระดบัของผลิตภณัฑ์ และการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง เพ่ือศึกษาปัจจยั
ส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง และเพ่ือศึกษาระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู
แบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด โดยเลือกเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ี หา้งหุน้ส่วน จ ากดั 
คิม คอปเปอร์ สถิติท่ีใชใ้นการวิจยั และการวิเคราะห์ขอ้มลู คือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics)  
ใชต้ารางการแจกแจงความถ่ีเป็นค่าร้อยละ (Percentage) ในการวิเคราะห์ขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคล และสถิติเชิง
อนุมาณ (Inferential statistics) เพ่ือทดสอบความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ และตวัแปรตามใชส้ถิติ ANOVA 
F-test ในการวิเคราะห์ ขอ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และขอ้มลูเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑ ์และใชส้ถิติ 
ANOVA F-test ในการวิเคราะห์ขอ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 ผลการวิจยั พบวา่  (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 
21-30 ปี มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน สถานภาพโสดการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท (2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค เลือกรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีอายกุารใชก้ารยงันอ้ย ซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองช่วงท่ีตกรุ่นแลว้เพราะจะมีราคาถกูมีการรับประกนัคุณภาพเลือกซ้ือตามร้าน
รถจกัรยานยนตมื์อสองทัว่ไป เป็นผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย ตวัเองเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือ ศึกษาขอ้มลูก่อนซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง (3) ระดบัของผลิตภณัฑเ์ลือกซ้ือเพราะสะดวกในการเดินทางใชง้านในระยะใกล ้ๆ 
รถจกัรยานยนตมื์อสองผา่นการใชง้านนอ้ย และมีราคาถกู มีฟรีประกนัรถหาย หลงัการซ้ือและมีการ
รับประกนัคุณภาพหลงัการขาย (4) การตดัสินใจเลือกซ้ือ พบวา่ โดยภาพรวม คือ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาปัจจยัยอ่ย พบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือ อนัดบัแรก คือ มีราคาถกู อนัดบัสอง คือ ความสะดวกสบาย 
อนัดบัสาม คือ มีรุ่นตรงตามความตอ้งการ อนัดบัส่ี คือ มีความตั้งใจท่ีจะซ้ือมือสองอยูแ่ลว้ อนัดบัหา้ คือ 
บริการหลงัการขาย อนัดบัท่ีหก คือ สามารถช าระเป็นเงินผอ่นได ้ อนัดบัท่ีเจด็ คือ ไดรั้บค าแนะน าท่ีดี 
จากพนกังาน และอนัดบัท่ีแปด คือ เพ่ิงหดัข่ีรถจกัรยานยนต ์
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  The purpose of this research was to study the descriptive statistics concerning personal 
factors, customer’s behavior, product levels, and buying decision of second hand motorcycles. 
The research also aimed to explore any personal factors influencing the decision to buy second 
hand motorcycles, study customer’s behavior and levels of second hand motorcycles affecting the 
buying decision of secondhand motorcycles. The research method was questionnaires and the 
data were collected by the sampling group of 400 buyers who bought second hand motorcycles at 
Kim Copper. The data were analyzed by descriptive statistics including Percentage for personal 
factors. Inferential Statistics included ANOVA F-test were used in the exploration of the 
relationship between Independent Variables and Dependent Variable, the analysis of buyer’s 
behavior, the levels of product, and the buying decision involving second hand motorcycles 
purchase.  

The results showed that most second hand motorcycle buyers were females, 21-30 years 
old, employees of private company, single, Bachelor’s Degree, and receiving 20,001-30,000 baht 
monthly income. Furthermore, the buyers chose to buy lesser year and old collection of second 
hand motorcycles due to the cheaper price and the warranty. The buyers mostly bought the 
second hard motorcycles from general second hand motorcycle stores and they made the decision 
by themselves. For the levels of the second hand motorcycle, the buyers saw it cheap, came with 
free warranty and after sales service, and yet beneficial for the shorter routes. For the buying 
decision, the priority was about the cheaper price followed by the convenience, most preferable 
collection, need recognition, after sales service, monthly payment method, good advice from the 
salesperson, and motorcycle beginner.  
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บทที่ 1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   
 ทิศทางตลาดรถจกัรยานยนตใ์นประเทศยงัคงขยายตวัดีต่อเน่ืองในช่วง 7 เดือนแรกของปี 
โดยสามารถท ายอดจ าหน่ายไปแลว้ถึง 1,258,674 คนั หรือขยายตวัประมาณร้อยละ 15.5 จากช่วง
เดียวกนัของปีก่อน แมว้า่ตลาดรถจกัรยานยนตล่์าสุดในเดือนกรกฎาคมจะมียอดจ าหน่ายลดลงมาท่ี 
178,050 คนั หรือหดตวัลงถึงร้อยละ 19.7 จากท่ีท าสถิติยอดจ าหน่ายสูงสุดเป็นประวติัการณ์ใน
เดือนมิถุนายนท่ี 221,818 คนั แต่ก็เป็นผลมาจากปัญหาฝนตกหนกัติดต่อกนั และน ้าท่วมท่ีเกิดข้ึน
ในหลายจงัหวดั ท าใหผู้บ้ริโภคมีการชะลอการซ้ือรถจกัรยานยนตล์ง ในขณะท่ีฐานท่ีต ่าในเดือน
เดียวกนัช่วงปีท่ีแลว้ แต่ยอดจ าหน่ายรถจกัรยานยนตเ์ดือนกรกฎาคมน้ียงัคงแสดงทิศทางท่ีขยายตวั
ต่อเน่ืองท่ีร้อยละ13.8 และแมว้า่ช่วงต่อจากน้ีไป ตลาดจะตอ้งเผชิญกบัปัจจยัลบจากทั้งผลของ
ฤดูกาล และอตัราดอกเบ้ียท่ีอาจปรับสูงข้ึนอีก แต่จากนโยบายของภาครัฐ ในการเพิ่มรายไดใ้หก้บั
เกษตรกร และประชาชนในกลุ่มรากหญา้ เพื่อกระตุน้การจบัจ่ายใชส้อย นโยบายการปรับลดราคา
น ้ามนั รวมถึงฐานท่ีต ่าในช่วงเดียวกนัในปีก่อน เป็นตน้ จะท าใหต้ลาดรถจกัรยานยนตช่์วงต่อจากน้ี
ไปยงัมีโอกาสจะขยายตวัไดต่้อเน่ืองเกือบตลอด แมอ้าจจะเป็นไปในระดบัต ่ากวา่ช่วงหลาย ๆ เดือน
ก่อนหนา้น้ี โดยศูนยว์จิยักสิกรไทย ประเมินวา่ตลาดรถจกัรยานยนตใ์นประเทศ ปี พ.ศ. 2554 น้ี  
มีโอกาสขยายตวัไดถึ้งร้อยละ 11 ถึง 16 แต่ก็เป็นอตัราการขยายตวัท่ีชะลอลงจากร้อยละ 20.2 ในปี 
พ.ศ. 2553 หรือคิดเป็นจ านวนรถจกัรยานยนตป์ระมาณ 2,040,000 ถึง 2,140,000 คนั เพิ่มข้ึนจาก
จ านวน 1,845,997 คนัใน ปี พ.ศ. 2553 (บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2554) 
 จากการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองของลูกคา้ในช่วง
หลายปีท่ีผา่นมาพบวา่ ลูกคา้ใหค้วามส าคญักบัการศึกษาขอ้มูลก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือและส่วน
ใหญ่นิยมศึกษาขอ้มูลรถจกัรยานยนตมื์อสองตามส่ือต่าง ๆ และส่ือในปัจจุบนัท่ีทุกคนเขา้ถึงเร็ว
ท่ีสุด ก็หนีไม่พน้อินเตอร์เนต เน่ืองจากส่ือดงักล่าวเขา้มามีอิทธิพลในชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค
มากข้ึน โดยเฉพาะเน้ือหาและขอ้มูลเก่ียวกบัการซ้ือ การขาย รถจกัรยานยนตมื์อสอง ผา่นส่ือ
ออนไลน ์มีความหลากหลายมากข้ึน เพราะลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการความสะดวกสบายและ
ประหยดัเวลาในการตรวจสอบขอ้มูลของสินคา้ (เสาวลกัษณ์ ชยัเดชสุริยะ, 2554) 
 การเดินทางจากท่ีหน่ึงไปยงัจุดหมายหน่ึงสามารถเดินทางไดด้ว้ยพาหนะหลากหลาย
รูปแบบ ทั้งการเดินทางดว้ยระบบขนส่งมวลชนสาธารณะ หรือดว้ยพาหนะส่วนบุคคล ซ่ึงการ
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เดินทางดว้ยพาหนะส่วนบุคคลจะท าใหผู้เ้ดินทางไดรั้บความสะดวกสบายมากกวา่ แต่จะมีตน้ทุน
การเดินทางท่ีสูงกวา่การเดินทางดว้ยระบบขนส่งสาธารณะ และยงัรวมถึงกรณีท่ีบริเวณท่ีตอ้งการ
เดินทางไม่มีระบบขนส่งมวลชนสาธารณะหรือมีไม่เพียงพอ ท าใหจ้  าเป็นตอ้งเดินทางดว้ยพาหนะ
ส่วนบุคคล ซ่ึงพาหนะส่วนบุคคลท่ีนิยมใชแ้พร่หลายไปทัว่โลกคือรถยนต ์แต่รถยนตย์งัเป็นสินคา้ท่ี
มีราคาสูง (เม่ือเปรียบเทียบกบัรายรับของผูบ้ริโภค) โดยเฉพาะอยา่งยิง่กบัผูบ้ริโภคในประเทศก าลงั
พฒันาท าใหห้ากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีท่ีจ  าเป็นตอ้งมีพาหนะส่วนตวั จะใชร้ถจกัรยานยนตแ์ทนรถยนต ์
เพราะรถจกัรยานยนตมี์ราคาเพียง 1 ใน 10 ของราคารถยนตน์อกจากน้ี ดว้ยปัญหาการจราจรติดขดั
ในเขตเมือง ยงัเป็นเหตุผลอีกประการท่ีสนบัสนุนใหผู้บ้ริโภคใชร้ถจกัรยานยนต ์เพราะมี  
ความคล่องตวัสูงกวา่การใชร้ถยนตด์ว้ยเหตุผลดงักล่าว จึงส่งผลใหป้ริมาณการผลิตและจ าหน่าย
รถจกัรยานยนตก์วา่ร้อยละ 90 ของปริมาณรวมทัว่โลก เกิดข้ึนในประเทศเอเชีย จนมีผูก้ล่าววา่ 
อุตสาหกรรมรถจกัรยานยนตเ์ป็น “อุตสาหกรรมของเอเชีย” (ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม 
กระทรวงอุตสาหกรรม, 2555) 
 

 
 
ภาพท่ี 1-1  สถิติจ านวนรถจกัรยานยนตจ์ดทะเบียนใหม่ จงัหวดัชลบุรี  
  (ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี, 2559) 
  
  จากภาพท่ี 1-1  จะเห็นไดช้ดัวา่ยอดจดทะเบียนใหม่รถจกัรยานยนต ์ในจงัหวดัชลบุรี 
ของปี พ.ศ. 2558 ลดลงจากปี พ.ศ. 2557 เพียงเล็กนอ้ย แต่ลดลงจากปี พ.ศ. 2556 เป็นอยา่งมาก
อาจจะมีหลากหลายสาเหตุไม่วา่จะเป็น มีทางเลือกในการซ้ือรถจกัรยานยนตม์ากข้ึน มีการศึกษาหา
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ขอ้มูลก่อนท าการตดัสินใจเลือกซ้ือ หรืออาจจะเป็นการยา้ยถ่ินฐานท่ีอยูอ่าศยั การยา้ยสถานท่ีท างาน 
และอาจจะเป็นรายไดท่ี้ลดลงจึงท าใหย้อดการจดทะเบียนใหม่รถจกัรยานยนตน์ั้นลดลง เพราะ
ผูบ้ริโภคอาจจะหนัไปเลือกทางเลือกอ่ืนแทน (ส านกังานขนส่งจงัหวดัชลบุรี, 2559)  
 จงัหวดัชลบุรี มีจ  านวนประชากรประมาณ 1.421 ลา้นคน การปกครองแบ่งออกเป็น 11 
อ าเภอ 92 ต าบล 687 หมู่บา้น นอกจากดา้นอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวแลว้ ยงัเป็นจงัหวดัท่ีมี
ความส าคญัทางเศรษฐกิจเป็นอยา่งมากล าดบัตน้ ๆ ของประเทศไทย  เพราะเป็นจงัหวดัท่ีมีทางออก
สู่ทะเล อยูท่างทิศตะวนัออกของประเทศไทย ริมฝ่ังทะเลดา้นตะวนัออกของอ่าวไทย จึงมี
อุตสาหกรรมเกิดข้ึนมากมายทั้งในดา้นพาณิชยกรรมและอุตสาหกรรม (ส านกังานสถิติจงัหวดั
ชลบุรี, 2558) 
 

 
 
ภาพท่ี 1-2  สถิติจ านวนยอดขายรถจกัรยานยนตมื์อหน่ึงและมือสองของ หา้งหุน้ส่วน จ ากดั  
                  คิม คอปเปอร์  (หา้งหุน้ส่วน จ ากดั หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์, 2559) 
 
 จากภาพท่ี 1-2  จะเห็นไดช้ดัวา่ยอดขายรถจกัรยานยนตมื์อสองเม่ือเปรียบเทียบกบั
ยอดขายรถจกัรยานยนตมื์อหน่ึงนั้นมีอตัราการเปล่ียนแปลงท่ีไม่คงท่ีเลย จากปลายปีท่ีแลว้ยอดต ่า
มาก ๆ พอมาตน้ปี พ.ศ. 2559 ยอดสูงข้ึนมากในเดือนมกราคม และลดต ่าลงมา อาจจะมีหลายหลาย
สาเหตุหรือมีหลากหลายคู่แข่งทางธุรกิจเดียวกนัใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ 
 ในสภาวะการจราจรในปัจจุบนันั้น รถจกัรยานยนตมี์ความส าคญัอยา่งยิง่ ทั้งช่วยในเร่ือง
ของลดเวลาในการเดินทางดว้ยขนาดของรถจกัรยานยนตก์็สามารถเขา้ทางลดั ตรอก ซอก ซอย  
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เล็ก ๆ ได ้ซ่ึงรถยนตไ์ม่สามารถไปไดใ้นขณะท่ีรถติด อีกทั้งยงัมีราคาถูกกวา่รถยนตส์ามารถหาจบั
จองไดไ้ม่ยาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จึงหนัมาสนใจใชร้ถจกัรยานยนตก์นัมากข้ึน แต่การท่ีผูบ้ริโภคจะ
ซ้ือรถจกัรยานยนตส์ักคนัหน่ึงมนัมีปัจจยัหลายอยา่งมากมาย เช่น รายได ้บางคนมีรายไดสู้ง  
ก็สามารถซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อหน่ึง หรืออาจจะสนใจซ้ือมือสอง แต่รถจกัรยานยนตมื์อสองก็เป็น
ทางเลือกใหส้ าหรับผูบ้ริโภคท่ีอยากมีรถจกัรยานยนตใ์นฝันในราคาท่ีถูกสามารถจบัตอ้งไดจ้ริง  
ช่วยลดภาระค่าใชจ่้ายในการเดินทางในปัจจุบนัท าใหชี้วติเดินทางสะดวกสบายมากข้ึน 
 เน่ืองจากปัจจุบนัธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสอง ไดรั้บความนิยมสูงจึงท าใหเ้กิดกลยทุธ์
การตลาดเพื่อแข่งขนัในตลาดธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสองน้ีมากมาย ไม่วา่จะเป็นการรักษาฐาน
ลูกคา้เก่า หรือ หาลูกคา้ใหม่ เพราะกลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีมากมายหลากหลายอาชีพ หลากหลาย
ความตอ้งการ บางคนรายไดน้อ้ยแต่อยากท่ีจะมีรถจกัรยานยนตเ์ป็นของตวัเองในราคาท่ีตวัเองรับ
ได ้และการเขา้ถึงขอ้มูลในปัจจุบนั เพื่อศึกษาการซ้ือหรือการขาย ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ส่ือท่ีเขา้ถึง
ง่ายท่ีสุดในปัจจุบนัคือ อินเตอร์เนต สามารถคน้ควา้ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคสนใจและตดัสินใจไดง่้ายข้ึน 
สะดวกสบาย และผูว้จิยัในฐานะผูป้ระกอบการรถจกัรยานยนตมื์อสอง จึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตจงัหวดัชลบุรีของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นประโยชน์
และแนวทางในการปรับปรุงและพฒันา การบริการ หรือ ทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งการให้
มากท่ีสุด เพื่อใหธุ้รกิจครอบครัวด าเนินต่อไปไดใ้นอนาคต 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภค ระดบัของ
ผลิตภณัฑแ์ละการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 2.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 3.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 4.  เพื่อศึกษาระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
  

สมมติฐานของการวจิัย 
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 2.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 3.  ระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-3  กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. สถานภาพการสมรส 
5. การศึกษา 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา, 2554) 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
What : ลกัษณะของรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
When : ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
Why : สาเหตุในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
Where : การหาขอ้มูลรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
Who : ลกัษณะของผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
Whom : ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือ  รถจกัรยานยนต์

มือสอง 
How : วธีิการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา, 2554) 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง ในเขตจงัหวดัชลบุรี:  
กรณีศึกษา คิม คอปเปอร์ 
(Kotler, 2011) 

ระดบัของผลิตภณัฑ ์
1. ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์(Core benefit) 
2. ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์(Generic product) 
3. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) 
4. ผลิตภณัฑส่์วนเพ่ิม (Augmented product) 
5. ผลิตภณัฑใ์นอนาคต (Potential product)   

(ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555) 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1.  ผูป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสองไดท้ราบความตอ้งการของลูกคา้ในการ
จดัหาสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
 2.  เพื่อใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสองมองเห็นช่องทางการพฒันาธุรกิจ
ของตนเองเพื่อสามารถไปแข่งขนักบัคู่แข่งในวงการธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสองได้ 
 3.  ใชเ้ป็นแนวทางศึกษาใหท้างผูป้ระกอบการธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสองรายอ่ืน ๆ 
หรือผูท่ี้สนใจน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชป้รับปรุงและพฒันาใหมี้ความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจน้ี 
  

ขอบเขตของการวจิัย 
 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี มุ่งศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขต 
จงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ มีขอบเขตของการวจิยัดงัน้ี  
 1.  ขอบเขตดา้นเน้ือหา ครอบคลุมเน้ือหา 2 ดา้น คือ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง ดงัน้ี 
  1.1  ตวัแปรตน้ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ  สถานภาพ
การสมรส การศึกษา รายไดต่้อเดือน 
  1.2  ตวัแปรตน้ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ลกัษณะของรถจกัรยานยนต์ 
มือสอง ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง สาเหตุในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง การหาขอ้มูล
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ลกัษณะของผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมื์อสอง ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง และวธีิการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  1.3  ตวัแปรตน้ ระดบัของผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์
(Core benefit), ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์(Generic product), ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected 
product), ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม (Augmented product) และ ผลิตภณัฑใ์นอนาคต (Potential product) 
  1.4  ตวัแปรตาม การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขต จงัหวดัชลบุรี : 
กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ 
 2.  ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีท าการศึกษาคร้ังน้ีคือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่น
จงัหวดัชลบุรีทั้งท่ีมีภูมิล าเนาชลบุรี ผูไ้ม่มีภูมิล าเนาชลบุรี และเป็นผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป 
จ านวนยอดลูกคา้ท่ียงัผอ่นค่างวดทั้งมือหน่ึงและมือสองในหา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์
ทั้งหมดจ านวนประมาณ 1,100 ราย (หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์, 2559) 
 3.  ขอบเขตดา้นระยะเวลา  ท าการวจิยัตั้งแต่ 26 มกราคม 2559-2 กรกฏาคม 2559 และท า
การเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 26 มกราคม 2559-2 กรกฏาคม 2559   
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอมถาม ในดา้นต่าง ๆ ไม่วา่จะ
เป็น เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพการสมรส การศึกษา และ รายได้  
 รถจกัรยานยนตมื์อสอง หมายถึง รถจกัรยานยนตท่ี์มีเคร่ืองยนตแ์ละอาศยัน ้ามนัเป็นตวั
ขบัเคล่ือน และผา่นการใชง้านมาแลว้ 
 ผูบ้ริโภค หมายถึง ประชาชนในเขตจงัหวดัชลบุรีท่ีก าลงัตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ หรือกิจกรรมทางกายภาพของ
ผูบ้ริโภคเพื่อแสวงหาใหไ้ดม้าครอบครอง  
 ลกัษณะของรถจกัรยานยนตมื์อสอง ( What) หมายถึง ลกัษณะรูปลกัษณ์ภายนอกของ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  (When) หมายถึง ช่วงเวลาหรือเหตุการณ์อะไรท า
ใหเ้ราตดัสินใจท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 สาเหตุในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  (Why) หมายถึง สาเหตุท่ีท าใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองเพื่อตอบสนองความตอ้งการ  
 การหาขอ้มูลรถจกัรยานยนตมื์อสอง  (Where) หมายถึง การศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลต่าง ๆ 
ของรถจกัรยานยนตมื์อสองก่อนตดัสินใจซ้ือ เช่น หาขอ้มูลทางหนงัสือ นิตยสารต่าง ๆ  
 ลกัษณะของผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมื์อสอง  (Who) หมายถึง ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  (Whom) หมายถึง ใครท่ีมีส่วนร่วม
ในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 วธีิการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  (How) หมายถึง วธีิในการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง เช่น ทดลองขบัข่ี ก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ 
 ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ประโยชน์พื้นฐานส าหรับผูบ้ริโภคท่ีจะไดรั้บ
จากสินคา้โดยตรง 
 ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสั
และรับรู้ไดจ้ากสินคา้โดยตรง เช่น ตราสินคา้ รูปร่างลกัษณะ 
  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั หมายถึง คุณสมบติัหรือเง่ือนไข ท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัจะไดรั้บจาก
การซ้ือผลิตภณัฑ์ 
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 ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการเพิ่มเติมท่ีผูบ้ริโภคจะไดค้วบคู่กบั
การซ้ือผลิตภณัฑ์ 
 ผลิตภณัฑใ์นอนาคต หมายถึง คุณสมบติัใหม่ของผลิตภณัฑใ์หม่ ท่ีมีการเปล่ียนแปลง
และพฒันาเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคต  
 การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการบริโภคท่ีมกัจะตอ้งใชใ้นการตดัสินใจใน
ทางเลือกต่าง ๆ ในการซ้ือสินคา้ หรือการบริการในชีวติประจ าวนั ท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองมากท่ีสุด 
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บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฏีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขต 
จงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ ผูว้จิยัไดค้น้ควา้แนวคิด ทฤษฏี และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งไดด้งัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบั คิม คอปเปอร์ 
2. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

3. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
4. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑ์ 
5. แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบั ห้างหุ้นส่วน จ ากดั คมิ คอปเปอร์ 
 หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ จดทะเบียนเม่ือวนัท่ี 16 มิถุนายน 2547 เป็นนิติบุคคล
ประเภทหา้งหุน้ส่วนจ ากดั โดยมีหุน้ส่วนของหา้งหุน้ส่วน 2 คน ดงัน้ี 

1. นางแสวง สุวดิษฐ ์(คุณยาย) ลงหุน้ดว้ยเงิน 1,800,000 บาท และเป็นผูจ้ดัการของ 
หา้งหุน้ส่วนน้ี 

2. นายประเทือง โตะ๊สาลี ลงหุน้ดว้ยเงิน 1,200,000 บาท  
 ส านกังานใหญ่ ตั้งอยูท่ี่ 121/ 50 ถนน สุขมุวทิ ต าบล ศรีราชา อ าเภอศรีราชา จงัหวดั
ชลบุรี จ  าหน่ายรถจกัรยานยนตมื์อหน่ึงและมือสอง  
 หา้งหุน้ส่วนจ ากดั  หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ จดัตั้งข้ึนมาเพื่อไปประมูล
รถจกัรยานยนตมื์อสองตามไฟแนนซ์รถจกัรยานยนตมื์อสองรายใหญ่ ๆ และน ารถจกัรยานยนตมื์อ
สองท่ีประมูลไดม้าตรวจสภาพและประกอบช้ินส่วนรถจกัรยานยนตมื์อสองใหมี้สภาพท่ีพร้อมใช้
งานก่อนเอาออกมาจ าหน่ายเป็นรถจกัรยานยนตมื์อสองของคิม คอปเปอร์และบางส่วนเป็น
รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีทางหา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ ยดึจากลูกคา้ท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
หน่ึงแต่ไม่สามารถช าระค่างวดไดม้าจ าหน่ายเป็นรถจกัรยานยนตมื์อสอง ส่วนราคารถจกัรยานยนต์
มือสองมีตั้งแต่ราคา 26,000-140,000 บาท ราคาแตกต่างตามยีห่อ้ รุ่น หรือสภาพการใชง้าน 
ใหบ้ริการทั้งเงินสดและเงินผอ่น  
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แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นต่าง ๆ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา, 2554, หนา้ 70-
71) 

1. เพศ (Gender) เพศชาย เพศหญิงและเพศอ่ืน ๆ จะมีทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่าง 
กนั ตวัอยา่งเช่น เพศชายตอ้งการการยกยอ่งในสังคมและตอ้งการประสบความส าเร็จมากกวา่เพศ
หญิง ในขณะท่ีเพศหญิงตอ้งการความรักความผกูพนัจากครอบครัวมากกวา่เพศชาย เพศชายนิยม
ท่องเท่ียวยามราตรีมากกวา่เพศหญิง เพศหญิงนิยมท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมและเชิงศาสนามากกวา่
เพศชาย เป็นตน้ 

2. อาย ุ(Age) บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการท่ีต่างกนั  
การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายอุาจแบ่งไดด้งัน้ี ต ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี,  
50-64 ปี และ 65 ปีข้ึนไป ตวัอยา่งเช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบสินคา้แฟชัน่ ชอบท่องเท่ียวผจญภยั ส่วน
กลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจเก่ียวกบัสินคา้สุขภาพและความปลอดภยั เป็นตน้ 

3. วงจรชีวติครอบครัว (Family life cycle: FLC) และสถานภาพการสมรส (Married  
status) วงจรชีวติครอบครัวเป็นขั้นตอนการด ารงชีวติของบุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ 
ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนัออกไปตามสถานภาพทางการเงิน วถีิชีวติและความสนใจของแต่ละบุคคล นกัการตลาด
เลือกกลุ่มเป้าหมายจากวงจรชีวติครอบครัว 9 ขั้นดงัน้ี (Armstrong & Kotler, 2009, p. 167) 

3.1   คนโสด (Single people) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีภาระทางการเงินนอ้ย มกัซ้ือ 
สินคา้ตามกระแสนิยม ซ้ือสินคา้อุปโภค บริโภคส่วนตวั สนใจการท่องเท่ียวพกัผอ่น  

3.2   คู่สมรสใหม่ (Newly married couples) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะอยูใ่นวยัหนุ่มสาว 
ยงัไม่มีบุตร มกัซ้ือสินคา้ถาวรท่ีจ าเป็นและมีอตัราการซ้ือสูงท่ีสุด 

3.3   ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 1 (Full nest l) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีบุตรท่ีมีอายตุ  ่ากวา่  
6 ปี มกัซ้ือสินคา้ถาวรท่ีใชใ้นบา้นมากท่ีสุด รวมทั้งสนใจในผลิตภณัฑใ์หม่ แต่มีสภาพคล่องทาง
การเงินต ่า 

3.4   ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 2 (Full nest ll) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีบุตรอายตุั้งแต่ 6 ปี 
ข้ึนไป กลุ่มน้ีจะมีฐานะทางเงินดี ภรรยาอาจท างานดว้ยเพราะบุตรเขา้เรียนแลว้ มกัซ้ือสินคา้บริโภค 
เช่น อาหาร เส้ือผา้ แบบเรียน เคร่ืองเขียนและมีกิจกรรมนนัทนาการเสริมส าหรับบุตร  

3.5   ครอบครัวท่ีมีบุตรขั้นท่ี 3 (Full nest lll) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีบิดามารดาอายมุาก 
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มีบุตรโตแลว้ แต่บุตรยงัไม่แต่งงาน กลุ่มน้ีจะมีฐานะทางการเงินดี สามารถซ้ือสินคา้ถาวรหรือ
ผลิตภณัฑบ์ริโภคท่ีมีขนาดใหญ่กวา่เดิม 

3.6   ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 1 (Empty nest l) ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมี 
บิดามารดาสูงอาย ุและบุตรแยกครอบครัวออกไป แต่หวัหนา้ครอบครัวยงัก็ท  างานอยู ่กลุ่มน้ีจะมี
ฐานะทางการเงินดี มีเงินเก็บเยอะ ชอบบริจาคทรัยพสิ์นบ ารุงศาสนาและช่วยเหลือสังคม ชอบ
เดินทางพกัผอ่น แต่ไม่สนใจผลิตภณัฑใ์หม่ 

3.7   ครอบครัวท่ีมีบุตรแยกครอบครัวขั้นท่ี 2 (Empty nest ll) กลุ่มน้ีบิดามารดามี 
อายมุากและบุตรแยกครอบครัวและหวัหนา้ครอบครัวเกษียณแลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดล้ดลง อาศยัอยู่
ในบา้น จะซ้ือยาและผลิตภณัฑส์ าหรับผูสู้งอายุ 

3.8   อยูค่นเดียวเน่ืองจากฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเสียชีวติหรือหยา่ขาดจากกนั แต่ยงัท างาน 
อยู ่กลุ่มน้ียงัมีรายไดอ้ยู ่พอใจการท่องเท่ียว แต่ตอ้งการขายบา้น 

3.9   อยูค่นเดียวเน่ืองจากฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงเสียชีวติหรือหยา่ขาดจากกนั และเกษียณ 
แลว้ กลุ่มน้ีจะมีรายไดน้อ้ยและค่าใชจ่้ายส่วนใหญ่เป็นค่ารักษาพยาบาล ตอ้งการความเอาใจใส่และ
การดูแลเป็นพิเศษ 

4. สถานภาพการสมรส (Marital status) เป็นสถานภาพของบุคคลในการมีครอบครัว 
แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ประกอบดว้ย (1) โสด (2)สมรส/ อยูด่ว้ยกนั (3) หมา้ย/ หยา่ร้าง/ แยกกนัอยู ่

5. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการ 
สินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น พนกังานในบริษทัจะนิยมซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ 
เป็นตน้ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาวา่สินคา้หรือบริการของบริษทัเป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพใด 
เพื่อจดัเตรียมสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม  

6. รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances)  
เน่ืองจากรายไดข้องผูบ้ริโภคเป็นตวัช้ีอ านาจซ้ือ ตามทฤษฏีอุปสงคต่์อรายได ้(Income demand) 
กล่าววา่ เม่ือบุคคลมีรายไดม้ากข้ึนจะมีแนวโนม้ซ้ือสินคา้ในปริมาณท่ีมากข้ึนดว้ย (Mankiw, Quah, 
& Wilson, 2008, p. 859) ผูท่ี้มีรายไดต้  ่าจะซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพ และมีความอ่อนไหว
ต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี โดยเนน้ท่ีภาพลกัษณ์ตราเป็นหลกั  

7. การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้จะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ  
ดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีวจิารณญาณในการเลือกซ้ือมากกวา่ผูท่ี้มี
การศึกษาต ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากกวา่ 

8. ค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวติ (Value and lifestyle: VALs) ค่านิยม หมายถึง  
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ความนิยมในส่ิงของ บุคคล หรือความคิดเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ส่วนรูปแบบการด ารงชีวติ หมายถึง 
วธีิการด ารงชีวติซ่ึงบุคคลใชเ้วลาและทรัพยากรเพื่อท ากิจกรรมโดยพิจารณาจากความสนใจและ
ความคิดเห็นต่อส่ิงรอบตวั (Kerin, Hartley, & Rudelius, 2004,  p. 110) 
 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อยงัไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะเฉพาะส่วนบุคคล
เช่น อายแุละขั้นของวฏัจกัรชีวติ อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวติ รวมถึง
บุคลิกภาพและแนวคิดส่วนตวัของผูซ้ื้อ (Philip Kotler, 2011, p. 73-74) 

1. อายแุละขั้นวฏัจกัรชีวติ บุคคลท่ีมีการเปล่ียนแปลงสินคา้หรือบริการท่ีซ้ือไป 
ตลอดชัว่ชีวติ รสนิยมท่ีมีต่ออาหาร เส้ือผา้ เฟอร์นิเจอร์ และการพกัผอ่น มกัจะเก่ียวขอ้งกบัอาย ุการ
ซ้ือยงัสอดคลอ้งกบัขั้นวฏัจกัรชีวติครอบครัว (Family life cycle) ซ่ึงเป็นล าดบัขั้นของครอบครัวท่ี
สมบูรณ์ท่ีจะมีข้ึนตลอดเวลา 

2. อาชีพ (Occupation) ของบุคคลจะส่งผลต่อสินคา้และบริการท่ีซ้ือ ผูท้  างานนอก 
ส านกังาน (Blue-collar workers) มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือเส้ือผา้ท างานท่ีหนาทนทานมากกวา่ ในขณะท่ีผู ้
ท  างานในส านกังาน (White-collar workers) จะซ้ือเส้ือผา้ท่ีเป็นชุดสูทมากกวา่ นกัการตลาดพยายาม
ท่ีจะก าหนดกลุ่มอาชีพท่ีสนใจในสินคา้และบริการมากกวา่กลุ่มอ่ืนใหไ้ด ้กิจการอาจจะเป็น
ผูเ้ช่ียวชาญในผลิตภณัฑท่ี์เป็นท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพใดกลุ่มหน่ึง ดงันั้น บริษทัผูผ้ลิตโปรแกรม
ส าเร็จรูปจึงออกแบบโปรแกรมท่ีแตกต่างกนัส าหรับผูจ้ดัการตราผลิตภณัฑ ์นกับญัชี วศิวกร นกั
กฏหมาย และแพทย ์

3. สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic situation) ของบุคคลจะส่งผลต่อการเลือก 
ผลิตภณัฑ ์แอนนาสามารถซ้ือกลอ้งนิคอนราคาแพงไดถ้า้เธอมีรายได ้เงินออม หรือมีอ านาจกูย้มื
เพียงพอท่ีจะใชจ่้าย นกัการตลาดของสินคา้ท่ีเกิดจากอิทธิพลจากรายไดจ้ะเฝ้ามองแนวโนม้ของ
รายไดส่้วนบุคคล เงินออม และอตัราดอกเบ้ีย ถา้ดชันีช้ีวดัทางเศรษฐกิจช้ีวา่เศรษฐกิจถดถอย 
นกัการตลาดสามารถท่ีจะท าการออกแบบ ก าหนดต าแหน่ง และก าหนดราคาผลิตภณัฑใ์หม่ไดท้นัที  

4. รูปแบบการด าเนินชีวติ บุคคลท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ย ชั้นสังคม และอาชีพเดียวกนั  
อาจจะมีรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีแตกต่างกนั รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) คือ แบบแผนการ
ใชชี้วติของบุคคลท่ีแสดงในรูปของลกัษณะจิตนิสัย (Psychographics) รูปแบบการด าเนินชีวติจะวดั
จาก กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) ท่ีเรียกวา่ มิติเอไอโอ 
(AIO dimensions) กิจกรรม ไดแ้ก่ การท างาน งานอดิเรก การจบัจ่าย กีฬาท่ีเล่น เหตุการณ์ทางสังคม 
ความสนใจ ไดแ้ก่ อาหาร แฟชัน่ ครอบครัว การพกัผอ่น และความคิดเห็น ไดแ้ก่ ความคิดเห็น
เก่ียวกบัตนเอง หวัขอ้ทางสังคม ธุรกิจ สินคา้ รูปแบบการด าเนินชีวติบางอยา่งน่าจบัตามองมากกวา่
ชั้นสังคมหรือบุคลิกภาพ เพราะเป็นส่ิงท่ีแสดงถึงรูปแบบการปฏิบติัหรือปฏิกริยาตอบต่อกนั  
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 การจดัประเภทรูปแบบการด าเนินชีวติจะแตกต่างกนัในแต่ละประเทศ ไม่ใช่ส่ิงท่ีเป็น
สากล เม่ือมีการใชแ้นวคิดเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติสามารถช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงการ
เปล่ียนแปลงค่านิยมของผูบ้ริโภคและส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือไดอ้ยา่งไร  

5. บุคลิกภาพและแนวความคิดเก่ียวกบัตวัเอง บุคลิกภาพท่ีแตกต่างของแต่ละบุคคลมี 
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของบุคคฃ บุคลลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวทิยา 
ท่ีมีลกัษณะแตกต่างกนัในแต่ละบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มของบุคคลนั้น
อยา่งมัน่คงและถาวร บุคลิกภาพโดยปกติจะอธิบายในรูปของอุปนิสัย เช่น ความมัน่ใจในตนเอง 
ความมีอ านาจ การชอบเขา้สังคม รักอิสระ ความกา้วร้าว บุคลิกภาพมีประโยชน์อยา่งมาก  
ต่อการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกผลิตภณัฑห์รือตราผลิตภณัฑ ์  
 ปัจจยัส่วนบุคคล ( Personal factors) เป็นปัจจยัเฉพาะตวัของลูกคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ของลูกคา้ ท่ีท าใหลู้กคา้มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ี
แตกต่างกนั นัน่คือ เพศ อาย ุขั้นในการด ารงชีวติ การศึกษา รายได ้อาชีพ รูปแบบการด ารงชีวติ 
บุคลิกภาพ และความเช่ือส่วนตวั (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, หนา้ 106-110) 

1. อายแุละขั้นในวงจรการด ารงชีวติ (Age and stage in the lifecycle) เป็นปัจจยัท่ี 
เก่ียวขอ้งกบัแต่ละช่วงเวลาตลอดชีวติของลูกคา้ทุกคนท่ีมีความตอ้งการสินคา้หรือบริการท่ี  
แตกต่างกนั ยากท่ีจะปฏิเสธวา่ไม่เคยจบัจ่ายซ้ือสินคา้เพื่อการบริโภค เพียงแต่จะมีความแตกต่างใน
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการในช่วงอายท่ีุแตกต่างกนัเท่านั้น 

2. อาชีพ (Occupation) อาชีพเป็นปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสอดคลอ้งเก่ียวเน่ืองกบั 
บทบาทและสถานภาพของลูกคา้ นัน่คือ ลูกคา้ท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัจะมีการตดัสินใจซ้ือหรือ
บริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนัตามอาชีพของตน 

3. สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) เก่ียวขอ้งกบัรายไดข้องลูกคา้ 
ซ่ึงคือก าลงัซ้ือของลูกคา้ เน่ืองจากสถานภาพทางเศรษฐกิจของลูกคา้จะส่งผลต่อความสามารถใน
การซ้ือสินคา้ โดยลูกคา้ท่ีมีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีแตกต่างกนัจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั  
การออมและการซ้ือสินทรัพยต่์างๆจะต่างกนั ผูท่ี้มีสถานภาพทางเศรษฐกิจท่ีดีจะซ้ือสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดี ราคาค่อนขา้งสูงและมีเงินออมสูง 

4. รูปแบบการด ารงชีวติ (Lifestyle) คือพฤติกรรมในการด ารงชีวติของลูกคา้ท่ีแสดง 
ออกมาใน 3 รูปแบบ คือ กิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็น หรือท่ีมีการเรียกวา่ โมเดลรูปแบบ
การด ารงชีวติหรือ โมเดล AIO โดยลูกคา้ท่ีแมว้า่จะอยูภ่ายในกลุ่มหรือสังคมเดียวกนัก็อาจจะมี
รูปแบบการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนัได ้อนัเน่ืองมาจากการเล้ียงดูในครอบครัว รวมถึงการเรียนรู้ใน
สังคมหรือสถานภาพทางเศรษฐกิจของลูกคา้ ลูกคา้ท่ีมาจากวฒันธรรมยอ่ยเดียวกนัอาจจะมีรูปแบบ
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การด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนัได ้อนัเน่ืองมาจากมีกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั
ตามการเรียนรู้และประสบการณ์ของแต่ละคน ยิง่ในปัจจุบนั ลูกคา้มีพฤติกรรมและความรู้สึกนึกคิด
ท่ีซบัซอ้น ท าใหมี้รูปแบบการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนั 

5. บุคลิกภาพและความเช่ือมัน่ในความคิดตนเอง (Personality and self-concept)       
โดยบุคลิกภาพ คือส่ิงท่ีบุคคลแสดงออกมาตามปกติ เป็นนิสัยท่ีบุคคลอ่ืนสามารถมองเห็นได้ 
 ผูว้จิยัจะน าแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไม่วา่จะเป็นเร่ืองเพศ ท่ีต่างกนั 
อายท่ีุต่างกนั อาชีพท่ีแตกต่างกนั รายไดท่ี้แตกต่างกนั ท าใหเ้รารู้หลกัการและแนวคิดต่างๆเก่ียวกบั
ทฤษฏีท่ีสามารถน ามาใชใ้หเ้กิดประโยชน์ในงานวจิยั เพราะวา่ผูบ้ริโภคแต่ละคนก็แตกต่างกนั
ออกไปตามลกัษณะของแต่ละบุคคลความตอ้งการจึงแตกต่างกนัออกไป 

 
แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของ
ผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใหไ้ดม้า การบริโภค และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้และบริการ โดยท่ี
พฤติกรรมเหล่าน้ีมิไดห้มายถึงกิจกรรมท่ีแสดงออกทางร่างกายเท่านั้นแต่ยงัหมายรวมถึง
กระบวนการท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของผูบ้ริโภคดว้ย (นธกฤต วนัตะ๊เมล์ , 2555, หนา้ 85-86) 
 Schiffman and Kanuk (2000, p. 4) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรม
การแสดงออกในการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมิน และการก าจดัทิ้งซ่ึงสินคา้ บริการ และ
แนวคิดต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค 
 Assael (1998) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นกระบวนการในการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้เพื่อท่ีจะท าการตอบสนองความตอ้งการหรือสร้างความพอใจใหแ้ก่ตวัผูบ้ริโภคเอง 
โดยผูบ้ริโภคจะมีการใชก้ระบวนการในการตดัสินใจซ่ึงก็คือการประมวลผลขอ้มูลท่ีไดรั้บมา
เก่ียวกบัตราสินคา้ต่าง ๆ จากนั้นก็จะท าการพิจารณาตราสินคา้ท่ีเป็นตวัเลือกแลว้จึงท า 
การประเมินผลก่อนท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 
 Engel et al. (1995) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ กิจกรรมของผูบ้ริโภค 
ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ การบริโภค และการก าจดัทิ้งของสินคา้และบริการ นอกจากน้ี  
ยงัรวมถึงกระบวนการการตดัสินใจในการกระท าดงักล่าวดว้ย 
 Moven and Minor (1998) ท่ีไดก้ล่าววา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษากระบวนการใน
การแลกเปล่ียนและการซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดม้า การบริโภค และการก าจดัทิ้งซ่ึง
สินคา้ บริการ ประสบการณ์และแนวคิดต่าง ๆ 
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 ธชัมน ศรีแก่นจนัทร์ ( 2544, หนา้. 71) ไดก้ล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กระบวนการหรือกิจกรรมท่ีประชาชนเขา้ไปมีส่วนร่วมเพื่อการแสวงหา คดัเลือก การซ้ือ การใช ้
และการประเมินสินคา้หรือบริการทั้งหลายเพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาของตน   
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการและ  
ความพึงพอใจของตน (Solomon, 2009, p. 685 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และปณิศา มีจินดา, 
2554, หนา้ 59-60) 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการ
บริโภคของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร เพื่อใหท้ราบลกัษณะความตอ้งการ
และพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ เพื่อน าไปใชพ้ฒันาสินคา้หรือบริการท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคพึงพอใจยิง่ข้ึน หากกลยทุธ์การตลาดนั้นสามารถสร้างความพึงพอใจใหผู้บ้ริโภคไดก้็ถือวา่
กลยทุธ์ทางการตลาดนั้นประสบความส าเร็จ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who?, Want?, Why?, Whom?, When?, Where?, และ 
How? มีเกณฑก์ารพิจารณาดงัน้ี 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is the target market?) ค  าตอบท่ีตอ้งการคือ ลกัษณะ 
กลุ่มเป้าหมายทางดา้น ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) ค  าตอบท่ีตอ้งการคือ ส่ิงท่ีผู ้
บริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์เช่น คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์เป็นการวเิคราะห์วา่ 
ท าไมผูบ้ริโภคจึงเลือกตราน้ีและไม่เลือกตราอ่ืนเนน้ท่ีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั  

3. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการคือ ช่องทาง 
หรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ 

4. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการคือ โอกาส 
ในการซ้ือ และความถ่ีในการบริโภค เช่น ช่วงเวลาใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวนัโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวนัต่าง ๆ 

5. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการคือ  
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการดา้นร่างกายและ
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางดา้น
จิตวทิยา ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคลล 

6. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) ค าตอบท่ี 
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ตอ้งการคือ บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล 
ผูต้ดัสินใจ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) ค าตอบท่ีตอ้งการคือ ขั้นตอน 
ในการตดัสินใจประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก  
การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัต่างๆ ท่ีมากระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ  
การเขา้ใจถึงพฤติกรรมการซ้ือไม่ใช่เร่ืองง่าย และถือเป็นงานท่ีส าคญัของการจดัการการตลาด   
(Kotler, 2011, p. 67) 
  พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer buying behavior) หมายถึง พฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ไม่วา่จะเป็นบุคคลหรือครัวเรือนท่ีท าการซ้ือสินคา้และบริการส าหรับการ
บริโภคส่วนตวั ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเหล่าน้ีรวมกนัเป็น ตลาดผูบ้ริโภค (Consumer market)  
ตลาดผูบ้ริโภคชาวอเมริกาเป็นตลาดท่ีน่าสนใจตลาดหน่ึงของโลกซ่ึงมีผูบ้ริโภคมากกวา่ 273 ลา้น
คนบริโภคสินคา้และบริการกวา่ลา้นลา้นดอลลาร์สหรัฐต่อปีส าหรับตลาดผูบ้ริโภคทัว่โลกมี
มากกวา่ 6 พนัลา้นคน ปัจจุบนัอตัราการเจริญเติบโตของประชากรโลกคาดวา่จะถึง 8 พนัลา้นคนใน
ปี ค.ศ. 2025 
 ผูบ้ริโภคทัว่โลกมีความแตกต่างกนัอยา่งมากทั้งอาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา และรสนิยม 
ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีซ้ือสินคา้และบริการท่ีหลากหลายอยา่งไม่น่าเช่ือ ความหลากหลายของผูบ้ริโภค  
จะโยงไปสู่คนอ่ืน ๆ และส่วนอ่ืน ๆ ทัว่โลก ซ่ึงจะกระทบต่อทางเลือกต่าง ๆ ทั้งการเลือกสินคา้ 
บริการ และบริษทั  
 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ผูบ้ริโภคตอ้งท าการตดัสินใจซ้ือมากมายในแต่ละวนักิจการขนาดใหญ่ส่วนมากจะท าการ
วจิยัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอยา่งละเอียดเพื่อตอบค าถามใหไ้ดว้า่ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) 
ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ืออยา่งไรและซ้ือเท่าใด (How and how much) ซ้ือเม่ือใด (When) และซ้ือท าไม 
(Why) นกัการตลาดสามารถศึกษาวา่แทจ้ริงแลว้ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ือเท่าใด แต่การ
จะรู้วา่ผูบ้ริโภคซ้ือท าไมไม่ใช่เร่ืองง่ายนกั ค าตอบเหล่าน้ีมดัจะซ่อนอยูใ่นความคิดของผูบ้ริโภค
อยา่งมิดชิด 
 ค  าถามส าคญัของนกัการตลาด คือ ผูบ้ริโภคตอบสนองต่อความพยายามทางการตลาด
ต่าง ๆ ท่ีกิจการอาจจะใชอ้ยา่งไร กิจการสามารถเขา้ใจถึงวธีิการตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อลกัษณะ
ผลิตภณัฑ ์ราคา และโฆษณาท่ีเหนือกวา่คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งถ่องแท ้โดยเร่ิมตน้จากแบบจ าลองส่ิง
กระตุน้ การตอบสนองของพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Stimulus-response model of buyer behavior)  
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 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยั 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ 4Ps ส่ิงกระตุน้
อ่ืน ๆ จะรวมถึงเหตุการณ์หรือส่ิงกดดนัในสภาพแวดลอ้มของผูซ้ื้อ เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลย ี
การเมืองและวฒันธรรม ปัจจยัเหล่าน้ีจะน าเขา้สู่กล่องด า เพื่อจะเปล่ียนเป็นการตอบสนองของผูซ้ื้อ
โดยเห็นไดจ้าก การเลือกผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ ผูจ้ดัจ  าหน่าย เวลาในการซ้ือ และจ านวนการซ้ือ  
 นกัการตลาดท่ีท าการศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งใชค้วามพยายามอยา่งมาก 
เพราะเม่ือท าการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคทั้งในรูปแบบการส ารวจ การสัมภาษณ์ หรือกลุ่มแสดง
ความคิด (Focus group) ผูบ้ริโภคมกัจะใหข้อ้มูลท่ีไม่ตรงกบัความเป็นจริง หรือจะกล่าวไดว้า่บอก
อยา่งแต่ปฏิบติัอีกอยา่ง รวมทั้งเม่ือถามถึงเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมต่าง  ๆ มกัจะ
พบวา่ ผูบ้ริโภคไม่สามารถหาเหตุผลท่ีแน่ชดัได ้และยงัพบอีกวา่พฤติกรรมของลูกคา้ยากท่ีจะ
คาดคะเนไดอ้ยา่งแน่ชดั (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2554, หนา้ 103-104) 
 ดงันั้นความพยายามท่ีจะท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงเป็นส่ิงท่ีมีค่ามากส าหรับ
นกัการตลาด เพราะความเขา้ใจเหล่าน้ีจะท าใหเ้ขา้ถึงความจ าเป็นและความตอ้งการอยา่งลึกซ้ึง 
วธีิการท าความเขา้ใจลูกคา้อยา่งลึกซ้ึง วธีิการหน่ึงท่ีนิยมใชก้นัมากข้ึนเร่ือย ๆ ก็คือมนุษยว์ทิยา 
ท่ีเก่ียวกบัลกัษณะวฒันธรรม (Ethnography)  
 นอกเหนือจากวธีิการศึกษาท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค นกัการตลาดสามารถ
ท าการศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดผูบ้ริโภคไดจ้ากกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีท า
ใหเ้กิดทางเลือกใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการ รวมทั้งนกัการตลาดท่ีจะก าหนดกลยทุธ์การตลาด
ใหป้ระสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้งตอบค าถามดงัต่อไปน้ี 

1. ลูกคา้คือใคร 
2. ลูกคา้ตอ้งการอะไร 
3. ลูกคา้ชอบอะไร 
4. ลูกคา้มีเหตุผลอะไรในการซ้ือ 

 การศึกษาพฤติกรรมผูซ้ื้อในตลาดผูบ้ริโภคน้ีจะท าใหเ้กิดความเขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่ถ่องแท้
และน าไปสู่ความเช่ือมโยงกบัการออกแบบขอ้เสนอผลิตภณัฑ ์(Product offering) ซ่ึงมีผลกระทบ
ต่อการตดัสินใจเก่ียวกบัราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดต่อไป  
 นกัการตลาดจะใชโ้มเดลท่ีเรียกวา่ 70’s หรือท่ีเรียกวา่ โมเดล 6W’s 1H ในการคน้หา
ค าตอบเก่ียวกบัผูบ้ริโภค โดยโมเดล 70’s มีลกัษณะเป็นค าถามและค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีนกัการตลาดจะตอ้งคน้หาค าตอบเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการท าความเขา้ใจกบัพฤติกรรม
และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, หนา้ 94-96) 
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1. ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is in target market?) เพื่อตอบค าถามใหไ้ดว้า่ลูกคา้ 
กลุ่มเป้าหมายคือใคร (Occupant) 

2. ลูกคา้ตอ้งการอะไร (What does the market buy?) เพื่อตอบค าถามวา่ส่ิงท่ีลูกคา้ 
ตอ้งการไดรั้บจากการเขา้มาซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นคืออะไร  

3. วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Why does the market buy?) เพื่อคน้หาวตัถุประสงคใ์น 
การซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถาม 
เพื่อใหท้ราบถึงบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

5. ลูกคา้ซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) เพื่อคน้หาระยะเวลาท่ีลูกคา้จะซ้ือ 
สินคา้ 

6. ลูกคา้ซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) เพื่อคน้หาช่องทางท่ีลูกคา้ซ้ือ 
7. กระบวนการซ้ือเป็นอยา่งไร (How does the market buy?) เพื่อคน้หาวา่ลูกคา้ 

มีกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร 
 ผูว้จิยัจะน าแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น ลกัษณะพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who?, Want?, Why?, Whom?, When?, Where?, และ 
How? ท าใหเ้ราไดรู้้วา่ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย, ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ืออะไร, ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน, 
ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด, ท  าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ, ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจในการซ้ือ และ ผูบ้ริโภค
ซ้ืออยา่งไร ในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง เน่ืองจากพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคนั้นก็แตกต่างกนัออกไป ความตอ้งการของการใชง้านก็แตกต่างกนัออกไป ผูว้จิยัอยากน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าปรับปรุงและพฒันาใหลู้กคา้มีความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการของธุรกิจ
รถจกัรยานยนตมื์อสองของเรา ในอนาคตลูกคา้อาจจะกลบัมาใชบ้ริการอีกเพราะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดจ้ริง 
 

แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัระดับของผลติภัณฑ์ 
 Levitt (1980 อา้งอิงใน ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์, 2555, หนา้ 203-206) ไดน้ าเสนอเก่ียวกบั
ล าดบัขั้นคุณค่าของลูกคา้ ซ้ึงสามารถเรียกไดอี้กลกัษณะหน่ึงวา่ ระดบัของผลิตภณัฑ ์ท่ีนกัการตลาด
ใชใ้นการน าเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  
 แบ่งเป็น 5 ระดบัดงัน้ี 

1. ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์(Core benefit) ซ่ึงเปรียบเสมือนแก่นไม ้หมายถึง  
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ผลประโยชน์หรือคุณค่าหลกัของสินคา้หรือบริการเชิงคุณสมบติัหลกัของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเป็น
วตัถุประสงคแ์รกในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

2. ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์(Generic product) หมายถึง องคป์ระกอบพื้นฐานท่ี 
ตอ้งมีอยูใ่นสินคา้หรือบริการ หรือกล่าวไดว้า่เป็นลกัษณะโดยทัว่ไปท่ีจะเป็นตอ้งมีในผลิตภณัฑ์  

3. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัจะไดรั้บจาก 
การซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งเป็นผูจ้ดัหาและน าเสนอใหก้บัลูกคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ไดรั้บ
ในส่ิงท่ีคาดหวงัอาจเกิดอาการไม่พอใจ เน่ืองจากลูกคา้อาจเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัและอาจท าให้
เปล่ียนไปซ้ือสินคา้กบัคู่แข่งขนัไดโ้ดยผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัในปัจจุบนัจะกลายเป็นลกัษณะทัว่ไป
ของผลิตภณัฑใ์นอนาคตท่ีนกัการตลาดตอ้งน าเสนอใหท้นัทีเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ เน่ืองจากลูกคา้มี
ความตอ้งการเพิ่มข้ึนอยูต่ลอดเวลา 

4. ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม (Augmented product) จากแนวคิดดา้นการสร้างมูลค่าและความ 
พึงพอใจใหก้บัลูกคา้ท่ีวา่ ถา้นกัการตลาดสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้กินกวา่
ความคาดหวงัของลูกคา้ จะท าใหลู้กคา้นั้นมีความพึงพอใจสูงสุด ส่ิงท่ีนกัการตลาดใชต้อบสนอง
ความตอ้งการเกินความคาดหวงัของลูกคา้คือผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม ซ่ึงผลิตภณัฑส่์วนเพิ่มน้ีอาจมี
ค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพิ่มหรือไม่ตอ้งจ่ายเพิ่มก็ได ้แต่โดยทัว่ไปแลว้ ลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายเงินเพิ่ม
เพื่อใหไ้ดรั้บส่วนเพิ่มต่าง ๆ น้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดการสร้างคุณค่าร่วมกนัท่ีนกัการตลาด
สามารถน าเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเงินเพิ่มหรือไม่ตอ้งจ่ายเงินก็ได้ 

5. ผลิตภณัฑใ์นอนาคต (Potential product) หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจตั้งใจจะพฒันาข้ึนใน 
อนาคตเพื่อตอนสนองความตอ้งการของลูกคา้  
 ระดบัของผลิตภณัฑ์ ผูว้างแผนผลิตภณัฑ ์จ าเป็นตอ้งพิจารณาสินคา้และบริการเป็น 3 
ระดบั ดงัน้ี (Kotler, 2011, p. 124) 

1.  แก่นแทข้องผลิตภณัฑ ์(Core product) ซ่ึงจะตรงกบัค าถามท่ีวา่ “อะไรคือส่ิงท่ีผูซ้ื้อ 
ตอ้งการซ้ือจริง ๆ” แก่นแทข้องผลิตภณัฑจ์ะอยูต่รงศูนยก์ลางของผลิตภณัฑท์ั้งหมด โดยแก่นแท้
ของผลิตภณัฑเ์ป็นส่ิงท่ีแกปั้ญหาเร่ืองผลประโยชน์ ท่ีผูบ้ริโภคคน้หาเม่ือเขาซ้ือสินคา้หรือบริการ  

2.  ผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริง (Actual product) จะอยูล่อ้มรอบแก่นแทข้องผลิตภณัฑโ์ดย 
ผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริงมีคุณสมบติั 5 ประการ คือ ระดบัคุณภาพ รูปลกัษณ์ การออกแบบ ตราผลิตภณัฑ ์
และการบรรจุภณัฑ ์ 

3.  ส่วนควบของผลิตภณัฑ ์(Augmented product) เป็นส่วนท่ีลอ้มรอบแก่นแทข้อง 
ผลิตภณัฑแ์ละผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริง โดยจะเสนอบริการและผลประโยชน์เพิ่มเติมใหก้บัผูบ้ริโภค  
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 ผลิตภณัฑจึ์งครอบคลุมถึง รูปแบบของสินคา้ สไตล ์ช่ือตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์และการ
บริการ ซ่ึง Kotler (2003) ไดแ้บ่งองคป์ระกอบของผลิตภณัฑอ์อกเป็น 5 ระดบั (นธกฤต วนัตะ๊เมล์, 
2555, หนา้ 11-12) 
 ระดบัท่ี 1 แก่นแทข้องผลิตภณัฑ ์(Core product) แก่นแทข้องผลิตภณัฑ ์คือ ประโยชน์
หลกัท่ีสินคา้และบริการเสนอใหก้บัผูซ้ื้อ  
 ระดบัท่ี 2 ผลิตภณัฑพ์ื้นฐาน (Basic product) ผลิตภณัฑพ์ื้นฐาน คือ ส่ิงจ าเป็นพื้นฐานท่ี
สินคา้และบริการเสนอใหก้บัผูซ้ื้อ 
 ระดบัท่ี 3 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั คือ ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคคาดหวงัในสินคา้หรือบริการ ในระดบัขั้นต ่าสุดท่ีสินคา้และบริการนั้นควรจะพึงมีเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการโดยทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
 ระดบัท่ี 4 ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม (Augmented product) ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม คือ ส่ิงท่ีผูข้าย
เพิ่มประโยชน์ของสินคา้และบริการใหแ้ก่ผูซ้ื้อนอกเหนือไปจากส่ิงท่ีผูซ้ื้อไดรั้บจากสินคา้และ
บริการ เกินกวา่ท่ีผูซ้ื้อจะคาดหวงัไว ้
 ระดบัท่ี 5 ผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ (Potential product) ผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ คือ การท่ีผู ้
ซ้ือไดน้ าผลิตภณัฑส่์วนเพิ่มท่ีหลากหลายครอบคลุมทุกรายการ เพื่อเสนอใหแ้ก่ผูซ้ื้อในรูปแบบท่ี
ทนัสมยั แปลกใหม่และดูแตกต่างจากคู่แข่ง เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีเกินความคาดหมายใหแ้ก่ผูซ้ื้อ 
 นกัวางแผนผลิตภณัฑจ์ าเป็นตอ้งใหค้วามส าคญักบัผลิตภณัฑแ์ละบริการในองคป์ระกอบ 
3 ประการ แต่ละระดบัเป็นส่วนสร้างเสริมคุณค่าของผลิตภณัฑแ์ก่ลูกคา้ (Kotler, 2015, p. 123)  

1. องคป์ระกอบหลกั (Core customer value) คือ ส่วนท่ีตอ้งตอบค าถามใหไ้ดว้า่ แทท่ี้ 
จริงลูกคา้ตอ้งการอะไรท่ีเป็นประโยชน์พื้นฐานจากผลิตภณัฑน์ั้น การออกแบบผลิตภณัฑ์
จ  าเป็นตอ้งเร่ิมจากจุดดงักล่าว 

2. คุณลกัษณะท่ีแทจ้ริงของผลิตภณัฑ ์(Actual product) นกัวางแผนจะตอ้งเปล่ียน 
ประโยชน์พื้นฐานขององคป์ระกอบหลกัในตวัผลิตภณัฑ ์ใหเ้ป็นส่ิงท่ีลูกคา้จบัตอ้งไดแ้ละเขา้ถึง
ผลิตภณัฑน์ั้นได ้

3. ผลิตภณัฑค์วบ (Augmented product) นกัวางแผนจะตอ้งสร้าง ผลิตภณัฑค์วบ 
ข้ึนมาเพื่อเสริมประโยชน์ใหก้บัผลิตภณัฑ ์นอกเหนือจากประโยชน์พื้นฐานและประโยชน์จากการ
ใชง้านท่ีแทจ้ริง 
  ผูว้จิยัจะน าแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัระดบัผลิตภณัฑ ์เช่น ผลประโยชน์หลกัของ
ผลิตภณัฑ ์(Core benefit) ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์(Generic product) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 
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(Expected Product) ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม (Augmented Product) และ ผลิตภณัฑใ์นอนาคต (Potential 
product) ท่ีมีคุณสมบติั 5 ประการ ระดบัคุณภาพ รูปลกัษณ์ การออกแบ, ตราผลิตภณัฑแ์ละ 
การบรรจุภณัฑ ์และส่วนควบของผลิตภณัฑ ์เป็นการเสนอบริการและผลประโยชน์เพิ่มเติมใหก้บั
ผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคอาจจะคาดหวงัท่ีจะไดรั้บความสะดวกสบาย หรืออยากไดรั้บบริการ  
ท่ีตอบสนองความตอ้งการและเขา้ถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑอ์ยูแ่ลว้ อยา่งเช่นผูบ้ริโภคคาดหวงักบั
ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม เป็นการซ้ือรถแถมประกนัรถหาย หรือเป็นพวกเส้ือกนัแดด หมวกกนัน๊อค อนัน้ี
ลูกคา้จะชอบมากๆ และคาดหวงักบัผลิตภณัฑใ์นอนาคต เผือ่อนาคตมีโครงการท่ีจะซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองอีกสักคนั ก็อยากจะไดอ้ตัราดอกเบ้ียท่ีถูกลง เราก็จะน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษา
คร้ังน้ีมาปรับปรุงและพฒันาและน าไปใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
 

แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 
 การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนของการประเมิน ผูบ้ริโภคจะจดัล าดบัความชอบตรา
ผลิตภณัฑต่์าง ๆ และสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยปกติผูบ้ริโภคจะ ท าการตดัสินใจซ้ือ (Purchase 
decision) ตราท่ีชอบมากท่ีสุด อยา่งไรก็ตาม ความตั้งใจซ้ือ (Intention) และการตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase decision) ของผูบ้ริโภคอาจถูกคัน่กลางดว้ยทศันคติของผูอ่ื้นและปัจจยัทางสถานการณ์ 
ท่ีคาดไม่ถึง ทศันคติของผูอ่ื้น (Attitudes of others) อาจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
(Kotler, 2011, p. 81) 
 ปัจจยัของสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง (Unexpected situational factors) ก็มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือเช่นกนั ผูบ้ริโภคอาจมีความตั้งใจซ้ือ อาจจะเทียบจากปัจจยัต่าง  ๆ เช่น รายไดท่ี้คาด
วา่จะไดรั้บ  ประโยชน์ของสินคา้ท่ีคาดหวงั และราคาท่ีสามารถซ้ือได ้
 ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555, หนา้ 111-113) ทฤษฏีแรงจูงในของมาสโลว ์อธิบายถึง
เหตุผลเก่ียวกบัการกระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกมาดว้ยล าดบัขั้นความ
ตอ้งการของมาสโลว ์ดงัน้ี 

1. ความตอ้งการทางดา้นกายภาพ (Physiological needs) เป็นความตอ้งการดา้นปัจจยั 
พื้นฐาน ซ่ึงเป็นความตอ้งการพื้นฐานทางดา้นร่างกายหรือปัจจยัส่ี ไดแ้ก่ อาหาร เคร่ืองด่ืม ยารักษา
โรค เคร่ืองนุ่งห่ม และความตอ้งการพื้นฐานอ่ืน ๆ เช่น การพกัผอ่น  

2. ความตอ้งการดา้นความปลอดภยั (Safety needs) เม่ือมนุษยไ์ดรั้บการตอบสนอง 
ความตอ้งการทางกายภาพหรือร่างกาย ขั้นต่อมามนุษยจ์ะมีความตอ้งการดา้นความปลอดภยัในชีวติ 
ร่างกาย และทรัพยสิ์น อาจจะเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการซ้ือรถยนต ์เพื่อใชเ้ป็นพาหนะในการ
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เดินทาง ลูกคา้ท่ีมีความพร้อมดา้นปัจจยัพื้นฐานแลว้ในขั้นน้ีจะมีความตอ้งการสินคา้ท่ีเก่ียวกบัความ
ปลอดภยัทั้งชีวติและทรัพยสิ์น 

3. ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) เป็นความตอ้งการท่ีจะไดรั้บการยอมรับทาง 
สังคม เพราะมนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคม เป็นส่วนหน่ึงของสังคม มนุษยจ์ะอยูไ่ม่ไดถ้า้ขาดการยอมรับทาง 
สังคม ล าดบัขั้นน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัแนวคิดอตัลกัษณ์ทางสังคม (Social identity) ท่ีลูกคา้แต่ละคน
ตอ้งการความรัก การยอมรับจากสมาชิกในสังคม จึงท าใหม้นุษยต์อ้งแสดงพฤติกรรมต่าง  ๆ เพื่อให้
ไดรั้บการยอมรับจากสังคม 

4. ความตอ้งการการยกยอ่งนบัถือ (Esteem needs) เป็นความตอ้งการการเคารพนบัถือ  
ความช่ืนชอบจากสมาชิกในกลุ่ม ตอ้งการเป็นท่ีรู้จกัของสังคม ท าใหแ้สดงถึงพฤติกรรมต่าง ๆ
ออกมา เช่น ใชสิ้นคา้หรูหรา ตรายีห่อ้ช่ือดงั เพื่อใหค้นในกลุ่มยกยอ่งและยอมรับ  

5. ความตอ้งการประสบความส าเร็จในชีวติ (Self-actualization needs) เม่ือไดรั้บการ 
ตอบสนองทางดา้นอ่ืนแลว้ ขั้นต่อไปมนุษยก์็ตอ้งการประสบความส าเร็จในชีวติ  
 ภาวณีิ กาญจนาภา ( 2554, หนา้ 107-108) นกัจิตวทิยาช่ือ Abraham H. Maslow ไดพ้ฒันา
ทฤษฏีท่ีกล่าวถึงความจ าเป็น 5 ขั้น ท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

1. ความจ าเป็นทางดา้นร่างกาย (Physiological needs) เป็นความจ าเป็นขั้นพื้นฐาน 
เพื่อใหบุ้คคลสามารถด ารงชีวติอยูร่อด  

2. ความจ าเป็นทางดา้นความปลอดภยั (Safety needs) เป็นความจ าเป็นตอ้งไดรั้บการ 
ปกป้องจากภยัอนัตรายทางดา้นร่างกาย ความเจบ็ปวด ความรู้สึกไม่สบาย หรือส่ิงคุกคามอ่ืน ๆ 

3. ความจ าเป็นทางดา้นสังคมหรือการไดรั้บการยอมรับจากบุคคลอ่ืน (Social or  
belongingness needs) เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะไดรั้บการยอมรับจากบุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลอ่ืนท่ีมีความมส าคญัต่อตนเอง 

4. ความจ าเป็นในการไดรั้บการยกยอ่ง (Esteem needs) เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ี 
จะไดรั้บการเคารพหรือยกยอ่งจากบุคคลอ่ืน ช่ือเสียง การไดรั้บการยอมรับในความส าเร็จ  

5. ความจ าเป็นในการประสบความส าเร็จขั้นสูงในชีวติ (Self-actualization needs)  
เป็นภาวะท่ีบุคคลบรรลุในความปรารถนาขั้นสูงท่ีเป็นเป้าหมายในชีวติของตนเอง  
 ตามทฤษฏีของ Maslow แลว้บุคคลจ าเป็นตอ้งบรรลุในความจ าเป็นขั้นท่ีต ่ากวา่ก่อน 
ความจ าเป็นขั้นท่ีสูงข้ึนจึงเกิดข้ึนได ้เช่น ความจ าเป็นทางดา้นร่างกาย จึงเกิดเป็นความจ าเป็น
ทางดา้นความปลอดภยั ความจ าเป็นทางดา้นสังคม ความจ าเป็นในการไดรั้บการยกยอ่ง และ  
ความจ าเป็นในการประสบความส าเร็จขั้นสูงในชีวติตามล าดบั โดย Maslow เช่ือวา่ มีบุคคลจ านวน
ไม่มากนกัท่ีจะสามารถบรรลุความจ าเป็นในการประสบความส าเร็จขั้นสูงในชีวติได้ 
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 ขอ้จ ากดัของทฤษฏีของ Maslow คือ บุคคลอาจไม่ไดมี้การเรียงล าดบัความจ าเป็น 
ตามขั้นตอนท่ีกล่าวถึงในทฤษฏีของ Maslow โดยบุคคลอาจมีการขา้มระดบัของความจ าเป็นและ
ความจ าเป็นบางอยา่งของบุคคลอาจมีความสัมพนัธ์กบัระดบัของความจ าเป็นมากกวา่หน่ึงขั้นท่ี
กล่างถึงในทฤษฏีน้ี อยา่งไรก็ตามทฤษฏีของ Maslow ก็ไดใ้หแ้นวทางกบันกัการตลาดในการจดัท า
กลยทุธ์เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2555, หนา้ 87-88) ทฤษฏีล าดบัความตอ้งการของมาสโลว ์ซ่ึงมาส
โลวไ์ดเ้สนอแนวคิดของความตอ้งการตามล าดบัความส าคญัไว ้5 ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการระดบัพื้นฐาน 
ของมนุษย ์ซ่ึงเป็นความตอ้งการท่ีจ าเป็นต่อการด ารงชีวติ  

2. ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการในขั้นท่ีสอง  
กล่าวคือเม่ือคนเราสามารถตอบสนองความตอ้งการทางกายภาพแลว้ก็จะเกิดความตอ้งการความ
มัน่คงปลอดภยัในชีวติ จิตใจ และทรัยพสิ์น 

3. ความตอ้งการทางสังคม (Social needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการในล าดบัท่ีสาม โดยเป็น 
ความตอ้งการความรักความผกูพนัจากเพื่อนฝงู ครอบครัว และบุคคลรอบตวั  

4. ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง (Esteem needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการในล าดบัท่ีส่ี  
โดยเป็นความตอ้งการไดรั้บการยกยอ่งจากสังคม ตอ้งการมีหนา้ท่ีการงานท่ีดี มีเกียรติ มีช่ือเสียง 
และเป็นท่ีรู้จกัในสังคม 

5. ความตอ้งการประจกัษใ์นตนเอง (Self-actualization needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการ 
ขั้นสูงสุดของมนุษย ์โดยเป็นความตอ้งการท่ีจะประสบความส าเร็จตามท่ีตนปรารถนา  
เป็นความตอ้งการท่ีจะใชศ้กัยภาพของตนเองอยา่งเตม็ท่ี 
 ทฤษฏีน้ีมีสมมุติฐานวา่ มนุษยมี์ความตอ้งการหลายประการและไม่มีท่ีส้ินสุด  
ความตอ้งการนั้นสามารถจดัล าดบัได ้โดยมนุษยจ์ะแสวงหาความตอ้งการท่ีส าคญัมาก่อนความ
ตอ้งการท่ีไม่ส าคญัและเม่ือบุคคลไดรั้บการตอบสนองความตอ้งการในขั้นใดแลว้ ความตอ้งการขั้น
นั้นก็จะหมดไปและจะเกิดความตอ้งการในล าดบัท่ีสูงข้ึนตามล าดบั 
 ผูว้จิยัจะน าแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการตดัสินใจ ท่ีผูบ้ริโภคนั้นเป็นคนประเมิน
จดัล าดบัความชอบตราผลิตภณัฑต่์าง ๆ ไม่วา่จะเป็นทฤษฏีแรงจูงใจของมาสโลว ์ท่ีมาสโลว์
พยายามอธิบายเป็นล าดบัขั้นวา่ ท าไมคนจึงถูกผลกัดนัโดยความตอ้งการบางอยา่ง ณ เวลาหน่ึง 
ท าไมคนหน่ึงจึงทุ่มเทเวลาและพลงังานอยา่งมากเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงความปลอดภยัของตนเอง แต่อีก
คนหน่ึงกลบัท าส่ิงเหล่านั้นเพื่อใหไ้ดรั้บการยกยอ่งนบัถือจากผูอ่ื้น เพราะในปัจจุบนัมนุษยทุ์กคน
พอไดอ้ยา่งหน่ึง มนัก็จะเกิดการอยากไดอี้กอยา่งหน่ึงท าใหค้วามตอ้งการไม่มีท่ีส้ินสุด เหมือนเรามี
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ความสามารถเพิ่มข้ึนเราก็อยากใชข้องท่ีเราสามารถซ้ือไดม้ากข้ึน ราคาอาจจะสูงข้ึนตามล าดบั
เพราะเราถือวา่เรามีก าลงัในการซ้ือแลว้ ในอนาคตผูบ้ริโภคอาจจะอยากไดร้ถจกัรยานยนตมื์อสอง
ในรุ่นท่ีแพงข้ึน แต่ในก าลงัทรัพยท่ี์ตวัเองพอจะซ้ือได ้ผูว้จิยัจะน าทฤษฏีความตอ้งการน้ีมาปรับใช้
ในธุรกิจรถจกัรยานยนตมื์อสองใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 อนนัตธ์นา ปัญญาทอง (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี พบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่ออิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 ในดา้นระดบัอาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ยีห่อ้
รถจกัรยานยนตท่ี์ใช ้ยกเวน้เพศและสถานภาพสมรส (2) ระดบัของผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัมีผลต่อ
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
ในดา้นผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัและผลิตภณัฑค์วบ (3) พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
ในดา้นลกัษณะของรถจกัรยานยนตมื์อสอง สาเหตุในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง การหาขอ้มูล
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ลกัษณะของผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมื์องสองและวธีิการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 คณสันนัท ์ธนาจิรวฒัน์ ( 2555) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ี
ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากท่ีสุดร้อยละ 67.5 มีสถานภาพโสดมากท่ีสุดร้อยละ 
48.5 มีอายรุะหวา่ง ต ่ากวา่ 20 ปี ร้อยละ 42.50 มีระดบัการศึกษา มธัยมศึกษา/ปวช. ร้อยละ 46.8  
มีรายไดต่้อเดือน 10,001-15,000 บาท ร้อยละ 44.3 กลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด (7’P) พบวา่ 
ดา้นราคา อยูใ่นระดบัท่ีมากท่ีสุด รองลงมาดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกายภาย ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการ ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการตลาดทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่ผูบ้ริโภคให้
ความเห็นดา้นราคาถูก เพราะปัจจุบนัสภาพเศรษฐกิจไดช้ะลอตวัลงอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้น ผูบ้ริโภค  
จึงตอ้งลดค่าใชจ่้ายลง แต่ผูบ้ริโภคก็ใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัคุณภาพของรถจกัรยานยนตมื์อสอง
ควบคู่ไปดว้ย ไม่ใช่จะเลือกเฉพาะวา่ราคาถูก แต่ตอ้งดูสภาพรถ รุ่นของรถ และยีห่อ้รถประกอบการ
ตดัสินใจดว้ย ส่วนทางดา้นกายภาพ เช่น การมีช่างท่ีเช่ียวชาญประจ าร้านสามารถตอบขอ้สงสัยหรือ
ใหค้  าแนะน าแก่ลูกคา้ได ้ก็จะท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจในคุณภาพของรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ท าใหเ้กิดการบอกต่อ ชกัชวนญาติพี่นอ้งหรือพวกพอ้งมาเลือกซ้ือ หรือการท่ีพนกังานขายมีอธัยาศยั
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ดียิม้แยม้แจ่มใส พดูจาฉะฉานเขา้ใจง่ายสามารถใหค้  าแนะน า หรือใหค้วามรู้เก่ียวกบั
รถจกัรยานยนตใ์น 
แต่ละรุ่นได ้
 ธีวฒั บุญธกานนท ์( 2554) ไดศึ้กษาการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) ท่ีมีผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติัของนิสิตมหาวทิยาลยัในเขตอ าเภอเมือง
จงัหวดัชลบุรี พบวา่ปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบผสมผสานท่ีนิสิตใหค้วามส าคญัอนัดบัแรกคือ
ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยใชพ้นกังานขาย
และดา้นการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั เม่ือทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การส่ือสารการตลาดดา้นการ
ส่งเสริมการขายมีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติั 
ของนิสิตมหาวทิยาลยัในจงัหวดัชลบุรี โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า แต่พบวา่การส่ือสาร
การตลาดดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรงและดา้นการขายโดยใช้
พนกังานขาย ไม่มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติั
ของนิสิตมหาวทิยาลยัในจงัหวดัชลบุรี 
 ณฐัพงศ ์เชาวโนทยั ( 2554) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมาก
ท่ีสุด ร้อยละ 54.75 มีอายรุะหวา่ง 25-30 ปีร้อยละ 29.50 มีสภานภาพโสดมากท่ีสุด ร้อยละ 55  
มีระดบัการศึกษา ปวส./ อนุปริญญา ร้อยละ 42.50 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 42 มี
รายไดต่้อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 38.75 กลยทุธการส่ือสารการตลาดแบบบูรณการ พบวา่ 
ดา้นการส่งเสริมการขาย อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการขายโดยบุคคล ดา้นการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการโฆษณา ดา้นการตลาดโดยการจดักิจกรรมพิเศษ และ
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามคิดเห็นกบัการขายโดยบุคคล  
มากท่ีสุดกบัการมีส่วนลดของราคา พนกังานสร้างความสัมพนัธ์อนัดี พนกังานใหข้อ้มูลอยา่ง
ชดัเจน ตลอดจนมีความคิดเห็นมากกบัการตลาดโดยใชก้ารโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ ผา่นทาง
หนงัสือพิมพ ์ผา่นทางวทิยุ 
 อรนุช โกศล (2554) ไดศึ้กษาบุคลิกภาพตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่
แบบแฮทช์แบก๊ 5 ประตู ในจงัหวดัชลบุรี พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดจ้  าแนก
ผูส้นใจรถยนตน์ัง่แบบแฮทช์แบก๊ 5 ประตู ตามยีห่อ้ คือ รถยนตย์ีห่อ้ A กบั รถยนตย์ีห่อ้ B 400  
กลุ่มตวัอยา่ง โดยส่วนมากเป็นเพศหญิง อายอุยูใ่นระหวา่งช่วง 25-29 ปี มีสถานภาพสมรส มี
การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือนเฉล่ียท่ี 20,001-30,000 บาท มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนและสนใจรถยนตย์ีห่อ้ B กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบับุคลิกภาพตราสินคา้ของ
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รถยนตน์ัง่แบบแฮทช์แบก๊ 5 ประตูในจงัหวดัชลบุรี รถยนตย์ีห่อ้ A โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ส่วน
รถยนตย์ีห่อ้ B โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวติอยูใ่น
ระดบัมากและเม่ือพิจารณาความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวติเป็นรายดา้น จะเห็นไดว้า่กลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นต่อรูปแบบการด าเนินชีวติในกลุ่มความสนใจ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และกลุ่ม
ตวัอยา่งมีความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ ในขอ้ความคิดเห็น และกิจกรรม อยูใ่นระดบั
มากตามล าดบั กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเหน้เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่แบบแฮทช์แบก๊ 5 
ประตูโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น จะเห็นไดว้า่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่แบบแฮทช์แบก๊ 5 ประตูในดา้นการประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ 
การรับรู้ปัญหา การตดัสินใจซ้ือ และการคน้หาขอ้มูล อยูใ่นระดบัมากตามล าดบั บุคลิกภาพตรา
สินคา้ของรถยนตน์ัง่แบบแฮทช์แบก๊ 5 ประตู ยีห่อ้ A และ ยีห่อ้ B ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 ชนนัทภ์สัส์ พรมจนัทร์ (2554) ไดศึ้กษาการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากท่ีสุด ร้อยละ 59.25 อายรุะหวา่ง 25-30 
ปี ร้อยละ 43.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท มากท่ีสุดร้อยละ 34 มี
สถานภาพโสด มากท่ีสุด ร้อยละ 62 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 36.75 ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน มากท่ีสุด ร้อยละ 67.50 การส่งเสริมการขายท่ีท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นัง่ส่วนบุคคลมือสอง พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เรียงตามล าดบัค่าเฉล่ียไดแ้ก่ ดา้นการ
รับประกนัสินคา้ ดา้นเง่ือนไขการช าระเงิน ดา้นการใหส่้วนลด ดา้นการโฆษณา ณ จุดซ้ือ ดา้นการ
แจกคูปอง กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสอง พบวา่ ดา้นการประเมินผล
ทางเลือก อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นการคน้หาขอ้มูล 
 พยงุศกัด์ิ พิศาลพฒันกุล ( 2553) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้าน
เดิมและความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง กรณีศึกษา
จงัหวดัระยอง พบวา่ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 ระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้าน
เดิมและระดบัความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองใน
จงัหวดัระยองอยูใ่นระดบัสูง ลกัษณะส่วนบุคคลดา้นอาย ุกลุ่มอาชีพ สถานภาพ รายไดเ้ฉล่ีย 
ต่อเดือน มีระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมไม่แตกต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  
มีระดบัความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั แต่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั
มีระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมแตกต่างกนั โดยระดบัการศึกษาระดบัมธัยมศึกาตอน
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ปลาย ปวช. มีระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมสูงท่ีสุด รองลงมาเป็นระดบัการศึกษาระดบั
มธัยมศึกษาตอนตน้ และระดบัการศึกษาตั้งแต่ ปวส./ อนุปริญญาข้ึนไป มีระดบัความคิดเห็น 
นอ้ยท่ีสุด จ านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการร้านน้ีมีผลต่อระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมและระดบั
ความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการ ปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการทุกดา้น ประกอบดว้ย ดา้น
ส่ิงท่ีสัมผสัได ้ดา้นความเช่ือถือและไวว้างใจได ้ดา้นการตอบสนองลูกคา้ ดา้นการรับประกนั และ
ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้รายบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมและ
ระดบัความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการในทิศทางเดียวกนั ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุก
ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นการบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการรับบริการ ดา้นพนกังาน ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความตั้งใจท่ีจะใช้
บริการซ ้ าร้านเดิมและระดบัความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการในทิศทางเดียวกนั และ
ระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมมีความสัมพนัธ์ระดบัปานกลางกบัระดบัความตั้งใจท่ีจะ
บอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการในทิศทางเดียวกนั ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 ระดบัความ
คิดเห็นปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการดา้นการตอบสนองลูกคา้และดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้รายบุคคล 
สามารถอธิบายความผนัแปรของระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมไดร้้อยละ 8 ระดบัความ
คิดเห็นปัจจบัคุณภาพ การใหบ้ริการดา้นความเช่ือถือและไวว้างใจไดด้า้นการตอบสนองลูกคา้ และ
ดา้นการเอาใจใส่ลูกคา้รายบุคคลสามารถอธิบายความผนัแปรของระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ า
ร้านเดิมไดร้้อยละ 11 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการ และดา้น
พนกังานสามารถอธิบายความผนัแปรของระดบัความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการซ ้ าร้านเดิมไดร้้อยละ 9 
และสามารถอธิบายความผนัแปรของระดบัความตั้งใจท่ีจะบอกต่อใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการได้ 
ร้อยละ 12 
 โซเฟีย แวหะมะ (2553) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ 
มือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ การศึกษาปัจจยัพื้นฐานส่วน
บุคคลและปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวงัสงขลา 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 มีอายุ
ระหวา่ง 31-35 ปี จ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.50 ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 
จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อย
ละ 61.25 และส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส/ อยูด่ว้ยกนั จ  านวน 222 คนคิดเป็นร้อยละ 55.50 มีระดบั
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 ตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสองท่ีราคา 300,001-400,000 บาท จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00  การศึกษาการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั  สงขลา ส่วนใหญ่พบวา่ ผูต้อบ
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แบบสอบถามตดัสินใจซ้ือ รถยนตป์ระเภท รถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคล ไดแ้ก่ รถปิคอพั รถกระบะ 
และรถบรรทุกขนาดกลาง จ านวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55.25 รองลงมา รถยนตป์ระเภท รถยนต์
นัง่ส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คน ไดแ้ก่ รถเก๋ง จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 และรถยนตป์ระเภท 
รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเกิน 7 คน ไดแ้ก่ รถตู ้จ  านวน 26 คิดเป็นร้อยละ 6.50  ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลและปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจและสังคม พบวา่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบั
การศึกษา สถานภาพการสมรส รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ราคารถยนตมื์อสอง อตัราการผอ่นช าระ และ
ระยะเวลาการใหสิ้นเช่ือมีความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ณ ระดบั 0.05 กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
 การวจิยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง ในเขตจงัหวดัชลบุรี: 
กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) และ
ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดก้  าหนด
วธีิด าเนินการวจิยัโดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
4.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  การวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร  
 ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป
และอาศยัอยูใ่นจงัหวดัชลบุรีทั้งท่ีมีภูมิล าเนาชลบุรี ผูไ้ม่มีภูมิล าเนาชลบุรี และเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีคิม คอปเปอร์ 
 กลุ่มตัวอย่าง 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไป
และอาศยัอยูใ่นจงัหวดัชลบุรีทั้งท่ีมีภูมิล าเนาชลบุรี ผูไ้ม่มีภูมิล าเนาชลบุรี และเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีหา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ (ปัจจุบนัจ านวนยอดลูกคา้ท่ียงัผอ่นค่า
งวดทั้งมือหน่ึงและมือสองใน หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ทั้งหมดจ านวนประมาณ 1 ,100 ราย) 
ผูว้จิยัไดใ้ชสู้ตรแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (Moser & Kalton, 1992) โดยก าหนดค่าความ
เช่ือมัน่ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และมีความคลาดเคล่ือนไม่เกินร้อยละ 5 ซ่ึงไดก้ลุ่มตวัอยา่ง
คร้ังน้ี 384.16 ตวัอยา่ง และเพื่อป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามอยา่งไม่สมบูรณ์ 
จึงไดท้  าการส ารองขอ้มูลแบบสอบถามอีก 15 ชุด รวมแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด โดยเลือกเฉพาะ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต์มือสองท่ี หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ 
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 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง ในเขตจงัหวดัชลบุรี: 
กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดย
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามโดยมีเน้ือหาแบ่งออกเป็น 4 ตอนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  Check list 
 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  Check list 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑ์ Check list 
 ส่วนท่ี 4 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจ Rating scale 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามปัจจยัดา้นบุคคล เป็นขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ตาม
ตวัแปรท่ีตอ้งการวจิยั เช่น เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพสมรส การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ลกัษณะค าถามเป็นค าถามประเภทท่ีมีค าตอบใหเ้ลือก 2 ทางจ านวน 1 ขอ้ และค าถามแบบ
เลือกตอบ (Check list)  
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ไดแ้ก่ ลกัษณะของรถจกัรยานยนตมื์อสอง ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง สาเหตุในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง การหาขอ้มูลรถจกัรยานยนตมื์อสอง ลกัษณะของ
ผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมื์อสอง ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง และ วธีิการเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง เป็นตน้ เป็นแบบสอบถาม (Check list)  
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ไดแ้ก่ ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์(Core benefit), ลกัษณะทัว่ไปของ
ผลิตภณัฑ ์(Generic product), ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected product), ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม 
(Augmented product) และ ผลิตภณัฑใ์นอนาคต (Potential product) เป็นตน้ เป็นแบบสอบถาม 
(Check list) 
 ตอนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง เป็น
แบบสอบถาม (Rating scale) เป็นค าถามมาตราวดั 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 
  5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก  
  3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง  
  2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย  
  1  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
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การสร้างและตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมอื 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างแบบสอบถามโดยมีขั้นตอนในการสร้างดงัน้ี  
 1.  ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาก าหนดกรอบแนวคิดท่ีใช้ 
ในการวจิยั ก าหนดนิยามศพัท ์และเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
    2.  ศึกษาวธีิการสร้างแบบสอบถาม เพื่อก าหนดขอบเขตและเน้ือหาเพื่อน ามาสร้าง
แบบทดสอบใหค้รอบคลุมตามวตัถุประสงค ์จากนั้นน าไปใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง ในเขต จงัหวดัชลบุรี: 
กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ แลว้น ามาปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารย์ 
    3.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษาใหผู้เ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน 
เพื่อตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) จากนั้นปรับปรุงแกไ้ขตามค าแนะน าของ
ผูเ้ช่ียวชาญ 
 4.  น าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง  
จ านวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพของเคร่ืองมือ โดยการหาค่าความเท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้อง
แบบสอบถาม (Reliability) แบบ Cronbach’s alpha ไดค้่าความเท่ียงหรือความเช่ือถือไดข้อง
แบบสอบถามเท่ากบั 0.7 ซ่ึงถือวา่แบบสอบถามน้ีมีความเช่ือถือไดส้ามารถน าไปเก็บขอ้มูลไดจ้ริง
ต่อไป 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลมีขั้นตอนดงัน้ี  
 1.  ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามจ านวน 400 ชุดออกไปด าเนินการเก็บขอ้มูลดว้ย 
ตวัเองท่ี หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์  
 2.  ผูว้จิยัขอรับแบบสอบถามคืนโดนทนัที 
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดแ้จกแบบสอบถามไปจ านวน 400 ชุด โดยมี
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัคืนมา และมีความสมบูรณ์ จ านวน 400 ชุด คิดเป็น 100% 
 

การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 เม่ือท าการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามครบตามจ านวนแลว้ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลมา
ตรวจสอบความถูกตอ้งของชุดขอ้มูลแลว้ท าการลงรหสั (Coding) หลงัจากนั้นก็น าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
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การลงรหสัเรียบร้อยแลว้ไปวเิคราะห์โดยประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป เพื่อท าการ
ค านวณค่าสถิติต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวจิยัและการวเิคราะห์ขอ้มูล มีรายละเอียดท่ีท าการวเิคราะห์คือ 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ใชต้ารางการแจกแจงความถ่ีเป็นค่าร้อยละ 
(Percentage) ในการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ขอ้มูลทัว่ไปของผูแ้บบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุอาชีพ สถานภาพสมรส การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 2.  สถิติเชิงอนุมาณ (Inferential statistics) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้
และตวัแปรตาม ดงัน้ี 
  2.1  ใชส้ถิติ ANOVA F-test ในการวเิคราะห์ ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตจงัหวดัชลบุรี:  กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั 
คิม คอปเปอร์  
  2.2  ใชส้ถิติ ANOVA F-test ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑมี์ผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตจงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั 
คิม คอปเปอร์  
  2.3  ใชส้ถิติ ANOVA F-test ในการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตจงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์  
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บทที่ 4 
ผลการวจิัย 

 
 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลส าหรับงานวจิยัเร่ือง  “การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยต ์
มือสองในเขตจงัหวดัชลบุรี กรณีศึกษา: หา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์”  เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) โดยท าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถาม
ทั้งหมด มาท าการวเิคราะห์โดยวธีิการทางสถิติตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยน าเสนอผลการ
ทดสอบ และวเิคราะห์ขอ้มูลและแปลความหมายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  
  ส่วนที่  1 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
  ส่วนที่  2 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
  ส่วนที่  3 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑ ์ 
  ส่วนที่  4 ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 ส่วนที่  5 ขอ้มูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ส าหรับสญัลกัษณ์ที่ใชใ้นการน าเสนอผลการวเิคราะห์ในบทน้ีมีความหมายดงัต่อไปน้ี 
   n          หมายถึง จ  านวนของตวัอยา่งที่ใชใ้นการวเิคราะห์ 
             หมายถึง ค่าเฉล่ียเลขคณิตของขอ้มูลที่ไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
 SD          หมายถึง ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
 H0      หมายถึง สมมติฐานหลกั 
 H1      หมายถึง สมมติฐานรอง 
 *      หมายถึง มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 (P-value <  0.05) 
 Sig. (2-tailed)  หมายถึง ค่าความน่าจะเป็นที่ค  านวณได้ 
 LSD     หมายถึง การทดสอบความแตกต่างรายคู่ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล  
 
ตารางที่ 4-1  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
 
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ชาย 148 37.0 2 
หญิง 252 63.0 1 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.0  
และ เพศชายร้อยละ 37.0 ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4-2  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
 
อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปีบริบูรณ์ 15 3.8 4 
21-30 ปี 261 65.3 1 
31-40 ปี 86 21.5 2 
41-50 ปี 24 6.0 3 
51-60 ปี 12 3.0 5 
มากกวา่ 60 ปีขึ้นไป 2 0.5 6 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-2 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม มีอายชุ่วง 21-30  ปีมากที่สุด คิดเป็นร้อย
ละ  65.3รองลงมา คือ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 21.5 อนัดบัสามคือ อาย ุ41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 6.0 
อนัดบัส่ีคืออายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปีบริบูรณ์ คิดเป็นร้อยละ 3.8 อนัดบัหา้คือ อาย ุ51-60 ปี  
คิดเป็นร้อยละ 3.0 และอนัดบัหกคืออายมุากกวา่ 60 ปีขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-3  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 
อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 

นกัเรียน/ นกัศึกษา 87 21.8 3 
พอ่บา้น/ แม่บา้น 20 5.0 6 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 97 24.3 2 
คา้ขาย 36 9.0 4 
รับราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 34 8.5 5 
พนกังานบริษทัเอกชน 112 28.0 1 
อ่ืน ๆ 14 3.5 7 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-3 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมากที่สุด  
คิดเป็นร้อยละ 28.0 รองลงมาคือ อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 24.3, อาชีพนกัเรียน/ 
นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 21.8 อาชีพคา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 9.0 อาชีพรับราชการ/ รัฐวสิาหกิจ  
คิดเป็นร้อยละ 8.5 อาชีพพอ่บา้น/ แม่บา้น คิดเป็นร้อยละ 5.0 และอาชีพอ่ืน ๆ คิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดบั  
 
ตารางที่ 4-4  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามสถานภาพ 
 
สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
โสด 303 75.8 1 
สมรส 87 21.8 2 
หมา้ย/ หยา่ร้าง 10 2.5 3 

รวม 400 100.0  
  
   จากตารางที่ 4-4  พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อย
ละ 75.8 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 21.8 และอนัดบัสุดทา้ย คือสถานภาพหมา้ย/    
หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-5  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 
ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 

มธัยมศึกษา/ ปวช. 24 6.0 4 
ปวส./ อนุปริญญา 35 8.8 3 
ปริญญาตรี 262 65.0 1 
ปริญญาโท 79 19.8 2 

รวม 400 100.0  
  
   จากตารางที่ 4-5 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.0 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 19.8 ระดบั ปวส./ 
อนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 8.8 และอนัดบัสุดทา้ยคือมธัยมศึกษา/ ปวช. คิดเป็นร้อยละ 6.0 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-6  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน      จ านวน (คน)    ร้อยละ อันดับ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 33 8.3 5 
10,001-20,000 บาท 102 25.5 2 
20,001-30,000 บาท 126 31.5 1 
30,001-40,000 บาท 59 14.8 3 
40,001-50,000 บาท 23 5.8 6 
มากกวา่ 50,000 บาทขึ้นไป 57 14.3 4 

รวม 400 100.0  
  
 จากตารางที่ 4-6 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.5  รองลงมาคือ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท คิดเป็น 
ร้อยละ 25.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 14.8 รายไดม้ากกวา่ 50,000 
บาท ขึ้นไป คิดเป็นร้อยละ 14.3 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 8.3 และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001-50,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค  
 
ตารางที่ 4-7  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะของรถมือสอง   
 
ลักษณะของรถมือสอง จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
อายกุารใชง้านยงันอ้ย 146 36.5 1 
มีสีที่ถูกใจ 40 10.0 4 
มีรุ่นที่ชอบ 118 29.5 2 
มีราคาถูก 96 24.0 3 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-7 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกอายกุารใชก้ารยงันอ้ย คิด
เป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ มีรุ่นที่ชอบ คิดเป็นร้อยละ 29.5  มีราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 24.0 และมี
สี   ที่ถูกใจ คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-8  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัช่วงเวลาที่ซ้ือ  
 
ช่วงเวลาที่ซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ตอ้งการใชใ้นช่วงระยะเวลาสั้น ๆ 137 34.4 2 
ช่วงเวลาที่น ้ ามนัมีราคาที่สูงขึ้น 63 15.8 3 
พึ่งหดัขี่รถจกัรยานยนต ์ 58 14.5 4 
ตกรุ่นแลว้จึงมีราคาถูก 142 35.5 1 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-8 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกซ้ือช่วงตกรุ่นแลว้จึงมีราคา
ถูก คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาคือ ตอ้งการใชใ้นช่วงระยะเวลาสั้น ๆ คิดเป็นร้อยละ 34.4 
ช่วงเวลาที่น ้ ามนัมีราคาที่สูงขึ้น คิดเป็นร้อยละ 15.8 และพึ่งหดัขี่รถจกัรยานยนต ์คิดเป็นร้อยละ 
14.5 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-9  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัสาเหตุในการซ้ือ   
 

สาเหตุในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
การรับประกนัคุณภาพ 123 30.8 1 
การใหค้  าแนะน าก่อนซ้ือ 65 16.3 3 
บริการหลงัการขายที่ดีและมี
คุณภาพ 

60 15.0 4 

ตอ้งการความสะดวกสบายในการ
เดินทาง 

112 28.0 2 

ตอ้งการน ารถจกัรยานยนตไ์ป
ดดัแปลง 

40 10.0 5 

รวม 400 100.0  
  
 จากตารางที่ 4-9 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกการรับประกนัคุณภาพ             
คิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมาคือ ตอ้งการความสะดวกสบายในการเดินทาง คิดเป็นร้อยละ 28.0  
การใหค้  าแนะน าก่อนซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 16.3 บริการหลงัการขายที่ดีและมีคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 
15.0 และตอ้งการน ารถจกัรยานยนตไ์ปดดัแปลง คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-10  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการหาขอ้มูล   
 

การหาข้อมูล จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ตามร้านรถจกัรยานยนตมื์อสอง
ทัว่ไป 

181 45.3 1 

ตามหนงัสือ ส่ือส่ิงพมิพ ์ 50 12.5 3 
ตามงานประมูลรถจกัรยานยนต ์
มือสอง 

33 8.3 4 

อินเทอร์เน็ต 136 34.0 2 
รวม 400 100.0  
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  จากตารางที่ 4-10 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกตามร้านรถจกัรยานยนต ์             
มือสองทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมาคือ อินเทอร์เน็ต คิดเป็นร้อยละ 34.0 ตามหนงัสือ                  
ส่ือส่ิงพมิพ ์คิดเป็นร้อยละ 12.5 และตามงานประมูลรถจกัรยานยนตมื์อสอง คิดเป็นร้อยละ 8.3 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-11  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะของผูซ้ื้อ   
 

ลักญณะของผู้ซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ผูท้ี่ยงัขบัขี่ไม่คล่อง 110 27.5 2 
ผูท้ี่มีรายไดน้อ้ย 214 53.5 1 
ผูท้ี่ตอ้งการน ารถไปดดัแปลง 76 19.0 3 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-11 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นผูท้ี่มีรายไดน้อ้ย คิดเป็น    
ร้อยละ 53.5 รองลงมาคือ ผูท้ี่ขบัขี่ไม่คล่อง คิดเป็นร้อยละ 27.5 และผูท้ี่ตอ้งการน ารถไปดดัแปลง 
คิดเป็นร้อยละ 19.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-12  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือ  
 
ผู้มีส่วนสนับสนุนในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 

ตวัเอง 181 45.3 1 
เพือ่น 49 12.3 3 
ครอบครัว 121 30.3 2 
ช่ือเสียงของร้าน 49 12.3 3 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-12 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 45.3 
รองลงมาคือ ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 30.3 และเพือ่น คิดเป็นร้อยละ 12.3 ซ่ึงเท่ากนักบั           
ช่ือเสียงของร้าน คิดเป็นร้อยละ 12.3 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-13  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัวธีิเลือกซ้ือ   
 
วิธีเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ศึกษาขอ้มูลก่อน 190 47.5 1 
มองหาที่อายกุารใชง้านยงันอ้ย 111 27.8 2 
ทดลองขบัขี่ 99 24.8 3 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-13 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกศึกษาขอ้มูลก่อน คิดเป็น 
ร้อยละ 47.5 รองลงมาคือ มองหาที่อายกุารใชง้านยงันอ้ย คิดเป็นร้อยละ 27.8 และทดลองขบัขี่  
คิดเป็นร้อยละ 24.8 ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่ 3 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัระดบัของผลติภณัฑ์  
 
ตารางที่ 4-14  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัผลประโยชน์หลกั 
 
ผลประโยชน์หลัก จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
สะดวกในการเดินทาง ใชง้านใน
ระยะใกล ้ๆ 

161 40.3 1 

ประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือรถใหม่ 159 39.8 2 
ลดโอกาสการถูกโจรกรรม 80 20.0 3 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-14 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกสะดวกในการเดินทาง       
ใชง้านในระยะใกล ้ๆ คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมาคือ ประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือรถใหม่ คิดเป็น
ร้อยละ 39.8 และลดโอกาสการถูกโจรกรรม คิดเป็นร้อยละ 20.0 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-15  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไป  
 

ลักษณะทั่วไป จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ผา่นการใชง้านนอ้ย 179 44.8 1 
อุปกรณ์ยงัสามารถใชง้านไดดี้ 147 36.8 2 
ราคาอะไหล่และอุปกรณ์ถูก 35 8.8 4 
ตราสินคา้ 39 9.8 3 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-15 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกผา่นการใชง้านนอ้ย คิด
เป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ อุปกรณ์ยงัสามารถใชง้านไดดี้ คิดเป็นร้อยละ 36.8 ตราสินคา้ คิดเป็น
ร้อยละ 9.8 และราคาอะไหล่และอุปกรณ์ถูก คิดเป็นร้อยละ 8.8 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-16  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั  
 
ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 

รถจกัรยานยนตมื์อสองมีราคาถูก 224 56.0 1 
สามารถน ารถจกัรยานยนตไ์ปขาย
ต่อได ้

103 25.8 2 

อตัราดอกเบี้ยในการผอ่นช าระ 73 18.3 3 
รวม 400 100.0  

  
  จากตารางที่ 4-16 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกรถจกัรยานยนตมื์อสอง       
มีราคาถูก คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ สามารถน ารถจกัรยานยนตไ์ปขายต่อได ้คิดเป็นร้อยละ 
25.8 และอตัราดอกเบี้ยในการผอ่นช าระ คิดเป็นร้อยละ 18.3 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4-17  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑส่์วนเพิม่  
 
ผลิตภัณฑ์ส่วนเพิ่ม จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 
ฟรีประกนัรถหายหลงัการซ้ือ 153 38.8 1 
ฟรีหมวกกนัน๊อคหรือเส้ือกนัแดด 62 15.5 3 
ใหส่้วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป 47 11.8 4 
ฟรีค่าบริการตรวจซ่อมอะไหล่ 138 34.5 2 

รวม 400 100.0  
  
  จากตารางที่ 4-17 พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกฟรีประกนัรถหาย            
หลงัการซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 38.8 รองลงมาคือ ฟรีค่าบริการตรวจซ่อมอะไหล่ คิดเป็นร้อยละ 34.5 ฟรี
หมวกกนัน๊อคหรือเส้ือกนัแดด คิดเป็นร้อยละ 15.5 และใหส่้วนลดในการซ้ือคร้ังต่อ คิดเป็นร้อยละ 
11.8 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4-18  จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวผลิตภณัฑใ์นอนาคต 
 
ผลิตภัณฑ์ในอนาคต จ านวน (คน) ร้อยละ อันดับ 

รับประกนัคุณภาพหลงัการขาย 165 41.3 1 
ตรวจสภาพรถทั้งก่อนและหลงัการ
ขาย 

128 32.0 2 

มีอตัราดอกเบี้ยที่ถูกลง 107 26.8 3 
รวม 400 100.0  

  
  จากตารางที่ 4-18  พบวา่ ผูท้ี่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เลือกรับประกนัคุณภาพ           
หลงัการขาย คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาคือ ตรวจสภาพรถทั้งก่อนและหลงัการขาย คิดเป็นร้อย
ละ 32.0 และมีอตัราดอกเบี้ยที่ถูกลง คิดเป็นร้อยละ 26.8 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่ 4 ข้อมูลเชิงพรรณนาเกีย่วกบัการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจกัรยานยนต์มอืสอง  
 วเิคราะห์ขอ้มูล การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)
ในการแปลความหมายค่าเฉล่ียการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนเท่ากนั ดงัน้ี 
  คะแนนเฉล่ีย  4.21-5.00   หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ มากที่สุด 
  คะแนนเฉล่ีย  3.41-4.20   หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ มาก  
  คะแนนเฉล่ีย  2.61-3.40   หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ ปานกลาง  
  คะแนนเฉล่ีย  1.81-2.60   หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ นอ้ย  
  คะแนนเฉล่ีย  1.00-1.80   หมายถึง มีความส าคญัอยูใ่นเกณฑ ์ นอ้ยที่สุด  
 
ตารางที่ 4-19  จ านวนและร้อยละของของความคิดเห็นเก่ียวการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 
ด้านการตัดสินใจซ้ือ   SD แปลผล อันดับ 

 

มีราคาถูก 4.00 1.04 มาก 1 
สามารถช าระเป็นเงินผอ่นได ้ 3.70 1.14 มาก 6 
มีรุ่นตรงตามความตอ้งการ 3.93 1.08 มาก 3 
ความสะดวกสบาย 3.96 0.98 มาก 2 
พึ่งหดัขี่รถจกัรยานยนต ์ 3.18 1.30 ปานกลาง 8 
ไดรั้บค าแนะน าที่ดีจากพนกังาน 3.42 1.20 มาก 7 
บริการหลงัการขาย 3.75 1.10 มาก 5 
มีความตั้งใจที่จะซ้ือมือสองอยูแ่ลว้ 3.88 1.08 มาก 4 

รวม 3.72 1.11 มาก  
  
 จากตารางที่ 4-19 การตดัสินใจเลือกซ้ือ ดา้นการตดัสินใจ พบวา่ โดยภาพรวม มี
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.72 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.11 คืออยูใ่นระดบัมาก เม่ือพจิารณา
ปัจจยัยอ่ยพบวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือ อนัดบัแรกคือมีราคาถูก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.00 อยูใ่นระดบั 
มาก อนัดบัสองคือความสะดวกสบาย มีค่าเฉล่ีย   เท่ากบั 3.96 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัสามคือมี
รุ่นตรงตามความตอ้งการ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.93 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัส่ีคือมีความตั้งใจที่จะซ้ือ
มือสองอยูแ่ลว้ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.88 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัหา้คือบริการหลงัการขาย มี
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.75 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที่หกคือสามารถช าระเป็นเงินผอ่นได ้ มีค่าเฉล่ีย 
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 เท่ากบั 3.70 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัที่เจด็คือไดรั้บค าแนะน าที่ดีจากพนกังาน มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
3.42 อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที่แปดคือพึ่งหดัขี่รถจกัรยานยนต ์มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.18 อยูใ่น
ระดบัปานกลาง ตามล าดบั 
 

ส่วนที ่5 ข้อมูลเชิงอนุมานของผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1  ทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง     
 สมมติฐานที่ 2 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
    สมมติฐานที่ 3 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง   
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน 
 สมมติฐานที่ 1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 สมมติฐานที่  1.1 เพศแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์
มือสอง 
 H0: เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4-20  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามเพศ   
 

ตัวแปร เพศ n   SD t P-value 

การตัดสินใจเลือกซ้ือ หญิง 148 3.68 0.70 -0.95 0.091 
ชาย 252 3.75 0.64   

*P-value < 0.05 
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  จากตารางที่ 4-20  ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบั
นยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ t-test มีค่าเท่ากบั -0.95 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.091 
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ เพศที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่1.2 อายแุตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์
มือสอง 
 H0: อายทุี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายทุี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4-21  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามอาย ุ
 

ตัวแปร อาย ุ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

<  20ปีบริบูรณ์ 15 3.94 0.59 1.37 0.234 
21-30 ปี 261 3.68 0.65   

 31-40 ปี 86 3.82 0.71   
 41-50 ปี 24 3.63 0.65   
 51-60 ปี 12 3.96 0.70   
 > 60 ปีขึ้นไป 2 3.43 0.61   

*P-value  <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4-21 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way 
ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ F-test มีค่า
เท่ากบั 1.37 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.234 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ อายทุี่แตกต่างกนั มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานที ่1.3 อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์
มือสอง 
 H0: อาชีพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4-22  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
                       จ าแนกตามอาชีพ 
 

ตัวแปร อาชีพ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

นกัเรียน นกัศึกษา 87 3.68 0.65 0.74 0.611 
พอ่บา้น/ แม่บา้น 20 3.68 0.67   

 ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 

97 3.76 0.62   

 คา้ขาย 36 3.87 0.72   
 รับราชการ/ 

รัฐวสิหกิจ 
34 3.70 0.77   

 พนกังาน
บริษทัเอกชน 

11
2 

3.74 0.63   

 อ่ืนๆ          14 3.48 0.95  
*P-value  <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 22 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way 
ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ F-test มีค่า
เท่ากบั 0.74 และ P-alue มีค่าเท่ากบั 0.611 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ อาชีพที่แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานที ่1.4 สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง 
 H0: สถานภาพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4-23  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม    
                       สถานภาพ 
 

ตัวแปร สถานภาพ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

โสด 303 3.68 0.65 11.80 0.000* 
สมรส 87 3.95 0.67   

 หมา้ย/ หยา่งร้าง 10 3.02 0.34   
*P-value  <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 23 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามสถานภาพ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-
way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ F-test 
มีค่าเท่ากบั 11.80 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ สถานภาพที่
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น  (Multiple  comparison) โดยการใชก้ารทดสอบ
แบบ Least significant difference (LSD) เพือ่หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ  0.05 ดงัตารางที่ 4-24 
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ตารางที่ 4-24   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามสถานภาพโดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least significant difference 
(LSD) 

 
สถานภาพ โสด สมรส หม้าย/ หย่าร้าง 

โสด - -0.271 0.663 
Sig. (2-tailed) 
สมรส 

 
- 

(0.001)* 
- 

(0.002)* 
0.943 

Sig. (2-tailed) 
หมา้ย/ หยา่ร้าง 

 
- 

 
- 

(0.000)* 
- 

Sig. (2-tailed)    
*  Sig. (2-tailed) <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4-24 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งสถานภาพสมรส และสถานภาพ
โสด พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามสถานภาพ สถานภาพสมรสนอ้ยกวา่สถานภาพโสด โดยมี
ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.271 
  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งสถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง และสถานภาพโสด 
พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามสถานภาพ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง มากกวา่สถานภาพโสด 
โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.663 
  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งสถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง และสถานภาพสมรส 
พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามสถานภาพ สถานภาพหมา้ย/ หยา่ร้าง มากกวา่สถานภาพสมรส 
โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.943 
 สมมติฐานที ่1.5 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
ไม่แตกต่างกนั 
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 H1: ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4-25  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
                       จ าแนกตาม ระดบัการศึกษา 
 

ตัวแปร ระดับการศึกษา n  SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

มธัยมศึกษา/ ปวช. 24 3.85 0.63 0.95 0.416 
ปวส./ อนุปริญญา 35 3.59 0.88   

 ปริญญาตรี 262 3.72 0.64   
 ปริญญาโท 79 3.78 0.64   

*P-value  <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 25 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่       
F-test มีค่าเท่ากบั 0.95 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.416 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ระดบั
การศึกษาที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่1.6 รายไดแ้ตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์
มือสอง 
 H0: รายไดท้ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายไดท้ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่าง
กนั 
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ตารางที่ 4-26  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม  
รายได ้

 

ตัวแปร รายได้ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

<  10,000  33 3.82 0.58 2.84 0.015* 
10,001-20,000 102 3.70 0.59   

 20,001-30,000 126 3.58 0.72   
 30,001-40,000 59 3.77 0.69   
 40,001-50,000 23 3.94 0.59   
 > 50,000  57 3.91 0.66   

*P-value  <  0.05 
  
  จากตารางที่ 4-26 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามรายได ้โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  
(One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ 
F-test มีค่าเท่ากบั 2.84 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.015 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ รายไดท้ี่
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยการใชก้ารทดสอบ
แบบ Least significant difference (LSD) เพือ่หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ  0.05 ดงัตารางที่ 4-27 
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ตารางที่ 4-27  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามรายได ้โดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) 

 
รายได้ <  

10,000 
10,001-
20,000 

20,001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

> 50,000 

<  10,000 - 0.116 0.245 0.482 -0.119 -0.086 
Sig. (2-tailed)  (0.382) (0.059) (0.738) (0.506) (0.551) 
10,001-20,000 - - 0.129 -0.067 -0.236 -0.202 
Sig. (2-tailed)   (0.145) (0.531) (0.124) (0.065) 
20,001-30,000 - - - -0.197 -0.365 -0.331 
Sig. (2-tailed)    (0.060) (0.016)* (0.002)* 
30,001-40,000 - - - - -0.168 -0.134 
Sig. (2-tailed)     (0.303) (0.275) 
40,001-50,000 - - - - - 0.033 
Sig. (2-tailed)      (0.839) 
> 50,000 - - - - - - 
Sig. (2-tailed)       

*Sig. (2-tailed) <  0.05 
  
  จากตารางที่ 4-27 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งรายได ้40,001-50,000 และ 
20,001-30,000 พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.016 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามรายได ้รายได ้40,001-50,000 นอ้ยกวา่รายได ้
20,001-30,000 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.365 
 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่ง > 50,000 และ 20,001-30,000 พบวา่ มีค่า Sig.  
(2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามรายได ้รายได ้> 50,000 นอ้ยกวา่รายได ้20,001-30,000 โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.331 
 สมมติฐานที่ 2 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
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 สมมติฐานที่  2.1 ลกัษณะของรถมือสองแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ลกัษณะของรถมือสองที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะของรถมือสองที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
 
ตารางที่ 4-28  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม    
                       ลกัษณะของรถมือสอง 
 

ตัวแปร ลักษณะของรถมือสอง n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

อายกุารใชง้านยงันอ้ย 146 3.80 0.70 1.61 0.185 
มีสีที่ถูกใจ 40 3.55 0.63   

 มีรุ่นที่ชอบ 118 3.69 0.59   
 มีราคาถูก 96 3.72 0.71   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 28 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามลกัษณะของรถมือสอง โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ
โดยรวมพบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 1.61 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.185 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ลกัษณะของรถมือสองที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.2 ช่วงเวลาที่ซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ช่วงเวลาที่ซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ช่วงเวลาที่ซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-29  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม     
                       ช่วงเวลาที่ซ้ือ 
 

ตัวแปร ช่วงเวลาที่ซ้ือ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ใชร้ะยะสั้น ๆ 137 3.74 0.69 1.19 0.310 
น ้ ามนัมีราคาสูงขึ้น 63 3.58 0.64   

 พึ่งหดัขี่ 58 3.77 0.70   
 ตกรุ่นแลว้จึงมีราคาถูก 142 3.76 0.64   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 29 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามช่วงเวลาที่ซ้ือ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ 
F-test มีค่าเท่ากบั 1.19 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.310 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ช่วงเวลา
ที่ซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.3 สาเหตุในการซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: สาเหตุในการซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
 H1: สาเหตุในการซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-30  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม    
                       สาเหตุในการซ้ือรถ  
 

ตัวแปร สาเหตุในการซ้ือรถ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

การรับประกนัคุณภาพ 123 3.78 0.65 1.43 0.221 
ใหค้  าแนะน าก่อนซ้ือ 65 3.69 0.70   

 บริการหลงัการขาย 60 3.86 0.60   
 ตอ้งการความสะดวกสบาย 112 3.63 0.71   
 ตอ้งการน ารถไปดดัแปลง 40 3.70 0.63   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 30 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามสาเหตุในการซ้ือรถ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวม
พบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 1.43 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.221 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
สาเหตุในการซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั 
 สมมติฐานที ่2.4  การหาขอ้มูลรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: การหาขอ้มูลรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: การหาขอ้มูลรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-31  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม    
                       การหาขอ้มูลรถ  
 

ตัวแปร การหาข้อมูลรถ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ตามร้านรถ 181 3.79 0.67 1.84 0.139 
ตามหนงัสือ ส่ือส่ิงพมิพ ์ 50 3.57 0.65   

 ตามงานประมูล 33 3.81 0.65   
 อินเทอร์เน็ต 136 3.68 0.66   

*P-value < 0.05 
  
  จากตารางที่ 4-31 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามการหาขอ้มูลรถ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  
(One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่  
F-test มีค่าเท่ากบั 1.84 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.139 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ การหา
ขอ้มูลรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
   สมมติฐานที ่2.5 ลกัษณะของผูซ้ื้อรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  H0: ลกัษณะของผูซ้ื้อรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
  H1: ลกัษณะของผูซ้ื้อรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
 
 
 
 
 
 
 
 



56 

ตารางที่ 4-32  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม      
                       ลกัษณะของผูซ้ื้อรถ  
 

ตัวแปร ลักษณะของผู้ซ้ือรถ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ขบัขี่ไม่คล่อง 110 3.74 0.64 0.63 0.530 
รายไดน้อ้ย 214 3.75 0.65   

 น าไปดดัแปลง 76 3.65 0.75   
*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 32 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามการหาขอ้มูลรถ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว 
(One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวมพบวา่ 
F-test มีค่าเท่ากบั 0.63 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.530 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ ลกัษณะ
ของผูซ้ื้อรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที ่2.6 ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-33  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม ผูมี้  
                       ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถ 
 

ตัวแปร ผู้มีส่วนสนับสนุนในการซ้ือรถ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ตวัเอง 181 3.70 0.69 1.61 0.185 
เพือ่น 49 3.70 0.67   

 ครอบครัว 121 3.83 0.64   
 ช่ือเสียงของร้าน 49 3.60 0.63   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 33 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ
โดยรวมพบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 1.61 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.185 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
    สมมติฐานที ่2.7 วธีิเลือกซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  H0: วธีิเลือกซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
ไม่แตกต่างกนั 
  H1: วธีิเลือกซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-34  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม  
วธีิเลือกซ้ือรถ 

 

ตัวแปร วิธีเลือกซ้ือรถ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ศึกษาขอ้มูลก่อนการซ้ือ 190 3.68 0.62 
1.0
4 

0.353 

มองหาที่อายกุารใชง้านนอ้ย 111 3.79 0.75   
 ทดลองขบัขี ่ 99 3.74 0.67   

* P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 34 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามวธีิการเลือกซ้ือรถ โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวม
พบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 1.04 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.353 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
วธีิการเลือกซ้ือรถที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 3 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  สมมติฐานที ่3.1 ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-35  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม   
                       ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์
 

ตัวแปร ผลประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ใชง้านในระยะใกล ้ๆ 161 3.63 0.69 3.86 0.022* 
ประหยดัค่าใชจ่้าย 
ในการซ้ือรถใหม่ 

159 3.84 0.63   

 ลดโอกาสการถูกโจรกรรม 80 3.70 0.67   
*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 35 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามลกัษณะของรถมือสอง โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ
โดยรวมพบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 3.86 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.022 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple  comparison) โดยการใชก้ารทดสอบ
แบบ Least significant difference (LSD) เพือ่หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ  0.05 ดงัตารางที่ 4-36 
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ตารางที่ 4-36  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอ 
                       จ าแนกตามผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑโ์ดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least 

significant difference (LSD) 
 

ผลประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ 
ใช้งาน 

ในระยะใกล้ ๆ 

ประหยัด
ค่าใช้จ่ายในการ
ซ้ือรถใหม่ 

ลดโอกาสการ
ถูกโจรกรรม 

ใชง้านในระยะใกล ้ๆ - -0.205 -0.071 
Sig. (2-tailed) 
ประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือรถใหม่ 

 
- 

(0.006)* 
- 

(0.435) 
0.134 

Sig. (2-tailed) 
ลดโอกาสการถูกโจรกรรม 

 
- 

 
- 

(0.143) 
- 

Sig. (2-tailed)    
* Sig. (2-tailed) <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4-36 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือรถ
ใหม่ และใชง้านในระยะใกล ้ๆ พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.006 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามผลประโยชน์หลกัของ
ผลิตภณัฑ ์ประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือรถใหม่นอ้ยกวา่ใชง้านในระยะใกล้ ๆโดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.205 
 สมมติฐานที ่3.2 ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-37  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม   
                       ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์
 

ตัวแปร ลักษณะทั่วไปของผลิตภัณฑ์ n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ผา่นการใชง้านนอ้ย 179 3.83 0.66 2.66 0.048* 
อุปกรณ์ยงัใชง้านไดป้กติ 147 3.65 0.64   

 ราคาอะไหล่ถูก 35 3.62 0.74   
 ตราสินคา้ 39 3.63 0.67   

*P-value < 0.05 
  
 จากตารางที่ 4-37 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบ
โดยรวมพบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 2.66 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.048 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
หมายความวา่ ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple  comparison) โดยการใชก้ารทดสอบ
แบบ Least significant difference (LSD) เพือ่หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ  0.05 ดงัตารางที่ 4-38 
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ตารางที่ 4-38   การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์โดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least 
significant difference (LSD) 

 
ลักษณะทั่วไปของ

ผลิตภัณฑ์ 
ผ่านการ 
ใช้งานน้อย 

อุปกรณ์ 
ยังใช้งานได้

ปกติ 
ราคาอะไหล่ถูก ตราสินค้า 

ผา่นการใชง้านนอ้ย - 0.180 0.213 0.197 
Sig. (2-tailed) 
อุปกรณ์ยงัใชง้านไดป้กติ 

 
- 

(0.016)* 
- 

(0.084) 
0.033 

(0.095) 
0.017 

Sig. (2-tailed) 
ราคาอะไหล่ถูก 

 
- 

 
- 

(0.791) 
- 

(0.888) 
-0.016 

Sig. (2-tailed)    (0.916) 
ตราสินคา้ - - - - 
Sig. (2-tailed)     

*  Sig. (2-tailed) <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4-38 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งอุปกรณ์ยงัใชง้านไดป้กติ และ
ผา่นการใชง้านนอ้ย พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.016 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์อุปกรณ์ยงัใช้
งานไดป้กติมากกวา่ผา่นการใชง้านนอ้ยโดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.180 
 สมมติฐานที ่3.3 ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
 H0: ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-39  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม   
                       ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั 
 

ตัวแปร ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

มีราคาถูก 224 3.80 0.65 3.12 0.045* 
สามารถน าไปขายต่อได ้ 103 3.62 0.69   

 อตัราดอกเบี้ยในการผอ่น
ช าระ 

73 3.64 0.65   

*P-value < 0.05 
  
  จากตารางที่ 4-39 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัโดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวม
พบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 3.12 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.045 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
 ดงันั้นจึงตอ้งน าไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น  (Multiple comparison)  โดยการใชก้ารทดสอบ
แบบ Least significant difference (LSD) เพือ่หาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนัที่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ  0.05 ดงัตารางที่ 4-40 
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ตารางที่ 4-40  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
จ าแนกตามผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัโดยการใชก้ารทดสอบแบบ Least significant 
difference (LSD) 

 
ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 

มีราคาถูก 
สามารถน าไป
ขายต่อได้ 

อัตราดอกเบีย้ในการ
ผ่อนช าระ 

มีราคาถูก - 0.174 0.157 
Sig. (2-tailed) 
สามารถน าไปขายต่อได ้

 
- 

(0.028)* 
- 

(0.081) 
-0.017 

Sig. (2-tailed) 
อตัราดอกเบี้ยในการผอ่นช าระ 

 
- 

 
- 

(0.865) 
- 

Sig. (2-tailed)    
*  Sig. (2-tailed) <  0.05 
 
 จากตารางที่ 4-40 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งสามารถน าไปขายต่อไดแ้ละมี
ราคาถูก พบวา่ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.028 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตามผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงั สามารถน าไปขายต่อไดม้ากกวา่มีราคา
ถูกโดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.174 
  สมมติฐานที ่3.4 ผลิตภณัฑส่์วนเพิม่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  H0: ผลิตภณัฑส่์วนเพิม่ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผลิตภณัฑส่์วนเพิม่ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-41  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม  
                       ผลิตภณัฑส่์วนเพิม่ 
 

ตัวแปร ผลิตภัณฑ์ส่วนเพิ่ม n  SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

ฟรีประกนัรถหาย 153 3.73 0.68 0.59 0.620 
ฟรีหมวกกนัน๊อค หรือ 
เส้ือกนัแดด 

62 3.66 0.72   

 มีส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป 47 3.83 0.65   
 ฟรีค่าบริการตรวจซ่อม 138 3.72 0.64   

*P-value < 0.05 
 
 จากตารางที่ 4- 41 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามผลิตภณัฑส่์วนเพิม่โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวม
พบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 0.59 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.620 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผลิตภณัฑส่์วนเพิม่ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานที ่3.5 ผลิตภณัฑใ์นอนาคตแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  H0: ผลิตภณัฑใ์นอนาคตที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
  H1: ผลิตภณัฑใ์นอนาคตที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4-42  ผลวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง จ าแนกตาม   
                       ผลิตภณัฑใ์นอนาคต 
 

ตัวแปร ผลิตภัณฑ์ในอนาคต n   SD F P-value 

การตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

รับประกนัหลงัการขาย 165 3.71 0.66 0.14 0.869 
ตรวจสภาพก่อนและ 
หลงัการขาย 

128 3.73 0.69   

 มีอตัราดอกเบี้ยที่ถูกลง 107 3.75 0.66   
*P-value < 0.05 
  
  จากตารางที่ 4-42 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง จ าแนกตามผลิตภณัฑใ์นอนาคต โดยใชส้ถิติ F-test โดยวธีิวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทาง
เดียว (One-way ANOVA)ในการทดสอบสมมติฐานที่ระดบันยัส าคญั 0.05 ผลการทดสอบโดยรวม
พบวา่ F-test มีค่าเท่ากบั 0.14 และ P-value มีค่าเท่ากบั 0.869 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 หมายความวา่ 
ผลิตภณัฑใ์นอนาคตที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั 
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ตารางที่ 4-43  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที ่ สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1.1 เพศแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.2 อายแุตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.3 อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.4 สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

1.5 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

1.6 รายไดแ้ตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

2.1 ลกัษณะของรถมือสองแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.2 ช่วงเวลาที่ซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.3 สาเหตุในการซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.4 การหาขอ้มูลรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.5 ลกัษณะของผูซ้ื้อรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

2.6 
 

2.7 
 

ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
วธีิเลือกซ้ือรถแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 
 

ยอมรับสมมติฐาน 
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 ตารางที่ 4-43  (ต่อ) 
 

สมมติฐาน
ที่ 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

3.1 ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

3.2 ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

3.3 ผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

3.4 ผลิตภณัฑส่์วนเพิม่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

3.5 ผลิตภณัฑใ์นอนาคตแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

ยอมรับสมมติฐาน 

 



บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
  ในการวเิคราะห์ขอ้มูลสาํหรับงานวจิยัเร่ือง “การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองในเขตจงัหวดัชลบุรี: กรณีศึกษาหา้งหุน้ส่วน จาํกดั คิม คอปเปอร์”  เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative research) โดยทาํการเก็บขอ้มูลจาํนวน 400 ชุด คิดเป็นร้อยละ 100 ของแบบสอบถาม
ทั้งหมด มาทาํการวเิคราะห์โดยวธีิการทางสถิติตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยนาํเสนอผลการ
ทดสอบและวเิคราะห์ขอ้มูลและแปลความหมายผลการวเิคราะห์ขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั
คร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีท่ีมีอายตุั้งแต่ 20 ปีข้ึนไปและอาศยัอยูใ่นจงัหวดัชลบุรีทั้งท่ีมี
ภูมิลาํเนาชลบุรี ผูไ้ม่มีภูมิลาํเนาชลบุรี และเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองท่ี หา้งหุน้ส่วน 
จาํกดั คิม คอปเปอร์ โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionaire) 
เม่ือทาํการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามครบตามจาํนวนแลว้ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลมาตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของชุดขอ้มูลแลว้ทาํการลงรหสั (Coding) หลงัจากนั้นก็นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการลงรหสั
เรียบร้อยแลว้ไปวเิคราะห์โดยประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป เพื่อทาํการคาํนวณ
ค่าสถิติต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวจิยัและการวเิคราะห์ขอ้มูล มีรายละเอียดท่ีทาํการวเิคราะห์คือ สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive statistics) ใชต้ารางการแจกแจงความถ่ีเป็นค่าร้อยละ (Percentage) และ สถิติ
เชิงอนุมาณ (Inferential statistics) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 
ผูว้จิยัตอบตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวด้งัน้ี 
 

สรุปผลการวจิัย 
  เพือ่ศึกษาข้อมูลเชิงพรรณาเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภค ระดับของ
ผลติภัณฑ์และการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
 1.  ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
 ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จาํแนกตามเพศ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 63.0  จาํแนก
ตามอาย ุอายชุ่วง 21-30 ปีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 65.3 จาํแนกตามอาชีพ อาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชนมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 28.0 จาํแนกตามสถานภาพ สถานภาพโสดมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 75.8 จาํแนกตามระดบัการศึกษา ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
65.0 จาํแนกตามรายได ้รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาทมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 31.5   
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 2.  ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จาํแนกตามอาย ุเลือกอายกุารใชก้ารยงันอ้ย คิดเป็นร้อย
ละ 36.5 จาํแนกตามช่วงเวลาท่ีซ้ือ ซ้ือช่วงตกรุ่นแลว้จึงมีราคาถูกมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.5 
จาํแนกตามสาเหตุในการซ้ือ เลือกการรับประกนัคุณภาพมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 30.8 จาํแนกตาม
การหาขอ้มูล เลือกตามร้านรถจกัรยานยนตมื์อสองทัว่ไปมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.3 จาํแนกตาม
ลกัษณะของผูซ้ื้อ ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 53.5 จาํแนกตามผูมี้ส่วนสนบัสนุนใน
การซ้ือ เลือกตวัเองมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 45.3 จาํแนกตามวธีิเลือกซ้ือ เลือกศึกษาขอ้มูลก่อนมาก
ท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 47.5 
 3.  ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัระดบัของผลิตภณัฑ์ 
 ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่จาํแนกตามผลประโยชน์หลกั เลือกสะดวกในการ
เดินทาง ใชง้านในระยะใกล้ๆ มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 40.3 จาํแนกตามลกัษณะทัว่ไป เลือกผา่นการ
ใชง้านนอ้ยมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.8 จาํแนกตามผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั เลือกรถจกัรยานยนตมื์อ
สองมีราคาถูกมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 56.0 จาํแนกตามผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม เลือกฟรีประกนัรถหาย
หลงัการซ้ือมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 38.8 จาํแนกตามผลิตภณัฑใ์นอนาคต เลือกรับประกนัคุณภาพ
หลงัการขายมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 41.3 
 4.  ขอ้มูลเชิงพรรณนาเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 การตดัสินใจเลือกซ้ือ ดา้นการตดัสินใจ พบวา่ โดยภาพรวม มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.72        
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.11 คือ อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาปัจจยัยอ่ยพบวา่ การ
ตดัสินใจเลือกซ้ือ อนัดบัแรกคือมีราคาถูก มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.00 อยูใ่นระดบั มาก อนัดบัสองคือ
ความสะดวกสบาย มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.96 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัสามคือมีรุ่นตรงตามความตอ้งการ 
มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.93 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัส่ีคือมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือมือสองอยูแ่ลว้ มีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 3.88 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัหา้คือบริการหลงัการขาย มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.75 อยูใ่นระดบั
มาก อนัดบัท่ีหกคือสามารถชาํระเป็นเงินผอ่นได ้ มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.70 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัท่ี
เจด็คือไดรั้บคาํแนะนาํท่ีดีจากพนกังาน มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.42 อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัท่ีแปดคือ
พึ่งหดัข่ีรถจกัรยานยนต ์มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 3.18 อยูใ่นระดบัปานกลาง 
     เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 สมมติฐานท่ี 1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  สมมติฐานท่ี 1.1 เพศ เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
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  สมมติฐานท่ี 1.2 อาย ุอายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.3 อาชีพ อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพ สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.5 ระดบัการศึกษา ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 1.6 รายได ้รายไดท่ี้แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
   เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
 สมมติฐานท่ี 2 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  สมมติฐานท่ี 2.1 ลกัษณะของรถมือสอง ลกัษณะของรถมือสองท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2.2 ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถ ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2.3 สาเหตุในการซ้ือรถ สาเหตุในการซ้ือรถท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2.4 การหาขอ้มูลรถ การหาขอ้มูลรถท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2.5 ลกัษณะของผูซ้ื้อรถ ลกัษณะของผูซ้ื้อรถท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 2.6 ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถ ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั  
  สมมติฐานท่ี 2.7 วธีิเลือกซ้ือรถ วธีิการเลือกซ้ือรถท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 เพื่อศึกษาระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง   
 สมมติฐานท่ี 3 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
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 สมมติฐานท่ี 3.1 ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑท่ี์
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั  
 สมมติฐานท่ี 3.2 ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนั 
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 3.3 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงัท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั 
  สมมติฐานท่ี 3.4 ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่มท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 3.5 ผลิตภณัฑใ์นอนาคต ผลิตภณัฑใ์นอนาคตท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
 

การอภิปรายผล 

 สมมติฐานที ่1 ทดสอบความแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจเลอืก
ซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง  
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง มีอาย ุ21-30 ปี มีอาชีพ
พนกังานเอกชน มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท 
 จากสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อ
สอง พบวา่ เพศ แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั ซ่ึง
ตรงกบังานวจิยัของคณสันนัท ์ธนาจิรวฒัน์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 270 คนและเพศชาย 130 คน อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา แตกต่างกนั
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนัซ่ึงตรงกบังานวจิยัของ อรนุช 
โกศล (2554) ไดศึ้กษาบุคลิกภาพตราสินคา้ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่แบบแฮทช์แบก๊ 5 
ประตู ในจงัหวดัชลบุรี สถานภาพและรายได ้แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรรีตน์ และปณิศา มีจินดา 
(2554, หนา้ 70-71) ท่ีกล่าววา่ ขั้นตอนการดาํรงชีวติของบุคคล ซ่ึงมีอิทธิพลต่อความตอ้งการ 
ทศันคติ และค่านิยมของบุคคล ทาํใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์จะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกต่างกนัออกไปตามสถานภาพทางการเงิน 
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 สมมติฐานที ่2 ทดสอบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกอายกุารใชง้านยงันอ้ย เลือกซ้ือช่วง
ท่ีตกรุ่นแลว้จึงมีราคาถูก เลือกการรับประกนัคุณภาพ  เลือกตามร้านรถจกัรยานยนตมื์อสองทัว่ไป 
เป็นผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย ตวัเองเป็นผูส้นบัสนุนในการซ้ือ ศึกษาขอ้มูลก่อนซ้ือ 
 จากสมมติฐานขอ้ท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง พบวา่ ลกัษณะของรถจกัรยานยนตมื์อสอง ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง สาเหตุใน
การซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง การหาขอ้มูลรถจกัรยานยนตมื์อสอง ลกัษณะของผูซ้ื้อ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง วธีิการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรรีตน์ และปณิศา มีจินดา (2554, หนา้ 59-60)  
การตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้หรือบริการเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตน การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการ
ศึกษาวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภคของผูบ้ริโภค ทั้งท่ีเป็นบุคคล กลุ่มบุคคล หรือ
องคก์าร เพื่อใหท้ราบลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ เพื่อ
นาํไปใชพ้ฒันาสินคา้หรือบริการท่ีทาํใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจยิง่ข้ึน หากกลยทุธ์การตลาดนั้นสามารถ
สร้างความพึงพอใจใหผู้บ้ริโภคไดก้็ถือวา่กลยทุธ์ทางการตลาดนั้นประสบความสาํเร็จ 
 สมมติฐานที ่3 ทดสอบความแตกต่างระหว่างระดับของผลติภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
 ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสะดวกในการเดินทาง ผา่นการใช้
งานยงันอ้ย จกัรยานยนตมื์อสองมีราคาถูก ฟรีประกนัรถหายหลงัการซ้ือ รับประกนัคุณภาพหลงั
การขาย 
 จากสมมติฐานขอ้ท่ี 3 ระดบัของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มือสอง พบวา่ ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองแตกต่างกนั ซ่ึงตรงกบังานวจิยัของ 
อนนัตธ์นา ปัญญาทอง (2555) ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง ใน
เขตตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม ผลิตภณัฑใ์นอนาคตแตกต่างกนั มี
ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  
ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555, หนา้ 203-206) ผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม จากแนวคิดดา้นการสร้างมูลค่า
และความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ท่ีวา่ ถา้นกัการตลาดสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได้



74 
 

เกินกวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ จะทาํใหลู้กคา้นั้นมีความพึงพอใจสูงสุด ส่ิงท่ีนกัการตลาดใช้
ตอบสนองความตอ้งการเกินความคาดหวงัของลูกคา้คือผลิตภณัฑส่์วนเพิ่ม ซ่ึงผลิตภณัฑส่์วนเพิ่มน้ี
อาจมีค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเพิ่มหรือไม่ตอ้งจ่ายเพิ่มก็ได ้แต่โดยทัว่ไปแลว้ ลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายเงิน
เพิ่มเพื่อใหไ้ดรั้บส่วนเพิ่มต่างๆน้ี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดการสร้างคุณค่าร่วมกนัท่ีนกัการตลาด
สามารถนาํเสนอแบบแผนการสร้างคุณค่าท่ีลูกคา้ตอ้งจ่ายเงินเพิ่มหรือไม่ตอ้งจ่ายเงินก็ได ้และ
ผลิตภณัฑใ์นอนาคต ส่ิงท่ีธุรกิจตั้งใจจะพฒันาข้ึนในอนาคตเพื่อตอนสนองความตอ้งการของลูกคา้  

 
ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวจิยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในเขตจงัหวดัชลบุรี 
กรณีศึกษา หา้งหุน้ส่วน จาํกดั คิม คอปเปอร์ ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวจิยัดงัน้ี  
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคล ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง มีอาย ุ
21-30 ปี มีอาชีพพนกังานเอกชน มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 20,001-30,000 บาท ผูป้ระกอบการควรมุ่งเนน้ไปท่ีกลุ่มอายตุั้งแต่ 21-30 ปี เน่ืองจากเป็นอาย ุ         
ท่ีพึ่งเร่ิมจะกา้วสู่วยัทาํงาน เป็นกลุ่มท่ีเร่ิมจะมีความตอ้งการท่ีจะอยากไดอ้ยากมีรถจกัรยานยนตเ์ป็น
ของตวัเองแต่ยงัมีรายไดไ้ม่มากเท่าท่ีควรแต่จะเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตใ์นราคาท่ีตนเองนั้นสามารถ
หาซ้ือได ้เพราะเฉล่ียรายไดข้องระดบัปริญญาตรีในปัจจุบนันั้น 15,000 บาท หรือแลว้แต่สาขาท่ีจบ
มา รถจกัรยานยนตมื์อสองจึงเป็นทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคอีกทางหน่ึงนัน่เอง  
 2.  พฤติกรรมผูบ้ริโภค ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกอายกุารใช้
งานยงันอ้ย เลือกซ้ือช่วงท่ีตกรุ่นแลว้จึงมีราคาถูก เลือกการรับประกนัคุณภาพ เลือกตามร้าน
รถจกัรยานยนตมื์อสองทัว่ไป เป็นผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย ตวัเองเป็นผูส้นบัสนุนในการซ้ือ ศึกษาขอ้มูล
ก่อนซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีมาซ้ืออนัดบัแรกเลือกท่ีอายกุารใชง้านยงันอ้ย เน่ืองจากเป็น
รถจกัรยานยนตมื์อสอง เขาก็ตอ้งการท่ีจะไดอ้ายกุารใชง้านยงันอ้ย ผูป้ระกอบการก็ควรมีหลาย
ทางเลือกใหก้บัเขาไม่วา่จะเป็น มีใหเ้ลือกหลายยีห่อ้ เพราะราคาแต่ละยีห่อ้นั้นก็แตกต่างกนัไปอยู่
แลว้ อาจจะแตกต่างกนัตามการใชง้าน ยิง่ผา่นการใชง้านมามากก็จะยิง่ราคาถูก ยิง่ผา่นการใชง้าน
นอ้ยราคาก็อาจจะสูงกวา่รถท่ีผา่นการใชง้านนอ้ย และยิง่เป็นรุ่นท่ีตกรุ่นแลว้ ก็ยิง่จะมีราคาถูก 
เพราะตอนน้ีมีรถจกัรยานยนตอ์อกมาใหม่มากมายเหลือเกิน ยีห่อ้ดงั ๆ หรือรุ่นท่ีวยัรุ่นกาํลงันิยม 
ผูบ้ริโภคบางคนอาจจะรอวา่ เด๋ียวค่อยซ้ือก็ได ้ใหม้นัตกรุ่นก่อน ราคาจะไดถู้กลง ไดร้ถท่ีเรา
ตอ้งการแถมราคาท่ีถูกลงไปดว้ย คุม้เสียยิง่กวา่คุม้ เพราะรายไดท่ี้ไดรั้บนั้นก็ไม่ไดม้ากนกั ผูบ้ริโภค
ส่วนมากเขา้มาเลือกซ้ือตามร้านขายจกัรยานยนตท์ัว่ไป ผูป้ระกอบการน่าจะรู้ขอ้มูลดีท่ีสุดเก่ียวกบั
รถจกัรยานยนต ์ก็ควรเตรียมตวัใหดี้ในการตอบคาํถาม ไม่วา่จะเป็นรายละเอียดเล็ก ๆ นอ้ย เพราะ
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ผูบ้ริโภคบางคน ไม่เคยมีรถจกัรยานยนตเ์ป็นของตนเองเลย การท่ีเขาเขา้มาดูท่ีร้านก็แสดงวา่เคา้
อยากเห็น อยากไดค้วามรู้กลบัไป อาจจะเพื่อกลบัไปตดัสินใจหรือเพื่อเป็นทางเลือกในการตดัสินใจ
ก็แลว้แต่เพราะส่วนใหญ่ผูส้นบัสนุนในการซ้ือนั้นคือตนเอง จึงตอ้งมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลก่อน
การตดัสินใจ ผูป้ระกอบการอยา่มองขา้มจุด ๆ น้ี  
 3.  ระดบัของผลิตภณัฑ ์ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกสะดวกใน
การเดินทาง ผา่นการใชง้านยงันอ้ย จกัรยานยนตมื์อสองมีราคาถูก ฟรีประกนัรถหายหลงัการซ้ือ 
รับประกนัคุณภาพหลงัการขาย ในปัจจุบนัภาวะปัญหารถติดเป็นอนัดบัหน่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นั้น
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองเพราะวา่สะดวกในการเดินทางระยะใกล ้ๆ สามารถเขา้ตามซอก 
ซอย ลดั ไปตามทอ้งถนน ผูป้ระกอบการควรมีผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้เลือกตามการใชง้าน เพราะ
รถจกัรยานยนต ์มีทั้งมีเกียร์และไม่มีเกียร์ ยิง่ผูบ้ริโภคส่วนมากเป็นผูห้ญิงก็อาจจะชอบท่ีไม่มีเกียร์
เพราะสะดวกสบาย ขบัข่ีง่าย ไม่ตอ้งดูแลมากมาย และตอนน้ีมีหลายยีห่อ้ออกมาใหเ้ลือกมากมายท่ี
เป็นแบบไม่มีเกียร์ แค่แตกตามกนัตามรูปร่าง ลกัษณะ แต่การขบัข่ีนั้นเหมือนกนัทุกประการ 
ผูบ้ริโภคยงัเลือกรถจกัรยานยนตท่ี์ผา่นการใชง้านมานอ้ย เพราะใคร ๆ ท่ีฝันอยากจะมี
รถจกัรยานยนต ์แต่ไม่มีเงินพอท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนตใ์หม่ ส่ิงท่ีเป็นทางเลือกสาํหรับเขาก็คือ
รถจกัรยานยนตมื์อสองท่ีผา่นการใชง้านยงันอ้ย เพราะความรู้สึกมนัอาจจะเสมือนไดข้บัข่ี
รถจกัรยานยนตมื์อหน่ึงและไดใ้นราคามือสองนัน่เอง ยิง่ผูป้ระกอบการมีการลด การแจก ของ
สมนาคุณหลงัการซ้ือ ไม่วา่จะเป็น ฟรีประกนัรถหายหลงัการซ้ือ เพราะผูบ้ริโภคนั้นคงอยากมี
ประกนัไวใ้หอุ่้นใจ เพราะข้ึนช่ือวา่มีประกนัยงัไงก็น่าจะอุ่นใจกวา่รถท่ีไม่มีประกนั อาจจะจดั
โปรโมชัน่ ซ้ือรถวนัน้ีแถมฟรีทะเบียน ประกนั ซ่ึงมนัเป็นส่ิงท่ีตอ้งมีมากบัรถทุกคนัอยูแ่ลว้แต่เราก็
จดัโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดลูกคา้ วา่ถา้เขาซ้ือนะเขาจะไดรั้บบริการเหล่าน้ีไปดว้ย หรือจะเป็นการ 
รับประกนัคุณภาพหลงัการซ้ือ เพื่อเป็นการการันตีวา่ รถเราไม่ใช่รถท่ีพงั ๆ แลว้เอามาขายนะแต่
เป็นรถท่ีผา่นการดูแลคุณภาพแลว้วา่ขบัข่ีไดป้ลอดภยัเหมือนรถจกัรยานยนตมื์อหน่ึง  
   

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป  
 1.  เพิ่มขนาดกลุ่มตวัอยา่งใหม้ากข้ึน อาจจะไปเก็บตามนิคมอุตสาหกรรม เพราะใน
จงัหวดัชลบุรีมีโรงงานอุตสาหกรรมเกิดข้ึนมากมาย อาจจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของลูกคา้    
มากข้ึน เพื่อเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงและพฒันาธุรกิจต่อไป  
 2.  ศึกษาและเปรียบเทียบราคาของแต่ละรุ่น ราคาตอ้งไม่ห่างกนัมากจนเกินไป เพราะใน
ปัจจุบนัรถจกัรยานยนตมี์หลากหลายยีห่อ้ เป็นทางเลือกอีกหลาย ๆ ทางใหก้บัลูกคา้ ในการมองหา
รถจกัรยานยนตมื์อสอง  
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เลขทีแ่บบสอบถาม  ………  
วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

Graduate School of Commerce Burapha University 
169 ถนนลงหาดบางแสน ต.แสนสุข อ.แสนสุข จ.ชลบุรี 

 
แบบสอบถาม 

เร่ือง การตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสองในเขตจังหวดัชลบุรี  
กรณศึีกษา: ห้างหุ้นส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ 

  แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษา
คน้ควา้ดว้ยตนเองในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ยและขอบคุณท่านมา ณ 
โอกาสน้ี 
ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย √ในช่อง  หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีเวน้ไวใ้หต้ามความเป็น
จริง 
1.  เพศ 
   ชาย     หญิง 
2.  อายุ 
  ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปีบริบูรณ์      21-30 ปี   31-40 ปี 
  41-50 ปี           51-60 ปี   มากกวา่ 60 ปีข้ึนไป 
3.  อาชีพ 
  นกัเรียน/ นกัศึกษา  พอ่บา้น/ แม่บา้น              ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
  คา้ขาย   รับราชกา / รัฐวสิาหกิจ           พนกังานบริษทัเอกชน 
  อ่ืน ๆ …………………….. 
4. สถานภาพการสมรส 
  โสด    สมรส   หมา้ย/ หยา่ร้าง  
5. ระดับการศึกษา 
  มธัยมศีกษา / ปวช.  ปวส./ อนุปริญญา  ปริญญาตรี 
  ปริญญาโท   ปริญญาเอก 
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6.  รายได้ 
  ต ่ากวา่10,000บาท     10,001-20,000บาท    
  20,001-30,000 บาท     30,001-40,000 บาท   
  40,001-0,000บาท     มากกวา่ 50,000 บาท ข้ึนไป  

 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย √ในช่อง   
7.  ลกัษณะของรถมือสอง 
  อายกุารใชง้านยงันอ้ย      มีสีท่ีถูกใจ    มีรุ่นท่ีชอบ        มีราคาถูก 
8.  ช่วงเวลาทีซ้ื่อรถจักรยานยนต์มือสอง 
  ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองเพราะตอ้งการใชใ้นช่วงระยะเวลาสั้นๆ 
  ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองในช่วงเวลาท่ีน ้ามนัมีราคาท่ีสูงข้ึน 
  ซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองเพราะวา่พึ่งหดัข่ีรถจกัรยานยนต์ 
  ซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พราะวา่ตกรุ่นแลว้จึงมีราคาถูก 
9.  สาเหตุการในซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
  การรับประกนัคุณภาพของรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  การใหค้  าแนะน าก่อนซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  บริการหลงัการขายท่ีดีและมีคุณภาพ 
  ตอ้งการความสะดวกสบายและในการเดินทาง 
  ตอ้งการน ารถจกัรยานยนตมื์อสองไปดดัแปลง  
10.  การหาข้อมูลรถจักรยานยนต์มืองสอง 
  ตามร้านรถจกัรยานยนตมื์อสองทัว่ไป   ตามหนงัสือ ส่ือส่ิงพิมพ ์
  ตามงานประมูลรถจกัรยานยนตมื์อสอง  อินเทอร์เน็ต  
11.  ลกัษณะของผู้ซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
  ผูท่ี้ยงัขบัข่ีไม่คล่อง  ผูท่ี้มีรายไดน้อ้ย  ผูท่ี้ตอ้งการน ารถไปดดัแปลง  
12.  ผู้มีส่วนสนับสนุนในการซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
  ตวัเอง    เพื่อน  ครอบครัว  ช่ือเสียงของร้าน 
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13.  วธีิเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
  ศึกษาขอ้มูลก่อนการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
  มองหารถจกัรยานยนตท่ี์อายกุารใชง้านยงันอ้ย 
  การทดลองขบัข่ีรถจกัรยานยนตมื์อสอง 
ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัระดับของผลติภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์  
มือสอง 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย √ในช่อง  
14.  ผลประโยชน์หลกัของผลติภัณฑ์ (Core Benefit) 
  เพื่อความสะดวกในการเดินทางหรือใชง้านในระยะใกล้ๆ  หลีกเล่ียงปัญหารถติด  
  ประหยดัค่าใชจ่้ายในการซ้ือรถจกัรยานยนตม์ากกวา่ซ้ือรถจกัรยานยนตใ์หม่  
  ลดโอกาสการถูกโจรกรรม  
15.  ลกัษณะทัว่ไปของผลติภัณฑ์ (Generic Product) 
  ผา่นการใชง้านนอ้ย             อุปกรณ์ทุกอยา่งยงัสามารถใชง้านไดป้กติ  
  ราคาอะไหล่และอุปกรณ์ราคาถูก      ตราสินคา้ 
16.  ผลติภัณฑ์ทีค่าดหวงั (Expected Product) 
  รถจกัรยานยนตมื์อสองมีราคาถูก   
  สามารถน ารถจกัรยานยนตไ์ปขายต่อได ้  
  อตัราดอกเบ้ียในการผอ่นช าระ  
18.  ผลติภัณฑ์ส่วนเพิม่ (Augmented Product) 
  ฟรีประกนัรถหายหลงัการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง    
  ฟรีหมวกกนัน๊อคหรือเส้ือกนัแดดหลงัการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง  
  มีการใหส่้วนลดในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสองคร้ังต่อไป  
  ฟรีค่าบริการตรวจซ่อมอะไหล่ 
19.  ผลติภัณฑ์ในอนาคต (Potential Product)   
  มีการรับประกนัคุณภาพของรถจกัรยานยนตมื์อสองหลงัการขาย   
  มีการตรวจสอบสภาพรถจกัรยานยนตมื์อสองทั้งก่อนและหลงัการขาย 
  มีอตัราดอกเบ้ียท่ีถูกลง  
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ส่วนที ่4 ค าถามเกีย่วกบัการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
ค าช้ีแจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย √ในช่องวา่งระดบัความคิดเห็นท่ีตรงกบัความเป็นจริง โดยมี
เกณฑก์ารใหค้ะแนนระดบัความคิดเห็น ความหมายดงัน้ี 
  5  หมายถึง  เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
  4  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก  
  3  หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง  
  2  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย  
  1  หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด  
 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 
ท่านคิดวา่ปัจจยัต่อไปน้ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนตมื์อสอง ในเขตจงัหวดัชลบุรี:  
กรณีศึกษาหา้งหุน้ส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ 

19.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีราคาถูก      
20.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะสามารถช าระเป็นเงินผอ่นได ้      
21.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีรุ่นตรงตามความตอ้งการ      
22.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะความสะดวกสบาย      
23.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะพึ่งหดัข่ีรถจกัยานยนต ์      
24.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะไดรั้บค าแนะน าท่ีดีจากพนกังาน      
25.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะบริการหลงัการขาย      
26.   ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนต์ 
มือสองอยูแ่ลว้ 

     

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ผลการวเิคราะห์การหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(ค่า IOC)  

ของผูเ้ช่ียวชาญ 
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (ค่า IOC) ของผู้เช่ียวชาญ 
ช่ือเร่ือง: การตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสองในเขตจังหวดัชลบุรี 

กรณศึีกษา: ห้างหุ้นส่วน จ ากดั คิม คอปเปอร์ 
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดส่้งแบบสอบถามใหผู้เ้ช่ียวชาญ        

ดงัรายนามต่อไปน้ี 
1. ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ 

ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารย ์สถาบนั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
2. ดร.สาวติรี บินฑสันต์ 

ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารย ์สถาบนั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
3. ดร.ภทัรี ฟรีสตดั 

ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารย ์สถาบนั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ไม่นอ้ยกวา่ 0.5  

ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ดงัน้ี 
-1 หมายถึง ไม่สอดคลอ้ง  0 หมายถึง ไม่แน่ใจ  1 หมายถึง สอดคลอ้ง 

 
ขอ้ค าถาม / ประเด็นค าถาม 

 
ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

1.  เพศ               1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  อาย ุ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  อาชีพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  สถานภาพการสมรส 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.  ระดบัการศึกษา 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.  รายได ้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ขอ้ค าถาม/ ประเดน็ค าถาม 
 

ผูเ้ช่ียวชาญท่านท่ี คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

ส่วนที่ 2แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

1.  ลกัษณะของรถมือสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  ช่วงเวลาท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  สาเหตุการในซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  การหาขอ้มลูรถจกัรยานยนตมื์อสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.  ลกัษณะของผูซ้ื้อรถจกัรยานยนตมื์อสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.  ผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.  วธีิการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตมื์อสอง 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ส่วนที่ 3   แบบสอบถามเกีย่วกบัระดบัของผลติภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 

1.  ผลประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ ์ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  ลกัษณะทัว่ไปของผลิตภณัฑ ์ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  ผลิตภณัฑส่์วนเพ่ิม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.  ผลิตภณัฑใ์นอนาคต 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

ส่วนที่ 4  ค าถามเกีย่วกบัการตัดสินใจเลอืกซ้ือรถจักรยานยนต์มือสอง 

1.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีราคาถูก 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะสามารถช าระเป็นเงินผอ่นได ้ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีรุ่นตรงตามความตอ้งการ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะความสะดวกสบาย 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะพ่ึงหดัข่ีรถจกัยานยนต ์ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะไดรั้บค าแนะน าท่ีดีจากพนกังาน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

7.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะบริการหลงัการขาย 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8.  ตดัสินใจเลือกซ้ือเพราะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือ
รถจกัรยานยนตมื์อสอง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ผลวเิคราะห์ IOC 
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ภาคผนวก ง 
ผลการตรวจคดัลอกงานนิพนธ์ 
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