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สารนิพนธเ์ร่ืองแรงจูงใจของผูห้ญิงวยัท างานที่มีต่อการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาด
ใหญ่ (Big Bike) ฉบบัน้ี ไดแ้รงบนัดาลใจมาจากอาจารยท่์านหน่ึง ท าใหจุ้ดประกายความอยากรู้อยาก
เห็น ที่จะศึกษาในเร่ืองน้ี ขอขอบคุณอาจารยบ์ุริม โอทกานนท ์ ที่ใหค้  าแนะน าและช้ีแนวทางใหเ้กิด
สารนิพนธฉ์บบัน้ี และสารนิพนธฉ์บบัน้ี จะไม่อาจส าเร็จลุล่วงได ้ หากมิไดรั้บความกรุณาจาก
อาจารยท์ี่ปรึกษางานวจิยั อาจารยบ์ุญยิง่ คงอาชาภทัร ที่คอยใหค้  าแนะน าที่ดี ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ข
ขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอาใจใส่อยา่งเตม็ที่ ผูว้จิยัตระหนกัถึงความตั้งใจจริงและความทุ่มเทของ
อาจารย ์และขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ที่น้ี  

ผูว้จิยักราบขอบพระคุณบิดา ที่ช่วยแนะน าขั้นตอนและวธีิการจดัท าสารนิพนธใ์ห้
ถูกตอ้งและสมบูรณ์ยิง่ขึ้น มารดาและครอบครัว ที่คอยเคียงขา้ง เป็นก าลงัใจ ใหก้ารสนบัสนุนและ
ผลกัดนัท าใหส้ารนิพนธฉ์บบัน้ี ส าเร็จลุล่วงไปดว้ยดี ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคณาจารยท์ุกท่านทีป่ระ
สิทธป์ระสาทวชิาความรู้ใหแ้ก่ผูว้ิจยั และขอบคุณเพือ่นๆ ที่เป็นก าลงัใจใหก้นัและกนัมาโดยตลอด  

สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่สารนิพนธฉ์บบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท้ี่สนใจและ
เป็นแนวทางใหแ้ก่ผูท้ี่สนใจจะท าการศึกษาไดน้ าไปพฒันาต่อไปได ้ หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด
ผูว้จิยักราบขออภยัมา ณ ที่น้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาพแรงจูงใจในการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาด

ใหญ่ของผูห้ญิงวยัท างาน และกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของผูห้ญิงวยั
ท างาน เป็นวจิยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสมัภาษณ์เชิงลึกผูห้ญิงไทยจ านวน 22 คน อายรุะหวา่ง 25-45 
ปี มีรถบิ๊กไบค ์ที่มีความจุกระบอกสูบตั้งแต่ 400 ซีซีขึ้นไปในครอบครองและเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือดว้ย
ตนเอง จากการวเิคราะห์พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งรู้สึกภาคภูมิใจในตนเองและเป็นแรงจูงใจใหเ้กิดการ
เลือกใชห้รือตดัสินใจซ้ือรถบิ๊กไบค ์ มีวตัถุประสงคใ์นการใชร้ถบิ๊กไบคเ์พือ่ท่องเที่ยว ควบคู่กบัการ
ท างานเป็นหลกัและเลือกรูปทรงแบบสปอร์ต เน่ืองจากรูปร่างของรถกระทดัรัด มีเบาะที่ต  ่า สามารถ
ควบคุมรถไดดี้กวา่ โดยส่วนใหญ่เลือกใชร้ถจกัรยานยนตย์ีห่อ้คาวาซากิมากที่สุดเน่ืองจากมีรูปทรง
และลกัษณะที่สวยงาม และมีความคุม้ค่าในดา้นของราคา โดยแรงจูงใจในการเลือกใช้
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่นั้น เกิดจากตนเองร้อยละ 80  

 จากผลการวจิยัพบวา่ แรงจูงใจที่ท  าให้ผูห้ญิงนั้นตดัสินใจมาขบัขี่บิ๊กไบคม์ากขึ้น 
เพราะท าใหต้นเองนั้นดูโดดเด่น มีความมัน่ใจในตวัเอง เก่ง และเป็นที่ยอมรับในสายตาของผูอ่ื้นซ่ึง
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์ (Maslow) ในล าดบัที่ 4 ที่มนุษยน์ั้นไม่ได้
ตอ้งการเพยีงองคป์ระกอบทางดา้นกายภาพเท่านั้นแต่ตอ้งการการยอมรับและยกยอ่งจากผูอ่ื้น (Self-
Esteem Needs)  

 
ค าส าคญั : แรงจูงใจ/การจูงใจ/รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบค/์กระบวนการตดัสินใจ 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

รถจักรยานยนต์ หรือมอเตอร์ไซค์ (Motorcycle) เป็นยานพาหนะที่มีบทบาทต่อการ
ด าเนินชีวิตของมนุษย ์โดยเฉพาะประชาชนในกลุ่มที่มีรายไดน้้อยถึงปานกลาง และในชุมชนเมือง
ขนาดใหญ่ที่มีการจราจรคบัคัง่  เน่ืองจากรถจกัรยานยนตเ์ป็นยานพาหนะที่มีความคล่องตวัในการ ใช้
งาน ทั้งในชีวิตประจ าวนั ในภาคการขนส่ง และเพื่อตอบสนองต่อการด าเนินธุรกิจ ถึงแมว้่าภาพรวม
ตลาดรถจกัรยานยนตจ์ะมีภาวะติดลบจากการชะลอตวัทางเศรษฐกิจตั้งแต่ปี พ.ศ. 2556  โดยพิจารณา
จากสถิติจ านวนรถจกัรยานยนตท์ี่จดทะเบียนใหม่ ดงัจะเห็นไดจ้ากตาราง 1 แต่ในทางกลับกนัจาก
สถิติจ านวนรถจกัรยานยนตจ์ดทะเบียนใหม่ที่มีความจุกระบอกสูบตั้งแต่ 151 ซีซี ขึ้นไป ช้ีให้เห็นว่า 
จ  านวนรถจกัรยานยนตท์ี่มีขนาดใหญ่ขึ้นมาจากรถจกัรยานยนตท์ี่ใชง้านทัว่ไป มีสถิติการจดทะเบียน
สูงขึ้นอยา่งกา้วกระโดดตั้งแต่ปี พ.ศ.2554โดยมีอตัราการเปล่ียนแปลงถึงร้อยละ 164.48  และร้อยละ  
335.52  ในปีถดัมาถึงแมจ้ะไดรั้บผลกระทบจากเศรษฐกิจชะลอตวั ในปี พ.ศ. 2557  แต่ก็มีทิศทางที่ดี
ขึ้นในปี พ.ศ. 2558  ดงัตาราง  2 

 
ตำรำง 1  รถจกัรยานยนตใ์หม่ที่จดทะเบียนในประเทศไทย 

ปี พ.ศ.  จ ำนวนรถจักรยำนยนต์ (คนั) อัตรำกำรเปลี่ยนแปลง (%) 

2553   1,968,631   - 
2554   2,134,377   8.40 
2555   2,257,376   5.70 
2556   2,121,977   (6.00) 
2557   1,819,371   (14.26) 
2558   1,815,000   (0.24) 

ณ ส.ค. 2559   1,306,188 
ที่มา : กองแผนงาน กรมขนส่งทางบก (2559) 

 



2 
 

 
 

ตำรำง 2   สถิติจ  านวนรถใหม่ (ป้ายแดง) ประเภทรถจกัรยานยนตส่์วนบุคคลที่จดทะเบียนโดยแยก
ยีห่อ้รถ (ความจุกระบอกสูบ 151 ซีซี ขึ้นไป) 

ปี พ.ศ.  จ ำนวนรถจักรยำนยนต์ (คนั) อัตรำกำรเปลี่ยนแปลง (%) 

2553   4,148     - 
2554   11,012     165.48 
2555   47,960     335.52 
2556   69,787     45.51 
2557   48,716     (30.19) 
2558   54,475     11.82 

ที่มา : กองแผนงาน กรมขนส่งทางบก  (2559) 
 
ทิศทางตลาดรถจกัรยานยนตว์า่ดว้ยกระแสความนิยมเก่ียวกบัรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 

หรือที่เรียกกนัโดยทัว่ไปวา่“บิ๊กไบค”์ ก าลงัเป็นที่จบัตามองอยา่งกวา้งขวาง ซ่ึงปัจจุบนัยงัไม่มีค  าจ  ากดั
ความอยา่งเป็นทางการวา่รถจกัรยานยนตน์ั้น ตอ้งมีขนาดความจุเท่าใด จึงจะเรียกวา่บิ๊กไบค ์ณันทพงศ ์
เชิดชู ผูอ้  านวยการส านักงานขนส่งกรุงเทพมหานครพื้นที่ 5 กรมการขนส่งทางบก กล่าวถึงความ
คืบหนา้การแบ่งประเภทใบขบัขี่รถจกัรยานยนต ์ไวใ้นบทสัมภาษณ์ของ  PPTV Thailand เม่ือวนัที่ 12 
กุมภาพนัธ์ 2559 โดยระบุว่าในขณะน้ีกรมขนส่งทางบก ก าลังอยู่ในขั้นตอนด าเนินการปรับปรุง
ก ฎ ห ม ายให ม่  โด ยค าด ว่ า จ ะ ส าม ารถ บั งคับ ใช้ ไ ด้ ใน ปี  2560  ซ่ึ ง ผ ล ก ารศึ ก ษ าจ าก
มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์โดยกรมการขนส่งทางบกก าหนดใหร้ถจกัรยานยนต ์ที่มีขนาดกระบอกสูบ
มากกว่า 400 ซีซี เป็นรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบค ์โดยคาดวา่กรมการขนส่งทางบก จะยดึ
ตามผลการศึกษาน้ี  (PPTV,  2559) 

หากพิจารณาจากขอ้มูลยอดขายรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ที่มีความจุมากกว่า 400 ซีซี 
และมีราคามากกว่า 2 แสนบาท ช้ีให้เห็นวา่ท่ามกลางความถดถอยของตลาดรถจกัรยานยนตต์ั้งแต่   ปี 
2556 แต่ตลาดบิ๊กไบคก์ลบั เติบโตอยา่งต่อเน่ืองเฉล่ียร้อยละ 20 ต่อปี  ดงัภาพ 1 โดยรถบิ๊กไบคข์อง
ค่าย ฮอนด้า ครองส่วนแบ่งตลาดมากที่สุดถึงร้อยละ36 คาวาซากิ ร้อยละ 25 ดูคาติ ร้อยละ 15 และ
ยีห่อ้อ่ืน ๆ อีกร้อยละ 24 (เอ.พ.ีฮอนดา้, 2559) ทั้งน้ี  เน่ืองมาจากการที่ค่ายผูผ้ลิตรถชั้นน าจากยโุรปได้
เขา้มาลงทุนตั้งโรงงานผลิตในประเทศไทย ท าให้ราคาจ าหน่ายบิ๊กไบคถู์กลง และรถน าเขา้จากญี่ปุ่ น
จะมีฐานภาษีจดัเก็บเป็น 0% รวมทั้งสภาวะการแข่งขนัของสถาบนัการเงินหลายราย ที่มีการเสนอ
อตัราดอกเบี้ยถูกลงและลดความเขม้งวดในการปล่อยสินเช่ือ เป็นปัจจยัท าให้ตลาดรถบิ๊กไบคเ์ติบโต
ขึ้น (หนงัสือพมิพฐ์านเศรษฐกิจ, 2559) 
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ภำพ 1  ตลาดรถบิ๊กไบคม์ากกวา่ 400 ซีซี  (ราคามากกวา่  2 แสนบาท)  
ที่มา : เอ.พ.ีฮอนดา้ (2559) 
 

จากขอ้มูลตลาดบิ๊กไบค์ที่เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ช้ีให้เห็นว่าบิ๊กไบคเ์ป็นกระแสที่ไดรั้บ
ความสนใจมากขึ้นเร่ือยๆ ไม่เพียงแต่กลุ่มผูบ้ริโภคผูช้ายเท่านั้น เเต่ยงัรวมถึงสุภาพสตรีที่หันมาขบั
ขี่บิ๊กไบคก์นัมากขึ้น สวนทางกบัความเช่ือทางวฒันธรรมไทยแต่โบราณ ว่าผูห้ญิงไทยนั้นตอ้งเป็นกุล
สตรี มีความเรียบร้อย ถึงแม้บิ๊กไบค์จะเป็นเพียงยานพาหนะประเภทหน่ึง  แต่ก็ปฏิเสธไม่ได้ว่า
ภาพลกัษณ์ของผูท้ี่ขบัขี่บิ๊กไบคน์ั้น จะดูกา้วร้าว ผาดโผน และอนัตราย  จึงท าให้คนทัว่ไปมองวา่เป็น
กิจกรรมของผูช้าย และไม่เหมาะกบัผูห้ญิง 

อยา่งไรก็ตาม จะสงัเกตเห็นไดว้า่ปัจจุบนัมีจ านวนผูห้ญิงที่ขบัขี่บิ๊กไบคม์ากขึ้นเร่ือยๆ ทั้ง
เป็นการใช้งานส่วนตวั หรือเพื่อกิจกรรมทางสังคมต่างๆ เพราะมุมมองของบิ๊กไบค์นั้นได้ถูกมอง
แตกต่างออกไปจากรถจกัรยานยนต์ทัว่ไป ทั้ งในแง่ของการใช้งาน เพราะด้วยรูปทรง ขนาดและ
น ้ าหนักที่แท้จริงแล้ว มิได้มีความคล่องตวัมากเท่าไรนัก โดยเฉพาะหากจะใช้สัญจรในเมืองที่มี
การจราจรแออดั จึงท าให้บิ๊กไบคน์ั้นถูกมองวา่ เป็นกิจกรรมการเขา้สังคม มีไวเ้พื่อความสนุกสนาน 
เพื่อการกีฬา มากกว่าที่จะใชเ้ป็นยานพาหนะเป็นหลกัโดยจะเห็นไดจ้ากส่วนใหญ่จะมีการรวมตวักนั
เป็นกลุ่ม ซ่ึงมีความรัก  ความชอบ  และความสนใจในเร่ืองเดียวกนัเพือ่แลกเปล่ียนประสบการณ์ และ
ท ากิจกรรมร่วมกัน หรือเพื่อขับขี่ท่องเที่ยวในระยะทางใกล้ หรือไกลโดยมีการตั้ งก ลุ่มเป็น
กิจจะลกัษณะ มีทั้งกลุ่มเล็กและใหญ่ ซ่ึงมีวิสยัทศัน์ที่แตกต่างกนัออกไป บางกลุ่มนั้นก็มีช่ือเสียงมาก 
บางกลุ่มก็รวมตวักนัจากองคก์ร สถานศึกษา หรือจากการแนะน ากนัมาโดยบางกลุ่มก็มีดารานักแสดง
รวมอยูด่ว้ย จึงท าใหบ้ิ๊กไบคน์ั้นไดรั้บความสนใจยิง่ขึ้นไปอีก 
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ดว้ยวฒันธรรมและบทบาททางสังคมที่เปล่ียนแปลงไป ท าให้ผูห้ญิงนั้นหันมาสนใจ
กิจกรรมที่ผูช้ายท ามากขึ้น เพราะไม่ไดมี้ขอ้จ ากดัทางกฎหมาย หรือจริยธรรมใดๆ ในประเทศไทย  ที่
หา้มไม่ใหผู้ห้ญิงนั้นขบัขี่บิ๊กไบคผ์ูห้ญิงสามารถท าใบขบัขี่รถจกัรยานยนตไ์ด ้ซ่ึงความเช่ือและค่านิยม
ในอดีตวา่การขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบคน์ั้นเป็นกิจกรรมของผูช้าย แต่ในยคุปัจจุบนั
น้ี ผูห้ญิงก็มีหน้าที่ที่จะตอ้งท างาน หาเงิน เล้ียงดูตวัเอง และบุพการี เช่นเดียวกบัผูช้าย    จึงท าให้เร่ิม
เห็นผู ้หญิ งใน กิจกรรมและกีฬาต่างๆ อาทิ เช่น  กอล์ฟ  ฟุตบอล เป็นต้น  และเช่น เดียวกับ
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบคท์ี่ไดรั้บความสนใจจากผูห้ญิงเป็นอยา่งมากในช่วง 2-3 ปี     ที่
ผ่านมา โดยเฉพาะผูห้ญิงในวยัท างาน ที่มีความมั่นคงทางอาชีพ และการเงิน ก็สามารถที่จะเป็น
เจ้าของรถจกัรยานยนต์ขนาดใหญ่หรือบิ๊กไบค์ได้โดยง่าย และในการแข่งขันรถจกัรยานยนต์ใน
รูปแบบต่างๆ ทั้งรายการแข่งขนัระดบัประเทศ และรายการแข่งขนัต่างๆ ที่เกิดขึ้นจากผูป้ระกอบการที่
เก่ียวกบัอุตสาหกรรมยานยนต ์ก็เร่ิมมีการยอมรับนักขบัขี่ที่เป็นผูห้ญิง ยกตวัอยา่งเช่น รายการแข่งขนั
รถจกัรยานยนตซุ์ปเปอร์ไบค ์R2M ซ่ึงเป็นรายการแข่งขนัระดบัประเทศ ก็ไดมี้จดัการแข่งขนัในรุ่น
ของผูห้ญิง จะเห็นไดจ้ากการที่มีนักแข่งทีเป็นผูห้ญิงหน้าใหม่จ านวนมาก เกิดขึ้นอยา่งรวดเร็วในช่วง
ปีที่ผา่นมาและยงัมีการตั้งกลุ่มเพือ่รวมตวัเฉพาะผูห้ญิง มีกิจกรรมการท่องเที่ยว ซ่ึงไม่ไดแ้ตกต่างจาก
กิจกรรมของผูช้ายซ่ึงช้ีใหเ้ห็นวา่ เร่ิมมีผูห้ญิงหนัมาสนใจบิ๊กไบคม์ากขึ้น 

กระนั้ นก็ตามรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่หรือบิ๊กไบค์ ซ่ึงมีขนาดใหญ่และน ้ าหนัก
ค่อนขา้งมาก เม่ือเทียบกบัสรีระของผูห้ญิงไทย ซ่ึงส่วนใหญ่จะมีรูปร่างค่อนขา้งเล็ก อีกทั้งยงัมีความ
ปลอดภยัน้อยกว่ารถยนต์ และประเทศไทยเป็นประเทศร้อนช้ืน ซ่ึงอาจจะไม่ค่อยเหมาะกับการขี่
รถจกัรยานยนตเ์ท่าไรนักในแง่ของความสะดวกสบาย ผูห้ญิงที่ไดช่ื้อวา่เป็นเพศที่ให้ความส าคญั  กบั
การดูแลตวัเอง รักสวยรักงาม ส าอางมากกวา่ผูช้าย แต่เม่ือตอ้งมาขบัขี่บิ๊กไบค ์ในสภาพภูมิอากาศอยา่ง
ประ เทศไทยที่ เป็นประ เทศร้อน ช้ืน  และมี ปัญหาการจราจรหนาแน่นโดยเฉพาะใน เขต
กรุงเทพมหานคร อีกทั้งถนนในประเทศไทยนั้นก็มิไดเ้อ้ืออ านวยต่อการใชร้ถขนาดใหญ่อยา่งบิ๊กไบค์
เท่าไรนัก ท าให้การสัญจรไปไหนมาไหน อาจจะไม่ไดส้ะดวกสบายอยา่งที่คิด  และไม่ได ้  มีความ
คล่องตวัเท่ากบัรถจกัรยานยนตข์นาดเล็กทัว่ไป 

จากการที่ผูว้จิยัไดล้งส ารวจขอ้มูล โดยการสอบถามกลุ่มผูห้ญิงที่มีความสนใจ  และ ขบั
ขี่บิ๊กไบค ์ท าใหพ้บว่า มีผูห้ญิงจ านวนมากที่หนัมาขบัขี่บิ๊กไบค ์ไม่ว่าจะดว้ยเหตุผลต่าง ๆ เช่นเพือ่ใช้
งานส่วนตวั ขบัขี่ไปท างานเพือ่หลีกเล่ียงความแออดัของการจราจร หรือเหตุผลทางสงัคม เช่น เพือ่ให้
ไดรั้บความสนใจจากคนรอบขา้ง หรือขี่ตามกระแสสังคมเพื่อให้เกิดการยอมรับมากขึ้นดว้ยความคิด
และเจตคติที่หลากหลาย ท าให้ผู ้วิจัยเกิดความสนใจจะศึกษาว่าผู ้หญิงในวัยท างาน ซ่ึงเป็น
กลุ่มเป้าหมายหลักของตลาดบิ๊กไบค์ในผูห้ญิง ว่าอะไรคือแรงจูงใจที่แท้จริงที่ท  าให้หันมาสนใจ
เลือกใช้รถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่หรือบิ๊กไบค์โดยต้องการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับ
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แรงจูงใจ และผลกระทบต่อแรงจูงใจนั้นๆ ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเพื่อใหท้ราบถึงพฤติกรรมการ
บริโภคที่เปล่ียนแปลงไปในสงัคมไทย  
 
 

1.2  ปัญหำน ำวจิยั 
1.2.1  อะไรคอืแรงจูงใจในการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของผูห้ญิงวยัท างาน 
1.2.2  แรงจูงใจส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของผูห้ญิง

วยัท างานหรือไม่ 
 
 

1.3  วตัถุประสงค์ของงำนวจิยั 
1.3.1 เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการใชแ้ละการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของผูห้ญิง

วยัท างาน 
1.3.2  เพือ่ศึกษาแรงจูงใจในการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ของผูห้ญิงวยัท างาน 
1.3.3 เพือ่ศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ของผูห้ญิงวยั

ท างานที่เกิดจากแรงจูงใจ 
 
 

1.4  ขอบเขตของกำรวจิัย 
การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  มีขอบเขตของ

การวจิยั  ดงัน้ี 
 
1.4.1 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 
ศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจ และความแตกต่างของแรงจูงใจที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้

รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่ง รวมถึงกระบวนการตดัสินใจในการซ้ือรถจกัรยานยนต์
ขนาดใหญ่ของผูห้ญิงวยัท างาน 
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1.4.2  ขอบเขตด้ำนประชำกร 
ประชากร ไดแ้ก่  ผูห้ญิงสญัชาติไทย อายรุะหวา่ง 22-55 ปี ที่พ  านกัอยูใ่นประเทศไทยมี

รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบค ์ (ขนาดความจุ 400 ซีซี ขึ้นไป) เป็นของตนเอง และใชง้านใน
ช่วงเวลา 6 เดือนที่ผา่นมา 

 
1.4.3  ขอบเขตด้ำนระยะเวลำในกำรท ำวิจัย 
การศึกษาคร้ังน้ีด าเนินการในช่วงวนัที่ 1 กนัยายน 2560– ธนัวาคม 2560 

 
 

1.5  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
เพือ่ใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนั และตรงตามจุดมุ่งหมายของการวจิยัคร้ังน้ี จึงไดนิ้ยาม

ศพัทเ์ฉพาะ ดงัน้ี 
1.5.1  แรงจูงใจ (Motives)  หมายถึง  พลังในตัวบุคคลที่ชักน าโน้มน้าวให้เกิดความ

มานะพยายามในการแสดงพฤติกรรมเพือ่ที่จะสนองตอบความตอ้งการบางประการใหบ้รรลุผลส าเร็จ 
1.5.2  การจูงใจ (Motivation)  หมายถึง  กระบวนการต่างๆ ที่ร่างกายและจิตใจ (ระบบ/

ส่ิงมีชีวติ) ถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าใหเ้กิดการแสดงพฤติกรรมเพือ่ที่จะบรรลุเป้าหมายตามที่ตอ้งการ 
1.5.3  รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบค ์ (Big Bike)  หมายถึง  รถจกัรยานยนต ์ที่มี

ขนาดกระบอกสูบมากกวา่ 400 ซีซี  บิ๊กไบค ์เป็นค าทบัศพัทใ์นภาษาองักฤษจากค าวา่ Big Bike (ค  าที่
รับจากภาษาหน่ึงมาใชใ้นอีกภาษาหน่ึง โดยวิธีถ่ายเสียงและถอดอกัษร) ซ่ึงหมายถึง รถจกัรยานยนต์
ขนาดใหญ่ 

1.5.4  กระบวนการตัดสินใจ (Process of decision making)  หมายถึง การก าหนด
ขั้นตอนของการตดัสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงขั้นตอนสุดทา้ย โดยมีล าดบัขั้นของกระบวนการ
ดงักล่าว เป็นการตดัสินใจโดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ ์ซ่ึงเป็นการตดัสินใจโดยใชร้ะเบียบวิธี
ทางวทิยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพือ่การตดัสินใจ 
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1.6  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจิยั 
1.6.1 ท  าใหท้ราบถึงแรงจูงใจของผูห้ญิงที่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ซ่ึงเป็นตวั

สะทอ้นถึงพฤตกิรรมของผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลงไปในสงัคมไทย 
1.6.2 ท าใหท้ราบถึงกระบวนการตดัสินใจที่เป็นผลจากแรงจูงใจในการเลือกซ้ือ

รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของผูห้ญิงวยัท างาน 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการวจิยัเร่ือง “แรงจูงใจของผูห้ญิงวยัท างานที่มีต่อการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาด
ใหญ่” ในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศ้ึกษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที่มีส่วนเก่ียวขอ้งเพือ่เป็นแนวทาง
ในการวจิยั ซ่ึงประกอบไปดว้ยสาระส าคญัต่างๆ ตามล าดบัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

2.1 ความส าคญั ความหมายและขอ้มูลต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 
2.1.1 แรงจูงใจ (Motives) 
2.1.2  รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ หรือบิ๊กไบค ์(Big Bike) 

2.2   แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง 
2.2.1  แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวขอ้งแนวคิดดา้นความตอ้งการและ

แรงจูงใจ (Needs and Motives) 
2.2.2  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
2.2.3  ทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการพื้นฐานของมาสโลว ์(Maslow’s 

Hierarchy of Needs Theory) 
2.2.4  ทฤษฎีการตดัสินใจดว้ยตวัเอง (Self-Determination Theory) 

2.3   งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
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2.1  ควำมส ำคญั ควำมหมำย และข้อมูลต่ำงๆ ทีเ่กีย่วข้องกบังำนวจิัย 
2.1.1  แรงจูงใจ (Motives)   
แรงจูงใจเป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการพฤติกรรมของมนุษย ์ เพราะเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดพลงั

ในพฤติกรรม มีนกัวชิาการไดใ้หนิ้ยามความหมายของแรงจูงใจไวต่้าง ๆกนัไป ดงัเช่น 
โลเวลล ์ (Lovell, 1980: 109) ใหค้วามหมายของแรงจูงใจวา่ “เป็นกระบวนการที่ชกัน า

โนม้นา้วใหบุ้คคลเกิดความมานะพยายาม เพือ่ที่จะสนองตอบความตอ้งการบางประการใหบ้รรลุผล
ส าเร็จ” 

ไมเคิล คอมแจน (Domjan 1996: 199) อธิบายวา่การจูงใจเป็นภาวะในการเพิม่พฤติกรรม
การกระท ากิจกรรมของบุคคลโดยบุคคลจงใจกระท าพฤติกรรมนั้นเพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายที่ตอ้งการ 

แซนฟอร์ดและสแมน (Sanford & Sman, 1980, p.189) ไดใ้หค้วามหมายวา่ แรงจูงใจ
เป็นความรู้สึกซ่ึงไม่อาจหยดุน่ิงได ้ เป็นพลงัอะไรก็ตามที่ท  าใหม้นุษยอ์ยูภ่ายใตก้ารชกัจูงของบางส่ิง
และท าใหม้นุษยก์ระท ากิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงลงไป เพือ่ลบลา้งสภาพการขาดหรือเพือ่ทดแทนพลงั
บางส่ิงบางอยา่ง 

สเตียร์และพอร์เตอร์ (Steer & Porter, 1979, p. 5) ไดใ้หค้วามหมายของแรงจูงใจไว ้ 3
ประการ คือ แรงจูงใจหมายถึง ส่ิงที่เป็นพลงักระตุน้ใหแ้ต่ละบุคคลกระท าพฤติกรรมเป็นส่ิงที่ช้ี
ทิศทาง หรือแนวทางใหบุ้คคลกระท าพฤติกรรมเพือ่บรรลุตามเป้าหมายของแต่ละคนและเป็นส่ิงที่
สนบัสนุนรักษาพฤติกรรมนั้น ๆ ใหค้งอยู ่

บีช (Beach, 1976 อา้งถึงใน พเิชษฐ สิชฒรังสี, 2529, หนา้ 14) กล่าววา่ แรงจูงใจ
หมายถึง ความเตม็ใจที่จะใชพ้ลงัเพือ่ใหป้ระสบความส าเร็จในเป้าหมาย (goal) หรือรางวลั (reward) 
การจูงใจเป็นส่ิงส าคญัส าหรับการกระท าของมนุษย ์ และเป็นส่ิงที่ย ัว่ยใุหค้นไปถึงซ่ึงวตัถุประสงคท์ี่มี
สญัญา เก่ียวกบัรางวลัที่ไดรั้บ 

ฉายศิลป์ เช่ียวชาญพพิฒัน์, ผสุดี รุยาคม และสุวรรณา ทองประดิษฐ ์ (2527, หนา้ 259) 
ใหค้วามเห็นวา่ แรงจูงใจคือ แรงดนัภายในร่างกายที่ผลกัดนัใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมในทางใดทาง
หน่ึงอนัมีสาเหตุเกิดจากร่างกาย หรือจิตใจมีความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึง ตวัอยา่งของส่ิงที่ร่างกาย
ตอ้งการ คือ อาหาร อากาศ น ้ า การพกัผอ่น หรือความตอ้งการทางเพศ ส่ิงที่จิตใจตอ้งการคือการไดรั้บ
ความส าเร็จในชีวติ เกียรติยศช่ือเสียง การยกยอ่ง และสถานภาพ 

ถวลิ เก้ือกลูวงศ ์ (2528, หนา้ 53) ใหค้วามเห็นว่า แรงจูงใจ หมายถึง ความตอ้งการแรง
ขบั หรือแรงกระตุน้ที่อยูภ่ายในตวับุคคล แรงจูงใจจะถูกน ามุ่งหนา้สู่เป้าหมาย ซ่ึงอาจเป็นลกัษณะของ 
จิตส านึกหรือจิตใตส้ านึกก็ได ้
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ธงชยั สนัติวงษ ์ (2530, หนา้ 23) กล่าววา่ แรงจูงใจเป็นส่ิงที่มีอยูภ่ายใน ที่มีแรงผลกัดนั
และมีทิศทางที่ใชก้  ากบัพฤติกรรมของมนุษยเ์พือ่ใหบ้รรลุถึงเป้าหมายที่ตอ้งการ 

ปรัชญา เวสารัชช์ (2526, หนา้ 440) ใหท้ศันะว่าแรงจูงใจเป็นเร่ืองส่วนตวัของคนแต่ละ
บุคคล เป็นเร่ืองของความอยากความปรารถนา เป็นเร่ืองของพลงัผลกัดนัภายในใจของแต่ละคนพลงั
ผลกัดนัภายในใจน้ีจะเร่งเร้าหรือกระตุน้ ใหบุ้คคลมีพฤติกรรมบางอยา่ง พฤติกรรมดงักล่าวอาจเป็น
การปรับปรุง สร้างสรรค ์ หรือท าอะไรก็ไดท้ีผ่ดิแผกไปจากเดิม อยา่งไรก็ดีพฤติกรรมที่กล่าวมิได้
ด าเนินไปโดยปราศจากเป้าหมาย ตรงกนัขา้มพฤติกรรมที่เกิดจากลงัผลกัดนัในใจนั้นมุ่งให้บรรลุ
เป้าหมายส่วนตวัของแต่ละคน 

พรรณราย ทรัพยป์ระภา (2529, หนา้ 41) ใหท้ศันะวา่ แรงจูงใจ หมายถึง สภาวะที่
อินทรียถู์กกระตุน้ใหแ้สดงพฤติกรรมเพือ่ไปยงัจุดหมายปลายทาง และเช่ือวา่มนุษยห์รือสตัวก์็ตามเม่ือ
ตกอยูใ่นสภาวะที่ไดรั้บการจูงใจจะตอ้งมีความกระตือรือร้น และขวนขวายในการท ากิจกรรมหรือ
พฤติกรรมเพือ่ใหเ้กิดความส าเร็จซ่ึงเป็นจุดหมายปลายทางที่ตอ้งการ 

สุเมธ เดียวอิศเรศ (2527, หนา้ 4) กล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง การกระตุน้ที่ท  าใหม้นุษย์
กระท ากิจกรรมหรือมีพฤติกรรมออกมา และเป็นพฤติกรรมที่ด าเนินไปสู่เป้าหมายอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
แรงจูงใจเป็นสาเหตุที่ก่อให้เกิดการแสดงพฤติกรรม เพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่มีอยู ่ และความ
ตอ้งการที่มีความเขม้มากที่สุดจะเป็นแรงจูงใจให้มนุษยเ์ราแสดงพฤติกรรมออกมา 

เอนกกูล กรีแสง (2520, หนา้ 168) กล่าววา่ แรงจูงใจ หมายถึง การกระตุน้ใหแ้สดง
พฤติกรรมและการควบคุมพฤติกรรมใหม้นุษยเ์รา แสดงปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงเร้าอยา่งเดียวกนัไม่
เหมือนกนั หรือท าใหมี้พฤติกรรมไม่เหมือนเดิม 

จากทศันะของนกัวชิาการ และนกัวจิยัที่ไดใ้หค้วามหมายของแรงจูงใจไวด้งักล่าว
ขา้งตน้ พอสรุปไดว้า่ แรงจูงใจ หมายถึง แรงผลกัดนัภายในตวับุคคล ที่ถูกกระตุน้ดว้ยส่ิงเร้าและปัจจยั
ภายในและภายนอก เพือ่ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึงออกมา โดยจงใจใหก้ระท าหรือ
ด้ินรน  เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายที่วางไวซ่ึ้งจะเห็นไดพ้ฤติกรรมที่เกิดจากการจูงใจเป็น
พฤติกรรมที่มิใช่เป็นเพียงการตอบสนองส่ิงเร้าปกติธรรมดา 

 
2.1.2  รถจักรยำนยนต์ขนำดใหญ่ หรือบ๊ิกไบค์ (Big Bike) 
ตามกฎหมายที่เก่ียวขอ้งกบัรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่มีหลายฉบบั เช่น พระราชบญัญติั

จราจรทางบก พ.ศ. 2522 พระราชบัญญัติรถยนต์ พ.ศ. 2522 กฎกระทรวง ค  าสั่ง ข้อบังคับและ
หลกัเกณฑท์ี่เก่ียวขอ้งไม่ไดมี้การก าหนดนิยามของจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ไวแ้ต่อยา่งใด (นัยนา เกิด
วิชัย, 2554, หน้า 421-424)  ท  าให้นิยามที่เห็นได้ชัดเจนจึงมาจากการแบ่งประเภทการจ าหน่าย
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รถจกัรยานยนตข์องผูป้ระกอบการต่างๆ ดงัน้ี  รถแบรนด ์KTM และ MV Agusta ในประเทศไทยได้
นิยามรถบิ๊กไบคค์ือ รถที่มีพิกัดที่ 600 ซีซี ขึ้นไป รถแบรนด์ Yamaha ได้นิยามรถบิ๊กไบค์คือ รถที่มี
พกิดัที่ 500cc ขึ้นไป รถแบรนดI์ndian Victory Motorcycle ไดนิ้ยามรถบิ๊กไบคค์ือ รถที่มีพกิดัที่ 400cc 
ขึ้นไป รถ Honda นั้นไดใ้ห้กฏเกณฑก์ารนับจาก 400cc ขึ้นไป  รถ Kawasaki และค่าย Suzuki นั้นได้
นบัตามเกณฑม์าตรฐานสากล ส่วนใหญ่ คือที่พกิดั 250cc ขึ้นไป  (ที่มา : www.greatbriker.com)  

อยา่งไรก็ตาม ล่าสุดกรมขนส่งทางบก ก าลงัอยูใ่นขั้นตอนด าเนินการปรับปรุงกฎหมาย
ใหม่ โดยคาดวา่จะสามารถบงัคบัใชไ้ดใ้นปี  2560  โดยมอบหมายให้ มหาวิทยาลยั เกษตรศาสตร์ เป็น
ผูศ้ึกษา จากผลการศึกษา กรมการขนส่งทางบกจึงก าหนดให้รถจกัรยานยนต ์ที่มีขนาดกระบอกสูบ
มากกว่า 400 ซีซี เป็นรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่หรือบิ๊กไบค ์โดยคาดว่ากรมการขนส่งทางบกจะยดึ
ตามผลการศึกษาน้ี 

 
บ๊ิกไบค์แบ่งออกเป็น  4  ประเภท ได้แก่  
ประเภทที่ 1 นักเก็ตไบค์ (Naked bike) เป็นมอไซด์บิ๊กไบค์ที่มีตวัรถมอไซด์ที่ เปลีอย

โครงในส่วนหน้าของรถมอไซด์ จะมีโครงเพียงแค่ดา้นซ้ายของรถมอไซด์เท่านั้น ขอ้ดีของบิ๊กไบค์
ประเภทน้ีนั้นจะเหมาะกบัการขบัขี่ในเมืองหลวง การขบัขี่ในชุมชน การขบัขี่ในการจราจรที่หนาแน่น 
จะมีการขบัขี่ที่ง่าย มีการระบายความร้อนของรถ มอไซด์ประเภทนกัเก็ตจะมีการระบายความร้อนได้
ดีกว่าบิ๊กไบคป์ระเภทอ่ืนๆ และขอ้ดีอีกจุด คือ การออกแบบใหมี้ที่จบั (แฮนด)์ ของรถที่มีต  าแหน่งสูง
กว่าเบาะคนขี่ ท  าให้การขบัขี่รถนักเก็ตไบค์ มีท่วงท่าในการขบัขี่ที่ไม่ต้องก้มหรือตอ้งโน้มตวัไป
ดา้นหน้ารถมากนักจ าท าให้ไม่เม่ือยมาก กลายเป็นที่นิยมกนัในกลุ่มผูข้บัขี่ ยีห่้อที่ได้รับความนิยม
ได้แ ก่  Ducati Monster 796 , Kawasaki Z1000 , Kawasaki ER6N, Ducati Streetfighter. KTM Duke 
เป็นตน้ (akadet vintavamorn, 2015) 

ประเภทที่ 2 สปอร์ตไบค ์(Sport bike) เป็นรถมอไซด์บิ๊กไบคท์ี่ออกแบบใหเ้ป็นลกัษณะ
ของรถมอไซด์ที่ใช้ในการแข่งขนัรถมอไซด์ทางเรียบ ซ่ึงมอไซด์สปอร์ตไบค์จะมีสมรรถนะของ
เคร่ืองยนต์และสมรรถนะของช่วงล่างที่ค่อนขา้งสูงกว่ารถมอไซด์บิ๊กไบค์ประเภทอ่ืน รถมอไซด์
สปอร์ตไบค ์จะเป็นการขบัขี่แบบก่ึงนั่งก่ึงหมอบ เพื่อให้ผูข้บัขี่สามารถควบคุมและทรงตวัไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพในการขบัขี่ที่ใชค้วามเร็วสูง ยีห่้อที่ไดรั้บความนิยม ไดแ้ก่ BMW HP4, Kawasaki Ninja, 
Ducati Panigale, Yamaha R1, Honda CBR1000 เป็นตน้ (akadet vintavamorn, 2015) 

ประเภทที่ 3 ทวัร่ิงไบค ์(Touring Bike) เป็นรถมอไซดบ์ิ๊กไบคท์ี่ออกแบบมาส าหรับคนที่
ช่ืนชอบการออกทริป การขบัขี่ในระยะทางไกล และใช้เวลานาน สามารถวิ่งในสภาพพื้นถนนที่
ขรุขระ ซ่ึงรถมอไซดป์ระเภททวัร่ิงไบคจ์ะมีรูปร่างที่คลา้ยกบัรถมอไซดส์ปอร์ตไบค ์แต่ต าแหน่งของ

http://www.greatbriker.com/
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ที่จบั (แฮนด)์ จะอยูสู่งกวา่ ลกัษณะการขบัขี่จะมีลกัษณะคลา้ยมอไซด์นักเก็ตไบค ์โดยจุดสังเกตของ
รถมอไซด์ประเภททวัร่ิงไบค ์คือจะมีกระจกขนาดใหญ่สามารถบงัลมและฝนที่จะเขา้มาปะทะตวัผูข้บั
ขี่ได้ ยี่ห้อที่ได้รับความนิยมได้แก่  Kawasaki Versys, Ducati Multistrada 1200S, BMW K1600GT 
เป็นตน้ (akadet vintavamorn, 2015) 

ประเภทที่ 4 ชอปเปอร์ไบค ์(Chopper Bike) เป็นรถมอไซด์บิ๊กไบคอี์กหน่ึงประเภทที่มี
ขนาดใหญ่ เหตุผลที่เรียกว่า ชอปเปอร์ เพราะรถประเภทน้ีมีเสียงของเคร่ืองยนต์ที่ดัง และดังเป็น
จงัหวะคลา้ยเสียงของเฮลิคอปเตอร์ จึงท าให้เรียกรถมอไซดป์ระเภทน้ีวา่ ชอปเปอร์ไบค ์รถประเภทน้ี
จะออกแบบให้มีที่นั่งที่ต  ่าและมีที่จบั (แฮนด์) ที่สูงที่สามารถปรับได้ ยี่ห้อที่ได้รับความนิยม ไดแ้ก่ 
Harley Davidson, Kawasaki Vulacn, Victory เป็นตน้  (akadet vintavamorn, 2015)  

ดงันั้นผูว้จิยัจึงขอใหนิ้ยาม ความหมายของรถบิ๊กไบค ์ที่จะใชใ้นการท าการศึกษาวจิยัใน
คร้ังน้ี ว่า รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ หรือบิ๊กไบค ์หมายถึง รถจกัรยานยนตท์ี่มีขนาดใหญ่ ซ่ึงขนาดจะ
ใหญ่กวา่ขนาดของรถมอเตอร์ไซคท์ัว่ๆไป ไม่ว่าจะเป็นขนาดของ เฟรม เคร่ืองยนต ์ลอ้ และยาง หรือ
เม่ือก่อนเราจะเรียกว่ารถ 4 สูบ มีขนาดของเคร่ืองยนตต์ั้งแต่ 250cc.    ขึ้นไป แบ่งออกเป็น 4 ประเภท 
คือ นักเก็ตไบค์ (Naked bike),  สปอร์ตไบค์ (Sport bike),  ทัวร่ิงไบค์ (Touring Bike),    และ ชอป
เปอร์ไบค ์(Chopper Bike) 

 
 

2.2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
2.2.1  แนวคดิและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องแนวคดิด้ำนควำมต้องกำรและแรงจูงใจ (Needs and 

Motives) 
แนวคดิที่เกี่ยวข้องกับควำมต้องกำร 
ศรัณยพงศ ์(2001) แบ่งความตอ้งการออกเป็น 2 ประเภท คือ 
ประเภทที่ 1 ความจ าเป็นและกระหายใคร่อยาก (Need) ตามความหมายน้ีจะช้ีชดัเจนว่า 

Need ประกอบไปด้วย 2 ส่วนคือ ส่วนที่เป็นความจ าเป็นและส่วนที่เกินความจ าเป็นของผูบ้ริโภคที่
เป็นส่วนของความอยากมี อยากได ้อยากเป็นต่างๆ 

ประเภทที่ 2 ความต้องการ (Want) เป็นเป้าหมายหรือเป็นวิธีของแต่ละบุคคลที่จะใช้
สนองความจ าเป็น ความกระหายใคร่อยากของเขาดงันั้นความตอ้งการ (Want) ของผูบ้ริโภคแต่ละ
บุคคลก็จะมีเป้าหมายของความตอ้งการของบุคคลที่แตกต่างกนัออกไป ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
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1) ความตอ้งการขั้นปฐมภูมิ (Primary Need)หรือความตอ้งการทางชีวภาพ 
(Biological Needs)หรือความต้องการด้านร่างกาย (Physiological Needs)เช่น ความตอ้งการอาหาร 
เคร่ืองนุ่งห่ม ที่อยูอ่าศยั ความตอ้งการพกัผอ่น ตอ้งการขบัถ่าย 

2) ความตอ้งการขั้นทุติยภูมิ (Secondary Need)เป็นความตอ้งการทางดา้น
สังคม หรือความตอ้งการที่เกิดจากการเรียนรู้ (Learned Needs)เช่น ตอ้งการให้มีคนยกยอ่งให้เกียรติ 
หรือตอ้งการใหต้นเองดูสวยดูดีมีคนสนใจ เป็นตน้ 

 
ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับแรงจูงใจ  
ทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัแรงจูงใจ มี 4 ทฤษฎี ดงัน้ี  
1.  ทฤษฎีความตอ้งการความสุขส่วนตวั (Hedonistic Theory) ทฤษฎีน้ี เช่ือว่า มูลเหตุ

ส าคญัของมนุษยท์ี่ท  าให้เกิดแรงจูงใจก็เพราะมนุษยต์อ้งการแสวงหาความสุขส่วนตวั และพยายาม
หลีกหนีความเจ็บปวด โดยวิธีการที่จะได้มาซ่ึงความสุขของแต่ละคนมีหลายรูปแบบ ตั้งแต่ความ
ตอ้งการแบบนุ่มนวลจนถึงขั้นที่ชอบความเจบ็ปวด ซ่ึงคนที่ตอ้งการความเจบ็ปวด นั้นมิใช่วา่เขาจะไม่
มีความสุข จริงๆแลว้เขามีความสุข แต่เป็นความสุขที่ออกมาในลกัษณะที่พยายามท าให้ตนเองมีความ
เจบ็ปวด และเขาก็มีความพงึพอใจที่จะท าเช่นนั้น เช่นบางคน ชอบสะกิดและแคะแกะเกากบับาดแผล
ที่แหง้ (ตกสะเก็ด)  

2.  ทฤษฎีสญัชาตญาณ (Instinctual Theory) สญัชาตญาณ เป็นส่ิงที่ติดตวับุคคลมาตั้งแต่
ก าเนิด ซ่ึงท าให้บุคคลมี ปฏิกิริยาตอบสนองต่อส่ิงเร้าต่างๆ โดยไม่จ าเป็นตอ้งเรียนรู้ ซ่ึงลกัษณะของ
สญัชาตญาณน้ี มี 3 ประเภท คือ  

ก) สัญชาตญาณเก่ียวกับการด ารงชีวิตอยู่ คือ มนุษยจ์ะพยายามท าทุก
วถีิทางเพือ่ใหต้วัเองมีชีวติอยูร่อด หรือ สามารถด ารงชีวติอยูไ่ด ้ 

ข) สญัชาตญาณเก่ียวกบัความตาย คือ มนุษยจ์ะมีความรู้สึกกลวัตาย จึงท า
ใหต้อ้งหาวธีิการต่างๆ เพือ่จะหลีกหนีความตาย เช่น ไปหาหมอเพือ่ตรวจรักษาโรคร้ายต่าง ๆ เป็นตน้ 

ค) สญัชาตญาณทางสงัคม คือ มนุษยต์อ้งการที่จะอยูร่่วมกบับุคคลอ่ืนใน
สงัคม ตอ้งการมีความสมัพนัธก์บัคนรอบขา้ง และตอ้งการพึ่งพาอาศยัซ่ึงกนัและกนั  

3. ทฤษฎีหลกัการมีเหตุผล (Cognitive Theory) เป็นทฤษฎีที่เช่ือในเร่ืองเก่ียวกบั 
ความสามารถของบุคคลในการมีเหตุผลที่จะกระท าในส่ิงต่างๆ เพราะบุคคลมกัจะมีความ ตั้งใจจริง 
ซ่ึงการที่บุคคลมีแรงจูงใจในการท าพฤติกรรมต่างๆ ก็เน่ืองมาจากการใช ้ วจิารณญาณโดยอาศยั
หลกัการและเหตุผลโดยทฤษฎีน้ีคลา้ยกบัความคดิความเช่ือในระบอบการปกครองแบบประชาธิปไตย 
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เพราะเช่ือวา่บุคคลทุกคนมีอิสระที่จะกระท าหรือ ตดัสินใจในส่ิงต่างๆไดอ้ยา่งมีเหตุผลนัน่เอง เช่น 
นกัการเมืองหาเสียงดว้ยการสอนประชาชน ใหรู้้วา่ ประชาธิปไตยที่แทจ้ริงคืออะไร ฯลฯ 

4. ทฤษฎีแรงขบั (Drive Theory) ทฤษฎีน้ี เช่ือว่า พฤติกรรมและการกระท าต่าง ๆ ของ 
บุคคลเกิดมาจากแรงขบั ซ่ึงเป็นสภาวะความตึงเครียดทางร่างกาย โดยแรงขบั มี 2 ลกัษณะ คือ  

ก) แรงขบัภายในร่างกายหรือแรงขบัปฐมภูมิ เป็นแรงขบัที่เกิดจากความ
ตอ้งการทางดา้นร่างกาย 

ข) แรงขบัภายนอกร่างกายหรือแรงขบัทุติยภูมิ เป็นแรงขบัที่เกิดจากความ
ตอ้งการ ทางดา้นสติปัญญา อารมณ์ และสงัคม 
 

2.2.2  แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
พฤติกรรมผู ้บริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และ

กระบวนการที่พวกเขาเหล่านั้ นใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด ส่ิงที่ เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ 
ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพือ่สนองความตอ้งการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภค
และสังคมพฤติกรรมผู ้บริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และ
เศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่ม
บุคคล พฤติกรรมผู ้บ ริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู ้บ ริโภคปัจเจกชน อาทิ  ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรมเพื่อพยายามท าความเขา้ใจความตอ้งการของประชาชน 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงที่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่น
ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคมแวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทาง
เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจที่มีผลต่อการแสดงออก 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หา
การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการ
ของเขา  (Schiffman & Kanuk, 1994) 

Engel et al. (1968) ใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการกระท าของบุคคลที่
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใช้สินคา้และบริการ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจที่มีอยู่
ก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

Schiffman and Kanuk (1987) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไว้ว่าเป็น
พฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภณัฑ ์
บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนได้เป็น
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การศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ ทั้ งเงิน เวลา และก าลังเพื่อบริโภค
สินคา้และบริการต่างๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ที่ไหน และบ่อยแค่
ไหน 

Engel Kollat and Blackwell (1968) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู ้บ ริโภคว่า 
หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้า และการใชซ่ึ้ง
สินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการ
ก าหนดใหมี้การกระท าดงักล่าว 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541: 124 – 125) อ้างอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 
Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง 
การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าแลว้ซ่ึงการใชสิ้นคา้และ
บริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจ และการกระท าของบุคคลที่เก่ียวกบัการซ้ือและการ
ใชสิ้นคา้  

กล่าวโดยสรุปวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออก
ของแต่ละบุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการ
ในการตดัสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป 
 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกนัของ

ลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกัน โดยปัจจยัภายใน และปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั ดงัน้ี 

1. ปัจจัยแรก ได้แก่ ปัจจัยด้านวฒันธรรม (Cultural Factor) วฒันธรรมเป็นวิธีการ
ด าเนินชีวติที่สงัคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงดีงามและยอมรับมาปฏิบติั เพือ่ใหส้งัคมด าเนินและมีการพฒันาไป
ไดด้ว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของ
สงัคม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมเป็นส่ิงที่ก  าหนดความตอ้งการ
พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม ทศันคติ ความชอบการรับรู้ และมี
พฤติกรรมอยา่งไรนั้น จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสงัคมที่เก่ียวขอ้งกบัครอบครัวและสถาบนัต่างๆใน
สังคม คนที่อยูใ่นวฒันธรรมต่างกนัยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนัการก าหนดกลยทุธ์จึงตอ้ง
แตกต่างกันไปส าหรับตลาดที่มีวฒันธรรมแตกต่างกัน โดยวฒันธรรมสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 
ประเภท ดงัน้ี 
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1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง ส่ิงที่เป็นรูปแบบหรือวธีิทางใน
การด าเนินชีวิตที่สามารถเรียนรู้และถ่ายทอด สืบต่อกนัมาโดยผ่านขบวนการอบรมและขดัเกลาทาง
สงัคม วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 

1.2 วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยๆในแต่ละ
วฒันธรรม ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว และภูมิภาคที่แตกต่างกัน บุคคลที่อยู่ใน
วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะมีขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมและสังคมที่แตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน ท าใหมี้ผลต่อ
ชีวิตความเป็นอยู่ ความตอ้งการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกันและในกลุ่ม
เดียวกนัจะมีพฤติกรรมที่คลา้ยคลึงกนั โดยวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย ประกอบดว้ย 

ก) กลุ่มเช้ือชาติ ( Nationality groups) เช้ือชาติต่างๆ ไดแ้ก่ 
ไทย จีนอเมริกนั องักฤษ ฝร่ังเศส เป็นตน้ แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ที่แตกต่างกนั 

ข) กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่างๆ ไดแ้ก่ 
พทุธ คริสต ์อิสลาม และกลุ่มศาสนามีประเพณีและขอ้หา้มที่แตกต่างกนั จึงส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภค 

ค) กลุ่มสีผวิ (Recial groups) กลุ่มสีผวิต่าง ๆ ไดแ้ก่ ผวิด า ผิว
ขาว       ผิวเหลือง แต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมที่แตกต่างกนั จึงท าให้เกิดทศันคติที่แตกต่าง
กนั 

ง) พื้นที่ทางภูมิศาสตร์ ( Geographical areas) หรือท้องถ่ิน 
(Region) พื้นที่ทางภูมิศาสตร์ท าให้เกิดลกัษณะการด ารงชีวิตที่แตกต่างกนัและท าใหมี้อิทธิพลต่อการ
บริโภค ที่แตกต่างกนัดว้ย 

จ) กลุ่มอาชีพ ( Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผูใ้ช้
แรงงานกลุ่มพนกังาน นกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพ เช่น แพทย ์ครู นกักฎหมาย 

ฉ) กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุ(Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยั
ท างานและผูสู้งอาย ุ

ช) กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศชายและเพศหญิง 
1.3 ชั้นทางสังคม (Social class)  เป็นการจัดล าดับบุคคลในสังคมจาก

ระดบัสูง ไประดบัต ่า โดยใชล้กัษณะที่คลา้ยคลึงกนั ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกูลหรือชาติก าเนิด 
ต  าแหน่งหน้าที่ของบุคคลเพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น 3 ระดบั 6 กลุ่ม
ยอ่ย โดยชั้นทางสังคมของบุคคลสามารถเล่ือนขั้นไดท้ั้งขึ้นและลง เน่ืองจากมีการ เปล่ียนแปลงทาง
รายได ้อาชีพ ต าแหน่งหนา้ที่การงาน เช่น เม่ือบุคคลมีรายไดเ้พิ่มขึ้น ยอ่ม แสวงหาการบริโภคที่ดีขึ้น 
ดงัน้ี 
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ก) ระดบัชนชั้นสูง (Upper class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มยอ่ย  ดงัน้ี 
- ระดบัสูงอยา่งสูง ( Upper-upper class) ไดแ้ก่ ผูดี้เก่าที่

ไดรั้บ มรดกจ านวนมาก กลุ่มน้ีมีก าลงัซ้ือเพยีงพอ สินคา้ที่เป็นที่ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 
สินคา้ฟุ่มเฟือย เช่น เพชร บา้นและรถยนตร์าคาแพง  

- ระดบัสูงอยา่งต ่า (Lower-upper class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริหาร 
ระดบัสูงหรือ กลุ่มเศรษฐี สินคา้เป้าหมายของกลุ่มน้ีจะคลา้ยคลึงกบัระดบัสูงอยา่งสูง แต่กลุ่มน้ี จะมี
ความตอ้งการดา้นการยกยอ่งมากกวา่  

ข) ระดบัชนชั้นกลาง (Middle class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มยอ่ย 
ดงัน้ี 

-  ชนชั้นกลางอยา่งสูง (Upper-middle class) ไดแ้ก่ ผูท้ี่ไดรั้บ
ความส าเร็จทางอาชีพ สินคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ บา้น เส้ือผา้ รถยนต ์เฟอร์นิเจอร์และของใชใ้น
ครัวเรือน 

-  ชนชั้นกลางอยา่งต ่า (Lower- middle class) ไดแ้ก่ 
พนกังานระดบัปฏิบติังานและขา้ราชการ สินคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ราคาปานกลาง เช่น
สินคา้ที่ใชใ้นชีวิตประจ าวนั 

ค) ระดบัชนชั้นล่าง (Lower class) แบ่งเป็น 2 กลุ่มยอ่ย  ดงัน้ี  
-  ชนชั้นล่างอยา่งสูง (Upper-lower class) ไดแ้ก่ กลุ่มผูใ้ช้

แรงงานและมีทกัษะพอสมควร สินคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ที่จ  าเป็นต่อการครองชีพและ
ราคาประหยดั  

-  ชนชั้นล่างอยา่งต ่า (Lower-lower class) ไดแ้ก่ กรรมกรที่มี
รายไดต้  ่า สินคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ราคาประหยดัทุกชนิด 2. ปัจจยัดา้นสงัคม ( Social 
Factor) เป็นปัจจยัที่เก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  

2.  ปัจจยัที่สอง ไดแ้ก่ ลกัษณะทางสงัคม ซ่ึงจะประกอบดว้ย 
2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) เป็นกลุ่มที่บุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย

กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอ้างอิงจะมี
อิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่มทางดา้นพฤติกรรมและการด าเนินชีวิต รวมทั้งทศันคติและแนวความคิดของ
บุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นที่ยอมรับของกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตามและยอมรับความคิดเห็น
จากกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิง สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ระดบั คือ 

ก) กลุ่มปฐมภูมิ ( Primary Group) ไดแ้ก่ บุคคลภายใน
ครอบครัว กลุ่ม เพือ่นสนิท บุคคลใกลชิ้ด  
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ข) กลุ่มทุติยภูมิ ( Secondary Group) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลชั้นน า
ในสงัคม เพือ่นร่วมอาชีพ ร่วมสถาบนั บุคคลต่างๆในสงัคม  

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลอยา่งมากต่อ
ทศันคติ ความคิดและค่านิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
การเสนอขายสินคา้จึงตอ้งค านึงถึงลกัษณะการบริโภค และการด าเนินชีวติของครอบครัวดว้ 

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลาย
กลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง องค์กรและสถาบนัต่างๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกต่างกนัในแต่ละ
กลุ่ม ฉะนั้นในการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัจะมีบทบาทหลายบทบาทที่เก่ียวขอ้งกบั การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ของตนเองและผูอ่ื้นดว้ย โดยผูบ้ริโภคแต่ละคน มีบทบาทหนา้ที่ ดงัต่อไปน้ี 

ก) ผูริ้เร่ิม ( Initiator) คือ บุคคลผูริ้เร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคา้
อยา่งใด   อยา่งหน่ึง 

ข) ผูท้ี่ มี อิทธิพล (Influence) คือ บุคคลผู ้ที่ มีความคิดเห็น
อนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

ค) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมี้อ  านาจและหน้าที่
ในการตดัสินใจซ้ือวา่จะซ้ือสินคา้อะไร ซ้ือที่ไหนและซ้ืออยา่งไร 

ง) ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลผูท้ี่ท  าหนา้ที่ในการซ้ือสินคา้ 
จ) ผูใ้ช้ (User) คือ บุคคลผูท้ี่ท  าหน้าที่บริโภคหรือใช้สินคา้

และบริการ 
3. ปัจจยัที่สาม ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factor) การตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 

ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนในดา้นต่างๆ ดงัน้ี 
3.1. อาย ุ(Age) อายทุี่แตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑต่์างกนั เช่น

กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และรายการพกัผอ่นหยอ่นใจ 
3.2. วงจรชีวิตครอบครัว (Family life Cycle Stage) เป็นขั้ นตอนการ

ด ารงชีวติของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวติในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงที่มีอิทธิพล
ต่อความตอ้งการทศันคติและค่านิยมของบุคคลท าให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์และพฤติกรรม
การซ้ือที่แตกต่างกนั Kotler. (2003:260) ไดก้ล่าวว่า วงจรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอนแต่ละ
ขั้นตอนจะมีลกัษณะการบริโภคและพฤติกรรมการซ้ือที่แตกต่างกนั 
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องค์ประกอบของพฤติกรรมของผู้บริโภค 
สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นระบบที่เกิดขึ้นจากส่ิงเร้า หรือส่ิง

กระตุน้(Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ  (Need)  ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพล ท าใหเ้กิดการ
ตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตัดสินใจของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s   purchase decision) โดย
สามารถเรียกว่าโมเดลที่ใช้อธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะว่า  S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั 
ไดแ้ก่ 

1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นกัการตลาดจะสนใจ เนน้การสร้างส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนที่ควบคุมไม่ไดโ้ดยส่ิงกระตุน้ทางการตลาดนั้น
ประกอบไปดว้ยกลยทุธ์ 4P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ส่วน
ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆจะประกอบไปดว้ย ปัจจยัต่างๆที่อยูแ่วดลอ้มผูซ้ื้อ ไม่ว่าจะเป็นปัจจยัทางดา้นเศรษฐกิจ 
เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีจะถูกป้อนเขา้สู่กล่องด าของผูซ้ื้อ และถูกแปลง
เป็นการตอบสนองของผูซ้ื้อ ในรูปของตราสินค้าที่ ซ้ือ ความสัมพนัธ์ที่มีต่อบริษัท รวมไปถึงว่า
ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือไหร่ ซ้ือที่ไหน และซ้ือบ่อยเพยีงใด 

2) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) 
ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ที่ไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อโดยภายในกล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงมี2 ส่วนด้วยกนั ส่วนแรกคือ ลักษณะเฉพาะของผูซ้ื้อ (Buyer’s characteristics) ที่ส่งผล
ต่อการรับรู้ และการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ ส่วนที่สองคือ กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
decision process) ซ่ึงส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

3) การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
หรือ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆ รวมไปถึงความพงึพอใจและทศันคติในการซ้ือ
พฤติกรรมการซ้ือ อนัไดแ้ก่ ซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือไหร่ ซ้ือที่ไหน และซ้ือมากเท่าใดพฤติกรรมต่อตราสินคา้ 
และความสมัพนัธก์บับริษทั 

 
กระบวนกำรตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน อันได้แก่ การรับรู้ถึง

ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด และการประเมิน
ภายหลงัการซ้ือ 

ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ึงจะเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหาหรือ
ความตอ้งการของตนเองโดยอาจไดรั้บการกระตุน้จากส่ิงกระตุน้ภายในพื้นฐานของบุคคล อนัไดแ้ก่ 
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ความหิว ความกระหาย ความต้องการ โดยจะมีระดับที่สูงมากพอจนกลายเป็นแรงกระตุน้ ความ
ตอ้งการนั้นอาจไดรั้บการผลกัดนัจากส่ิงกระตุน้ภายนอกไดด้ว้ย เช่นการโฆษณาหรือการสนทนากบั
เพือ่นอาจท าใหคุ้ณคิดจะซ้ือรถบิ๊กไบค ์เป็นตน้ 

ขั้นที่ 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะ
คน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพือ่น ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพยีงพอก็
ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอกแต่หากแรงกระตุน้ของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลสูง และมีผลิตภณัฑ์ที่
พงึพอใจอยูใ่กล ้ก็มีความเป็นไปไดว้่าผูบ้ริโภคจะซ้ือทนัที แต่หากไม่แลว้ ผูบ้ริโภคจะเก็บไวใ้นความ
ทรงจ า หรือด าเนินการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการนั้น เช่น ทนัทีที่คุณตดัสินใจว่าตอ้งการซ้ือ
รถบิ๊กไบค ์อยา่งน้อยที่สุดคุณก็อาจจะให้ความสนใจมากขึ้นเก่ียวกบัรถบิ๊กไบค ์หรือสนใจโฆษณา
เก่ียวกบัรถบิ๊กไบค ์สนใจบทสนทนากบัเพือ่นเก่ียวกบัรถบิ๊กไบค ์หรือคุณอาจคน้หาขอ้มูลจากเวปไซต ์
คุยกบัเพือ่นทางโทรศพัท ์หรือคน้หาขอ้มูลข่าวสารจากแหล่งอ่ืนๆ 

ขั้นที่  3 การประเมินผลทางเลือก ผู ้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้รวบรวมไวม้าจัดเป็น
หมวดหมู่และวิเคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือก  และความคุม้ค่ามาก
ที่สุดสมมติวา่ผูบ้ริโภคไดตี้วงยีห่้อรถบิ๊กไบคใ์หเ้หลือเพียงสามยีห่้อทางเลือก และสมมติว่าผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญัเบื้องตน้กบัคุณลกัษณะ 4 ประการคือ สไตลก์ารออกแบบ ความคุม้ค่าทางเศรษฐศาสตร์ 
การรับประกนั และราคา ถึงเวลาน้ีผูบ้ริโภคอาจจะเร่ิมประเมินวา่รถทั้งสามยีห่้อ ไดค้ะแนนในแต่ละ
คุณลกัษณะเท่าไหร่ และแน่นอนวา่ถา้มีรถยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึงไดค้ะแนนสูงที่สุดในทุกคุณลกัษณะ ก็จะ
ท าใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือยีห่้อใด แต่อยา่งไรก็ตามแต่ละยีห่้อก็มีจุดดึงดูดที่ต่างกนั และผูซ้ื้อ
ส่วนใหญ่ไม่ไดพ้จิารณาแค่คุณลกัษณะเดียว แต่พจิารณาหลายคุณลกัษณะประกอบกนั 

ขั้นที่ 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดี 
ข้อเสีย หลังจากนั้ นผู ้บริโภคจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ ดีที่ สุดในการแก้ปัญหา   มักใช้
ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ ทั้ งประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้นในขั้นของการประเมินนั้ น 
ผูบ้ริโภคจะล าดบัยีห่้อและก าหนดความตั้งใจที่จะซ้ือ โดยทัว่ไปแลว้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะ
ซ้ือตราสินคา้ที่ตนเองช่ืนชอบมากที่สุด แต่ก็อาจเกิดปัจจยัสองปัจจยัเขา้มาแทรกระหว่างความตั้งใจที่
จะซ้ือกบัการตดัสินใจซ้ือ ปัจจยัแรกก็คือทศันะคติจากคนอ่ืนๆหากคนที่มีความส าคญัต่อคุณคิดวา่ คุณ
ควรเลือกซ้ือรถบิ๊กไทค์ที่มีราคาถูกที่สุด โอกาสที่คุณจะซ้ือรถราคาแพงก็จะลดลง ปัจจยัที่สองก็คือ 
ปัจจยัที่เก่ียวกับสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดหวงัมาก่อน ผูบ้ริโภคอาจจะก าหนดความตั้งใจที่จะซ้ือโดย
อ้างอิงปัจจยัต่างๆ เช่น รายได้ที่คาดหวงั ราคาที่คาดหวงั และประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ที่คาดหวงั 
อยา่งไรก็ตามเหตุการณ์ไม่คาดหวงัอาจเปล่ียนแปลงความตั้งใจในการซ้ือได ้เช่น เศรษฐกิจอาจแยล่ง คู่
แข่งขันอาจลดราคา หรือเพื่อนอาจเล่าให้ฟังว่ารู้สึกผิดหวงักับรถบิ๊กไบค์ที่ คุณก าลังช่ืนชอบ 
เพราะฉะนั้นความชอบและความตั้งใจที่จะซ้ือนั้นไม่ไดส่้งผลต่อการเลือกซ้ืออยา่งแทจ้ริงเสมอไป 
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ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซ้ือ เป็นขั้นสุดท้ายหลังจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะน า
ผลิตภณัฑท์ี่ซ้ือนั้นมาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑน์ั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นไดว้่า 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงที่การซ้ือการซ้ือสินคา้
ส่วนใหญ่นั้น อาจลงเอยด้วยความไม่สอดคลอ้งในการรับรู้ (Cognitive dissonance) ซ่ึงมีสาเหตุจาก
ความขดัแยง้ภายหลังการซ้ือ กล่าวคือ หลังจากซ้ือสินคา้มาแล้ว ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจกับ
ประโยชน์ของยีห่อ้ที่ตนเองเลือก และดีใจที่ไม่เสียประโยชน์ไปกบัยีห่อ้ที่ไม่ไดเ้ลือก อยา่งไรก็ตาม ใน
ทุกๆการซ้ือจะเกิดความไม่แน่ใจขึ้น ผูบ้ริโภคอาจรู้สึกไม่สบายใจเก่ียวกับจุดบกพร่องของสินคา้ที่
ตนเองเลือกซ้ือ และรู้สึกเสียประโยชน์จากยีห่้อที่ตนไม่ไดเ้ลือกซ้ือ ดว้ยเหตุน้ีผูบ้ริโภคจึงอาจมีความ
กงัวลใจบา้งถึงความไม่สอดคลอ้งภายหลงัการซ้ือสินคา้ทุกคร้ัง 

Assael (1998) กล่าวว่า ในระหว่างที่ผูบ้ริโภคใช้สินค้า ผูบ้ริโภคจะท าการประเมิน
สมรรถภาพของสินคา้หรือตราสินคา้ โดยเปรียบเทียบกบัความคาดหวงัของตวัเองเป็นหลกั ซ่ึงจาก
การประเมินสามารถให้ผลลัพธ์ดังต่อไปน้ี  หากสมรรถภาพของสินคา้เป็นไปตามความคาดหวงั 
(Actual performance matches expectations) ผูบ้ริโภคจะรู้สึกเฉยๆ  หากสมรรถภาพของสินค้าเกิน
ความคาดหวัง (Possitive Disconfirmation of Expectations) ผู ้บริโภคจะรู้สึกพึงพอใจ   และหาก
สมรรถภาพของสินคา้ต ่ากว่าความคาดหวงั (Negative Disconfirmation of Expectations) ผูบ้ริโภคจะ
รู้สึกไม่พอใจ 

 
2.2.3   ทฤษฎีล ำดับขั้นควำมต้องกำรพืน้ฐำนของมำสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of 

Needs Theory) 
ทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการพื้นฐานของมาสโลว  ์ซ่ึงกล่าวถึงการที่มนุษยพ์ยายาม

ตอบสนองความตอ้งการของตวัเองไปตามล าดบัขั้นของความตอ้งการทั้ง 5 ขั้น โดยเร่ิมจากระดบัที่
เป็นพื้นฐานที่สุดก่อน นั้นคือ ความตอ้งการทางด้านกายภาพ  (Psychlogical Needs) และเม่ือความ
ตอ้งการในล าดบัขั้นน้ีไดรั้บการตอบสนองจนเป็นที่พอใจแลว้ มนุษยก์็จะเกิดความตอ้งการในล าดบั
ขั้นที่สูงขึ้นไป (Schiffman & Kanuk,1995)  ดงัน้ี 

1)  ความตอ้งการทางด้านร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการที่มนุษยจ์ะ
ขาดไม่ไดเ้ลยเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานเพือ่สนองความอยูร่อดของคนเราเพื่อให้สามารถด ารงชีวิต
อยูไ่ดอ้นัเป็นความตอ้งการทางสรีระ ไดแ้ก่ ความตอ้งการน ้ าอาหาร อากาศและอุณหภูมิที่เหมาะสม
กบัร่างกาย เป็นตน้ 

2)  ความต้องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety and Security Needs) เป็นความ
ตอ้งการเพือ่ใหต้นเองมีความปลอดภยัจากอนัตรายและโรคภยัไขเ้จบ็ต่างๆ ดงันั้นความตอ้งการระดบั
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น้ี จึงจูงใจให้คนเราหลีกเล่ียงความเจ็บปวดและอันตราย โดยแสวงหาแหล่งที่อยู่อาศยัที่ปลอดภัย 
แสวงหางานที่มัน่คงและหาวธีิการป้องกนัตนเองใหป้ราศจากโรคและอนัตรายต่างๆ 

3) ความตอ้งการความรักและความเป็นเจา้ของ (Love and Belonging Needs) เป็นความ
ต้องการที่จะมีความผูกพันกับบุคคลอ่ืน ทั้ งน้ี ในฐานะเป็นเจ้าของและได้รับความรักจากผูอ่ื้น 
เน่ืองจากมนุษยเ์ป็นสตัวส์ังคมที่ตอ้งการการรวมกลุ่ม จึงตอ้งการมีส่วนร่วมในกลุ่ม และตอ้งการสร้าง
สมัพนัธภาพกบับุคคลอ่ืน 

4)  ความตอ้งการได้รับการยกย่องจากผูอ่ื้น (Self-Esteem Needs) เป็นความต้องการที่
เก่ียวขอ้งกับความรู้สึกของตนเองว่าตนเองมีประโยชน์มีคุณค่า และตอ้งการให้ผูอ่ื้นเห็นคุณค่าของ
ตน ยอมรับนบัถือยกยอ่งตนวา่เป็นผูมี้ช่ือเสียง มีเกียรติยศ และมีศกัด์ิศรีดว้ย  

5)  ความต้องการประสบความส าเร็จในชีวิต (Self-Actualization Needs) เป็นความ
ตอ้งการขั้นสูงสุดที่บุคคลพยายามกระท าส่ิงต่างๆเพื่อพิสูจน์ศกัยภาพของตนเอง เป็นการสร้างความ
ภาคภูมิใจให้กบัตนเองโดยส่ิงที่ไดรั้บจะเป็นความพึงพอใจและความภูมิใจที่ไดก้ระท าในส่ิงต่างๆที่
เตม็ความสามารถและเหมาะสมกบัตนเอง จึงถือวา่ไดเ้ป็นการคน้พบตนเองและเป็นความสุขที่แทจ้ริง
อนัเป็นความตอ้งการขั้นสูงสุดของมนุษย ์

ความตอ้งการทั้ง 5 ระดบั  อาจจ าแนกออกไดเ้ป็น 2 ขั้น  เพือ่ใหม้องเห็น ความแตกต่าง
ของความตอ้งการที่ง่ายขึ้น คือ (Robbins.1996:214)  

1)  ความตอ้งการขั้นต ่า (Lower – order needs) เป็นความต้องการที่จะต้องได้รับการ
ตอบสนองก่อนเพื่อใหเ้กิดความพอใจภายนอก ไดแ้ก่ความตอ้งการทางดา้นร่างกาย และความตอ้งการ
ความปลอดภยั 

2) ความต้องการขั้ น สูง (Higher – order needs) เป็นความต้องการที่ จะได้รับการ
ตอบสนองทีหลังเพื่อก่อให้เกิดความพอใจภายใน ได้แก่ ความตอ้งการด้านสังคม ความต้องการมี
เกียรติยศ มีศกัด์ิศรีในสงัคม และความตอ้งการความสมหวงัในชีวติ 

 
2.2.4   ทฤษฎีกำรตัดสินใจด้วยตัวเอง (Self-Determination Theory) 
เดซ่ีและไรอัน (Deci and Ryan, 2000, p.68)   เสนอทฤษฎีการตัดสินใจด้วยตนเองว่า 

เป็นทฤษฎีที่กล่าวถึงแรงจูงใจและบุคลิกภาพของมนุษยท์ี่สร้างมาจากผลของการศึกษาวิจยัในเชิง
ประจกัษแ์ละกระบวนทศัน์ที่มองมนุษยใ์นเชิงอินทรีย ์(Organismic) คือ มองวา่ธรรมชาติของมนุษยมี์
ความกระตือรือร้นและริเร่ิมลงมือกระท า (Active) ซ่ึงตรงขา้มกบักระบวนทศัน์ที่มองมนุษยใ์นเชิง
กลไก (Mechanism) คือ มองมนุษยเ์ป็นฝ่ายถูกกระท า (Passive) 
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ทฤษฎีการก าหนดใจตวัเองนัน่คือการตดัสินใจดว้ยตนเอง (โดยไม่มีปัจจยัภายนอกเขา้มา
กระทบ) ซ่ึงน าไปสู่พฤติกรรมของมนุษยแ์ต่ละคนทฤษฎีการตดัสินใจดว้ยตนเองศึกษาแนวโนม้แห่ง
ความเจริญงอกงามภายในของมนุษย ์ความตอ้งการพื้นฐานทางดา้นจิตใจ และสถานการณ์ที่ส่งเสริม
กระบวนการเหล่าน้ี โดยระบุวา่มนุษยมี์ความตอ้งการพื้นฐานทางจิตใจ 3ประการ คือ ความตอ้งการมี
ความสามารถ (Need for competence) ความต้องการมีอิสระก าหนดได้ด้วยตนเอง (Need for 
autonomy) และความตอ้งการความสัมพนัธก์บัผูอ่ื้น (Need for relatedness)  ความตอ้งการเหล่าน้ีเป็น
ส่ิงจ าเป็นต่อการส่งเสริมการปฏิบติัหน้าที่ให้ดีที่สุดของแรงจูงใจภายใจ ซ่ึงเป็นแนวโน้มความเจริญ
งอกงามตามธรรมชาติของมนุษย ์และช่วยพฒันาสังคมอย่างสร้างสรรค์ รวมทั้ งช่วยให้มนุษยมี์
ความสุขในการท างานและการด ารงชีวติ 

ธรรมชาติของแรงจูงใจจะเป็นพลงัที่กระตุน้ใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมที่มีทิศทาง พลงัใน
ทฤษฎีแรงจูงใจโดยทัว่ไปเป็นความตอ้งการที่มีมาแต่ก าเนิดและเป็นความตอ้งการที่เกิดจากการเรียนรู้ 
ส าหรับแรงจูงใจภายใน ตามทฤษฎีการตดัสินใจดว้ยตนเองเห็นวา่เป็นแนวโน้มภายในโดยธรรมชาติ
ของมนุษยท์ี่จะแสวงหาส่ิงแปลกใหม่ (Novelty) และความทา้ทาย (Challenges) เป็นแนวโน้มที่จะ
เพิ่มพูนและใชค้วามสามารถของตน และเป็นแนวโน้มที่จะส ารวจและเรียนรู้ รางวลัในเบื้องตน้ของ
การของการท าพฤติกรรมที่เกิดจากแรงจูงใจภายในคือ การรู้สึกถึงความสามารถของตน และความมี
อิสระก าหนดไดด้ว้ยตนเอง แรงจูงใจภายในมีความส าคญัต่อพฒันาการทางการรู้คิด และทางสังคม
ของมนุษย ์และเป็นแหล่งที่จะก่อให้เกิดความสนุกสนานเพลิดเพลินและความมีชีวิตชีวาตลอดชีวิต
ของมนุษย ์
 
 

2.3 งำนวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
ปิยาภสัร์ ศรีเมฆ (2558) ไดศ้ึกษาวจิยัเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบค์

ในเพศหญิง : AIDA MODEL โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์
บิ๊กไบค์ในเพศหญิง โดยใช้การสัมภาษณ์ เชิงลึก กลุ่มตัวอย่างเพศหญิง จ  านวน 8 คนที่ข ับขี่
รถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ โดยผลการศึกษาพบว่า ผูซ้ื้อให้ความสนใจในตวับิ๊กไบค์ โดยความสนใจ
เกิดขึ้นจากการที่เคยได้พบเห็นรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค์บนทอ้งถนน ท าให้เกิดความรู้สึกสนใจใน
รูปทรงและเสียงท่อของรถบิ๊กไบค ์โดยมีความชอบส่วนตวั และมีพื้นฐานการขบัขี่รถจกัรยานยนตม์า
ก่อน ความคุน้เคยกบับิ๊กไบค์ที่มาจากครอบครัว โดยผูถู้กสัมภาษณ์เลือกใชร้ถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค์
เป็นยานพาหนะหลกัในการเดินทางไปท างาน หรือท่องเที่ยวตามสถานที่ต่างๆ เพราะการขบับิ๊กไบค์
เพิม่ความสะดวกและรวดเร็วมากกวา่มอเตอร์ไซคอ่ื์นผูใ้หส้มัภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นวา่รถบิ๊กไบคเ์ป็นรถ
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ที่มีสเน่ห์ในตวัเอง ดว้ยรูปทรงที่ใหญ่ การออกแบบ และเสียงของรถที่ดงักระห่ึม ผูซ้ื้อใชจึ้งมองวา่การ
ขบับิ๊กไบคน์ั้นจะท าให้ตนเองดูเท่ ดูดี และเป็นที่จอ้งมองของบุคคลทัว่ไป และรู้สึกว่าตนเองก าลัง
ไดรั้บความสนใจ และเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ใหก้บัตนเอง เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ไดศ้ึกษาวิจยัเร่ือง การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค์
ในจงัหวดันนทบุรี โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแรงจูงใจและปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคข์องคนในจงัหวดันนทบุรี โดยแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งที่ตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์ในจงัหวดันนทบุรี จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี ลูกคา้ส่วน
ใหญ่ที่ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์เพราะความรู้สึกส่วนตวั ทศันคติ พฤติกรรมส่วนบุคคล 
แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคใ์นจงัหวดันนทบุรี แรงจูงใจเป็นส่ิงที่อยู่
เบื้องหลงัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยแรงจูงใจที่เกิดขึ้นกบัผูบ้ริโภคที่ตอ้งการจะซ้ือสินคา้และ
บริการ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนใหไ้ดรั้บความพงึพอใจ 

อรวรรณ ลลิตแจ่มเลิศ (2557) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองทศันคติและค่านิยมที่ส่งผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์
เพือ่ศึกษาทศันคติและค่านิยมที่มีต่อรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ
เพือ่ส ารวจการตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บ
ขอ้มูลแบบสอบถามจากประชากรที่ใช้รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคใ์นเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 
ราย โดยผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อทศันคติต่อรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค์
มากที่สุดคือ ดา้นอารมณ์ความรู้สึกโดยมีความคิดเห็นมากที่สุดในประเด็นเร่ืองผูบ้ริโภครู้สึกช่ืนชอบ
การออกแบบรูปทรงของรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์ ส่วนความคิดเห็นต่อค่านิยมต่อรถจกัรยานยนต์
บิ๊กไบค ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากที่สุดในประเด็นเร่ืองรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคมี์คุณค่า
ทางจิตใจส าหรับผูท้ี่ ช่ืนชอบรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์โดยมีความคิดเห็นมากที่สุดในประเด็นเร่ืองผูบ้ริโภคคน้หา
ขอ้มูลด้านราคาของรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค์จากส่ือต่างๆ เช่น นิตยสาร อินเตอร์เน็ต ฯลฯ ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์

กฤษฎาตนัเปาว,์ พงษพ์ิชญช์าวนา และอิศรียโ์ภคินนัทโ์ฆษิต (2559) ไดท้  าการศึกษาวจิยั
ในหัวขอ้ ปัจจยัส่วนประสมการทางตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบคข์องอาเภอเมือง
จงัหวดัระยอง พบว่า พฤติกรรมการซ้ือมอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ชอบการขบัขี่
มอเตอร์ไซค์ประเภทครุยเซอร์ไบค์และชอบที่มีขนาดความจุของเคร่ืองยนต์อยูท่ี่มากกว่า 400cc.-
600cc. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสาคัญในปัจจัยด้านยี่ห้อของ
มอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์เป็นอันดับแรกรองลงมาเป็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านบุคคล
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ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดและปัจจยัด้านช่องทางการจาหน่ายเรียงล าดบัจากการถ่วงน ้ าหนัก
อภิปรายไดจ้ากประเด็นที่เป็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑค์ือส่ิงใดส่ิงหน่ึงที่น าเสนอแก่ตลาดเพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าและต้องสร้างคุณค่า (Value) ให้เกิดขึ้ นจากการศึกษาพบว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบคโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมากโดยปัจจยัยอ่ยใน
ระดบัความสาคญัสูงสุดมีค่าเฉล่ียในระดบัมากคือยีห่้อของมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบค์เน่ืองจากปัจจุบนัมี
มอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบค์แบรนด์ต่างๆเกิดขึ้นมากมายกลุ่มตวัอยา่งจึงตอ้งการที่จะเลือกใชม้อเตอร์ไซค์
บิ๊กไบคท์ี่ดีมีคุณภาพ  ปัจจยัดา้นราคาคือตน้ทุนทั้งหมดที่ลูกคา้ตอ้งจ่ายในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้
หรือบริการจากการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบคโ์ดย
รวมอยูใ่นระดบัปานกลางโดยปัจจยัยอ่ยในระดบัความสาคญัสูงสุดมีค่าเฉล่ียในระดบัมากคือราคาที่จา
หน่าย  ปัจจยัดา้นช่องทางการจาหน่ายคือเป็นกระบวนการทางานที่จะท าให้สินคา้หรือบริการไปสู่
ตลาดตอ้งพจิารณาถึงท าเลที่ตั้งเพือ่ใหอ้ยูใ่นพื้นที่ที่จะเขา้ถึงลูกคา้ไดจ้ากการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจาหน่ายมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบคโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลางโดย
ปัจจยัยอ่ยในระดบัความสาคญัสูงสุดมีค่าเฉล่ียในระดบัมากคือมีศูนยบ์ริการอยูท่ ัว่ประเทศ  ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดคือกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ค  านึงถึงการจดัโปรโมชัน่เช่นเพิ่มของแต่งเขา้ไปใน
ราคาพิเศษเป็นอันดับแรกเพราะการซ้ือของแต่งเพื่อความสวยงานเป็นเสน่ห์อย่างหน่ึงที่ทาให้
มอเตอร์ไซคบ์ิ๊กไบคดู์สวยงามและโดดเด่นบอกบ่งถึงเอกลกัษณ์ของเจา้ของโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก
โดยปัจจยัยอ่ยในระดบัความสาคญัสูงสุดมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 

วิชยา ตั้ งมี ลาภ (2556) ได้ท  าก ารศึกษาเก่ียวกับ  “ปั จจัยที่ มี ผล ต่อการเลือก ซ้ือ
รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคข์องจงัหวดัเชียงใหม่” ผลจากการศึกษาพบว่าทางดา้นขอ้มูลทัว่ไปส่วนใหญ่
ของผูต้อบแบบสอบถามคือเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 79 จ านวน 79 ราย เป็นเพศหญิงร้อยละ21 จ านวน 
21 ราย อายสุ่วนใหญ่คือ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 57 ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัปริญญาตรี 
คิดเป็นร้อยละ74 รายไดเ้ฉล่ียส่วนใหญ่อยูท่ี่ 30,001- 40,000 บาทต่อเดือนคิดเป็นร้อยละ23 อาชีพส่วน
ใหญ่คือ ลูกจา้ง พนักงานบริษทัเอกชนซ่ึงคิดเป็นร้อยละทางดา้นขอ้มูลดา้นพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคข์องจงัหวดัเชียงใหม่พบว่าประเภทของรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคท์ี่มีความนิยม
สูงสุดคือ รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคป์ระเภทสปอร์ตซ่ึงคิดเป็นร้อยละ41 รองลงมาเป็นเน็คเก็ทไบคค์ิด
เป็นร้อยละ29 ดา้นขนาดของรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคท์ี่ไดรั้บความนิยมมากที่สุดคือ 800-100 ซีซี ซ่ึง
คิดเป็นร้อยละ28 รองลงมาคือ 1,000 ซีซีขึ้นไปคิดเป็นร้อยละ26 ดา้นยีห่้อที่ไดรั้บความนิยมมากที่สุด
คือ Kawasaki ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ  25 รองลงมาคือ Ducati คิดเป็นร้อยละ20 ด้านราคาส่วนใหญ่ที่
ผูบ้ ริโภคท าการเลือกซ้ือคือ 150,000- 350,000 บาท ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ28 รองลงมาคือ 950,001-
1,500,000 บาท คิดเป็นร้อยละ20 ดา้นสถานที่ที่ท  าการเลือกซ้ือมากที่สุดคือซ้ือจากตวัแทนจ าหน่าย
ของแต่ละยีห่้อ ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ69 รองลงมาคือผูน้ าเขา้อิสระคิดเป็นร้อยละ19 และดา้นบุคคลที่มี
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อิทธิพลในการตดัสินใจเลือกซ้ือ3อนัดบัแรก ซ่ึงไดแ้ก่ ตวัเอง ครอบครัว/ญาติพี่น้อง/แฟน และเพือ่น/
เพือ่นร่วมงาน ตามล าดบั 30 ทางดา้นขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคใ์นจงัหวดัเชียงใหม่พบว่า ดา้นผลิตภณัฑผ์ูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ให้ความส าคญัของคุณภาพของยีห่้อรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคม์าเป็นอนัดบัแรกซ่ึงมีคะแนนเฉล่ีย
อยู่ที่ 4.33 คะแนน รองลงมาคือช่ือเสียงของยี่ห้อรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค์มีคะแนนเฉล่ียอยู่ที่  4.23 
คะแนน ส่วนในดา้นของราคาผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะใหค้วามส าคญัในการมีรถจกัรยานยนต์
บิ๊กไบคห์ลายระดับราคาให้เลือกเป็นอนัดับแรกซ่ึงมีคะแนนเฉล่ียนอยูท่ี่ 4.24 คะแนน รองลงมาคือ
ราคาของอะไหล่ไม่แพงจนเกินไปและมีราคาที่เหมาะสมระดบัคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ 4.21 คะแนน ส่วน
ทางดา้นของช่องทางการจดัจ าหน่ายผูก้รอกแบบสอบถามจะค านึงถึงการมีศูนยบ์ริการทัว่ประเทศเป็น
อนัดบัแรกซ่ึงมีคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ 4.28 คะแนน รองลงมาคือศูนยบ์ริการบริการได้อยา่งรวดเร็ว ซ่ึงมี
คะแนนเฉล่ียอยู่ที่  4.27 คะแนนทางด้านการส่งเสริมการตลาดผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะ
ค านึงถึงการมีของแถมด้านอุปกรณ์ป้องกัน หมวกกนัน็อค เส้ือแจ็คเก็ต และมีบริการการแจง้เตือน 
แจ้งรายการส่งเสริมการขายประจ าเดือนของลูกค้า ตัวอย่างเช่น SMS, Facebook, E-mail คะแนน
เท่าๆกนัมาเป็นอันดับแรกซ่ึงมีคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ 4.07 คะแนน ดา้นบุคคลผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่จะค านึงถึงพนักงานที่เอาใจใส่ดูแลลูกคา้เป็นอยา่งดีเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงมะคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ 4.28 
คะแนน รองลงมาคือพนักงานให้บริการอยา่งเพียงพอคะแนนอยูท่ี่ 4.20 คะแนน ด้านสังคมผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่จะค านึงถึงมีการรวมกลุ่มหรือพบปะของผูท้ี่ช่ืนชอบขบัขี่รถจกัรยานยนต์
บิ๊กไบคเ์หมือนกนัเป็นอนัดบัแรก ซ่ึงมีคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ 4.27 คะแนน รองลงมาคือรถจกัรยานยนต์
บิ๊กไบคย์ีห่อ้น้ีมีความโดดเด่นมีระดบัคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ 4.14 คะแนน 

จารุวรรณ รัตนพรเจริญ, ธนิกานต์ โอจรัสพรและพันธนันท์ ปลอดภัย (2554) ได้
ศึกษาวจิยัเร่ือง อิทธิพลของการใชผู้มี้ช่ือเสียงในโฆษณารถยนตน์ัง่ในประเทศไทยที่มีต่อทศันคติและ
พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตอบสนองทางการ
ส่ือสารทั้ ง 3 ขั้นตอนที่ท  าให้เกิดทัศนคติในการซ้ือรถยนต์นั่ง คือ ขั้นความรู้ความเข้าใจไปสู่ขั้น
ความรู้สึก และสุดทา้ยขั้นน าไปสู่พฤติกรรม ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการรับส่ือโฆษณา
รถยนต์นั่ง และศึกษาบทบาทของผูมี้ช่ือเสียงที่เหมาะสมในการน าเสนองานโฆษณารถยนต์นั่งใน
ประเทศไทย โดยใชก้ารแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผล
การศึกษาพบว่า ทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการใชผู้มี้ช่ือเสียงในโฆษณารถยนตน์ั่งดา้นความเขา้ใจ
โดยรวมอยูใ่นระดบัดี ดา้นความรู้สึกโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นพฤติกรรมอยูใ่นระดบัปาน
กลาง ทัศนคติของผู ้บริโภคที่ มี ต่อการใช้ผู ้มี ช่ือเสียงในโฆษณารถยนต์นั่งมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค จากการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอยา่งมีความเห็นวา่ รถยนตน์ั่งราคาไม่เกิน 500,000 
บาท ควรใช้ผูท้ี่ เป็นนักร้องและนักแสดงในบทบาทผูแ้สดง รถยนต์ราคาอยู่ในช่วง 500,000 – 
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1,000,000 บาท ควรใชบุ้คคลที่มีช่ือเสียงในหนา้ที่การงานที่ตอ้งปรากฏทางโทรทศัน์บ่อยในบทบาทผู ้
แสดง และรถยนตร์าคาเกิน 1,000,001 บาทขึ้นไป ควรใชบุ้คคลสังคมชั้นสูงในบทบาทผูรั้บรอง ปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตร์ที่มีความสมัพนัธก์บัอาชีพ หนา้ที่ และบทบาทที่แสดงของผูมี้ช่ือเสียงในโฆษณา
รถยนต์นั่ง โดยพบว่า เพศ รายได้ และอาชีพ มีความสัมพนัธ์กับอาชีพ หน้าที่ ของผูมี้ช่ือเสียงใน
โฆษณารถยนตน์ั่ง อายแุละรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบับทบาทหน้าที่แสดงของผูมี้ช่ือเสียงในโฆษณา
รถยนตน์ัง่ 

พรชยั ปัญจศรีรัตน์ (2540) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง การศึกษาหากลยทุธแ์ละรูปแบบการ
บริการในการด าเนินกิจการของศูนยบ์ริการรถยนต์อิสระ  โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยทุธ์และ
รูปแบบการบริการเพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงให้การบริการของศูนยบ์ริการรถยนตใ์ห้ดียิง่ขึ้น
และเพื่อให้ทราบถึงปัญหาต่าง ๆและขอ้เสนอแนะที่เป็นประโยชน์ต่อนักลงทุนต่อไป โดยใชว้ิธีการ
สัมภาษณ์ผู ้บิหารศูนย์บริการรถยนต์อิสระจ านวน 8 แห่ง  ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ ริหารสถาน
ประกอบการส่วนใหญ่จะใช้กลยทุธ์ด้านราคาเป็นส่ิงดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาใชบ้ริการและมีสถานที่ที่
เป็นจุดดึงดูดลูกคา้ดว้ยประกอบกบัการบริหารงานในภาวะปัจจุบนัพยายามที่จะลดค่าใชจ่้าย โดยที่ไม่
มีการขยายงานภายใน 1-2 ปีขา้งหน้า อน่ึงธุรกิจศูนยบ์ริการรถยนตอิ์สระควรที่ใชก้ลยทุธ์ผสมในการ
ประกอบธุรกิจ นั่นคือการใช้กลยุทธ์ด้านราคาควบคู่กับกลยทุธ์ความแตกต่างทางด้านการบริการ
เพือ่ใหธุ้รกิจสามารถที่จะอยูร่อดไดใ้นสภาวะที่มีการแข่งขนักนัสูงมาก  

พงศ์พันธ์ จ  านงจิตร (2553)ได้ท  าการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่ 
โดยใช้การเก็บแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 308 ราย ผลการศึกษาพบว่า ส่ือที่ผู ้ตอบ
แบบสอบถามเปิดรับมากที่สุดไดแ้ก่ โทรทศัน์ รองลงมาคือ หนังสือพิมพ ์พนักงานขาย นิตยสาร/
วารสาร และอินเตอร์เน็ต โดยส่ือโทรทศัน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่มากที่สุด รองลงมาคือ 
งานเปิดตวัรถยนต์ งานแสดงมอเตอร์โชว ์และพนักงานขาย ส าหรับพฤติกรรมการเปิดรับส่ือใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่ของผูต้อบแบบสอบถาม ปรากฏผลดงัน้ี 1.ขั้นตอนการเล็งเห็น
ปัญหาหรือตระหนักถึงความตอ้งการ ส่ือที่ท  าให้ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เกิดความคิดที่จะซ้ือ
รถยนต์ใหม่ในคร้ังแรกคือ โทรทศัน์ รองลงมาคือ งานเปิดตวัรถยนต์/งานแสดงมอเตอร์โชว ์และ
อินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต ์โดยส่วนใหญ่ได้รับขอ้มูลเร่ืองการออกแบบของรถยนต์ สมรรถนะของ
เคร่ืองยนต ์และระบบความปลอดภยัของรถยนต ์2.ขั้นตอนการเสาะแสวงหาข่าวสาร หลงัจากที่ผูต้อบ
แบบสอบถามสนใจที่จะซ้ือรถยนต์ใหม่แล้ว ส่วนใหญ่ต้องการข้อมูลเพิ่มเติมจากพนักงานขาย 
อินเตอร์เน็ต เช่น เวบ็ไซต ์และนิตยสาร/วารสาร ตอ้งการขอ้มูลเพิม่เติมเร่ืองสมรรถนะของเคร่ืองยนต ์
ราคารถยนต ์และโปรโมชัน่พเิศษ เช่น การลดราคา มีของแถม 3.ขั้นตอนการประเมินค่าทางเลือกก่อน
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ซ้ือและตดัสินใจซ้ือ เหตุผลหลกัที่ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือรถยนตใ์หม่คือ ขนาดและรูปแบบรถยนต์
เหมาะกบัจุดประสงคข์องตนเอง เป็นรถที่มีประสิทธิภาพและรูปลกัษณ์ของรถที่สวยงาม 4.ขั้นตอน
การบริโภคอุปโภคสินค้าและประเมินผลหลังซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่หาข้อมูลเพื่อ
เปรียบเทียบกับรถยนต์ใหม่ที่ ซ้ือใช้แล้วยี่ห้ออ่ืน โดยหาข้อมูลเปรียบเทียบจากอินเตอร์เน็ต เช่น
เว็บไซต์ นิตยสาร/วารสาร และพนักงานขาย ส่วนใหญ่หาข้อมูลเปรียบเทียบเร่ืองราคารถยนต ์
สมรรถนะของเคร่ืองยนต ์และความคิดเห็นจากผูเ้คยซ้ือและใชร้ถยนต ์

พงศศ์กัด์ิ มีแก้ว (2548)ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ั่ง
ส่วนบุคคลในเขตจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รถยนตน์ั่งส่วนบุคคลในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา เพื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ั่งส่วน
บุคคล   ในจงัหวดั พระนครศรีอยธุยา เพื่อเปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ั่งส่วนบุคคลใน
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล เพือ่เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
นั่งส่วนบุคคลในจังหวดัพระนครศรีอยุธยาจ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกซ้ือ และเพื่อศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ โดยรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
จ  านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคล พบวา่ ยีห่้อรถยนตท์ี่
ต ้องการซ้ือ คือ โตโยต้า  แหล่งข้อมูลที่ ใช้ในการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มากที่ สุดคือ โทรทัศน์ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือรถยนตส่์วนใหญ่ คือ เพือ่ใชใ้นชีวิตประจ าวนั สภาพรถยนตท์ี่ตอ้งการซ้ือส่วน
ใหญ่เป็นรถใหม่ (ป้ายแดง) ชนิดซีซีรถยนตท์ี่ส่วนใหญ่เลือกซ้ือคือ 1,500 – 2,000 ซีซี  ราคารถยนตท์ี่
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือไม่เกิน 800,000 บาท ความถ่ีของระยะเวลาในการเลือกซ้ือรถยนต ์คือ 
7-10 ปี ระดับการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคล  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  ดา้นภาพลกัษณ์ มีค่าเฉล่ียโดยรวมอยูใ่นระดับ
มากทุกด้าน  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ พบว่า 
เพศ มีความสัมพนัธ์กบัประเภทรถยนต ์วิธีการซ้ือรถยนต ์ยีห่้อที่ตอ้งการซ้ือ แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ 
วตัถุประสงค์ในการซ้ือ ชนิดซีซีรถยนต์ที่ ซ้ือ ราคารถยนต์ที่ ซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ส่วนอายุ มี 
ความสัมพนัธ์กับวิธีการซ้ือรถยนต์ แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ ชนิดซีซีรถยนตท์ี่ซ้ือ ราคารถยนต์ที่ซ้ือ 
ความถ่ีในการซ้ือ ส่วนการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัราคารถยนตท์ี่ซ้ือ  ความถ่ีในการซ้ือ ส่วนอาชีพ มี
ความสมัพนัธก์บัชนิดซีซีรถยนตซ้ื์อ ราคารถยนตท์ี่ซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ส่วนรายไดมี้ ความสมัพนัธ์
กบัวธีิการซ้ือรถยนต ์ชนิดซีซีรถยนตท์ี่ซ้ือ ราคารถยนตท์ี่ซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือรถยนต ์ส่วนสถานภาพ 
มีความสมัพนัธก์บัวธีิการซ้ือรถยนต ์แหล่งขอ้มูลในการซ้ือ ชนิดซีซีรถยนตท์ี่ซ้ือ ราคารถยนตท์ี่ซ้ือ 

วชิระ พูลทิพย ์(2553) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ืองการเปรียบเทียบความหวงัในปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดและการรับรู้คุณภาพบริการของผูบ้ริโภค ที่มีต่อศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์
โตโยตา้และฮอนดา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาระดบัความคาดหวงัในปัจจยั
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ส่วนประสมทางการตลาดและการรับรู้คุณภาพบริการของผูบ้ริโภคที่มีต่อศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่าย
รถยนตโ์ตโยตา้และฮอนดา้ในเขตกรุงเทพมหานคร เพือ่เปรียบเทียบความแตกต่างของความคาดหวงั
ในปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคที่มีต่อศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่ายรถยนตโ์ตโยตา้
และฮอนดา้ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของการรับรู้คุณภาพบริการ
ของผูบ้ริโภคที่มีต่อศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์โตโยตา้และฮอนดา้ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยวิธีแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตวัอยา่งที่เป็นผูบ้ริโภคของศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่ายรถยนตโ์ต
โยตา้และฮอนดา้ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน    ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ผูบ้ริโภคคาดหวงัสูงเป็น 2 อนัดบัแรกคือ ดา้นกระบวนการและดา้นผลิตภณัฑ ์คุณภาพการ
บริการที่ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ต  ่าสุด  2 อนัดบัแรกคือ การตอบสนองต่อลูกคา้และความเห็นอกเห็นใจ 
นอกจากน้ีผลการศึกษายงัพบวา่ ศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่ายรถยนตฮ์อนดา้ควรปรับปรุงพฒันาปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการให้มีคุณภาพดีขึ้นเพื่อจะไดต้อบสนองต่อความคาดหวงัและ
ความต้องการของผูบ้ริโภค เพื่อเพิ่มการใช้บริการให้มากยิ่งขึ้น และศูนยบ์ริการตวัแทนจ าหน่าย
รถยนตโ์ตโยตา้ควรปรับปรุงพฒันาคุณภาพบริการดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกทางกายภาพเพือ่ใหก้าร
บริการมีคุณภาพมากยิง่ขึ้น 

วีระยทุธ เกียรติส่งเสริม (2547) ได้ท  าการศึกษาวิจยัเร่ืองเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตอ์เนกประสงค ์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพ ฯมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการ ตดัสินใจซ้ือรถยนต์นั่งอเนกประสงคแ์ละศึกษาแนวทางการวางแผนการตลาดของ
รถยนต ์โดยกลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มผูบ้ริโภคในเขตลาดกระบงัและมีนบุรี จ  านวน 100 คน ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะเลือกซ้ือรถยนตน์ั่งอเนกประสงคข์นาดเล็กยีห่้อโตโยตา้ วิช 
โดยตอ้งการซ้ือดว้ยเงินผ่อนส่วนใหญ่มีสมาชิกในครอบครัว 4 คน และใชเ้วลาในการหาขอ้มูลและ
ตัดสินใจมากกว่า 3 เดือน ในส่วนของปัจจัยที่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค ด้าน
ผลิตภณัฑปั์จจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถนัง่อเนกประสงคม์ากที่สุด ความปลอดภยัของตวัรถ 
ในดา้นความทนทานและระบบป้องกนัความปลอดภยัดา้นเคร่ืองยนต ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัความ
ประหยดัน ้ ามนัมากที่สุด ส่วนดา้นปัจจยัภายในตวัรถให้ความส าคญักบัอุปกรณ์อ านวยความสะดวก
ในส่วนของปัจจยัดา้นราคาความเหมาะสมของราคาที่ซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากที่สุด โดยราคา
ที่ผูบ้ริโภคเห็นว่ามี ความเหมาะสมควรอยูร่ะหว่าง 1,000,000 -1,200,000 บาท รองลงมาผูบ้ริโภคให้
ความส าคญั ราคาอะไหล่และซ่อมบ ารุงปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือมากที่สุด คือ จ  านวนศูนยบ์ริการหรือโชวรู์มและปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถยนตน์ัง่อเนกประสงคม์ากที่สุด คือ การให้ส่วนลดเงินสด จากการศึกษาในคร้ังน้ี ผู ้
ศึกษามีขอ้เสนอแนะวา่ ผูผ้ลิตรถยนตค์วรมีการพฒันาเทคโนโลยทีี่ช่วยใหเ้กิดการประหยดัน ้ ามนั และ
การน ามาใช้โดยเร็วเช่น เทคโนโลยีการผลิตรถยนต์ลูกผสมและใช้เคร่ืองยนต์เทอร์โบเพื่อเพิ่ม
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สมรรถนะของเคร่ืองยนต ์โดยตอ้งมีการศึกษาถึงตน้ทุนและผลกระทบที่จะเกิดตามมาดว้ยรวมทั้ง การ
พฒันาและปรับปรุงจุดศูนยถ่์วงของตวัรถเพื่อเพิม่ความปลอดภยัในส่วนของการยดึเกาะถนนของตวั
รถให้มากขึ้นทางดา้นราคาผูป้ระกอบการควรตั้งราคาในระดบัที่เหมาะสมคุม้ค่ากบัเงินที่ลูกคา้จ่าย 
โดยมีเง่ือนไขการซ้ืออตัราดอกเบี้ยและอตัราการวางเงินดาวน์ที่จูงใจส าหรับการก าหนดราคาอะไหล่
และค่าซ่อมบ ารุงที่เหมาะสมจะส่งผลต่อราคาขายต่ออนาคตและช่วยสร้างความสามารถในการแข่งขนั
ได ้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายควรใหค้วามส าคญักบัความสะดวกสบายในการซ้ือหรือการใหบ้ริการ
เพราะศูนยบ์ริการหรือโชวรู์มจะเป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ และการจดักิจกรรมส่งเสริม
ภาพลกัษณ์ที่ดี ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาดผูป้ระกอบการควรวางกลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาดให้
เหมาะสมกบัประเภทของรถเพราะลูกคา้กลุ่มน้ีไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัเร่ืองของราคามากนักแต่จะใส่
ใจกบัความสะดวกสบาย และความหรูหราที่ไดรั้บจากการใชร้ถและการใชบ้ริการจากศูนยบ์ริการหรือ
โชวรู์ม มากกว่าดงันั้นจึงควรใชว้ิธีการจดัการทางการตลาดแบบมุ่งความสัมพนัธ์อยา่ง ต่อเน่ืองและ
สม ่าเสมอกบัลูกคา้ในกลุ่มน้ีเพือ่เพิม่ความภกัดี ใหก้บัตราสินคา้นั้น ๆ   

ศิริภรณ์ นาสุขสม (2541) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาแนวทางการส่ือสารทาง
การตลาดที่มีประสิทธิผลต่อการบริการหลงัการขายรถยนตบ์ีเอ็มดบับลิว (BMW)กรณีศึกษาบริษทันิว
ตนัเซอร์วิสเซ็นต์เตอร์ จ  ากัด โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางการส่ือสารทางการตลาดที่มี
ประสิทธิผลต่อการบริการหลงัการขายรถยนตบ์ีเอ็มดบับลิว (BMW)กลุ่มตวัอยา่งที่ท  าการศึกษาเป็น
กลุ่มลูกค้าที่น ารถยนต์มาเข้ารับบริการการตรวจ ซ่อมที่ ศูนย์บ ริการจ านวน  40 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล ผลการศึกษาพบว่าเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดที่บริษทัควร
น ามาใชใ้นการกระตุน้และจูงใจลูกคา้ให้มาใชศู้นยบ์ริการคือ การส่ือสารการตลาดทาง จดหมายและ
โทรศพัท์ ร่วมกับการท าประชาสัมพนัธ์โดยบุคคล ณ จุดให้บริการซ่ึงเป็นวิธีที่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายไดอ้ยา่งถูกตอ้งและแม่นย  า ท  าใหลู้กคา้เกิดความพงึพอใจ และยงัเป็น
โอกาสที่ดีในการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ที่เขา้มารับบริการส าหรับการจดักิจกรรมส่งเสริม 
การขายนั้นบริษทัควรจดัในรูปแบบของการให้ส่วนลดค่าอะไหล่และค่าแรงงานซ่ึงจะมีผลกระตุน้
และจูงใจในระยะสั้นดีกว่ารูปแบบอ่ืนเพื่อให้การส่งเสริมการขายมีประสิทธิภาพมากขึ้นจะตอ้งใช้
ร่วมกับการประชาสัมพนัธ์ดว้ยการท าป้ายผา้ โฆษณาเชิญชวนรวมทั้งการแจกเอกสารใบปลิวต่าง ๆ
เพือ่ช่วยกระจายข่าวใหก้ลุ่มผูใ้ชร้ถบีเอ็มดบับลิว (BMW)ไดท้ราบอยา่งทัว่ถึงและมากที่สุดในส่วนของ
การจดัท าวารสารบีเอ็มดับบลิว (BMW)ส่ิงที่บริษทัจะตอ้งให้ความสนใจและปรับปรุงในคอลมัน์ที่
เก่ียวกบัเทคโนโลยีและนวตักรรมเป็นอันดับแรก รองลงมา คือ คอลัมน์ที่เก่ียวกบัข่าวและกิจกรรม
ของศูนยบ์ริการเพื่อเป็นจุดสร้างความสนใจใหลู้กคา้เกิดการอ่านและติดตามมากขึ้น การจดัเหตุการณ์
พเิศษสามารถจูงใจไดดี้กวา่การจดักิจกรรมทัว่ไปกิจกรรมที่ เหมาะสมส าหรับการจดัเหตุการณ์พเิศษมี 
2 รูปแบบคือการจดัมอเตอร์โชว ์และการจดันิทรรศการส าหรับการจดักิจกรรมทัว่ไปควรเลือกจดั
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กิจกรรมเพือ่สงัคมจะสามารถสร้างความสมัพนัธแ์ละเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดดี้กวา่กิจกรรมประเภทอ่ืน
เพื่อให้การส่ือสารทางการตลาดมีประสิทธิภาพบริษทัจะตอ้งอาศยัการส่ือสารหลายรูปแบบประสม
ประสานอยา่งเหมาะสมและสอดคลอ้งกนัภายใตแ้ผนการตลาดเดียวกนันอกจากน้ีควรมีการฝึกอบรม
และพัฒนาเพื่อ เตรียมความพร้อมของบุคลากรที่ ให้บริการ การจัดการระบบฐานข้อมูลที่ มี
ประสิทธิภาพตลอดจนการติดตามผลที่เกิดขึ้นเพื่อน ามาใช้ในกาปรับปรุงแกไ้ขให้เหมาะสมและมี
ประสิทธิภาพยิง่ขึ้น  

เสกสรรค์ โอสถิตพร (2551) ได้ท  าการศึกษาวิจยัเร่ือง การรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้า
ระหวา่งรถยนตย์ีห่้อโตโยตา้และฮอนดา้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึง
การรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้าระหว่างรถยนต์ยี่ห้อโตโยต้าและฮอนด้าของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
เชียงใหม่ โดยใชแ้บบสอบถามเก็บในการขอ้มูลจากผูใ้ช้หรือเจา้ของรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 
คน จ านวน 200 คน ผลการศึกษาพบว่า การรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินคา้ระหว่างรถยนตย์ี่ห้อโตโยตา้
และฮอนดา้ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยใชแ้นวคิดการจดัภาพลกัษณ์ตราสินคา้ทั้ง 6 ดา้น คือ 
1) คุณสมบติั 2) คุณประโยชน์ 3) คุณค่า 4) วฒันธรรม 5) บุคลิกภาพ และ6) ผูใ้ช ้พบว่าระดบัการรับรู้
ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของทั้ง 2 ยีห่อ้ อยูใ่นระดบัมากทั้ง 6 ดา้น อยา่งไรก็ตาม เม่ือพจิารณาเปรียบเทียบ
ระดบัการรับรู้จากคะแนนเฉล่ียโดยรวมของแต่ละดา้นพบวา่ ยีห่อ้โตโยตา้มีภาพลกัษณ์ดา้นคุณสมบติั 
ภาพลกัษณ์ดา้นคุณประโยชน์ และภาพลกัษณ์ดา้นวฒันธรรม โดยรวมที่ดีกวา่ยีห่้อฮอนดา้ ขณะที่ยีห่้อ
ฮอนดา้มีภาพลักษณ์ด้านคุณค่า ภาพลกัษณ์ดา้นบุคลิกภาพ และภาพลักษณ์ด้านผูใ้ชโ้ดยรวมที่ดีกว่า
ยีห่้อโตโยตา้ นอกจากน้ีการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผูบ้ริโภคระหวา่งรถยนตย์ีห่้อโตโยตา้และ
รถยนต์ยีห่้อฮอนด้า ในเชิงสถิติพบว่า ภาพลักษณ์ด้านคุณสมบัติ (Attributes) ภาพลักษณ์ด้านผูใ้ช ้
(User) และภาพลกัษณ์ด้านคุณประโยชน์ (Benefits) มีความแตกต่างกนั ส่วนภาพลกัษณ์ดา้นคุณค่า 
(Value) ภาพลกัษณ์ดา้นวฒันธรรม (Culture) และภาพลกัษณ์ดา้นบุคลิกภาพ (Personality) ไม่แตกต่าง
กนั 

สมเกียรติ งามพาณิชย ์(2541)ได้ท  าการศึกษาวิจัยเร่ืองปัจจัยที่ มีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ใหม่ของผูบ้ริโภค ในเมืองเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยที่ มี
ผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่ของผูบ้ริโภคในเขตเมืองเชียงใหม่ โดยท าการศึกษาจาก
ผูบ้ริโภคที่ตอ้งการจะซ้ือรถยนตใ์หม่ จ  านวน 186 คน ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตใ์หม่ของผูบ้ริโภค มี 5 ปัจจยั คือ การรับประกนั ระบบความปลอดภยั การมีระบบกรองไอ
เสีย การบริการหลงัการขาย และการออกแบบรูปทรงสวยงาม เม่ือวเิคราะห์ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตใ์หม่ของผูบ้ริโภคโดยจ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัรายได ้อาชีพและระดบัการศึกษา 
พบวา่ผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิงใหค้วามส าคญัแก่ปัจจยัที่สอดคลอ้งเหมือนกนั 3 ประการ คือ การ
รับประกนั ระบบความปลอดภยั และการบริการหลงัการขาย ซ่ึงผูบ้ริโภคเพศชายจะใหค้วามส าคญักบั
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การมีระบบกรองไอเสียเพิ่มขึ้นเป็นพิเศษ ในขณะที่ผูบ้ริโภคเพศหญิงให้ความส าคญักับการขายต่อ 
(รถยนต์ใหม่) ในท้องตลาดเพิ่มขึ้ นเป็นพิเศษ ผูบ้ริโภคทุกกลุ่มอายุให้ความส าคัญกับปัจจัยที่
สอดคลอ้งกนั 4 ประการคือ การรับประกนั ระบบความปลอดภยั การบริการหลงัการขาย และการมี
ระบบกรองไอเสีย ขณะที่กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีระดบัรายไดสู้งขึ้น อายสูุงขึ้น จะให้ความส าคญักบัการ
ออกแบบรูปทรงสวยงาม และการมีอุปกณ์อ านวยความสะดวกเพิม่ขึ้นเป็นพเิศษ 

จากการทบทวนงานวิจัยที่เก่ียวข้องข้างต้นทั้ งหมดสรุปได้ว่า ปัจจยัที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถจกัรยานยนต ์และรถยนตน์ั้น มีความแตกต่างกนั โดยทศันคติที่มีต่อการเลือกซ้ือ
รถจกัรยานยนตจ์ะขึ้นอยุก่บัทศันคติทางดา้นอารมณ์ ความพึงพอใจ ส่วนปัจจยัในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือรถยนตน์ั้น ผูบ้ริโภคจะพิจารณาจากปัจจยัหลายๆ ดา้น เช่นวตัถุประสงคก์ารใชง้าน ตราสัญลกัษณ์
ของสินค้า หรือยี่ห้อ ความเช่ือมั่นในศูนยบ์ริการเป็นตน้ โดยความแตกต่างทางด้าน อายุ ระดับ
การศึกษา และอาชีพของผูบ้ริโภค เป็นตวัแปรที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ หรือเลือกใช้รถยนต ์
และในขณะเดียวกัน  วิจัยส่วนใหญ่ ช้ีให้ เห็นว่า ผู ้บ ริโภคที่ตัดสินใจเลือก ซ้ือหรือเลือกใช้
รถจกัรยานยนต์ขนาดใหญ่ เป็นผูช้ายมากกว่าผูห้ญิง โดยความแตกต่างระหว่างทัศนคติของผูท้ี่
ตดัสินใจเลือกซ้ือหรือเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ในเพศหญิงและเพศชาย ก็มีความแตกต่างกนั 
ถึงแมว้่าแรงจูงใจในการขบัขี่บิ๊กไบคน์ั้น จะเป็นไปในทิศทางเดียวกนัก็ตาม จากขอ้มูลขา้งตน้ ท าให้
ผูว้ิจัยเกิดความสนใจที่ต้องการทราบถึงแก่นแท้ ของผูห้ญิงในวยัท างาน ซ่ึงเป็นวยัที่มีก  าลังซ้ือ 
สามารถตดัสินใจซ้ือหรือครอบครองทรัพยสิ์นเป็นของตนเองได ้และมีความสนใจในการขบัขี่บิ๊กไบค ์
ว่าแทจ้ริงแลว้ อะไรคือแรงจูงใจให้ตดัสินใจเลือกใชห้รือเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์เพื่อเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ และผูท้ี่ตอ้งการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดรถจกัรยานยนตข์นาด
ใหญ่ 
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บทที ่ 3 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ืองแรงจูงใจของผูห้ญิงวยัท างานที่มีต่อการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาด
ใหญ่ เป็นการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาแรงจูงใจในการ
เลือกใช้รถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ของผู ้หญิงว ัยท างานและศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของผูห้ญิงวยัท างานที่เกิดจากแรงจูงใจ โดยมีวธีิการด าเนินงานตามขั้นตอน
ดงัต่อไปน้ี 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 ขอ้มูลที่ใชใ้นการวจิยั 
3.3 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 
3.4 กรอบขั้นตอนในการวจิยั 
3.5 ขั้นตอนการสมัภาษณ์ 
3.6 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.7 การตรวจสอบความน่าเช่ือถือ 
3.8 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1   กำรก ำหนดประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
3.1.1  ประชากร  ไดแ้ก่  ผูห้ญิงไทย ที่มีอายรุะหวา่ง 25-45 ปี  ที่ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาด

ใหญ่  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
3.1.2  กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษา  ไดแ้ก่  ผูห้ญิงไทยวยัท างาน อายรุะหวา่ง 25-45 ปี 

ที่ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ที่มีความจุของกระบอกสูบ 400 ซีซี ขึ้นไป มีอ านาจการตดัสินใจซ้ือ
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ดว้ยตวัเอง เพือ่ใชค้น้หาปมของกลุ่มตวัอยา่งในการเลือกใชแ้ละตดัสินใจ
ซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จ  านวน 22คน โดย
งานวจิยัช้ินน้ี ไดก้  าหนดเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากการท าแบบคดักรองการสมัภาษณ์เชิงลึกจากประชากร
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ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชแ้นวทางการเป็นตวัแทน (Representatively Oriented) 
ซ่ึงเกณฑก์ารคดัเลือกตวัแทนและคุณสมบติัของตวัแทนประชากร มีดงัน้ี 

1. ประชากร ที่มีอายตุั้งแต่ 25 -45 ปี 
2. ประชากร ที่มีอ  านาจการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตด์ว้ยตวัเอง 
3. ประชากรที่จ่ายหรือผอ่นรถจกัรยานยนตด์ว้ยตนเอง 
4. ประชากรที่ซ้ือรถจกัรยานยนตค์นัปัจจุบนัเป็นรถคนัแรก หรือซ้ือรถ 

จกัรยานยนตค์นัปัจจุบนัเพือ่เปล่ียนรถ 
กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี คือเพศหญิงวยัท างาน อายรุะหวา่ง 25 - 45 ปี จ  านวน 22 

คน ที่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ซ่ึงเป็นผูท้ี่สามารถใหข้อ้มูลที่ตรงประเด็นกบัปัญหาและตรง
ตามวตัถุประสงคท์ี่ผูว้จิยัท  าการศึกษา 
 
 

3.2  ข้อมูลทีใ่ช้ในกำรวจิยั 
แหล่งขอ้มูลที่ใชก้ารศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 
3.2.1 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ การคน้ควา้ขอ้มูลจากทฤษฎี งานวจิยั 

วทิยานิพนธ ์และบทความทางอินเตอร์เน็ตที่เก่ียวขอ้ง 
3.2.2 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth 

Interview)  กลุ่มตวัอยา่งที่เป็นตวัแทนประชากรที่ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่  ส่วนตวั 
 
 

3.3  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีเคร่ืองมือใน

การวจิยัประกอบดว้ย 
3.3.1 ผูท้  าการวจิยั ถือเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการวจิยัคร้ังน้ี โดยท าหนา้ที่ ดงัน้ี 

1) รวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร หรือต าราทางวชิาการต่างๆ น ามาวเิคราะห์ 
2) ท าหนา้ที่เป็นผูส้มัภาษณ์ โดยการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth 

Interview) กบัผูใ้หข้อ้มูล 
3) จดบนัทึก 

3.3.2 แบบน าสมัภาษณ์ (Interview Guides)  ส าหรับการก าหนดระเบียบวิธีการวจิยัหรือ
กระบวนวธีิการวจิยั (Methodology) โดยการใชก้ระบวนวธีิการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
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Research) ดว้ยการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) นั้น ในการก าหนดกระบวนวธีิการวจิยั
คร้ังน้ี ไดมี้การก าหนดกระบวนวธีิการวจิยั (Methodology) โยการใชแ้บบสมัภาษณ์ที่มีลกัษณะแบบ
เจาะลึก (In-depth Interview) โดยมีการออกแบบโครงสร้างขอ้ค  าถามที่สามารถน าไปใชใ้นการ
สมัภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง หรือการสมัภาษณ์แบบช้ีน า(Interview Guides) ซ่ึงเป็นกระบวนวิธีการ
วจิยั (Methodology) ที่มีความยดืหยุน่หรือเปิดกวา้งหรือมีการน าค  าส าคญั (Keywords) มาใชป้ระกอบ
ในการช้ีน าค  าสมัภาษณ์ กล่าวคือ มีการร่างขอ้ค  าถามในลกัษณะปลายเปิดที่มีค  าส าคญัพร้อมกบั
ลกัษณะของค าถามที่มีความยดืหยุน่ และพร้อมที่จะมีการปรับเปล่ียนถอ้ยค าของขอ้ค  าถามใหมี้ความ
สอดคลอ้งกบัผูมี้ส่วนรวมในการวจิยั หรือผูใ้ห้สมัภาษณ์แต่ละคนในแต่ละสถานการณ์ที่มีเหตุการณ์
หรือสภาพแวดลอ้มที่เปล่ียนแปลงไปหรือเรียกว่าเป็นการสมัภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Information 
interview) ซ่ึงเป็นการสมัภาษณ์แบบเปิดกวา้งไม่จ ากดัค  าตอบมีความยดืหยุน่ เพราะมีวตัถุประสงคใ์ห้
ผูถู้กสมัภาษณ์มีอิสระที่จะอธิบายแนวทางความคดิของตวัเองไปเร่ือยๆ ในบางคร้ังผูส้มัภาษณ์เพยีงแต่
กล่าวน าใหผู้ถู้กสมัภาษณ์ทราบแนวความตอ้งการ แลว้ให้ผูถู้กสมัภาษณ์เล่าโดยอิสระ ในการ
สมัภาษณ์แบบน้ีผูว้จิยัตอ้งวางแนวค าถามไวค้ร่าวๆเพือ่ใหไ้ดค้  าตอบจากผูถู้กสมัภาษณ์ การสมัภาษณ์
อาจท าไดโ้ดยการตะล่อมกล่อมเกลา (Probe) หมายถึงการซกัถามทีล่ว้งเอาส่วนลึกของความคิด
ออกมา คอืการสมัภาษณ์อยา่งชนิดที่จะตอ้งลว้งเอาความจริงจากผูถู้กสมัภาษณ์ใหม้ากที่สุดเท่าที่จะ
มากได ้ ผูว้จิยัจะตอ้งใชว้าทะศิลปเพือ่ให้ผูต้อบเล่าเร่ืองออกมาทั้งหมด หรือท าไดโ้ดยการสมัภาษณ์
ผูใ้หข้อ้มูลที่ส าคญั (Key Information interview) หมายถึงการสมัภาษณ์โดยก าหนดตวัผูต้อบบางคน
เป็นการเฉพาะเจาะจงเพราะผูต้อบนั้นมีขอ้มูลที่ดี ลึกซ้ึง กวา้งขวางเป็นพเิศษเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของผูว้จิยั เราเรียกบุคคลประเภทน้ีวา่ “ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั” ผูว้จิยัตอ้งหาใหพ้บวา่ ในสนามที่
ตนท าการวจิยัอยูน่ั้น ใครบา้งเป็นผูใ้หข้อ้มูลที่ส าคญัที่ผูว้จิยัควรไปสมัภาษณ์ 

3.3.3 เทปบนัทึกเสียง เพือ่ใชบ้นัทึกขอ้มูลจากการพดูคุย สนทนา และการสมัภาษณ์ 
เพือ่น ามาทบทวนขอ้มูลไม่ใหก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลตกหล่น 

3.3.4 เคร่ืองมือที่ช่วยจดบนัทึก คือสมุดจดบนัทึกและปากกาส าหรับจดบนัทึกขอ้มูลที่
ไดรั้บจากการสมัภาษณ์ ซ่ึงช่วยในการบนัทึกค  าพดู 
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3.4  กรอบขั้นตอนกำรท ำวจิัย  (Research Framework) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพ 2  แสดงกรอบขั้นตอนการท าวจิยั 

 
 
 

ขั้นตอนที่ 1  ระบุปัญหาของงานวจิยั 

ขั้นตอนที่ 2   การศึกษาและหาขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งกบังานวจิยั ไดแ้ก่ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
แรงจูงใจ ขอ้มูลพื้นฐานที่เก่ียวขอ้งกบัรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ และกลุ่ม
ตวัอยา่งที่เก่ียวขอ้ง 

ขั้นตอนที่ 3  การออกแบบงานวจิยั 
- ศึกษาขอ้มูลเพิม่เติมจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากหนงัสือ 

นิตยสาร หนงัสือพมิพ ์บทความ และงานวจิยั เพื่อรวบรวมขอ้มูลเบื้องตน้ที่ใช้
ในการออกแบบการวจิยั 

- ก าหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษา  
- ออกแบบเคร่ืองมือที่ใชใ้นงานวจิยั ไดแ้ก่ แบบสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth 

Interview) 

ขั้นตอนที่ 4  การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 
- เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview)        

จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 22 คน 

ขั้นตอนที่ 5  รวบรวมขอ้มูลจากการวจิยั 

ขั้นตอนที่ 6  การสงัเคราะห์องคค์วามรู้ : สงัเคราะห์ผลการสมัภาษณ์เชิงลึก เพือ่หาแนวทางการ
จดัท าโมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของหญิงวยั
ท างาน 

ขั้นตอนที่ 7 การสรุปผล อภิปรายผลการวจิยั และน าเสนอ 
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3.5  ขั้นตอนของกำรสัมภำษณ์ 
3.5.1  การเตรียมการสมัภาษณ์ มีขั้นตอนต่อไปน้ี 

1) ควรเลือกกลุ่มตวัอยา่งที่จะไปสมัภาษณ์ คือใคร มีจ  านวนเท่าไหร่ 
2) เตรียมงานขั้นตน้เก่ียวกบักลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ รายช่ือ ที่อยู ่ลกัษณะของ

กลุ่มตวัอยา่งทุกคน 
3) วางแผนการสมัภาษณ์ โดยเตรียมค าถามไวล่้วงหนา้ ก าหนดเวลาในการ

สมัภาษณ์ใหเ้หมาะสม 
4) ซอ้มสมัภาษณ์บุคคลอ่ืนทีมิ่ใช่ผูต้อบก่อนเพือ่ที่จะไดแ้กไ้ขค าถามให้

สมบูรณ์ถูกตอ้ง ควรมีตวัอยา่งของค าถามหลายๆอนัไวใ้ชส้ลบัเปล่ียนกนัตามความจ าเป็น 
5) เตรียมอุปกรสมัภาษณ์ เทปบนัทึกเสียง อุปกรณ์จดบนัทึกใหเ้หมาะสม

กบัสถานการณ์ 
6) ติดต่อผูถู้กสมัภาษณ์โดยนดัเวลาไวล่้วงหนา้ 

3.5.2 ขั้นเร่ิมการสมัภาษณ์ มีขั้นตอนคือ 
1) แนะน าตนเองต่อผูถู้กสมัภาษณ์ ควรใหค้วามส าคญัและยกยอ่งผูถู้ก

สมัภาษณ์ 
2) สร้างบรรยากาศใหรู้้สึกเป็นกนัเอง ดว้ยการสนทนาทกัทายดว้ยอธัยาศยั

ที่ดี 
3) บอกวตัถุประสงคใ์นการสมัภาษณ์ 
4) ถา้จ  าเป็นตอ้งท าการบนัทึกเสียงหรือจดบนัทึก ควรแจง้ให้ผูถู้ก

สมัภาษณ์ทราบ 
5) พดูคุยเป็นการอุ่นเคร่ืองก่อนที่จะเร่ิมสมัภาษณ์จริงๆ 

3.5.3 ขั้นสมัภาษณ์ ผูว้จิยัควรปฏิบติัดงัน้ี 
1) ใชค้  าถามที่เตรียมไวล่้วงหนา้ เป็นแนวทางในการสมัภาษณ์ 
2) ควรเป็นนกัฟังที่ตั้งใจฟังและติดตามรู้จกัป้อนค าถามใหเ้หมาะสมกบั

จงัหวะของผูต้อบ 
3) ใชภ้าษาที่สุภาพเขา้ใจง่าย 
4) ท าใหผู้ถู้กสมัภาษณ์รู้สึกวา่เร่ืองที่จะเปิดเผยระหวา่งการสมัภาษณ์เป็น

เร่ืองพเิศษเฉพาะตวั เพือ่ที่จะให้ผูถู้กสมัภาษณ์เกิดความเตม็ใจที่จะใหข้อ้เท็จจริงต่างๆ 
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3.5.4 ขั้นบนัทึกขอ้มูลและส้ินสุดการสมัภาษณ์ ควรปฏบิติัดงัต่อไปน้ี 
1) จดบนัทึกขอ้มูลตามความเป็นจริงและจดเฉพาะใจความส าคญั 
2) รีบท าการบนัทึกการสมัภาษณ์ใหส้มบูรณ์หลงัจากสมัภาษณ์เสร็จส้ิน

ในทนัที 
3) รวบรวมขอ้มูลและเอกสารต่างๆทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์แนบไวก้บั

บนัทึกการสมัภาษณ์ดว้ย 
วธีิการถามโดยใชก้ารสมัภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) เป็นวธีิการเก็บรวบรวม

โดยแบบสมัภาษณ์มี 3 ขั้นตอน 
1. ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูห้ญิงวยัท างานที่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 
2. ค าถามเก่ียวกบัแรงจูงใจต่างๆในการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 
3. ค าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 
 
 

3.6  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัได้ท  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลด้วยตนเองจากการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth 

Interview) และใชแ้บบน าสัมภาษณ์เป็นตวัก าหนดและควบคุมไม่ให้หลงประเด็น ประชากรที่ใชใ้น
การสัมภาษณ์เป็นเพศหญิงวยัท างาน อายรุะหว่าง 25-45 ปี และมีรถจกัยานยนตข์นาดใหญ่เป็นของ
ตนเอง เพื่อสามารถน าขอ้มูลที่ไดม้าใชว้ิเคราะห์ให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์ี่ก  าหนดไว ้ผูว้ิจยัได้
พยายามใหก้ารสมัภาษณ์เป็นไปอยา่งธรรมชาติมากที่สุด โดยการบนัทึกเทปการสมัภาษณ์ 
 
 

3.7  กำรตรวจสอบควำมน่ำเช่ือถอื 
การสร้างเคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัออกแบบสัมภาษณ์เชิงลึกโดยน าองคค์วามรู้

ที่ไดจ้ากขอ้มูลทุติยภูมิมาเป็นแนวทางในการสร้างชุดค าถาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยั โดย
ผูว้จิยัมีการตรวจสอบขอ้มูลก่อนท าการวเิคราะห์ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลที่ครบถว้นและมีความน่าเช่ือถือ โดย
แบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 

3.7.1 การตรวจสอบข้อมูลและวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล จะต้องมีการคัดเลือก
แหล่งขอ้มูลที่มีความน่าเช่ือถือ และมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆกนัเพื่อสามารถน ามาใช้
เป็นขอ้มูลในการหาค าตอบงานวจิยัได ้โดยผูว้จิยัไดต้รวจสอบขอ้มูลและแหล่งที่มาของขอ้มูล 2 แหล่ง 
คือ 
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1) แหล่งขอ้มูลจากต าราวชิาการและงานวจิยั 
2)   แหล่งขอ้มูลจากประชากรเพศหญิงวยัท างาน ที่มีอายตุั้งแต่ 25-45 ปี ที่

ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ มีอ านาจการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตย์นตด์ว้ยตวัเอง  
3.7.2   การตรวจสอบผูว้ิจยัเป็นการตรวจสอบขอ้มูล โดยใหผู้ว้จิยัมีส่วนร่วมในการ

ด าเนินงานวจิยั ในการวเิคราะห์ขอ้มูลผูว้จิยัทั้ง 2 คน จะท าการแสดงความคิดเห็นในแต่ละขั้นตอนเพือ่
ตรวจสอบขอ้มูลวา่ไดค้น้พบในส่ิงที่เหมือนหรือแตกต่างกนัหรือไม่อยา่งไร ซ่ึงหากพบวา่ขอ้คน้พบที่
ไดม้ามีความสอดคลอ้งกนั แสดงวา่ขอ้มูลที่ผูว้จิยัไดม้ามีความถูกตอ้ง เช่น ขั้นตอนการใหร้หสัเปิด 
(Open Coding)จากขอ้มูลที่ไดจ้ากการสมัภาษณ์เชิงลึก ผูว้จิยัต่างท าการให้รหสัเปิด (Open Coding)
ตามความคิดและความเขา้ใจของแต่ละคน จากนั้นจะลงความเห็นร่วมกนัอีกคร้ังวา่รหสัเปิดใดที่มี
ความเหมาะสมที่สุด โดยในแต่ละขั้นตอนของการเก็บขอ้มูลเพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลทีมี่ความน่าเช่ือถือมาก
ที่สุด 
 
 

3.8  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์ขอ้มูลหลังจากที่ผูว้ิจยัได้เก็บรวบรวมขอ้มูลเสร็จเรียบร้อยแล้วโดยการ
พดูคุยแลกเปล่ียนขอ้มูลที่รวบรวมไดท้ั้งหมด โดยการเขียนบนัทึก ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลเหล่านั้นมาท าการ
ถอดความในเทปบนัทึกเสียง และน าเทปบนัทึกเสียงมาอ่าน-ฟัง-วิเคราะห์ขอ้มูลร่วมกนั โดยการใช้
รหัส (Coding) คือการจ าแนก แยกผลการวิจยัออกเป็นกลุ่ม เลือกค าบางค ามาเพื่อท าการจดัหมวดหมู่
และน ามาประยุกต์ใชใ้นการศึกษาตามกรอบวตัถุประสงคท์ี่ได้ก  าหนดไวก่้อนท าการศึกษา ท าการ
สรุปผล รวมทั้งเสนอขอ้เสนอแนะ จากนั้ นท าการรวบรวมจดัเป็นรูปเล่มเพื่อรายงานผลการศึกษา
ต่อไป 
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บทที ่ 4 

ผลกำรวจิยั 
  
 

4.1  ล ำดบักำรน ำเสนอผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
ผูว้จิยัไดจ้ดัเรียงล าดบัการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล เร่ือง แรงจูงใจของผูห้ญิงวยั

ท างานที่มีต่อการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ที่ไดเ้ก็บรวบรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 22 คน
โดยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิ Content Analysis 
ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

ตอนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 
ตอนที่ 3 ทศันคติต่อการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 
ตอนที่ 4 ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 

 
 

4.2  ผลกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ ผูห้ญิงไทย จ านวน 22 คน ที่ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ที่มีความจุ

ของกระบอกสูบ 400 ซีซี ขึ้นไป มีอ านาจการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ดว้ยตวัเอง โดย
แบ่งตามปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 

1. แบ่งตามช่วงอาย ุ ไดด้งัน้ี   อายรุะหวา่ง 25-30 ปี จ  านวน 6 คนคิดเป็นร้อยละ 27 
อายรุะหวา่ง 21-35 ปี จ  านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 50   อายรุะหวา่ง 36-40 ปี จ  านวน 4 คนคิดเป็น
ร้อยละ 18  และอายรุะหวา่ง 41-45 ปี จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ5 

2. แบ่งตามอาชีพ  ไดด้งัน้ี  พนกังานบริษทัเอกชนจ านวน 14 คนคิดเป็นร้อยละ 64 
ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 18  ขา้ราชการ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 9  และนกั
ประชาสมัพนัธ ์จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ  9 
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ตอนที่ 2   พฤติกรรมกำรเลือกใช้รถจักรยำนยนต์ขนำดใหญ่ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เลือกใช้รถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ ทรงสปอร์ต ร้อยละ 86 

รองลงมาคือแบบทวัร์ร่ิง 14% เน่ืองจากสรีระของผูห้ญิงไทยนั้น มีรูปร่างค่อนขา้งเล็ก รถจกัรยานยนต์
ทรงสปอร์ตออกแบบให้เป็นแนวรถจกัรยานยนตท์ี่ใชใ้นทางเรียบ ท่วงท่าในการขบัขี่จะเป็นแบบก่ึง
นัง่ก่ึงหมอบ เพือ่ใหผู้ข้บัขี่นั้นสามารถควบคุมและทรงตวัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพจะมีเบาะนั่งค่อนขา้ง
ต ่ากว่าแบบทวัร์ร่ิง ท  าให้สามารถใช้ขายนัพื้นได้ถึง และสามารถควบคุมรถจกัรยานยนต์ได้ดีกว่า 
ในขณะที่รถจกัรยานยนตแ์บบทวัร์ร่ิง ที่ออกแบบมาส าหรับคนที่ช่ืนชอบการออกทริป การขบัขี่ใน
ระยะทางไกล และใชเ้วลานาน สามารถวิง่ในสภาพพื้นถนนที่ขรุขระ ซ่ึงรถมอเตอร์แนว ทวัร์ร่ิง จะมี
รูปทรงที่คล้ายๆกับ รถจกัรยานยนต์ทรงสปอร์ตแต่ต าแหน่งของแฮนด์และเบาะจะอยู่สูงกว่า เพื่อ
รองรับการกระแทก จึงเหมาะกบัผูท้ี่มีช่วงขายาว หรือค่อนขา้งสูง ซ่ึงเหมาะกับผูช้ายมากกว่า ท  าให้
ผูห้ญิงไทยส่วนใหญ่ เลือกใชร้ถจกัรยานยตแ์บบสปอร์ตมากกวา่  

โดยกลุ่มตัวอย่างจ านวน 11 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 50 เลือกใช้รถจกัรยานยนต์ยี่ห้อ 
Kawazaki เน่ืองจากเป็นยีห่้อที่ไดรั้บความนิยมสูงสุด รองลงมาคือ BMW จ านวน 5 คนหรือร้อยละ 23 
และยีห่อ้ Honda จ  านวน 3 คนหรือร้อยละ 15 และ Ducati, Yamaha, Suzuki อยา่งละ 1 คนหรือคิดเป็น
ร้อยละ 4 โดยกลุ่มตวัอยา่งมีการเลือกใช้รถจกัรยานยนต์ที่มีขนาดกระบอกสูบต ่ากว่า 600 ซีซี อยู่
จ  านวน 2 คน หรือร้อยละ 9 และขนาดบรรจุกระบอกสูบตั้งแต่ 600 ซีซีขึ้นไป จ านวนมากที่สุด 12 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 55 และรถจกัรยานยนตท์ี่มีขนาดใหญ่ที่สุดในตลาดไดแ้ก่ขนาดกระบอกสูบ 1000 
ซีซีขึ้นไป มีจ  านวน 8 คนหรือร้อยละ 36 ซ่ึงช้ีให้เห็นว่า กลุ่มผูห้ญิงไทย มีการเลือกใชร้ถจกัรยานยนต์
ขนาดใหญ่ที่มีขนาดบรรจุกระบอกสูบมากขึ้น จากการสัมภาษณ์เชิงลึก พบว่า ผูห้ญิงส่วนใหญ่ ที่ใช้
รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่คนัที่สอง จะมีการเลือกใชร้ถที่มีขนาดกระบอกสูบใหญ่ขึ้นจากคนัแรก 
เน่ืองจากเร่ิมชินกบัการขบัขี่ มีทกัษะมากขึ้น และตอ้งการเป็นที่ยอมรับจากสังคม และบุคคลรอบขา้ง
มากขึ้น เน่ืองจากรถจกัรยานยนตน์ั้น มีขนาดใหญ่ และมีน ้ าหนกัค่อนขา้งมาก ยิง่ขนาดบรรจุกระบอก
สูบมาก น ้ าหนักรถยิ่งมากขึ้นไปดว้ย หากไม่มีทกัษะในการขบัขี่ ก็จะไม่สามารถควบคุมรถได ้จาก
ขอ้มูลบทสัมภาษณ์ ท าให้ทราบว่าจากกลุ่มตวัอยา่งนั้น มีผูท้ี่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่มานาน
ที่สุดเพียง 8 ปีและในสมยันั้น มีผูห้ญิงที่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่น้อยมาก หรือแทบไม่มีเลย 
แต่ในปัจจุบนันั้น มีผูห้ญิงจ านวนมากที่หนัมาขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ และเลือกที่จะใชร้ถที่มี
ขนาดกระบอกสูบมากถึง 1000 ซีซีมากขึ้นดว้ย ทดัเทียมกบัผูช้าย แต่หากเทียบเป็นสดัส่วน ก็ยงัน้อย
กวา่ผูช้ายอยูม่ากนกั  

ทั้งน้ี วตัถุประสงคใ์นการใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ร้อยละ 73 เป็นการใชร้ถในการ
ท างานและออกทริป หรือมิตต้ิง (พบปะสงัสรรค)์ รองลงมา ร้อยละ 27 ใชเ้พือ่ออกทริปและมิตต้ิง
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อยา่งเดียว และร้อยละ 0 ที่ใชร้ถเพือ่การท างานอยา่งเดียว โดยกลุ่มตวัอยา่งทุกท่าน เป็นสมาชิกกลุ่ม
บิ๊กไบคอ์ยา่งนอ้ย 1 กลุ่มขึ้นไป โดยมีการส่ือสารกนัเป็นสงัคมผา่นทาง Line แอพพลิเคชัน่เป็นหลกั 
ซ่ึงช้ีใหเ้ห็นวา่ การขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งนั้น ไม่เพยีงแต่เป็นยานพาหนะ แต่
เป็นกิจกรรมหรืองานอดิเรก และการเขา้สงัคมอีกอยา่งหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อกลุ่มตวัอยา่งในการเลือกที่
ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ โดยร้อยละ 80 ไดแ้รงบนัดาลใจจากตนเอง โดยมีความชอบส่วนตวั 
รู้สึกวา่เท่ห์ อิสระ และร้อยละ 14 ที่เลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่โดยไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลอ่ืน
เช่น แฟน เพือ่น หรือครอบครัว 

 
ตอนที่ 3  ทัศนคติต่อกำรเลือกใช้รถจักรยำนยนต์ขนำดใหญ่ 
ผลการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) สามารถสรุปทศันคติต่อผูห้ญิงที่ขบัขี่

รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ไดด้งัน้ี  
1. ดูเท่ เก่ง และช่วยเหลือตวัเองได ้ โดยขอ้มูลจากผูถู้กสมัภาษณ์ร้อยละ 100 กลุ่ม

ตวัอยา่งจ านวน 22 คนหรือร้อยละ 100 ไดก้ล่าวถึงมุมมองที่มีต่อผูห้ญิงที่ขี่รถจกัยานยนตข์นาดใหญ่ 
วา่เป็นผูห้ญิงที่มีความสามารถ ช่วยเหลือตวัเองได ้ดงัค  าใหส้มัภาษณ์ที่วา่ 

“มีเสน่ห์มากค่ะ ส่วนใหญ่ที่มาขี่เพราะวา่ ชอบในรูปลกัษณ์ของรถและพอไดข้ีม่นัสนุก
มาก ไดป้ลดปล่อยความเป็นตวัเองออกมาอีกดว้ย” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 1) 

“เช่ือวา่ผูห้ญิงขี่บิ๊กไบค ์ ตอ้งมีความมัน่ใจ เพราะตอ้งแบกน ้ าหนกัรถกวา่ 200 กก. ตอ้ง
ช่วยเหลือตวัเองไดร้ะดบัหน่ึง ไม่กลวัฝนกลวัแดด”(ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 4) 

“รู้สึกวา่ดูเท่ดี คิดวา่ผูห้ญิงก็สามารถท าอะไรทีท่า้ทายแบบผูช้ายไดเ้หมือนกนั ที่ผูห้ญิง
หนัมาขี่บิ๊กไบคเ์พราะความชอบ ดูเท่ เก่งและทา้ทาย”(ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 5) 

“ดูเป็นผูห้ญิงที่เก่ง เท่ๆ การที่จะขี่บิ๊กไบคไ์ดจ้ะตอ้งดูแลตวัเองได ้ บิ๊กไบคแ์ต่ก่อนคอื
ส่วนใหญ่ผูห้ญิงไม่ค่อยขี่  มนัใหญ่อนัตราย ไม่เหมาะในมุมมองของผูห้ญิง อาจจะมองวา่ผวิจะเสีย 
แดดร้อน”(ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 9) 

“คิดวา่ผูห้ญิงที่ขี่บิ๊กไบคเ์ป็นคนเก่งมากๆเพราะดว้ยสมรรถนะของรถความแรงน ้ าหนกั
ของรถค่อนขา้งใหญ่ ขี่ยาก ผูห้ญิงคงไม่สามารถรับน ้ าหนกัไดเ้ท่ากบัผูช้าย แต่ถา้ผูห้ญิงที่ขี่บิ๊กไบคไ์ด้
มองวา่เป็นผูห้ญิงที่เก่ง ส่วนใหญ่ที่มาขี่เพราะความชอบ”(ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 12) 

“คิดวา่เขาเป็นผูห้ญิงทีเก่งนะคะ เป็นคนที่กลา้คิด กลา้ท ามีความสามารถ” (ผูใ้หข้อ้มูลคน
ที่ 20) 
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2. มีความเป็นตวัของตวัเองสูง โดยขอ้มูลจากผูถู้กสมัภาษณ์ร้อยละ 82 กลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 18 คนหรือร้อยละ 82 มีทศันคติที่ช้ีใหเ้ห็นถึงบุคลิกที่มีความเป็นตวัของตวัเองสูง                      
ดงัค  าใหส้มัภาษณ์ที่วา่ 

“ปกติก็จะไม่ชอบตามใครค่ะ อาจจะเป็นคนที่ไม่ค่อยเรียบร้อยมากนกั ไม่ใช่สาวหวาน มี
ความคิดเป็นของตวัเอง” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 4) 

“เป็นคนรักอิสระ เคยเป็นสายซอ้น ตอนแฟนขีก่็ซอ้นแฟน แต่รู้สึกวา่เราตอ้งเอาชีวติไป
ฝากไวก้บัเคา้ เลยตดัสินใจซ้ือขี่เอง ชอบมาก สนุกกวา่ซอ้นเยอะเลย” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 10) 

“ที่บา้นไม่สนบัสนุนคะ่ ตอนแรกๆ กมี็ปัญหา ป๊าก็เห็นจากเฟซบุค ตอนแรกก็บ่นเยอะ 
หลงัๆ คงชิน ก็บอกวา่ขี่ระวงัๆ แลว้กนั ก็เราชอบแบบน้ี” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 21) 

“ไม่ไดข้ี่บิ๊กไบคเ์พราะตอ้งการเป็นเหมือนใครนะ ก็เป็นตวัเราน่ีแหละ บางคนถามวา่ ตวั
ก็เล็ก จะไหวเหรอ แดดก็ร้อน ใครจะวา่อยา่งไรก็ไม่สน เพราะน่ีคือส่ิงที่เรารัก” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 22) 

3. ตดัสินใจดว้ยตนเอง โดยขอ้มูลจากผูถู้กสมัภาษณ์ร้อยละ 73  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 16 
คนหรือร้อยละ 73มีการตดัสินใจดว้ยตวัเองในการเลือกซ้ือหรือเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ ดงั
ค  าใหส้มัภาษณ์ที่วา่ 

“ส่วนมากมาจากความชอบส่วนตวัของตวัเอง เห็นแลว้แบบมนัเท่ อยากที่จะลองขี่ดูไม่มี
ใครแนะน าเลยค่ะ ซ้ือมาเพราะความชอบลว้นๆ” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 8) 

“ทุกอยา่งอยูท่ี่การตดัสินใจของตวัเอง อาจจะมีฟัง ศึกษาขอ้มูลจากเวบ็ไซค ์ อินเตอร์เน็ต 
เพือ่นๆที่ใชจ้ริง แต่การตดัสินใจก็ขึ้นอยูก่บัตวัเราอยูแ่ลว้” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 9) 

“ไม่มีใครเป็นแรงบนัดาลใจนะค่ะ ตดัสินใจเองลว้นๆ เลือกเอง หาขอ้มูลเอง แต่ในตอน
เด็กๆนึกถึงตอนที่แม่พาขี่มอเตอร์ไซคไ์ปเที่ยวทะเล ท าใหช้อบความรู้สึกแบบนั้น” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 
4) 

4. มีความมัน่ใจในตวัเอง โดยขอ้มูลจากผูถู้กสมัภาษณ์ร้อยละ 100  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
22 คนหรือร้อยละ 100 กล่าวถึงคุณสมบติัของผูห้ญิงที่จะมาขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ วา่ตอ้งมี
ความมัน่ใจในตวัเอง ดงัค  าให้สมัภาษณ์ที่วา่ 

“คนที่จะขี่รถบิ๊กไบคไ์ด ้ตอ้งมีความมัน่ใจในตวัเองสูงพอสมควรนะคะ เพราะรถมีความ
แรง อยูบ่นถนน เพยีงเส้ียววนิาที อาจเกิดอุบติัเหตุได ้ตอ้งกลา้ที่จะตดัสินใจ” (ผูใ้หข้อ้มูล คนที่ 2) 

“คิดวา่ผูห้ญิงขี่บิ๊กไบคส่์วนใหญ่ ก็จะเป็นสาวมัน่ คือไปไหนมาไหนเองได ้ ไม่ตอ้งพึ่ง
ใคร รถมนัหนกันะคะ ลองนึกภาพวา่เวลาจอด เขน็รถ ถา้ไม่มัน่ใจในตวัเอง ช่วยเหลือตวัเองไม่ได ้จะ
ท าอยา่งไร” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 17) 

“ผูห้ญิงที่จะมาขี่บิ๊กไบค ์แน่นอน ตอ้งช่วยเหลือตวัเองได ้มีความมัน่ใจในตวัเอง ไม่ห่วง
สวยมากเกินไป เพราะเมืองไทยร้อนนะคะ ตอ้งลุยๆ” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 11) 
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“ผูห้ญิงที่มาขี่บิ๊กไบค ์ ในเร่ืองน้ีส่วนตวัแลว้มองไดส้องแบบ ส่วนแรกมองดว้ยความช่ืน
ชอบส่วน อยา่งที่สองมองวา่เป็นแอกเซสซอรีเป็นแฟชัน่อยา่งหน่ึงส าหรับผหูญิงแลว้แต่วา่คนๆนั้นจะ
ใชเ้ป็นอะไรเป็นยานพาหนะหรือเคร่ืองประดบัใหต้วัเอง แต่เช่ือวา่ผูห้ญิงขี่บิ๊กไบค ์ ตอ้งมีความมัน่ใจ”  
(ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 10) 

“ผูห้ญิงที่ขี่บิ๊กไบค ์ ก็ตอ้งช่วยเหลือตวัเองไดร้ะดบัหน่ึงเลยหลกัๆ แลว้ก็เป็นผูห้ญิงที่มี
ความมัน่ใจ กลา้ตดัสินใจ ตอ้งมีทกัษะในการขบัขี่ที่ดี จะไดไ้ม่เป็นภาระคนอ่ืน” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 20) 

5. ตอ้งการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน โดยขอ้มูลจากผูถู้กสมัภาษณ์ร้อยละ 100  กลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 22 คนหรือร้อยละ 100 เป็นสมาชิกกลุ่มบิ๊กไบคอ์ยา่งนอ้ย 1 กลุ่ม ช้ีใหเ้ห็นถึงการชอบ
เขา้สงัคม ตอ้งการเป็นส่วนหน่ึง และตอ้งการการยอมรับจากบุคคลอ่ืน ดงัค  าใหส้มัภาษณ์ที่วา่ 

“ก็มีหลายกลุ่มคะ่ รู้จกักนัแนะน าเร่ืองเก่ียวกบัรถ แลว้ก็เร่ืองสพัเพเหระทัว่ไป”               
(ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 1) 

“มีค่ะเป็นกลุ่มช่ือวา่กลุ่มสาวแสบ, กลุ่ม ECM กิจกรรมของกลุ่มจะมีการขี่เพือ่ออกทริป
เที่ยวกนับา้ง มีไปท าบุญกนับา้ง มนัก็คอืสงัคมหน่ึง ที่ท  าให้เราเจอเพือ่นใหม่ๆ แลกเปล่ียนความรู้กนั
เร่ืองรถบา้ง บางทีก็ไม่ค่อยมีสาระ”  (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 4) 

“ก็เป็นสมาชิกอยูห่ลายกลุ่มนะคะ ทั้งกลุ่มผูห้ญิงลว้น และกลุ่มใหญ่ ส่วนมากจะเนน้การ
ขบัชิวๆ สบายๆ ถ่ายรูป ชมธรรมชาติมากกวา่”  (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 5) 

“ปัจจุบนัมีกลุ่มค่ะ ช่ือกลุ่มวา่โซนสาวแสบโดยจะมีสมาชิกประมาณ 30 คนค่ะ ส่วนใหญ่
ก็จะสนิทกนันะ เมา้ทม์อยกนัเร่ืองฮาๆ”  (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 9) 

“แอนน่ีเป็นประธานกลุ่ม Biker Chicks Thailand ค่ะ ซ่ึงรวมตวัผูห้ญิงที่ขี่บิ๊กไบคท์ัว่
ประเทศ มีสมาชิกร้อยกวา่คน เราก็จะมีกิจกรรมร่วมกนัเร่ือยๆ ทั้งไปท าบุญบา้ง กิจกรรมขบัขี่
ท่องเที่ยว ปีใหม่ สังสรรคก์นัอยูเ่ร่ือยๆ ค่ะ สาวๆ ที่ตอ้งการเป็นสมาชิก ไม่มีอะไรมาก แค่มีรถบิ๊กไบค์
เป็นของตวัเอง ซีซีไม่เก่ียว และมีใจรักในการขี่บิ๊กไบค ์แค่น้ีก็พอแลว้ค่ะ” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 19) 

 
ตอนที่ 4 ปัจจัยที่มีผลต่อกำรเลอืกซ้ือรถจักรยำนยนต์ขนำดใหญ่ 
จากการสมัภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 

โดยสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
1. ปัจจยัในการพจิารณาเพือ่ประกอบการตดัสินใจ 
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัรูปแบบ หรือลกัษณะ เป็นอนัดบัแรกที่ค่าเฉล่ีย

ที่ร้อยละ 35 รองลงมาคือ ราคา ที่ร้อยละ 34 และกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัยีห่อ้ เป็นอนัดบัทีส่าม 
ที่ร้อยละ 29 ส่วนในเร่ืองของสมรรถนะ เป็นอนัดบัส่ีที่ร้อยละ 21 ส่วนของแถมจากค่าย
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รถจกัรยานยนตต่์างๆ อาจไม่มีผลมากนกั โดยค่าเฉล่ียที่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัเพยีงร้อยละ 7 และ
ปัจจยัในเร่ืองของศูนยบ์ริการ และสีของรถ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจ 

2. แหล่งขอ้มูลเพือ่ประกอบการตดัสินใจ 
ร้อยละ 50 มีการสอบถามจากเพือ่นหรือผูท้ี่ใชง้านจริง ช้ีให้เห็นวา่ Viral มีส่วนส าคญัใน

ความเช่ือมัน่และน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจของผูห้ญิงวยัท างานที่ขบัขี่บิ๊กไบค ์ร้อยละ 36 หาขอ้มูล
จากอินเตอร์เน็ต โดยหาขอ้มูลจากเวบ็ไซตต่์างๆ และรีววิรถจกัรยานยนตท์ี่มีการพดูถึงบนอินเตอร์เน็ต 
รวมไปถึงกระทูท้ี่เก่ียวขอ้งกบัรถจกัรยานยนตท์ี่สนใจ และร้อยละ 27 ที่หาขอ้มูลจากงาน Expo หรือ
งานจดัแสดงรถจกัรยานยนตป์ระจ าปีอยา่ง Motor Show หรือ Motor Expo เพือ่ไปดูรถจริง และลอง
สมัผสั ประกอบการตดัสินใจ โดยโฆษณาที่เห็นมกัจะเห็นไดจ้ากอินเตอร์เน็ตและนิตยสารเก่ียวกบั
รถจกัรยานยนตเ์ป็นหลกั 

3. การโฆษณาหรือประชาสมัพนัธท์ี่เขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งเม่ือสอบถามกลุ่มตวัอยา่งถึง
โฆษณาที่เคยเห็น มีขอ้มูลที่หลากหลาย โดยส่วนใหญ่จะเป็นขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต หรืองานแสดง
สินคา้ ดงัค  าใหส้มัภาษณ์ที่วา่ 

“ในส่วนของโฆษณาจะเห็นตามอินเตอร์เน็ต กบันิตยสารรถมอเตอร์ไซค”์ 
“เห็นโฆษณาจากทีว ีโบรชวั ส่ืออินเตอร์เน็ตต่างๆ” 
“เท่าที่เห็นน่าจะเห็นจากอินเตอเ์น็ต และตามศูนยบ์ริการ Motor Show บ่อยๆ

ส าหรับบิ๊กไบค”์ 
“โฆษณาบิ๊กไบคท์ี่เห็นส่วนใหญ่จะเห็นผา่น Facebook และเวบ็ไซตต่์างๆ” 
“สมยัก่อนโฆษณาบิ๊กไบคไ์ม่ไดมี้เหมือนตอนน้ีสมยัก่อนจะเห็นจากเพือ่นๆรุ่นพีข่ี่

มากกวา่ไม่ไดเ้ห็นจากโฆษณา ณช่วงสมยันั้นนะคะ” 
“ไม่ค่อยไดเ้ห็นโฆษณาส่วนมากจะเห็นจาก Motor Show เป็นส่วนใหญ่” 
4. ขอ้เสนอแนะต่อค่ายรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่  
กลุ่มตวัอยา่งไดใ้หข้อ้เสนอแนะต่อค่ายรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ เพือ่ตอบโจทยค์วาม

ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ที่เป็นผูห้ญิง ดงัค  าใหส้มัภาษณ์ที่วา่ 
“แนะน าวา่อยากใหจ้ดักิจกรรมที่เปิดการเรียนการสอนส าหรับผูห้ญิงโดยเฉพาะเลยค่ะ 

จะท าใหมี้ผูห้ญิงเขา้มาสนใจมากขึ้นและเขา้ถึงรถไดง่้ายขึ้นก่อนตดัสินใจจะซ้ือเลือกซ้ือรถคะ่” (ผูใ้ห้
ขอ้มูลคนที่ 9) 

“เนน้ไปที่รูปลกัษณ์ ความแรงคงเดิมแต่เนน้ใหเ้ขา้กบัสรีระผูห้ญิงมากขึ้น น่าจะเป็นที่
สนใจส าหรับผูห้ญิงที่ขี่บิ๊กไบคไ์ดดี้” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 7) 
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“อยากใหมี้ทุกวนัน้ีบิ๊กไบคท์ี่เราขี่กนัมนัค่อนขา้งสูงน ้ าหนกัเยอะ หากไดร้ถที่เหมาะกบั
ตวัเราในน ้ าหนกัที่ไม่มาก สูงไม่มาก แต่สมรรถนะเทียบเท่ารถบิ๊กไบคใ์นปัจจุบนัก็น่าจะเป็นทางเลือก
ที่ดี” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 1) 

“อยา่งแรกเลยทรงตอ้งเพรียวนิดนึงเพราะวา่ผูห้ญิงเขาตวัเล็กอยากใหเ้พรียว ซีซีเท่าไหร่
ก็ได ้เนน้ทรงดูเพรียว น ้ าหนกัก าลงัดี สมรรถนะดี มีโหมดขบัขี่ง่าย” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 18) 

“อยากใหเ้นน้ไปที่ขนาด และน ้ าหนกั ใหเ้บา แต่ยงัคงรูปทรงที่สวยงาม ขบัขี่ง่าย และมี
ความปลอดภยัมากขึ้นน่าจะเหมาะกบัผูห้ญิง” (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 21) 

“ในส่วนของบริษทัรถบิ๊กไบคถ์า้อยากจะดึงผูห้ญิงเขา้มาขบัขี่บิ๊กไบคม์ากขึ้นก็น่าจะเนน้
ไปในเร่ืองของการดูแลหลงัการขาย ดูที่ตวัรถวา่มีความปลอดภยัมากนอ้ยแค่ไหนเหมาะกบัสรีระของ
ผูห้ญิงมากนอ้ยแค่ไหน อาจจะเปิดคอร์สหลงัการขายใหไ้ปฝึกขบัขี่ ส่ิงเหล่าน้ีอาจดึงความสนใจหรือ
เป็นทางเลือกหน่ึงส าหรับผูห้ญิงที่อยากจะขบัขี่บิ๊กไบค”์ (ผูใ้หข้อ้มูลคนที่ 10) 
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บทที ่5 

สรุปผล อภปิรำย และข้อเสนอแนะ 
 
 

งานวิจยัเร่ือง “แรงจูงใจของผูห้ญิงวยัท างานที่มีต่อการเลือกใช้รถจกัรยานยนต์ขนาด
ใหญ่” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมแรงจูงใจ และกระบวนการตดัสินใจในการใชแ้ละการเลือก
ซ้ือรถจักรายานยนต์ขนาดใหญ่ของผู ้หญิ งว ัยท างาน ด้วยมุ่งหวังว่าจะเป็นแนวทางให้กับ
ผูป้ระกอบการรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่สามารถน าไปวิเคราะห์และวางแผนการตลาดเพื่อให้ตอบ
โจทยค์วามตอ้งการกลุ่มผูบ้ริโภคที่เป็นผูห้ญิงที่ช่ืนชอบในการขบัขี่บิ๊กไบคซ่ึ์งก าลงัมีแนวโนม้เพิม่ขึ้น
อยา่งรวดเร็วในสงัคมไทยปัจจุบนั  

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เน่ืองจากตอ้งการเจาะลึกถึง
ความตอ้งการของผูห้ญิงวยัท างาน โดยศึกษาขอ้มูลทั้งแบบปฐมภูมิและทุติยภูมิ ประชากรที่ใชใ้นการ
วจิยัคือ ประชากรเพศหญิงที่มีอาย ุ25-45ที่มีอ  านาจในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ดว้ย
ตนเอง เน่ืองจากคนเหล่าน้ีก าลงัอยูใ่นวยัท างานที่มีรายไดม้ัน่คง มีก าลงัซ้ือ ประกอบกบันโยบายของ
สถาบนัการเงินที่เขา้มามีส่วนช่วยผลกัดนัตลาดรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ให้เติบโตขึ้นอยา่งรวดเร็ว 
โดยใช้กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 22 คน เคร่ืองมือที่ใช้คือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดย
การเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยผูว้ิจัยพิจารณาเองให้
เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของการวิจัย และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 
Analysis) 

 
 

5.1 สรุปผลกำรวจิยั 
จากการสรุปผลดว้ยจ านวนร้อยละ พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงร้อยละ 27 อายอุยูใ่นช่วง

25-30 ปีร้อยละ50 อายอุยูใ่นช่วง31-35 ปีร้อยละ18 อายอุยูใ่นช่วง36-40 ปีร้อยละ5 อายอุยูใ่นช่วง41-45 
มีรถจกัรยานยนต์ขนาดใหญ่ที่มีความจุกระบอกสูบตั้งแต่ 400 ซีซีขึ้นไปในครอบครองและเป็นผู ้
ตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง 

จากการวิเคราะห์พบว่า กลุ่มตวัอยา่งรู้สึกภาคภูมิใจในตนเองและเป็นแรงจูงใจให้เกิด
การเลือกใชห้รือตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการ
ใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่เพือ่ท่องเที่ยวควบคู่กบัการท างานเป็นหลกัและเลือกรูปทรงแบบสปอร์ต
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เน่ืองจากรูปร่างของรถกระทดัรัด มีเบาะที่ต  ่า สามารถควบคุมรถไดดี้กว่า โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เลือกใชร้ถจกัรยานยนตย์ีห่้อคาวาซากิมากที่สุดเน่ืองจากมีรูปทรงและลกัษณะที่สวยงาม และมีความ
คุม้ค่าในดา้นของราคา โดยกลุ่มตวัอยา่งที่เป็นเจา้ของรถจกัรยานยนตค์นัแรก ส่วนใหญ่จะเร่ิมจากรถที่
มีขนาดความจุกระบอกสูบเล็กก่อน แล้วพิจารณาเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตท์ี่มีขนาดใหญ่ขึ้นในคนั
ต่อมา โดยแรงจูงใจในการเลือกใชร้ถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่นั้น เกิดจากตนเองร้อยละ 80  

ในส่วนของทศันคติต่อผูห้ญิงที่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ กลุ่มตวัอยา่งมีความเห็น
พอ้งวา่ผูห้ญิงที่ขบัขี่บิ๊กไบคดู์เท่ เก่ง และช่วยเหลือตวัเองได ้เป็นผูห้ญิงที่ตอ้งมีความมัน่ใจในตนเอง มี
ความเป็นตวัของตวัเองสูง และกลา้ที่จะตดัสินใจ กลุ่มตวัอยา่งมีนิสยัชอบเขา้สงัคม และตอ้งการเป็นที่
ยอมรับจากบุคคลอ่ืน  

ปัจจยัในการพิจารณาเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์องกลุ่มตวัอยา่งอันดับแรก คือรูปแบบ
หรือลักษณะของรถ ที่ตอ้งมีรูปทรงที่เหมาะสมกับสรีระของตนเอง เพราะรถมีขนาดใหญ่ และมี
น ้ าหนกัมาก หากควบคุมรถไม่ได ้ขาไม่ถึง ก็อาจจะท าใหเ้กิดอุยติัเหตุได ้ 

ราคาของรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ มีผลต่อการพิจารณาเลือกซ้ือเป็นอนัดบัรองลงมา 
โดยจะดูความคุม้ค่าเป็นหลกั เม่ือเปรียบเทียบรถที่มีขนาดความจุกระบอกสูบเท่ากนัในแต่ละยีห่อ้ โดย
พจิารณายีห่อ้ในล าดบัถดัมา 

สมรรถนะของรถมีผลต่อการพิจารณาเพียงร้อยละ 21 ซ่ึงกระบวนการเปรียบเทียบและ
พจิารณาเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นเพศหญิงนั้น จะแตกต่างจากผูช้าย 
ที่จะให้ความส าคญัในเร่ืองของสมรรถนะมาเป็นอนัดบัต้นๆ ช้ีให้เห็นว่าการเลือกซ้ือสินคา้ของกลุ่ม
ตวัอยา่งเพศหญิงนั้น อาจไม่แตกต่างจากสินคา้ประเภทอ่ืน ที่ใหค้วามส าคญักบัรูปลกัษณ์ภายนอก โดย
พจิารณาจากความสวยงามตามอารมณ์ (Emotional) มากกวา่ประโยชน์ในการใชง้าน (Functional)  

แหล่งขอ้มูลที่ใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 50 หาขอ้มูลจาก
เพื่อนและผูท้ี่ใช้งานจริง และร้อยละ 36 หาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต โดยการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ที่
เขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งนั้นมีความหลากหลาย ซ่ึงส่วนใหญ่จะเห็นโฆษณาผ่านทางเวบ็ไซต ์บทความบน
อินเตอร์เน็ต และนิตยสารเก่ียวกบัรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ กลุ่มตวัอยา่งไดมี้การเขา้ร่วมกิจกรรม
ทางการตลาดที่จดัขึ้นโดยผูป้ระกอบการรถจกัรยานยนต์ขนาดใหญ่ที่จดัขึ้นและรู้สึกพอใจในการ
บริการและกิจกรรมมีความน่าสนใจ 

ส าหรับผู ้ประกอบการที่ต้องการเข้าถึงผู ้บริโภคกลุ่มผูห้ญิง กลุ่มตัวอย่างมีการให้
ขอ้เสนอแนะซ่ึงสอดคลอ้งกบัแรงจูงใจที่มีผลต่อการเลือกใชห้รือเลือกซ้ือรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่
ตามผลการวจิยั ดงัน้ี 

- ควรมีคอร์สการเรียนการสอนขบัขี่เบื้องตน้ส าหรับกลุ่มผูห้ญิงโดยเฉพาะ 
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- มีรูปแบบรถที่เหมาะกบัสรีระของผูห้ญิงไทย น ้ าหนกัเบา ขบัขี่ง่าย แต่สมรรถนะ
ยงัคงเดิม 

- การดูแลและบริการหลงัการขาย เน่ืองจากผูห้ญิงจะไม่ค่อยช านาญในเร่ืองเทคนิค
และองคป์ระกอบต่างๆ ของรถมากนกั 

- กิจกรรมหลงัการขายที่จดัเพือ่กลุ่มผูห้ญิงโดยเฉพาะ อาทิเช่น ทริปขบัขี่ระยะไกล 
และระยะสั้น เพือ่พฒันาทกัษะการขบัขี ่
 
 

5.2 กำรอภปิรำยผล 
ปัจจุบันมีผูห้ญิงจ านวนมากหันมาสนใจขบัขี่บิ๊กไบค์มากขึ้นในช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมา 

โดยเฉพาะผูห้ญิงในวยัท างาน ที่มีความมั่นคงทางอาชีพ และการเงิน ก็สามารถที่จะเป็นเจา้ของ
รถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่หรือบิ๊กไบค์ได้โดยง่าย กระนั้ นก็ตามรถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่
หรือบิ๊กไบค ์ซ่ึงมีขนาดใหญ่และน ้ าหนกัค่อนขา้งมาก เม่ือเทียบกบัสรีระของผูห้ญิงไทย ซ่ึงส่วนใหญ่
จะมีรูปร่างค่อนขา้งเล็ก อีกทั้งยงัมีความปลอดภยัน้อยกว่ารถยนต ์และประเทศไทยเป็นประเทศร้อน
ช้ืน ซ่ึงอาจจะไม่ค่อยเหมาะกับการขี่รถจกัรยานยนตเ์ท่าไรนักในแง่ของความสะดวกสบาย ซ่ึงโดย
ธรรมชาติของผูห้ญิงเป็นเพศที่รักสวยรักงาม ไม่ชอบตากแดดตากฝนเพราะกลัวผิวจะเสีย แต่ก็ยงัมี
ผูห้ญิงจ านวนมากที่ให้ความสนใจ ท าใหต้ลาดบิ๊กไบคน์ั้นโตขึ้นอยา่งรวดเร็วไม่เพียงเฉพาะฐานลูกคา้
กลุ่มหลกัซ่ึงเป็นผูช้ายเท่านั้น จากผลการวิจยัช้ีให้เห็นว่าบิ๊กไบค ์มิไดเ้ป็นเพียงยานพาหนะอีกต่อไป 
แต่เป็นงานอดิเรก หรือสังคมอีกสงัคมหน่ึง ซ่ึงเป็นแรงจูงใจที่ท  าใหผู้ห้ญิงนั้นตดัสินใจมาขบัขี่บิ๊กไบค์
มากขึ้น เพราะท าให้ตนเองนั้นดูโดดเด่น มีความมัน่ใจในตวัเอง เก่ง และเป็นที่ยอมรับในสายตาของ
ผูอ่ื้นซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีล าดบัขั้นความตอ้งการของมาสโลว ์(Maslow) ในล าดบัที่ 4 ที่มนุษยน์ั้น
ไม่ไดต้อ้งการเพียงองคป์ระกอบทางดา้นกายภาพเท่านั้นแต่ตอ้งการการยอมรับและยกยอ่งจากผูอ่ื้น 
(Self-Esteem Needs) และสอดคลอ้งกบัการศึกษาของฉายศิลป์ เช่ียวชาญพิพฒัน์, ผุสดี รุยาคม และ
สุวรรณา ทองประดิษฐ ์(2527, หนา้ 259) ให้ความเห็นวา่ แรงจูงใจคือ แรงดนัภายในร่างกายที่ผลกัดนั
ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมในทางใดทางหน่ึงอนัมีสาเหตุเกิดจากร่างกาย หรือจิตใจมีความตอ้งการส่ิง
ใดส่ิงหน่ึง ส่ิงที่จิตใจต้องการคือการได้รับความส าเร็จในชีวิต เกียรติยศช่ือเสียง การยกย่อง และ
สถานภาพ 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
ผลการศึกษาพบว่า รถจักรยานยนต์ขนาดใหญ่ในประเทศไทยยงัไม่ตอบรับความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งไดอ้ยา่งครอบคลุม ในแง่ของรูปทรง ลกัษณะของรถ และกิจกรรม
ทางการตลาด ซ่ึงปัจจยัทางด้านกายภาพที่มีความแตกต่างระหว่างเพศหญิงและเพศชาย ยงัเป็น
อุปสรรคที่ท  าให้กลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิง ยงัมีขอ้จ ากัดอยู่ ดังนั้น ผูป้ระกอบการจึงควรมีการพฒันา
รูปแบบและกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อรองรับตลาดที่ก  าลังเติบโตอยา่งรวดเร็วในกลุ่มผูบ้ริโภคเพศ
หญิง ดงัน้ี 

5.3.1 ในการออกแบบรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ที่น าเขา้มาจ าหน่ายในประเทศไทย ให้
มีลกัษณะเบาะนัง่ที่ต  ่ากวา่ปกติ เพือ่ใหเ้หมาะกบัสรีระเพศหญิง 

5.3.2 พฒันารถจกัรยานยนต์ขนาดใหญ่ที่น าเขา้มาจ าหน่าย โดยเน้นที่รูปทรงสปอร์ต 
ให้มีน ้ าหนักเบา โดยไม่จ าเป็นตอ้งเน้นสมรรถนะมากนัก แต่เน้นฟังก์ชัน่การใชง้านที่ค  านึงถึงความ
ปลอดภยัเป้นหลกั 

5.3.3 จดัให้มีการอบรมความรู้เก่ียวกบัองคป์ระกอบของรถ การขบัขี่เบื้องตน้ส าหรับ
ผูห้ญิง เช่นการขบัขี่ทางใกลแ้ละทางไกล การจอดรถ เข็นรถ ดูแลรถ และทกัษะการขบัขี่เม่ืออยูใ่น
สภาวะฉุกเฉิน เพือ่ใหเ้ขา้ใจระบบการท างานของรถ และมีความมัน่ใจในการขบัขี่มากขึ้น 

5.3.4 จดักิจกรรมส าหรับกลุ่มผูห้ญิง เช่นทริปท่องเที่ยว กิจกรรมมิตต้ิง หรือกิจกรรมที่
ช่วยพฒันาทกัษะในการขบัขี่ 

5.3.5 ศึกษาพฤติกรรมการใชร้ถของผูห้ญิงอยา่งเจาะลึกเพื่อน ามาออกแบบการบริการ
ใหเ้หมาะสมยิง่ขึ้นไป 

นอกจากน้ี ในเชิงกลยทุธ์ผูป้ระกอบการค่ายรถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ สามารถท าการ
ส่ือสารเพือ่โน้มน้าวให้ลูกคา้กลุ่มผูห้ญิงที่มีทกัษะการขบัขี่ในระดบัตน้ หันมาใชร้ถที่มีขนาดใหญ่ขึ้น
เพื่อเพิ่มรายได้ให้กับผูป้ระกอบการได้ และสร้างฐานลูกคา้ให้เกิดความจงรักภักดีต่อแบรนด์ด้วย
กิจกรรมทางการตลาด และบริการหลงัการขาย เพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่ยงัขาดหายไปของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพศหญิง 
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ภาคผนวก ก. 
แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ 

เพือ่การวจิยัในหวัขอ้ “แรงจูงใจของผู้หญิงวัยท ำงำนที่มีต่อกำรเลือกใช้รถจักรยำนยนต์ขนำดใหญ่” 
ส่วนที่ 1 ประวัติส่วนตัว ประวัติกำรศึกษำ ประวติักำรท ำงำนอย่ำงย่อ ของผู้ถูกสัมภำษณ์ 
ช่ือ: 
เพศ: 
ที่อยูอ่าศยั: 
อาย:ุ 
ประสบการท างาน: 
ต าแหน่ง: 
 
ส่วนที่ 2 ค ำถำมปลำยเปิดเกีย่วกับรถจักรยำนยนต์ที่ใช้ 
1. รถจกัรยานยนตท์ี่ใช ้รุ่น/ยีห่อ้ สีและขนาดของกระบอกสูบ จ านวนรถที่เคยใชง้าน 
2. ความแตกต่างของรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคท์ี่เคยใชง้าน 
3. ระยะเวลาที่เร่ิมขบัขี่รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์จนถึงปัจจุบนั 
4. วตัถุประสงคใ์นการใชง้านรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์
5. เหตุผลในการเร่ิมมาขบัขี่รถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์
6. แรงบนัดาลใจที่ท  าให้เลือกใชร้ถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์
7. พฤติกรรมการขบัขี่ และการใชง้านของแต่ละท่าน 

 
ส่วนที่ 3 ค ำถำมปลำยเปิดเกีย่วกับทัศนคติเกี่ยวกบัรถจักรยำนยนต์บ๊ิกไบค์ 
1. มุมมองต่อผูห้ญิงที่ใชร้ถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์และคุณสมบตัิของผูห้ญิงที่ขี่รถจกัรยานยนต์

บิ๊กไบคใ์นมุมมองของท่าน 
2. ค่านิยมของคนไทยเก่ียวกบัรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์
3. ความแตกต่างในค่านิยมของคนไทยและต่างประเทศเก่ียวกบัรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบค ์
4. ทศันคติทางสงัคมเก่ียวกบัผูห้ญิงที่ขบัขี่รถจกัรยานยนตข์นาดใหญ่ 

 
 
ส่วนที่ 3 ค ำถำมปลำยเปิดเกีย่วกับกำรตัดสินใจซ้ือรถจักรยำนยนต์ขนำดใหญ่ 
1. เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือรถคนัแรก 
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2. ปัจจยัทางดา้นกายภาพที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ราคา ยีห่อ้ สมรรถนะ ของแต่งที่แถมมา 
ศูนยบ์ริการ ความชอบส่วนตวั รูปลกัษณ์ภายนอก หรือลกัษณะของรถ และ สี โดยล าดบั
ความส าคญัก่อนหลงั 

3. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
4. แหล่งขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ 
5. การส่ือสารทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
6. ความคิดเห็นต่อกิจกรรมของค่ายรถจกัรยานยนตบ์ิ๊กไบคท์ี่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
7. ปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 


