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ปัจจัยทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ ผ่านช่องทางออนไลน์ของประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

            อคัรเดช  รักษาทพั1 และ ดร.ประภสัสร วเิศษประภา2 
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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทาง

ออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร และปัจจยัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยเกบ็

ขอ้มลูจากการสุ่มกลุ่มคนทัว่ไปเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์อง

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 384 ราย ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบ

ผลิตภณัฑแ์ละรูปทรงท่ีทนัสมยัและเงินดาวน์ท่ีต ่า แบบสอบถามส่วนมากเลือกใชบ้ริการ ตวัแทนจ าหน่ายท าเล

ท่ีเดินทางสะดวกในการเขา้ใชบ้ริการ ในระดบัมาก 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มี

ค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด และใหค้วามส าคญัระดบัมาก รองลงมาคือ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั ระดบัมากกบั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ / ดา้นบุคคลากร / ดา้นกระบวนการ / ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดและ ดา้นช่องทางจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากนั และดา้นราคา ตามล าดบั และคุณค่าตราสินคา้ท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยดา้นการรับรู้ในตรา

สินคา้มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด รองลงมาคือ ผูต้อบแบบสอบถาม ดา้นคุณภาพท่ีถกูรับรู้ / ดา้นความสมัพนัธ์กบัตรา

สินคา้ / ดา้นความภกัดีต่อตราสินคา้ ตามล าดบั การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์โดยภาพรวมการ

ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์อยูใ่นระดบัมาก  

ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด, คุณค่าตราสินคา้, การตดัสินใจซ้ือ 
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ABSTRACT 
The purpose of this research is to study the level of decision-making to buy motorcycles through 

online channels among people in Bangkok. And the deciding factor of buying a big bike via online channels 

of the population in Bangkok And the deciding factor of buying a big bike via online channels of the 

population in Bangkok This study was a quantitative study that collected data from a random group of 

people about purchasing decisions for big bikes. Through online channels of 384 people in Bangkok Most of 

the respondents liked the product and its modern design and low touchdown. Most of them choose to use the 

service. Dealer in a convenient location to access the service at a large extent. 

Hypothesis test results It was found that the marketing mix factors influencing the decision to buy 

big bike motorcycles. The overall picture is at a high level with the marketing mix factor. Product aspect 

With the highest mean And gave priority to a high level, followed by the respondents to High level of 

importance to the marketing mix factors: physical characteristics / personnel / process / marketing promotion 

and marketing strategies. The distribution channels were average. Equal and price, respectively, and brand 

value that affect buying decisions. Big Bike Motorcycle The overall picture is at a high level. In terms of 

brand awareness, there was the highest average, followed by the respondents. The perceived quality / 

relationship with the brand / In terms of brand loyalty, respectively, when choosing a big bike Overall, the 

decision to buy a big bike Very level 

Keywords: marketing mix, brand value, purchasing decisions 

1.  บทน า 

 ชีวิตปัจจุบนัการเดินทางบนทอ้งถนนโดยเฉพาะในตวัเมืองจะไม่ค่อยสะดวกสบายเหมือนแต่ก่อน 

เพราะจ านวนประชากรในประเทศเพ่ิมมากข้ึน รถยนตเ์พ่ิมข้ึนเพราะความตอ้งการสะดวกสบายในการเดินทาง 

ท าใหปั้จจุบนันั้นมีการจราจรติดขดัยิ่งข้ึนกวา่เดิม ฉะนั้นถา้นอกจากรถยนตแ์ลว้รถจกัรยานยนตจึ์งเป็นตวัเลือก

อีกช่องทางหน่ึงส าหรับผูท่ี้ใชร้ถในการเดินทาง ท่ีจะท าใหส้ามารถเดินไดส้ะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึน เพราะการ

เดินทางดว้ยรถจกัรยานยนตมี์ความคล่องตวัและประหยดัเวลากวา่รถยนต ์โดยเฉพาะในเวลาเร่งด่วน จึงท าให้
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ผูค้นส่วนหน่ึงนั้นเลือกใชร้ถจกัรยานยนตก์นัมากข้ึน รวมถึงรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่อยา่งเช่น “บ๊ิกไบค”์ 

(Big Bike) ดว้ย ซ่ึงรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคน์ั้นมีหลายประเภท โดยแต่ละประเภทจะมีรูปลกัษณ์ท่ีแตกต่างกนั

ออกไป ทั้งตวัรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์สามารถแบ่งออกเป็น 9 ประเภทคือ สปอร์ต, ทวัร่ิง /ช็อปเปอร์หรือทรง

ครุยเซอร์ /เน็คเกต็ / เอน็ดูโร่ / โมตาร์ด / ดูออล เพอร์โพส/ สกู๊ตเตอร์ และ โมโตครอส 

ประเภทรถจกัรยานยนต ์ทั้งหมดน้ีมีตั้งแต่ขนาดของเคร่ืองยนตต์ั้งแต่ 150 ซีซี ข้ึนไปจนถึง 2400 ซีซี 

(Box za Racing, 2558)  โดยปัจจุบนัรถจกัรยานยนตท่ี์มีขนาดของเคร่ืองยนตเ์กิน 150 ซีซี นั้นออกสูท้อ้งตลาด

เยอะข้ึน โดยแต่ละรุ่นแต่ละยี่หอ้จะมีความแตกต่างในการออกแบบท่ีแตกต่างกนัออกไป ในดา้นเคร่ืองยนต ์ท่ี

มีตั้งแต่สูบเดียวจนถึงหกสูบ มีการจดัวางลกูสูบมีสองแบบคือ เคร่ืองยนตสู์บเรียง และเคร่ืองยนตสู์บวี ท าให้

ในดา้นการส่งก าลงัของรถจกัรยานยนตแ์ต่ละรุ่นมีความแตกต่างกนัออกไป โดยจะมีลกัษณะแบบใชโ้ซ่

ขบัเคล่ือนหรือใชส้ายพาน และใชเ้พลาขบั เป็นตน้ ฉะนั้นจึงตอ้งมีการจ ากดัความของรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค์

ในแต่ละแบบแต่ละทรงอีก 

ช่วงหลายปีมาน้ีวงการรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคไ์ดเ้ป็นท่ีนิยมเพ่ิมมากข้ึน จะสงัเกตจากแบรนดต่์างๆ ท่ี

ไดเ้ร่ิมเขา้มาท าการตลาดรถจกัรยานยนตใ์นประเทศ ซ้ึงก่อนนั้นมีเพียงแบรนดเ์ดียวคือ Kawasaki เท่านั้น แต่

ปัจจุบนัค่ายแบรนดด์งั ๆไดเ้ร่ิมเขา้มาท าการตลาดเอง รวมไปถึงแบรนดด์งัจากยโุรปกเ็ขา้มาร่วมลงทุน มีการ

แข่งขนักนัในตลาดประเทศเพ่ิมมากข้ึน โดยเฉพาะแบรนดท่ี์มีฐานการผลิตในประเทศไทยอีกดว้ย และดว้ย

รูปร่างลกัษณะตวัรถจกัรยายนตท่ี์ดูทนัสมยัข้ึน จึงท าใหร้ถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคเ์ป็นท่ีนิยมสนใจอยา่งมาก 

โดยเฉพาะวยัรุ่นหนุ่มสาวท่ีชอบความเร็ว และมีความฝันท่ีอยากจะมีรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคไ์วค้รอบครองสกั

คนั  หรืออาจมีเหตุผลท่ีแตกต่างกนัไป ยกตวัอยา่งอาทิเช่น อยากมีเพ่ือนใหม่ในกลุ่มรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค์

ของตวัเอง อยากเขา้สงัคม โดยไดแ้รงบนัดาลใจจากภาพยนตร์ หรือ ดารา ,โฆษณา เป็นตน้  ปัจจุบนั

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์มีใหเ้ลือกหลายแบรนด ์และหลายรุ่น โดยแต่ละแบรนดแ์ต่ละรุ่นจะมีลกัษณะ 

รูปลกัษณ์และความจุของเคร่ืองยนต ์ในราคาท่ีแตกต่างกนัออกไป 

 ศูนยวิ์จยักสิกรไทย ไดพ้บวา่รถจกัรยานยนตข์นาดเคร่ืองยนต ์250 ซีซี ข้ึนไปจนถึงบ๊ิกไบคน์ั้น ถึงแม้

ช่วงท่ีผา่นมาไดรั้บผลกระทบไปบา้งจากการถูกลอ็กดาวน์ธุรกิจท าใหก้ารซ้ือขายไม่สะดวกมากนกั แต่ช่วงท่ียงั

เหลือกย็งัเป็นพอมีกลุ่มท่ีจะขายไดดี้กวา่กลุ่มอ่ืน เน่ืองจากดา้นค่ายรถจกัรยานยนตไ์ดเ้ขา้มาลงทุนประกอบใน

ประเทศหลากหลายรุ่น จึงใหร้าคายอดขายลดต ่าลงไปพอสมควร ในขณะท่ีกลุ่มผูซ้ื้อเองท่ีอยูใ่นกลุ่มท่ีไดรั้บ
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ผลกระทบทั้งดา้นรายไดน้อ้ย และมีเครดิตดีจะสามารถยื่นขอสินเช่ือผา่นไดง่้าย แต่อีกส่วนหน่ึงอาจมีการ

เปล่ียนพฤติกรรมจากการเดินทางดว้ยรถไฟฟ้าเปล่ียนไปใชร้ถจกัรยานยนตแ์ทน 

วตัถุประสงค์การวจิยั 

1. เพ่ือศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ และการตดัสินใจ

ซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาความสมัพนัธ์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และ คุณค่าตราสินคา้ ท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของการวจิยั 

1. ดา้นประชากรศาสตร์ คือ ประชากรท่ีมีความสนใจรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยมีอายตุั้งแต่ 20-50 ปี ข้ึนไป  

2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา ประกอบดว้ย 

     2.1. ตวัแปรอิสระ (independent variables) ไดแ้ก่ 

          1)  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทองการ

จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการการ

ใหบ้ริการ 

         2)  ปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ ประกอบดว้ย การรู้จกัช่ือและตราสินคา้ คุณภาพท่ีถกูรับรู้ 

ความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ 

      2.2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่น

ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. ขอบเขตด้านระยะเวลา ผู ้วิจัยก าหนดระยะเวลาในการศึกษาตั้ งแต่ ธันวาคม พ.ศ. 2563 – 

กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2564 
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 ประโยชน์ที่ได้จากการวจิยั 

  1.  ประโยชนเ์ชิงวิชาการ: ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีสามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูล พ้ืนฐานเพ่ือการศึกษา

และเพ่ือพฒันารูปแบบการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด คุณค่าของตราสินคา้ ซ่ึงผูวิ้จยั

คาดหวงัวา่ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีจะสามารถเป็นประโยชนก์บัผูท่ี้เก่ียวขอ้งและผูท่ี้สนใจศึกษาเก่ียวกบัตวัแปร

ดงักล่าว ตลอดจนใชเ้ป็นพ้ืนฐานส าหรับการวิจยัในคร้ังต่อไป 

2.  ประโยชนเ์ชิงนโยบาย: ผลจากการวิจยัในคร้ังน้ีท าใหผู้บ้ริหารผูท่ี้เก่ียวขอ้ง หรือ ผูท่ี้สนใจในธุรกิจ

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคไ์ดท้ราบถึงระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดและ

คุณค่าตราสินคา้ ทั้งน้ีเพ่ือใหผู้บ้ริหาร ผูท่ี้ เก่ียวขอ้ง หรือผูท่ี้สนใจเกิดความเขา้ใจ สามารถก าหนดนโยบายกล

ยทุธ์ทางการตลาด และน าไปประยกุตใ์ชใ้นการด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

  

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 
 

1.  ผลิตภณัฑ์ 

2.  ราคา 

3.  ช่องทางการจ าหน่าย 

4.  การส่งเสริมการตลาด 

5.  บุคลากร 

6.  กระบวนการ 

7.  ลกัษณะทางกายภาพ 

 

คุณค่าตราสินค้า (I) 

1.  การรับรู้ในตราสินคา้ 

2.  คุณภาพท่ีถูกรับรู้ 

3.  ความสัมพนัธ์กบัตรา

สินคา้ 

4.  ความภกัดีต่อตราสินคา้ 

 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์

ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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2.  ทบทวนวรรณกรรม 

 ความหมายไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การน ากลยทุธ์เก่ียวกบั ผลิตภณัฑ ์การจดั

จ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการก าหนดราคามาประสมกนัเป็นหน่ึงเดียว จดัท าข้ึนโดยมีจุดมุ่งหมาย 

เพ่ือก่อใหเ้กิดกาแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย และท าใหเ้กิดความพึงพอใจซ่ึงกนัและกนัสองฝ่าย  “ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้

กลุ่มเป้าหมายไดข้ายในราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นวา่คุม้ รวมถึงมีการจดั

จ าหน่ายกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือความสะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจ

ใหเ้กิดความชอบในสินคา้และเกิดพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง เสรีวงษม์ณฑา (2542 ข, หนา้ 11) 

 ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ เง่ือนไข รูปลกัษณ์สญัลกัษณ์เคร่ืองหมายต่าง ๆ ท่ีรวมกนั แลว้

สามารถท าใหสิ้นคา้แตกต่างไปจากสินคา้อ่ืน ๆ (เสรีวงษม์ณฑา, 2542 ก, หนา้ 97, 142-146) หรือหมายถึง ช่ือ 

(Name) ค า (Word) เคร่ืองหมาย (Sign) สญัลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือการผสมส่ิงดงักล่าว

ขา้งตน้ เพ่ือช้ีใหเ้ห็นวา่สินคา้และบริการของผูข้ายคืออะไรและมีความแตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่ง 

 จิระเสกข ์ตรีเมธสุนทร (2550) ใหค้วามหมายภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ คือ การแสดงถึง สินคา้หรือ

บริการท่ีท าใหเ้กิดความแตกต่างภายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงถ่ายทอดถึงคุณลกัษณะ คุณประโยชนค์วามเช่ือ

และคุณค่าโดยรวมในตราสินคา้นั้น Randell (2000 อา้งใน สุรียเ์นียมสกุล, 2556) ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Brand 

Image) คือ ส่ิงท่ีอยูใ่นจิตใจผูบ้ริโภค คือ ขอ้มลูความแตกต่างทั้งหมดท่ีผูบ้ริโภครับรู้และสามารถถ่ายทอดถึง 

คุณลกัษณะ คุณค่าส่ิงนั้นคุณประโยชนจ์ากประสบการณ์จากการบอกต่อ Kotler (1999 อา้งใน จิระเสกข ์ตรี

เมธสุนทร, 2550) การพฒันาตราสินคา้ใหแ้ขง็แกร่ง มี ขั้นตอนการพฒันาตราสินคา้ใหแ้ขง็แกร่งไว ้2 ขั้นตอน

หลกัคือ 

1) การพฒันาคุณค่าของขอ้เสนอ องคก์รตอ้งเลือกพิจารณาท่ี จะก าหนดการวางต าแหน่ง ของสินคา้

หรือบริการวา่จะเป็นอยา่งไร โดยอาจเลือกทุ่มเทสร้างใหบ้ริษทัมีความช านาญในความเป็นเลิศในดา้นใดดา้น

หน่ึง เช่น ดา้นการปฏิบติัการ ดา้นนวตักรรม หรือการมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกบัลูกคา้ โดยองคก์รไม่สามารถ

จะเป็นเลิศในทุกดา้นไดท้ั้งน้ีเพราะกฎเกณฑเ์ง่ือนไขดา้นคุณค่าของแต่ละดา้นมีความแตกต่างกนั ตอ้งอาศยั

ระบบการจดัการ กระบวนการองคก์รและวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัไป  
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2) การสร้างตราสินคา้ เป็นศิลปะของการตลาดซ่ึงไม่ไดห้มายถึงการตอ้งช้ือตราสินคา้เท่านั้น แต่ยงั

หมายรวมถึงการส่ือความหมายไปยงัลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย การสร้างตราสินคา้ใหเ้กิดความ เก่ียวพนักบัการ

ท างานและความคาดหวงั เก่ียวขอ้งกบัการสร้างความพึงพอใจต่อตราสินคา้ดว้ย การสร้างตราสินคา้ในยคุ

เศรษฐกิจใหม่ส่วนใหญ่ทฤษฎี ในการสร้างตราสินคา้ไดมี้การพฒันา มาจากองคก์รผูผ้ลิตและจ าหน่ายสินคา้

อุปโภคบริโภคต่าง ๆ โดยจะตอ้งสร้างใหเ้กิดความแตกต่างของ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ จะเป็นขั้นตอนท่ี

ส าคญัส าหรับนกัการตลาดเพ่ือใชใ้นการ วิเคราะห์ทิศทางในตลาดจากผูบ้ริโภคไดโ้ดยจะใชก้ระบวนการการ

ตดัสินใจซ้ือมาเป็นแนวทาง ในการคิดและวิเคราะห์เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑห์รือ

สินคา้ในแต่ละ คร้ังเพ่ือใหไ้ดผ้ลิตภณัฑห์รือสินคา้ท่ีดีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเกิดความพึง

พอใจ สูงสุด  

Kotler (2000) กล่าววา่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน ประกอบไปดว้ย แรงจูงใจ การ

รับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงใหเ้ห็นถึงความตอ้งการ และ ตระหนกัวา่มีผลิตภณัฑห์รือ

สินคา้ใหเ้ลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์ กบัขอ้มูลท่ีมีอยูก่่อนการประเมินค่าของ

ทางเลือกเหล่านั้น 

3.  วธีิการศึกษา 

 ใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research)ใชก้าร

รวบรวมขอ้มูลจะเป็นการท าแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมขอ้มูลการสุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการ

วิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัในกรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากรท่ีแน่นอน ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ความคลาดเคล่ือนท่ี

ยอมใหเ้กิดข้ึนได ้5% และสดัส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร เท่ากบั 0.5 ขนาดของประชากรท่ีตอ้งการ

แต่ทราบวา่มีจ านวนมากและตอ้งการประมาณค่าสดัส่วนของประชากร จึงไดน้ าสูตร คอแครน (Cochran, 

1977) มาใชด้งัน้ี  
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n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
  Ó = ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัอยา่ง 
  e  = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้(กรณีไม่ทราบค่า Ó สามารถ
ก าหนดค่า e เป็นเปอร์เซ็นตข์อง Ó เช่น 8% ของ Ó (e =0.08Ó) หรือ 10% ของ Ó (e = 0.10 Ó) 
  Z = ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
 

 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

 1.  ก าหนดสถานท่ีแจกแบบสอบถาม คือ ศูนยจ์ าหน่ายรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2.  เลือกตวัอยา่งของแต่ละกลุ่มโดยวิธีการสุ่มแบบตามสะดวก 

 3.  ก าหนดขนาดตวัอยา่งจากตารางส าเร็จรูปและไดจ้ านวน 384 คน 

การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีไดใ้ช้แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ Google Form ในการรวบรวมขอ้มูล 

ประกอบดว้ยการใชค้ าถามปลายปิด (close-end question) โดยแบ่งเน้ือหาออกเป็น 5 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที่1 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉล่ียต่อเดือน โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบส ารวจรายการ(Checklist) และค าถามปลายปิด (open-

end question) จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 ค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทองการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น

กระบวนการการใหบ้ริการ มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด มีลกัษณะเป็นมาตรวดัแบบประเมินค่า (Likert scale) 

โดยแบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็น 

 ส่วนที่ 3 ค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ ประกอบดว้ย การรู้จกัช่ือและตราสินคา้ คุณภาพ

ท่ีถกูรับรู้ ความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้ มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด มีลกัษณะเป็น

มาตรวดัแบบประเมินค่า (Likert scale) โดยแบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง เห็นดว้ย ไม่

แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย และ ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง มีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดว้ย และ ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง มีเกณฑก์ารให้

คะแนน 

ส่วนที่ 4 เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลน์

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  มีลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด มีลกัษณะเป็นมาตรวดัแบบประเมินค่า 
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(Likert scale) โดยแบ่งระดบัออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย และ ไม่

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง มีเกณฑก์ารใหค้ะแนน 

ส่วนที่ 5 ขอ้เสนอแนะเป็นค าแบบสอบถามปลายเปิด (Open-ended Questionnaire) เพ่ือให้ผูต้อบ

แบบสอบถาม ไดแ้สดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ เกณฑก์ารแปลความหมายเพ่ือจดัระดบัคะแนนเฉล่ีย

ความคิดเห็นหรือการตดัสินใจซ้ือ ผูวิ้จยัใชเ้กณฑค่์าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการ

หาความกวา้งอนัตรภาคชั้น (Best & Kahn, 1993) 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูวิ้จยัไดท้ าการเก็บแบบสอบถามโดยมีการทบทวนวรรณกรรม ศึกษาจาก 

เอกสาร บทความ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์โดยสร้างแบบสอบถาม 

ตามวตัถุประสงคก์ารศึกษา การตั้งค าถามแบบปลายปิดและน าแบบสอบถามท่ีไดไ้ปใหผู้ท้รงคุณวุฒิตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) จ านวน 3 ท่าน จากนั้นน าแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงแกไ้ข

เรียบร้อยแลว้ไปทดลองใช ้(try-out) กบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 คน เพ่ือน ามาวิเคราะห์

หาค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ และหาค่าความเช่ือมัน่โดยวิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา ตามวิธีของ Cronbach 

แลว้น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการปรับปรุงแลว้จ านวน 384 ชุด ออกเก็บขอ้มูล จากนั้นน าแบบสอบถามทั้งหมด

มาท าการตรวจสอบการตอบค าถามในแบบสอบถาม แลว้น ามาวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใช้โปรแกรม

ค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงส ารวจ (survey research) เพ่ือใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัได้

แบ่งขอ้มูลการศึกษาออกเป็น 2 ลกัษณะดงัน้ี ดงัน้ี 

1. ขอ้มลูปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มลูท่ีไดจ้ากการแจกแบบสอบถามจ านวน 384 ชุด โดยผูว้ิจยั

ไดท้ าการแจกแบบสอบถามและเกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยตนเอง ระหวา่งวนัท่ี 20 มกราคม 2564 และตรวจสอบ

ความถกูตอ้งและครบถว้นของแบบสอบถามแลว้จึงน ามาลงรหสัตวัเลขส าหรับการประมวลผลดว้ยโปรแกรม

คอมพิวเตอร์ตามเกณฑข์องเคร่ืองมือแต่ละส่วนน ามาประมวลผลและวิเคราะห์ขอ้มลูในขั้นต่อไป 

2. ขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ บทความ วารสารวิชาการ 

ผลงานวิจยัท่ีท าการศึกษามาก่อนแลว้ และการคน้ควา้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เพ่ือน ามาใชใ้นการก าหนดกรอบ

แนวความคิดในงานวิจยั และใชอ้า้งอิงในการเขียนรายงานผลการวิจยัได้และการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้
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น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมมาด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งและสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และน ามา

วิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยวิธีการทางสถิติ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป และด าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

   1) การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis) ประกอบดว้ย การแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) เพ่ืออธิบายขอ้มลูในแต่ละส่วน 

   2)  การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ใชส้ถิติเพ่ือทดสอบสมมติฐานท่ีมี

ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 การวิเคราะห์การถดถอยพหุเชิงเส้นตรง  (Multiple Liner Regression) เพ่ือทดสอบ

อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์

บ๊ิกไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.  ผลการศึกษาและอภิปราย 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 64.2 ในขณะท่ีเพศหญิงคิดเป็นร้อยละ 35.8 

ทั้งน้ี ผูต้อบแบบสอบถามจ านวนคร่ึงหน่ึงมี อายรุะหวา่ง 20-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 19.2 รองลงมาคือ มีอาย ุ41-

50 ปี คิดเป็นร้อยละ 14.8 มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปีคิดเป็นร้อยละ 34.5 ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนนอ้ยมี

อายไุม่เกิน 20 ปี มีอายรุะหวา่ง 51 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 23.6  ในดา้นสถานภาพผูต้อบแบบสอบถามเกือบ

ทั้งหมดมีสถานภาพโสด ร้อยละ 36.0 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส และหมา้ย/ หยา่ร้าง คิดเป็นร้อยละ 32.6 

และร้อยละ31.3 ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 

35.0 มากท่ีสุด รองลงมาคือ ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ ร้อยละ 14.8  รับจา้งทัว่ไป ร้อยละ 

10.9 ในขณะท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนนอ้ยเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และเกษตรกร/รับจา้ง / รับราชการ / 

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 6.0 ร้อยละ 6.2  และร้อยละ 7.5 คา้ขายและอ่ืนๆคิดเป็นร้อยละ 7.8 และร้อยละ 11.9 

ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถาม มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากท่ีสุด 30,000-40,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 21.8  

รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,000 บาท และมากกวา่ 50,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 19.4 

และร้อยละ 19.2  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,000-50,000 คิดเป็นร้อยละ 16.8 ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่มีรายไดน้อ้ย ไม่เกิน 20,000 คิดเป็นร้อยละ 22.8  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่การศึกษาอยูใ่นระดบั 

ปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 46.4 รองลงมาคือ มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีและระดบัปริญญาโท

หรือสูงกวา่ คิดเป็นร้อยละ 26.9 และร้อยละ 26.7 ตามล าดบั ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือ
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รถบ๊ิกไบคย์ี่หอ้ Honda ซ่ึง มีจ านวน 61 ราย ร้อยละ 15.8 รองลงมาคือ BMW มีจ านวน 59 ราย ร้อยละ 15.3 

Ducati มี จ านวน 55 ราย ร้อยละ 14.2  Yamaha มีจ านวน 54 ราย ร้อยละ 14.0  Triumph มีจ านวน 53 ราย ร้อย

ละ 13.7  Kawasaki มีจ านวน 40 ราย ร้อยละ 10.4  อ่ืนๆ มีจ านวน 38 ราย ร้อยละ 9.8 และ KTM  มีจ านวน 26 

ราย ร้อยละ 6.7 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือรถบ๊ิกไบคป์ระเภท Sport ซ่ึง มีจ านวน 111 ราย ร้อย

ละ 28.8 รองลงมาคือ Scooter มีจ านวน 52 ราย ร้อยละ 13.5 Motocross มี จ านวน 50 ราย ร้อยละ 13.0 Touring 

มีจ านวน 44 ราย ร้อยละ 11.4 Chopper มีจ านวน 36 ราย ร้อยละ 9.3 Naked มีจ านวน 34 ราย ร้อยละ 8.8 

Enduro มีจ านวน 30 ราย ร้อยละ 7.8 Motard มีจ านวน 29 ราย ร้อยละ 7.5 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมใน ระดบัมาก แต่เม่ือ

พิจารณาแต่ละปัจจยัแลว้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นล าดบัแรก (   = 3.83) 

รองลงมาคือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในระดบัมาก (    = 3.75) และดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั ใน

ระดบัมาก เป็น ล าดบัสุดทา้ย (    = 3.55) 

ผลการวเิคราะห์สมมุตฐิาน 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ผลการศึกษาสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมี 

อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดพบวา่มีเพียง 3 ดา้น ไดแ้ก่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร โดยมีความคิดเห็นไปใน

แนวทางเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นบุคลากร ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ในขณะท่ี ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคคลากร ดา้นช่องทางการจ าหน่าย 

ไม่มีอิทธิพลต่อส่วนประสมทางการตลาดการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ผลการศึกษาสมมติฐาน พบวา่ คุณค่าตราสินคา้โดยภาพรวมมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์โดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดพบวา่มีเพียง 4 ดา้น  ไดแ้ก่ การรู้จกัช่ือตราสินคา้ 

คุณภาพท่ีถกูรับรู้ความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์กล่าวโดยสรุปไดว้า่ตราสินคา้ คือ ส่ิงท่ีแบรนดส์ร้างข้ึนใหมี้ความโดดเด่นของช่ือ 

สญัลกัษณ์ เช่น โลโก ้เคร่ืองหมายการคา้ หรือการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์มีเอกลกัษณ์ของสินคา้ หรือบริการใหมี้

ความแตกต่างจากตราสินคา้ของคู่แข่ง เพ่ือสะทอ้นใหเ้ห็นถึงภาพลกัษณ์ของ แบรนดโ์ดยถ่ายทอดตราสินคา้
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ผา่นเร่ืองราวท่ีเป็นเอกลกัษณ์ซ่ึงเร่ืองราวจะท าใหเ้กิดการจดจ าในใจของผูบ้ริโภคถึงแมว้า่ตราสินคา้จะจบัตอ้ง

ไม่ไดแ้ต่มีคุณค่าในตวัเองท่ีมาจากเร่ืองราวความ เป็นมาท่ีแบรนดส์ร้างข้ึน โดยจะสามารถเพ่ิมมลูค่าใหก้บั

ผลิตภณัฑท์ าใหผู้บ้ริโภครับรู้และ สามารถจดจ าแยกแยะความแตกต่างของตราสินคา้ในแต่ละผลิตภณัฑจ์นท า

ใหช่ื้อตราสินคา้เป็นพ้ืนฐานในการสร้างเร่ืองราวเก่ียวกบัเป็นอีกหน่ึงปัจจยัพ้ืนฐานท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคนึกถึง 

ผลิตภณัฑห์รือสินคา้แบรนดน์ั้น ๆ ท่ีส่งผลใหเ้กิดความภกัดีในตราสินคา้ได ้ดงันั้น ตราสินคา้ ตอ้งมีความโดด

เด่นใหเ้ป็น สญัลกัษณ์ หรือโลโก ้เคร่ืองหมายการคา้ หรือการออกแบบผลิตภณัฑท่ี์มีเอกลกัษณ์ของสินคา้หรือ

บริการใหมี้ความแตกต่างจากตราสินคา้ของ คู่แข่ง ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถทราบท่ีมาของสินคา้ และยงัช่วย

ป้องกนัการพยายามเขา้มาแยง่ชิง ส่วนแบ่งทางการตลาด ดงันั้นตราสินคา้จึงเป็นส่ิงท่ีมีมลูค่าเรียกวา่ทรัพยสิ์น

และตอ้งทะนุถนอม แบรนดสิ์นคา้นั้นใหเ้ป็นท่ีจดจ าตราบนานเท่านาน 

5.  สรุปผลการศึกษา 

 ผู ้ตอบแบบสอบถามการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์บ๊ิกไบค์ผ่านช่องทางออนไลน์ ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 64.2 มีอายุเฉล่ียระหว่าง 20-30 ปี ร้อยละ19.2 โดย

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ร้อยละ 46.4 ในด้านสถานภาพผูต้อบ

แบบสอบถามเกือบทั้งหมดมีสถานภาพโสด ร้อยละ 36.0 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 35.0 มากท่ีสุด ผูต้อบแบบสอบถาม มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มากท่ีสุด 

30,000-40,000 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 21.8 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดน้อ้ย ไม่เกิน 20,000 คิด

เป็นร้อยละ 22.8 

 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมใน ระดบัมาก แต่เม่ือ

พิจารณาแต่ละปัจจยัแลว้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นล าดบัแรก  รองลงมาคือ ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ ในระดบัมาก และดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั ในระดบัมาก เป็น ล าดบั

สุดทา้ย 

 ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัคุณค่าตราสินคา้ โดยรวมในระดบัมาก แต่เม่ือพิจารณาแต่ละ

ปัจจยัแลว้พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั ดา้นการรับรู้ในตราสินคา้ ในระดบัมาก เป็นล าดบัแรก 

รองลงมาคือ ดา้นคุณภาพท่ีถกูรับรู้ ในระดบัมาก  ดา้นความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ ในระดบัมาก ส่วนดา้นความ

ภกัดีต่อตราสินคา้ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญั ในระดบัมาก เป็นล าดบัสุดทา้ย 
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ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่น ช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีจากปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น มีเพียง 3 ดา้น ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์

ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร โดยมีความคิดเห็นไป

ในแนวทางเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญั ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ดา้นบุคลากร เพ่ิมสูงข้ึน จะส่งผลใหก้ารตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์เพ่ิมสูงข้ึนตามไป

ดว้ย 

 ผลการทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2  คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษา พบวา่

คุณค่าตราสินคา้ โดยภาพรวมมีอิทธิพลการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ทั้งน้ี คุณค่าตราสินคา้ ทั้ง  

4 ดา้น มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ไดแ้ก่ การรู้จกัช่ือตราสินคา้ คุณภาพท่ีถกู

รับรู้ ความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ ความภกัดีต่อตราสินคา้ โดยมีความคิดเห็นไปในแนวทางเดียวกนั กล่าวคือ 

เม่ือคุณค่าตราสินคา้ การรู้จกัช่ือตราสินคา้ คุณภาพท่ีถกูรับรู้ ความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ ความภกัดีต่อตรา

สินคา้ เพ่ิมสูงข้ึน จะส่งผลคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์เพ่ิม

สูงข้ึนตามไปดว้ย 

การอภิปรายผล 

 การศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ผา่นช่องทางออนไลน์ของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณค่าตราสินคา้ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์

บ๊ิกไบคผ์า่นช่องทางออนไลนข์องประชากรในเขตกรุงเทพมหานครผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดเร่ืองส่วน

ประสมทาง การตลาดของงานวิจยั ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ (2547: 35-36) ไดก้ล่าววา่ ทฤษฎีดา้นส่วน

ประสมทาง การตลาด เป็นปัจจยัทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ 

กลุ่มเป้าหมาย หรือเพ่ือกระตุน้ใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้และบริการของตน ประกอบดว้ย

ส่วนประกอบ 4 ประการหรือ 4Ps คือ 
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 1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ หรือ ความ

จ าเป็นของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้ผลิตภณัฑจึ์ง เป็นไดท้ั้ง 

สินคา้และบริการ ซ่ึงตอ้งมี อรรถประโยชน ์(Utility) มีคุณค่า (Value) ในความรู้สึกของ ลกูคา้ จึงท าให้

ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงแลกเปล่ียนท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่าย เพ่ือใหไ้ด ้สินคา้หรือ

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภค เปรียบเทียบระหวา่ง

คุณค่า (value) ของผลิตภณัฑก์บัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ ์ถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ 

  3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบสถานบนัและ กิจกรรม ใชเ้พ่ือ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมาย คือสถาบนั การตลาดส่วนกิจกรรมท่ี

ช่วยในการกระจายตวัของสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่งและการเกบ็รักษา สินคา้คงคลงั 

  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสร้างความพึงพอใจต่อ ตราสินคา้

หรือบริการหรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พ่ือจูงใจ (Persuade) ใหเ้กิดความตอ้งการ เพ่ือเตือนความทรง

จ า (Remind) ในผลิตภณัฑ ์โดยคาดคิดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็น

การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพ่ือสร้าง ทศันคติ และพฤติกรรมการซ้ือการ

ติดต่อส่ือสารอาจะใชพ้นกังานขาย (Personal selling) ท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Non 

personal selling) 

ข้อเสนอแนะจากผลการวจิยั 

จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีท าใหท้ราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และคุณค่าตราสินคา้ท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลน ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้น ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการและดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์รวมทั้งคุณค่าดา้นตราสินตรา ดา้นคุณภาพท่ี
ถกูรับรู้ ดา้นความเช่ือมโยงความสมัพนัธ์  ดา้นความภกัดีในตราสินคา้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคผ์า่นช่องทางออนไลน ์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจาก ปัจจุบนัตลาดของ
รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบค ์ยงัเป็นตลาดท่ีค่อยขา้งกวา้ง มีกลุ่มผูป้ระกอบการเยอะมากข้ึนส่งผลใหมี้ระดบัการ
แข่งขนัสูง ดงันั้น ฝ่ายธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งควรสร้างความแตกต่าง โดยการสร้างกลยทุธ์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดใหม่ ๆ หรือเพ่ิมกิจกรรมการประชาสมัพนัธ์ โฆษณา  อาทิ การจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
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โรดโชว ์การน าเขา้รถจกัรยานยนตบ๊ิ์กไบคแ์บบล่าสุดและทนัสมยั เพ่ือเป็นผูน้ าสินคา้ ซ่ึงจะกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน เพ่ือสร้างคุณค่าตราสินคา้ใหเ้กิดข้ึนในใจผูบ้ริโภค 
เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดี ต่อตราสินคา้ซ่ึงจะน ามาซ่ึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในท่ีสุด 
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