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 การศึกษาฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด และความ

ไววางใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ตัวอยาง

ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้มาจากประชากรท่ีใชศึกษาเปนผูท่ีเคยตัดสินใจซ้ือและผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ

รถจักรยานยนต ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง จํานวน 400 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคือแบบสอบถาม โดยมีคาความเชื่อม่ันรวมอยูท่ี 0.771 และมีการตรวจสอบ

ความเท่ียงตรงของเนื้อหาจากผูทรงคุณวุฒิ สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแก 

คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอางอิงท่ีใชในการทดสอบ

สมมติฐาน คือ การวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด และความไววางใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือพิจารณาเปนรายประเภทจะพบวา

ความไววางใจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามาก

ท่ีสุด  
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ABSTRACT 

This research was conducted with the aim to study marketing mix and 

trust factor that affecting to purchasing decision for motorcycle among consumers in 

Phra Nakhon Si Ayutthaya Province. The respondents of this research were 400 people 

via purposive sampling method. The survey questionnaires were used to collect data 

from the users. The total reliability Cronbach’s alpha value is 0.771 and validity was 

checked by experts. The descriptive statistics in the analysis were frequency, 

percentage, mean, and standard deviation. The multiple regression analysis was need 

to test the hypotheses. The results indicated that marketing mix and trust factor that 

affecting to purchasing decision for motorcycle among consumers in Phra Nakhon Si 

Ayutthaya province at a statistically significant level of 0.05. The highest factors 

affecting to the purchasing decision for motorcycle among consumers in Phra Nakhon 

Si Ayutthaya province is trust factor.  

Keywords: Marketing Mix, Trust Factor, Purchased Decision 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความสําคัญและท่ีมาของปญหาวิจัย 

 ในสภาพปจจุบันรถจักรยานยนตไดเขามามีบทบาท และเปนเครื่องมือท่ีสําคัญในประกอบ

อาชีพ และการดําเนินชีวิตของมนุษย และเริ่มไดรับกระแสความนิยมมากข้ึน เนื่องจาก

รถจักรยานยนตไดถูกนํามาใชประโยชนในเรื่องของการเดินทาง ในชวงเวลาเรงดวน เนื่องจากปญหา

การจราจรท่ีติดขัด อีกท้ังท่ีจอดรถหาลําบาก และรถจักรยานยนตมีราคาไมแพง ดังนั้น 

รถจักรยานยนต จึงเขามามีบทบาทในฐานะยานพาหนะท่ีใชเดินทาง และใชในการประกอบอาชีพ 

รถจักรยานยนตจึงเปนอีกหนึ่งปจจัย ท่ีมีความจําเปนเพ่ิมมากข้ึน เพราะสามารถใชประโยชนตาง ๆ 

ในการเดินทาง ไดแก การเดินทางไปทํางาน ทําใหประหยัดเวลาและประหยัดคารถโดยสาร การ

ทองเท่ียวในระยะทางท่ีไมไกล การเดินทางสวนตัว และใชประโยชนในการประกอบอาชีพ การทํางาน 

การทําธุรกิจ การสรางอาชีพ การเสริมหนาท่ีการงาน เชน จักรยานยนตรับจาง พนักงานสงอาหาร 

พนักงานสงของ รวมถึงการเขาสังคม และอ่ืน ๆ จากความตองการใชงานรถจักรยานยนต เพ่ืออํานวย

ความสะดวกในการเดินทางท่ีมากข้ึน สงผลใหปริมาณความตองใชการรถจักรยานยนตมีเพ่ิมมากข้ึน

อยางเห็นไดชัดเจน ดังจะเห็นไดจากสถิติการจําหนายรถจักรยานยนตภายในประเทศครึ่งปแรกของป 

2563 มียอดจดทะเบียนรวมอยูท่ี 809,963 คัน และในเขตจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มียอดการจด

ทะเบียนรวม จํานวน 9,257 คัน รายละเอียด ตามท่ีปรากฏดังตารางท่ี 1.1 

 

ตารางท่ี 1.1: สถิติจํานวนรถจักรยานยนต (รย.12 จดทะเบียนใหมท่ัวประเทศ ป 2563  

                 (มกราคม-มิถุนายน  

 

มกราคม กุมภาพันธ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม 

158,687 151,550 160,441 87,855 109,431 141,999 809,963 

 

ท่ีมา: กองแผนงาน กลุมสถิติการขนสง. (2561. จํานวนรถจดทะเบียนใหม ป 2563: ท่ัวประเทศ.  

        สืบคนจาก https://web.dlt.go.th/statistics/ 

 

 

 



2 

ตารางท่ี 1.2: สถิติจํานวนรถจักรยานยนต (รย.12 จดทะเบียนใหมในจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา  

                 ป 2563 (มกราคม – มิถุนายน  

 

มกราคม กุมภาพันธ มีนาคม. เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม 

1,927 1,850 2,008 1,027 1,114 1,331 9,257 

 

ท่ีมา: กองแผนงาน กลุมสถิติการขนสง. (2561. จํานวนรถจดทะเบียนใหม ป 2563: ท่ัวประเทศ.  

       สืบคนจาก https://web.dlt.go.th/statistics/ 

 

  รถจักรยานยนตกําลังจะเปนท่ีตองการสําหรับคนไทยท่ีอาศัยในชุมชนตาง ๆ ท้ังผูท่ีอาศัยใน

เขตชุมชนเมือง และผูท่ีอาศัยอยูในเขตชุมชนนอกเมือง รวมท้ังชุมชนในชนบทมากข้ึน เนื่องจากการใช

จักยานยนตมีความสะดวกสบายหลาย ๆ ดาน เชน ชวยประหยัดระยะเวลาในการเดินทาง อัน

เนื่องมาจากปญหาการจราจรท่ีติดขัดในชวงเวลาท่ีเรงดวน ปญหาราคาน้ํามันแพง ปญหามลภาวะเปน

พิษ จากสิ่งแวดลอมของชุมชนเมือง และปญหาเศรษฐกิจตกต่ํา ท่ีกําลังขยายไปท่ัวโลกรวมท้ังประเทศ

ไทยดวย เพราะรถจักรยานยนตเปนพาหนะท่ีมีขนาดเครื่องยนตเล็กจึงทําใหประหยัดน้ํามัน ชวย

บรรเทาปญหาจราจรท่ีติดขัด รวมถึงการชวยประหยัดเวลาในการเดินทาง ตลอดจนสามารถ

ตอบสนองความตองการในการเดินทางท้ังระยะใกล และระยะไกลตามแตตองการความจําเปน 

 รถจักรยานยนต นอกจากจะเปนยานพาหนะท่ีใชในการเดินทาง และสงสินคา ท่ีมีบทบาท

จําเปนของบุคคลท่ัวไปแลว ยังเปนเครื่องมือในการเรียนรูทางสังคม รวมถึงเปนสัญลักษณทางสังคม

สําหรับบุคคลบางกลุมอีกดวย นอกจากนี้รถจักรยานยนตยังมีความสําคัญในฐานะท่ีถูกใชเปน

เครื่องมือในประกอบอาชีพไดอีกดวย เชน จักรยานยนตรับจาง ไดกลายมาเปนอาชีพอิสระของคน

จํานวนมากท่ัวประเทศ ท้ังใชขนสงสิ่งของในฐานะพนักงานสงเอกสาร ขนสงอาหาร และขนสงคนใน

ฐานะมอเตอรไซครับจาง ซ่ึงรวมแลวมีจํานวนผูประกอบอาชีพอิสระในลักษณะนี้หลายแสนคน และมี

ผูใชบริการระดับหลายลานคน โดยเฉพาะในชุมชนเมืองท่ีตองการความรวดเร็ว ท่ีผานมาธุรกิจคาขาย

จักรยานยนตไดรับผลกระทบตาง ๆ มากมาย ไดแก ผลกระทบจากการแขงขันของผูประกอบการท่ีมี

จํานวนมาก ซ่ึงพยายามทําทุกวิถีทาง เพ่ือดึงดูดผูซ้ือใหสนใจและตัดสินซ้ือ โดยมีการจัดการสงเสริม

การขายท่ีมีมากข้ึน และในสภาวะเศรษฐกิจท่ีมีการชะลอตัวท่ัวโลก ผูประกอบการและผูแทนจําหนาย

รายยอยสวนมาก อาจจะไมมีความรู และความเขาใจท่ีเพียงพอ เก่ียวกับการบรหิารจักการธุรกิจ

ตัวแทนจําหนายรถจักรยานยนตมากเทาท่ีควร ทําใหการประกอบธุรกิจดานนี้ ไมสามารถเติบโตได

เต็มท่ี และไมสามารถแขงขันกับคูแขงขันรายอ่ืนได  
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 จากการศึกษาความตองการของผูบริโภคท่ีจะตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต พบวา นอกจาก

ปจจัยอ่ืน ๆ แลว สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนต ของผูบริโภคเปนอยางยิ่ง ซ่ึงการตลาด (4Ps) ประกอบไปดวย สินคาหรือผลิตภัณฑ 

(Product) ซ่ึงคือรถจักรยานยนต พนักงานขาย และบริการหลังการขาย ราคา (Price) คุณคาและ

คุณสมบัติของรถจกัรยานยนตเหมาะสมกับราคาท่ีตั้งไว ชองทางการจัดจําหนาย (Place) สถานท่ีตั้ง

รานเขาถึงไดงายอยูในเขตชุมชน และการสงเสริมการขาย (Promotion) มีการจัดกิจกรรม ลด แลก 

แจก แถม วิธีการทางการตลาดเหลานี้ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคเปน

อยางมาก (McCarthy, 1993, pp. 46 - 50 นอกจากนี้ ยังมีความไววางใจตอผูประกอบการหรือ

ความไววางใจตอตราสินคา ซ่ึงไดแก ความเชื่อถือ (Reliability) และความซ่ือสัตยจริงใจ (Integrity) 

ของผูขาย ก็สงผลตอการตัดสินใจซ้ือผูบริโภคดวยเชนกัน 

 จากขอมูลท่ีผูวิจัยกลาวมาขางตน ทําใหเห็นถึงมุมมองท่ีนาสนใจ ท่ีจะทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 

สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภค

ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา เพ่ือขอมูลท่ีไดจากการวิจัยนี้จะเปนประโยชนตอผูประกอบกิจการราน

ขายรถจักรยานยนต หรือผูท่ีมีความสนใจท่ีจะทําธุรกิจเก่ียวกับการขายรถจักรยานยนต ใหสามารถนํา

ขอมูลจากงานวิจัยไปประยุกตใชงาน หรือปรับปรุงประสิทธิภาพธุรกิจใหเหมาะสม และพัฒนา

ศักยภาพในการจัดการธุรกิจและการบริการในการจัดจําหนายรถจกัรยานยนต 

 

1.2 คําถามในการวิจัย 

 1.2.1 สวนประสมการตลาด (4Ps) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต หรือไม อยางไร 

 1.2.2 ความไววางใจ มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต หรือไม ประการใด 

 

1.3 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 วัตถุประสงคของการศึกษา เรื่อง สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีดังตอไปนี้ 

1. เพ่ือศึกษาวาสวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรอียุธยาหรือไม 

2. เพ่ือศึกษาวาความไววางใจ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคใน

จังหวัดพระนครศรีอยุธยาหรือไม 
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1.4 ขอบเขตในการศึกษา 

 การวิจัยนี้ เปนการศึกษาวิจัยและเก็บขอมูลในเชิงปริมาณ เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูล คือ แบบสอบถาม และเก็บรวบรวมดวยการวิธีการเชิงสํารวจ โดยมีขอบเขตของการวิจัย ดังนี้ 

 1.4.1 ประชากรท่ีใชศึกษาเปนผูท่ีเคยตัดสินใจซ้ือ และผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือรถจักรยานยนต 

ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 1.4.2 ตัวอยางท่ีใชศึกษา ผูวิจัยเลือกกลุมตัวอยางมาดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

เปนการสุมแบบไมใชความนาจะเปน ไดจํานวนกลุมตัวอยางท้ังหมด จํานวน 400 คน ซ่ึงจํานวนของ

กลุมตัวอยางนี้ ไดมาจากการคํานวณดวยตารางสําเร็จรูป Yamane (1967) 

 1.4.3 ตัวแปรท่ีใชในการศึกษา ประกอบดวย 2 ตัวตัวแปร ดังนี้ 

  ตัวแปรอิสระ ไดแก สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ 

  ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคท่ีอาศัยอยูในจังหวัด 

พระนครศรีอยุธยา 

 1.4.4 สถานท่ีศึกษาท่ีผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล คือ เขตชุมชนในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

ซ่ึงสามารถแบงเปน 4 สถานท่ี ดังนี้ คือ  

  1 ชุมชน หมูบาน และหอพัก ในพ้ืนท่ีหมูบานสินทิวาธานี  

  2 ชุมชนตลาดเจาพรหม  

  3 ชุมชนตลาดสี่ขวาพัฒนา  

  4 ชุมชนซอยวัดสุทธิรุจิราราม 

 1.4.5 ระยะเวลาท่ีใชการเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูล อยูในชวง เดือนกรกฎาคม 

2563 ถึง เดือนธันวาคม 2563 

 1.4.6 สถิติท่ีนํามาใชสําหรับการวิเคราะหขอมูล ในบทท่ี 4 คือ สถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) ใชในการอธิบายถึงลักษณะของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก 

การวิเคราะหขอมูลโดยใชคารอยละ (Percentage) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคาเฉลี่ย 

(Mean) และสําหรับสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลระหวางตัว

แปร ไดแก สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 

1.5 ประโยชนท่ีใชในการศึกษา  

 คุณประโยชนท่ีไดจากการวิจัยครั้งนี้ อาจสงผลดีตอทุกฝายท่ีมีสวนเก่ียวของ ดังนี้ 

1. บริษัทผูผลิตรถจักรยานยนต สามารถนําผลของการวิจัยนี้ไปพัฒนาแผนการผลิตและ

การออกแบบรถจักรยานยนตเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
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2. ผูแทนจําหนายรถจักรยานยนต หรือผูประกอบกิจการจําหนายรถจักรยานยนต สามารถ

นําผลของการวิจัยนี้ไปพัฒนาแผนการตลาดสงเสริมการขาย สรางกิจกรรมสงเสริมการขาย และใช

เปนแนวทางในการวางกลยุทธ เพ่ือการแขงขันและการพัฒนาธุรกิจตอไป 

3. ศูนยบริการของผูแทนจําหนาย สามารถนําขอมูลท่ีไดจากผลการวิจัยไปพัฒนาดานการ

บริการ ท้ังการขายและบริการหลังการขาย เพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดแกผูบริโภค 

4. เพ่ือเปนแนวทางใหแกผูท่ีกําลังสนใจ ในการทําธุรกิจเก่ียวกับการจัดจําหนาย

รถจักรยานยนต ไดศึกษาถึงปจจัยท่ีสงผลตอความตองการซ้ือของผูบริโภค และนําขอมูลท่ีไดจาก

การศึกษาครั้งนี้ ไปใชประกอบการศึกษาและพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

5. นักเรียน นักศึกษา หรือบุคคลท่ีสนใจศึกษาเก่ียวกับธุรกิจการจําหนายรถจักรยานยนต 

ไดทราบถึงอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนต เพ่ือนําไปใชในการพัฒนา และสรางแนวคิดใหม ทางวิชาการตอไป หรือทํางานวิจัย

ตอยอดจากผลงานวิจัยนี้ 

6. อาจารยหรือครูผูสอนในเนื้อหาท่ีเก่ียวของกับผลการวิจัยนี้ สามารถนําผลการวิจัยไป

ประกอบการเรียนการสอน เพ่ือเปนความรูแกผูเรียนในเชิงขอเท็จจริงได 

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ  

 Marketing Mix หรือท่ีเรียกวา สวนประสมทางการตลาด เปนปจจัยหรือตัวแปรภายใน ท่ี

องคกรธุรกิจสามารถท่ีจะควบคุมเองได ดวยการกําหนดแผนการดําเนินงานหรือแผนกลยุทธ และนํา

สวนประสมทางการตลาดหลาย ๆ ดานมาใชรวมกัน ทําใหเกิดประสิทธิภาพ เพ่ือสรางความพึงพอใจ 

และสนองตอบใหกับลูกคาในกลุมเปาหมายไดอยางตรงประเด็น เพ่ือใหธุรกิจสามารถดําเนินการไปได

อยางราบรื่น และประสบความสําเร็จตามเปาประสงคท่ีตั้งไว (วารุณี ตันติวงศวาณิช, นิภา นิรุตติกุล, 

นนทรี เหลาพัดจัน, พรพรหม พรหมเพศ, นิตยา งามแดน และจุฑามาส ทวีไพบูลยวงษ, 2546) ซ่ึง

สวนประสมทางการตลาด ประกอบ 4 ดาน ดังนี้  

  1) ดานผลิตภัณฑ สินคา และบริการ (Products) หมายถึง ผูประกอบการท่ีจําหนาย

รถจักรยานยนต ท่ีมีคุณภาพ มีความหลากหลาย มีบริการหลังการขาย มีบริการสินเชื่อ ท่ีดีเปนท่ี

ประทับใจแกลูกคากลุมเปาหมาย เพ่ือใหบอกตอ 

  2 ดานราคาของสินคาและบริการ (Price) หมายถึง การกําหนดมูลคา คุณคา หรือ

ราคาของผลิตภัณฑเปนเงินตรา ดวยการตั้งราคาของสินคาและบริการใหเหมาะสมกับสถานการณของ

ตลาด ในท่ีนี้ คือ ราคาของรถจักรยานยนต ซ่ึงตองมีความเหมาะสมกับคุณภาพ มีการแจงราคาขาย

อยางชัดเจนในแตละเง่ือนไขของการซ้ือ 
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  3) ดานชองทางในการวางจําหนาย (Place) หมายถึง ชื่อเรียกของรานท่ีจําหนาย

รถจักรยานยนต และสถานท่ีตั้งของรานจําหนายรถจักรยานยนต ท่ีสามารถคนหาไดงาย การเดินทาง

สะดวก เปนท่ีรูจักของผูบริโภค รวมไปถึงความมีเอกลักษณท่ีสามารถจดจําไดงาย และมีการคมนาคม

สะดวกสําหรับการเดินทางมาซ้ือสินคา รวมไปถึงชองทางในการติดตอสื่อสารในรูปแบบอ่ืนๆ เชน 

โทรศัพท สื่อสังคมออนไลนประเภทตาง ๆ เปนตน 

  4) ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมท่ีผูขายกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ 

เพ่ือเพ่ิมยอดการขาย รวมถึงพนักงานขายมีมนุษยสัมพันธดี มีโปรโมชั่นตามเทศกาล เชน ปใหม ลด

กลางป เปนตน นอกจากนี้ ยังมีการประชาสัมพันธ การใหคําแนะนํา ใหขอมูลเก่ียวกับสินคารุนใหม 

และสรางความเขาใจเก่ียวกับสมรรถนะ และราคาของรถจักยานยนต ใหแกลูกคาอยางใกลชิด 

 ความไววางใจ หมายถึง การบริการดวยความจริงใจ และมีความซ่ือสัตยกับลูกคา (มีนา  

อองบางนอย, 2553  นอกจากนี้ ควรมีการติดตอสื่อสารกันระหวางลูกคาและผูใหบริการดวยความ

เปนกันเอง ใหบริการเหมือนญาติสนิท จนเกิดความใกลชิด สรางความเชื่อม่ันและความม่ันใจใหแก

กลุมลูกคาท่ีเขามาซ้ือรถจักยานยนตท่ีราน ซ่ึงความไววางใจนี้ เปนความม่ันใจในคุณภาพของสินคา

และความซ่ือสัตยของพนักงาน และรวมไปถึงความเชื่อม่ันตอรานคาท่ีขายรถจักรยานยนต  

 การตัดสินใจ หมายถึง การท่ีผูบริโภคตัดสินใจซ้ือจักรยานยนต เม่ือลูกคาเขามาในราน ซ่ึง

เปนกระบวนการข้ันสุดทาย หลังจากท่ีลูกคาหาขอมูล และพิจารณาถึงปจจัย ความจําเปนดานตาง ๆ 

เปนท่ีเรียบรอยแลว (เจษฎาภรณ ศรศรีเกิด, 2555  ซ่ึงในการท่ีลูกคาเดินเขามาในรานอาจจะมีการ

ตัดสินใจเปนท่ีเรียบรอยแลว หรือเดินเขามาเพียงแคหาขอมูล ซ่ึงเปนหนาท่ีของพนักงานท่ีจะเปน

ตัวเรงใหลูกคาตัดสินไดเร็วข้ึน 

 รถจักรยานยนต หมายถึง รถท่ีมีเครื่องยนตขนาดเล็ก มีลอไมเกินสองลอ บรรทุกผูโดยสาร

ไดไมเกิน 2 คน ขับเคลื่อนดวยกําลังเครื่องยนต กําลังไฟฟา หรือพลังงานอ่ืน ๆ 



 

บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

การศึกษาเรื่อง “สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” ซ่ึงบทนี้ผูวิจัยไดนําเสนอขอมูลท่ีไดจากการ

ควาหาขอมูลจากแหลงตางๆ เพ่ือสนับสนุนแนวคิด ทฤษฎี ตามลําดับหัวขอ ดังนี้ 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับความไววางใจ 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

2.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.5 กรอบแนวความคิด 

2.6 สมมติฐาน 

 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  

 ในการบริหารจัดการกิจการหรือธุรกิจทุกประเภท มักจะมีปจจัย หรือเหตุการณตาง ๆ ท่ีไม

คาดคิดเขามา สงผลกระทบตอการดําเนินงาน ซ่ึงในทางการตลาดจะมี 2 ปจจัยหลัก ๆ ท่ีสําคัญ ท่ีเขา

มากระทบ ไดแก ปจจัยภายในของกิจการ (Internal Factors) ซ่ึงผูบริหารหรือผูประกอบการธุรกิจ 

สามารถควบคุมปจจัยสวนนี้ใหเปนไปตามนโยบายของธุรกิจเองได ซ่ึงก็ คือ ปจจัยท่ีเกิดจากสวน

ประสมการตลาด (Marketing Mix) ท่ีผูบริหารจะเปนผูกําหนดข้ึนตามสถานการณในเวลานั้น สําหรับ

ปจจัยภายนอก หรือ External Factors เปนปจจัยท่ีสงผลกระทบตอการดําเนินกิจการของธุรกิจได

เชนกัน และไมสามารถควบคุมได แตจะไดรับผลกระทบมากนอยอยางไร ข้ึนอยูกับการเตรียมพรอม 

และความยืดหยุนในการบริหารจัดการ (สุวสา ชัยสุรัตน, 2537, หนา 30-31 ดังนั้น องคกรหรือธุรกิจ

ตองปรับกลยุทธของปจจัยภายในใหสอดคลองกับปจจัยภายนอก หรือสถานการณปจจุบันในชวงเวลา

นั้น เชน สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ การเมือง สังคม คูแขงขันทางการตลาด วัฒนธรรม กฎหมาย 

และเทคโนโลยี เปนตน 

สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยปจจัย 4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑสินคา (Product) 

ราคา (Price) สถานท่ี หรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย (Promotion) 

หรือ 4Ps เปนเครื่องมือการตลาดท่ีนํามาผสมผสานปรับเปนกลยุทธทางการตลาด เพ่ือใหธุรกิจ

ประสบความสําเร็จตามวัตถุประสงคทางการตลาดของธุรกิจท่ีตั้งเปาหมายไว” (Perreault & 

McCarthy, 1993)  
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ดังนั้น สวนประสมการตลาดจึงเปนปจจัยทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถกําหนดและปรับให

เขากับแตละสถานการณและควบคุมทิศทางในการดําเนินงานเองได ซ่ึงในการบริการจัดการกิจการ

จําเปนตองนําทุกปจจัยมาประยุกตใชงานรวมกัน เพ่ือใหการบริหารจัดการการตลาดมีศักยภาพ และ

เพ่ือสนองตอความตองการของตลาดกลุมเปาหมายได เพ่ือใหธุรกิจบรรลุเปาหมายท่ีวางไว นั้นคือกําไร

นั่นเอง  

ผูวิจัยไดหลักการตลาด 4Ps ของ Perreault & McCarthy (1993) มาปรับเปนกลยุทธใชใน

การบริหารจัดการธุรกิจการจําหนายรถจักรยานยนต ดังนี้ 

2.1.1 ผลิตภัณฑหรือสินคา (Product) เปนสิ่งท่ีสรางหรือออกแบบมาเพ่ือเสนอ และสนอง

ตอผูบริโภค และตองตรงกับความตองการของตลาดดวย โดยผลิตภัณฑท่ีผลิตหรือสรางข้ึนมา ไดแก 

สินคาและการใหบริการ โดยท่ีสินคาและการบริการนั้น อาจจะเปนสิ่งของท่ีสามารถจับตอง ใชงาน 

หรือรับประทานได และเปนสิ่งท่ีจับตองไมได แตใหความรูสึกทางอารมณ เชน ความสะดวกสบาย 

และท่ีสําคัญจะตองมีความสามารถในการตอบสนองความตองการของลูกคากลุมหมายไดอันจะทําให

ลูกคาเกิดความพึงพอใจในสินคาและบริการนั้น 

ผลิตภัณฑหรือสินคาของธุรกิจการจําหนายรถจักรยานยนตก็ คือ พนักงานขายท่ีตองมีหนาท่ี

ในการนําเสนอสินคาและโปรโมชั่นตามท่ีผูจัดจําหนายกําหนด ท้ังการรับประกันและบริการหลังการ

ขาย รวมถึงผูผลิตก็มีหนาท่ีผลิตรถจักยานยนตท่ีดีมีคุณภาพ ตอบสนองความตองการของลูกคาได 

ภาพลักษณของผูแทนจําหนาย ถือวาเปนสวนหนึ่งของผลิตภัณฑดวยเชนกัน ดังนั้นผูแทนจําหนาย

จะตองมีการดูแล จัดการ ควบคุม อยางเหมาะสม เพ่ือทําใหเกิดมุมมอง หรือภาพลักษณท่ีดีตอ

หนวยงาน และทําใหผูซ้ือหรือลูกคามีความไววางใจตอรานจําหนายรถจักรยานยนต 

2.1.2 ราคา (Price) คือ การกําหนดมูลคาของรถจักรยานยนต และบริการหลังการขายเปน

ราคา เพ่ือใชในการแลกเปลี่ยนกับผูบริโภค โดยกําหนดมูลคาเปนราคาในรูปแบบของหนวยเงินตรา 

ซ่ึงผูบริโภคจะเปนผูเปรยีบเทียบเองวา ระหวางคุณคาในตัวสินคาและบริการกับราคาท่ีผูบริโภคตอง

จายไปนั้น ถาผูบริโภครูสึกวาคุณคาของรถจักรยานยนตท่ีซ้ือมา เหมาะสมกับราคาท่ีตองจายไป 

ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตในรานทันที ดังนั้นในทางการตลาด จึงมีกลไกในกําหนดราคา

ใหเหมาะสมกับความตองการในตลาด และสามารถยืดหยุนไดตามสถานการณทางเศรษฐกิจ และการ

แขงขันในตลาด ปจจัยในการกําหนดราคาสินคาและบริการมีดังนี้ 

1) ตนทุนท่ีใชในการผลิตสินคา ตนทุนในการใหบริการ คาใชจายอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวเนื่อง

เชน คาวัตถุดิบ คาแรงงาน คาเสื่อมราคา เปนตน 

2) คุณคาของสินคาและบริการท่ีผูบริโภคจะไดรับ เม่ือซ้ือสินคาหรือใชบริการนั้นไป

แลว 

3) จํานวนคูแขงในทางการตลาด
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4) สภาวการณภาพรวมทางเศรษฐกิจในชวงเวลานั้น

2.1.3 ชองทางการกระจายสินคาและบริการ หรือรานคาท่ีจัดจําหนายสินคาและบริการ 

(Place) เชน สถานท่ีตั้งราน อยูในท่ีชุมชน เดินทางสะดวก ชองทางการนําเสนอสินคาและบริการ 

หรือชองทางการสื่อสารกับผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเปนไดท้ังชองทางออฟไลนและออนไลน เพ่ือสามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางรวดเร็ว สะดวกสบาย การกําหนดชองทางในการกระจาย

สินคา ชองทางการใหบริการใหครอบคลุมและเหมาะสม เพ่ือการบริการใหแกลูกคาอยางท่ัวถึง ตอง

คํานึงถึงปจจัยในสถานท่ีตั้งของตัวแทนจําหนาย ความสะดวกสบายในการเขาถึงของลูกคาผูรับบริการ 

เชน สถานท่ีประกอบการจัดจําหนายรถจักรยานยนตควรตั้งอยูใจกลางชุมชนหรือชุมชนเมือง ท่ีมี

ประชาชนอาศัยอยูเปนจํานวนมาก เชน ใกลตลาด ตั้งในเขตอําเภอ หรือเทศบาล เปนตน นอกจากนี้ 

ตองมีความสะดวกสบายในการเขาถึง การคมนาคมสะดวก สามารถเดินทางมาไดหลายทาง มีท่ีจอด

รถอยางเพียงพอ เปนตน 

2.1.4 การจัดการสงเสริมการขาย (Promotion) เปนกิจกรรมของธุรกิจท่ีจัดข้ึนเปนบาง

ชวงเวลา นอกเหนือไปจาก การตลาดทางตรง การขายโดยพนักงานเปนผูขาย การโฆษณา และการ

ประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ เพ่ือกระตุนความสนใจผูบริโภคใหเกิดความตองการทดลองใช หรือการ

ตัดสินใจซ้ือของลูกคาในข้ันตอนสุดทาย ซ่ึงการสงเสริมการขายไมสามารถนํามาใชไดเพียงเครื่องมือ

เดียว แตตองใชรวมกับกิจกรรมดานอ่ืน เชน ใชรวมกับการโฆษณา การตลาดทางตรง และการขาย

โดยใชพนักงานขาย เปนตน ตัวอยางการจัดสงเสริมการขายรวมกับเครื่องมืออ่ืน เชน การโฆษณาให

ผูบริโภคทราบวา ทางรานมีการจัดโปรโมชัน มีการลด แลก แจก แถม ซ้ือรถแถมสรอยทอง หรือการ

สงพนักงานไปแจกสินคาทดลอง หรือตัวอยางสินคาท่ีออกใหมตามสถานท่ีตางๆ เชน ทางข้ึนสถานี

รถไฟฟา หนาหางสรรพสินคา  เปนตน 

การสงเสริมการตลาด ประกอบไปดวย 

1) การสงเสริมการตลาดโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนชองทางการ

ติดตอสื่อสารทางตรงระหวางผูซ้ือและผูขาย โดยผูขายสามารถรับรูและประเมินผลจากผูบริโภคได

ในทันที โดยผูบริโภคสามารถสอบถามขอสงสัยเก่ียวกับคุณสมบัติของสินคา ราคาสินคา รวมถึงการ

ตอรองอ่ืน ๆ จนผูบริโภคเกิดความพอใจและเกิดการตัดสินใจซ้ือ ในขณะเดียวกันพนักงานขายก็

สามารถชี้แจง นําเสนอคุณสมบัติของสินคาและบริการ และขอเสนออ่ืน ชักชวนใหผูบริโภคเกิดความ

สนท่ีสนใจ 

2) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเหตุการณ หรือกิจกรรมท่ีจัดแสดงข้ึน เพ่ือ

นําเสนอสินคาและบริการใหกับผูบริโภค โดยจัดข้ึน ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง แลวนําไปเผยแพร 

สื่อสารใหถึงกลุมเปาหมาย ดวยเทคนิควิธีการตาง ๆ โดยใชรวมกับการโฆษณา และการสงเสริมการ
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ขาย ซ่ึงสามารถทําไดหลากหลายวิธี เชน แผนพับ ปายประชาสัมพันธ จดหมาย และสื่อสังคม

ออนไลน เปนตน  

3) การโฆษณา (Advertisement) เปนวิธีการติดตอสื่อสารเพ่ือสรางการรับรู สรางความ

เขาใจ ใหเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมาย ใหผูบริโภคตระหนักในการคงอยูตราสินคา การจูงใจใหกลุม

ผูบริโภค อยากท่ีจะเขามาใชสินคาและบริการ ดังนั้นธุรกิจจึงตองคํานึงถึงหลักการท่ีสําคัญ และ

วัตถุประสงคหลักในการจัดทําโฆษณา รวมถึงมีการกําหนดงบประมาณท่ีชัดเจนในการทําโฆษณาแต

ละครั้ง มีการติดตามผลตอบรับของผูบริโภคท่ีมีตอการโฆษณา และท่ีสําคัญ คือ การกําหนด

กลุมเปาหมายท่ีชัดเจน จะทําใหการโฆษณานั้น เขาถึงลูกคาได 

4) การประชาสัมพันธ (Publicity) เปนการนําเสนอแนวความคิด นําเสนอภาพลักษณของ

องคกรธุรกิจ ท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑ การบริการ หรือนโยบายของสถานประกอบการ โดยผาน

ชองทางสื่อตาง ๆ หลากหลายประเภท เปนการสรางภาพลักษณ หรือสื่อสารใหผูบริโภคไดรูจักตรา

ยี่หอสินคาและการบริการ 

5) การโฆษณาดวยการบอกตอของลูกคาท่ีเคยมาใชสินคาและบริการ (Word of Mouth) 

โดยการบอกตอผูอ่ืนวา สินคาและบริการนี้มีคุณภาพ ซ่ึงกลุมผูบริโภครายใหมจะใหความเชื่อถือ การ

โฆษณาในลักษณะนี้ มีบทบาทท่ีจําเปน และมีความสําคัญอยางยิ่งตอผูประกอบการธุรกิจ นอกจาก

ผูบริโภคท่ีไดรับขอมูลจะเกิดความเชื่อถือในตราสินคาแลว ยังสงผลดีตอกิจการในแงคาใชจายเรื่องการ

โฆษณา โดยเฉพาะธุรกิจการใหบริการ เพราะผูท่ีเคยหรือผานการใชบริการแลว จะสามารถถายทอด

คุณสมบัติหรือรายละเอียดของสินคาและบริการไปยังผูบริโภครายใหม ดวยประสบการณจริงท่ีตนเอง

ไดรับ ซ่ึงจะสรางความนาเชื่อถือใหกับผูบริโภค วาสินคาและบริการนั้นดีจริง เชน การรีวิวสินคา การ

แนะนําใหเพ่ือใช เปนตน 

 ดังนั้นการสงเสริมการขายจึงเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการตลาด ซ่ึงการจัดกิจกรรมทาง

สงเสริมการขายจะจัดทําข้ึน ในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความ

ตองการซ้ือ เกิดการตัดสินใจซ้ือใหเร็วข้ึน หรือเปนการเพ่ิมยอดขาย รวมถึงการจัดแสดงสินคา การ

สาธิตการใชงาน หรือกิจกรรมอ่ืนๆ ท่ีไมใชการขายท่ีปฏิบัติอยูเปนประจํา เชน การแสดงสินคาในงาน

มอเตอรโชว ท่ีผูบริโภคจะไดสวนลดหรือของแถมเพ่ิมมากกวาปกติ เม่ือสั่งจองรถยนต หรือรถจักยาน

ยนตภายในงานจัดแสดงสินคา 

  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความไววางใจ  

 2.2.1 ความหมายของความไววางใจ 

 Morgan & Hunt, (1994, p. 23 อธิบายเก่ียวกับความไววางใจ ไววา การสรางความ

ไววางใจใหกับผูอ่ืน มีความสําคัญเปนอยางยิ่ง เปนการกําหนดลักษณะและขอผูกมัดระหวางผูบริโภค
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และผูคาปลีก ความไววางใจจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลเกิดความเชื่อม่ัน ในบุคคลใดบุคคลหนึ่งหรือเชื่อม่ันใน

สิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยความไววางใจมีองคประกอบมาจากการแลกเปลี่ยนระหวางสินคาและบริการกับ

ผูบริโภคดวยการสรางความเชื่อถือ (Reliability) มีความซ่ือสัตยและจริงใจ (Integrity)  

มีนา อองบางนอย (2553, หนา 34 กลาว ถึง ความไววางใจวา จะเกิดข้ึนไดตอเม่ือบุคคลมี

ความสัมพันธท่ีใกลชิดกัน เชน การติดตอสื่อสารระหวางผูใหบริการกับลูกคา ท่ีติดตอกันเปนประจํา ผู

ใหบริการใหคําแนะนําท่ีดี แกปญหาใหลูกคาไดทันทวงที แสดงความจริงใจกับลูกคา จนเกิด

ความสัมพันธท่ีใกลชิดจะเกิดความไววางใจ ซ่ึงการติดตอสื่อสารนี้ตองใชเวลาสักระยะหนึ่งกอน เพ่ือ

สรางความไวใจ ซ่ึงผูบริการตองใหบริการเปนกันเอง อยางเสมอตนเสมอปลาย จนกระท่ังสงผลให

ลูกคาม่ันใจในสินคาหรือบริการ ดังนั้นความไววางใจจึงสามารถเปนตัวชี้วัดสัมพันธภาพท่ีดีระหวาง

ธุรกิจกับผูบริโภคได แมจะเปนสิ่งท่ีจับตองไดลําบาก แตสามารถวัดผลไดจากการท่ีลูกคากลับมาใช

บริการใหมอีกครั้งหนึ่ง 

ธีรพงษ เท่ียงสมพงษ (2551 อธิบายไววา ความไววางใจ เปนความเต็มใจของบุคคลหนึ่งท่ีจะ

ความม่ันใจตอหุนสวนในขณะนั้น รวมไปถึงแนวคิดท่ีวา ผูบริโภคจะตองเกิดความเชื่อม่ันตอสินคาและ

บริการท่ีตนเองเกิดความสนใจในชวงเวลาของการใชสินคาบริการนั้น ความเชื่อม่ันนี้ จะเกิดข้ึนก็

ตอเม่ือผูบริโภคไดพิจารณาเห็นแลววา ผูใหบริการหรือสินคานั้นมีความซ่ือสัตยจริงใจ และมีความ

นาเชื่อถือมากท่ีสุด แตหากเม่ือไดใชบริการหรือสินคานั้นแลวไมไดเปนอยางท่ีคาดหวัง ความไววางใจ

นั้นก็จะหมดไปในทันทีเชนเดียวกัน 

อุชุมพร แกวขุนทด (2550) อธิบายเก่ียวกับ คําวา ความไววางใจ หมายถึง ความรูสึกท่ีดีตอ

บุคคลคนหนึ่ง และมีความคาดหวังวา บุคคลนั้น จะเปนอยางท่ีคาดหวัง ในเรื่องของการรักษาคําพูด 

การรักษาคําม่ันสัญญาใหไว การปฏิบัติตอกันในทางท่ีดี สมํ่าเสมอ และตอเนื่อง 

วรารัตน สันติวงษ (2549 กลาววา  ความไววางใจ เปนการกระทําบางอยางเปนประจําอยาง

ตอเนื่องเปนเวลานาน เกิดจากความสัมพันธพ้ืนฐานในเรื่องการติดตอสื่อสาร เรื่องการใหบริการท่ีดีแก

ผูบริโภค ซ่ึงเปนทฤษฎีความสัมพันธอยางใกลชิดท่ีองคกรจําเปนตองเรียนรู เพ่ือสรางความคุนเคยเปน

กันเอง ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจตอผูใหบริการและองคกรธุรกิจ  

ความไววางใจเกิดจากความสัมพันธอยางใกลชิด โดยใชหลัก 5Cs (Stern, 1997 อางใน วรา

รัตน สันติวงษ, 2549, หนา 18) อธิบายรายละเอียด ได ดังนี้  

  1 การสื่อสาร (Communication) การพูดเปดใจและการฟงลูกคาอยางเขาอกเขาใจ 

(Self-disclosure and Sympathetic Listening) เปนการสรางความอุน เปนกันเองใหแกลูกคาผู

ท่ีมาใชบริการ ทําใหลูกคารูสึกผอนคลาย ซ่ึงบรรยากาศนี้สามารถท่ีเกิดข้ึนไดจากการสื่อสารของ

พนักงานท่ีตองไดรับการฝกอบรมมาเปนอยางดี ในการสื่อสารตองแสดงความจริงใจ และพรอมให

ความชวยเหลือแกลูกคา สื่อสารดวยวาจาสุภาพเรียบเรียบรอย พูดจาใหเกียรติผูอ่ืนเสมอ ตอบทุก
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คําถามของลูกคาอยางตรงไปตรงมา และการพยายามสนองความตองการของลูกคาดวยความเต็มใจ

และกระตือรือรน  

  2 การ ดูแลและการให (Caring and Giving) ดูแลลูกคาดวยความเต็มใจ แกไขปญหา

ใหลูกคาได  

  3 การใหขอผูกมัดหรือพันธกรณี (Commitment) ท่ีเก่ียวเนื่องกับผูบริโภคท่ีมาใชซ้ือ

สินคาหรือมาใชบริการ โดยในบางครั้ง องคธุรกิจตองยอมเสียผลประโยชนบางสวน เพ่ือคงไวซ่ึง

ความสัมพันธกับลูกคา เชน การใหเปลี่ยนสินคา หรือการคืนเงินเม่ือสินคามีปญหา ซ่ึงในสวนนี้ ตองมี

การตกลงท่ีชัดเจน  

  4 การใหความสะดวกสบาย (Comfort) การทําใหลูกคารูสึกสบายเหมือนอยูบาน หรือ

ความสอดคลอง (Compatibility) ความเอาใจใสตอลูกคาจะทําใหลูกคารูสึกถึง ความยินดี อบอุน 

ม่ันใจ ม่ันคง ในสินคาและบริการท่ีได อันจะนําไปสูการบอกตอ และการกลับมาใชบริการซํ้า  

  5) การแกไขสถานการณความขัดแยงใหกับผูมาใชบริการ (Conflict) ซ่ึงมีกจะเกิด

ข้ึนกับธุรกิจท่ีเก่ียวเนื่องกับการบริการ และการใหความไววางใจ (Trust) ถาองคกรธุรกิจสามารถทํา

ใหลูกคารูสึกพึงพอใจ และสบายใจ “เสมือนอยูบาน” จะเปนสิ่งท่ีดีกวาการท่ีผูบริหารตองเสียเวลา

ตามแกไขสถานการณความขัดแยงกับลูกคาและผูมาใชบริการ ซ่ึงองคกรธุรกิจควรจะแสดงความ

รับผิดชอบ และแจงตอลูกคาไวกอนเสมอวา “ถาหากลูกคาพบเห็นสิ่งใดไมสะดวกสบายหรือไมชอบใจ

ในสินคาและบริการ หรือสถานท่ี และพนักงาน ใหลูกคาแจงขอผิดพลาดนี้กับพนักงานโดยเร็ว” เพ่ือ

จะไดแกไขสถานการณเฉพาะหนา กอนท่ีผูบริโภคจะโกรธหรือไมพอใจกับเหตุการณในขณะนั้น และ

หากลูกคานําเรื่องดังกลาวไปบอกตอในดานท่ีไมดี จะสงผลตอองคกรธุรกิจ เปนอยางมาก อาจจะ

สรางความเสียหายโดยมิคาดคิด  

 จากขอมูลท่ีรวบมาพอจะสรุปไดวา ความไววางใจ เปน ความเชื่อม่ันของผูบริโภคท่ีมีตอ

บุคคล หรือองคกรธุรกิจ วาเขาหรือพวกเขาเหลานั้นมีเจตนา มีการกระทํา และการแสดงออกใน

ทิศทางเหมาะสมเปนไปตามท่ีเราคาดหวังไวในแตละโอกาส ซ่ึงทําใหเราม่ันใจวาสามารถคาดการณ

ผลลัพธของเหตุการณท่ีจะเกิดข้ึนได 

 2.2.2 การสรางความไววางใจ (Trust) 

 ความไววางใจจะเกิดขนไดตองใชเวลาในการสราง และในการสรางความสัมพันธท่ีดีกับ

ลูกคา เปนสิ่งหนึ่งท่ีสําคัญท่ีสุด ท่ีจะทําใหลูกคาเกิดความไววางใจ ซ่ึงปจจัยสําคัญแหงความสําเร็จของ

นักการตลาดหรือผูขาย ความไววางใจ ในภาษาอังกฤษใชคําวา “Trust” ซ่ึงประกอบไปดวยตัวอักษร

โรมัน 5 ตัว ท่ีมีความหมายถึงปจจัย 5 ประการ ท่ีสําคัญในการท่ีจะชวยสรางความสัมพันธท่ีดีและ

ยั่งยืนกับลูกคาหรือผูบริโภค (Millar & Millar, 2009  
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T เปนอักษรตัวแรกของคําวา Truth ซ่ึงหมายถึง ความจริง สิ่งท่ีลูกคาหรือแมกระท่ังบุคคล

ท่ัวไปก็มิอาจยอมรับได คือ การพูดไมจริง หรือการโกหก ซ่ึงทําใหเกิดความระแวง สงสัย นําไปสูการ

ทําลายความไววางใจของลูกคาไดมากท่ีสุด ดังนั้น ความซ่ือสัตยเปนสิ่งท่ีลูกคาตองการ ซ่ึงความ

ซ่ือสัตยจะทําใหเกิดความสัมพันธท่ีดี และความจงรักภักดีตอตราสินคา และเปนการสรางความผูกพัน

ในระยะยาม 

R เปนอักษรตัวแรกของคําวา Reliability ซ่ึงหมายถึง ความนาเชื่อถือ เกิดจากการท่ีองคกร

ธุรกิจปฏิบัติดีตอผูบริโภค ใหบริการเสมอตนเสมอปลาย จนเกิดความไววางใจวา องคกรธุรกิจสามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดในทุก ๆ ครั้ง ท่ีมาใชบริการ สิ่งท่ีเกิดข้ึนตามมาอยางแนนอน คือ 

ความไววางใจตอสินคาและบริการ 

U เปนอักษรตัวแรกของคําวา Understanding ซ่ึงหมายถึง ความเขาใจ: เม่ือองคการหรือ

ธุรกิจสามารถเขาใจถึงความตองการของลูกคาได จําทําใหทราบวาจะทําอยางไรถึงจะทําใหลูกคา

ความสนใจ และจะบริการอยางไรใหลูกคาประทับใจ จนทําใหลูกคาเกิดความไววางใจข้ึนในทางธุรกิจ 

S เปนอักษรตัวแรกของคําวา Service ซ่ึงหมายถึง การใหบริการ: เปนวิธีการท่ีจะทําอยางไร

ใหลูกคาเกิดความประทับใจ หรือรูสึกเกินความรูสึกเกินความคาดหมาย การบริการลูกคาท่ีเปน

รายบุคคลจึงเปนวิธีการสรางความไววางใจท่ีดีท่ีสุด หากองคการธุรกิจสามารถทําไดก็จะเกิดผลดี 

T เปนอักษรตัวแรกของคําวา Take Your Time ซ่ึงหมายถึง การใหเวลา: ทุกปจจัยท่ีกลาว

ในขางตน ไมสามารถทําไดสําเร็จในระยะเวลาสั้นๆ องคกรธุรกิจตองปฏิบัติในทุกปจจัยอยางสมํ่าเสมอ 

และตองติดตามผลเปนระยะ ชวยแกปญหาตาง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ตรงเวลา และปฏิบัติตามคําสัญญาเสมอ 

ดังนั้น “T R U S T” อักษรท้ังท่ีมีความหมายท้ังหาตัวอักษรนี้ จึงเปนเครื่องมือท่ีสําคัญอยาง

หนึ่ง ของผูปฏิบัติดานการบริการลูกคา ท่ีตองใสใจและนําไปเปนหลักยึดปฏิบัติในการ 

 ดังนั้นความไววางใจจะเกิดข้ึนไดกับคนหรือกลุมบุคคลใดบุคคลหนึ่ง บุคคลเหลานั้นตอง

พิสูจนใหผูอ่ืนเห็นวาตนเองมีคุณสมบัติ 5 ขอ ดังนี้ (นพพล นพรัตน, ม.ป.ป  

  1) ความสามารถ (Competence) คือ ความรูและทักษะท่ีมีตองานหรือสถานการณ

นั้นๆ วามีเพียงพอหรือไมในการทํางานใหประสบความสําเร็จตามท่ีผูอ่ืนหรือหัวหนาหนวยงาน

คาดหวัง และมีความสามารถเพียงพอท่ีจะผานพนเหตุการณหรือสถานการณท่ีเกิดข้ึนไปไดอยาง

ราบรื่น สามารถตัดสินใจ แกไขอุปสรรคและปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนใหหมดสิ้นลง เอาตัวรอดจาก

สถานการณยากลําบาก แรงกดดันจากปจจัยแวดลอมไดอยางไมยากลําบาก 

  2 ความตั้งใจ (Intention) คือ การแสดงเจตจํานงออกมาอยางชัดเจน แสดงออกถึง

ความมุงม่ัน ความกระตือรือรน ความเอาจริงเอาจังกับสิ่งท่ีจะเกิดข้ึน และท่ีสําคัญคือ ไดใชความ

ทุมเทท่ีจะนําความรูความสามารถท่ีมีท้ังหมดเขามาสูกระบวนการสรางผลลัพธท่ีดีเยี่ยม 
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  3 การรักษาสัญญา (Commitment) คือ การยึดถือปฏิบัติตามสิ่งท่ีเคยไดรับปากเอาไว 

ใหความสําคัญกับสิ่งท่ีเคยตกลง คําสัญญา คําม่ันวาจา คนท่ีรักษาและปฏิบัติตามสัญญาเปนคนท่ีมี

ความนาเชื่อถือเปนอยางยิ่ง นั่นหมายความวา อะไรก็ตามท่ีหลุดออกมาจากคําพูดของเขาจะมีน้ําหนัก 

เชื่อถือได ไมวาจะรับปากอะไรใครไวก็ตาม เขาจะพยายามทําตามท่ีรับปากไวใหจงได โดยไมมีขออาง

หรือขอแมใด  

  4 ความรับผิดชอบ (Accountability) คือ การแสดงออกถึงการมีสวนรวมใน

ภาระหนาท่ีท่ียังคงผูกพันของผูกระทํา ผูรับผิดชอบ ผูท่ีมีสวนเก่ียวของกับผลลัพธท่ีเกิดข้ึน แมวา

ผลลัพธนั้นจะไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไวก็ตาม เม่ือมีคนเรามีความรับผิดชอบ แปลวา ไมวาจะเกิดผล

เสียหายอะไรข้ึนมา คนเหลานั้นก็จะไมท้ิงปญหาไวใหคนอ่ืนตองมารับเคราะหแทน พวกเขาจะ

พยายามทุกวิถีทางเพ่ือแกไขปญหา และปองกันปญหาท่ีอาจกําลังจะเกิดข้ึนไดตอไปในอนาคต 

  5 ความคงเสนคงวา (Consistency) คือ ความตอเนื่องของการแสดงออกและการ

ปฏิบัติอยางเหมาะสม ผานชวงเวลาท่ียาวนานพอสมควร เพียงพอท่ีจะทําใหคนท่ีเก่ียวของเกิดความ

เชื่อม่ันวา การกระทําของคน ๆ นั้นเปนการกระทําท่ีแสดงออกถึงตัวตนและลักษณะท่ีแทจริงของเขา 

ไมใชเปนพฤติกรรมระยะสั้น ท่ีแสดงออกมาเพ่ือหวังผลประโยชนอะไรบางอยาง ความคงเสนคงวา

ตองผานบทพิสูจนจากหลายสถานการณวาเจาของพฤติกรรมนั้น ยังคงดํารงแบบแผนพฤติกรรมของ

ตนไวอยางม่ันคงหรือไม และยังคงเปนคนท่ีมีความรู รักษาความสามารถ (Competence) อยูหรือไม 

มีการเรียนรู และพัฒนาตนเองตามยุคสมัยเพียงใด ยังคงมีแรงบันดาลใจ มีความมุงม่ัน(Intention)ท่ี

จะสรางผลลัพธท่ีดีท่ีสุดหรือไม ยังคงสามารถทําตามท่ีรับปากไว (Commitment) เม่ือนานมาแลวได

เพียงใด และยังพรอมท่ีจะรับผิดชอบ (Accountability) ตอผลลัพธท่ีจะเกิดข้ึนตามมาหรือไม 

 ดังนั้นความนาไววางใจ (Trust) จะไมสามารถเกิดข้ึนไดเอง หรือไมสามารถเรียกรองใหคน

อ่ืนมาไววางใจในตนเองมิได หนทางเดียวท่ีความไววางใจจะเกิดข้ึนได คือ การสรางความไววางข้ึนมา

ดวยตนเอง ทําอยางตอเนื่อง จนผูอ่ืนเชื่อม่ันไดวา คุณเปนคนท่ีนาไววางใจ ท้ังในบทบาทของเพ่ือน

รวมงาน สมาชิกของครอบครัว สมาชิกของสังคม และระหวางผูขายกับผูซ้ือ อันจํานําไปสูความภักดี 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ  

Kotler (1994 อางใน สุนีย เตชเถกิง, 2541) กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Purchasing 

Decision Process  หมายถึง พฤติกรรมท่ีเก่ียวของเก่ียวกับข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือโดยผาน

กระบวนการ 5 ข้ันตอน 

1. การรับรูปญหาท่ีเกิดข้ึน (Problem Recognition  การท่ีผูบริโภคประสบปญหาในการ

ดําเนินชีวิต จึงทําใหผูบริโภครับรูความตองการของตนเอง (Need Arousal  และนํามาซ่ึงความ
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ตองการในการแกไขปญหา การรับรูความตองการอาจจะเกิดมาจากการไดรับสิ่งกระตุน หรืออาจจะ

เกิดข้ึนมาเอง 

1.1 สิ่งกระตุนท่ีเกิดข้ึนภายใน เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการความ

สะดวกสบาย 

1.2 สิ่งกระตุนภายนอก ปจจัยจากภายนอก ท่ีทําบุคคลเกิดความรูสึกตองการ อยากได 

และสินคาและบริการนั้น อาจไมมีความจําเปนเลย เชน การกระตุนจากสวนประสมทางการตลาด ท่ี

เจาของสินคาและบริการนั้นสรางข้ึนมา  

2. การคนหาขอมูล (Information Search  คือ การท่ีผูบริโภคศึกษาเก่ียวกับคุณสมบัติ

ของสินคาและบริการนั้นๆ เพ่ือใชเปนขอมูลในการประกอบการตัดสินใจซ้ือ ไดแก 

2.1 แหลงขอมูลจากบุคคลตาง ๆ ไดแก คนในครอบครัว เพ่ือนท่ีทํางาน เพ่ือนบาน หรือ

บุคคลท่ีรูจัก ใหคําแนะนํา หรือใหรายละเอียดเก่ียวกับสินคานั้น 

2.2 แหลงการคา ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา การบรรจุหีบหอ 

การแสดงสินคา 

2.3 แหลงสาธารณะ ไดแก สื่อสิ่งพิมพ วารสาร บทความ สื่อสังคมออนไลน รายการ

โทรทัศน และองคการคุมครองผูบริโภค เปนตน 

2.4 แหลงประสบการณ ไดแก การเคยใชสินคา 

3. การประเมินผล และเลือกทางเลือก (Evaluation of Alternative  คือ การท่ีผูบริโภค

ไดรับขอมูลมาจากแหลงตางๆ มาแลว เกิดความเขาใจ และนําขอมูลเหลานั้นมาประมวลผลลัพธ 

ประเมินทางเลือกท่ีมี และจะเลือกทางเลือกท่ีคิดวาดีท่ีสุด 

4. การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการ (Purchase Decision  คือ การท่ีผูบริโภค

ประเมินผล กําหนดความพอใจท่ีมีตอสินคาและบริการตาง ๆ ท่ีไดขอมูลมาแลวและเปนทางเลือกท่ี

ประเมินผลดีผลเสียเปรียบเทียบกันแลว และจะตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการท่ีผูบริโภคเห็นวาคุมคา

และดีท่ีสุด แตอยางไรก็ตามอาจมีปจจัยไปขัดขวางความตั้งใจหรือการตัดสินใจซ้ือได 2 กระบวนการ 

ดังภาพท่ี 2.3 คือ 

1. ทัศนคติจากบุคคลอ่ืนท่ีใกลชิด (Attitudes of Others  

2. เหตุการณท่ีไมไดคาดคิด (Unexpected Situational Factors  

 

 

 

 

 



16 

ภาพท่ี 2.1: แสดงกระบวนการประเมินทางเลือกและการตัดสินใจของผูบริโภค 

 

 
 

ท่ีมา: สุนีย เตชเถกิง. (2541 . ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือเครื่องสุขภัณฑของผูบริโภคในเขต 

       เทศบาลนครเชียงใหม. ปญหาพิเศษ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยแมโจ. 

 

 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคระบุวา ในกรณีท่ีทัศนคติของบุคคลอ่ืน มีอิทธิพลตอผูบริโภค ยิ่ง

บุคคลอ่ืนมีความใกลชิดกับผูบริโภคหรือผูซ้ือมากเทาใด ทัศนคติของบุคคลนั้น จะยิ่งมีผลตอการ

ตัดสินใจผูบริโภคไดมากเทานั้น ในขณะเดียวกัน ทัศนคติของบุคคลอ่ืนก็อาจจะเปนไปไดท้ังในดาน

บวกหรือดานลบ เชน หากเปนทัศนคติในดานบวก จะเห็นวาสินคาและบริการนั้นดีและมีคุณภาพ ก็

จะยิ่งเสริมใหผูซ้ือตัดสินใจซ้ือไดรวดเร็วข้ึน แตหากเปนทัศนคติในดานลบ เห็นวาผลิตภัณฑนั้นมี

คุณภาพไมดี ราคาแพงเกินไป ก็จะทําใหผูบริโภคเกิดความไมเชื่อม่ันในคุณภาพของผลิตภัณฑ เกิด

ความลังเล และอาจจะยกเลิกการซ้ือสินคาและบริการนั้นได อันจะสงผลไมดีตอตราสินคาและบริการ 

 สวนในกรณีเหตุการณท่ีไมคาดคิดนั้น โดยตามปกติการตัดสินใจซ้ือหรือความตั้งใจซ้ือของ

ผูบริโภคจะเกิดมาจากรายได ราคาสินคา และการคาดคะเนถึงประโยชนท่ีจะไดรับ ฉะนั้นหากมี

เหตุการณท่ีไมคาดคิด เชน ถูกเลิกจางงาน ผูบริโภคจะตองซ้ือสินคาท่ีมีความจําเปนมากกวาท่ีไดคาด

ไว หรือขณะท่ีกําลังตัดสินใจจะซ้ือ แลวพนักงาน มีทาทีหรือแสดงคําพูดใหลูกคาไมพอใจ ซ่ึงสิ่งเหลานี้

จะเปนตัวการท่ีทําใหการซ้ือชะงักได หรืออาจจะมีอีกหนึ่งปจจัย คือ การรับรูความเสี่ยงท่ีผูซ้ืออาจ

มองเห็นได การซ้ือของผูซ้ือก็จะชะงักไดเชนกัน โดยผูซ้ืออาจจะพยายามหลีกเลี่ยงการตัดสินใจซ้ือไว

กอน และหันกลับไปหาขอมูลเพ่ิมเติม หรือความคิดเห็นจากเพ่ือน คนรูจัก หรือคนในครอบครัว 

กอนท่ีจะพิจารณาตัดสินใจอีกครั้งหนึ่ง หรืออาจเปลี่ยนใจไปซ้ือสินคาและบริการอ่ืน ท่ีมีลักษณะ

คุณสมบัติใกลเคียงกัน และใชแทนกันได 

 ปญหาเหลานี้ นักการตลาดตองมีความเขาใจ และจัดเตรียมขอมูลใหพรอม รวมถึงสิ่ง

สนับสนุนท่ีดีเพ่ือนําเขามาชวยลดความรูสึกเสี่ยงนั้นใหได 

 ในการซ้ือสินคาแตละครั้ง ผูซ้ือจะมีระดับการตัดสินใจแยกยอยออกเปน 5 ระดับ ไดแก 
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1. การตัดสินใจเลือกสินคาและบริการจากแบรนดท่ีตนเองรูจัก คุนเคย หรือเคยใชมา

กอนแลวประทับใจ 

2. การตัดสินใจเลือกจากผูขายหรือผูผลิต 

3. การตัดสินใจเลือกจากปริมาณเม่ือเทียบกับราคา 

4. การตัดสินใจดานระยะเวลาท่ีซ้ือ  

5. วิธีการชําระเงิน เชน บัตรเครดิต เงินสด หรือเงินเชื่อ เปนตน 

แตมีขอยกเวนวา ในกรณีท่ีสินคานั้นมีความจําเปน มีการใชงานอยูเปนประจําอยูแลว การ

ตัดสินใจยอย ๆ ดังกลาว 5 ขอ อาจจะลดลงเหลือเพียงขอเดียว ก็อาจจะเปนได 

5. ความรูสึกหลังการซ้ือหรือใชงานสินคาและบริการนั้นแลว (Post-Purchase Behavior  

ซ่ึงผูบริโภคจะประเมินสินคาและบริการเปรียบกับความคาดหวังกอนการซ้ือ ทําใหผูบริโภคเกิด

ความรูสึกพอใจหรือไมพอใจในสินคาและบริการ ซ่ึงประกอบดวย 

1. การกระทําหลังการซ้ือ (Post-Purchase Action   

ความพอใจและไมพอใจในการซ้ือสินคาของลูกคา ยอมจะชักจูงไปสูความเคยชิน ถา

ผูซ้ือมีความพอใจสินคาก็จะเปนไปไดสูงวาเขาจะซ้ือสินคายี่หอนั้น ถาลูกคามีความพอใจ ลูกคาจะพูด

แตสิ่งท่ีดีใหผูอ่ืนฟง จนนักการตลาดพากันกลาววา Our Best Advertisement is “Satisfied 

Customer” การโฆษณาท่ีดีท่ีสุด คือ ความพอใจของลูกคา 

2. การใชหลังการซ้ือและการกําจัด (Post-Purchase Uses Disposal) 

นักการตลาดตองสํารวจตรวจตราดูวา ผูซ้ือใชหรือทําลายสินคา หลังจากท่ีซ้ือสินคา

ไป ถาผูบริโภคพบประโยชนของสินคาท่ีซ้ือไป ยอมจะสรางความสนใจแกนักการตลาดเพราะ

คุณประโยชนเหลานี้ อาจนํามาใชเปนจุดขายในการสรางโฆษณาได 

 ดังนั้น นักการตลาดจึงไมควรจะจบภารกิจของตนเองตั้งแตผูบริโภคซ้ือสินคาไป แตควรจะมี

การติดตามผลภารกิจหลังการขายไปอีกสักชวงระยะเวลาหนึ่ง หลังจากท่ีขายสินคาไปแลว เชน การ

รับสินคาคืนเม่ือสินคามีปญหา เปนตน 

 สําหรับความพึงพอใจตอสินคาและบริการของผูบริโภค จะสามารถเกิดข้ึนไดจากประเด็น

ดังตอไปนี้  

1. สินคาและบริการมีคุณสมบัติตรงกับความคาดหวัง (the Buyer’s Product 

Expectation  กลาวคือ สินคาและบริการนั้นทําใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจเนื่องจากเม่ือใชงานแลว 

พบวาสามารถตอบสนองความตองการ ท่ีคาดหวังท่ีตั้งไวกอนซ้ือของผูบริโภคได 

2. สินคาและบริการถูกผลิตข้ึนมาตามท่ีตนคาดหวังไว (the Product Perceived 

Performance  

3. สินคาและบริการไมทําใหผิดหวัง (Disappointed  
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4. สินคาและบริการทําใหเกิดความพอใจพอใจ (Satisfied  

5. เม่ือไดรับสินคาและบริการนั้นแลว ผูบริโภคเกิดความสุข นั่นหมายถึงสินคาและ

บริการสามารถสรางความนิยมยินดี (Delighted  ใหกับผูบริโภคไดเม่ือไดครอบครอง 

ความรูสึกนึกคิดกอนการซ้ือผูบริโภค จะเกิดการคาดหวังในตัวสินคา ซ่ึงอาจจะไดมาจากการ

รับรูขอมูลหลายๆ ดาน จากหลายๆ แหลง ดังนั้น การสรางความพอใจใหกับผูบริโภค ผูขายหรือผูผลิต 

ควรตอกย้ําความม่ันใจในการคาดหวังของผูบริโภค ดวยการผลิตสินคาและบริการท่ีมีคุณภาพ ตามท่ี

ใหสัญญาไวจากการโฆษณา 

ดังนั้น การเขาใจถึงความตองการและกระบวนการซ้ือของผูบริโภคของนักการตลาด จึงมี

ความสําคัญอยางยิ่งตอการวางกลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพ รวมถึงการทําความเขาใจเก่ียวกับ

ความตองการ การรับรู การคาหาสารสนเทศ การประเมินผลเพ่ือเลือกทางเลือกท่ีมีอยูของผูบริโภค 

การตัดสินใจซ้ือ ไปจนถึงพฤติกรรมหลังการใชสินคาและบริการของผูบริโภค จะทําใหนักการตลาดมี

ขอมูลนํามาใชเปนแนวทางในการคนหาความตองการของผูบริโภคได  

Walters (1978) ใหคําจํากัดความของการตัดสินใจ (Decision) วาการท่ีบุคคลใดบุคคลหนึ่ง

ตองเลือกกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง โดยตองพิจารณาเลือกท่ีสามารถจะกระทําได

จากทางเลือกท่ีมีอยูหลาย ๆ ทางดวยกัน 

การตัดสินใจของผูบริโภคจะไมเกิดข้ึนทันทีทันใด แตระหวางนั้นจะมีปจจัยตาง ๆ เขามา

เก่ียวของหลายปจจัย เชน ปจจัยภายใน ไดแก แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู ประสบการณ 

บุคลิกภาพ ทัศนคต ิ(Kotler, 2000, p. 176-178) ซ่ึงรวมไปถึง อายุ อาชีพ และครอบครัว ซ่ึงสิ่ง

เหลานี้ จะแสดงใหเห็นถึงความตองการ และรับรูวาสินคา ท่ีมีลักษณะเดียว หรือใชประโยชนแทนกัน

ได มีใหเลือกมากมาย ดังนั้นการตัดสินใจของผูบริโภคจึงข้ึนอยูกันขอมูลท่ีผูบริโภคมีอยูจากภายใน

หรือจากประสบการณ ประกอบกันกับขอมูลท่ีธุรกิจ เจาของสินคา หรือผูบริการปอนสงใหมา เกิดการ

ประเมินคาของทางเลือกเหลานั้นจากขอมูลท่ีมีอยู และสุดทายคือการตัดสินใจข้ันสุดทายท่ีจะซ้ือ

สินคาและบริการนั้น 

ข้ันตอนในการเลือกซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคจากทางเลือกตาง ๆ ท่ีมีตั้งแตสอง

ทางเลือกข้ึนไป เรียกวา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยผูบริโภคจะพิจารณาขอมูลในสวนท่ี

เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจ ท้ังดานจิตใจ (ความรูสึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ การ

ตัดสินใจซ้ือเปนกิจกรรมท่ีเกิดจากองคประกอบท้ังทางดานจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงการเกิด

เหตุการณนี้ จะมีข้ึนในชวงระยะเวลาหนึ่ง โดยท้ังสองกิจกรรมนี้ จะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ และเกิด

พฤติกรรมการซ้ือสินคาและบริการตามบุคคลอ่ืน (Schiffman & Kanuk 1994, p. 659  ซ่ึงนั่น 

หมายความวา ผูซ้ือเห็นวาผูอ่ืนใชสินคาและบริการนั้นแลวดี จึงเกิดความตองการสินคาและบริการนั้น

ดวย 
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ธนพร แตงขาว (2541, หนา 12 กลาววา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือก ทางเลือกใด

ทางเลือกหนึ่ง บนทางเลือกท่ีมีหลายทางเลือก ซ่ึงตองใชขอมูล และการพิจารณาดวยเหตุผล ซ่ึง

เหตุผลในการตัดสินใจของผูบริโภคแตละคนก็จะแตกตางกันไปตามพ้ืนฐานทางอารมณ และสภาวะ

แวดลอมท่ีแตกตางกัน แตจะมีเปาหมายท่ีชัดเจนวาการตัดสินใจนั้นทําเพ่ือตองการตอบสนองสิ่งใด 

สอดคลองกับ ถวัลย วรเทพพุฒิพงศ (2540, หนา 2 ท่ีกลาววา การตัดสินใจ หมายถึง 

กระบวนการในการเลือกท่ีจะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตาง ๆ ท่ีมีหลายๆ ทาง เพ่ือใหบรรลุ

จุดมุงหมายท่ีตองการ หรือกอนสนองตอบความตองการของตนเองในแงของการบริโภคสินคาและ

บริการ โดยมีหลักเกณฑบางประการเพ่ือพิจารณากอนการตัดสินใจเลือก 

โกวิทย กังสนันท (2549, หนา 3 อธิบายเรื่อง การตัดสินใจวา หมายถึง การท่ีผูบริโภคหรือผู

ซ้ือ ตองตัดสินใจเลือกสินคาและบริการจาก ตัวเลือกหลาย ๆ ตัว ท่ีมีในทองตลาด และตองนําตัวเลือก

ตาง ๆ มาเปรียบเทียบคุณภาพ คุณสมบัติ และราคา กอนท่ีจะตัดสินใจเลือกตัวเลือกใดตัวเลือกหนึ่งท่ี

คิดวาดีท่ีสุด เพ่ือใหสําเร็จตามวัตถุประสงคท่ีตองการ ซ่ึงในความเปนจริง ตัวเลือกท่ีดีท่ีสุดของอีก

บุคคลหนึ่งไมจําเปนตองดีท่ีสุดกับอีกบุคคลหนึ่งก็ได  

จากขอมูลท่ีกลาวมาสามารถสรุปใจความสําคัญไดวา การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกและ

เปรียบเทียบสิ่งท่ีตองการจากทางเลือกหลายทาง โดยนํามาพิจารณาดวยเหตุผล จากขอมูลท่ีไดมาจาก

ตัวผูตัดสินใจเอง ขอมูลจากผูประกอบการ ขอมูลจากผูท่ีเคยใชสินคาและบริการนั้น รวมถึงคําแนะนํา

จากเพ่ือ คนในครอบครัว หรือคนรูจัก เปนตน เพ่ือใหไดสิ่งท่ีจะทําใหบรรลุวัตถุประสงค (สินคาและ

บริการ) 

Schiffman & Kanuk (อางใน ศิรินทร ซ้ึงสุนทร, 2542) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือมี

องคประกอบสําคัญดวยกัน 3 ประการ ดังนี้ 

1. ปจจัยภายนอก (External Influences) เปนปจจัยท่ีไมเก่ียวของภายในตัวผูบริโภค แตสง

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Input) ซ่ึงผูบริโภคตองคนหามาจากแหลงอ่ืน ไดแก ขอมูล 

รายละเอียด คุณสมบัติของสินคาและบริการนั้น ๆ รวมถึง คานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม ปจจัย

เหลานี้ เม่ือเขามาในระบบการตัดสินใจของผูบริโภค ก็จะสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ ซ่ึงในแตละ

บุคคลก็จะสงผลท่ีแตกตางกันออกไป ปจจัยเหลานี้มาจาก 2 แหลงดวยกัน คือ 

1.1 ปจจัยนําเขาทางการตลาด (Marketing Input) โดยไดรับอิทธิพลมาจากจากสินคาและ

บริการ ไดแก กิจกรรมท่ีเกิดข้ึนจากสวนผสมทางการตลาด ท่ีบริษัทหรือเจาของธุรกิจตองการสราง

การรับรูใหกับผูบริโภค และชักจูงใหผูบริโภคซ้ือและใชสินคาท่ีผลิตจากบริษัทนั้น ๆ กลยุทธจาก

สวนผสมทางการตลาด ไดแก 

1.1.1 ผลิตภัณฑและบริการ รวมถึง บรรจุภัณฑ ขนาด ปริมาณ และการรับประกัน

คุณภาพสินคาและบริการ 



20 

1.1.2 การประชาสัมพันธ โดยโฆษณาทางสื่อ ในชองทางตางๆ การขายโดยพนักงาน

ขาย และการประชาสัมพันธตาง ๆ 

1.1.3 ราคา ซ่ึงกลยุทธการตั้งราคาของหนวยงานธุรกิจจะแตกตางไป  

1.1.4 ชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคาและบริการจากผูผลิตสงไปถึง

มือผูบริโภค 

1.2 ปจจัยนําเขาจากภายนอก ทางดานสังคมและวัฒนธรรม (Socio-Cultural Input) เปน

อิทธิพลท่ีไมมีสวนเก่ียวของกับตัวผลิตภัณฑ สินคาและบริการ รวมถึงบริษัทธุรกิจการคา เชน ขอมูล

จากการรีวิวสินคา การบอกตอจากเพ่ือน บทความตางๆ ในอินเทอรเน็ต สื่อสังคมออนไลน และ

นิตยสาร หนังสือพิมพ รายงานเก่ียวกับผูบริโภค รวมถึงอิทธิพลจากบุคคลภายในครอบครัว การไดรับ

อิทธิพลจากชนชั้นทางสงัคม วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย ท้ังหมดท่ีกลาวมา ลวนเปนสวนสําคัญใน

การท่ีผูบริโภคท่ีจะประเมินสินคาและบริการ กอนการตัดสินใจซ้ือ 

2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของบริโภค (Consumer Decision Process) หรือข้ันตอนใน

การตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision Making) ประกอบดวยปจจัยภายใน ไดแก การ

ไดรับการกระตุนใหเกิดแรงจูงใจ การรับรูขอมูล การเรียนรูจากประสบการณ รวมไปถึงบุคลิกภาพ 

และทัศนคติในแตละบุคคล ท่ีจะสะทอนถึงความตองการสวนตัว และการรับรูถึงวามีสินคาและบริการ

ใหเลือกหลากหลายรูปแบบและมีราคาหลายระดับ รวมไปถึงกิจกรรมท่ีผูบริโภคเขามาเก่ียวของ

สัมพันธกับขอมูลท่ีมีอยู หรือขอมูลท่ีเจาของสินคาและบริการสรางการรับรู และปอนใหแกผูบริโภค 

และข้ันสุดทายคือการประเมินทางเลือกนั้นๆ กอนการตัดสินใน 

3. กระบวนการตัดสินใจ (The Act of Making Decision) ในกระบวนการนี้ การตัดสินใจ

ไมไดเปนจุดเริ่มตน หากแตจะมีกระบวนการกอนหนานี้ท่ีผูบริโภคจะพิจารณากอนการตัดสินใจซ้ือ

สินคาและบริการจริง โดยมี 3 ข้ันตอน ท่ีเกิดข้ึนกอนหนา ไดแก 

 3.1 ผูบริโภครับรูปญหา หรือตระหนักถึงความตองการของตนเอง (Need Recognition) 

(Engel, Blackwell & Miniard, 1993 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538, หนา 74) ซ่ึงเปน

กระบวนการเริ่มตนของการตัดสินใจ คือ ผูบริโภคจะรับรูถึงความแตกตางระหวางสิ่งท่ีตองการและสิ่ง

ท่ีมีอยูจริง ซ่ึงการรับรูนี้สามารถกระตุนความตองการ และเรงเวลาทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ ซ่ึง

การรับรูนี้จะเกิดข้ึน เม่ือผูบริโภคพบวามีปญหาเกิดข้ึนในสองลักษณะ ไดแก  

   3.1.1 ผูบริโภคพบปญหาท่ีเกิดข้ึนกับสินคาท่ีเคยใชอยู ณ ปจจุบัน ซ่ึงสินคานั้น

อาจจะหมด เสียหาย หรือใชงานไมได หรือผูบริโภคไมพึงพอใจในตัวสินคาหรือบริการนั้นอีกตอไป 

   3.1.2 ผูบริโภคมีความตองการในสินคาหรือบริการท่ีออกมาใหม หรือมีความ

ทันสมัยมากกวาสินคาเดิม เชน สินคาไอที โทรศัพทสมารตโฟน เปนตน เพ่ือตอบสนองความตองการ

ของตนเองดังกลาว สินคาหรือบริการใหม ๆ จึงทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจตามมา 
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 3.2 ผูบริโภคหาขอมูลเก่ียวกับสินคาและบริการเพ่ิมเติมกอนตัดสินใจ (Pre-Purchase 

Search) ผูบริโภค ตระหนักถึงความตองการความจําเปน ก็จะเริ่มตนคนหาขอมูล โดยผูบริโภคจะหา

ขอมูลจากแหลงตาง ๆ เชน โดยเริ่มตนจาก ขอมูลภายในตัวของผูบริโภคเอง ซ่ึงจะมีอยูแลวจาก

ประสบการณ ซ่ึงผูบริโภคแตละคนจะมีไมเทากัน และความจําเปนเก่ียวกับสินคาและบริการท่ีเคยรับรู 

ซ่ึงขอมูลเหลาหากมีมากพอ ขอมูลจากภายนอกก็จะสงผลตอการตัดสินใจนอยลงไปดวย  แตถาหาก

ผูบริโภคไมเคยรูจักสินคาและบริการนี้มากอนเลย การคนหาขอมูลจะจากภายนอกก็จะเพ่ิมข้ึน ดังนั้น

สิ่งแวดลอมท่ีมีความสัมพันธกับสินคาและบริการ ระดับความเสี่ยงจะมีผลตอข้ันตอนนี้ ถาสินคาและ

บริการมีความเสี่ยงสูง เชน ราคาแพง เปนสินคาชิ้นใหญ ผูบริโภคก็จะหาขอมูลและมีการประเมิน

ความเสี่ยงหลายข้ันตอน และใชเวลานานในการตัดสินใจ แตถาระดับความเสี่ยงต่ําการหาขอมูลและ

การประเมินทางเลือกจะไมซับซอนมากนัก และใชเวลาไมนานในการตัดสินใจ 

 3.3 ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ (Output) เปนกระบวนการข้ันตอนสุดทาย หลังจากผานการ

ประเมินทางเลือกมาแลว โดยผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการท่ีเห็นวาจําเปนท่ีสุด และ

ตองการมากท่ีสุด หากผูบริโภคตองการสินคาและบริการมากกวาหนึ่งอยาง ผูบริโภคเลือกตามลําดับท่ี

เห็นวาสําคัญและจําเปนกอน 

 

ภาพท่ี 2.2: แบบจําลอง 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค 

 

 
 

ท่ีมา: Kotler, P. (2003). Marketing management (11th ed.). Upper Saddle River, NJ.     

        Prentice-Hall,  

 

 จากภาพท่ี 2.2 สามารถอธิบายกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ไดดังนี้ 

  1. การรับรูปญหา (Problem Recognition) เม่ือผูบริโภคตระหนักหรือรับรูถึงความ

ตองการและความจําเปนของตนเอง ท่ีจะตองใชสินคาและบริการนั้นๆ ซ่ึงในข้ันตอนนี้ นักการตลาด

ตองหาวิธีการเพ่ือกระตุนความตองการดานผลิตภัณฑดวยราคา ชองทางจัดจําหนาย หรือการสงเสริม

การตลาด เชน การจัดโปรโมชัน ลดราคาสินคา หรือคาจัดสงฟรี เปนตน เพ่ือเปนการเสริมแรงผลักดัน

ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา และเขาสูกระบวนการข้ันตอไป 
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  2. การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือผูบริโภครับรูปญหาหรือเกิดความ

ตองการ ซ่ึงเปนการเกิดความตองการข้ันท่ีหนึ่ง หลังจากนั้นจะเขาสูข้ันตอนท่ีสอง คือ การคนหา

ขอมูลจากแหลงขอมูลตาง ๆ ท้ังบทความ ออนไลน การรีวิวจากบุคคลอ่ืนท่ีเคยใชสินคาและบริการ

นั้นๆ อาจจะเปนท้ังบุคคลภายในครอบครัว หรือเพ่ือน เปนตน ดังนั้น งานของนักการตลาดท่ี

เก่ียวของกับกระบวนการในข้ันนี้ คือ พยายามจัดเตรียมขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคา และแหลง

บุคคลใหมีประสิทธิภาพและท่ัวถึง 

  3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลังจากท่ีผูบริโภค ได

ขอมูลในข้ันตอนท่ีสอง ผูบริโภคจะนําขอมูลดังกลาวมาพิจารณา เพ่ือเลือกผลิตภัณฑตาง ๆ 

หลักเกณฑท่ีใชในการพิจารณาคือ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ เชน ขนาด รูปทรง ปริมาณ ซ่ึงในการ

ประเมินความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไดแก ราคาสินคาและบริการมีความเหมาะสมกับ

คุณภาพ และความนาเชื่อถือเก่ียวกับตรายี่หอสินคา นําคุณสมบัติดังกลาวมาเปรียบเทียบกับสินคา

และบริการของตรายี่หออ่ืน ในผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติเดียวกันหรือใชแทนกันได  ซ่ึงการเปรียบเทียบ

นี้ ผูบริโภคอาจจะเปรียบมากกวาหนึ่งหรือสองตรายี่หอ หากผลิตภัณฑนั้นมีราคาท่ีแพง ดังนั้นหนาท่ี

ของนักการตลาดท่ีตองปฏิบัติในข้ันตอนนี้ คือ การสรางความเหมาะสมในสวนประสมดานตาง ๆ ของ

ผลิตภัณฑ 

  4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เปนข้ันตอนท่ีสําคัญ หลังจากท่ีผูบริโภคมี

การประเมินผลทางการเลือกตาง ๆ ท่ีไดจากการหาขอมูลและเปรียบเทียบมาเรียบรอยแลว ผูบริโภค

จะตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการท่ีตองการมากท่ีสุด   

  5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) ในทางการตลาด ไมได

สิ้นสุดลงเม่ือผูบริโภคตัดสินใจซ้ือไปแลว นักการตลาดควรติดตาม ความรูสึกพอใจหรือไมพอใจ

หลังจากการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลวของผูบริโภค ซ่ึงความพึงพอใจข้ึนอยูกับคุณสมบัติของสินคาวา 

ตรงกับความตองการของผูบริโภคหรือไม ถาผูบริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสท่ีจะซ้ือซํ้า หรือเกิดความ

ถักดีนั่นเอง แต ในทางตรงกันขามหากผูบริโภคไมพึงพอใจก็จะมีแนวโนมท่ีจะคอนขางสูงท่ีจะเปลี่ยน

ตรายี่หอสินคา ไปสนใจตรายี่หออ่ืน 

 

2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

ชนัตร โกวิทสิทธินันท (2557 ศึกษาเรื่อง ความไววางใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจาก

รานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูอาศัยในอาคารชุดและอาคารอยูอาศัยรวม  

ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุในระหวาง 21–23 ป 

มีสถานะภาพโสด เปนนักเรียน/นักศึกษา มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี และมีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนประมาณ 10,000 – 25,000 บาท มีความถ่ีในการใชซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม 2-3 
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ครั้ง/เดือน มีคาใชจายเฉลี่ยในการซ้ือสินคาต่ํากวา 100 บาท มีการซ้ือสินคาจากรานคาปลีกบริเวณ

ภายในอาคารชุดและอาคารอยูอาศัยรวม ซ้ือสินคาประเภทเครื่องดื่มเปนอันดับแรก และเหตุผลท่ีทํา

ใหตัดสินใจซ้ือคือใกลท่ีพักอาศัย/ท่ีทํางาน ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นในระดับ

มาก ดานความไววางใจดานสินคา และราคา สงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบ

ดั้งเดิม สวนในดานสถานท่ีจัดจําหนาย และวิธีการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และบริการ มี

ระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง และระดับปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาอุปโภคและ

บริโภค จากรานคาปลีกแบบดั้งเดิมมากท่ีสุด อันดับแรก คือ สถานท่ีจัดจําหนายทําเลท่ีตั้งของราน 

พบวา ความไววางใจในสวนประสมการตลาด และการบริการมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคา

จากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ในเขตกรุงเทพมหานคร 

วันพิชิต รันตพิกุล (2560 การศึกษาคนควาอิสระเรื่อง “ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถบิ๊กไบคของผูบริโภคในเขตจังหวัดปทุมธานี” โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1 ศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตบิ๊กไบคของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี 2 ศึกษาปจจัย

ทัศนคติท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตบิ๊กไบคของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี 3 ศึกษา

ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตบิ๊กไบคของผูบริโภคในจังหวัด

ปทุมธาน ีผลการศึกษาพบขอมูลท่ีสําคัญสรุป ดังนี้ 1 ปจจัย ดาน อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถบิ๊กไบคของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานีท่ี

ตางกัน 2 ปจจัยดานทัศนคติ  มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ รถบิ๊กไบคของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานี แยก

เปรรายดาน เรียงตามลําดับ ดังนี้ สงผลมากท่ีสุด คือ ดานอารมณและความรูสึก รองลงมาคือ ดาน

ความรูความเขาใจ 3 ปจจัยดานสวนประสมการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือบิ๊กไบคของผูบริโภค

ในจังหวัดปทุมธานี แยกเปนรายดาน ตามลําดับ สงผลมากท่ีสุด คือ ดานราคา รองลงมา คือ ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย และดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ 

พัชญกมณพัชญ สุวรรณดี (2561   ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตบิ๊กไบค 

เครื่องยนตขนาด 1,000 ซีซีข้ึนไป โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) ศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด 2) ศึกษากระบวนการการตัดสินใจซ้ือ 3) เปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจ

ซ้ือ จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 4) ศึกษา

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดและกระบวนการการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

ผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายรุะหวาง 26-35 ป เปนโสด จบ

การศึกษาระดับปริญญาตรี ทํางานเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีเงินเดือนท่ีประมาณ 20,001-30,000 

บาทตอเดือน นอจากนี้ยังพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจในภาพรวม อยู

ในระดับมาก จําแนกเปนรายดานตามลําดับจากมากไปนอย ดังนี้ ดานผลิตภัณฑและดานราคาอยูใน

ระดับความสําคัญมาก ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง 
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ในสวนของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือบิ๊กไบค ขนาดตั้งแต 1,000 ซีซีข้ึนไป อยูในระดับปานกลาง 

และปจจัยสวนบุคคลดานอายุ สถานภาพ อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถบิ๊กไบคขนาดตั้งแต 1,000 ซีซี ข้ึนไป แตกตางกัน และสุดทาย ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับ

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือรถบิ๊กไบคขนาดเครื่องยนตตั้งแต 1,000 ซีซีข้ึนไปของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

อภิรักษ จันทรกลับ (2559  ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตยี่หอฮอนดา ในจังหวัดระยอง มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัย

สวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต

ฮอนดาของผูบริโภคในจังหวัดระยอง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคลโดยสวนมาก 

ไมมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตฮอนดา นอกจากนี้ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

5 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดาน

ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการมีความสัมพันธตอกระบวนการตัดสินในซ้ือ

รถจักรยานยนตฮอนดา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

2.5 กรอบแนวความคิด 

 งานวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา มีกรอบแนวคิดการวิจัย ดังนี้ 

กลุมตัวอยาง: ผูท่ีเคยตัดสินใจซ้ือ และผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือรถจักรยานยนตในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 

สถิติท่ีใช: Multiple Regression Analysis 
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ภาพท่ี 2.3: ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอ 

              การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 
2.6 สมมติฐาน 

จากการศึกษาตามแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ จากบทท่ี 2 สวนประสมทาง

การตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา ซ่ึงการสรุปดังกลาวนําไปสูสมมติฐาน ดังนี้ 

 สมมติฐานท่ี 1 สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรอียุธยา 

สมมติฐานท่ี 2 ความไววางใจ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคใน

จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 



 

บทท่ี 3  

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 เนื้อหา การวิจัยเรื่อง “สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา”ในบทนี้ นําเสนอเนื้อหา

เก่ียวกับระเบียบวิธีการวิจัย ซ่ึงประกอบดวย ประชากรและตัวอยาง เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา การ

เก็บรวบรวมขอมูล การแปลผลขอมูล และวิธีการทางสถิติท่ีใชในการวิเคราะห และการทดสอบ

สมมติฐาน ความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยมีการนําเสนอ ดังนี้ 

 

3.1 ประชากร 

  ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ประชากรท่ีเคยตัดสินใจซ้ือ และผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ

รถจักรยานยนตในจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา  

 

3.2 ตัวอยาง 

 ตัวอยางท่ีใชศึกษา คือ ประชากรท่ีเคยตัดสินใจซ้ือ และผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือ

รถจักรยานยนต ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จาํนวน 400 คน ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางจํานวน

ดังกลาวโดยใชตารางของ Yamane (1967) ท่ีระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 และคาความคลาด

เคลื่อนท่ีระดับรอยละ ±5 ซ่ึงตัวอยางท่ีไดนั้น ผูวิจัยเลือกใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 

 ผูทําวิจัยไดทําการเลือกตัวอยาง ดังนี้ 

1. หาจํานวนของกลุมประชากรท้ังหมด ซ่ึงประชากรท่ีใชทําการวิจัย มีคือ 

ประชากรท่ีเคยตัดสินใจซ้ือ และผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะซ้ือรถจักรยานยนต ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา

และจะทําการสุมกลุมตัวอยางภายใน เดือนกรกฎาคม 2563 ถึง เดือนธันวาคม 2563 

2. กําหนดขนาดตัวอยางจากตารางสําเร็จรูปของ Yamane (1967 และไดจํานวน  

400 คน 

3. จัดแบงตัวอยางเปนกลุมยอยโดยใชเกณฑการสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง ซ่ึง

ผูวิจัยแบงออกเปน 4 กลุม กลุมละ 100 คน 

4. จัดสัดสวนของจํานวนตัวอยางแตละกลุมไดดังตอไปนี้ 

กลุมท่ี 1 ชุมชน หมูบาน และหอพัก ในพ้ืนท่ีหมูบานสินทิวาธานี  จํานวน   100 คน 

กลุมท่ี 2 ชุมชนตลาดเจาพรหม     จํานวน  100 คน 

กลุมท่ี 3 ชุมชนตลาดสี่ขวาพัฒนา     จํานวน  100 คน 

กลุมท่ี 4 ชุมชนซอยวัดสุทธิรุจิราราม    จํานวน  100 คน 
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  5. การเลือกตัวอยางของแตละกลุม ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการสุมแบบไมอาศัยความนาจะ

เปน (Nonprobability Sampling) เปนการเก็บตัวอยางแบบเจาะจง  

 

3.3 ข้ันตอนการจัดเก็บและรวบรวมขอมูล 

 3.3.1 ทบทวนแนวความคิด ความเปนมา และทฤษฎีท่ีเก่ียวของ และตัวแปลท่ีใชใน

การศึกษา 

 3.3.2 นําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ มากําหนดเปนขอขอคําถาม เพ่ือ

ถามความคิดเห็นกลุมตัวอยางในประเด็นท่ีสอดคลองกับวัตถุประสงคงานวิจัยท่ีตั้งไว โดย

แบบสอบถาม เปนออกเปน 4 สวน ดังนี้  

  - ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  - ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด 

  - ปจจัยทางดานความไววางใจ 

  - การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต 

3.3.3 ผูวิจัยทําการรางแบบสอบถาม (Questionnaires) ข้ึนมาเพ่ือเสนออาจารย

ท่ีปรึกษา เพ่ือตรวจสอบความถูกตอง และความสอดคลองตอเนื้อหา 

3.3.4 ผูวิจัยปรับปรุงแกไข ตามขอเสนอแนะของอาจารยท่ีปรึกษา และนําเสนอ

ใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกตองอีกครั้งหนึ่ง กอนนําแบบสอบถามไปแจกกับกลุมทดลอง 

3.3.5 นําแบบสอบถามไปทดสอบกับตัวอยาง จํานวน 40 ราย เพ่ือหาคาความ

เชื่อม่ันของแบบสอบถามดวยวิธีหาคาสัมปสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟา (Cronbach’s Alpha) เพ่ือใหไดคา

ใกลเคียง 1 มากท่ีสุด ซ่ึงผลการวิเคราะหคาพบวา ตัวแปรทุกตัวตองคาเกินกวาเกินกวา 0.70 จึงแสดง

ใหเห็นวาแบบสอบถามนี้มีความนาเชื่อถือ (Nunnally, 1978) 

3.3.6 ทําการปรับปรุงและนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติกอนแจก

แบบสอบถามอีกครั้งจํานวน 400 ชุด 

3.3.7 แจกแบบสอบถาม 

3.3.8 นําแบบสอบถามท่ีไดมาทําการวิเคราะหความถูกตองสมบูรณของ

แบบสอบถาม และนําไปวิเคราะหขอมูลทางสถิติทางโปรแกรมตอไป 

 

3.4 การตรวจสอบเครื่องมือ 

  3.4.1 การตรวจสอบความถูกตองของเนื้อหาแบบสอบถาม 
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 ผูวิจัยนําเสนอแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนสําหรับการเก็บรวบรวมขอมูลใหกับอาจารยท่ีปรึกษา 

เพ่ือตรวจสอบความถูกตองและครบถวนของขอมูล วาสอดคลองกับเนื้อหาของและวัตถุประสงคของ

งานวิจัยท่ีจะศึกษาหรือไม โดยคําถามตองครอบคลุมในทุกประเด็นเพ่ือใหไดขอมูลท่ีสมบูรณ 

 2.4.2 การตรวจสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม ผูวิจัยตรวจสอบคาความเชื่อม่ันของ

แบบสอบถาม ดวยวิธีหาคาสัมประสิทธิ์ (Cronbach’s Alpha) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3.1 คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Cronbach’s Alpha) 

 

องคประกอบคําถาม แบบสอบถามทดสอบ 40 ชุด แบบสอบถามจริง 400 ชุด 

สวนประสมทางการตลาด 1.00 0.730 

ความไววางใจ 0.834 0.706 

การตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนต 

0.841 0.851 

รวม 0.932 0.771 

 

ในการตรวจสอบคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) ผูวิจัยพิจารณาจากคา 

สัมประสิทธิ์ (Cronbach’s Alpha Coefficient) ผลการทดสอบ พบวา คาความเชื่อม่ันในแตละตัว

แปร มีคาไมต่ํากวา 0.7 ซ่ึงเปนไปตามเกณฑท่ียอมรับได ดังนั้นแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมานี้ สามารถ

นําไปใชในการเก็บรวบรวมขอมูลไดจริง (กัลยา วานิชยบัญชา, 2546  

 

3.5 สวนประกอบของแบบสอบถาม 

 ผูทําวิจัยไดออกแบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 5 สวน พรอมคําอธิบายใหเกิดความชัดเจน

และเปนการทําความเขาใจกับผูใหขอมูลตอบแบบถาม ดังตอไปนี้ คือ 

 สวนท่ี 1 คําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบคําถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ วัตถุประสงคท่ีซ้ือรถจักรยานยนต ยี่หอรถจักรยานยนตท่ีเลือกซ้ือ 

และราคาคาใชจายตอครั้งท่ีเลือกซ้ือรถจักรยานยนต ลักษณะคําถามเปนคําถามแบบเลือกตอบ 

(Check List) ไดเพียงขอเดียว 

 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ลักษณะเปนคําถามปลายปด โดยมี

คําตอบยอยใหเลือกตอบ แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) ให

คะแนนตั้งแตนอยท่ีสุด คือ 1 ถึงมากท่ีสุด คือ 5 ตามระดับความคิดเห็น 
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สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับความไววางใจ ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายปด โดยมีคําตอบ

ยอยใหเลือกตอบ แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) ใหคะแนนตั้งแต

นอยท่ีสุด คือ 1 จนถึงมากท่ีสุด คือ 5 ตามระดับความคิดเห็น 

สวนท่ี 4 คําถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต ลักษณะเปนคําถามปลายปด โดย

มีคําตอบยอยใหเลือกตอบ แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใชมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) ให

คะแนนตั้งแตนอยท่ีสุด คือ 1 จนถึงมากท่ีสุด คือ 5 ตามระดับความคิดเห็น 

สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม เปนคําถามปลายเปดโดยถามีขอเสนอแนะเพ่ิมเติมสามารถ 

แสดงความคิดเห็นได 

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูลกับผูตอบแบบสอบถาม มีลําดับข้ันตอน ดังนี้ 

2.6.1 ผูวิจัยเขาไปเก็บขอมูลในสถานท่ีตาง ๆ ท่ีตองการศึกษา ตามท่ีระบุไวในขอบเขตของ

การวิจัย 

2.6.2 ผูวิจัยทําความเขาใจกับผูตอบแบบสอบถาม โดยอธิบายรายละเอียดเก่ียวกับเนื้อหา

ภายในแบบสอบถาม และวิธีการตอบแบบสอบถามใหผูตอบแบบสอบถามเขาใจ 

2.6.3 ผูวิจัยแจกแบบสอบถามใหกลุมเปาหมายและรอจนกระท่ังตอบคําถามครบถวน ซ่ึง

ในระหวางนั้นถาผูตอบมีขอสงสัยเก่ียวกับคําถาม สามารถสอบถามเพ่ิมเติมไดตลอดระยะเวลาท่ีทํา

แบบสอบถาม 

2.6.4 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีไดมาตรวจสอบความครบถวนสมบูรณของขอมูล คัดแยก

แบบสอบถามท่ีไมสมบูรณออก  

2.6.5 ผูวิจัยนําขอมูลท่ีจากแบบสอบถามเขาในโปรแกรมประมวลผลขอมูลทางสถิติเพ่ือทํา

การวิเคราะหขอมูลตามตัวแปรตางๆ เพ่ือตอบคําถามการวิจัย 

 

3.7 การแปลผลขอมูล 

สําหรับการแปลผลขอมูล ผูวิจัยคํานวณคาอันตรภาคชั้น เพ่ือกําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตร

คํานวณและคําอธิบายระดับการแปลผลในแตละชวงชั้น (วิเชียร เกตุสิงห, 2538 ดังนี้   

  อันตรภาคชั้น  = คาสูงสุด – คาต่ําสุด 

                 จํานวนชั้น 

       = 5 – 1   

             5 

       =  0.80 
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 จากสูตรการคํานวณ ชวงชั้นมีระยะหางเทากับ 0.8 จึงสามารถนําไปใชกําหนดเกณฑการให

คะแนน ในแตละชวงชั้น ดังนี้ 

 

  ชวงชั้น      คําอธิบายสําหรับการแปลผล 

  1.00 – 1.80    ระดับนอยท่ีสุด 

  1.81 – 2.60    ระดับนอย 

  2.61 – 3.40    ระดบัปานกลาง 

  3.41 – 4.20    ระดับมาก 

  4.21 – 5.00    ระดับมากท่ีสุด 

 

3.8 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

การกําหนดคาสถิติสําหรับใชในการวิเคราะหขอมูลในบทท่ี 4 มีดังนี้  

 สวนท่ี 1 สถิติเชิงพรรณนา ใชในการวิเคราะหขอมูลในสวนตางๆ ดังนี้  

 1.1) การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ วัตถุประสงคท่ีซ้ือรถจักรยานยนต เหตุผลท่ีซ้ือรถจักรยานยนต 

และคาใชจายตอครั้งท่ีเลือกซ้ือรถจักรยานยนต โดยใชการแจกแจงความถ่ี และคารอยละ 

 1.2) การวิเคราะห สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ โดยใชคาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

สวนท่ี 2 สถิติเชิงอางอิง ใชในการวิเคราะหการเปรียบเทียบตัวแปร และวิเคราะห

ความสัมพันธระหวางตัวแปร ไดแก การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรตัวเดียว กับตัวแปร

หลายตัว ซ่ึงในท่ีนี้คือความสัมพันธระหวางทัศนคติ สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ กับ 

การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตโดยใชการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงพห ุ(Multiple Regression)

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 

 

 ในบทนีเ้ปนผลการวิเคราะหขอมูล เรื่อง “สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” ซ่ึงการวิจัยนี้เปน

งานวิจัยเชิงปริมาณ จํานวนท้ังสิ้น 400 คน โดยใชวิธีแจกแบบสอบถาม จํานวนท้ังสิ้น 400 ชุด  คิด

เปนรอยละรอยละ 100 ของจํานวนแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด ผลการวิเคราะหแบงออกเปน 5 

สวนประกอบดวย 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต

ของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 สวนท่ี 4 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยการการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 

 สวนท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และ 

ความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณ และแปลความหมายสัญลักษณเพ่ือ

วิเคราะหขอมูล ดังนี้ 

 

 n  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 

 𝑋𝑋�  แทน คาเฉลี่ย (Mean) 

 S.D.  แทน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 R2  แทน คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R-Square) 

 B  แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (Regression Coefficients) 

 Beta  แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยมาตรฐาน (Standardized Regression 

Coefficients) 

รายละเอียดในแตละสวนท่ีกลาวมาขางตนมีสาระสําคัญและรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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4.1 ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 การวิจัยขอมูลเรื่อง “สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลท่ัวไป

ของผูตอบแบบสอบถาม โดยจําแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

อาชีพ วัตถุประสงคท่ีซ้ือ ยี่หอรถจักรยานยนตท่ีเลือกซ้ือ และราคาคาใชจายตอครั้งท่ีเลือกซ้ือรถ ทํา

การใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล คือ คาความถ่ี และคารอยละ โดยนําเสนอในรูปของตารางและ

ความเรียงลําดับดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

 

เพศ 
จํานวน 

(คน  
รอยละ 

ชาย 268 67.0 

หญิง 132 33.0 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 เพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายจํานวน 

268 คน คิดเปนรอยละ 67 และ เพศหญิง จํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33 
 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 

อายุ 
จํานวน 

(คน  
รอยละ 

20-29 ป 119 29.8 

30-39 ป 135 33.8 

40-49 ป 68 17.0 

50-59 ป 35 8.8 

59 ปข้ึนไป 43 10.8 

รวม 400 100 



33 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.2 อายุ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 30-

39 ป อยูท่ีจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 ถัดมาชวงอายุระหวาง 20-29 ป จํานวน 119 คน 

คิดเปนรอยละ 29.8 ถัดมาชวงอายุระหวาง 40-49 ป จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17 ถัดมาคือชวง

อายุมากกวา 59 ปข้ึนไป จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 และชวงอายุท่ีนอยท่ีสุดไดแก ชวงอายุ 

ระหวาง 50-59 ป โดยมีคนมาใชบริการจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

 

ดานสถานภาพ 
จํานวน 

(คน  
รอยละ 

โสด 118 29.5 

สมรส 205 51.2 

หมาย/หยาราง 77 19.3 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 สถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพ

สมรส โดยมีจํานวนมากถึง 205 คน คิดเปนรอยละ 51.2 ถัดมาไดแก สถานภาพโสด โดยมีจํานวน 

118 คน คิดเปนรอยละ 29.5 และสถานภาพท่ีนอยท่ีสุด ไดแก สถานภาพหมาย/หยาราง มีจํานวน 

77 คน คิดเปนรอยละ 19.3 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ดานระดับการศึกษา 
จํานวน 

(คน  
รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 137 34.3 

ระดับปริญญาตรี 210 52.5 

ระดับปริญญาโท 32 8.0 

ระดับปริญญาเอก 21 5.3 

รวม 400 100 



34 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 ระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวุฒิ

การศึกษาอยูท่ีระดับปริญญาตรี โดยมีจํานวนมากถึง 210 คน คิดเปนรอยละ 52.5 ถัดมาไดแก ผูท่ีมี

การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี โดยมีจํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3 สวนวุฒิการศึกษา

ระดับปริญญาโทนั้น มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0 และนอยท่ีสุดไดแก ผูท่ีมีวุฒิการศึกษาระดับ

ปริญญาเอก โดยมีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(ดานรายไดเฉล่ียตอเดือน  

จํานวน 

(คน  
รอยละ 

15,000–25,000 บาท 108 27.0 

25,001–35,000 บาท 190 47.5 

35,001–45,000 บาท 72 18.0 

45,001–55,000 บาท 2 0.5 

มากกวา 55,000 บาท 28 7.0 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-35,000 บาท โดยมีจํานวนมากถึง 190 คน คิดเปนรอยละ 47.5 ถัดมา

ไดแก รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-25,000 บาท โดยมีจํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 ถัดมา 

ไดแก รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ี 35,001-45,000 บาท บาท โดยมีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.0 

ถัดมารายไดเฉลี่ยตอเดือนมากกวา 55,000 บาท โดยมีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 สวนผูท่ีมี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001-55,000 บาท มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5  
 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ  

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(ดานอาชีพ  

จํานวน 

(คน  
รอยละ 

นิสิต นักศึกษา 58 14.5 

                     (ตารางมีตอ  
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ตารางท่ี 4.6 (ตอ : จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(ดานอาชีพ  

จํานวน 

(คน  
รอยละ 

พนักงานเอกชน 131 32.8 

เจาของธุรกิจ 61 15.3 

รับจางอิสระ 95 23.8 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 49 12.3 

อ่ืน ๆ 6 1.5 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.6 อาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพพนักงาน

เอกชน โดยมีจํานวนมากถึง 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 รองลงมาไดแก ผูท่ีมีอาชีพรับจางอิสระ 

โดยมีจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 ถัดมาไดแก ผูท่ีเปนเจาชองธุรกิจ โดยมีจํานวน 61 คน คิด

เปนรอยละ 15.3 ตอมาคือ นิสิต นักศึกษา โดยมีจํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5 ถัดมาคือผูมี

อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจโดยมีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.3 และนอยท่ีสุดไดแก อาชีพอ่ืน 

ๆ โดยมีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามวัตถุประสงค 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(ดานวัตถุประสงค  

จํานวน 

(คน  
รอยละ 

ไปทํางาน 53 13.3 

การเดินทางออกทริปตางจังหวัด 153 38.3 

ใชในชีวิตประจําวัน 130 32.5 

ของขวัญใหบุตรหลาน 47 11.8 

เก็บไวใชในอนาคต 17 4.3 

รวม 400 100 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซ้ือเพ่ือออกทริปไป

ตางจังหวัดมากท่ีสุด โดยมีจํานวนมากถึง 153 คน คิดเปนรอยละ 38.3 รองลงมาไดแก ใชในชีวิต

ประจัน โดยมีจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 38.3 ถัดมาไดแก ไปทํางาน โดยมีจํานวน 53 คน คิด

เปนรอยละ 13.3 ตอมาคือ เปนของขวัญใหบุตรหลาย โดยมีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 และ

นอยท่ีสุดไดแก เก็บไวใชในอนาคต โดยมีจํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามยี่หอ 

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(ย่ีหอ  

จํานวน 

(คน  
รอยละ 

Yamaha 61 15.3 

Honda 132 33.0 

Suzuki 62 15.5 

Kawasaki 96 24.0 

GPX 45 11.3 

KTM 4 1.0 

รวม 400 100 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.8 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซ้ือยี่หอ Honda มาก

ท่ีสุด โดยมีจํานวนมากถึง 132 คน คิดเปนรอยละ 33. รองลงมาไดแก Kawasaki โดยมีจํานวน 96 

คน คิดเปนรอยละ 24.0 ถัดมาไดแก Suzuki โดยมีจํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ตอมาคือ 

Yamaha โดยมีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3 ถัดมาคือ GPX โดยมีจํานวน 45 คน คิดเปนรอย

ละ 11.3 และนอยท่ีสุดไดแก KTM โดยมีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 
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ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามราคา  

 

ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

(ราคา  

จํานวน 

(คน  
รอยละ 

นอยกวา 50,000 บาท 108 27.0 

50,001-100,000 บาท 199 49.8 

100,001-150,000 บาท 82 20.5 

150,001-200,000 บาท 1 0.3 

มากกวา 200,000 บาทข้ึนไป 10 2.5 

รวม 400 100 

  

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.9 พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญจะซ้ือมอเตอรไซคอยู

ในชวงราคา 50,001-100,000 บาท มากท่ีสุด โดยมีจํานวนมากถึง 199 คน คิดเปนรอยละ 49.8 

รองลงมาไดแกนอยกวา 50,000 บาท โดยมีจํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 ถัดมาไดแก 

100,001-150,000 บาท โดยมีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ตอมาคือมากกวา 200,000 บาท

ข้ึนไป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 และนอยท่ีสุดไดแก 150,001-200,000 บาท โดยมี

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.3  

 

4.2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

โดยการหาคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดท่ีท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา ซ่ึงผลการวิเคราะหขอมูลปรากฏดังตารางท่ี 4.10 
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ตารางท่ี 4.10: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทาง 

                  การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด 

                  พระนครศรีอยุธยา  

 

สวนประสมทางการตลาด 𝑋𝑋� S.D. การแปลผล 

1. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก ตราสินคามีชื่อเสียงและไดรับการ

ยอมรับ 
4.17 0.671 มาก 

2. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือกมีหลายรุน หลายราคา เพ่ือ

ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค 
4.25 0.688 มากท่ีสุด 

3. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก ตัวแทนจําหนายมีการตั้งราคาท่ี

เหมาะสม ไมแพงจนเกินไป 
4.19 0.654 มาก 

4. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก สามารถนําไปขายตอไดในราคาท่ี

สูง 
4.23 0.627 มากท่ีสุด 

5. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีสถานท่ีจัดจําหนายอยูในทําเลท่ี

ดี เดินทางสะดวก 
4.21 0.557 มากท่ีสุด 

6. รานคาท่ีทานเลือก มีรถจักรยานยนตมากมายใหเลือกสรร 

เพียงพอตอความตองการของลูกคา 
4.07 0.633 มาก 

7. รานคาท่ีทานเลือกมีบริการขนสงรถจักรยานยนตใหแกลูกคา 4.14 0.643 มาก 

8. รานคาท่ีทานเลือกมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายมากมาย 

ไวคอยดึงดูดแกลูกคา 
4.10 0.693 มาก 

9. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีการออกราน จัดแสดงสินคา ใน

งานตาง ๆ 
4.15 0.688 มาก 

10. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีโปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือดึงดูด

ลูกคาท่ีมีรายไดนอย 
4.28 0.702 มากท่ีสุด 

11. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีการจัดทําเว็บไซต หรือ ทาง 

Social Media เพ่ือเขาถึงลูกคา 
4.28 0.659 มากท่ีสุด 

รวม 4.19 0.656 มาก 

  

 จากตารางท่ี 4.10 แสดงใหเห็นวาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 



39 

ภาพรวมท้ังหมดอยูระดับ มาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� =  4.19, และ S.D. = 0.656 และเม่ือพิจารณาตามหัวขอ 

พบวาหัวขอท่ีมีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีโปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือดึงดูด

ลูกคาท่ีมีรายไดนอย อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.28, และ S.D. = 0.702 เทากันกับ 

รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีการจัดทําเว็บไซต หรือ ทาง Social Media เพ่ือเขาถึงลูกคา อยูใน

ระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.28, และ S.D. = 0.659 ถัดมาคือ รถจักรยานยนตท่ีทานเลือกมีหลาย

รุน หลายราคา เพ่ือตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 

4.25, และ S.D. = 0.688 ถัดมาคือ รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก สามารถนําไปขายตอไดในราคาท่ีสูง 

อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.23, และ S.D. = 0.627 ถัดมาคือ รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก 

มีสถานท่ีจัดจําหนายอยูในทําเลท่ีดี เดินทางสะดวก อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.21, และ 

S.D. = 0.557 ถัดมาคือ รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก ตัวแทนจําหนายมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสม ไม

แพงจนเกินไป อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.19, และ S.D. = 0.654 ถัดมาคือ รถจักรยานยนตท่ี

ทานเลือก ตราสินคามีชื่อเสียงและไดรับการยอมรับ อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.17, และ S.D. 

= 0.671 ถัดมาคือ รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีการออกราน จัดแสดงสินคา ในงานตาง ๆ อยูใน

ระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.15, และ S.D. = 0.688 ถัดมาคือ รานคาท่ีทานเลือกมีบริการขนสง

รถจักรยานยนตใหแกลูกคา อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.14, และ S.D. = 0.643 ถัดมาคือ 

รานคาท่ีทานเลือกมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายมากมาย ไวคอยดึงดูดแกลูกคา อยูในระดับมาก 

โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.10, และ S.D. = 0.693 และหัวขอท่ีมีความคิดเห็นนอยท่ีสุด รานคาท่ีทานเลือก มี

รถจักรยานยนตมากมายใหเลือกสรร เพียงพอตอความตองการของลูกคา อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 

𝑋𝑋� = 4.07, และ S.D. = 0.633 

 

4.3 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความไววางใจ 

โดยการหาคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานความ

ไววางใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงผล

การวิเคราะหขอมูลปรากฏดังตารางท่ี 4.11 
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ตารางท่ี 4.11: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเก่ียวกับปจจัยดานความไววางใจท่ี 

                  สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

ความไววางใจ 𝑋𝑋� S.D. การแปลผล 

1. ทานไววางใจในจักรยานยนตท่ีทานเลือก วามีการผลิตท่ีได

มาตรฐาน 
4.22 0.629 มากท่ีสุด 

 

2. ทานเชื่อวารานคาท่ีทานเลือก มีการพัฒนาภายในองคกรอยาง

สมํ่าเสมอ 
4.20 0.554 มาก 

3. ทานเชื่อวาวัสดุท้ังหมดท่ีใชในการผลิตมีมาตรฐานท่ีดีบงบอก

ถึงความซ่ือสัตย จริงใจของบริษัท 
4.06 0.630 มาก 

4. ทานไววางใจในตัวแทนจําหนายวามีความซ่ือสัตยตอลูกคา 4.14 0.644 มาก 

5. ทานเชื่อวารานคามีความซ่ือสัตยและจริงใจตอลูกคาเม่ือรูวา

รถจักรยานยนตท่ีซ้ือไปมีปญหา จะรีบดําเนินการเปลี่ยน

รถจักรยานยนตคันใหมใหทันที 

4.17 0.652 มาก 

รวม 4.16 0.622 มาก 

  

 จากตารางท่ี 4.11 แสดงใหเห็นวาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานความไววางใจท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ภาพรวมท้ังหมด 

อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� =  4.16, และ S.D. = 0.622 และเม่ือพิจารณาตามหัวขอ พบวาหัวขอท่ี

มีความคิดเห็นมากท่ีสุด คือ ทานไววางใจในจักรยานยนตท่ีทานเลือก วามีการผลิตท่ีไดมาตรฐาน อยู

ในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.22, และ S.D. = 0.629 ถัดมาคือ ทานเชื่อวารานคาท่ีทานเลือก มี

การพัฒนาภายในองคกรอยางสมํ่าเสมอ อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.20, และ S.D. = 0.554 

ถัดมาคือ ทานเชื่อวารานคามีความซ่ือสัตยและจริงใจตอลูกคาเม่ือรูวารถจักรยานยนตท่ีซ้ือไปมีปญหา 

จะรีบดําเนินการเปลี่ยนรถจักรยานยนตคันใหมใหทันที อยูในระดับมาก โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.17, และ 

S.D. = 0.652 ถัดมาคือ ทานไววางใจในตัวแทนจําหนายวามีความซ่ือสัตยตอลูกคา อยูในระดับมาก 

โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.14, และ S.D. = 0.644 และหัวขอท่ีมีความคิดเห็นนอยท่ีสุด คือ ทานเชื่อวาวัสดุ

ท้ังหมดท่ีใชในการผลิตมีมาตรฐานท่ีดีบงบอกถึงความซ่ือสัตย จริงใจของบริษัท อยูในระดับมาก โดยท่ี

คา 𝑋𝑋� = 4.06, และ S.D. = 0.630 
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4.4 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ 

โดยการหาคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานการ

ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงผลการวิเคราะหขอมูล

ปรากฏดังตารางท่ี 4.12 

 

ตารางท่ี 4.12: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเก่ียวกับปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ 

                  รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

ปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ 𝑋𝑋� S.D. การแปลผล 

1. ทานซ้ือรถจักรยานยนตเพ่ือใชในการปฏิบัติงาน 4.77 0.427 มากท่ีสุด 

2. ทานซ้ือรถจักรยานยนตเพราะมีความรวดเร็วในการเดินทาง

มากกวารถยนต 
4.66 0.479 

มากท่ีสุด 

3. ทานจะหาขอมูลตาง ๆ จากบริษัท หรือหางรานตัวแทนกอนจะ

ทําการตัดสินใจซ้ือสินคา 
4.78 0.411 

มากท่ีสุด 

4. ทานหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต โฆษณา พนักงานขาย กอนทําการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา 
4.76 0.430 

มากท่ีสุด 

5. ทานไปหาขอมูลตามงาน มหกรรมงานรถ ท่ีจัดตามสถานท่ีตาง ๆ 

กอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ 
4.74 0.438 

มากท่ีสุด 

6. ทานจะดูความนาเชื่อถือและชื่อเสียงของบริษัทหรือตัวแทน 

กอนท่ีจะเลือกซ้ือสินคา  
4.66 0.478 

มากท่ีสุด 

7. ทานมองท่ีเง่ือนไขหลังการขายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 4.78 0.411 มากท่ีสุด 

8. ทานมองถึงคุณภาพของสินคา มากกวาความสวยงามภายนอก

กอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคา 
4.76 0.430 

มากท่ีสุด 

9. ทานตัดสินใจซ้ือโดยเชื่อถือในสมรรถนะ 4.74 0.438 มากท่ีสุด 

10. ทานมองท่ีการไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ ตอนซ้ือสินคา 4.67 0.475 มากท่ีสุด 

11. ทานตดัสินใจซ้ือเพราะตรงตามความตองการของทาน 4.79 0.412 มากท่ีสุด 

12. ทานมองท่ีระยะเวลาในการผอนชําระ และดอกเบี้ยของแตละ

รานคากอนท่ีจะตัดสินซ้ือสินคา 
4.75 0.438 

มากท่ีสุด 

                                 (ตารางมีตอ
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ตารางท่ี 4.12 (ตอ : คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลเก่ียวกับปจจัยดานการตัดสินใจ 

                         ซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

ปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ 𝑋𝑋� S.D. การแปลผล 

13. ทานตัดสินใจซ้ือเพราะทําใหคุณภาพชีวิตดีข้ึน 4.77 0.427 มากท่ีสุด 

14. ทานตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคาจากคนในครอบครัว 4.74 0.438 มากท่ีสุด 

15. ทานจะตัดสินใจซ้ือ โดยไมลังเลใจ 4.67 0.475 มากท่ีสุด 

16. ทานจะตัดสินใจซ้ือตามคําแนะนําของผูขาย 4.79 0.412 มากท่ีสุด 

17. ทานตัดสินใจซ้ือเพราะใฝฝนวาอยากไดขับข่ีนานแลว 4.75 0.438 มากท่ีสุด 

รวม 4.74 0.434 มากท่ีสุด 

  

 จากตารางท่ี 4.12 แสดงใหเห็นวาระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ภาพรวมท้ังหมด อยูในระดับมากท่ีสุด โดย

ท่ีคา 𝑋𝑋� =  4.74, และ S.D. = 0.434 และเม่ือพิจารณาตามหัวขอ พบวาหัวขอท่ีมีความคิดเห็นมาก

ท่ีสุดมีถึง 2 หัวขอท่ีไดเทากันคือ ทานจะตัดสินใจซ้ือตามคําแนะนําของผูขาย และทานตัดสินใจซ้ือ

เพราะตรงตามความตองการของทาน อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.79, และ S.D. = 0.412 

ถัดมาคือ ทานมองท่ีเง่ือนไขหลังการขายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 

4.78, และ S.D. = 0.411 ถัดมาทานจะหาขอมูลตาง ๆ จากบริษัท หรือหางรานตัวแทนกอนจะทํา

การตัดสินใจซ้ือสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.78, และ S.D. = 0.411 ถัดมาคือ ทาน

ซ้ือรถจักรยานยนตเพ่ือใชในการปฏิบัติงาน อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.77, และ S.D. = 

0.427 เทากันกับ ทานตัดสินใจซ้ือเพราะทําใหคุณภาพชีวิตดีข้ึน อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 

4.77, และ S.D. = 0.427 ถัดมาคือ ทานหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต โฆษณา พนักงานขาย กอนทําการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.76, และ S.D. = 0.430 ถัดมาคือ ทานมอง

ถึงคุณภาพของสินคา มากกวาความสวยงามภายนอกกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด 

โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.76, และ S.D. = 0.430 ถัดมาคือ ทานมองท่ีระยะเวลาในการผอนชําระ และ

ดอกเบี้ยของแตละรานคากอนท่ีจะตัดสินซ้ือสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.75, และ 

S.D. = 0.438 ถัดมาคือ ทานตัดสินใจซ้ือเพราะใฝฝนวาอยากไดขับข่ีนานแลว อยูในระดับมากท่ีสุด 

โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.75, และ S.D. = 0.438 ถัดมาทานไปหาขอมูลตามงาน มหกรรมงานรถ ท่ีจัดตาม

สถานท่ีตาง ๆ กอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.74, และ S.D. = 0.438 
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เทากันกับ ทานตัดสินใจซ้ือโดยเชื่อถือในสมรรถนะ อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.74, และ 

S.D. = 0.438 และเทากันกับ ทานตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคาจากคนในครอบครัว อยูในระดับมากท่ีสุด 

โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.74, และ S.D. = 0.438 ถัดมาทานจะตัดสินใจซ้ือ โดยไมลังเลใจ อยูในระดับมาก

ท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.67, และ S.D. = 0.475 เทากันกับ ทานมองท่ีการไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ เม่ือ

ซ้ือสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.67, และ S.D. = 0.475 ถัดมาคือ ทานซ้ือ

รถจักรยานยนตเพราะมีความรวดเร็วในการเดินทางมากกกวารถยนต อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 

𝑋𝑋� = 4.66, และ S.D. = 0.479 และหัวขอท่ีมีความคิดเห็นนอยท่ีสุด คือ ทานจะดูความนาเชื่อถือและ

ชื่อเสียงของบริษัทหรือตัวแทน กอนท่ีจะเลือกซ้ือสินคา อยูในระดับมากท่ีสุด โดยท่ีคา 𝑋𝑋� = 4.66, 

และ S.D. = 0.478 

 

4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยใชการวิเคราะหถดถอย

เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

ตารางท่ี 4.13: ความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการ 

                   ตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

ตัวแปรอิสระ  B  Beta  t  Sig. 

สวนประสมทางการตลาด .047 .046 3.375 0.001 

ความไววางใจ .976 .947 68.768 0.000 

       R2 = .944, F = 3370.819, N = 400, p < 0.05 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.13 แสดงใหเห็นวา สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ  

สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยคา Sig ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา คือ 

1. ดานสวนประสมทางการตลาด ไดคา Sig = 0.001 

2. ดานความไววางใจ ไดคา Sig = 0.000 
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และเม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระท่ีจะสงผลการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา ความไววางใจ (B=0.947) มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตมากท่ีสุด รองลงมาคือ สวนประสมทางการตลาด (B=0.046) 

นอกจากนี้เม่ือวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ (R2 = .944 พบวาตัวแปรอิสระไดแก 

สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ สงผลกระทบตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา คิดเปนรอยละ 94.4% ในระดับนัยสําคัญ 0.05 ท่ีเหลืออีก 

5.6% เปนผลเนื่องมาจากปจจัยอ่ืน 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.14: สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน  
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1: สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 2: ความไววางใจ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต

ของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
สอดคลอง 

 

ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางท่ี 4.14 สรุปไดวา ในการทดสอบสมมติฐานท่ีศึกษามี

ความสอดคลองกับสมมติฐานเรื่องตาง ๆ ดังนี้ 

1.      สวนประสมทางการตลาด สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคใน

จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 2.     ความไววางใจ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 
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บทท่ี 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

 เนื้อหาของบทนี ้คือ การสรุปผลการวิจัย ผลการทดสอบสมมติฐาน และการอภิปราย

ผลเปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับหัวขอการวิจัยนี้ ท่ีผูวิจัยไดศึกษาคนควา 

และไดนําเสนอไวในบทท่ี 2 กอนหนานี้ นอกจากนี้ยังมีขอเสนอแนะในการนําไปใชในทางปฏิบัติและ

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป โดยมีการนําเสนอเนื้อหาตามลําดับหัวขอ ดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา    

 ผลการศึกษาดานขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามและผลสรุปตามวัตถุประสงค มีดังนี้ 

 5.1.1 ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 ผลการศึกษาจากผูตอบแบบสอบถามใน จํานวน 400 คน พบวา สวนใหญเปนเพศชาย มี

อายุระหวาง 30-39 ป มีสถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ี 

25,001-35,000 บาท ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน วัตถุประสงคท่ีเลือกซ้ือจักรยานยนต คือ การ

ออกเดินทางทองเท่ียวตางจังหวัด และตรายี่หอท่ีผูตอบแบบสนใจมากท่ีสุด คือ Honda สวนเรื่อง

ราคาท่ีจะตัดสินใจซ้ือในแตละครั้ง คือ 50,001-100,000 บาท 

5.1.2 ผลสรุปการวิเคราะหขอมูลแยกตามวัตถุประสงค 

  5.1.2.1 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา กลุมตัวอยางมี

ความเห็นวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับมาก และเม่ือพิจารณาขอมูลเปนรายขอ

จะพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญสูงสุดในเรื่อง “มีโปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกคาท่ีมีรายไดนอย” ซ่ึง

มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด ปจจัยรองลงมาคือ “มีการจัดทําเว็บไซต หรือ ทาง Social Media เพ่ือเขาถึง

ลูกคา” 

  5.1.2.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานความไววางใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา กลุมตัวอยางมีความเห็นวาปจจัย

ดานความไววางใจอยูในระดับมาก และเม่ือพิจารณาเปนรายขอจะพบวาผูบริโภคใหความสําคัญสูงสุด

ในเรื่อง “ทานเชื่อถือในบริษัทท่ีมีการผลิตท่ีไดมาตรฐาน” ปจจัยรองลงมาคือ “ทานเชื่อวาบริษัทมีการ

พัฒนาภายในองคกรอยางสมํ่าเสมอ” 

  5.1.2.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวากลุมตัวอยางมีความเห็นวาปจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

รถจักรยานยนตอยูในระดับมากท่ีสุด และเม่ือพิจารณาเปนรายขอจะพบวาผูบริโภคใหความสําคัญ
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สูงสุดมีคะแนนเฉลี่ยเทากัน 2 เรื่องดวยกันคือ “ทานจะตัดสินใจซ้ือตามคําแนะนําของผูขาย และทาน

มองท่ีโปรโมชั่น” ปจจัยรองลงมาคือ “ทานมองท่ีเง่ือนไขหลังการขายท่ีมีความนาสนใจ” 

 5.1.3 คําถามในงานวิจัย 

  5.1.3.1 สวนประสมทางการตลาด (4Ps) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต 

หรือไม อยางไร  

  สวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในระดับมาก (B = .046) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

โดยคา Sig=0.001 ซ่ึงสามารถระบุไดวา สวนประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

  5.1.3.2 ความไววางใจมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต หรือไม อยางไร 

  ความไววางใจเปนปจจัยซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคใน

จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในระดับมาก (B = .947) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยคา 

Sig=0.000 ซ่ึงสามารถระบุไดวา ความไววางใจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภค

ในจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

5.2 การอภิปรายผล  

 5.2.1 สมมติฐานท่ี 1 สวนประสมทางการตลาด (4Ps) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 สรุปไดวามีความสอดคลอง หมายความวา ปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับแนวคิดเรื่องสวน

ประสมทางการตลาดของ McCarthy (1993, pp. 46 - 50) ซ่ึงไดกลาวไววา สวนประสมทาง

การตลาด คือ เปนเครื่องมือการตลาดท่ีนํามาผสมผสานปรับกลยุทธทางการตลาด ในการนําเสนอ

สินคาและการใหบริการใหกับผูบริโภคไดรับรูตราสินคา และเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด

ของธุรกิจ ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปน 4 ดาน หรือท่ีเรียกกันจนติดปากวา กลยุทธการตลาด “4Ps” 

อันไดแก  ดานผลิตภัณฑ (Product) หรือสินคาและบริการท่ีตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

ราคา (Price) มีการกําหนดคุณคาของผลิตภัณฑเปนราคา ใหเหมาะสมและคุมคากับคุณคาท่ีลูกคาจะ

ไดรับ ดานสถานท่ีหรือชองทางการจัดจําหนาย (Place) มีสถานท่ีตั้งธุรกิจ และมีชองทางการติดตอ ท่ี

เอ้ืออํานวย ใหลูกคาเขาถึงสินคาไดอยางสะดวกรวดเร็ว การเดินทางสะดวก งายตอการหาขอมูลและ

ซ้ือ และการสงเสริมการขาย (Promotion) เปนการติดตอสงสารไปยังลูกคากลุมเปาหมาย เพ่ือชี้แจง 

แจงใหทราบถึงขอมูลขาวสาร การจูงใจใหลูกคาใหเกิดความสนใจ เชน การ ลด แลก แจก แถม 
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เพ่ือใหการขายสินคาบรรลุผลสําเร็จ หรือเพ่ือเพ่ิมยอดขาย นอกจากนี้ยังสอดคลองกับ งานวิจัยของ 

อภิรักษ จันทรกลับ (2559 เรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตยี่หอฮอนดา ในจังหวัดระยอง ซ่ึงสรุปผลวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 5 ดาน 

ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะ

ทางกายภาพ และดานกระบวนการมีความสัมพันธตอกระบวนการตัดสินในซ้ือรถจักรยานยนตฮอนดา 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 5.2.2 สมมติฐานท่ี 2 ความไววางใจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภค

ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวามีความสอดคลอง ซ่ึงหมายความวา ปจจัยดานความ

ไววางใจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ผลดังกลาวมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ Morgan & Hunt, (1994, p. 

23 ท่ีเก่ียวกับเรื่องทัศนคติ ซ่ึงไดสรุปใจความไววา ความไววางใจมีความสําคัญอยางยิ่งในการกําหนด

ลักษณะของขอผูกมัด ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงสัมพันธภาพท่ีเกิดข้ึนระหวางผูบริโภคและผูคาปลีก ความ

ไววางใจ คือ การเกิดความเชื่อม่ันของบุคคลจํานวนหนึ่ง (ผูบริโภค ตอสินคาหรือผูขาย โดยการเปนผู

ท่ีมีสวนรวมในการแลกเปลี่ยนความเชื่อถือ (Reliability) และความซ่ือสัตยจริงใจ (Integrity) โดยมี

ความสัมพันธใกลชิดและขนานกับกรอบแนวคิดทางการตลาดท่ีศึกษาเรื่องบุคลิกภาพและจิตวิทยา 

นอกจากนี้ ยังสอดคลองกับการศึกษาของ ชนัตร โกวิทสิทธินันท (2557 เรื่อง “ความไววางใจท่ีสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม ของผูท่ีอาศัยในอาคารชุดและอาคารอยูอาศัย

รวม ในเขตกรุงเทพมหานคร ป 2557” ซ่ึงสรุปผลไดวา ความไววางใจดานสินคา และราคา สงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม สวนในดานสถานท่ีจัดจําหนาย และวิธีการจัด

จําหนาย การสงเสริมการตลาด และบริการ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง และระดับ

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาจากรานคาปลีกแบบดั้งเดิม มากท่ีสุด อันดับแรก คือ สถานท่ีจัด

จําหนาย หรือทําเลท่ีตั้งของราน    

 

5.3 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใชทางธุรกิจ  

 จากการศึกษาสวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา องคกรท่ีดําเนินการเก่ียวกับธุรกิจ

รถจักรยานยนต ผลการวิจัยท่ีไดสามารถนําไปใชตอยอดในการทําธุรกิจได ดังนี้ 

 5.3.1 จากผลการศึกษาดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิเคราะห พบวา มีความสอดคลอง

กัน และแสดงใหเห็นวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดใหความเห็นมากท่ีสุดในเรื่อง การมีโปรโมชั่น
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ตาง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกคาท่ีมีรายไดนอย ดังนั้นธุรกิจ หนวยงาน และองคกรท่ีดําเนินการเก่ียวกับธุรกิจ

รถจักรยานยนตนั้น ควรจัดวิธีสงเสริมการขายท่ีนาดึงดูดใหแกผูท่ีมีฐานเงินเดือนไมสูงมาก เพ่ือท่ีจะ

สามารถกระตุนยอดขายใหไดมากกวานี้ และใชชองทางการโฆษณาท่ีหลากลายมากยิ่งข้ึน เพ่ือให

ผูบริโภคไดรับรู และเขาถึงตัวสินคาไดงายข้ึน สวนหัวขอท่ีมีความคิดเห็นนอยท่ีสุด คือ รานคามี

รถจักรยานยนตมากมายใหเลือกสรร เพียงพอตอความตองการของลูกคา รานคาบางรานท่ีไมไดเปน

ตัวแทนจากบริษัทโดยตรง อาจจะมีสินคาท่ีไมครอบคลุมตามความตองการของผูบริโภค ดังนั้น 

อาจจะเพ่ิมสินคาภายในราน หรืออาจจะมีหนังสือ เอกสาร สิ่งพิมพ ท่ีมีภาพสินคา เพ่ือใหลูกคา

สามารถเลือกสรรไดมากกวานี้  

 5.3.2 จากผลการศึกษาดานผูความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของ

ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิเคราะหพบวามีความสอดคลองกัน และแสดงใหเห็นวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไดใหความเห็นมากท่ีสุดในเรื่อง ทานไววางใจในจักรยานยนตท่ีทานเลือก 

วามีการผลิตท่ีไดมาตรฐาน แสดงใหเห็นวาผูบริโภคมีความไววางใจมาตรฐานการผลิตของบริษัทเปน

อยางมาก ดังนั้นธุรกิจ หนวยงาน และองคกรท่ีดําเนินการเก่ียวกับธุรกิจนั้น ตองรักษามาตรฐานการ

ผลิตใหเปนไปอยางดีอยูเสมอ และอาจมีกิจกรรมท่ีเชิญชวนใหเกิดการแบงปนประสบการณความ

ประทับใจ เชน การแบงปน (Share) บนสื่อสังคมออนไลน ซ่ึงเปนชองทางหนึ่งท่ีจะกอใหเกิดการ

ไววางใจตอตัวบริษัทมากยิ่งข้ึน และหัวขอท่ีมีความคิดเห็นนอยท่ีสุด คือ ทานเชื่อวาบริษัทมีการชี้แจง

วัสดุท้ังหมดท่ีใชในการผลิตวา มีมาตรฐานท่ีดี บงบอกถึงความซ่ือสัตยจริงใจของบริษัท ถึงแมวา

ผูบริโภคจะมีความไววางใจมาตรฐานการผลิตอยูแลวก็ตาม แตผูบริโภคยังอยากท่ีจะรับรูขอมูล

บางอยางมากยิ่งข้ึน เพ่ือเสริมสรางความไววางใจของผูบริโภคท่ีมีใหกับบริษัท ดังนั้น ถาผูผลิตสามารถ

ท่ีจะชี้แจงถึงรายละเอียดของวัสดุ ชิ้นสวน มีการพาเยี่ยมชมโรงงานการผลิต หรือเผยแพรผานทางสื่อ

สังคมออนไลนใหมากข้ึน อาจจะทําใหเกิดความไววางใจมากข้ึนก็เปนได 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งไป 

ผูทําวิจัยนําเสนอแนะประเด็นสําคัญสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป เพ่ือใหประโยชนและเกิด

ทัศนะท่ีกวางมากข้ึน ดังนี้ 

 5.4.1 ควรศึกษาเพ่ิมเติมกับกลุมตัวอยาง ท่ีอาศัยในเขตพ้ืนท่ีสวนอ่ืน ท่ีนอกเหนือจาก

จังหวัดพระนครศรีอยุธยา เพ่ือนําผลท่ีไดการศึกษามาเปรียบเทียบกับผลการศึกษาในครั้งนี้ วาในพ้ืนท่ี

อ่ืน ๆ นั้น ลูกคามีความเห็นดานสวนประสมทางการตลาด ความไววางใจ ท่ีสงผลตอการซ้ือ

รถจักรยานยนตเหมือนหรือตางกันในประเด็นใดบาง และเชนไร เพ่ือท่ีจะเขาถึงความตองการของ

ลูกคาอยางครอบคลุม 
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 5.4.2 ควรศึกษาเพ่ิมเติมกับตัวแปรดานอ่ืน ๆ ท่ีอาจสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนต เพ่ือใหผูประกอบการนําผลลัพธท่ีไดจากการศึกษา ไปพัฒนาและปรับปรุงสินคาและ

บริการเก่ียวกับธุรกิจตัวแทนจําหนายรถจักรยานยนต เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคาไดอยาง

มีประสิทธิภาพ และมีความหลากหลายเพ่ิมข้ึน 

 5.4.3 แนะนําใหใชสถิติตัวอ่ืนมาวิเคราะหในแงมุมอ่ืน ๆ และควรมีการศึกษาวิจัยเชิง

คุณภาพ โดยการสัมภาษณเชิงลึกกับลูกคา เพ่ือเขาใจถึงมุมมอง ไดตรงประเด็น และครอบคลุม ความ

คิดเห็นในดานอ่ืน ท่ีอาจจะไมพบในการศึกษาเชิงปริมาณ ซ่ึงอาจจะทําใหคนพบประเด็นหรือปจจัย

ใหม ๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือตอไป
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แบบสอบถาม 

เรื่อง “ปจจัยดานทัศนคติ สวนประสมทางการตลาด และความไววางใจ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

รถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา” 

 

คําช้ีแจง: แบบสอบถามนีทํ้าข้ึนเพ่ือการคนควาอิสระ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผูวิจัยจะเก็บขอมูลของทานเปนความลับและใช

ประโยชนเพ่ือการศึกษาเทานั้น กรุณาตอบแบบสอบถามความความจริง 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง □ ท่ีตรงกับทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม 

1. เพศ    □ ชาย    □ หญิง 

2. อายุ 

□ 21-30 ปบริบูรณ  □ 31-40 ปบริบูรณ  □ 41-50 ปบริบูรณ 

□ 51-60 ปบริบูรณ  □ 60 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

□ โสด    □ สมรส   □ หยาราง 

4. ระดับการศึกษา 

□ ต่ํากวาปริญญาตรี    □ ระดับปริญญาตรี   

□ ระดับปริญญาโท    □ ระดับปริญญาเอก 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

□ 15,000 – 25,000 บาท/เดือน   □ 25,001 – 35,000 บาท/เดือน 

□ 35,001 – 45,000 บาท/เดือน   □ 45,001 – 55,000 บาท/เดือน 
□ สูงกวา 55,000 บาท/เดือน 

6. อาชีพ 

□ นิสิต - นักศึกษา  □ พนักงานเอกชน  □ เจาของธุรกิจ 

□ รับจางอิสระ   □ ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ □ อ่ืน ๆ ……………… 

7. วัตถุประสงคท่ีซ้ือรถจักรยานยนต 

□ ไปทํางาน   □ ออกทริปตางจังหวัด   

□ ใชในชีวิตประจําวัน  □ ของขวัญใหบุตรหลาน  □ เก็บไวใชในอนาคต 
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8. ยี่หอรถจักรยานยนตท่ีเลือกซ้ือ 

□ Yamaha   □ Honda   □ Suzuki 

□ Kawasaki   □ GPX    □ KTM 

9. ราคาคาใชจายตอครั้งท่ีเลือกซ้ือรถจักรยานยนต  

□ นอยกวา 50,000 บาท  □ 50,001 – 100,000 บาท   

□ 100,001 –150,000 บาท  □ 150,001 – 200,000 บาท  

□ มากกวา 200,000 บาทข้ึนไป  

 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

คําช้ีแจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม  

5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2= เห็นดวยนอย, 1= เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

 

สวนประสมทางการตลาด 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก ตราสินคามีชื่อเสียงและไดรับการยอมรับ      

2. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือกมีหลายรุน หลายราคา เพ่ือตอบสนองตอความ

ตองการของผูบริโภค 

     

3. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก ตัวแทนจําหนายมีการตั้งราคาท่ีเหมาะสม ไมแพง

จนเกินไป 

     

4. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก สามารถนําไปขายตอไดในราคาท่ีสูง      

5. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีสถานท่ีจัดจําหนายอยูในทําเลท่ีดี เดินทาง

สะดวก 

     

6. รานคาท่ีทานเลือก มีรถจักรยานยนตมากมายใหเลือกสรร เพียงพอตอความ

ตองการของลูกคา 

     

7. รานคาท่ีทานเลือกมีบริการขนสงรถจักรยานยนตใหแกลูกคา      

8. รานคาท่ีทานเลือกมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายมากมาย ไวคอยดึงดูดแก

ลูกคา 

     

9. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีการออกราน จัดแสดงสินคา ในงานตาง ๆ      
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สวนประสมทางการตลาด 
 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

10. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีโปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกคาท่ีมีรายได

นอย 

     

11. รถจักรยานยนตท่ีทานเลือก มีการจัดทําเว็บไซต หรือ ทาง Social Media 

เพ่ือเขาถึงลูกคา 

     

 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานความไววางใจ 

คําช้ีแจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม  

5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2= เห็นดวยนอย, 1= เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

 

ความไววางใจ 

 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ทานไววางใจในจักรยานยนตท่ีทานเลือก วามีการผลิตท่ีไดมาตรฐาน      

2. ทานเชื่อวารานคาท่ีทานเลือก มีการพัฒนาภายในองคกรอยางสมํ่าเสมอ      

3. ทานเชื่อวาวัสดุท้ังหมดท่ีใชในการผลิตมีมาตรฐานท่ีดีบงบอกถึงความซ่ือสัตย 

จริงใจของบริษัท 

     

4. ทานไววางใจในตัวแทนจําหนายวามีความซ่ือสัตยตอลูกคา      

5. ทานเชื่อวารานคามีความซ่ือสัตยและจริงใจตอลูกคาเม่ือรูวารถจกัรยานยนตท่ี

ซ้ือไปมีปญหา จะรีบดําเนินการเปลี่ยนรถจักรยานยนตคันใหมใหทันที 

     

 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของผูบริโภคในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา 

คําช้ีแจง: โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม  

5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวยมาก, 3 = เห็นดวยปานกลาง, 2= เห็นดวยนอย, 1= เห็นดวย

นอยท่ีสุด 
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การตัดสินใจซ้ือ 

 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. ทานซ้ือรถจักรยานยนตเพ่ือใชในการปฏิบัติงาน      

2. ทานซ้ือรถจักรยานยนตเพราะมีความรวดเร็วในการเดินทางมากกกวารถยนต      

3. ทานจะหาขอมูลตาง ๆ จากบริษัท หรือหางรานตัวแทนกอนจะทําการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา 

     

4. ทานหาขอมูลจากอินเตอรเน็ต โฆษณา พนักงานขาย กอนทําการตัดสินใจซ้ือ

สินคา 

     

5. ทานไปหาขอมูลตามงาน มหกรรมงานรถ ท่ีจัดตามสถานท่ีตาง ๆ กอนท่ีจะ

ตัดสินใจซ้ือ 

     

6. ทานจะดูความนาเชื่อถือและชื่อเสียงของบริษัทหรือตัวแทน กอนท่ีจะเลือกซ้ือ

สินคา  

     

7. ทานมองท่ีเง่ือนไขหลังการขายมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ      

8. ทานมองถึงคุณภาพของสินคา มากกวาความสวยงามภายนอกกอนท่ีจะ

ตัดสินใจซ้ือสินคา 

     

9. ทานตัดสินใจซ้ือโดยเชื่อถือในสมรรถนะ      

10. ทานมองท่ีการไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ ตอนซ้ือสินคา      

11. ทานตดัสินใจซ้ือเพราะตรงตามความตองการของทาน      

12. ทานมองท่ีระยะเวลาในการผอนชําระ และดอกเบี้ยของแตละรานคากอนท่ี

จะตัดสินซ้ือสินคา 

     

13. ทานตัดสินใจซ้ือเพราะทําใหคุณภาพชีวิตดีข้ึน      

14. ทานตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคาจากคนในครอบครัว      

15. ทานจะตัดสินใจซ้ือ โดยไมลังเลใจ      

16. ทานจะตัดสินใจซ้ือตามคําแนะนําของผูขาย      

17. ทานตัดสินใจซ้ือเพราะใฝฝนวาอยากไดขับข่ีนานแลว      

 

สวนท่ี 5: ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

** ขอขอบพระคุณเปนอยางสูงท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ** 
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