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บทคดัยอ่ 

 การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี-์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ มวีตัถุประสงค ์ศกึษาสถาการณ์ของผูใ้ช้

รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบดใ์นเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษา

ศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชว้ธิกีารวจิยัแบบการส ารวจ ศกึษากลุ่มตวัอย่างผูบ้โิภคที่

ใชม้รีถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี-์เดวดิสนั  ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารทีศ่นูยบ์รกิารครบวงจรฮารล์ยี ์เดวดิสนัสาขาถนนวภิาวด-ี

รงัสติ จ านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการส ารวจโดยแจกแบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 

ไดแ้ก่ การแจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าเฉลีย่ T-Test ทดสอบความ

แปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) การวเิคราะหก์ารถดถอย (Multiple Regression analysis) ผลการศกึษา

พบว่า 1) กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชายอายุ 26-40 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมอีาชพีเป็นพนกังานบรษิทั 

และมรีายไดต่้อเดอืน 50,000-100,000 บาท 2) ขอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต่้อ

เดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี-์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 3) ปัจจยั

สว่นประสมทางการตลาดดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์

ยีห่อ้ฮารล์ยี-์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไมม่ผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี-์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ค าส าคญั : การตดัสนิใจ,รถจกัรยานยนตฮ์ารล์ยี-์เดวดิสนั , ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

บทน า 

ปัจจบุนัตลาดขอธุรกจิรถจกัรยานยนตม์กีารแขง่ขนัสงูของแต่ละค่ายการปรบัโครงสรา้งธุรกจิท าใหม้คีวามยดืหยุ่น

มากขึน้ จงึมกีารออกแบบรถรุ่นใหม่ๆเพื่อทีร่ถจกัรยานยนตเ์พื่อตอบสนองไลฟ์สไตลท์ีห่ลากหลายรปูแบบของผูบ้รโิภค 

ในแต่ละค่ายหรอืยีห่อ้กจ็ะมรีุ่น ขนาด เอกลกัษณ์ทีแ่ตกต่างกนัออกไป ค่ายรถจกัรยานยนตน่์าจะเน้นไปยงัการน าเสนอ

รถจกัรยานยนตร์ุ่นใหม่ ในกลุ่มรถจกัรยานยนตท์ีใ่ชง้านเพื่องานอดเิรก การสนัทนาการ หรอืทีอ่าจเรยีกไดว้่าเป็น 

จกัรยานยนตเ์พื่อสนองตอบไลฟ์สไตล ์เช่น รถจกัรยานยนตข์นาดความจุกระบอกสบูสงูอย่างบิก๊ไบค ์สปอรต์ไบคร์ุ่น



เลก็ และสกูต้เตอร ์เป็นตน้ เพื่อการเจาะกลุ่มลกูคา้ทีม่กี าลงัซือ้สงูหรอืฐานลกูคา้ทีย่งัพอไดร้บัอานิสงสจ์ากการเตบิโต

ทางเศรษฐกจิในประเทศ ซึง่พบว่าตลอดช่วงกว่า 4 ปีทีผ่่านมา เป็นกลุ่มประเภทรถจกัรยานยนตท์ีม่ศีกัยภาพการ

เตบิโตสงูมาอย่างต่อเนื่อง  ส าหรบัรถจกัรยานยนตก์ลุ่มไลฟ์สไตลน์ี้ การแบ่งกลุ่มโดยเลอืกจากขนาดความจุกระบอกสบู 

151 ซซี ีขึน้ไป ซึง่อาจแบ่งไดค้รา่วๆ เป็น 2 กลุ่มใหญ่ คอื จกัรยานยนตข์นาดความจุตัง้แต่ 151 ซซี ีถงึ 400 ซซี ีมี

สว่นแบ่งประมาณรอ้ยละ 64 ของตลาดรถจกัรยานยนตก์ลุ่มไลฟ์สไตล ์และรถจกัรยานยนตค์วามจุมากกว่า 400 ซซี ี

หรอืทีใ่นวงการค่ายรถจกัรยานยนตท์ าตลาดในไทยมกัเรยีกว่า “บิก๊ไบค”์ (ศนูยว์จิยักสกิรไทย, 2560) 

และหลายปีมานี้รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคเ์ป็นทีน่ิยมมากขึน้จะสงัเกตไดจ้ากแบรนดต่์างๆ ทีเ่ริม่เขา้มาท าตลาด

ในประเทศไทยเแต่ในปัจจบุนัเจา้ของค่ายแบรนดด์งัต่างๆ  เริม่น าเขา้มาท าการตลาดเองรวมไปจนถงึแบรนดด์งัจาก

ยุโรปกเ็ขา้มาร่วมแขง่ขนัในตลาดประเทศไทย เพิม่ขึน้โดยเฉพาะบางแบรนดห์รอืบางรุ่นนัน้ยงัมฐีานผลติในประเทศ

ไทยอกีดว้ยและดว้ยรปูร่างลกัษณะทีด่ทูนัสมยันัน้ท าใหร้ถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคน์ัน้เป็นทีน่่าสนใจอย่างมาก  โดยเฉพาะ

หนุ่มสาวทีช่อบในความเรว็และมคีวามฝันทีจ่ะมรีถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องตวัเอง หรอืบางคนนัน้อาจมเีหตุผลที่

แตกต่างกนัไป ยกตวัอย่างอาทเิช่น ตอ้งการมกีลุ่มรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคข์องตวัเอง อยากทีจ่ะเขา้สงัคม ไดแ้รง

บนัดาลใจจากหนงั หรอืโฆษณา เป็นตน้ ปัจจุบนัรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคน์ัน้มใีหเ้ลอืกหลากหลายแบรนด ์หลากหลาย

รุ่น ซึง่แต่ละรุ่นแต่ละแบรนดก์จ็ะมลีกัษณะ รปูทรง ความจุของเครื่องยนต ์รวมถงึราคาทีแ่ตกต่างกนัออกไป ซึง่สามารถ

เปรยีบเทยีบความนยิมของแต่ละแบรนดข์องรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคไ์ด ้ตวัรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบคน์ัน้สามารถแบง่

ประเภทได ้9 ประเภท คอื สปอรต์, ทวัริง่, ชอ็ปเปอรห์รอืทรงครยุเซอร,์ เน็คเกต็, เอน็ดโูร่, โมตารด์, ดอูอล เพอรโ์พส, 

สกู๊ตเตอร ์และ โมโตครอส ซึง่ทัง้หมดน้ีจะมตีัง้แต่ขนาดความจขุองเครื่องยนตต์ัง้แต่ 150 ซซี ีขึน้ไปจนถงึ 2400 ซซี ี

และฮารล์ยี ์เดวดิสนั เป็นอกียีห่อ้หนึ่งทีม่คีวามนิยมในประเทศไทย (BoxzaRacing, 2558) 

 

จากสถานการณ์ของตลาดบิก๊ไบคใ์นปีนี้ของเมอืงไทยระดบั 400 ซซี ีขึน้ไป ปีนี้เตบิโตขึน้กว่า 20% เมื่อเทยีบ

กบัปีทีแ่ลว้ ซึง่เตบิโตอยูใ่นระดบั 20% ตดิต่อกนัมาหลายปี สะทอ้นภาพใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคนัน้หนัมานิยมขบัขีบ่ิก๊ไบค์

กนัมากขึน้อย่างต่อเนื่อง  อาจจะดว้ยเหตุผลในการจงูใจหลายอย่างเช่น การจารจรทีม่กีารตดิขดัซึง่จกัรยานสามารถท า

ใหห้นีปัญหาจารจรทีต่ดิขดัไดม้ากกว่ารถยนต ์ แต่ละแบรนดก์ารขยายตลาดบิก๊ไบคค์วบคู่ไปกบัตลาดสปอรต์ไบคท์ี่

ก าลงัไดร้บัความนยิม และมแีนวโน้มการเตบิโตอย่างต่อเนื่องทัง้ 2 ตลาด ส าหรบัตลาดระดบัพรเีมยีม จะเป็นผูเ้ล่นจาก

ยุโรป และอเมรกิา เช่น ดคูาต ิไทรอมัพ ์ฮารเ์ล่ยเ์ดวดิสนั เป็นตน้ 

ในประเทศไทย ณ ปัจจุบนนัน้ีมคีวามนิยมในบิก๊ไบดอ์ย่างฮารล์ยี ์เดวดิสนัเพิม่จ านวณขึน้มากกว่าก่อน  ซึง่

เป็นรถจกัรยานยนตข์องสญัชาตอิเมรกินัทีใ่ครต่อใครกต่็างใฝ่ฝันถงึแมร้สนิยมทีด่แูลว้ออกจะดบิๆ ดว้ยเครื่องยนต ์และ

เสยีงดงัทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ แต่กลบัแฝงไปดว้ยต านานความเป็นมาอย่างยาวนานโดยยิง่ผ่านไปนานวนัความเป็นอมตะ

ของค่ายนี้กลบัเปล่งประกายมาอย่างต่อเนื่อง ถงึแมว้่าอาจจะพดูถงึดา้นลบมากนบัว่าตอ้งทา้ลมทา้แดดกบั

รถจกัรยานยนตท์ีม่รีาคาสงูเทยีบเท่าราคาของรถยนต ์อาจจะยงัมดีา้นดขีองมนัดว้ยการอ านวยความสะดวกในการ

เดนิทางทีม่ากกว่ารถยนต ์มกีลุ่มชมุชนในการจดักจิกรรมการเดนิทางออกต่างจงั  สรา้งประโยชน์ใหแ้กสงัคม หรอืใน

การใชง้านในบางครัง้แลว้แต่สถานะการณ์ของผูบ้รโิภค สนิคา้ทีม่รีาคาทีส่งูมากแต่ผูบ้รโิภคยงัมคีวามตอ้งการมา

ครอบครองใหไ้ดน้ัน้ดว้ยเหตุผลค าว่ารสนิยม 



จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้จงึน าประวตัขิองรถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบดท์ีม่เีกรดระดบัพรเีมีย่มดว้ยราคานัน้มทีีม่าเช่น

ไรท าไมผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ถงึตดัสนิใจหามาครอบครอง  ฮารล์ยี ์เดวดิสนั (Harley Davidson) เป็นชื่อของผูผ้ลติ

มอเตอรไ์ซคช์ื่อดงัทีห่ลายคนคุน้เคยด ีดว้ยรปูลกัษณ์ของตวัรถอนัโดดเด่น สมรรถนะแรงไดใ้จ และเสยีงของเครื่องยนต์

อนัเป็นเอกลกัษณ์ จงึท าใหไ้ดร้บัความนยิมอย่างยาวนานนบัรอ้ยปี 

ดงันัน้การศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนั ของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ เพื่อใหเ้ป็นประโยชน์ใหผู้ท้ีด่ าเนินธุรกจิ

เกีย่วกบัรถจกัรยานยนตป์ระเภทบิก๊ไบคน์ าผลการศกึษานี้ไปพฒันา หรอืประยุกตใ์ชก้บัธุรกจิในดา้นของกลยุทธท์าง

การตลาดเตรยีมพรอ้มรบัมอืกบัการแขง่ขนัจากคูแ่ขง่ในสถานการณ์ปัจจุบนัและอนาคตและเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. ศกึษาสถาการณ์ของผูใ้ชร้ถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบดใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

3. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ี่หอ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนั

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

ขอบเขตการวิจยั 
งานวจิยันี้ศกึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถมอเตอรไ์ซคฮ์ารล์ยี ์เดวดิสนัในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยจะก าหนดขอบเขตการวจิยัดงันี้  

1. ดา้นประชากร การวจิยัครัง้นี้มปีระชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั  ไดแ้ก่  ประชากรทีอ่ยู่อาศยั ท างานหรอืก าลงัศกึษาในเขต

กรุงเทพมหานคร  กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ ไดแ้ก่ประชากรทีอ่ยู่อาศยั ท างานหรอืก าลงัศกึษาในเขต

กรุงเทพมหานคร ซึง่เป็นผูบ้รโิภคหทีใ่ชร้ถจกัรยานตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวนิ  โดยใชแ้บบสอบถาม จ านวน  400 คน 

2. ดา้นพืน้ที ่การวจิยัในเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัมขีอบเขต

ทางดา้นพืน้ที ่คอื ศนูยบ์รกิารฮารล์ยี ์เดวดิสนั สาขาวภิาวด-ีรงัสติ โดยผูท้ าวจิยัไดข้ออนุญาตจากศนูยบ์รกิารฮารล์ยี ์

เดวดิสนั สาขาวภิาวด-ีรงัสติ เพื่อเขา้ไปแจกแบบสอบถามใหผู้ท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร 

3. ดา้นเวลา ในการวจิยัครัง้นี้ท าการวจิยั และเกบ็ขอ้มลูในชว่ง เดอืนตุลาคม พ.ศ. 2561 

นิยามค าศพัท ์

1. รถจกัรยานยนตบ์ิก๊ไบค ์หมายถงึ รถจกัรยานยนตท์ีม่ขีนาดใหญ่ จะใหญ่กว่าขนาดของรถมอเตอรไ์ซคท์ัว่ๆไป ไม่ว่า

จะเป็นขนาดของ เฟรม เครื่องยนต์ กจ็ะมขีนาดของเครื่องยนต์ตัง้แต่ 250cc. ขึน้ไปจนถึง 2,400 cc. ในสมยันี้รถ

มอเตอรไ์ซคท์ีม่ขีนาดของเครื่องยนตเ์กนิ 250cc. ขึน้ไปกอ็อกมาสูต่ลาดมากมาย แต่ละรุ่นแต่ละยีห่อ้กจ็ะมกีารออกแบบ

ทีแ่ตกต่างกนัออกไปอกี ตลอดจนในรถมอเตอรไ์ซคแ์ต่ละรุ่นกม็คีวามแตกต่างทางดา้น เครื่องยนต์ ทีม่ตีัง้แต่ สบูเดยีว



จนถึงหกสูบ การจดัวางของลูกสูบก็มทีัง้ เครื่องยนต์สูบเรยีง เครื่องยนต์สูบวี และมาถึงในด้านการส่งก าลงัของรถ

มอเตอรไ์ซคแ์ต่ละรุ่นกแ็ตกต่างกนัออกไปเหมอืนกนั มทีัง้แบบทีใ่ช ้โซ่ แบบใช ้สายพาน และแบบทีใ่ช ้เพลาขบั เป็นตน้ 

2. จกัรยานยนตฮ์าเลย-์เดวดิสนั หมายถงึ เป็นรถจกัรยานยนตท์ีม่ลีกัษณะใหญ่ผลติจากประเทศสหรฐัอเมรกิา มกีาร

ออกแบบเฉพาะตวัถงัน ้ามนัรปู "หยดน ้าตา" และออกแบบโลโกร้ปู "นกอนิทร"ี ตดิทีถ่งัน ้ามนัและเสยีงเครื่องยนตท์ี่

แตกต่าง โดดเด่นทีใ่สเ่ครื่องยนตป์ระสทิธภิาพสงู เนื่องจากลกูสบูของ Harley ซึง่มลีกัษณะ "Hummed"(เสยีงฮมั)ไป

ตามทอ้งถนน แต่เป็นเสยีง"ฮมั" ทีส่ม ่าเสมอคงทีด่ว้ยการพฒันาเครื่องยนต์ 

เก่ียวกบัรถจกัยานยนตบ๊ิ์กไบด ์

          บิก๊ไบค ์หรอื BigBike กค็อื ค าทีใ่ชเ้รยีกรถจกัรยานยนตท์ีม่ขีนาดใหญ่ ซึง่ขนาดของรถจกัรยานยนตท์ี่

เรยีกว่า บิก๊ไบค ์นัน้กจ็ะใหญ่กวา่ขนาดของรถจกัรยานยนตท์ัว่ๆไป ไมว่่าจะเป็นขนาดของ เฟรม เครื่องยนต ์ลอ้ และ

ยาง หรอืเมื่อก่อนเราจะเรยีกว่ารถ 4 สบู แต่ในปัจจุบนัรถจกัรยานยนตใ์นรุ่นใหม่ๆนัน้ ไมจ่ าเป็นตอ้งม ี4 สบูกส็ามารถที่

จะท าความจุกระบอกสบูไดจ้ านวน cc. ทีม่าก ดงันัน้การเรยีกรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่จงึใชค้ าศพัทใ์หมท่ี่

เรยีกว่า บิก๊ไบค ์ ซึง่ในสมยันี้รถจกัรยานยนตท์ีจ่ะถูกเรยีกว่า มอเตอรไ์ซคบ์ิก๊ไบค ์กจ็ะมขีนาดของเครื่องยนตต์ัง้แต่ 

250cc. ขึน้ไปจนถงึ 2,400 cc. ในสมยันี้รถจกัรยานยนตท์ีม่ขีนาดของเครื่องยนตเ์กนิ 250cc. ขึน้ไปกอ็อกมาสูต่ลาด

มากมาย แต่ละรุ่นแต่ละยีห่อ้กจ็ะมกีารออกแบบทีแ่ตกต่างกนัออกไปอกี ตลอดจนในรถจกัรยานยนตแ์ต่ละรุ่นกม็คีวาม

แตกต่างทางดา้น เครื่องยนต ์ทีม่ตีัง้แต่ สบูเดยีวจนถงึหกสบู การจดัวางของลกูสบูกม็ทีัง้ เครื่องยนตส์บูเรยีง 

เครื่องยนตส์บูว ีและมาถงึในดา้นการสง่ก าลงัของรถมอเตอรไ์ซคแ์ต่ละรุ่นกแ็ตกต่างกนัออกไปเหมอืนกนั มทีัง้แบบทีใ่ช ้

โซ่ แบบใช ้สายพาน และแบบทีใ่ช ้เพลาขบั เป็น  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร ์

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ เพศ รายได ้การศกึษา ทัง้หมดเหล่านี้น ามาเป็นเกณฑท์ีน่ิยม

ใชใ้นการแบง่สว่นตลาด ลกัษณะทางประชากรศาสตรจ์ะเป็นลกัษณะทีส่ าคญัและเป็นสถติทิีใ่ชว้ดัไดข้องประชากรทีช่ว่ย

เป็นตวัก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ยงัง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอื่นๆดว้ย ตวัแปรดา้นประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั 

และบุคคลทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต่์างกนันัน้ จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนัดว้ย โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยั ดงันี้ 

(ภญิญดา,2558) เพศ (Sex) นัน้ถอืเป็นตวัแปรทีม่คีวามส าคญัในสว่นการแบ่งสว่นตลาด เพราะความแตกต่าง ของเพศ

เป็นตวัแปรทีส่ าคญัในการบ่งชีถ้งึความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั เพราะลกัษณะของเพศทีม่คีวามแตกต่างกนั

ของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมนัสามารถอธบิาย และแยกแยะการตอบสนองของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัไดค้่อนขา้งชดัเจนมาก 

เน่ืองจากว่าเพศชาย และเพศหญงิจะมคี่านิยม วธิคีดิ ความคดิ ทศันคต ิและวธิกีารตดัสนิใจ ทีแ่ตกต่างกนัในการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ต่างๆ อายุ (Age) เหล่านกัการตลาดสามารถใชป้ระโยชน์ของการแบง่แยกอายุของผูบ้รโิภคใน

การก าหนดกลยุทธ ์หรอืศกึษาความตอ้งการในสนิคา้ของผูบ้รโิภคไดว้ย และศกึษาการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค

เน่ืองจากผูบ้รโิภคของแต่ละช่วงอายุจะมคีวามตอ้งการเลอืกซือ้สนิคา้ จะมคีวามจ าเป็นต่อสนิคา้ทีม่แีตกต่างกนั หรอื

บรโิภคสนิคา้ทีม่แีตกต่างกนั เชน่ วยัเดก็นัน้จะมคีวามตอ้งการซือ้สนิคา้ หรอืบรโิภคทีต่่างกนักบัวยัผูส้งูอายุ เป็นตน้ 

สถานภาพการสมรส (Marital Status) ในสว่นของประเภทของสภาพสมรสจะมผีลต่อการ ตดัสนิใจของแต่ละบุคคล 



เน่ืองจากความจ าเป็น ทศันคต ิวธิคีดิหรอืแนวทางการตดัสนิใจ หรอืบุคคลทีม่ ีอทิธต่ิอความคดิของแต่ละบุคคลมคีวาม

แตกต่างกนัออกไปตามสภาพการสมรส เช่น บุคคลมสีถานภาพโสด จะมอีสิระภาพทางความคดิ สามารถตดัสนิใจได้

ดว้ยตนเอง การตดัสนิใจต่างๆ ใช ้เวลาน้อยกว่าคนทีส่มรสแลว้ เป็นตน้ รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, 

Education and Occupation) การแบ่งสว่นตลาดจะใชเ้กณฑด์า้นรายไดอ้ย่างเดยีวนัน้ ผลอาจไม่เหมาะสมต่อการศกึษา 

กล่าวคอื รายไดจ้ะกลายเป็นตวัชีว้ดัของผูบ้รโิภคว่าการทีม่หีรอืไม่มคีวามสามารถในการซือ้สนิคา้ ในความเป็นจรงิแลว้ 

ในการเลอืกซือ้สนิคา้อาจจะมาจากรปูแบบของการด างชวีติ เช่น  อาชพี การศกึษา และรสนิยมสว่นตวั เป็นตน้ 

เพราะฉะนัน้นกัการตลาดสว่นใหญ่จงึมกัจะใชต้วัแปรดา้นรายไดม้ารวมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตรต์วัอื่นๆ เพื่อจะ

ใหส้ามารถก าหนดเป้าหมายทีช่ดัเจนมากยิง่ขึน้ เช่น กลุ่มรายไดอ้าจเกีย่วขอ้งกนักบัเกณฑอ์าย ุและอาชพีร่วมกนั เป็น

ตน้  

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้หรอื

บรกิารทีท่ าใหต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายทีก่ าหนดไว ้เพื่อก่อใหเ้กดิความพงึพอใจต่อสิง่

ทีน่ าเสนอออกไปสู่กลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถแบ่งผลติภณัฑอ์อกเป็น 2 ประเภท คอื สนิคา้ใชอุ้ปโภค

บรโิภค (Consumer Goods) และสนิคา้ในอุตสาหกรรม (Industrial Goods) ซึง่สนิคา้อุปโภคบรโิภคกค็อื

สนิคา้ทีพ่รอ้มในการใชป้ระโยชน์ไดท้นัท ีใชใ้นการบรโิภคส่วนบุคคลหรอืใชภ้ายในครวัเรอืน จดัจ าแนก

ตามลกัษณะการซือ้ของผูบ้รโิภคได ้4 ประเภท คอื 1)สนิคา้สะดวกซือ้(Convenience Goods) เป็นสนิคา้

ทีผู่บ้รโิภคซือ้บ่อยๆ หาซือ้ไดง้า่ยมรีาคาต่อหน่วยค่อยขา้งต ่า มคีวามสะดวกสบายในการซือ้ 2)สนิคา้

เลอืกซือ้(Shopping Goods) เป็นสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคมกัจะมที าการเปรยีบเทยีบในดา้นคุณภาพ ควรมทีี่

ราคาความเหมาะสม หรอืรปูแบบสนิคา้ก่อนซือ้ 3)สนิคา้เจาะจงซือ้(Specialty Goods) เป็นสนิคา้มี

ลกัษณะเฉพาะทีต่รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคนัน้จะมคีวามพยายามอยา่งมากเพื่อให้

ไดม้าของตวัสนิคา้นัน้ๆ 4)สนิคา้ไม่แสวงซือ้(Unsought Goods) เป็นสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคจะไมแ่สวงซือ้ 

อาจจะเป็นสนิคา้ทีไ่ม่รูจ้กัหรอือาจรูจ้กับา้ง แต่ไมไ่ดส้นใจทีจ่ะแสวงหาสนิคา้ประเภทนัน้มา มกัเป็นสนิค้า

ทีเ่พิง่ออกสู่ตลาดใหม ่และอกีประเภทคอืสนิคา้อุตสาหกรรม คอื สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคน าไปใชใ้นการด าเนิน

กจิการในส่วนการผลติ การจ าหน่ายต่ออกีทเีพื่อก่อใหเ้กดิการคา้และก าไร สามารถแบ่งไดเ้ป็น 6 

ประเภท คอื วตัถุดบิ(Raw Materials), วสัดุและชิน้ส่วนประกอบ(Fabricating Materials and Parts), สิง่

ตดิตัง้(Installation), อุปกรณ์ประกอบ(Accessory Equipment), วสัดุสิน้เปลอืง(Operating Supplies 

และบรกิาร(Services) (ลภสัวฒัน์, 2550) ราคา (Price) หมายถงึ เป็นจ านวนเงนิหรอืสิง่มคี่าอื่น ๆที่

บุคคลยอมจ่ายเพื่อใหไ้ดผ้ลติภณัฑห์รอืซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่แสดงใหเ้ป็นมลูค่าของสนิคา้หรอืบรกิาร

ทีผู่บ้รโิภคนัน้จ่ายเพื่อทีจ่ะแลกกบัผลประโยชน์ทีจ่ะไดร้บัจากการใชต้วัสนิคา้และบรกิารร  หรอืสิง่นัน้ๆที่

ถูกก าหนดมลูค่าของผลติภณัฑใ์นรปูแบบเงนิ  จากความหมายทีก่ล่าวมาจะเหน็ไดว้่า “ราคา” เป็น

ตวักลางในการแลกเปลีย่นสนิคา้หรอืบรกิาร ราคาของสนิคา้ใดชนิดหน่ึงยอ่มหมายถงึมลูค่าของสนิคา้

ชนิดนัน้ๆจ านวนต่อหน่วยในรปูแบบของเงนิเสมอ เช่น สมดุเล่มนี้ราคา หมายถงึคุณค่าผลติภณัฑใ์นรปู 



ตวัเอง ราคา เป็น 15 บาท หมายถงึ มลูค่าของสมดุจ านวน 1 เล่ม มรีาคา 15 บาท (ศริวิรรณ และคณะ, 

2558) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ เป็นการจดัการเพื่ออ านวยความสะดวกในการซือ้

สนิคา้หรอืรบับรกิารของลกูคา้ใหไ้ดร้บัความสะดวกสบาย โดยการน าสนิคา้และบรกิารไปส่งมอบใหล้กูคา้

ใหท้นัเวลาทีล่กูคา้ตอ้งการ มรีปูแบบแตกต่างกนัออกไปตามพฤตกิรรมของลกูคา้ หรอืลกัษณะของสนิคา้ 

ท าเลทีต่ ัง้ของธุรกจิและทีอ่ยู่ของลกูคา้ รวมทัง้ก าจดัความยุง่ยากการเขา้ถงึสนิคา้หรอืบรกิาร ลดขัน้ตอน

ทีอ่าจจะก่อใหเ้กดิอุปสรรคในการเขา้ถงึสนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่จะมคีวามเกีย่วขอ้งกนัในการน าไปพฒันา

ระบบการจดัการช่องทางการตลาดส าหรบัตวัสนิคา้และกลุ่มลกูคา้เป้าหมายใหเ้หมาะสม  (สมจติร 

,2556) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ประกอบไปดว้ย การโฆษณา การขายโดยบุคคล การ

ประชาสมัพนัธ ์การส่งเสรมิการขาย และการตลาดทางตรง ใชใ้นการสื่อสารคุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิาร

เพื่อสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ ความหมายของเครือ่งมอืหลกั 5 ประการทีก่ล่าวมาขา้งต้น ดงันี้ 

ลภสัวฒัน์ (2550) ไดก้ล่าวไวว้่า การโฆษณา (Advertising) คอื การสื่อสารขอ้มลูผ่านสื่อทีไ่ม่ใช่
ตวับุคคล ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายเกดิความสนใจและประทบัใจมอีารมณ์ร่วม สามารถจดจ าสนิคา้และบรกิาร
นัน้ได ้ซึง่เป็นการชกัจงูใหก้ลุ่มเป้าหมายมกีารเปลีย่นแปลงทศันคตต่ิอพฤตกิรรมการเลอืกซือ้สนิคา้และ
การเลอืกซือ้สนิคา้ได ้ประเภทของสื่อโฆษณามดีงันี้ 1)หนังสอืพมิพ ์(Newspaper) คอื สิง่พมิพท์ีเ่สนอ
ขา่วสารต่างๆ ความเคลื่อนไหวใหม่ๆ  ทัง้ภายในและภายนอกประเทศ ไดก้ าหนดเวลาการน าเสนอออกที่
แน่นอน ส่วนใหญ่จะออกเป็นรายวนั แล้วยงัมหีนังสอืพมิพ์รายสามวนั รายสปัดาห์ รายปักษ์ และราย
เดอืนอกี 2)โทรทศัน์ (Television) เป็นสื่อทีม่คีวามส าคญัมากและเป็นที่ไดร้บัความนิยมจากประชาชน
มากที่สุดในปัจจุบนั จะเหน็ได้จากสถานที่ต่างๆ ทัง้ที่พกัอาศยั สถานที่สาธารณะ สถานประกอบการ
ต่างๆ จะมกีารรบัชมโทรทศัน์อยู่ทัว่ไป 3)นิตยสาร (Magazines) เป็นสิง่ที่ตพีมิพเ์ป็นหนังสอืในเนื้อหา
ส่วนใหญ่จะเกี่ยวกบัความบนัเทงิ ตพีมิพอ์อกมาเป็นคราวๆ เช่น รายสปัดาห ์รายปักษ์ รายเดอืน และ
ราย 3 เดอืน เป็นการรวบรวมเนื้อหาประเภทต่างๆ เขา้ดว้ยกนั 4)วทิยุ (Radio) เป็นเครื่องรบัสญัญาณ
ความถี่กระจายเสยีง เพื่อท าการส่งข่าวสารและความบนัเทงิ โดยจะมคีลื่นความถี่หลกัๆ คอื คลื่นสัน้ 
คลื่นกลาง คลื่นยาว 5)ไปรษณีย์ (Mail) เป็นสื่อที่ใช้สื่อสารกนัทางไปรษณีย ์เช่น การส่งแคต็ตาลอ็ก
สนิค้าไปที่บ้านให้กลุ่มเป้าหมาย หรอืการส่งคูปองส่วนลดไปให้ลูกค้าที่เป็นสมาชกิ เป็นต้น 6)ป้าย
โฆษณา (Billboard) เป็นสื่ออกีในรูปแบบหนึ่งทีม่อียู่ตามสถานทีต่่างๆ มลีกัษณะเป็นป้ายทีม่สีสีนัและมี
รปูแบบที่หลากหลายเพื่อให้ดงึดูดความสนใจของประชาชนทีพ่บเหน็ เช่น ตามอาคาร ป้ายรถเมล์ รมิ
ถนน เป็นต้น 7)อนิเตอรเ์น็ต (Internet) เป็นระบบเครอืข่ายทีเ่ชื่อมโยงเครอืข่ายมากมายทัว่ทุกมุมโลก
เข้าด้วยกนั จงึท าให้เป็นแหล่งข้อมูลขนาดใหญ่ที่มขีอ้มูลในทุกๆ ด้านเพื่อให้ผู้ที่สนใจศกึษาค้นคว้ามี
ความสะดวกและรวดเรว็มากๆ 8)โรงภาพยนตร ์(Theatrical Films) เป็นการโฆษณาในช่วงเวลาก่อนจะ
ฉายภาพยนตร ์มรีะบบภาพและเสยีงที่มคีุณภาพท าให้เกดิความตื่นตาตื่นใจ 9)สื่อเคลื่อนที่ (Mobile) 
เป็นสื่อกลางแจ้งที่อาศัยยานพาหนะในการเคลื่อนย้ายข้อความโฆษณาไปในสถานที่ต่างๆ เพื่อให้
ประชาชนไดท้ราบขอ้มลู 10)การโฆษณา ณ จุดขาย (Selling Point) เป็นการโฆษณาทีใ่ชเ้ทคนิคต่างๆ



หลากหลายรูปแบบ เช่น ป้ายแขวนหรือห้อยตามหน้าร้านและในร้าน ตัง้แท่นลมหรือหุ่นจ าลอง 
(Mascot) ตามจุดต่างๆ ในหา้งสรรพสนิค้า และมกีารพูดคุยชกัชวนให้ซือ้สนิคา้ ณ ทีน่ัน้ เช่นเดยีวกบั
แนวคดิของ นันทสาร ีและคณะ (2558) ที่ได้กล่าวว่า การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ รปูแบบการ
จ่ายเงนิของการสื่อสารที่ไม่ใช่บุคคล การโฆษณาเป็นการสื่อสารเกี่ยวกบัลกัษณะหรอืคุณสมบตัิของ
สนิคา้หรอืบรกิาร โดยมผีูส้นบัสนุนทีส่ามารถระบุได ้การจ่ายเงนินี้คอืการซือ้พืน้ทีโ่ฆษณา เช่น โทรทศัน์ 
วทิยุ อนิเทอรเ์น็ต และป้ายโฆษณา เป็นต้น เพญ็ศร ี(2553) ไดก้ล่าวไวว้่า การส่งเสรมิการขาย (Sales 
Promotion) หมายถงึ การจงูใจในระยะสัน้ โดยใชเ้สรมิกบัการโฆษณาและการขายทีไ่ดก้ าหนดขึน้ เพื่อ
กระตุ้นใหต้อบสนองเรว็ขึน้ในการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑข์องผูบ้รโิภค ใชก้ารส่งเสรมิการขายเพื่อดงึดูด
ผู้บรโิภคให้สนใจเข้ามาหาสนิค้าและท าการซื้อสนิค้า เช่น การลดราคาสนิค้า คูปองส่วนลด การแจก
สนิค้าตวัอย่างทดลอง แจกของแถมสนิค้า การจดันิทรรศการแสดงสนิคา้ การแข่งขนัและการส่งชงิโชค 
เช่นเดียวกับแนวคิดของ นันทสารี และคณะ (2558) ที่ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) หมายถงึเครื่องมอืที่ช่วยกระตุ้น ในการตดัสนิใจของผู้บรโิภค หรอืช่วยกระตุ้นให้เกดิการ
ขายสนิค้า เครื่องมอืที่ใช ้เช่น การแลกซื้อ การชงิโชค เป็นต้น ซึ่งการส่งเสรมิการขายมจีุดมุ่งหมายใน
ระยะสัน้ 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือบทบาทผูม้สีว่นเกีย่วขอ้ง กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค จะประกอบไปดว้ยบคุคล

หรอืกลุ่มคน ทีม่สีว่นเกีย่วขอ้งหรอืมบีทบาทในการตดัสนิใจซือ้ แบ่งออกเป็น 5 บทบาท ไดด้งันี้ (ชชูยั,2553) 

เหน็คลปิโฆษณาสนิคา้ในเฟสบุ๊ค จงึเกดิความอยากไดอ้ยากลอง เป็นตน้ (ชชูยั,2553) 

  ลภสัวฒัน์ (2550) กล่าวว่า การรบัรูถ้งึความต้องการ (Need Recognition) เป็นการทีผู่ซ้ือ้รบัรูถ้งึความ

ต้องการภายในของตนเอง อาจจะเกดิขึน้เองหรอืเกดิจากสิง่กระตุ้นกไ็ด้ เช่น ความหวิ ความกระหาย ความเจบ็ป่วย 

เป็นตน้ ยงัรวมทัง้ความตอ้งการทางร่างกายและความตอ้งการทางดา้นจติวทิยา เมื่อมคีวามตอ้งการเหล่านี้เกดิขึน้ผูซ้ือ้

มกัจะเรยีนรู้เพื่อจะจดัการสิง่กระตุ้นจากประสบการณ์ในอดตีที่เคยพบเจอ ท าให้รู้ว่าต้องตอบสนองต่อสิง่กระตุ้นนัน้

อย่างไร 

 ลภสัวฒัน์ (2550) กล่าวว่า การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เมื่อความตอ้งการในตวัผูบ้รโิภคถูกกระตุน้

มากๆและสิง่ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการนัน้อยู่ใกลก้บัผูบ้รโิภคหรอืสามารถเสาะหามาได ้ผูบ้รโิภคจะด าเนินการ

ในทนัทเีพื่อใหเ้กดิความพงึพอใจต่อตนเอง แต่ในบางครัง้ความต้องการทีเ่กดิขึน้กไ็ม่สามารถตอบสนองความต้องการ

ไดใ้นทนัท ีความต้องการนี้แหละจะถูกจดจ าไวเ้พื่อหาทางสนองความต้องการต่อไปในภายหลงั เมื่อความต้องการถูก

กระตุน้สะสมไวม้ากๆจะท าใหเ้กดิการปฏบิตัเิพื่อทีจ่ะจดัการกบัความตอ้งการของตนเอง คอื ความตัง้ใจทีจ่ะตอบสนอง

ความต้องการ จะพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหาทางสนองความต้องการที่ถูกกระตุ้นนัน้เอง ส่ว นแนวคิดของ รุจิพร 

(2557) ไดก้ล่าวไวว้่า เมื่อผูบ้รโิภคต้องการซือ้สนิคา้ กต็้องหาขอ้มูลทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้ทีต่้องการซือ้ ซึง่ระดบัการหา

ขอ้มลูขึน้อยู่กบัสนิคา้และปัจจยัต่างๆ เช่น ระดบัราคาหรอือื่นๆ ถ้าระดบัราคาสงูและสนิคา้มคีวามส าคญัมากกต็้องหา

ขอ้มลูโดยละเอยีด ถา้สนิคา้ราคาไม่สงูมากผูบ้รโิภคกไ็ม่สนใจหาขอ้มูลมากนัก เพราะหากซือ้มาแลว้ไม่เกดิถูกใจกอ็าจ

ทิง้แลว้ซือ้ใหม่ได ้การตดัสนิใจ (Purchase Decision) หลงัจากทีไ่ดท้ าการประเมนิทางเลอืกแลว้ ผูบ้รโิภคกจ็ะเขา้สู่ใน

ขัน้ของการตดัสนิใจซือ้ ซึง่ตอ้งมกีารตดัสนิใจในด้านต่างๆ ดงันี้ ตรายีห่อ้ทีซ่ือ้ (Brand Decision), รา้นคา้ทีซ่ือ้ (Vender 



Decision), ปรมิาณทีซ่ือ้ (Quantity Decision), เวลาทีซ่ือ้ (Timing Decision), วธิกีารในการช าระเงนิ (Payment-

Method Decision) (ชูชยั,2553)  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากทีลู่กคา้ไดท้ าการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารไปแล้วนัน้ นักการตลาดจะต้องท าการตรวจสอบความพงึพอใจหลงัการซือ้ ซึ่งความพงึ

พอใจนัน้เกดิขึน้จากการทีลู่กคา้ท าการเปรยีบเทยีบสิง่ทีเ่กดิขึน้จรงิ กบัสิง่ทีค่าดหวงั ถ้าคุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิารที่

ไดร้บัจรงิ ตรงกบัความคาดหวงัหรอืสงูกว่าทีค่าดหวงัเอาไว ้ลกูคา้กจ็ะเกดิความพงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ โดยถ้า

ลกูคา้มคีวามพงึพอใจกจ็ะเกดิพฤตกิรรมในการซือ้ซ ้า หรอืบอกต่อเป็นต้น แต่เมื่อใดกต็ามทีคุ่ณค่าทีไ่ดร้บัจรงิต ่ากว่าที่

ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลกูคา้กจ็ะเกดิความไม่พงึพอใจ พฤตกิรรมทีต่ามมากค็อื ลกูคา้จะเปลีย่นไปใชผ้ลติภณัฑข์องคู่แขง่ขนั

และมีการบอกต่อไปยงัผู้บรโิภคคนอื่นๆด้วย (ชูชยั ,2553) เช่นเดยีวกบัแนวคดิของ ลภัสวฒัน์ (2550) ที่กล่าวไว้ว่า

ความรูส้กึ ภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Feeling) หลงัจากท าการซือ้และไดท้ดลองใชผ้ลติภัณฑ ์ผูบ้รโิภคจะมี

ประสบการณ์เกีย่วกบัความพงึพอใจหรอืไมพ่งึพอใจในผลติภณัฑ ์ซึง่นกัการตลาดจะตอ้งพยายามคน้หาเพื่อใหท้ราบถงึ

ระดบัความพึงพอใจของผู้บริโภคหลงัการซื้อ เช่น เมื่อผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในผลิตภัณฑ์ ก็จะเกิดการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ซ ้าและบอกต่อในด้านบวกเกี่ยวกบัผลิตภัณฑ์ เกิดความภักดีต่อตราสนิค้า เมื่อผู้บริโภคไม่พึงพอใจใน

ผลติภณัฑ ์กจ็ะไม่ซื้อผลติภณัฑ์ซ ้าอกีและอาจจะบอกต่อในดา้นลบเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ หรอืเรยีกร้องใหพ้นักงานขาย

รบัผดิชอบ 

 การศกึษา “ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่้อฮารล์ยี ์เดวนิสนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ“ เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ 

(Quantitative Research) โดยใชว้ธิกีารวจิยัแบบการส ารวจ (Survey Research) จากการเกบ็รวบรวม

ขอ้มลูทางแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมขีัน้ตอนและรายละเอยีดของการด าเนินการวจิยั ดงันี้ 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 1.ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรทีอ่ยู่อาศยั ท างานหรอืก าลงัศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่

เป็นผูบ้รโิภคหทีใ่ชร้ถจกัรยานตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวนิ ของศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 2.กลุ่มตวัอย่างในการท าวจิยัครัง้

นี้ คอื ประชากรที่อยู่อาศยั ท างานหรอืก าลงัศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 

เน่ืองจากเป็นกลุ่มตวัอย่างทีผู่ว้จิยัสามารถควบคุมไดเ้น่ืองจากมรีะยะเวลาอนัจ ากดั โดยการการเลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบ

เจาะจง ( Purposive  sampling ) (พมิพา, 2552)  

เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 ผูว้จิยัใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืทีใ่ช้ในการศกึษาครัง้นี้ โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 

สว่น ดงันี้ สว่นที ่1 แบบสอบถามขอ้มลูสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี สถานภาพสมรส รายไดต่้อ

เดอืน ซึง่มลีกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด 

สว่นที ่2 แบบสอบถามขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

มลีกัษณะเป็นแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) ซึง่แบ่งระดบัความส าคญัออกเป็น 5 ระดบั (Likert Scale) 

จากน้อยทีส่ดุไปมากทีส่ดุ (พมิพา, 2552) ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี้  

 สว่นที ่3 แบบสอบถามขอ้มลูในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวนิสนั เป็นแบบสอบถาม

เกีย่วกบัทีเ่กีย่วขอ้งกบัแรงจงูใจ แรงจงูใจทีเ่กดิจากตวัผลติภณัฑ ์แรงจงูใจทีเ่กดิจากอารมณ์ และแรงจงูใจทีเ่กดิจากการ



อุปถมัภร์า้นคา้ ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิดซึง่ ประกอบดว้ยค าตอบย่อยทีแ่บ่งเป็น 5 ระดบั โดยใชม้าตรวดัประมาณ

ค่า (Rating Scale) ระดบัความส าคญัของการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลีย์ เดวนิสนั แบ่งระดบั

ความส าคญัออกเป็น 5 ระดบั (Likert Scale) จากน้อยทีส่ดุไปมากทีส่ดุ (จนัทรา, 2560)ซึง่มเีกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี้ 

 สว่นที ่4 ขอ้เสนอแนะอื่นๆ มลีกัษณะเป็นค าถามแบบปลายเปิด 

การทดสอบคณุภาพเครื่องมือ 
 1.เมื่อสร้างแบบสอบถามเสรจ็เรยีบร้อยแล้ว น าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรกึษาเพื่อตรวจสอบประสทิธิภาพของ

เครื่องมอืและขอ้เสนอแนะ  

 2.อาจารยท์ีป่รกึษาตรวจแบบสอบถามแลว้ ไดท้ าการแกไ้ขแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท์ีป่รกึษา 

 3.น าแบบสอบถามที่ท าการแก้ไขแล้วไปทดลองกบัผู้ตอบแบบสอบถามกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภค จ านวน 400 

ตวัอย่าง เพื่อน ามท าการประมวลผลค่าความน่าเชื่อถอื ของของการการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์

เดวนิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ขอ้มลูและแหล่งขอ้มลูทีใ่ชใ้นการศกึษาม ี2 สว่น ไดแ้ก่ 

 1) ขอ้มลูปฐมภูม(ิPrimary Data) เกบ็รวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง โดยการขอ

ความร่วมมือให้ตอบแบบสอบถามจากผู้ที่ใช้และมาซื้อรถจักรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลีย์ เดวินสนัของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

 2) ขอ้มูลทุตยิภูม(ิSecondary Data) รวบรวมขอ้มูลโดยการคน้ควา้จากเอกสารต่างๆทีเ่กี่ยวขอ้ง ทัง้จาก

หนงัสอื วารสาร งานวจิยั และขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 

วิธีการวิเคราะหข้์อมลู 
 เมื่อท าการรวบรวมแบบสอบถามเสรจ็สิน้สมบรูณ์แล้ว จากนัน้จะท าการประมวลผลผ่านโปรแกรมส าเรจ็รูป

ทางสถติ ิใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวเิคราะหข์อ้มูล(พมิพา, 2552 ; จนัทรา, 2560)  โดย

วเิคราะหข์อ้มลูดงันี้  

 1) วเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคลของลกูคา้ โดยใชก้ารแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

ในรปูแบบของตาราง 

 2) วเิคราะหข์อ้มลูระดบัความส าคญัของ ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์

เดวนิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ โดยใชค้่าเฉลีย่ (Mean) และ

สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

 3) วเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวนิสนัของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ โดยใชค้่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน 

(Standard deviation) 

 สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมตฐิานการวจิยัโดยมสีถติทิดสอบ ดงันี้ 

 1) T-Test ทดสอบค่าเฉลีย่เพื่อเปรยีบเทยีบระหว่าง 2 ตวัแปรทีเ่ป็นอสิระกนั 

 2) One-Way ANOVA ทดสอบความแปรปรวนทางเดยีว 



 3) การวเิคราะหก์ารถดถอย (Multiple Regression analysis) เพื่อศกึษาความสมัพนัธข์องตวัแปร
ตามและตวัแปรอสิระ 
สรปุผลการวิจยั 

ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง 

 ผลจากการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญงิ ซึง่เป็นเพศชายจ านวน 359 คน คดิเป็น

รอ้ย89.8 และเป็นเพศหญงิจ านวน 41 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.3 โดยส่วนใหญ่มอีายุ 26-40 ปี จ านวน 210 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 52.5 มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 332 คน คดิเป็นรอ้ยละ 83 มอีาชพีเป็นพนักงานบรษิทั จ านวน 160 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 40 และมรีายไดต่้อเดอืน 50,000 – 100,000บาท จ านวน 172 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43 และสว่นใหญ่ผู้

ทีซ่ือ้ในครอบครวัคอืซือ้ดว้ยตวัเอง 318 คน คดิเป็นรอ้ยละ 79.5 

ข้อมูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 ผลจากการศกึษาพบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติมทีัง้หมด 4ปัจจยั โดยเรยีงล าดบัปัจจยัทีม่ี

ระดบัความส าคญัจากมากไปหาน้อย ไดด้งันี้ 

  1) ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาดในเรื่อง การจดัท าโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรศพัท ์สื่อสิง่พมิพ ์

อนิเตอรเ์น็ตฯลฯ ไดอ้ย่างน่าสนใจและภายในตวัโชวร์ูมหรอืศูนยบ์รกิาร มป้ีายแสดงโปรโมชัน่หรอืราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน 

มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.66 (มาก) 

  2) ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ในเรื่อง รูปลกัษณ์ การออกแบบเป็นเอกลกัษณ์ทนัสมยั สะดุดตามากทีสุ่ด มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 (มาก) 

  3) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายในเรื่อง จ านวนสาขาของศูนย์บรกิารมีหลาสาขามากที่สุด มี

ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.81 (มาก) 

  4)ปัจจยัดา้นราคาในเรื่อง ราคาอะไหล่และค่าซ่อมบ ารุงมคีวามเหมาะสมกบัตวัรถจกัรยานยนต์มากทีสุ่ด 

มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.52  (มาก)) 

 ข้อมูลในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์ย่ีห้อฮารลี์ย ์เดวิดสนัของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรณีศึกษาศนูยบ์ริการสาขาวิภาวดี-รงัสิต   

 ผลจากการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความส าคญัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์

เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ   โดยมวีธิใีนการช าระเงนิโดย

การผ่อนช าระมากกว่าการจ่ายเงนิสด ซึ่งช าระเงนิโดยการผ่อนช าระจ านวน 207 คน คดิเป็นรอ้ยละ 51.8 บุคคลที่มี

อทิธพิลมากทีส่ดุต่อการตดัสนิใจซือ้รถจกัรยานยนตฮ์ารล์ยี ์เดวดิสนัส่วนใหญ่ คอื ตนเอง จ านวน 235 คน คดิเป็นรอ้ย

ละ 58.8 มรีะยะเวลาทีท่่านใช ้ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตฮ์ารล์ยีส์ว่นใหญ่ คอื ช่วง 3-6 เดอืน จ านวน 151 

คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 มีวัตถุประสงค์หลักในการซื้อรถจักรยานยนต์ฮาร์ลีย์ เดวิดสันส่วนใหญ่ คือ เพื่อความ

สะดวกสบาย ปลอดภยัในการเดนิทาง จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0 ตามล าดบั 

 

 

 



 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 จากผลการศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลยี์ เดวดิสนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ  สามารถสรุปผลการทดสอบสมมตฐิานได้

ดงันี้ 

สมมติฐานขอ้ที่ 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่หอ้ฮาร์ลยี ์

เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

      สมมตฐิานขอ้ที ่1.1 เพศของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนั

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัส ิ

 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดค้อื เพศของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮาร์

ลยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 สมมตฐิานขอ้ที ่1.2 อายุของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดค้อื อายุของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮาร์

ลยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 สมมตฐิานขอ้ที ่1.3 ระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮาร์

ลยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ได้คือ ระดับการศึกษาของผู้บริโภคไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 
 สมมตฐิานขอ้ที ่1.4 อาชพีของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนั

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานทีไ่ด้คอื อาชพีของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่้อ

ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

 สมมตฐิานขอ้ที ่1.5 สถานะภาพของผู้บรโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่้อฮารล์ยี ์

เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ได้คือ สถานะภาพของผู้บริโภคไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

 สมมตฐิานขอ้ที ่1.6 รายไดต่้อเดอืนของผูบ้รโิภคมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์

เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ สมมตฐิานทางสถติ ิ

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ได้คือ  รายได้ต่อเดือนของผู้บริโภคมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

 สมมตฐิานขอ้ที่ 1.7 รถจกัรยานยนต์ยีห่้อฮารล์ยี ์เดวดิสนั ทีใ่ชอ้ยู่ในปัจจุบนัใครเป็นผูซ้ือ้มผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลยี์ เดวดิสนัของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนย์บรกิาร

สาขาวภิาวด-ีรงัสติ สมมตฐิานทางสถติ ิ

 



สมมตฐิานขอ้ที ่2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์

เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

 สมมติฐานข้อที่ 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

ผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดค้อื ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

     สมมติฐานข้อที่ 2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

ผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดค้อื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาทีไ่ม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

     สมมตฐิานขอ้ที ่2.3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 

ผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดค้อื ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายทีไ่ม่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลยี์ เดวดิสนัของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนย์บรกิาร

สาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

     สมมติฐานข้อที่ 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อ

รถจกัรยานยนตย์ีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ 
ผลการทดสอบสมมตฐิานทีไ่ดค้อื ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสรมิการขายทีไ่ม่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลยี์ เดวดิสนัของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนย์บรกิาร

สาขาวภิาวด-ีรงัสติ 

การอภิปรายผล 

 จากการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮาร์ลีย์ เดวิดสนัของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศูนยบ์รกิารสาขาวภิาวดี-รงัสติ สามารถน ามาอภปิรายผลการศกึษาตาม

กรอบแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ไดด้งันี้ 

ขอ้มลูสว่นบุคคล 

  กลุ่มตวัอย่างผูท้ีเ่ลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์เดวดิสนั จ านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทัง้เพศชายและเพศหญิง พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 26-40 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีมี

อาชพีเป็นพนกังานบรษิทั และมรีายไดต่้อเดอืน 50,000-100,000 บาท ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กรชนก ดษิฐเลก็ 

(2558) ศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์บิก๊ไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี  ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เพศชาย รอ้ยละ 84.0 มอีายุ 25 - 34 ปี รอ้ยละ 52.0 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีรอ้ยละ 27.5 

มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท รอ้ยละ 43.3 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 39.7 ซึง่มชี่วงอายุ 

รายได ้และอาชพีใกลเ้คยีงกนั 

ขอ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด  

  ผลการศกึษาระดบัความส าคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด สามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้ 



 กลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการขายในเรื่อการจดัท าโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น 

โทรศพัท ์สือ่สิง่พมิพ ์อนิเตอรเ์น็ตฯลฯ ไดอ้ย่างน่าสนใจและภายในตวัโชวร์มูหรอืศนูยบ์รกิาร มป้ีายแสดงโปรโมชัน่หรอื

ราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.66 (มาก) ซึง่สอดคลอ้งกบัขอ้มูลของ ภทัรวด ีโชตมิติร (2556) ศกึษาเรื่อง 

พฤตกิรรมและปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้จกัรยานยนตข์องผูบ้รโิภคในเขตบางบอน ผลการศกึษาพบว่า

กลุ่มตวัอย่างความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซื้อรถจกัรยานยนต์ของ

ผู้บริโภคในเขตบางบอนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละด้านมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้ อ

จกัรยานยนตข์องผูบ้รโิภคในเขตบางบอน   

ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลติภณัฑใ์นเรื่องรปูลกัษณ์ การออกแบบเป็นเอกลกัษณ์ทนัสมยั สะดุดตา

มากทีส่ดุ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 (มาก) ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ กมลชนก เศรษฐบุตร(2558) ศกึษาเรื่อง ความเป็น

ชุมชนผูข้บัขีร่ถจกัรยนตฮ์ารล์ยี ์เดวดิสนัในประเทศไทยกบัความภกัดใีนตราสนิคา้ แสดงใหเ้หน็ถงึความแตกต่างจาก

งานวจิยัทีผ่่านมาคอื ขอ้แรก ชมุชนตราสนิคา้ทีด่ าเนินการโดยผูบ้รโิภคทีม่คีวามกระตอืรอืรน้ผ่านสงัคมออนไลน์ 

สามารถเป็นเสน้ทางตรงทีเ่ชื่อมโยงสารจากตราสนิคา้ไปยงัผูบ้รโิภคเป้าหมายได ้ขอ้ทีส่องผูบ้รโิภคทีเ่ขา้ร่วมกลุ่มอย่าง

เหนียวแน่นกบัชมุชนตราสนิคา้ ไม่จ าเป็นตอ้งมคีวามภกัดใีนตราสนิคา้นัน้ 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
  1) การวจิยัครัง้นี้ท าให้ทราบถึงระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบรกิาร ซึ่ง

สามารถแบ่งระดบัความส าคญัของปัจจยัในแต่ละดา้นได ้โดยปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย มคีวามส าคญัอนัดบัแรก  

รองลงมาคอืปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั 

เป็นตวัแสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัในระดบัใดมากทีสุ่ด เพื่อทีจ่ะไดพ้ฒันาบรกิารในแต่ล่ะดา้นให้

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

  2) ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครใหค้วามส าคญักบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮารล์ยี ์

เดวดิสนัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศกึษาศนูยบ์รกิารสาขาวภิาวด-ีรงัสติ อยู่ในระดบัปานกลาง-มาก ซึง่

แสดงใหเ้หน็ว่าการบรกิาร ปัจจยัจากดา้นต่างๆ ยงัไม่สามารถดงึดดูใจใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซือ้ไดท้นัท ีขอ้มลูในสว่นของ

ความน่าเชื่อถอืและคสามเชื่อมัน่ในตราสนิคา้ของผลติภณัฑ ์มคีวามส าคญัมากต่อการท าการตลาดจรงิๆ 

 
 


