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บทคดัย่อ 
 
 

 งานวิจยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน  และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั  
ส่วนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน          
จงัหวดัล าพูน โดยการสุ่มกลุ่มตวัอย่างแบบโควตา ก าหนดจากจ านวนกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการ
ทั้ งหมด 387 คน เฉล่ียด้วยร้านจ าหน่ายรถจักรยานท่ีอยู่ในอ าเภอเมืองล าพูน จังหวดัล าพูน       
จ  านวน 10 ร้าน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน    
โดยการใช้แบบ Independent Sample t – test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way 
ANOVA) สถิติค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient)   

 ผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ประกอบอาชีพค้าขาย ธุรกิจ
ส่วนตวัมีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อายุ 21 – 30 ปี และมีรายไดต่้อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท จ านวนจกัรยานท่ีลูกคา้มีค่าเฉล่ีย 1.27 คนัต่อลูกคา้ 1 คน และประเภทรถจกัรยานท่ี
ลูกคา้เป็นเจา้ของ คือ รถจกัรยานแม่บา้น มากท่ีสุด ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญั            
ต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุดถึงมาก โดยเฉพาะด้านผลิตภณัฑ ์       
ในเร่ืองการมีรถจกัรยานให้เลือกหลากหลายรูปแบบ หลายยี่ห้อ หลายขนาด  และเป็นร้านท่ีมี
ช่ือเสียงน่าเช่ือถือ ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน มีระดับ
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ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน จังหวดัล าพูน        
เป็นไปในทิศทางเดียวกนัอย่างมีนยัส าคญั โดยมีค่าความสัมพนัธ์สูงสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ด้านกระบวนการ โดยเฉพาะในเร่ืองลูกค้าได้รับสินค้าอย่างรวดเร็วและตรงตามความต้องการ  
ปัจจยัดา้นบุคลากร โดยเฉพาะในเร่ืองผูใ้ห้บริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิม้แยม้แจ่มใส และมีความเป็น
กนัเอง ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยเฉพาะในเร่ืองมีการจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก แจก แถม) 
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ABSTRACT 
 
 

 This study aimed to study personal factors effected to customers’ decision making in 
buying bicycles in Muang Lamphun District, Lamphun Province, and to study the relationship 
between marketing mix factors with customers’ decision making in buying bicycle in Muang 
Lamphun District, Lamphun Province. The number of sample group was 387 from 10 bicycle 
shops in Muang Lamphun District, Lamphun Province. The research tool was the questionnaire. 
The data was analyzed statistically by using Frequency, Percentage, Average, Standard Deviation, 
Independent sample T – test, One – way ANOVA, and Pearson Product Moment Correlation.  
 It was found that, the majority of sampling was male with their own business, married, 
bachelor degree, age between 21 – 30, and got income 10,001 – 20,000 baht/month. They owned 
bicycle; average 1.27 per 1 customer and the most popular bicycle was a housewife bicycle. It 
refers that the marking mix factor affected to the customer decision making for buying a bicycle 
in very high until high level, especially, in the case of product such as patterns, brands, sizes, 
reputation and reliability. The survey result of the marketing mix factor showed that the 
correlation of customer decision making was the same in the level of significance. The three 
highest correlation coefficient revealed as process, people and promotion. The customer received 
the product fast and by the time. The sellers were friendly and cheerful, and there were also 
discount, exchange, share and give way. 
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บทนํา 

 

 

ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 ในปัจจุบนัหลายคนคงเคยไดย้นิคาํกล่าวที�วา่ “ปั�นครองเมือง” นั�นหมายถึง กระแสจกัรยาน

ที�กาํลงัไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายจากผูค้นทุกเพศทุกวยั จะเห็นไดจ้าก จาํนวนนกัปั�นที�เพิ�มมาก

ขึ� นอย่างเห็นได้ชัดเจน โดยจักรยานสามารถสอดแทรกเข้าไปในวิถีชีวิตของผูค้นได้หลากหลาย

รูปแบบ และมีใหเ้ลือกใชต้ามความชอบที�หลากหลายนั�น ทั�งนี�  เมื�อผูค้นเปิดใจมากขึ�น จกัรยานจึงกลาย 

เป็นส่วนหนึ�งของสังคมไทยไปในที�สุด และเมื�อจกัรยานไดรั้บความนิยมอยา่งสูงสุด จึงทาํให้ปัจจุบนั

ธุรกิจจกัรยานเติบโตขึ� นอย่างรวดเร็วด้วยเช่นกัน โดยเฉพาะระดับกลางไปถึงลูกค้าระดับบน      

(High – end) ทั� งรถจักรยานเสือภูเขา เสือหมอบ รถพบั โดยตวัเลขนําเข้าจักรยานจากต่างประเทศ          

มียอดนาํเขา้สูงมากถึงร้อยละ 60 และปัจจุบนัมียอดเพิ�มขึ�นเป็น 10,000 ลา้นบาท ซึ� งยงัไม่นบัรวมกลุ่ม

จกัรยานแม่บา้นที�มีตลาดที�แข็งแรงอยูแ่ลว้ (เทรนด์ธุรกิจปั�น ๆ จกัรยานที�มาแรงในปี พ.ศ. 2014, 2557 : 

http://ampicentroshistoricos.com.) 

 คาดวา่ตลาดจกัรยานในประเทศไทยจะเติบโตระยะยาว และมีโอกาสเติบโตไดอ้ยา่งต่อเนื�อง 

อนัเป็นผลมาจากการจดักิจกรรมส่งเสริมการปั�นจกัรยานของภาครัฐและเอกชน โดยเฉพาะกิจกรรม 

“ปั�นเพื�อแม่” ( Bike For Mom) ต่อเนื�องถึงกิจกรรม “ปั�นเพื�อพ่อ”( Bike For Dad ) ที�ผ่านมา ถือได้ว่า

เป็นปัจจยัหลกัที�ทาํให้คนไทยหันมาใส่ใจสุขภาพผ่านการปั�นจกัรยานมากยิ�งขึ�น ส่งผลให้ปัจจุบนั

ประเทศไทยมีประชากรผูใ้ช้จกัรยานเพิ�มขึ�นอย่างรวดเร็ว โดยแนวโนม้และสัดส่วนของผูใ้ช้จกัรยาน

ของประเทศไทยคาดว่าสิ� น ปี พ.ศ. 2559 ประเทศไทยจะมีประชากรผู ้ใช้จักรยานทั�วประเทศ              

มากถึง 4 ลา้นคน (ไทยรัฐออนไลน์, 22 เมษายน 2559) 
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 อตัราส่วนประชากรผูใ้ช้จกัรยานในปัจจุบนั พบว่า เป็นเพศชาย ร้อยละ 65 และเพศหญิง               

ร้อยละ 35 สามารถแบ่งความสนใจในประเภทจกัรยานไดเ้ป็น 3 กลุ่มใหญ่ ไดแ้ก่ “จกัรยานเสือหมอบ” 

ซึ� งได้รับความนิยมจากคนไทย โดยเฉพาะประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลสูงที�สุด           

คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมา ได้แก่ “จกัรยานพบั” ซึ� งมีระดับความสนใจร้อยละ 30 และ “จกัรยาน     

เสือภูเขา” มีระดบัความสนใจร้อยละ 25 ตามลาํดบั (Bike For Mom ปลุกกระแสจกัรยานบูม, 2558 : 

http://www.manager.co.th/iBizChannel.) 

 ปัจจุบนัรถจกัรยานถือเป็นหนึ�งในยานพาหนะยอดนิยม และประเภทของจกัรยานมีมากมาย 

เช่น จักรยานเสือภูเขา (Mountain Bike) จักรยานเสือหมอบ (Road Bike) จกัรยานผาดโผน (BMX)    

จักรยานไฮบริด (Hybrid Bike) จักรยานทัวร์ริ� ง (Touring Bike) จักรยานเมือง (City Bike) จักรยาน   

ฟิกซ์เกียร์ (Fixed Gear) และจกัรยานแม่บา้น เป็นตน้ วสัดุในการผลิตก็มีอยา่งหลากหลาย ตั�งแต่ ไมไ้ผ ่

หวายในเวียดนาม เหล็ก โครโมลี (Chromoly) อลูมิเนียม สแกนเดียม คาร์บอนไฟเบอร์ ไปจนถึง    

ไททาเนียม (Titanium) มีเกียร์ให้ใช้ถึง 30 เกียร์ เทคโนโลยีที�ซ่อนอยู่ในจกัรยานสมยัใหม่นี� เป็น

เทคโนโลยีที�ไม่เป็นรองเทคโนโลยีใด ทั�งทางด้านเครื� องกลและวสัดุศาสตร์ แมว้่ามองผิวเผินแล้ว 

จกัรยานจะไม่มีอะไรก็ตาม ยกตวัอยา่งเปรียบเทียบระหวา่งจกัรยานและรถยนต ์หากไม่นบัการเผาไหม้

ในรถยนต์ และการเคลื�อนไหวกลา้มเนื�อของมนุษย ์รถยนต์ในปัจจุบนัมีประสิทธิภาพในการทาํงาน

ประมาณร้อยละ 40 – 70 แต่จกัรยานมีประสิทธิภาพในการทาํงานถึงร้อยละ 80 – 99 (ประวิช บุญเจริญ 

และเอกชยั นามวงค ์, 2555 : 12) 

 นอกจากตลาดธุรกิจจาํหน่ายรถจกัรยานที�เติบโตอย่างรวดเร็วแล้ว จกัรยานยงัสามารถ    

สร้างธุรกิจและสร้างรายไดอ้ย่างมากมาย โดยจะเห็นไดว้า่ ปัจจุบนัมีร้านจาํหน่ายอะไหล่จกัรยานและ

ซ่อมบาํรุงเปิดขึ�นเป็นจาํนวนมากในหลายจงัหวดั หรือบางจงัหวดัที�เน้นการท่องเที�ยวในแนวศึกษา

เส้นทางธรรมชาติหรือตามรอยวิถีชีวิตของคนในชุมชน ก็มกัมีการเปิดร้านให้เช่าจกัรยานรายวนั       

อีกทั�ง ยงัมีคาเฟ่ (Café) ร้านอาหาร ร้านกาแฟที�เจาะเฉพาะกลุ่มจกัรยานเปิดมากขึ�นเป็นลาํดบั และ     

อีกธุรกิจหนึ� งที�ไม่ควรมองขา้ม คือ ธุรกิจทวัร์จกัรยานและเซอร์วิสจกัรยาน ซึ� งกาํลงัไดรั้บความนิยม

จากนกัท่องเที�ยวและลูกคา้เป็นอย่างมาก โดยจะมีการให้บริการที�หลากหลาย ทั�งในพื�นที�กรุงเทพฯ 

และต่างจงัหวดั (ธุรกิจน่ารู้ ขั�นตอนการทาํงาน สู่ความสาํเร็จ, 2559 : http://chennairoadbike.com.) 

 จงัหวดัลาํพูนนับเป็นจงัหวดัหนึ� งที�มีการสนับสนุนให้เดินทางท่องเที�ยวโดยใช้จกัรยาน 

เป็นพาหนะในการท่องเที�ยวอีกทางเลือกหนึ�งมากขึ�น ซึ� งจะเห็นไดช้ดัจากการจดักิจกรรมของเทศบาล

เมืองลาํพูนในโครงการ “ปั�นไป..ชิมไป..ม่วนใจ๋” แอ่วเมืองหละปูน หรือ โครงการ “ลาํพูนเมืองปั�นได ้

เมืองปั�นดี”  ปั�นเที�ยวเมืองเก่า (สํานักงานเทศบาลเมืองลาํพูน, 2559) หรือ จะเป็น “โครงการรณรงค์

ส่งเสริมการขี�จกัรยานด้วยความปลอดภยั” ของผูว้่าราชการจงัหวดัลาํพูนที�ดาํเนินการจดัทาํหรือ
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ปรับปรุงเส้นทางจกัรยาน (Bike Lane) เพิ�มเติม เพื�อพฒันาให้เป็นเส้นทางขบัขี�จกัรยาน โดยเฉพาะ   

และเพิ�มความปลอดภัย เหมาะกับการออกกําลังกายของประชาชนผูใ้ช้รถจักรยาน ถือเป็นการ          

ขยายผลการส่งเสริมการขี�จักรยานต่อเนื�องภายหลังกิจกรรม “ปั�นเพื�อแม่” ( Bike For Mom) และ

กิจกรรม “ปั�นเพื�อพ่อ” ( Bike For Dad ) สํานกังานจงัหวดัลาํพูน ( ���� : ��) การดาํเนินกิจกรรมที�กล่าว

มานั�น สอดคล้องกันกับในขณะนี� ที�กล่าวว่า การท่องเที�ยวโดยใช้จกัรยานกาํลังเป็นที�นิยมในหมู่

นกัท่องเที�ยวที�ชื�นชอบการท่องเที�ยวแบบผจญภยั และตอ้งการรักษาสิ�งแวดลอ้มไปดว้ย เพราะจกัรยาน

เป็นพาหนะที�ไม่มีควนัพิษและสิ�งตกคา้งอื�น ๆ จึงไม่สร้างมลภาวะและทาํลายสิ�งแวดลอ้ม ทั�งยงัไม่ส่ง

เสียงดงั ทาํให้สัมผสักบัธรรมชาติได้อย่างใกล้ชิดดว้ยมุมมองที�กวา้งไกล หยุดไดง่้ายทุกจงัหวะการ

เคลื�อนไหว   ส่งผลให้ผูปั้�นมีความรู้สึกเป็นอนัหนึ�งอนัเดียวกบัธรรมชาติมากขึ�น มีความรักในความ

สวยงามของธรรมชาติและสถานที�ไปโดยอัตโนมัติ ถือได้ว่าเป็นการท่องเที�ยวประเภทอนุรักษ์

ธรรมชาติที�ดีอีกรูปแบบหนึ� ง ปัจจุบนันี� จงัหวดัลาํพูนมีการสร้างทางสําหรับจกัรยาน (Bike Lane) 

ควบคู่ไปกับทางรถยนต์มากขึ� น รวมทั� งจัดทริปปั�นจกัรยานท่องเที�ยวไปตามเส้นทางต่าง ๆ ทั� ง

ระยะใกลแ้ละระยะไกล อีกทั�งยงัมีการรวมกลุ่มของคนรักการปั�นจดัตั�งขึ�นเป็นชมรมต่าง ๆ มากมาย 

เช่น ชมรมจกัรยานลาํพนู ชมรมจกัรยานสะพานดาํลาํพูน ชมรมจกัรยานเจา้พอ่กู่ชา้ง เป็นตน้ เหล่านี� ถือ

เป็นปัจจัยที�หนุนให้มี การใช้รถจักรยานกันอย่างแพร่หลาย และสร้างแรงจูงใจให้เกิดการซื� อ

รถจกัรยานเพิ�มสูงขึ�น 

 จากเหตุผลที�กล่าวมาส่งผลให้มีปริมาณการใช้รถจกัรยานเพิ�มขึ� น และสิ� งที�ตามมา คือ                   

เกิดธุรกิจจาํหน่ายจกัรยานเพิ�มขึ� นจาํนวนมาก ธุรกิจจาํหน่ายจกัรยานจึงตอ้งเผชิญกับการแข่งขนั        

ในรูปแบบต่าง ๆ จากคู่แข่งขนัที�มีจาํนวนเพิ�มขึ�น ทั�งคู่แข่งขนัที�มีอยูเ่ดิมและคู่แข่งขนัรายใหม่ที�เขา้มา

มากในตลาด เนื�องจากมีความสะดวกสบายในการคมนาคมขนส่งมากขึ� น โดยเฉพาะในอาํเภอ             

เมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนูนั�น มีร้านที�จาํหน่ายรถจกัรยาน ทั�งสิ�น 10 ร้าน ไดแ้ก่ ร้านกรีนไบค ์ร้านพิกุล 

ร้านเจริญกิจจกัรยาน ร้านจาํหน่ายจกัรยานลาํพูน (พรชยัการไฟฟ้า) มี 2 สาขา  คือ สาขาขา้งวดัมหาวนั 

และสาขาป่าเส้า ร้านประจินต ์ร้านกบโปรไบค์ลาํพูน ร้านกรีนพาวเวอร์ ร้านบา้นฮกัจกัรยานลาํพูน 

ร้านวนัชยัจกัรยาน และร้านที�ไม่ไดร้ะบุชื�อร้านชดัเจน (ไม่มีชื�อร้าน) ไม่นอ้ยกวา่ 10 ร้าน อยา่งไรก็ตาม 

ผูว้จิยัเห็นวา่จากการแข่งขนัดา้นธุรกิจจกัรยานที�เกิดขึ�น ยงัมีโอกาสสาํหรับการสร้างขอ้ไดเ้ปรียบใหแ้ก่

ผูป้ระกอบการ เนื�องจากมีปัจจยัหลายประการที�ลูกคา้ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 เนื�องจากปัญหาการแข่งขนัในวงการธุรกิจที�มีความรุนแรง ผูป้ระกอบการต่างตอ้งปรับปรุง

และพฒันาการดาํเนินงาน เพื�อให้ได้ส่วนแบ่งทางการตลาดมากที�สุด ดังนั�น ผูป้ระกอบการธุรกิจ

จาํหน่ายจกัรยานหรือผูที้�สนใจควรให้ความสําคญัและเขา้ใจในเรื�องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

เนื�องจากลูกค้าให้ความสําคัญกับปัจจัยดังกล่าวเป็นอย่างมาก โดย ปาริชาติ จ ําเขียน (2555)                              
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อธิบายว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์เป็นปัจจยัที�มีอิทธิพลมาก โดยเฉพาะด้านความสวยงามโดยรวม        

ของสินคา้ และปัจจยัดา้นราคาที�มีอิทธิพลมากที�สุด คือ ด้านราคาที�จาํหน่ายมีความเหมาะสม อีกทั�ง

ปัจจยัดา้นสถานที�จดัจาํหน่ายดา้นการหาอุปกรณ์ที�ตอ้งการไดง่้าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด

ด้านการมีพนักงานและช่างที�มีความชํานาญงาน มีผลต่อการตดัสินใจซื�อของลูกคา้เป็นอย่างมาก       

ซึ� งสอดคล้องกบัจุลภา กาญจนวิสุทธิ�  (2554) และธาํรง คูสวสัดิ�  (2552) ที�ยืนยนัเกี�ยวกบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อการตดัสินใจซื�อของลูกคา้ในระดบัมากทุกปัจจยั ซึ� งเป็นไป         

ในทิศทางเดียวกนั 

 จากสภาพปัญหาและขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจที�จะศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดั

ลาํพูน เพื�อเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการธุรกิจผูแ้ทนจาํหน่ายรถจกัรยานและผูที้�สนใจ สามารถนาํ

ขอ้มูลเหล่านี� ไปพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้มากที�สุด

และมีประสิทธิภาพยิ�งขึ�น 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 �.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมือง

ลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

 �.  เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

 

ประโยชน์ที�ได้รับจากการวจัิย 

 1.  ไดข้อ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมือง

ลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ซึ� งเป็นขอ้มูลสาํคญัในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ที�มีปัจจยัส่วนบุคคลที�แตกต่างกนั 

 �.  ไดท้ราบทิศทางความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู อนัเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันา

ส่วนประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้มากที�สุด 

 3.   เพื�อเป็นแนวทางในการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดแก่ผูป้ระกอบการธุรกิจผูแ้ทน

จาํหน่ายรถจกัรยานและผูที้�สนใจ สามารถนาํไปเป็นแนวทางในการวางแผนส่วนประสมทางการตลาด

ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และมีประสิทธิภาพยิ�งขึ�น  
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ขอบเขตของการวจัิย 

  ขอบเขตด้านพื�นที� 

 การวิจยัดาํเนินการศึกษาจากผูซื้�อรถจกัรยาน หรือผูใ้ชร้ถจกัรยานที�ใช้บริการร้านจาํหน่าย

รถจกัรยานที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู  

 ขอบเขตด้านประชากร 

 ประชากรที�ใช้ในการวิจยัครั� งนี�  คือ ลูกคา้ผูซื้�อรถจกัรยาน หรือผูใ้ชร้ถจกัรยานที�ใช้บริการ

ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยู่ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน โดยพบว่าลูกค้ามีจาํนวนทั�งสิ�น   

10,970 คน (ผูว้ิจยัและทีมงานใช้วิธีการสังเกตและสอบถามจากเจา้ของร้านจาํนวน 10 ร้าน ณ วนัที�                    

10 ธนัวาคม 2559) 

 ขอบเขตด้านเนื�อหา  

 การศึกษาครั� งนี�ไดก้าํหนดขอบเขตเนื�อหา ดงันี�  

  1.  ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน  

  1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์

  1.2  ดา้นราคา 

  1.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

  1.4  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

  1.5  ดา้นบุคลากร 

  1.6  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

  1.7  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

  2.  การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

  2.1  การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 

  2.2  การแสวงหาขอ้มูล 

  2.3  การประเมินทางเลือก 

  2.4  การตดัสินใจซื�อ 

  2.5  พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 

  ขอบเขตด้านเวลา 

  เพื�อให้การวิจยัในครั� งนี� เป็นไปตามวตัถุประสงคใ์นกรอบเวลาที�กาํหนด ผูว้ิจยัจึงกาํหนด

ตารางการทาํงาน ดงันี�  
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ตารางที�  1.1    ตารางการดําเนินงาน 

ลาํดับ

ที� 
ขั�นตอนในการดําเนินงาน 

ระยะเวลาในการดําเนินงาน 

ธ.ค. 

59 

ม.ค. 

�� 

ก.พ. 

�� 

มี.ค. 

�� 

เม.ย. 

�� 

พ.ค. 

�� 

มิ.ย. 

�� 

ก.ค. 

�� 

ส.ค. 

�� 

� การขออนุมติัหวัขอ้ 

การทาํเคา้โครงงานวจิยั 

         

� คน้หาทฤษฎี ขอ้มูล  และ

แนวคิดงานวจิยั 

ที�เกี�ยวขอ้งกบัหวัขอ้ 

         

� แจกแบบสอบถามและ

เก็บแบบสอบถามจาก

กลุ่มตวัอยา่ง  

จาํนวน 387 ชุด 

         

� วเิคราะห์ขอ้มูล 

จากแบบสอบถาม 

         

� นาํเสนอผลรายงานต่อ

คณะกรรมการและ

ปรับปรุงแกไ้ข 

         

� รวบรวมผลงานวจิยั 

และจดัทาํรูปเล่ม 

         

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการ  

จดัจาํหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และการสร้างและการนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ ที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพูน 

จงัหวดัลาํพนู 

 การตัดสินใจซื�อ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในพื�นที�อาํเภอ

เมืองลําพูน จังหวดัลําพูน แบ่งออกเป็น 5 ขั�นตอน ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา                     

การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื�อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 
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 รถจักรยาน หมายถึง ยานพาหนะชนิดหนึ� งที�ใชแ้รงกายคนในการขบัเคลื�อน ประกอบดว้ย

ตวัถงัจกัรยาน (เฟลม) อาน (เบาะนั�ง) แฮนด์ ลอ้จกัรยาน ชุดเบรกจกัรยาน ชุดจานปั�นและโซ่จกัรยาน 

ประกอบกนัเป็นจกัรยาน 1 คนั ขบัเคลื�อนที�ออกแรงถีบกลไกให้ลอ้หมุน ปัจจุบนัมีหลายชนิด ตั�งแต่   

1 ลอ้ (จกัรยานลอ้เดียว) ไปจนถึงจกัรยานหลายลอ้ และยงัมีประเภทดดัแปลงแบบแปลก ๆ เช่น มีลอ้

หนา้ใหญ่ แต่ลอ้หลงัเล็ก  

 ลูกค้า หมายถึง ผูซื้�อรถจกัรยาน หรือผูใ้ช้รถจกัรยานที�ใช้บริการร้านจาํหน่ายรถจกัรยาน     

ที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพนู 

 ร้านจําหน่ายรถจักรยาน หมายถึง ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานและอุปกรณ์จกัรยานทุกชนิด                   

ซึ� งกระจายอยูต่ามตาํบลต่าง ๆ ในพื�นที�อาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพนู  

 

สมมติฐานการวจัิย 

 1.  ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 

แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานแตกต่างกนั 

 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของ

ลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 
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กรอบแนวคิดการวจัิย 

 การวิจยัเรื� องความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู มีกรอบแนวคิดการวจิยั ดงัภาพที� 1.1  

 

          ตัวแปรอสิระ                       

       

           

                                                                                                              

                                          ตัวแปรตาม 

                                                                                                                                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที�  1.1    กรอบแนวคิดงานวจิยั 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.  เพศ 

2.  อาย ุ

3.  สถานภาพ 

4.  ระดบัการศึกษา 

5.  อาชีพ 

6.  รายไดต่้อเดือน 
 

 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน

ของลูกค้าในอาํเภอเมืองลาํพูน 

จังหวดัลาํพูน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

2.  ดา้นราคา 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5.  ดา้นบุคลากร 

6.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7.  ปัจจยัดา้นการสร้างและ 

     นาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
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บทที� 2 

 

เอกสารและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 

 

 

 การวิจยัเรื� องความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อ

รถจักรยานของลูกค้าในอําเภอเมืองลําพูน จังหวดัลําพูน ผูว้ิจ ัยได้ทําการทบทวนวรรณกรรม                       

ที�เกี�ยวขอ้ง ไดแ้ก่ การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง ดงันี�  

 1.  แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

    �.�  ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

  �.�  องคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาด 

 �.  แนวคิดเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อ 

 �.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

  แนวคิดเกี�ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ในการวิจยัครั� งนี� จะกล่าวถึงความหมายของ                

ส่วนประสมทางการตลาดและองคป์ระกอบส่วนประสมทางการตลาดตามลาํดบั ดงันี�  

 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

 มีผูใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาด ไวด้งันี�  

 ฟิลลิป ค็อตเลอร์ (Philip Kotler, 1997 : 98) ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาด 

หมายถึง เครื�องมือทางการตลาดที�ธุรกิจนาํมาใช ้เพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541 : 35 – 36) ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 

องคป์ระกอบที�สําคญัในการดาํเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัที�กิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจ

จะตอ้งสร้างส่วนประสมทางการตลาดที�เหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด 

  เครือฟ้า อุทธิยา (2548) ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัที�สําคญั             

ที�ช่วยใหก้ารดาํเนินธุรกิจดา้นการตลาดบรรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร 

   โดยสรุปแล้วส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุ่มของเครื� องมือ

การตลาดซึ�งธุรกิจใชร่้วมกนั เพื�อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย 
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  องค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) อา้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

(Service Mix) ของ Philip Kotler ว่าเป็นแนวคิดที�เกี�ยวขอ้งกบัธุรกิจที�ให้บริการซึ� งจะได้ส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s ในการกาํหนดกลยุทธ์การตลาด ซึ� งเป็นตวัแปรทางการตลาด

ที�ควบคุมไดที้�ใชร่้วมกนัเพื�อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

 การพฒันาส่วนประสมทางการตลาดเป็นส่วนสําคญัในการตลาดมากเพราะการที�จะเลือกใช้

กลยุทธ์การตลาดให้ตรงกบัตลาดเป้าหมายไดถู้กตอ้งนั�น จะตอ้งสร้างสรรค์ส่วนประสมทางการตลาด

ขึ� นมาในอัตราส่วนที�พอเหมาะ ซึ� งการกําหนดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ประกอบดว้ยเครื�องมือ ต่อไปนี�  

 �.   ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง เป็นสิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจ เพื�อตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจและลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์จากผลิตภณัฑ์นั�น ๆ โดยทั�วไปแล้ว 

ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที�อาจจับต้องได้ (Tangible Products) และผลิตภัณฑ์       

ที�จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที� 

องค์การหรือบุคคล ทั�งนี�  ผลิตภณัฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ

ผูบ้ริโภค จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได ้แนวทางที�เหมาะสมตอ้งดูวา่กลุ่มเป้าหมายตอ้งการ

อะไร แลว้จึงนาํมากาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑท์างดา้นต่าง ๆ โดยตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่อไปนี�  

  �.�  ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างทาง      

การแข่งขนั (Competitive Differentiation) 

  �.�  พิจารณาจากองค์ประกอบคุณสมบติัของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 

ประโยชน์พื�นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ ฯลฯ 

  �.�  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์

ของบริษทัเพื�อแสดงตาํแหน่งที�แตกต่าง และมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 

  �.�  การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) เพื�อให้ผลิตภณัฑ์มีลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีขึ�น (New and Improved) ซึ� งตอ้งคาํนึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ไดดี้ยิ�งขึ�น 

  �.�  กลยุทธ์ เกี� ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์     

(Product Line) 
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 �.   ด้านราคา (Price) หมายถึง สิ� งที�บุคคลจ่ายสําหรับได้มาซึ� งแสดงถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์    

ในรูปแบบของเงินตราหรือจาํนวนเงิน หรือสิ� งอื�นที�จาํเป็นต้องใช้เพื�อให้ได้มาซึ� งผลิตภณัฑ์ โดย

ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ผลิตภณัฑ์นั�น ถ้าคุณค่า     

สูงกวา่ราคาเขาก็จะตดัสินใจซื�อ ส่วนเกี�ยวขอ้งระหวา่งราคาและพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงันี�  

  2.1  การรับรู้ราคา (Awareness) วา่เหมาะสมกบัสินคา้นั�นอยา่งไร 

  2.2  ผูบ้ริโภครู้สึกไดถึ้งความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์

  2.3  ปริมาณการลดราคาที�จาํเป็น เพื�อกระตุน้การซื�อและการส่งเสริมการขาย 

  2.4  มีส่วนลดใหก้บัผูซื้�อ 

 

 �.   ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง กิจกรรมการนํา

ผลิตภณัฑ์ที�กาํหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย เพื�อที�จะสามารถส่งผลิตภณัฑ์ไปได้อย่างรวดเร็วและ

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้มากที�สุด โดยเป็นการพิจารณาว่าจะจาํหน่ายผ่านคนกลาง 

ต่าง ๆ อย่างไร มีการเคลื�อนยา้ยสินคา้อย่างไร กิจกรรมที�ช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย          

การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่ายประกอบดว้ยสองส่วน คือ 

  3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือ

ธุรกิจที�มีความเกี�ยวขอ้งกบัการเคลื�อนยา้ยกรรมสิทธิ� ในผลิตภณัฑ์หรือเป็นการเคลื�อนยา้ยผลิตภณัฑ์ 

หรือหมายถึงช่องทางที�ผลิตภณัฑ ์และ (หรือ) กรรมสิทธิ� ที�ผลิตภณัฑ์ถูกเปลี�ยนมือไปยงัตลาดในระบบ

ช่องทางการจดัจาํหน่าย จึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

  3.2  การกระจายตวัสินคา้ หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด (Physical 

Distribution) หมายถึง กิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการวางแผนหรือการควบคุมการเคลื�อนยา้ยตวัวตัถุดิบ 

ปัจจัยการผลิตและสินค้าสําเร็จรูป จากจุดเริ� มต้นไปยงัจุดสุดท้ายในการบริโภค เพื�อตอบสนอง      

ความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งหวงัผลกาํไร หรือหมายถึงกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการเคลื�อนยา้ยตวั

ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคา้จึงประกอบดว้ยงาน  

ที�สาํคญั ต่อไปนี�  

  �)  การขนส่ง (Transportation) 

  �)  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 

  �)  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management)  
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 4.   ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) หมายถึง การทาํกิจกรรมต่าง ๆ เพื�อสื�อสาร

ให้ลูกคา้รับทราบลกัษณะสินคา้เพื�อสร้างทศันคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซื�อ (Buying Behavior)

หรือเป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้�อ เพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ

การติดต่อสื�อสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการขาย (Personal Selling) และการติดต่อสื�อสารโดยไม่ใชค้น

(Non Personal Selling) เครื� องมือในการติดต่อสื�อสารหลายประการซึ� งอาจเลือกใช้หนึ� งหรือหลาย

เครื�องมือตอ้งใชห้ลกัการใช้เครื�องมือแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication 

: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้

หรือหมายถึง กิจกรรมสนับสนุนกระบวนการสื�อสารทางการตลาดเพื�อให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจในสิ�งที�   

ผูข้ายเสนอ โดยส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อ 

สื�อสาร (Communication Mix) ประกอบดว้ย 

  4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี�ยวกบัองค์การและ 

(หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ที�ตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ ใช้สําหรับกระจาย

ข่าวสารขอ้มูลให้เป็นวงกวา้ง และสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาวให้กบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ และทาํให้

ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซื�อรวดเร็ว ซึ� งกลยุทธ์ในการโฆษณาจะเกี�ยวขอ้งกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์

งานยทุธวธีิการโฆษณา และกลยทุธ์สื�อ 

  4.2   การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การให้ข่าวเป็นการ

เสนอความคิดเกี�ยวกบัสินค้าหรือบริการที�ไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง  

ความพยายามที� มีการวางแผนโดยองค์การหนึ� ง เพื�อสร้างทัศนคติที� ดี ต่อองค์การให้เกิดกับ

กลุ่มเป้าหมาย ถือเป็นการสร้างภาพลกัษณ์การดาํเนินงานของบริษทัและเป็นการสร้างความเชื�อถือ

ให้กับผลิตภัณฑ์โดยช่วยในการออกผลิตภัณฑ์ใหม่  (Launch New Products) การวางตําแหน่ง

ผลิตภณัฑ์ใหม่ (Repositioning) และสร้างความสนใจในกลุ่มผลิตภณัฑ์เดียวกัน ซึ� งการให้ข่าวเป็น

กิจกรรมหนึ�งของการประชาสัมพนัธ์  

  ดงันั�น ในการโฆษณาตอ้งมีแผนงานที�สอดคลอ้งกบัแผนงานการประชาสัมพนัธ์ โดยที�

แผนงานการโฆษณาจะตอ้งออกมาทีหลงัแผนงานประชาสัมพนัธ์และแก่นของสาระที�จะนาํเสนอของ

โฆษณาก็ตอ้งเป็นสิ�งที�สอดคลอ้งกบัการประชาสัมพนัธ์ 

  �.�  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเครื�องมือจูงใจในระยะสั� นเพื�อกระตุน้

ให้เกิดการซื� อหรือขายผลิตภณัฑ์ได้มากขึ� น โดยมีจุดมุ่งหมายเพื�อให้เกิดการขายในทันทีทันใด         

เป็นเครื�องมือกระตุน้ความตอ้งการซื�อที�สนบัสนุนการโฆษณา การขายโดยการใช้พนกังานขาย และ

การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ กิจกรรมเหล่านี�  ได้แก่ การลดราคา การแลกซื�อ การแจกของ
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ตวัอยา่ง การแถมสินคา้ เป็นตน้ จะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดการกระตือรือร้นในการซื�อสินคา้หรือใชบ้ริการ

ในตรายี�หอ้นั�น ๆ  

  4.4  การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื�อสารข้อมูลโดยใช้

บุคคลเพื�อจูงใจให้ซื�อบางสิ� ง เป็นการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหน้า เป็นการติดต่อสื�อสารแบบ  

สองทาง เป็นการสร้างความนิยมชมชอบความเชื�อถือและการตดัสินใจเลือกจนทาํให้เกิดการตกลงซื�อ

ขายสินคา้ โดยอาศยัคนขายเป็นผูแ้จง้ข่าวสาร เป็นการกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซื�อสินคา้ที�มี

ประสิทธิภาพมากที�สุด โดยพนกังานขายแบ่งออกเป็น 2 ประเภท 

 1) พนกังานขายที�ใหบ้ริการในการขาย (Service Selling) หรือเป็นการขายในระดบัตํ�า 

(Low Level Selling) ลูกคา้ตั�งใจแล้วว่าจะมาซื�ออะไร และเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซื�อเอง พนักงานขาย

เพียงแต่คอยให้ขอ้มูลอธิบายถึงความแตกต่างของสินคา้ เงื�อนไขในการซื�อเอง หีบห่อ การจดัส่งสินคา้ 

ตลอดจนการชําระเงิน และช่วยให้บริการต่างๆ ซึ� งทาํให้เกิดการซื�อขายสมบูรณ์ พนักงานขายใน

ลกัษณะนี�อาจจะเรียกวา่ “ผูรั้บคาํสั�ง” 

 2) พนกังานขายที�ช่วยให้เกิดการขายเพิ�มขึ�น (Creative Salesmanship) เป็นการขาย

ในระดบัสูง (High Level Selling) จะตอ้งการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการในสินคา้ โดยเฉพาะ

สินคา้ยี�ห้อใหม่ ๆ หรือตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเปลี�ยนแปลงแหล่งที�เคยซื�อสินคา้มาสู่แหล่งใหม่ ดงันั�น 

พนักงานขายประเภทนี�  จะต้องมีความชํานาญและใช้ความพยายามมากในการช่วยสนับสนุนการ

ตดัสินใจของลูกคา้และชกัจูงใหลู้กคา้ซื�อโดยที�อาจจะไม่ไดต้ั�งใจมาก่อน 

  �.�  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดเชื�อมตรง คือ การติดต่อสื�อสาร

โดยตรงที�นอกเหนือจากการขายโดยพนักงานขาย เป็นวิธีการต่าง ๆ ที�นักการตลาดใช้ส่งเสริม

ผลิตภณัฑ์โดยตรงและสร้างให้เกิดการตอบสนองโดยทนัทีทนัใด ถือเป็นการติดต่อสื�อสารกบักลุ่ม

เป้าหมายโดยเฉพาะไดอ้ยา่งรวดเร็ว ผา่นเครื�องมือที�มีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรง ขายทางโทรศพัท ์

แคตตาล็อค (Catalogue) โทรทศัน์ วิทยุ เป็นตน้ ซึ� งสามารถจูงใจให้ผูบ้ริโภคตอบกลบั เพื�อให้เกิดการ

ตอบสนองโดยตรง  

 �.  ด้านบุคลากร (People) หมายถึง ผูที้�มีส่วนเกี�ยวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ทั�งหมด หมายรวมถึง

ลูกคา้ บุคลากรที�จาํหน่าย และบุคลากรที�ให้บริการหลงัการขาย ซึ� งถือเป็นองค์ประกอบที�สําคญัของ

การดาํเนินธุรกิจ และเป็นปัจจยัที�ทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพในการบริการ ทั�งนี�  บุคลากรผูใ้ห้บริการ

จาํเป็นตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื�อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้  

ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั โดยบุคลากรจะตอ้งมีความสามารถและมีทศันคติที�ดี สามารถตอบสนอง  

ต่อลูกคา้ได้ รวมทั�งมีความคิดริเริ�มสร้างสรรค์ มีความสามารถในการแกปั้ญหาและสร้างค่านิยมที�ดี

ให้กบัองคก์รได ้ดงันั�น บุคลากรผูใ้ห้บริการจึงตอ้งมีวิธีการสร้างความประทบัใจให้กบัลูกคา้ โดยการ
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ทกัทายลูกคา้แสดงความยิ�มแยม้แจ่มใส ความกระตือรือร้นที�จะให้คาํแนะนาํช่วยเหลือลูกคา้ มีความ

เป็นกนัเอง ใชค้าํพูดดี นํ� าเสียงไพเราะ กริยาท่าทางสุภาพ และเอาใจใส่กบัลูกคา้ ตลอดจนตอ้งสามารถ

คน้หาความตอ้งการและความจาํเป็นของลูกคา้ซึ� งสิ�งเหล่านี� เป็นสิ�งที�ช่วยให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกที�ดี 

รู้สึกประทบัใจในบริการของกิจการ อีกทั�ง ยงัเป็นการรักษาลูกคา้ในระยะยาวใหมี้ความภกัดีต่อกิจการ

ตลอดไป  

 �.   ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั�นตอนในการจาํหน่ายผลิตภัณฑ์       

การให้บริการซึ� งจะต้องถูกตอ้งรวดเร็ว และเป็นที�ประทบัใจในสายตาของลูกคา้ โดยนักการตลาด

จาํเป็นตอ้งพิจารณาใน 2 ดา้น ไดแ้ก่ ความซับซ้อน (Complexity) และความหลากหลาย (Divergence) 

ในด้านความซับซ้อนตอ้งพิจารณาถึงขั�นตอน และความต่อเนื�องของงานในกระบวนการ เช่น ความ

สะดวกรวดเร็ว ความถูกตอ้ง เป็นตน้ ส่วนในดา้นความหลากหลายตอ้งพิจารณาถึงความเป็นอิสระ 

ความยืดหยุ่น ความสามารถที�จะเปลี�ยนแปลงขั�นตอนหรือลาํดบัการทาํงานได ้ดงันั�น จึงกล่าวไดว้่า

กระบวนการให้บริการมีความสําคญัต่อธุรกิจเป็นอย่างยิ�ง เนื�องจากสินคา้ หรือผลิตภณัฑ์เป็นสิ�งที�

ก่อให้เกิดรายไดข้องบริษทั หากไม่มีกระบวนการให้บริการเกิดขึ�น ก็ไม่สามารถสร้างรายได้ให้แก่

กิจการนั�นได ้และกระบวนการให้บริการก็เป็นส่วนหนึ� งในการกาํหนดมาตรฐานแห่งความรวดเร็ว

และคุณภาพของกิจการดว้ย ฉะนั�น กระบวนการให้บริการจึงสามารถนาํมาเป็นกลยุทธ์ ในการสร้าง

ความไดเ้ปรียบเทียบให้กบัธุรกิจได ้และการแข่งขนัในเชิงธุรกิจที�มุ่งเนน้การให้บริการเพื�อตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้  

 �.   ด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง      

การสร้างภาพแวดลอ้มของสถานที�ขององคก์ร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื�นที� 

และลกัษณะทางกายภาพอื�น ๆ รวมทั�งอุปกรณ์เครื�องมือ เครื�องใชต่้าง ๆ ที�ใชใ้นการให้บริการที�สามารถ

ดึงดูดใจผูบ้ริโภค และทาํให้มองเห็นภาพลกัษณ์ขององคก์รที�เหนือคู่แข่งขนัไดอ้ยา่งชดัเจน นอกจากนี�  

การสร้างหลกัฐานทางกายภาพยงัหมายรวมถึงสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพที�บริการนั�นเกิดขึ�น และที�ซึ� งผู ้

ให้บริการและลูกคา้มีปฏิสัมพนัธ์กนั รวมถึงองคป์ระกอบต่าง ๆ ที�สามารถจบัตอ้งไดอี้กดว้ย การสร้าง

หลักฐานทางกายภาพเป็นการสร้างความเชื�อมั�นลูกค้าให้สามารถมองเห็นเป็นรูปธรรมมากที�สุด       

เพื�อเป็นสัญลกัษณ์แทนการบริการที�ไม่อาจจบัตอ้งไดเ้นื�องจากการบริการเป็นสิ�งที�ไม่สามารถจบัตอ้งได ้

จึงทําให้ผู ้บริโภครู้สึกเกิดความเสี� ยงและความไม่มั�นใจในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ดังนั� น 

ผูป้ระกอบการจึงจาํเป็นตอ้งสร้างหลกัฐานทางกายภาพ โดยการสร้างและนาํเสนอสิ�งที�เป็นรูปธรรม 

เป็นสัญลกัษณ์แทนบริการที�ไม่สามารถจบัตอ้งไดเ้พื�อสร้างความแตกต่างให้กบับริการ และสร้างความ

มั�นใจใหก้บัลูกคา้ โดยหลกัฐานทางกายภาพแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงันี�  
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  �.�  หลกัฐานที�จาํเป็น (Essential Evidence) ไดแ้ก่ อาคารสถานที� การออกแบบตกแต่ง

ภายในอาคาร ตลอดจนสิ�งอาํนวยความสะดวก และเครื�องมืออุปกรณ์ต่าง ๆ เป็นตน้ 

  �.�  หลกัฐานประกอบ (Peripheral Evidence) แมเ้ป็นสิ�งที�มีคุณค่าเพียงเล็กนอ้ย แต่ก็ใช้

เสริมสร้างความมีตวัตนของบริการได ้

 สรุปไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หรือเรียกอีกอยา่งหนึ�งวา่ 7P’s ของร้านจาํหน่าย

รถจกัรยาน ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ประกอบดว้ย 

 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง รถจกัรยานที�มีรูปแบบ ยี�ห้อ รุ่น ขนาด สี ตรงตามความ

ตอ้งการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และมีการรับประกันสินค้า สามารถรับคืนหรือเปลี�ยนสินค้าได้       

เมื�อเกิดปัญหา 

 2.  ราคา (Price) หมายถึง มีการกาํหนดราคารถจกัรยานที�แน่นอน เหมาะสมกบัคุณภาพ หรือ

มีส่วนลดใหก้บัผูซื้�อเมื�อซื�อในปริมาณมาก เพื�อกระตุน้การซื�อ  

 3.  ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง ทําเล สถานที�ตั� งของร้าน

จาํหน่ายรถจกัรยาน ซึ� งมีความสะดวกในการเดินทางและมีที�จอดรถเพียงพอสาํหรับลูกคา้ และทางร้าน

มีช่องทางในการติดต่อสื�อสารกบัลูกคา้ที�สะดวกหลากหลายช่องทาง เช่น ทางโทรศพัท ์อีเมล์ (E – mail) 

เฟสบุค๊ (Facebook) หรือไลน ์(LINE) ที�สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซื�อหาของลูกคา้ 

 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือการสื� อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 

หมายถึง ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานมีการทาํกิจกรรมต่าง ๆ เพื�อสร้างการรับรู้และจูงใจลูกคา้ให้เกิด

ทศันคติที�ดีและกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซื�อหรือใช้บริการ เช่น ทาํแผ่นพบั (Brochure) แนะนาํ

กิจการและสินคา้ที�จาํหน่าย การลงโฆษณาสินคา้ของร้านผ่านสื�อรูปแบบต่าง ๆ มีการจดัโปรโมชั�น 

(ลด แลก แจก แถม) การใหข้องสมนาคุณ เป็นตน้ 

 5.  บุคลากร (People) หมายถึง พนกังานขายของร้านจาํหน่ายรถจกัรยานเป็นปัจจยัสําคญั    

ที�ทาํให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพในการบริการ ทั�งนี�  พนกังานจะตอ้งมีความสามารถและมีมนุษยสัมพนัธ์

ที�ดี มีความรู้และประสบการณ์สามารถให้คาํปรึกษาแนะนาํแก่ลูกคา้ได ้รวมไปถึงเขา้ใจความตอ้งการ

ของลูกคา้ ช่วยให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกที�ดี รู้สึกประทบัใจบริการของร้าน ซึ� งถือเป็นการรักษาลูกคา้     

ในระยะยาวใหมี้ความภกัดีต่อกิจการตลอดไป 

 6.  กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั�นตอนหรือระบบการดาํเนินงานของร้านจาํหน่าย

จกัรยาน ตั� งแต่ขั�นตอนในการสั�งซื�อหรือเลือกซื�อรถจกัรยาน การคิดเงิน การชําระเงิน รวมไปถึง      

การเปลี�ยน – คืนสินคา้ เป็นไปอย่างมีระบบ รวดเร็ว มีประสิทธิภาพและน่าเชื�อถือ ลูกคา้ไดรั้บสินคา้

เป็นไปอยา่งถูกตอ้ง รวดเร็ว และทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ 
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 7.  การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ร้านจาํหน่าย

รถจกัรยานตอ้งมีการสร้างสภาพแวดลอ้มและออกแบบตกแต่งร้าน ตลอดจนสิ�งอาํนวยความสะดวก

และอุปกรณ์เครื�องมือ เครื�องใช้ต่าง ๆ ที�สามารถดึงดูดใจลูกคา้ได ้และทาํให้มองเห็นภาพลกัษณ์ของ

ร้านที�เหนือกว่าคู่แข่งขนัไดอ้ย่างชดัเจน เช่น ป้ายหน้าร้านมองเห็นได้ชดัเจน สะดุดตา มีการจดัเก็บ

สินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่และเป็นระเบียบ มีพื�นที�รับรองและหอ้งนํ�าสาํหรับลูกคา้ เป็นตน้ 

  ปัจจยัทั�ง 7 นี�  เป็นสิ� งสําคญัที�ตอ้งมีการพฒันาร่วมกัน เพื�อตอบสนองความตอ้งการของ 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพนู ใหไ้ดอ้ยา่งเหมาะสมที�สุด  

 

แนวคิดเกี�ยวกบัการตัดสินใจซื�อ 

แนวคิดเกี�ยวกับการตัดสินใจซื� อของลูกค้าในการวิจัยครั� งนี�  จะกล่าวถึงความหมายของ              

การตดัสินใจ และกระบวนการตดัสินใจซื�อของตามลาํดบั ดงันี�  

ความหมายของการตัดสินใจ 

มีผูใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจไวด้งันี�  

ศุวิมล เสริมสุข (2551) ให้ความหมายการตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการแก้ปัญหา

ประกอบด้วย การศึกษาปัญหา แนวทางเลือก และวิธีการแกปั้ญหาที�ดีที�สุด โดยอาศยัความมีเหตุผล 

ความละเอียดรอบคอบในการตดัสินใจ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ให้ความหมายการตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกที�จะ

กระทาํสิ�งใดสิ�งหนึ�งจากทางเลือกต่าง ๆ ที�มีอยู ่ซึ� งผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของ

สินคา้และบริการอยูเ่สมอ โดยที�เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ 

การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที�สาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

ศกัดิ� อนันต์ อนันตสุข (2553) ให้ความหมายการตดัสินใจ หมายถึง ขั�นตอนของการสร้าง

ทางเลือก เพื�อตดัสินใจเลือกทาํกิจกรรมต่าง ๆ อยา่งมีเหตุมีผล และเหมาะสมที�สุด 

โดยสรุปแลว้ การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที�จะกระทาํ

สิ�งใดสิ�งหนึ�งจากทางเลือกต่าง ๆ ที�มีอยู ่ซึ� งผูบ้ริโภคมกัตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และ

บริการอยู่เสมอ โดยที�เขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์ และจะ

เลือกทางที� ดีที�สุดจากทางที� มีอยู่ เพื�อให้เกิดผลที� ดีที�สุดเช่นกัน ฉะนั� น ถือว่าการตัดสินใจเป็น

กระบวนการที�สาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
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 กระบวนการตัดสินใจซื�อ               

 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั

และมีความต้องการแตกต่างกัน แต่ผู ้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื� อที�คล้ายคลึงกันซึ� ง

กระบวนการตดัสินใจซื�อแบ่งออกเป็น 5 ขั�นตอน ดงันี�  

 1.   การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem / Need Recognition) ในขั�นตอนแรก

ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซึ� งความตอ้งการหรือปัญหา

นั�นเกิดขึ�นมาจากความจาํเป็น (Needs) ซึ� งเกิดจาก 

  1.1  สิ�งกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ�า เป็นตน้ 

  1.2  สิ�งกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสม

ทางการตลาด (4 P’s) เช่น เห็นขนมเค้กน่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินค้าในโทรทศัน์ ซึ� งเป็น

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด จึงเกิดความรู้สึกอยากซื�อ อยากได ้เห็นเพื�อนมีรถใหม่ แลว้อยากได ้เป็นตน้ 

 2.   การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เมื�อผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้

หรือบริการแล้วลาํดบัขั�นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาข้อมูล เพื�อใช้ประกอบการตดัสินใจ     

โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 

  2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) เช่น การสอบถามจากเพื�อน ครอบครัว คนรู้จกัที�มี

ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั�น ๆ 

  2.2  แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ 

พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์

  2.3  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินค้า

หรือบริการจากสื�อมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 

  2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตัวของ

ผูบ้ริโภคที�เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั�น ๆ มาก่อน 

  ผูบ้ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบ                   

การตัดสินใจซื� อมากแต่บางคนก็น้อย ทั� งนี�  อาจขึ� นอยู่กับปริมาณของข้อมูลที� เขามีอยู่เดิม หรือ              

ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

 3.   การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื�อผูบ้ริโภคได้ข้อมูลจากขั�นการ

แสวงหาขอ้มูลแลว้ในขั�นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางที�ดีที�สุด 

วธีิการที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกนั�น ตอ้งมีการกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัที�จะใชใ้นการ

ประเมิน เช่น ยี�ห้อ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย  เป็นตน้ โดยอาจจะประเมิน

จากการเปรียบเทียบขอ้มูลเกี�ยวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้ และคดัสรรในการที�จะตดัสินใจเลือกซื�อ
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จากหลากหลายยี�ห้อ ให้เหลือเพียงยี�ห้อเดียว ซึ� งอาจขึ�นอยู่กบัความเชื�อ ความนิยมและศรัทธาในยี�ห้อ

นั�น ๆ หรืออาจขึ�นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคที�ผา่นมาในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจ 

รวมไปถึงทางเลือกที�มีอยูด่ว้ย 

 4.   การตดัสินใจซื�อ (Purchase Decision) เมื�อทาํการประเมินผลแล้วจะช่วยให้ผูบ้ริโภค

กาํหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ที�เป็นทางเลือก ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ที�ชอบ

มากที�สุด โดยการตอบสนองของผูบ้ริโภคจะเป็นอย่างไร ขึ�นอยู่กบัลกัษณะการตดัสินใจที�อยู่ภายใต้

อิทธิพลของปัจจยัต่าง ๆ ดงัที�กล่าวมาแลว้ขา้งตน้ โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูล

และระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่าง

ตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการ

ขอ้มูลหรือระยะเวลาในการตดัสินใจนาน อนึ�ง เมื�อผูบ้ริโภคเขา้สู่ในขั�นของการตดัสินใจซื�อจะตอ้งมี

การตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงันี�  

   4.1  การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) เป็นการเลือกชนิดของผลิตภณัฑที์�จะซื�อ 

   4.2  การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) เป็นการเลือกตราผลิตภณัฑที์�จะซื�อ 

   4.3  การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) เป็นการตดัสินใจวา่จะเลือกซื�อจากผูข้ายรายใด 

   4.4  การเลือกเวลาในการซื�อ (Purchase Timing) คือ ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ กลางวนั 

หรือเยน็ในการซื�อสินคา้ 

   4.5  การเลือกปริมาณในการซื�อ (Purchase Amount) เป็นการตดัสินใจว่าจะซื�อสินคา้

มากน้อยแค่ไหน ถา้ตอ้งการให้ผูบ้ริโภคซื�อสินคา้ครั� งละมาก ๆ นักการตลาดจะตอ้งใช้การส่งเสริม                

การขายเขา้ช่วย เช่น ใหส่้วนลด หรือใหข้องแถม เป็นตน้ 

 5.   พฤติกรรมภายหลังการซื�อ (Post Purchase Behavior) หลังจากที�ลูกค้าได้ตดัสินใจซื�อ

สินคา้หรือบริการไปแล้วนั�น นักการตลาดจะต้องทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซื�อ      

ซึ� งความพึงพอใจนั� นเกิดขึ� นจากการที�ลูกค้าทาํการเปรียบเทียบสิ� งที� เกิดขึ� นจริงกับสิ� งที�คาดหวงั           

ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที�ไดรั้บจริง ตรงกบัที�คาดหวงัหรือสูงกวา่ที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะ

เกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั�น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื�อ

ซํ� า หรือบอกต่อ เป็นตน้ แต่เมื�อใดก็ตามที�คุณค่าที�ไดรั้บจริงตํ�ากว่าที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิด

ความไม่พึงพอใจ พฤติกรรมที�ตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปลี�ยนไปใช้ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการ

บอกต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนอื�น ๆ ดว้ย 
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 ดว้ยเหตุนี�  นกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้หลงัจากที�ลูกคา้ 

ซื�อสินค้าหรือบริการไปแล้ว โดยอาจจะทาํผ่านการใช้แบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจดัตั� งศูนย์                         

รับขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call Center) เป็นตน้ 

 

 

                 

   

 

 

 

ภาพที� �.�   ขั�นตอนในกระบวนการตดัสินใจซื�อปกติ (Stage of the buying decision process) 

ที�มา :  Kotler. (����). Marketing Management. p. ���. 

 

 สรุปได้ว่า การศึกษาการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้าในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดั

ลาํพูน หมายถึง กระบวนการที�ลูกคา้ประเมินผลทางเลือกแลว้กาํหนดความพอใจระหวา่งรถจกัรยาน

ของแต่ละร้านที�จาํหน่าย และตดัสินใจเลือกซื�อรถจกัรยานคนัที�เขาชอบมากที�สุดภายใตอิ้ทธิพลของ

ปัจจัยต่าง ๆ ทั� งข้อมูลเกี� ยวกับตัวสินค้า  สังคมและกลุ่มทางสังคม เข้ามามีส่วนเกี�ยวข้องกับ                        

การตดัสินใจดว้ย 

 

แนวคิดเกี�ยวกบัการตัดสินใจซื�อ 

 ประภาส จันทร์อนิทร์ (2551) ศึกษาเรื�อง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจ

ซื� อรถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จังหวดัสมุทรสาคร เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 24 – 32 ปี 

สถานภาพสมรส จบการศึกษาชั�นมธัยมศึกษาตอนปลายหรือประกาศนียบตัรวิชาชีพ (ปวช.) หรือ

เทียบเท่า ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 5,001 – 8,000 บาท     

เหตุผลที�ตัดสินใจซื� อ คือ รูปลักษณ์ของรถสวยงาม สีของรถจกัรยานยนต์สวยงาม ตัดสินใจซื� อ

รถจกัรยานยนตด์ว้ยตวัเอง ไดรั้บขอ้มูลจากสื�อโทรทศัน์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อ

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคอาํเภอเมือง จงัหวดัสมุทรสาคร โดยรวมพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามให้ความสําคญัมากในทุกปัจจยั โดยปัจจยัที�ให้ความสําคญัมากที�สุด คือ ปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑ์ ในเรื� องของการประหยดันํ� ามนั อุปกรณ์คุณภาพดี แข็งแรงทนทาน ปัจจยัด้านราคาให้

การรับรู้ถึง

ความตอ้งการ

หรือปัญหา 

การ

แสวงหา

ขอ้มูล 

การ

ประเมิน

ทางเลือก 

การ

ตดัสินใจ

ซื�อ 

พฤติกรรม

ภายหลงั

การซื�อ 
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ความสาํคญัมากที�สุดเรื�องของราคารถจกัรยานยนต ์ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ใหค้วามสําคญัมากใน

เรื� องศูนย์บริการ สามารถบริการได้รวดเร็วและตรงเวลา และปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย           

ใหค้วามสาํคญัมากในเรื�อง มีจาํนวนศูนยบ์ริการซ่อมเพียงพอ 

 พชัรา ชัยอิสรเสรี (2551) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อลูกคา้ในการตดัสินใจ

ซื�ออะไหล่รถจกัรยานยนตจ์ากห้างหุ้นส่วนจาํกดั เชียงใหม่นิวอะไหล่ชยัเสรี โดยศึกษาจากลูกคา้ของ

ห้างหุ้นส่วนจํากัดเชียงใหม่นิวอะไหล่ ชัยเสรี ซึ� งได้แก่ ศูนย์จ ําหน่ายและศูนย์บริการซ่อม

รถจกัรยานยนต์ อู่ซ่อมและจาํหน่ายอะไหล่รถจกัรยานยนต์ อู่ซ่อมรถจกัรยานยนต์ ร้านจาํหน่าย

อะไหล่รถจักรยานยนต์ทั� งปลีกและส่ง ที�มีรายชื�ออยู่ในบญัชีรายชื�อลูกค้าของห้างหุ้นส่วนจาํกัด 

เชียงใหม่นิวอะไหล่ชัยเสรี ณ วนัที� 1 มกราคม 2551 ซึ� งมียอดซื� อไม่ตํ�ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน 

จาํนวนทั�งสิ�น 120 ราย โดยข้อมูลที�รวบรวมได้จากแบบสอบถาม ได้นํามาวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้

ความถี� ค่าร้อยละ และค่าเฉลี�ย 

 ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัยอ่ยที�ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัมีค่าเฉลี�ยเป็นลาํดบัแรก

ด้านผลิตภณัฑ์ คือ มีระบบการรับประกันสินคา้ สามารถรับคืนหรือเปลี�ยนสินคา้ได้ เมื�อมีปัญหา    

ดา้นราคา คือ มีระบบการใหสิ้นเชื�อ และมีระยะเวลาการใหเ้ครดิตนาน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ 

การจดัส่งสินคา้ในสถานที�ที�ลูกคา้ต้องการ ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการแนะนําสินคา้จาก

พนักงานขาย ด้านบุคลากร คือ พนักงานมีความรู้ ความชํานาญ และมีประสบการณ์ สามารถให้

คาํปรึกษาแนะนาํเกี�ยวกบัระบบเครื�องยนต์กลไกแก่ลูกคา้ได ้ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ สามารถ

จดัส่งสินคา้ไดท้นัตามกาํหนดเวลาที�ลูกคา้ และด้านการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือ 

ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา สามารถดึงดูดความสนใจไดดี้  

 พันธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานยนตเ์กียร์อตัโนมติัของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมืองเชียงใหม่ โดยจาํเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม

จากผูบ้ริโภคคือ ผูที้�ตั�งใจจะซื�อ หรือซื�อรถจกัรยานยนต์เกียร์อตัโนมติัไปใช้งานแล้วในอาํเภอเมือง

เชียงใหม่ ซึ� งไม่ทราบจาํนวนที�แน่นอน ดงันั�น จึงกาํหนดขนาดตวัอย่าง 200 ตวัอย่าง โดยสุ่มตวัอย่าง

แบบตามสะดวก ไม่ค ํานึงถึงความน่าจะเป็น โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างบริเวณโชว์รูมรถ

จกัรยานยนต์ งานแสดงสินคา้ หรือร้านคา้ตวัแทนจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ ขอ้มูลที�รวบรวมได้จาก

แบบสอบถาม จะนาํมาวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ซึ� งค่าสถิติที�ใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถี� ร้อยละ และ

ค่าเฉลี�ย 
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 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัย่อยที�มีค่าเฉลี�ยสูงสุด 3 ลาํดบัแรก สําหรับปัจจยัส่วนประสม

การตลาดในแต่ละดา้น มีดงันี�  

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ขบัขี�ง่าย สะดวกต่อการใชง้าน มีความสวยงาม และมีการรับประกนั

สินคา้ มีผลในระดบัมาก 

 2.  ด้านราคา ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีส่วนลดเมื�อชําระเป็นเงินสด และราคา             

ค่าซ่อมและค่าบริการของศูนยบ์ริการ มีผลในระดบัมาก 

 3.  ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ สถานที�ตั�งของร้านขายรถหาง่าย และสถานที�ตั�งของร้านขาย

รถสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ การจดัแสดงรถจกัรยานยนต์มีทุกสีให้เลือก และมีที�จอดรถ       

ที�สะดวกและเพียงพอ มีผลในระดบัมาก 

 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ พนกังานมีความพร้อม และเต็มใจให้บริการ พนกังาน

ขายสามารถแนะนาํหรือตอบคาํถามให้กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี และพนกังานขายมีความรู้ความเขา้ใจ

เกี�ยวกบัรถจกัรยานยนตเ์ป็นอยา่งดี มีผลในระดบัมาก 

 ธํารง คูสวัสดิ�  (2552) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที� มีผลต่อการตัดสินใจซื� อ

รถจักรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเถิน จังหวดัลําปาง โดยประชากรในการศึกษาครั� งนี�  คือ         

กลุ่มประชากรที�ซื�อรถจกัรยานยนต์ในอาํเภอเถิน จงัหวดัลาํปาง แต่เนื�องจากไม่สามารถระบุจาํนวน

ประชากรเป็นจาํนวนที�แน่นอนได ้ดงันั�น การศึกษาครั� งนี� จึงกาํหนดตวัอยา่งจาํนวน 250 ตวัอยา่ง และ

แจกแบบสอบถามให้กบักลุ่มประชากรตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ทั�งนี�  ไดเ้ก็บรวบรวม

ขอ้มูลจากกลุ่มประชากรที�ซื�อรถจกัรยานยนตจ์ากร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนตท์ั�ง 5 ร้าน ในอาํเภอเถิน 

จงัหวดัลาํปาง ร้านละ 50  ราย ไดแ้ก่ 1) ร้านธวชัยนต ์2) ต.สหมอเตอร์ 3) บริษทันิยมพานิช สาขาเถิน 

4) ร้านนพรัตน์ 5) ร้านวโิรจน์ยนต ์โดยเก็บวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ ช่วงเวลา 10.30 – 12.00 น. และช่วงเวลา 

14.00 – 16.00 น. ซึ� งขอ้มูลที�รวบรวมไดจ้ากแบบสอบถาม จะนาํมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

ประกอบดว้ยค่าความถี� ร้อยละ และค่าเฉลี�ย 

 ผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญัในระดบัมากทุกปัจจยั เรียงตามลาํดบั 

คือ ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านกระบวนการ  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 จุลภา กาญจนวิสุทธิ�  (2554) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที�มีผลต่อลูกคา้ใน

อําเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื� อรถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีดพีจีเอ็มเอฟไอ               

ผลการศึกษา พบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อในระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัที�มีค่าเฉลี�ยมากที�สุด คือ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นบุคลากรให้บริการ ปัจจยัดา้นการสร้างและการนาํเสนอ
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ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา และ

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 

 ปัจจยัย่อยที�มีค่าเฉลี�ยสูงสุด ของแต่ละปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในแต่ละดา้นมี

ดงันี�  ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ สะดวกต่อการใชง้าน ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ดา้นการ

จดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ความน่าเชื�อถือของตวัแทนจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา

ผ่านสื�อต่าง ๆ เช่น วิทยุ หนงัสือพิมพ ์ดา้นกระบวนการให้บริการ ไดแ้ก่ มีการให้บริการที�ดี เมื�อรถ     

มีปัญหาหลังจากหมดระยะเวลารับประกัน ด้านบุคลากรให้บริการ ได้แก่ พนักงานมีความสุภาพ          

มีความเป็นมิตรและมีความซื�อสัตยต่์อลูกคา้ ดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ 

มีอุปกรณ์เครื�องมือที�ทนัสมยั 

 บุญญรัตน์ กุศลส่ง (2554) ศึกษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อ

ฟิล์มกรองแสงติดรถยนต ์: กรณีศึกษา เขตรังสิต จงัหวดัปทุมธานี มีวตัถุประสงค ์เพื�อศึกษาปัจจยัดา้น

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซื�อฟิล์มกรองแสงติดรถยนต ์กรณีศึกษาเขต

รังสิต จงัหวดัปทุมธานี จาํนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการศึกษา การวิเคราะห์

ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ค่าความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติเชิง

อนุมานใช ้Independent Samples T – test, One – Way ANOVA 

 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะส่วนบุคคล พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ

ระหว่าง 27 – 35ปี สถานภาพสมรสหรืออยู่ด้วยกัน และระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย             

หรือประกาศนียบตัรวิชาชีพ ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ห้างร้าน และมีรายไดต่้อเดือน 

20,001 – 30,000 บาท การวิเคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดของผูใ้ชร้ถยนต ์

เขตรังสิต จงัหวดัปทุมธานี พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความสําคญัเกี�ยวกบัปัจจยัทางด้าน 

ส่วนประสมการตลาดอยูใ่นระดบัมาก เมื�อทาํการพิจารณารายดา้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมาก

ให้ความสําคญัในปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการ    

จดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

 ผลการทดสอบสมมติฐานตามวตัถุประสงค์การศึกษา พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซื�อของ

ผูใ้ช้รถยนต์ เขตรังสิต จงัหวดัปทุมธานี อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน    

ทาํใหร้ะดบัความสาํคญัของกระบวนการตดัสินใจซื�อแตกต่างกนั นอกจากนี�  ปัจจยัทางดา้นส่วนประสม

การตลาดดา้นราคา มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซื�ออยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 

 พอพล มหารักษิต (2554) ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานยนตย์ี�หอ้ฮอนดา้

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์กลุ่มตวัอย่างให้คะแนน
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ความสําคญัที�ค่าเฉลี�ยในระดบัมาก โดยสามารถเรียงตามลาํดบัคะแนนระดบัมากที�สุด คือ รุ่นรถของ

จกัรยานยนตย์ี�หอ้ฮอนดา้มีให้เลือกจาํนวนมาก 

 ดา้นราคา ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้คะแนนความสําคญัที�ค่าเฉลี�ยในระดบัมาก 

โดยสามารถเรียงตามลําดับคะแนนระดับมากที�สุด คือ ราคาขายต่อของรถจักรยานยนต์ยี�ห้อ                 

ฮอนดา้ขายไดร้าคาดี (ราคาไม่ตก) 

 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้คะแนนความสําคญัที�

ค่าเฉลี�ยในระดบัมาก โดยสามารถเรียงตามลาํดบัคะแนนระดบัมากที�สุด คือ ร้านคา้ตวัแทนจาํหน่าย

รถจกัรยานยนตย์ี�ห้อฮอนดา้มีให้เลือกจาํนวนมาก 

 ด้านส่งเสริมการขาย ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้คะแนนความสําคญัที�ค่าเฉลี�ย     

ในระดบัมาก โดยสามารถเรียงตามลาํดบัคะแนนระดบัมากที�สุด คือ  การโฆษณาของรถจกัรยานยนต์

ยี�หอ้ฮอนดา้มีจาํนวนมากและหลายช่องทาง 

 นพดล ศึกษากิจ (2555) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการ

ตดัสินใจซื�อรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสัน ลิฟ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค ์เพื�อศึกษา

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถยนต์ไฟฟ้านิสสัน ลิฟ ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการออกแบบการศึกษาให้เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยกลุ่ม

ตวัอย่างที�ใช้ในการวิจยั คือ ผูที้�สนใจซื�อและผูที้�ครอบครองรถยนต์ส่วนบุคคล ยี�ห้อนิสสันในเขต

กรุงเทพมหานครที�มีอายุตั�งแต่ 18 ปีขึ�นไป เนื�องจากเป็นผูที้�สามารถมีใบอนุญาตขบัขี�รถยนต ์จาํนวน

ตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติที�ใชใ้นการ

วเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์โดยใชค้่าที การวิเคราะห์

ค่าความแปรปรวนทางเดียว ในกรณีที�พบความแตกต่างมีนยัสําคญัทางสถิติ จะใช้การทดสอบรายคู่

ดว้ยวิธีความแตกต่างอย่างนอ้ยที�สุดกรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั และใชว้ิธี Brown –

Forsythe กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั และสถิติสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 

 ผลการวจิยั พบวา่ 

 ผูที้�ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชายมีอายุระหว่าง 28 – 37 ปี มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนอยูที่� 20,001 ถึง 30,000 บาท 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัสาํคญัมาก 

 กระบวนการตดัสินใจซื�อในเรื�องของ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความตอ้งการรถยนต์ที�สามารถจะประหยดัค่าใช้จ่ายได้เพิ�มขึ�น และเลือกที�จะ

คน้หาขอ้มูลจากตวัแทนจาํหน่ายและศูนยบ์ริการ รวมทั�งตดัสินใจจากประโยชน์ที�ไดรั้บเป็นหลกั 
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 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านรูปลักษณ์ของผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสินใจซื�อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดบัตํ�า อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบริการหลงัการขายและศูนยบ์ริการ ความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจซื�อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัตํ�า อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านภาพลักษณ์ต่อสิ� งแวดล้อม ความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสินใจซื�อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดบัตํ�า อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 ปาริชาติ จําเขียน (2555) ศึกษาปัจจัยที�มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื� อจักรยานประเภท       

เสือภูเขาของผูที้�ปั�นจกัรยานในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค ์เพื�อศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการ

เลือกซื�อจกัรยานประเภทเสือภูเขาและพฤติกรรม ตลอดจนปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะของผูใ้ช้

จกัรยานในพื�นที�จงัหวดัเชียงใหม่ ขอ้มูลที�ใช้ในการศึกษา เป็นขอ้มูลปฐมภูมิ ซึ� งไดจ้ากการสัมภาษณ์

โดยใชแ้บบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างที�ปั�นจกัรยานประเภทเสือภูเขาจาํนวน 300 ตวัอย่าง ดว้ยวิธีการ

สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) และวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling) 

การวิเคราะห์ขอ้มูล ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เช่น ค่าความถี� (Frequency) ค่าร้อยละ

(Percentage) และค่ าเฉลี� ยเลขคณิต (Mean) การจัดอันดับแบบ Likert Scale การทดสอบใช้แบบ

Independent Sample T – test และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – way ANOVA)      

ผลการศึกษา พบวา่ ขอ้มูลทั�วไปของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 40 – 49 ปี ระดบั

การศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพธุรกิจส่วนตัว และมีรายได้ต่อเดือนมากกว่า   

25,000 บาท ผลการศึกษาขอ้มูลพื�นฐานในการซื�อจกัรยานเสือภูเขาของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีจกัรยานเสือภูเขาจาํนวน 1 คนั ยี�ห้อที�ซื�อมากที�สุด คือ Trek เหตุผลในการซื�อ

จกัรยานเสือภูเขา คือ เพื�อสุขภาพที�แข็งแรง ระดับราคาในการซื�ออยู่ระหว่าง 10,001 – 30,000 บาท 

ระยะเวลาการใชง้านของจกัรยานเสือภูเขาที�กลุ่มตวัอยา่งใชอ้ยูปั่จจุบนัอยูร่ะหวา่ง 1 – 3 ปี ผลการศึกษา

พฤติกรรมการปั�นจกัรยานเสือภูเขาของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ ช่วงเวลาประจาํที�กลุ่มตวัอยา่งออก

ปั�นจกัรยาน คือ ตอนเย็น ความถี�ในการปั�นจกัรยาน คือ 4 – 5 ครั� งต่อสัปดาห์ ความถี�ในการปั�น เพื�อ 

การท่องเที�ยว คือ 2 – 3 ครั� งต่อเดือน ลกัษณะการปั�น ส่วนใหญ่จะปั�นเป็นกลุ่มเล็กน้อยกว่า 20 คน 

รูปแบบของสถานที�ที�ปั�นไปเป็นประจาํ คือ ภูเขา รูปแบบของสถานที�ท่องเที�ยวที�ปั�นไป เพื�อการ

ท่องเที�ยว คือ ภูเขา จาํนวนชั�วโมงเฉลี�ยที�ใช้ในการปั�นเพื�อการท่องเที�ยว อยู่ระหว่าง 4 – 8 ชั�วโมง        

ผลการศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการเลือกซื�อจกัรยานเสือภูเขาของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ปัจจยั
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ดา้นผลิตภณัฑ์ที�มีอิทธิพลมากที�สุด คือ ความสวยงามโดยรวมของสินคา้ ปัจจยัดา้นราคาที�มีอิทธิพล

มากที�สุด คือ ราคาที�จาํหน่ายมีความเหมาะสม ปัจจยัดา้นสถานที�จดัจาํหน่ายที�มีอิทธิพลมากที�สุด คือ 

หาสิ�งของที�ตอ้งการไดง่้าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มีอิทธิพลมากที�สุด คือ มีพนกังาน

และช่างที�มีความชํานาญงาน ปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยากได้     

Bike Lane ที�เป็นเลนเฉพาะสําหรับจกัรยานจริง ๆ และทางภาครัฐหรือภาคส่วนที�เกี�ยวขอ้งควรจดัทาํ

ป้ายแนะนาํเส้นทางสําหรับปั�นจกัรยาน เพื�อให้นกัท่องเที�ยวรวมถึงคนในจงัหวดัไดท้ราบขอ้มูลและ  

ใชเ้ส้นทางในการปั�นท่องเที�ยวไดอ้ยา่งปลอดภยั 

 วรินทร พัฒนจารีต (2556) ศึกษาส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�ออะไหล่

รถจกัรยานยนต์ของลูกคา้ในเขตเทศบาลตาํบลสันกาํแพง อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยมี

วตัถุประสงค์ เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�ออะไหล่

รถจกัรยานยนตข์องลูกคา้ในเขตเทศบาลตาํบลสันกาํแพง อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดัเชียงใหม่ และศึกษา

การตดัสินใจซื�ออะไหล่รถจกัรยานยนต์ของลูกคา้ในเขตเทศบาลตาํบลสันกาํแพง อาํเภอสันกาํแพง 

จงัหวดัเชียงใหม่ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูใ้ช้รถจกัรยานยนต์ที�ใช้บริการร้าน

จาํหน่ายอะไหล่รถจกัรยานยนตที์�อยูใ่นเขตเทศบาลตาํบลสันกาํแพง อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดัเชียงใหม่ 

จาํนวน 400 คน วิเคราะห์ขอ้มูลที�รวบรวมได้โดยใช้สถิติความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานโดยการใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างแบบไคสแควร์ แลว้นาํเสนอ

ขอ้มูลในเชิงพรรณนา 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายุ 31 – 40 ปี 

ประกอบอาชีพรับจา้งทั�วไป มีการศึกษาสูงสุดระดบัประกาศนียบตัร (ปวช. – ปวส.) และมีรายไดโ้ดย

เฉลี�ยต่อเดือนไม่เกิน 5,000 บาท มากที�สุด ส่วนประสมการตลาดมีความสําคญัต่อการตดัสินใจซื�อ

อะไหล่รถจักรยานยนต์โดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจัยย่อยที� มีความสําคัญเป็นลําดับแรก          

ดา้นผลิตภณัฑ์ มีระบบการรับประกนัสินคา้ สามารถรับคืนหรือเปลี�ยนสินคา้ไดเ้มื�อมีปัญหา ดา้นราคา 

มีการกาํหนดราคาอะไหล่ที�แน่นอน ราคาสินค้าคงที�ตลอดเวลาแต่ถ้ามีการเปลี�ยนแปลงมีการแจ้ง

ล่วงหน้า ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีสถานที�ให้บริการอยู่ในทาํเลที�มีความสะดวกในการเดินทาง 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการแนะนาํสินคา้จากพนกังานขายที�ถูกตอ้ง น่าเชื�อถือ ดา้นบุคลากร     

ผูใ้ห้บริการมีความรู้ความสามารถ มีความชาํนาญและมีประสบการณ์ สามารถให้คาํปรึกษาแนะนาํ    

แก่ลูกค้าได้ ด้านกระบวนการให้บริการ ขั�นตนการสั�งซื�อสินคา้ที�ไม่ยุ่งยาก ซับซ้อน กระบวนการ

สั�งซื�อทาํไดง่้าย สะดวกและรวดเร็ว และดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีการจดัเก็บ

สินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ 
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 การตดัสินใจของลูกคา้ ส่วนใหญ่จะใช้บริการร้านจาํหน่ายอะไหล่รถจกัรยานยนต ์เมื�อมี

อะไหล่บางรายการชํารุด เคยมาซื� ออะไหล่ทดแทนของเดิมที�ชํารุดจากร้านจําหน่ายอะไหล่

รถจกัรยานยนต์ ไดรั้บขอ้มูลที�สําคญัและใช้ประกอบในการตดัสินใจซื�ออะไหล่รถจกัรยานยนต์จาก

พนักงานขายแนะนํา มีเหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะราคาค่าอะไหล่ถูกกว่าร้านอื�น เลือกใช้

บริการร้านที�ใช้บริการเป็นประจาํ มีวิธีการกาํหนดคุณภาพของอะไหล่รถจกัรยานยนต์ที�ต้องการ     

โดยการระบุตรายี�ห้อ มีความถี�ในการใชบ้ริการร้านจาํหน่ายอะไหล่รถจกัรยานยนต์ใน 1 เดือน 1 ครั� ง 

มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการเฉลี�ยต่อครั� ง ไม่เกิน 500 บาท บุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจคือ เพื�อน/

ผูร่้วมงาน ส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการตดัสินใจซื�ออะไหล่รถจกัรยานยนต์ 1 – 5 วนั ตดัสินใจซื�อ

อะไหล่เทียม และจะกลบัมาใชบ้ริการร้านเดิม 

 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถาม ทั�ง 5 ดา้น 

และระดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาดทั� ง 7 ด้าน มีผลต่อการตัดสินใจซื� ออะไหล่

รถจกัรยานยนตข์องลูกคา้ที�ต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที� 0.05 

 จากการศึกษาเอกสารและวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง สรุปไดว้่าส่วนประสมทางการตลาดส่วนใหญ่    

จะศึกษาส่วนประสมทางการตลาดทั�ง 7 ด้าน ประกอบด้วยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง      

การจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน

กระบวนการ ศึกษาจากกลุ่มตวัอย่าง ข้อมูลที�ได้จากแบบสอบถาม นํามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ความถี� ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน นาํมาวิเคราะห์และประมวลผล 

โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป 

        ณัฐพงษ์ กิจรุ่งรัตนชัย (2558) ศึกษาโครงการจดัตั�งการบริหารร้านจกัรยานเพื�อประโยชน์

จากสังคมโดยองคร์วม (OPTION BIKE) ในครั� งนี� มีวตัถุประสงค ์เพื�อศึกษาคุณลกัษณะของอุตสาหกรรม

การจาํหน่ายจกัรยานและอุปกรณ์เสริม เพื�อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใช้บริการและ     

สิ� งอํานวยความสะดวกต่าง ๆ ที� มีต่อ ร้านค้าเกี�ยวข้องกับจักรยานและอุปกรณ์เสริม เพื�อศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านจาํหน่ายจกัรยานและอุปกรณ์เสริม โดยมี

การนําผลที�ได้จากการวิจัยใช้เป็นข้อมูลและแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้ได้ประโยชน์สูงสุด

การศึกษาในครั� งนี�  ตอ้งมีการนาํขอ้มูลจากการวิจยัมาประกอบในการตดัสินใจเพื�อเป็นแนวทางในการ

จดัทาํแผนธุรกิจ โดยการเก็บขอ้มูลชั�นปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) และการเก็บข้อมูลชั� นทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) มีจุดประสงค์วตัถุประสงค์ เพื�อศึกษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

ศึกษาพฤติกรรมเลือกใชบ้ริการร้านคา้เกี�ยวขอ้งกบัจกัรยานและอุปกรณ์เสริม ศึกษาความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคในการใช้บริการและสิ�งอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ที�มีต่อร้านคา้เกี�ยวขอ้งกบัจกัรยานและ
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อุปกรณ์เสริม การศึกษาใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลโดยการสุ่มกลุ่มประชากรการเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณโดยจะ

ใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวนทั�งสิ�น 

400 คน พบวา่ กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยอยูใ่นช่วงอายุ 31 – 40 ปี และส่วนใหญ่  

มีระดบัการศึกษาอยูใ่นช่วงระดบัปริญญาตรี และมีรายไดร้ะหวา่ง 25,001 – 30,000 บาท พฤติกรรมใน

การเลือกใช้บริการร้านคา้เกี�ยวขอ้งกบัจกัรยานและอุปกรณ์เสริมจากกลุ่มตวัอย่าง พบว่า มีเหตุผล      

ในการที�เลือกใช้บริการร้านคา้บริการดีหรือครบถว้น สถานที�ปลอดภยั และอยูใ่กลบ้า้นหรือที�ทาํงาน                     

ซึ� งเหตุผลมีการลดหลั�นกนั ตามลาํดบั และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านคา้ของกลุ่มตวัอยา่งไดมี้

บุคคลที�มีส่วนร่วมในการตดัสินใจตวัเองหรือเพื�อนร่วมงานมีส่วนในการตดัสินใจ กลุ่มตวัอยา่งมีการ

เลือกช่วงเวลาเลือกใช้บริการช่วงว ันหยุด โดยใช้เวลาเลือกใช้บริการตอนเย็นเวลา 17.00 น.                   

เป็นตน้ไป และจะมีแหล่งขอ้มูลเลือกใช้บริการเพื�อนหรืออินเตอร์เน็ต ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค    

ในการใชบ้ริการและสิ�งอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ที�มีต่อร้านคา้เกี�ยวขอ้งกบัจกัรยานและอุปกรณ์เสริม 

ด้านความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี�ยมากที�สุด รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านกระบวนการ         

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นสถานที� ตามลาํดบั ในการ 

ศึกษาวิจยัทาํให้ทราบถึงแนวทางการบริหารธุรกิจ โดยสามารถนาํไปปฏิบติังานไดจ้ริง โดยใชก้าํหนด

แผนธุรกิจตามที�ไดศึ้กษาโครงการจดัตั�งการบริหารร้านจกัรยาน เพื�อประโยชน์จากสังคม โดยองคร์วม 

(OPTION BIKE)  

       ธีรพงศ์  เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558)  ศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อรถยนต์   

อีโคคาร์ (Eco – Cars) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั� งนี� มีวตัถุประสงค์ เพื�อศึกษา       

1) พฤติกรรมการซื�อรถยนต์ประเภทอีโคคาร์ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 2) ความสัมพนัธ์

ระหว่างพฤติกรรมการซื� อรถยนต์ประเภทอีโคคาร์ของประชาชนในกรุงเทพมหานครกับปัจจัย        

ส่วนบุคคล และ 3) ระดบัความสําคญัของปัจจยัทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อรถยนต์ประเภท     

อีโคคาร์ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร โดยทาํการศึกษาจากกลุ่มตวัอย่างที�เป็นผูบ้ริโภคที�ซื� อ

รถยนต์ประเภทอีโคคาร์ในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ระหวา่งปี พ.ศ.2556 – พ.ศ. 2557 โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื�องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยทาํการศึกษาระหวา่งวนัที� 1 ธันวาคม พ.ศ.

2557 ถึงวนัที� 31 พฤษภาคม พ.ศ. 2558 

 ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�ซื�อรถยนตอี์โคคาร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 21 – 30 ปี  

มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน โดยมีจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 5 คน   

ขึ�นไป มีรายได้เฉลี�ยต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท สถานภาพโสด ลักษณะการใช้งานรถยนต์ คือ      

ใช้งานในกรุงเทพมหานครเป็นส่วนใหญ่และใช้เดินทางต่างจงัหวดับา้งเป็นบางครั� ง เลือกซื�อรถยนต์                      

อีโคคาร์ภายในปี พ.ศ. 2557 ราคารถยนต์อยู่ระหว่าง 500,000 – 750,000 บาท และเลือกตัดสินใจ       



28 

 

 

ดว้ยตนเอง โดยยี�ห้อรถที�เลือกซื�อ คือ โตโยตา้ สถานที�ที�เลือกซื�อ คือ โชวรู์มรถยนต ์ส่วนใหญ่เลือกซื�อ

รถยนต์เป็นครั� งแรก แต่หากมีการซื� อรถยนต์อีกครั� ง ในอนาคตก็ยงัไม่ตัดสินใจว่าจะซื� อรถยนต์

ประเภทอีโคคาร์ เลือกวิธีการชาํระเงินแบบผ่อนชาํระกบัสถาบนัการเงิน กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญั

กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากที�สุด โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ระดบัความสําคญั

กบัปัจจยัดา้นบุคคลากรมากเป็นลาํดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามลาํดบั 

 ดงันั�น ขอ้เสนอแนะในการศึกษาครั� งนี�  ในด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการควรมีการฝึกอบรม

พนกังานขายให้มีความรู้ในรายละเอียดของสินคา้เพื�อใหส้ามารถอธิบายใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

ด้านผลิตภัณฑ์ควรพฒันาผลิตภณัฑ์ที�ตอบสนองความต้องการกลุ่มเป้าหมายในช่วงอายุระหว่าง         

21 – 30 ปี โดยพฒันารูปแบบการใชง้าน เพื�อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นราคาควรจดัการ

ส่งเสริมการตลาดสําหรับผูบ้ริโภคในการซื�อรถยนตใ์นช่วงเทศกาลประจาํปี เช่น วนัปีใหม่ เนื�องจาก

ในช่วงดงักล่าวผูมี้รายไดป้ระจาํส่วนใหญ่จะไดรั้บเงินปันผลประจาํปี (โบนสั) ผูบ้ริโภคจะนิยมเลือก

ซื�อสินคา้ในช่วงเวลาดงักล่าวเป็นหลกั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โชวรู์มรถยนตค์วรตั�งอยู่ในทาํเล   

ที�ผูบ้ริโภคสามารถเดินทางไปซื�อสะดวก เช่น แหล่งชุมชน หรือมีที�จอดรถสะดวกและปลอดภัย      

ดา้นการส่งเสริมการตลาด เนื�องจากรถยนต์เป็นสินคา้ที�มีราคาสูง ดงันั�น ผูป้ระกอบการ ควรเนน้เรื�อง

บริการหลงัการขาย เช่น การใหบ้ริการซ่อมบาํรุง หรือการตรวจเช็คสภาพรถยนตป์ระจาํปี เป็นตน้ 
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ตารางที� 2.1   ทบทวนงานวจัิยที�เกี�ยวข้องกบัปัจจัยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

 

ปัจจัยที�มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) / / / / / / / / / / / / 12 1

2. ดา้นราคา (Price) / / / / / / / / / / / / 12 1

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหนา่ย (Place) / / / / / / / / / / / / 12 1

4. ดา้นการสง่เสริมทางการตลาด (Promotion) / / / / / / / / / / / / 12 1

5. ดา้นบุคลากร (People) / / / / / / 6 2

6. ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) / / / / / / 6 2

7. ดา้นการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) / / / / / / 6 2
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  จากตารางที� �.1  สรุปผลการทบทวนงานวิจัยที�เกี�ยวข้อง :  จากการทบทวนงานวิจยัที�

เกี�ยวขอ้งกบัปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยพิจารณาตามจาํนวนความ

สอดคล้องของผลการวิจยัของนักวิจยัทั�งสิ�น �2 คน พบว่า  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ     

ทั�ง  �  ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมทางการตลาด  ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยัดา้นการ

สร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ  มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ ดงันั�น ผูว้ิจยัจึงไดเ้ลือก

ปัจจยัดงักล่าวมาพฒันาเป็นกรอบแนวคิดในการวิจยัครั� งนี�  
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ตารางที�  2.2   สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ของงานวจัิยที�เกี�ยวข้อง 

สถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์
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1.สถิติเชิงพรรณนา

ความถี� (Frequency) / / / / / / / / / / 10 3

ร้อยละ (Percentage) / / / / / / / / / / / 11 2

คา่เฉลี�ย (Mean) / / / / / / / / / / / / 12 1

สว่นเบี�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) / / / / / / 6 4

2.สถิติเชิงอนุมาน

chi-square / / 2 6

Independent  Samples T-Test / / / / 4 5

F-Test / / 2 6

One-Way ANOVA / / 2 6

Pearson Correlation / / 2 6
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  จากตาราง �.2 สรุปผลการทบทวนงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง : จากการทบทวนงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง

เกี�ยวกบัสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์ปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน  โดยพิจารณา

ความสอดคลอ้งของผลการวิจยัของนกัวิจยัทั�งสิ�น �2 คน พบว่า สถิติที�นกัวิจยัส่วนใหญ่ใช้วิเคราะห์                  

ไดแ้ก่ ค่าเฉลี�ย ร้อยละ ความถี� ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.), T – test, F – test, Chi – square, One – way 

ANOVA และ Pearson Correlation  
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บทที� � 

 

วธิีดําเนินการวจิัย 

 

 

รูปแบบการวจัิย 

 การวิจยัเรื� องความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อ

รถจักรยานของลูกค้าในอําเภอเมืองลําพูน จังหวัดลําพูนในครั� งนี�  เป็นแบบวิจัยเชิงปริมาณ                        

มีวตัถุประสงค์ เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอ

เมืองลําพูน จังหวดัลําพูน และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับ              

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน เพื�อนาํขอ้มูลการวิจยัไปใช้

เป็นแนวทางในการวางแผนส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และ    

มีประสิทธิภาพยิ�งขึ�น โดยไดด้าํเนินการวิจยั ดงัต่อไปนี�  

 �.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 �.  ขอ้มูลและแหล่งขอ้มูล 

 �.  เครื�องมือและวธีิการในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 �.  การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร 

 ประชากรที�ใช้ในการวิจยัครั� งนี�  คือ ลูกคา้ผูซื้�อรถจกัรยาน หรือผูใ้ชร้ถจกัรยานที�ใช้บริการ

ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยู่ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน โดยพบว่าลูกค้ามีจาํนวนทั�งสิ�น  

11,970 คน (ผูว้ิจยัและทีมงานใช้วิธีการสังเกตและสอบถามจากเจา้ของร้านจาํนวน 10 ร้าน ณ วนัที�                    

10 ธนัวาคม 2559) 

 

 กลุ่มตัวอย่าง 

 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัทราบจาํนวนประชากรที�แน่นอน จึงใช้สูตร

ของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane,1967) ระดบัความเชื�อมั�นร้อยละ 95 ในการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

ดงันี�  
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    n    =       N 

    1+N (e2) 

 

   เมื�อ   n    คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

     N  คือ  ขนาดของประชากร 

     e    คือ  ระดบัความคลาดเคลื�อนของการสุ่มตวัอยา่ง 

 

   แทนค่า    N = 11,970  และ  e = 0.05 

 

n    =                    11,970 

           1+11,970 (0.05)2  

 

   n     =            387.06  หรือ  387 

 

  n     =            387  ตวัอยา่ง 

         

 ดงันั�น  ผูซื้�อรถจกัรยาน หรือผูใ้ชร้ถจกัรยาน ที�ใชบ้ริการร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยูใ่น

อาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู จึงมีขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 387 ตวัอยา่ง 
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 การสุ่มตัวอย่าง 

 ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกาํหนดจากจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง     

ที�ตอ้งการทั�งหมด 387 ตวัอยา่ง เฉลี�ยดว้ยจาํนวนร้านจาํหน่ายรถจกัรยาน 10 ร้าน ดงันี�  

 

ตารางที�  3.1   กลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวจัิย 

ชื�อร้าน 
จํานวนลูกค้าเฉลี�ย

ต่อเดือน (คน) 

ขนาดตัวอย่าง 

ร้อยละ จํานวนคน 

1.  ร้านประจินต ์ 1,800 15.04 58 

2.  ร้านพิกุล 1,200 10.03 39 

3.  ร้านกรีนไบค ์ 950 7.94 31 

4.  ร้านเจริญกิจจกัรยาน 900 7.52 29 

5.  ร้านจาํหน่ายจกัรยานลาํพูน  

     (พรชยัการไฟฟ้า) สาขามหาวนั 2,500 20.89 81 

6.  ร้านจาํหน่ายจกัรยานลาํพูน 

     (พรชยัการไฟฟ้า) สาขาป่าเส้า 1,400 11.70 45 

7.  ร้านกบโปรไบคล์าํพูน 1,700 14.20 55 

8.  ร้านกรีน พาวเวอร์ 500 4.18 16 

9.  ร้านบา้นฮกัจกัรยาน ลาํพนู 420 3.51 14 

10. ร้านวนัชยัจกัรยาน 600 5.01 19 

รวม 11,970 100.00 387 

  หมายเหตุ : ขอ้มูลจากการสังเกตและสอบถามจากเจา้ของร้านจาํนวน 10 ร้าน ณ วนัที� 10 ธนัวาคม 2559  

    โดยผูว้จิยัและทีมงาน 
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การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 การวจิยัครั� งนี� ใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล � ลกัษณะ คือ 

 �) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลที�ได้จากการดาํเนินการเก็บข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองจากกลุ่มตวัอยา่งการวิจยั คือ ผูซื้�อรถจกัรยาน หรือผูใ้ช้

รถจกัรยานที�ใชบ้ริการร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน โดยดาํเนินการ

สุ่มแจกแบบสอบถามโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น แบบบงัเอิญ จาํนวน 387 ตวัอยา่ง   

 �) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นขอ้มูลที�ได้จากการคน้ควา้ และรวบรวมข้อมูล 

จากขอ้มูลที�มีผูร้วบรวมไว ้และสิ�งตีพิมพ ์เอกสารต่าง ๆ จากหน่วยงานภาครัฐและเอกชน ตลอดจน

หนังสือ วารสาร วิทยานิพนธ์ งานวิจัยที� เกี�ยวข้อง ฐานข้อมูล และการค้นควา้ข้อมูลผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ต 

 

เครื�องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การสร้างเครื�องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาวิจยัครั� งนี�  ผูว้ิจยัได้สร้างเครื� องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมเป็นแบบสอบถาม

(Questionnaire) ซึ� งผูว้ิจยัได้ออกแบบสร้างขึ� นเอง จากการรวบรวมและศึกษาข้อมูลที�ได้จากตาํรา 

เอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม       

ใหค้รอบคลุมกบัสิ�งที�ตอ้งการศึกษาวิจยั โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน ดงันี�  

 ส่วนที� � แบบสอบถามข้อมูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ลักษณะคาํถามปลายปิด 

(Close – ended Response Question) ใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว มีจาํนวน 8 ขอ้ 

 ขอ้ที� 1 เพศ ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) คาํถามมีลกัษณะปลายปิด

(Close – ended Response Question) แบบ 2 ตวัเลือก (Two – way Question) 

 ขอ้ที� 2 อายุ ใช้การวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) คาํถามมีลกัษณะปลายปิด

(Close – ended Response Question) (Close – ended Response Question) แบบหลายตัวเลือก (Multiple 

Question) 

 ขอ้ที� 3 สถานภาพ ใช้การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) คาํถามมีลกัษณะ

ปลายปิด (Close – ended Response Question) แบบหลายตวัเลือก (Multiple Question) 

 ขอ้ที� 4 ระดบัการศึกษา ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) คาํถามมีลกัษณะ

ปลายปิด (Close – ended Response Question) แบบหลายตวัเลือก (Multiple Question) 

 ข้อที�  5 อาชีพ ใช้การวดัข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ค ําถามมีลักษณะ                    

ปลายปิด (Close – ended Response Question) แบบหลายตวัเลือก (Multiple Question) 
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 ขอ้ที� 6 รายไดต่้อเดือน ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) คาํถามมีลกัษณะ

ปลายปิด (Close – ended Response Question) แบบหลายตวัเลือก (Multiple Question) 

 ข้อที�  7 จ ํานวนรถจักรยานทั� งหมดที�ท่านมี คําถามมีลักษณะปลายเปิด (Open – ended 

Response Question)  

 ขอ้ที� 8 ปัจจุบนัท่านเป็นเจา้ของรถจกัรยานประเภทใด (ตอบได้มากกว่า 1 ขอ้) ใช้การวดั

ข้อมูลประเภทนามบัญญัติ  (Nominal Scale) ค ําถามมีลักษณะปลายปิด (Close – ended Response 

Question) แบบหลายตวัเลือก (Multiple Question) 

 

 ส่วนที� � แบบสอบถามขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์   

กับการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้าในอําเภอเมืองลําพูน จังหวัดลําพูน โดยให้ผู ้ตอบ 

แบบสอบถามทาํเครื�องหมาย   ลงในช่องว่างที�ตรงกบัความคิดเห็นมากที�สุด มีจาํนวน 7 ขอ้ใหญ่    

42 ขอ้ย่อย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) จาํนวน 5 ขอ้ ดา้นราคา (Price) จาํนวน 6 ขอ้ ดา้นช่องทาง

การจัดจําหน่าย (Place) จ ํานวน 4 ข้อ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) จ ํานวน � ข้อ           

ดา้นบุคลากร (People) จาํนวน 8 ขอ้ ดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) จาํนวน 7 ขอ้ ดา้นการสร้าง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จ ํานวน 5 ข้อ โดยลักษณะแบบสอบถาม         

เป็นแบบมาตราส่วน (Likert Scale)ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) แบ่งเป็น  

� ระดบั ซึ� งกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี�  

 คะแนน 5  เท่ากบัความสาํคญักบัการตดัสินใจซื�อมากที�สุด 

 คะแนน 4 เท่ากบัความสาํคญักบัการตดัสินใจซื�อมาก 

 คะแนน 3 เท่ากบัความสาํคญักบัการตดัสินใจซื�อปานกลาง 

 คะแนน 2  เท่ากบัความสาํคญักบัการตดัสินใจซื�อนอ้ย 

 คะแนน 1 เท่ากบัความสาํคญักบัการตดัสินใจซื�อนอ้ยที�สุด  

 ผูว้ิจยัใช้วิธีการแสดงระดบัของคะแนนเฉลี�ย (Mean) พิจารณาจากคะแนนของคาํตอบแลว้ 

นํามาแบ่งเป็นอันตรภาคชั�นของคะแนน กําหนดเป็น 5 อนัตรภาคชั�น ใช้เกณฑ์การคาํนวณ ดังนี�                

(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2548) 

 พิสัย   = (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ�าสุด) 

       จาํนวนชั�น 

  =  (5 – 1) 

       5 

  =  0.8 
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 ดงันั�น การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามที�ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท

อนัตรภาคชั�น(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลี�ย ดงันี�  

 คะแนนเฉลี�ย 4.21 – 5.00  หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญั                

    กบัการตดัสินใจซื�อ ระดบัมากที�สุด  

 คะแนนเฉลี�ย 3.41 – 4.20 หมายถึง    ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญั                              

    กบัการตดัสินใจซื�อ ระดบัมาก                         

 คะแนนเฉลี�ย 2.61 – 3.40  หมายถึง     ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญั                         

    กบัการตดัสินใจซื�อ ระดบัปานกลาง  

 คะแนนเฉลี�ย 1.81 – 2.60 หมายถึง     ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญั                  

    กบัการตดัสินใจซื�อ ระดบันอ้ย   

 คะแนนเฉลี�ย 1.00 – 1.80 หมายถึง    ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสาํคญั                    

    กบัการตดัสินใจซื�อ ระดบันอ้ยที�สุด 

 

 ส่วนที� 3 แบบสอบถามข้อมูลเกี�ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้า                  

ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพนู ในกระบวนการตดัสินใจซื�อ � ขั�นตอน โดยให้ผูต้อบ แบบสอบถาม

ทาํเครื�องหมาย   ลงในช่องวา่งที�ตรงกบัความคิดเห็นมากที�สุด มีจาํนวน 5 ขอ้ใหญ่ 19 ขอ้ยอ่ย ไดแ้ก่ 

การับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา จาํนวน 4 ข้อ การแสวงหาข้อมูล จาํนวน 4 ข้อ การประเมิน

ทางเลือก จาํนวน 4 ขอ้ การตดัสินใจซื�อ จาํนวน 4 ขอ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ จาํนวน 3 ขอ้   

โดยลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน (Likert Scale)ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค 

(Interval Scale) แบ่งเป็น  � ระดบั ซึ� งกาํหนดเกณฑก์ารให้คะแนน ดงันี�  

 คะแนน 5  เท่ากบัความสาํคญัมากที�สุด 

 คะแนน 4 เท่ากบัความสาํคญัมาก 

 คะแนน 3 เท่ากบัความสาํคญัปานกลาง 

 คะแนน 2  เท่ากบัความสาํคญันอ้ย 

 คะแนน 1 เท่ากบัความสาํคญันอ้ยที�สุด    

 ผูว้ิจยัใช้วิธีการแสดงระดบัของคะแนนเฉลี�ย (Mean) พิจารณาจากคะแนนของคาํตอบแลว้ 

นํามาแบ่งเป็นอันตรภาคชั�นของคะแนน กําหนดเป็น 5 อนัตรภาคชั�น ใช้เกณฑ์การคาํนวณ ดังนี�                

(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2548) 
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 พิสัย   =  (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ�าสุด) 

                      จาํนวนชั�น 

  =  (5 – 1) 

       5 

  =  0.8 

 ดงันั�น การอภิปรายผลการวิจยัของลกัษณะแบบสอบถามที�ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภท

อนัตรภาคชั�น(Interval Scale) ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลี�ย ดงันี�  

 คะแนนเฉลี�ย 4.21 – 5 .00  หมายถึง มีความสาํคญั ระดบัมากที�สุด  

 คะแนนเฉลี�ย 3.41 – 4.20 หมายถึง    มีความสาํคญั ระดบัมาก                         

 คะแนนเฉลี�ย 2.61 – 3.40  หมายถึง     มีความสาํคญั ระดบัปานกลาง  

 คะแนนเฉลี�ย 1.81 – 2.60 หมายถึง     มีความสาํคญั ระดบันอ้ย   

 คะแนนเฉลี�ย 1.00 – 1.80 หมายถึง    มีความสาํคญั ระดบันอ้ยที�สุด 

 

 ส่วนที� 4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื�น ๆ ที�ลูกคา้พบในการเขา้มาซื�อและใช้บริการที�

ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพูน เพื�อนาํไปปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม

เป็นคาํถามปลายเปิด(Open – ended Response Question) จาํนวน 1 ขอ้ 

 

 ขั�นตอนการสร้างเครื�องมือ 

 เครื� องมือที�ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั� งนี� เป็นแบบสอบถาม ซึ� งมีขั�นตอนในการ

ดาํเนินการสร้างตามลาํดบั ดงันี�   

 1.  ศึกษาขอ้มูลจากเอกสาร ตาํรา แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อเป็นแนวทาง

ในการสร้างแบบสอบถามใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั 

 2.  นําแบบสอบถามที�สร้างขึ� นเสนอต่ออาจารย์ที�ปรึกษาค้นควา้อิสระ เพื�อตรวจสอบ                      

ขอคาํแนะนาํในการนาํมาปรับปรุงแกไ้ขให้เหมาะสมกบักบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

 3.  นําแบบสอบถามที�ปรับปรุงแก้ไขแล้ว เสนอต่อผูเ้ชี�ยวชาญ 5 ท่าน เพื�อตรวจสอบ                

ความถูกต้องของเนื�อหาสาระ และมาตรวดัในข้อคาํถามให้เกิดความครอบคลุมและครบถ้วนใน

ประเด็นที�ศึกษาวิจยั โดยใช้การหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง IOC (Item – objective Congruence Index) 

กาํหนดใหเ้ลือกตอบ 3 ช่อง คือ 
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 ให ้   +1    คะแนน  ถ้าแน่ใจว่าคาํถามนี� สอดคล้องตรงกับเนื�อหาตามวตัถุประสงค์ที�

ตอ้งการวดั 

 ให ้     0       คะแนน  ถา้ไม่แน่ใจวา่คาํถามนี�สอดคลอ้งตรงกบัเนื�อหาตามวตัถุประสงคที์�        

ตอ้งการวดั 

 ให ้    – 1   คะแนน  ถา้แน่ใจว่าคาํถามนี� ไม่สอดคลอ้งตรงกบัเนื�อหาตามวตัถุประสงคที์�    

ตอ้งการวดั 

 นาํค่าที�ไดม้าคาํนวณตามสูตรของโรวิเนลลี�และแฮมเบิลตอน (Rovinelli and Hambleton) 

 

  IOC = R 

      N 

  โดยที� IOC แทน ดชันีความสอดคลอ้ง 

 

           R   แทน  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ชี�ยวชาญ 

  N     แทน  จาํนวนผูเ้ชี�ยวชาญ 

 

 เกณฑ์การพจิารณา 

 ถา้ค่า IOC ได้มากกว่าหรือเท่ากบั 0.50 แสดงว่าขอ้คาํถามนั�นวดัได้ตรงกบัวตัถุประสงค์  

ของการวจิยั 

 ถา้ค่า IOC ได้น้อยกว่า 0.50 แสดงว่าขอ้คาํถามนั�นวดัไม่ตรงกบัวตัถุประสงค์ของการวิจยั     

 โดยงานวิจยันี� สามารถนาํผลคะแนนที�ไดจ้ากผูเ้ชี�ยวชาญทั�ง 5 ท่าน มาคาํนวณหาค่า IOC             

ไดค้่า 0.85 ซึ� งเป็นค่าความเที�ยงตรงที�ยอมรับได ้(ภาคผนวก ข) 

 4.  นาํแบบสอบถามที�หาค่าความเที�ยงตรงมาปรับปรุงแกไ้ข แลว้นาํเสนอแบบสอบถามไป

ทดสอบกบัลูกคา้ผูซื้�อ หรือผูใ้ช้รถจกัรยานที�ใช้บริการร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�ไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง    

ในการวิจยัที�อาศยัอยู่ในเขตอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน จาํนวน 30 คน และนาํมาวิเคราะห์หาค่า

ความเชื�อถือได ้(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชว้ิธีสัมประสิทธิ�  (Cronbach’s Alpha Coefficient) 

เพื�อหาค่าความเชื�อมั�นของแบบสอบถามค่าแอลฟ่าที�ไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงที�ของแบบสอบถาม 

โดยมีค่ามากกว่า 0.7  จั�ม เอ็น. (Jump, N., 1978). แสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื�อมั�น ซึ� งงานวิจยันี� มี

ค่า Cronbach Alpha เท่ากบั 0.768 ซึ� งอยูใ่นเกณฑที์�เชื�อถือได ้(ภาคผนวก ค) 
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 5.  นําแบบสอบถามที�ปรับปรุงแล้วไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างผู ้ซื� อรถจักรยานหรือผู ้ใช้ 

รถจักรยานที�ใช้บริการร้านจาํหน่ายรถจักรยานที�อยู่ในอาํเภอเมืองลําพูน จังหวดัลําพูน จาํนวน           

387 ตวัอยา่ง 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวิจัยครั� งนี� วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป

(Statistical Package for The Social Sciences : SPSS) ในการวิเคราะห์ ซึ� งไดน้าํขอ้มูลจากแบบสอบถาม

ที�เก็บรวบรวมไดม้าเปลี�ยนเป็นรหัสตวัเลข (Code) แลว้บนัทึกลงโปรแกรม เพื�อดาํเนินการวิเคราะห์

ขอ้มูลทางสถิติ ผูว้จิยัไดก้าํหนดสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันี�  

 การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  

 �.  การแจกแจงความถี� (Frequency) เพื�อใชอ้ธิบายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที� 1 

ขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้

ต่อเดือน จาํนวนรถจกัรยานทั�งหมดที�ท่านมี และปัจจุบนัท่านเป็นเจา้ของรถจกัรยานประเภทใด และ

ส่วนที� 4 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื�น ๆ ที�ลูกคา้พบในการเขา้มาซื�อและใชบ้ริการที�ร้านจาํหน่าย

รถจกัรยานที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

 �.  ค่าร้อยละ (Percentage) เพื�อใช้อธิบายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที� 1 ขอ้มูล

ทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน 

จาํนวนรถจกัรยานทั�งหมดที�ท่านมี และปัจจุบนัท่านเป็นเจา้ของรถจกัรยานประเภทใด และส่วนที� 4 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื�น ๆ ที� ลูกค้าพบในการเข้ามาซื� อและใช้บริการที� ร้านจําหน่าย

รถจกัรยานที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

 3.  ค่าเฉลี�ย (Mean) เพื�อใช้อธิบายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที� 2 ขอ้มูลเกี�ยวกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอ

เมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน และส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้

ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

 4.  ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) เพื�อใช้อธิบายลักษณะข้อมูลจาก

แบบสอบถามส่วนที� 2 ข้อมูลเกี�ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้าในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน และส่วนที� 3 ขอ้มูลเกี�ยวกับ

กระบวนการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 
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 การวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) 

 ใช้ในการทดสอบความสัมพันธ์ของสมมติฐานปัจจัยต่างๆที�มีความสัมพันธ์กับการ

ตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน ซึ� งประกอบด้วยปัจจยัต่าง ๆ 

ดงัต่อไปนี�   

 �.  ทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้

ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน โดยใช้ T – test และ One – way ANOVA สําหรับขอ้มูลลกัษณะ

ส่วนบุคคล ประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale)  หรือขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale)  

 �.  ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�เป็นข้อมูลประเภท   

อันตรภาคชั� น(Interval Scale) กับการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้าในอําเภอเมืองลําพูน          

จงัหวดัลาํพูน ประเภทอนัตรภาคชั�น(Interval Scale) โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ คือ ค่าสัมประสิทธิ�

สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื�อหาค่าความสัมพนัธ์

ของตวัแปรสองตวัที�อิสระต่อกนั หรือหาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูล � ชุด ชูศรี วงศรั์ตนะ (���� : ���) 

 โดยที�ค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์  จะมีค่าระหวา่ง – �  ≤  r  ≤  1 ความหมายของค่า  r  คือ 

 �)  ค่า  r  เป็นลบ แสดงว่า ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y) มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง

ตรงกนัขา้ม 

 �)  ค่า  r  เป็นบวก  แสดงวา่ ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y) มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง

เดียวกนั 

   �)  ถ้า  r  มีค่าเขา้ใกล้ � หมายถึง ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y) มีความสัมพนัธ์        

ในทิศทางเดียวกนัและมีความสัมพนัธ์กนัมาก 

  �)  ถ้า  r  มีค่าเขา้ใกล ้– � หมายถึง ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y) มีความสัมพนัธ์     

ในทิศทางตรงกนัขา้มกนัและมีความสัมพนัธ์กนัมาก 

   �)  ถา้  r = � แสดงวา่ ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y)ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

    �)  ถา้  r  เขา้ใกล ้� แสดงวา่ ตวัแปรอิสระ (x) และตวัแปรตาม (y)  มีความสัมพนัธ์กนันอ้ย 

  สําหรับเกณฑ์การแปลความหมายค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์ ชูศรี วงศรั์ตนะ (���� : ���) 

กาํหนด ดงันี�  

  ถา้ค่า  r  มีค่ามากกวา่ �.��     แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูงมาก 

  ถา้ค่า  r  มีค่ามากกวา่ �.�� – �.��     แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 

  ถา้ค่า  r  มีค่ามากกวา่ �.�� – �.��     แสดงวา่  มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 

  ถา้ค่า  r  มีค่ามากกวา่ �.�� – �.��  แสดงวา่ มีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ�า 

  ถา้ค่า  r  มีค่าเท่ากบั  �  แสดงวา่  ไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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บทที� 4 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 การวิจยัเรื�องความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อ

รถจักรยานของลูกค้าในอําเภอเมืองลําพูน จังหวดัลําพูนในครั� งนี�  เป็นแบบวิจัยเชิงปริมาณ                        

มีวตัถุประสงค์ เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที�มีผลต่อการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้าใน   

อาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู และศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบั              

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ย

แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างผูซื้� อรถจักรยาน หรือผูใ้ช้รถจักรยานที�ใช้บริการร้านจาํหน่าย

รถจกัรยานที�อยู่ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน จาํนวน 387 ตวัอย่าง โดยนาํเสนอผลการวิจยั

ออกเป็น 5 ตอน ดงันี�  

 ตอนที� 1  ผลการศึกษาขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนที� 2  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยานของลูกคา้  

 ตอนที� 3  ผลการศึกษาการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ 

 ตอนที� 4  ผลการศึกษาความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื�น ๆ ที�ลูกคา้พบในการเขา้มาซื�อ

และใชบ้ริการที�ร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

 ตอนที� 5  ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
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ตอนที�  1   ผลการศึกษาข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศึกษาขอ้มูลทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบั

การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน จาํนวนรถจกัรยานทั� งหมดที�มี ประเภทจกัรยานที�เป็นเจ้าของ     

โดยหาค่าความถี� และร้อยละ ดงัรายละเอียดต่อไปนี�   

 

ตารางที�  �.1    จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพและเพศ 

 

  จากตารางที� 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ประกอบอาชีพคา้ขาย

และประกอบธุรกิจส่วนตวั 

 

 

 

 

 

 

อาชีพ 

เพศ 

ชาย หญงิ รวม 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 50 22.7 36 21.6 86 22.2 

คา้ขาย / ธุรกิจส่วนตวั 69 31.4 16 9.6 85 22.0 

พนกังาน / ลูกจา้งบริษทั 37 16.8 33 19.8 70 18.1 

รับจา้งทั�วไป 29 13.2 30 18.0 59 15.2 

แม่บา้น / พอ่บา้น 3 1.4 20 12.0 23 5.9 

นกัเรียน / นกัศึกษา 27 12.3 26 15.6 53 13.7 

เกษตรกร 5 2.3 6 3.6 11 2.8 

อื�น ๆ โปรดระบุ... 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

รวม 220 100.0 167 100.0 387 100.0 
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ตารางที�  �.2   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพและระดับการศึกษา 

 

             จากตารางที� 4.2 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สถานภาพ 

ระดับการศึกษา 

มัธยมศึกษา 

หรือเทยีบเท่า 
ปวช. หรือ ปวส. ปริญญาตรี 

สูงกว่า 

ปริญญาตรี 
รวม 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

โสด 29 39.2 65 61.9 61 32.4 1 5.0 156 40.3 

สมรส 35 47.3 39 37.1 98 52.1 19 95.0 191 49.4 

หมา้ย 10 13.5 1 1.0 29 15.4 0 0.0 40 10.3 

อื�น ๆ  

โปรดระบุ  

0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 

รวม 74 100.0 105 100.0 188 100.0 20 100.0 387 100.0 
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ตารางที�  �.3   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุและรายได้ต่อเดือน 

 

  จากตารางที� 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21 – 30 ปี รายได้ต่อเดือน 

10,001 – 20,000 บาท  

 

ตารางที� 4.4 จาํนวนจกัรยานทั�งหมดที�ผูต้อบแบบสอบถามมีและค่าเฉลี�ย 

ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน (คัน) ค่าเฉลี�ย 

จาํนวนจกัรยานทั�งหมดที�มี 495 1.27 

 

  จากตารางที� 4.4 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีจาํนวนจกัรยานเฉลี�ย �.�� คนัต่อคน 

 

 

 

อายุ 

รายได้ต่อเดือน 

ตํ�ากว่า  

10,000 บาท 
10,001 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,001 – 

40,000 บาท 
40,0001 – 

50,000 บาท 
50,000 บาท 

ขึ�นไป 
รวม 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 21 ปี 35 32.1 5 2.8 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 40 10.3 

21 – 30 ปี 38 34.9 81 45.5 20 45.5 2 5.7 0 0.0 0 0.0 141 36.4 

31 – 40 ปี 14 12.8 60 33.7 4 9.1 2 5.7 0 0.0 0 0.0 80 20.7 

41 – 50 ปี 9 8.3 23 12.9 20 45.5 10 28.6 10 47.6 0 0.0 72 18.6 

51 – 60 ปี 9 8.3 7 3.9 0 0.0 21 60.0 11 52.4 0 0.0 48 12.4 

60 ปี ขึ�นไป 4 3.7 2 1.1 0 0.0 0 0.0 0 0.0 0 0.0 6 1.6 

รวม 109 100.0 178 100.0 44 100.0 35 100.0 21 100.0 0 0.0 387 100.0 
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ตารางที�  �.5   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามประเภทจักรยานที�เป็นเจ้าของ 

ประเภทจักรยานที�เป็นเจ้าของ       จํานวน (คน) ร้อยละ 

    รถจกัรยานเสือภูเขา 

    รถจกัรยานเสือหมอบ 

    รถจกัรยานแม่บา้น 

    รถจกัรยานพบัได ้

    รถจกัรยานฟิกซ์เกียร์ 

    อื�น ๆ โปรดระบุ..... 

128 

52 

140 

96 

45 

11 

27.12 

11.02 

29.66 

20.34 

9.53 

2.33 

รวม 472 100 

 

  จากตารางที� 4.5 พบวา่ ประเภทรถจกัรยานที�ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของ คือ รถจกัรยาน

แม่บา้น จาํนวน ��� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� รองลงมา คือ เป็นเจา้ของรถจกัรยานเสือภูเขา จาํนวน 

��� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� เป็นเจา้ของรถจกัรยานพบัได้ จาํนวน �� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� 

เป็นเจา้ของรถจกัรยานเสือหมอบ จาํนวน �� คน คิดเป็นร้อยละ ��.�� เป็นเจา้ของรถจกัรยานฟิกซ์เกียร์ 

จาํนวน �� คน คิดเป็นร้อยละ �.�� และเป็นเจา้ของรถจกัรยานประเภทอื�น ๆ จาํนวน �� คน คิดเป็น

ร้อยละ �.�� ตามลาํดบั    

    

ตอนที�  2   ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื�อ 

รถจักรยาน 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ซึ� งประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ และด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยหา ค่าเฉลี�ย (x̄ ) และ               

ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ตามลาํดบั ดงันี�  

 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื� อ

รถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.6 
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 ตารางที�  4.6    ค่ าเฉ ลี�ยและส่ วนเบี� ยงเบ น ม าตรฐานปัจจัยส่วน ประส ม ทางการตลาดที� มี

ความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x̄  S.D. 
ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 4.33 0.72 มากที�สุด 

2.  ดา้นราคา (Price) 4.00 1.00 มาก 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 4.11 1.14 มาก 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3.91 1.13 มาก 

5.  ดา้นบุคลากร (People) 4.19 0.98 มาก 

6.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (Process) 4.17 0.94 มาก 

7.  ดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทาง 

     กายภาพ (Physical Evidence) 

4.12 1.01 มาก 

รวม 4.12 0.99 มาก 

  

 จากตารางที� 4.6 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.12 ซึ� งเมื�อพิจารณารายดา้น

พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัระดบัมากที�สุด (ค่าเฉลี�ย 4.33) ปัจจยัด้านบุคลากร อยู่ใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี�ย 4.19) รองลงมาคือ ปัจจยัด้านกระบวนการ อยู่ในระดับมาก(ค่าเฉลี�ย 4.17)   

ปัจจัยด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี�ย 4.12) ปัจจัย         

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี�ย 4.11) ปัจจยัด้านราคา อยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี�ย 4.00) และปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 3.91)  
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ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.7 

 

ตารางที�  4.7    ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ 

  ที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านผลติภัณฑ์ 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  เป็นร้านที�มีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ 4.39 0.63 มากที�สุด 

�.  มีรถจกัรยานให้เลือกหลากหลายรูปแบบ  

     หลายยี�หอ้ หลายขนาด 

4.44 0.61 มากที�สุด 

�.  มีอะไหล่ใหเ้ลือกหลากหลาย ครบวงจรทุกรุ่น ทุกยี�หอ้ 4.31 0.78 มากที�สุด 

4.  คุณภาพของการซ่อมบาํรุง 4.15 0.80 มาก 

5.  มีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปลี�ยนคืนสินคา้ได ้

     เมื�อมีปัญหา 

4.35 0.78 มากที�สุด 

รวม  4.33 0.72 มากที�สุด 

  

 จากตารางที� 4.7 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมากที�สุด (ค่าเฉลี�ย 4.33) และส่วน

ใหญ่ปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยอยู่ในระดบั

มากที�สุด 3 ลาํดบัแรก ไดแ้ก่ มีรถจกัรยานให้เลือกหลากหลายรูปแบบ หลายตราสินคา้ หลายขนาด       

(ค่าเฉลี�ย 4.44) รองลงมา คือ เป็นร้านที�มีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ (ค่าเฉลี�ย 4.39) และมีการรับประกัน

สินคา้ สามารถเปลี�ยนคืนสินคา้ไดเ้มื�อมีปัญหา (ค่าเฉลี�ย 4.35) ส่วนปัจจยัยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบั

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมาก ซึ� งมีเพียงปัจจยัเดียว คือ คุณภาพ

ของการซ่อมบาํรุง (ค่าเฉลี�ย 4.15)  
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 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.8  

 

ตารางที�  4.8  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

  ที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านราคา 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  มีการกาํหนดราคาที�แน่นอน และมีมาตรฐาน 4.32 0.74 มากที�สุด 

2.  มีการกาํหนดราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.36 0.74 มากที�สุด 

3.  ราคาเมื�อเปรียบเทียบกบัร้านอื�นถูกกวา่ 4.11 0.78 มาก 

4.  สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้ 4.11 0.90 มาก 

5.  มีระบบการใหสิ้นเชื�อ 3.56 1.06 มาก 

6.  สามารถชาํระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต 3.53 1.04 มาก 

รวม 4.00 1.00 มาก 

 

 จากตารางที� 4.8 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับ   

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.00) และส่วนใหญ่ปัจจยั

ย่อยที�มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้าที�มีค่าเฉลี�ยอยู่ในระดบัมากที�สุด        

มีเพียง 2 ปัจจัย ได้แก่  มีการกําหนดราคาที� เหมาะสมกับคุณภาพสินค้า (ค่าเฉลี�ย 4.36) และ                

มีการกําหนดราคาที�แน่นอน และมีมาตรฐาน (ค่าเฉลี�ย 4.32) นอกนั� นส่วนใหญ่ปัจจัยย่อยที� มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้าจะอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยที� มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยูใ่นระดบัมาก 3 ลาํดบัแรก ไดแ้ก่ ราคา

เมื�อเปรียบเทียบกับร้านอื�นถูกกว่า และสามารถต่อรองราคาสินค้าได้ (ค่าเฉลี�ย 4.11) เท่ากัน 

รองลงมา คือ มีระบบการให้สินเชื�อ (ค่าเฉลี�ย 3.56) และปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานของลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยนอ้ยที�สุด คือ สามารถชาํระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต (ค่าเฉลี�ย 3.53) 
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 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.9  

 

ตารางที�  4.9  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง                            

        การจัดจําหน่ายที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนั

ธ์ 

1.  ร้านอยูใ่นทาํเลที�มีความสะดวกในการเดินทาง 4.17 0.89 มาก 

2.  ร้านมีที�จอดรถเพียงพอ 4.20 0.83 มาก 

3.  มีความสะดวกในการติดต่อสื�อสาร สามารถติดต่อกบั 

     ลูกคา้ไดห้ลายช่องทาง ทั�งทาง โทรศพัท ์แฟกซ์ (Fax)  

     อีเมล ์(E – mail) เฟสบุค๊ (Facebook) หรือไลน์ (LINE)  

     ของร้าน 

4.01 0.90 มาก 

4.  มีบริการจดัส่งสินคา้ในสถานที�ที�ลูกคา้ตอ้งการ 4.06 0.93 มาก 

รวม 4.11 1.14 มาก 

 

 จากตารางที�  4.9 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย                    

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.11) 

และปัจจยัยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ทุกรายการอยูใ่นระดบัมาก 

โดยปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยูใ่นระดบัมาก 3 ลาํดบัแรก 

ไดแ้ก่ ร้านมีที�จอดรถเพียงพอ(ค่าเฉลี�ย 4.20) รองลงมา คือ ร้านอยู่ในทาํเลที�มีความสะดวกในการ

เดินทาง (ค่าเฉลี�ย 4.17) และมีบริการจดัส่งสินคา้ในสถานที�ที�ลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉลี�ย 4.06) และ

ปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยน้อยที�สุด คือ มีความ

สะดวกในการติดต่อสื�อสาร สามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดห้ลายช่องทาง ทั�งทาง โทรศพัท ์แฟกซ์ (Fax) 

อีเมล ์(E – mail) เฟสบุค๊ (Facebook) หรือไลน์ (LINE) ของร้าน (ค่าเฉลี�ย 4.01) 
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 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มีความสัมพนัธ์

กบั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.10  

ตารางที�  4.10  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม   

        การตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  มีการจดัทาํแผน่พบั (Brochure) แนะนาํร้าน 

     และสินคา้ที�จดัจาํหน่ายอยูเ่ป็นประจาํ 

3.74 0.96 มาก 

2.  การลงโฆษณาสินคา้หรือร้านผา่นสื�อรูปแบบต่าง ๆ  

     ทั�งวทิย ุหนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ป้ายประกาศ และ 

     อินเทอร์เน็ต 

3.90 0.95 มาก 

3.  มีการแนะนาํสินคา้จากพนกังานที�ถูกตอ้งน่าเชื�อถือ 4.24 0.87 มากที�สุด 

4.  มีการจดัโปรโมชั�น (ลด แลก แจก แถม) 4.12 0.97 มาก 

5.  มีการสมนาคุณแก่ลูกคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น  

     เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้ 

3.99 0.98 มาก 

6.  การใหส่้วนลดค่าบริการเป็นเงินสด 3.81 1.01 มาก 

7.  มีการสะสมยอดซื�อเพื�อแลกรางวลั 3.54 1.04 มาก 

รวม 3.91 1.13 มาก 

 

 จากตารางที�  4.10 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด                  

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 3.91) 

และปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยู่ในระดบัมากที�สุด               

ซึ� งมีเพียงรายการเดียว คือ มีการแนะนําสินค้าจากพนักงานที�ถูกต้องน่าเชื�อถือ (ค่าเฉลี�ย 4.24)  

นอกนั�นส่วนใหญ่ปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้จะอยู่ใน

ระดบัมาก โดยปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยูใ่นระดบัมาก              

3 ลาํดับแรก ได้แก่ มีการจดัโปรโมชั�น (ลด แลก แจก แถม) (ค่าเฉลี�ย 4.12) รองลงมา คือ มีการ

สมนาคุณแก่ลูกคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้ (ค่าเฉลี�ย 3.99) 

และการลงโฆษณาสินคา้หรือร้านผา่นสื�อรูปแบบต่าง ๆ ทั�งวิทยุ หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ป้ายประกาศ 
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และอินเทอร์เน็ต (ค่าเฉลี�ย 3.90) และปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของ

ลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยนอ้ยที�สุด คือ มีการสะสมยอดซื�อเพื�อแลกรางวลั (ค่าเฉลี�ย 3.54) 

 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรที�มีความสัมพนัธ์กับการ

ตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.11  

ตารางที�  4.11  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร                    

        ที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านบุคลากร 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  ผูใ้หบ้ริการพดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 4.24 0.83 มากที�สุด 

2.  ผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 4.14 0.90 มาก 

3.  ผูใ้หบ้ริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส  

     และมีความเป็นกนัเอง 

4.25 0.82 มากที�สุด 

4.  ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ 4.31 0.82 มากที�สุด 

5.  ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์และ 

     ความชาํนาญสามารถใหค้าํปรึกษาแนะนาํแก่ลูกคา้ได ้

4.33 0.77 มากที�สุด 

6.  ผูใ้หบ้ริการมีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลูกคา้ 

     อยา่งเท่าเทียมกนั 

3.97 0.89 มาก 

7.  ผูใ้หบ้ริการมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 4.30 0.64 มากที�สุด 

8.  จาํนวนผูใ้หบ้ริการเพียงพอที�จะใหบ้ริการลกูคา้ 4.01 0.82 มาก 

รวม 4.19 0.98 มาก 

 

 จากตารางที� 4.11 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์  

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.19) และปัจจยัยอ่ยที�มี

ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยู่ในระดบัมากที�สุด 3 ลาํดบัแรก ไดแ้ก่              

ผูใ้ห้บริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์ และความชาํนาญสามารถให้คาํปรึกษาแนะนาํ  

แก่ลูกคา้ได ้(ค่าเฉลี�ย 4.33) รองลงมา คือ ผูใ้ห้บริการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ (ค่าเฉลี�ย 4.31) 

และผูใ้หบ้ริการมีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ (ค่าเฉลี�ย 4.30) ส่วนปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์
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กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยอยูใ่นระดบัมากเรียงตามลาํดบั คือ ผูใ้ห้บริการ

แต่งกายสุภาพเรียบร้อย (ค่าเฉลี�ย 4.14) รองลงมา คือ จาํนวนผูใ้ห้บริการเพียงพอที�จะให้บริการลูกคา้ 

(ค่าเฉลี� ย 4.01) และผู ้ให้บริการมีความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้าอย่างเท่ าเทียมกัน                 

(ค่าเฉลี�ย 3.97) 

 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการที�มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.12 

  

ตารางที�  4.12  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ  

        ให้บริการที�มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านกระบวนการให้บริการ 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  ขั�นตอนการซื�อจกัรยานไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 4.15 0.75 มาก 

2.  การนาํเทคโนโลยทีี�ทนัสมยัมาใชใ้นการรับชาํระเงิน  

     เพื�อความสะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง 

3.94 0.82 มาก 

3.  ลูกคา้ไดรั้บสินคา้อยา่งรวดเร็ว และตรงตาม 

     ความตอ้งการ 

4.28 0.82 มากที�สุด 

4.  มีระบบขั�นตอนการดาํเนินงานที�มีประสิทธิภาพ  

     และน่าเชื�อถือ 

4.15 0.77 มาก 

5.  กระบวนการคิดเงินถูกตอ้งและเชื�อถือได ้ 4.34 0.76 มากที�สุด 

6.  กระบวนการเก็บเงินมีการยดืหยุน่ได ้ 3.95 0.85 มาก 

7.  กระบวนการเปลี�ยน – คืนสินคา้ สะดวกและรวดเร็ว 4.39 0.86 มากที�สุด 

รวม 4.17 0.94 มาก 

 

 จากตารางที� 4.12 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการให้บริการ                   

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.17) 

และปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยู่ในระดบัมากที�สุด                 

เรียงตามลาํดบั ไดแ้ก่ กระบวนการเปลี�ยน – คืนสินคา้ สะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉลี�ย 4.39) รองลงมา 



55 

 

 

คือ กระบวนการคิดเงินถูกตอ้งและเชื�อถือได้ (ค่าเฉลี�ย 4.34) และลูกคา้ได้รับสินคา้อย่างรวดเร็ว 

และตรงตามความตอ้งการ (ค่าเฉลี�ย 4.28) ส่วนปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซื� อ

รถจักรยานของลูกค้าที� มีค่าเฉลี�ยอยู่ในระดับมากเรียงตามลําดับ คือ ขั�นตอนการซื� อจักรยาน           

ไม่ยุง่ยากซบัซ้อนและมีระบบขั�นตอนการดาํเนินงานที�มีประสิทธิภาพ และน่าเชื�อถือ (ค่าเฉลี�ย 4.15) 

เท่ากนั รองลงมา คือ กระบวนการเก็บเงินมีการยืดหยุน่ได ้(ค่าเฉลี�ย 3.95) และการนาํเทคโนโลยีที�

ทนัสมยัมาใชใ้นการรับชาํระเงิน เพื�อความสะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง (ค่าเฉลี�ย 3.94) 

 

 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดั

ลาํพนู ปรากฏดงัแสดงในตารางที� 4.13  

 

ตารางที� 4.13  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและ

        นําเสนอลักษณะทางกายภาพที�มีความสัมพันธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
x̄  S.D. 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา  

     ดึงดูดความสนใจไดดี้ 

4.14 0.81 มาก 

2.  มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ 4.05 0.79 มาก 

3.  มีการจดัผงัร้านอยา่งเป็นระเบียบ  

     แสดงถึงความมีประสิทธิภาพในการทาํงาน 

     อยา่งเป็นระบบ ทาํใหมี้ความน่าเชื�อถือ 

4.13 0.76 มาก 

4.  ความสวยงามของการตกแต่งภายในร้าน 4.21 0.83 มากที�สุด 

5.  มีพื�นที�รับรองสาํหรับลูกคา้ 4.08 0.91 มาก 

รวม 4.12 1.01 มาก 

 

 จากตารางที�  4.13 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและนําเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบั

มาก (ค่าเฉลี�ย 4.12) และปัจจยัย่อยที�มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื� อรถจกัรยานของลูกค้า           

ที�อยูใ่นระดบัมากที�สุด ซึ� งมีเพียงรายการเดียว คือ ความสวยงามของการตกแต่งภายในร้าน (ค่าเฉลี�ย 4.21)  
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นอกนั�นส่วนใหญ่ปัจจยัย่อยที�มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้จะอยู่ใน

ระดบัมาก โดยปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยูใ่นระดบัมาก              

3 ลาํดบัแรก ไดแ้ก่ ป้ายหน้าร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ (ค่าเฉลี�ย 4.14) 

รองลงมา คือ มีการจดัผงัร้านอย่างเป็นระเบียบ แสดงถึงความมีประสิทธิภาพในการทาํงานอย่าง

เป็นระบบ ทาํให้มีความน่าเชื�อถือ (ค่าเฉลี�ย 4.13) และมีพื�นที�รับรองสําหรับลูกคา้ (ค่าเฉลี�ย 4.08) 

และปัจจยัที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�มีค่าเฉลี�ยนอ้ยที�สุด คือ มีการ

จดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ (ค่าเฉลี�ย 4.05) 

 

ตอนที�  3   ผลการศึกษาการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

 ผลการศึกษาการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้า ในกระบวนการตัดสินใจซื� อ                             

ประกอบดว้ย 5 ขั�นตอน ไดแ้ก่ ขั�นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา ขั�นตอนการแสวงหา

ขอ้มูล ขั�นตอนการประเมินทางเลือก ขั�นตอนการตดัสินใจซื�อ และขั�นตอนพฤติกรรมภายหลัง               

การซื�อ โดยหาค่าเฉลี�ย (x̄ ) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ตามลาํดบั ดงันี�  

 

 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน

ของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู ปรากฏดงัตารางที� 4.14 

 

ตารางที� 4.14  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานกระบวนการตัดสินใจซื�อที�มีความสัมพันธ์ 

  กับการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื�อ x̄  S.D. แปรผล 

1.  ขั�นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา 4.14 1.05 มาก 

2.  ขั�นตอนการแสวงหาขอ้มูล 4.10 1.08 มาก 

3.  ขั�นตอนการประเมินทางเลือก 4.27 1.09 มากที�สุด 

4.  ขั�นตอนการตดัสินใจซื�อ 4.33 1.04 มากที�สุด 

5.  ขั�นตอนพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 4.17 1.07 มาก 

รวม 4.20 1.07 มาก 
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 จากตารางที� 4.14 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซื�อที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานของลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.20) ซึ� งเมื�อพิจารณารายดา้น พบวา่ 

ขั�นตอนการตดัสินใจซื�อ อยู่ในระดบัมากที�สุด (ค่าเฉลี�ย 4.33) รองลงมา คือ ขั�นตอนการประเมิน

ทางเลือก  อยู่ในระดับมากที� สุด  (ค่ าเฉลี� ย  4.27) ส่วนขั� นตอนพ ฤติกรรมภายห ลังการซื� อ                       

อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.17) รองลงมาคือ ขั�นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา อยู่ใน

ระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.14) และขั�นตอนการแสวงหาขอ้มูล อยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.10) ตามลาํดบั 

 

 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา     

ที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ ปรากฏดงัแสดงในตารางที� 4.15 

 

ตารางที�  4.15  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานกระบวนการตัดสินใจซื�อในขั�นตอนการรับรู้ถึง

        ความต้องการหรือปัญหาที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื�อ 

ขั�นตอนการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 
x̄  S.D. แปรผล 

1.  ตอ้งการรถจกัรยานคนัใหม่ 4.33 0.74 มากที�สุด 

2.  ตอ้งการอะไหล่และอุปกรณ์เสริมเพิ�มเติม  4.14 0.79 มาก 

3.  เมื�อมีอะไหล่รถจกัรยานบางรายการชาํรุด 4.06 0.81 มาก 

4.  เมื�อรถจกัรยานไดรั้บความเสียหาย 4.03 0.87 มาก 

รวม 4.14 1.05 มาก 

 

 จากตารางที� 4.15 พบว่า กระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ

หรือปัญหา มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้า โดยรวมอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี�ย 4.14) และขั�นตอนย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยูใ่น

ระดับมากที�สุด ซึ� งมีเพียงรายการเดียว คือ ต้องการรถจกัรยานคนัใหม่ (ค่าเฉลี�ย 4.33) นอกนั� น     

ส่วนใหญ่ขั�นตอนยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้จะอยูใ่นระดบัมาก 

ได้แก่ ต้องการอะไหล่และอุปกรณ์เสริมเพิ�มเติม (ค่าเฉลี�ย 4.14) รองลงมา คือ เมื�อมีอะไหล่

รถจกัรยานบางรายการชาํรุด  (ค่าเฉลี�ย 4.06) และเมื�อรถจกัรยานไดรั้บความเสียหาย (ค่าเฉลี�ย 4.03)  
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 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนการแสวงหาขอ้มูลที�มีความสัมพนัธ์   

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ ปรากฏดงัตารางที� 4.16 

 

ตารางที� 4.16  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานกระบวนการตัดสินใจซื�อในขั�นตอนการแสวงหา 

        ข้อมูลที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื�อ 

ขั�นตอนการแสวงหาข้อมูล 
x̄  S.D. แปรผล 

1.  สอบถามจากผูที้�เคยมีประสบการณ์การใชร้ถจกัรยาน 4.17 0.83 มาก 

2.  สอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด ครอบครัว เพื�อน  4.00 0.78 มาก 

3.  คน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์(Website) 3.89 0.84 มาก 

4.  สอบถามตามร้านคา้ที�จาํหน่าย 4.35 0.80 มากที�สุด 

รวม 4.10 1.08 มาก 

 

 จากตารางที�  4.16 พบว่า กระบวนการตัดสินใจซื� อในขั� นตอนการแสวงหาข้อมูล                               

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.10) 

และขั�นตอนยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ที�อยูใ่นระดบัมากที�สุด 

ซึ� งมีเพียงรายการเดียว คือ สอบถามตามร้านค้าที�จาํหน่าย (ค่าเฉลี�ย 4.35) นอกนั� นส่วนใหญ่    

ขั�นตอนย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้จะอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ 

สอบถามจากผูที้�เคยมีประสบการณ์การใชร้ถจกัรยาน (ค่าเฉลี�ย 4.17) รองลงมา คือ สอบถามขอ้มูล

จากคนใกลชิ้ด ครอบครัว เพื�อน (ค่าเฉลี�ย 4.00) และคน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์(Website) (ค่าเฉลี�ย 3.89)  
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 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนการประเมินทางเลือกที�มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ ปรากฏดงัตารางที� 4.17 

 

ตารางที�  4.17  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานกระบวนการตัดสินใจซื�อในขั�นตอนการประเมิน 

        ทางเลอืกที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื�อ 

ขั�นตอนการประเมินทางเลอืก 
x̄  S.D. แปรผล 

1.  พิจารณาจากชื�อเสียงและความน่าเชื�อถือของร้าน 

     ที�จาํหน่าย 

4.28 0.80 มากที�สุด 

2.  พิจารณาจากรถจกัรยานมีจาํหน่ายตรงต่อความตอ้งการ 4.35 0.79 มากที�สุด 

3.  พิจารณาจากที�ตั�งร้าน ใกล ้เดินทางสะดวกรวดเร็ว 4.09 0.87 มาก 

4.  พิจารณาจากการรับประกนั การบริการก่อน – หลงัการขาย 4.35 0.84 มากที�สุด 

รวม 4.27 1.09 มากที�สุด 

 

 จากตารางที�  4.17 พบว่า กระบวนการตัดสินใจซื� อในขั�นตอนการประเมินทางเลือก                              

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที�สุด (ค่าเฉลี�ย 4.27) 

และขั�นตอนย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ส่วนใหญ่อยู่ในระดบั

มากที�สุด พิจารณาจากรถจกัรยานมีจาํหน่ายตรงต่อความตอ้งการและพิจารณาจากการรับประกนั 

การบริการก่อน – หลังการขาย (ค่าเฉลี�ย 4.35) เท่ากัน รองลงมาคือพิจารณาจากชื�อเสียงและ       

ความน่าเชื�อถือของร้านที�จาํหน่าย (ค่าเฉลี�ย 4.28) ส่วนขั�นตอนยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซื� อรถจักรยานของลูกค้าอยู่ในระดับมาก คือ พิจารณาจากที�ตั� งร้าน ใกล้ เดินทางสะดวกรวดเร็ว 

(ค่าเฉลี�ย 4.09)  
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 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนการตดัสินใจซื�อที�มีความสัมพนัธ์กบั                       

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ ปรากฏดงัตารางที� 4.18 

 

ตารางที� 4.18  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานกระบวนการตัดสินใจซื�อในขั�นตอนการตัดสินใจ 

        ซื�อที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื�อ 

ขั�นตอนการตัดสินใจซื�อ 
x̄  S.D. แปรผล 

1.  ท่านตดัสินใจซื�อจากร้านที�มีชื�อเสียง และมีความน่าเชื�อถือ 4.26 0.80 มากที�สุด 

2.  ท่านตดัสินใจซื�อจากร้านที�มีรถจกัรยานจาํหน่าย 

     ตรงความตอ้งการ 

4.41 0.76 มากที�สุด 

3.  ท่านตดัสินใจซื�อรถจกัรยานจากร้าน ที�ใกล ้สามารถเดินทาง 

     ไดส้ะดวกรวดเร็ว 

4.19 0.81 มาก 

4.  ท่านตดัสินใจซื�อรถจกัรยานร้านที�มีการรับประกนั  

     หรือบริการก่อน – หลงัการขายที�ดี 

4.47 0.71 มากที�สุด 

รวม 4.33 1.04 มากที�สุด 

 

 จากตารางที�  4.18 พ บว่า กระบวนการตัดสินใจซื� อในขั� นตอนการตัดสินใจซื� อ                           

มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื� อรถจักรยานของลูกค้า โดยรวมอยู่ในระดับมากที� สุด          

(ค่าเฉลี�ย 4.33) และขั�นตอนยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ส่วนใหญ่

อยูใ่นระดบัมากที�สุด ไดแ้ก่ ตดัสินใจซื�อรถจกัรยานร้านที�มีการรับประกนั หรือบริการก่อน – หลงั             

การขายที� ดี  (ค่าเฉลี� ย 4.47) รองลงมา คือ ตัดสินใจซื� อจากร้านที� มีรถจักรยานจําหน่ายตรง               

ความต้องการ (ค่ าเฉลี� ย 4.41) และตัดสินใจซื� อจากร้านที� มี ชื� อเสียง และมีความน่าเชื� อถือ        

(ค่าเฉลี�ย 4.26) ส่วนขั�นตอนย่อยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้อยู่ใน

ระดบัมาก คือ ตดัสินใจซื�อรถจกัรยานจากร้าน ที�ใกล ้สามารถเดินทางไดส้ะดวกรวดเร็ว (ค่าเฉลี�ย 4.19)  
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 ผลการศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนพฤติกรรมภายหลงัการซื�อที�มีความสัมพนัธ์

กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ ปรากฏดงัตารางที� 4.19 

 

ตารางที� 4.19  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานกระบวนการตัดสินใจซื�อในขั�นตอนพฤติกรรม 

  ภายหลงัการซื�อที�มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยานของลูกค้า 

กระบวนการตัดสินใจซื�อ 

ขั�นตอนพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 
x̄  S.D. แปรผล 

1.  ท่านมีความพึงพอใจต่อรถจกัรยานที�ซื�อไป 4.43 0.65 มากที�สุด 

2.  ในอนาคตท่านจะกลบัมาซื�อรถจกัรยานที�ร้านเดิมอีกครั� ง 4.07 0.75 มาก 

3.  ท่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนหรือคนใกลชิ้ดซื�อรถจกัรยาน 

     จากร้านเดิม 

4.01 0.77 มาก 

รวม 4.17 1.07 มาก 

 

 จากตารางที� 4.19 พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซื�อในขั�นตอนพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ                              

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี�ย 4.17) 

และขั�นตอนยอ่ยที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้อยูใ่นระดบัมากที�สุด คือ 

มีความพึงพอใจต่อรถจักรยานที�ซื� อไป (ค่าเฉลี�ย 4.43) ส่วนขั�นตอนย่อยที� มีความสัมพันธ์กับ            

การตัดสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้าอยู่ในระดับมาก คือ ในอนาคตจะกลับมาซื� อรถจกัรยาน          

ที�ร้านเดิมอีกครั� ง (ค่าเฉลี�ย 4.07) และจะแนะนําให้เพื�อนหรือคนใกลชิ้ดซื� อรถจกัรยานจากร้านเดิม 

(ค่าเฉลี�ย 4.01) 
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ตอนที�  4   ผลการศึกษาความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื�นๆ ที�ลูกค้าพบในการเข้ามาซื�อและใช้บริการ 

 ที�ร้านจําหน่ายรถจักรยานที�อยู่ในอาํเภอเมืองลาํพูน จังหวดัลาํพูน 

 ผลการศึกษาความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื�น ๆ ของผูซื้�อรถจกัรยานหรือผูใ้ชร้ถจกัรยาน

ที�ใช้บริการร้านจาํหน่ายรถจกัรยานที�อยู่ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน โดยหาค่าความถี� และ  

ร้อยละ ปรากฏดงัตารางที� 4.20 

 จากแบบสอบถาม จาํนวน 387 ชุด มีกลุ่มตวัอย่างแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 

จาํนวน 18 ชุด เทียบเป็นสัดส่วนร้อยละ  4.65 

 

ตารางที�  4.20   จํานวน และร้อยละความคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากกลุ่มตัวอย่าง 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จํานวน ร้อยละ 

�.  ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดบ่อยครั� ง 

2.  ทางร้านควรมีส่วนลดเมื�อซื�อและชาํระค่าสินคา้ 

     ดว้ยเงินสด 

3.  ควรมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้มาใหม่โดยต่อเนื�อง 

10 

5 

 

3 

55.56 

27.78 

 

16.66 

รวม 18 100.00 

 

 จากตารางที� 4.20 พบวา่ กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการเขา้ใช้

บริการใน 3 ประเด็น ได้แก่ ควรจดักิจกรรมส่งเสริมการตลาดบ่อยครั� ง จาํนวน 1� คน คิดเป็น                

ร้อยละ �5.56 รองลงมา คือ ทางร้านควรมีส่วนลดเมื�อซื�อและชําระค่าสินค้าด้วยเงินสด จาํนวน        

5 คน คิดเป็นร้อยละ 27.78 และควรมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้มาใหม่โดยต่อเนื�อง จาํนวน 3 คน   

คิดเป็นร้อยละ 16.��  
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ตอนที�  5   ผลการทดสอบสมมติฐานการวจัิย 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการทดสอบสมมติฐาน � ขอ้โดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน ดงันี�  

 สมมติฐานข้อที�  1    ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกัน โดยจาํแนกตามปัจจัย          

ส่วนบุคคล ดงันี�  

 สมมติฐานข้อที�  �.�    เพศ แตกต่างกนั การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถกาํหนดสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : เพศ แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : เพศ แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 สํ าห รับส ถิติที� ใช้ในการวิ เคราะห์สมมติฐาน จะใช้การท ดสอบ ค่าโดยใช้ส ถิ ติ 

(Independent Samples T – test) ใช้ระดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� 

 

ตารางที�  �.�1    การทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน จําแนกตามเพศ  

 

ตัวแปรที�ศึกษา 

 

เพศ 

T – test for  Equality of Means 

x̄  S.D. t df Sig. 

การตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยาน 

ชาย 

หญิง 
4.34 

4.32 

0.55 

0.69 

0.295 

0.286 
308.025 0.775 

 

 จากตารางที�  �.�1 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตัดสินใจซื� อรถจักรยาน     

จาํแนกตามเพศ มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมากกว่า �.�� คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และ

ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เพศ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื� อรถจกัรยาน ไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  �.�    อายุ แตกต่างกนั การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถกาํหนดสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : อาย ุแตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : อาย ุแตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 สําหรับสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน จะใชท้ดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งคะแนน 

เฉลี�ยของกลุ่มตัวอย่างที�มีมากกว่า � กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One  Way 

Analysis of Variance : One – Way ANOVA) โดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� 

 

ตารางที�  �.�2   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน จําแนกตามอายุโดยใช้ 

   สถิติ  F – test ทดสอบ 

 
แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F Sig. 

การตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยาน 

ระหวา่งกลุ่ม 16.600 5 3.320 9.775 0.000 

ภายในกลุ่ม 129.395 381 0.340   

รวม 145.994 386    
 

 จากตารางที� �.�2  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอายุกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานในการ

ทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลไดด้งันี�  

 การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.�� คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อายุแตกต่างกนั การตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  �.�    สถานภาพ แตกต่างกนั การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถกาํหนดสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : สถานภาพ แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : สถานภาพ แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 สําหรับสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน จะใชท้ดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งคะแนน

เฉลี�ยของกลุ่มตัวอย่างที� มีมากกว่า � กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One  Way 

Analysis of Variance : One – Way ANOVA) โดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� 

 

ตารางที� �.�3   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน จําแนกตามสถานภาพ 

  โดยใช้สถิต ิF – test ทดสอบ 

 แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

การตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยาน 

ระหวา่งกลุ่ม 0.059 2 0.030 0.078 0.925 

ภายในกลุ่ม 145.935 384 0.380   

รวม 145.994 386    
 

 จากตารางที� �.�3 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบสถานภาพกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน

ในการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลได ้ดงันี�  

 การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน มีค่า Sig.เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่ามากกว่า �.�� นั�นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0)  ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ สถานภาพแตกต่างกนั การตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยาน ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  �.�  ระดับการศึกษา แตกต่างกนั การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถกาํหนดสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ระดบัการศึกษา แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ระดบัการศึกษา แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 สําหรับสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน จะใชท้ดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งคะแนน

เฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มีมากกว่า � กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance : One – Way ANOVA) โดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� 

 

ตารางที� �.24  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน จําแนกตามระดับการศึกษา 

       โดยใช้สถิติ F – test ทดสอบ 

 แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

การตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยาน 

ระหวา่งกลุ่ม 9.082 3 3.027 8.468 0.000 

ภายในกลุ่ม 136.912 383 0.357   

รวม 145.994 386    
 

 จากตารางที�  �.24 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื� อ

รถจกัรยานในการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลได ้ดงันี�  

 การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.�� คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั  

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  �.�  อาชีพ แตกต่างกนั การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถกาํหนดสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : อาชีพ แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 : อาชีพ แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 สําหรับสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน จะใชท้ดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งคะแนน

เฉลี�ยของกลุ่มตัวอย่างที� มีมากกว่า � กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance : One – Way ANOVA) โดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� 

 

ตารางที�  �.25   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน จําแนกตามอาชีพ โดยใช้ 

   สถิติ F – test ทดสอบ 

 แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

การตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยาน 

ระหวา่งกลุ่ม 18.703 6 3.117 9.306 0.000 

ภายในกลุ่ม 127.291 380 0.335   

รวม 145.994 386    
 

 จากตารางที� �.25 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบอาชีพกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานใน

การทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลได ้ดงันี�  

 การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.��  คือปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ อาชีพแตกต่างกนั การตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  �.�   รายได้ต่อเดือน แตกต่างกนั การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน แตกต่างกนั 

 จากสมมติฐานขา้งตน้สามารถกาํหนดสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : รายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ไมแ่ตกต่างกนั 

 H1 : รายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 สําหรับสถิติที�ใชใ้นการวิเคราะห์สมมติฐาน จะใชท้ดสอบค่าความแตกต่างระหวา่งคะแนน

เฉลี�ยของกลุ่มตวัอย่างที�มีมากกว่า � กลุ่ม โดยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

Analysis of Variance : One – Way ANOVA) โดยใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� 

 

ตารางที�  �.26  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน จําแนกตามรายได้ต่อเดือน 

  โดยใช้สถิต ิF – test ทดสอบ 

 แหล่งความ

แปรปรวน 

Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

การตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยาน 

ระหวา่งกลุ่ม 13.832 4 3.458 9.995 0.000 

ภายในกลุ่ม 132.162 382 0.346   

รวม 145.994 386    
 

 จากตารางที�  �.26 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบรายได้ต่อเดือนกับการตัดสินใจซื� อ

รถจกัรยานในการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลได ้ดงันี�  

 การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.�� คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า รายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน    

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยานแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

 
 สมมติฐานข้อที�  2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ                

จัดจําหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ  และการสร้างและนําเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  
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 โดยจาํแนกตามส่วนประสมทางการตลาด ดงันี�  

 สมมติฐานข้อที�  2.1  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภัณฑ์ มีความสัมพนัธ์กับ             

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ    

ซื�อรถจกัรยาน 

 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัตารางที� 4.27 

 

ตารางที�  4.27  การวเิคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์กบั 

  การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านผลติภัณฑ์ 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig. 

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  เป็นร้านที�มีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ 

�.  มีรถจกัรยานใหเ้ลือกหลากหลาย 

     รูปแบบ หลายยี�หอ้ หลายขนาด 

�.  มีอะไหล่ใหเ้ลือกหลากหลาย  

     ครบวงจรทุกรุ่น ทุกยี�หอ้ 

4.  คุณภาพของการซ่อมบาํรุง 

5.  มีการรับประกนัสินคา้ สามารถ 

     เปลี�ยนคืนสินคา้ได ้เมื�อมีปัญหา 

0.377 

0.404 

 

0.362 

 

0.213 

 

0.478 

0.000 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ตํ�า 

 

ปานกลาง 

ด้านผลติภัณฑ์ โดยรวม 0.450 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4.27 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยใช้การวิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิ�

สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์  มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.�� นั�นคือ ปฏิเสธ   

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�

ระดบั �.�� ซึ� งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที�ตั�งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปาน

กลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสําคญั

มากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง  

 เมื�อพิจารณารายขอ้พบวา่ เป็นร้านที�มีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ มีรถจกัรยานใหเ้ลือกหลากหลาย

รูปแบบ หลายยี�ห้อ หลายขนาด มีอะไหล่ให้เลือกหลากหลาย ครบวงจรทุกรุ่น ทุกตราสินค้า 

คุณภาพของการซ่อมบาํรุง และมีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปลี�ยนคืนสินคา้ได ้เมื�อมีปัญหา ทุก

ประเด็นมีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ

ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า เป็นร้านที�มีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ มีรถจกัรยานให้เลือก

หลากหลายรูปแบบ หลายตราสินคา้ หลายขนาด มีอะไหล่ให้เลือกหลากหลาย ครบวงจรทุกรุ่น     

ทุกตราสินคา้ คุณภาพของการซ่อมบาํรุง และมีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปลี�ยนคืนสินคา้ได ้

เมื�อมีปัญหา มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ในเรื� องการเป็นร้านที�มีชื�อเสียงน่าเชื�อถือ มีรถจักรยานให้เลือก

หลากหลายรูปแบบ หลายตราสินคา้ หลายขนาด มีอะไหล่ให้เลือกหลากหลาย ครบวงจรทุกรุ่น    

ทุกตราสินคา้ คุณภาพของการซ่อมบาํรุง และมีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปลี�ยนคืนสินคา้ได ้

เมื�อมีปัญหา มีความสําคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน เพิ�มขึ�นปานกลาง อย่างมีนัย 

สาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.��  

 สมมติฐานข้อที�  2.2   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับ             

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ        

ซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ              

ซื�อรถจกัรยาน 
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 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง ดงัตารางที� 4.28 

 

ตารางที�  4.28   การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคากับ    

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านราคา 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig.                

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  มีการกาํหนดราคาที�แน่นอน และ 

     มีมาตรฐาน 

�.  มีการกาํหนดราคาที�เหมาะสมกบั 

     คุณภาพสินคา้ 

�.  ราคาเมื�อเปรียบเทียบกบัร้านอื�น 

     ถูกกวา่ 

�.  สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้

�.  มีระบบการใหสิ้นเชื�อ 

�.  สามารถชาํระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต             

0.558 

 

0.556 

 

0.362 

 

0.467 

0.353 

0.278 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

0.000 

0.000 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

ตํ�า 

ด้านราคา โดยรวม 0.533 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 จากตารางที� 4.28 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านราคากับการตัดสินใจซื� อรถจักรยาน โดยใช้การวิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิ�

สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� ซึ� งสอดคล้องกับ

สมมติฐานที�ตั�งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้      
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มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสําคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง  

  เมื�อพิจารณารายขอ้ พบว่า มีการกาํหนดราคาที�แน่นอนและมีมาตรฐาน มีการกาํหนด

ราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพสินค้า ราคาเมื�อเปรียบเทียบกบัร้านอื�นถูกกว่า สามารถต่อรองราคา

สินคา้ไดมี้ระบบการให้สินเชื�อ และสามารถชาํระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต ทุกประเด็นมีค่า Sig. เท่ากบั 

�.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า มีการกาํหนดราคาที�แน่นอน และมีมาตรฐาน มีการกาํหนดราคาที�เหมาะสมกับ

คุณภาพสินคา้ ราคาเมื�อเปรียบเทียบกบัร้านอื�นถูกกวา่ สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้มีระบบการให้

สินเชื�อ และสามารถชาํระสินคา้ด้วยบตัรเครดิต มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ เมื�อ

ลูกคา้มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาในเรื�องมีการกาํหนดราคาที�แน่นอน 

และมีมาตรฐาน มีการกาํหนดราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ราคาเมื�อเปรียบเทียบกบัร้านอื�น              

ถูกกวา่ สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้มีระบบการให้สินเชื�อและสามารถชาํระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต 

มีความสําคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ   

ที�ระดบั �.�� 

 สมมติฐานข้อที�  2.3   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย                       

มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบั                  

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กับ             

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐาน  ดงัตารางที� 4.29 
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ตารางที�  4.29   การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง 

   การจัดจําหน่าย กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig.           

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  ร้านอยูใ่นทาํเลที�มีความสะดวก 

     ในการเดินทาง 

�.  ร้านมีที�จอดรถเพียงพอ 

�.  มีความสะดวกในการติดต่อ  

     สื�อสาร สามารถติดต่อกบัลูกคา้ 

     ไดห้ลายช่องทาง ทั�งทางโทรศพัท ์

      แฟกซ์ (Fax) อีเมล ์(E – mail)  

      เฟสบุค๊ (Facebook) หรือไลน์  

      (LINE) ของร้าน 

�.  มีบริการจดัส่งสินคา้ในสถานที� 

     ที�ลูกคา้ตอ้งการ 

0.388 

 

0.417 

0.454 

 

 

 

 

 

0.359 

 

0.000 

 

0.000 

0.000 

 

 

 

 

 

0.000 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

 

 

 

 

 

เดียวกนั 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 

 

 

 

 

ปานกลาง 

 ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายโดยรวม 0.488 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 จากตารางที� 4.29 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยใช้การวิเคราะห์สถิติ       

ค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่า

น้อยกว่า �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ

รถจักรยาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ �.�� ซึ� งสอดคล้องกับสมมติฐานที�ตั� งไว ้โดยมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ด้านช่องทางจัดจําหน่าย มีความสําคัญมากขึ� น จะมีการตัดสินใจซื� อ

รถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง  
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 เมื�อพิจารณารายขอ้ พบวา่ ร้านอยูใ่นทาํเลที�มีความสะดวกในการเดินทาง ร้านมีที�จอดรถ

เพียงพอ มีความสะดวกในการติดต่อสื� อสาร สามารถติดต่อกบัลูกค้าได้หลายช่องทาง ทั� งทาง 

โทรศัพท์ แฟกซ์ (Fax) อีเมล์ (E – mail) เฟสบุ๊ค (Facebook) หรือไลน์ (LINE) ของร้าน และมี

บริการจดัส่งสินคา้ในสถานที�ที�ลูกคา้ตอ้งการทุกประเด็นมีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า 

�.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ร้านอยูใ่น

ทาํเลที�มีความสะดวกในการเดินทาง ร้านมีที�จอดรถเพียงพอ มีความสะดวกในการติดต่อสื�อสาร 

สามารถติดต่อกบัลูกคา้ได้หลายช่องทาง ทั�งทาง โทรศพัท์ แฟกซ์ (Fax) อีเมล์ (E – mail) เฟสบุ๊ค 

(Facebook) หรือไลน์ (LINE) ของร้าน และมีบริการจัดส่งสินค้าในสถานที� ที� ลูกค้าต้องการมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยั  

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางจดัจาํหน่ายในเรื�องร้านอยู่ในทาํเลที�มีความสะดวกในการ

เดินทาง ร้านมีที�จอดรถเพียงพอ มีความสะดวกในการติดต่อสื�อสาร สามารถติดต่อกบัลูกคา้ได้

หลายช่องทาง ทั�งทางโทรศพัท ์แฟกซ์ (Fax) อีเมล์ (E – mail) เฟสบุค๊ (Facebook) หรือไลน์ (LINE) 

ของร้าน และมีบริการจดัส่งสินค้าในสถานที�ที� ลูกค้าต้องการ มีความสําคัญมากขึ� น จะมีการ

ตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

 สมมติฐานข้อที�  2.4   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด                       

มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบั                  

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กับ             

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัตารางที� 4.30 
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ตารางที� 4.30   การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม 

  การตลาดกบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig.                

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  มีการจดัทาํแผน่พบั (Brochure)  

     แนะนาํร้านและสินคา้ที�จดั 

     จาํหน่ายอยูเ่ป็นประจาํ 

�.  การลงโฆษณาสินคา้หรือร้าน 

     ผา่นสื�อรูปแบบต่าง ๆ ทั�ง วทิย ุ 

     หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว  

     ป้ายประกาศ และอินเตอร์เน็ต 

�.  มีการแนะนาํสินคา้จากพนกังาน 

     ที�ถูกตอ้งน่าเชื�อถือ 

�.  มีการจดัโปรโมชั�น  

     (ลด แลก แจก แถม) 

�.  มีการสมนาคุณแก่ลูกคา้ 

     ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาล 

     ปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์ 

     เป็นตน้ 

�.  การใหส่้วนลดค่าบริการเป็น   

     เงินสด 

�.  มีการสะสมยอดซื�อ เพื�อแลก 

     รางวลั 

0.296 

 

 

0.496 

 

 

 

0.557 

 

0.578 

 

0.465 

 

 

0.412 

 

0.346 

0.000 

 

 

0.000 

 

 

 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

 

0.000 

 

0.000 

 

เดียวกนั 

 

 

เดียวกนั 

 

 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

ตํ�า 

 

 

ปานกลาง 

 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 0.577 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4.30 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด กับการตดัสินใจซื� อรถจกัรยาน โดยใช้การวิเคราะห์สถิติ          

ค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบวา่ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 

�.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยั    

ส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื� อ

รถจักรยาน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที�ระดับ �.�� ซึ� งสอดคล้องกับสมมติฐานที�ตั� งไว ้โดยมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยั 

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสําคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อ

รถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง  

 เมื�อพิจารณารายข้อพบว่า มีการจัดทําแผ่นพับ (Brochure)แนะนําร้านและสินค้าที�          

จดัจาํหน่ายอยูเ่ป็นประจาํ การลงโฆษณาสินคา้หรือร้านผา่นสื�อรูปแบบต่าง ๆ ทั�ง วทิย ุหนงัสือพิมพ ์

ใบปลิว ป้ายประกาศ และอินเตอร์เน็ต มีการแนะนาํสินคา้จากพนักงานที�ถูกตอ้งน่าเชื�อถือ มีการ   

จดัโปรโมชั�น (ลด แลก แจก แถม) มีการสมนาคุณแก่ลูกคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ 

เทศกาลสงกรานต์ เป็นตน้ การให้ส่วนลดค่าบริการเป็นเงินสด และมีการสะสมยอดซื�อ เพื�อแลก

รางวลั ทุกประเด็นมีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ การจดัทาํแผน่พบั (Brochure) แนะนาํร้านและสินคา้

ที�จ ัดจําหน่ายอยู่เป็นประจํา การลงโฆษณ าสินค้าหรือร้านผ่านสื� อรูปแบบต่าง ๆ ทั� ง วิทย ุ

หนังสือพิมพ์ ใบปลิว ป้ายประกาศ และอินเตอร์เน็ต มีการแนะนําสินคา้จากพนักงานที�ถูกต้อง

น่าเชื�อถือ มีการจดัโปรโมชั�น (ลด แลก แจก แถม) มีการสมนาคุณแก่ลูกคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น 

เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต์ เป็นตน้ การให้ส่วนลดค่าบริการเป็นเงินสดและมีการสะสม    

ยอดซื�อ เพื�อแลกรางวลั มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้     

มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ในเรื�องการจดัทาํ   

แผ่นพบั (Brochure) แนะนาํร้านและสินคา้ที�จดัจาํหน่ายอยู่เป็นประจาํ การลงโฆษณาสินคา้หรือ

ร้านผ่านสื�อรูปแบบต่าง ๆ ทั� ง วิทยุ หนังสือพิมพ์ ใบปลิว ป้ายประกาศ และอินเตอร์เน็ต มีการ

แนะนําสินค้าจากพนักงานที� ถูกต้องน่าเชื�อถือ มีการจัดโปรโมชั�น (ลด แลก แจก แถม) มีการ

สมนาคุณแก่ลูกคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้ การให้ส่วนลด

ค่าบริการเป็นเงินสดและมีการสะสมยอดซื�อเพื�อแลกรางวลั มีความสําคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจ

ซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  2.5   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับ                

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ ไดด้งันี�  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ  

ซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ       

ซื�อรถจกัรยาน 

 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ  �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัตารางที� 4.31 
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ตารางที�  4.31   การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร  

   กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านบุคลากร 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig.                 

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  ผูใ้หบ้ริการพดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม 

�.  ผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 

�.  ผูใ้หบ้ริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี  

     ยิ�มแยม้แจ่มใส  

     และมีความเป็นกนัเอง 

�.  ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการ 

     ของลูกคา้ 

�.  ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ความสามารถ  

     มีประสบการณ์ และความชาํนาญ 

     สามารถใหค้าํปรึกษาแนะนาํ 

     แก่ลูกคา้ได ้

�.  ผูใ้หบ้ริการมีความเสมอภาค 

     ในการให้บริการลูกคา้ 

     อยา่งเท่าเทียมกนั 

�.  ผูใ้หบ้ริการมีความกระตือรือร้น 

     ในการให้บริการ 

�.  จาํนวนผูใ้ห้บริการเพียงพอ 

     ที�จะใหบ้ริการลูกคา้ 

0.605 

0.516 

 

0.608 

 

0.555 

 

0.535 

 

 

 

0.353 

 

 

0.553 

 

0.417 

0.000 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

 

 

0.000 

 

 

0.000 

 

0.000 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

 

 

เดียวกนั 

 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 

 

ปานกลาง 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 ด้านบุคลากรโดยรวม 0.647 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
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 จากตารางที� 4.31 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดด้านบุคลากร กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยใช้การวิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิ�

ส ห สั ม พัน ธ์ แบ บ เพี ย ร์สั น  (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พ บ ว่า  ปั จจัย                     

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรมีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ �.�� นั�นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติที�

ระดบั �.�� ซึ� งสอดคล้องกบัสมมติฐานที�ตั�งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดับ  

ปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกค้ามีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร         

มีความสาํคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง  

 เมื�อพิจารณารายขอ้พบว่า ผูใ้ห้บริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม ผูใ้ห้บริการแต่งกายสุภาพ

เรียบร้อย ผู ้ให้บริการมีมนุษยสัมพันธ์ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส และมีความเป็นกันเอง ผู ้ให้บริการ                          

เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ผูใ้ห้บริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์ และความชาํนาญ

สามารถให้คาํปรึกษาแนะนาํแก่ลูกคา้ได ้ผูใ้ห้บริการมีความเสมอภาคในการให้บริการลูกคา้อยา่ง

เท่าเทียมกนั ผูใ้ห้บริการมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และจาํนวนผูใ้ห้บริการเพียงพอที�จะ

ให้บริการลูกคา้ทุกประเด็น มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู ้ให้บริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม                          

ผูใ้ห้บริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ผูใ้ห้บริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส และมีความเป็น

กนัเอง ผูใ้ห้บริการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์ 

และความชํานาญสามารถให้คาํปรึกษาแนะนําแก่ลูกค้าได้ ผูใ้ห้บริการมีความเสมอภาคในการ

ให้บริการลูกคา้อย่างเท่าเทียมกนั ผูใ้ห้บริการมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และจาํนวน                     

ผูใ้ห้บริการเพียงพอที�จะให้บริการลูกค้า มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง 

กล่าวคือ เมื�อลูกค้ามีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร ในเรื� อง                          

ผูใ้ห้บริการพดูจาสุภาพ อ่อนนอ้ม ผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ผูใ้หบ้ริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี 

ยิ�มแยม้แจ่มใส และมีความเป็นกันเอง ผูใ้ห้บริการเข้าใจความต้องการของลูกค้า ผูใ้ห้บริการมี

ความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์ และความชาํนาญสามารถให้คาํปรึกษาแนะนาํแก่ลูกคา้ได ้            

ผู ้ให้บริการมีความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้าอย่างเท่ าเทียมกัน ผู ้ให้บริการมีความ

กระตือรือร้นในการให้บริการ และจาํนวนผูใ้ห้บริการเพียงพอที�จะให้บริการลูกคา้ มีความสําคญั

มากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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 สมมติฐานข้อที�  2.6   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ                              

มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ไม่มีความสัมพนัธ์กบั               

การตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ       

ซื�อรถจกัรยาน 

 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig.(2-tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐาน ดงัตารางที� 4.32 
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ตารางที� 4.32    การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ 

   ให้บริการกบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านกระบวนการให้บริการ   

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig.                

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  ขั�นตอนการซื�อจกัรยานไม่ยุง่ยาก 

     ซบัซอ้น 

�.  การนาํเทคโนโลยทีี�ทนัสมยัมาใช ้

     ในการรับชาํระเงิน เพื�อความ 

     สะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง 

�.  ลูกคา้ไดรั้บสินคา้อยา่งรวดเร็ว  

     และตรงตามความตอ้งการ 

�.  มีระบบขั�นตอนการดาํเนินงาน 

     ที�มีประสิทธิภาพ และน่าเชื�อถือ 

�.  กระบวนการคิดเงินถูกตอ้งและ 

     เชื�อถือได ้

6.  กระบวนการเก็บเงินมีการยดืหยุน่ได ้

7.  กระบวนการเปลี�ยน – คืนสินคา้  

     สะดวกและรวดเร็ว 

0.568 

 

0.511 

 

 

0.690 

 

0.624 

 

0.671 

 

0.362 

0.495 

0.000 

 

0.000 

 

 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

0.000 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

เดียวกนั 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

ปานกลาง 

 ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวม 0.700 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 จากตารางที� 4.32 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นกระบวนการให้บริการกบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยใช้การวิเคราะห์สถิติค่า

สัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) พบว่า 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการมีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 

�.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�ระดับ �.�� ซึ� งสอดคล้องกับสมมติฐานที�ตั� งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์       
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ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสําคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�น

ปานกลาง  

 เมื�อพิจารณารายขอ้ พบว่า ขั�นตอนการซื�อจกัรยานไม่ยุ่งยากซบัซ้อน การนาํเทคโนโลย ี  

ที�ทนัสมยัมาใช้ในการรับชาํระเงิน เพื�อความสะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง ลูกคา้ได้รับสินคา้อย่าง

รวดเร็ว และตรงตามความตอ้งการ มีระบบขั�นตอนการดาํเนินงานที�มีประสิทธิภาพ และน่าเชื�อถือ

กระบวนการคิดเงินถูกต้องและเชื�อถือได้ กระบวนการเก็บเงินมีการยืดหยุ่นได้ กระบวนการ      

เปลี�ยน-คืนสินคา้ สะดวกและรวดเร็ว ทุกประเด็น มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่าน้อยกว่า �.��                  

นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ห้บริการ   

พูดจาสุภาพ อ่อนน้อม ผูใ้ห้บริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย ผูใ้ห้บริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิ�มแยม้

แจ่มใส และมีความเป็นกันเอง ผูใ้ห้บริการเข้าใจความต้องการของลูกค้า ผูใ้ห้บริการมีความรู้

ความสามารถ มีประสบการณ์ และความชํานาญสามารถให้ค ําปรึกษาแนะนําแก่ลูกค้าได ้                          

ผู ้ให้บริการมีความเสมอภาคในการให้บริการลูกค้าอย่างเท่ าเทียมกัน ผู ้ให้บริการมีความ

กระตือรือร้นในการให้บริการ และจาํนวนผูใ้ห้บริการเพียงพอที�จะให้บริการลูกคา้ มีความสัมพนัธ์

ในทิศทางเดียวกัน ในระดับปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกค้ามีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม      

ทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ในเรื�อง ผูใ้ห้บริการพูดจาสุภาพ อ่อนน้อม ผูใ้ห้บริการ                

แต่งกายสุภาพเรียบร้อย ผูใ้ห้บริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส และมีความเป็นกันเอง                   

ผูใ้ห้บริการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ ผูใ้ห้บริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์ และ

ความชาํนาญสามารถใหค้าํปรึกษาแนะนาํแก่ลูกคา้ได ้ผูใ้ห้บริการมีความเสมอภาคในการให้บริการ

ลูกคา้อย่างเท่าเทียมกนั ผูใ้ห้บริการมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และจาํนวนผูใ้ห้บริการ

เพียงพอที�จะใหบ้ริการลูกคา้ มีความสาํคญัมากขึ�น จะมีการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานเพิ�มขึ�นปานกลาง 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 

 สมมติฐานข้อที�   2.7   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 ซึ� งสามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติได ้ดงันี�  

 H0 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ     

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 

 H1 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการสร้างและนาํเสนอลักษณะทางกายภาพ                       

มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน 
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 สําหรับสถิติที�ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของ                 

ตวัแปรสองตัวที� เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) ใชร้ะดบัความเชื�อมั�นร้อยละ �� ดงันั�น จะปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ก็ต่อเมื�อ Sig. (2 – tailed) มีค่านอ้ยกวา่ �.�� ผลการทดสอบสมมติฐา ดงัตารางที� 4.33 

 

ตารางที� 4.33   การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการสร้างและ 

  นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

 

ด้านการสร้างและนําเสนอ              

ลกัษณะทางกายภาพ 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson  

Correlation 

Sig.                

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

�.  ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน 

     สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ 

�.  มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็น 

     หมวดหมู่ และเป็นระเบียบ 

�.  มีการจดัผงัร้านอยา่งเป็นระเบียบ 

     แสดงถึงความมีประสิทธิภาพ 

     ในการทาํงานอยา่งเป็นระบบ  

     ทาํใหมี้ความน่าเชื�อถือ 

�.  ความสวยงามของการตกแต่ง 

     ภายในร้าน 

�.  มีพื�นที�รับรองสาํหรับลูกคา้ 

0.311 

 

0.416 

 

0.374 

 

 

 

0.532 

 

0.473 

0.000 

 

0.000 

 

0.000 

 

 

 

0.000 

 

0.000 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

 

 

 

เดียวกนั 

 

เดียวกนั 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

 

 

 

ปานกลาง 

 

ปานกลาง 

ด้านการสร้างและนําเสนอ              

ลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 

0.534 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

     * มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 จากตารางที� 4.33 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ด้านการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยใช้

การวิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 

Coefficient) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ
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มีค่า Sig. เท่ากบั �.��� ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้านการสร้างและนําเสนอ              

ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที�

ระดบั �.�� ซึ� งสอดคล้องกบัสมมติฐานที�ตั�งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดับ              

ปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและ

นําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสําคัญมากขึ� น จะมีการตัดสินใจซื� อรถจักรยานเพิ�มขึ� น                    

ปานกลาง  

 เมื�อพิจารณารายขอ้ พบวา่ ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ 

มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ มีการจดัผงัร้านอย่างเป็นระเบียบ แสดงถึง

ความมีประสิทธิภาพในการทาํงานอย่างเป็นระบบ ทาํให้มีความน่าเชื�อถือ ความสวยงามของการ

ตกแต่งภายในร้าน และมีพื�นที�รับรองสําหรับลูกค้า ทุกประเด็น มีค่า Sig. เท่ากับ �.��� ซึ� งมีค่า              

น้อยกว่า �.�� นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า

ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ 

และเป็นระเบียบ มีการจดัผงัร้านอย่างเป็นระเบียบ แสดงถึงความมีประสิทธิภาพในการทาํงาน   

อยา่งเป็นระบบ ทาํให้มีความน่าเชื�อถือ ความสวยงามของการตกแต่งภายในร้าน และมีพื�นที�รับรอง

สําหรับลูกค้า มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กล่าวคือ เมื�อลูกคา้มีความ

คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ในเรื�อง 

ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ 

และเป็นระเบียบ มีการจดัผงัร้านอยา่งเป็นระเบียบ แสดงถึงความมีประสิทธิภาพในการทาํงานอยา่ง

เป็นระบบ ทาํให้มีความน่าเชื�อถือ ความสวยงามของการตกแต่งภายในร้าน และมีพื�นที� รับรอง

สําหรับลูกค้า มีความสําคัญมากขึ� น จะมีการตัดสินใจซื� อรถจกัรยานเพิ�มขึ� นปานกลาง อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั �.�� 
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ตารางที�  4.34   การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร                  

ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพโดยรวม    

กบัการตัดสินใจซื�อรถจักรยาน  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การตัดสินใจซื�อรถจักรยาน 

Pearson 

Correlation 

Sig.                    

(2 - tailed) 
ทศิทาง 

ระดับ

ความสัมพนัธ์ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 0.450 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

2.  ดา้นราคาโดยรวม 0.533 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

3.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     โดยรวม 

0.488 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

     โดยรวม 

0.577 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

5.  ดา้นบุคลากรโดยรวม 0.657 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

6.  ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ  

     โดยรวม 

0.700 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

7.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอ 

     ลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 

0.534 0.000 เดียวกนั ปานกลาง 

    *  มีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 จากตารางที� 4.34 แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ

โดยรวม กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน โดยใชก้ารวิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิ� สหสัมพนัธ์แบบ

เพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  

เมื�อพิจารณารายด้าน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม แต่ละด้านมีความ 

สัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยาน ในระดบัปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกนัโดยแต่ละ

ปัจจยัมีระดบัความสัมพนัธ์ตามลาํดบั ดงันี�  คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ในระดบัปาน

กลาง (r = 0.700, sig. = 0.000) รองลงมา คือ  ปัจจยัดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
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(r = 0.647, sig. = 0.000) ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง     

(r = 0.577, sig. = 0.000) ปัจจยัดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์

ในระดบัปานกลาง (r = 0.534, sig. = 0.000)  ปัจจยัด้านราคา มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง            

(r = 0.533, sig. = 0.000) ปัจจยัดา้นการช่องทางการจดัจาํหน่าย มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง    

(r = 0.488, sig. = 0.000) และปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์ในระดบัปานกลาง (r = 0.450, 

sig. = 0.000)  

 

ตารางที�  4.35   สรุปตารางการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตัวแปรอสิระ 

 

One – Way 

ANOVA 

Pearson 

Correlation สมมติฐาน

(H1) 
t F P-value r 

Sig.  

(2-tail) 

1.  ปัจจัยส่วนบุคคล        

1.1  เพศ  0.286  0.775   ปฏิเสธ 

1.2  อาย ุ   9.775 0.000   ยอมรับ 

     1.3  สถานภาพ  0.078 0.925   ปฏิเสธ 

1.4  ระดบัการศึกษา   8.468 0.000   ยอมรับ 

1.5  อาชีพ   9.306 0.000   ยอมรับ 

1.6  รายไดต่้อเดือน   9.995 0.000   ยอมรับ 

2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด        

     2.�  ดา้นผลิตภณัฑ ์    0.450 0.000 ยอมรับ 

     2.�  ดา้นราคา    0.533 0.000 ยอมรับ 

     2.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย    0.488 0.000 ยอมรับ 

     2.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด    0.577 0.000 ยอมรับ 

     2.�  ดา้นบุคลากร    0.647 0.000 ยอมรับ 

     2.�  ดา้นกระบวนการให้บริการ    0.700 0.000 ยอมรับ 

     2.�  ดา้นการสร้างและนาํเสนอ 

            ลกัษณะทางกายภาพ 

   0.534 0.000 ยอมรับ 
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บทที ่5 

 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
  
 การวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับการตดัสินใจ     
ซ้ือรถจกัรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูนในคร้ังน้ี เป็นแบบวิจยัเชิงปริมาณ                        
มีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอ
เมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับ              
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน และเพื่อเป็นแนวทางใหก้บั
ผูป้ระกอบการธุรกิจผูแ้ทนจ าหน่ายรถจกัรยานและผูท่ี้สนใจ สามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีไปพฒันา  
ส่วนประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุดและมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึน  
 
สรุปผลการวจัิย 
 ตอนที ่1  ผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย ประกอบอาชีพคา้ขายหรือประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อายุ 21 – 30 ปี และมีรายได้ต่อเดือน     
10,001 – 20,000 บาท        
  จ านวนจักรยานทีม่ี กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ มีจ านวนจกัรยานเฉล่ีย 1.27 คนัต่อคน 
 ประเภทจักรยานที่ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเจ้าของ คือ รถจกัรยานแม่บา้น จ านวน 140 คน   
คิดเป็นร้อยละ 29.66 รองลงมา คือ เป็นเจา้ของรถจกัรยานเสือภูเขา จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.12 เป็นเจา้ของรถจกัรยานพบัได้ จ  านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 20.34 เป็นเจา้ของรถจกัรยาน   
เสือหมอบ จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 11.02 เป็นเจา้ของรถจกัรยานฟิกซ์เกียร์ จ  านวน 45 คน    
คิดเป็นร้อยละ 9.53 และเป็นเจา้ของรถจกัรยานประเภทอ่ืน ๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.33 
ตามล าดบั 
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 ตอนที ่2   ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจ
ซ้ือรถจักรยานของลูกค้า  
 การศึกษาระดบัความสัมพนัธ์เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูนคร้ังน้ี ในภาพรวมกลุ่ม
ตัวอย่างมีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือรถจักรยาน                    
ในระดบัความสัมพนัธ์มาก รวมทั้งหมดมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ซ่ึงเม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ปัจจยั
ด้านผลิตภณัฑ์มีระดับความสัมพนัธ์มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 ปัจจยัด้านบุคลากร มีระดับ
ความสัมพนัธ์มาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นกระบวนการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 
ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 ปัจจัยด้านราคา ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 และข้อท่ีกลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคญันอ้ยสุด คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ตามล าดบั  
 ด้านผลติภัณฑ์ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.33) และส่วนใหญ่
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่  มีรถจกัรยานให้เลือกหลากหลายรูปแบบ หลายตราสินคา้ หลายขนาด (ค่าเฉล่ีย 
4.44) รองลงมา คือ เป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.39) และมีการรับประกันสินค้า 
สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได้เม่ือมีปัญหา (ค่าเฉล่ีย 4.35) ส่วนปัจจยัย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกค้าท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก ซ่ึงมีเพียงปัจจยัเดียว คือ คุณภาพ    
ของการซ่อมบ ารุง (ค่าเฉล่ีย 4.15)  
 ด้านราคา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ    
ซ้ือรถจกัรยานของลูกค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 4.00) และส่วนใหญ่ปัจจัยย่อยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกค้าท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีเพียง             
2 ปัจจยั ไดแ้ก่ มีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.36) และมีการก าหนด
ราคาท่ีแน่นอน และมีมาตรฐาน (ค่าเฉล่ีย 4.32) นอกนั้นส่วนใหญ่ปัจจยัย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบั  
การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้าจะอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยูใ่นระดบัมาก 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัร้าน
อ่ืนถูกกว่า และสามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้(ค่าเฉล่ีย 4.11) เท่ากนั รองลงมาคือ มีระบบการให้
สินเช่ือ (ค่าเฉล่ีย 3.56) และปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดคือ สามารถช าระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต (ค่าเฉล่ีย 3.53) 
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 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย                    
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.11) 
และปัจจยัยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ทุกรายการอยูใ่นระดบัมาก 
โดยปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยูใ่นระดบัมาก 3 ล าดบัแรก 
ไดแ้ก่ ร้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ(ค่าเฉล่ีย 4.20) รองลงมา คือ ร้านอยูใ่นท าเลท่ีมีความสะดวกในการ
เดินทาง (ค่าเฉล่ีย 4.17) และมีบริการจดัส่งสินคา้ในสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 4.06) และ
ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีมีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด คือ มีความ
สะดวกในการติดต่อส่ือสาร สามารถติดต่อกบัลูกคา้ไดห้ลายช่องทาง ทั้งทาง โทรศพัท ์แฟกซ์ (Fax) 
อีเมล ์(E– mail) เฟสบุค๊ (Facebook) หรือไลน์ (LINE) ของร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.01) 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด                  
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.91) 
และปัจจยัย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด               
ซ่ึงมีเพียงรายการเดียว คือ มีการแนะน าสินค้าจากพนักงานท่ีถูกต้องน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.24)  
นอกนั้นส่วนใหญ่ปัจจยัย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้จะอยู่ใน
ระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยู่ในระดบัมาก              
3 ล าดบัแรก ได้แก่ มีการจดัโปรโมชั่น (ลด แลก แจก แถม) (ค่าเฉล่ีย 4.12) รองลงมา คือ มีการ
สมนาคุณแก่ลูกคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 3.99) 
และการลงโฆษณาสินคา้หรือร้านผา่นส่ือรูปแบบต่าง ๆ ทั้ง วทิยุ หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ป้ายประกาศ 
และอินเตอร์เน็ต (ค่าเฉล่ีย 3.90) และปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของ
ลูกคา้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ มีการสะสมยอดซ้ือเพื่อแลกรางวลั (ค่าเฉล่ีย 3.54) 
 ด้านบุคลากร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร มีความสัมพนัธ์กับการ
ตดัสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้าโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 4.19) และปัจจัยย่อยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่    
ผูใ้ห้บริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์ และความช านาญสามารถให้ค  าปรึกษาแนะน า   
แก่ลูกคา้ได ้(ค่าเฉล่ีย 4.33) รองลงมา คือ ผูใ้ห้บริการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.31) 
และผู ้ให้บริการมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ  (ค่า เฉล่ีย 4.30) ส่วนปัจจัยย่อยท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากเรียงตามล าดบั 
คือ ผูใ้ห้บริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย (ค่าเฉล่ีย 4.14) รองลงมา คือ จ านวนผูใ้ห้บริการเพียงพอ      
ท่ีจะให้บริการลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.01) และผูใ้ห้บริการมีความเสมอภาคในการให้บริการลูกคา้อย่าง  
เท่าเทียมกนั (ค่าเฉล่ีย 3.97) 
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 ด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ                   
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.17) 
และปัจจยัย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด                 
เรียงตามล าดบั ไดแ้ก่ กระบวนการเปล่ียน – คืนสินคา้ สะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.39) รองลงมา
คือ กระบวนการคิดเงินถูกตอ้งและเช่ือถือได ้(ค่าเฉล่ีย 4.34) และลูกคา้ไดรั้บสินคา้อย่างรวดเร็ว 
และตรงตามความตอ้งการ (ค่าเฉลี่ย 4.28) ส่วนปัจจยัย่อยที่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ      
ซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากเรียงตามล าดบั คือ ขั้นตอนการซ้ือจกัรยาน     
ไม่ยุง่ยากซบัซ้อนและมีระบบขั้นตอนการด าเนินงานท่ีมีประสิทธิภาพ และน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.15) 
เท่ากนั รองลงมา คือ กระบวนการเก็บเงินมีการยืดหยุ่นได ้(ค่าเฉล่ีย 3.95) และการน าเทคโนโลยี    
ท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการรับช าระเงิน เพื่อความสะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ีย 3.94) 
 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้
โดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 4.12) และปัจจัยย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีเพียงรายการเดียว คือ ความสวยงามของการตกแต่ง
ภายในร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.21) นอกนั้นส่วนใหญ่ปัจจัยย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกคา้จะอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน
ของลูกคา้ท่ีอยู่ในระดบัมาก 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ป้ายหน้าร้านมองเห็นได้ชัดเจน สะดุดตา ดึงดูด
ความสนใจได้ดี (ค่าเฉล่ีย 4.14) รองลงมา คือ มีการจดัผงัร้านอย่างเป็นระเบียบ แสดงถึงความ          
มีประสิทธิภาพในการท างานอย่างเป็นระบบ ท าให้มีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.13) และมีพื้นท่ี
รับรองส าหรับลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.08) และปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของ
ลูกคา้ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด คือ มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ (ค่าเฉล่ีย 4.05) 
 
 ตอนที ่3 ผลการศึกษาการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้า 
 การศึกษาระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน
ของลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูนคร้ังน้ี ในภาพรวมกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีระดบั
ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของกลุ่มตวัอยา่ง ในระดบัความส าคญัมาก รวมทั้งหมด  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 โดยพบว่า กระบวนการท่ีมีระดบัความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน
ของลูกค้ามากท่ีสุด คือ ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.33 รองลงมา คือ ขั้นตอน           
การประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.27 ส่วนขั้นตอนท่ีมีระดบัความส าคญัมาก คือ ขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 รองลงมา คือ ขั้นตอนการรับรู้ถึงความตอ้งการ
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หรือปัญหา มีค่าเฉล่ีย 4.14 และขอ้ท่ีมีระดบัความส าคญัน้อยสุด คือ ขั้นตอนการแสวงหาขอ้มูล       
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 ตามล าดบั เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ 
 ข้ันตอนการรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา  มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย4.14) และขั้นตอนยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกค้าท่ีอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีเพียงรายการเดียว คือ ต้องการ
รถจกัรยานคนัใหม่ (ค่าเฉล่ีย 4.33)  นอกนั้นส่วนใหญ่ขั้นตอนยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
ซ้ือรถจักรยานของลูกค้าจะอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ต้องการอะไหล่และอุปกรณ์เสริมเพิ่มเติม 
(ค่าเฉล่ีย 4.14) รองลงมา คือ เม่ือมีอะไหล่รถจักรยานบางรายการช ารุด (ค่าเฉล่ีย 4.06) และ           
เม่ือรถจกัรยานไดรั้บความเสียหาย (ค่าเฉล่ีย 4.03)  
 ข้ันตอนการแสวงหาข้อมูล มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกค้า 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.10) และขั้นตอนย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกคา้ท่ีอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีเพียงรายการเดียว คือ สอบถามตามร้านคา้ท่ีจ  าหน่าย 
(ค่าเฉล่ีย 4.35) นอกนั้นส่วนใหญ่ขั้นตอนย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน    
ของลูกคา้จะอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ สอบถามจากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การใชร้ถจกัรยาน (ค่าเฉล่ีย 
4.17) รองลงมา คือ สอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด ครอบครัว เพื่อน (ค่าเฉล่ีย 4.00) และคน้หาขอ้มูล
จากเวบ็ไซต ์(Website) (ค่าเฉล่ีย 3.89)  
 ขั้นตอนการประเมินทางเลือก มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.27) และขั้นตอนยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกคา้ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ พิจารณาจากรถจกัรยานมีจ าหน่ายตรงตาม
ความตอ้งการและพิจารณาจากการรับประกนั การบริการก่อน – หลงัการขาย (ค่าเฉล่ีย 4.35) เท่ากนั 
รองลงมา คือ พิจารณาจากช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของร้านท่ีจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.28) ส่วน
ขั้นตอนยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้อยูใ่นระดบัมาก คือ พิจารณา
จากท่ีตั้งร้านใกล ้เดินทางสะดวกและรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.09)  
 ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ  มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้า 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.33) และขั้นตอนยอ่ยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานของลูกคา้ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานร้านท่ีมีการ
รับประกนั หรือบริการก่อน – หลงัการขายท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.47) รองลงมา คือ ตดัสินใจซ้ือจากร้านท่ีมี
รถจกัรยานจ าหน่ายตรงความต้องการ (ค่าเฉล่ีย 4.41) และตดัสินใจซ้ือจากร้านท่ีมีช่ือเสียง และ       
มีความน่าเช่ือถือ (ค่าเฉล่ีย 4.26) ส่วนขั้นตอนย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน
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ของลูกคา้อยู่ในระดบัมาก คือ ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานจากร้าน ท่ีใกล ้สามารถเดินทางไดส้ะดวก
และรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.19)  
 ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของ
ลูกคา้ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.17) และขั้นตอนย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ  
ซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ มีความพึงพอใจต่อรถจกัรยานท่ีซ้ือไป (ค่าเฉล่ีย 4.43) 
ส่วนขั้นตอนย่อยท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้อยู่ในระดบัมาก คือ    
ในอนาคตจะกลบัมาซ้ือรถจกัรยานท่ีร้านเดิมอีกคร้ัง (ค่าเฉล่ีย 4.07) และจะแนะน าให้เพื่อนหรือคน
ใกลชิ้ดซ้ือรถจกัรยานจากร้านเดิม (ค่าเฉล่ีย 4.01) 
 
 ตอนที่ 4 ผลการศึกษาความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ ที่ลูกค้าพบในการเข้ามาซ้ือ
และใช้บริการทีร้่านจ าหน่ายรถจักรยานทีอ่ยู่ในอ าเภอเมืองล าพูน จังหวดัล าพูน 
 กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 3 ประเด็น ไดแ้ก่ ควรจดักิจกรรมส่งเสริม
การตลาดบ่อยคร้ัง จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 55.56 ทางร้านควรมีส่วนลดเม่ือซ้ือและช าระ                
ค่าสินคา้ดว้ยเงินสด จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 27.78 และควรมีการประชาสัมพนัธ์สินคา้มาใหม่
โดยต่อเน่ือง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 16.66  
 
 ตอนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐานการวจัิย มี 2 ข้อ โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน ดังนี ้
 สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกนั 
 1.  เพศ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
 2.  อายุแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ     
ท่ีระดบั 0.05 
 3.  สถานภาพแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 4.  ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 5.  อาชีพแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ   
ท่ีระดบั 0.05 
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 6.  รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 สมมติฐานข้อที่ 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทาง     
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ  และการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอ
เมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน  
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกัน          
ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์    
มีความส าคญัมากข้ึน จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน เพิ่มข้ึนปานกลาง  
 2.  ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ    
ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบั             
ปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีความส าคญั
มากข้ึน จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานเพิ่มข้ึนปานกลาง  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีความส าคญัมากข้ึน จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานเพิ่มข้ึนปานกลาง  
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัมากข้ึน จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานเพิ่มข้ึนปานกลาง  
 5.  ดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบั                   
ปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกค้ามีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร                  
มีความส าคญัมากข้ึน จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานเพิ่มข้ึนปานกลาง  
 6.  ดา้นกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความส าคญัมากข้ึน จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานเพิ่มข้ึนปานกลาง  
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 7.  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถจักรยาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้โดยมี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ในระดบัปานกลาง กล่าวคือ เม่ือลูกคา้มีความคิดเห็นต่อปัจจยั  
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความส าคญัมากข้ึน    
จะมีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานเพิ่มข้ึนปานกลาง  
 
อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาวิจยัเร่ืองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน มีประเด็นท่ีน ามาอภิปราย ดงัน้ี 
 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
 1.  ผลการศึกษาการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ท่ีตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ประกอบอาชีพคา้ขายหรือประกอบธุรกิจ
ส่วนตัว มีสถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี  อายุ 21 – 30 ปี และมีรายได้ต่อเดือน     
10,001 – 20,000 บาท แสดงให้เห็นว่าเพศชายจะมีความสนใจในเร่ืองรถจกัรยานมากกว่า และ     
ช่วงอายุส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบถามอยูใ่นช่วงวยัท างาน มีรายไดเ้พียงพอท่ีจะสามารถซ้ือรถ             
จกัรยานได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐพงษ์ กิจรุ่งรัตนชยั (2558) วิจยัเร่ือง โครงการจดัตั้ง 
การบริหารร้านจกัรยานเพื่อประโยชน์จากสังคมโดยองคร์วม (OPTION BIKE) ผลการศึกษา พบวา่ 
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง โดยอยู่ในช่วงอายุ 31 – 40 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  25,000 – 30,000 บาท   
 2.  ผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถจกัรยาน พบว่า 
ผูบ้ริโภคคิดว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง         
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความส าคญัมาก ทั้งน้ี อาจเน่ืองมาจากลูกคา้ท่ีก าลงัตดัสินใจ          
ซ้ือรถจกัรยาน ก็จะใชปั้จจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ช่วยในการพิจารณาซ้ือรถจกัรยาน              
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธ ารง คูสวสัด์ิ (2552) วิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล    
ต่อการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์ของผู ้บริโภคในอ าเภอเถิน จังหวดัล าปาง พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากทุกปัจจยั เรียงตามล าดบั คือ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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     3.  ผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั มี 2 ขอ้ โดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน ดงัน้ี 
 สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดต่้อเดือน แตกต่างกนั การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกนั 

 เพศ แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  
ท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ี อาจเป็นเพราะว่า รถจกัรยานเป็นสินคา้ท่ีเหมาะสมทั้งเพศชายและเพศหญิง   
สามารถขบัข่ีง่าย สะดวกในการใชง้าน มีรูปแบบให้เลือกหลากหลาย ตามความชอบของแต่ละเพศ 
ดงันั้น ไม่วา่จะเป็นเพศใด ก็จะมีการตดัสินใจไม่แตกต่างกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่การตดัสินใจในดา้น
ผลิตภณัฑ์ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการวิจยัของ พนัธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ท่ีศึกษาเก่ียวกับปัจจัย      
ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์เกียร์อตัโนมติัของผูบ้ริโภคใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ขบัข่ีง่าย สะดวก     
ต่อการใชง้าน มีความสวยงาม และมีการรับประกนัสินคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก 
 อายุ แตกต่างกัน การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยาน แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ          
ท่ีระดับ 0.05 ทั้ งน้ี อาจเน่ืองจากระดับช่วงอายุท่ีแตกต่างกันท าให้มีความแตกต่างด้านสังคม 
สภาพแวดล้อม สภาวะทางอารมณ์ กระบวนการคิดไตร่ตรอง และสภาวะทางการเงิน ท าให้ผล     
การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานมีความแตกต่างกนัไปตามช่วงอายุ ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ 
บุญญรัตน์ กุศลส่ง (2554) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
ฟิล์มกรองแสงติดรถยนต์ : กรณีศึกษา เขตรังสิต จงัหวดัปทุมธานี พบว่า อายุ สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ท าให้ระดับความส าคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ    
แตกต่างกนั นอกจากน้ี ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั 0.05  
 สมมติฐานข้อที่ 2   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทาง    
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมทางการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ  และการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอ
เมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน พบวา่ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
ทางการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ                     
มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือรถจักรยาน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมี
ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั ระดบัปานกลาง โดยเฉพาะในดา้นกระบวนการ แสดงให้เห็นว่า 
ขั้นตอนการซ้ือจกัรยานท่ีไม่ยุ่งยากซบัซ้อน มีการน าเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัมาใชใ้นการรับช าระเงิน 
เพื่อความสะดวก รวดเร็ว และถูกต้อง และสามารถเปล่ียน  – คืนสินค้าได้สะดวก รวดเร็ว                                        
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มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน จังหวดัล าพูน 
สอดคล้องกบังานวิจยัของ จุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ (2554) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ       
ท่ีมีผลต่อลูกคา้ในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ระบบหัวฉีด   
พีจีเอ็มเอฟไอ ผลการศึกษา พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นบุคลากรให้บริการ ปัจจยัดา้น  
การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด ของแต่ละปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในด้านกระบวนการให้บริการ ได้แก่ มีการ
ให้บริการท่ีดีเม่ือรถมีปัญหาหลงัจากหมดระยะเวลารับประกนั สอดคลอ้งกบั วรินทร พฒันจารีต (2556) 
อธิบายว่า ส่วนประสมการตลาดมีความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ืออะไหล่รถจกัรยานยนต์โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก โดยเฉพาะดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีไม่ยุง่ยาก ซบัซอ้น 
กระบวนการสั่งซ้ือท าได้ง่าย สะดวกและรวดเร็ว มีผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้เป็นอย่างมาก       
ซ่ึง พชัรา ชยัอิสรเสรี (2551) ยืนยนัเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีผลต่อลูกคา้ไปใน
ทิศทางเดียวกนั 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ผลการวิจยั เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ
ซ้ือรถจกัรยานของลูกคา้ในอ าเภอเมืองล าพูน จงัหวดัล าพูน สามารถน าขอ้มูลมาใชใ้นการเสนอแนะ 
ในการด าเนินงาน และในการวจิยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
 ข้อเสนอแนะในการด าเนินงาน 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ร้านจ าหน่ายจกัรยานควรหารถจกัรยานและอะไหล่ท่ีมีรูปแบบใหม่ ๆ                 
มีความหลากหลายของตราสินคา้และขนาด มาน าเสนอให้แก่ลูกคา้อยูเ่สมอ เพื่อเพิ่มทางเลือกใหแ้ก่
ลูกคา้และเพิ่มความหลากหลายของสินคา้ให้เป็นท่ีน่าสนใจ นอกจากน้ี ควรมีการรับประกนัสินคา้ 
ท่ีสามารถรับคืนหรือเปล่ียนสินคา้ไดเ้ม่ือมีปัญหา นอกจากน้ียงัมีการบริการให้ค  าปรึกษาแนะน า  
ทางโทรศพัท์และทางเว็บไซต์ ในกรณีท่ีลูกคา้เกิดปัญหาหรือขอ้สงสัยต่าง ๆ เพื่ออ านวยความ
สะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ 
 2.  ดา้นราคา ไม่ควรเปล่ียนแปลงราคาสินคา้บ่อยคร้ัง หรือหากมีการเปล่ียนแปลงควร
แจง้ให้ลูกคา้ทราบล่วงหนา้ ควรให้ความส าคญัต่อการก าหนดราคาของสินคา้ให้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
อาจเพิ่มทางเลือกใหก้บัลูกคา้โดยใหต่้อรองราคาสินคา้ได ้ช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน 
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 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทางร้านควรจดัให้มีท่ีจอดรถอย่างเพียงพอกบัจ านวน
ลูกค้าท่ี เข้ามาใช้บริการ เช่น ขอความร่วมมือจากวดัใกล้เคียง โดยขอใช้ลานจอดรถของวดั            
เพื่อจัดเป็นท่ีจอดรถส าหรับลูกค้าร้านจักรยาน และมีป้ายแสดงท่ีจอดรถให้เห็นอย่างชัดเจน         
หากลูกคา้มีตอ้งช าระค่าจอดรถ ให้ลูกคา้น าตัว๋ค่าท่ีจอดรถมาแลกรับเงินคืนไดท่ี้ร้าน และอีกวิธีหน่ึง   
ท่ีช่วยให้ลูกคา้เกิดความสะดวกในการติดต่อส่ือสารกบัทางร้าน คือ การจดัท าเวบ็เพจ (Web Page) 
หรือเว็บไซต์ของร้าน โดยให้มีการปรับปรุงขอ้มูลทุกวนั เช่น การเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ท่ีจดั
จ าหน่ายภายในร้าน หรือขอ้มูลการจดักิจกรรมป่ันจกัรยานในพื้นท่ี จงัหวดัเชียงใหม่ และจงัหวดั
ล าพูน หรือเทคนิคการบ ารุงรักษารถจกัรยาน เป็นตน้ เพื่อเป็นช่องทางหน่ึงท่ีสามารถตอบสนอง   
กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้าก เพราะปัจจุบนัเทคโนโลยที  าใหชี้วิตสะดวกข้ึน โดยสามารถซ้ือสินคา้
ได้จากทุกท่ีทัว่โลก และทางร้านมีบริการจดัส่งสินคา้ให้ทนัทีหลงัจากลูกคา้ท าการแจง้โอนเงิน    
ทางธนาคารเรียบร้อยแลว้ โดยคิดค่าขนส่งตามท่ีไปรษณียก์ าหนด 
 4.  ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ควรมีการปรับปรุง ตกแต่งภายในร้าน
ให ้มีเอกลกัษณ์ท่ีโดดเด่นและสวยงาม เช่น ร้านท่ีจดัจ าหน่ายรถจกัรยานเสือภูเขา ควรจดัร้านใหเ้ป็น
แนวท่องเท่ียวตามธรรมชาติ โดยจดัวางหนังสือหรือนิตยสารแนะน าแหล่งท่องเท่ียว เส้นทาง      
การป่ันจกัรยาน ไวใ้นมุมรับรองลูกคา้ระหวา่งรอรับบริการ   
 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1.  การศึกษาคร้ังต่อไปอาจมีการเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาเพิ่มข้ึน เพื่อท่ีจะไดข้อ้มูล
ท่ีหลากหลายและครอบคลุมเน้ือหามากข้ึน และในปัจจุบนัธุรกิจจ าหน่ายรถจกัรยานมีการขยายตวั
เพิ่มมากข้ึน ดงันั้น การศึกษาคร้ังต่อไปอาจจะไดข้อ้มูลท่ีหลากหลายมากกวา่เดิม 
 2.  การศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มผูซ้ื้อก็มีความส าคญั ซ่ึงอาจมีพฤติกรรมของกลุ่มผูซ้ื้อ 
หรือปัจจยัอ่ืน ๆ อีกหลายปัจจยัท่ีผูว้ิจยัไม่ได้รวมไวใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี ซ่ึงหากมีการศึกษา         
ในคร้ังต่อไป อาจมีการสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัอ่ืน ๆ เพิ่มเติมใหม้ากข้ึน 
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ภาคผนวก ก 

 

 
แบบสอบถามเพื�อการค้นคว้าอิสระ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

คําชี�แจงในการตอบแบบสอบถาม 

1.  คาํถามทั�งหมดเป็นเรื�องที�เกี�ยวกบัตวัท่าน ไม่ตอ้งลงชื�อและที�อยูข่องท่าน ผูว้ิจยัจะนาํคาํถามไปใชง้านวิจยัเท่านั�น 

คาํตอบของท่านจะมีประโยชนม์ากต่อส่วนรวม จึงใคร่ตอบตามความจริงโปรดตอบทุกขอ้ 

2.  ลกัษณะแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงันี�  

ส่วนที� �  ขอ้มลูทั�วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนที� �  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้                                       

 ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

ส่วนที� 3   กระบวนการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ ในอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู  

ส่วนที� 4  ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอื�นๆ ที�ลกูคา้พบ ในการเขา้มาซื�อและใชบ้ริการจากร้านจาํหน่ายรถจกัรยาน

 ที�อยูใ่นอาํเภอเมืองลาํพนู จงัหวดัลาํพนู 

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 โปรดทาํเครื�องหมาย  ลงใน �  หรือเติมขอ้ความที�ตรงกบัขอ้มลูของท่านมากที�สุดลงในช่องวา่ง 

1. เพศ 

 � 1) ชาย    � 2) หญิง 

2. อาย ุ

 � 1) ตํ�ากวา่ 21 ปี    � 2) 21 – 30 ปี 

 � 3) 31 – 40 ปี    � 4) 41 – 50 ปี 

 � 5) 51 – 60 ปี    � 6) 60 ปีขึ�นไป 

แบบสอบถาม 

เรื�อง  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้า 

ในอาํเภอเมอืงลําพูน จงัหวัดลาํพูน 

 แบบสอบถามชุดนี� จดัทาํขึ�นโดยมีวตัถุประสงค์เพื�อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดและการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกคา้ในอาํเภอเมืองลาํพูน จงัหวดัลาํพูน ซึ� งเป็นส่วนหนึ�งของวิชา

การศึกษาเฉพาะบุคคล ทางผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการใหข้อ้มูลที�ตรงกบัความเป็นจริงมากที�สุด 

โดยขอ้มลูที�ไดรั้บจากการสาํรวจครั� งนี�จะถกูเก็บเป็นความลบัและจะนาํไปใชป้ระโยชนท์างดา้นการศึกษาเท่านั�น  

 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอยา่งสูงที�ใหค้วามร่วมมือในการใหข้อ้มลูครั� งนี�     

นางพิรุณรัตน ์ เลาหกลุ 
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3. สถานภาพ 

 � 1) โสด    � 2) สมรส   

 � 3) หมา้ย    � 4) อื�นๆ โปรดระบุ..............................  

4. ระดบัการศึกษา 

  � 1) มธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า  � 2) ปวช./ปวส. 

  � 3) ปริญญาตรี     � 4) สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

 � 1) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ   � 2) คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 

 � 3) พนกังาน/ลกูจา้งบริษทั    � 4) รับจา้งทั�วไป 

 � 5) แม่บา้น/พ่อบา้น    � 6) นกัเรียน/นกัศึกษา 

 � 7) เกษตรกร      � 8) อื�นๆ โปรดระบุ.............................. 

6. รายไดต่้อเดือน 

 � 1) ตํ�ากวา่ 10,000 บาท   � 2) 10,001 – 20,000 บาท 

 � 3) 20,001 – 30,000 บาท   � 4) 30,001 – 40,000 บาท 

 � 5) 40,001 – 50,000 บาท  � 6) 50,000 บาทขึ�นไป 

7. จาํนวนรถจกัรยานทั�งหมดที�ท่านมี.............คนั 

8. ปัจจุบนัท่านเป็นเจา้ของรถจกัรยานประเภทใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1ขอ้) 

 � 1) รถจกัรยานเสือภูเขา   � 2) รถจกัรยานเสือหมอบ 

 � 3) รถจกัรยานแม่บา้น   � 4) รถจกัรยานพบัได ้

 � 5) รถจกัรยานฟิกซเ์กียร์ (Fixed Gear) � 6) อื�นๆ โปรดระบุ................................. 
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ส่วนที� 2   ข้อมูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มคีวามสัมพันธ์กบัการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้า                                               

   ในอาํเภอเมอืงลาํพูน จังหวดัลําพูน  

   โปรดทาํเครื�องหมาย  ลงในช่องวา่งที�ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที�สุด   

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสําคัญต่อการตดัสินใจซื�อ 

มาก

ที�สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

 

2 

น้อย

ที�สุด 

1 

1.  ด้านผลติภัณฑ์ 

1.1  เป็นร้านคา้ที�มีชื�อเสียง น่าเชื�อถือ 

     

1.2  มีรถจกัรยานใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบ หลายยี�หอ้ หลายขนาด      

1.3  มีอะไหล่ใหเ้ลือกหลากหลาย ครบวงจรทุกรุ่น ทุกยี�หอ้      

1.4  คุณภาพของการซ่อมบาํรุง      

1.5  มีการรับประกนัสินคา้ สามารถเปลี�ยนคืนสินคา้ไดเ้มื�อมีปัญหา      

2.  ด้านราคา 

2.1  มีการกาํหนดราคาที�แน่นอนและ มีมาตรฐาน 

     

2.2  มีการกาํหนดราคาที�เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

2.3  ราคาเมื�อเปรียบเทียบกบัร้านอื�นถกูกวา่      

2.4  สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้      

2.5  มีระบบการใหสิ้นเชื�อ       

2.6  สามารถชาํระสินคา้ดว้ยบตัรเครดิต      

3.  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

3.1  ร้านอยูใ่นทาํเลที�มีความสะดวกในการเดินทาง 

     

3.2  ร้านมีที�จอดรถเพียงพอ      

3.3  มีความสะดวกในการติดต่อสื�อสาร สามารถติดต่อกบัลกูคา้ไดห้ลาย 

       ช่องทาง ทั�งทาง โทรศพัท ์แฟกซ์ (Fax) อีเมล ์(E – mail) เฟสบุ๊ค  

       (Facebook) หรือไลน ์(LINE) ของร้าน 

     

3.4  มีบริการจดัส่งสินคา้ในสถานที�ที�ลกูคา้ตอ้งการ      

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1  มีการจดัทาํแผน่พบั(Brochure)แนะนาํร้านและสินคา้ที�จดัจาํหน่าย  

       อยูเ่ป็นประจาํ 

     

4.2  การลงโฆษณาสินคา้/ร้านผา่นสื�อรูปแบบต่างๆ ทั�ง วิทย ุ 

       หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ป้ายประกาศ และอินเตอร์เน็ต 
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสําคัญต่อการตดัสินใจซื�อ 

มาก

ที�สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

 

2 

น้อย

ที�สุด 

1 

4.3  มีการแนะนาํสินคา้จากพนกังานที�ถกูตอ้งน่าเชื�อถือ      

4.4  มีการจดัโปรโมชั�น (ลด แลก แจก แถม)       

�.�  มีการสมนาคุณแก่ลกูคา้ในเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่  

       เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้ 

     

�.6  การใหส่้วนลดค่าบริการเป็นเงินสด      

�.7  มีการสะสมยอดซื�อเพื�อแลกรางวลั      

5.  ด้านบุคลากร 

5.1  ผูใ้หบ้ริการพดูจาสุภาพ ออ่นนอ้ม 

     

5.2  ผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อย      

5.3  ผูใ้หบ้ริการมีมนุษยสัมพนัธ์ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส และมีความเป็นกนัเอง      

5.4  ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้      

5.5  ผูใ้หบ้ริการมีความรู้ความสามารถ มีประสบการณ์  

       และความชาํนาญสามารถใหค้าํปรึกษาแนะนาํแก่ลูกคา้ได ้

     

5.6  ผูใ้หบ้ริการมีความเสมอภาคในการใหบ้ริการลกูคา้อยา่งเท่าเทียมกนั      

5.7  ผูใ้หบ้ริการมีความกระตือรื�อร้นในการใหบ้ริการ      

5.8  จาํนวนผูใ้หบ้ริการเพียงพอที�จะใหบ้ริการลกูคา้      

6.  ด้านกระบวนการ 

6.1  ขั�นตอนการซื�อจกัรยานไม่ยุง่ยากซบัซอ้น  

     

6.2  การนาํเทคโนโลยีที�ทนัสมยัมาใชใ้นการรับชาํระเงิน 

       เพื�อความสะดวก รวดเร็วและถกูตอ้ง 

     

6.3  ลกูคา้ไดรั้บสินคา้อยา่งรวดเร็ว และตรงตามความตอ้งการ      

6.4  มีระบบขั�นตอนการดาํเนินงานที�มีประสิทธิภาพ และน่าเชื�อถือ      

6.5  กระบวนการคิดเงินถูกตอ้งและเชื�อถือได ้      

6.6  กระบวนการเกบ็เงินมีการยืดหยุน่ได ้      

6.7  กระบวนการเปลี�ยน-คืนสินคา้ สะดวกและรวดเร็ว      

7.  ด้านการสร้างและนําเสนอ ลกัษณะทางกายภาพ 

7.1  ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ 

     

7.2  มีการจดัเกบ็สินคา้ไวเ้ป็นหมวดหมู่ และเป็นระเบียบ       
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความสําคัญต่อการตดัสินใจซื�อ 

มาก

ที�สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

 

2 

น้อย

ที�สุด 

1 

7.3  มีการจดัผงัร้านอยา่งเป็นระเบียบ แสดงถึงความมีประสิทธิภาพ 

       ในการทาํงานอยา่งเป็นระบบ ทาํใหมี้ความน่าเชื�อถือ 

     

7.4  ความสวยงามของการตกแต่งภายในร้าน      

7.5  มีพื�นที�รับรองสาํหรับลูกคา้       
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ส่วนที� 3   กระบวนการตดัสินใจซื�อรถจกัรยานของลูกค้า ในอาํเภอเมอืงลาํพูน จังหวดัลาํพูน  

   โปรดทาํเครื�องหมาย  ลงในช่องวา่งที�ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที�สุด   

กระบวนการตดัสินใจซื�อ 

ระดบัความสําคัญ 

มาก

ที�สุด 

5 

มาก 

 

4 

ปาน

กลาง 

3 

น้อย 

 

2 

น้อย

ที�สุด 

1 

1.  การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา 

1.1  ตอ้งการรถจกัรยานคนัใหม่   

     

1.2  ตอ้งการอะไหล่และอุปกรณ์เสริมเพิ�มเติม       

1.�  เมื�อมีอะไหล่รถจกัรยานบางรายการชาํรุด      

1.4  เมื�อรถจกัรยานไดรั้บความเสียหาย      

2.  การแสวงหาข้อมูล 

2.1  สอบถามจากผูที้�เคยมีประสบการณ์การใชร้ถจกัรยาน  

     

2.2  สอบถามขอ้มลูจากคนใกลชิ้ด ครอบครัว เพื�อน      

2.�  คน้หาขอ้มลูจากเวบ็ไซต(์website)      

2.4  สอบถามตามร้านคา้ที�จาํหน่าย      

3.  การประเมนิทางเลอืก 

3.1  พิจารณาจากชื�อเสียงและความน่าเชื�อถือของร้านที�จาํหน่าย 

     

3.2  พิจารณาจากรถจกัรยานมีจาํหน่ายตรงต่อความตอ้งการ      

3.3  พิจารณาจากที�ตั�งร้าน ใกล ้เดินทางสะดวกรวดเร็ว      

3.4  พิจารณาจากการรับประกนั การบริการก่อน-หลงัการขาย      

4.  การตดัสินใจซื�อ 

4.1  ท่านตดัสินใจซื�อจากร้านที�มีชื�อเสียง และมีความน่าเชื�อถือ 

     

4.2  ท่านตดัสินใจซื�อจากร้านที�มีรถจกัรยานจาํหน่ายตรงความตอ้งการ      

4.3  ท่านตดัสินใจซื�อรถจกัรยานจากร้าน ที�ใกล ้สามารถเดินทางได ้

       สะดวกและรวดเร็ว 

     

4.4  ท่านตดัสินใจซื�อรถจกัรยานร้านที�มีการรับประกนั หรือบริการ    

       ก่อน – หลงัการขายที�ดี 

     

5.  พฤตกิรรมภายหลงัการซื�อ 

5.1  ท่านมีความพึงพอใจต่อรถจกัรยานที�ซื�อไป 

     

5.2  ในอนาคตท่านจะกลบัมาซื�อรถจกัรยานที�ร้านเดิมอีกครั� ง      

5.3  ท่านจะแนะนาํใหเ้พื�อนหรือคนใกลชิ้ดซื�อรถจกัรยานจากร้านเดิม      
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ส่วนที� 4  ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื�น ๆ 

.................................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................................... 

.................................................................................................................................................................................................... 

....................................................................................................................................................................................................

       

*** ขอบคุณที�สละเวลา *** 
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 ภาคผนวก ข 
 
 

 ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้องของผู้เช่ียวชาญ 
ตารางแสดงค่าดัชนีความสอดคล้องของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย เร่ือง ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาดกบัการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานของลูกค้า ในอ าเภอเมืองล าพูน  จังหวดัล าพูน 

 
 

รายการขอความคิดเห็น 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
ของ

คะแนน 

R 

IOC = 

 R/N 
ค่า IOC 

 
ผลการ
พจิารณา 

 
คนที ่

1 

 
คนที ่ 

2 

 
คนที ่ 

3 

 
คนที ่ 

4 

 
คนที ่ 

5  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1.  ด้านผลติภัณฑ์ 
1.1  ช่ือเสียงของร้านเป็นท่ีรู้จกั
โดยทัว่ไป มีภาพลกัษณ์ท่ีดี มีความ
น่าเช่ือถือและไวว้างใจได ้

 
 

1 

 
 

0 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

0 

 
 

3 

 
 

0.60 

 
 
สอดคลอ้ง 

1.2  มีรถจกัรยานใหเ้ลือกหลากหลาย
รูปแบบ หลายยีห่อ้ หลายขนาด 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

1.3  มีอะไหล่ใหเ้ลือกหลากหลาย  
ครบวงจรทุกรุ่น ทุกยีห่อ้ 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

1.4  คุณภาพของการซ่อมบ ารุง 1 0 1 1 0 3 0.60 สอดคลอ้ง 
1.5  มีการรับประกนัสินคา้ สามารถ
เปล่ียนคืนสินคา้ไดเ้ม่ือมีปัญหา 

1 0 1 1 1 4 0.80 สอดคลอ้ง 

2. ด้านราคา 
2.1  มีการก าหนดราคาท่ีแน่นอน 
ราคาคงท่ีตลอดเวลา แต่ถา้มีการ
เปล่ียนแปลงจะมีการแจง้ล่วงหน้า 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
0 

 
4 
 

 
0.80 

 
สอดคลอ้ง 

2.2  มีการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม
กบัคุณภาพของสินคา้ 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายการขอความคิดเห็น 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
ของ

คะแนน  

R 

IOC = 

 R/N 
ค่า IOC 

 
ผลการ
พจิารณา 

 
คนที ่

1 

 
คนที ่

2 

 
คนที ่

3 

 
คนที ่

4 

 
คนที ่

5  
2.3  ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน
ถูกกวา่ 

1 0 1 1 1 4 0.80 สอดคลอ้ง 

2.4  การมีส่วนลดกรณีซ้ือดว้ยเงินสด 1 1 0 1 1 4 0.80 สอดคลอ้ง 
2.5  สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้ 1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 
2.6  มีระบบการใหสิ้นเช่ือ  1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 
2.7  สามารถช าระสินคา้ดว้ยบตัร
เครดิต 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
3.1  ร้านอยูใ่กลท่ี้พกัอาศยั  

 
1 

 
-1 

 
1 

 
1 

 
0 

 
2 

 
0.40 

 
ไม่สอดคลอ้ง 

3.2  ร้านอยูใ่กลท่ี้ท างาน 1 -1 1 1 0 2 0.40 ไม่สอดคลอ้ง 
3.3  ร้านอยูใ่นท าเลท่ีมีความสะดวก
ในการเดินทาง 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

3.4  ร้านมีท่ีจอดรถเพียงพอ 1 0 1 1 1 4 0.80 สอดคลอ้ง  
3.5  มีความสะดวกในการ
ติดต่อส่ือสาร สามารถติดต่อกบัลูกคา้
ไดห้ลายช่องทาง ทั้งทาง โทรศพัท์ 
แฟกซ์ (Fax) อีเมล ์(E – mail)  
เฟสบุ๊ค (Facebook) หรือไลน์ (LINE)  
ของร้าน 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 

3.6  มีบริการจดัส่งสินคา้ในสถานท่ีท่ี
ลูกคา้ตอ้งการ 

1 1 1 1 -1 3 0.60 สอดคลอ้ง 

3.7  เวลาเปิด – ปิดร้านสามารถ
ยดืหยุน่ได ้

1 0 1 1 -1 2 0.40 ไม่สอดคลอ้ง  

4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
4.1  มีการจดัท าแผน่พบั (Brochure) 
แนะน าร้านและสินคา้ท่ีจดัจ าหน่าย
อยูเ่ป็นประจ า 
 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
5 

 
1.00 

 
สอดคลอ้ง 
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รายการขอความคิดเห็น 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
ของ

คะแนน 

R 

IOC = 

 R/N 
ค่า IOC 

 
ผลการ
พจิารณา 

 
คนที ่

1 

 
คนที ่

2 

 
คนที ่

3 

 
คนที ่

4 

 
คนที ่

5 
4.2  การลงโฆษณาสินคา้/ร้านผา่น
ส่ือรูปแบบต่างๆ ทั้ง วทิย ุ
หนงัสือพิมพ ์ใบปลิว ป้ายประกาศ 
และอินเตอร์เน็ต 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

4.3  มีการแนะน าสินคา้จาก
พนกังานท่ีถูกตอ้งน่าเช่ือถือ 

1 -1 1 1 1 3 0.60 สอดคลอ้ง  

4.4 มีการจดัโปรโมชัน่ (ลด แลก 
แจก แถม)  

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง  

4.5  มีการสมนาคุณแก่ลูกคา้ใน
เทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ 
เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้ 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

4.6  การใหส่้วนลดค่าบริการเป็น
เงินสด 

1 -1 1 1 1 3 0.60 สอดคลอ้ง 

4.7  มีการสะสมยอดซ้ือเพ่ือแลก
รางวลั 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

5.  ด้านบุคลากร 
5.1  ผูใ้หบ้ริการพดูจาสุภาพ อ่อน
นอ้ม 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
0 

 
4 

 
0.80 

 
สอดคลอ้ง 

5.2  ผูใ้หบ้ริการแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อย 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 

5.3  ผูใ้หบ้ริการมีมนุษยสมัพนัธ์ดี 
ยิม้แยม้แจ่มใส และมีความเป็น
กนัเอง 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 

5.4  ผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

1 0 1 1 0 3 0.60 สอดคลอ้ง 

5.5 ผูใ้หบ้ริการมีความรู้
ความสามารถ มีประสบการณ์ และ
ความช านาญสามารถใหค้ าปรึกษา
แนะน าแก่ลูกคา้ได ้

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 
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รายการขอความคิดเห็น 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
ของ

คะแนน  

R 

IOC = 

 R/N 
ค่า IOC 

 
ผลการ
พจิารณา 

 
คนที ่

1 

 
คนที ่

2 

 
คนที ่

3 

 
คนที ่

4 

 
คนที ่

5  
5.6  ผูใ้หบ้ริการมีความเสมอภาคใน
การใหบ้ริการลูกคา้อยา่งเท่าเทียมกนั 

1 0 1 1 0 3 0.60 สอดคลอ้ง 

5.7  ผูใ้หบ้ริการมีความกระตือร้ือร้น
ในการใหบ้ริการ 

1 0 1 1 0 3 0.60 สอดคลอ้ง 

5.8  จ านวนผูใ้หบ้ริการเพียงพอท่ีจะ
ใหบ้ริการลูกคา้ 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 

6.  ด้านกระบวนการ 
6.1  ขั้นตอนการซ้ือจกัรยานไม่ยุง่ยาก
ซบัซอ้น  

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
5 

 
1.00 

 
สอดคลอ้ง 

6.2  การน าเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมา
ใชใ้นการรับช าระเงิน เพื่อความ
สะดวก รวดเร็วและถูกตอ้ง 

1 1 1 1 1 5 1.00 
 

สอดคลอ้ง 

6.3  ลูกคา้ไดรั้บสินคา้อยา่งรวดเร็ว 
และตรงตามความตอ้งการ 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง  

6.4  มีระบบขั้นตอนการด าเนินงานท่ี
มีประสิทธิภาพ และน่าเช่ือถือ 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง  

6.5  กระบวนการคิดเงินถูกตอ้งและ
เช่ือถือได ้

1 0 1 1 1 4 0.80 สอดคลอ้ง  

6.6  กระบวนการเก็บเงินมีการยดืหยุน่
ได ้

1 0 1 1 1 4 0.80 สอดคลอ้ง  

6.7  กระบวนการเปล่ียน-คืนสินคา้ 
สะดวกและรวดเร็ว 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง  

7.   ด้านการสร้างและน าเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพ 
7.1  ป้ายหนา้ร้านมองเห็นไดช้ดัเจน 
สะดุดตา ดึงดูดความสนใจไดดี้ 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

5 

 
 

1.00 

 
 

สอดคลอ้ง 

 

7.2  มีการจดัเก็บสินคา้ไวเ้ป็น
หมวดหมู่ และเป็นระเบียบ  

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง  
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รายการขอความคิดเห็น 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
ของ

คะแนน  

 R 

IOC = 

 R/N 
ค่า IOC 

 
ผลการ
พจิารณา 

 
คนที ่

1 

 
คนที ่

2 

 
คนที ่

3 

 
คนที ่

4 

 
คนที ่

5  
7.3  ชุดแต่งกายของผูใ้หบ้ริการ
สะอาด เรียบร้อย 

1 0 1 -1 0 1 0.20 ไม่สอดคลอ้ง 

7.4  มีการจดัผงัร้านอยา่งเป็น
ระเบียบ แสดงถึงความมี
ประสิทธิภาพในการท างานอยา่ง
เป็นระบบ ท าใหมี้ความน่าเช่ือถือ 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 

7.5  ความสวยงามของการตกแต่ง
ภายในร้าน  

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

7.6  มีพ้ืนท่ีรับรองและหอ้งน ้ า
ส าหรับลูกคา้ 

1 1 1 1 0 4 0.80 สอดคลอ้ง 

7.7 มีเคร่ืองมือและอปุกรณ์ท่ี
ทนัสมยั 

1 0 0 0 0 1 0.20 ไม่สอดคลอ้ง 

กระบวนการตดัสินใจ 
1.  การรับรู้ถึงความต้องการหรือ
ปัญหา 
1.1  ตอ้งการรถจกัรยานคนัใหม่ 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

1 

 
 

5 

 
 

1.00 

 
 

สอดคลอ้ง 

1.2  ตอ้งการอะไหล่และ
อุปกรณ์เสริมเพ่ิมเติม 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

1.3  เม่ือมีอะไหล่รถจกัรยานบาง
รายการช ารุด 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

1.4  เม่ือรถจกัรยานไดรั้บความ
เสียหาย 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

2.  การแสวงหาข้อมูล 
2.1  สอบถามจากผูท่ี้เคยมี
ประสบการณ์การใชร้ถจกัรยาน 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
5 

 
1.00 

 
สอดคลอ้ง 

2.2 สอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด 
ครอบครัว เพื่อน 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

2.3 คน้หาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ต
(Internet) เวบ็ไซต ์(Website) 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 
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รายการขอความคิดเห็น 

คะแนนผู้เช่ียวชาญ ผลรวม
ของ

คะแนน  

 R 

IOC = 

 R/N 
ค่า IOC 

 
ผลการ
พจิารณา 

 
คนที ่

1 

 
คนที ่

2 

 
คนที ่

3 

 
คนที ่

4 

 
คนที ่

5  
2.4  ส ารวจและสอบถามตามร้านคา้ท่ี
จ าหน่าย 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

3.  การประเมนิทางเลือก 
3.1  พิจารณาจากช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของร้านท่ีจ าหน่าย 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
5 

 
1.00 

 
สอดคลอ้ง 

3.2  พิจารณาจากรถจกัรยานมี
จ าหน่ายตรงต่อความตอ้งการ 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

3.3  พิจารณาจากท่ีตั้งร้าน ใกล ้
เดินทางสะดวกรวดเร็ว 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

3.4  พิจารณาจากการรับประกนั การ
บริการก่อน-หลงัการขาย 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

4.  การตดัสินใจซ้ือ 
4.1  ท่านตดัสินใจซ้ือจากร้านท่ีมี
ช่ือเสียง และมีความน่าเช่ือถือ 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
5 

 
1.00 

 
สอดคลอ้ง 

4.2  ท่านตดัสินใจซ้ือจากร้านท่ีมี
รถจกัรยานจ าหน่ายตรงความตอ้งการ 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

4.3  ท่านตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานจาก
ร้าน ท่ีใกล ้สามารถเดินทางได้
สะดวกรวดเร็ว 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

4.4  ท่านตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานร้าน
ท่ีมีการรับประกนั หรือบริการ                   
ก่อน-หลงัการขายท่ีดี 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

5.  พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ 
5.1  ท่านมีความพึงพอใจต่อ
รถจกัรยานท่ีซ้ือไป 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
5 

 
1.00 

 
สอดคลอ้ง 

5.2 ในอนาคตท่านจะกลบัมาซ้ือ
รถจกัรยานท่ีร้านเดิมอีกคร้ัง 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 

5.3  ท่านจะแนะน าใหเ้พ่ือนหรือคน
ใกลชิ้ดซ้ือรถจกัรยานจากร้านเดิม 

1 1 1 1 1 5 1.00 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ค 

 

ผลการค านวณค่าสัมประสิทธิอลัฟ่าของครอนแบค 
R E L I A B I L I T Y  A N A L Y S I S  -  S C A L E  (A L P H A) 
 Item-Total Statistics  

 

       

 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

   

product1 267.2333 467.8402 -0.3212 0.7719    

peoduct2 267.1333 462.9471 -0.0875 0.7692    

product3 267.2000 454.5793 0.2678 0.7650    

product4 267.5333 448.3954 0.4130 0.7620    

product5 267.1333 455.4989 0.3407 0.7652    

price1 267.2333 454.3920 0.3509 0.7647    

price2 267.2333 454.3920 0.3509 0.7647    

price3 267.6667 442.8506 0.5841 0.7589    

price4 265.9000 308.7138 0.2048 0.9285    

price5 268.2333 430.4609 0.7091 0.7526    

price6 268.2333 425.7713 0.7485 0.7502    

place1 267.4000 446.6621 0.5018 0.7609    

place2 267.4333 447.4954 0.4719 0.7613    

place3 267.7667 441.3575 0.6720 0.7578    

place4 267.8667 437.0161 0.6559 0.7559    
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promotion1 268.1000 432.0931 0.7239 0.7533    

promotion2 267.6667 446.0920 0.5139 0.7606    

promotion3 267.2333 457.3575 0.2010 0.7663    

promotion4 267.2667 449.9954 0.3976 0.7627    

promotion5 267.6667 440.2299 0.4957 0.7583    

promotion6 268.0333 427.5506 0.7493 0.7510    

promotion7 268.5333 433.4299 0.7344 0.7538    

people1 267.2000 454.3034 0.3690 0.7646    

people2 267.3333 448.8506 0.3501 0.7626    

people3 267.2000 454.3034 0.3690 0.7646    

people4 267.2000 457.8207 0.1849 0.7665    

people5 267.1667 456.9713 0.2406 0.7660    

people6 267.7667 444.3920 0.4964 0.7599    

people7 267.2000 456.7172 0.2425 0.7659    

people8 267.5667 448.6678 0.6104 0.7615    

process1 267.6000 447.9034 0.5185 0.7614    

process2 267.7667 440.2540 0.6233 0.7575    

process3 267.2000 452.2345 0.4780 0.7634    

process4 267.5333 446.8092 0.6895 0.7605    

process5 267.1667 456.1437 0.2859 0.7656    

process6 267.9667 440.4471 0.5719 0.7579    

process7 267.1333 458.8782 0.1190 0.7672    

p.evidence1 267.5000 445.5690 0.4718 0.7605    

p.evidence2 267.6000 442.1793 0.5905 0.7585    

p.evidence3 267.5333 447.8437 0.4312 0.7617    

p.evidence4 267.3000 452.0793 0.4444 0.7634    
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p.evidence5 267.5333 448.6023 0.4382 0.7620    

problem1 267.5000 458.1207 0.0741 0.7679    

problem2 267.6667 462.7816 -0.0538 0.7701    

problem3 267.5667 457.9782 0.1103 0.7672    

problem4 267.6000 446.2483 0.4334 0.7610    

search1 267.4000 458.6621 0.0937 0.7674    

search2 267.7667 450.8057 0.2847 0.7637    

search3 267.9000 451.8862 0.2630 0.7643    

search4 267.1333 466.3954 -0.2834 0.7711    

evaluation1 267.2667 457.9954 0.1635 0.7667    

evaluation2 267.2000 465.3379 -0.2040 0.7706    

evaluation3 267.6667 445.7471 0.4895 0.7605    

evaluation4 267.1333 459.3609 0.1178 0.7673    

dicision1 267.2667 459.0989 0.1096 0.7673    

dicision2 267.1667 466.6954 -0.2465 0.7714    

dicision3 267.6667 446.1609 0.4760 0.7608    

dicision4 267.1333 461.9126 -0.0284 0.7687    

behavior1 267.3667 458.4471 0.1335 0.7670    

behavior2 267.6000 458.0414 0.1385 0.7669    

behavior3 267.8333 448.4885 0.5515 0.7615    

        

Reliability Coefficients       

N of Cases =   30.0 N of Items =   61     

Alpha =  . 768        
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ภาคผนวก ง 

 

 

หนังสือขอความอนุเคราะห์เป็นผู้เชี�ยวชาญตรวจสอบเครื�องมือ 
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ภาคผนวก จ 

 

 

หนังสือขออนุญาตเกบ็ข้อมูลเพื�อทาํการค้นคว้าอสิระ  

 



121 
 

 

 



122 
 

 

 



123 
 

 

 



124 
 

 

 



125 
 

 

 



126 
 

 

 



127 
 

 

 



128 
 

 

 



129 
 

 

 


