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บทคัดย่อ 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้ต่อเดือนท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  2) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง 
โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นลูกค้าท่ีเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและเพศหญิง ช่วงอายตุั้งแต่ 15 ปี จนถึงอาย ุ61 ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน 
โดยใช้แบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) Reliability) 
โดยค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) รวมเท่ากบั 0.9541 เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็
รวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ  t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว  
(One-Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนาไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี LSD และ
สถิติการถดถอยพหูคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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 ผลการศึกษา พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายรุะหวา่ง 26 - 35 ปี มีสถานภาพโสด มี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีช่วงรายไดต่้อเดือน10,001 – 20,000 บาท 
มีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตโ์ดยรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดเป็นรายดา้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีค่าเฉล่ีย 
สูงท่ีสุด และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีระดบัการศึกษา และ
รายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตแ์ตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 นอกจากน้ีปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ  
มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบั 
ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ค าส าคญั : การตดัสินใจเลือกซ้ือ, ประชากรศาสตร์, ส่วนประสมทางการตลาด, รถจกัรยานยนต ์
Abstract 
 The objectives of this study were 1) to study demography factors such as sex, age, marriage 
status, degree of study, occupation and average monthly income that affecting the decision to buy 
motorcycle in Dusit District Bangkok 2)  to study marketing mix factors which related to decision 
making such as product, price, place, promotion, People, physical evidence, process affecting the 
decision to buy motorcycle in Dusit District Bangkok.  The sample group was 400 people of 
consumers in Bangkok. The questionnaire was used to be a tool for collecting the data with the total 
Cronbach’ s Alpha 0 .9541 The data collected were analyzed by using the frequency, percentage, 
mean and standard deviation.  The hypotheses were tested by Independent Sample         ( t- test) , 
One-way ANOVA (F- test) , in case of its had statistical significant different testing a pair of 
variables by LSD was used to test hypothesis for each pair in order to see which pair are different 
and Multiple Regression Analysis.  
 The results of study showed that the most of the respondents are female, aged between 26-
35 years old, with single marital status, have bachelor’ s degree, work as civil servant /  state 
enterprise, have an average monthly income of 10,001 -  20,000 bahts.  The Deciding to buy a 
motorcycle, when focus in a part showed that price has the highest mean.  Moreover, the results of 
hypothesis testing showed that demography factors of consumers in Bangkok with degree of study 
and average monthly income make the deciding to buy a motorcycle differently at statistical 
significance of 0.05 levels.  Futhermore, marketing mix factors such as people and process had 
effect to the decision to buy motorcycles in Dusit, Bangkok at statistical significance of 0.05 levels. 
Keywords :  Purchase decisions, Demography, Marketing mix, Motorcycle 
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บทน า 

 ปัจจุบนัสภาพการจราจรบนทอ้งถนนโดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครนั้นมีความหนาแน่น
ของจ านวนรถยนต์บนท้องถนนเพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากจ านวนประชากรท่ีเพิ่มมากข้ึนอีกทั้ ง 
ในกรุงเทพมหานครยงัมีการก่อสร้างรถไฟฟ้าและปรับปรุงพื้นถนนบางจุดโดยปิดเส้นทาง
การจราจรบางเส้นทางจึงมีการหลีกเล่ียง และมีการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโควิด 2019 (COVID-19) 
เป็นเหตุใหป้ระชากรส่วนใหญ่หลีกเล่ียงการเดินทางโดยรถสาธารณะ ท าใหก้ารจราจรติดขดัเพิ่มมากข้ึน 
ดงันั้นนอกจากการเดินทางโดยรถยนตแ์ลว้รถจกัรยานยนตจึ์งเป็นตวัเลือกอีกทางหน่ึงส าหรับผูใ้ช้
รถใชถ้นน ทีสามารถท าให้การเดินทางสะดวกรวดเร็วมากยิง่ข้ึน เน่ืองจากมีความประหยดัเวลากวา่
รถยนต ์โดยเฉพาะในเวลาเร่งด่วนจึงท าใหผู้ค้นบางส่วนนั้นเลือกท่ีจะใชร้ถจกัรยานยนตก์นัมากข้ึน
ซ่ึงรถจกัรยานยนต์ก็มีหลายประเภทแต่ละประเภทมีเคร่ืองยนต์ความจุของกระบอกสูบไม่เท่ากนั 
เร่ิมตั้งแต่เคร่ืองยนต์ความจุของกระบอกสูบไม่เกิน 150 ลูกบาศก์เซนติเมตร ไปจนถึงเคร่ืองยนต์
ความจุของกระบอกสูบเกิน 1,000 ลูกบาศก์เซนติเมตร โดยท่ีรูปลกัษณะของตวัรถจกัรยานยนต ์
ท่ีแตกต่างกนัออกไปจากสถิติจรถจกัรยานยนต์ท่ีจดทะเบียนใหม่ (ป้ายแดง) ประจ าปี พ.ศ.2563  
ท่ีความนิยมและมียอดการจดทะเบียนมากท่ีสุดจากทั่วประเทศ จ านวน 6 ยี่ห้อ ได้แก่ 1.GPX 
2.HONDA 3.KAWASAKI 4.SUZUKI 5.YAMAHA 6.VESPA จากทั้งหมด 40 กว่ายี่ห้อ เน่ืองจาก
มีใหเ้ลือกเยอะในทอ้งตลาด ตั้งแต่เคร่ืองยนตค์วามจุของกระบอกสูบต ่ากวา่ 150 ลูกบาศกเ์ซนติเมตร 
ไปจนถึงเคร่ืองยนต์ความจุของกระบอกสูบเกิน 1,000 ลูกบาศก์เซนติเมตร รวมถึงความคุม้ค่า  
คุม้ราคา ประหยดัน ้ามนั รวมทั้งระบบเคร่ืองยนตส์มยัใหม่ ยกตวัอยา่งจกัรยานยนตรุ่์นท่ีไดรั้บความนิยม
มากท่ีสุดในประจ าปีพ.ศ. 2563 จ านวน 5 รุ่น ไดแ้ก่ 1.Honda Super Cub 2020 2.Yamaha GT125 
3.Honda Wave 125i 4.Honda PCX150 5.Yamaha NMAX นั้ น จึงท าให้มีกลุ่มลูกค้าท่ี เ ลือกซ้ือ
รถจักรยานยนต์ตั้ งแต่กลุ่มวยัรุ่น กลุ่มวัยท างาน กลุ่มท่ีช่ืนชอบความเร็วและกลุ่มนักสะสม
รถจกัรยานยนต ์เป็นตน้ 
 จากข้อมูลข้างต้น ผูว้ิจัยจึงท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ตามปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคาช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการ 
เพื่อเป็นแนวทางให้ผู ้ท่ีสนใจหรือเป็นผู ้ประกอบการเก่ียวกับรถจักรยานยนต์ ได้ทราบถึง 
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร รวมถึงพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์เพื่อสามารถน าไปปรับใชแ้ละพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดและการบริหารงานต่าง ๆ 
เพื่อตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคในเขตดุสิต กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 
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วตัถุประสงค์ของงานวจัิย 

 1. เพื่อศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ และรายได้ต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร 

 2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานการวจิัย 

 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
ต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 

 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ปัจจัยด้านกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์  
ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1. ท าใหท้ราบถึงปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างวา่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานครอย่างไร เพื่อน าผลดงักล่าวไปปรับปรุงและพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน 

 2. สามารถน าผลการวิจยัเร่ืองปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดไปใชเ้ป็นประโยชน์ใน
การวางแผนการตลาด เพื่อการเขา้ถึงลูกคา้และสร้างความไดเ้ปรียบคู่แข่งใหม่มากข้ึน 

 3. เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูด้  าเนินธุรกิจหรือผูส้นใจท าธุรกิจเก่ียวกบัรถจกัรยานยนตส์ามารถ
น าผลการศึกษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนธุรกิจเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด
และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนต่อไป 
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วรรณกรรมและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

1. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 Hanna and Wozniak (2009), Shiffman and Kanuk (2003) ได้ให้ความหมายของลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ไวค้ลา้ยคลึงกนั โดยกล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึงขอ้มูล
เก่ียวกับ ตัวบุคคลเช่น อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนาและเช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใช้เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนักการตลาด มกัจะน ามาพิจารณา
ส าหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยง กบัความตอ้งการความชอบ 
และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงแนวคิดท่ีสองน้ีสอดคลอ้งกบั Swenson (2009) ซ่ึงกล่าวว่า
การศึกษาถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีลึกซ้ึงและให้ความส าคญันั้น จะสามารถเสนอแนวคิด
เก่ียวกบัความตอ้งการในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีมีส่วนประกอบท่ีเหมือนกนัใหแ้ยกออกมาจาก
ตลาดขนาดใหญ่ซ่ึงเตม็ไปดว้ยผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนั เพื่อใหแ้ต่ละธุรกิจ สามารถเนน้ เฉพาะ
ตลาดท่ีมีความเหมาะสมกบัสินคา้หรือบริการของตนเอง แทนการผลิตเพื่อตอบสนองตลาดรวม
ทั้งหมดอยา่งในอดีตโดยเรียกกลยทุธ์น้ีวา่”การแบ่งส่วนตลาด” (Market Segmentation) 

2. แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (2003) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงเคร่ืองมือ 
ทางการตลาดท่ีกิจการต่าง ๆ ใชผ้สมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ี เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยั 
ท่ีมีอิทธิพลโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการของกิจการ สามารถแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ 
“The Four Ps” ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และ 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 Kotler (2012) กล่าวเพิ่มเติมว่า ในการท าการตลาดท่ีมีความซับซ้อนมากข้ึนในปัจจุบนั 
ส่วนประสมทางการตลาด หรือ The Four Ps นั้นไม่เพียงพอต่อการสร้างความตอ้งการและความพึงพอใจ
ต่อลูกค้าเป้าหมาย ดังนั้ น จึงได้เพิ่มปัจจัยข้ึนมาอีก 3 กลุ่ม ได้แก่ บุคลากร (People) ลักษณะ 
ทางกายภาพ (Physical Environment) และกระบวนการ (Process) 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขอสู่ตลาดเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ
ความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความสนใจ การจดัหา การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้
เกิดความพึงพอใจประกอบดว้ยส่ิงท่ีสมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เช่นบรรณภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพของ
สินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด 
ผลิตภณัฑ ์
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 ดา้นราคา (Price) หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถสร้างรายได ้ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี
ส าคญัอย่างมากในการก าหนดราคา โดนการก าหนดราคาตอ้งมีความชดัเจนในดา้นวตัถุประสงค ์ 
ไม่ตั้งราคาต ่าเกินไป หรือสูงเกินไป นอกจากนั้น ยงัตอ้งท าใหลู้กคา้ยอมรับไดแ้มว้า่จะมีการเปล่ียนแปลง
ราคาเกิดข้ึนในอนาคต ราคาท่ีก าหนดนั้นจะตอ้งท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่เม่ือเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) 
ของการบริการกบัราคา (Price) นั้นมีคุณค่าท่ีสูงกว่า และยอมตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการก าหนดราคา
ควรมีความเหมาะสมอยา่งชดัเจน เพื่อใหง่้ายต่อการจ าแนกสินคา้และบริการท่ีต่างกนั 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง จ านวนของร้านคา้ โกดงั การกระจายสินคา้ 
โดยครอบคลุมไปถึงการน าเขา้สินคา้จากผูผ้ลิต ถึงผูบ้ริโภค การควบคุมปริมาณสินคา้ การขนส่ง 
และติดต่อส่ือสาร ดงันั้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งค านึงถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวกบัการน าเสนอสินคา้ 
และบริการใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีเราตอ้งการน าเสนอแก่ลูกคา้โดยพิจารณา
ในดา้นของท่ีตั้งร้านคา้ (Location) และช่องทางการน าเสนอสินคา้และบริการ (Channels) 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ 
โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อกระตุน้ยอดขาย และแนะน าสินคา้และบริการให้ลูกคา้ไดรั้บรู้ เพื่อให้ลูกคา้
เกิดความตอ้งการ และความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการ นอกจากน้ียงัสามารถสร้างเครือข่าย และ
ท าใหลู้กคา้เกิดการซ้ือซ ้าอยา่งต่อเน่ือง 
 ด้านบุคลากร (People) หมายถึง ส่วนขบัเคล่ือนส าคญัของงานบริการ เพราะบุคลากร 
เป็นส่วนส าคญัท่ีจะช่วยสะทอ้นถึงภาพลกัษณ์ของยี่ห้อได ้ดังนั้นการวางแผนเก่ียวกบับุคลากร  
จึงเป็นส่ิงส าคญั ตั้งแต่การคดัเลือก ฝึกอบรม การสร้างแรงจูงใจ ค่านิยม และการสร้างวฒันธรรม
ขององคก์รต่อบุคลากร 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ิงท่ีสัมผสั 
และจบัตอ้งได้ของสินคา้และบริการ โดยจะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงการน าเสนอ
ลักษณะทางกายภาพสามารถน าเสนอได้หลากหลายรูปแบบ เช่น การตกแต่งศูนย์บริการ
รถจกัรยานยนตใ์หส้ะอาด สะดวกสบาย ป้านสัญลกัษณ์บอกชดัเจน ติดต่อไดง่้าย และท่ีมีพกัส าหรับ
รอเขา้รับบริการ เป็นตน้ 
 ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งตั้งแต่ขั้นตอนการผลิต ไปจวบจน
การส่งมอบสินคา้และบริการถึงเม่ือลูกคา้ โดยค านึงถึงความพึงพอใจสูงสุดของลูกคา้เป็นหลกัโดยมี
การก าหนดมาตรฐานและพฒันาอยา่งเน่ือง ท าใหลู้กคา้เกิดความจงรักภกัดี (Loyalty) เกิดข้ึน 
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3.แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกข้ึน
ไปซ่ึงพฤติกรรมทางกายภาพ Schiff and Kanuk (1994) สอดคลอ้งกบัเสรีวงษม์ณฑา (2546) ไดใ้ห้
ความหมายไวว้่า การรับรู้จนถึงการตดัสินใจ เป็นกระบวนการท่ีมนุษยเ์ลือกท่ีจะรับรู้ตีความหมาย
การรับรู้ส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีสมัผสัเพื่อท่ีจะสร้างภาพในสมองใหเ้ป็นภาพท่ีมีความหมาย และมีความกลมกลืน 
ในขณะท่ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541) ช้ีวา่ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง เพื่อใหไ้ดม้า
ซ่ึงการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ไดแ้ก่ การคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การตดัสินใจ 
และการกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ เป็นตน้ โดยสินคา้และบริการท่ีเลือกซ้ือนั้น
จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ โดยในแต่ละขั้นตอนตอ้งอาศยัความคิด ประสบการณ์ 
เพื่อเป็นตวัช่วยในการตดัสินใจ 
 Kotler (2011) การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนของการประเมิน ลูกคา้จะจดัล าดบัความชอบ 
ตราผลิตภณัฑต่์าง  ๆและสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยปกติลูกคา้จะ ท าการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
ตราท่ีชอบมากท่ีสุด อยา่งไรกต็าม ความตั้งใจซ้ือ (Intention) และการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) 
ของผูบ้ริโภคอาจจะถูกคัน่กลางดว้ยทศันคติของผูอ่ื้นและปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง ทศันคติ
ของผูอ่ื้น (Attitudes of others) อาจมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ 
 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท่ีไดท้ าการประเมินทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภค
จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ โดยมีปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ซ่ึงตอ้งมีการตดัสินใจดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

(1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 
(2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 
(3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 
(4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 
(5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision) 

 พฤติกรรมภายหลักการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากท่ีผูบ้ริโภคได้ตัดสินใจ 
ซ้ือสินคา้หรือบริการไปการไปแลว้ จะตอ้งมีการท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลกัการซ้ือ
โดยนกัการตลาด ซ่ึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคนั้นจะท าการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ี
คาดหวงัซ่ึงถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือมากกวา่ท่ีไดค้าดหวงั
เอาไดผู้บ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ โดยถา้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจจะส่งผลให้เกิดพฤติกรรม 
การซ้ือซ ้ า หรือการบอกต่อ แต่หากคุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากว่าท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ผูบ้ริโภคจะเกิด
ความไม่พึงพอใจส่งผลให้ผูบ้ริโภคอาจเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่ง และอาจมีการบอกต่อไป
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ยงัผูบ้ริโภคคนอ่ืน  ๆดว้ยเหตุน้ี จึงท าใหน้กัการตลาดจ าเป็นตอ้งตลาดจ าเป็นตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจ
ของบริโภคหลงัจากการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยท าผ่านการใช้แบบส ารวจความพึงพอใจ 
หรือการจดัตั้งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 
 จากทฤษฎีและแนวคิดการตดัสินใจการซ้ือ สามารถสรุปไดว้่า จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือนั้น เกิดจากส่ิงกระตุน้ ท าใหเ้กิดความตอ้งการ และก่อใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจอีก 
4 ขั้นตอน ซ่ึงประกอบด้วย การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูใ้ช้รถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  
ซ่ึงเป็นการศึกษาขอ้มูลจากแหล่งปฐมภูมิ (Primary Data) โดยเขา้ไปเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 
ตามสถานท่ีต่าง ๆ ท่ีคาดวา่พบกลุ่มตวัอยา่งของงานวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ สถานท่ีราชการ ตลาดสด และ
หา้งสรรพสินคา้ 

 เคร่ืองมือท่ีใช้เกบ็รวบรวมข้อมูลเพ่ือการศึกษาวจัิยคร้ังนี ้คือ แบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ลกัษณะปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้
ต่อเดือน มีจ านวนข้อค าถามทั้ งหมด 6 ข้อ ซ่ึงเป็นแบบชนิดก าหนดให้เลือกตอบ (Checklist)  
เพียงแค่ 1 ค าตอบ 
 ส่วนที่ 2 เป็นค าถามเก่ียวกับปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ 
การตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประกอบด้วย ปัจจัย 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ซ่ึงมีจ านวนขอ้ค าถาม
ทั้งหมด 28 ขอ้ ซ่ึงเป็นค าถามในลกัษณะประเมินระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั (Rating Scale) 
 ส่วนที่  3  เ ป็นค าถามเ ก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจ านวนขอ้ค าถามทั้งหมด 4 ขอ้ ซ่ึงเป็นค าถามในลกัษณะประเมินระดบัความ
คิดเห็น 5 ระดบั (Rating Scale) 
 ส่วนที่ 4 เป็นค าถามปลายเปิดเพื่อให้แสดงขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม ซ่ึงมี
จ านวนขอ้ค าถามทั้งหมด 1 ขอ้ 
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4.ข้อมูลท่ัวไปเกีย่วกบัรถจักรยานยนต์ 

 วิกีพี เ ดีย สารานุกรมเสรี (2563)  จักรยานยนต์หรือมอเตอร์ไซค์  (motorcycle หรือ 
motorbike) คือยานพาหนะสองลอ้ท่ีใช้เคร่ืองยนต์เบนซินหรือมอเตอร์ในการขบัเคล่ือน ประเภท
ของจกัรยานยนตข้ึ์นอยูก่บัลกัษณะการออกแบบใชง้าน เช่น ระยะทาง สภาพจราจร การท่องเท่ียว 
กีฬาการแข่งขนั เป็นตน้ 
 จักรยานยนต์คนัแรกของโลกถูกออกแบบและสร้างโดยนักประดิษฐ์ชาวเยอรมนัท่ีช่ือ  
ก็อทลีพ ไดม์เลอร์ จดสิทธิบัตรเม่ือวนัท่ี 29 สิงหาคม พ.ศ. 2428 (ค.ศ. 1885) ซ่ึงต่อมาได้รับ 
การพฒันาใหเ้ป็นรถส าหรับใชใ้นสงครามโลกคร้ังท่ีหน่ึง อยา่งไรก็ตาม ถา้จะนบัยานพาหนะสองลอ้
ท่ีขับเคล่ือนด้วยพลังไอน ้ าว่าจักรยานยนต์แล้ว ได้เกิดข้ึนท่ีสหรัฐใน พ.ศ. 2410 (ค.ศ. 1867)  
โดย Sylvester Howard Roper จาก Massachusetts 
 ในปี พ.ศ. 2437 (ค.ศ. 1894) Hildebrand & Wolfmüller ออกจ าหน่ายจกัรยานยนตเ์พื่อการคา้
เป็นคร้ังแรก โดยปรับปรุงการเผาไหมภ้ายในเคร่ืองยนตใ์หดี้ข้ึน จนกระทัง่สงครามโลกคร้ังท่ีหน่ึง 
ผูผ้ลิตจักรยานยนต์มากท่ีสุดเห็นจะเป็น อินเดียน ผลิตจักรยานยนต์จ านวนสองหม่ืนคนัต่อปี  
โดยใน ค.ศ. 1920 ฮาร์ลีย์-เดวิดสันผลิตจักรยานยนต์เพื่อขายมากกว่า 67 ประเทศ จนกระทั่ง  
พ.ศ. 2471 (ค.ศ. 1928) DKW ไดก้มุตลาดใหญ่ไว ้
 หลงัสงครามโลกคร้ังท่ีสอง BSA Group เป็นผูผ้ลิตใหญ่ ผลิตจกัรยานยนต ์75,000 คนัต่อปี
ในคริสต์ทศวรรษ 1950 และบริษัทจากเยอรมนี Motorenwerke AG เป็นผูผ้ลิตมากท่ีสุดตั้ งแต่  
พ.ศ. 2498 (ค.ศ. 1955) ถึงคริสตท์ศวรรษ 1970 
 ปัจจุบนั บริษทัจากญ่ีปุ่นอย่างฮอนดา้ คาวาซากิ ซูซูกิ และยามาฮ่า ไดมี้อิทธิพลต่อวงการ
จกัรยานยนต ์ในขณะท่ีในอเมริกา ฮาร์ลีย-์เดวิดสัน ก็ยงัคงรักษาระดบัความนิยมไวไ้ด ้ทางฝ่ังยโุรปกมี็ 
ดูคาติ-จากอิตาลี บีเอ็มดบัเบิลยู-จากเยอรมนั และ ไทรอมัพ-์จากองักฤษ ซ่ึงในส่วนของบริษทัไทย
นัน่ก็มี เช่น ไทเกอร์, บ๊ิกบูล,สตาเลียน, แพลท็ทินมั และจีพีเอก็ซ์ เรสซ่ิง นอกจากนั้นยงัมีกลุ่มผูช่ื้นชม
รถประเภทสกูตเตอร์ในกลุ่มเลก็ ๆ ท่ีไดรั้บความนิยมไปทัว่โลกเช่นกนั 
 
 
 
 
 
 
 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B0
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%99%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B8%99&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A2%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B5%E0%B8%AC%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B9%87%E0%B8%AD%E0%B8%97%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%9E_%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B8%A1%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B8%9A%E0%B8%B1%E0%B8%95%E0%B8%A3
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B9%82%E0%B8%A5%E0%B8%81%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B6%E0%B9%88%E0%B8%87
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%AB%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%90
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B9%8C-%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%99
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A2%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B8%A1%E0%B8%99%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AE%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B2%E0%B8%8B%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%8B%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%AE%E0%B9%88%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%94%E0%B8%B9%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B4
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B8%A5%E0%B8%A2%E0%B8%B9
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%AD%E0%B8%B1%E0%B8%A1%E0%B8%9E%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C_%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9A%E0%B8%B4%E0%B9%8A%E0%B8%81%E0%B8%9A%E0%B8%B9%E0%B8%A5&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%99_(%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A2%E0%B8%99%E0%B8%95%E0%B9%8C)&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%81%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%A1_%E0%B8%A1%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%9E%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AD%E0%B9%87%E0%B8%81%E0%B8%8B%E0%B9%8C_%E0%B9%80%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B8%8B%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%87&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%AA%E0%B8%81%E0%B8%B9%E0%B8%95%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%AD%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1


 
10 

ผลการวจิัย 

 ส่วนที่  1 การศึกษาข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู ้บ ริโภคในเขตดุ สิต 
กรุงเทพมหานครท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง เป็นการศึกษาวิเคราะห์ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ของตวัแปร 
ท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดต่้อเดือน และศึกษา
วิเคราะห์ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ และปัจจยัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 

 ผลส ารวจผู ้บริโภคในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน พบว่า ผู ้ท่ีตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.00 มีช่วงอายุระหว่าง         
26 - 35 ปี จ านวนทั้งส้ิน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 มีสถานภาพโสด จ านวน ทั้งส้ิน 239 คน  
คิดเป็นร้อยละ 60.00 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวนทั้งส้ิน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00  
มีอาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ จ านวนทั้งส้ิน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 มีรายไดเ้ดือน 10,001 – 
20,000 บาท จ านวนทั้งส้ิน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 

 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ 
ปัจจยัด้านกระบวนการ พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อปัจจัย 
ดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมทั้งหมดอยู่ในระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 และ 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากบั 4.38 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.37 ด้านราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.34 ด้านบุคคล  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ดา้นกระบวนการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.30 ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ตามล าดบั 

 การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร มีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดมีค่าเฉล่ีย 4.32 
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 ส่วนที่ 2 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
ต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกัน พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตดุสิต กรุงเพทมหานครท่ีมีระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน  
ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
ส่วนผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านลกัษณะ
กายภาพ ปัจจัยด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์  
ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร พบว่า ตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยั 
ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยั 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยั
ดา้นลกัษณะกายภาพ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในเขตดุสิต 
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

 1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานสภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได ้
ต่อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
แตกต่างกนั 
 ผูบ้ริโภคในเขตดุสิต กรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดยท่ีระดบัการศึกษาต ่ากว่า
ปริญญาตรี มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวม น้อยกว่า ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อีกคู่หน่ึง ระดบั
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวม น้อยกว่า ระดบัการศึกษาปริญญาโท 
ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัน้ีว่าแก่ผูป้ระกอบการให้ ผูบ้ริโภคยิ่งมีการศึกษาสูง  
ก็ยิง่ตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตม์ากข้ึน เพราะปัจจุบนัรถจกัรยานยนตมี์หลากหลายยีห่อ้ 
และกลุ่มนักศึกษานิยมรถจกัรยานยนต์ ในหลายประเภทซ่ึงเป็นภาหนะท่ีสะดวกต่อการเดินทาง 
ในกรุงเทพมหานคร อีกทั้งยงัมีหลากหลายรุ่น และราคา ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีมีทุนทรัพยใ์นการเลือกซ้ือ 
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รวมถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีชอบสะสม และความการแข่งขนัรถ โดยผูบ้ริโภคในกลุ่มปริญญาตรี
และปริญญาโทจะชอบศึกษาหาขอ้มูลเก่ียวกบัรถจกัรยานยนต ์
 ผูบ้ริโภคในเขตดุสิต กรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดยท่ีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 10,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวม นอ้ยกวา่ รายไดต่้อเดือน 40,001 – 50,000 บาท 
โดยท่ีรายไดต่้อเดือน10,001 – 20,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวม นอ้ยกวา่ รายไดต่้อเดือน
40,001 – 50,000 บาท รวมถึงรายไดต่้อเดือน10,001 – 20,000 บาท มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวม 
น้อยกว่า  รายได้ต่อเ ดือนตั้ งแต่  50,000 บาท รวมถึงรายได้ต่อเ ดือน20 ,001 – 30,000 บาท  
มีการตดัสินใจเลือกซ้ือโดยรวม นอ้ยกวา่ รายไดต่้อเดือน40,001 – 50,000 บาท โดยท่ีรายไดต่้อเดือน
30,001 – 40,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกซ้ือโดยรวม น้อยกว่า รายได้ต่อเดือน40,001 – 50,000 บาท         
จากผลการวิจยัดงักล่าวแสดงว่า ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนสูง มีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
มากกวา่ผูท่ี้มีรายไดต้ ่ากวา่ อาจจะเพราะเน่ืองจากผูมี้รายไดสู้งมีทุนทรัพยแ์ละสภาวะทางการเงินท่ีมี
สภาพคล่องกว่าผูท่ี้มีรายได้น้อย อีกทั้ งยงัมีความสามารถในการจับจ่ายซ้ือสินค้าท่ีมีราคาสูง 
ในทอ้งตลาดมากกว่าผูท่ี้มีรายไดน้้อยนั้น อาจเห็นไดว้่าในปัจจุบนัผูป้ระกอบการออกโปรโมชัน่ 
เพื่อเป็นแรงจูงใจในการจบัจ่ายซ้ือสินคา้ ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเห็นว่า การน าส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล  
ดา้นลกัษณะกายภาพ ดา้นกระบวนการ มาเป็นเคร่ืองมือในการท าการตลาด เพื่อสร้างแรงจูงใจ
ให้กบัผูบ้ริโภคซ่ึงตอ้งค านึงถึงราคาของรถจกัรยานยนต ์และมีการใชโ้ปรโมชัน่ เช่น การผ่อน 0% 
ลดราคาลงเพื่อสร้างแรงจูงใจ เน่ืองจากในปัจจุบันมีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีหันมาสะสมหรือเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตใ์นหลายประเภทโดยเนน้ท่ีความชอบของในแต่ละกลุ่มของผูบ้ริโภค 

 2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านลกัษณะ
กายภาพ ปัจจัยด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคล มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ผู ้วิจัยจึงเสนอแนะจากผลการวิจัยท่ีพบว่า  
ท่านพิจารณาจากพนกังานมีความเอาใจใส่ในการบริการหลงัการขาย เป็นประเด็นท่ีส าคญัมากท่ีสุด 
ดงันั้นจึงตอ้งให้ความส าคญักบัเร่ืองน้ีมากท่ีสุดเช่นกนั โดยเน้นการให้บริการหลงัการขาย เช่น 
ลูกค้าน ารถจักรยานยนต์เข้ามาซ่อมบ ารุง หรือมีการเปล่ียนอะไหล่ควรใส่ใจดูแลลูกค้า อีกทั้ง  
ในการให้บริการท่ีดีตั้งแต่ลูกคา้เขา้มาในโชวรู์มโดยเฉพาะการตอ้นรับจากพนกังานท่ีมีอธัยาศยัดี  
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มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และมีความรอบรู้ เ ช่ียวชาญในการให้ค าปรึกษา  
ดา้นรถจกัรยานยนต์อย่างถูกตอ้ง ดงันั้น ผูป้ระกอบการควรมีการอบรมพนักงานเก่ียวกบัความรู้ 
ของรถจกัรยานยนต์ อะไหล่ และสมรรถนะของรถจกัรยานยนต์ในแต่ละรุ่น สร้างบุคลากรท่ีมี 
ความช านาญคอยใหบ้ริการเพื่อสร้างความพึงพอใจจนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัจึงเสนอแนะจากผลการวิจยัท่ีพบว่า 
ท่านพิจารณาจากระยะเวลาในการรอเข้ารับบริการหลงัการขายมีความเหมาะสมเป็นประเด็น 
ท่ีส าคัญมากท่ีสุด ดังนั้ นจึงต้องให้ความส าคัญกับเร่ืองน้ีมากท่ีสุดเช่นกัน โดยเน้นท่ีการน า
รถจกัรยานยนต์เขา้มาในโชวรู์มและมีการก าหนดระยะเวลาให้การซ่อมบ ารุงท่ีชัดเจนให้ลูกคา้
สามารถคาดคะเนเวลาในการมารับรถหรือมี Application แจง้เตือนเม่ือถึงระยะการเขา้รับบริการ 
นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัลกัษณะทางกายภาพนอกจากนั้นศูนยบ์ริการท่ีดี 
มีคุณภาพ มีมาตรฐาน มีความน่าเช่ือถือ ต้องมาพร้อมกับระบบ การจัดการสภาพแวดล้อมท่ีดี  
มีความสะอาดเรียบร้อยทั้งสถานท่ีประกอบการในทุกส่วน มีส่วนการใหค้วามรู้แก่ผูบ้ริโภคในเร่ือง
ท่ีเก่ียวขอ้งจ าเป็น ส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ และกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค
กลบัมาซ้ือรถจกัรยานยนต ์
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1 ควรศึกษาขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มอ่ืน ๆ โดยขยายขอบ 
เขตของกลุ่มตวัอยา่งไปยงัเขตอ่ืน ๆ ของกรุงเทพมหานคร นอกเหนือจากเขตดุสิตเพื่อใหค้รอบคลุม
มากข้ึน เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาแค่ในเขตดุสิตจ านวน 5 แขวงเท่านั้น ไดแ้ก่  
แขวงดุสิต แขวงวชิรพยาบาล แขวงสวนจิตรลดา แขวงส่ีแยกมหานาค และแขวงถนนนครไชยศรี 
ดงันั้น ควรท าการศึกษาในพื้นท่ีอ่ืน ๆ ของกรุงเทพมหานครร่วมดว้ย จะไดท้ราบวา่ผลการศึกษาท่ีได้
จะเหมือนหรือแตกต่างจากเดิมหรือไม่อยา่งไร อีกทั้ง เป็นประโยชน์กบัผูท่ี้สนใจในธุรกิจเก่ียวกบั
รถจกัรยานยนต ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัและเพิ่มยอดขายไดอี้กดว้ย 

 2. ควรศึกษาตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ท่ีอาจจะส่งผลต่อ หรือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร เช่น ดา้นพฤติกรรมการซ้ือ ดา้นทศันคติของ
ผูบ้ริโภค คุณค่าตราสินค้า เป็นต้น เพื่อให้ได้ผลการศึกษาท่ีสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน สามารถสร้าง 
ความพึงพอใจให้เกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์ ในเขตดุสิต กรุงเทพมหานคร  
ไดดี้มากยิง่ข้ึน 
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 3. ควรมีการศึกษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตแ์ยกยอ่ยไปในแต่ละชนิด และรุ่น 
ของรถยนต์ให้มีความหลากหลายมากข้ึน และน าผลท่ีได้มาศึกษาและเปรียบเทียบถึงปัจจยัท่ีมี 
ความ เหมือนหรือแตกต่างกนั เพื่อให้ผูป้ระกอบธุรกิจน าไปใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงรูปแบบ
และวิธี ในการขายรถยนตต่์อไป 
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