
ความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ของบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

 

 

 

 

 

 

 

 

นางสาวมนธิกาญจน์  เบ็ญหร่าเหม   

 

 

 

 

 

 

 

 

การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

แขนงวชิาการตลาด สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

พ.ศ. 2560 



Customer Needs in Motorcycle Leasing of Tangjaipattana (2547) Company Limited 

 

 

 

 

 

 

 

Miss Montikran  Benhraham 

 

 

 

 

 

 

 

 

An Independent Study Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements for 

the Degree of Master of Business Administration in Marketing 

School of Management Science  

Sukhothai Thammathirat Open University 

2017 



 



 ง 

ช่ือการศึกษาค้นคว้าอสิระ ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตข์องบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

ผู้ศึกษา  นางสาวมนธิกาญจน ์ เบญ็หร่าเหม  รหัสนักศึกษา 2583001744 

ปริญญา  บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (การตลาด)  

อาจารย์ที่ปรึกษา  รองศาสตราจารยฉ์ตัรชยั  ลอยฤทธิวฒิุไกร  ปีการศึกษา  2560 

 

 

บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษา (1)ปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ 

(2) ความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตัวเงินของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ (3) ความตอ้งการดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน 

ของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ของบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั  

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรคือ ผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ของบริษทั

ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั จาํนวน 2,236 คน กาํหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรทาโรยามาเน่ ดว้ยความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดจ้าํนวน 340 สุ่มตัวอย่างแบบโควตา ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

วิเคราะห์ขอ้มลูโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

อายุระหว่าง 31-40 ปี มีสถานภาพสมรส การศึกษาสูงสุดอยู่ระดับมัธยมศึกษา อาชีพทําสวน ทําไร่  

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 9,000-15,000 บาท (2) ความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญโดยรวมในระดับมาก เม่ือจาํแนกเป็นรายด้าน พบว่ามีระดับความ

ตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางตรง และดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางออ้มอยู่ในระดบัมากเช่นกนั โดยความตอ้งการ

ดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางตรง ให้ความสําคญัดา้นราคาขายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของรถจกัรยานยนต ์

ส่วนความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางออ้ม ให้ความสําคญักบัการให้ส่วนลดยอดเม่ือชาํระหมดก่อน

กาํหนด (3) ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตด์า้นท่ีไม่เป็นตวัเงินพบวา่ใหค้วามสาํคญัโดยรวมอยู่

ในระดบัมาก เม่ือจาํแนกเป็นรายดา้น พบวา่ทุกดา้นมีระดบัความตอ้งการอยูใ่นระดบัมากโดยเรียงลาํดบัคือ 

ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ดา้นการจดัจาํหน่าย 
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Abstract 
 

 The objectives of this study were to study (1) personal factors of 
motorcycle leasing customers (2) customer needs with the money for motorcycle 
leasing (3) customer needs with non-monetary for motorcycle leasing of 
Tangjaipattana (2547) Company, Limited.  
 This study was a survey research. The population was the customers who 
was a motorcycle leasing of Tangjaipattana (2547) Company, Limited for 2,236 
people. The sample was 340 customers that determined by a formula of Taro Yamane 
with the confidence at 95%. The sampling method was quota sampling. 
Questionnaires were used as an instrument for collect data. Data were analyzed by 
descriptive statistics. The statistics used for data analysis were frequency, percentage, 
mean and standard deviation.  
 The results from the study showed that (1) the personal factors, most of the 
respondents were female, aged between 31-40 years old, marital status, highest 
education in secondary school, gardening and farming with the average income at 
9,000-15,000 baht/month. (2) the most of sampling focus on customer needs with the 
money for motorcycle leasing at high level when considering in each part was the 
levels of the direct monetary and indirect financial aspects were at high level as well, 
moreover, the direct monetary focused on reasonable selling prices and appropriate to 
the quality of the motorcycle, by the way the part of indirect financial focused on 
discounts when paying out early (3) the customer needs with non-monetary for 
motorcycle leasing was observed  at the high level when considering in each aspect  
was all of aspects having a high level in personnel aspect, product image aspect, 
services process aspect, physical aspect, marketing promotion aspect, and distribution 
aspect respectively.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Needs , Leasing Customer, Motorcycle, Tangjaipattana (2547)  
 Company, Limited 
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 ขอขอบคุณ ผูบ้ริหารบริษัทตั้ งใจพัฒนา (2547) จาํกัด ท่ีให้การสนับสนุนทั้ งด้าน

ค่าใชจ่้ายในการเล่าเรียนและเวลา อีกทั้งคอยใหก้าํลงัใจ รวมทั้งเพื่อนร่วมงานทุกคนท่ีให้กาํลงัใจมา

โดยตลอด 
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ใหก้าํลงัใจตลอดมา 
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บทที ่1 

บทนํา 
 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 

 การเดินทางเกิดข้ึนมาอย่างช้านาน ยานพาหะในรูปแบบต่างๆ ได้มีการนํามาใช ้

เพื่ออาํนวยความสะดวก ตามความตอ้งการและความจาํเป็นท่ีมีไม่วา่จะใชเ้พื่อการเดินทางไปทาํงาน 

เรียนหนังสือ ไปธุระ หรือเพื่อไปท่องเท่ียวและรวมถึงใช้ยานพาหนะเพื่อการประกอบอาชีพ  

เช่น อาชีพรถจกัรยานยนตรั์บจา้ง และจากรูปแบบในการเดินทางท่ีมีความหลากหลาย และเพื่อเพิ่ม

ความคล่องตวัไดม้ากข้ึนทั้งประเภททางบก ทางนํ้ า ทางอากาศ รูปแบบของยานพาหนะจึงไดรั้บการ

พฒันาให้มีความทนัสมยั เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ี

เน้นความสะดวก สบาย รวดเร็วและปลอดภัย ยานพาหนะหน่ึงท่ีได้รับความนิยมมาก คือ 

รถจกัรยานยนต์ ท่ีในปัจจุบนัไดมี้การพฒันาให้มีรูปแบบใหม่ๆ มีความทนัสมยั หลากหลายยี่ห้อ 

หลากหลายรุ่น การหาซ้ือเพื่อครอบครองเป็นเจา้ของสามารถทาํได้ง่ายข้ึน เน่ืองจากร้านจาํหน่าย

รถจกัรยานยนตใ์นแต่ละพื้นท่ีมีมากข้ึนทาํให้เกิดการแข่งขนักนัมาก  การขายมีความยดืหยุน่มากข้ึน 

มีรูปแบบการขายท่ีหลากหลายทั้งการขายสด และการให้เช่าซ้ือโดยให้ผอ่นชาํระเป็นงวดๆ อีกทั้ง

ราคาของรถจกัรยานยนตเ์ม่ือเปรียบเทียบยานพาหนะส่วนบุคคลประเภทรถยนต ์ราคาจะตํ่ากวา่มาก 

 และจากสภาพถนนหนทางในปัจจุบนัยงัไม่ไดพ้ฒันาให้รองรับกบัปริมาณของรถยนต์

ส่วนบุคคลท่ีเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว ทาํให้เกิดการจราจรติดขัดส่งผลให้เสียเวลาในการเดินทาง 

รถจกัรยานยนตจึ์งเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีแกปั้ญหาในเร่ืองดงักล่าวได ้
 

ยอดการจดทะเบียนรถจกัรยานยนต ์(คนั) ปี พ.ศ. 2555-2559  

ปี 2555 2556 2557 2558 2559 

ทัว่ประเทศ     2,125,646     1,999,048     1,699,218     1,671,237     1,738,254  

ภาคใต ้       306,858        268,482        216,476        213,223        224,445  

จงัหวดัตรัง          28,697          26,756          22,318          21,439          21,380  

จงัหวดัสตูล          10,448             9,223             6,973             6,723             6,581  

ท่ีมา : http://apps.dlt.go.th/statistics_web/newcar.html 
 

ภาพท่ี 1.1  ยอดการจดทะเบียนรถจกัรยานยนต ์
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 จะเห็นไดว้า่รถจกัรยานยนตมี์ความจาํเป็นต่อการดาํรงชีวิตในยคุปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก 

 บริษัท ตั้ งใจพัฒนา (2547) จ ํากัดได้เปิดดําเนินธุรกิจเก่ียวกับการจัดจําหน่าย

รถจักรยานยนต์ ทั้ งแบบขายสดและให้เช่าซ้ือโดยผ่อนชําระกับบริษัทเป็นงวดๆ มาตั้ งแต่ปี 

พ.ศ. 2539 โดยจดทะเบียนเป็นห้างหุ้นส่วนจาํกดั ต่อมาในปีพ.ศ.2547 ได้จดทะเบียนเป็นบริษทั 

ปัจจุบนัเปิดให้บริการในพื้นท่ีจงัหวดัตรัง 7 สาขา ตั้งอยูใ่นอาํเภอยา่นตาขาวจาํนวน 2 สาขา อาํเภอ

ปะเหลียน 1 สาขา อาํเภอเมือง 2 สาขา อาํเภอกนัตงั 1 สาขาและอาํเภอห้วยยอด 1 สาขา ในพื้นท่ี

จงัหวดัสตูล 1 สาขา ตั้งอยูอ่าํเภอทุ่งหวา้  และมีนโยบายให้เปิดสาขาเพิ่มข้ึนในพื้นท่ีอ่ืนข้ึนเร่ือยๆ 

ในอนาคต บริษทัเปิดจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ทั้งประเภทรถใหม่และมือสอง รับจาํนาํเล่มทะเบียน

รถจกัรยานยนต์ ให้บริการทาํทะเบียน ประกนัรถจกัรยานยนต์ และให้บริการตรวจเช็คซ่อมบาํรุง

รถจกัรยานยนต ์ซ่ึงในการดาํเนินงานไดก้าํหนดระบบ ระเบียบไว ้รวมถึงไดก้าํหนดเป้าหมาย และ

วตัถุประสงคใ์นการดาํเนินงานไวอ้ยา่งชดัเจน 

 บริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั มีสัดส่วนการขายรถจกัรยานยนตป์ระเภทรถใหม่ใน

ปี2559 แบบขายสด 7.40% และแบบขายผอ่นโดยการให้เช่าซ้ือ 92.59 % จะเห็นวา่สัดส่วนการขาย

แบบขายผอ่นโดยการใหเ้ช่าซ้ือสูงกวา่แบบขายสดค่อนขา้งมาก มีจาํนวนลูกหน้ีเช่าซ้ือรถใหม่สะสม 

ณ ส้ินปี2559 จํานวน 1,795 ราย  ในปัจจุบันมีร้านคู่แข่งเปิดจําหน่ายและให้บริการเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต์จาํนวนมากทั้ งจากร้านค้าหรือบริษัทท่ีเปิดจาํหน่ายเอง หรือจากกลุ่มธุรกิจท่ี

ใหบ้ริการทางการเงิน (Consumer Finance)  ส่งผลให้เกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงโดยเฉพาะดา้น

ราคา ทั้งราคาขายสด เงินดาวน์ และเง่ือนไขการขายต่างๆท่ีจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจเลือกซ้ือกบัร้าน

ของตวัเอง นาํไปสู่ถึงปัญหาหลายๆดา้น ไม่วา่จะเร่ืองค่าใชจ่้ายท่ีเพิ่มข้ึน ส่วนต่างของกาํไรท่ีลดลง 

ความเส่ียงจากภาวะลูกคา้ซ้ือไปขายต่อ นาํรถไปจาํนาํ และไม่ผอ่นชาํระมีมากข้ึน 

 ซ่ึงจะเห็นได้ว่าการแข่งขนัทางด้านราคา ก่อให้เกิดความเส่ียงกบัการขายในรูปแบบ

ของการให้เช่าซ้ือมาก เพราะนอกจากปัจจยัท่ีส่งผลต่อการผ่อนชาํระค่างวดจนหมดตามท่ีไดก้ล่าว

ไวข้า้งตน้แลว้ ยงัมีปัจจยัอีกหลายอยา่ง ไม่วา่จะเป็นสภาวะเศรษฐกิจ และสภาพดินฟ้าอากาศก็ส่งผล

ต่ออาชีพการทาํสวนทาํไร่ การประมง ซ่ึงเป็นอาชีพหลกัของชาวภาคใต ้อีกทั้งบริษทั ตั้งใจพฒันา 

(2547) จาํกดั ไม่ไดเ้ป็นตวัแทนจาํหน่ายรถจกัรยานยนตใ์นยีห่อ้ท่ีขายดีหรือลูกคา้นิยมอยา่งเช่นยี่ห้อ

ฮอนดา้ แต่จาํหน่าย หลายยีห่อ้ เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บัลูกคา้ แต่ผลเสียในอีกดา้นหน่ึงคือตน้ทุนการ

ซ้ือรถท่ีไม่แน่นอน ความหลากหลายของสี รุ่น ในแต่ละยี่ห้อไม่มาก การบริหารคลังสินค้าให้

เพียงพอต่อการขายจึงยงัเป็นปัญหา จึงตอ้งวางแผนการขายให้มีความหลากหลายเพื่อการแข่งขนั

และรองรับความตอ้งการกบัลูกคา้แต่ละกลุ่มและเพื่อหลีกเล่ียงหรือลดความเส่ียงดงักล่าว จึงนาํมาสู่

การค้นหาความต้องการท่ีแท้จริงของลูกค้า เพื่อกําหนดกลยุทธ์ด้านการตลาดท่ีเหมาะสมและ 
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มีประสิทธิภาพ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริงในแต่ละประเด็นตาม

ความเห็นหรือมุมมองจากลูกคา้  

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษา 

 

 2.1 ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

 2.2 ศึกษาความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ 

 2.3 ศึกษาความตอ้งการท่ีไม่เป็นตวัเงินของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

 

3. กรอบแนวคดิการศึกษา  

 

 การศึกษาเร่ือง “ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ของ บริษทั ตั้งใจพฒันา 

(2547) จาํกดั ผูศึ้กษาไดก้าํหนดกรอบแนวคิดไวด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1) เพศ 

2) อาย ุ

3) สถานภาพสมรส 

4) ระดบัการศึกษา 

5) อาชีพ 

6) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ 

1) ความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงิน 

1.1) ดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางตรง  

1.2) ดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางออ้ม  

2) ความตอ้งการท่ีไม่เป็นตวัเงิน  

2.1) ดา้นภาพลกัษณ์ 

2.2) ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2.3) ดา้นการจดัจาํหน่าย 

2.4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

2.5) ดา้นบุคลากร 

2.6) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

2.7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
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3. ขอบเขตของการศึกษา 

 

1.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  1.1.1 ประชากร ท่ีใช้ในการวิจยั คือ จาํนวนผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ประเภทรถ

ใหม่ กบั บริษทัตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 2,236 คนจากรายงานลูกหน้ีรถใหม่คงเหลือประจาํเดือน

สิงหาคม 2560 บริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

  1.1.2 กลุ่มตัวอย่าง ท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ประเภทรถใหม่ท่ี

กาํหนดใหเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 340 คน  

 1.2 ขอบเขตเนื้อหา มุ่งศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล และความต้องการของผู ้เช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต ์ของบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

1.3 ขอบเขตด้านตัวแปร  

  1.3.1 ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ในเร่ืองเพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

  1.3.2 ตัวแปรตาม ได้แก่  ความต้องการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ด้านท่ีเป็น 

ตวัเงิน และดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน 

 1.4 ขอบเขตด้านเวลา  

  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาคือตั้งแต่เดือนมีนาคม ถึง พฤศจิกายน 2560 

 

4. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 4.1 การเช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ หมายถึง การท่ีผูใ้ห้เช่าซ้ือ นาํรถจกัรยานยนตใ์ห้เช่ากบั

ลูกคา้โดยมีเง่ือนไขว่าจะขายรถจกัรยานยนต์นั้นหรือโอนกรรมสิทธ์ิในรถจกัรยานยนต์นั้นให้แก่

ลูกคา้ผูเ้ช่าซ้ือก็ต่อเม่ือผูเ้ช่าซ้ือไดช้าํระค่าสินคา้นั้นครบถว้นตามตกลงแลว้ 

 4.2 ผู้ เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ หมายถึง ลูกคา้ผูมี้ความประสงค์จะซ้ือรถจกัรยานยนต ์

โดยอาจจ่ายเงินดาวน์ไวจ้าํนวนหน่ึงหรือไม่จ่าย และจาํนวนเงินส่วนท่ีเหลือได้ขอผ่อนชาํระเป็น

งวดๆจนหมด ซ่ึงในระหวา่งท่ีผอ่นชาํระจะเป็นผูค้รอบครองรถจกัรยานยนต ์แต่ยงัไม่ไดก้รรมสิทธ์ิ

จนกวา่จะผอ่นชาํระหมดและทาํการโอนกรรมสิทธ์ิจากบริษทัไปยงัลูกคา้ 
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 4.3 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัเฉพาะของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ประเภทรถ

ใหม่ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 4.4 ความต้องการ หมายถึง ความปรารถนาท่ีจะไดรั้บการตอบสนองจากทางร้านใน

การใชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ซ่ึงไดแ้บ่งความตอ้งการออกเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

  4.1.1 ความต้องการด้านที่เป็นตัวเงิน หมายถึง ความปรารถนาท่ีจะได้รับการ

ตอบสนองจากทางร้านในการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัราคาไม่ว่าจะเป็น ท่ีเก่ียวขอ้ง

ทางตรง เช่นราคาขาย อตัราดอกเบ้ีย และเก่ียวขอ้งทางออ้มเช่น ระดบัเงินดาวน์ ค่าใช้จ่ายส่วนเพิ่ม

อ่ืนๆ ส่วนลดต่างๆ ความยดืหยุน่ในการผอ่นชาํระ 

  4.1.2 ความต้องการด้านที่ไม่เป็นตัวเงิน หมายถึง ความต้องการในส่วนอ่ืนๆ  

ท่ีลูกคา้ปรารถนาจะไดรั้บจากการเขา้ใชบ้ริการกบัทางร้านในการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในดา้นของ

ภาพลกัษณ์ขององคก์ร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  

 

5. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 5.1 ใหผู้บ้ริหารหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งของ บริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั นาํขอ้มูลท่ีวจิยั 

ท่ีไดไ้ปกาํหนดลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 

5.2 นาํขอ้มูลการวจิยัไปพฒันา กลยทุธ์การตลาดของบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้  

5.3 เป็นขอ้มูลในการอา้งอิงใหผู้ท่ี้เก่ียวขอ้งท่ีทาํวจิยั ไดศึ้กษาต่อไป 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษา ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ของ บริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) 

จาํกดั ผูว้ิจยัได้ศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวกบัตวัแปรขอการศึกษา โดยไดศึ้กษาจาก

เอกสารทางวิชาการ บทความ วารสาร งานวิจยัและวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาเป็นแนวทางใน

การศึกษา ดงัน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตอ้งการ 

3. แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

4. แนวคิดเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ 

5. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 คอตเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler:&Keler.2009:197-200) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ  

(2557)  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Personal factor influencing consumer 

behavior) การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆดงัน้ี 

 1. อาย ุ(Age)  บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนั จะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการ 

ท่ีแตกต่างกนัโดยแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอาย ุ

 2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคล  

ซ่ึงการดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการผลิตภณัฑ์และพฤติกรรม 

การซ้ือท่ีแตกต่างกนั โดยสัมพนัธ์กบัสถานภาพทางการเงินและความสนใจของแต่ละบุคคล 

 3. อาชีพ (Occupation) อาชีพท่ีแตกต่างกันของแต่ละบุคคลจะต้องการสินค้าและ

บริการท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทท่ีเป็น 

ท่ีตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อจะเตรียมสินคา้และบริการให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของกลุ่มบุคคลนั้นอยา่งเหมาะสม 
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 4. สถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance) หรือรายได ้(Income) จะมีผลกระทบ

ต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ สถานภาพเหล่าน้ีประกอบด้วย รายได้ การออม อาํนาจการซ้ือ

และทศันคติเก่ียวกบัการใช้จ่าย ซ่ึงนักการตลาดตอ้งสนใจในแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจาก

รายไดจ้ะมีผลต่ออาํนาจซ้ือ 

 5. การศึกษา (Education) ผูมี้การศึกษาสูงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์และบริการ

ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษานอ้ยกวา่ เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้าง

รายได ้ไดสู้งกวา่ผูท่ี้มีการศึกษานอ้ยกวา่ จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์และบริการท่ีมีคุณภาพ

มากกวา่หรือมีทางเลือกมากกวา่ 

 6. รูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการดํารงชีวิตของบุคคลซ่ึง

เก่ียวขอ้งกบักิจกรรม (Activities) ท่ีเขาทาํส่ิงท่ีเขาสนใน (Interests) และความคิดเห็นของเขา(Opinions) 

รูปแบบการดาํรงชีวิตข้ึนอยูก่บัวฒันธรรมยอ่ย ชั้นสังคม หรือกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2538, น. 41-42) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557) กล่าว

ว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพทางครอบครัว 

รายได้ อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ี เป็นเกณฑ์ ท่ี นิยมใช้ในส่วนแบ่งการตลาด ลักษณะทางด้าน

ประชากรศาสตร์เป็นลักษณะท่ีสําคญัและสถิติท่ีวดัได้ของประชากรศาสตร์ท่ีช่วยกําหนดตลาด

เป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 

 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั นกัการตลาดจะใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปร ดา้นประชากรศาสตร์

ท่ีแตกต่างของส่วนตลาด นักการตลาดได้ค้นหาความต้องการของส่วนแบ่งการตลาดส่วนเล็ก 

(Niche market) โดยมุ่งหวงัความสาํคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 

 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งตลาดท่ีสําคญั เช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศึกษาตวั

แปรน้ีอย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบันตัวแปรทางด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม 

การบริโภค  การเปล่ียนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุมาจากการท่ีสตรีทาํงานเพิ่มมากข้ึน 

 3. ลกัษณะครอบครัว (Market status) ในอดีตถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป้าหมาย 

ท่ีสาํคญัของการใชค้วามพยายามของการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคญัยิง่กวา่สวนท่ีเก่ียวกบั

หน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้

หน่ึง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์และโครงสร้างดา้นส่ือท่ีจะเก่ียวขอ้ง

กบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือน เพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะสม 
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 4. รายได้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตัวแปรท่ี

สําคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวย แต่

อย่างไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ตํ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาท่ี

สําคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายไดอ้ย่างเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีการมีหรือไม่มี

ความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกสินค้าท่ีจริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบ 

การดาํเนินชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้่ารายได้จะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก 

นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์ รายไดร้วมกบัตวัแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพื่อให้

การกาํหนดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่มรายไดสู้งท่ีมีอายุต่างๆ ถือวา่ใชเ้กณฑ์รายไดร่้วมกบั

เกณฑอ์าย ุเป็นเกณฑท่ี์นิยมใชก้นัมากข้ึน เกณฑร์ายไดอ้าจเก่ียวขอ้งกบัเกณฑอ์ายแุละอาชีพรวมกนั 

 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความต้องการ 

 

 ความตอ้งการ (Wants) เป็นความปรารถนาของบุคคลท่ีจะไดรั้บการตอบสนองความพอใจ

ของบุคคลเป็นความต้องการในระดับท่ีลึกซ้ึงกว่าความจาํเป็น ความต้องการเกิดจากการเรียนรู้ 

ด้านวัฒนธรรมและสังคม ซ่ึงถือว่าเป็นความต้องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต เช่น  

ความตอ้งการใช้รถเบนซ์ ตอ้งการบา้นในโครงการใหญ่ราคาหลายสิบล้าน ตอ้งการท่ีดินทาํเลดีเพื่อ

หวงัผลกาํไรสูงในอนาคต ฯลฯ ความจาํเป็นและความตอ้งการสองคาํน้ีสามารถใชแ้ทนกนัไดเ้พราะถือ

วา่มีความหมายใกลเ้คียงกนั (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ.2541 ,อา้งถึงใน บุณณะ นพคุณ.2549,น.20) 

 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2554,น.212-214) ไดใ้ห้ความหมายของ ความตอ้งการ(Need) ว่า 

ส่ิงท่ีสามารถทาํให้มนุษยป์ฏิบติัการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลส่ิงท่ีควรทราบและทาํ

ความเขา้ใจในเร่ืองของความตอ้งการคือ 

 1. ความตอ้งการเป็นรากฐานของการกระทาํของมนุษย ์ความตอ้งการเป็นกรอบของ

ปัจจยัอ่ืนๆทั้ งหมดท่ีเป็นองค์ประกอบของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดังนั้ นเราจึงจาํเป็นต้องอธิบาย

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยยึดเอาความตอ้งการของมนุษยเ์ป็นรากฐานสําคญั และเพราะความ

ตอ้งการน้ีเอง ท่ีทาํใหค้นเราตอ้งกระทาํหลายๆส่ิง เช่น ตอ้งรับประทานอาหาร 

 2. ความต้องการไมใช่ความบกพร่อง แมว้่าความบกพร่องจะเป็นเหตุให้เกิดความ

ตอ้งการก็ตาม  ความบกพร่องเป็นเร่ืองของการขาดส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงถา้ได้รับการตอบสนองแล้ว 

ความบกพร่องก็จะหายไป แต่ความตอ้งการของมนุษยน์ั้นเป็นส่ิงท่ีมนุษยมี์อยูก่บัตวัตลอดเวลาไม่วา่

เขาจะได้รับการตอบสนองหรือไม่ก็ตาม เช่น ร่างกายต้องการอากาศหายใจ ต้องการอาหาร  

นํ้า ตอ้งการความสะดวกสบายแมว้า่จะไดรั้บส่ิงเหล่าน้ีอยา่งเพียงพอแลว้ในปัจจุบนัก็ตาม เขาก็ยงัมี
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ความตอ้งการในส่ิงเหล่าน้ีอยูต่่อไป จึงอาจกล่าวไดว้า่ความบกพร่องของมนุษยท์าํให้เราตระหนกัถึง

ความตอ้งการท่ีไม่มีท่ีส้ินสุด และเราก็พยายามท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตนเพื่อให้ไดรั้บส่ิง

เหล่านั้น 

 3. ความต้องการเกิดข้ึนได้ทั้ งทางร่างกายและจิตใจ ร่างกายมีความตอ้งการบางส่ิง

บางอย่างท่ีจาํเป็นสําหรับการดาํรงชีวิต เช่น อากาศ อาหาร นํ้ า ฯลฯ ขณะเดียวกนัมนุษยก์็ยงัคงมี

ความตอ้งการเก่ียวกบัจิตใจดว้ย เช่น ตอ้งการความสะดวกสบาย ความรัก ความอบอุ่น เป็นตน้ 

 4. มนุษยแ์ต่ละคนตระหนกัถึงความตอ้งการในระดบัท่ีต่างๆกนั  การท่ีมนุษยแ์ต่ละคน

จะตระหนกัถึงความตอ้งการของเขานั้น ก็เน่ืองจากการท่ีเขาขาดบางส่ิงบางอยา่งไปนั้นเอง ดงันั้น

ระดับของความต้องการจึงข้ึนอยู่กับส่ิงท่ีผูบ้ริโภคยงัขาดอยู่ เช่น ในกรณีท่ีเคร่ืองปรับอากาศท่ี

ทาํงานเกิดขดัขอ้งคนท่ีทาํงานอยูก่็จะตอ้งการความเยน็ทนัที หรือการท่ีเด็กผูห้ญิงมีเส้ือผา้อยู่แล้ว

มากมาย แต่ก็ยงัมีความตอ้งการเส้ือตวัใหม่อีก ก็เน่ืองจากว่าเธอจะตอ้งใส่เส้ือผา้สวยๆไปในงาน

เล้ียงซ่ึงถ้าพิจารณาแล้วจะเห็นว่า ความต้องการดังกล่าวเป็นความต้องการด้านจิตใจมากกว่า 

ดา้นร่างกาย ดงันั้นระดบัความตอ้งการของแต่ละคนจึงมีความแตกต่างกนั 

 5. ความตอ้งการอาจเป็นเร่ืองของความจาํเป็นหรือฟุ่มเฟือย (Necessities & Luxuries) 

เรามกัได้ยินอยู่เสมอถึงคาํกล่าวในทาํนองว่า คนโน้นใช้จ่ายฟุ่มเฟือย คนน้ีใช้จ่ายเฉพาะท่ีจาํเป็น 

หรือคนนั้ นชอบทําตัวหรูหรา การใช้จ่ายในทุกกรณีดังกล่าวเกิดข้ึนเพราะผูบ้ริโภครายนั้ นๆ 

ตระหนักรู้ถึงความตอ้งการในสินคา้นั้นๆ และหาทางตอบสนองความตอ้งการของตนโดยการใช้

จ่ายเงินแลกกบัการบริโภคสินคา้นั้น 

 สินคา้ทั้งสองลกัษณะดงักล่าว อาจอธิบายถึงความตอ้งการได ้กล่าวคือในขณะท่ีคนๆ

หน่ึง คิดวา่สินคา้นั้นเป็นเร่ืองของความจาํเป็น คนอ่ืนๆอาจคิดว่าเป็นของหรูหรา ฟุ่มเฟือย สาเหตุ

เน่ืองมาจากผูบ้ริโภคแต่ละคนมีมาตรฐานการครองชีพแตกต่างกนั บางคนอาจมองว่ามาตรฐาน 

การครองชีพของตนในระดับปัจจุบันเป็นความจาํเป็นและไม่ยอมรับว่าส่ิงท่ีตนบริโภคอยู่เป็น 

ความหรูหรา เช่นคนในกรุงเทพ จะตอ้งมีตูเ้ยน็ นอนบนท่ีนอน ใชส้บู่ถูตวัขณะอาบนํ้ า ฯลฯ แต่คน

ในชนบทอาจคิดวา่ส่ิงเหล่านั้นเป็นความหรูหรา ดงันั้นจึงเป็นเร่ืองยากท่ีจะสรุปวา่สินคา้ชนิดใดเป็น

ความจาํเป็น หรือเป็นความฟุ่มเฟือยทั้งน้ี ข้ึนกบัมาตรฐานการครองชีพของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคล

เป็นสําคญัดว้ย ฉะนั้นความหมายของความตอ้งการในท่ีน้ีจึงหมายรวมเอา “ความตอ้งการใดๆของ

ผูบ้ริโภค” (Any Recuirement) นั้นเอง 

 1. ความตอ้งการอาจจะเป็นได้ทั้ งบวกและลบ (Positive and  Negative Needs) ความ

ต้องการด้านลบ (Negative Needs) คือความต้องการในทางหลีกเล่ียงจากความไม่สะดวกสบาย 

ความเจ็บปวดหรือความตึงเครียด เช่น สินคา้ประกนัชีวิต ประกนัอคัคีภยั และยารักษาโรค เป็นตน้ 
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ส่วนความตอ้งการทางดา้นบวก (Positive Needs) เป็นความตอ้งการท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจ หรือ

ความรู้สึกท่ีดี เช่น ตอ้งการอาหารอร่อยๆ ตอ้งการมีส่วนร่วมในงานสังคม การแสดงความสามารถ 

 วตัถุประสงคข์องการพิจารณาถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค (The Purpose of Needs in 

Consumer) 

 1. ระดับของการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค จะเป็นตวัวดัความเป็นอยู ่

ของผูบ้ริโภค  กล่าวคือ ผูบ้ริโภคบางคนสามารถสนองความตอ้งการของตนไดม้ากขณะท่ีบางคน

ทาํไดน้อ้ย บางคนมีความพึงพอใจในส่ิงท่ีไดรั้บแต่บางคนก็ไม่พอใจ อยา่งไรก็ดีไม่มีผูบ้ริโภคใดท่ี

จะสามารถสนองความตอ้งการของตนไดห้มดทุกเร่ือง ดงันั้น การเขา้สู่ตลาดเพื่อการบริโภคสินคา้

จะเกิดข้ึนอยูเ่สมอ และการท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจท่ีไดรั้บจากการสนองความตอ้งการนั้น ผูบ้ริโภคบาง

คนตระหนักดีว่า เงินไม่สามารถซ้ือความพอใจหรือตอบสนองความตอ้งการด้านมนุษยส์ัมพนัธ์ 

(การมีเพื่อน) ได ้นอกจากน้ีผูมี้รายไดดี้อาจเป็นผูบ้ริโภคท่ีแยไ่ดเ้พราะเงินส่วนใหญ่ของเขาถูกนาํไป

ลงทุนมากกว่าการบริโภคสินค้า ในขณะท่ีคนท่ีมีรายได้ตํ่ าอาจเป็นผู ้บริโภคท่ีดีหากมีระดับ 

การตอบสนองความตอ้งการสูง และใชจ่้ายเงินรายไดท้ั้งหมดของเขาไปเพื่อการบริโภคสินคา้ 

 2. ความไม่สมบูรณ์ในความตอ้งการทาํให้ผูบ้ริโภคแสดงพฤติกรรม เพื่อลดความ 

ตึงเครียดความไม่สมบูรณ์ในความตอ้งการน้ีอาจเน่ืองจาก การเปล่ียนแปลงสถานภาพทางเศรษฐกิจ 

ความคาดหวงั การจ้างงาน ขนาดของครอบครัวท่ีใหญ่ ข้ึนหรือเล็กลง อายุ การสมรส ฯลฯ  

ซ่ึงถา้ผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอาํนาจซ้ือเขาก็จะบริโภคสินคา้ในตลาดทนัที เพื่อสนองความตอ้งการซ่ึงเกิด

จากความบกพร่องท่ีประสบอยู่  แต่ถ้าเขาไม่มีอาํนาจซ้ือมากพอเขาตอ้งจาํตอ้งยอมรับสภาพท่ีจะ

ตอบสนองความตอ้งการในระดบัท่ีตํ่ากวา่นั้นไว ้ชาวชุมชนแออดัท่ีมีรายไดต้ ํ่าจนไม่สามารถสนอง

ความตอ้งการของตวัเองได้สมบูรณ์เป็นตวัอย่างท่ีดี ในเร่ืองน้ี เพราะตราบใดท่ีเขาเหล่านั้นมีเงิน

ข้ึนมาไม่วา่ดว้ยเหตุใดก็ตาม เขาจะสนองความตอ้งการท่ีมีอยู่ทนัทีแต่ถา้ไม่ไดเ้ขาก็จะเกิดภาวะตึง

เครียด ทางแก้ความตึงเครียดของพวกเขาก็โดยการเล่นหวยใตดิ้นหรือด่าทอกนั เป็นต้น ดงันั้ น  

เราจะพบวา่สินคา้หลายชนิดไม่สามารถเสนอขายให้กบัคนเหล่านั้นได ้เพราะอาํนาจซ้ือไม่เพียงพอ

หรืออาจกล่าววา่สินคา้จาํเป็นบางอยา่งมีราคาสูงเกินไปสาํหรับเขา 

 โครงสร้างความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Structure of Consumer Needs) 

 นกัจิตวทิยาไดจ้ดัโครงสร้างความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยแบ่งเป็นลาํดบัชั้นเรียงจาก

ความตอ้งการขั้นพื้นฐานไปยงัความตอ้งการในชั้นสูงข้ึน การจดัลาํดบัความตอ้งการน้ี นกัจิตวิทยา

ส่วนใหญ่แบ่งลาํดบัความตอ้งการออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ๆคือ 
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 1. ความต้องการด้านกายภาพ (Physiological Needs) เป็นความต้องการขั้นพื้นฐาน 

ซ่ึงต้องได้รับการตอบสนองในเวลาอันควร มิฉะนั้ นคนนั้ นอาจตายได้ เช่นความหิวกระหาย 

การพกัผอ่นนอนหลบั ความอบอุ่น การขบัถ่ายของเสียออกจากร่างกาย เป็นตน้ 

 2. ความตอ้งการดา้นจิตใจและอารมณ์ (Psychological or Emotional Needs) เป็นความ

ตอ้งการท่ีจะเติมแต่งชีวิตให้มีมาตรฐานการครองชีพท่ีสูงข้ึน เป็นความกดดนัทั้งทางบวกและลบ 

และยงัเป็นสัญลกัษณ์ให้มีการตอบสนองความรู้สึกซ่ึงเกิดจากผลกระทบของส่ิงแวดลอ้มภายนอก 

ประสบการณ์และสถานภาพทางจิตใจ 

 ยุทธนา ธรรมเจริญ (2555,น.3-25) ได้ให้ความหมายของ ความตอ้งการว่า ส่ิงท่ีสามารถ 

ทาํให้มนุษยป์ฏิบติัการได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลโดยความตอ้งการเป็นรากฐานของ 

การกระทาํของมนุษย ์ความตอ้งการไม่ใช่ความบกพร่อง ความตอ้งการเกิดข้ึนไดท้ั้งทางร่างกายและ

จิตใจ ความตอ้งการสร้างข้ึนไม่ได ้ฯลฯ นกัการตลาดตอ้งให้ความสนใจกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

(Consumer Needs) ทั้งน้ีเพราะแรงจูงใจทั้งหมดในการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคนั้นอยู่บนพื้นฐานของ

ความตอ้งการ จะไม่มีการซ้ือ-ขายเกิดข้ึนจนกวา่ผูบ้ริโภคจะตระหนกัรู้ถึงความตอ้งการในสินคา้นั้นๆ

แลว้เท่านั้น อาจแสดงถึงผลกระทบของความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจไดเ้ป็น 3 ขอ้ใหญ่ๆ คือ 

 1. การจดัลาํดบัแรงจูงใจ (Hierarchy of Motive) จะสัมพนัธ์โดยตรงกบัการจดัลาํดบั

ความตอ้งการ (Hierarchy of  Need) ดงันั้นนกัการตลาดจึงตอ้งพฒันาความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการ

จดัลาํดบัน้ีให้ดี จะตอ้งรู้ว่าขอ้ขดัขอ้งของผูบ้ริโภคคืออะไร จะพบได้อย่างไร และความพึงพอใจ

พื้นฐานของความตอ้งการของผูบ้ริโภคคืออะไร เพื่อจะไดใ้ชเ้ป็นปัจจยัในการดึงดูดใจผูบ้ริโภคให้

ซ้ือสินคา้ได ้

 2. ใชค้วามรู้เร่ืองความตอ้งการเป็นประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เช่น การแบ่งตลาด

ตามเศรษฐกิจของผู ้ซ้ือ สถานะของผู ้ซ้ือ ความสนใจในสินค้าท่ีวางใจได้ หรือการแบ่งตลาด 

ตามคุณภาพของสินคา้ เป็นตน้ หรือการแบ่งส่วนตลาดตามความตอ้งการ ไดแ้ก่ การแบ่งประเภท

ของสินคา้ ตามชนิดของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ เช่น ร้านของชาํ ร้านขายยา ร้านตดัเส้ือผา้ หรือ

ร้านรองเทา้ เป็นตน้ 

 3. นกัการตลาดตอ้งผลิตและขายสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ ดงันั้น นกัการตลาดจะตอ้ง

มีการพยากรณ์เก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค นั้นหมายความวา่กิจการจะตอ้งมีสินคา้จาํหน่าย

ในตลาดและสินคา้เหล่านั้นตอ้งตั้งอยูบ่นพื้นฐานของความตอ้งการท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจ นอกจากนั้น 

นักการตลาดยงัต้องรู้จกักะประมาณการผลิตและการกระจายสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคในจาํนวนท่ี

ผูบ้ริโภคตอ้งการดว้ย 
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 ฉัตรชัย ลอยฤทธิวุฒิไกร (2554,น.3-15,16) ได้ให้ความหมายความต้องการไว้ว่า  

ความตอ้งการ คือ ขอ้เรียกร้องทางร่างกายและจิตใจท่ีจะทาํให้ชีวิตดาํเนินไปอยา่งพอเหมาะ ตามนิยามน้ี 

ความตอ้งการเป็นความจาํเป็นท่ีบุคคลพึงมี เพื่อความเป็นอยู่และอยู่รอด การเกิดข้ึนของความตอ้งการ 

นกัทฤษฎีกล่าววา่ความตอ้งการเกิดข้ึนจาก 2 แหล่งคือ 1.เกิดข้ึนพร้อมการกาํเนิด เป็นความตอ้งการตาม

สัญชาตญาณ เช่น ความหิว ความอบอุ่น ความรักเป็นตน้ 2.ความต้องการเกิดจาการเรียนรู้ซ่ึงเกิดจาก 

การพฒันาการของบุคคล ยิง่เรียนรู้มาก ความตอ้งการก็ยิง่ซบัซ้อนข้ึน 

 การแบ่งประเภทความตอ้งการ เพื่อประโยชน์ต่อการศึกษา ซ่ึงแบ่งโดย 

 1. ตามโครงสร้างของความตอ้งการ แบ่งเป็น (1) ความตอ้งการพื้นฐาน (basic need)

ความตอ้งการขั้นตน้ (primary need) ความตอ้งการทางกายภาพ (physical need) หรือความตอ้งการ

ทางร่างกาย (bodidy need) และ (2) ความตอ้งการดา้นจิตใจ (psychology need) ความตอ้งการทาง

อารมณ์ (emotional need) ความตอ้งการขั้นเลือก (selective need)หรือความตอ้งการจากการเรียนรู้  

(leaned need) 

 2. การแบ่งความตอ้งการเป็น3 กลุ่ม คือ ความตอ้งการอาํนาจ (power need) ความตอ้งการ

สัมพนัธ์อนัดีกบับุคคลอ่ืน (affiliation need) และความตอ้งการความสาํเร็จ (achievement need)  

 3. การแบ่งความตอ้งการตามมาสโลว ์ซ่ึงเป็นท่ีรู้จกักนัดี โดยแบ่งความตอ้งการเป็น 5 

ขั้น คือ ความตอ้งการทางร่างกาย ความตอ้งการความปลอดภยั ความตอ้งการทางสังคม ความตอ้งการมี

ช่ือเสียง และความตอ้งการความสาํเร็จในชีวิต 

 เพลินทิพย์ โกเมศโสภา (2554,น.57) ได้กล่าวถึงความต้องการ (Need Want and 

Demand) การตลาดเร่ิมตน้ท่ีการวิเคราะห์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป้าหมายและมุ่งตอบสนอง

ความตอ้งการนั้น ดงันั้นนักการตลาดจึงตอ้งทาํการศึกษาและวิเคราะห์เพื่อให้เกิดความเขา้ใจถึง

ความตอ้งการ ซ่ึงเราอาจจาํแนกประเภทความตอ้งการไดด้งัน้ี 

 Need คือ ความตอ้งการของมนุษยข์ั้นพื้นฐานหรือเป็นความจาํเป็นเพื่อการดาํรงชีวิต 

เช่น ความตอ้งการในปัจจยั 4 พื้นฐานความตอ้งการเร่ืองการพกัผอ่นหยอ่นใจและสันทนาการ 

 Want คือ ความตอ้งการท่ีพฒันาจาก Need โดยท่ีมีทิศทางท่ีชดัเจนและมีความเฉพาะ

มากข้ึน เช่น ถา้ Need หมายถึงความตอ้งการดา้นอาหาร Want คือตอ้งการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น 

อาหารจีน อาจกล่าวไดว้า่ Want เป็นความตอ้งการท่ีมีความอยากและปรารถนามากกวา่ Need และ

ความตอ้งการดงักล่าวมกัจะถูกกาํหนดหรือไดรั้บอิทธิพลจากสังคมท่ีอยูร่อบตวัของคนๆนั้น 

 Demand เป็นความตอ้งการท่ีเฉพาะเจาะจงในสินคา้/บริการ ขณะเดียวกนัมีความตั้งใจ

ซ้ือและมีกาํลังซ้ือสนับสนุนด้วย สินค้าจาํนวนมากท่ีก่อเกิดความต้องการด้านความอยากหรือ



 13 

ปรารถนา แต่ไม่สามารถทําให้เกิด Demandได้ กล่าวคือ น้อยคนท่ีตั้ งใจจะซ้ือหรือมีกําลังซ้ือ 

ตวัอยา่งเช่น เคร่ืองสาํอาง นํ้าหอมราคาแพง 

 Philip Kotler (Kotler,1997, p.9) ,อา้งถึงใน เฉลิมเกียรติ ร่มจาํปา (2549) ได้ให้ความ

หมายความตอ้งการของมนุษยก่์อนท่ีจะพฒันาไปสู่การซ้ือขายแลกเปล่ียนจนเกิดเป็นตลาด ไวใ้น

ทฤษฎี The Core Concept) มีลาํดบั ดงัน้ี 

 ตลาดเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) และความตอ้งการ (Wants) ของมนุษย ์เช่น 

มนุษย์ตอ้งการอาหาร นํ้ า เส้ือผา้ ท่ีอยู่อาศยั เพื่อการดาํรงอยู่ แต่ความต้องการมิได้หยุดอยู่เพียง

เท่านั้น มนุษยเ์ป็นผูมี้ความปรารถนาอนัแรงกลา้ และมีพลงัแห่งการสร้างสรรค ์จึงไดส้ร้างส่ิงต่างๆ 

ออกมา เพื่อสนองความตอ้งการเหล่านั้น จนเกิดเป็นสินคา้และบริการต่างๆข้ึนมากมาย ความจาํเป็น 

(Needs) ของมนุษย ์ไดแ้ก่  ปัจจยัท่ีใชใ้นการดาํรงชีวิต แต่ความตอ้งการ (Wants) เป็นพฒันาการต่อ

จาก Needs เป็นการสร้างสรรค์ส่ิงท่ีจะมาสนองตอบ หรือสร้างความพึงพอใจให้บงัเกิดข้ึน และ

พฒันาสูงข้ึนเร่ือย จนเกินระดบัความจาํเป็น เช่น มนุษยส์ร้างพาหนะข้ึนมา เพื่อสนองตอบความ

จาํเป็นในการเดินทาง ทั้งทางบก ทางเรือ และทางอากาศ และก็ไดพ้ฒันารูปแบบออกไปจนเกิน

ระดบัความจาํเป็นเพือ่การดาํรงชีวติ ไปสู่การแสดงสถานภาพทางสังคม 

 

3. แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด  

 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบท่ีสําคญัในการดาํเนินงาน

การตลาด เป็ นปั จจัยท่ี กิ จการสามารถควบคุ มได้  โดยพื้ นฐานของส่ วนประสมการตลาด  

จะประกอบด้วยผลิตภณัฑ(Product)  ราคา(Price) การจดัจาํหน่าย(Place) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) รวมเรียกว่า 4P’s แต่ถา้เป็นส่วนประสมการตลาดบริการ จะมีเพิ่มมาอีก 3P’s ไดแ้ก่ ดา้น

บุคลากร (People) ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation) 

ดา้นกระบวนการ (Process) (สุดาดวง เรืองรุจิระ,2543 น.29,  อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ,2557 น.27) 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ด้านธุรกิจบริการจะประกอบด้วย 7P’s 

ไดแ้ก่ 

 3.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

  เสาวภา มีถาวรกุล (2555 น.6-7,6-8,6-9) ได้ให้ความหมายของผลิตภณัฑ์ไวว้่า 

ผลิตภณัฑ์หมายถึง สินคา้ บริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบติัท่ีเสนอเพื่อตอบสนองความต้องการ  

ความจาํเป็นและสร้างความพอใจของตลาดเป้าหมายจากผลประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑ์

นั้นๆ ทั้งท่ีมีตวัตน (Tangibles) และไม่มีตวัตน (Intangible) แต่เป็นส่ิงท่ีสามารถเสนอให้กบัตลาด
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เป้าหมายเพื่อเรียกร้องความสนใจ ความเป็นเจา้ของ ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ย 1) สินคา้ (Goods) เป็น

ส่ิงท่ีมีตวัตน สามารถมองเห็นดว้ยตาและจบัตอ้งไดท่ี้จะเสนอให้กบัตลาด 2) การบริการ (Services) 

เป็นส่ิงท่ีไม่มีตวัตน แต่ผูผ้ลิตมีไวเ้พื่อเสนอขาย หรือขายพร้อมสินคา้ ซ่ึงผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นวตัถุ 

การบริการ กิจกรรม บุคคล สถานท่ี องคก์าร หรือความคิดก็ได ้ผลิตภณัฑจ์ะมีลกัษณะดงัภาพท่ี 2.1 

 

 

 

 

   ภาพท่ี 2.1 ลกัษณะความต่อเน่ืองของผลิตภณัฑ์ 

 

ท่ีมา : เสาวภา มีถาวรกุล “การจดัการดา้นผลิตภณัฑ”์ในแนวการศึกษาชุดวชิา สัมมนาการจดัการ 

 การตลาด หน่วยท่ี 6 หนา้6-7 นนทบุรี : มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 2555. 

 

  จากภาพท่ี 2.1 แสดงใหถึ้งลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์เสนอใหก้บัตลาดมี 2 ประการคือ  

  1. ผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน เป็นส่วนประกอบของรูปร่างผลิตภณัฑ์เสนอไปกบัตลาด 

ประกอบด้วยคุณลกัษณะสําคญั 5 ประการคือ 1)คุณภาพ 2)สาลกัษณ์ 3)รูปแบบ 4)ช่ือตราสินคา้ 

และ5)การหีบห่อ 

  2. ผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตน เป็นส่วนผลประโยชน์จากการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีตลาด

เป้าหมายจะได้รับเพิ่มเติมจากการซ้ือตัวผลิตภัณฑ์เอง เช่น การบริการ ขนส่ง การบาํรุงรักษา  

การติดตั้ง การซ่อมแซม การรับประกนั และการบริการอ่ืนๆ 

  ความสาํคญัของผลิตภณัฑ ์

  แต่ละกิจการมกัจะมีผลิตภณัฑ์เป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความตอ้งการและ

ความจาํเป็นของตลาดเป้าหมายเพื่อทาํให้เกิดความพอใจ โดยท่ีผลิตภณัฑ์ท่ีกิจการจะนาํไปเสนอ

ให้กบัตลาดเป้าหมายตอ้งมีการผสมผสานกนัของตวัสินคา้ บริการและอ่ืนๆอยา่งเหมาะสม ดงันั้น 

ความสาํคญัของผลิตภณัฑคื์อ 

  1. ใหต้อบสนองความตอ้งการและความจาํเป็นใหก้บัตลาดเป้าหมาย 

  2. สร้างความพอใจใหก้บัตลาดเป้าหมายทั้งทางดา้นเหตุผลและดา้นจิตใจ 

  3. ใหป้ระโยชน์ทางดา้นเหตุผลและจิตใจกบัตลาดเป้าหมาย 

 

 

ท่ีมีตวัตน ท่ีไม่มีตวัตน 
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  ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์มีความสาํคญัต่อผูบ้ริโภค 

  จากความสําคญัของผลิตภณัฑ์จะทาํให้กิจการพยายามหาคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ี

เหมาะสมเพื่อเสนอให้กบัตลาดเป้าหมาย ดงันั้น ลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัเพื่อตอบสนอง

ความพอใจของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยความแตกต่าง 5 ประการดงัน้ี 

  1. คุณ ภาพผลิตภัณ ฑ์  (Product Quality) เป็นการตัดสินใจถึงระดับคุณ ภาพ

ผลิตภณัฑท์างดา้นคุณค่า ผลประโยชน์ อายุการใชง้าน ความประหยดั และอ่ืนๆท่ีมีจุดเด่นเหนือกวา่

คู่แข่ง และตอ้งตรงกบัลกัษณะ ความตอ้งการและความรู้สึกนึกคิดของตลาดเป้าหมาย 

  2. สาลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Product Features) เป็นการพิจารณาถึงรูปร่างของผลิตภณัฑ์

ท่ีกิจการจะผลิตเสนอให้กบัตลาดเป้าหมาย ทางด้านรูปร่างของผลิตภณัฑ์น้ีควรมีความทนัสมยัใน

การตลาด เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองจูงใจ และเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีจะต่อสู้กบัคู่แข่งขนั สาลกัษณ์ผลิตภณัฑ์

ท่ีกิจการต้องตัดสินใจเพื่อนําเสนอในการเรียกร้องความสนใจให้กับตลาด ได้แก่ ด้านรูปร่าง  

การหีบห่อ กล่ิน รสชาติ สีสัน และอ่ืนๆของผลิตภณัฑ ์

  3. การให้แบบผลิตภัณฑ์ (Product Styling) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มี

ลกัษณะเด่นและตรงกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ทั้งน้ี เพราะกิจการจะไดรั้บประโยชน์ คือ 

   3.1 ผลิตภณัฑข์องกิจการมีเอกลกัษณ์ทีดีกวา่ผลิตภณัฑอ่ื์นๆในตลาด 

   3.2 ผลิตภัณฑ์จะเกิดวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ใหม่หรือสร้างการยอมรับใหม่ 

ผลิตภณัฑน์ั้นมียอดขายลดลง 

   3.3 ผูบ้ริโภคตดัสินซ้ือผลิตภณัฑไ์ดเ้ร็วข้ึน หรือเป็นส่ิงท่ีเร่งการตดัสินใจซ้ือ 

   3.4 กิจการสามารถทดสอบผลิตภณัฑ์ถึงความทนัสมยัของผลิตภณัฑ์ในตลาด

เป้าหมาย 

  4. ช่ือตราสินค้า (Brand Name) เป็นการตัดสินใจใช้ช่ือตราสินค้าเพื่อใช้เลือก

สินคา้หรือบริการให้แตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งขนั ตวัอย่าง การใชช่ื้อตราสินคา้ท่ีทาํให้สามารถ

ระบุกลุ่มเป้าหมายได ้อาทิ เคร่ืองสําอางมิสทีน มีกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กวยัรุ่น หรือของใช้ส่วนตวั 

เช่นเบบ้ีมายด ์มีกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กทารก 

  5. การหีบห่อ (Packaging) เป็นการตดัสินใจในการออกแบบ การสร้างภาชนะ

บรรจุหรือห่อหุ้มผลิตภณัฑ์เพื่อลดความเส่ียงจากการกระจายตวัสินค้า (การขนส่งและการเก็บ

รักษา) และเป็นการป้องกนัความเสียหาย รวมทั้งเกิดคุณค่าทางใจแก่ผูบ้ริโภคดว้ย เช่น หีบห่อของ

ยาสีฟันสมุนไพร ใช้วสัดุจากพลาสติกลามิเนตหรือสังกะสี หีบห่อผลไม้เป็นกล่องกระดาษ ลัง  

หรือชะลอม 
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  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546:434) อ้างถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ  (2547) 

ผลิตภณัฑ์ (Product : P1) เป็นส่ิงท่ีนาํเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจาํเป็น และความตอ้งการ

ของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด เกิดการซ้ือหรือใช้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง โดยท่ีผลิตภณัฑ์นอกจากจะ

หมายถึงสินคา้ท่ีจบัตอ้งได้แลว้ยงัรวมถึงผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีตวัตนก็ได้ ประกอบด้วย การบริการหรือ

ความคิด ซ่ึงเม่ือพิจารณาพึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีตอบสนองและสร้างมูลค่าแก่ลูกคา้ ยงัสามารถ

แบ่งออกได ้5 ระดบั (Five product level) คือ 

  1. ประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑ์ (Core Benefit) : เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บโดยตรง

จากผลิตภณัฑ์นั้น เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการจริงๆ เช่น สําหรับธุรกิจร้านรถจกัรยานยนต ์ลูกคา้จะซ้ือ

รถจกัรยานยนตเ์พื่อเป็นยานพาหนะในการเดินทาง เป็นตน้ 

  2. ผลิตภณัฑ์พื้นฐานหรือรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ (Basic Product/Tangible Product) : 

เป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งแปลงประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นส่ิงท่ีเห็นไดช้ดั 

  3. เง่ือนไขหรือส่ิงท่ีคาดหวงัปกติของลูกคา้ (Expected Product) : เป็นความคาดหวงั

ของลูกคา้ในการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ เช่น คาดหวงัวา่รถจกัรยานยนตมี์คุณภาพเหมาะสมกบัราคา 

  4. ผลประโยชน์เพิ่มเติม (Augmented Product) : เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บจากการซ้ือ

สินคา้หรือบริการนั้น 

  5. คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ใหม่ (Potential Product) : เป็นส่ิงท่ีลูกคา้ตอบรับต่อ

การเปล่ียนแปลงหรือพฒันาใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 

  ชยัสมพล ชาวประเสริฐ,2546:21-25,อา้งถึงใน ฐิติพงศ์ เพชรดี(2555) ผลิตภณัฑ์

หรือบริการ (Product or Service) หมายถึง บริการจะเป็นผลิตภณัฑ์อยา่งหน่ึง แต่เป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่

มีตวัตน (Intangible product) ไม่สามารถจบัต้องได้ มีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความ

สะดวก ความรวดเร็ว ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้คาํปรึกษา เป็นตน้ บริการจะตอ้งมี

คุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะตอ้งประกอบมาจากหลายปัจจยัท่ีประกอบกนั 

ทั้งความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ของพนักงาน และความต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบ

บริการ ความสวยงามของอาคารสถานท่ี รวมถึงอธัยาศัยไมตรีของพนักงาน ผลิตภัณฑ์ต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ 

 3.2 ราคา (Price)  

  เสาวภา มีถาวรกุล (2558,น.8-8) ได้ให้ความหมายของราคาไวว้่า ราคา (Price) 

หมายถึง จาํนวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ (สินคา้และหรือบริการ) โดยผู ้

ซ้ือหรือผูข้ายตกลงกนั ราคาเป็นปัจจยัหน่ึงของส่วนประสมการตลาดท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อ
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ผูบ้ริโภค หากประเมินว่าผลิตภณัฑ์นั้นมีมูลค่า (Value) และก่อให้เกิดอรรถประโยชน์ (Utility) 

เหมาะสมกบัราคาหรือจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546:434) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ(2547) ราคา 

เป็นส่ิงท่ีกาํหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะทาํให้ธุรกิจมีรายไดสู้งข้ึน การตั้ง

ราคาตํ่าก็จะทาํให้รายไดข้องธุรกิจนั้นตํ่า ซ่ึงอาจนาํไปสู่การขาดทุน ในแง่มุมมองของลูกคา้ การตั้ง

ราคามีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้ และราคาของการบริการเป็นปัจจยัสําคญัใน

การบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ ถา้ราคาสูงคุณภาพก็น่าจะสูงดว้ย ทาํให้ส่ิงท่ีคาดหวงัของลูกคา้ท่ีจะ

ได้รับสูง ส่ิงท่ีตามมาคือบริการตอ้งมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ได้ ลูกคา้จึงจะ

พอใจกลบัมาใชบ้ริการนั้นใหม่ 

  วธีิการตั้งราคาบริการมี 3 วธีิดงัน้ี 

  1. การตั้งราคาตามตน้ทุน (Cost-based pricing) วิธีตั้งราคาโดยคิดตน้ทุนบวกกาํไร

ท่ีธุรกิจตอ้งการ 

  2. การตั้งราคาตามการแข่งขนั (Competition-based pricing) การตั้ งราคาแบบน้ี

อาจจะตั้งใหสู้งกวา่ธุรกิจของคู่แข่ง ถา้มัน่ใจวา่บริการของเรามีคุณภาพดีกวา่คู่แข่ง 

  3. การตั้งราคาตามการรับรู้คุณค่า (Perceived-value pricing) เป็นการตั้งราคาตาม

การรับรู้คุณค่าของบริการในสายตาหรือความรู้สึกของลูกคา้ ถา้ลูกคา้รู้สึกวา่บริการนั้นคุม้ค่ากบัเงิน

ท่ีจ่าย มีคุณภาพในการใหบ้ริการสูง มีภาพลกัษณ์ท่ีดี การตั้งราคาบริการตอ้งสูง เช่นกนั 

  ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2546, น.21-25) อา้งถึงใน ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555) ราคา 

(Price) หมายถึง มูลค่าการบริการในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้าซ่ึงลูกค้าจะทําการ

เปรียบเทียบระหว่างมูลค่าและราคา ถา้มูลค่าของการบริการรายใดสูงกว่าราคาค่าบริการ จะทาํให้

ลูกคา้ตดัสินใจใชบ้ริการของรายนั้น 

  1. ในการตั้ งราคาสินค้าหรือผลิตภัณฑ์โดยทั่วไปในการกําหนดราคาจะต้อง

คาํนึงถึงตน้ทุนในการผลิตเป็นหลกั ซ่ึงไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบในการผลิต ค่าแรงงาน ค่าขนส่ง ค่าใช้จ่าย

อ่ืนบวกกําไรท่ีต้องการ แต่ในอุตสาหกรรมบริการยงัค่าใช้จ่ายอ่ืนๆอีกเพราะการให้บริการมี

กระบวนการท่ีละเอียด ซับซ้อน ต้องใช้พนักงานท่ีมีความชํานาญเฉพาะด้าน พนักงานท่ีมี

ประสบการณ์สูงมีความชาํนาญในการทาํงาน 

  2. อุตสาหกรรมบริการจะใช้แรงงานพนักงานเป็นหลัก เพราะไม่สามารถใช้

เคร่ืองจกัรเขา้มาแทนท่ีการทาํงานของพนักงานได ้100 เปอร์เซ็นต์ แรงงานท่ีใช้ในอุตสาหกรรม

บริการเป็นผูมี้ทกัษะและมีความชาํนาญสูง ดงันั้นจึงตอ้งจ่ายค่าจา้งเงินเดือนและสวสัดิการต่างๆ

ใหแ้ก่พนกังานในอตัราท่ีสูงดว้ย 
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  3. ลูกค้าจํานวนไม่น้อยท่ีต้องการความสะดวกสบาย รวดเร็ว ไม่ยุ่งยากซ่ึง

อุตสาหกรรมบริการก็สามารถตอบสนองความตอ้งการต่างๆเหล่าน้ีให้กบัลูกคา้ได ้และลูกคา้ยินดี

จะจ่ายค่าบริการในอตัราท่ีสูงกวา่ เพื่อแลกกบัการบริการท่ีสะดวก รวดเร็ว ทนัสมยั ดงันั้นในการตั้ง

ราคาค่าบริการของอุตสาหกรรมบริการจึงบวกส่ิงต่างๆเหล่าน้ีเป็นตน้ทุนในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

  4. ราคาบริการแต่ละช่วงเวลามีความแตกต่างกนั อุตสาหกรรมประเภทโรงแรมและ

การท่องเท่ียว ราคาบริการแต่ละฤดูกาลมีความแตกต่างกัน คือ ช่วงเทศกาลสําคัญเช่นวนัปีใหม่  

วนัสงกรานตร์วมทั้งฤดูกาลท่องเท่ียว ราคาหอ้งพกัและราคาตัว๋ท่องเท่ียวจะมีราคาแพงกวา่ฤดูกาลอ่ืนๆ 

  5. คุณภาพการให้บริการจะเป็นส่ิงหน่ึงในการกาํหนดราคาบริการ ซ่ึงเป็นธุรกิจท่ี

ให้บริการดีเป็นท่ียอมรับและเช่ือถือของลูกค้า ค่าบริการมีราคาแพง ทั้ งน้ีเพราะบริการนั้ นมี

มาตรฐาน ลูกคา้ไวว้างใจลูกคา้ยอมจ่ายแพงเพราะถือวา่คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป 

3.3 การจัดจําหน่าย (Place)  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น. 434) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2547) 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถานบนัและกิจกรรม

ระหวา่งช่องทางเพื่อใชใ้นการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภค กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงกิจกรรม

ท่ีเก่ียวข้องท่ีช่วยให้การดําเนินงานช่องทาง เป็นไปด้วยความมีประสิทธิภาพ ประกอบด้วย 

การขนส่ง, การคลังสินค้า, การเก็บรักษาสินค้าคงคลัง เป็นต้น ในการให้บริการนั้ น สามารถ

ใหบ้ริการผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายได ้4 วธีิดงัน้ี 

  1. การให้บริการผ่านร้าน (Outlet) การให้บริการแบบน้ีเป็นแบบทาํกันมานาน 

โดยมีการเปิดหนา้ร้าน เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ขา้มาใชบ้ริการถึงสถานท่ี เหมือนท่ีนดัหมายให้ลูกคา้มาพบ

กบัผูบ้ริการ เช่น ร้านอาหาร ร้านตดัผม หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 

  2. การให้บริการถึงท่ีบ้านหรือสถานท่ีท่ีลูกค้าต้องการ เป็นการบริการโดยส่ง

พนกังานไปใหบ้ริการตามสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ เพื่อความสะดวกของลูกคา้ เช่น การบริการจดัส่ง

รถจกัรยานยนตใ์หถึ้งท่ี การจา้งวทิยากรมาสอนพนกังานท่ีบริษทั เป็นตน้ 

  3. การให้บริการผ่านตวัแทน เป็นการบริการแบบขยายธุรกิจแฟรนไชส์ ขยาย

สาขาโดยแบ่งออกเป็นสาขายอ่ยๆ หรือมีการจดัตั้งตวัแทนในการให้บริการ เช่น บริษทัสายการบิน

ขยายบตัรผา่นช่องทางไทยทิคเก็ตเมเจอร์ เป็นตน้ 

  4. การให้บริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นการบริการท่ีใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วย

เพื่อลดต้นทุนจาการจ้างพนักงาน ทําให้การบริการเป็นไปได้อย่างสะดวกและทุกวนัตลอด  

24 ชัว่โมง เช่น การใหบ้ริการผา่นเคร่ืองเอทีเอม็ เคร่ืองแลกเงินตราต่างประเทศ เป็นตน้ 
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  ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546, น. 21-25) อ้างถึงใน ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555)  

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบไปด้วยสถาบนัและ

กิจกรรมท่ีใช้เพื่อให้บริการต่อลูกค้า เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ ส่ิงแวดล้อมในการ

นาํเสนอบริการให้แก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ี

นําเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีตั้ ง (Location) และช่องทางในการนําเสนอบริการ 

(Channels) 

  ช่องทางจดัจาํหน่ายเป็นการเลือกใชช่้องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้และบริการเพื่อไป

ให้ถึงผูใ้ช้บริการ ธุรกิจแต่ละประเภทอาจจะใช้พ่อคา้คนกลางมากน้อยแตกต่างกัน แต่ท่ีสําคญัคือ 

เพื่อทาํการกระจายสินคา้และบริการท่ีมีอยู่ไปให้อยา่งทัว่ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายให้มากท่ีสุด จะจดัตั้ง

สถานท่ีการบริการท่ีบา้ง จาํนวนเท่าไร ทาํการขนส่งอย่างไรเพื่อความสะดวก รวดเร็ว ประหยดัและ

ปลอดภยั 

  โดยปกติช่องทางจดัจาํหน่ายของอุตสาหกรรมบริการ จะมีความแตกต่างจากธุรกิจ

ประเภทอ่ืน เพราะลูกคา้จะเป็นผูเ้ดินทางไปหาบริการ ดงันั้นช่องทางในการจดัจาํหน่ายของธุรกิจ

บริการจึงมีความสาํคญัมาก เพราะจะทาํใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งทัว่ถึง 

3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น. 434) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2547) 

การส่งเสริมการตลาดเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารขอ้มูลทุกอยา่งท่ีจาํเป็นต่อการโนม้นา้วให้ลูกคา้มาซ้ือ

สินคา้และบริการ เป็นการบอกลูกคา้วา่มีผลิตภณัฑ์และบริการเกิดข้ึนในตลาด พยายามชกัชวนให้

ลูกคา้มาซ้ือสินคา้และบริการ มีเคร่ืองมือท่ีสาํคญัดงัน้ี 

  1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การให้ขอ้มูล ข่าวสารเป็นการส่ือสารจูงใจ

ผา่นส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทยุ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต 

เพื่อจูงใจหรือโน้มน้าวให้ให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย มีพฤติกรรมคลอ้ยตามเน้ือหาสารท่ีโฆษณา 

เพือ่จูงใจใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือหรือใชสิ้นคา้และบริการ 

  2. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) รูปแบบ 

การเสนอขายความคิด สินค้า หรือบริการโดยไม่ใช้บุคคล มีลักษณะเป็นการให้ข่าวสารผ่าน

ส่ือมวลชน โดยท่ีองค์การเจ้าของข่าวท่ีได้รับประโยชน์ไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย ส่วนในการ

ประชาสัมพนัธ์นั้นเป็นความพยายามในการติดต่อส่ือสารเพื่อจูงใจให้เกิดทศันคติท่ีดีต่อองค์กร 

ผลิตภณัฑแ์ละนโยบายขององคก์ร หรือเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
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  3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีทําหน้าท่ี ช่วย

พนกังานและการโฆษณาในการขายสินคา้ จะเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้

และตอ้งการใชบ้ริการ เช่น การแจกของตวัอยา่ง แจงคูปองส่วนลด ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลก

สินคา้ การชิงโชคแจกรางวลั การสะสมคะแนนในการใชสิ้ทธิประโยชน์ เป็นตน้ 

  4. การข ายโดยพ นักงาน  (Personal Selling) เป็ น ก ารเส น อข ายสิ น ค้าแบ บ

เผชิญหน้ากนั (Face-to-Face) พนักงานขายต้องเขา้พบปะผูซ้ื้อโดยตรง เพื่อเสนอขายสินค้าและ

บริการ เป็นวธีิท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสามารถปิดการขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 

  5. การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการใช้ช่องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภค

เพื่อนาํเสนอสินคา้และบริการ โดยไม่ใชค้นกลาง ช่องทางดงักล่าว ไดแ้ก่ จดหมายตรง,แคตตาล็อก,

การตลาดทางโทรทศัน์,เวบ็ไซด์,แอพพลิเคชัน่ต่างๆ และโทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ เป็นวธีิการบริการ

ลูกคา้ท่ีมีอตัราการเติบโตในปัจจุบนั 

  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2546, น. 21-25) อ้างถึงใน ฐิ ติพงศ์  เพชรดี  (2555)  

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการโฆษณา การขายโดยพนกังาน 

การส่งเสริมการขาย การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการต่างๆ  

ท่ีธุรกิจมีไวบ้ริการลูกคา้หมายเพื่อชักจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใช้บริการและเป็นกุญแจ

สําคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคลา้ยกบัธุรกิจขาย

สินค้า กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทาํได้ทุกรูปแบบไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา  

การประชาสัมพนัธ์ การใหข่้าว การลดแลกแจกแถม และการตลาดทางตรงผา่นส่ือต่างๆ 

  การส่งเสริมการตลาดจะมีประสิทธิภาพหรือไม่ย่อมข้ึนอยู่กับลักษณะและ

ประสิทธิภาพของการติดต่อส่ือสารจากผูข้ายปัจจยัไปยงัลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ดงันั้นผูบ้ริหารจึงมี

หนา้ท่ีพิจารณาวา่จะใชว้ธีิการอยา่งไรจึงจะทาํใหข้่าวสารขอ้มูลต่างๆไปถึงมือผูรั้บบริการหรือลูกคา้

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ กระบวนการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูใ้ห้บริการและกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ นบัเป็น

ส่ิงสาํคญัอยา่งหน่ึงท่ีจะทาํใหลู้กคา้สามารถไดรั้บข่าวสารท่ีถูกตอ้งครบถว้น 

3.5 ด้านบุคลากร (People)  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น.434) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2547) 

พนักงานจะประกอบด้วยบุคคลทั้งหมดในองค์การท่ีให้บริการนั้ น ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของร้าน 

ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกล่าวทั้ งหมดมีผลต่อคุณภาพของการให้บริการ 

รายละเอียดดงัน้ี 
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  1. เจ้าของและผูบ้ริหาร มีส่วนสําคัญอย่างมากในการกําหนดนโยบายในการ

ให้บริการ การกาํหนดอาํนาจหนา้ท่ีและความรับผดิชอบของพนกังานในทุกระดบั กระบวนการใน

การใหบ้ริการ รวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการใหบ้ริการ 

  2. พนักงานผูใ้ห้บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุน เป็นบุคคลท่ีต้องมีการ

ติดต่อส่ือสาร บริการกบัลูกคา้โดยตรง และพนกังานในส่วนสนบัสนุนมีหนา้ท่ีให้การสนบัสนุนใน

ดา้นต่างๆ กิจกรรมต่างๆของธุรกิจท่ีจะทาํใหก้ารบริการนั้นครบถว้นสมบูรณ์ 

  บุคลากรผูใ้ห้บริการจึงเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสําคญัอยา่ง

ยิง่ยวด โดยเฉพาะในกลุ่มพนกังานแถวหนา้ (Frontline Employee) ซ่ึงทาํหนา้ท่ีในการมีปฏิสัมพนัธ์

โดยตรงกบัลูกคา้ ณ จุดติดต่อ ไม่วา่จะเป็นยามท่ีหนา้ประตู พนกังานรับโทรศพัท ์ซุปเปอร์ไวเซอร์ 

ผูจ้ดัการร้าน ฯลฯ บุคลากรในตาํแหน่งเหล่าน้ีล้วนแล้วแต่เป็นผูท่ี้มีปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้  

ซ่ึงหมายความวา่พวกเขาเหล่านั้น ไม่เพียงแต่ทาํหนา้ท่ีในการให้บริการลูกคา้เท่านั้น หากแต่ยงัตอ้ง

ทาํหนา้ท่ีในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ใหลู้กคา้ตลอดเวลา 

  ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546, น. 21-25) อ้างถึงใน ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555) 

บุคลากร (People) หมายถึง พนกังานทุกคนในแผนกต่างๆท่ีทาํงานอยูใ่นธุรกิจบริการ บุคลากรเป็น

ปัจจยัสําคญัท่ีสุดของทรัพยากรดา้นการจดัการบริการท่ีมีคุณภาพย่อมเกิดจากบุคลากรในองค์กร

เป็นสําคญั คือ ตอ้งเป็นผูมี้คุณสมบติัเหมาะสมกบังานบริการ มีความรู้ความสามารถ และมีทกัษะ

ความชาํนาญในการทาํงาน ซ่ึงส่ิงต่างๆเหล่าน้ีจะเกิดกระบวนการคดัเลือกบุคลากรท่ีเป็นระบบ

เพื่อใหไ้ดบุ้คคลากรท่ีเหมาะสมกบัตาํแหน่งนั้นๆบุคลากรท่ีเป็นระบบเพื่อใหไ้ดบุ้คลากรท่ีเหมาะสม

กบัตาํแหน่งงานนั้นๆ 

  ปัจจยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการบริหารทรัพยากรมนุษยใ์นอุตสาหกรรมการบริการ

ประกอบดว้ย  

  1. กระบวนการสรรหาบุคลากร (Recruitment) 

  2. กระบวนการคดัเลือก (Selection) 

  3. การปฐมนิเทศพนกังาน (Orientation) 

  4. การฝึกอบรมพนกังาน (Training) 

  5. การพฒันาผูบ้ริหาร (Development) 

  6. การจ่ายค่าตอบแทน (Compensation) 

  7. การประเมินผลการปฏิบติังาน (Job Evaluation) 

  8. การเล่ือนขั้นเล่ือนตาํแหน่ง (Promotion) 

  9. การโยกยา้ยและออกจากงาน (Transfer and Separation) 
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  10. การทาํงานเป็นทีม (Teamwork) 

  11. การจูงใจ (Motivation) 

  12. การใหร้างวลัแก่พนกังาน (Reward) 

 3.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation)  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น. 434) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2547) 

ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและอุปกรณ์  เช่น เคร่ือง

คอมพิวเตอร์ เคร่ืองเอที เอ็ม  เคาน์ เตอร์ให้บริการ การตกต่างสถานท่ี  ล็อบบ้ี  ลานจอดรถ  

สวน ห้องนํ้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพนัธ์แบบฟอร์มต่างๆ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ใช้เป็น

เคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ นั้นคือ ลูกคา้จะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยั

หน่ึงในการเลือกใชบ้ริการ ยิง่ดูหรูหรา สะอาด บริการก็น่าจะมีคุณภาพอีกดว้ย 

  ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนั ทั้งในดา้นการใหค้วามสาํคญั

ดา้นการออกแบบ การจดัวาง ส่ิงท่ีผูบ้ริหารตอ้งทาํ คือ การศึกษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการ

ของลูกคา้ ว่าลูกคา้คาํนึงถึงส่ิงแวดล้อมทางกายภาพส่ิงใดก่อนและควรตั้งอยู่ท่ีได เน่ืองจากตอ้ง 

ไม่ลืมวา่ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นส่ิงประทบัใจคร้ังแรก (First impression) สําหรับลูกคา้ท่ีมาใช้

บริการคร้ังแรก นกัการตลาดท่ีดีจะตอ้งสร้างให้ส่ิงแวดลอ้มกายภาพมีความเหมาะสมกบัคุณภาพใน

การให้บริการ แต่คงไวซ่ึ้งลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้ นๆ เช่น ร้านทันตแพทย์ ลักษณะเฉพาะ 

ของร้าน คือตอ้งมองเห็นภายใน ตอ้งสะอาด โปร่งใส เน่ืองจากส่ิงแวดลอ้มกายภาพเหล่าน้ีจะเป็น

ตวัแทนของความเป็นทั24น2 4ตแพทย ์หากร้านสกปรก ดูไม่สดใส ลูกคา้จะมีความคิดกลวัหรือเกิดมโน

ภาพไม่กลา้เขา้ไปใชบ้ริการ เน่ืองจากกลวัวา่เคร่ืองมือไม่ทนัสมยั กลวัโรคติดต่ออนัเกิดจากความไม่

สะอาด ดงันั้น หากตอ้งการกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกคา้มีเงิน การตกแต่งร้านตอ้งดูสะอาด หรูหรา สร้าง

ความน่าเช่ือถือ และความมัน่ใจของการให้บริการเก่ียวกบัฟัน แต่หากตอ้งการเจาะกลุ่มลูกคา้ปาน

กลาง ร้านอาจจะไม่ตอ้งหรูหรามากนกั แต่ตอ้งดูใส และสะอาด 

  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2546, น. 21-25) อ้างถึงใน ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555) 

ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง

กายภาพให้ลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้นกายภาพ และรูปแบบการให้บริการ 

เพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาตอ้งสุภาพ 

อ่อนโยนและการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

  ลกัษณะทางกายภาพของอุตสาหกรรมบริการเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญั ซ่ึงมีส่วน

ช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ เพราะมีลกัษณะทางกายภาพท่ีดี ลกัษณะทางกายภาพท่ีเด่นชดั

จะสร้างความเช่ือมนัใหก้บัลูกคา้วา่ไดรั้บบริการท่ีดี 
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 3.7 ด้านกระบวนการ (Process)  

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546, น. 434) อา้งถึงใน กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2547) 

กระบวนการบริการเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ี

นาํเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้ผูใ้ช้บริการเกิด

ความประทบัใจ มกัจะประกอบดว้ยหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถามขอ้มูลเบ้ืองตน้ 

การให้บริการตามความตอ้งการ การชาํระเงิน เป็นตน้ ซ่ึงถา้การประสานงานระหวา่งกิจกรรมไม่มี

ประสิทธิภาพ ยอ่มจะส่งผลใหเ้กิดการบริการไม่เป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้ 

  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2546, น. 21-25) อ้างถึงใน ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555) 

กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบติัใน 

ด้านบริการ ท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการ กระบวนการให้บริการแก่ลูกค้าจะผ่านขั้นตอนต่างๆ 

ของการใหบ้ริการ เช่น ผูใ้ห้บริการ เคร่ืองมืออุปกรณ์ ส่ิงอาํนวยความสะดวกเพื่อส่งมอบคุณภาพใน

การให้บริการ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจและพึงพอใจในการบริการท่ีไดรั้บ ธุรกิจบริการนั้น

เป็นส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั้นกระบวนการให้บริการจึงเป็นเร่ืองสําคญัสําหรับธุรกิจน้ี และ

เป็นความแตกต่างอยา่งชดัเจนเม่ือเทียบกบัผลิตภณัฑ์อ่ืนภายนอกตลาดบริการ 

 

4. แนวคดิด้านภาพลกัษณ์ 

 

 มีผูใ้หค้วามหมายภาพลกัษณ์ (Image) ไวด้งัน้ี (เสาวภา มีถาวรกุล, 2556 น.2-29, 

2-32,2-33,2-34) 

 เสรี วงษ์มณฑา ให้ความหมายว่า ภาพลักษณ์คือองค์ประกอบระหว่างข้อเท็จจริง 

(Objective Fact) กบัการประเมินส่วนตวั (Personal judgment) ของคนไดคนหน่ึงเป็นความจริงแห่ง

การรับรู้(Perceptual)ของบุคคลไม่ใชข้อ้เทจ็จริงท่ีปราศจากอคติใดๆ (Factual Reality) 

 พรทิพย ์วรกิจโภคาทร ไดก้ล่าวถึงภาพลกัษณ์วา่ ภาพลกัษณ์เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนในจิตใจ

ของคนท่ีเห็นหน่ายงานเป็นภาพในลักษณะท่ีได้รับอิทธิพลจากส่ิงหน่ึงส่ิงใด หรือหลายส่ิงท่ี

เก่ียวพนักบัหน่วยงานนั้นทั้งท่ีประจกัษ์และไม่ประจกัษ์ ฟิลิป คอทเลอร์ (Philip Kotler) ไดอ้ธิบาย

ถึงคาํวา่ภาพลกัษณ์ (Image) วา่เป็นองคร์วม ความเช่ือ ความคิดและความประทบัใจท่ีบุคคลมีต่อส่ิง

ใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงทศันคติและการกระทาํใดๆท่ีคนเรามีต่อส่ิงนั้น จะเก่ียวพนันอยา่งสูงกบัภาพลกัษณ์

ของส่ิงนั้นๆ 
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 ธนัญญา เชรษฐา กล่าวว่าภาพลกัษณ์ คือ ความรู้สึกท่ีบุคคลมีเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง

ประกอบด้วย 1)ความรู้เก่ียวกับข้อเท็จจริง (Objective Knowledge) และ 2) ความรู้เก่ียวกับการ

ประเมินค่าของตนเอง (Subjective Knowledge) ทั้งน้ี การประเมินค่าตนเองก็คือ ขอ้เท็จจริง+คุณค่า 

(Fact +Value) โดยการสร้างภาพลกัษณ์นั้นตอ้งใหข้อ้เทจ็จริงและมาตรการในการประเมินคุณค่า 

 ประจวบ อินอ๊อด ไดก้ล่าวไวว้า่ ภาพลกัษณ์ คือ พลงัแฝงท่ีจะนาํไปสู่พฤติกรรม เจตคติ

ของบุคคล กลุ่มบุคคลท่ีมีต่อสถาบนัหรือเป้าหมาย ซ่ึงอาจจะเป็นกรณีซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัความเช่ือ 

ความรู้สึกของตนท่ีมีอยู ่ส่ิงท่ีสะทอ้นความรู้สึกนึกคิดของคนท่ีมีต่อกรณี หรือบุคคล หรือสถาบนั 

และคุณค่าเพิ่ม หรือความนิยมท่ีมีต่อสถาบนั บุคคลหรือกรณีเร่ืองราวใดๆ (Psychological Value 

Added) บุคคล (Person) องค์การ (Organization) สถาบนั (Institution) ฯลฯ และภาพดงักล่าวน้ีอาจ

เป็นภาพท่ีส่ิงเหล่านั้น กล่าวคือ บุคคล องคก์าร สถาบนั หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงสร้างให้เกิดข้ึนแก่จิตใจ

ตนเอง หรืออาจเป็นภาพท่ีองคก์ารสร้างข้ึนเองก็ได ้

 วิรัช ลภิรัตนกุล กล่าวถึงคาํว่าภาพลกัษณ์ในด้านวิชาการประชาสัมพนัธ์ว่า หมายถึง 

ภาพท่ีเกิดข้ึนในจิตใจ (Mental Picture) ของคนเรา อาจเป็นภาพท่ีมีต่อส่ิงมีชีวติ หรือส่ิงท่ีไม่มีชีวิตก็

ได้ เช่นภาพท่ีมีต่อบุคคล (Person) องค์การ (Organization) สถาบัน (Institution) ฯลฯ และภาพ

ดงักล่าวน้ีอาจเป็นสภาพท่ีส่ิงเหล่านั้น กล่าวคือ บุคคล องคก์าร สถาบนั หรือส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเกิดข้ึน

แก่จิตใจ หรืออาจจะเป็นภาพท่ีบุคคลสร้างข้ึนเองก็ได ้

 จากนิยามภาพลกัษณ์ขา้งตน้ ทาํให้ทราบวา่ภาพลกัษณ์คือ การท่ีบุคคลมีประสบการณ์

จากการสังเกตการศึกษา ท่ีแตกต่างของแต่ละบุคคล เกิดเป็นความเช่ือ ความรู้สึกหรือความ

ประทบัใจท่ีเกิดข้ึนในจิตใจคนซ่ึงมีความสําคญัอยา่งมากในองคก์ารหรือสถาบนัในสังคมในการท่ี

จะช่วยส่งเสริมการดาํเนินงานต่างๆ ขององคก์ารให้สําเร็จลุล่วงเป็นอยา่งดี หน่วยงานหรือองคก์าร

ต่างๆ จึงหนัมาให้ความสนใจสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร นอกเหนือจากความสาํเร็จในการท่ีธุรกิจ

จะหนัมาใส่ใจในการสร้างภาพลกัษณ์ขององคก์าร  

 องค์ประกอบของภาพลกัษณ์ 

 Kenneth E.Boulging (2551) อ้างถึ งใน  เส าวภา มี ถ าวรกุล  (2556) ได้ก ล่าวถึ ง

องค์ประกอบของภาพลกัษณ์ว่าสามารถแยกได้ 4 ส่วนและองค์ประกอบทั้ง 4 ส่วนน้ีจะมีความ

เก่ียวขอ้งเป็นปฏิสัมพนัธ์ต่อกนัไม่สามารถแยกได ้ดงัน้ี 

 1. องค์ประกอบเชิงการรับรู้ (Perceptual Component) เป็นส่ิงท่ีบุคคลได้รับจากการ

สังเกต โดยตรง การสังเกตจะนาํไปสู่การรับรู้ (Cues) ซ่ึงอาจเป็นบุคคล สถานท่ี เหตุการณ์ ความคิด 

หรือวตัถุส่ิงของต่างๆ ซ่ึงจะไดภ้าพต่างๆผา่นการรับรู้น้ี 
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 2. องค์ประกอบเชิงความรู้ (Cognitive Component) เป็นภาพลักษณ์ท่ี เป็นความรู้

เก่ียวกบัลกัษณะประเภทความแตกต่างของส่ิงต่างๆ ท่ีไดรั้บจากการสังเกตส่ิงท่ีถูกรับรู้ 

 3. องคป์ระกอบเชิงรู้สึก (Affective Component) เป็นภาพลกัษณ์ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง

กบัความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ ท่ีเก่ียวพนักบัความรู้สึกยอมรับหรือไม่ยอมรับ ชอบหรือไม่ชอบ 

 4. องค์ประกอบเชิงการกระทํา (Cognitive Component) เป็นภาพลักษณ์ท่ีเก่ียวกับ

ความมุ่งหมายหรือเจตนาท่ีจะเป็นแนวทางปฏิบติัตอบโตส่ิ้งเร้านั้น อนัเป็นผลปฏิสัมพนัธ์ระหวา่ง

องคป์ระกอบเชิงความรู้สึกและความรู้ 

 ถา้พิจารณาจากกระบวนการดาํเนินการประชาสัมพนัธ์นั้นซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึน

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัองคก์ารและจะตอ้งครอบคลุมหลายๆเร่ืองเขา้ดว้ยกนั ดงันั้น สามารถ

จดัองคป์ระกอบของภาพลกัษณ์องคก์ารได ้ดงัน้ี 

 1. ภาพลักษณ์ของผูบ้ริหาร (Executive) นั้ นคือ ผูบ้ริหารจะต้องเป็นท่ียอมรับของ

สาธารณชนว่าเป็นคนเก่ง คนดี มีจริยธรรมในการทาํงาน ดาํเนินธุรกิจท่ีอยู่บนรากฐานของความ

ถูกตอ้ง ยุติธรรม เคารพกฎหมาย ซ่ือสัตย ์เป็นคนท่ีทนัสมยั ใจกวา้ง เป็นประชาธิปไตย ให้โอกาส

แก่ลูกน้อง มีความคิดริเร่ิมส่ิงใหม่ๆ อยูร่ะดบัแนวหน้าของสังคม และสามารถทาํธุรกิจให้มีความ

เจริญกา้วหนา้ 

 2. ภาพลกัษณ์ของพนักงาน (Employee) เป็นภาพลกัษณ์ของพนกังานท่ีจะตอ้งเป็นท่ี

ประจกัษต่์อบุคคลท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งวา่เป็นคนเก่ง สามารถทาํงานท่ีรับผิดชอบไดด้ว้ยความสามารถ 

เป็นคนดีมีความซ่ือสัตยสุ์จริต มีความจริงใจในการติดต่อธุรกิจด้วย เป็นคนท่ีมีจริยธรรมใน 

การทาํงาน เป็นคนตรงไปตรงมา เป็นคนมีมนุษยสัมพนัธ์เขา้กบัคนอ่ืนไดดี้ มีเสน่ห์น่าคบหาสมาคม

ดว้ย รู้จกัการยกย่องคนอ่ืน ใจกวา้ง เคารพสิทธ์ิของผูอ่ื้น ฟังความคิดเห็นคนอ่ืน ไม่ยกตนข่มท่าน 

รู้จกัใช้วาจาให้สุภาพในการพูดจาให้เกียรติ มีความหวงัดีกบัคนท่ีเขา้มาติดต่องานด้วย เป็นคนมี

วิญญาณการบริการท่ีดี พร้อมท่ีจะให้ความช่วยเหลือคนอ่ืนๆ พร้อมท่ีจะทํางานท่ีเกินกว่า

ภาระหน้าท่ี เพื่ออาํนวยความสะดวก มีกิริยาวาจาท่ีแสดงความเต็มใจในการรับใชลู้กคา้ท่ีมาติดต่อ

ดว้ย มีนิสัยชอบการตอ้นรับขบัสู้ท่ีดี อยูใ่นสภาพพร้อมท่ีจะรับใชผู้ท่ี้มาติดต่อดว้ย และทา้ยท่ีสุดตอ้ง

เป็นคนท่ีมีบุคลิกภาพดี มีรสนิยม เห็นแลว้น่าช่ืนชม 

 3. ภาพลกัษณ์ของวิธีการดาํเนินธุรกิจ (Business Practice) เป็นภาพลกัษณ์ท่ีสามารถ

พูดได้เต็มปากเต็มคาํว่า เป็นการกระทาํท่ีตรงไปตรงมา ซ่ือสัตยสุ์จริต เคารพกฎหมาย เป็นการ

เสริมสร้างเศรษฐกิจของประเทศ เป็นธุรกิจท่ีเกิดจากเจตนาท่ีดีของผูป้ระกอบการ เน้นเร่ืองของ

ความมีจริยธรรมมีคุณธรรมเป็นการสร้างประโยชน์ให้กบัผูล้งทุน ผูบ้ริโภค พนักงานของบริษทั 

รวมทั้งสังคมโดยส่วนรวมดว้ย 
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 4. ภาพลกัษณ์ของกิจกรรมเพื่อสังคม (Social Activities) นั้นคือ การทาํกิจกรรมพิเศษ

ท่ีนอกเหนือไปจากการทาํธุรกิจท่ีสะทอ้นให้เห็นความรับผิดชอบต่อสังคม เป็นการคืนกาํไรให้กบั

สังคมเพื่อเป็นการพฒันาสังคมให้ดีข้ึนให้โอกาสแก่ผูท่ี้ดอ้ยโอกาสทางสังคม มีส่วนช่วยงานของ

ราชการให้สําเร็จลุล่วงไปได้ เพื่อประโยชน์ของประชาชนในสังคมทัว่ไป แมว้่าคนเหล่านั้นอาจ

ไม่ใช่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของสินคา้ท่ีบริษทัจาํหน่ายอยูก่็ตาม แต่เป็นความพยายามในการท่ีจะช่วย

ทาํใหก้ารพฒันาประเทศ พฒันาสังคม พฒันาชุมชนบรรลุเป้าหมายดว้ยดี 

 5. ภาพลักษณ์ของเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ หรืออุปกรณ์ ท่ีสํานักงาน (Artifacts) เป็น

ภาพลกัษณ์ท่ีไม่ว่าจะเป็นการตกแต่งสํานกังาน เคร่ืองเขียน แกว้นํ้ า แกว้กาแฟ จานรอง ถว้ยโถโอ

ชาม ชอ้นส้อม กระดาษชาํระ ดอกไมป้ระดบัแจกนั ท่ีเข่ียบุหร่ี ฯลฯ ลว้นแต่เป็นส่ิงท่ีผูค้นทั้งหลาย

ใช้ในการประเมินภาพลกัษณ์ขององค์การ คนท่ีดูแลจดัซ้ือจะตอ้งพยายามสร้างความสมดุลให้ดี

ระหว่างการประหยดักับการรักษาภาพลักษณ์ ถ้ามากเกินไปก็จะส้ินเปลืองเกินกว่าเหตุได้ แต่

อยา่งไรก็ตามจะเลือกใชว้สัดุอุปกรณ์ในสาํนกังานตามมีตามเกิดโดยไม่คาํนึงถึงภาพลกัษณ์คงไม่ได ้

 การกาํหนดภาพลกัษณ์ 

 การกาํหนดภาพลกัษณ์ท่ีพึงปรารถนาขององคก์ารควรครอบคลุมเน้ือหา(Content) ดงัน้ี 

 1. ความสัมพนัธ์กับกลุ่มเป้าหมายท่ีเก่ียวข้อง (Relate with Target Public) กล่าวคือ

องคก์ารความมีการสร้างภาพลกัษณ์ในการเป็นพนัธมิตร (Partnership) ท่ีดี ไม่วา่จะเป็นพนัธมิตรใน

ฐานะผูข้ายหรือพนัธมิตรร่วมดาํเนินธุรกิจเดียวกนั โดยอาจเน้นภาพการซ่ือสัตยสุ์จริต กาให้ความ

ร่วมมือและการพฒันาความรุ่งเรืองใหแ้ก่ธุรกิจประเภทนั้น 

 2. ผลิตภณัฑ์หรือตราสินคา้ (Product or Brand) ทุกองค์การย่อมมีธุรกิจ ไม่ว่าจะขาย

สินคา้หรือขายบริการ โดยหลายกรณีเช่ือว่า ถ้าหากตอ้งการจะสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัสินคา้ หรือ

บริการนั้นๆแลว้ก็ควรคาํนึงถึงสินคา้ของบริษทัดว้ย ตวัอยา่งภาพลกัษณ์ของสินคา้อาจจะเป็นสินคา้

ของแม่บา้นสมยัใหม่ สินคา้ท่ีให้ความสะดวก รวดเร็ว หรือในกรณีของตราสินคา้ อาจเป็นการสร้าง

ภาพลกัษณ์ท่ีมีคุณภาพคงทน ภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีทาํดว้ยมือ เป็นตน้ 

 3. ความปลอดภยั มลภาวะ และเทคโนโลย ี(Safety Polution and Technology) ในส่วน

น้ีจะเป็นคุณลักษณะท่ีจาํเป็นสําหรับองค์การทั่วไปว่าในปัจจุบันอาจมีการเน้นท่ีแตกต่างกัน  

แต่มกัจะกล่าวถึงกนัมากในปัจจุบนั คือ ความปลอดภยั การไม่มีมลภาวะ และควรนาํเทคโนโลยีท่ี

ทนัสมยั มาใชใ้นระบบการทาํงานหรือใชใ้นกระบวนการผลิตสินคา้ 
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 4. การมีส่วนเสริมสร้างเศรษฐกิจสังคม (Socio-Economic Contribution) การท่ีองคก์าร

เป็นส่วนหน่ึงของสังคม ก็ยอ่มหมายถึงมีหนา้ท่ีสร้างความเจริญรุ่งเรืองใหแ้ก่สังคม ส่วนภาพลกัษณ์

ท่ีนิยมสร้างกนั มกัเป็นเร่ืองราวของการสร้างงาน พฒันาสภาพความเป็นอยูใ่ห้ดีข้ึน การมีส่วนร่วม

ในการเสริมสร้างความมัน่คงและเจริญกา้วหนา้ของเศรษฐกิจประกอบกนั 

 5. พนักงาน (Employee) ภาพลักษณ์ท่ีเก่ียวกับพนักงานค่อนข้างมีความสําคญัมาก

องค์การจะไม่สามารถดําเนินธุรกิจได้หากไม่มีพนักงาน และก็ไม่สามารถเจริญเติบโตได ้ 

ถ้าปราศจากพนักงาน ส่วนภาพลักษณ์ท่ีสร้างมักเป็นเร่ืองค่าตอบแทนท่ียุติธรรมและการมี

สวสัดิการท่ีดี 

 6. ความรับผิดชอบต่อสังคม (Social Responsibility) เป็นภาพลกัษณ์วา่องค์การน้ีเป็น

สมาชิกท่ีดีต่อสังคม นั้ นคือ การมีความรับผิดชอบ ช่วยเหลือเม่ือเกิดสาธารณภยั หรือ เข้าร่วม

โครงการรณรงคต่์างๆ 

 7. การจดัการ (Management) การจดัการน้ีถือวา่เป็นระบบท่ีทาํให้องค์การเจริญกา้วหน้า

และทาํใหอ้งคก์ารมีผลผลิตท่ีมีคุณภาพ และมีประสิทธิภาพ ดงันั้น หากองคก์ารใดมีบริการท่ีมีคุณภาพ 

แน่นอนวา่องคก์ารนั้นยอ่มมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 

 8. กฎหมาย และระเบียบขอ้บงัคบั (Law and Regulation) องค์การท่ีจะเป็นท่ียอมรับ 

แก่สมาชิกของสังคมโดยองคก์ารนั้นจะตอ้งมีพฤติกรรมในกรอบของกฎหมาย และขนบธรรมเนียม

ท่ีดีของสังคม ดงันั้นภาพลกัษณ์ท่ีเก่ียวขอ้งในเร่ืองน้ีจึงมีความจาํเป็นเช่นกนั 

 

5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 ศราวุธ ปันสุรินท ์(2550) ไดท้าํการวิจยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการเช่า

ซ้ือรถจกัรยานยนต ์บริษทั กรุ๊ปลิส จาํกดั (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่  

 1. ผู ้ใช้บ ริการเช่ าซ้ื อรถจักรยานยนต์ บ ริษัท  กรุ๊ปลิ ส  จํากัด (มหาชน) ในเขต

กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 24-32 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี เป็น

พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน รายได ้10,001-14,000 บาทต่อเดือน 

 2. ทัศนคติโดยรวมของผู ้ใช้บริการเช่าซ้ือรถจักรยานยนต์บริษัท กรุ๊ปลิส จาํกัด 

(มหาชน) ในดา้นผลิตภณัฑ์และการให้สินเช่ือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริม

การตลาด ดา้นการใหบ้ริการ และดา้นภาพพจน์ อยูใ่นระดบัดี 
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 3. พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ บริษทั กรุ๊ปลิส จาํกดั (มหาชน) 

พบว่าระยะเวลาท่ีใช้บริการอยู่ปัจจุบนั คือ 24 งวด วงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บปัจจุบนั คือ 30,000 บาท 

และจาํนวนการเปิดบญัชีสินเช่ือกบับริษทั 3 คร้ัง 

 4. ผูใ้ชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ท่ีมีเพศต่างกนั มีพฤติกรรมการใชบ้ริการเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต ์ในดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ดา้นวงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บ และจาํนวนการเปิดบญัชี

สินเช่ือเช่าซ้ือ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 5. ผูใ้ช้บริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ท่ีมีอายุต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต ์ในดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ดา้นวงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บ และจาํนวนการเปิดบญัชี

สินเช่ือเช่าซ้ือ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 6. ผูใ้ช้บริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์มีสถานภาพต่างกนั มีพฤติกรรมการใช้บริการ

เช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในดา้นวงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บปัจจุบนั แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .01 

 7. ผูใ้ชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ท่ีมีอาชีพต่างกนั มีพฤติกรรมการใชบ้ริการเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต ์ในดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ดา้นวงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บ และจาํนวนการเปิดบญัชี

สินเช่ือเช่าซ้ือ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 8. ผูใ้ชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ในดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการ ดา้นวงเงินสินเช่ือท่ีไดรั้บและจาํนวน

การเปิดบญัชีสินเช่ือเช่าซ้ือ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

 9. ผูใ้ชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีพฤติกรรมใชบ้ริการ

เช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ในดา้นระยะเวลาท่ีใช้บริการ ด้านวงเงินท่ีไดรั้บ และจาํนวนการเปิดบญัชี

สินเช่ือเช่าซ้ือ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

 10. ทศันคติของผูใ้ช้บริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ด้านผลิตภณัฑ์และการให้สินเช่ือ 

มีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการซํ้ าในอนาคต อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

.01 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่าและในทิศทางเดียวกนั 

 11. ทัศนคติของผู ้ใช้บริการเช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับ

แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการซํ้ าในอนาคต อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมี

ความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่าและในทิศทางเดียวกนั 

 12. ทัศ น ค ติ ข องผู ้ใช้ บ ริการเช่ าซ้ื อรถ จัก รยาน ยน ต์  ด้ าน ส่ งเส ริ ม ก ารตล าด  

มีความสัมพนัธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการซ้ือซํ้ าในอนาคต อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่าและในทิศทางเดียวกนั 
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 13. ทัศนคติของผู ้ใช้บริการเช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย  

มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการซํ้ าในอนาคต อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

.01 โดยมีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่าและในทิศทางเดียวกนั 

 14. ทศันคติของผูใ้ชบ้ริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดา้นการให้บริการ มีความสัมพนัธ์

กบัแนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการซํ้ าในอนาคต อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมี

ความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่าและในทิศทางเดียวกนั 

 15. ทศันคติของผูใ้ช้บริการเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ดา้นภาพพจน์ มีความสัมพนัธ์กบั

แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการซํ้ าในอนาคต อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 โดยมี

ความสัมพนัธ์ในระดบัตํ่าและในทิศทางเดียวกนั 

 ชนวีร์ กิตติพีรพงศ์ (2557) ได้วิจยัเร่ืองความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ของห้างหุ้นส่วนจาํกัดเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เพศชาย อายุ31-40 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาสูงสุดตํ่ากว่า

มธัยมศึกษาตอนปลาย อาชีพเกษตรกร/หตัถกรรม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท วงเงิน

สินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์หา้งหุน้ส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ 15,001-20,000 

บาท จาํนวนรถจกัรยานยนต์ท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนั 1 คัน จาํนวนรถจกัรยานยนต์ท่ีเคยซ้ือกับ ห้าง

หุ้นส่วนจํากัดเล็กพาณิชย์ (9999) จังหวดัเชียงใหม่ จ ํานวน 2 คัน วตัถุประสงค์ของการซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ กับห้างหุ้นส่วนจาํกัดเล็กพาณิชย์ (9999) จงัหวดัเชียงใหม่ คือ เพื่อใช้ส่วนตัว 

ระยะเวลางวดการชําระเงินตามสัญญาเช่าซ้ือกับ ห้างหุ้นส่วนจาํกัดเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดั

เชียงใหม่ จาํนวน 36 งวด การใช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ กบั ห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็ก

พาณิชย์ (9999) จงัหวดัเชียงใหม่ คือ เคย สถาบันการเงินอ่ืนท่ีเคยใช้บริการด้านสินเช่ือเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ นอกจากห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ คือ บริษทั นิยม

พานิช จาํกัด แหล่งข้อมูลในการรู้จักห้างหุ้นส่วนจาํกัดเล็กพาณิชย์ (9999) จังหวดัเชียงใหม่ 

ครอบครัวหรือญาติแนะนํา บุคคลผูแ้นะนําท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการซ้ือรถจักรยานยนต ์ 

กบั ห้างหุ้นส่วนจาํกัดเล็กพาณิชย์ (9999) จงัหวดัเชียงใหม่ มากท่ีสุด คือ ตนเอง สาเหตุในการ

เลือกใชบ้ริการกบัหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ คือกิจการมีช่ือเสียงมานาน 

และมีความน่าเช่ือถือ ความคิดเห็นในการกลบัมาใชบ้ริการกบัห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) 

จงัหวดัเชียงใหม่ คือ มาใช้บริการแน่นอน ความคิดเห็นของการแนะนําเพื่อน/คนรู้จกั ให้มาใช้

บริการกบัหา้งหุน้ส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ คือ แนะนาํแน่นอน 
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 ผลการศึกษาระดบัความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนตท่ี์มีต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดบริการพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจ

อยู่ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจยัด้านราคา และ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีความพึงพอใจอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยั

ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ตามลาํดบั โดยมีปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในแต่

ละด้านดังน้ี ด้านราคา คือ อัตราดอกเบ้ียมีความเหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกับไฟแนนซ์อ่ืนๆ  

ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ร้านมีช่ือเสียงมานาน และมีความน่าเช่ือถือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ ทาํเล

ท่ีตั้งอยูใ่นเขตชุมชนท่ีสามารถเขา้ถึง ง่ายในการติดต่อรับบริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด คือมีการ

แจกของท่ีระลึกในงานเทศกาลสําคญั เช่น เทศกาลปีใหม่ ออกบู๊ตตามงานต่างๆ เป็นต้น ด้าน

บุคลากร คือพนกังานสินเช่ือมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ หลกัฐาน

ท่ีใช้ประกอบการขอสินเช่ือ มีความเหมาะสม ไม่มากจนเกินไป และด้านการสร้างและนาํเสนอ

ลกัษณะทางกายภาพ คือ ภายในอาคารและบริเวณรับบริการตกแต่งดว้ยสีเยน็ตา ให้ความรู้สึกท่ีสด

ช่ืนในการมารับบริการ ตามลาํดบั 

 นอกจากนั้นในการศึกษาคร้ังน้ีได้มีการทดสอบสมมติฐานเปรียบเทียบกับค่าเฉล่ีย

ความพึงพอใจของผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดระหว่างลูกค้าเก่า  

และลูกคา้ใหม่พบวา่ ปัจจยัยอ่ยดา้น “ความสามารถในการหารถจกัรยานยนตต์ามรุ่นท่ีลูกคา้ตอ้งการ

ของร้าน” ดา้น “มีรถจกัรยานยนต์ รูปแบบใหม่ออกมาแสดงอย่างสมํ่าเสมอ” และดา้น “พนักงาน

สินเช่ือมีความชาํนาญและมีความรู้ความสามารถในส่ิงท่ีให้บริการ” เท่านั้น ท่ีมีความแตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 อมัพิกา ลกัษมีเศรษฐ (2554) ไดว้ิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

การเลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัชยัภูมิ ผลการวิจยัพบว่า 

พฤติกรรมการซ้ือรถจกัรยานยนตข์องกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 47.3 ซ้ือรถจกัรยานยนต์เป็นคนัท่ี2 และ

ร้อยละ 68.0 ซ้ือรถจกัรยานยนต์รูปแบบเงินผอ่น ร้อยละ75.8  นิยมซ้ือรถจกัรยานยนตย์ี่ห้อฮอนดา้ 

ร้อยละ 61.5 ต้องการซ้ือขนาด 100-115 ซีซี และร้อยละ 63 มีความพึงพอใจข้อเสนอท่ีได้รับคือ 

การแจกของแถมฟรี ดา้นการรับรู้แหล่งขอ้มูลข่าวสารพบว่า ร้อยละ51.8 รับรู้จากเพื่อน ญาติและ

ผูร่้วมงาน สําหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ปัจจัยด้าน

ผลิตภณัฑท่ี์มีผลระดบัความสาํคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ตวัรถท่ีมีคุณภาพ ส่วนปัจจยัท่ีมีความสาํคญัระดบั

มากได้แก่การมียี่ห้อรถจกัรยานยนต์ท่ีหลากหลาย แบบและรุ่นรถมีครบ ปัจจยัด้านราคา ท่ีมีผล

ระดบัความสําคญัมากท่ีสุดไดแ้ก่ การมีส่วนลดเม่ือซ้ือตามเง่ือนไข การท่ีสามารถต่อรองราคาและ
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เง่ือนไขได้ และราคาถูกกว่าคู่แข่ง ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่ายมีผลท่ีระดบัความสําคญัมาก ได้แก่ 

การมีหลายสาขาเพื่ออาํนวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในการเลือกซ้ือ สถานท่ีตั้งติดถนนใหญ่ไปมา

สะดวก และมีป้ายช่ือ/สัญลกัษณ์ของร้านขนาดใหญ่และมองเห็นได้ง่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด ท่ีมีผลท่ีระดบัความสําคญัมากท่ีสุด ไดแ้ก่การมีบริการเช่า-ซ้ือหรือผอ่นชาํระ และท่ีระดบั

ความสําคญัมากไดแ้ก่ การให้ส่วนลดเม่ือชาํระค่าสินคา้ครบก่อนกาํหนด มีของแถมพิเศษเม่ือซ้ือรถ 

คุณภาพของแถมท่ีไดรั้บ การจดักิจกรรมนอกร้าน การจดัสาธิตและแนะนาํรถจกัรยานยนตรุ่์นใหม่ 

ปัจจยัด้านบุคคลท่ีมีผลท่ีระดับความสําคญัมากสุด ได้แก่พนักงานให้บริการลูกค้าทดัเทียมกัน 

ทุกรายและใหบ้ริการและเตม็ใจจะช่วยเหลือลูกคา้ตลอดเวลา และพนกังานมีความสุภาพมีความเป็น

มิตรและมีความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ ปัจจยัลกัษณะทางกายภาพ มีผลท่ีระดบัสําคญัมาก ไดแ้ก่ความ

ทนัสมยัของเคร่ืองมือในศูนยบ์ริการและความทนัสมยัของอุปกรณ์และเคร่ืองมือ-สาํนกังาน  

 สําหรับความคิดเห็นเก่ียวกบัปัญหา ไดแ้ก่พนกังานให้บริการลูกคา้ไม่ทดัเทียมกนัทุก

ราย และเสนอให้มีการเช็ครถฟรีทุกๆ3เดือน รวมทั้งการให้ขอ้มูลประชาสัมพนัธ์ท่ีชดัเจน ดงันั้นจึง

ได้กําหนดแนวทางการพัฒนา 5แนวทาง ได้แก่ 1.ด้านสินค้าและบริการ โดยการจดัเตรียมรถ

หลากหลายยี่ห้อ หลากหลายรุ่นมาเพื่อบริการลูกคา้  2.ด้านราคา จดัให้มีส่วนลดลูกคา้ท่ีซ้ือตาม

เง่ือนไขโดยระบุเง่ือนไขการซ้ือให้ชดัเจน 3.ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีการทาํประชาสัมพนัธ์ให้

มากข้ึนถึงรายละเอียดการเช่าซ้ือ และเง่ือนไขการผ่อนชาํระอย่างชัดเจน 4.ดา้นบุคคลมีการอบรม

บุคลากรให้มีใจรักในการบริการ รักองคก์ร และซ่ือสัตย ์และ 5.ดา้นการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ดว้ย

การจดัเก็บขอ้มูลลูกคา้ และจดัแผนกลูกคา้สัมพนัธ์ 

 จารุวรรณ วิภาดาเกษม (2554) ได้วิจัยเร่ืองกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ เช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ของรถจกัรยานยนต์รับจา้งในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า 

1) ลักษณะข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่างผู ้ข ับข่ีรถจักรยานยนต์เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง  

กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุมากท่ีสุดคือ36-44ปี เม่ือแยกกลุ่มตัวอย่างตามสมาชิกในครอบครัว 

พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ี มีสมาชิกในครอบครัวมากท่ีสุดคือจํานวน 4 คน เม่ือแยกกลุ่มตัวอย่าง 

ตามสถานภาพสมรสพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีสถานภาพมากสุดคือโสด เม่ือแยกกลุ่มตวัอยา่งตามระดบั

การศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัการศึกษามากท่ีสุดคือ มธัยมศึกษาตอนตน้/ตํ่ากว่า เม่ือแยกกลุ่ม

ตวัอยา่งตามรายไดพ้บวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนสูงสุด 15,0001-20,000 บาท เม่ือแยกกลุ่ม

ตวัอย่างตามลักษณะการประกอบอาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างแบ่งตามลักษณะการประกอบอาชีพ  

รายได้หลักมากกว่ารายได้เสริม 2)ด้านปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ พบว่าก่อนการซ้ือรถได ้

เปรียบเทียบซ้ือมากกว่าไม่ไดเ้ปรียบเทียบซ้ือ ยี่ห้อรถท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือยี่ห้อฮอนด้า ลกัษณะรูปทรง 
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รถจกัรยานยนต์ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือรถครอบครัว ราคารถจกัรยานยนต์ท่ีซ้ือมากท่ีสุดคือ 40,001-

45,000บาท ซ้ือยี่ห้อรถจกัรยานยนต์ท่ีชอบมากท่ีสุดคือยี่ห้อฮอนดา้ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือมากท่ีสุดคือเงินดาวน์นอ้ยผอ่นนาน บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตดัสินในซ้ือ คือตนเอง  

 สุลีภรณ์ ศรีทองกุล (2555) ได้ศึกษา การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภค 

จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบวา่ (1)ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง21-

30 ปีและมีอายุโดยเฉล่ีย 38.5ปี มีอายุสูงสุด 60 ปี ตํ่าสุด 17 ปีและมีระดับการศึกษาอยู่ในระดับ

ปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนและมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี18,500 บาท โดยมี

รายไดสู้งสุด 35,000บาท และมีรายไดต้ ํ่าสุด 2,000 บาท (2) ปัจจยัทางดา้นการตลาดพบวา่ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้านผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือด้านราคาและด้านการส่งเสริม

การตลาดของยี่ห้อรถจกัรยานยนต์ ด้านบุคคลผูใ้ห้บริการในระดบัมาก ด้านกระบวนการบริการ 

ของร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต ์และ

ด้านสถานท่ีสภาพแวดล้อมทางกายภาพของร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ ตามลาํดบั ผูบ้ริโภคมี

กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์ดงัน้ี เหตุผลในการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต์

คนัท่ีใช้ในปัจจุบันผูบ้ริโภคจงัหวดัเชียงใหม่เลือกมากท่ีสุดคือ ซ้ือตามยี่ห้อท่ีได้รับความนิยม 

จาํนวนและยี่ห้อรถจักรยานยนต์ท่ีมีไว้ในครอบครองผู ้บริโภคเลือกคือมีรถจักรยานยนต์ไว้

ครอบครองจาํนวน 1 คนั และมียี่ห้อฮอนดา้ไวใ้นครอบครองมากท่ีสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด

ต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ ท่ีผูบ้ริโภคเลือก คือ ตวัเอง การค้นหาแหล่งข้อมูลเก่ียวกับ

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่คือ จากส่ือโทรทศัน์ และเหตุผลท่ีเลือกยีห่้อรถจกัรยานยนต์

พบวา่ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกจากมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพของยีห่อ้รถจกัรยานยนต ์

 การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์พบว่าประเภทรถจกัรยานยนตท่ี์ผูต้อบแบบสอบถาม

เลือกซ้ือมากท่ีสุด นั้นคือรถจกัรยานยนต์เกียร์อตัโนมติั ยี่ห้อรถจกัรยานยนต์ท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลไดเ้ลือก

นั้นคือยีห่้อฮอนดา้ ในส่วนสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคเลือก คือท่ีโชวรู์มรถจกัรยานยนตแ์ละวธีิการชาํระเงิน

เม่ือรถจกัรยานยนตน์ั้นใหข้อ้มูลท่ีวา่ ใชว้ธีิการผอ่นชาํระเป็นงวดๆ เป็นเงินสด 

 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ พบว่า รายไดมี้ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัเชียงใหม่อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจยัทางด้านการตลาด พบว่ามีความสัมพนัธ์ต่อ 

การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายของร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด

ของยี่ห้อรถจกัรยานยนต ์บุคคลผูใ้ห้บริการ ดา้นกระบวนการของผูจ้ดัจาํหน่ายรถจกัรยานยนตแ์ละ
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ดา้นสถานท่ีสภาพแวดลอ้มทางกายภาพของร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต ์อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ 

0.05 

 สิริกร ธนภรสุวรรณ (2554) ได้ศึกษา ภาพลักษณ์ของรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮอนด้า 

ของผูใ้ช้รถจกัรยานยนต ์ในจงัหวดัขอนแก่น ผลการวิจยัพบว่า (1) ผูใ้ช้รถจกัรยานยนต์ส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง21-30ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้อยู่ท่ี  5,000-10,000 บาท  

การใชร้ถเพื่อขบัข่ีไปทาํงาน โรงเรียนหรือธุระ รุ่นท่ีนิยม เวฟ ขนาดท่ีนิยมใช ้110 ซีซี การตดัสินใจ

ซ้ือรถโดยบุคคลอ่ืนซ้ือให ้และความถ่ีในการใชร้ถ อยูท่ี่4-6คร้ังต่อสัปดาห์ (2)ภาพลกัษณ์ดา้นบริษทั

ในภาพรวมอยูใ่นระดบัดีท่ีสุด โดยมีภาพลกัษณ์ในดา้นช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัมีระดบัดีท่ีสุด ภาพลกัษณ์

ด้านผลิตภัณฑ์ท่ีรูปลักษณ์ภายนอกอยู่ในระดับดีโดยมีสีสันสดใสและสีท่ีนิยมอยู่ในระดับดี 

ภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นเทคโนโลยอียูใ่นระดบัดี โดยมีความคล่องตวัและไม่มีควนัดาํหรือขาว

อยู่ในระดบัดี และภาพลกัษณ์ด้านการบริการอยู่ระดบัปานกลาง โดยมีการตรวจสอบรถก่อนส่ง

มอบอยู่ในระดับปานกลาง (3) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู ้ใช้รถจักรยานยนต์ยี่ห้อฮอนด้าได้แก่  

อายุ วตัถุประสงค์การใช้รถ รุ่นรถท่ีใช้ ขนาดรถท่ีใช้และความถ่ีในการใช้รถ มีความคิดเห็นต่อ

ภาพลกัษณ์การใช้รถจกัรยานยนตย์ี่ห้อฮอนดา้ไม่แตกต่างกนั ส่วนเพศ รายไดแ้ละการตดัสินใจใน

การซ้ือรถ มีความคิดเห็นต่อภาพลักษณ์ด้านผลิตภัณฑ์ ท่ี เป็นรูปลักษณ์ภายนอกและท่ีเป็น

เทคโนโลยท่ีีแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษา ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตข์องบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

เป็นการวจิยั เชิงสาํรวจ (Survey Research) โดยมีรายละเอียดของการดาํเนินการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

1.1 ประชากร 

  ประชากร ท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตป์ระเภทรถใหม่ 

กบั บริษทัตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั ณ ส้ินเดือนสิงหาคม 2560 ซ่ึงผูว้ิจยัทราบจาํนวนประชากร 

จาํนวน 2,236 คน จากรายงานลูกหน้ีรถใหม่คงเหลือประจาํเดือนสิงหาคม 2560 บริษทั ตั้งใจพฒันา 

(2547) จาํกดั 

 1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

  การกําหนดกลุ่มตัวอย่างของประชากรท่ีใช้ในการศึกษา เน่ืองจากทราบจาํนวน

ประชากรท่ีแน่นอน จึงคาํนวณหากลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการคาํนวณ กรณีประชากรมีจาํนวนแน่นอน 

(Finite population) (Yamane, 1970, p. 580 - 581 อา้งถึงใน อโณทยั งามวชิยักิจ, 2559, น. 126) ดงัน้ี 

 

   n     =      N 

     1 + Ne2 

 

   n     หมายถึง     ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

   N     หมายถึง    ขนาดของประชากร 

   e     หมายถึง     ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมรับได ้
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  ในการศึกษาคร้ังน้ีทราบจาํนวนประชากร จาํนวน 2,236  คน โดยกาํหนดท่ีระดบั

ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ความคลาดเคล่ือนยอมรับไดร้้อยละ 5 ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง ดงัน้ี 

     n     =          2,236  = 339.30       

    1+2,236(0.05)2 

 

  ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีคาํนวณได ้จาํนวน 339 คน ขอปรับเป็น340 คน  

 1.3 วธีิการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

  ในการวจิยัคร้ังน้ีไดก้าํหนดวิธีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งไวด้งัน้ี 

  ขั้นตอนท่ี 1 สุ่มตัวอย่างโดยกําหนดโควตา ในแต่ละสาขา จาํนวนทั้ งหมด 8  

สาขาในสัดส่วน ท่ีเท่าๆกนั 

  ขั้นตอนท่ี 2 สุ่มตวัอย่างตามสะดวก โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่ม

ตวัอยา่งแต่ละสาขาท่ีไดก้าํหนดไว ้

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา  

 

 2.1 ในการศึกษาวจัิยคร้ังนี ้ผู้ศึกษาได้ใช้ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ

ในการเกบ็ข้อมูล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 

  ตอนท่ี  1 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล  ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ 

การศึกษา อาชีพ รายได้ โดยผูต้อบจะทาํเคร่ืองหมาย () ในตวัเลือกท่ีกาํหนดให้เป็นลกัษณะ

คาํถามปลายปิด (Close-ended Questions) ท่ีมีหลายตวัเลือก 

  ตอนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความต้องการ ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถาม Rating  

Scale 5 ระดบั ซ่ึงใชแ้บบสอบถามปลายปิด (Close-ended Questions) วดัขอ้มูลแบบมาตรประมาณ

ค่าแบบลิเคิร์ท (Likert Rating Scales) คาํตอบมี 5 ตวัเลือก ประกอบดว้ย 

  ระดับความต้องการ   คะแนน 

  มากท่ีสุด 5  

  มาก 4  

  ปานกลาง                    3  

  นอ้ย        2  

  นอ้ยท่ีสุด        1  
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การวดัระดบัปัจจยัในดา้นต่างๆ นั้น ไดก้าํหนดระดบัความตอ้งการไวด้งัน้ี 

  ค่าเฉล่ีย  4.51 - 5.00  หมายถึง อยูใ่นระดบัความตอ้งการมากท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย  3.51 - 4.50  หมายถึง อยูใ่นระดบัความตอ้งการมาก 

  ค่าเฉล่ีย  2.51 - 3.50  หมายถึง อยูใ่นระดบัความตอ้งการปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย  1.51 - 2.50  หมายถึง อยูใ่นระดบัความตอ้งการนอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย  1.00 - 1.50  หมายถึง อยูใ่นระดบัความตอ้งการนอ้ยท่ีสุด 

 

  ตอนท่ี 3 ข้อเสนอแนะข้อคิดเห็น เป็นลกัษณะคาํถามแบบปลายเปิด (opened ended 

question) โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถาม เสนอแนะหรือขอ้คิดเห็นต่างๆ 

 2.2 ข้ันตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

  1) ศึกษาค้นควา้รวบรวมแนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องจาก ตาํราทางวิชาการ 

วทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์ บทความ วารสาร และขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต เพื่อเป็นแนวทางในการสร้าง

แบบสอบถาม 

  2) นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอให้อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระพิจารณา

ใหค้าํเสนอแนะ ตรวจสอบ และปรับปรุงแกไ้ข เพื่อใหค้รบถว้นสมบูรณ์ตรงตามวตัถุประสงค ์ 

  3)  นาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ ทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียง

กบักลุ่มตวัอยา่งจริงจาํนวน 20 คน  และพนกังานขาย 10 คน จากนั้นนาํมาปรับปรุงใหส้มบูรณ์ก่อน

นาํมาสาํรวจจริง  

 

3. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 ในการวจิยัคร้ังน้ี ไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล 2 ส่วนดงัน้ี 

3.1 ข้อมูลข้ันปฐมภูมิ 

  โดยการใช้แบบสอบถามท่ีไดส้ร้างข้ึนมา ในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีได้

กาํหนดไว ้จาํนวน 340 ราย ช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูลคือ ช่วงเดือนตุลาคม พ.ศ.2560 โดยผูว้ิจยัได้

ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดก้าํหนดไวจ้าก บริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

จาํนวน 8 สาขา ดงัน้ี 

1. สาขายา่นตาขาว 

2. สาขาทุ่งยาว 

3. สาขารัษฎา 
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4. สาขาหว้ยยอด 

5. สาขาเพลินพิทกัษ ์

6. สาขากนัตงั 

7. สาขาตรังปะเหลียน 

8. สาขาทุ่งหวา้  

 

 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ โดยการศึกษาค้นควา้รวบรวมแนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จาก ตาํราทางวชิาการ วทิยานิพนธ์ สารนิพนธ์ บทความ วารสาร รวมถึงขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 4.1 การวเิคราะห์ข้อมูล 

  วิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ จาํนวน 340 ชุด โดยใช้โปรแกรม  

ทางสังคมศาสตร์ ในการวเิคราะห์ขอ้มูลมีขั้นตอนตามลาํดบัดงัน้ี 

  4.1.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) เป็นการตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ

แบบสอบถามทั้งหมดท่ีไดจ้ากการสุ่มตวัอยา่ง 

  4.1.2 การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบแล้วมาลงรหัส 

ในโปรแกรม spss 

  4.1.3 การประมวลผลข้อมูล (Data Processing) เป็นการนาํขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้มา

ทาํการบนัทึกและประมวลผล โดยใชโ้ปรแกรมทางสังคมศาสตร์ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

  4.1.4 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการหา

ค่าสถิติพื้นฐาน ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

  การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติดงัน้ี 

  ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ใชก้ารแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ 

  ตอนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์ใชค้่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

   

 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 จากการศึกษาเร่ือง “ความต้องการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ของ บริษัท ตั้ งใจ

พฒันา (2547) จาํกดั ผูศึ้กษาไดส้ร้างแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอยา่ง จาํนวน 340 คน นาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งเป็น 3 ตอนดงัน้ี 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 

 ตอนท่ี 2 ขอ้มูลความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

 ตอนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะดา้นความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตข์องกลุ่มตวัอยา่ง 

 

สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ 

 n    แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

X  แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (Mean)  

 S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 

ตอนที ่1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 ผลการสํารวจและวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผูเ้ช่าซ้ือรถจักรยานยนต ์

ของบริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั โดยการแจกแจงผลจาํนวนและร้อยละ ปรากฏผลดงัตารางท่ี 

4.1 ถึง 4.6 ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง  จาํแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

ชาย 149 43.82 

หญิง 191 56.18 

รวม 340 100.00 

 



 39 

 จากตารางท่ี 4.1  พบวา่จากกลุ่มตวัอยา่ง 340 คน เป็น เพศหญิง 191 คน คิดเป็นร้อยละ 

56.18 และเพศชาย 149 คน คิดเป็นร้อยละ 43.82 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่20ปี 7 2.06 

20-30ปี 79 23.24 

31-40ปี 114 33.53 

41-50ปี 95 27.94 

51-60ปี 41 12.06 

61ปีข้ึนไป 4 1.18 

รวม 340 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.2 พบว่าจากกลุ่มตัวอย่าง 340 คน กําหนดช่วงอายุ 6 ช่วง เรียงจาก

จาํนวนมากไปน้อย ไดด้งัน้ี อายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.53 อายุ 41-50ปี คิดเป็นร้อยละ 27.94  

อายุ 20-30ปี คิดเป็นร้อยละ 23.24  อาย5ุ1-60ปี จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 12.06 อายุต ํ่ากวา่20ปี 

จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 2.06 อาย6ุ1ปีข้ึนไป จาํนวน 4 คน ร้อยละ 1.18  

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 

สถานภาพสมรส จํานวน ร้อยละ 

โสด 82 24.12 

สมรส 258 75.88 

รวม 340 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 340 คน มีสถานภาพสมรส จาํนวน 258 คน  

คิดเป็นร้อยละ 75.88 และโสด จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 24.12  
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ตารางท่ี 4.4 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

การศึกษา จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่มธัยม 123 36.18 

มธัยมศึกษา 131 38.53 

อนุปริญญา 39 11.47 

ปริญญาตรี 47 13.82 

รวม 340 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 340 คน กําหนดระดับการศึกษา ไว ้5 ระดับ  

เรียงจากจาํนวนมากไปนอ้ย ไดด้งัน้ี ระดบัมธัยมศึกษา จาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 38.53 ตํ่ากวา่

มธัยม จาํนวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 36.18 ระดบัปริญญาตรีจาํนวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 13.82 

และระดบัอนุปริญญาจาํนวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 11.47 และไม่มีผูต้อบแบบสอบถามระดับ

ปริญญาโทข้ึนไป  

 

ตารางท่ี 4.5 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

ทาํสวน ทาํไร่ 118 34.71 

รับจา้งทัว่ไป 67 19.71 

คา้ขาย 42 12.35 

พนกังานบริษทัเอกชน/โรงงาน 62 18.24 

ประมง 21 6.18 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 12 3.53 

นกัเรียน/นกัศึกษา 14 4.12 

แม่บา้น 4 1.18 

รวม 340 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง 340 คน แบ่งตามกลุ่มอาชีพลูกคา้เรียงจากมากไป

หานอ้ยไดด้งัน้ี ทาํสวน ทาํไร่ จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 34.71 รับจา้งทัว่ไปจาํนวน 67 คน 
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คิดเป็นร้อยละ19.71 พนกังานบริษทัเอกชน/โรงงาน จาํนวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 18.24 คา้ขาย 42 

คน คิดเป็นร้อยละ12.35 ประมง 21 คน คิดเป็นร้อยละ 6.18 นกัเรียน/นกัศึกษา 14 คน คิดเป็นร้อย

ละ 4.12 แม่บา้น 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.18  

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

 ไม่เกิน9,000 บาท 90 26.47 

 9,000-15,000 บาท 184 54.12 

 15,001-20,000 บาท 44 12.94 

 20,001-25,000 บาท 12 3.53 

 25,001-30,000 บาท 9 2.65 

 30,001 บาทข้ึนไป 1 0.29 

รวม 340 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่กลุ่มตวัอย่าง 340 คน  แบ่งตามช่วงรายได ้เรียงตามมากไปหา

น้อยได้ดังน้ี รายได้เฉล่ียต่อเดือน 9,000-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 54.12 ไม่เกิน 9,000 บาท 

จาํนวน 90 ราย คิดเป็นร้อยละ 26.47  15,001-25,000 คิดเป็นร้อยละ 12.94  20,001-25,000 จาํนวน 

12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.53 25,001-30,000 บาท จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.65 และ 30,001บาท

ข้ึนไป 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.29 
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ตอนที ่2  ข้อมูลความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์  

 

 ผลการวิเคราะห์ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนตโ์ดยแสดงเป็นค่าเฉล่ียและ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.7 ถึง 4.18 ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนตด์า้นท่ีเป็นตวัเงินและไม่เป็นตวัเงิน 

 

ความต้องการ n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

ความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงิน 4.06 0.820 มาก 

ความตอ้งการดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน 4.01 0.822 มาก 

รวม 4.04 0.821 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความต้องการโดยรวมอยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 เม่ือพิจารณารายด้านพบว่ามีระดบัความตอ้งการ ด้านท่ีเป็นตวัเงิน อยู่ในระดบั

มากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 และดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงินมีความตอ้งการอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 

 

ตารางท่ี 4.8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนตด์า้นท่ีเป็นตวัเงิน 

 

ความต้องการด้านทีเ่ป็นตัวเงิน n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

ทางตรง 4.02 0.826 มาก 

ทางออ้ม 4.10 0.814 มาก 

รวม 4.06 0.820 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินโดยรวมอยู่

ในระดับมากมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06 โดยมีความต้องการด้านท่ีเป็นตวัเงินทางอ้อมในระดบัมาก  
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มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และความตอ้งการด้านท่ีเป็นตวัเงินทางตรงในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.02 

 

ตารางท่ี 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนตด์า้นท่ีเป็นไม่เป็นตวัเงิน 

 

ความต้องการด้านทีไ่ม่เป็นตัวเงิน n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

ดา้นภาพลกัษณ์ 4.14 0.779 มาก 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.06 0.814 มาก 

ดา้นการจดัจาํหน่าย 3.78 0.969 มาก 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.87 0.848 มาก 

ดา้นบุคลากร 4.20 0.746 มาก 

ดา้นกระบวนการบริการ 4.05 0.809 มาก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.98 0.791 มาก 

รวม 4.01 0.822 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.9 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความต้องการด้านท่ีไม่ เป็นตัวเงิน 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01 เม่ือพิจารณาความตอ้งการในแต่ละด้าน พบว่า 

มีความตอ้งการในระดบัมากทุกด้าน เรียงลาํดับจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี ด้านบุคลากร มีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ  4.20 ด้านภาพลักษณ์  มีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ 4.14 ด้านผลิตภัณ ฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ ากับ 4.06 

ด้านกระบวนการบริการมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.05 ด้านลักษณะทางกายภาพมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.98  

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ3.87 และด้านการจดัจาํหน่ายมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 

ตามลาํดบั 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 
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 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีเป็นตวัเงิน ทางตรง 
 

ด้านทีเ่ป็นตัวเงินทางตรง n=340 

X  S.D. ระดับความสําคัญ 

ราคาขายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของรถ 4.10 0.768 มาก 

ราคาขายตั้งในระดบัเดียวกบัคู่แข่งขนัในพื้นท่ี 3.91 0.879 มาก 

ความเหมาะสมของดอกเบ้ียเช่าซ้ือ 4.06 0.831 มาก 

รวม 4.02 0.826 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความตอ้งการด้านท่ีเป็นตวัเงินทางตรง 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02 เม่ือพิจารณาความต้องการในแต่ละด้าน พบว่า 

กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัในระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ดา้นราคาขาย 

มีความเหมาะสมกับคุณภาพของรถ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 ความเหมาะสมของดอกเบ้ียเช่าซ้ือ  

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06  และ ราคาขายตั้งในระดบัเดียวกบัคู่แข่งขนัในพื้นท่ี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 

ตามลาํดบั 
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีเป็นตวัเงิน ทางออ้ม 
 

ด้านทีเ่ป็นตัวเงินทางอ้อม n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

เงินดาวน์มีหลายระดบัใหเ้ลือก (ตํ่า ปานกลาง สูง) 4.10 0.768 มาก 

ค่าบริการทางทะเบียน,พรบ.,และประกนัชั้น1 และ

การตรวจเช็คซ่อมบาํรุงรถมีความเหมาะสม  

4.09 0.789 มาก 

ค่าปรับ ค่าทวงถาม ค่าติดตามมีความเหมาะสม 4.04 0.849 มาก 

ส่วนลดยอดเม่ือชาํระหมดก่อนกาํหนด 4.13 0.815 มาก 

เล่ือนนดัผอ่นชาํระได ้กรณีท่ีไม่สามารถผอ่นชาํระ

ไดต้ามกาํหนด 

4.12 0.829 มาก 

รวม 4.10 0.810 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางออ้ม

โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 เม่ือพิจารณาความต้องการรายด้าน พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ส่วนลดยอด| 

เม่ือชาํระหมดก่อนกาํหนด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.13  เล่ือนนัดผ่อนชาํระได ้กรณีท่ีไม่สามารถผ่อน

ชาํระได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 เงินดาวน์มีหลายระดบัให้เลือก (ตํ่า ปานกลาง สูง) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.10 ค่าบริการทางทะเบียน, พรบ.,และประกันชั้ น1 และการตรวจเช็คซ่อมบํารุงรถมีความ

เหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ค่าปรับ ค่าทวงถาม ค่าติดตามมีความเหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.04 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.12 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

  รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นภาพลกัษณ์ 

 

ด้านภาพลกัษณ์ n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

บริษทัมีช่ือเสียงเปิดใหบ้ริการมานาน เป็นท่ีรู้จกั 4.06 0.805 มาก 

ยีห่อ้รถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกั อยา่งแพร่หลาย  4.18 0.766 มาก 

บุคลากรมีความน่าเช่ือถือ และไวว้างใจได ้ 4.18 0.766 มาก 

รวม 4.14 0.779 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความตอ้งการดา้นภาพลกัษณ์ โดยรวมอยู่

ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 เม่ือพิจารณาความต้องการรายด้าน  พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 

มีความตอ้งการระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ยี่หอ้รถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกั 

อยา่งแพร่หลาย และ บุคลากรมีความน่าเช่ือถือ และไวว้างใจได ้มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.18 และ

บริษทัมีช่ือเสียงเปิดใหบ้ริการมานาน เป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

ด้านผลติภัณฑ์ n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

มีใหเ้ลือกหลากหลายยีห่อ้ หลากหลายรุ่น 4.10 0.787 มาก 

มีจาํนวนให้เลือกซ้ืออยา่งเพียงพอ 4.10 0.787 มาก 

ทาํประกนัชั้น1 เพื่อบรรเทากรณีรถสูญหาย/เสียหาย 4.07 0.789 มาก 

ไดรั้บการซ่อมทนัที โดยไม่มีค่าใชจ่้ายตามการ  

รับประกนัของรถ 

4.10 0.815 มาก 

มีรถสาํรองใหใ้ชร้ะหวา่งการซ่อมท่ีใชเ้วลาเกิน 1วนั 3.91 0.893 มาก 

การบริการหลงัการขาย ดา้นการตรวจเช็ค 

ซ่อมบาํรุงรถ 

4.10 0.815 มาก 

รวม 4.06 0.814 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความตอ้งการดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 เม่ือพิจารณาความตอ้งการรายดา้น พบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความ

ตอ้งการในระดับมากทุกด้าน เรียงลาํดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี รถมีให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ 

หลากหลายรุ่น, รถมีจาํนวนให้เลือกซ้ืออย่างเพียงพอ, ไดรั้บการซ่อมทนัที โดยไม่มีค่าใช้จ่ายตาม

การรับประกนัของรถ, การบริการหลังการขาย ด้านการตรวจเช็คซ่อมบาํรุงรถมีค่าเฉล่ียเท่ากัน 

เท่ากบั 4.10  ทาํประกนัชั้น1 เพื่อบรรเทากรณีรถสูญหาย/เสียหาย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 รถสํารอง

ใหใ้ชร้ะหวา่งการซ่อมท่ีใชเ้วลาเกิน 1วนั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นการจดัจาํหน่าย 

 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

วนั-เวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสม                                   

(วนัจนัทร์-เสาร์  8.00-17.00 น.) 

4.18 0.745 มาก 

สามารถเขา้ดูขอ้มูลการขายรถ และติดต่อสอบถาม

ไดท้างอินเตอร์เน็ต 

3.81 0.970 มาก 

จองรถผา่นทางอินเตอร์เน็ตได ้เช่น ผา่นเวป็ไซด์

ของบริษทั, LINE ,Facebook 

3.58 1.060 มาก 

ช่องทางการผอ่นชาํระท่ีมีความหลากหลาย เช่น          

เคาเตอร์เซอร์วสิ,ผา่นบตัรเครดิต,โอนเงินเขา้บญัชี  

3.61 1.068 มาก 

ระบบการแจง้เตือนก่อนถึงกาํหนดการผอ่นชาํระ 

ผา่นช่องทางต่างๆเช่น การโทรเตือน, การส่งSMS ,

ส่ง LINE 

3.73 1.003 มาก 

รวม 3.78 0.969 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความตอ้งการดา้นการจดัจาํหน่าย โดยรวม

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.73 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความต้องการ 

ในระดับมากทุกด้าน เรียงลําดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี  ว ัน-เวลาเปิดให้บริการเหมาะสม  

(วนัจนัทร์-เสาร์  8.00-17.00 น.) มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18  สามารถเขา้ดูขอ้มูลการขายรถ และติดต่อ

สอบถามได้ทางอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 ระบบการแจง้เตือนก่อนถึงกาํหนดการผ่อน

ชําระ ผ่านช่องทางต่างๆเช่น การโทรเตือน, การส่งSMS ,ส่ง LINE มีค่าเฉ ล่ียเท่ากับ 3.73  

ช่องทางการผอ่นชาํระท่ีมีความหลากหลาย เช่น เคาเตอร์เซอร์วิส,ผา่นบตัรเครดิต,โอนเงินเขา้บญัชี 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 จองรถผา่นทางอินเตอร์เน็ตได ้เช่น ผา่นเวป็ไซด์ของบริษทั, LINE ,Facebook 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.58 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

ของแถมมีใหเ้ลือกหลากหลาย 3.92 0.798 มาก 

การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นส่ือต่างๆ 3.79 0.847 มาก 

กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่นออกบูธงานอีเวน้ท ์

สมํ่าเสมอ 

3.92 0.798 มาก 

มีรถจกัรยานยนตรุ่์นใหม่ๆใหท้ดลองขบั 3.76 0.930 มาก 

ส่วนลดราคาขายกรณีเป็นลูกคา้เก่า 3.97 0.867 มาก 

รวม 3.87 0.848 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบวา่กลุ่มตวัอย่างมีระดบัความตอ้งการดา้นการส่งเสริมการตลาด

โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความ

ตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี ส่วนลดราคาขายกรณีเป็นลูกคา้เก่า 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 ของแถมมีให้เลือกหลากหลายและกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่นออกบูธ 

งานอีเวน้ท์ สมํ่าเสมอ มีค่าเฉล่ียเท่ากัน เท่ากับ 3.92 การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ  

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 รถจกัรยานยนตรุ่์นใหม่ๆใหท้ดลองขบั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.16 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นบุคลากร 

 

ด้านบุคลากร n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

พนกังานขายมีความรู้ในตวัรถท่ีขายเป็นอยา่งดี 

สามารถขายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

4.18 0.764 มาก 

พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น เอาใจใส่ 

ในการบริการ 

4.22 0.728 มาก 
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ตารางท่ี 4.16 (ต่อ) 

 

ด้านบุคลากร n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

พนกังานพดูส่ือสารท่ีเขา้ใจไดง่้าย ตอบขอ้ซกัถาม

ไดช้ดัเจน และตรงประเด็น 

4.22 0.728 มาก 

พนกังานขายแต่งกายสุภาพเหมาะสม 4.18 0.764 มาก 

รวม 4.20 0.746 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.16 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความต้องการด้านบุคลากรโดยรวม 

อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20  เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการ 

ในระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น เอาใจ

ใส่ในการบริการและพนกังานพูดส่ือสารท่ีเขา้ใจไดง่้าย ตอบขอ้ซกัถามไดช้ดัเจน และตรงประเด็น 

มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.22 พนกังานขายมีความรู้ในตวัรถท่ีขายเป็นอย่างดี สามารถขายไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้งและพนกังานขายแต่งกายสุภาพเหมาะสม มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.18 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.17 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นกระบวนการบริการ 

 

ด้านกระบวนการบริการ n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

การบริการท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว 4.21 0.721 มาก 

มีขั้นตอนการเช่าซ้ือรถและการผอ่นชาํระ 

ท่ีเป็นขั้นตอนชดัเจน 

4.16 0.722 มาก 

บริการตามลาํดบัคิวก่อน-หลงั 4.10 0.769 มาก 

บริการสัญญาณอินเตอร์เน็ต Wifi 3.72 1.022 มาก 

รวม 4.05 0.809 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความต้องการด้านกระบวนการบริการ 

โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความ

ตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยไดด้งัน้ี การบริการท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21  มีขั้นตอนการเช่าซ้ือรถและการผ่อนชาํระท่ีเป็นขั้นตอนชัดเจน มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.16 บริการตามลาํดบัคิวก่อน-หลงั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 บริการสัญญาณอินเตอร์เน็ต Wifi 

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.18 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือ 

 รถจกัรยานยนต ์ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ n=340 

X  S.D. ระดับความต้องการ 

การจดัวางรถจกัรยานยนต ์เป็นหมวดหมู่เพื่อให้

สะดวกและง่ายในการเลือกซ้ือ 

4.05 0.719 มาก 

สถานท่ีใหบ้ริการท่ีมีความสะดวก สะอาด 4.09 0.718 มาก 

พื้นท่ีรับรองสาํหรับใหลู้กคา้ระหวา่งรอรับบริการ 4.05 0.755 มาก 

มีกล่อง หรือช่องทางในการรับขอ้คิดเห็น/

ขอ้เสนอแนะ/ขอ้ร้องเรียนจากลูกคา้  

เช่น เบอร์โทรศพัทข์องส่วนกลาง 

3.78 0.906 มาก 

มีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอสาํหรับการเขา้ใชบ้ริการ 3.91 0.856 มาก 

รวม 3.98 0.791 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีระดบัความตอ้งการดา้นลกัษณะทางกายภาพ

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98  เม่ือพิจารณารายความตอ้งการพบว่ากลุ่มตวัอย่าง 

มีความต้องการในระดับมากทุกด้าน เรียงลําดับจากมากไปน้อยได้ดังน้ี สถานท่ีให้บริการ 

ท่ี มีความสะดวก สะอาด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 การจัดวางรถจักรยานยนต์ เป็นหมวดหมู่ 

เพื่อให้สะดวกและง่ายในการเลือกซ้ือและพื้นท่ีรับรองสําหรับให้ลูกค้าระหว่างรอรับบริการ  

มีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.05 มีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอสําหรับการเขา้ใช้บริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91  

มีกล่อง หรือช่องทางในการรับขอ้คิดเห็น/ขอ้เสนอแนะ/ขอ้ร้องเรียนจากลูกคา้ เช่นเบอร์โทรศพัท์

ของส่วนกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 ตามลาํดบั 
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ตอนที ่3  ข้อเสนอแนะด้านความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ของกลุ่มตัวอย่าง 

 

 ผลการวิจัยด้านข้อเสนอแนะพบว่า ความต้องการของผู ้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต ์ 

ส่วนใหญ่มีขอ้เสนอแนะดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงินดงัท่ี ตารางท่ี 4.19  

 

ตารางท่ี 4.19 ขอ้เสนอแนะดา้นความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

 

ข้อเสนอแนะ 

1. อยากใหมี้รถจกัรยานยนตโ์ชวห์นา้ร้านครบทุกรุ่นทุกสี   

2. ใหเ้พิ่มพดัลมหรือติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศในร้านเน่ืองจากอากาศค่อนขา้งร้อน 

3. ใหเ้พิ่มจาํนวนพนกังานผูใ้ห้บริการเพื่อความรวดเร็วในการใหบ้ริการ (จาํนวน 

     พนกังานไม่เพียงพอต่อการใหบ้ริการทาํใหก้ารบริการเกิดความล่าชา้) 

 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษา “ความต้องการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ของ บริษัท ตั้งใจพัฒนา (2547) 

จาํกดั” ทั้งน้ีเพื่อนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปกาํหนดลูกคา้เป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม รวมทั้งใช้ในการพฒันา       

กลยุทธ์การตลาดของบริษทัให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ สามารถสรุปการวิจยั อภิปรายผล

และขอ้เสนอแนะไดด้งัต่อไปน้ี 

 

1. สรุปการศึกษา  

 

 1.1 วตัถุประสงค์การศึกษา 

  1.1.1 ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

1.1.3 ศึกษาความตอ้งการดา้นตวัเงินของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

  1.1.3 ศึกษาความตอ้งการท่ีไม่เป็นตวัเงินของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

 1.2 วธีิการดําเนินการศึกษา 

  ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ประชากรท่ีใชใ้น

การศึกษาคือผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ของบริษทัตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั โดยสร้างแบบสอบถาม  

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จาํนวน 340 คน การวิเคราะห์ข้อมูลใช้

โปรแกรม ทางสังคมศาสตร์ การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา คือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 1.3 ผลการวจัิย 

  จากการศึกษาเร่ือง ความต้องการของผู ้เช่ าซ้ือรถจักรยานยนต์ของบริษัท  

ตั้ งใจพัฒนา (2547) จาํกัด สามารถสรุปผลการวิจยัตามโครงสร้างของประชากรศาสตร์และ 

ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั ไดด้งัน้ี 

  1.3.1 ปัจจัยส่วนบุคคล  

   ผลการศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุระหวา่ง 31-40 ปี รองลงมาคือ 41-50 ปี มีสถานภาพสมรส รองลงมาคือโสด การศึกษาสูงสุดอยู่
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ระดบัมธัยมศึกษา รองลงมาคือตํ่ากว่ามธัยมศึกษา อาชีพทาํสวน ทาํไร่ รองลงมาคือ รับจา้งทัว่ไป  

มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 9,000-15,000 บาท รองลงมาคือไม่เกิน 9,000 บาท 

  1.3.2 ความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ 

   ผลการศึกษาความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมี

ความตอ้งการโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 โดยมีระดบัความตอ้งการดา้นท่ีเป็น 

ตวัเงินมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 ซ่ึงมากกวา่ความตอ้งการดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงินซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 

จาํแนกไดร้ายละเอียดไดด้งัน้ี 

   1) ความต้องการด้านท่ีเป็นตัวเงินของผู้ เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ ผลการศึกษา

พบว่ากลุ่มตวัอย่างได้ให้ความสําคญัในระดบัท่ีมากมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 โดยความตอ้งการด้าน 

ตวัเงินไดจ้าํแนกออกเป็น 2 ดา้นดงัน้ี 

    (1) ความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางตรง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 พบว่า

กลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น โดยมีความตอ้งการดา้นราคาขายมีความเหมาะสม

กบัคุณภาพของรถมากท่ีสุด  รองลงมาเป็นความเหมาะสมของดอกเบ้ียเช่าซ้ือ และ ราคาขายตั้งใน

ระดบัเดียวกบัคู่แข่งในพื้นท่ี ตามลาํดบั 

    (2) ความตอ้งการดา้นท่ีเป็นตวัเงินทางออ้ม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 พบว่า

กลุ่มตวัอย่างมีความต้องการในระดับมากทุกด้าน โดยมีความต้องการด้านการให้ส่วนลดยอด 

เม่ือชาํระหมดก่อนกาํหนดมากท่ีสุด รองลงมาเล่ือนนดัผอ่นชาํระไดก้รณีท่ีไม่สามารถผอ่นชาํระได ้

และ เงินดาวน์มีหลายระดบัใหเ้ลือก (ตํ่า ปานกลาง สูง)  

   2) ความ ต้องการด้าน ท่ี ไม่ เป็น ตัวเงินของผู้ เช่ า ซ้ื อรถจักรยานยน ต์  

ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการในระดบัมากทุกด้าน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 

ดา้นบุคลากรมีความสําคญัมากสุด รองลงมาเป็นด้านภาพลกัษณ์ และด้านผลิตภณัฑ์โดยท่ีความ

ตอ้งการดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงินไดจ้าํแนกออกเป็น 7 ดา้นดงัน้ี 

    (1) ดา้นภาพลกัษณ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความตอ้งการ

ในระดับมากทุกด้าน โดยมีความต้องการด้านยี่ห้อรถจักรยานยนต์เป็นท่ีรู้จกัอย่างแพร่หลาย และ 

ดา้นบุคลากรมีความน่าเช่ือถือและไวว้างใจไดม้ากท่ีสุด รองลงมาบริษทัมีช่ือเสียงเปิดให้บริการมานาน 

เป็นท่ีรู้จกั 

    (2) ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความ

ตอ้งการในระดบัมากทุกด้าน โดยมีความตอ้งการด้านมีรถจกัรยานยนต์ให้เลือกหลากหลายยี่ห้อ

หลากหลายรุ่นมากท่ีสุด มีจาํนวนให้เลือกซ้ืออย่างเพียงพอ และได้รับการซ่อมทันทีโดยไม่มี

ค่าใชจ่้ายตามการรับประกนัของรถ และการบริการหลงัการขายดา้นการตรวจเช็คซ่อมบาํรุงรถ 
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    (3) ดา้นการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความ

ตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น โดยมีความตอ้งการดา้น วนั-เวลาเปิดให้บริการเหมาะสม (วนัจนัทร์-

เสาร์ 8.00-17.00 น.) มากท่ีสุด รองลงมา สามารถเขา้ดูขอ้มูลการขายรถ และติดต่อสอบถามไดท้าง

อินเตอร์เน็ต  

    (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 พบว่ากลุ่มตวัอย่าง 

มีความตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น โดยมีความตอ้งการดา้น ส่วนลดราคาขายกรณีเป็นลูกคา้เก่า

มากท่ีสุด รองลงมาของแถมมีให้เลือกหลากหลาย กิจกรรมส่งเสริมการขายสมํ่าเสมอ การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์โปรโมชัน่ ผา่นส่ือต่างๆ 

    (5) ดา้นบุคลากร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความตอ้งการ

ในระดบัมากทุกดา้น โดยมีความตอ้งการดา้น พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น เอาใจใส่ในการ

บริการ มากท่ีสุด และพนักงานพูดส่ือสารท่ีเขา้ใจได้ง่าย ตอบขอ้ซักถามได้ชัดเจน ตรงประเด็น 

รองลงมา พนกังานขายมีความรู้ในตวัรถท่ีขายเป็นอยา่งดี สามารถขายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง  

    (6) ด้านกระบวนการบริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.05 พบว่ากลุ่มตวัอย่าง 

มีความตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น โดยมีความตอ้งการดา้น การบริการท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว 

มากท่ีสุด รองลงมามีขั้นตอนการเช่าซ้ือรถและการผ่อนชําระท่ีเป็นขั้นตอนชัดเจน และบริการ

ตามลาํดบัคิวก่อน-หลงั 

    (7) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 พบว่ากลุ่มตวัอย่าง 

มีความตอ้งการในระดบัมากทุกดา้น โดยมีความตอ้งการดา้น สถานท่ีให้บริการท่ีมีความสะดวก 

สะอาดมากท่ีสุด รองลงมาการจดัวางรถจกัรยานยนต ์เป็นหมวดหมู่เพื่อให้สะดวกและง่ายในการ

เลือกซ้ือ และพื้นท่ีรับรองสาํหรับใหลู้กคา้ระหวา่งรอรับบริการ  

 

2. อภิปรายผล 

 

 จากการศึกษา “ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ของ บริษทั ตั้ งใจพฒันา 

(2547) จาํกดั” สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 2.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

  ผลการศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

มากกวา่ เพศชาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั สุลีภรณ์ ศรีทองกุล (2555) ไดศึ้กษา การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์

ของผูบ้ริโภค จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิง และ สิริกร ธนภรสุวรรณ (2554) 
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ได้ศึกษา ภาพลักษณ์ของรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮอนด้าของผูใ้ช้รถจกัรยานยนต์ ในจงัหวดัขอนแก่น 

ผลการวจิยัพบวา่ ผูใ้ชร้ถจกัรยานยนตส่์วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี สอดคล้องกบังานวิจยัของ ชนวีร์       

กิตติพีรพงศ์ (2557) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

ของห้างหุ้นส่วน จาํกัด เล็กพาณิชย์ (9999) จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ 

มีอายุ  31-40 ปี กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ระดบัมธัยมศึกษา คลา้ยคลึงกบังานวิจยัของ     

จารุวรรณ วิภาดาเกษม (2554) ศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือ เช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์

ของรถจกัรยานยนต์รับจา้งในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบว่ากลุ่มตวัอย่าง มีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้/ตํ่ากวา่    

  กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพทาํสวน ทาํไร่ ซ่ึงคลา้ยคลึงกบังานวิจยัของ ชนวีร์     

กิตติพีรพงศ์ (2557) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต ์

ของห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพ 

เกษตรกร/หตัถกรรม  

  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 9,000-15,000 บาท คล้ายคลึงกับ

งานวิจยัของศราวุธ ปันสุรินท์ (2550) ได้วิจยัเร่ืองทศันคติและพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการเช่าซ้ือ

รถจกัรยานยนต์ บริษทั กรุ๊ปลิส จาํกัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ากลุ่มตวัอย่างมี 

รายได ้10,001-14,000 บาทต่อเดือน 

  จากการพิจารณาข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคล ด้านอายุ ระดับการศึกษา รายได้และ

อาชีพ จะพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในวยักลางคน ซ่ึงเป็นวยัทาํงาน มีรายไดเ้ป็นของตวัเอง 

ซ่ึงในวยัน้ีจะสนใจผลิตภณัฑท่ี์มีราคาปานกลางถึงสูง ใชเ้หตุผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้  

2.2 ข้อมูลความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ 

   ผลการศึกษาข้อมูลความต้องการของผู ้เช่ าซ้ือรถจักรยานยนต์ พบว่า  

กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความตอ้งการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความสําคญักบัดา้นท่ีเป็นตวัเงิน 

(Price) มากกวา่ดา้นท่ีไม่เป็นตวัเงิน ซ่ึง คลา้ยคลึงกบั งานวิจยัของชนวีร์ กิตติพีรพงศ ์(2557) ศึกษา

เร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนตข์องห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์

(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ ท่ีพบวา่ความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในระดบัมาก 

เป็นปัจจยัด้านราคา และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ แต่ไม่สอดคล้องกับ สุลีภรณ์ ศรีทองกุล (2555)  

ไดศึ้กษา การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภค จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยั

ทางดา้นการตลาดผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือดา้นราคา

ด้านการส่งเส ริมการตลาดของยี่ห้อรถจักรยานยนต์ ด้านบุคคลผู ้ให้บ ริการในระดับมาก  
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สาเหตุท่ีไม่สอดคล้องเน่ืองจาก พบว่ากลุ่มตวัอย่างท่ีสํารวจ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความแตกต่างกนั  

ในดา้นระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้ 

  2.2.1 ข้อมูลความต้องการด้านทีเ่ป็นตัวเงิน 

   ผลการศึกษาข้อมูลความต้องการด้านท่ีเป็นตัวเงิน พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 

มีระดับความต้องการโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีความต้องการด้านท่ีเป็นตัวเงินทางอ้อม 

มากกวา่ทางตรง โดยมีความตอ้งการดา้นส่วนลดยอดเม่ือชาํระหมดก่อนกาํหนด  การเล่ือนนดัผอ่น

ชาํระไดใ้นกรณีท่ีไม่สามารถผอ่นชาํระไดต้ามกาํหนด ซ่ึงคลา้ยคลึงกบังานวิจยัของ อมัพิกา ลกัษมี

เศรษฐ (2554) ได้วิจยัเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกร้านจาํหน่าย

รถจกัรยานยนตข์องผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัชยัภูมิ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด ด้านปัจจยัราคา คือ การมีส่วนลดเม่ือซ้ือตาม

เง่ือนไข และมีความสําคัญระดับมากคือสามารถต่อรองราคาและเง่ือนไขได้ และให้ส่วนลด 

เม่ือชําระค่าสินคา้หมดก่อนกาํหนด ซ่ึงได้กาํหนดปัจจยัย่อยส่วนน้ีไวใ้นปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด 

   แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของ ชนวีร์ กิตติพีรพงศ์ (2557)  ได้วิจยัเร่ือง

ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือ รถจกัรยานยนต์ของห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์

(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ อตัราดอกเบ้ียมีความ

เหมาะสม เม่ือเปรียบเทียบกบัไฟแนนซ์ อ่ืนๆ สาเหตุท่ีไม่สอดคล้องเน่ืองจาก คือ ปัจจยัในเร่ือง 

ของรายไดท่ี้แตกต่างกนัของกลุ่มตวัอยา่ง 

  2.2.2 ข้อมูลความต้องการด้านทีไ่ม่เป็นตัวเงิน 

   ผลการศึกษาข้อมูลความต้องการด้านท่ีไม่เป็นตวัเงิน พบว่ากลุ่มตวัอย่าง 

มีความต้องการด้านบุคลากร มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด รองลงมาเป็นด้านภาพลักษณ์ ด้านผลิตภัณฑ ์ 

ดา้นกระบวนการบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการจดัจาํหน่าย

ตามลาํดบั โดยจาํแนกรายละเอียดเรียงตามลาํดบัความสาํคญัไดด้งัน้ี 

   ความต้องการด้านบุคลากร ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ พนักงาน 

มีความสุภาพ กระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ และ พนักงานพูดส่ือสารท่ีเขา้ใจได้ง่าย ตอบขอ้

ซกัถามไดช้ดัเจนและตรงประเด็น ซ่ึงคลา้ยคลึงกบั งานวิจยัของ ชนวร์ี กิตติพีรพงศ ์(2557) ศึกษาเร่ือง 

ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนตข์องห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) 

จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุด 

คือ พนกังานสินเช่ือมีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ รองลงมาคือ พนกังานสามารถช่วยแกปั้ญหาลูกคา้

ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และรวดเร็ว  



 57 

   ความต้องการด้านภาพลักษณ์  ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือยี่ห้อ

รถจักรยานยนต์ท่ี เป็นท่ี รู้จักอย่างแพร่หลาย และบุคลากรมีความน่าเช่ือถือและไว้วางใจได ้ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุลีภรณ์ ศรีทองกุล (2555) ไดศึ้กษา การตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์

ของผูบ้ริโภค จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ เหตุผลท่ีเลือกยีห่อ้รถจกัรยานยนตค์นัท่ีใชใ้นปัจจุบนัผูบ้ริโภค

จังหวดัเชียงใหม่ เลือกมากท่ีสุดคือ ซ้ือตามยี่ห้อท่ีได้รับความนิยม และเหตุผลท่ีเลือกยี่ห้อ

รถจักรยานยนต์ผู ้บ ริโภคได้เลือกจากมีความเช่ือมั่นในคุณภาพของยี่ห้อรถจักรยานยนต ์ 

แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ สิ ริกร ธนภรสุ วรรณ  (2554) ได้ศึกษา ภาพ ลักษณ์ ของ

รถจกัรยานยนต์ยี่ห้อฮอนด้าของผูใ้ช้รถจกัรยานยนต์ ในจงัหวดัขอนแก่น พบว่า ภาพลกัษณ์ด้าน

บริษทัในภาพรวมอยู่ในระดบัดีท่ีสุด โดยมีภาพลกัษณ์ในด้านช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั ส่วนภาพลกัษณ์

ด้านผลิตภัณฑ์ดี และภาพลักษณ์ด้านการบริการอยู่ในระดับปานกลาง สาเหตุท่ีไม่สอดคล้อง

เน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีสาํรวจมีความแตกต่างกนัในเชิงพื้นท่ี ระดบัอายแุละการศึกษา 

   ความต้องการด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเท่าๆกนั 4 ดา้น คือ 

รถมีให้เลือกหลากหลายยี่หอ้หลากหลายรุ่น รถมีจาํนวนให้เลือกซ้ืออยา่งเพียงพอ ไดรั้บการซ่อมทนัที

โดยไม่มีค่าใช้จ่ายตามการรับประกนัของรถ และการบริการหลงัการขายดา้นการตรวจเช็คซ่อมบาํรุง

รถ ซ่ึงคลา้ยคลึงกบั งานวิจยัของ ชนวีร์ กิตติพีรพงศ ์(2557) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ

สินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ของห้างหุ้นส่วนจาํกัดเล็กพาณิชย์ (9999) จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า 

ความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุดคือ ร้านคา้มีช่ือเสียง

มานานและมีความน่าเช่ือถือ รองลงมาคือ ความหลากหลายของรุ่นรถจกัรยานยนต ์และคลา้ยคลึงกบั 

งานวิจยัของ อมัพิกา ลกัษมีเศรษฐ (2554) ไดว้ิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

การเลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัชยัภูมิผลการวิจยัพบว่า 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ระดบัสําคญัมากท่ีสุด 

ไดแ้ก่ ตวัรถมีคุณภาพ ปัจจยัท่ีมีความระดบัสําคญัมากคือ การมียี่ห้อรถจกัรยานยนต์ท่ีหลากหลาย 

แบบและรุ่นรถมีครบ 

  ความต้องการด้านกระบวนการบริการ ปัจจัยย่อยท่ี มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ  

การบริการท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว ซ่ึงคลา้ยคลึงกบั งานวิจยัของ อมัพิกา ลกัษมีเศรษฐ (2554) ได้

วิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการเลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต ์

ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัชยัภูมิ ซ่ึงพบวา่ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกร้านจาํหน่ายรถจกัรยานยนต์ท่ีมีความสําคญัระดบัมากได้แก่ การชาํระเงินค่าเช่า-ซ้ือ ลูกค้า

สามารถเลือกชาํระหลายวธีิ และการใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งในเวลาอนัรวดเร็ว 
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ความต้องการด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ สถานท่ีให้บริการท่ีมี

ความสะดวก สะอาด รองลงมาดา้นการจดัวางรถจกัรยานยนตเ์ป็นหมวดหมู่เพื่อให้สะดวกและง่าย

ต่อการเลือกซ้ือและมีพื้นท่ีรับรองสาํหรับใหลู้กคา้ระหวา่งรอรับบริการ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ ชนวีร์  กิตติพี รพงศ์  (2557) ศึกษาเร่ือง ความพึ งพ อใจของผู ้ใช้บ ริการสินเช่ือเช่าซ้ื อ

รถจกัรยานยนตข์องห้างหุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่  ท่ีพบวา่ความพึงพอใจ

ต่อปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียมากสุด คือ ภายใน

อาคารและบริเวณรับบริการตกแต่งดว้ยสีเยน็ตา ให้ความรู้สึกท่ีสดช่ืนในการมารับบริการ สาเหตุท่ี

ไม่สอดคล้องเน่ืองจากการปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความแตกต่างระหว่างเพศชายและเพศหญิงท่ีให้

ความสาํคญัต่อลกัษณะกายภาพท่ีแตกต่างกนั 

  ความต้องการด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ 

ส่วนลดราคาขายกรณีเป็นลูกค้าเก่า รองลงมา ของแถมมีให้เลือกหลากหลาย และกิจกรรม 

การส่งเสริมการขาย เช่น การออกบูธงานอีเวน้ท์อย่างสมํ่าเสมอ คล้ายคลึงกบังานวิจยัของ ชนวีร์ 

กิตติพีรพงศ ์(2557) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนตข์องหา้ง

หุ้นส่วนจาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุด 3 ลาํดบัแรก คือมีการแจกของท่ีระลึก 

รองลงมาคือมีการสิทธิพิเศษแก่ลูกค้าเก่า เช่น  การลดอัตราดอกเบ้ีย ,การไม่คิดค่าธรรมเนียม

บางส่วนเป็นตน้ และมีการทาํการประชาสัมพนัธ์ผา่นการจดักิจกรรมต่างๆของร้าน 

  ความต้องการด้านการจัดจาํหน่าย ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือวนั-เวลาเปิด

ให้บริการเหมาะสม(วนัจนัทร์-เสาร์ 8.00-17.00 น.) คลา้ยคลึงกบังานวิจยัของ ชนวีร์ กิตติพีรพงศ ์

(2557) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการสินเช่ือเช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ของห้างหุ้นส่วน

จาํกดัเล็กพาณิชย ์(9999) จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

โดยปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียความพึงพอใจสูงสุด 3 ลาํดบัแรก คือ ทาํเลท่ีตั้งอยูใ่นเขตชุมชนท่ีสามารถ

เขา้ถึงง่ายในการติดต่อรับบริการ รองลงมาคือ ระยะเวลาเปิด-ปิดการให้บริการตั้งแต่ 8.30-17.00 น.

ของร้านมีความเหมะสม และมีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ สะดวกตามลาํดบั 
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3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากการวิเคราะห์ผลการวิจยั ความตอ้งการของผูเ้ช่าซ้ือรถจกัรยานยนต์ ของบริษทั 

ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั มีขอ้เสนอแนะในผลการวจิยัดงัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังนี ้

  3.1.1 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ทําให้บริษัทกําหนดกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย ซ่ึงจะนาํไปสู่การคิดคน้กลยุทธ์ดา้นการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย กลุ่มลูกคา้

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพสมรส อายุ 31-40 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดระดบัมธัยม ดา้นอาชีพ

ทาํสวน ทาํไร่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 9001-15,000 บาท ดา้นผลิตภณัฑ์ รถจกัรยานยนต์ท่ีนาํเสนอ

อาจเป็นรถประเภทครอบครัว เนน้จุดขายไปท่ีประโยชน์การนาํไปใชง้าน ดา้นเคร่ืองมือการส่งเสริม

การตลาดใชก้ารขายโดยพนกังานขาย เพื่อสามารถอธิบายรายละเอียดของรถและเง่ือนไขการเช่าซ้ือ

ไดอ้ยา่งชดัเจน เพราะเป็นสินคา้เปรียบเทียบซ้ือ รวมทั้งสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง

และกระตุน้การขายโดยการลดราคา การแจกของแถม จะนาํไปสู่การวางแผนในการตดัสินใจซ้ือ 

วางแผนดา้นระดบัจาํนวนเงินดาวน์ท่ีเหมาะสม และยอดเงินผอ่นชาํระต่อเดือนท่ีสามารถผอ่นชาํระ

ไดโ้ดยท่ีไม่ส่งผลให้เกิดหน้ีเสีย รวมถึงช่วงเวลาท่ีเหมาะสมในการกระตุน้การขาย เช่น ช่วงท่ีลูกคา้

มีรายไดจ้ะทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดม้ากข้ึน 

  3.1.2 จากผลการวิเคราะห์ปัจจัยความต้องการของผู้ เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ 

ด้านที่เป็นตัวเงิน ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีลูกค้าให้ความสําคญักับความตอ้งการในด้านน้ีเป็นอย่างมาก 

นาํไปสู่การวางแผนกลยุทธ์ดา้นราคา ในเร่ืองของราคาขาย ระดบัเงินดาวน์ อตัราดอกเบ้ียเช่าซ้ือ 

ค่าใช้จ่ายเพิ่มเติมส่วนอ่ืน เช่น ค่าทะเบียน พรบ. ประกนัชั้น 1 และการบริหารลูกหน้ีหลงัการขาย 

ในส่วนของการให้ส่วนลดยอดในกรณีลูกคา้ชาํระหมดก่อนกาํหนด  การพิจารณาเกณฑ์เล่ือนนัด

การผ่อนชําระ การกาํหนดอัตราดอกเบ้ียผิดนัด ค่าปรับ ค่าทวงถามต่างๆ ให้มีความเหมาะสม 

สมเหตุสมผล ซ่ึงทั้งหมดน้ีหากมีการวางแผนอยา่งเหมาะสมจะถือเป็นจุดแข็งของบริษทั และสร้าง

ความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 

  3.1.3 จากผลการวเิคราะห์ปัจจัยด้านความต้องการของผู้เช่าซ้ือรถจักรยานยนต์ด้านที่

ไม่เป็นตัวเงิน  พบว่าลูกค้ามีความต้องการในด้านบุคลากรสูงในด้านการบริการด้วยความสุภาพ  

ความกระตือรือร้น การเอาใจใส่ และในด้านภาพลักษณ์ ในเร่ืองช่ือเสียงการให้บริการมาช้านาน 

ขายรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อท่ีเป็นท่ีรู้จกัของตลาด ดงันั้นผูบ้ริหารตอ้งมีการพฒันา ฝึกอบรม ให้พนักงาน

โดยเฉพาะส่วนของพนักงานท่ีต้องเผชิญหน้ากับลูกค้า ให้มีความรู้ความชํานาญในการทํางาน  

ให้มีทักษะการส่ือสารกับลูกค้าได้เข้าใจถูกต้องตรงกัน และทักษะในการแก้ปัญหา รวมไปถึง
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บุคลิกภาพของพนักงาน เพื่อสร้างให้เป็นมาตรฐานเดียวกนั และสร้างความน่าเช่ือถือ และเป็นท่ี

ไวว้างใจได ้

 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

  ศึกษาได้เสนอแนะส่ิงท่ีควรศึกษาเพิ่มเติมแก่ผู ้ท่ีสนใจ เพื่อให้การวางแผน

การตลาดดา้นการขายรถจกัรยานยนต ์และการให้เช่าซ้ือรถจกัรยานยนตเ์พื่อให้สามารถสนองตอบ

ความตอ้งการของลูกคา้ไดค้รอบคลุมมากข้ึน ดงัน้ี 

  3.2.1 วจิยัแยกในส่วนของแต่ละกลุ่มพื้นท่ี เพราะกลุ่มลูกคา้ท่ีอยูต่่างพื้นท่ีกนัอาจมี

ปัจจยัท่ีแตกต่างกนั และส่งผลต่อความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั เพื่อใหไ้ดท้ราบถึงรายละเอียดเชิงลึก 

  3.2.2 เพิ่มการสาํรวจ ความตอ้งการในดา้นต่างๆโดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งระบุให้ชดัเจน 

เช่นยี่ห้อและรุ่นรถท่ีตอ้งการ ราคาท่ีตอ้งการ ระดับเงินดาวน์ท่ีตอ้งการ ยอดผ่อนชําระต่องวดท่ี

ตอ้งการ  

  3.2.3 สาํรวจเพิ่มในส่วนของความตอ้งการท่ีคาดหวงั เปรียบเทียบกบัส่ิงท่ีไดรั้บวา่

มีระดบัความพึงพอใจในระดบัใด เพื่อนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์เพิ่มเติมใหช้ดัเจน 
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แบบสอบถามความต้องการของผู้เช่าซื้อรถจกัรยานยนต์ 

ส่วนที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคล 

คาํช้ีแจง กรุณาระบุเคร่ืองหมาย หน้าข้อทีถู่กต้อง 

เพศ   ชาย หญิง 

อายุ  ตํ่ากวา่ 20 ปี  20-30 ปี 

 31-40 ปี  41-50 ปี 

 51-60 ปี  61 ปีข้ึนไป  

สถานภาพ  โสด สมรส อ่ืนๆระบุ...................................... 

ระดบัการศึกษา ตํ่ากวา่มธัยม มธัยมศึกษา 

   อนุปริญญา ปริญญาตรี 

   ปริญญาโทข้ึนไป 

อาชีพ   ทาํสวน/ทาํไร่ รับจา้งทัว่ไป 

   คา้ขาย  พนกังานบริษทัเอกชน/โรงงาน 

   ประมง  ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

   นกัเรียน นกัศึกษา แม่บา้น 

   อ่ืนๆระบุ............................................. 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ไม่เกิน 9,000 บาท 9,000-15,000บาท  

   15,001-20,000 บาท 20,001-25,000 บาท  

   25,001-30,000 บาท 30,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัความต้องการของผู้เช่าซื้อรถจกัรยานยนต์  

กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  ในช่องทีต่รงกบัความคดิเห็นด้านความต้องการของท่าน 

รายละเอยีดความต้องการ 

ระดบัความต้องการ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ความต้องการด้านทีเ่ป็นตวัเงนิ 

ทางตรง 

ราคาขายมีความเหมาะสมกบัคุณภาพของรถ      

ราคาขายตั้งในระดบัเดียวกบัคู่แขง่ในพ้ืนท่ี      

ความเหมาะสมของดอกเบ้ียเช่าซ้ือ      

ทางอ้อม 

เงินดาวน์มีหลายระดบัใหเ้ลือก (ตํ่า ปานกลาง สูง)      

ค่าบริการทางทะเบียน,พรบ.,และประกนัชั้น1 และการตรวจเช็คซ่อม

บาํรุงรถมีความเหมาะสม  

     

ค่าปรับ ค่าทวงถาม ค่าติดตามมีความเหมาะสม      

ส่วนลดยอดเม่ือชาํระหมดก่อนกาํหนด      

เล่ือนนดัผอ่นชาํระได ้กรณีท่ีไม่สามารถผอ่นชาํระไดต้ามกาํหนด      

ความต้องการด้านทีไ่ม่เป็นตวัเงนิ 

ด้านภาพลกัษณ์ 

บริษทัมีช่ือเสียงเปิดใหบ้ริการมานาน เป็นท่ีรู้จกั      

ยีห่อ้รถจกัรยานยนตเ์ป็นท่ีรู้จกั อยา่งแพร่หลาย       

บุคลากรมีความน่าเช่ือถือ และไวว้างใจได ้      

ด้านผลติภณัฑ์ 

มีใหเ้ลือกหลากหลายยีห่อ้ หลากหลายรุ่น      

มีจาํนวนใหเ้ลือกซ้ืออยา่งเพียงพอ      

ทาํประกนัชั้น1 เพ่ือบรรเทากรณีรถสูญหาย/เสียหาย      

ไดรั้บการซ่อมทนัที โดยไม่มีค่าใชจ่้ายตามการรับประกนัของรถ      

มีรถสาํรองใหใ้ชร้ะหวา่งการซ่อมท่ีใชเ้วลาเกิน 1วนั      

การบริการหลงัการขาย ดา้นการตรวจเช็คซ่อมบาํรุงรถ      
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รายละเอยีดความต้องการ 

ระดบัความต้องการ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 

วนั-เวลาเปิดใหบ้ริการเหมาะสม(วนัจนัทร์-เสาร์  8.00-17.00 น.)      

สามารถเขา้ดูขอ้มูลการขายรถ และติดต่อสอบถามไดท้าง

อินเตอร์เน็ต 

     

จองรถผา่นทางอินเตอร์เน็ตได ้เช่น ผา่นเวป็ไซดข์องบริษทั, LINE, 

Facebook 

     

ช่องทางการผอ่นชาํระท่ีมีความหลากหลาย เช่น  เคาเตอร์เซอร์วสิ,

ผา่นบตัรเครดิต,โอนเงินเขา้บญัชี  

     

ระบบการแจง้เตือนก่อนถึงกาํหนดการผอ่นชาํระ ผา่นช่องทางต่างๆ

เช่น การโทรเตือน, การส่งSMS ,ส่ง LINE 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ของแถมมีใหเ้ลือกหลากหลาย      

การโฆษณาประชาสมัพนัธ์โปรโมชัน่ ผา่นส่ือต่างๆ      

กิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่นออกบูธงานอีเวน้ท ์สมํ่าเสมอ      

มีรถจกัรยานยนตรุ่์นใหม่ๆใหท้ดลองขบั      

ส่วนลดราคาขายกรณีเป็นลูกคา้เก่า      

ด้านบุคลากร 

พนกังานขายมีความรู้ในตวัรถท่ีขายเป็นอยา่งดี สามารถขายไดอ้ยา่ง

ถูกตอ้ง 

     

พนกังานมีความสุภาพ กระตือรือร้น เอาใจใส่ในการบริการ      

พนกังานพดูส่ือสารท่ีเขา้ใจไดง่้าย ตอบขอ้ซกัถามไดช้ดัเจน และตรง

ประเด็น 

     

พนกังานขายแต่งกายสุภาพเหมาะสม      

ด้านกระบวนการบริการ 

การบริการท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว      

มีขั้นตอนการเช่าซ้ือรถและการผอ่นชาํระท่ีเป็นขั้นตอนชดัเจน      

บริการตามลาํดบัคิวก่อน-หลงั      

บริการสญัญาณอินเตอร์เน็ต Wifi      
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รายละเอยีดความต้องการ 

ระดบัความต้องการ 

มา
กท

ีสุ่ด
 

มา
ก 

ป
าน

กล
าง

 

น้
อย

 

น้
อย

ท
ีสุ่ด

 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

การจดัวางรถจกัรยานยนต ์เป็นหมวดหมู่เพ่ือใหส้ะดวกและง่ายใน

การเลือกซ้ือ 

     

สถานท่ีใหบ้ริการท่ีมีความสะดวก สะอาด      

พ้ืนท่ีรับรองสาํหรับใหลู้กคา้ระหวา่งรอรับบริการ      

กล่อง หรือช่องทางในการรับขอ้คิดเห็น/ขอ้เสนอแนะ/ขอ้ร้องเรียน

จากลูกคา้ เช่นเบอร์โทรศพัทข์องส่วนกลาง 

     

มีท่ีจอดรถท่ีเพียงพอสาํหรับการเขา้ใชบ้ริการ      

 

ขอ้คิดเห็นอ่ืนๆ…………………………………………………………………………………………………… 

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

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

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

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

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

 

# ขอขอบพระคุณสาํหรับการตอบแบบสอบถาม # 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ    นางสาวมนธิกาญจน์  เบญ็หร่าเหม 

วนั เดือน ปีเกดิ   29 ตุลาคม 2520 

สถานทีเ่กดิ   จงัหวดัตรัง 

ประวตัิการศึกษา  บริหารธุรกิจบณัฑิต (การตลาด) มหาวทิยาลยัสงขลานครินทร์ พ.ศ.2543 

สถานทีท่าํงาน   บริษทั ตั้งใจพฒันา (2547) จาํกดั 

ตําแหน่ง   ผูจ้ดัการใหญ่บริหารการขายและการตลาด 
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