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ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์  Stallions CT 400  

ของกลุ่มลูกค้าทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

FACTORS INFLUENCING THE DECISION Buy STALLIONN CT400 
 MOTORCYCLE IN BANGKOK 

 
     มนตรี ทองจ ำนงค์1สมบรูณ์ ศรีอนรุกษ์วงศ์ 2 และประภสัสร วิเศษประภำ3 

  
 

บทคดัยอ่ 
 

 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษา (1) คุณสมบติัของลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 และ (2) ปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครโดย

เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งคือผูท่ี้ซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขต

กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ25-34 ปี มีระดบั

การศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-

20,000 บาท ท่ีตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 เพราะปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยเม่ือ

วเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละดา้น พบวา่ ปัจจยัส่วยประสมทางการตลาดดา้นราคาและ

ดา้นกระบวนการมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก และมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากรองลงมาคือปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นค่ามาก ส าหรับผลการทดสอบ

สมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 

ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ค าส าคญั : ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์, ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจซ้ือ 
  

 

1มนตรี ทองจ านงค ์นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ โครงการ Twin program รุ่นท่ี6 มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
2สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศ ์อาจารยป์ระจ าหลกัสูตร ฝ่ายหลกัสูตรโครงการพิเศษ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
3ประภสัสร วิเศษประภา อาจารยป์ระจ าหลกัสูตร ฝ่ายหลกัสูตรโครงการพิเศษ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

 

 



   2 
 

  

ABSTRACT 

 

 The purpose of this research was to study (1) the characteristics of demographic characteristics. 

Opinions about marketing mix factors for purchasing motorcycle Stallions CT400 and (2) factors 

influencing the purchase of Stallions CT400 motorcycles of customers in Bangkok by quantitative 

research The sample group is 400 motorcycle Stallions CT400 buyers in Bangkok The sample consisted 

of 400 motorcycle Stallions CT400 buyers in Bangkok. Most of the respondents were male, aged 25-34 

years, with the highest education level, bachelor degree. Profession as a private company employee Have 

an average monthly income 10,001-20,000 baht decided to buy motorcycle Stallions CT400 because of 

marketing mix factors When analyzing the marketing mix factors in each aspect, it is found that the 

marketing mix factors in terms of price and process have a high level of opinions. And there is a high 

level of opinion, followed by the marketing mix of physical characteristics There is a high value comment. 

For the hypothesis testing, it is found that marketing mix factors Influence the decision to buy motorcycle 

Stallions CT400 of the customers in Bangkok. With statistical significance at the level of 0.05 

 

Keyword : Demographic characteristics, marketing mix, purchasing decisions 

 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 แต่เดิมปัจจยัส่ีของมนุษยเ์พื่อการด าเนินชีวติ ประกอบดว้ย อาหาร ท่ีอยูอ่าศยัเคร่ืองนุ่งห่ม และยา

รักษาโรค แต่การเปล่ียนแปลงของสังคมมนุษยเ์กิดข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จนปัจจุบนัปัจจยัต่อการ ด ารงชีวิตของ

มนุษยเ์พิ่มมากข้ึน ปัจจยัส าคญัอีกส่ิงหน่ึงส าหรับการด ารงชีวติในปัจจุบนัคือ ยานพาหนะท่ีใชใ้นการ

เดินทาง เพื่อการติดต่อผูค้นและประกอบอาชีพ แต่เดิมยานพาหนะเร่ิมมาจาก ความจ าเป็นท่ีจะตอ้งใชเ้ป็น

ส่วนช่วยในการเดินทางแต่ต่อมาน าไปใชใ้นวตัถุประสงคอ่ื์น ๆ จนท าให ้รูปลกัษณะของยานพาหนะมีความ

แตกต่างกนัไป ตามวตัถุประสงคข์องการใชง้าน รูปลกัษณะของ ยานพาหนะถูกพฒันาข้ึนมาหลากหลาย

รูปแบบ อาทิเช่น รถจกัรยาน รถจกัรยานยนต ์รถยนต ์รถกระบะ รถบรรทุก 



   3 
 

  

 ในบริบทของสังคมไทยรถจกัรยานยนตเ์ป็นยานพาหนะ ประเภทหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยมและมี

บทบาทส าคญัต่อการด าเนินชีวติของคนไทย เน่ืองดว้ย รถจกัรยานยนตเ์ป็นยานพาหนะท่ีใหค้วามคล่องตวั

ในการเดินทาง รวมทั้งยงัเป็นยานพาหนะท่ีใชใ้น การคมนาคมขนส่งและประกอบกิจกรรมต่าง ๆ  และท่ีส าคญั

รถจกัรยานยนตเ์ป็นยานพาหนะท่ีมีราคา สอดคลอ้งกบัรายไดข้องประชากรสวนใหญ่ของประเทศ 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 (1)เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของ ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และคุณภาพคา้
สินคา้ ต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
(2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่ง ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตงานวจัิย 

 (1) ดา้นประชากรศาสตร์ ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี เป็นลูกคา้ท่ีซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
(2) ขอบเขตดา้นเน้ือหาตวัแปรท่ีใชใ้นการวจิยั เร่ืองการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของ
กลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย 
เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ รายได ้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการตวัแปรตาม ไดแ้ก่ 
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (3) ขอบเขตดา้น
ระยะเวลา ผูว้จิยัก าหนดระยะเวลาการศึกษาและเก็บขอ้มูลตั้งแต่เดือนเมษายน ถึงมิถุนายน พ.ศ. 2562 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

 (1) ประโยชน์เชิงวชิาการ เป็นประโยชน์กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งและผูท่ี้สนใจท่ีจะซ้ือรถจกัรยานยนต ์ 
Stallions CT400 และสามารถน าขอ้มูลพื้นฐานเพื่อศึกษาและพฒันารูปแบบศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนบุคล 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ตลอดจนใชเ้ป็น
พื้นฐานส าหรับงานวจิยัในคร้ังต่อไป (2) ประโยชน์เชิงนโยบาย เป็นประโยชน์ท าใหผู้ป้ระกอบการธุรกิจ
เก่ียวกบัรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ไดท้ราบถึง ปัจจยัส่วนบุคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อ
น าไปใชก้ารปรับปรุงและพฒันาการขายและการบริการของลูกคา้ ของ บริษทั พาวเวอร์ สตาเล่ียน จ ากดั ให้
มีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน 
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แนวคิดและทฤษฎี 

 1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าววา่ การแบ่ง
ส่วนตลาดตามตวัแปรลกัษณะส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ อาย ุครอบครัว จ านวนสมาชิกใน
ครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลเป็นลกัษณะท่ีส าคญั และ
สถิติท่ีวดัไดข้อง ประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย (1)  เพศ หมายถึง เพศชายและเพศหญิงมี
ความแตกต่างกนัในเร่ืองรูปร่าง ความถนดั สภาพจิตใจ ท าใหบุ้คคลมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป โดย
เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนัอยา่งมากในเร่ืองค่านิยม ความคิด ทศันคติ (2) อาย ุหมายถึง อายท่ีุแตกต่าง
กนัของบุคคลจะท าใหค้วามตอ้งการของสินคา้หรือบริการแตกต่างกนัออกไปดว้ย อายเุป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีถึงความมี
ประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆของบุคคล (3) ระดบัการศึกษา หมายถึง เป็นปัจจยัท่ีท าใหบุ้คคลมีความคิด ค่านิยม 
ทศันคติและพฤติกรรมท่ีแตกต่าง การศึกษาจึงเป็นตวัก าหนดในการเลือกสรรของแต่ละบุคคล (4) อาชีพ 
หมายถึง อาชีพของแต่ละบุคคลน าไปสู่ความตอ้งการของสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนัโดยนกัการตลาด
ตอ้งศึกษาและจดัเตรียมสินคา้และบริการใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของบุคคลเหล่าน้ี (5) รายได ้
หมายถึง มีผลต่ออ านาจการซ้ือของแต่ละบุคคล บุคลท่ีมีรายไดสู้งจะเลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีและเนน้ท่ี
ภาพพจน์ของสินคา้  
 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด อาร์มสตรองอาดมั เดไนซ์และคอทเลอร์ 
(Armstrong, Adam, Denize, & Kotler, 2012) ไดใ้หค้  าจ  ากดัความของค าวา่ส่วนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) ไวว้า่เป็นชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชเ้ป็นยทุธวธีิท่ีผสมผสานปัจจยัดา้นต่าง ๆ  

ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) คือ องคป์ระกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็น
ปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์
ทางการตลาดส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การ
ส่งเสริมการตลาด   บุคลากร  ลกัษณะทางกายภาพ   และ กระบวนการ สามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาด
อีกอยา่งหน่ึงวา่ ส่วนประกอบทั้ง 7 ตวัน้ี ทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั P แต่ละตวัมีความส าคญัเท่าเทียมกนั แต่
ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยทุธ์ โดยเนน้น ้าหนกัท่ี P ใดมากกวา่กนั เพื่อใหส้ามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายการตลาด คือ ผูบ้ริโภค (1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(product) ผลิตภณัฑ ์
(product) มีผูใ้หค้วามหมายของผลิตภณัฑไ์วห้ลายท่านดงัน้ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543) ไดใ้ห้
ความหมายของผลิตภณัฑว์า่ ส่ิงท่ีเสนอแก่ตลาดเพื่อการรู้จกั การเป็นเจา้ของ การใชแ้ละการบริโภคและ
สามารถตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของการตลาดได ้(1) ผลิตภณัฑอ์าจเป็นตวัสินคา้ บริการ 
ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล (2) ปัจจยัดา้นราคา (Price) เม่ือมีการก าหนดผลิตภณัฑแ์ละบริการตาม
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมายแลว้เจา้ของธุรกิจจะตอ้งมีการก าหนดราคาใหส้อดคลอ้งกบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ซ่ึงจะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องธุรกิจ วา่ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีบุคคล
จ่ายเพื่อสินคา้หรือบริการ ซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคจ่ายเพื่อแลกเปล่ียนกบัผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการ
ใชสิ้นคา้หรือบริการ (3) ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (place of distribution) เม่ือธุรกิจสามารถก าหนดราคาให้
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เหมาะสมกบัผลิตภณัฑห์รือบริการแลว้ จึงตอ้งวางแผนเพื่อน าสินคา้หรือบริการนั้นออกจ าหน่าย ดว้ย
ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม (4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย (promotion) เพื่อการแจง้ใหลู้กคา้ไดท้ราบ
ขอ้มูล เตือนความจ า และกระตุ่นใหเ้กิดความตอ้งการและซ้ือสินคา้ (5) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) ปัจจยัดา้น
บุคคล หมายถึง การจดัการอยา่งประสิทธิภาพดว้ยบุคลากรโดยเร่ิมตั้งแต่การสรรหาคดัเลือกการพฒันาและ
ฝึกอบรมรวมไปถึงการจูงใจและปลูกฝังลกัษณะท่ีจ าเป็นต่อการใหบ้ริการเพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บั
ลูกคา้หรือ  (6) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) หมายถึง การออกแบบวางผงัส านกังาน
อุปกรณ์ต่างๆท่ีใชใ้นส านกังาน การจดัวางโตะ๊ท างาน เฟอร์นิเจอร์ภายในส านกังานให้มีระเบียบเรียบร้อย 
เพราะในปัจจุบนั การสร้างตราสินคา้หรือภาพลกัษณ์ทางธุรกิจไม่ไดอ้ยูท่ี่การส่ือสารการตลาดอยา่งเดียว แต่
ยงัรวมไปถึงอาคารส านกังานท่ีจะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ (7) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) หมายถึง ปัจจยั
ดา้นกระบวนการ (Process) กระบวนการ หมายถึง เป็นวิธีการส่งมอบคุณภาพการบริการใหก้บัผูม้าใช้
บริการ ซ่ึงในองคก์รหน่ึงๆ มกัประกอบดว้ยหลายกระบวนการ จึงตอ้งมีการออกแบบกระบวนใหเ้ช่ือมโยง
กนั อยา่งมีประสิทธิภาพ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองผูม้าใชบ้ริการไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว ถูกตอ้ง จึงจะส่งผล
ใหผู้ม้าใชบ้ริการเกิดความพึงพอใจในกระบวนการนั้นได ้ 

กล่าวโดยสรุป ทางผูว้จิยัเห็นวา่ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่ม
ของเคร่ืองมือการตลาด ซ่ึงธุรกิจใชร่้วมกนัในการกลยทุธ์ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด คือความ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เคร่ืองมือมือทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ ราคา  ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  ลกัษณะทางกายภาพ  และ กระบวนการ  
 

งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

 อุกฤษ อุทยัวฒันา ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดัระนอง ตามความคิดเห็นลูกคา้ ผลการวเิคราะห์ อยูใ่นระดบัมาก ทั้ง 7 ดา้น ไดด้งัน้ี ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ และรองลงมาดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาระดบั 

อภิรักษ ์จนัทร์กลบั (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ในจงัหวดัระยอง มีวตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ของผูบ้ริโภคในจงั
หวงัระยอง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชร้ถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ จ  านวน 400 คน ตวัอยา่ง 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล  

จตุพร เกตจินดา (2558) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง ในจงัหวดั
จนัทบุรี การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งเสริมการตดั สินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี ” มี วตัถุประสงค ์
1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน จงัหวดัจนัทบุรี 2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรี และ 3) เพื่อ
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ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดัจนัทบุรีเก็บขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การวจิยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวธีิการก าหนดกลุ่ม  

ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์
ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประเทศไทยถือเป็นศูนยก์ลาง
ดา้นอุตสาหกรรมการผลิตรถยนตใ์นภูมิภาคเอเชียแปซิฟิก มีบริษทัรถยนตช์ั้นน าหลายแห่งมาตั้งฐานผลิตในไทย 
เช่น โตโยตา้ ฮอนดา้ นิสสัน ฟอร์ด เป็นตน้ ซ่ึง การแข่งขนัในตลาดรถยนตม์ากข้ึนเร่ือยๆ และในส่วนของ
ตลาดรถยนตท่ี์นัง่ของไทยนั้น มี กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์
บ๊ิกไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาศึกษาส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ และ
แรงจูงใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคข์องคนในจงัหวดันนทบุรีกลุ่ม ตวัอยา่งคือ 
ประชากรท่ีสนใจรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี ท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป เน่ืองจากเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีสามารถท าใบอนุญาตขบัข่ีรถจกัรยานยนตไ์ด ้ท าการสุ่มตวัอยา่งแบบ สะดวก จ านวน 400 ชุด 
โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.900 สถิติท่ี ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลคือ 
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ สถิติเชิงอา้งอิง โดยใชก้ารวเิคราะห์
การถดถอยเชิงพหุ (multiple regression) ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เพศชาย ร้อยละ 84.0 มี
อาย ุ25 - 34 ปี ร้อยละ 52.0 มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 27.5 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001–20,000 
บาท ร้อย ละ 43.3 มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 39.7 ตอ้งการซ้ือรถบ๊ิกไบคย์ีห่อ้ Kawasaki ร้อยละ 
49.3 และตอ้งการซ้ือรถบ๊ิกไบคป์ระเภท sport ร้อยละ 37.0 โดยใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วน ประสมทางการ
ตลาด โดยรวมในระดบัมาก ซ่ึงใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดและปัจจยัดา้น ราคา ส่วนในดา้นคุณค่าตราสินคา้ 
กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัโดยรวมในระดบัมาก ซ่ึงใหค้วามส าคญั กบัการรู้จกัตราสินคา้มากท่ีสุด 
รองลงมาคือ คุณภาพท่ีถูกรับรู้ ความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้ และความ ภกัดีต่อตราสินคา้ และมีแรงจูงใจท่ีเกิด
จากตวัผลิตภณัฑ์อารมณ์ และอุปถมัภ์ร้านคา้ ในระดบัมาก  ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
แรงจูงใจและ คุณค่าตราสินคา้มีอิทธิพลต่อการ ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี ร้อย
ละ 53.7 อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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กรอบแนวความคิด 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

สมมติฐานการวจัิย 

 (1) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallion CT400 ท่ีแตกต่างกนั 
ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

 

วธีิการด าเนินการวจัิย 

 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ี
อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริงจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจากระดบั
ความเช่ือมัน่ทางสถิติท่ี 0.05 ตามสูตรคอแครน (Cochran, 1997) ท าใหไ้ดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 400 คนซ่ึง
ผูว้จิยัไดท้  าการแจกแบบสอบถามดว้ยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (purposive sampling) จากนั้นน าขอ้มูล

ปัจจัยส่วนบุคล 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  การศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  รายได ้

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  การส่งเสริมทางการตลาด 
5.  บุคลากร 
6.  ลกัษณะทางกายภาพ 
7.  กระบวนการ 
 

การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์  

Stallions CT 400 ของกลุ่มลูกค้าทีอ่ยู่

ในเขตกรุงเทพมหานคร 



   8 
 

  

ทั้งหมดมาวเิคราะห์และประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ ประกอบดว้ย (1) สถิติเชิง
พรรณนา เพื่อวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม และตวัแปรทุกตวัตามกรอบแนวความคิด 
และ (2) สถิติเชิงอนุมาน เพ่อทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวเิคราะห์ถดถอยพหุ (multiple regression 
analysis)  
 

สรุปผลการวจัิย 

 
 ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ท่ี 1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย อายรุะหวา่ง 35-34 ปีมีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีโดยส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก กล่าวคือใหค้วามส าคญักบัดา้นราคา ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  เป็นจริง ยอมรับสมมติฐาน ณ 
ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 ซ่ึงหมายความวา่การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานครยอ่มมีผลมาจากปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์เช่นกนั สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่น
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัยานยนต ์Stallions CT400 สอดคลอ้งไปกบัสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ทั้งน้ี จากปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น มีเพียง 5 ดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยมีความคิดเห็น
ไปทางเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลกร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการเพิ่มสูงข้ึน จะส่งผล
ใหก้ารตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เพิ่มสูงข้ึน
ตามไปดว้ย เม่ือพิจารณารายละเอียดจะเห็นวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาคือ 
ดา้นบุคลากร ดา้นส่งเสริมทางการตลาด และดา้นกระบวนการนอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั นอกจากน้ีพบวา่ มีปัจจยั
ส่วนประสมทางการทางการตลาด 2 ดา้นท่ีไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 
ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นราคา  
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อภิปรายผลการวจัิย 

 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายรุะหวา่ง 25-34 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท สอดคล้องกับ
สถานการณ์ในปัจจุบนัในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงหลายพื้นท่ีมีการจราจรแออดัจึงเป็นโอกาสของ
ผูป้ระกอบการในการเพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายโดยเฉพาะในปัจจุบนัส่วนใหญ่ผูช้ายหันมาขบั
มอเตอร์ไซค์มากข้ึน เพื่อความสะดวกในการเดินทางไปท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษางานวจิยัของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538)  
กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรลกัษณะส่วน บุคคลประกอบดว้ย เพศ สถานภาพ อาย ุครอบครัว 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลเป็น
ลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้อง ประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะ
ดา้นจิตวทิยาและสังคม วฒันธรรม ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้น
ประชากรจะสามารถเขา้ถึงและ มีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมายคนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์
ต่างกนัจะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ รถจกัรยานยนต ์Stallions 
CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา และดา้นกระบวนการมีค่าเฉล่ียมาก และมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะการเลือกตดัสินใจซ้ือรถ Stallions CT400 
ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาจาก ราคาท่ีถูกกวา่ยีห่อ้อ่ืน ระยะเวลาผอ่นช าระมีความเหมาะสม การอ านวย
ความสะดวกในการขนส่งสินคา้ รวมถึงตวัรถท่ีมีรูปลกัษณ์ท่ีสวยงามจะเห็นไดว้า่ประเด็นท่ีกล่าวมาคือส่ิงท่ี
ธุรกิจพยายามน าเสนอเพื่อให้ลูกคา้รับรู้ ซ่ึงกบัสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีกบัอาร์มสตรองอาดมั เดไนซ์
และคอทเลอร์ (Armstrong, Adam, Denize, & Kotler, 2012) ท่ีกล่าววา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) คือชุดของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองคก์รใชเ้ป็นยทุธวธีิท่ีผสมผสานปัจจยัดา้นต่าง ๆ เพื่อ
น าเสนอและตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และยงัสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ อุกฤษ อุทยั
วฒันา ท่ีกล่าววา่ ตามความคิดเห็นลูกคา้ ผลการวิเคราะห์ อยูใ่นระดบัมาก ทั้ง 7 ดา้น ไดด้งัน้ี ดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ รองลงมาดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการและดา้นราคาตามล าดบั 

ประเด็ดท่ีน่าสนใจคือ ถึงแมก้ารศึกษาจะมีความแตกต่างกนัในล าดบัของการใหค้วามส าคญักบั
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้น แต่เป็นท่ีสังเกตไดว้า่ในรายละเอียดของแต่ละปัจจยัส่วนประสมทาง
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การตลาด ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือยงัคงใหค้วามส าคญักบัด้านราคา เพราะการตดัสินใจซ้ือผูซ้ื้อจะท าการหาข้อมูล
และเปรียบเทียบราคากบัรถจกัรยานยนต์ยีห่้ออ่ืนเสมอ อีกทั้งการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัต่าง ๆ ในล าดบัท่ี
แตกต่างกนั อาจเป็นเพราะประชากรกลุ่มตวัอยา่งมีความแตกต่างกนั ท าใหก้ารรับรู้และการใหค้วามส าคญั
กบัปัจจยัต่าง ๆ แตกต่างกนัตามประสบการณ์ของแต่ละบุคคล 

 ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400  ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต์ Stallions CT400 โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเม่ือวเิคราะห์ในรายละเอียดต่าง ๆ 
พบวา่ เห็นดว้ยมากกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 เพราะชอบในรูปลกัษณ์สวยงามมีคา่เฉล่ีย
มากท่ีสุด รองลงมาคือ เห็นดว้ยมากกบัการเปรียบเทียบราคา คุณภาพ รูปลกัษณ์ของรถจกัรยานยนต ์Stallions 
CT400 เห็นดว้ยมากกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 จากการไดเ้ขา้ชมรถภายในงาน
มอเตอร์โชว ์หา้งสรรพสินคา้ ศูนยบ์ริการ หรือในส่ือโฆษณา และเห็นดว้ยมากกบัการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 เพราะชอบในตราสินคา้ และภาพของตราสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากนั เห็น
ดว้ยมากกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์ Stallions CT400 เพราะค าแนะน าจากกลุ่ม เพื่อน พนกังานขาย หรือ
เห็นจากโฆษณา มีค่าเฉล่ีย เห็นดว้ยมากกบัการวเิคราะห์คุณภาพของรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 
หลงัจากทดลองหรือใช้งานแล้ว เพื่อประกอบการจัดสินใจซ้ือ และเห็นด้วยมากกับการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 จากท่ีท่านไดเ้คยมีประสบการณ์ในการใชง้านมาก่อนแลว้ มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด 
ตามล าดบั ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะการเลือกตดัสินใจซ้ือรถ Stallions CT400 ผูต้อบแบบสอบถามพิจารณาจากการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 เพราะชอบในรูปลกัษณ์สวยงาม และท าการเปรียบเทียบราคา 
คุณภาพ รูปลกัษณ์ของรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ในแต่ละตราสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ และตดัสินใจ
ซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 เพราะชอบในตราสินคา้ และคุณภาพของตราสินคา้จะเห็นไดว้า่ประเด็นท่ี
กล่าวมาคือส่ิงท่ีธุรกิจพยายามน าเสนอเพื่อใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ซ่ึงกบัสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดและทฤษฎีของ (Kotler,2000) ท่ีไดก้ล่าววา่ (1)บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยถือเกณฑเ์ศรษฐกิจ 
(Economic Man Theory) ทฤษฏีน้ีสมมติวา่ผูบ้ริโภคใช ้หลกัเหตุผลในการประเมิน จดัล าดบัทางเลือกแต่ละ
ผลิตภณัฑ ์และเลือกทางเลือกท่ีใหมู้ลค่าสูงสุด โดยพิจารณาถึงขอ้ดี ขอ้เสีย ซ่ึงตามทศันะของนกัวทิยาศาสตร์
สังคมพบวา่ไม่เป็นความจริง เน่ืองจากทฤษฏีน้ีเห็นวา่ 1.1  บุคคลมีขอ้จ ากดัทางดา้นทกัษะ อุปนิสัย และการ
กระท าท่ีสะทอ้นจากความรู้สึกตนเอง 1.2  บุคคลมีขอ้จ ากดัดา้นมูลค่าผลิตภณัฑ์และจุดมุ่งหมายท่ีมีอยู ่1.3  
บุคคลมีขอ้จ ากดัดา้นความรู้ผูบ้ริโภคอยูใ่นตลาดท่ีไม่สมบูรณ์จึงไม่สามารถตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผล (2) 
บุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือโดยคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Passive Man Theory) ทฤษฏีน้ีแสดงวา่ผูบ้ริโภคเป็นผูย้อมจ านนต่อ
การใชค้วามพยายามทางการตลาดของนกัการตลาด ซ่ึงจะตรงกนัขา้มกบัทฤษฏีแรก โดยมองวา่ผูบ้ริโภคมี
การรับรู้จากส่ิงกระตุน้ และเป็นผูซ้ื้อท่ีไม่มีเหตุผลพร้อมท่ีจะยอมรับเคร่ืองมือของนกัการตลาด ดงันั้น
ผูบ้ริโภคจึงยอมจ านนต่อพนกังานขายมืออาชีพซ่ึงไดรั้บการฝึกอบรมทางดา้นการขาย และยงัสอดคลอ้งกบั
แนวความคิดของWalters (1987, อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจ ไวว้า่ 
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หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ ทางเลือกท่ีผูต้ดัสินใจมี อยู ่ซ่ึงเป็น
ทางเลือกท่ีไดมี้การประเมินแลว้วา่เป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด โดยมีกระบวนการในการ ตดัสินใจ 5 
ขั้นตอน นอกจากน้ี ยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของนาฤอนงค ์นามบุคดี (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตป์ระเภทเกียร์อตัโนมติัระหวา่งตราสินคา้หลกั ๆ  เพื่อน าเสนอและ
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และยงัสอดคลอ้งกบัยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของไชยสฤทธ์ิ 
จูวฒันส าราญ (2544) ท่ีไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัมหาสารคาม จ านวน 323 ราย จ าแนกตาม เพศ อายุ รายไดต่้อเดือน อาชีพ ระดบัการศึกษา และระบบ
เคร่ืองยนต ์ประเด็นท่ีน่าสนใจคือ การท่ีจะตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตต์อ้งอาศยัปัจจยัต่าง ๆ  ท่ีน ามาวเิคราะห์ใน
การตดัสินใจซ้ือ เช่น การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์เพราะชอบในรูปลกัษณ์สวยงาม การเปรียบเทียบราคา 
คุณภาพ จากการไดเ้ขา้ชมรถภายในงานมอเตอร์โชว ์หา้งสรรพสินคา้ ศูนยบ์ริการ หรือในส่ือโฆษณา และจะ
เห็นไดว้า่การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์ผูบ้ริโภคยงัคงค านึงถึงตราสินคา้ และคุณภาพของตราสินคา้ดว้ย 
 ส่วนท่ี 4 การวเิคราะห์เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ผลการศึกษาสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 โดยเม่ือ
วเิคราะห์รายละเอียดพบวา่มีเพียง 5 ดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 
ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์
Stallions CT400 ในขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นปัจจยัส่วนประสมทางตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
และดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 โดยผลของความมีอิทธิพล
ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซ้ือของของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร
สอดคลอ้งกบัแนวความคิดและทฤษฎีของWalters (1987, อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2550, น. 49) ไดใ้ห้
ความหมายของการตดัสินใจ ไวว้า่ หมายถึง กระบวนการในการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงจากหลายๆ 
ทางเลือกท่ีผูต้ดัสินใจ มีอยูซ่ึ่งเป็นทางเลือกท่ีไดมี้การประเมินแลว้วา่เป็นทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด โดยขอ
อภิปรายแต่ละประเด็นดงัน้ี ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions 
CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 
ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครเน่ืองจากผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือไดรั้บรู้ถึงโชวรู์มท่ีใกลแ้หล่งชุมชนรวบทั้ง
มีจ  านวนโชวรู์มมีหลายสาขาครอบคลุมกลุ่มผูท่ี้สนใจหรือตดัสินใจซ้ือ และมีความสะดวกในการเดิน ซ่ึง
ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ป็นอยา่งดี ท าใหผู้ท่ี้ตดัสินใจซ้ือเกิดความพึงพอใจในดา้น
สถานท่ี จากท่ีกล่าวมาสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของธนาภรณ์ ยศไพบลูย ์(2559) ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยีห่้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขต
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผลเชิงบวกต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต ์โตโยตา้ รุ่นโคโรล่าอลัติสของผูท่ี้อาศยัในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
แสดงให ้เห็นวา่ การท่ีมีศูนยบ์ริการท่ีสามารถเขา้ไปใชบ้ริการไดง่้าย มีจ  านวนมากและมีความน่าเช่ือถือ จะช่วย 
ใหผู้บ้ริโภคไวว้างใจวา่หากเกิดปัญหาจะสามารถน ารถยนตเ์ขา้ซ่อมไดง่้าย ไม่ตอ้งเดินทางไกล  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจรถจกัรยานยนต ์
Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครทั้งน้ีเน่ืองจากผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสามารถรับรู้ไดถึ้งการ
โฆษณาการแจง้ขอ้มลูข่าวสาร ใหก้บัผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ไดท้ราบถึงขอ้มลูต่าง ๆ  
เก่ียวกบัรถจกรายานยนต ์Stallions CT400 รวมถึงการจดัโปรโมชัน่ส าหรับผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์
Stallions CT400 อยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัท่ีช่วยกระตุน้ใหผู้ท่ี้ตดัสินใจซ้ือเกิดความพึงพอใจ จากท่ีกล่าว
มาสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของอภิรักษ ์จนัทร์กลบั (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ในจงัหวดัระยอง จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจซ้ือโดยรวมของการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์
Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจรถจกัรยานยนต์ 
Stallions CT400 ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสามารถรับรู้ได้ว่า
พนักงานขาย ของบริษทั พาวเวอร์ สตาเล่ียน จ ากดั อธัยาศยัดี ยิม้แยม้ แจ่มใส พนกังานซ่อมบ ารุงมีความ
ช านาญเก่ียวกบัเคร่ืองยนตข์องรถจกัรยานยนตรุ่์นน้ีเป็นอยา่งดี และพนกังานมีจ านวนเพียงพอต่อการใหบ้ริการแก่
ผูท่ี้ตดัสินซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ซ่ึงการบริการของพนกังานเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าใหผู้ท่ี้
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 จากท่ีกล่าวมาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกรชนก ดิษฐเล็ก 
(2558) ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี พบวา่ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมของการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์
Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ
สามารถรับรู้ไดจ้ากบรรยากาศภายในหอ้งรับรองมีการตกแต่ง น่านัง่ มีเคร่ืองด่ืมระหวา่งรอ และมีตวัแทนจดั
จ าหน่ายมีการตกแต่งภายนอกท่ีโดดเด่น สามารถจดจ าไดง่้ายรวมไปถึงมีพื้นท่ีส าหรับจอดรถอยา่งเพียงพอ 
ส่งพลใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ จากท่ีกล่าวมาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559) ศึกษาเร่ือง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต ์ยีห่อ้โตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทาง
กายภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมของ การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของ
กลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูท่ี้
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ตดัสินใจซ้ือสามารถรับรู้ไดจ้ากมีการอ านวยความสะดวกในการขนส่งสินคา้ อีกทั้งยงัมีขั้นตอนขอสินเช่ือท่ี
มีความรวดเร็วทนั และมีกระบวนการช าระเงินมีความรวดเร็ว ส่งผลท าใหผู้ท่ี้ตดัสินใจซ้ือเกิดความพอใจ
ดา้นกระบวนการ ของบริษทั พาวเวอร์ สตาเล่ียน จ ากดั ซ่ึงสอดคลอ้งกบักรศึกษาของไชยสฤทธ์ิ จูวฒันส าราญ 
(2544) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในจงัหวดัมหาสารคาม 
ท่ีพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมของ
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ Stallions CT400 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการจากผลการวจัิย 
(1) จากผลการศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์นั้น พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

ชายท่ีมีอายรุะหวา่ง 25-34 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี เป็นพนกังานของบริษทัเอกชน และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ดงันั้นผูป้ระกอบการในธุรกิจรถจกัรยานยนตส์ามารถน าขอ้มูลดงักล่าว
ไปวางแผนในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายชดัเจนเพื่อท าการตลาดใหเ้หมาะสม และพฒันาสร้างผลิตภณัฑเ์พื่อให้
ตรงตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย จะท าใหร้ถจกัรยานยนตป์ระสบผลส าเร็จและมีประสิทธิในทางธุรกิจ
มากข้ึน (2) จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาและดา้นกระบวนการ มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต ์Stallions CT400 มากท่ีสุด รองคือดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นบุคลากร และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายตามล าดบั ดงันั้น ดา้นราคา เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วาม
สนใจมากท่ีสุด การจดัราคาท่ีเหมาะสมกบัตวัผลิตภณัฑส์ามารถช่วยใหผู้ท่ี้สนใจซ้ือตดัสินใจซ้ือตวัรถจกัรยานยนต์
ไดง่้ายมากข้ึน ดา้นกระบวนการ  ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือส่วนมากใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัการอ านวยความสะดวกใน
การขนส่งสินคา้ ลกัษณะทางกายภาพ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือส่วนมากใหค้วามส าคญักบัพื้นท่ีใหบ้ริการ Service ท่ีมี
อยา่งเพียงพอ ตลอดจนพื้นท่ีส าหรับจอดรถ ด้านผลิตภณัฑ์ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือส่วนมากความความส าคญั
เก่ียวกบัรถจกัรยานยนต์ที่หลายรุ่น หลายสี ตลอดจนมีรูปลกัษณะท่ีสวยงาม เพราะฉะนั้นผูป้ระกอบการ
ควรออกแบบรถท่ีตรงต่อความต้องการ เพื่อความพึงพอใจสูงสุดของผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ 
ด้านบุคลากร ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือส่วนมากใหค้วามส าคญัระดบัปานกลาง ดงันั้นผูป้ระกอบการ ควรจดัฝึกอบรม
พนกังานซ่อมบ ารุงใหมี้ความรู้ ความช านาญมากยิง่ข้ึน ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการควรเลือก
สถานท่ีตั้งในท่ีท าเล ท่ีเดินทางสะดวก กล่าวคือควรตั้งอยูบ่ริเวณท่ีเป็นจุดสังเกตไดง่้าย เน่ืองจากความความ
สะดวกสบายในการเดินทางเป็นเหตุผลส าคญัประการหน่ึงท่ีท าใหเ้กิดความพึงพอใจต่อผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  ผูป้ระกอบการควรจดัท าส่ือโฆษณาผา่นทางช่องทางต่าง  ๆ
เพื่อประชาสัมพนัธ์โปรโหมดตวัสินคา้ เพื่อท่ีจะท าใหผู้ต้ดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตใ์ห้ทราบถึงขอ้มูลมาก
ยิง่ข้ึน  
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ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 

 (1) ใหศึ้กษาในกลุ่มตวัอยา่ง ในกลุ่มอ่ืน ๆ ในสถานการณ์ท่ีแตกต่างกนัเพื่อจะท าใหไ้ดข้อ้มูลความ
คิดเห็นท่ีหลากหลาย และไดท้ศันคติหรือมุมมองท่ีแตกต่างกนัออกไป (2) เพื่อพฒันาขอ้ค าถามในแต่ละดา้น
ของตวัแปรเพื่อใหไ้ดมุ้มมองดา้นความคิดเห็นท่ีกวา้งมากข้ึน (3) ใหศึ้กษาตวัแปรในดา้นอ่ืน ๆ ท่ีอาจมีความ
เก่ียวขอ้งกบัตวัแปรท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี เพื่อจะไดมี้ขอ้มูลใหม่ ๆ ท่ีมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจ
รถจกัรยานยนต ์
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