
การพัฒนาสวนประสมการตลาดของผูผลิตจักรยานไทยเพื่อจับกลุมลูกคาในเขต
กรุงเทพมหานคร

วรารัตน สามัตถิยดีกุล

สารนิพนธนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ
บัณฑิตวิทยาลัย สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรบัผูบริหาร

สถาบันเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน
ปการศึกษา  2557



THE DEVELOPMENT OF THE MARKETING MIX OF THAI BICYCLE
MANUFACTURER FOR BANGKOK MARKET

Wararat  Samuttiyadeekul

A Term Paper Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements
for the Degree of Master of Business Administration Program

in Executive Enterprise Management
Graduate School

Thai-Nichi Institute of Technology
Academic Year 2014



หัวขอสารนิพนธ การพัฒนาสวนประสมการตลาดของผูผลิตจักรยานไทย
เพื่อจับกลุมลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร

โดย วรารัตน  สามัตถิยดีกุล
สาขาวิชา การจัดการวิสาหกิจสําหรบัผูบริหาร
อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ดร. วุฒิ  สุขเจริญ

บัณฑิตวิทยาลัย สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญ่ีปุน อนุมัติใหนับสารนิพนธฉบบันี้เปน
สวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต

................................................................... คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย
(รองศาสตราจารย ดร. พิชิต  สุขเจริญพงษ)

วันที่…..…...เดือน…...........…..….….พ.ศ…....….....

คณะกรรมการสอบสารนิพนธ

…………………………………………… ประธานกรรมการ
(ผูชวยศาสตราจารยรังสรรค เลิศในสัตย)

…………………………………………… กรรมการ
(ดร. ธนัยมัย เจียรกุล)

…………………………………………… อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ
(ดร. วุฒิ สุขเจริญ)



ง

วรารัตน  สามัตถิยดีกุล : การพัฒนาสวนประสมการตลาดของผูผลิตจักรยานไทยเพื่อ
จับกลุมลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร. อาจารยที่ปรึกษา : ดร. วุฒิ  สุขเจริญ, 108 หนา.

การศึกษาสารนิพนธเรื่อง การพัฒนาสวนประสมการตลาดของผูผลิตจักรยานไทยเพื่อ
จับกลุมลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร ฉบับนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อ 1. เพื่อศึกษาความแตกตาง
ของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยานที่มีตอสวนประสมการตลาดของจักยานที่ผลิต
โดยคนไทย 2. เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยานที่มี
ตอสวนประสมการตลาดของจักรยานที่พึงประสงค 3. เพื่อหาแนวทางการพัฒนาสวนประสม
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

กลุมตัวอยาง ประชากรที่ใชจักรยาน ในพื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร เก็บตัวอยาง
โดยใชแบบสอบถามจํานวน 410 คน ประเมินผลและวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ Independent
T-test, ANOVA, Paired T-test

1. ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมที่มีผลตอการรับรูสวนประสมการตลาด
ของจักยานไทย พบความแตกตางในดานเพศ และ จุดประสงคการใชงานของจักรยาน

2. ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมที่มีผลตอสวนประสมการตลาดที่พึง
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ผูผลิตจักรยานไทยควรปรับปรุงสวนประสมทางการตลาดดังนี้

3.1 ดานผลิตภัณฑไดแก วัสดุ, ความทนทาน, สมรรถนะความคลองตัว
3.2 ดานราคาไดแก ราคามีความคุมคากับสินคา, ราคาที่เหมาะสม
3.3 ดานชองทางการจัดจําหนายไดแก สถานที่จําหนาย, ตัวแทนจําหนาย, การหาซื้อ

ไดงาย
4. ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก การรับประกัน หลังการขาย, บริการหลังการขาย,

การสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เม่ือซื้อจักรยาน
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The  Objectives  of  the  study  were to 1. To explore the difference of the
factors that  affect personal behavior in marketing mix and Thai bike. 2.To study the
difference of the factors that affect personal behavior in marketing mix and purchasing a
bike. 3. To finding of the development of the marketing mix for Thai bike

The  research  sample  consisted  of  the  customers  living  in  Bangkok  and
use  the  bike.  The research instrument was  questionnaire  which  was  checked  the
content validity and reliability from 410 customers.  Independent T-test, Anova, Paired
T-test were used to analyze the quantitative data.  The research findings were as
follows:

The result of the development of the Marketing Mix Affecting the Selection of
Bike for People in Bangkok Research are the sample group decide to choose bike from
Distribution Channel, Product Quality and value, Promotion and Price. The result of
research are Thai bike should set target section by gender and purpose of use which
refer to

1. Product : Material, Durability, agility
2. Price : value for price, good price
3. Place : Distribution Channel
4. Promotion : Guarantee, Service support, complimentary gift
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บทที่ 1
บทนํา

สภาวะความเปนมา แนวทางเหตุผล และปญหา
กรุงเทพมหานคร เปนเมืองหลวงที่ไดชื่อวามีปญหารถติดเปนอันดับตนๆ ของโลก

ทามกลางการจราจรที่คับค่ัง มีคนบางกลุมที่เลือกการปนจักรยานเปนยานพาหนะในการ
เดินทางแทนรถยนตและดวยกระแสการรักสุขภาพเปนเทรนดใหญของคนเมือง ทําใหเกิดกลุม
คนปนจักรยานขึ้นและกาวไปสูการใชจักรยานเปนกิจกรรมสวนหนึ่งในชีวิตประจําวัน

ตารางที่ 1 จํานวนผูใชจักรยานในประเทศไทย
พื้นที่ของผูใชจักรยานในประเทศไทย จํานวน (คน)

1. ผูใชจักรยานในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 150,000
2. ผูใชจักรยานในจังหวัดอ่ืนๆ 2,100,000
3. ผูใชจักรยานเพื่อการเดินทางทองเที่ยว 260,000
4. ผูใชจักรยานทั่วประเทศรวม 2,250,000

ที่มา : บริษัท เอ็น.ซี.ซี.เอ็กซิบิชั่น ออกาไนเซอร จํากัด (นีโอ). (2556). ขาวประชาสัมพันธ
Bangkok Bike Expo. ออนไลน.

จากขอมูลตารางที่ 1 แสดงจํานวนผูใชจักรยานในชีวิตประจําวันในประเทศไทย โดย
ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑลคิดเปน 6.6% ของผูใชจักรยานในประเทศไทย ความ
นิยมในการเริ่มปนจักรยานในกรุงเทพมหานครเริ่มเม่ือป 2009 จนถึงปจจุบัน มีนักปนหนาใหมที่
สนใจการปนจักรยานเพิ่มขึ้นตลอดเวลาเห็นไดจากประมาณการตลาดรวมจักรยานในประเทศ
ไทยมีปริมาณการจําหนาย 1.3 ลานคันตอป และคาดวาจะมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยป 2013- 2014
ประมาณ 15-20% มิตรรักนักปนฟอรมสดโหม แฟรจักรยาน ครั้งแรกแหงสยาม, ฉบับที่ 1376)
โดยอัตราการเติบโตของกลุมจักรยานประเภทตางๆ เพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องจากขอมูลตารางที่ 2
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ตารางที่ 2 อัตราการเติบโตของกลุมจักรยานประเภทตางๆ
ประเภทกลุมจักรยาน อัตราการเติบโต

1. กลุมจักรยานสําหรับเด็ก อัตราการเติบโต 30%
2. กลุมจักรยานเพื่อการรณรงค, ใชเพื่อเปนยานพาหนะ อัตราการเติบโต 40-50%
3. กลุมจักรยานแฟนซี อัตราการเติบโต 15%
4. กลุมจักรยานเทรนด, ใชเพื่อการกีฬา อัตราการเติบโต 30%

ที่มา : วิมลวรรณ จันทะคาม.  (2556). มิตรรักนักปนฟอรมสดโหม แฟรจักรยาน
คร้ังแรกแหงสยาม เทรนด จักรยานมาแลว! แอลเอเรงขยายตลาด. ออนไลน.

และทางดานรัฐบาลก็มีโครงการสนับสนุนและสงเสริมใหใชจักรยานเปนสวนหนึ่งใน
กิจกรรมชีวิตประจําวันโดยไดมีการมอบหมายใหคณะกรรมการสุขภาพแหงชาติ (คสช.) จัดทํา
โครงการระบบโครงสรางเพื่อสงเสริมการใชรถจักรยานในชีวิตประจําวัน พื้นที่เลนสรถจักรยาน
ที่จอดรถสําหรับจักรยาน

จากขอมูลการเติบโตของตลาดจักรยานในพื้นที่กรุงเทพสงผลใหทางดานธุรกิจความ
นิยมและกระแสในการปนจักรยานมีการเพิ่มของ รานตัวแทนจําหนายจักรยาน การเพิ่มพื้นที่
ของการขายจักรยานตามช็อป เคานเตอรอุปกรณกีฬาของดิสเคานสโตรไปจนถึงหางสรรพสินคา
ชั้นนํา รวมไปถึงธุรกิจที่เก่ียวของอ่ืนๆ เชน อะไหล อุปกรณตกแตงจักรยาน เสื้อผา อุปกรณ
เสริม ตลอดจนธุรกิจทางดานทองเที่ยวเก่ียวกับจักรยาน แตรานคาจําหนายจักรยานใน
กรุงเทพมหานครสวนใหญ เปนรานคาตัวแทนจําหนายจักรยานแบรนดดังของตางประเทศ มี
แบรนดจักรยานไทยจํานวนไมก่ีราย ซึ่งจากขอมูลการเติบโตสูงของอัตรานักปนในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานครนักศึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาขอมูลสวนผสมทางการตลาดที่พึง
ประสงคของผูใชจักรยาน การรับรูของผูใชจักรยานที่มีตอจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยที่มีอิทธิพล
ตอเจตนาการซื้อจักรยานแบรนดไทยในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อสรุปแนวทางการพัฒนาใหผูที่
ประกอบกิจการ ทําธุรกิจในการผลิตจักรยานแบรนดไทยและผูที่เก่ียวของสามารถนําผลการวิจัย
ไปใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคอยาง
แทจริง เพื่อเพิ่มยอดขายและสามารถแขงขันทางธุรกิจ ในตลาดได
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วัตถุประสงค
1. เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยานที่มีตอ

สวนประสมการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
2. เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยานที่มีตอ

สวนประสมการตลาดของจักรยานที่พึงประสงค
3. เพื่อหาแนวทางการพัฒนาสวนประสมการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

กรอบแนวความคิดที่ใชในการศึกษาคนควาอิสระ
จากการศึกษาครั้งนี้ ไดศึกษาปจจัยสําคัญของสวนผสมทางการตลาดพึงประสงค และ

การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยที่มีผลใหเกิดแนวทางการ
พัฒนาสวนประสมการตลาด

โดยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค และการรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ไดแกปจจัย 4 ดาน คือ

1. ดานผลิตภัณฑ
2. ดานราคา
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย
4. ดานการสงเสริมการตลาด
โดยกําหนดใหปจจัยนี้เปนตัวแปรอิสระและแนวทางการพัฒนาสวนประสมการตลาด

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดเปนตัว
แปรตามและมีการศึกษางานวิจัย การทบทวนวรรณกรรมกรอบแนวความคิดทฤษฏีสรุปมา
ประกอบการศึกษาดวย
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ปจจัยและพฤติกรรมสวนบุคคล
ของผูใชจักรยาน
ในเขตกรุงเทพฯ

- เพศ
- อายุ
- รายได
- พฤติกรรมการใชจักรยาน

สวนประสมทางการตลาด
ท่ีพึงประสงค

- ดานผลิตภัณฑ
- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย
- ดานการสงเสริมการตลาด

การรับรูสวนผสมทางการตลาด
ของจักรยานที่ผลิต

โดยคนไทย

- ดานผลิตภัณฑ
- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย
- ดานการสงเสริมการตลาด

ตัวแปรตน

ตัวแปรตาม

แนวทางการพัฒนา
สวนประสมการตลาด

- ดานผลิตภัณฑ
- ดานราคา
- ดานชองทางการจัดจําหนาย
- ดานการสงเสริมการตลาด

รูปที่ 1 กรอบแนวคิดทางทฤษฎีที่ใชในการศึกษา

ขอบเขตการศึกษาคนควาอิสระ
การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) และเก็บรวบรวมขอมูล

โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูลเพื่อหาแนวทางการพัฒนา โดยมีขอบเขต
การศึกษาดังนี้

ดานเนื้อหา
การศึกษานี้จะศึกษาเฉพาะแนวทางการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดของสินคา

ประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยของผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานคร เก่ียวกับสวนผสม
ทางการตลาดที่พึงประสงค 4 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย
และดานการสงเสริมการตลาดกับการรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทย 4 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การตลาด
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ดานประชากร
ประชากรสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ คือผูใชจักรยานในพื้นที่เขตกรุงเทพมหานคร

เนื่องจาก พื้นที่เขตกรุงเทพมหานครเปนจุดศูนยกลาง มีความนาสนใจดานการขยายตัวของผูใช
จักรยานที่เพิ่มมากขึ้น และมีความหลากหลายของผูใชจักรยานเปนสวนหนึ่งในชีวิตประจําวัน

ดานเวลา
การศึกษาครั้งนี้ ดําเนินการเก็บขอมูลเดือน พฤศจิกายน 2557

แผนงานระยะเวลาในการดําเนินงาน

ตารางที่ 3 แผนงานและระยะเวลาการดําเนินงาน
ลําดับ ขั้นตอนการดําเนนิการ เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. พ.ย. ธ.ค.

1. นําเสนอหัวขอ
2. ทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ
3. ศึกษาขอมูลปจจุบันกลุมเปาหมาย
4. ออกแบบสํารวจความพึงพอใจ
5. สํารวจความพึงพอใจ
6. รวบรวมผลสํารวจ
7. วิเคราะหและสรุปผลการศึกษา
8. เขียนรายงานการศึกษา
9. จัดทํารายงานฉบับราง
10. จัดสงรายงานฉบับสมบูรณ

เนื่องจากพื้นที่ในการเก็บขอมูลนั้น มีพื้นที่เหมาะในการเก็บขอมูลเนื่องจากเปนสถานที่
รวมของกลุมผูใชจักรยานในกรุงเทพฯ จึงเลือกพื้นที่หลักในการเก็บขอมูล เปนบริเวณ

ตารางที่ 4 สถานที่ในการเก็บขอมูลจากผูใชจักรยานในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ต้ังแตวันที่
1 เมษายน ถึง 30 ธันวาคม 2557 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 182 วัน

เขตพื้นที่ในการเก็บขอมูล ชื่อสถานที่
ลาดกระบัง สนามปนจักรยาน สนามบนิสุวรรณภูมิ
Internet -



บทที่  2
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ

ปจจุบันการตอบสนองความตองการของลูกคา ใหลูกคาเกิดความพึงพอใจสูงสุดเปน
สิ่งที่สําคัญอยางมาก ในการแขงขันทางการตลาดธุรกิจ เพื่อเปนผูนําตลาดหรือเพื่อสรางผลกําไร
ระยะยาวใหกับองกรและเพื่อเปนการพัฒนาดานจัดการสวนประสมการตลาด (Marketing Mix)
ในเนื้อหาบทที่ 2 นักศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ โดยมีรายละเอียด
ดังนี้

1. แนวคิดสวนประสมการตลาด
2. ทฤษฏีการรับรูของผูบริโภค
3. ภาพรวมธุรกิจจักรยาน
4. เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ

แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix)
แนวคิดสวนประสมทางการตลาดคือองคประกอบการตลาดที่สามารถควบคุมได เม่ือ

นําองคประกอบทางการตลาดเหลานั้นมาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายจะสงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา โดยองคประกอบทางการตลาดนี้เรียกวา
4Ps ประกอบดวย

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)
2. ดานราคา (Price)
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)
4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)
ปจจัยทุกตัวมีความสัมพันธและสําคัญเทาเทียมกันขึ้นอยูกับการบริหารและจัดการกลยุทธ

ของแตละองคกรเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง
ผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งที่เสนอใหกับผูบริโภคจะมี 2 ประเภทคือ สินคา(Goods)

เปนสิ่งของที่สามารถสัมผัสได และบริการ(Service)จะสัมผัสไมได แตทั้ง 2 ประเภทก็เปนการ
เสนอเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคโดยทั้งสองชนิดนี้จะมีคุณคา (Value) และคุณคา
นี้จะแลกกลับมาในลักษณะตัวเงินตามราคาสินคาที่ผูขายไดกําหนดไว สวนการตัดสินใจซื้อ
หรือไมนั้นขึ้นอยูกับความพึงพอใจในสินคาของผูบริโภคผูบริหารตองมีการศึกษา, ออกแบบ
ผลิตภัณฑและบริการทั้งดานลักษณะ คุณภาพ สี ขนาด รูปทรง ฟงกชั่น เม่ือสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการตลาดไดแลวสินคานั้นจึงจะเปนที่ตองการของตลาด
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1. ดานผลิตภัณฑ (Product)
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ (วุฒิ สุขเจริญ. 2556) ทางดานการตลาด ผลิตภัณฑ เปน

มากกวาสินคาที่สามารถจับตองได แตเปนสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการใหกับผูบริโภค
ได เชน บริการ สถานที่ ขอมูล กิจกรรม และผลิตภัณฑที่สามารถจับตองได เชน สินคา

ผลิตภัณฑหลัก คือ ลักษณะทางกายภาพ ที่มาจากการประโยชนที่ลูกคาตองการ โดย
ลักษณะของผลิตภัณฑหลัก จะตองตอบสนองใหตรงจุดกับความคาดหวังของผูบริโภค เชน
ความปลอดภัย คุณภาพที่ไดมาตรฐาน

ผลิตภัณฑเสริม เปนสิ่งที่เพิ่มเติมจากผลิตภัณฑหลัก เชน บริการเสริม หรือคุณสมบัติ
ที่เพิ่มเติม โดยถาสิ่งเหลานี้ อยูในระดับที่สูงกวาความคาดหวังของผูบริโภค ก็จะทําใหผูบริโภค
เกิดความประทับใจ

สินคาที่ใชโดยผูบริโภค สามารถแบงออกได 4 ประเภท
1. สินคาสะดวกซื้อ คือสินคาที่ซื้อบอย ไมตองใชการตัดสินใจมากในการเลือกซื้อ

เชน เครื่องอุปโภค บริโภคทั่วไป สบู น้ํายาลางจาน หรือ อาจจะเปนสินคาที่ไมตองมีการตัดสินใจ
ซื้อกอนลวงหนา

2. สินคาตองเลือก สินคาประเภทที่ผูบริโภคตองมีการเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซื้อ
3. สินคาพิเศษ สินคาประเภทที่มีคุณลักษณะพิเศษ หรือตราสินคาพิเศษ หรือจําเพาะ
4. สินคาไมไดแสวงหา สินคาประเภทที่ผูบริโภค ไมไดคิดจะซื้อมากอน เชน ประกัน

ชีวิต

1.1 บรรจุภัณฑ
สินคาที่ทําจากวัสดุตางๆ ที่นํามาใชสําหรับหอหุม ปองกัน ลําเลียง จัดสง และ

นําเสนอ สินคา ต้ังแตวัตถุดิบถึงสินคาที่ผานการผลิต ต้ังแตผูผลิตถึงผูใชหรือผูบริโภค ผูบริโภค
จะเห็นบรรจุภัณฑกอนสินคา ซึ่งบรรจุภัณฑที่ดีสามารถสงเสริมการขายใหกับตัวสินคา

สถาบัน กศน. ภาคกลาง (2555) หีบหอ บรรจุภัณฑ คือ ศาสตรและศิลป ที่
นํามา ใชรวมกับเทคโนโลยีมาใชในการสรางบรรจุภัณฑ เพื่อใชในการปกปองสินคาที่ใสอยู
ภายในใหปลอดภัยในตนทุนที่เหมาะสม เพื่อจุดประสงคในการสงของภายในใหถึงมือผูซื้อ

บรรจุภัณฑ เปนกระบวนการหนึ่งทางการตลาด เนื่องจากบรรจุภัณฑจะทํา
การสนับสนุน สินคา และใหขอมูลตางๆ ของสินคากับผูซื้อและยังเพิ่มคุณคาใหกับแบรนดสินคา
นั้นๆ อีกดวย
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1.2 ประโยชนจากบรรจุภัณฑ
- บงบอกและสงเสริมภาพลักษณ ของบริษัท และตราสินคา
- ทําหนาที่การขาย ดึงดูดความสนใจใหกับผูบริโภค เม่ือสินคาวางอยูบนชั้น

วาง
- สรางความประทับใจใหแกผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคา
- สรางความเปนเอกลักษณ ใหแกสินคา

1.3 การสรางความแตกตาง ในธุรกิจผลิตและจําหนายสินคา (วุฒิ สุขเจริญ. 2556)
1. ความแตกตางในดานกรรมวิธีการผลิต
2. ความแตกตางดานวัตถุดิบ
3. ความแตกตางที่ตัวผลิตภัณฑ
4. ความแตกตางที่บรรจุภัณฑ
5. ความแตกตางดานกระบวนการขาย
6. ความแตกตางหลังการขาย

1.4 วงจรชีวิตผลิตภัณฑ
วิทยา พรพัชรพงศ (2551) วงจรชีวิตผลิตภัณฑ คือ การอธิบายกระบวนการ

เพื่อใหทราบวา สินคาชนิดตางๆ นั้น มีการเติบโตยอดขายเปนอยางไร เริ่มต้ังแตชวงแรกของ
การเขาสูตลาด จนยอดขายพุงสูจุดสูงสุด และคอยๆ ลดตํ่าลงจนสินคานั้นออกจากตลาด

วิชิต อูอน (2556) วงจรชีวิตผลิตภัณฑ คือ การแสดงยอดขาย และกําไรของ
สินคา ที่เปลี่ยนแปลงไปในแตละชวงเวลา ที่ผลิตภัณฑนั้น อยูในตลาด ซึ่งในแตละชวงนั้น
ผลิตภัณฑตองการกลยุทธทางการตลาดที่แตกตางกัน

1. Introduction Stage ชวงแนะนํา
ชวงการเริ่มตนของผลิตภัณฑ ที่เขาสูตลาด ในชวงแรกยอดการเติบโตชา

ผลิตภัณฑยังไมหลากหลาย ราคาที่ต้ัง จะเนนเพื่อการเจาะตลาด
2. Growth Stage ชวงเติบโต

ชวงที่ยอดขายเติบโตอยางรวดเร็ว เนื่องจากผลิตภัณฑไดรับการยอมรับ
จากตลาด เม่ือยอดขายสูง ตลาดก็เริ่มมีคูแขงเพิ่มมากขึ้น ซึ่งบริษัทตางๆ จึงตองมีการสราง
เอกลักษณ และเพิ่มชองทางการจัดจําหนายเพิ่มมากขึ้น

3. Maturity Stage ชวงโตเต็มที่
ชวงที่การเติบโตตลาดรวม การเติบโตคอนขางตํ่า กําไรจากการผลิตเริ่ม

นอยลง ผลิตภัณฑถูกพัฒนาเต็มที่แลว ชองทางการจัดจําหนายตองมีการพิจารณา ถึงความ
คุมคา
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4. Decline Stage ชวงตกตํ่า
เปนชวงที่ ยอดขาย และกําไรลดลงอยางชัดเจน ชวงนี้จะมีการยกเลิก

ผลิตภัณฑบางชนิด จํานวนคูแขงจะลดลง เนื่องจากถอนตัวจากตลาด ลดชองทางการจัดจําหนายให
นอยลง

1.4 การจัดการวงจรชีวิตผลิตภัณฑ
1. การปรับผลิตภัณฑ เพื่อใหสามารถอยูไดในตลาด ที่เริ่มเขาสูระยะเติบโต

เต็มที่ หรือชวงตกตํ่า เชนการปรับปรุง มาตรฐานคุณภาพ การออกแบบสินคา บริการหลังการ
ขาย

2. การปรับตลาด เพื่อเพิ่มยอดขาย
- การหาผูใชใหม การปรับเปลี่ยนตลาดใหม เพื่อใหวงจรชีวิตผลิตภัณฑ

สามารถ เขาสูระยะเติบโตไดอีกครั้ง
- การเพิ่มการใช โดยใหเกิดความถ่ีในการใช การซื้อสินคา ใหบอยขึ้น
- การสรางสถานการณการใชใหม เพื่อเพิ่มการใชใหมากขึ้น

3. การปรับเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑ
ในการแขงขันทางการตลาดและเพิ่มยอดขายใหธุรกิจการเปลี่ยนตําแหนง

ผลิตภัณฑของผลิตภัณฑ อาจสามารถจัดการกับ การเพิ่มยอดขายได
- การปรับเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑโดยเปลี่ยนแปลงคุณคาที่ใหกับ

ลูกคาเพื่อใหลูกคาเห็นความสําคัญเพิ่มมากขึ้น
- การปรับเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑโดยการปรับเปลี่ยนพัฒนา เพื่อ

ตอบสนองตอแนวโนมใหม ซึ่งจะมีประโยชนตอการทําธุรกิจในอนาคต
- การปรับเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑโดยการเขาสูตลาดใหมโดยเม่ือเขา

สูตลาดใหมจะตองมีการปรับตําแหนงเพื่อใหเขากับกลุมเปาหมาย
- การปรับเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑ เพื่อตอบโตตําแหนงคูแขง

1.5 การสรางความแตกตาง
การสรางความแตกตางในการแยกผลิตภัณฑในมุมมองตางๆ
- คุณสมบัติผลิตภัณฑ ที่แตกตาง สามารถสรางความโดดเดนใหกับสินคาได
- รูปแบบของผลิตภัณฑ เชน รูปทรง ขนาด น้ําหนัก
- คุณภาพการใชงาน
- คุณภาพตามสัญญา การรับประกันของสินคา
- ความทนทานของสินคา
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- ความนาเชื่อถือของสินคา
- ความงายตอการซอมแซม
- รูปแบบสไตลของผลิตภัณฑ
- การปรับสินคาใหเหมาะสมกับลูกคา

2. ดานราคา (Price)
คือ การกําหนดมูลคาสินคาโดยผูผลิต แตการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของลูกคาจะเกิด

ก็ตอเม่ือมูลคาของสินคาสูงกวาตนทุน ซึ่งตนทุนจะอยูในรูปตัวเงินที่ลูกคาจายมาเม่ือไดรับผลิตภัณฑ
โดยกอนที่ลูกคาจะทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ จะมีการเปรียบเทียบกันระหวางมูลคา (Value)
และราคาผลิตภัณฑ

ราคา คือจํานวนเงินที่บุคคลตองจาย เพื่อตอบแทน กับการไดรับสิทธิ ในผลิตภัณฑ
นั้นๆ ใหกับเจาของเดิม ในอีกความหมายหนึ่งคือ ราคาคือสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนสินคา และ
บริการในรูปแบบเงินตรา

ราคาเปนเครื่องสะทอนถึงตําแหนงผลิตภัณฑ (วุฒิ สุขเจริญ. 2556) ราคาเปนสิ่งที่
ตองมีการจัดการ เปนอันดับแรก เพื่อไมปลอยใหตลาดรวมหรือคูแขง เปนผูกําหนดราคา

พฤติกรรมผูบริโภคตอราคานั้น สามารถที่จะแบงพฤติกรรมออกไดเปน 2 ประเภท
คือตองการซื้อ และ ไมตองการซื้อ ซึ่งผูบริโภคนั้นจะซื้อสินคาจนถึงชวงราคาสูงสุด แตหากราคา
ที่ต้ังนั้นเลยจุดนี้ไป ผูบริโภคก็จะตัดสินใจไมซื้อ ยกเวน สินคาบางประเภทที่มีความจําเปนตอ
ผูบริโภค ถาราคามีการปรับจนเลยจุดสูงสุดไป ผูบริโภคจะยังคงซื้ออยู แตจะซื้อในปริมาณที่
ลดลง

สําหรับสินคาบางประเภทผูบริโภคจะมีความไวตอสินคาตํ่าจะไมไดคํานึงถึงราคามาก
หากมีปจจัยดังนี้

- สินคามีเหตุผลที่ทําใหราคาสูง
- ไมคอยมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการซื้อ
- ไมไดสังเกตราคาวาสูงขึ้น
- ไมมีสินคามาทดแทน และบริษัทคูแขงในสินคาประเภทนี้มีนอย
- ความถ่ีในการซื้อสินคาชนิดนี้ตํ่า
- มีผูอ่ืนรวมจาย
- ราคาสินคา เปนสัดสวนที่นอย เม่ือเทียบกับรายไดของผูบริโภค
- สินคามีการเปรียบเทียบไดยาก
- สินคามีความแตกตางมาก
- ราคาเปนเพียงสวนนอย เม่ือเทียบกับราคาคาใชจายรวม
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ลักษณะการอางอิงราคาเพื่อเปนการเปรียบเทียบในการตัดสินใจมีรูปแบบเพื่อ
ประกอบการเปรียบเทียบดังนี้

- ราคายุติธรรม คือราคาที่ผูบริโภคคิดวาราคา มีความเหมาะสมกับสินคา
- ราคาทั่วไป เปนลักษณะการเปรียบเทียบกับ ราคาปกติทั่วไปของสินคา ประเภทนี้
- ราคาสูงสุด เปนการเปรียบเทียบกับราคาสูงสุดที่ผูบริโภคยินดีในการจาย
- ราคาตํ่าสุด เปนการเปรียบเทียบกับราคาตํ่าสุดในสินคาประเภทเดียวกัน
- ราคาที่คาดในอนาคต ราคาเปรียบเทียบกับราคาที่จะเปนในอนาคต
- ราคาคูแขงในอดีต เปรียบเทียบกับราคา ของผูจําหนายรายอ่ืนที่มีมาในอดีต
- ราคาที่เคยซื้อ เปรียบเทียบกับราคาที่ผูบริโภคเคยซื้อมากอน
- ราคาที่มีสวนลดปกติ เปรียบเทียบกับราคาสินคาปกติ ที่มีสวนลด

2.1 การกําหนดราคา จะมีการกําหนดราคา 6 ขั้นตอน
1. การเลือกวัตถุประสงค ในการกําหนดราคาขาย

- เพื่อการสรางกําไรสูงสุด โดยใชการต้ังราคาโดยบริษัท แตก็ตองมีการศึกษา
ขอมูลดานอุปสงคและอุปทาน ของผูบริโภคดวย

- เพื่อสวนแบงทางการตลาดสูงสุด ซึ่งเปนกลยุทธในการเปนผูครองตลาด
สวนใหญ แตจะตองมีเงื่อนไขที่สําคัญ 3 ขอ คือ ตนทุนรวมลดลง เม่ือมีจํานวนยอดการผลิตมาก
ขึ้น, ตลาดมีความไวตอราคา และเม่ือราคาตํ่า ตลาดจะเติบโตมาก, ราคาตํ่าจะเปนการลดการ
แขงขัน กับคูแขง

- เพื่อความอยูรอด ในตลาดที่มีการแขงขันสูง แตบริษัทก็ตองการกําไร
เพื่อครอบคลุมคาใชจายรวมของบริษัท ลักษณะการกําหนดราคาจึงเปนการกําหนดราคา เพื่อ
วัตถุประสงคระยะสั้น

- เพื่อชอนตลาดเปนการกําหนดราคาที่สูงกวาปกติ โดยสามารถทําได
ตองมีเงื่อนไขดังนี้ ความตองการของผูบริโภคมีสูงมากพอ, สามารถจัดการความตองการของ
สินคาที่มีปริมาณนอยได, การต้ังราคาสูงไมไดเปนการจูงใจใหคูแขงการคาเขาสูตลาด, ราคาจะ
เปนการสะทอนภาพลักษณที่ดีของผลิตภัณฑ

- เพื่อเปนผูนําเชิงผลิต และคุณภาพ เชนความหรูหรา ความทันสมัยดาน
เทคโนโลยี

2. การหาอุปสงค โดยการหาขอมูลสามารถทําไดหลายวิธี
- การสอบถามจากผูเชี่ยวชาญ
- การสํารวจจากผูบริโภค
- การทดลองปรับราคา เพื่อศึกษาอุปสงคที่เปลี่ยนไปอยางแทจริง
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- การวิเคราะหสถิติ ความสัมพันธตางๆ
3. การประมาณการตนทุนเพื่อการกําหนดราคา ซึ่งการประมาณตนทุนนั้น

ตองเปนตนทุน รวมทั้ง ตนทุนคงที่ และตนทุนแปรผัน ซึ่งการควบคุมตนทุน เชนการลดคา
วัตถุดิบ การจัดการระบบภายใน จะทําใหกําไรเพิ่มมากขึ้น

4. การวิเคราะหคูแขง ในการกําหนดราคา จะตองทราบขอมูลราคาของคูแขง
5. การเลือกรูปแบบของราคา ซึ่งรูปแบบการต้ังราคามีดังนี้

- การต้ังราคาเพื่อรุกตลาด การต้ังราคาตํ่ากวาปกติ เพื่อครองตลาด
- การต้ังราคาสูงสุด
- การต้ังราคาเรียงลําดับตามความแตกตางในสินคาประเภทเดียวกันเพื่อ

แบงแยกลักษณะ เชน คุณภาพ
- การต้ังราคาแบบไมแนนอน เพื่อกลุมลูกคาที่แตกตางกัน
- การต้ังราคาตามผูนําตลาด
- การต้ังราคาสูง จะใชได เม่ือสินคาพึ่งออกมาใหมซึ่งเปนที่นิยมสูงมาก
- การต้ังราคาตามภูมิศาสตร เชนการคิดคาใชจายเพิ่มการขนสง
- การต้ังราคาแบบขายสง เพื่อกลุมลูกคาที่ซื้อจํานวนมาก
- การต้ังราคาสูงตามคุณภาพสินคาสูง
- การต้ังราคาเทากับคูแขง แตสินคาเรามีคุณภาพสูงกวา
- การต้ังราคาตํ่ากวาคูแขง แตสินคามีคุณภาพเทากัน
- การต้ังราคาตํ่ากวาคูแขงมากๆ ใชกับสินคาที่มีคุณภาพตํ่า
- การต้ังราคาตํ่ากวาคูแขง โดยที่สินคามีคุณภาพสูงกวาคูแขง
- ต้ังราคาตามคาเฉลี่ยอุตสาหกรรม
- การต้ังราคาสินคาตํ่ากวาราคาปกติ แตราคาอุปกรณที่ใชรวมราคาแพง
- การนําสินคาหลายชนิด มาจําหนายรวมกัน เพื่อจูงใจลูกคา
- การต้ังราคาตํ่ามาก เพื่อดึงดูดลูกคา

6. การสรุปราคาสุดทาย ปจจัยตางๆ ที่ใชในการสรุปคือดังนี้
- พิจารณาความสอดคลอง ราคา กับสวนตางๆ ของบริษัททุกดาน และ

คูแขง
- บริษัทตองกําหนดนโยบายดานราคา เพื่อสอดคลองกับนโยบายรวม

ของบริษัท
- การต้ังราคาแบบรวมรับความเสี่ยง
- การต้ังราคา ตองคํานึงถึง ผลกระทบตอผูเก่ียวของสวนอ่ืนๆ ดวย
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3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)
วันเพ็ญ เชื้อชวลิต (2556) คือ เสนทางที่สินคาและบริการ เคลื่อนยายจากผูผลิตไปสู

ผูซื้อหรือผูบริโภค และ คนกลางประเภทตางๆ โดยใน ชองทางการตลาด การจัดจําหนาย คือ
กลไกตางๆ ที่เก่ียวของกับการทําใหสินคาไหลผานจากผูผลิตไปสูผูบริโภค

วุฒิ สุขเจริญ (2556) คือ โครงสรางชองทางซึ่งประกอบไปดวยกิจกรรมใชเพื่อ
เคลื่อนยายสินคา ชองทางการจัดจําหนาย สถานที่จัดจําหนาย และบริการจากองการหรือผูผลิต
ไปสูตลาด

ในบางบริษัท ตัวบริษัทอาจไมไดจําหนายสินคา ใหกับลูกคาโดยตรง อาจใชตัวแทน
จําหนายหรือชองทางอ่ืนๆ

กลยุทธที่ใช มี 2 ประเภท
กลยุทธในการผลัก โดยใชพนักงานฝายขาย เพื่อทําการสนับสนุน เสนอสินคาใหกับ

กลุมลูกคา
กลยุทธดึง การใชการออกแบบการสื่อสารไปยังลูกคาเชนการโฆษณาเพื่อใหลูกคามี

ความตองการสินคา

3.1 ประเภทชองทางการตลาด
- ชองทางทางตรง คือการจําหนายสินคา โดยผูผลิตสินคาเอง เชน การจําหนาย

ทางอินเตอรเน็ต การจําหนายโดยการลงหนังสือแม็กกาซีน การจําหนายโดยทีมพนักงานขาย
ของบริษัทผูผลิตสินคา

- ชองทางทางออม คือการที่ผูผลิตสินคา ใหผูอ่ืนเปนผูทําการขายสินคาให
กับตนเอง สามารถทําไดทั้งแบบที่เปนตัวแทนผูจําหนายใหบริษัท และแบบรานคาสงซึ่งไมได
เปนตัวแทนของบริษัทโดยตรง

ซึ่งสามารถใชสองชองทางรวมกันได จะเปนแบบผสม เพื่อใหการขาย มีความ
สอดคลองกับกลุมลูกคาที่เปนเปาหมาย

3.2 หนาที่ชองทางการตลาด
- ทําหนาที่ในการแลกเปลี่ยนสินคา เปลี่ยนถาย
- หนาที่การจัดเก็บ วางแผนในการจัดสงสินคาไปยังลูกคา
- หนาที่การสงเสริม ในการจัดเก็บคาใชจาย การบริการหลังการขาย การเก็บ

ขอมูล
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3.3 แรงที่สงผลตอการกําหนดชองทางการตลาด
1. ความตองการของลูกคา ที่สงผลดานหวงโซอุปสงค
2. ความสามารถและตนทุนของชองทาง การเพิ่มประสิทธิภาพโดยการลดตนทุน

ในแตละจุด
3. อํานาจของชองทาง เปนลักษณะที่ชองทางมีความสามารถที่จะเขาถึงตลาด

ได มีความเชี่ยวชาญเฉพาะ
4. การแขงขันผูบริโภคเปนผูตัดสินใจในการเลือกซื้อสมาชิกชองทางตางๆ

ตองแขงขันกัน
ในการจําหนาย บางครั้งชองทางอาจตองการการสนับสนุน จากผูผลิต เพื่อ

ชวยเหลือในการแขงขัน

3.4 การออกแบบชองทางการจัดจําหนาย
- ขนาด ไดแก การกําหนดจํานวนหนวยสินคาที่ถูกจําหนาย บริษัทอาจตองการ

ใหชองทางแตละชองทางจําหนาย ปริมาณสินคา มากนอยตางกัน
- ความสะดวก ในการใหลูกคาซื้อสินคา
- ความสามารถของชองทางการจําหนายสินคาไดหลากหลาย
- ชองทางจัดจําหนาย สามารถบริการใหกับลูกคา
- การรอคอยและเวลาสงมอบ เชนระยะเวลาในการรอคอยสินคา

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)
วุฒิชัย ภักดีจันทร (2550) การสงเสริมการตลาด คือ กิจกรรมตางๆ ที่เปนการชักชวน

ใหขอมูล สงไปถึงลูกคากลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตัดสินใจ ในการซื้อสินคาและบริการ
วุฒิ สุขเจริญ (2556) เปนกระบวนการติดตอสื่อสารไปยังตลาดเปาหมาย เพื่อใหลูกคา

ทราบถึงผลิตภัณฑที่จะเสนอขาย โดยประกอบดวย
การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมที่ทําหนาที่ชวยพนักงานขาย

และการโฆษณาในการขายสินคา การสงเสริมการขายเปนการกระตุนผูบริโภคใหเกิดความตองการ
ในตัวสินคา การสงเสริมการขายจัดทําในรูปของการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง แจกคูปอง
ของแถม การใชแสตมปเพื่อแลกสินคาการชิงโชคแจกรางวัลตางๆ ฯลฯ

การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบของการจายเงินเพื่อการสงเสริมการตลาด
โดยมิไดอาศัยตัวบุคคลในการนําเสนอ แตเปนการใชสื่อโฆษณาประเภทตางๆ เชน โทรทัศน
วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา อินเตอรเน็ท เพื่อสื่อโฆษณาเหลานี้จะสามารถเขาถึง
ผูบริโภคเปนกลุมใหญ เหมาะสําหรับสินคาที่ตองการกระจายตลาดกวาง
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การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) ปจจุบันองคกรธุรกิจสวนใหญ
ไมไดเนนที่การแสวงหากําไร (Maximize Profit) เพียงอยางเดียว มักมีการสนใจดานภาพพจน
ของกิจการ ธุรกิจมากมายไดใชเงินจํานวนมากเพื่อสรางชื่อเสียงและภาพพจนของกิจการ ตอง
เนนที่วัตถุประสงคของการใหบริการแกสังคมดวย (Social Objective) เพราะความอยูรอดของ
องคการธุรกิจจะขึ้นอยูกับการยอมรับของกลุมผูบริโภคในสังคม ถาหากกลุมผูบริโภคตอตาน
หรือมีความคิดวาองคการธุรกิจแสวงหาผลประโยชนใหกับตนมากจนไมคํานึงถึงสังคม หรือ
ผูบริโภค หรือกอปญหาโดยมิไดหาวิธีแกไข จะเกิดความรูสึกตอตานโดยสังคม หากกลุม
ผูบริโภคไมพอใจและไมตองการซื้อสินคาและบริการของผูผลิต ยอมเปนสาเหตุที่จะจํากัดการ
เจริญเติบโตของธุรกิจได

กระบวนการ (Process) เปนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของผลิตภัณฑ
โดยอาศัยกระบวนการที่วางแผนมาเปนอยางดี กลยุทธที่สําคัญสําหรับการบริการ คือ เวลาและ
ประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ
ในกาสงมอบ รวมถึงตองงายตอการปฏิบัติการ เพื่อที่พนักงานจะไดไมเกิดความสับสน ทํางาน
ไดอยางถูกตองและมีแบบแผนเดียวกันและงานที่ไดตองดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ

การสงเสริมการขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการเสนอขายสินคาแบบ
เผชิญหนากัน (Face-to-Face) พนักงานขายตองเขาพบปะกับผูซื้อโดยตรงเพื่อเสนอขายสินคา
การสงเสริมการตลาดโดยวิธีนี้เปนวิธีที่ดีที่สุด แตเสียคาใชจายสูง

4.1 การตัดสินใจพื้นฐาน ดานการสื่อสารการตลาด (วุฒิ สุขเจริญ. 2556)
การกําหนดกลุมเปาหมาย ใหชัดเจน เพื่อการระบุรูปแบบและแนวทางการ

สื่อสาร โดยแบงเปนกลุมๆ ทางภูมิประชากรศาสตร ทางจิตวิทยา ทางพฤติกรรม
การกําหนดตําแหนงตราสินคาเพื่อกําหนดทิศทางการสื่อสารใหไปในแนวทาง

เดียวกัน การกําหนดตราสินคาจะเกิดผลได 4 ประการ
1. ผูแพ เนื่องจากการสื่อสารไมสื่อสารถึงความไดเปรียบในการแขงขัน และ

ไมสื่อสารใหผูบริโภคเกิดแรงจูงที่จะกระทํา
2. วายทวนน้ําคือการสื่อสารความไดเปรียบในการแขงขัน แตไมสื่อสารให

ผูบริโภคเกิดแรงจูงที่จะกระทํา เปรียบเทียบวาเหมือนการวายทวนน้ํา
3. สนับสนุนคูแขงสื่อสารเพียงใหผูบริโภคเกิดแรงจูงใจที่จะซื้อสินคากลุมนี้

เทากับเปนการชวยตราสินคาบริษัทอ่ืนที่มีความไดเปรียบในการแขงขันใหสามารถจําหนายสินคา
ได

4. ผูชนะ โดยการสื่อสารใหเกิดแรงจูงใจในการกระทํา และเสนอความได
เปรียบในการแขงขันของบริษัท
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4.2 การกําหนดวัตถุประสงค
การกําหนดงบประมาณ มี 2 วิธีการคือ การกําหนดงบประมาณจากผูบริหาร

มาเพื่อใชในแผนงาน และการรวบรวมคาใชจายตางๆ ทั้งหมด สงรายละเอียดใหแกฝายผูบริหาร

4.3 สวนประสมทางการตลาด

ผลิตภัณฑ (Product)
     1. คุณภาพ (Quality)
     2. ความหลากหลายของสินคา (Product Varity)
     3. ลักษณะ (Feature)
     4. การออแบบ (Design)
     5. ตราสินคา (Brand Name)
     6. บรรจุภัณฑ (Packaging)
     7. ขนาด (Size)
     8. บริการ (Service)
     9. การรับประกัน (Warranties)

การจัดจําหนาย (Place)
     1. การครอบคลุม (Coverage)
     2. คลังสินคา (Warehousing)
     3. การขนสง (Transportation)
     4. สินคาคงเหลือ (Inventory)
     5. การสนับสนุนการกระจายสินคาไปยังตลาด

(Market Logistics)
     6. การเลือกคนกลาง (Assortment)

ตลาดเปาหมาย Target Market ความตองการ
และพฤติกรรมของกลุมเปาหมาย

ราคา (Price)
     1. ราคาขายสินคา (Price)
     2. ระยะการชําระเงิน (Payment Period)
     3. สวนลด (Discount)
     4. ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Terms)

การสงเสริมการตลาด (Promotion)
     1. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)
     2. การโฆษณา (Advertising)
     3. การประชาสัมพันธ

(Publicity and Public Relation)
     4. การสงเสริมการขายโดยใชพนักงาน

(Personal Selling)
     5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing)
     6. การตลาดทางอินเตอรเน็ต (Online
        Marketing)

รูปที่ 2 สวนประสมทางการตลาด

ที่มา : Kotler Philip.; and Keller. (2012). Defining Marketing for the 21st

Century.  p.47.
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ทฤษฏีการรับรูของผูบริโภค
ปริญ ลักษิตามาศ (2557) การรับรูของผูบริโภค คือ อิทธิพลที่มาจากประสบการณใน

อดีตที่ผานมา และความคาดหวัง การรับรูของผูบริโภค จะมีความพอใจในระดับเกินความคาดหวัง
หรือตํ่ากวาความคาดหวัง ซึ่งผลการรับรูของผูบริโภคจะมีผลโดยตรงตอตลาด ทั้งการสราง
โอกาส ,การสรางแรงดึงดูดใหกับตลาดอยางมีประสิทธิภาพ

ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychological Characteristics) การรับรูของผูบริโภค คือ
กระบวนการที่บุคคลเลือก จัดประเภท ตีความ รับรูขอมูลและสิ่งกระตุนตางๆ ที่ไดพบเห็นเม่ือ
ผูบริโภคไดรับสิ่งกระตุนจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ทางตา, หู, จมูก, ลิ้น, กาย เม่ือผูบริโภคแตละ
คนรับรู จะเกิดการตีความขอมูลดวยความรูสึกสวนตัวของแตละคน (ประสบการณในอดีต) และ
ในทางธรรมชาติมนุษยจะมีกลไกในการเลือกรับสิ่งกระตุน เพื่อปองกันการสับสน โดยปกติจะมัก
เลือกรับรูเฉพาะสิ่งกระตุนที่ตรงกับความเชื่อ หรือทัศนคติ ที่สอดคลองกับความตองการของ
ตนเอง (Self Perception)

เสรี วงษมณฑา (2542) การรับรู มีเพื่อสรางภาพในสมอง ใหเกิดการตีความที่มีความ
หมาย และกลมกลืน โดยเกิดจากกระบวนการที่มนุษยเลือกที่จะรับรูและสรุปออกมาโดยเกิดจาก
ประสาทสัมผัสตางๆ

ฮาโรลด ดับเบิ้ลยู เบอรแมน. (Harold W. Berkman. 1995; อางอิงจาก Schiffman; and
Kanuk. 2000 : 162) การรับรู เปนกระบวนการ ซึ่งผูรับรูแตละทาน ไดคัดสรร ตีความหมาย
จัดระเบียบขอมูล เพื่อสรางภาพรวมและตีความหมายขึ้นมา

ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547) คือ วิธีการที่ผูบริโภคไดรับขอมูลหรือกระบวนการ
แปลความหมายขอมูลที่ไดจากสิ่งแวดลอม

อดุลย จาตุรงคกุล (2550) การรับรูเปนการแปลความหมายขาวสารทันทีที่ผูบริโภค
ทําการเลือก และมุงความสนใจไปที่ตัวกระตุน จากนั้นกระบวนการรับรูจะถูกรวบรวม โดยมุง
ไปสูการจัดรูปแบบ เปนหมวดหมูและทําการแปลขาวสารมาสูความนึกคิด

สุดาพร กุณฑลบุตร (2549) การรับรูคือการที่บุคคลตอบสนองตอขอมูลตางๆ และได
ตีความหมายสิ่งเหลานั้นออกมา โดยการรับรูนั้นจะมีกระบวนการโดยการรับรูนั้นมาจากสัมผัส
สวนตางๆ ของรางกายคือ หู, ตา, จมูก, ลิ้น, กาย แลวนําสิ่งเหลานั้นมาตีความออกมาจากประสบการณ
การเรียนรูที่ผานมา การรับรูของแตละบุคคลเลยอาจจะแตกตางกันได

ฮาโรลด ดับเบิ้ลยู เบอรแมน (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2538 : 204; อางอิงจาก
Harold W. Berkman. 1995) การรับรูคือหนทางซึ่งบุคคล ไดรวบรวมและตีความสภาพแวดลอม
โดยการที่บุคคลใชประสาทสัมผัสทั้ง 5 ในการรับการกระตุนจากสภาพแวดลอมภายนอก และสง
ขอมูลผานไปยังสมองและแปลความหมาย สะสมไวในความทรงจํา หรือมีปฏิกิริยา ตอบสนอง ตอ
สิ่งเรานั้น
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สุรางค จันทรเอม (2524) ไดใหความหมายของการรับรูสามารถแบงออกเปนขอๆ
ดังนี้

1. การรับรูคือ การรวบรวม การจัดระบบ และตีความหมายจากการสัมผัส
2. การรับรูคือ กระบวนการที่สิ่งมีชีวิตรับเอาเรื่องราวตางๆ โดยอาศัยอวัยวะเปนสื่อ

กลางในการรับขอมูล
3. การรับรูคือ กระบวนการที่เกิดขึ้นระหวางสิ่งเรา และการตอบสนองสิ่งเรา
ฮาก้ิน เบส; และโคนี่ (วุฒิ สุขเจริญ. 2555 : 129; อางอิงจาก Hawkins Best; and

Coney. 2004)
การรับรูมีสวนเก่ียวของกับการประมวลผล โดยแบงออกเปน 4 ระยะคือ การสัมผัสกับ

สิ่งกระตุน, การใหความสนใจ, การจดจํา โดย 3 ระยะแรกนั้นเปนธรรมชาติของการรับรูจากการ
สัมผัสสิ่งกระตุน โดยสิ่งกระตุนนั้นอาจเปนการไดรับแบบบังเอิญ หรือแบบจงใจก็ได และเม่ือรับ
สิ่งกระตุนแลวผูบริโภคอาจมีความสนใจมากนอยนั้นขึ้นอยูกับความเก่ียวของกับผูบริโภค กับสิ่ง
กระตุนนั้น และเม่ือผูบริโภคสนใจ ขอมูลนั้นจะถูกสงไปยังสมองและแปลความหมาย สิ่งกระตุน
ที่มีความเก่ียวของกับผูบริโภคมาก ผูบริโภคจะใหเวลาในการประมวลผลมาก สวนสิ่งกระตุนที่มี
ความเก่ียวของกับผูบริโภคนอย ผูบริโภคจะใหความสําคัญในการประมวลผลนอย จากนั้น
ผูบริโภคจะเก็บขอมูลไวในความทรงจําระยะสั้น เพื่อนําไปใชในการแกปญหาเรงดวน และจะถูก
เก็บตอไปสูความทรงจําระยะยาว ในรูปของประสบการณเพื่อใชในการแกปญหาในอนาคต และ
ทําใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ในการตอบสนองการรับรูของผูบริโภค มักตอบสนองตอการรับรูมากกวา ตอบสนอง
ตามความเปนจริง ซึ่งการรับรูนี้จะนําไปสูการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาของผูบริโภค

สวนประกอบของการรับรู
ประกอบดวยรายละเอียดสวนประกอบยอย ที่สําคัญของการรับรูเพื่อใหเกิดการ

ประยุกตและนําไปใชตอไป

การรูสึก
การรูสึกคือ (วุฒิ สุขเจริญ. 2555) การรูสึกมีความแตกตางจากการรับรู การรูสึกคือ

การที่อวัยวะรับสัมผัสจากการกระตุน แตการรับรูคือการแปลความหมายปจจัยนําเขา ดังนั้นการ
รูสึกคือการตอบสนองโดยตรงและทันทีทันใดของอวัยวะรับสิ่งกระตุน โดยสัมผัสนั้นจะ
ประกอบดวย รูป รส กลิ่น เสียง สัมผัส ไปสูการรับรูของอวัยวะตางๆ ไดแก ตา ลิ้น จมูก หู
ผิวหนัง โดยการรับรูของมนุษยนั้นอาจเกิดไดจากการ การกระตุนหลายๆ ทางในเวลาเดียวกัน
เชน ไดเห็นภาพทางตา และไดกลิ่นทางจมูกในเวลาเดียวกัน
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ขีดขั้นการรับรูตํ่าสุดที่สามารถรับรูได ระดับตํ่าที่สุดที่บุคคลสามารถสัมผัสและรับรูได
ขอมูลนี้ นักการตลาดสามารถนําไปใช โดยตองมีการเขาใจของขีดขั้นการรับรูตํ่าที่สุด เพื่อนําไป
ออกแบบการสื่อสารการตลาดที่มีประสิทธิภาพที่จะสงไปยังลูกคา แตปญหาดานการปรับตัวของ
การสัมผัส เปนสิ่งที่นักการตลาดตองจัดการ คือการที่ลูกคาจะรูสึกชินกับการสื่อสาร เม่ือผาน
การรับรูไปแลวหลายครั้ง และจะทําใหไมมีการรับรูขอมูล นักการตลาดจึงตองจัดการเพื่อ
แกปญหา การปรับตัวของการสัมผัส

ระดับตํ่าสุดของความแตกตาง คือ ระดับความแรงของสิ่งกระตุนที่เพิ่มขึ้น หรือลดลง
ทําใหบุคคลสามารถระบุความแตกตาง ระดับความแรงของสิ่งกระตุนที่ผูบริโภคสามารถรับรูถึง
ความแตกตางได เรียกวาจุดที่สามารถสังเกตได

การรับรูของผูบริโภค
การรับรูสามารถเกิดไดจาก ตา หู จมูก ปาก ผิวหนัง ทําใหเกิดการรับรูดาน ภาพ

เสียง กลิ่น รสชาติ รูสึก และเม่ือผูบริโภค ไดรับรูสิ่งที่ทําการสื่อสารแลว และเกิดความสนใจ และ
จึงนําไปสูการแปลความหมาย

การรับรูทางตา จากการมองเห็น ลูกคาสามารถรับรูผานอวัยวะตา เปนการกระตุน
เพื่อใหเกิดความสนใจในสินคานั้นๆ โดยการรับรู การใหความสนใจจะแตกตางกัน เชน ขนาด
รูปทรง ของสินคา เพื่อใหเกิดการรับรูถึงปริมาณสินคาที่ถูกบรรจุอยูในบรรจุภัณฑ, ตัวอักษร
เปนสิ่งที่สามารถบอกขอมูลตางๆ ใหลูกคารับรู หรืออาจจะเปนการบอกถึงภาพลักษณของ
แบรนดสินคานั้นๆ ผานกราฟฟค, สี โดยบุคคลตางๆ นั้นจะมีการรับรูตอสีตางๆ ที่แตกตางกัน
ไปของแตละบุคคล

การรับรูทางหู จากการไดยิน ลูกคาสามารถรับรูจากการไดยินจากเพลง หรือเสียง
ตางๆ โดยสิ่งที่ไดยินนั้น สามารถสื่อความหมาย หรือทําใหเกิดการรับรูจากทํานอง ซึ่งในปจจุบัน
เสียงนั้นเปนสื่อเครื่องมือ ในการสรางความเปนเอกลักษณใหสินคา หรือแบรนดได และการรับรู
นี้ จะทําใหผูบริโภคเกิดการจดจํา และรับรูสินคาไดดีย่ิงขึ้น

การรับรูทางลิ้น จากการลิ้มรส ในอาหารแตละชนิด ผูทําธุรกิจนั้นไดพยายามในการ
สรางจุดตาง ซึ่งเปนจุดเดนเพื่อนําเสนอใหกับผูบริโภค เพื่อการแขงขันกันในธุรกิจในปจจุบัน

การรับรูทางจมูก จากการไดกลิ่น ในปจจุบันโลกธุรกิจนั้นมีการแขงขันสูง กลิ่นมักจะ
เปนสิ่งกระตุน ซึ่งทําใหผูบริโภคเกิดการรับรู โดยแตละบุคคลก็จะมีการรับรูที่แตกตางกัน และใน
ปจจุบัน แบรนดตางๆ ก็พยายามในการที่จะหากลิ่นที่เปนเอกลักษณของแบรนดนั้น เพื่อสื่อไป
ถึงผูบริโภคใหเกิดการ รับรูและจดจํา และอาจเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกซื้อสินคา

การรับรูทางกาย จากการสัมผัส การสัมผัส เปนปจจัยที่สําคัญปจจัยหนึ่งในการเลือก
ซื้อสินคา ของผูบริโภค ในสินคาบางประเภทการสัมผัส เปนสวนหนึ่งในการสรางประสบการณ
และการรับรูของผูบริโภค จะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ หรือการใชบริการ
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การที่บุคคล แตละคนมีการรับรูที่แตกตางกันเนื่องจากการรับรูของมนุษยนั้น เกิดขึ้น
จากปจจัยนําเขาสองสิ่ง สิ่งแรกคือการกระตุนทางกายภาพจากสิ่งแวดลอมภายนอก สวนอีก
ปจจัยคือ ปจจัยที่เกิดจากบุคคลแตละคนซึ่งจะเปนในเชิงของการกําหนดขึ้นลวงหนา ซึ่งปจจัย
สวนนี้จะเปนสวนที่ทําให การรับรูของแตละบุคคลแตกตางกัน

การเลือกการรับรู นั้นจะเกิดไดจาก สิ่งกระตุนที่ผูบริโภคเลือกที่จะรับรูมี 2 ปจจัย
ประสบการณของแตละบุคคลซึ่งจะสงผลตอการคาดหวัง เปนการเตรียมตัวมาลวงหนาที่จะมา
รับการกระตุนนั้น สวนอีกปจจัยคือแรงจูงใจที่เกิด ณ เวลานั้น เปนความสนใจพิเศษตอสิ่งกระตุน
โดยธรรมชาติของการกระตุนนั้น จะมีปจจัยบางประการที่ทําใหบุคคลนั้น หันมาใหความสนใจ
ตอสิ่งกระตุน มี 3 ปจจัย

1. ความแตกตางแบบเทียบเคียง เปนสิ่งกระตุนที่มีความแตกตางจาก สิ่งแวดลอม
รอบๆ

2. ความคาดหวังการคาดหวังของแตละบุคคลนั้นเกิดจาก พื้นฐานประสบการณของ
แตละบุคคล ซึ่งประสบการณที่ผานมาจะทําใหบุคคลนั้น เกิดความคาดหวัง แตหากสิ่งกระตุน
นั้นมีความแตกตางจากประสบการณที่บุคคลนั้นเคยรับรูมาอยางชัดเจน จะทําใหบุคคลนั้นหันมา
สนใจกับสิ่งกระตุน

3. แรงจูงใจ จะเกิดก็ตอเม่ือบุคคลนั้นมีความตองการหรือสนใจกับสิ่งนั้นมากๆ จนทํา
ใหไมไดสังเกตสิ่งกระตุนอ่ืนรอบๆ เลย

แนวคิดสําคัญของการรับรู
1. การเลือกรับ บุคคลจะเลือกในการหลีกเลี่ยงการรับรูเรื่องที่ทําใหไมสบายใจ แต

เลือกการรับรูเรื่องที่ทําใหสบายใจ
2. การเลือกใหควานสนใจ บุคคลจะเลือกสิ่งกระตุนที่ตรงกับความสนใจและลดสิ่ง

กระตุนที่ไมใหความสนใจออก
3. การตอตานการรับรู จิตใตสํานึกจะทําการคัดกรองสิ่งกระตุนที่เปนภัยคุกคามออก

และ อาจจะบิดเบือนขอมูลบางสวนออกไปเพื่อใหเกิดความสบายใจ
4. การปดก้ันการรับรู เชนสิ่งกระตุนนั้นเปนสิ่งที่บุคคลไมตองการรับรู บุคคลนั้น

อาจจะทําการไมใหความสนใจในสิ่งกระตุนนั้นเลย
การแปลความหมายของการรับรู เปนสิ่งซึ่งผูบริโภคแตละคนอาจจะแปลความหมาย

ไดหลากหลายรูปแบบซึ่งเปนสิ่งที่เกิดมาจาก ความคาดหวังและประสบการณสวนตัวของบุคคล
ที่มีสวนในการแปลความ โดยปจจัยตางๆ มีดังตอไปนี้
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1. สภาพทางกายภาพ เปนการแปลความหมายจากสิ่งที่เห็น แนวคิดนี้จึงเปนสิ่งสําคัญ
ที่ผูทําธุรกิจนําไปใชในการออกแบบบรรจุภัณฑ หรือรูปลักษณสินคา เพื่อใหผูบริโภคมองสินคา
ไปในเชิงบวก

2. การเหมารวม เปนการเก็บขอมูลสิ่งกระตุนที่คลายคลึงกันของผูบริโภคนํามารวม
กัน และผูบริโภคก็จะมีภาพที่ใหความหมายอยูแลวในใจของสินคาแบรนดนั้นๆ

3. สิ่งกระตุนที่ไมเก่ียวของ คือการที่ผูบริโภคนั้นไมสามารถทําการตัดสินใจในการเลือก
สินคาได ผูบริโภคอาจมีแนวโนมในการตัดสินใจจากสิ่งกระตุนที่ไมเก่ียวของได

4. ความประทับใจครั้งแรก เปนสิ่งสําคัญ เนื่องจากความประทับใจครั้งแรกนั้นมักจะ
ทําใหผูบริโภคจดจําสิ่งนั้นไปเปนเวลายาวนาน ซึ่งจะมีผลตอการตัดสินใจในครั้งตอ ๆ ไป

5. การดวนสรุป เปนการที่ผูบริโภคตีความหมายของการกระตุนนั้นๆ จบกอน การ
รับขอมูลของสิ่งกระตุนทั้งหมด

ตําแหนง และการเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑ (วุฒิ สุขเจริญ. 2556)
ตําแหนงของผลิตภัณฑ นั้นเปนสิ่งที่อยูในใจของผูบริโภค ซึ่งสินคาตางๆ มักมีการสราง

ความแตกตางจากคูแขง ซึ่งหากความแตกตางนั้นสอดคลองกับภาพที่อยูในใจผูบริโภคที่เปน
เปาหมาย ก็จะทําใหแบรนดนั้นมีความม่ังคง

โดยตําแหนงของผลิตภัณฑตองมีความสอดคลองกับสวนประสมทางการตลาด คือ
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด โดยขั้นตอนในการกําหนด
ตําแหนงนั้น นักการตลาดตองกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายเปนอันดับแรกเพื่อจะกําหนดตําแหนง
ของผลิตภัณฑ ซึ่งตําแหนงของผลิตภัณฑจะมีความสําคัญในการถายทอดแนวคิด และความ
หมายที่ตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคา

ตําแหนงของผลิตภัณฑสามารถปรับเปลี่ยนได ซึ่งการปรับเปลี่ยนจะมีเหตุผล 2 ดาน
คือ เหตุผลดานการตอบสนองตอตลาด เชนการแขงขันในตลาด และเหตุผลดานการตอบสนอง
ตอผูบริโภค เชนทัศนคติที่เปลี่ยนไป

การระบุตําแหนงการรับรู มักใชเทคนิคในการวิเคราะห 2 แกน เปนการเปรียบเทียบ
กับคูแขง และสามารถใชในการวางแผนทางการตลาดไดสําหรับตําแหนงในตลาดที่ยังวางอยู

ตําแหนงการบริการ
การบริการนั้น เปนสินคาที่ไมสามารถจับตองได นักการตลาดจึงตองทําใหการบริการ

นั้นเชื่อมโยงกับภาพลักษณและตราสินคา
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การรับรูดานราคา (วุฒิ สุขเจริญ. 2555)
ในการซื้อสินคา หรือบริการ ผูบริโภคจะมีการรับรูราคาในเชิงเปรียบเทียบ ซึ่งการรับรู

ดานราคานี้ จะมีผลตอการตัดสินใจและความพึงพอใจในการซื้อของผูบริโภค
ราคาอางอิงเปนราคาที่อยูในใจผูบริโภคในการใชเปรียบเทียบ และตัดสินวาสินคานี้

ราคา แพง ถูก หรือเหมาะสม โดยจะคํานึงถึง 2 ปจจัยคือ ประโยชนที่จะไดรับเชนคุณสมบัติ
และ ประโยชนในการแลกเปลี่ยน โดยประเมินความพึงพอใจกับราคาที่ซื้อสินคา กับราคาที่อยู
ในใจผูซื้อ

ดังนั้นจึงควรศึกษาอางอิงขอมูลผูบริโภคกอนการกําหนดราคาจริงเพื่อใหเกิดความคิด
ในทางบวกดานราคา ของผูบริโภคตอสินคา

การรับรูคุณภาพ
การที่ผูบริโภค เกิดการรับรูในคุณภาพของสินคา บอยครั้งที่ผูบริโภคจะตัดสินใจใน

การเลือกซื้อสินคาหรือบริการ โดยการรับรูถึงคุณภาพนั้น จะอาศัยรองรอยจากขอมูลที่สัมพันธ
กับสินคา หรือบริการนั้น โดยรองรอยจะมี 2 แบบคือ รองรอยภายใน และรองรอยภายนอก

รองรอยภายใน เปนคุณลักษณะทางกายภาพของสินคา เชน สี ขนาด รูปราง
ผูบริโภคจะพยายามหาสิ่งที่สะทอนคุณภาพ เพื่อใชในการตัดสินใจเชิงเหตุผล

รองรอยภายนอก จะเกิดขึ้นกับการตัดสินใจเม่ือ ผูบริโภคไมเคยมีประสบการณกับ
สินคานั้นๆ เลย การตัดสินใจผูบริโภคก็จะสนใจจากรองรอยภายนอก ในการตัดสินดานคุณภาพ
เชนแหลงผลิตสินคา จะมีผลตอการรับรูเชิงคุณภาพของผูบริโภค

การรับรูคุณภาพของการบริการ
การรับรูคุณภาพของการบริการเปนเรื่องยากกวาหากเปรียบเทียบกับ สินคาประเภท

ผลิตภัณฑ เนื่องจากการบริการนั้น จะเปนคุณภาพในการใชบริการครั้งตอครั้ง มีความไมแนนอน
การบริการนั้นจะตองไมมีขอผิดพลาด ตองควบคุมมาตรฐานใหสมํ่าเสมอ เนื่องจากสินคาประเภท
บริการบางครั้งหากเกิดความผิดพลาด ก็ไมสามารถแกไขได

ความสัมพันธระหวางคุณภาพและราคา
ในการที่ผูบริโภคจะตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคา หรือบริการนั้น ผูบริโภคจะตองการ

รับรูดานคุณภาพที่ตองการเพื่อแลกกับมูลคาเงินที่ตองแลกมา นั่นคือ ความสัมพันธระหวาง
คุณภาพ และราคา การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการขึ้นอยูกับการเปรียบเทียบของ
คุณคาดานราคา และคุณภาพ
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การรับรูความเสี่ยง
ความเสี่ยงคือความไมแนนอนที่อาจจะเกิดขึ้นในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งเม่ือ

เกิดความไมแนนอน ก็ไมสามารถรูถึงผลที่จะตามมาได ซึ่งความเสี่ยงนั้นมีหลายประเภทดวยกัน
ความเสี่ยงดานจากการใชงาน คือการใชงานของผลิตภัณฑไมสามารถตอบสนองได

ตามความคาดหวัง
ความเสี่ยงดานกายภาพ ความเสี่ยงที่มาพรอมกับสินคา เชนความเสี่ยงในการ

ครอบครองสินคา และจะสงผลตอสุขภาพของลูกคา
ความเสี่ยงดานการเงิน คือความเสี่ยงที่สินคาหรือบริการที่ซื้อจะไมคุมคากับราคาที่

จายไป
ความเสี่ยงดานสังคม คือสินคาที่เม่ือซื้อมาใชแลว เปนสิ่งที่สังคม หรือคนรอบตัวไม

ชอบ หรือไมยอมรับ
ความเสี่ยงดานจิตวิทยา คือความเสี่ยงที่มีผลเม่ือซื้อสินคา หรือบริการ ที่เลือกมาแลว

ทําใหผูซื้อสินคา มีความอาย ไมภูมิใจ หรือมีผลดานจิตใจกับผูบริโภค
ความเสี่ยงดานเวลา คือความเสี่ยงที่จะเสียเวลาไปโดยเปลาประโยชน ซึ่งอาจจะเกิด

จากความผิดหวังกับสินคา หรือบริการที่เลือกมา

กฎเกณฑการตัดสินใจ
ผูบริโภคแตละบุคคลจะมีกฎเกณฑที่แตกตางกัน ในการเลือกซื้อสินคาโดยกฎเกณฑ

จะมีอยู 3 ประเภท
1. กฎการคาหา ในการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคา หรือบริการจะตองมีการคน

ขอมูลที่เก่ียวของ หรือขอมูลเปรียบเทียบกันหลายๆ แบบ เพื่อประกอบกับการตัดสินใจ
2. กฎการประเมิน ในพฤติกรรมของผูซื้อบางทาน ก็จะมีการตัดสินใจ ไวกอนลวงหนา

จากประสบการณที่ผานมา ของบุคคลนั้นๆ หรือจากขอมูลที่เคยไดรับมา
3. กฎการเลือก เปนการตัดสินใจลวงหนาของผูซื้อโดยมีกฎเกณฑ ที่กําหนดวิธีการ

เลือกไวลวงหนา เชน ดานราคา คุณภาพ วัสดุ ความนิยม ฯลฯ

การจัดการความเสี่ยงของผูบริโภค
การที่ผูบริโภคจะซื้อสินคา จะตองมีความเสี่ยง แตผูบริโภคก็สามารถทําการจัดการที่

สามารถลดความเสี่ยง เพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ และเกิดความม่ันใจมากขึ้น คือ
การหาขอมูล เชนการหาขอมูลจากแหลงตางๆ การเปรียบเทียบในตัวสินคา
การใชสินคาเดิม เปนการที่ผูบริโภคเลือกที่จะไมเสี่ยงโดย การเลือกสินคาเดิมที่เคยใช

แลว
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การเลือกจากภาพลักษณตราสินคา ที่เปนที่ยอมรับกันในวงกวาง เพื่อเปนการลด
ความเสี่ยง ในการซื้อสินคา แทนการเสี่ยงในการซื้อสินคา จากตราสินคา ที่ไมเปนที่รูจัก

การเชื่อในภาพลักษณของรานจําหนายสินคา เปนการลดความเสี่ยงดวยการเลือก
สินคา หรือบริการจากภาพลักษณของตัวอาคารรานจําหนาย ที่มีความนาเชื่อถือ

ซื้อรุนที่แพงที่สุด โดยเปนการลดความเสี่ยงในความเชื่อที่วา สินคาที่แพงที่สุด จะมี
คุณภาพสูงที่สุด

การมองหาการรับประกัน เปนการลดความเสี่ยงโดยการที่ผูซื้อสินคา และบริการ
แกปญหาความไมม่ันใจกับสินคาดวยการ ซื้อสินคาที่มีการรับประกัน

ภาพรวมธุรกิจจักรยาน
การวิเคราะหลงลึกของพฤติกรรมผูบริโภค เหตุผลที่มีการปนจักรยานนั้นมีหลาก

หลาย ทั้งการปนเพื่อสุขภาพ การอนุรักษสิ่งแวดลอม บงบอกสถานะ การปนเปนงานอดิเรก
เปนพาหนะเดินทาง กิจกรรมที่ทํากับเพื่อนฝูง และกระแสการใสใจเรื่องสุขภาพดวยการออก
กําลังกาย และการทองเที่ยวดวยจักรยาน ขอมูลทางการตลาดยังพบวา ปจจุบันผูที่อาศัยใน
กรุงเทพมหานคร หันมาขับขี่จักรยานเพื่อการเดินทางในชีวิตประจําวัน จากสถิติพบวา ประเทศ
ไทยมีจํานวนผูใชจักรยานทั่วประเทศ 2,250,000 คน แบงเปน ผูใชจักรยานในกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล 150,000 คน ผูใชจักรยานในจังหวัดอ่ืน ๆ อีก 2,100,000 คน

จึงสงผลให ปจจุบันมูลคาตลาดจักรยานรวมหลังป 2556 สูงขึ้นจาก 3,000 ลานบาท
เปน 5,000 ลานบาท ในปที่ผานมา และยอดขายโตอยางตอเนื่อง และยังดันยอดสงเสริมการ
ทองเที่ยวในประเทศ ดานธุรกิจการทองเที่ยวดวยจักรยานโตขึ้นอีก 20% จากขอมูลพบวามีผูใช
จักรยานในการทองเที่ยวในประเทศไทยถึง 260,000 คนในป 2556

โดยโครงสรางตลาดรถจักรยานขณะนี้ มีนักธุรกิจรายใหมเขามาในวงการอยาง
ตอเนื่อง แตหากนับเฉพาะผูประกอบการรายใหญที่มีในปจจุบันนั้น จะประกอบดวย 5-6 ราย
โดยโครงสรางปจจุบันมีต้ังแตระดับลาง จนถึงระดับบน

1. ตลาด Mass เปนตลาดที่มีขนาดใหญที่สุดในปจจุบัน สัดสวนการขายอยูที่
60-75% ของตลาด โดยจักรยานที่อยูในตลาดกลุมนี้จะมีราคาจําหนายในระดับ 1,000-30,000
บาท เปนกลุมที่มีความหลากหลายของสินคามากที่สุด ทั้งรถพับ รถใชงานทั่วไป รถบีเอ็มเอ็กซ
รถเสือหมอบ ฯลฯ

2. ตลาดบน จะเปนกลุมจักรยานที่มีผูเลนเปนกลุม ราคาของจักรยานจะอยูที่
50,000-200,000 บาทสัดสวนการขายอยูที่ 25% ของตลาด

3. ตลาดระดับบนสุด จะราคาอยูที่ประมาณ 600,000 แตจะเปนกลุมที่เล็กและเฉพาะ
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โดยความนิยมของนักปนจักรยานชาวไทยมักเลือกจักรยานที่เปนจักรยานย่ีหอจาก
สหรัฐอเมริกา และยุโรป โดยจักรยานที่เขามากอนคือย่ีหอจากสหรัฐอเมริกาที่เขามาทําตลาด
อยางจริงจัง มากกวา 10 ป และยุโรปก็ตามเขามา แตรถจักรยานแหลงที่ผลิตรายใหญของโลก
นั้น จะมากจากไตหวัน และจีนเปนหลัก

ในประเทศไทย ก็มีแหลงผลิตจักรยานเชนกัน แตจะมีทั้งเนนเปนการรับจางผลิต และ
ผลิตย่ีหอของตนเอง โดยจะแบงเปน 2 กลุม

คือ กลุมผูผลิตจักรยานที่ซื้อลิขสิทธิ์มาผลิต ซึ่งจะมีราคาเหมือนตลาดทั่วไป โดย
จักรยานนี้ก็จะรองรับทั้งตลาดภายในประเทศ และการสงออก โดยการสงออกหลักจะเนนไปที่
ตลาดยุโรป โดยจะเปนจักรยานในประเภท Mass ที่ราคาจะอยูที่ 3,600-18,000 บาท/คัน กับ
กลุมเจาของย่ีหอเปนผูผลิตเอง จะเปนตลาดเฉพาะมักเปนคายจากยุโรป จะเนนการผลิตจํานวน
ไมมาก แตราคาตอคันจะอยูในระดับหลายแสนบาท

สําหรับตลาดจักรยานนําเขา ยังไมมีตัวเลข ระบุแนชัด แตขอมูลจากธนาคารแหง
ประเทศไทย ระบุวา ในป 2554 การนําเขาจักรยานและชิ้นสวนโดยเฉลี่ยแลวเดือนละประมาณ
10 ลานเหรียญสหรัฐ รวมกันทั้งปประมาณ 120 ลานเหรียญสหรัฐ หรือกวา 3 พันลานบาท

นอกจากธุรกิจการขายจักรยาน ยังมีธุรกิจอ่ืนที่เกิดและไดรับความนิยมมากไปพรอม
กับการปนจักรยาน โดยในสังคมนักปนจักรยาน มักมีการรวมกลุมกัน โดยการปนจักรยานนั้นจะ
สอดแทรกอยูในชีวิตประจําวัน เชน การออกกําลัง การใชสําหรับเดินทาง การรวมกันปนไปทํา
กิจกรรมตางๆ จนนักธุรกิจเห็นชองทาง จนเกิดเปนธุรกิจจักรยานคาเฟที่เห็นมากมาย ในหลาย
พื้นที่ และธุรกิจที่เก่ียวของ อาทิ อะไหล อุปกรณตกแตงจักรยาน เสื้อผา อุปกรณเสริม รวมถึง
ธุรกิจบริการดานการทองเที่ยวโดยจักรยาน ซึ่งในแตละปสรางเงินหมุนเวียนดานการทองเที่ยว
ภายในประเทศไมตํ่ากวา 900 ลานบาท

และดวยการรวมมือของหลายฝาย จึงมีการจัดงานที่เก่ียวกับจักรยานขึ้นมากมาย
เชน งานบางกอกไบค มีผูเขารวมงานถึง 120,000 คน และมีเงินสะพัดถึง 140 ลานบาท ซึ่งสูง
กวาปกอน 20 ลานบาท

ซึ่งการปนจักรยานที่คอยๆ เพิ่มขึ้นในปจจุบัน นั้นยังไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ
โดยการลําดับเหตุการณดังนี้

ลําดับเหตุการณ คณะรัฐมนตรีจัดการ เรื่อง “เดินและจักรยานในชีวิตประจําวัน”
มีนาคม 2554-กุมภาพันธ 2555 : ชมรมศึกษาขอมูลลงพื้นที่ทําประชาคมรณรงคสราง

เครือขาย ฯลฯ เพื่อวิเคราะหและสังเคราะห เปนนโยบายสาธารณะวาดวยเรื่องเดินและจักรยาน
มีนาคม 2555 : ชมรมฯ ย่ืนขอเสนอประเด็นการเดินและการใชจักรยานในชีวิต

ประจําวัน ขอรับการพิจารณาใหเปนระเบียบวาระสมัชชา สุขภาพแหงชาติ ประจําป 2555
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พฤษภาคม 2555 : ระเบียบวาระเรื่องการจัดระบบและโครงสรางเพื่อสงเสริมการเดิน
และการใชจักรยานในชีวิตประจําวัน ไดรับการคัดเลือกใหเปน 1 ใน 11 ประเด็นหลักของการ
ประชุม สช. ประจําป 2555

พฤษภาคม 2555-ตุลาคม 2555 : คณะทํางานวิชาการเฉพาะประเด็นการจัดระบบ
และโครงสราง ฯ รวมกันยกรางและนําเขาสูการรับฟงความคิดเห็นจากเครือขายประชาชน ทั่ว
ประเทศผานกระบวนการมีสวนรวมของ สช.

ธันวาคม 2555 : การจัดระบบและโครงสรางฯ ไดรับมติเอกฉันท ในที่ประชุมใหญ
สช. ครั้งที่ 5 พ.ศ. 2555 ใหเปนระเบียบวาระแหงชาติ

ธันวาคม 2555-กรกฎาคม 2556 : คณะทํางานรวมกันปรับปรุงกอนนําสูการพิจารณา
ของ คสช. และ ครม.

สิงหาคม 2556 : คสช. เห็นชอบมติ สช. และใหนําเสนอตอที่ประชุมครม. ระหวางนี้ชมรม
ไดเขาหารือ กับหนวยราชการบางหนวย เพื่อทําความเขาใจและในชวงนี้กระทรวงที่เก่ียวของได
พิจารณามติ ของ สช. และมีหนังสือถึง ครม. แสดงความเห็นดวยกับมติดังกลาว

พฤศจิกายน 2556 : ครม. มีมติรับทราบและมอบหมายใหหนวยงานตางๆ นําไปปฏิบัติ
ใหเกิดผลอยางเปนรูปธรรมตอไป

หนวยงานราชการที่เก่ียวของกับจักรยาน
กระทรวงคมนาคม : สงเสริมการเชื่อมตอการเดินเทาและการใชจักรยาน กับระบบขนสง

สาธารณะและใหความรูตอผูที่จะสอบรับใบอนุญาตขับขี่ เนนใหความสําคัญกับคนเดินและใช
จักรยาน

สํานักนายกรัฐมนตรี : กําหนดใหเรื่องเดินและจักรยาน เปนนโยบายหลัก ประสาน
หนวยงานรัฐในการนํานโยบายไปปฏิบัติ

กระทรวงอุตสาหกรรม : สงเสริมผูประกอบการอุตสาหกรรมใหผลิตสินคาและบริการ
เก่ียวกับการเดินและการใชจักรยาน ที่มีคุณภาพ มีมาตรฐาน และราคาเปนธรรม

สสส. : รณรงคและการสรางองคความรูเพื่อผลักดันนโยบาย และสรางพฤติกรรมสุขภาพ
ดวยการเดิน ปนจักรยานในชีวิตประจําวัน

กระทรวงศึกษาธิการ : ใหสถานศึกษามีหลักสูตร ความรูในการพัฒนาทักษะเดินและ
ใชจักรยาน เพื่อใหนักเรียนนักศึกษา อํานวยความสะดวก

กระทรวงสาธารณสุข : สงเสริมและรณรงคการใชจักรยานตอเนื่องเพื่อสุขภาพที่ดี
กระทรวงการคลัง : มีมาตรการทางภาษี และสนับสนุนสงเสริมใหประชาชนใหจักรยาน

ในชีวิตประจําวัน
กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา : สงเสริมใหมีการทองเที่ยวดวยจักรยาน และกระตุน

ผูประกอบการที่พักอาศัย ใหมีจักรยานบริการนักทองเที่ยว
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กระทรวงมหาดไทยและองคกรปกครองสวนทองถ่ิน : ปรับปรุงกฎกระทรวง พรบ.
ควบคุมอาคารและขอบัญญัติทองถ่ิน ใหเจาของอาคารขนาดใหญ อาคารสาธารณะตองมีที่จอด
จักรยาน, กําหนดใหจังหวัดสนับสนุนการใชจักรยานใหเปนผลรูปธรรม เปนระเบียบวาระของ
อปท. และจัดทําโครงสรางที่ปลอดภัยสําหรับ คนใชจักรยาน, มีสัญลักษณชัดเจนแสดงชองทาง
จักรยานในชุมชน

และจากการรวบรวมขอมูลของภาควิชาการ ก็มีการสรุปผลขอมูลตางๆ ที่มีอิทธิพลตอ
การใชจักรยานดังนี้ การประชุมวิชาการสงเสริมการเดินและการใชจักรยานในชีวิตประจําวัน
ครั้งที่ 2 การเดินและจักรยาน ปฏิบัติได ปฏิบัติจริง ในบริบทไทย

ขอดีของจักรยาน
1. แกปญหาภาวะโลกรอน 52.4%
2. เปนประโยชนตอสุขภาพ 52.6%
3. ไดออกกําลังกาย 48.9%
4. ประหยัดคาใชจาย 46.4%

อุปสรรคของการใชจักรยาน
1. อากาศรอน 42.4%
2. ฝนตก 39.9%
3. ขาดไฟสองสวางเวลากลางคืน 30.8%
4. ไมมีปายบอกทางจักรยาน 29.7%

บุคคลที่จะมีอิทธิพลตอการใชจักรยาน
1. พอ แม ผูปกครอง 32.9%
2. เพื่อน 21.4%
3. ครู อาจารย 17.9%
4. แฟน 15.0%
5. ดารา นักรอง คนดัง 13.5%

สาเหตุหลักที่ทําใหผูที่เคยใชจักรยานมาแลวกลับเลิกใช
รอยละ 26.8 เพราะมีความไมปลอดภัยบนถนน
รอยละ 23.2 เพราะจักรยานเคยถูกขโมย
ขอมูล : จากการศึกษากับนักศึกษาในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาธนบุรี

(กมลวรรณ ปราณอมรกิจ. 2556)
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มาตรฐานที่จอดรถจักรยานที่พึงประสงค
1. ไมควรอยูที่ลับตาคน
2. ควรอยูในที่มีผูสัญจรไปมาตลอด หรือเกือบตลอดเวลา
3. ควรอยูใกลสถานีขนสงสาธารณะเชน สถานีรถไฟ สถานีรถไฟฟา ปายรถเมล

ทาเรือเมล ฯลฯ
4. หากอยูบนทางเทาก็ควรเลือกทางเทาที่มีที่กวางมากพอ เพื่อที่จะไมเกะกะหรือกีด

ขวางการสัญจรเดินไปมาของประชาชนคนเดินเทา
5. ควรมีโครง หรือราง หรือเสาไวสําหรับมัด ล็อค จักรยานได
6. ควรมีที่ก้ันไมใหมอเตอรไซคเขาไปจอดในที่จอดจักรยานได
7. ควรมีปายบอกชัดเจนวาเปนที่จอดจักรยาน
8. ควรมีไฟสองสวางสําหรับความปลอดภัยในยามคํ่าคืน
9. ในตางประเทศที่จอดจักรยานจะอยูใกลประตูเขาอาคารมากที่สุดเพื่อความสะดวก

สูงสุดของคนใชจักรยาน
10. ควรมีกลองวงจรปดติดต้ังบริเวณที่จอด
11. ควรมีหลังคากันแดดกันฝน
ขอมูล : ใบปลิว, การออกแบบที่จอดรถจักรยาน,เดินไปปนไป, ชมรมจักรยานเพื่อ

สุขภาพแหงประเทศไทย (TCC), กุมภาพันธ 2557, ครั้งที่ 1

ประเภทของจักรยาน (กานต สุริยาศศิน. 2556)
1. จักรยานเสือหมอบ (Road Bike)

เสือหมอบเปนจักรยานยอดนิยมสําหรับคนที่ชอบความเร็ว ลักษณะแฮนดจะโคง
ลงดานลาง (Drop Handlebar) เวลาปนจะตองกมตัวลงเพื่อใหลูลม สามารถปนทําความเร็วสูง
ไดดีบางครั้งถูกเรียกวา Racing Bike ลอของจักรยานเสือหมอบจะมีขนาดใหญและมีหนายางที่
แคบเพื่อลดแรงเสียดทานชวยใหสามารถปนไดเร็วย่ิงขึ้น จักรยานชนิดนี้เหมาะสําหรับปนทาง
เรียบ

2. เสือหมอบแฮนดตรง (Flat Bar Road Bike)
จักรยานเสือหมอบที่ใสแฮนดเปนกานตรง (Flat Handlebar) แทนที่จะมีลักษณะ

โคงลงดานลางตามปรกติ บางครั้งเรียก Fitness Bike ระบบเกียรของจักรยานชนิดนี้นิยมใชชุด
เกียรของจักรยานเสือภูเขา ลักษณะเดนคือเปนจักรยานที่เบาและเร็วในขณะที่ผูปนไมตองกมตํ่า
มากทําใหไดทาปนที่เปนธรรมชาติกวาเสือหมอบปรกติ เหมาะสําหรับปนเดินทางในเมืองและ
ปนออกกําลัง
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3. จักรยานเสือภูเขา (Mountain Bike)
เสือภูเขาเปนจักรยานยอดนิยมอีกชนิดหนึ่งที่ออกแบบมาเพื่อใหสามารถลุยไดทุก

สถานการณไมวาจะเปนทางในปาหรือถนนที่มีความขรุขระ เรียกวาจะเอาไปปนบุกปาฝาดงลุย
โคลนยังไงก็ได ลักษณะเดนของจักรยานชนิดนี้ที่เห็นในปจจุบันคือจะมีกัน “โชคอัพ” (Suspension)
ที่ตะเกียบหนาและดานหลังของเฟรม ยางจะมีหนากวางและดอกยางขนาดใหญ ลอมีความแข็งแรง
ทนทานและมีระบบเบรคที่ม่ันคง เชน ระบบดิสเบรค แทนที่ระบบเบรคดานขางเชนเบรครูปตัววี

4. จักรยานทัววริ่ง (Touring Bike)
จักรยานทัววริ่ง คือ จักรยานที่ออกแบบหรือดัดแปลงเพื่อใหเหมาะกับการปนเพื่อ

ทองเที่ยว คุณลักษณะของจักรยานชนิดนี้คือ มีความแข็งแรง ปนสบาย สามารถบรรทุกน้ําหนัก
ไดมาก นอกจากนี้อาจเสริมดวยการใชยางที่มีหนากวางมากกวาจักรยานเสือหมอบ

5. จักรยานไฮบริด (Hybrid Bike)
จักรยานไฮบริดถือไดวาเปนลูกผสมระหวางจักรยานเสือหมอบและเสือภูเขา เพื่อ

ตอบสนองการปนในหลายวัตถุประสงคและใชงานงาย (General-Purpose and User-Friendly
Bicycle) ความม่ันคงและความสะดวกสบายของจักรยานชนิดนี้ทําใหไดรับความนิยมในหมูนัก
ปนหนาใหมและนักปนเดินทางในเมือง จักรยานชนิดนี้มักจะใชแฮนดตรง (Flat Handlebar)
ประกอบกับระบบเบรคและเกียรของเสือภูเขา นอกจากนี้ยังสามารถติดอุปกรณเสริมอยางที่
มักจะพบในจักรยานทัววริ่ง เชน ชองติดอุปกรณบรรทุกของหนา-หลัง ขนาดความกวางของ
หนายางจะอยูระหวางความกวางของจักรยานเสือหมอบและเสือภูเขา สําหรับเฟรมของไฮบริด
อาจมีลักษณะคลายกับของเสือหมอบหรือเสือภูเขาก็ได

6. จักรยานแทรคก้ิง (Trekking Bike)
แทรคก้ิงเปนจักรยานไฮบริดที่ติดต้ังอุปกรณทุกอยางที่จําเปนสําหรับจักรยาน

ทัววริ่ง เชน บังโคลน ตะกรา และไฟสองสวาง

7. จักรยานครอสไบค (Cross Bike)
ครอสไบคเปนจักรยานไฮบริดที่ใชเฟรมคลายของเสือหมอบ และโดยปรกติใช

แฮนดตรงเหมือนเสือภูเขา จักรยานชนิดนี้ออกแบบใหใชกับลอขนาด 700c หนายางขนาด 28-
32 mm ซึ่งกวางกวาจักรยานประเภทเสือหมอบและทัววริ่งและทําใหจักรยานชนิดนี้ตางจาก
Cycle-Cross จักรยานคลอสไบคเปนจักรยานที่สามารถปนลุยทางที่ มีความขรุขระไดแตมี
น้ําหนักเบา โดยมากไมนิยมติดต้ังบังโคลน ไฟ และตะแกรงบรรทุกของ
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8. จักรยานซิต้ีไบค (City Bike)
ซิต้ีไบคเปนจักรยานที่ออกแบบมาสําหรับใชปนในเมือง เฟรมมีความแข็งแรงและ

น้ําหนักเบา ใชชุดเกียรแบบจักรยานเสือภูเขา โดยมากใชลอขนาด 26 นิ้ว เชนเดียวกับจักรยาน
เสือภูเขา รวมกับหนายางขนาด 38-50 mm ที่มีดอกยางขนาดใหญเพื่อปองกันเศษวัสดุที่พบ
ไดมากบนถนนในเมืองเชนเศษแกวแตก และยังชวยใหปลอดภัยจากหลุมและสิ่งกีดขวางตางๆ
ที่จะทําใหยางแตกไดงาย วัสดุที่ใชทําเฟรมจักรยานชนิดนี้มักเปน Chromoly หรือ Aluminum
เชนเดียวกับเสือภูเขา นอกจากนี้ซิต้ีไบคมักติดต้ังบังโคลน ไฟ และโชคอัพ เพื่อใหสามารถปน
ไดในทุกสภาพอากาศ

9. จักรยาน Cyclo-Cross (Cross Bike)
Cyclo-Cross Bike เปนจักรยานที่มีลักษณะคลายคลึงกับเสือหมอบและ Racing

Bike ตางกันที่ลักษณะรูปเรขาคณิตของเฟรม ระยะหางระหวางตัวเฟรมกับผูขี่เม่ือกาวคลอม
จักรยาน (Clearance) ที่กวางกวา และยางที่มีขนาดใหญกวาจักรยานเสือหมอบ ออกแบบมา
เฉพาะสําหรับการแขงขัน Cyclo-Cross

10. จักรยานฟคเกียร (Fixed Gear)
เกียรเปนจักรยานที่ไมสามารถปนลอฟรีได กลาวคือจักรยานทั่วไปผูปนจะ

สามารถพักขาและปลอยใหรถไหลไปตามแรงเฉ่ือยไดแตจักรยานฟคเกียรไมสามารถทําเชนนั้น
ได กลไกการปนของจักรยานชนิดนี้จะยึดกานปนกับลอหลังไวดวยกันทําใหผูขี่จักรยานไม
สามารถที่จะหยุดปนได จักรยานชนิดนี้โดยมากจะติดต้ังเฉพาะเบรกหนา หรือไมติดต้ังระบบเบรก
เลย ในทางตรงขามจะใชการปนเพื่อชะลอความเร็วรถ จุดเดนของจักรยานชนิดนี้ที่จักรยานชนิด
อ่ืนๆ ไมมีคือ จักรยานชนิดนี้สามารถปนถอยหลังได

11. จักรยานขนาดเล็กและจักรยานพับ (Mini Bike and Folding Bike)
จักรยานพับได ชื่อก็บอกแลวครับวามัน “พับได” ออกแบบมาเพื่อใหสามารถเก็บ

หรือเคลื่อนยายไดงาย ประหยัดพื้นที่ สามารถนําไปเก็บในตึก ที่ทํางาน หรือนําขึ้นระบบขนสง
สาธารณะไปกับเราได สามารถพับเก็บไดรวดเร็ว โดยมากมีลอขนาดเล็กประมาณ 20 นิ้ว มีบาง
รุนใชลอขนาด 26 นิ้ว แตไมไดรับความนิยมมากนักเนื่องจากไมไดประโยชนจากการพับเพราะ
ยังเปลืองพื้นที่เก็บอยูดี สวนจักรยานมินิก็คือจักรยานขนาดเล็กที่พับไมไดนั่นเอง สวนใหญจะใช
ลอขนาด 20 นิ้ว
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12. จักรยาน BMX
BMX เปนขื่อของจักรยานยอดนิยมย่ีหอหนึ่ง เริ่มในปชวงตนปทศวรรษที่ 1970

ที่แคลิฟอรเนีย และโดงดังมากในชวงกลางของทศวรรษที่ 1970 จักรยาน BMX มีหลายชนิด ไดแก
Race, Freestyle, Dirt Jump, Flatland, Street, Park, และ Trial

งานวิจัยที่เกี่ยวของ
วิชยา ต้ังมีลาภ (2556) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อรถจักรยานยนต

บิ๊กไบค ของจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา จากการเก็บขอมูลโดยการสุมตัวอยาง ไดผล
วิจัยมา 3 สวนคือ

1. ขอมูลทั่วไป ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชาย อายุเฉลี่ยที่ 21-30 ป จบการศึกษา
ระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยสวนใหญอยูที่ 30,001-40,000 บาทตอเดือน

2. ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรม การเลือกซื้อรถจักรยานบิ๊กไบต พบวาประเภทรถที่
ไดรับความนิยมสูงสุดคือประเภทสปอรตไบค คิดเปนรอยละ 41 รองลงมาคือเน็คเก็ตไบค คิด
เปนรอยละ 29 ,โดยขนาดของรถจักรยานยนตบิ๊กไบตที่ไดรับความนิยมสูงสุดคือ 800-1000 cc.
คิดเปนรอยละ 28, ย่ีหอที่ไดรับความนิยมสูงสุดคือ Kawasaki คิดเปนรอยละ 25, ราคาที่ผูซื้อทํา
การเลือกซื้อสวนใหญอยูในชวง 150,000-350,000 บาท คิดเปนรอยละ 28, สถานที่ที่ทําการ
เลือกซื้อมากที่สุด คือตัวแทนจําหนายของแตละย่ีหอ คิดเปนรอยละ 69, บุคคลที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซื้อ 3 อันดับแรกไดแก ตัวเอง, ครอบครัว/ญาติพี่นอง/แฟน, เพื่อน ตามลําดับ

3. ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลกับปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
รถจักรยานยนตบิ๊กไบค พบวาดานผลิตภัณฑ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญกับคุณภาพ
ของย่ีหอรถจักรยานยนตบิ๊กไบค มาเปนอันดับแรก รองลงมาคือ ชื่อเสียงของย่ีหอ, ดานราคา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสําคัญกับการมีรถจักรยานยนตบิ๊กไบต หลายระดับราคา
ใหเลือก เปนอันดับแรก รองลงมา คือราคาอะไหลที่ไมแพงเกินไป, ในดานการจัดจําหนาย
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคํานึงถึง การมีศูนยบริการทั่วประเทศเปนอันดับ 1 รองลงมาคือมี
บริการที่รวดเร็ว เปนอันดับ 2 ในดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามคํานึงถึงการมี
ของแจกเชนอุปกรณปองกัน หมวกนิรภัย มีบริการแจงรายการสงเสริมการขายประจําเดือนแก
ลูกคา เชนทาง SMS, E-mail, Facebook ในดานบุคคล ผูตอบแบบสอบถามคํานึงถึงพนักงานที่
เอาใจใสลูกคาเปนอยางดี เปนอันดับแรก ดานสังคม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คํานึงถึงการ
รวมกลุม พบปะกันของผูขับขี่จักรยานยนตบิ๊กไบค เปนอันดับแรก

ปฏิพัทธ พันธุบรรยงกกุล (2554) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลกระทบตอ การเลือกซื้อ
รถจักรยานยนต ประเภทออโตเมติก ของกลุมวัยรุน ในจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา
ปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการเลือกซื้อรถจักรยานยนต ประเภทออโตเมติกของกลุม
วัยรุนในจังหวัดเชียงใหม โดยการเก็บขอมูล 400 คน ผูตอบแบบสอบถามสวนมากเปนเพศชาย
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สวนใหญมีอายุระหวาง 15-20 ปมีระดับการศึกษาสวนใหญเปนปริญญาตรี รายไดในชวง
6,001-10,000 บาทเปนสวนใหญ โดยสวนใหญเลือกรถจักรยานยนต ประเภทออโตเมติกย่ีหอ
Honda ในระดับราคา 30,001-40,000 บาท ลักษณะการชําระเงินเปนเงินสดเปนสวนใหญ
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อคือ ครอบครัว ญาติ และเหตุผลในการเลือกซื้อ
รถจักรยานยนต ประเภทออโตเมติกคือ สะดวกสบาย ปลอดภัยในการเดินทาง อีกทั้งผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญ เห็นดวยกับปจจัยทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ รถจักรยานยนต ประเภท
ออโตเมติกทุกดานมีระดับความคิดเห็น เห็นดวย โดยแยกเปนดานปจจัยดานผลิตภัณฑ และ
การออกแบบ, ปจจัยดานราคา, ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย, ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด

อภิญญา เขมวราภรณ (2552) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนตฮอนดาของลูกคา บริษัท เค.พี.ฮอนดา จํากัด เขตอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม
ผลการศึกษาพบวา

1. ลักษณะสวนบุคคลกลุมตัวอยาง สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป สถานภาพ
โสด การศึกษาในระดับปวช/ปวส อาชีพพนักงานบริษัท รายได 5001-10,000 บาท

2. การใหความสําคัญดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลในการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนตฮอนดา บริษัท เค.พี.ฮอนดา จํากัด อําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม

ดานผลิตภัณฑ กลุมลูกคาใหความสําคัญระดับ มากที่สุด ไดแก ชื่อเสียงเปนที่รูจักร,
มีความหลากหลายดานรุน และสี, ความสวยงาม, ความคลองตัว, ความทนทาน, ประหยัดน้ํามัน
และมีบริการกอน และหลังการขาย

ดานราคา ความสําคัญที่ใหในระดับมากไดแก ราคาที่มีความเหมาะสม, ราคาอะไหล,
อัตราการชําระเงิน, เงื่อนไขการชําระเงิน และลักษณะที่มีความสําคัญระดับปานกลาง คือ
ระยะเวลาผอนชําระที่เหมาะสม ดอกเบี้ยการผอนชําระ

ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่กลุมลูกคาใหความสําคัญระดับมาก คือ ทําเลที่ต้ังใน
แหลงชุมชน, ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ, บริการที่รวดเร็ว ในการใหขอมูล

ดานสงเสริมการขาย ที่กลุมลูกคาใหความสําคัญระดับมากคือ โฆษณาทางวิทยุ และ
สื่อตางๆ, มีของแจก, ใหบริการซอมตัวถังเครื่องฟรี ในเวลาที่กําหนด, พนักงานบริการดี
นาเชื่อถือ และกระตือรือรน มีศูนยบริการซอมทั่วประเทศ มีชางชํานาญคอยบริการ

กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2555) ศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
รถยนตโตโยตา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลวิจัยพบวา พบวา กลุมตัวอยางสวน
ใหญเปนเพศชาย รอยละ 66.25 มีอายุระหวาง 31-40 ป สําเร็จการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ
เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 30,001-40,000 บาท มีสถานภาพ
โสด มีจํานวนสมาชิกในครอบครัวระหวาง 4-5 คน
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ผลการวิเคราะห ความคิดเห็นกลุมตัวอยาง เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ที่มี
ความสัมพันธ กับการตัดสินใจซื้อ รถยนตโตโยตา จากขอมูล กลุมตัวอยางใหความสําคัญมาก
ที่สุดกับ สวนประสมการตลาดดานบริการตางๆ เปนอันดับ 1 รองลงมาเปน การจัดจําหนาย
การออกแบบ ราคา คุณภาพ และตราสินคา ตามลําดับ โดยในดานตราสินคาใหความสําคัญมาก
ที่สุดกับปจจัยดานตราสินคาที่จดจํางาย, ในดานคุณภาพใหความสําคัญมากที่สุด กับปจจัยดาน
อุปกรณมีมาตรฐานและความทันสมัย, ในดานการออกแบบใหความสําคัญมากที่สุด กับปจจัย
ดานรูปทรงของรถยนต ภายนอกมีความโฉบเฉ่ียวและสวยงาม ในดานบริการตางๆ ใหความ
สําคัญมากที่สุด กับปจจัยดานการไดรับบริการที่ถูกตอง นาเชื่อถือ และรวดเร็ว ในดานราคาให
ความสําคัญมากที่สุดกบปจจัยดานราคาถูกกวาเม่ือเทียบกับรถยนตย่ีหออ่ืนในขนาด เครื่องยนต
ที่ใกลเคียงกัน ในดานการจัดจําหนายใหความสําคัญมากที่สุดกับปจจัยดาน จํานวนสาขาของ
โชวรูม และศูนยบริการมีมาก และกระจายอยูโดยทั่วเพียงพอตอความตองการ และดานการ
สงเสริมการตลาดใหความสําคัญมากที่สุดกับปจจัยดาน การยืดระยะเวลาในการผอนชําระ

นันธิญา ทองบุญสง (2555) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อรถอีโคคารของผูบริโภคในเขตราชเทวี กรุงเทพมหานคร ลักษณะของกลุมตัวอยาง
พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-40 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี
เปนขาราชการ หรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,000-20,000 บาท มีสถานภาพ
โสด

ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโคคาร
ของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางใหระดับความสําคัญปจจัยสวนประสมการตลาด 4 ดาน คือ
ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย, และดานการสงเสริมการตลาด โดยทุก
ดานอยูในระดับความสําคัญมาก มีรายละเอียด ดังนี้

ดานผลิตภัณฑ มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโคคารโดยรวมในระดับมาก ซึ่งกลุมตัวอยาง
ไดใหความสําคัญกับความคลองตัวในการใชงานของรถ เปนอันดับแรก

ดานราคา มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโคคารโดยรวม ในระดับมาก ซึ่งกลุมตัวอยาง
ไดใหความสําคัญกับราคาอะไหล และคาบริการดูแลรถยนต เปนอันดับแรก

ดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโคคารโดยรวม ในระดับมาก
ซึ่งกลุมตัวอยางไดใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการใหบริการ เปนอันดับแรก

ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจซื้อรถอีโคคารโดยรวม ในระดับมาก
ซึ่งกลุมตัวอยางไดใหความสําคัญกับการไดทดลองขับรถกอนการตัดสินใจซื้อ เปนอันดับแรก



บทที่  3
วิธีดําเนินงานสารนิพนธ

ในการทําการศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาปจจัย สวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซื้อ รถจักรยาน ของผูผลิตจักรยานไทยสําหรับ กลุมลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยมีการดําเนินการตามขั้นตอนดังตอไปนี้

1. การกําหนดกลุมประชากรตัวอยาง
2. การสรางเครื่องมือแบบสอบถามที่ใชในการศึกษา
3. การเก็บรวบรวมขอมูล
4. การจัดทํา และวิเคราะหขอมูล

การกําหนดกลุมประชากรกลุมตัวอยาง
กลุมประชากร
กลุมประชากร ที่ทําการศึกษาในครั้งนี้ ไดแก ผูขับขี่จักรยาน ในเขตกรุงเทพมหานคร

จากฐานขอมูลสถิติจํานวนผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพประมาณ 150,000 คน

กลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ผูใชจักรยานที่มาใชสนามจักรยานในเขตสนามบิน

สุวรรณภูมิ เนื่องจากทราบขนาดประชากรจากฐานขอมูลสถิติจํานวนผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพ
ประมาณ 150,000 คน (บริษัท เอ็น.ซี.ซี.เอ็กซิบิชั่น ออกาไนเซอร จํากัด (นีโอ). 2556) จึงคํานวณ
กลุมตัวอยางดวยสูตร Taro Yamane โดยใชระดับความเชื่อม่ันที่ 95% โดยมีความคลาด
เคลื่อนที่ 5% ตามสูตรดังนี้

โดย n แทน ขนาดของกลุมตัวอยางที่นํามาศึกษา
N แทน จํานวนประชากรทั้งหมด
E แทน ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยาง

n = 2)e(N1
N


n = 2)05.0(000,1501
000,150


n = 399 คน
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ขนาดของกลุมตัวอยางที่ไดจากการคํานวณตามสูตรไดเทากับ 399 คน ผูศึกษาได
เก็บขอมูลกลุมตัวอยางทั้งหมดรวม 400 ตัวอยาง

การเลือกกลุมตัวอยาง
ผูศึกษาไดเก็บ ขอมูลจากผูขับขี่จักรยาน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการสุม

ตัวอยางดังนี้
วิธีการสุมตัวอยาง เลือกเก็บตัวอยางจากผูที่เขาใชสนามจักรยานสนามบินสุวรรณภูมิ

และทางอินเตอรเน็ท โดยทําการเก็บแบบสอบถาม ใหผูใชจักรยาน ในเขตกรุงเทพมหานคร
จํานวน 410 คน โดยการเก็บขอมูลจากผูที่เขาใชสนามจักรยานสนามบินสุวรรณภูมิ ไดทําการ
เก็บขอมูล ในชวงวันเสาร และอาทิตย ในเดือนพฤศจิกายน โดยทําการแจกแบบสอบถาม
ในชวงเชา และเย็น เปนชวงเวลาที่มีจํานวนผูเขาใชสนามจํานวนมาก และการเก็บขอมูลทาง
อินเตอรเน็ท ทําการเก็บขอมูลในชวงเวลา 09:00-18:00 ในชวงเดือนพฤศจิกายน

การสรางเคร่ืองมือแบบสอบถามที่ใชในการศึกษา
เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้คือ แบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการ

สราง เครื่องมือตามลําดับดังนี้
1. ศึกษา เอกสาร และงานศึกษาตางๆ ที่เก่ียวของ จากตํารา เอกสาร งานศึกษา

เอกสาร แบบสอบถาม เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
2. รวบรวมขอมูลเนื้อหาสาระ ที่ไดจากตํารา เอกสาร งานศึกษา เอกสารแบบสอบถาม

เพื่อนํามาสรางแบบสอบถาม
3. เครื่องมือที่ใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามที่ผูศึกษาจัดทําขึ้น โดยแบงออกเปน

4 สวนดังนี้
สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เชน แบบสอบถามสถานภาพ

สวนตัวและพฤติกรรมในการใชจักรยานของผูตอบแบบสอบถามที่เปนผูใชจักรยานในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งลักษณะแบบสอบถามจะมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question)
โดยผูตอบแบบสอบถามจะตองเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว จํานวน 7 ขอ ไดแก เพศ อายุ
ระดับการศึกษา รายไดปจจุบัน ประเภทจักรยานที่ผูตอบแบบสอบถามใช จํานวนวันที่ผูตอบ
แบบสอบถามใชตอสัปดาห จุดประสงคในการใชจักรยาน

สวนที่ 2 แบบสอบถามปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อจักรยาน มีลักษณะเปน
แบบมาตราสวน (Likert Scale) และลักษณะมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question)
รวมจํานวน 23 ขอไดแก
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รายละเอียดดานผลิตภัณฑ (Product) จํานวน 11 ขอ
รายละเอียดดานราคา (Price) จํานวน 3 ขอ
รายละเอียดดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) จํานวน 3 ขอ
รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) จํานวน 6 ขอ

วิธีไดมาของเกณฑการวัดระดับ ความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
แบงออกเปน 5 ระดับจากคะแนนที่ไดจากแบบสอบถาม คือ

ระดับที่ 5 หมายถึง มากที่สุด
ระดับที่ 4 หมายถึง มาก
ระดับที่ 3 หมายถึง ปานกลาง
ระดับที่ 2 หมายถึง นอย
ระดับที่ 1 หมายถึง นอยที่สุด

สวนที่ 3 แบบสอบถามดานการรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดย
คนไทยในปจจุบันโดยแบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบมาตราสวน (Likert Scale) และลักษณะ
มีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Question) รวมจํานวน 23 ขอไดแก

รายละเอียดดานผลิตภัณฑ (Product) จํานวน 11 ขอ
รายละเอียดดานราคา (Price) จํานวน 3 ขอ
รายละเอียดดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) จํานวน 3 ขอ
รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) จํานวน 6 ขอ

วิธีไดมาของเกณฑการวัดระดับ ความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
แบงออกเปน 5 ระดับจากคะแนนที่ไดจากแบบสอบถามคือ

ระดับที่ 5 หมายถึง มากที่สุด
ระดับที่ 4 หมายถึง มาก
ระดับที่ 3 หมายถึง ปานกลาง
ระดับที่ 2 หมายถึง นอย
ระดับที่ 1 หมายถึง นอยที่สุด

สวนที่ 4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกับการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด ของธุรกิจ
ประเภทจักรยานชนิดที่ใชในเมือง ที่เปนแบรนดสินคาไทย

สําหรับการวิเคราะหขอมูล จากแบบสอบถามทั้ง 52 ขอ ใชเกณฑการใหคะแนน
คาเฉลี่ย ในแตละระดับชั้น มีสูตรการคํานวณหาชวงกวางของชั้น (บุญชม ศรีสะอาด. 2542)
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ความกวางของอันตรภาคชั้น =
จํานวนชั้น

 ีคาต่ําสุดขอมูลที่ม ีคาสูงสุดขอมูลที่ม 

แทนจากสูตร =
5

15 

= 0.8

ดังนั้น จึงไดกําหนดเกณฑคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญ ของปจจัยที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจไดดังนี้

คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.00-1.80 นอยที่สุด
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 1.81-2.60 นอย
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 2.61-3.40 ปานกลาง
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 3.41-4.20 มาก
คะแนนเฉลี่ยระหวาง 4.21-5.00 มากที่สุด

การเก็บรวบรวมขอมูล
การศึกษาขอมูลครั้งนี้ เปนการศึกษาโดยเก็บรวบรวมขอมูลตางๆ ที่เก่ียวของกับ

การศึกษา 2 ดานดังนี้
1. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการศึกษาคนควาขอมูลจากตํารา ทฤษฏี

บทความ เอกสาร หลักฐาน อินเตอรเน็ท ผลงานศึกษา และตําราทางวิชาการ ฯลฯ
2. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ่งมาจากการเก็บรวบรวมขอมูลในเดือน พฤศจิกายน

พ.ศ.2557 จากกลุมตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือซึ่งผูศึกษา
ไดเก็บรวบรวมขอมูลที่สนามจักรยานในเขตสนามบินสุวรรณภูมิ ในชวงวันเสาร-อาทิตย โดยทํา
การเก็บแบบสอบถามในชวง เชา และเย็น ที่มีผูใชจักรยานเขามาใชสนามเปนจํานวนมาก

ขั้นตอนการศึกษา
ผูศึกษาดําเนินการตามขั้นตอนการศึกษาดังนี้
1. ขอมูลทุติยภูมิ การศึกษาคนควาขอมูลจากตํารา ทฤษฏี บทความ เอกสาร หลักฐาน

อินเตอรเน็ต ผลงานศึกษา และตําราทางวิชาการ ฯลฯ เพื่อใชกําหนดขอบเขตการศึกษาและ
สรางเครื่องมือในการศึกษาใหครอบคลุมตามจุดมุงหมายของงานศึกษา

2. ขอมูลปฐมภูมิ ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสารงานวิจัย ที่มีมากอน
เพื่อใชกําหนดขอบเขต และเนื้อหาของแบบทดสอบ ใหมีความชัดเจนตรงตามความมุงหมาย
ของงานศึกษา
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3. นําขอมูลที่ไดจากการศึกษามาสรางแบบสอบถามและทดสอบความถูกตองในดาน
เนื้อหาโดยการพิจารณาจากอาจารยที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาและทําการตรวจสอบ และขอแนะนํา
ในการแกไขและปรับปรงุ

4. ทําการปรับปรุง และแกไขแบบอีกครั้ง และนําเสนอแบบสอบถาม แกผูทรงคุณวุฒิ
3 ทาน เพื่อแกไขและปรับปรุงจนไดเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพ

5. นําแบบสอบถามที่ไดทําการแกไขปรับปรุงตามคําแนะนําเปนฉบับสมบูรณมาทํา
การทดสอบกับกลุมเปาหมาย หลังจากนั้นผูศึกษาจะนําแบบทดสอบที่ไดจากการเก็บรวบรวม
ขอมูล มาวิเคราะหและจัดทําดังนี้

5.1 ตรวจสอบความสมบูรณ ของขอมูลจากแบบสอบถาม (Checking)
5.2 บันทึกขอมูลลงในโปรแกรมสําเร็จรูปเพื่อแปลความหมายของขอมูลที่ประมวลผล

แลว และจึงนํามาทํารายงานผลการศึกษาในขั้นตอไป

การทดสอบเครื่องมือที่ใชในการศึกษา
ผูศึกษาไดทําการทดสอบความมีประสิทธิภาพ และความนาเชื่อถือของเครื่องมือที่ใช

ในการสํารวจดังนี้
1. การหาคาดัชนีความสอดคลองของ นวัตกรรมและแบบทดสอบกับจุดประสงค เชิง

พฤติกรรม หมายถึง การนําผลคะแนนรวมจากการพิจารณาแบบสอบถามของผูทรงคุณวุฒิ เพื่อ
คํานวณหาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา เปนการคํานวณจากความสอดคลองระหวางประเด็นที่
ตองการวัด กับขอคําถามที่สรางขึ้น เรียกวาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถาม และ
วัตถุประสงค

IOC =
N
R

R คือ คะแนนของผูทรงคุณวุฒิ แตละทาน
R คือ ผลรวมของคะแนนผูทรงคุณวุฒิทุกทาน
N คือ จํานวนผูทรงคุณวุฒิ

โดยผูทรงคุณวุฒิจะประเมินคะแนนออกแบงเปน 3 ระดับคือ
+1 ขอสอบถามขอนั้นสอดคลองกับจุดประสงค เชิงพฤติกรรมที่ระบุไวจริง
0 ไมแนใจ วาขอสอบถามขอนั้นวัดจุดประสงคเชิงพฤติกรรมที่ระบุไว
-1 ขอสอบถามขอนั้น ไมสอดคลองกับจุดประสงคเชิงพฤติกรรมที่ระบุไว
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ผลจากแบบทดสอบที่ถือวามีความถูกตองและเที่ยงตรง อยูในระดับดีสามารถนําไป
วัดผลไดจะตองมีคา IOC  0.5 ซึ่งผลจากการประเมินโดยผูทรงคุณวุฒิไดคะแนน 0.90 คะแนน

2. การทดสอบความนาเชื่อถือ ผูศึกษา ไดนําแบบสอบถามจํานวน 30 ชุด นํามาทํา
การทดสอบ (Reliability Pre-Test) กับกลุมตัวอยาง จากนั้นจึงนําขอมูลมาคํานวณคาทางสถิติ
Cronbach’s Alpha โดยใชการทดสอบความนาเชื่อถือดวยโปรแกรมสําเร็จรูป เพื่อแปล
ความหมายของขอมูล โดยการแปลผลนั้น หากขอมูลมีคาอัลฟา () ตํ่ากวา 0.50 แสดงวา
ความนาเชื่อถืออยูในระดับตํ่า, ขอมูลมีคาอัลฟา () 0.50-0.65 แสดงวามีคาความนาเชื่อถือใน
ระดับปานกลาง, ขอมูลมีคาอัลฟา () มากกวา 0.70 ขึ้นไปแสดงวามีความนาเชื่อถือใน
ระดับสูง

จากการทดสอบความนาเชื่อถือพบวา ขอมูลมีคาอัลฟา () 0.928 แสดงวา
แบบสอบถามดังกลาวมีคาความนาเชื่อถือสูง

การจัดทํา และวิเคราะหขอมูล
การศึกษาครั้งนี้ ผูศึกษาไดเลือกใชสถิติในการนําเสนอ วิเคราะหและประมวลผลขอมูล

ดังนี้
1. การอธิบายลักษณะทั่วไปของขอมูล โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)

วิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ (Qualitative Method) ในการอธิบายลักษณะทางประชากรศาสตร
และนํามาแจกแจงความถ่ีโดยนําเสนอเปนรอยละ (Percentage) ตามลักษณะของตัวแปร

2. การเปรียบเทียบคาเฉลี่ย โดยใชสถิติเชิงอนุมาน ไดแก 1-Way ANOVA, Independent
T-test, Paired T-test เปรียบเทียบความแตกตาง เพื่อวิเคราะหหาปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ
ซื้อจักรยาน ของผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานคร และประมวลผลดวยเครื่องคอมพิวเตอร โดย
ใชโปรแกรมสําเร็จรูป เพื่อแปลความหมายของขอมูลที่ประมวลผล



บทที่  4
บทสรุป และขอเสนอแนะ

การศึกษาขอมูลวิจัยเปรียบเทียบในครั้งนี้เปนการเปรียบเทียบมุงศึกษาปจจัยที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซื้อจักรยานของผูใชจักรยาน และการรับรูสวนประสมทางการตลาด ของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูศึกษาไดรวบรวมขอมูลกลุมตัวอยางคือ
ประชากรในเขตพื้นที่กรุงเทพที่ใชจักรยาน จํานวน 410 คน ซึ่งผูศึกษาไดกําหนดสัญลักษณและ
อักษรยอตางๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะห
n หมายถึง จํานวนกลุมตัวอยาง
X หมายถึง คาเฉลี่ยความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง (Mean)
S.D. หมายถึง คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
Sig. หมายถึง ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ (Significant)
H0 หมายถึง สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis)
H1 หมายถึง สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล และการแปลผลการวิเคราะหของการวิจัยในครั้งนี้

ผูศึกษาไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง โดยเก็บแบบสอบถาม
จํานวน 410 ชุด และนําขอมูลมาวิเคราะหผลการศึกษา แบงออกเปน 4 สวนดังนี้

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคา

ประเภทจักรยาน
สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับการรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดย

คนไทย
สวนที่ 4 ขอมูลเก่ียวกับ ความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค

ของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทย



41

ผลการวิเคราะหขอมูล
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม
การวิเคราะห ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ

ระดับการศึกษา รายไดปจจุบัน ประเภทจักรยานที่ใชในปจจุบัน จํานวนวันเฉลี่ยตอสัปดาหใน
การใชจักรยาน และจุดประสงคในการใชจักรยาน โดยการแจกแจงจํานวน และคารอยละ
ดังตารางตอไปนี้

ตารางที่ 5 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม จํานวนผูตอบแบบสอบถาม
และคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม

ขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ
เพศ

ชาย 235 57.3
หญิง 175 42.7

รวม 410 100.0
อายุ

ไมเกิน 20 ป 75 18.3
21-30 ป 133 32.4
31-45 ป 126 30.7
45 ป ขึ้นไป 76 18.5

รวม 410 100.0
รายไดปจจุบัน

ไมเกิน 10,000 บาท/เดือน 138 33.7
10,001-25,000 บาท/เดือน 131 32.0
25,001 บาท/เดือน ขึ้นไป 141 34.3

รวม 410 100.0
จํานวนวันที่ใชจักรยานเฉลี่ยตอสัปดาห

1 - 2 วัน 170 41.4
3 - 4 วัน 131 31.9
5 - 7 วัน 109 26.5

รวม 410 100.0
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ตารางที่ 5 ขอมูลทั่วไปเก่ียวกับกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม จํานวนผูตอบแบบสอบถาม
และคารอยละของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ)

ขอมูลสวนบุคคลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน (คน) รอยละ
จุดประสงคในการใชจักรยาน

ออกกําลังกาย 251 61.2
วัตถุประสงคอ่ืนๆ 159 38.8

รวม 410 100.0

จากตารางที่ 5 แสดงถึงขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถาม ซึ้งผูใช
จักรยานในเขตกรุงเทพมหานครกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถาม ในการศึกษาครั้งนี้มีจํานวน
410 คน จําแนกตามตัวแปรดังตอไปนี้

เพศ ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญเปนเพศชาย
จํานวน 235 คน คิดเปนรอยละ 57.3 เปนเพศหญิงจํานวน 175 คน คิดเปนรอยละ 42.7

อายุ ผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญมีอายุ 21-30 ปจํานวน 133 คน
คิดเปนรอยละ 32.4 รองลงมามีอายุ 31-45 ปจํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 30.7 อายุ  45 ป
ขึ้นไปจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 18.5 อายุไมเกิน 20 ปจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.3

รายไดปจจุบัน ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญ ที่
25,001 บาทตอเดือนขึ้นไป จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 34.3 รองลงมาเปน ที่ไมเกิน
10,000 บาทตอเดือนจํานวน 138 คนคิดเปนรอยละ 33.7 และรองลงมาที่ 10,001-25,000 บาท
ตอเดือนจํานวน 131 คนคิดเปนรอยละ 32.0

จํานวนวันที่ใชจักรยานเฉลี่ยตอสัปดาหของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานในเขต
กรุงเทพมหานครสวนใหญใชจักรยาน 1-2 วันตอสัปดาห จํานวน 170 คนคิดเปนรอยละ 41.4
รองลงมาใชจักรยาน 3-4 วันตอสัปดาห จํานวน 131 คนคิดเปนรอยละ 31.9 ใชจักรยาน 5-7 วัน
ตอสัปดาหจํานวน 109 คนคิดเปนรอยละ 26.5 จุดประสงคในการใชจักรยาน ของกลุมตัวอยาง
ผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานครสวนใหญใชเพื่อการออกกําลังกายจํานวน 251 คนคิดเปน
รอยละ 61.2 ใชเพื่อวัตถุประสงคอ่ืนๆ 159 คนคิดเปนรอยละ 38.8
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สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคา
ประเภทจักรยาน

1. การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภท
จักรยานไดแก รายละเอียดดานผลิตภัณฑ รายละเอียดดานราคา รายละเอียดดานชองทางการ
จัดจําหนาย และรายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด พบวา ความพึงประสงคดานผลิตภัณฑ
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 อยูในระดับมาก ความพึงประสงคดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.07 อยูใน
ระดับปานกลาง ความพึงประสงคดานชองทางจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 อยูในระดับ
มาก ความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 อยูในระดับมาก(ตาราง
ที่ 2) จะเห็นไดวาความพึงประสงคในปจจัยสวนประสมทางการตลาดสวนใหญอยูในระดับมาก มี
ดานราคาที่อยูในระดับปานกลาง เนื่องจากผูบริโภคมีความคาดหวังในปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดหลายปจจัยในการเลือกซื้อจักรยาน จึงตองคํานึงถึงการบูรณาการดานตางๆ เพื่อการ
ตอบสนองอยางมีประสิทธิภาพ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Std. Deviation ในแตละหัวขอ และ
ขอยอยมีคาใกลเคียงกับคาเบี่ยงเบนมาตรฐานโดยรวมทุกหัวขอ แสดงวาผลที่ไดมีคาใกลเคียง
มาตรฐานและสามารถยอมรับได

ตารางที่ 6 ขอมูลรายละเอียดคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดที่
พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน ดานผลิตภัณฑ รายละเอียดดานราคา รายละเอียด
ดานชองทางการจัดจําหนาย และรายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ที่พงึประสงคสินคาประเภทจักรยาน

Mean
( X )

Std.
Deviation

(S.D.)

ระดับ
ความพงึประสงค

ดานผลิตภัณฑ (Product) 4.15 0.787 มาก
ดานราคา (Price) 3.07 0.821 ปานกลาง
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 4.20 0.771 มาก
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 3.83 0.957 มาก

ดานเพศ
2. การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ที่พึงประสงคของ

สินคาประเภทจักรยาน โดยจําแนกตามเพศ ดวยการทดสอบคาที (Independent T-test) ซึ่งเปน
เครื่องมือทางสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่เปนอิสระตอกัน ที่ระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยทดสอบตามสมมติฐานการศึกษาดังนี้
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สมมติฐานที่ 1 สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
ของเพศชายเทากับเพศหญิง

H0 : เพศชายมีความพึงประสงคดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของสินคา
ประเภทจักรยานไมแตกตางกับ เพศหญิง

H1 : เพศชายมีความพึงประสงคดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของสินคา
ประเภทจักรยาน แตกตางจาก เพศหญิง

สถิติที่ใชในการวิเคราะห ขั้นแรกในการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวน
ของกลุมตัวอยาง 2 กลุมโดยใชคา Sig. จากสถิติ (Levene’s Test for Equality of Variances)
ซึ่งหากผลการทดสอบความแปรปรวนของ 2 กลุมไมตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ
0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Assumed ในการทดสอบความ
สัมพันธหรือเปรียบเทียบ แตหากคาความแปรปรวน 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา
0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Not Assumed สําหรับทดสอบ

โดยการดูคา Sig.(2-Tailed) จะปฏิเสธสมมติฐาน H0 และรับสมมติฐาน H1 ก็ตอเม่ือคา
Sig.(2-Tailed) < 0.05

ผลจากการทดสอบคาความแปรปรวนของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่
พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน ระหวางเพศชายและหญิง ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา มี
คา Sig.เทากับ 0.030, 0.000 หมายความวาคาความแปรปรวนของสองกลุมนี้แตกตางกัน (คา
Sig. มีคานอยกวา 0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Not Assumed,
ดานชองทางจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด มีคา Sig.เทากับ 0.4110.700 ตามลําดับ
หมายความวา คาความแปรปรวนของสองกลุมนี้ไมแตกตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือ
เทากับ 0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Assumed ในการทดสอบ
ความสัมพันธหรือเปรียบเทียบ

ผลการทดสอบคาความแตกตาง ความพึงประสงคทางการตลาดของสินคาประเภท
จักรยาน โดยกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศโดยใชสถิติทดสอบคาที (Independent T-test) ไดผล
ดังนี้

ดานผลิตภัณฑมีคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.466 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05 และคา t เปนคาบวก 0.470 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H๐
ซึ่งสรุปไดวาความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน มีผลตอเพศชายเทากับ
เพศหญิง (ที่คา t มีคาเปนบวก 0.730)
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ดานราคามีคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
0.05 แตคา t เปนคาบวก 5.039 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 ซึ่งสรุปได
วาความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน มีผลตอเพศชายไมเทากับเพศหญิง (ที่
คา t มีคาเปนบวก 5.039) ซึ่งแสดงวาเพศชาย มีความพึงประสงคดานราคา สูงกวาเพศหญิง

ดานชองทางการจัดจําหนายมีคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.616 ซึ่งมีคามากกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และคา t เปนคาบวก 0.502 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับ
สมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภท
จักรยาน มีผลตอเพศชายเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคาเปนบวก 0.502)

ดานการสงเสริมการตลาดมีคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.259 ซึ่งมีคามากกวาคา
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และคา t เปนคาลบ -1.131 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับ
สมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภท
จักรยาน มีผลตอเพศชายเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคาเปนลบ -1.131)

จากผลวิเคราะหขอมูลสรุปไดวาผูบริโภคเพศชายมีความพึงประสงค ในสวนผสมทาง
การตลาดของสินคาประเภทจักรยาน เทากับเพศหญิงในดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ยกเวนดานราคาพบวา ความพึงประสงคดานราคาของ
สินคาประเภทจักรยาน มีผลตอเพศชายไมเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคาเปนบวก 5.039) ซึ่ง
แสดงวาเพศชาย มีความพึงประสงคดานราคา สูงกวาเพศหญิง ดังนี้
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ตารางที่ 7 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความพึงประสงคทางการตลาด จําแนกตามเพศ
ที่มีตอ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด

T-test for Equality of Meansปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พงึประสงค
สินคาประเภทจักรยาน X S.D. t Sig.

(2-Tailed)
ดานผลิตภัณฑ ชาย

หญิง
4.17
4.13

0.547
0.493

0.730 0.466

ดานราคา ชาย
หญิง

3.18
2.90

0.634
0.476

5.039 0.000

ดานชองทางการจัดจําหนาย ชาย
หญิง

4.21
4.18

0.682
0.632

0.502 0.616

ดานการสงเสริมการตลาด ชาย
หญิง

3.79
3.87

0.687
0.668

-1.131 0.259

ดานอายุ
3. การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน จําแนกตาม
อายุ โดยการทดสอบสมมติฐานดังนี้

สมมติฐานที่ 2 สวนประสมทางการตลาด ที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานที่มีอายุแตกตางกัน มีความพึงประสงคไมแตกตางกัน

H0 : ผูที่ใชจักรยานที่มีอายุแตกตางกัน มีความพึงประสงค ในปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของสินคาประเภทจักรยาน ไมตางกัน

H1 : ผูที่ใชจักรยานที่มีอายุแตกตางกัน มีความพึงประสงค ในปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของสินคาประเภทจักรยาน ตางกัน

การวิเคราะหสถิติ มี 3 ขั้นตอนดังนี้
1. การทดสอบความแตกตางของความแปรปรวนกลุมอายุ โดยใชสถิติ Levene

Statistic ซึ่งผลการทดสอบคาความแปรปรวนไมตางกัน (คา Sig. จะมีคามากกวาหรือเทากับ
0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง ANOVA (สถิติ F-test) ในการทดสอบ แตถาคาความ
แปรปรวนตางกัน (คา Sig. จะมีคานอยกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง
Robust test of Equality of Mean (สถิติ Welch)
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2. การทดสอบความเปนอิสระ โดยพิจารณาจากคา Sig. จากตาราง ANOVA หรือ
Robust test of Equality of Mean ตามเงื่อนไขโดยหากคา Sig. มีคามากกวา หรือเทากับ 0.05
แสดงวาความแตกตางดานอายุไมมีผลกับความพึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน แตหาก
คา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวาความพึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน มีความแตก
ตางกันแตละชวงอายุ

3. การเปรียบเทียบหลายตัวแปร (Multiple Comparisons) เปนเครื่องมือทางสถิติใช
กับการทดสอบคาเฉลี่ยหลายตัวแปรพรอมกัน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละ
ชวงอายุ

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละ
ชวงอายุ โดยในชวงอายุไมเกิน 20 ป กับชวงอายุ 21-30 ป มีคา Sig. เทากับ 0.073 และ
ระหวางชวงอายุ 21-30 ป กับชวงอายุ 31-45, 45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.244, 0.054 และ
ระหวางชวงอายุ 31-45 กับ 45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.361 ซึ่งแสดงวามีคามากกวา 0.05 มี
ความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ไมตางกัน

ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละชวงอายุ ชวงอายุไมเกิน 20 ป กับชวงอายุ 31-45, 45 ขึ้นไป มีคา Sig. 0.006,
0.001 ตามลําดับ ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 แสดงวา กลุมชวงอายุไมเกิน 20 ปมีความพึงประสงค
ดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน มีความแตกตางกับชวงอายุ 31-45, 45 ขึ้นไปและ
เม่ือพิจารณาจากคา t จะพบวาคา t มีเครื่องหมายเปนบวก จึงสรุปวา สามารถแบงกลุมชวงอายุ
ผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ โดยผูบริโภคอายุไมเกิน 20 ป มีแนวโนมความพึงประสงคดาน
ผลิตภัณฑสูงกวาชวงอายุ 31-45, 45 ขึ้นไป ดังนี้
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ตารางที่ 8 ผลการทดสอบคาความแตกตาง ของอายุกับสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ดานผลิตภัณฑของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานผลิตภัณฑ

Multiple Comparisons

อายุ อายุ Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 20 ป 21-30 ป

31-45 ป
45 ปขึ้นไป

0.134
0.209
0.278

0.073
0.006
0.001

21-30 ป ไมเกิน 20 ป
31-45 ป
45 ปขึ้นไป

-0.134
0.075
0.144

0.073
0.244
0.054

31-45 ป ไมเกิน 20 ป
21-30 ป
45 ปขึ้นไป

-0.209
0.075
0.068

0.006
0.244
0.361

45 ป ขึน้ไป ไมเกิน 20 ป
21-30 ป
31-45 ป

-0.278
-0.144
-0.068

0.001
0.054
0.361

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละชวงอายุ
ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละชวง

อายุ โดยในชวงอายุ 21-30 ป กับชวงอายุ 45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.066 และระหวางชวง
อายุ 31-45 กับ 45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.766 ซึ่งแสดงวามีคามากกวา 0.05 แสดงวา
ในชวงอายุ 21-30 ป กับชวงอายุ 45 ขึ้นไป, ชวงอายุ 31-45 กับ 45 ขึ้นไปมีความพึงประสงค
ดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ไมตางกัน

ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบ ความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละชวงอายุโดยในชวงอายุไมเกิน 20 ป กับชวงอายุ 31-45 กับ 45 ขึ้นไปพบวา
คา Sig เทากับ 0.000 แสดงวาผูที่มีอายุตํ่ากวา 20 ปมีแนวโนมความพึงประสงคดานราคาของ
สินคาประเภทจักรยานนอยกวา เม่ือเทียบกับ ผูที่มีอายุชวง 31-45 กับ 45 ขึ้นไปและเม่ือ
พิจารณาจากคา t พบวาคา t มีเครื่องหมายเปนลบ ในชวงอายุไมเกิน 20 ป กับชวงอายุ 21-30
ปพบวาคา Sig เทากับ 0.006 และเม่ือพิจารณาจากคา t พบวาคา t มีเครื่องหมายเปนลบ จึง
สรุปวา สามารถแบงกลุมชวงอายุผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูบริโภคชวงอายุไมเกิน 20 ป
และชวงอายุ 21 ปขึ้นไปพบวา ผูบริโภคในชวงอายุไมเกิน 20 ปมีแนวโนมความพึงประสงคดาน
ราคาตํ่ากวาชวงอายุ 21 ปขึ้นไปดังนี้
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ตารางที่ 9 ผลการทดสอบคาความแตกตาง ของอายุกับสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ดานราคาของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานราคา

Multiple Comparisons

อายุ อายุ Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 20 ป 21-30 ป

31-45 ป
45 ปขึ้นไป

-0.226
-0.402
-0.377

0.006
0.000
0.000

21-30 ป ไมเกิน 20 ป
31-45 ป
45 ปขึ้นไป

0.226
-0.176
-0.151

0.006
0.014
0.066

31-45 ป ไมเกิน 20 ป
21-30 ป
45 ปขึ้นไป

0.402
0.176
0.024

0.000
0.014
0.766

45 ป ขึน้ไป ไมเกิน 20 ป
21-30 ป
31-45 ป

0.377
0.151
-0.024

0.000
0.066
0.766

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละชวงอายุ จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.498 คา Sig. มีคามากกวา 0.05
แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 ความพึงประสงคดานการจัดจําหนาย ของสินคาประเภทจักรยาน
ไมมีความแตกตางกันแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละชวงอายุ จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.06 คา Sig. มีคามากกวา 0.05 แสดงวา
เปนตามสมมติฐาน H0 ความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยาน
ไมมีความแตกตางกันแตละชวงอายุ
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ดานรายได
4. การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทาง

การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน โดยจําแนกตาม
รายได โดยการทดสอบสมมติฐานดังนี้

สมมติฐานที่ 3 สวนประสมทางการตลาด ที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานที่มีรายไดแตกตางกัน มีความพึงประสงคไมแตกตางกัน

H0 : ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดแตกตางกัน มีความพึงประสงค ปจจัยสวนผสมทาง
การตลาด ของสินคาประเภทจักรยานไมตางกัน

H1 : ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดแตกตางกัน มีความพึงประสงค ปจจัยสวนผสมทาง
การตลาด ของสินคาประเภทจักรยานตางกัน

การวิเคราะหสถิติ มี 3 ขั้นตอนดังนี้
1. การทดสอบความแตกตางของความแปรปรวนกลุมรายได โดยใชสถิติ Levene

Statistic ซึ่งผลการทดสอบคาความแปรปรวนไมตางกัน (คา Sig. จะมีคามากกวาหรือเทากับ
0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง ANOVA (สถิติ F-test) ในการทดสอบ แตถาคาความ
แปรปรวนตางกัน (คา Sig. จะมีคานอยกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง
Robust test of Equality of Mean (สถิติ Welch)

2. การทดสอบความเปนอิสระ โดยพิจารณาจากคา Sig. จากตาราง ANOVA หรือ
Robust Test of Equality of Mean ตามเงื่อนไขโดยหากคา Sig. มีคามากกวา หรือเทากับ 0.05
แสดงวาความแตกตางดานรายไดไมมีผลกับความพึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน แต
หากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวาความพึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน มีความ
แตกตางกันแตละชวงรายได

3. การเปรียบเทียบหลายตัวแปร (Multiple Comparisons) เปนเครื่องมือทางสถิติใช
กับการทดสอบคาเฉลี่ยหลายตัวแปรพรอมกัน
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ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละ
กลุมรายได

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละ
กลุมรายได โดยในชวงรายได 10,001-25,000 กับชวง 25,001 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.856
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 แสดงวามีความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ไม
ตางกัน

ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละกลุมรายได ระหวางชวงรายไดไมเกิน 10,000 บาท กับชวงรายไดอ่ืนๆ พบวา
มีคา Sig. เทากับ 0.005 และ 0.002 ซึ่งแสดงวา ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มี
ความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานตางกับกลุมชวงรายไดอ่ืน และเม่ือ
พิจารณาคา t พบวามีเครื่องหมายเปนบวก จึงสรุปวา สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน
2 กลุม คือ ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท และผูใชจักรยานที่มีรายไดมากกวา
10,001 ขึ้นไป โดย ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีแนวโนมความพึงประสงค
ดานผลิตภัณฑมากกวากลุมผูใชจักรยานที่มีรายไดมากกวา 10,001 ขึ้นไป ดังนี้

ตารางที่ 10 ผลการทดสอบคาความแตกตางของรายได กับความพึงประสงคของสวนประสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานผลิตภัณฑ

Multiple Comparisons

รายไดปจจุบัน รายไดปจจุบัน Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-25,000 บาท

25,001 บาท ขึ้นไป
0.177
0.189

0.005
0.002

10,001-25,000 บาท ไมเกิน 10,000 บาท
25,001 บาท ขึ้นไป

-0.177
0.011

0.005
0.856

25,001 บาท ขึ้นไป ไมเกิน 10,000 บาท
10,001-25,000 บาท

-0.189
-0.011

0.002
0.856
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ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละกลุม
รายได

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละกลุม
รายได โดยในชวงรายได ไมเกิน 10,000 บาทกับชวง 10,001-25,000 มีคา Sig. เทากับ 0.001
และผลการวิเคราะหขอมูลชวงรายได 25,001 ขึ้นไปกับชวงรายไดอ่ืนๆ พบวามีคา Sig. เทากับ
0.000 ซึ่งแสดงวา ผูที่ใชจักรยานที่มีรายได 25,001 ขึ้นไป มีความพึงประสงคดานราคาของ
สินคาประเภทจักรยานตางกับกลุมชวงรายไดอ่ืน และเม่ือพิจารณาคา t พบวามีเครื่องหมายเปน
บวก จึงสรุปวา สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใชจักรยานที่มีรายได
25,001 ขึ้นไป และกลุมผูใชจักรยานที่มีรายได นอยกวา 25,000 บาท โดยผูที่ใชจักรยานที่มี
รายได 25,001 ขึ้นไป มีแนวโนมความพึงประสงค ดานราคาสูงกวากลุมผูใชจักรยานที่มีรายได
นอยกวา 25,000 บาท ดังนี้

ตารางที่ 11 ผลการทดสอบคาความแตกตางของรายได กับความพึงประสงคของสวนประสม
ทางการตลาดดานราคา ของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานราคา

Multiple Comparisons

รายไดปจจุบัน รายไดปจจุบัน Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-25,000 บาท

25,001 บาท ขึ้นไป
-0.219
-0.507

0.001
0.000

10,001-25,000 บาท ไมเกิน 10,000 บาท
25,001 บาท ขึ้นไป

0.219
-0.287

0.001
0.000

25,001 บาท ขึ้นไป ไมเกิน 10,000 บาท
10,001-25,000 บาท

0.507
0.287

0.000
0.000

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละกลุมรายได จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.737 คา Sig. มีคามากกวา
0.05 แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 ความพึงประสงคดานการจัดจําหนายของสินคาประเภท
จักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละกลุมรายได
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ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละกลุมรายได โดยในชวงรายได ชวง 10,001-25,000 กับ 25,001 ขึ้นไป มีคา
Sig. เทากับ 0.819 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 แสดงวาความพึงประสงค ดานการสงเสริมการตลาด
ไมแตกตางกัน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมรายได ชวงรายไดไมเกิน 10,000 บาทกับ 10,001-25,000 บาทและ 25,001 บาท
ขึ้นไปมีคา Sig 0.008 และ 0.013 ตามละดับ มีคานอยกวา 0.005 แสดงวาผูที่มีรายไดไมเกิน
10,000 บาทมีความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดแตกตางจากกลุมรายไดอ่ืน และเม่ือ
พิจารณาจากคา t มีเครื่องหมายเปนบวก จึงสรุปไดวา สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออก
เปน 2 กลุม คือ กลุมผูที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท และกลุมผูที่มีรายไดเกิน 10,001 บาท
ขึ้นไป โดยผูที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีแนวโนมความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาด
สูงกวากลุมผูที่มีรายไดเกิน 10,001 บาทขึ้นไป ดังนี้

ตารางที่ 12 ผลการทดสอบคาความแตกตางของรายได กับความพึงประสงคของสวนประสม
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานการสงเสริม

การตลาด
Multiple Comparisons

รายไดปจจุบัน รายไดปจจุบัน Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-25,000 บาท

25,001 บาท ขึ้นไป
0.220
0.201

0.008
0.013

10,001-25,000 บาท ไมเกิน 10,000 บาท
25,001 บาท ขึ้นไป

-0.220
-0.018

0.008
0.819

25,001 บาท ขึ้นไป ไมเกิน 10,000 บาท
10,001-25,000 บาท

-0.201
0.018

0.013
0.819

ความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห
5. การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ที่พึงประสงคของ

สินคาประเภทจักรยาน โดยจําแนกตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห โดยการทดสอบ
สมมติฐานดังนี้
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สมมติฐานที่ 4 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่พึงประสงคของสินคาประเภท
จักรยาน ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานจําแนกกลุมตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห
มีความพึงประสงคไมแตกตางกัน

H0 : ผูที่ใชจักรยานจําแนกกลุมตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห แตกตางกัน
มีความพึงประสงคดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานไมตางกัน

H1 : ผูที่ใชจักรยานจําแนกกลุมตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห แตกตางกัน
มีความพึงประสงคดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานตางกัน

การวิเคราะหสถิติ มี 3 ขั้นตอนดังนี้
1. การทดสอบความแตกตางของความแปรปรวนของกลุม จําแนกกลุมตามความถ่ี

จํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห โดยใชสถิติ Levene Statistic ซึ่งผลการทดสอบคาความแปรปรวน
ไมตางกัน (คา Sig. จะมีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง ANOVA
(สถิติ F-test) ในการทดสอบ แตถาคาความแปรปรวนตางกัน (คา Sig. จะมีคานอยกวาหรือ
เทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง Robust test of Equality of Mean (สถิติ Welch)

2. การทดสอบความเปนอิสระ โดยพิจารณาจากคา Sig. จากตาราง ANOVA หรือ
Robust Test of Equality of Mean ตามเงื่อนไขโดยหากคา Sig. มีคามากกวา หรือเทากับ 0.05
แสดงวาความแตกตางดานความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห ไมมีผลกับความพึงประสงค
ดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน แตหากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวาความพึงประสงค
ดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน มีความแตกตางกันแตละกลุม

3. การเปรียบเทียบหลายตัวแปร (Multiple Comparisons) เปนเครื่องมือทางสถิติใช
กับการทดสอบคาเฉลี่ยหลายตัวแปรพรอมกัน
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ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละ
กลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละ
กลุมความถ่ีการใชจักรยาน โดยในชวง 3-4 วันตอสัปดาห กับชวง 5-7 วันตอสัปดาห มีคา Sig.
เทากับ 0.055 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 แสดงวามีความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยาน ไมตางกัน

ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละกลุม ระหวางชวงความถ่ี 1-2 วันตอสัปดาห กับชวง 3-4 และ 5-7 พบวามีคา
Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งแสดงวา ผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 1-2 วันตอสัปดาห มีความพึงประสงค
ดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานตางกับกลุมความถ่ีอ่ืน และเม่ือพิจารณาคา t จะพบวา
คา t มีเครื่องหมายเปนลบ จึงสรุปไดวา สามารถแบงกลุมความถ่ีการใชจักรยานของผูบริโภค
ออกเปน 2 กลุม ไดแก ผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 1-2 วันตอสัปดาห และผูที่ใชจักรยานชวง
ความถ่ี 3-7 วันตอสัปดาห โดย ผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 1-2 วันตอสัปดาห มีแนวโนมความ
พึงประสงค ดานผลิตภัณฑนอยกวา กลุมผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 3-7 วันตอสัปดาห ดังนี้

ตารางที่ 13 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห กับ
ความพึงประสงคของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานผลิตภัณฑ

Multiple Comparisons

จํานวนวันตอสัปดาห จํานวนวันตอสัปดาห Mean Difference (I-J) Sig.
1-2 วันตอสัปดาห 3-4 วันตอสัปดาห

5-7 วันตอสัปดาห
-0.210
-0.337

0.000
0.000

3-4 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
5-7 วันตอสัปดาห

0.210
-0.126

0.000
0.055

5-7 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
3-4 วันตอสัปดาห

0.337
0.126

0.000
0.055
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ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละกลุม
ความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ในแตละกลุม
ความถ่ีการใชจักรยาน โดยในชวง 1-2 วันตอสัปดาห กับชวง 3-4, 5-7 วันตอสัปดาห มีคา Sig.
เทากับ 0.001, 0.006 ตามลําดับ ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 แสดงวามีความพึงประสงคดานราคา
ของสินคาประเภทจักรยานตางกัน และชวงความถ่ี 3-4 วันตอสัปดาห กับชวง 5-7 พบวามีคา
Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งสรุปวา ความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยานทุกกลุม
ความถ่ีจํานวนวันในการใชจักรยาน มีความแตกตางกัน ซึ่งชวงความถ่ี 5-7 วันตอสัปดาห มี
ความประสงคดานราคา ตํ่ากวา กลุมชวงความถ่ี 1-4 วันตอสัปดาห ดังนี้

ตารางที่ 14 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห กับ
ความพึงประสงคของสวนประสมทางการตลาดดานราคา ของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานราคา

Multiple Comparisons

จํานวนวันตอสัปดาห จํานวนวันตอสัปดาห Mean Difference (I-J) Sig.
1-2 วันตอสัปดาห 3-4 วันตอสัปดาห

5-7 วันตอสัปดาห
-0.215
0.190

0.001
0.006

3-4 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
5-7 วันตอสัปดาห

0.190
0.406

0.001
0.000

5-7 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
3-4 วันตอสัปดาห

-0.190
-0.406

0.006
0.000

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภท
จักรยาน ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.274 คา Sig.
มีคามากกวา 0.05 แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 ความพึงประสงคดานการจัดจําหนายของสินคา
ประเภทจักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยานตอสัปดาห
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ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน โดยในชวง 1-2 วันตอสัปดาห กับชวง 3-4 วันตอสัปดาห มี
คา Sig. เทากับ 0.230 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 แสดงวามีความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยานไมตางกัน

ผลการวิเคราะหความพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน ชวงความถ่ี 5-7 วันตอสัปดาห เทียบกับชวง 1-2 และ 3-4
พบวามีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.003 ตามลําดับ ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 แสดงวากลุมความถ่ี
การใชจักรยาน ชวงความถ่ี 5-7 วันตอสัปดาห มีพึงประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคา
ประเภทจักรยานตางกับกลุมความถ่ีอ่ืน และเม่ือพิจารณาคา t พบวาคา t มีคาเปนบวก จึงสรุป
ไดวา สามารถแบงกลุมความถ่ีผูใชจักรยานไดออกเปน 2 กลุมคือ กลุมผูใชจักรยาน 1-4 วันตอ
สัปดาห และกลุมผูใชจักรยาน 5-7 วันตอสัปดาห โดยที่กลุมความถ่ี 5-7 วันมีแนวโนมความพึง
ประสงคดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานสูงกวากลุมผูใชจักรยาน 1-4 วัน
ตอสัปดาห ดังนี้

ตารางที่ 15 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห กับ
ความพึงประสงคของสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด ของจักรยาน

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน ดานการสงเสริม

การตลาด
Multiple Comparisons

จํานวนวันตอสัปดาห จํานวนวันตอสัปดาห Mean Difference (I-J) Sig.
1-2 วันตอสัปดาห 3-4 วันตอสัปดาห

5-7 วันตอสัปดาห
-0.093
-0.347

0.230
0.000

3-4 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
5-7 วันตอสัปดาห

0.093
-0.254

0.230
0.003

5-7 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
3-4 วันตอสัปดาห

0.347
0.254

0.000
0.003
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ดานจุดประสงคการใชจักรยาน
การเปรียบเทียบดานจุดประสงคการใชจักรยาน ที่มีตอความพึงประสงคในปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของ
สินคาประเภทจักรยาน ดวยการทดสอบคาที (Independent T-test) ซึ่งเปนเครื่องมือทางสถิติที่
ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่เปนอิสระตอกัน ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95
โดยทดสอบตามสมมติฐานการศึกษาดังนี้

สมมติฐานที่ 5 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑที่พึงประสงคของสินคาประเภท
จักรยาน ของผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง เทากับ ผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

H0 : ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีความพึงประสงค ในปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยาน ไมแตกตางจากผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

H1 : ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีความพึงประสงค ในปจจัยสวนผสมทางการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยาน แตกตาง ผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

สถิติที่ใชในการวิเคราะห ขั้นแรกในการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวน
ของกลุมตัวอยาง 2 กลุมโดยใชคา Sig. จากสถิติ (Levene’s Test for Equality of Variances)
ซึ่งหากผลการทดสอบความแปรปรวนของ 2 กลุมไมตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ
0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Assumed ในการทดสอบความ
สัมพันธหรือเปรียบเทียบ แตหากคาความแปรปรวน 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา
0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Not Assumed สําหรับทดสอบ

โดยการดูคา Sig.(2-Tailed) จะปฏิเสธสมมติฐาน H0 และรับสมมติฐาน H1 ก็ตอเม่ือคา
Sig.(2-Tailed) < 0.05

ผลจากการทดสอบคาความแปรปรวน ความพึงประสงคของสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยาน
ระหวางผูที่ใชจักรยานเพื่อออกกําลังกาย กับเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ โดยดานผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด มีคา Sig. เทากับ 0.155 (คา Sig. มีคามากกวาหรือ
เทากับ 0.05) หมายความวาคาความแปรปรวนของทั้งสองกลุมไมตางกัน จะใชคา Sig.(2-Tailed)
จากชอง Equal Variances Assumed, ดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด
มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.022, 0.035 (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) หมายความวาคาความแปรปรวน
ของสองกลุมไมเทากัน จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances not Assumed ใน
การทดสอบความสัมพันธหรือเปรียบเทียบ

ผลการทดสอบคาความแตกตาง ความพึงประสงคทางการตลาดของสินคาประเภท
จักรยาน โดยกลุมตัวอยางจําแนกตามจุดประสงคการใชงานจักรยาน โดยใชสถิติทดสอบคาที
(Independent T-test) ไดผลดังนี้
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ดานผลิตภัณฑของจักรยานคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.140 ซึ่งมีคามากกวาคานัย
สําคัญทางสถิติที่ 0.05 และคา t เปนคาบวก 1.480 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับ
สมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาความพึงประสงคดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน มีผลตอ
ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืน (ที่คา t มีคาเปนบวก
1.480)

ดานราคา คา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
0.05 ที่คา t เปนคาบวก 7.382 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 ซึ่งสรุปไดวา
ดานราคา มีผลตอผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง ไมเทากับ ผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงค
อ่ืนๆ เม่ือพิจารณาจากคา t เปนบวก (ที่คา t มีคาเปนบวก 7.382) แสดงวาความพึงประสงค
ดานราคา ของผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง ไมเทากับ ผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ
โดยผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีความพึงประสงคดานราคา สูงกวาผูที่ใชจักรยานเพื่อ
จุดประสงคอ่ืนๆ

ดานชองทางจัดจําหนาย ของจักรยานคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.619 ซึ่งมีคา
มากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0

ซึ่งสรุปไดวาความพึงประสงคดานชองทางจัดจําหนาย มีผลตอผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง
เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ (ที่คา t มีคาเปนลบ -0.497)

การสงเสริมการตลาด คา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.067 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 และคา t มีคาเปนลบ -1.83 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน
H0 ซึ่งสรุปไดวาความพึงประสงคดานชองทางจัดจําหนาย มีผลตอผูที่ใชจักรยานเพื่อการออก
กําลัง เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ (ที่คา t มีคาเปนลบ -1.83)

จากผลวิเคราะหขางตนสรุปวา ดานผลิตภัณฑ, ชองทางการจัดจําหนาย, ดานการ
สงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีความพึงประสงคในสวน
ประสมทางการตลาด ของสินคาจักรยาน เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืน แตดานราคา
กลุมตัวอยางผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีความพึงประสงคในสวนประสมทางการตลาด
ของสินคาจักรยาน ไมเทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนโดยคาทีมีคาเปนบวก (ที่คา t มี
คาเปนบวก 7.382) แสดงวาความพึงประสงคดานราคา ของผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง ไม
เทากับ ผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ โดยผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีความ
พึงประสงคดานราคา สูงกวาผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ
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ตารางที่ 16 ผลการทดสอบคาความแตกตางของ ความพึงประสงคสวนประสมทางการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยาน จําแนกตามจุดประสงคการใชจักรยาน ดานผลิตภัณฑ ราคา
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด

T-test for Equality of Meansปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พงึประสงค
สินคาประเภทจักรยาน X S.D. t Sig.

(2-Tailed)
ดานผลิตภัณฑ ออกกําลัง

อื่นๆ
4.18
4.10

0.532
0.500

1.480 0.140

ดานราคา ออกกําลัง
อื่นๆ

3.20
2.80

0.592
0.473

7.382 0.000

ดานชองทางการจัดจําหนาย ออกกําลัง
อื่นๆ

4.18
4.22

0.699
0.591

-0.497 0.619

ดานการสงเสริมการตลาด ออกกําลัง
อื่นๆ

3.78
3.90

0.719
0.596

-1.83 0.067
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สวนที่ 3 ขอมูลเก่ียวกับการรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทย

1. การวิเคราะหขอมูลการรับรู ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ของสินคาประเภทจักรยาน
ที่ผลิตโดยคนไทยไดแก รายละเอียดดานผลิตภัณฑ รายละเอียดดานราคา รายละเอียดดานชอง
ทางการจัดจําหนาย และรายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด พบวา การรับรูดานผลิตภัณฑ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.74 อยูในระดับมาก การรับรูดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.83 อยูในระดับ
ปานกลาง การรับรูดานชองทางจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 อยูในระดับมาก การรับรู
ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 อยูในระดับมาก (ตารางที่ 15) จะเห็นไดวา
การรับรูในปจจัยสวนประสมทางการตลาดสวนใหญอยูในระดับมาก มีดานราคาที่อยูในระดับ
ปานกลาง สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Std. Deviation ในแตละหัวขอ และขอยอยมีคาใกลเคียงกับ
คาเบี่ยงเบนมาตรฐานโดยรวมทุกหัวขอ แสดงวาผลที่ไดมีคาใกลเคียงมาตรฐานและสามารถ
ยอมรับได

ตารางที่ 17 ผลการทดสอบคาความแตกตางของ ความพึงประสงคสวนประสมทางการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยาน จําแนกตามจุดประสงคการใชจักรยาน ดานผลิตภัณฑ ราคา
ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด

การรบัรูสวนประสมทางการตลาด
ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

Mean
( X )

Std.
Deviation

(S.D.)

ระดับ
ความพงึประสงค

ดานผลิตภัณฑ (Product) 3.74 0.880 มาก
ดานราคา (Price) 2.83 0.857 ปานกลาง
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 3.90 0.822 มาก
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 3.59 0.944 มาก

ดานเพศ
2. การเปรียบเทียบการรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ของสินคา

ประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย โดยจําแนกตามเพศ ดวยการทดสอบคาที (Independent
T-test) ซึ่งเปนเครื่องมือทางสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่เปนอิสระ
ตอกัน ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยทดสอบตามสมมติฐานการศึกษาดังนี้

สมมติฐานที่ 6 การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยของ
เพศชายเทากับเพศหญิง

H0 : เพศชายรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ไมแตกตาง
จากเพศหญิง
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H1 : เพศชายรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย แตกตาง
จากเพศหญิง

สถิติที่ใชในการวิเคราะห ขั้นแรกในการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวน
ของกลุมตัวอยาง 2 กลุมโดยใชคา Sig. จากสถิติ (Levene’s Test for Equality of Variances)
ซึ่งหากผลการทดสอบความแปรปรวนของ 2 กลุมไมตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ
0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Assumed ในการทดสอบความ
สัมพันธหรือเปรียบเทียบ แตหากคาความแปรปรวน 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา
0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Not Assumed สําหรับทดสอบ

โดยการดูคา Sig.(2-Tailed ) จะปฏิเสธสมมติฐาน H0 และรับสมมติฐาน H1 ก็ตอเม่ือ
คา Sig.( 2-tailed ) < 0.05

ผลจากการทดสอบคาความแปรปรวนของการรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยตนไทยระหวางเพศชาย และหญิง ในการรับรูดานผลิตภัณฑ ดานราคา และ
ดานชองทางจัดจําหนาย มีคา Sig. เทากับ 0.013, 0.001, 0.016 หมายความวาคาความแปรปรวน
ของสองกลุมนี้แตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal
Variances Not Assumed สําหรับทดสอบคาที (Independent T-test) ดานการสงเสริม
การตลาด มีคา Sig.เทากับ 0.379 หมายความวา คาความแปรปรวนไมแตกตางกัน (คา Sig. มี
คามากกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Assumed ใน
การทดสอบความสัมพันธหรือเปรียบเทียบ

ผลการทดสอบคาความแตกตาง การรับรูสวนประสมทางการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน
ที่ผลิตโดยคนไทย โดยกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศโดยใชสถิติทดสอบคาที (Independent T-test)
ไดผลดังนี้

ดานการรับรูผลิตภัณฑคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.816 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญ
ทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาการรับรู
สวนผสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอเพศชายเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคาเปนลบ -
0.233)

ดานการรับรูราคา คา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.002 ซึ่งมีคานอยกวาคานัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05 ที่คา t เปนคาบวก  3.073 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 ซึ่ง
สรุปไดวาการรับรูดานราคา ของสินคาจักรยาน มีผลตอเพศชายมาเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคา
เปนบวก 3.073) แสดงวาเพศชายมีการรับรูดานราคามากกวาเพศหญิง

ดานการรับรูชองทางจัดจําหนาย ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย คา Sig.(2-Tailed)
เทากับ 0.644 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และ
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ยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาการรับรูดานชองทางจัดจําหนาย ของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทย ของเพศชายเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคาเปนลบ -0.463)

ดานการรับรูการสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยคา
Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.099 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และคา t เปนคาลบที่
-1.65 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาการรับรู การสงเสริม
การตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ของเพศชายเทากับเพศหญิง (ที่คา t มีคาเปน-1.65)

จากผลวิเคราะหขางตนสรุปวา กลุมตัวอยางเพศชาย มีการรับรูสวนประสมทาง
การตลาด ของสินคาจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยเทากับเพศหญิง ในดานผลิตภัณฑ ดานชองทาง
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ยกเวนดานราคา กลุมตัวอยางเพศชายมีการรับรู
สวนประสมทางการตลาด ของสินคาจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยมากกวาเพศหญิงดังนี้

ตารางที่ 18 ผลการทดสอบคาความแตกตางของการรับรูทางการตลาด จําแนกตามเพศที่มีตอ
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด

T-test for Equality of Meansการรบัรูสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย X S.D. t Sig.

(2-Tailed)
ดานผลิตภัณฑ ชาย

หญิง
3.75
3.76

0.714
0.603

-0.233 0.816

ดานราคา ชาย
หญิง

2.90
2.72

0.696
0.513

3.073 0.002

ดานชองทางการจัดจําหนาย ชาย
หญิง

3.89
3.92

0.761
0.658

-0.463 0.644

ดานการสงเสริมการตลาด ชาย
หญิง

3.53
3.65

0.735
0.693

-1.65 0.099

ดานอายุ
3. การเปรียบเทียบ การรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา

ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย
จําแนกตามอายุ โดยการทดสอบสมมติฐานดังนี้

สมมติฐานที่ 7 การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานที่มีอายุแตกตางกัน มีความพึงประสงคไมแตกตางกัน

H0 : ผูที่ใชจักรยานที่มีอายุแตกตางกัน มีการรับรูสวนประสมทางการตลาด ของสินคา
ประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ไมตางกัน
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H1 : ผูที่ใชจักรยานที่มีอายุแตกตางกัน มีการรับรูสวนประสมทางการตลาด ของสินคา
ประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ตางกัน

การวิเคราะหสถิติ มี 3 ขั้นตอนดังนี้
1. การทดสอบความแตกตางของความแปรปรวนกลุมอายุ โดยใชสถิติ Levene Statistic

ซึ่งผลการทดสอบคาความแปรปรวนไมตางกัน (คา Sig. จะมีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) จะใช
ผลการวิเคราะหจากตาราง ANOVA (สถิติ F-test) ในการทดสอบ แตถาคาความแปรปรวน
ตางกัน (คา Sig. จะมีคานอยกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง Robust
Test of Equality of Mean (สถิติ Welch)

2. การทดสอบความเปนอิสระ โดยพิจารณาจากคา Sig. จากตาราง ANOVA หรือ
Robust test of Equality of Mean ตามเงื่อนไขโดยหากคา Sig. มีคามากกวา หรือเทากับ 0.05
แสดงวาความแตกตางดานอายุไมมีผลกับการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน แต
หากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวาการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน มี
ความแตกตางกันแตละชวงอายุ

3. การเปรียบเทียบหลายตัวแปร (Multiple Comparisons) เปนเครื่องมือทางสถิติใช
กับการทดสอบคาเฉลี่ยหลายตัวแปรพรอมกัน

ผลการวิเคราะหการรับรูดานผลิตภัณฑ ของสินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย
ในแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหการรับรูดานผลิตภัณฑ ของสินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย
ในแตละชวงอายุ

จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.295 แสดงวาการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหการรับรูดานราคา ของสินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย ใน
แตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหการรับรูดานราคา ของสินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย ใน
แตละชวงอายุ

โดยในชวงอายุ ไมเกิน 20 ป กับชวงอายุ 21-30 ป กับ 45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ
0.242, 0.127 ตามลําดับ มีคามากกวา 0.05 แสดงวามีการรับรูดานราคาของสินคาประเภท
จักรยาน ไมตางกัน ในชวงอายุ 21-30 ป กับ 45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.580 มีคามากกวา
0.05 แสดงวามีการรับรูดานราคาของสินคาประเภทจักรยานไมตางกัน ในชวงอายุ 31-45 ป กับ
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45 ขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.184 มีคามากกวา 0.05 แสดงวามีการรับรูดานราคาของสินคา
ประเภทจักรยาน ไมตางกัน

ผลการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบ การรับรูดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ใน
แตละชวงอายุ โดยชวงอายุ 31-45 กับชวงอายุไมเกิน 20 ป,ชวงอายุ 21-30 ปพบวาคา Sig
เทากับ 0.003, 0.029 มีคาตํ่ากวา 0.05 แสดงวาชวงอายุ 31-45 ปมีแนวโนมการรับรูดานราคา
ของสินคาประเภทจักรยานสูงกวาชวงอายุไมเกิน 20 ป,ชวงอายุ 21-30 ป และเม่ือพิจารณาจาก
คา t พบวาคา t มีเครื่องหมายเปนบวก จึงสรุปวา ดังนี้ หากแบงกลุมชวงอายุของผูบริโภค
ออกเปน 2 กลุม คือชวงอายุ 31-45 ป และชวงอายุไมเกิน 20 ป,ชวงอายุ 21-30 ป โดย ชวง
อายุ 31-45 ปมีแนวโนมการรับรูดานราคาสูงกวาชวงอายุไมเกิน 20 ป,ชวงอายุ 21-30 ป

ตารางที่ 19 ผลการทดสอบคาความแตกตาง ของอายุกับการรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
สินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดานราคาของจักรยาน

การรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาด
สินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย

ดานราคา
Multiple Comparisons

อายุ อายุ Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 20 ป 21-30 ป

31-45 ป
45 ปขึ้นไป

-0.105
-0.276
-0.155

0.242
0.003
0.127

21-30 ป ไมเกิน 20 ป
31-45 ป
45 ปขึ้นไป

0.105
-0.170
-0.049

0.242
0.029
0.580

31-45 ป ไมเกิน 20 ป
21-30 ป
45 ปขึ้นไป

0.276
0.170
0.120

0.003
0.029
0.184

45 ป ขึน้ไป ไมเกิน 20 ป
21-30 ป
31-45 ป

0.155
0.049
-0.120

0.127
0.580
0.184
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ผลการวิเคราะหการรับรู ดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทย ในแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทย ในแตละชวงอายุจากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.661 คา Sig. มีคามากกวา
0.05 แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 การรับรูดานการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยาน ไม
มีความแตกตางกันแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละชวงอายุ

ผลการวิเคราะหการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละชวงอายุ จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.076 คา Sig. มีคามากกวา 0.05
แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 การรับรูดานการสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยาน
ไมมีความแตกตางกันแตละชวงอายุ

ดานรายได
4. การเปรียบเทียบการรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา

ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
โดยจําแนกตามรายได โดยการทดสอบสมมติฐานดังนี้

สมมติฐานที่ 8 การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานที่มีรายไดแตกตางกัน มีการรับรูไมแตกตางกัน

H0 : ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดแตกตางกัน มีการรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ไมตางกัน

H1 : ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดแตกตางกัน มีการรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ตางกัน

การวิเคราะหสถิติ มี 3 ขั้นตอนดังนี้
1. การทดสอบความแตกตางของความแปรปรวนกลุมรายได โดยใชสถิติ Levene

Statistic ซึ่งผลการทดสอบคาความแปรปรวนไมตางกัน (คา Sig. จะมีคามากกวาหรือเทากับ
0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง ANOVA (สถิติ F-test) ในการทดสอบ แตถาคาความ
แปรปรวนตางกัน (คา Sig. จะมีคานอยกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง
Robust Test of Equality of Mean (สถิติ Welch)

2. การทดสอบความเปนอิสระ โดยพิจารณาจากคา Sig. จากตาราง ANOVA หรือ
Robust Test of Equality of Mean ตามเงื่อนไขโดยหากคา Sig. มีคามากกวา หรือเทากับ 0.05
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แสดงวาความแตกตางดานรายไดไมมีผลกับการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน
แตหากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวาการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน
มีความแตกตางกันแตละกลุมรายได

3. การเปรียบเทียบหลายตัวแปร (Multiple Comparisons) เปนเครื่องมือทางสถิติใช
กับการทดสอบคาเฉลี่ยหลายตัวแปรพรอมกัน

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ในแตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ในแตละกลุมรายได จากตาราง Robust test of Equality of Mean (สถิติ Welch) คา Sig. มีคา
0.201 แสดงวาการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละ
กลุมรายได

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานราคาของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ใน
แตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานราคาของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ใน
แตละกลุมรายไดโดยในชวงรายได ไมเกิน 10,000 บาทกับชวง 10,001-25,000 มีคา Sig.
เทากับ 0.195 มีคามากกวา 0.05 แสดงวาการรับรูดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ไมมี
ความแตกตางกันใน 2 กลุมรายไดนี้

และผลการวิเคราะหขอมูลชวงรายได 25,001 ขึ้นไปกับชวงรายไดอ่ืนๆ พบวามีคา
Sig. เทากับ 0.000 และ 0.001 (คานอยกวา 0.005) และเม่ือพิจารณาคา t พบวามีเครื่องหมาย
เปนบวก จึงสรุปวา สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใชจักรยานที่มี
รายได 25,001 ขึ้นไป และกลุมผูใชจักรยานที่มีรายได นอยกวา 25,000 บาท โดยผูที่ใชจักรยาน
ที่มีรายได 25,001 ขึ้นไป มีแนวโนมการรับรู ดานราคาสูงกวากลุมผูใชจักรยานที่มีรายได นอย
กวา 25,000 บาท ดังนี้
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ตารางที่ 20 ผลการทดสอบคาความแตกตางของรายได กับการรับรูของสวนประสมทางการตลาด
ดานราคา ของจักรยาน ที่ผลิตโดยคนไทย

การรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาด
สินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

ดานราคา
Multiple Comparisons

รายไดปจจุบัน รายไดปจจุบัน Mean Difference (I-J) Sig.
ไมเกิน 10,000 บาท 10,001-25,000 บาท

25,001 บาท ขึ้นไป
-0.097
-0.347

0.195
0.000

10,001-25,000 บาท ไมเกิน 10,000 บาท
25,001 บาท ขึ้นไป

0.097
-0.250

0.195
0.001

25,001 บาท ขึ้นไป ไมเกิน 10,000 บาท
10,001-25,000 บาท

0.347
0.250

0.000
0.001

ผลการวิเคราะหการรับรูดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหการรับรูดานชองทางจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละกลุมรายได จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.888 คา Sig. มีคามากกวา
0.05 แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 การรับรูดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภท
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ไมมีความแตกตางกันในแตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละกลุมรายได

ผลการวิเคราะหการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละกลุมรายไดจากตาราง ANOVA (สถิติ F-test) คา Sig. มีคา 0.373 แสดงวา
เปนตามสมมติฐาน H0 การรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน ไมมีความ
แตกตางกันแตละชวงกลุมรายได

ความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห
5. การเปรียบเทียบการรับรูปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ของสินคา

ประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย โดยจําแนกตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห
โดยการทดสอบสมมติฐานดังนี้
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สมมติฐานที่ 9 การรับรูสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ของกลุมตัวอยางผูใชจักรยานจําแนกกลุมตามความถ่ีจํานวนวันที่ใช
จักรยานในสัปดาห มีการรับรูไมแตกตางกัน

H0 : ผูที่ใชจักรยานจําแนกกลุมตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห แตกตาง
กัน มีการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน ไมตางกัน

H1 : ผูที่ใชจักรยานจําแนกกลุมตามความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห แตกตาง
กัน มีการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานตางกัน

การวิเคราะหสถิติ มี 3 ขั้นตอนดังนี้
1. การทดสอบความแตกตางของความแปรปรวนของกลุม จําแนกกลุมตามความถ่ี

จํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห โดยใชสถิติ Levene Statistic ซึ่งผลการทดสอบคาความ
แปรปรวนไมตางกัน (คา Sig. จะมีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง
ANOVA (สถิติ F-test) ในการทดสอบ แตถาคาความแปรปรวนตางกัน (คา Sig. จะมีคานอย
กวาหรือเทากับ 0.05) จะใชผลการวิเคราะหจากตาราง Robust test of Equality of Mean (สถิติ
Welch)

2. การทดสอบความเปนอิสระ โดยพิจารณาจากคา Sig. จากตาราง ANOVA หรือ
Robust Test of Equality of Mean ตามเงื่อนไขโดยหากคา Sig. มีคามากกวา หรือเทากับ 0.05
แสดงวาความแตกตางดานความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห ไมมีผลกับการรับรูดาน
ผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน แตหากคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 แสดงวาการรับรูดาน
ผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยาน มีความแตกตางกันแตละกลุม

3. การเปรียบเทียบหลายตัวแปร (Multiple Comparisons) เปนเครื่องมือทางสถิติใช
กับการทดสอบคาเฉลี่ยหลายตัวแปรพรอมกัน

ผลการวิเคราะหการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน จากตาราง Robust test of Equality of Mean (สถิติ Welch)
คา Sig. มีคา 0.472 (คา Sig. มากกวา 0.05) แสดงวาการรับรูดานผลิตภัณฑของสินคาประเภท
จักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละกลุม
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ผลการวิเคราะหการรับรูดานราคา ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ใน
แตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหการรับรูดานราคา ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ใน
แตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน โดยในชวง 1-2 วันตอสัปดาห กับชวง 5-7 วันตอสัปดาห มีคา
Sig. เทากับ 0.810 (มีคามากกวา 0.05) แสดงวามีการรับรูดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน
ไมตางกัน

แตชวงความถ่ี 3-4 วันเทียบกับ 1-2 และ 5-7 วันตอสัปดาห พบวามีคา Sig. เทากับ
0.006, 023 ตามลําดับ ซึ่งแสดงวา การรับรูดานราคาของสินคาประเภทจักรยานชวงความถ่ี 3-4
วัน ตางกับกลุมความถ่ีอ่ืนและเม่ือพิจารณาคา t พบวาคา t มีคาเปนบวก จึงสรุปไดวา กลุมผูใช
จักรยาน 3-4 วันตอสัปดาห มีแนวโนมการรับรู ดานราคาของสินคาประเภทจักรยาน ที่ผลิตโดย
คนไทย สูงกวากลุมผูใชจักรยานกลุมอ่ืนดังนี้

ตารางที่ 21 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห กับ
การรับรูสวนประสมทางการตลาดดานราคา ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
สินคาประเภทจักรยาน

Multiple Comparisons

จํานวนวันตอสัปดาห จํานวนวันตอสัปดาห Mean Difference (I-J) Sig.
1-2 วันตอสัปดาห 3-4 วันตอสัปดาห

5-7 วันตอสัปดาห
-0.202
-0.018

0.006
0.810

3-4 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
5-7 วันตอสัปดาห

0.202
0.184

0.006
0.023

5-7 วันตอสัปดาห 1-2 วันตอสัปดาห
3-4 วันตอสัปดาห

0.018
-0.184

0.810
0.023

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทย ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหการรับรู ดานชองทางการจัดจําหนายของสินคาประเภทจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทย ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน จากตาราง ANOVA คา Sig. มีคา 0.443
คา Sig. มีคามากกวา 0.05 แสดงวาเปนตามสมมติฐาน H0 การรับรูดานการจัดจําหนายของ
สินคาประเภทจักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละกลุม
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ผลการวิเคราะหการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน

ผลการวิเคราะหการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ในแตละกลุมความถ่ีการใชจักรยาน จากตาราง ANOVA (สถิติ F-test) คา Sig. มี
คา 0.450 แสดงวาการรับรูดานการสงเสริมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน ไมมีความ
แตกตางกันแตละกลุม

ดานจุดประสงคการใชจักรยาน
6. การเปรียบเทียบดานจุดประสงคการใชจักรยาน ที่มีตอการรับรูในปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของ
สินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดวยการทดสอบคาที (Independent T-test) ซึ่งเปน
เครื่องมือทางสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่เปนอิสระตอกัน ที่ระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยทดสอบตามสมมติฐานการศึกษาดังนี้

สมมติฐานที่ 10 การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยของ
ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง เทากับ ผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

H0 : ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง รับรูสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทยไมแตกตางจากผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

H1 : ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง รับรูสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทยแตกตางจากผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

สถิติที่ใชในการวิเคราะห ขั้นแรกในการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวน
ของกลุมตัวอยาง 2 กลุมโดยใชคา Sig. จากสถิติ (Levene’s Test for Equality of Variances)
ซึ่งหากผลการทดสอบความแปรปรวนของ 2 กลุมไมตางกัน (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05)
จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Assumed ในการทดสอบความสัมพันธหรือ
เปรียบเทียบ แตหากคาความแปรปรวน 2 กลุมแตกตางกัน (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) จะใช
คา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal Variances Not Assumed สําหรับทดสอบ

โดยการดูคา Sig.(2-Tailed) จะปฏิเสธสมมติฐาน H0 และรับสมมติฐาน H1 ก็ตอเม่ือ
คา Sig.(2-Tailed) < 0.05

ผลจากการทดสอบคาความแปรปรวน ของการรับรูสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยตนไทย
ระหวางผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง และผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ ในการรับรูดาน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด มีคา Sig. เทากับ 0.002,
0.002, 0.032, 0.000 (คา Sig. มีคานอยกวา 0.05) จะใชคา Sig.(2-Tailed) จากชอง Equal
Variances Not Assumed สําหรับทดสอบคาที (Independent T-test) ดังนี้
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ผลการทดสอบคาความแตกตาง การรับรูทางการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทย โดยกลุมตัวอยางจําแนกตามจุดประสงคการใชงานจักรยาน โดยใชสถิติทดสอบ
คาที (Independent T-test) ไดผลดังนี้

ดานผลิตภัณฑคา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.185 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญทางสถิติ
ที่ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาการรับรูสวนผสม
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ มีผลตอผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อ
จุดประสงคอ่ืนๆ (ที่คา t มีคาเปนบวก 1.328)

ดานราคา คา Sig.(2-Tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่
0.05 ที่คา t มีคาเปนบวก 4.068 จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับสมมติฐาน H1 ซึ่งสรุปได
วาการรับรูดานราคา ของจักรยาน มีผลตอผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง มากกวา ผูที่ใช
จักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ (ที่คา t มีคาเปนบวก 4.068)

ดานชองทางจัดจําหนาย ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย คา Sig.(2-Tailed) เทากับ
0.179 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และยอมรับ
สมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาการรับรูดานชองทางจัดจําหนาย ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ของผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังเทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ (ที่คา t มีคาเปน
บวก 1.347)

การสงเสริมการตลาด ของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยคา Sig.(2-Tailed)
เทากับ 0.878 ซึ่งมีคามากกวาคานัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1 และ
ยอมรับสมมติฐาน H0 ซึ่งสรุปไดวาการรับรูดานการสงเสริมการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทย ของผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืน (ที่คา t มีคา
เปนลบ -0.153)

จากผลวิเคราะหขางตนสรุปวา ดานผลิตภัณฑ, ชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการตลาดของ กลุมตัวอยางผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลังมีการรับรูในสวนประสมทาง
การตลาด ของสินคาจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย เทากับผูที่ใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืน ยกเวน
ดานราคา ของจักรยาน ผูที่ใชจักรยานเพื่อการออกกําลัง มีการรับรูดานราคามากกวา ผูที่ใช
จักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ (ที่คา t มีคาเปนบวก 4.068)
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ตารางที่ 22 ผลการทดสอบคาความแตกตางของจุดประสงคการใชจักรยาน กับการรับรูสวน
ประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

T-test for Equality of Meansการรบัรูสวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย X S.D. t Sig.

(2-Tailed)
ดานผลิตภัณฑ ออกกําลัง

อื่นๆ
3.79
3.70

0.715
0.578

1.328 0.185

ดานราคา ออกกําลัง
อื่นๆ

2.90
2.66

0.673
0.494

4.068 0.000

ดานชองทางการจัดจําหนาย ออกกําลัง
อื่นๆ

3.93
3.84

0.772
0.617

1.347 0.179

ดานการสงเสริมการตลาด ออกกําลัง
อื่นๆ

3.59
3.60

0.785
0.602

-0.153 0.878
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สวนที่ 4 ขอมูลเก่ียวกับ ความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทย

1. เปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคา
ประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดวยการ
ทดสอบคา (Paired T-test) ซึ่งเปนเครื่องมือทางสถิติ เพื่อใชทดสอบเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของ
กลุมตัวอยาง 2 กลุม ที่เปนอิสระตอกันที่ระดับความเชื่อม่ันที่รอยละ 95 โดยการทดสอบ
สมมุติฐานการศึกษาดังนี้

สมมติฐานที่ 1 สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน ไม
แตกตางกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

H0 : สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน  การรับรู
สวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

H1 : สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรู
สวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ
การเปรียบเทียบ ภาพรวมดานผลิตภัณฑ ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย กับของ

จักรยานที่พึงประสงคนั้นพบวาคา Sig. (2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 7.90) จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานการออกแบบรูปลักษณของจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทยกับการออกแบบรูปลักษณของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2
เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก
(คา t มีคาเปนบวก 6.787) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดง
วาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานสีสันของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย กับ
สีสันของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 7.438 ) จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่
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พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานสมรรถนะความเร็วของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย กับ สมรรถนะความเร็วของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2
เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก
(คา t มีคาเปนบวก 7.185) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดง
วาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานสมรรถนะความคลองตัวของจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทย กับ สมรรถนะความคลองตัวของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2
เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก
(คา t มีคาเปนบวก 9.510) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดง
วาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานความทนทานของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทยกับความทนทานของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2 เทากับ 0.000
ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปน
บวก 10.950) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวน
ประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานวัสดุของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับ
วัสดุของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 10.909)
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาด
ที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานอุปกรณเสริมของจักรยานที่ผลิตโดยคน
ไทยกับอุปกรณเสริมของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2 เทากับ 0.000
ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปน
บวก 4.941) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสม
ทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
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การเปรียบเทียบดานผลิตภัณฑ การรับรูดานแบรนดและความนาเชื่อถือของตรา
สินคาของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับแบรนดและความนาเชื่อถือของตราสินคาของจักรยาน
ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig. (2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 6.799) จึงปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของ
สินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

ตารางที่ 23 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความพึงประสงคสินคาจักรยาน กับการรับรู
สวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดานผลิตภัณฑ

Paired
Differences

การเปรยีบเทียบความพึงประสงคและ
การรับรูของสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ

X S.D.
t Sig.

(2-Tailed)

ความพึงประสงค ดานการออกแบบ
การรับรู ดานการออกแบบ

4.10
3.75

0.779
0.854

6.787 0.000

ความพึงประสงค ดานสสีันของจักรยาน
การรับรู ดานสีสันของจักรยาน

4.03
3.69

0.784
0.782

7.438 0.000

ความพึงประสงค ดานสมรรถนะดานความเร็ว
การรับรู ดานสมรรถนะดานความเรว็

4.15
3.80

0.815
0.859

7.185 0.000

ความพึงประสงค ดานสมรรถนะความคลองตัว
การรับรู ดานสมรรถนะความคลองตัว

4.33
3.88

0.725
0.864

9.510 0.000

ความพึงประสงค ดานความทนทาน
การรับรู ดานความทนทาน

4.46
3.91

0.652
0.882

10.950 0.000

ความพึงประสงค ดานความหลากหลายของรุน
การรับรู ดานความหลากหลายของรุน

3.78
3.57

0.945
0.955

3.724 0.000

ความพึงประสงค ดานวสัดุของจกัรยาน
การรับรู ดานวัสดุของจักรยาน

4.28
3.69

0.748
0.936

10.909 0.000

ความพึงประสงค ดานแบรนดและความนาเชื่อถือของตราสินคา
การรับรู ดานแบรนดและความนาเชื่อถือของตราสินคา

4.12
3.77

0.832
0.894

6.799 0.000

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ดานผลิตภัณฑ

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึง
ประสงคของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ดานผลิตภัณฑ พบวา สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภท
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จักรยาน มากกวา การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยในทุกดาน
โดย 3 ปจจัย ดานผลิตภัณฑที่สําคัญที่มีความแตกตางของคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานวัสดุของ
จักรยาน มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.593 รองลงมาคือดานความทนทานของจักรยาน มีความ
แตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.544 และดานสมรรถนะความคลองตัว มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.451

การเปรียบเทียบดานราคา
การเปรียบเทียบ ภาพรวมดานราคา ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย กับของจักรยาน

ที่พึงประสงคนั้นพบวาคา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 5.76) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคา
ประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานราคา การรับรูดานระดับราคาของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย กับ
ระดับราคาของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.005 ซึ่งมีคานอย
กวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 2.583)
จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาด
ที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานราคา การรับรูดานระดับราคาที่คุมคากับสินคาของจักรยานที่
ผลิตโดยคนไทยกับระดับราคาที่คุมคากับสินคาของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.
(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มี
เครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 8.944) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
> การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
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ตารางที่ 24 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความพึงประสงคสินคาจักรยาน กับการรับรู
สวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดานราคา

Paired
Differencesการเปรยีบเทียบความพึงประสงคและ

การรับรูของสวนประสมทางการตลาด ดานราคา
X S.D.

t Sig.
(2-Tailed)

ความพึงประสงค ดานราคาทีเ่หมาะสม
การรับรู ดานราคาที่เหมาะสม

1.79
1.68

0.995
0.872

2.583 0.010

ความพึงประสงค ดานราคามคีวามคุมคากบัสินคา
การรับรู ดานราคามีความคุมคากับสินคา

4.35
3.98

0.647
0.842

8.944 0.000

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยานกับการรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ดานราคา

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึง
ประสงคของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ดานราคา พบวา สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
มากกวา การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยในทุกดาน โดยปจจัย
ดานราคาที่สําคัญที่มีความแตกตางของคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานราคาที่มีความคุมคาและเหมาะสม
กับสินคา มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.373 รองลงมาคือ ระดับราคาที่เหมาะสมมีความแตกตาง
คาเฉลี่ยที่ 0.105

การเปรียบเทียบดานชองทางการจัดจําหนาย
การเปรียบเทียบ ภาพรวมดานชองทางการจัดจําหนาย ของจักรยานที่ผลิตโดยคน

ไทย กับของจักรยานที่พึงประสงคนั้นพบวาคา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 6.44) จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่
พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานชองทางการจัดจําหนาย การรับรูดานการหาซื้อไดงายของจักรยาน
ที่ผลิตโดยคนไทยกับการหาซื้อไดงายของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2
เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก
(คา t มีคาเปนบวก 4.269) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดง
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วาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานชองทางการจัดจําหนาย การรับรูดานสถานที่จําหนายสามารถ
เลือกชมสินคาไดสะดวกของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับสถานที่จําหนายสามารถเลือกชม
สินคาไดสะดวกของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคา
นอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก
8.101) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทาง
การตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานชองทางการจัดจําหนาย การรับรูดานมีตัวแทนจําหนายที่ไดรับ
การแตงต้ังชัดเจนของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับมีตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงต้ังชัดเจน
ของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 6.964) จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่
พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย

ตารางที่ 25 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความพึงประสงคสินคาจักรยาน กับการรับรู
สวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดานราคา

Paired
Differences

การเปรยีบเทียบความพึงประสงคและ
การรับรูของสวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนาย X S.D.
t Sig.

(2-Tailed)

ความพึงประสงค ดานการหาซ้ือไดงาย
การรับรู ดานการหาซ้ือไดงาย

4.14
3.95

0.769
0.791

4.269 0.000

ความพึงประสงค ดานสถานทีจ่าํหนายสามารถเลือกชมสินคาได
อยางสะดวก
การรับรู ดานสถานทีจ่ําหนายสามารถเลือกชมสินคาไดอยาง
สะดวก

4.30

3.94

0.749

0.792

8.101 0.000

ความพึงประสงค ดานมตีัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงตั้ง
ชัดเจน
การรับรู ดานมีตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงตั้งชัดเจน

4.18

3.83

0.797

0.844

6.964 0.000
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ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ดานชองทางการจัดจําหนาย

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภท
จักรยาน มากกวา การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยในทุกดาน
โดย 3 ปจจัย ดานชองทางการจัดจําหนายที่สําคัญที่มีความแตกตางของคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ
ดานสถานที่จําหนายสามารถเลือกชมสินคาไดอยางสะดวก มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.356
รองลงมาคือการมีตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงต้ังชัดเจน มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.346
และดานการหาซื้อไดงาย มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.188

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด
การเปรียบเทียบ ภาพรวมดานการสงเสริมการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

กับของจักรยานที่พึงประสงคนั้นพบวาคา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 4.51) จึง
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่
พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
ผอนชําระเงินเม่ือซื้อจักรยานของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการขายดวยการ
ผอนชําระเงินเม่ือซื้อจักรยานของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ
0.000 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มี
คาเปนบวก 4.307) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวน
ประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
แจกของแถมเม่ือซื้อจักรยานของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการขายดวยการแจก
ของแถมเม่ือซื้อจักรยานของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000
ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปน
บวก 5.710) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสม
ทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
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การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
โฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสาร ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการ
ขายดวยการโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสารของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา
Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.0085 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มี
เครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 2.399) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
> การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
โฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศนของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการขายดวย
การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศนของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2
เทากับ 0.003 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก
(คา t มีคาเปนบวก 2.751) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดง
วาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
โฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ท ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการขาย
ดวยการโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ตของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.
(2-Tailed)/2 เทากับ 0.019 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มี
เครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก 2.079) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน
> การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
จัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย กับ การสงเสริมการขายดวยการ
จัดกิจกรรมในหางสรรพสินคาของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ
0.0005 ซึ่งมีคานอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t
มีคาเปนบวก 3.478) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา
สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทาง
การตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
มีบริการหลังการขายของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการขายดวยการมีบริการ
หลังการขายของจักรยาน ที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคา
นอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก
6.965) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทาง
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การตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

การเปรียบเทียบดานการสงเสริมการตลาด การรับรูดานการสงเสริมการขายดวยการ
รับประกันหลังการขายของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยกับการสงเสริมการขายดวยการรับประกัน
หลังการขายของจักรยานที่พึงประสงคนั้น พบวา คา Sig.(2-Tailed)/2 เทากับ 0.000 ซึ่งมีคา
นอยกวานัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และคา t มีเครื่องหมายเปนบวก (คา t มีคาเปนบวก
8.499) จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวาสวนประสมทาง
การตลาดที่พึงประสงคของสินคาประเภทจักรยาน > การรับรูสวนประสมทางการตลาดของ
จักรยานที่ผลิตโดยคนไทย

ตารางที่ 26 ผลการทดสอบคาความแตกตางของความพึงประสงคสินคาจักรยาน กับการรับรู
สวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย ดานการสงเสริมการตลาด

Paired
Differences

การเปรยีบเทียบความพึงประสงคและ
การรับรูของสวนประสมทางการตลาด

ดานการสงเสริมการตลาด X S.D.
t Sig.

(2-Tailed)

ความพึงประสงค ดานการสงเสริมการขาย ดวยการผอนชําระเงนิ
เมื่อซ้ือจักรยาน
การรับรู ดานการการสงเสริมการขาย ดวยการผอนชําระเงิน
เมื่อซ้ือจักรยาน

3.77

3.53

0.995

1.016

4.307 0.000

ความพึงประสงค การสงเสรมิการขาย ดวยการมขีองแถม
เมื่อซ้ือจักรยาน
การรับรู การสงเสริมการขาย ดวยการมขีองแถม เมื่อซ้ือจักรยาน

3.98

3.67

0.948

0.913

5.710 0.000

ความพึงประสงค การโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือ
นิตยสาร
การรับรู การโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสาร

3.43

3.32

0.987

0.947

2.399 0.017

ความพึงประสงค การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศน
การรับรู การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศน

3.50
3.37

1.040
0.981

2.751 0.006

ความพึงประสงคการโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ท
การรับรู การโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ท

3.67
3.48

0.983
0.962

4.058 0.000

ความพึงประสงค การจัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา
การรับรู การจัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา

3.72
3.55

0.948
0.892

3.478 0.001

ความพึงประสงค บริการหลงัการขาย
การรับรู บริการหลังการขาย

4.26
3.88

0.904
0.949

6.965 0.000

ความพึงประสงค การรับประกัน หลังการขาย
การรับรู การรับประกัน หลังการขาย

4.33
3.90

0.854
0.963

8.499 0.000
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ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงค
ของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
ดานการสงเสริมการตลาด

ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสวนประสมทางการตลาดที่พึง
ประสงคของสินคาประเภทจักรยานกับ การรับรูสวนประสมทางการตลาด ของจักรยานที่ผลิต
โดยคนไทย ดานการสงเสริมการตลาด พบวา สวนประสมทางการตลาดที่พึงประสงคของสินคา
ประเภทจักรยาน มากกวา การรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทยใน
ทุกดาน โดย 3 ปจจัย ดานการสงเสริมการตลาดที่สําคัญที่มีความแตกตางของคาเฉลี่ยมากที่สุด
คือ ดานการรับประกัน หลังการขาย มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.424 รองลงมาคือการบริการ
หลังการขาย มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.383 และการสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เม่ือ
ซื้อจักรยาน มีความแตกตางคาเฉลี่ยที่ 0.288

สรุปผลการวิเคราะหขอมูล
ผูศึกษา ทําการสรุปผลการวิเคราะหขอมูล ตามวัตถุประสงคการศึกษาดังนี้
การศึกษาขอมูลการพัฒนาสวนผสมทางการตลาดของสินคาประเภทจักรยานที่ผลิต

โดยคนไทยของผูใชจักรยานในเขตกรุงเทพมหานคร เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดที่
พึงประสงค กับการรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานไทย 4 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ,
ดานราคา, ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด โดยเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม
โดยกลุมตัวอยางคือประชากรในเขตพื้นที่กรุงเทพที่ใชจักรยาน จํานวน 410 คน

1. ผลจากการศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยาน
ที่มีตอสวนประสมการตลาดของจักยานที่ผลิตโดยคนไทยพบวา

1.1 ดานเพศ พบวา เพศชายใหความสําคัญกับการรับรูสวนประสมทางการตลาด
ดานราคาของสินคาจักรยานไทย สูงกวาเพศหญิง

1.2 ดานชวงอายุ หากแบงกลุมชวงอายุของผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือชวงอายุ
31-45 ป และชวงอายุไมเกิน30 ป โดยชวงอายุ 31-45 ป มีแนวโนมใหความสําคัญกับการรับรู
ดานราคาที่มีความเหมาะสมกับสินคา สูงกวาชวงอายุไมเกิน 30 ป

1.3 ดานรายได สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใชจักรยาน
ที่มีรายได 25,001 ขึ้นไป และกลุมผูใชจักรยานที่มีรายได นอยกวา 25,000 บาท โดยผูที่ใช
จักรยานที่มีรายได 25,001 ขึ้นไป มีแนวโนมใหความสําคัญกับการรับรูดานราคา ที่มีความ
เหมาะสมกับสินคา สูงกวากลุมผูใชจักรยานที่มีรายได นอยกวา 25,000 บาท

1.4 ความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห กลุมผูใชจักรยาน 3-4 วันตอสัปดาห
มีแนวโนมใหความสําคัญกับการรับรู ดานราคาที่เหมาะสมกับสินคา ของสินคาประเภทจักรยาน
ที่ผลิตโดยคนไทย สูงกวากลุมผูใชจักรยานกลุมอ่ืน
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1.5 จุดประสงคการใชจักรยาน ผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคในการออกกําลังกาย
ใหความสําคัญกับการรับรูสวนประสมทางการตลาดดานราคาของสินคาจักรยานไทย สูงกวาผูใช
จักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

2. ผลจากการศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยาน
ที่มีตอสวนประสมการตลาดของจักรยานที่พึงประสงคพบวา

2.1 ดานเพศ เพศชายใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดดานราคาของ
สินคาจักรยาน สูงกวาเพศหญิง

2.2 ชวงอายุ
- ดานผลิตภัณฑสามารถแบงกลุมชวงอายุผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ โดย

ผูบริโภคอายุไมเกิน 20 ปมีแนวโนม ใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑสูงกวาชวงอายุ 31-45,
45 ขึ้นไป

- ดานราคา สามารถแบงกลุมชวงอายุผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูบริโภค
ชวงอายุไมเกิน 20 ปและชวงอายุ 21 ปขึ้นไปพบวา ผูบริโภคในชวงอายุไมเกิน 20 ปมีแนวโนม
ใหความสําคัญกับดานราคาตํ่ากวาชวงอายุ 21 ปขึ้นไป

- ดานชองทางจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดการใหความสําคัญ
กับสินคาประเภทจักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละชวงอายุ

2.3 รายได
- ดานผลิตภัณฑ สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใช

จักรยานที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท และผูใชจักรยานที่มีรายไดมากกวา 10,001 ขึ้นไป โดย
ผูที่ใชจักรยานที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีแนวโนมใหความสําคัญกับดานผลิตภัณฑมากกวา
กลุมผูใชจักรยานที่มีรายไดมากกวา 10,001 ขึ้นไป

- ดานราคา สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน 2 กลุม คือ ผูที่ใชจักรยาน
ที่มีรายได 25,001 ขึ้นไป และกลุมผูใชจักรยานที่มีรายได นอยกวา 25,000 บาท โดยผูที่ใชจักรยาน
ที่มีรายได 25,001 ขึ้นไป มีแนวโนมใหความสําคัญกับดานราคาสูงกวากลุมผูใชจักรยานที่มี
รายได นอยกวา 25,000 บาท

- ดานชองทางการจัดจําหนาย การใหความสําคัญกับดานการจัดจําหนาย
ของสินคาประเภทจักรยาน ไมมีความแตกตางกันแตละกลุมรายได

- ดานการสงเสริมการตลาด สามารถแบงกลุมรายไดผูบริโภคออกเปน 2
กลุม คือ กลุมผูที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท และกลุมผูที่มีรายไดเกิน 10,001 บาทขึ้นไป โดย
ผูที่มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีแนวโนมใหความสําคัญกับดานการสงเสริมการตลาด สูงกวา
กลุมผูที่มีรายไดเกิน 10,001 บาทขึ้นไป
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2.4 ความถ่ีจํานวนวันที่ใชจักรยานในสัปดาห
- ดานผลิตภัณฑ สามารถแบงกลุมความถ่ีการใชจักรยานของผูบริโภค

ออกเปน 2 กลุม ไดแก ผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 1-2 วันตอสัปดาห และผูที่ใชจักรยานชวง
ความถ่ี 3-7 วันตอสัปดาห โดย ผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 1-2 วันตอสัปดาห มีแนวโนมให
ความสําคัญกับดานผลิตภัณฑนอยกวา กลุมผูที่ใชจักรยานชวงความถ่ี 3-7 วันตอสัปดาห

- ดานราคา ความพึงประสงคดานราคาของสินคาประเภทจักรยานทุกกลุม
ความถ่ีจํานวนวันในการใชจักรยาน มีความแตกตางกัน ซึ่งชวงความถ่ี 5-7 วันตอสัปดาห ให
ความสําคัญกับดานราคา ตํ่ากวา กลุมชวงความถ่ี 1-4 วันตอสัปดาห

- ดานชองทางการจัดจําหนาย ไมมีความแตกตางกันแตละกลุมความถ่ีการใช
จักรยานตอสัปดาห

- ดานการสงเสริมการตลาด สามารถแบงกลุมความถ่ีผูใชจักรยานไดออก
เปน 2 กลุมคือ กลุมผูใชจักรยาน 1-4 วันตอสัปดาห และกลุมผูใชจักรยาน 5-7 วันตอสัปดาห
โดยที่กลุมความถ่ี 5-7 วันมีแนวโนมใหความสําคัญกับดานการสงเสริมการตลาดของสินคา
ประเภทจักรยานสูงกวากลุมผูใชจักรยาน 1-4 วันตอสัปดาห

2.5 จุดประสงคการใชจักรยาน
. - ผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคในการออกกําลังกายใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดดานราคาของสินคาจักรยาน สูงกวาผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ

3. แนวทางการพัฒนาสวนประสมการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย
- ผลจากการศึกษาปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยาน พบวา การกําหนด

ตําแหนงทางการตลาด ที่สามารถใชในการพัฒนาสวนผสมทางการตลาดดานราคา ของสินคา
จักรยานไทย สามารถแบงออกไดชัดเจนเปน 2 ดานคือดานเพศ และ ดานจุดประสงคการใชงาน
จักรยาน เพื่อใชในการวางแผนการตลาดการวางตําแหนงผลิตภัณฑ ใหตรงกับความตองการ
ของผูบริโภค

- การพัฒนาสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา, ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ที่ผูบริโภคใหความสําคัญ

ดานผลิตภัณฑ ปจจัยสําคัญ 3 อันดับแรก คือ
1. วัสดุของจักรยาน
2. ความทนทานของจักรยาน
3. สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความคลองตัว
ดานราคา ปจจัยสําคัญ 2 อันดับแรกคือ
1. ราคามีความคุมคากับสินคา
2. ราคาที่เหมาะสม
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ดานชองทางการจัดจําหนาย ปจจัยสําคัญ 3 อันดับแรกคือ
1. สถานที่จําหนายสามารถเลือกชมสินคาไดอยางสะดวก
2. มีตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงต้ังชัดเจน
3. การหาซื้อไดงาย
ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยสําคัญ 3 อันดับแรกคือ
1. การรับประกัน หลังการขาย
2. บริการหลังการขาย
3. การสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เม่ือซื้อจักรยาน

ขอเสนอแนะจากการศึกษา
1. ผลจากการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยานที่มี

ตอการรับรูสวนประสมการตลาดของจักยานที่ผลิตโดยคนไทย พบวา
- เพศชายมีการรับรูสวนประสมทางการตลาดดานราคาของสินคาจักรยานไทย สูง

กวาเพศหญิง
- ผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคในการออกกําลังกายมีการรับรูสวนประสมทาง

การตลาดดานราคาของสินคาจักรยานไทย สูงกวาผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ
2. ผลจากการศึกษาเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลและพฤติกรรมการใชจักรยานที่มี

ตอสวนประสมการตลาดของจักยานที่พึงประสงค พบวา
- เพศชายมีความพึงประสงคสวนประสมทางการตลาดดานราคาของสินคาจักรยาน

สูงกวาเพศหญิง
- ผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคในการออกกําลังกายมีความพึงประสงคสวนประสม

ทางการตลาดดานราคาของสินคาจักรยาน สูงกวาผูใชจักรยานเพื่อจุดประสงคอ่ืนๆ
จากผลการศึกษาดังกลาว ผูผลิตจักรยานไทยควรจะ กําหนดตําแหนงสินคาใหชัดเจน

ทั้งปจจัยดานเพศ และดานจุดประสงคการใชงานของผูบริโภค สําหรับการพัฒนาวางแผนทาง
การตลาดดานราคา ใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคสูงสุด

3. แนวทางการพัฒนาสวนประสมการตลาดของจักรยานที่ผลิตโดยคนไทย พบวา
จากการศึกษา ผูบริโภคตองการใหมีการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด ของสินคาจักรยาน
ไทยในปจจุบัน ทุกดาน

ดังนั้นผูผลิตจักรยานไทยควรจะวางแผนและพัฒนาสวนประสมทางการตลาดทุกดาน
โดยวางกลยุทธสวนประสมการตลาดดังนี้

1. ดานผลิตภัณฑ ควรมุงเนน วัสดุของจักรยาน, ความทนทานของจักรยาน, และ
สมรรถนะของจักรยานดานความคลองตัว
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2. ดานราคา ควรมุงเนน ราคาที่มีความคุมคากับสินคา
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรมุงเนน สถานที่จําหนายสามารถเลือกชมสินคา

ไดอยางสะดวก มีตัวแทนจําหนายที่ไดรับการแตงต้ังชัดเจน และการหาซื้อไดงาย
4. ดานการสงเสริมการตลาด ควรมุงเนน การรับประกันหลังการขาย การจัดกิจกรรม

สงเสริมการขายโดย เนนของแถมเม่ือซื้อจักรยาน

ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาในคร้ังตอไป
การศึกษาครั้งตอไป ควรศึกษาเพิ่มเติมดังนี้
1. ควรทําการศึกษา สวนประสมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน แตละประเภท

เชน จักรยานเสือหมอบ จักรยานเสือภูเขา จักรยานพับ จักรยานไฮบริดจ จักรยานแมบาน
เปนตน ใหครอบคลุมแตละประเภท ทุกกลุมผูบริโภค เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุง และ
พัฒนาสวนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมทั้งหมด

2. ควรทําการศึกษา สวนประสมการตลาดของสินคาประเภทจักรยาน แตละพื้นที่
เชน จังหวัดเชียงใหม จังหวัดขอนแกน จังหวัดชลบุรี เปนตน เพื่อทราบถึงความแตกตาง และ
ความตองการของผูบริโภคในพื้นที่นั้นๆ เพื่อหาแนวทางในการปรับปรุง และพัฒนาสวนประสม
ทางการตลาด ใหตรงกับความตองการของผูบริโภค โดยภาพรวมทั้งหมด
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ภาคผนวก ก.
แบบสอบถาม
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คําชี้แจงเกี่ยวกับแบบสอบถาม
1. แบบสอบถามฉบับนี้มี วัตถุประสงคเพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดเพื่อพัฒนา

ธุรกิจประเภทจักรยานไทยเพื่อจับกลุมลูกคาในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครโดยมีรายละเอียดของ
คําถามดังตอไปนี้

ตอนที่ 1 ขอมูลสถานภาพทั่วไป จํานวน 7 ขอ
ตอนที่ 2 แบบสอบถาม ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อจักรยานชนิด ที่ใชใน

เมือง จํานวน 23 ขอ ตามรายละเอียดตอไปนี้
1. รายละเอียดดานผลิตภัณฑ จํานวน 9 ขอ
2. รายละเอียดดานราคา จํานวน 3 ขอ
3. รายละเอียดดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 3 ขอ
4. รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 8 ขอ

ตอนที่ 3 แบบสอบถามดานการรับรูสวนประสมทางการตลาดของจักรยานที่ผลิต
โดย คนไทยในปจจุบัน จํานวน 23 ขอ ตามรายละเอียดตอไปนี้
1. รายละเอียดดานผลิตภัณฑ จํานวน 9 ขอ
2. รายละเอียดดานราคา จํานวน 3 ขอ
3. รายละเอียดดานชองทางการจัดจําหนาย จํานวน 3 ขอ
4. รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 8 ขอ

ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกับการพัฒนาสวนประสมทางการตลาด ของ
ธุรกิจประเภท จักรยานชนิดที่ใชในเมือง ที่เปนแบรนดสินคาไทย

2. โปรดตอบคําถามทุกขอตามความจริง เนื่องจากคําตอบที่เปนจริงและสมบูรณเทานั้น
จะชวยใหการวิจัยครั้งนี้เกิดประโยชนสูงสุด

3. คําตอบของทาน นักศึกษาจะเก็บเปนความลับและจะประมวลผลเปนรายงานใน
ภาพรวมเพื่อการพัฒนาการวิจัยแนวทางการพัฒนาสวนประสมทางการตลาดของผูผลิตจักรยาน
ไทยเพื่อจับกลุมลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร

4. การตอบแบบสอบถามนี้กรุณากาเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับสภาพความ
เปนจริง
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ตอนที่ 1 สถานภาพสวนตัวของผูตอบแบบสอบถาม

1. เพศ
 ชาย  หญิง

2. อายุ
 ไมเกิน 20 ป  21-30 ป
 31-45 ป  45 ป ขึ้นไป

3. ระดับการศึกษาขั้นสูงสุด
 ประถมศึกษา  มัธยมศึกษา
 ปวช.  ปวส.
 อนุปริญญา  ปริญญาตรี
 ปริญญาโท  ปริญญาเอก

4. รายไดปจจุบัน
 ไมเกิน 10,000 บาท  10,001-25,000 บาท
 25,001-55,000 บาท  55,001-75,000 บาท
 75,001-100,000 บาท  100,001-200,000 บาท
 200,001-300,000 บาท  300,000 บาท ขึ้นไป

5. ปจจุบันผูตอบแบบสอบถามใชจักรยานประเภทใด
 จักรยานซิต้ีไบค (City Bike)
 จักรยานเสือหมอบ (Road Bike)
 จักรยานเสือหมอบแฮนดตรง (Flat Bar Road Bike)
 จักรยานเสือภูเขา (Mountain Bike)
 จักรยานทัววริ่ง (Touring Bike)
 จักรยานไฮบริด (Hybrid Bike)
 จักรยานครอสไบค (Cross Bike)
 จักรยานฟคเกียร (Fixed Gear)
 จักรยานขนาดเล็กและจักรยานพับ (Mini Bike & Folding Bike)
 จักรยาน BMX
 จักรยานแมบาน
 อ่ืนๆ ระบุ......................................
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6. ปจจุบันผูตอบแบบสอบถามใชจักรยานเฉลี่ยก่ีวันตอสัปดาห
 1 วัน  2 วัน
 3 วัน  4 วัน
 5 วัน  6 วัน
 7 วัน

7. ปจจุบันผูตอบแบบสอบถามใชจักรยานเพื่อจุดประสงคใด
 ออกกําลังกาย  ยานพาหนะเพื่อเดินทาง
 การทองเที่ยว  อ่ืนๆ...........................

ตอนที่ 2 ขอมูลปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อจักรยาน
1. รายละเอียดดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อจักรยาน จํานวน 9 ขอ

คําชี้แจง โปรดพิจารณาเลือกระดับความตองการ ดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
จักรยาน สําหรับจักรยานชนิด ที่ใชในเมือง ตามคุณลักษณะตอไปนี้ และทําเครื่องหมาย  ลง
ในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียง 1 ชอง

อิทธิพลตอการตดัสินใจ
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
8. การออกแบบ (Design) รูปลักษณของจักรยาน

ใหมีความโฉบเฉ่ียวทันสมัย
9. สีสันของจักรยาน
10. สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความเร็ว
11. สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความคลองตัว
12. ความทนทานของจักรยาน
13. ความหลากหลายของรุนผลิตภัณฑ
14. วัสดุของจักรยาน
15. อุปกรณเสริมของจักรยาน
16. แบรนดและความนาเชื่อถือของตราสินคา
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2. ราคาที่เหมาะสม จํานวน 3 ขอ

17. ระดับราคาที่ทานตองการซื้อ
 ไมเกิน 10,000 บาท  10,001-30,000 บาท
 30,001-70,000 บาท  70,001-200,000 บาท
 200,001 ขึ้นไป

อิทธิพลตอการตดัสินใจ
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
18. ราคามีความคุมคากับสินคา
19. ราคาสามารถตอรองได

3. รายละเอียดดานการจัดจําหนาย (Place) ที่พึงประสงค จํานวน 3 ขอ

อิทธิพลตอการตดัสินใจ
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
20. การหาซื้อไดงาย
21. สถานท่ีจําหนายสามารถเลือกชมสินคาไดอยาง

สะดวก
22. มีตัวแทนจําหนายท่ีไดรับการแตงตั้งชัดเจน
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4. รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่พึงประสงค จํานวน 8 ขอ

อิทธิพลตอการตดัสินใจ
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
23. การสงเสริมการขาย ดวยการผอนชําระเงิน

เมื่อซื้อจักรยาน
24. การสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เมื่อซื้อ

จักรยาน
25. การโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสาร
26. การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศน
27. การโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ต
28. การจัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา
29. บริการหลังการขาย
30. การรับประกัน หลังการขาย

ตอนที่ 3 ขอมูลรายละเอียดดานผลิตภัณฑที่ผูทําแบบสอบถามรับรูสําหรับสินคาจักรยาน
ที่ใชในเมืองปจจุบัน

1. รายละเอียดดานผลิตภัณฑที่ผูทําแบบสอบถามรับรู จํานวน 9 ขอ

ภาพลักษณของจักรยานไทย
ในความรูสึกของทาน

มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
31. การออกแบบ (Design) รูปลักษณของจักรยาน

ใหมีความโฉบเฉ่ียวทันสมัย
32. สีสันของจักรยาน
33. สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความเร็ว
34. สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความคลองตัว
35. ความทนทานของจักรยาน
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ภาพลักษณของจักรยานไทย
ในความรูสึกของทาน

มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
36. ความหลากหลายของรุนผลิตภัณฑ
37. วัสดุของจักรยาน
38. อุปกรณเสริมของจักรยาน
39. แบรนดและความนาเชื่อถือของตราสินคา

2. ราคาที่ผูทําแบบสอบถามรับรู จํานวน 3 ขอ

40. ระดับราคาที่ทานตองการซื้อ
 ไมเกิน 10,000 บาท  10,001-30,000 บาท
 30,001-70,000 บาท  70,001-200,000 บาท
 200,001 ขึ้นไป

ภาพลักษณของจักรยานไทย
ในความรูสึกของทาน

มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
41. ราคามีความคุมคากับสินคา
42. ราคาสามารถตอรองได
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3. รายละเอียดดานการจัดจําหนาย (Place) ที่ผูทําแบบสอบถามรับรู จํานวน 3 ขอ

อิทธิพลตอการตดัสินใจ
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
43. การหาซื้อไดงาย
44. สถานท่ีจําหนายสามารถเลือกชมสินคาได

อยางสะดวก
45. มีตัวแทนจําหนายท่ีไดรับการแตงตั้งชัดเจน

4. รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ที่ผูทําแบบสอบถามรับรู
จํานวน 8 ขอ

อิทธิพลตอการตดัสินใจ
มาก
ที่สุด

มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ที่สุด

ขอ รายการ

(5) (4) (3) (2) (1)
46. การสงเสริมการขาย ดวยการผอนชําระเงิน

เมื่อซื้อจักรยาน
47. การสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เมื่อ

ซื้อจักรยาน
48. การโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสาร
49. การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศน
50. การโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ต
51. การจัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา
52. บริการหลังการขาย
53. การรับประกัน หลังการขาย

54. ความคิดเห็นและขอเสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกับการพัฒนาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
จักรยาน ของธุรกิจประเภท จักรยานชนิดที่ใชในเมือง
..........................................................................................................................................
..........................................................................................................................................
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ภาคผนวก ข.
ตารางผลการตรวจแบบสอบถามโดยผูทรงคุณวุฒิ
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ตารางผลการตรวจแบบสอบถามโดยผูทรงคุณวุฒิ
เร่ือง การพัฒนาสวนประสมการตลาดของผูผลิตจักรยานไทยเพื่อจับกลุมลกูคา

ในเขตกรุงเทพมหานคร
นักศึกษาปริญญาโท น.ส.วรารัตน  สามัตถิยดีกุล  รหัส 56621018-3

สาขาวิชาการจัดการวิสาหกิจสําหรับผูบริหาร     สถาบันเทคโนโลยีไทย – ญี่ปุน

ขอที่ ขอคําถาม ทานที่
1

ทานที่
2

ทานที่
3

คะแนน
ผลประเมนิ

ตอนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ
แบบสอบถาม

1
2
3
4
5
6
7

เพศ
อายุ
ระดับการศึกษา
รายไดปจจุบัน
ประเภทของจักรยานท่ีใชปจจุบัน
จํานวนวันตอสัปดาห ท่ีมีการใชจักรยาน
จุดประสงคของการใชจักรยาน

+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1
+1
0
0
0
0
+1

1
1

0.66
0.66
0.66
0.66

1
ตอนที่ 2 ขอมูลปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อจักรยาน
1. รายละเอียดดานผลิตภัณฑท่ีพึงประสงค

8

9
10
11
12
13
14
15
16

การออกแบบ (Design) รูปลักษณของจักรยาน
ใหมีความโฉบเฉ่ียวทันสมัย
สีสันของจักรยาน
สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความเร็ว
สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความคลองตัว
ความทนทานของจักรยาน
ความหลากหลายของรุนผลิตภัณฑ
วัสดุของจักรยาน
อุปกรณเสริมของจักรยาน
แบรนและความนาเชื่อถือของตราสินคา

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1

0
+1
0
+1
+1
+1
+1
0

1

0.66
1

0.66
1
1
1
1

0.66
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ขอที่ ขอคําถาม ทานที่
1

ทานที่
2

ทานที่
3

คะแนน
ผลประเมนิ

2. รายละเอียดดานราคาท่ีพึงประสงค
17
18
19

ระดับราคาท่ีทานตองการซื้อ
ราคามีความคุมคากับสินคา
ราคาสามารถตอรองได

+1
+1
+1

+1
+1
+1

0
+1
+1

0.66
1
1

3. รายละเอียดดานชองทางการจัดจําหนาย
ท่ีพึงประสงค

20
21

22

การหาซื้อไดงาย
สถานท่ีจําหนายสามารถเลือกชมสินคาได
อยางสะดวก
มีตัวแทนจําหนายท่ีไดรับการแตงตั้งชัดเจน

+1
+1

+1

+1
+1

+1

+1
0

+1

1
0.66

1

4. รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาดท่ี
พึงประสงค

23

24

25
26
27
28
29
30

การสงเสริมการขาย ดวยการผอนชําระเงิน
เมื่อซื้อจักรยาน
การสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เมื่อ
ซื้อจักรยาน
การโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสาร
การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศน
การโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเนท
การจัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา
บริการหลังการขาย
การรับประกัน หลังการขาย

+1

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1

+1

+1
+1
+1
0
+1
+1

+1

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1

1

1

1
1
1

0.66
1
1
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ขอที่ ขอคําถาม ทานที่
1

ทานที่
2

ทานที่
3

คะแนน
ผลประเมนิ

ต อ น ที่ 3 ข อ มู ล ร า ย ล ะ เ อี ย ด ด า น
ผลิต ภัณ ฑที่ ผู ทํ า แ บ บ สอบ ถา ม รับ รู
สํ า หรั บ สิน ค าจักรยา นที่ ใช ใน เมือง
ปจจุบัน
1. รายละเอียดดานผลิตภัณฑท่ีผูทํา
แบบสอบถามรับรู

31

32
33
34
35
36
37
38
39

การออกแบบ (Design) รูปลักษณของจักรยาน
ใหมีความโฉบเฉ่ียวทันสมัย
สีสันของจักรยาน
สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความเร็ว
สมรรถนะ ของจักรยาน ดานความคลองตัว
ความทนทานของจักรยาน
ความหลากหลายของรุนผลิตภัณฑ
วัสดุของจักรยาน
อุปกรณเสริมของจักรยาน
แบรนและความนาเชื่อถือของตราสินคา

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1

0
+1
0
+1
+1
+1
+1
0

1

0.66
1

0.66
1
1
1
1

0.66

2. รายละเอียดดานราคาผูทําแบบสอบถาม
รับรู

40
41
42

ระดับราคาท่ีทานตองการซื้อ
ราคามีความคุมคากับสินคา
ราคาสามารถตอรองได

+1
+1
+1

+1
+1
+1

0
+1
+1

0.66
1
1

3. รายละเอียดดานการจัดจําหนาย (Place) ท่ี
ผูทําแบบสอบถามรับรู

43
44
45
46

การหาซื้อไดงาย
สถานท่ีจําหนายสามารถเลือกชมสินคาได
อยางสะดวก
มีตัวแทนจําหนายท่ีไดรับการแตงตั้งชัดเจน

+1
+1
+1
+1

+1
+1
+1
+1

+1
+1
+1
+1

1
1
1
1
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ขอที่ ขอคําถาม ทานที่
1

ทานที่
2

ทานที่
3

คะแนน
ผลประเมนิ

4. รายละเอียดดานการสงเสริมการตลาด
(Promotion) ท่ีผูทําแบบสอบถามรับรู

47

48

49
50
51
52
53
54

การสงเสริมการขาย ดวยการผอนชําระเงิน
เมื่อซื้อจักรยาน
การสงเสริมการขาย ดวยการมีของแถม เมื่อ
ซื้อจักรยาน
การโฆษณา (Advertising) ทางหนังสือนิตยสาร
การโฆษณา (Advertising) ทางโทรทัศน
การโฆษณา (Advertising) ทางอินเตอรเน็ต
การจัดกิจกรรมในหางสรรพสินคา
บริการหลังการขาย
การรับประกัน หลังการขาย

+1

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1

+1

+1

+1
+1
+1
0
+1
+1

+1

+1

+1
+1
+1
+1
+1
+1

1

1

1
1
1

0.66
1
1

ตอนที่ 4 ขอเสนอแนะ
55 ขอเสนอแนะอื่นๆ เกี่ยวกับการพัฒนาสวน

ประสมทางการตลาด ของธุรกิจประเภท
จักรยานชนิดท่ีใชในเมือง ท่ีเปนแบรนด
สินคาไทย

+1 +1 +1 1

สรุปคะแนนรวม 49.05

คะแนนรวมเฉลี่ยผลการตรวจแบบสอบถามโดยผูทรงคุณวุฒิ 0.90
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ภาคผนวก ค.
คํานวณคาทางสถิติ Cronbach’s Alpha
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คํานวณคาทางสถิติ Cronbach’s Alpha 30 ชุด

Reliability Statistics

Cronbach’s Alpha
Cronbach’s Alpha Based

on Standardized Items
N of Items

.928 .927 46

คํานวณคาทางสถิติ Cronbach’s Alpha : 0.928
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