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บทคดัย่อ 

 
  การศกึษาวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้าของลูกคา้  

กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัเป็นลูกคา้ที่เคยซื้อรถจกัรยานยนต์มอืสองจาก ร้านแฟนต้า มอเตอร์ไบค์ 

จ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 26-35 ปี อาชพีธุรกจิส่วนตวั/ค้าขาย มรีายได้

เฉลีย่ระหว่าง 10,001-20,000 บาทต่อเดอืน ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยเลอืกการสุ่ม

กลุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) และแบบอาสาสมคัร (Voluntary Response Sample) 

โดยสถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ การหาค่าเฉลี่ย รอ้ยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้การ

วเิคราะหค์า่สมัประสทิธิก์ารถดถอยแบบพหุ (Multiple Regression) ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 ผลการวจิยัพบว่า โดยภาพรวมลูกค้ามคีวามคดิเห็นต่อความส าคญัของปัจจยัทางการตลาด  

7 ปัจจยั อยู่ในระดบัมากที่สุด ผลการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธิก์ารถดถอยแบบพหุ สามารถอธิบาย 

ถงึปัจจยัทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าได ้ไดร้อ้ยละ 74.30 ซึง่สามารถจดัล าดบัปัจจยัทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจ

ซื้อซ ้าของลูกคา้มทีัง้หมด 5 ปัจจยั ได้แก่ ด้านกระบวนการใหบ้รกิารอยู่ในระดบัมากที่สุด (β = .235,  

p < .001) รองลงมา ด้านผลิตภณัฑ์ (β = .232, p < .001) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = .187,  

p = .002) ด้านบุคลากร (β = .136, p = .021) และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (β = .133,  

p = .011) ตามล าดับ แต่ปัจจยั ด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้า 

ของลกูคา้ 

 
ค ำส ำคญั: ควำมตัง้ใจซ้ือซ ำ้,รถจกัรยำนยนตม์ือสอง 

 

 



บทน า 

 ในการด ารงชีวิต  นอกเหนือจากปัจจัยสี่แล้ว ยานพาหนะที่ใช้ในการเดินทางยังถือได้ว่า  

เป็นปัจจัยที่ส าคัญอย่างมากในการด ารงชีวิต  ในปัจจุบันจ านวนรถยนต์บนท้องถนนเพิ่มมากขึ้น  

ท าให้สภาพการจราจรมีความหนาแน่นมาก นอกจากการเดินทางโดยรถยนต์แล้วรถจกัรยานยนต์    

หรือมอเตอร์ไซค์จึงเป็นตัวเลือกอีกทางหนึ่ ง โดยเฉพาะเวลาเร่งด่วน นอกจากนี้  รถจกัรยานยนต ์

ยงัสามารถใช้ในการประกอบอาชีพ เช่น ขบัมอเตอร์ไซค์รบัจ้าง การส่งพสัดุ สิง่ของ และส่งอาหาร  

ซึง่ก่อใหเ้กดิรายได ้ท าใหผู้ค้นเลอืกทีจ่ะใชร้ถจกัรยานยนตม์ากขึน้ 

กรมพฒันาธุรกจิการคา้ไดม้กีารเปิดเผยใน ประชาชาตธิุรกจิออนไลน์ (2566) วา่ยอดจดทะเบยีน

จดัตัง้ธุรกจิจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์ มยีอดการขายรถจกัรยานยนตใ์น 4 เดอืนแรกของปี 2566 มจี านวน

เพิม่ขึน้กวา่ 40% จากปีทีผ่า่นมาสง่ผลธุรกจิทีเ่กีย่วเนื่องเตบิโต 

 ผูจ้ดัการออนไลน์ (2564) กล่าวถงึภาพรวมธุรกจิจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์มอืสองว่าเป็นอกีหนึ่ง

ธุรกจิทีน่่าจบัตามองของอุตสาหกรรมยานยนต์ นอกจากจะมมีลูค่าการตลาดสงูแลว้ ยงัเป็นธุรกจิทีช่่วย

ในการขบัเคลื่อนธุรกจิเครอืข่ายอื่นๆ ในระบบอุตสาหกรรมยานยนต์ ถงึแมใ้นช่วงสถานการณ์โควดิที่

ผ่านมาจะส่งผลกระทบกบัหลายๆ ธุรกจิ แต่ธุรกจิตลาดรถมอืสองกลบัมมีูลค่าเพิม่สงูขึน้ จงึท าใหเ้หล่า

ผู้ประกอบการธุรกจิจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์มอืสอง เล็งเหน็ช่องมากขึน้ ท าให้มกีารแข่งขนักนัอย่าง

ดุเดอืดและรุนแรงมากในตลาดธุรกจินี้ 

จากที่มาและความส าคัญข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะท าการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ 

ความตัง้ใจซือ้ซ ้าของลูกคา้ กรณีศกึษา: รถจกัรยานยนตม์อืสอง รา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บค ์เพือ่ใชใ้นการ

เตรยีมขอ้มลูพืน้ฐานในการประกอบธุรกจิจ าหน่ายรถจกัรยานยนต์มอืสอง เพื่อทีน่ าขอ้มลูมาใชว้างแผน

ด าเนินงานพฒันาธุรกิจและปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า 

ที่ต้องการจะซื้อรถจักรยานยนต์มือสองให้ได้มากที่สุด  และเพื่อให้ผู้ประกอบการธุรกิจจ าหน่าย

รถจกัรยานยนตม์อืสองทัง้รายเก่าและรายใหม่ น าผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกจิต่อไป 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 เพือ่ศกึษาปัจจยัทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าของลกูคา้  

 
ขอบเขตการวิจยั 

 ขอบเขตด้านเนื้อหา การวจิยัครัง้นี้ มจีุดมุ่งหมายเพื่อศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้า 

ของลูกคา้ กรณีศกึษา: รถจกัรยานยนต์มอืสองรา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บค ์โดยผูว้จิยัไดก้ าหนดตวัแปรที ่



ศกึษาในครัง้นี้  แบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดงันี้ 

1.  ตัวแปรอิสระ ( Independent Variables) ได้แก่ ปัจจัยทางการตลาด ได้แก่   

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  ด้านบุคลากร 

ทีใ่หบ้รกิาร ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

2.  ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ ความตัง้ใจซือ้ซ ้า (Repurchase) 

 ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ ลูกคา้ทีเ่คยซื้อรถจกัรยานยนต์มอืสอง 

รา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บค ์มอีายุตัง้แต่ 18 ปีบรบิรูณ์ขึน้ไป ผูว้จิยัเลอืกก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชห้ลกั

ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) และเลือกการสุ่มกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience 

Sampling) และแบบอาสาสมัคร (Voluntary Response Sample) โดยเลือกศึกษาเฉพาะลูกค้าของ 

รา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บคเ์ทา่นัน้ 

ขอบเขตดา้นระยะเวลา วจิยัครัง้นี้มรีะยะเวลาด าเนินการระหว่างเดอืน ตุลาคม 2566 ถงึเดอืน 

มกราคม 2567 

 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
ความตัง้ใจซ้ือซ า้ (Repurchase) 

ความตัง้ใจซือ้ซ ้า คอื แนวคดิทีบ่อกเกีย่วกบัการกลบัมาซื้อซ ้าของลูกคา้ เนื่องจากลูกคา้มคีวาม

พงึพอใจและความเชื่อมัน่ในสนิคา้และบรกิารสงูหรอือาจเกดิไดจ้ากปัจจยัภายในและภายนอกของลูกคา้

เองเป็นหลกั Kim, Galliers, Shin, Han and Kim (2012)  โดยการซื้อซ ้าของลูกคา้จะท าใหเ้พิม่ปรมิาณ 

การขายและก าไรของธุรกจิได้ การก าหนดมาตรฐานและประสทิธภิาพการบรกิารใหม้คีุณภาพ จะท าให้

การบรกิารตรงใจลูกค้าจะช่วยท าให้ลูกค้าเกิดความตัง้ใจกลบัมาซื้อซ ้า  Wirtz and Lovelock (2018)  

นอกจากนี้ธุรกจิยงัสามารถใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ส าหรบัการขายสนิคา้ได้  การจะท าให้

ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ ความน่าเชื่อถอื และเชื่อมัน่ ทีจ่ะกลบัมาซือ้สนิคา้หรอืบรกิารอย่างใดอย่างหนึ่ง

จากผู้ประกอบการรายเดมิ ดงันัน้ความพงึพอใจและการตดัสนิใจซื้อ จงึเป็นส่วนหนึ่งของทฤษฎีการ

ตัดสินใจซื้อซ ้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Du Plessis and Roberts-Lombard (2013) ที่กล่าวว่า 

ความเชื่อมัน่ เชื่อใจ ของลูกคา้เป็นสิง่ส าคญัการทีลู่กคา้เชื่อมัน่ในตราสนิคา้ท าใหเ้กดิความพงึพอใจและ

น าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ และหากไดร้บัความไวว้างใจจากลกูคา้แลว้นัน้ ลูกคา้จะมแีนวโน้มกลบัมาซือ้และ

ใชบ้รกิารซ ้าอกีครัง้ 

 



ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Mix) 7P's  

คอื การน าปัจจยัทางการตลาดทัง้ 7 ปัจจยัมาใชเ้ป็นเครื่องมอืทางการตลาดทีเ่ป็นตวัแปรน าไปสู่

การตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารของลูกคา้ ซึง่ไดแ้ก่ 

 1.  ผลติภณัฑ ์(Product)  

  ผลติภณัฑ์หรอืสนิค้าเป็นสิง่ที่ลูกค้าต้องการและให้ความสนใจ คอืสิง่ที่ผู้ประกอบการ 

เสนอขายและส่งมอบให้กับลูกค้าลูกค้า  เมื่อลูกค้าเข้ามาซื้อหรือใช้บริการในสถานประกอบการ  

Kotler and Keller (2016) ผลติภณัฑ์คอือะไรกต็ามที่ผูป้ระกอบการเสนอขายต่อตลาด เพื่อตอบสนอง

ความต้องการของผู้บรโิภค เพื่อให้เกิดความพงึพอใจในสนิค้าที่เสนอขาย (สริวิรรณ บุตรตา, 2559)  

ได้แบ่งสนิค้าออกเป็น 2 ลกัษณะ คอืสนิค้าที่จบัต้องได้ สามารถมองเห็น  สมัผสั รบัรู้ได้ว่าสนิค้านัน้ 

เป็นอย่างไร และสนิคา้ที่จบัต้องไม่ได้แต่ท าใหลู้กคา้เกดิความรู้สกึความมัน่ใจ เชื่อมัน่ถงึบรกิารที่เป็น

สนิคา้ อย่างเช่น การใหบ้รกิารด้านสนิเชื่อ ถอืว่าเป็นสนิคา้ที่จบัต้องไม่ได้ เนื่องจากเป็นสนิคา้ที่อยู่ใน

รปูแบบของการบรกิาร (Service Product) หากสนิคา้หรอืบรกิารสามารถท าใหล้กูคา้ไดร้บัประโยชน์และ

คุณค่าเหมาะสมกบัราคาที่ต้องจ่าย ก็จะท าให้เกิดการตดัสนิใจซื้อและอาจจะท าให้ลูกค้ากลบัมาซื้อ 

หรอืใชบ้รกิารซ ้าไดใ้นอนาคต  

H1 : ปัจจยัดา้นผลติภณัฑส์ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

 2.  ราคา (Price)  

  ราคา คอืคุณค่าของสนิคา้หรอืบรกิารในรปูแบบตวัเงนิ ราคาเป็นตวัชีว้ดัคุณค่าของสนิคา้ 

หรอืบรกิาร ลูกค้ามกัเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของสนิค้าที่ต้องการกบัราคาที่จะต้องจ่ายหากสนิค้า 

มคีุณค่ามากกว่าราคาก็จะท าให้เกิดการตดัสนิใจซื้อได้ง่าย ดงันัน้การก าหนดราคาสนิค้าหรอืบริการ 

ควรค านึงถึงความเหมาะสมของคุณค่าในตัวสินค้าและประโยชน์ของสินค้าให้กับลูกค้าด้วย   

Kotler and Armstrong (2010) อา้งใน วรีดา ศานตวิงษ์การ (2561) ไดก้ล่าวว่า การก าหนดราคา ควรมี

ความเหมาะสมกบัระดบัสนิคา้และบรกิาร ใหง้า่ยต่อการจดัระดบัทีต่่างกนั  

H2 : ปัจจยัดา้นราคาสง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

3.  ชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

  การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Channel Distribution) คือ โครงสร้างของช่องทาง

ประกอบด้วยที่ตัง้และกิจกรรม ช่องทางที่ใช้ในการจัดจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ  ประกอบด้วย  

ช่องทางการขายโดยตรง หรือช่องทางการขายผ่านตลาดออนไลน์ ตลาดกลาง หรือตลาดอื่น ๆ  

ทีส่ามารถจดัจ าหน่ายสนิคา้ได้ อาจรวมถงึช่องทางการขนสง่สนิคา้ใหก้บัลูกคา้ ซึง่อาจแตกต่างกนัขึน้อยู่

กบัประเภทของสนิค้า ประเทศหรอืภูมภิาคที่จ าหน่ายสนิค้านัน้ๆ (รฐา ชยากรเจรญิ และ ภทัรฤทยั  

เกณิกาสมานวรคุณ, 2566) ช่องทางที่ผู้ประกอบการใช้ในการน าเสนอขายสนิค้าหรอืบรกิารมผีลต่อ 



การรบัรูใ้นคุณค่าของสนิคา้และบรกิารของลูกคา้ ช่องทางในการจ าหน่ายสนิคา้เป็นวธิใีนการน าเสนอ

สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ๆ ส่งไปยงัลูกค้าเพื่อให้ทนัต่อความต้องการ ซึ่งมหีลกัเกณฑ์ที่ต้องพจิารณาว่า

กลุ่มเป้าหมายคอืใคร และควรกระจายสนิคา้หรอืบรกิารสู่ลูกคา้ ผ่านช่องทางใดจงึจะเหมาะสมมากทีสุ่ด 

THbusinessinfo (2558) ผู้ประกอบการควรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ครอบคลุมพื้นที่ของ

กลุ่มเป้าหมายให้มากที่สุด เพื่อให้สินค้าถึงมือลูกค้าได้สะดวก รวดเร็ว ตอบสนองความต้องการ 

ของลกูคา้ไดม้ากเท่าไหร่ยิง่ท าใหธุ้รกจิมกี าไรมากเพิม่ขึน้  

H3 : ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายสง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

4.  การสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

การส่งเสริมการตลาด คือการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ  

เพื่อสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อของลูกคา้ ใหเ้กดิความพงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิาร เครื่องมอื 

ในการตดิต่อสื่อสารมหีลายประเภท ซึง่อาจเลอืกใชอ้นัใดอนัหนึ่งหรอืใชเ้ครื่องมอืสือ่สารแบบผสมผสาน

กนั โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบัของลูกคา้ ผลติภณัฑ ์รวมทัง้คู่แขง่เพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายร่วมกนั   

H4 : ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดสง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

 5.  บุคลากรทีใ่หบ้รกิาร (People)  

บุคลากรทีใ่หบ้รกิารหรอืพนกังาน (Employee) ทีท่ างานเพือ่สรา้งประโยชน์ ใหก้บัธุรกจิ 

นับรวมตัง้แต่เจา้ของธุรกจิ พนักงานทัว่ไป รวมถงึแม่บา้น เป็นตน้  โดยพนักงานถอืว่าเป็นองคป์ระกอบ

ส าคญัในการด าเนินธุรกจิ ทีช่่วยใหธุ้รกจิด าเนินไปอย่างราบรื่น พนกังานตอ้งมคีวามสามารถ มทีศันคติ

ที่ดสีามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ มคีวามคดิรเิริม่มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหา 

สามารถสร้างค่านิยมให้กบัองค์กร (Kotler, 2003, pp. 92) ดงันัน้การคดัเลอืกพนักงานในการเขา้มา

ท างานในสถานประกอบการ ผูป้ระกอบการจงึตอ้งมกีารคดัเลอืกและฝึกอบรมใหก้บัพนกังาน อกีทัง้ตอ้ง

สรา้งแรงจูงใจ เพื่อใหพ้นักงานสามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้และสรา้งความแตกต่างกบัคู่แขง่ 

โดยพนกังานถอืไดว้า่เป็นสว่นผสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญั  

H5 : ปัจจยัดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิารสง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

6.  สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical)   

สภาพแวดล้อมทางกายภาพ เป็นการสร้างสภาพแวดล้อม สร้างบรรยากาศ  

เพื่อสร้างความดึงดูดและความสนใจแก่ผู้ร ับบริการ  ไม่ว่าจะเป็นด้านการตกแต่งที่สวยงาม  

การจดัวางสินค้าเป็นหมวดหมู่ ท าให้ง่ายต่อการเลือกซื้อ หรือประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรจะได้รบั  

(วศนิี เพง่พทิกัษ์ธรรม, 2558) สถานประกอบการจงึจ าเป็นตอ้งสรา้งคุณภาพโดยรวม  

H6 : ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพสง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

 



7.  กระบวนการใหบ้รกิาร (Process)  

กระบวนการที่เกี่ยวขอ้งกบัวธิกีารท างานที่น าเสนอให้กบัลูกค้า เพื่อส่งมอบคุณภาพ 

ในการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเร็ว เป็นที่น่าประทบัใจ และมีประสทิธภิาพตามรูปแบบและวธิกีาร

ด าเนินงานของแต่ละธุรกจิ รวมถงึต้องง่ายต่อการปฏบิตัธิุรกจิ โดยในแต่ละกจิกรรมด าเนินงาน ต้องมี

ความเชื่อมโยงและประสานกนั จงึจะส่งผลให้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ (อธคิม ฉันทเจรญิโชค, 2559) 

กล่าวว่า การจดัการกระบวนท างานของแต่ละบริษัทท าเพื่อให้เกิดความแตกต่างในการให้บริการ 

จ าเป็นตอ้งท าเป็นขัน้ตอนหรอืกระบวนการตามแบบแผนของบรษิทั ซึง่เป็นวธิกีารท างาน ทีมุ่่งเน้นการ

สรา้งและการน าเสนอบรกิารเพือ่เพิม่ความประทบัใจและความพงึพอใจต่อการมาใชบ้รกิาร  

H7 : ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิารสง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า   

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
ระเบียบวิธีวิจยั 

 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้คือ ลูกค้าที่เคยซื้อรถจักรยานยนต์มือสอง ร้านแฟนต้า 

มอเตอร์ไบค์ มอีายุตัง้แต่ 18 ปีบรบิูรณ์ขึ้นไป ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน เนื่องจากผู้วจิยั 

ไม่ทราบลกัษณะของประชากรทีแ่ทจ้รงิ ผูว้จิยัจงึเลอืกใชว้ธิกีารเลอืกก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยไม่ใชห้ลกั 

ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) และเลอืกการสุ่มกลุ่มตวัอย่างตามสะดวก (Convenience 

Sampling) และแบบอาสาสมคัร (Voluntary Response Sample) ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชค้ าถาม

  

H1 

H2 

H3 

H4 

H5 

H6 

H7 



คัดกรองเพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างลูกค้าที่เคยซื้อรถจักรยานยนต์มือสอง  ร้านแฟนต้า มอเตอร์ไบค์  

จ านวน 400 ตวัอยา่ง  

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื แบบสอบถามออนไลน์ (Online  Questionnaire) ประกอบดว้ย 

1) ความตัง้ใจซื้อซ ้าของลูกค้า โดยข้อค าถามวดัตัวแปรได้ปรบัมาจาก Kaveh (2012) ซึ่งใช้เกณฑ์  

5 ระดบั โดย 1 = ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ และ 5 = เหน็ดว้ยอย่างยิง่ 2) ส่วนประสมทางการตลาด 7 ปัจจยั  

ใช้เกณฑ์ 5 ระดบั โดย 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิง่ และ 5 = เห็นด้วยอย่างยิง่  3) ขอ้มูลส่วนบุคคลของ 

ผูต้อบแบบสอบถาม 

 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใช้วิจยั ด้วยการน าแบบสอบถามไป Pretest สมัภาษณ์ 

กับกลุ่มประชากร จ านวน  2 ครัง้ ซึ่งแต่ละครัง้ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างเดิม จ านวน  8 ราย เพื่อทดสอบ 

ความเข้าใจของความคิดเห็นและความเข้าใจแต่ละข้อค าถามเพื่อน ามาปรับปรุงข้อบกพร่อง 

โดยกลุ่มผู้ตอบ Pretest สามารถตอบแบบสอบถามได้ครบถ้วนและเขา้ใจวธิกีารตอบแบบสอบถาม 

จงึท าการทดสอบ Pilot กบักลุ่มตวัอย่างอีก 40 ราย แลว้น ามาหาค่าวดัความสอดคลอ้งภายใน โดยวดั 

ค่าความน่าเชื่อถอืด้วยวธิี Cronbach’s Alpha Coefficient ได้ค่าความสอดคล้องภายในเท่ากบั 0.878   

ซึง่มคีา่มากกวา่ 0.70 ถอืวา่เชือ่ถอืได ้Gliem and Gliem (2003)  

 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถาม 1) วิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ

แบบสอบถามโดยการแจกแจงความถี่ และร้อย 2) วเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยแบบพหุ เพื่อ

ทดสอบสมมตฐิาน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ผลการวิจยั 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 57.00 อายุระหว่าง 26-35 ปี  

คดิเป็นรอ้ยละ 46.80 ประกอบอาชพี ท าธุรกจิส่วนตวั / คา้ขาย คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

10,001-20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 32.30 

 
ตารางท่ี 1 
คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ของการตดัสนิใจซือ้ซ ้าและปัจจยัทางการตลาด 7 ปัจจยั 

ความตัง้ใจซ้ือซ า้ Mean S.D. ระดบั 

ความตัง้ใจซือ้ซ ้ารถจกัรยานยนตม์อืสอง รา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บค ์ 4.40 0.613 มากทีสุ่ด  

ปัจจยัทางการตลาด Mean S.D. ระดบั 

ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นบุคคลากร 
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

4.40 
4.38 
4.41 
4.32 
4.43 
4.30 
4.47 

0.579 
0.602 
0.598 
0.640 
0.591 
0.633 
0.587 

มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 
มากทีสุ่ด 

     ปัจจยัทางการตลาด รวม 4.39 0.514 มากท่ีสดุ 
 

จากตารางที ่1 พบว่า ความตัง้ใจซื้อซ ้าของลูกคา้โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด (M = 4.40, 
SD = 0.613) และในส่วนของปัจจยัทางการตลาด 7 ปัจจยั โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ด้วยมากที่สุด  
(M = 4.39, SD = 0.514) เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด
(M = 4.47, SD = 0.587) รองลงมา ด้านบุคคลากร (M = 4.43 , SD = 0.591) ด้านช่องทางการ 
จดัจ าหน่าย (M = 4.41, SD = 0.598) ด้านผลติภณัฑ์ (M = 4.40, SD = 0.579) ด้านราคา (M = 4.38,  
SD = 0.602) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (M = 4.32, SD = 0.640) และอนัดบัสดุทา้ย ดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ (M = 4.30, SD = 0.633) ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตารางท่ี 2 
การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณูของปัจจยัทางการตลาด 7 ปัจจยัทีส่่งผลต่อการซือ้ซ ้าของลกูคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .001 

 

 จากตารางที ่2 พบวา่ ปัจจยัทางการตลาด 7 ปัจจยั มดีา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคลากรที่ให้บรกิาร  และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ เท่านัน้ 
ที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ ใจซื้อซ ้ า  โดยสามารถอธิบายความตัง้ ใจซื้อซ ้ าได้ร้อยละ 74.30 ซึ่ง  
ด้านกระบวนการให้บรกิารมผีลมากที่สุด (β = .235, p < .001) รองลงมา ด้านผลติภณัฑ์ (β = .232, 
p < .001) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (β = .187, p = .002) ดา้นบุคลากร (β = .136, p = .021) และ
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (β = .133, p = .011) ตามล าดบั  

 
สรปุและอภิปรายผล 

 ลูกค้าของร้านแฟนต้า มอเตอร์ไบค์ ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ  

ระหวา่ง 26-35 ปี อาชพีธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย มรีายไดเ้ฉลีย่ระหวา่ง 10,001-20,000 บาทต่อเดอืน  

 ผลการวเิคราะห์การถดถอยของปัจจยัทางการตลาด ม ี5 ปัจจยั ที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้า 

ของลูกค้า กรณีศึกษา: รถจกัรยานยนต์มือสอง ร้านแฟนต้า มอเตอร์ไบค์ ได้แก่ ด้านกระบวนการ

ให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร และด้านสภาพแวดล้อม 

ทางกายภาพ ซึ่งปัจจยัที่ส่งผลอย่างมาก คือ ปัจจยัทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการและ 

ดา้นผลติภณัฑ์  เนื่องจาก รา้นแฟนตา้มอเตอรไ์บค์ ใหค้วามส าคญักบัการใหบ้รกิารลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้

เกิดความพึงพอใจในกระบวนการให้บริการของทางร้านที่สามารถตอบโจทย์ความต้องของลูกค้า

ไดม้ากทีสุ่ด และเพือ่สรา้งความประทบัใจในการซือ้ตัง้แต่ครัง้แรก จงึสง่ผลใหเ้กดิการซือ้ซ ้าในครัง้ถดัไป 

ไม่วา่จะเป็น ในเรือ่งของการใหบ้รกิารสง่มอบรถใหก้บัลกูคา้ถงึที ่การชว่ยประสานงานเกีย่วกบัสนิเชื่อใน

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตัง้ใจซ้ือซ า้ B Std. Error Beta t Sig 
(Constant) .443 .182  2.437 .015 
ดา้นผลติภณัฑ ์ .245 .060 .232 4.113 .000** 
ดา้นราคา -.011 .061 -.011 -.177 .860 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย .192 .061 .187 3.146 .002* 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด -.046 .058 -.048 -.787 .432 
ดา้นบุคลากรทีใ่หบ้รกิาร .141 .061 .136 2.322 .021* 
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ .129 .051 .133 2.554 .011* 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร .246 .056 .235 4.422 .000** 
R= .743  𝑅2= .552   Adj 𝑅2= .544   F=68.949 Sig = .000** 



การผ่อนช าระ เพือ่อ านวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้แลว้ ทางรา้นยงัมบีรกิารรบัแลกเปลีย่นรถเก่า ขายคนื 

โดยให้ราคาที่สูงอีกด้วย ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย วนัสพร บุบผาทอ (2564) ที่พบว่า ปัจจัยด้าน

กระบวนการ เป็นปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อซ ้าของผู้ใช้บรกิารศูนย์โตโยต้านครปฐม และในด้าน

ผลิตภัณฑ์ เนื่องจากจุดแข็งที่ท าให้ลูกค้าร้านแฟนต้ามอเตอร์ไบค์ กลับมาซื้อซ ้า คือ ทางร้านให้

ความส าคญัในเรื่องคุณภาพและใส่ใจเรื่องความตอ้งการของลูกคา้ โดยเฉพาะการคดัสรร รถคุณภาพด ี

ไม่มปัีญหาจากการใชง้าน สวยงาม และสะดุดตา ดว้ยกลุ่มลกูคา้สว่นใหญ่มอีายุระหวา่ง 26-35 ปี เพือ่ให้

สอดคล้องกบัการใช้งาน ทางร้านจงึมรีถจกัรยายนต์มอืสองที่มขีนาดเครื่องแตกต่างกนั และมคีวาม

หลากหลาย ของรุ่นรถ ยีห่อ้ ส ีเพื่อใหลู้กคา้เลอืกซื้อตามความต้องการ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั ออ้ย 

ทพิโรจน์ และคณะ (2563) ทีศ่กึษาเรื่อง “พฤตกิรรมตามแนวคดิการบรโิภคทีย่ ัง่ยนืของคนวยัท างานใน

อ าเภอฝางจงัหวดัเชยีงใหม่ ต่อการซื้อรถจกัรยานยนต์” ทีพ่บว่า ส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑม์ี

คา่เฉลีย่สงูสุดเป็นอนัดบัทีห่นึ่ง 

 ปัจจยัทางการตลาดทีไ่ม่สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าของลกูคา้กรณีศกึษา: รถจกัรยานยนตม์อืสอง 

รา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บค์ ม ี2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิการตลาด เนื่องจากลูกคา้เคย 

มปีระสบการณ์ในการซื้อรถจกัรยายนต์มอืสองที่ร้านไปแล้วหนึ่งครัง้  ซึ่งลูกค้าได้ท าการเปรยีบเทยีบ

ราคากบัร้านอื่นเรยีบร้อยแล้วก่อนตดัสนิใจซื้อ อีกทัง้ลูกค้าอาจมองว่าเป็นรถมอืสองไม่ใช่รถมอืหนึ่ง 

ทีอ่อกจากศูนย์ ลูกคา้จงึไม่ไดใ้หค้วามสนใจดา้นของแถมหรอืของสมัมนาคุณมากนัก ดงันัน้การกลบัมา

ซื้ออีกครัง้ของลูกค้าไม่ได้น าปัจจยัด้านราคาและด้านการส่งเสริมทางการตลาดมาเป็นปัจจยัส าคญั  

แต่มองปัจจยัด้านอื่นมากกว่า ซึ่งขดัแย้งกบัผลงานวจิยัของ ธวชัชยั ขนัธ์เสน และ พิมุกต์ สมชอบ 

(2558) ว่าปัจจยัดา้นราคาเป็นปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภค

ในเขตเทศบาลเมืองศรีสะเกษ และผลงานวจิยัของ จิรสัย์ ธีระพฒัน์ธชักร (2560) บอกว่า การขาย 

โดยการมอบของแถมใหก้บัลกูคา้ มอบสว่นลดในการซ่อมบ ารุง ท าใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจ 

 ดังนั ้นผลการวิจัยสรุปได้ว่า  ปัจจัยที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้าของลูกค้า  กรณีศึกษา:

รถจกัรยานยนตม์อืสอง รา้นแฟนตา้ มอเตอรไ์บค ์ลกูคา้ใหค้วามส าคญักบัดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร 

รองลงมา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร และด้านสภาพแวดล้อม 

ทางกายภาพ สว่นปัจจยัดา้นราคา และดา้นสง่เสรมิการตลาด ไม่สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าของลกูคา้ 

 
ข้อเสนอแนะ 

 1.  จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าอยู่ในระดบั
มากที่สุด และเป็นปัจจยัส าคญัอนัดบัแรกที่ลูกคา้ค านึงถงึเมื่อต้องตดัสนิใจซื้อซ ้า  ดงันัน้ผูป้ระกอบการ
จะต้องใหค้วามส าคญักบักระบวนการใหบ้รกิาร ทัง้ที่เป็น การใหบ้รกิารรบัแลกเปลี่ยนรถเก่า ขายคนื 



จากลูกคา้ทีเ่คยซื้อไปโดยใหร้าคาทีสู่งและเหมาะสม การมบีรกิารส่งมอบรถทัง้ในและนอกสถานที่เพื่อ
อ านวยความสะดวก รวดเรว็ ใหก้บัลกูคา้ รวมถงึการช่วยลกูคา้ในการตดิต่อประสานงานบรษิทัสนิเชื่อให ้
กรณีผ่อนช าระ เพราะจะท าใหลู้กคา้เกดิความรูส้กึประทบัใจและพงึพอใจทีไ่ด้รบับรกิารแบบครบวงจร 
ซึง่จะสง่ผลใหล้กูคา้อยากกลบัมาซือ้ซ ้าอกีครัง้ 
 2.  จากการศึกษาพบว่า ค่าเฉลี่ย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ดงันัน้ผูป้ระกอบการจงึตอ้งใหค้วามส าคญัในทุกเรื่อง โดยเฉพาะปัจจยั
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร เชน่ มบีรกิารสง่มอบรถทัง้ในและนอกสถานที ่มบีรกิารตดิต่อบรษิทัสนิเชือ่ให้
กรณ ีผอ่นช าระ และมบีรกิารรบัแลกเปลีย่นรถเก่า ขายคนื ใหร้าคาสงูเป็นตน้ 
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