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บทคัดยอ 
การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

กระบวนการตัดสินใจ เปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจ จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล และ
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจ ประชากรใน
การศึกษาคือกลุมปนจักรยาน ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 
สวนใหญเปนเพศชาย อายุ 31-40 ปข้ึนไป สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
เอกชน และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
จักรยาน ภาพรวมอยูในระดับความสําคัญมาก กระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือจักรยาน ภาพรวมอยู
ในระดับความสําคัญมาก ผลการทดสอบสมมติฐานขอมูลสวนบุคคล ดานอายุ เพศ และสถานภาพท่ี
แตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจแตกตางกัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือ
จักรยานมีความสัมพันธตอกระบวนการการตัดสินใจภาพรวมมีความสัมพันธสูงทิศทางเดียวกัน ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมทางการตลาด  
มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกซ้ือจักรยาน ในระดับท่ีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 

คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด  การตัดสินใจซ้ือ  จักรยาน 
 

Abstract 
 This research aimed to study the importance of marketing mix factors, the 

decision-making process, compare the decision-making process classified by personal 

information, and the relationship between marketing mix factors and decision-making 

processes. The population in the study were 400 cyclists’ group in Bangkok, findings 

indicated that the majority of respondents were male, age 31-40 years old, married 
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status, bachelor degree holders, private employee, and average monthly income 

20,001-30,000-baht. The marketing mix factors in buying a bike the overall picture was 

very important. The decision to buy a bike the overall picture was very important. The 

hypothesis testing of personal data in terms of age, sex, and different status have a 

different effect on the decision-making process. The marketing mix factors in choosing 

to buy a bicycle were related to the decision-making process. Overall, the relationship 

was high in the same direction. Price, marketing mix factors, distribution channels, and 

marketing promotion was important to decide to buy a bike at the level of statistical 

significance at .05 level. 

Keywords: marketing mix, purchasing decision, bicycle 
 

ความเปนมา/บทนํา 
การจัดกิจกรรมทางการตลาดเก่ียวกับจักรยาน กระแสการใสใจในสุขภาพ การประหยัด

พลังงาน การรักษาสิ่งแวดลอม และมีเสนทางท่ีเอ้ือในการปนจักรยานเพ่ือออกกําลังกาย ท้ังเสนทางใน
กรุงเทพฯ และเสนทางท่ีเปนธรรมชาติทําใหคนหันมาปนจักรยานเพ่ือสุขภาพเพ่ิมข้ึน จึงทําใหทาง
ธนาคารไทยพาณิชย เล็งเห็นวาคนหันมาใสใจสุขภาพมากข้ึนจึงขยายเลนจักรยานพรอมเปดตัวเลน
จักรยานท่ีไดมาตรฐานระดับโลกซ่ึงเริ่มเม่ือ 23 มีนาคม 2561 โดยใชชื่อ สนามลูปนจักรยาน “เจริญสุข
มงคลจิต” และชื่อภาษาอังกฤษ Happy And Healthy Bike Lane โดยใชแทนชื่อเดิม สกายเลนไทยแลนด 
(Sky Lane Thailand) ซ่ึงมีสถิติผูใชงานกวา 14,000 คนตอสัปดาห (Sky Lane Thailand, 2558) 
แสดงใหเห็นจํานวนผูท่ีสนใจท่ีจะใชจักรยานท่ีเพ่ิมมากข้ึนซ่ึงสอดคลองกับภาพรวมตลาดจักรยานของ
ประเทศไทยในป 2561 ซ่ึงมีมูลคาตลาดรวม 7,500 ลานบาท แบงเปนตลาดจักรยาน 4,500 ลานบาท 
เติบโต 5-7% และตลาดอุปกรณเสริม เชน อะไหล แฟชั่นเสื้อผา อุปกรณตกแตงจักรยาน ฯลฯ 3,000 
ลานบาท เติบโต 15% (Thansettakij, 2560) แตในปจจุบันพบวาปญหาของนักปนจักรยานบางรายท่ี
ยังไมกลาตัดสินใจซ้ือจักรยานสําหรับปนเพ่ือออกกําลังกายนั้น สาเหตุมาจากผูปนบางรายไมรูจะซ้ือ
จักรยานแบบใดใหเหมาะกับการใชงาน รวมท้ังยังไมรูวาการปนจักรยานเพ่ือออกกําลังกายแลวจะมี
ประโยชนอยางไรบาง และวิธีการใชงานท่ีถูกวิธีจะตองปนแบบใดเพ่ือใหรางกายแข็งแรง เพราะการปน
จักรยานเปนการออกกําลังเพ่ือเสริมสุขภาพท่ีดีประเภทหนึ่งเปนการออกกําลังกายท่ีเปนจังหวะ ไมหนักตอ
ไขขอตาง ๆ ใหประโยชนทําใหกลามเนื้อหัวใจแข็งแรง รางกายฟต นอกจากนี้ การปนจักรยานโดยเฉลี่ยจะ
ใชพลังงานประมาณ 300 แคลอรี/ชั่วโมง ซ่ึงการใชพลังงานขนาดนี้ถาทําสมํ่าเสมอสามารถลดความอวนได 
ปองกันการเจ็บปวย ทําใหประหยัดรายจายจากคารักษาพยาบาล การท่ีผูปนจักรยานไดทราบถึง
ประโยชนของการปนจักรยานจึงทําใหผูปนจักรยานตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ ผูวิจัยในฐานะเปน
ผูบริโภค จึงสนใจท่ีจะศึกษาวา มีปจจัยใดบางท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ เพ่ือนําขอมูล
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จากผลการวิจัยมาเปนแนวทางในการทําการตลาดจักรยานเพ่ือนําไปสูการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือ
ออกกําลังกาย  

จากความเปนมาขางตนผูวิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษาปญหาท่ีพบจากหลาย ๆ ปจจัยของ
นักปนจักรยานเพ่ือสุขภาพ เพ่ือนําขอมูลจากการวิจัยมาใชเปนแนวทางในการวางแผนการจัดจําหนาย
รถจักรยานปนเพ่ือสุขภาพใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคตอไป 
 

วัตถุประสงค 
1. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ 
2. เพ่ือศึกษากระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ 
3. เพ่ือเปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล 
4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจ

ซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ 
 

ขอบเขตการวิจัย 
ดานเนื้อหา ศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานปน

เพ่ือสุขภาพ ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยอาศัยแนวคิดทฤษฎีปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  และศึกษากระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ
ของผูบริโภค โดยอาศัยแนวคิดทฤษฎีกระบวนการการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 5 ข้ันตอนคือ การรับรูถึงปญหา
ท่ีเกิดข้ึน (Problem Recognition) การคนหาขอมูล (The Information Sources) การประเมินผลการเลือก 
(Alternatives Evaluation) การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) และการประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Post 
Purchase Evaluation) 

ดานประชากร และกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ประชากรในกรุงเทพมหานคร สวนใหญ
อยูในชวงวัยทํางาน มีความสามารถในการตัดสินใจซ้ือจักรยาน และผูปนจักรยานในกรุงเทพมหานคร มี
ประชากรปนจักรยานจํานวน 150,000 คน (กองนโยบายและแผนงานสํานักผังเมืองกรุงเทพมหานคร, 
2559) ซ่ึงผูวิจัยไดขอกําหนดเปน 400 คน ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางโดยพิจารณาจากเขตปกครองของ
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดเลือกแบบไมทราบกลุมประชากร เนื่องจากผูปนจักรยานเพ่ือสุขภาพมีเสนทาง
ปน และสวนสาธารณะท่ีหลากหลายจึงไมเลือกแบบเจาะจง 

ดานระยะเวลาท่ีใชในการศึกษา  ระหวางเดือน มิถุนายน – พฤศจิกายน พ.ศ.2561 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

Figure 1 Conceptual framework of research factors that affect decision buy a spinning 
bike for health 

 

วิธีดําเนินการวิจัย  
เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

โดยผูวิจัยสรางข้ึนเอง มีข้ันตอนการสรางดังนี้ 
 1. ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของเพ่ือนํามากําหนดโครงสรางแบบสอบถาม 

2. โครงสรางแบบสอบถามประกอบดวยสวนสําคัญ 3 สวน ดังนี้ 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลเปนขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนการสอบถามในเรื่อง

เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน การสรางลักษณะคําถามเปน
ลักษณะนามบัญญัติ (Nominal Scale) และเรียงอันดับ (Ordinal Scale) เปนการวัดขอมูลเพ่ือจัดแบง
ขอมูลออกเปนกลุม ๆ ตามคุณสมบัติท่ีกําหนด โดยมีคําตอบใหเลือกหลายคําตอบแตผูตอบสามารถ
เลือกตอบเพียงขอเดียว ขอมูลท่ีวัดไดในระดับนี้ใชสถิติอยางงายในการคํานวณคือ คารอยละโดย 
ในสวนขอมูลสวนท่ี 1 ประกอบดวยจํานวนคําถามท้ังสิ้น 6 ขอมีลักษณะเปนแบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist) คือ 
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 1. เพศ   ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 2. อาย ุ   ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
 3. สถานภาพ  ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 4. ระดับการศึกษา ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 
 5. อาชีพ  ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 

สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
จักรยาน โดยเปนลักษณะคําถามแบบคาคะแนน แบงคาคะแนนระดับความสําคัญออกเปน 5 ระดับ
ประกอบดวยจํานวนคําถามท้ังสิ้น 27 ขอ 

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือ
สุขภาพ โดยเปนลักษณะคําถามแบบคาคะแนน แบงคาคะแนนระดับความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ 
ประกอบดวยจํานวนคําถามท้ังสิ้น 27 ขอ 
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามฉบับรางท่ีสรางข้ึนไปใหผูทรงคุณวุฒิท่ีมีความรูและประสบการณ เพ่ือ
ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาและความถูกตองในสํานวนภาษา โดยผูทรงคุณวุฒิไดปรับปรุงแกไข
แบบสอบถามจํานวน 3 ทานโดยหาดัชนีความสอดคลอง (Index of Item Objective Congruence: 
IOC) ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามฉบับรางท่ีไดรับการปรับปรุงจากผูเชี่ยวชาญแลวนําเสนออาจารยท่ีปรึกษา
เพ่ือพิจารณาความสมบูรณอีกครั้ง และนําไปทดลองใช (Try-out) กับกลุมท่ีมีลักษณะคลายคลึงกับกลุม
ตัวอยางประชากรผูท่ีปนจักรยานเพ่ือสุขภาพในกรุงเทพมหานคร จํานวน 40 ชุด แลวนํามาหาคาความ
เชื่อม่ัน (Reliability) นําแบบสอบถามท่ีไดไปทดสอบความเชื่อม่ันตามวิธีของครอนบัค (Cronbach, 
1990, pp. 202-204) โดยใชคาสัมประสิทธิ์แอลฟาใชเกณฑคาความเชื่อม่ัน 0.70 ข้ึนไปจะตอบ
แบบสอบถามท่ีมีความเชื่อม่ันเพียงพอสําหรับใชเปนมาตรฐานของมาตรวัด ผูวิจัยหาคาความเชื่อม่ันของ
แบบสอบถามท้ังชุดนี้จํานวน 40 ชุดกับประชากรผูท่ีปนจักรยานเพ่ือสุขภาพในกรุงเทพมหานคร กลุม
ตัวอยางพบวาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) เทากับ .95 มีคาความเชื่อม่ัน
อยูในระดับสูง 
 ทําการประมวลผลขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถามดวยโปรแกรมคอมพิวเตอรโดยการหาอัตราสวน
รอยละ (Percentage) และคาเฉลี่ย (Mean) โปรแกรม Microsoft Excel ซ่ึงเปนโปรแกรมสําเร็จรูป
พรอมคําอธิบายผล และนําผลท่ีไดมานําเสนอเพ่ือวิเคราะหตามลักษณะของตัวแปรตาง ๆ 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) สถิติท่ีใชคือคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 
(Mean) เพ่ืออธิบายขอมูลเชิงประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถามและตัวแปรตาง ๆ  

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  ใชสําหรับการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใชคือ t-test, 
F-test (One-way ANOVA) Correlation Coefficient Regression Analysis 
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การวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดกับ
กระบวนการการตัดสินใจซ้ือรถจักรยาน  โดยท่ีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 
(ธานินทร ศิลปจารุ, 2560, น. 361) 
 คา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม 
 คา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกัน 
 คา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันและมีความสัมพันธกันมาก 

คา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม และไมมี
ความสัมพันธกันมาก 

คา r = 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกันเลย 
คา r เขาใกล 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธเลย 
เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.80 – 1.00 แสดงวา มีความสัมพันธระดับสูงมาก 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.60 – 0.79 แสดงวา มีความสัมพันธระดับสูง 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.40 – 0.59 แสดงวา มีความสัมพันธระดับปานกลาง 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.20 – 0.39 แสดงวา มีความสัมพันธระดับนอย 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูระหวาง 0.01 – 0.19 แสดงวา มีความสัมพันธระดับนอยมาก 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยูท่ี 0 แสดงวา ไมมีความสัมพันธในเชิงเสนตรง 

 คนหาความสัมพันธระหวางสวนประสมทางการตลาดกับกระบวนการการตัดสินใจซ้ือรถจักรยาน 
ดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) (ธานนิทร ศิลปจารุ, 2560, น. 361) 
 

ผลการวิจัย 
ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน เพศชาย อายุระหวาง 31-40 ป 

สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และรายไดประจําตอเดือนเฉลี่ย 
20,001-30,000 บาท ขอมูลปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ มีรายละเอียดดังนี้ 

ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ
จักรยานปนเพ่ือสุขภาพ จากการศึกษาขอมูลระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน
การซ้ือจักรยาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทาง
การตลาด ในภาพรวมเม่ือพิจารณาถึงรายดาน มีระดับความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก 4 รายการ 
ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ( x = 4.31) ดานราคา ( x =4.23) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( x =4.08) 
และการสงเสริมการตลาด ( x = 4.07) ตามลําดับโดยมีรายละเอียดดังนี้  

1. ดานผลิตภัณฑ ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีรายละเอียดความ
คิดเห็น อยูในระดับสําคัญมาก 7 รายการ ประกอบดวย ลักษณะของจักรยาน / สมรรถนะในการปน
จักรยานมีประสิทธิภาพดี (ระบบเกียรเบรค) วัสดุท่ีใชทํามีคุณภาพแข็งแรงน้ําหนักเบา ตราสินคาของ
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จักรยานมีความนาเชื่อถือ รูปลักษณสีสันของจักรยานสวยงาม ชิ้นสวนอะไหลสามารถหาไดงาย และตรา
สินคาของจักรยานมีชื่อเสียง 

2. ดานราคา ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีรายละเอียดความคิดเห็น 
อยูในระดับความสําคัญมาก 7 รายการ ประกอบดวย ราคามีสวนในการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ราคามีความ
เหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ แสดงราคาสินคาท่ีชัดเจน ราคาถูกเม่ือเทียบกับยี่หออ่ืนในรุนท่ีใกลเคียง  
คาบํารุงรักษามีความเหมาะสม สามารถขายตอไดราคาดี และคาใชจายในการบํารุงรักษาต่ํา 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย ผลจากการศึกษาพบวา อยูในระดับความสําคัญมาก โดยมี
รายละเอียดความคิดเห็น อยูในระดับความสําคัญมาก 5 รายการ ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนาย
มีความนาเชื่อถือ ชองทางการจัดจําหนายสามารถเขาถึงไดงาย ชองทางการจัดจําหนายมีสินคา
หลากหลาย ชองทางการจัดจําหนายมีสินคาครบถวน และรานจักรยานติดตอสะดวกมีท่ีจอดรถเพียงพอ 
 4. ดานการสงเสริมทางการตลาด ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมี
รายละเอียดความคิดเห็น อยูในระดับความสําคัญมาก 8 รายการ ประกอบดวย มีการบริการหลังการขาย 
การรับประกันหลังการขาย มีการใหสวนลดจากราคาปกติ มีการอัพเดตขอมูลขาวสารตาง ๆ มีการบริการ
ผอนชําระ มีระบบสมาชิกท่ีมีการจัดกิจกรรมสรางความสัมพันธกับลูกคา มีการโฆษณาตามสื่อตาง ๆ และมี
การใหของแถม 

การตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพจากการศึกษาขอมูลเก่ียวกับกระบวนการการตัดสินใจ
ซ้ือจักรยาน พบวา ดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมินทางเลือก ดานการ
ตัดสินใจซ้ือ และดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ในภาพรวมของกระบวนการการตัดสินใจอยูในระดับ
ความสําคัญมาก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ดานการรับรูปญหา ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีรายละเอียด
ความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวยมาก 2 รายการ ประกอบดวย ผูบริโภคซ้ือเพราะชอบเปนการสวนตัว 
และผูบริโภคซ้ือเพราะเหมาะสําหรับการใชงาน ระดับเห็นดวยปานกลาง 4 รายการ คือ ผูบริโภคซ้ือเพ่ือ
ทดแทนคันเกาท่ีขายไป ผูบริโภคซ้ือเพ่ือความสะดวกสบาย ผูบริโภคซ้ือเพ่ือนําไปใชภายในครอบครัว 
และผูบริโภคซ้ือเพ่ือไปใชภายในธุรกิจ 

2. ดานการคนหาขอมูล ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญปานกลาง โดยมี
รายละเอียดความคิดเห็น อยูในระดับเห็นดวยมาก 4 รายการ ประกอบดวยเว็บไซตเก่ียวกับรถจักรยาน 
บุคคลท่ีผูบริโภคเชื่อถือ/ใกลชิด พนักงานขาย/สถานท่ีจําหนาย และบทวิจารณจากผูเชี่ยวชาญท่ีผานสื่อ
ตาง ๆ และระดับเห็นดวยปานกลาง 3 รายการ คือ นิตยสารรถจักรยาน โบรชัวร/แคตตาล็อก และ
ดารา/พรีเซ็นเตอรโฆษณาตาง ๆ 

3. ดานการประเมินทางเลือก ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมี
รายละเอียดความคิดเห็น อยูในระดับเห็นดวยมาก 5 รายการ ประกอบดวยชื่อเสียงและความนาเชื่อถือ
เปรียบเทียบราคากับยี่หออ่ืน ๆ รานคาท่ีใหราคาไดถูกท่ีสุด รานคาท่ีเพ่ือนแนะนํา และรานคาอยูใกลบาน 
และระดับเห็นดวยปานกลาง 1 รายการ คือ ใกลท่ีทํางาน 
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4. ดานการตัดสินใจซ้ือ ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีรายละเอียด
ความคิดเห็น อยูในระดับเห็นดวยมาก 2 รายการ ประกอบดวยโอกาส เชน ไดในราคาท่ีถูก เปนตน และ
มีคนสนับสนุน ใหผูมีประสบการณในการใชรถจักรยานมีสวนรวมชวยในการตัดสินใจซ้ือ และระดับเห็น
ดวยปานกลาง 2 รายการ คือ พนักงานขายมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือ และพอ แม ญาติ พ่ีนอง เพ่ือน 
ชวยในการตัดสินใจซ้ือ 

5. ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมี
รายละเอียดความคิดเห็น อยูในระดับเห็นดวยมาก 4 รายการ ประกอบดวยมีความพึงพอใจตอ
รถจักรยาน กลับมาใชบริการท่ีรานคาตัวแทนจําหนายท่ีซ้ือไปเดิม กลับมาซ้ือท่ีรานคา/ตัวแทนจําหนาย
เดิมอีกครั้ง และแนะนําใหเพ่ือนหรือคนใกลชิดใหมาซ้ือจากรานคา/ตัวแทนจําหนายเดิม  

6. ดานกระบวนการตัดสินใจ ผลจากการศึกษาพบวาอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมีรายละเอียด
ความคิดเห็น อยูในระดับเห็นดวยมาก 5 รายการ ประกอบดวยดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ดานการ
ประเมินทางเลือก ดานการคนหาขอมูล ดานการตัดสินใจซ้ือ และดานการรับรู 

 

ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลท่ีแตกตางกันมีกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือ

สุขภาพท่ีแตกตางกัน จากการศึกษาพบวา ขอมูลสวนบุคคลดานระดับการศึกษา ดานอาชีพ และดาน
รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ท่ีไมแตกตางกัน แต
ขอมูลดานเพศ ดานอายุ และดานสถานภาพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน 
ท่ีแตกตางกัน 

Table 1 The comparison of the bicycle purchasing decision process classified by gender 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

จาก Table 1 เปรียบเทียบความแตกตางของเพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการ
ตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวาเพศแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
  



55 
  

วารสารมหาวิทยาลัยพายัพ  ปท่ี 29  ฉบับท่ี 2  (กรกฎาคม – ธันวาคม 2562) 

Table 2 The comparison of the differences between people of different ages affects 
the decision making process of buying bicycles. 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

จาก Table 2 เปรียบเทียบความแตกตางของบุคคลท่ีมีอายุแตกตางกันมีผลตอกระบวนการ
การตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวาบุคคลท่ีมีอายุแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงไดวิเคราะหความแตกตางรายคู ดัง Table 3 

 

Table 3 The analysis of individual differences in the overview of the bicycle purchasing 
decision process level classified by age range 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

จาก Table 3 ผลการวิเคราะหความแตกตางรายคูของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน 
จําแนกตามอายุพบวา บุคคลท่ีมีชวงอายุนอยกวา 31 ป กับ ชวงอายุ 41-50 ป ชวงอายุนอยกวา 31 ป 
กับชวงอายุมากกวา 50 ป และชวงอายุ 31-40 ป กับ ชวงอายุมากกวา 50 ป แตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนคูอ่ืนไมแตกตางกัน 

 

Table 4 The comparison of the differences between people of different statuses 
affects the decision making process of buying bicycles. 

 
*ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 
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จาก Table 4 เปรียบเทียบความแตกตางของบุคคลท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีผลตอกระบวนการ
การตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวาบุคคลท่ีมีสถานภาพแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจเลือกซ้ือ
จักรยานแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จึงไดวิเคราะหความแตกตางรายคู ดัง Table 5 

Table 5 The results of the double discrepancy analysis of the decision making process of buying 
bicycles. 

 
*  ระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี  .05 

จาก Table 5 ผลการวิเคราะหความแตกตางรายคูของกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน 
จําแนกตามสถานภาพพบวาบุคคลท่ีมีสถานภาพ โสด กับ สมรส และสถานภาพ โสด กับ หยาราง/
แยกกันอยู แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนคูอ่ืนไมแตกตางกัน 

Table 6 The comparison of the differences between people of different educational 
levels affects the decision making process of buying bicycles. 

 
จาก Table 6 เปรียบเทียบความแตกตางของบุคคลท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันมีผลตอ

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวา กระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน มีคา Sig เทากับ 
0.252 ซ่ึงมากกวานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 แสดงวาระดับ
การศึกษาแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานท่ีไมแตกตางกัน 
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Table 7 The comparison of the differences between people of different occupations 

affects the decision making process of buying bicycles. 

 
จาก Table 7 เปรียบเทียบความแตกตางของบุคคลท่ีมีอาชีพแตกตางกัน มีผลตอกระบวนการ

การตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวา กระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน มีคา Sig เทากับ 0.107 ซ่ึง
มากกวานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก H0 แสดงวาอาชีพแตกตางกันมี
ผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานท่ีไมแตกตางกัน 

Table 8 The comparison of the differences between people of different monthly 
incomes affects the decision making process of buying bicycles. 

 
จาก Table 8 เปรียบเทียบความแตกตางของบุคคลท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีผล

ตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานพบวา กระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน มีคา Sig เทากับ 
0.092 ซ่ึงมากกวานัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  แสดงวา ยอมรับสมมติฐานหลัก H0  แสดงวารายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยานท่ีไมแตกตางกัน 
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สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับกระบวนการการตัดสินใจ
เลือกซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ 
Table 9: The marketing mix factors are related to the bicycle purchasing decision 

process in general. 

**  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
จาก Table 9 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด ในภาพรวมมีความสัมพันธตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ
จักรยาน ระดับความสัมพันธสูงทิศทางเดียวกัน 

สมมติฐานท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน
ปนเพ่ือสุขภาพ 

Table 10: The comparison of the marketing mix factors that influence the bike 
purchasing decision process. 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ  .05 

จาก Table 10 พบวา ปจจัยสวนสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ท่ีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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อภิปรายผลการวิจัย 
จากการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญตอกระบวนการการตัดสินใจ

ซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ ผูวิจัยมีประเด็นท่ีจะอภิปรายดังนี้ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ตามปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด พบวาภาพรวมอยู
ในระดับความสําคัญมากโดยมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก ( x = 4.17) และเม่ือพิจารณาถึง
ระดับความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก 4 รายการ ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ( x = 4.31) 
ดานราคา ( x =4.23) ดานชองทางจัดจําหนาย ( x =4.08) และการสงเสริมการตลาด ( x = 4.07) 
ตามลําดับซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ปาริชาติ จําเขียน (2555, น. 44) ไดศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซ้ือจักรยานประเภทเสือภูเขาของผูท่ีปนจักรยานในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด อยูในระดับสําคัญมาก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือจักรยาน อยูในระดับ
สําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก ( x = 4.31) และเม่ือพิจารณาถึงระดับ
ความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก 7 รายการ ประกอบดวย ลักษณะของจักรยาน /สมรรถนะใน
การปน ( x = 4.50)  จักรยานมีประสิทธิภาพดี (ระบบเกียรเบรค) ( x = 4.37) วัสดุท่ีใชทํามีคุณภาพ
แข็งแรงน้ําหนักเบา ( x = 4.36) ตราสินคาของจักรยานมีความนาเชื่อถือ ( x = 4.32) รูปลักษณสีสัน
ของจักรยานสวยงาม ( x = 4.29) ชิ้นสวนอะไหลสามารถหาไดงาย ( x = 4.22) และตราสินคาของ
จักรยานมีชื่อเสียง ( x = 4.14) ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ธีรัตว  รุงเรือง (2559, น. 92) 
การศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑอยูในระดับ
สําคัญมาก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา ท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน อยูใน
ระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก ( x = 4.07) และเม่ือพิจารณาถึงระดับ
ความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก 7 รายการ ประกอบดวย ราคามีสวนในการตัดสินใจซ้ือ
จักรยาน ( x = 4.40) ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพ ( x = 4.28) แสดงราคาสินคาท่ีชัดเจน
( x = 4.23) ราคาถูกเม่ือเทียบกับยี่หออ่ืนในรุนท่ีใกลเคียง ( x = 3.99) คาบํารุงรักษามีความเหมาะสม  
( x = 3.90) สามารถขายตอไดราคาดี ( x = 3.84) และคาใชจายในการบํารุงรักษาต่ํา ( x = 3.83) ตามลําดับ
ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย ณัฐพงศ เกตุเอม (2560, น. 90) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาอยูในระดับสําคัญมาก 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ท่ีมีผลตอการกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
จักรยาน อยูในระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก ( x = 4.23) และเม่ือพิจารณา
ถึงระดับความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก 5 รายการ ประกอบดวย ชองทางการจัดจําหนายมีความ
นาเชื่อถือ ( x = 4.32) ชองทางการจัดจําหนายสามารถเขาถึงไดงาย ( x = 4.29) ชองทางการจัดจําหนายมี
สินคาหลากหลาย ( x =4.18) ชองทางการจัดจําหนายมีสินคาครบถวน ( x =4.18) และรานจักรยานติดตอ
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สะดวกมีท่ีจอดรถเพียงพอ ( x =4.17) ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ศักด์ินที  ชมภูพฤกษ (2558, 
น. 44) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือจักรยานในเขตอําเภอเมือง จังหวัดรอยเอ็ด พบวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายอยูในระดับสําคัญมาก 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ
จักรยาน อยูในระดับสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก ( x =4.08) และเม่ือ
พิจารณาถึงระดับความสําคัญ อยูในระดับความสําคัญมาก 8 รายการ ประกอบดวย มีการบริการหลัง
การขาย ( x = 4.38) การรับประกันหลังการขาย ( x =4.36) มีการใหสวนลดจากราคาปกติ ( x = 4.16) มีการ
อัพเดตขอมูลขาวสารตาง ๆ ( x = 4.00) มีการบริการผอนชําระ ( x = 3.99) มีระบบสมาชิก มีการจัด
กิจกรรมสรางความสัมพันธกับลูกคา ( x =3.95) มีการโฆษณาตามสื่อตาง ๆ ( x = 3.90) และมีการใหของแถม  
( x = 3.88) ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของภานุพงศ  สีสด (2558, น. 33) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสม
การตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภคในอําเภอเมืองลําปางในการตัดสินใจซ้ือจักรยาน พบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานสงเสริมการตลาดอยูในระดับสําคัญมาก 

กระบวนการการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ในดานการรับรูปญหา ดานการคนหาขอมูล ดานการประเมิน
ทางเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือ ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมอยู
ในระดับมาก ( x = 3.80) และเม่ือพิจารณาถึงระดับความคิดเห็น อยูในระดับมาก 5 รายการ ประกอบดวย 
ดานพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ( x = 4.15) ดานการประเมินทางเลือก ( x = 3.92) ดานการคนหาขอมูล 
( x = 3.72) ดานการตัดสินใจซ้ือ ( x = 3.63) และดานการรับรูปญหา ( x = 3.57) ตามลําดับ ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของเนาวรัตน  อินทรสกุล (2560, น. 11) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือจักรยานเสือภูเขา พบวา กระบวนการตัดสินใจในดานการรับรูปญหาท่ีเกิดข้ึน ดานการ
คนหาขอมูล ดานการประเมินทางเลือก ดานการตัดสินใจซ้ือ ดานการประเมินผลหลังการซ้ือ ภาพรวมอยูใน
ระดับมาก 
 ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ สถานภาพ ท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ
จักรยาน ท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 
เนาวรัตน  อินทรสกุล (2560, น. 7) ศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือจักรยานเสือภูเขา ท่ีพบวาดานเพศ อายุ สถานภาพ แตกตางกันมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจซ้ือ
จักรยานเสือภูเขาท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 
จากการศึกษาเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญตอกระบวนการการตัดสินใจ

ซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ
จักรยานมีดังนี้ 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (ดานผลิตภัณฑ) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือจักรยานปน
เพ่ือสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามผูบริโภคไดใหความสําคัญอันดับแรกกับลักษณะ
ของจักรยาน/สมรรถนะในการปน ในสวนของผูประกอบการควรนําขอมูลดังกลาวไปใชในการจัดหา
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จักรยานท่ีเหมาะกับการใชงานในแตละสถานท่ี เชน จักรยานแมบาน จักรยานพับได จักรยานไฮบริด 
จักรยานมินิไบค และจักรยานบีเอ็มเอ็กซ เปนตน เพ่ือใหผูบริโภคไดมีทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือเพ่ิม
มากข้ึน ผูประกอบการสามารถนําผลงานวิจัยดังกลาวขางตนมากําหนดกลยุทธตาง ๆ เพ่ือกระตุน
ยอดขายซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 
 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (ดานราคา) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือจักรยานปนเพ่ือ
สุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามผูบริโภคไดใหความสําคัญอันดับแรกในเรื่องราคา 
ราคามีสวนในการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ผูประกอบการควรนําขอมูลดังกลาวไปใชในการกําหนดราคาขาย
ใหเหมาะสม และตรงกับความตองการของผูบริโภคเพ่ือนําไปสูการตัดสินใจซ้ือ 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (ดานชองทางการจัดจําหนาย) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
จักรยานปนเพ่ือสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามผูบริโภคไดใหความสําคัญอันดับแรก
คือ ชองทางการจัดจําหนายมีความนาเชื่อถือ ผูประกอบการควรนําขอมูลดังกลาวไปใชหรือกําหนดกลยุทธ
เพ่ือสรางความนาเชื่อถือ เชน ขอมูลอัพเดทอยูเสมอ มาตรฐานการรับรองความปลอดภัย เพราะใน
ยุคนี้มีการหลอกลวงอยางมากผานโลกดิจิทัล ซ่ึงผูบริโภคกลัวเรื่องขอมูลตาง ๆ ที่อาจจะหลุดไปยัง
ผูไมหวังดี และควรทําชองทางใหงายตอการติดตอ ซ่ึงการท่ีสรางชองทางการติดตองาย ๆ สามารถชวย
ทําใหผูบริโภครูสึกอุนใจอยางมากวาเวลามีปญหาจะสามารถติดตอได ทั้งยังสรางลูกคาหรือเปดให
ลูกคาใหม ๆ เพ่ิมข้ึนมาดวยการท่ีมีชองทางติดตอนี้ 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (ดานสงเสริมทางการตลาด) มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
จักรยานปนเพ่ือสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถามผูบริโภคไดใหความสําคัญอันดับแรก 
คือ การบริการหลังการขายมีสวนในการตัดสินใจซ้ือจักรยาน ผูประกอบการควรนําขอมูลดังกลาวไปใช
ในการกําหนดกลยุทธเพ่ือสรางความประทับใจของผูบริโภคในเรื่องของการดูแลผูบริโภคหลังการขาย 
เชน ระบบการประกันสินคาชํารุด สามารถเปลี่ยนไดภายในก่ีวัน มีชองทางการสื่อสารที่วองไวและ
ทันสมัยภายในหลักนาที เชน การสรางไลนกรุ ประหวางผู ขายและผูบริโภคเพื่อสื่อสารใหเปน 
ลายลักษณอักษรทําใหไมพลาดหรือลืม และเพ่ิมความวองไวในการตอบรับ การบริการหลังการขาย
เปนสิ่งสําคัญท่ีผูประกอบการสามารถนําผลงานวิจัยดังกลาวขางตนมากําหนดกลยุทธเพ่ือกระตุน
ยอดขายซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 
 

ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตอไป 
1. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมในประเด็นของทัศนคติหรือความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอ

จักรยานกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือจักรยานปนเพ่ือสุขภาพ ท้ังนี้ก็เพ่ือจะไดทราบความถึงตองการของ
ผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

2. ควรมีการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลในดานอ่ืน ๆ เชน กลยุทธการตลาด 4Cs ในเรื่องการ
แกปญหาของลูกคา (Customer Solution) ตนทุนลูกคา (Cost of Customer) ความสะดวกของลูกคา 
(Convenience) และการสื่อสารกับลูกคา (Communication) ท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
จักรยานของผูบริโภค 
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