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บทคัดย่อ

การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรม และส่วนประสม 

ทางการตลาดที่มีผลต ่อการตัดสินใจซื้อจักรยานเสือหมอบของผู ้บริ โภค  

ภายในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง 

ในการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่างอย่างเจาะจงจ�ำนวน 30 ราย ใช้ทฤษฎีแนวคิดเกีย่วกับ

พฤติกรรมผู้บริโภค 6w1h และทฤษฎีส่วนประสมการทางตลาด 4Ps ผลการศึกษา

ด้านพฤตกิรรมผูบ้รโิภค พบว่า ผูป่ั้นจกัรยานเสอืหมอบส่วนใหญ่ซือ้จกัรยานจากร้าน 

ตัวแทนจ�ำหน่ายในจังหวัดขอนแก่น ซ่ึงส่วนใหญ่ผู้ซื้อเป็นผู้ตัดสินใจเลือกซื้อเอง  

ราคาเฉลี่ยที่ซื้ออยู่ที่ 49,770 บาท จักรยานที่ได้รับความนิยมเป็นอันดับที่หนึ่งคือ

จักรยาน ยี่ห้อ Trek โดยมีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้ออันดับแรก คือ รูปทรงสวย 

และการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ลักษณะของจักรยานเสือหมอบ 

ที่ได้รับความนิยมเป็นอันดับแรก คือ สามารถตอบสนองต่อการปั่นได้เป็นอย่างดี  

งบประมาณในการซือ้เฉลีย่อยู่ท่ี 74,170 บาท ระยะเวลาในการรอรบัจกัรยานเสอืหมอบ

ได้เฉลีย่ 2 สปัดาห์ แต่ไม่เกิน 3 สปัดาห์ จงึก�ำหนดแนวทางการส่งเสรมิทางการตลาด

ของผู้ประกอบการ ได้ดังน้ี 1) ด้านผลิตภัณฑ์เน้นจักรยานเสือหมอบท่ีมีลักษณะ 

*นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต วิทยาลัยบัณฑิตศกึษาการจัดการ มหาวทิยาลยัขอนแก่น 
**อาจารย์ประจ�ำ คณะบริหารธุรกิจและการบัญชี มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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และคณุสมบตั ิคอื รปูทรงทนัสมยั คณุภาพในการใช้งานดตีอบสนองต่อการป่ันได้ดี  

2) ด้านราคาแบ่งเป็น 3 ระดบั 3) ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายเปิดหน้าร้านขนาดเล็ก 

ใช้ในการโชว์จักรยานเสือหมอบตัวอย่าง และเป็นพื้นที่สังสรรค์เพื่อเป็นจุดศูนย์รวม

ในการแลกเปลี่ยน 4) ด้านส่งเสริมการตลาดโดยจัดท�ำบัตรสมาชิก บัตรก�ำนัล และ

ส่วนลดต่างๆ

ค�ำส�ำคัญ : จักรยานเสือหมอบ พฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาด

Abstract

The objective of this study is study to behavior and marketing 

mixed which influence purchase decisions of consumers in Muang District,  

Khonkaen province. By focus group interview of sample is 30 cases.  

The result of study is the consumer behavior found that the most of  

cyclist who use road bike decision to purchase road bike from dealer 

shop that most of those who decide to buy a road bike ride by themselves.  

The average purchase price of road bike is 49,770 baht. The cyclist, there is 

the reason for the decision to buy is the model and marketing mixed found 

that the characteristic of the road bike that has popularity is can respond 

to the blender as well The budget for the purchase a new road bike of  

average is 74,170 baht. They can wait to get road bike on average two 

weeks. In summary, the marketing mix analysis from the interview follows:  

1) The product focuses on a road bike and the model is modern style, good 

quality to spin. 2) The price is divided into three levels. 3) The distribution 

channels opened a small store for show trial road bike and a Community 

Area for a focus on exchange information of the bike. And 4) The promotion 

mixed is a Club Card, vouchers and discounts.

Keywords : 	Road bike, Behavior, Marketing Mixed
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บทน�ำ

ปัจจุบันนี้ประชาชนส่วนหน่ึงในประเทศไทยนิยมหันมาใช้จักรยาน 

เพ่ือเป็นทางเลอืกใหม่ในการเดนิทาง หลกีเลีย่ง และแก้ไขปัญหาจราจร ประหยดัพลงังาน

และได้สุขภาพ จึงได้มีการจัดตั้งชมรมจักรยานเพ่ือสุขภาพแห่งประเทศไทยข้ึนเมื่อ

วันที่ 16 มีนาคม 2534 (สมาคมจักรยานเพื่อสุขภาพไทย, 2558) โดยกลุ่มคนที่รัก

จกัรยาน ซึง่ร่วมกันรณรงค์ให้ใช้จกัรยานในการเดนิทางบนท้องถนน หรอืป่ันจกัรยาน 

เพ่ือสขุภาพเป็นครัง้แรก เป็นการกระตุน้ให้สงัคมไทยหันกลบัมาสนใจพาหนะท่ีเป็นมติร

ต่อสิ่งแวดล้อม ซึ่งเป็นไปเพ่ือหลักเศรษฐกิจพอเพียง และย่ังยืนขึ้น โดยให้ความ

หมายค�ำว่า “สขุภาพ” หมายถึง การมสีขุภาพองค์รวม กาย ใจ สงัคม และปัญญาท่ีดี 

ของผู้ใช้จักรยานและคนรอบข้าง รวมทั้งการมีสุขภาวะที่ดีน่าอยู่ของเมืองและโลก 

ประเทศไทยมีจ�ำนวนผู ้ใช้จักรยานท่ัวประเทศราว 2,250,000 คน  

โดยแบ่งเป็นผูใ้ช้จกัรยานในกรงุเทพฯ และปรมิณฑล 150,000 คน และผูใ้ช้จกัรยาน

ในจังหวัดอื่นๆ อีก 2,100,000 คน โดยในจ�ำนวนนี้ มีผู้ใช้จักรยานเพ่ือการเดิน

ทางท่องเที่ยวมากถึง 260,000 คน และมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ปัจจุบันจักรยาน 

แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ จักรยานบ้านท่ัวไป และจักรยานทางเลือก  

ซึ่งส ่วนใหญ่ของจักรยานทางเลือกเป ็นจักรยานน�ำเข ้าท่ีก�ำลังเป ็นกระแส 

อยู่ในตอนนี ้โดยแบ่ง ออกเป็น 5 กลุม่หลกัๆ คอื 1) จกัรยานเสอืภเูขา Mountain Bike  

เมื่อประมาณ 10 ปีก่อนบ้านเราจะเริ่มจากจักรยานประเภทน้ี เพราะเป็นจักรยาน 

ที่ค่อนข้างลุยเหมาะส�ำหรับถนนท่ีอาจจะขรุขระ เป็นลูกรัง หรือปั่นในป่าเพื่อการ 

ท ่ อง เ ท่ียว เชิ งธรรมชาติ  หรื อ เหมาะ กับประ เทศที่ ยั ง ไม ่ เ จ ริญมากนัก  

บ้านเมืองก�ำลังพัฒนา ซึ่งเป็นกลุ่มที่ใหญ่ที่สุดในปัจจุบัน แต่อัตราการเติบโต 

กลับเริ่มลดลง 2) จักรยานเสือหมอบ Road Bike มีอัตราการเติบโตท่ีเร็วมากใน  

4-5 ปีท่ีผ่านมา จักรยานเสือหมอบเหมาะกับการข่ีบนถนนเรียบๆ เน้นความเร็ว  

ดังนั้น จึงเป็นที่นิยมส�ำหรับการขี่ในเมือง ออกก�ำลังกาย หรือเป็นทางเลือกใหม ่

ในการเดินทาง 3) จักรยานทัวร์ริ่ง Touring Bicycle เน้นปั่นทางไกล นานๆ ยาวๆ 

เพ่ือการท่องเท่ียว 4) จักรยาน ซิตี้ไบค์ City Bikes จักรยานประเภทน้ีเหมาะกับ

การปั่นในเมือง และคนเริ่มเปลี่ยนเทรนด์มาปั่นจักรยานประเภทนี้เพ่ิมมากขึ้น  

เป็นกลุ่มที่โตมากในปีนี้ประมาณ 200% 5) จักรยานแบบพับได้ Folding Bikes  
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ที่มีเสน่ห ์ตรงสามารถพับเคลื่อนย้ายได้ง ่าย ใช ้ พ้ืนท่ีในการเก็บรักษาน้อย  

พกพาสะดวก	

จงัหวัดขอนแก่นเป็นจงัหวดัใหญ่ในภาคอสีานมปีระชากรเกือบ 200,000 คน  

ในพ้ืนท่ีเขตอ�ำเภอเมอืง (ทะเบยีนราษฎร์, 2559) ท�ำให้เกิดปัญหาด้านมลภาวะ และ

สภาพปัญหาการจราจรในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวัดขอนแก่น เริม่ตดิขดัมากขึน้เรือ่ยๆ 

ซึ่งเกิดจากปริมาณการใช้รถยนต์ท่ีมีมากเกินความจ�ำเป็น โดยปัจจุบัน ปริมาณรถ 

ทีจ่ะออกมาวิง่บนถนนทีร่อการจดทะเบยีนอกีไม่ต�ำ่กว่า 30,000 คนั ก่อให้เกิดปัญหา 

ด้านมลภาวะพลังงาน และการจราจร ทั้งน้ี หากมีการส่งเสริม สนับสนุน 

ให้เกิดกระแสการใช้จักรยานเพ่ือการเดินทางให้มากขึ้น ก็จะสามารถแก้ปัญหา 

ด้านการจราจร รวมถึงลดมลภาวะในระยะยาวได้เป็นอย่างด ีอกีทัง้ยงัเป็นการส่งเสรมิ

ให้เกิดการออกก�ำลงักาย ซึง่จะส่งผลดต่ีอสขุภาพโดยรวมของผูขั้บขีจ่กัรยานอกีด้วย 

ซึ่งในปัจจุบันในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น หันมาใช้จักรยานเพื่อการเดินทาง 

ในชีวิตประจ�ำวัน และมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ ส่งผลให้ร้านจักรยานในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น ยอดขายเพ่ิมสูงข้ึนร้อยละ 30 โดยเฉพาะกลุ่มข้าราชการ และ 

วัยท�ำงานจะให้ความสนใจมากเป็นพิเศษ ส่วนจักรยานท่ีนิยมซื้อมาก คือ  

จักรยานเสือหมอบ เน่ืองจากสามารถน�ำมาปั ่นในระยะทางท่ีไกลและรวดเร็ว 

เพราะด้วยทรงเฟรม (ตัวถัง โครงจักรยาน)ให้ผู้ปั ่นต้องก้มท�ำให้เกิดความลู่ลม  

ทั้งยังมีหลากหลายยี่ห้อให้ผู้ปั่นจักรยานได้เลือกสรร เช่น 

Trek เป็นจักรยานสัญชาติอเมริกา มีชื่อในเรื่องของราคา อุปกรณ์  

และความคุ้มค่า เป็นจักรยานตัวเริ่มต้นของหลายๆ คน มีต้ังแต่ตัวเริ่มต้นราคา 

หลักหมื่นไปจนถึงราคาหลายแสน

Giant เข้าสู่การผลิตจักรยานในระดับสูงปี 1989 เป็นครั้งแรก ซึ่งถือว่า

เป็นโรงงานแรกและโรงงานเดียวที่สามารถผลิตคาร์บอนไฟเบอร์เองได้โดยสามารถ

ควบคุมคุณภาพได้ทุกขั้นตอนของการผลิต มีความหลากหลายมากกว่า 10 Model  

และมีราคา ส�ำหรับหลายกลุ่มเป้าหมาย ตั้งแต่ 15,000 บาท ถึง 3 แสนบาท  

มีรูปแบบผลิตภัณฑ์ และ เพื่อตอบสนองต่อลูกค้าให้มากที่สุด



87วารสารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มข.10 (1) ม.ค. - มิ.ย. 60

Bianchi  มปีระวัตมิายาวนานถึง 130 ปี นับเป็นผูผ้ลติจกัรยานทีเ่ก่าแก่ทีส่ดุ

และยังเปิดด�ำเนินการอยู่ สีเขียวที่เป็นสีประจ�ำของ Bianchi ได้รับพระราชทานนาม

โดย Qeen Margherita มชีือ่ว่า Celeste ให้เป็นสขีอง Bianchi ในปี 1893 ทัง้ยงัเป็น

จกัรยานทีห่าซือ้ง่ายในประเทศไทย และยงัมกีจิกรรมให้เข้าร่วมเฉพาะผู้ป่ัน Bianchi 

เท่านั้น เป็นกิจกรรมที่ทาง TCA บริษัทตัวแทนจ�ำหน่ายในประเทศไทยได้จัดขึ้น

จงัหวัดขอนแก่นนัน้มร้ีานขายจกัรยานเป็นจ�ำนวนมากและยังมกีารเปิดใหม่ 

เพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ ตามผู้ปั ่นจักรยานที่เพ่ิมมากขึ้น มีทั้งขายแต่จักรยานเสือหมอบ 

อย่างเดียวและร้านขายจักรยานหลายๆ ชนิด ร้านจักรยานบางแห่งเป็นท่ีพบปะ

สนทนาของนักปั่น และในเมืองยังมีร้านคาเฟ่ที่ดึงดูดนักปั่นจักรยานให้เข้ามา 

ยังร้านเพ่ือเป็นแหล่งนัดพบพูดคุยสังสรรค์และแลกเปลี่ยนความรู้ประสบการณ ์

ในการป่ัน ท้ังยังมรีวมตัวกันเป็นกลุม่จกัรยานหลายๆ กลุม่ เช่น กลุม่จกัรยานบงึทุง่สร้าง  

กลุ่มจักรยานเคียมห้วย กลุ่มเครือข่ายชมรมจักรยานขอนแก่น กลุ่มสายบันเทิง  

เพ่ือสร้างความเป็นกลุ่มก้อนของตัวนักปั ่น และยังง่ายต่อการนัดรวมกลุ่มกัน 

เพ่ือไปปั่นในเส้นทางต่างๆ ด้วยเหตุผลดังกล่าวผู ้ศึกษาในฐานะนักปั่นผู้หน่ึง 

จึงมีความสนใจที่จะท�ำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการซื้อจักรยานเสือหมอบ 

ของผู้ขับขี่จักรยานในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น เพื่อทราบข้อมูลและปัจจัย 

ในการตดัสนิใจซือ้จกัรยานเสอืหมอบของผูบ้รโิภคในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัขอนแก่น 

และน�ำข้อมูลมาใช้ในการวางแผนการด�ำเนินธุรกิจและการตลาดส�ำหรับผู้ประกอบ

ธุรกิจจักรยานเสือหมอบต่อไปในอนาคต

วัตถุประสงค์ 

1. 	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรม และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อจักรยานเสือหมอบของผู้บริโภคภายในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

2. 	 เพื่อเป็นแนวทางในการด�ำเนินงานของผู้ประกอบการร้านจักรยาน
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แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

พฤติกรรมผูบ้รโิภค  หมายถึง  พฤตกิรรมท่ีผูบ้รโิภคท�ำการค้นหาความต้องการ 

ของตนเอง หาข้อมูล เปรียบเทียบทางเลือก ตัดสินใจในการซื้อ การประเมินผล 

หลังการใช้สอยผลิตภัณฑ์และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการ 

ของตนเอง ซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภคจะใช้เป็นตัวช่วยในการตัดสินใจและการกระท�ำ

ของคนท่ีเก่ียวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้า อย่างไรก็ตามผู้บริโภคก็ยังมีสิทธ์ิ 

ในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ ท�ำให้ผู้ผลิตจ�ำเป็นต้องเรียนรู้ถึงความต้องการ 

ที่แท้จริงของผู้บริโภคให้มากที่สุด เพ่ือที่จะท�ำให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ และ 

กลบัมาซือ้ซ�ำ้ ซึง่จะช่วยให้ผูผ้ลติสามารถปรบักลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือทีจ่ะสามารถ

ใช้ตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมนั้น  

ค�ำถามที่นิยมใช ้ในการใช ้ค ้นหาลักษณะพฤติกรรมผู ้บริโภค คือ 6W 1H  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)

ส่วนประสมทางการตลาดหมายถึง การมสีนิค้าท่ีตอบสนองความต้องการ

ของลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได้ และผูบ้รโิภคยนิดจีา่ย

เพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจ�ำหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรม

การซื้อหาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบ 

ในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้องในการเลือกซื้อสินค้า (4Ps)ได้แก่  

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ�ำหน่าย (Place หรือ Distribution) และ

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) (ธีรกิติ นวรัตน์ ณ อยุธยา, 2547)

วิธีการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลทั้งแบบปฐมภูมิและ

ทุติยภูมิ 

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมแบบปฐมภูมิ คือ

หน่วยวิเคราะห์ กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ใช้จักรยานเสือหมอบจ�ำนวน 30 ราย  

ที่อาศัยอยู่ในอ�ำเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น เลือกการสัมภาษณ์อย่างเจาะจง
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แบบสัมภาษณ์ สร้างขึ้นจากทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค และ

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดในการสร้างแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง  

น�ำไปสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้เกิดการสนทนากันระหว่างผู้ถูกสัมภาษณ์และ

ผู้สัมภาษณ์ ให้ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการเลือกซื้อจักรยาน

เสือหมอบ โดยแบบสัมภาษณ์อย่างมีโครงสร้างเป็นค�ำถามปลายเปิด ประกอบด้วย

ส่วนที่ส�ำคัญ 3 ส่วน คือ

ส่วนที่ 1	 ข้อมูลเกี่ยวกับสถานภาพทั่วไปของผู้ปั่นจักรยานเสือหมอบ

ส่วนที่ 2   ค�ำถามพฤติกรรมของการเลือกซื้อจักรยาน

ส่วนที่ 3   ค�ำถามส่วนประสมทางการตลาด

ตรวจสอบแบบสัมภาษณ์โดยผู้ทรงคุณวุฒิ แล้วน�ำมาปรับปรุงแก้ไขก่อน

น�ำออกไปเก็บข้อมูลจากหน่วยวิเคราะห์

วิธีด�ำเนินการสัมภาษณ์ 

(1) 	ทดสอบความชัดเจนของบทสัมภาษณ์ 

(2) 	ติดต่อผู้ปั่นจักรยานทางโทรศัพท์ไว้ล่วงหน้า เพ่ือก�ำหนดนัดหมาย 

ให้ชัดเจน 

(3) 	ชีแ้จงให้ผูป่ั้นจกัรยานเสอืหมอบทราบว่า ข้อมลูท่ีได้จากการสมัภาษณ์

จะน�ำผลการสมัภาษณ์และผลการวเิคราะห์ไปใช้ประโยชน์อย่างไร โดยการน�ำข้อมลู

จากการสัมภาษณ์ไปแปลผลและวิเคราะห์ 

(4)	 สัมภาษณ์ทีละค�ำถาม เพ่ือเปิดโอกาสให้ผู้ปั่นจักรยานเสือหมอบได้

มีเวลาตอบค�ำถาม ใช้ค�ำถามที่ง่ายและตรงประเด็น ใช้ภาษาที่ง่ายสื่อความหมาย

ชัดเจน

(5)	 มีการบันทึกเสียงระหว ่างสัมภาษณ์ โดยได้มีการขออนุญาต 

ผู้ให้สัมภาษณ์ก่อนบันทึกเสียง

ข้อมูลทุติยภูมิ รวบรวมจากการค้นคว้าข้อมูลเก่ียวกับจักรยานเสือหมอบ 

จากเอกสารงานวิจยั ทฤษฎ ีข้อมลูอืน่ๆ ท่ีเก่ียวข้อง เช่น จากเว็บไซต์ และสือ่สิง่พิมพ์ 

การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ การสนทนา พูดคุย ซักถาม และ

ตอบโต้กันระหว่างผู้ถูกสัมภาษณ์และผู้สัมภาษณ์ ตีความหมายข้อมูลจากการ

สัมภาษณ์ ผู้ศึกษาจะถอดเทปบันทึกเสียงท�ำความเข้าใจกับข้อมูลท้ังหมดของ
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ตัวอย่างแต่ละราย แล้วดึงค�ำตอบมีความหมายคล้ายๆ หรือใกล้เคียงกัน เพื่อน�ำมา

สรุปหาความถี่ ความซ�้ำ ท�ำการแปลผลการสัมภาษณ์	

ผลการศึกษา

จากหน่วยวิเคราะห์ 30 ราย เป็นชาย จ�ำนวน 23 คน มอีายุระหว่าง 17 - 42 ปี  

การศึกษาส่วนใหญ่อยู่ระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท รายได้อยู่

ระหว่าง 5,000 – 45,000 บาท 

ข้อมลูทัว่ไป สรปุว่า ผูป่ั้นจกัรยานเสอืหมอบมจีกัรยานเฉลีย่ 2-3 คนัต่อคน 

ซึง่เป็นจกัรยานประเภทต่างๆ ดังนี ้เสอืหมอบ เสอืภเูขา จกัรยานพับ จกัรยานแม่บ้าน 

จกัรยานฟิคเกียร์ จกัรยานทวัร์ริง่ และจกัรยานบเีอม็เอกซ์ โดยผูป่ั้นจกัรยานส่วนใหญ่

ปั่นจักรยานเฉลี่ยมานาน 2.73 ปี มีวัตถุประสงค์ในการปั่นจักรยานอันดับแรกปั่น 

เพื่อสุขภาพ และอันดับสองปั่นเพื่อการแข่งขัน

ด้านพฤติกรรมผู ้บริโภค สรุปว่า ผู ้ปั ่นจักรยานเสือหมอบส่วนใหญ่ 

ซือ้จากร้านตวัแทนจ�ำหน่ายในจงัหวดัขอนแก่น รองลงมาเป็นการส่ังซือ้แบบออนไลน์  

ซึง่ส่วนใหญ่ผูป่ั้นจกัรยานเสอืหมอบเป็นผูต้ดัสนิใจเลอืกซือ้เอง โดยเพ่ือนท่ีป่ันจกัรยาน 

ร่วมกันมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้จกัรยานเสอืหมอบ และราคาจกัรยานเสอืหมอบ

เฉลีย่ทีซ่ือ้อยู่ที ่49,770 บาท จะซือ้ก็ต่อเมือ่มงีบประมาณเพียงพอ จกัรยานเสือหมอบ

ที่ได้รับความนิยม ได้แก่ อันดับท่ีหน่ึง Trek อันดับที่สอง Giant และอันดับสาม  

Bianchi โดยมเีหตผุลในการตดัสนิใจเลอืกซือ้ คอื อนัดบัท่ีหน่ึง รปูทรงสวยอนัดบัทีส่อง  

คุณภาพ และอันดับสาม การบริการ

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดจากการสัมภาษณ์ พบว่า มจี�ำนวน

ร้อยละ 70 ให้ความส�ำคญัด้านผลติภัณฑ์เป็นปัจจยัหลกัในการตัดสินใจซือ้ อย่างเช่น 

ตราสนิค้า คณุภาพจกัรยาน รปูแบบทีท่นัสมยั น�ำ้หนกัท่ีเบา ความคล่องตัว เฟรมต้อง

มั่นคงสามารถส่งแรงที่เท้าไปยังล้อได้เต็มท่ี รองลงมาคือ ด้านช่องทางจัดจ�ำหน่าย

ร้อยละ 20 เน้นเรือ่งระยะเวลาการจดัส่ง และการโชว์ภาพจกัรยานหรอือปุกรณ์ต่างๆ 

ให้ชดัเจนท่ีร้านจกัรยาน ส่วนด้านราคาและด้านส่งเสรมิการตลาด ส่วนใหญ่ไม่ได้ใช้

เป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจซื้อ มีเพียงร้อยละ 10 เท่าน้ัน ท่ีให้ความส�ำคัญเป็น

ปัจจัยต้นๆ ในการตัดสินใจซื้อ
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แนวทางส่วนประสมทางการตลาด (4 P) จากการวิเคราะห์การสัมภาษณ์

กลุ่ม ดังนี้

1.	 ด้านผลิตภัณฑ์ 

	 ทางด้านผลิตภัณฑ์จะเน้นจักรยานเสือหมอบท่ีมีลักษณะ และ

คณุสมบตัดิงัต่อไปนี ้คอื รปูทรงทนัสมยั คณุภาพในการใช้งานดี ตอบสนองต่อความ

ต้องการของผู้ปั่น น�้ำหนักเบา และสีสันสวยงาม และร้านจัดจ�ำหน่ายควรมีพร้อม

ทั้งจัดจ�ำหน่ายอุปกรณ์ตกแต่งจักรยาน โดยเลือกจ�ำหน่ายยี่ห้อต่างๆ ตามอัตราส่วน 

ดังต่อไปนี้ 

ยี่ห้อ Trek 40% ยี่ห้อ Giant 30% ยี่ห้อ Bianchi 20% ยี่ห้ออื่นๆ 10% เช่น 

Cannondale, Infinite, Merida, Java, Token, specialized

2.	 ด้านราคา ทางด้านราคาจกัรยานจะแบ่งเป็น 3 ระดับ องิจากระยะเวลา

ในการปั่นจักรยานโดยผู้ที่ปั่นมานานยิ่งซื้อในราคาที่สูงขึ้น ส่วนผู้ที่เพิ่งเริ่มหันมาปั่น

จักรยานอยู่ในราคาถูกถึงราคาปานกลาง

ราคามากกว่า 100,000 บาท 

ราคาระหว่าง 50,000 - 100,000 บาท 

ราคาต�่ำกว่า 50,000 บาท 

3.	 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย เปิดหน้าร้านขนาดเล็ก เพ่ือใช้ในการ

โชว์จักรยานเสือหมอบตัวอย่าง ให้เป็น Community Area เพ่ือเป็นจุดศูนย์รวม 

ในการแลกเปลี่ยน ข้อมูล อัพเดทข่าวสารต่างๆ ของจักรยานเสือหมอบ และเป็นจุด

พักจักรยานโดยมีน�้ำดื่มให้บริการและ Wifi แก่นักปั่นฟรี พร้อมท้ังมีอุปกรณ์ในการ

ตกแต่งจักรยานเสือหมอบ และชุดปั่นจักรยานที่ได้มาตรฐาน ซึ่งผู้ศึกษาวางแผน

ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายส�ำหรบัจกัรยานและอปุกรณ์ตกแต่งจกัรยานเสอืหมอบแบบ

ออนไลน์เป็นหลัก โดยใช้ระยะเวลาในการจัดส่งสินค้า 1 - 2 สัปดาห์

4.	 ด้านส่งเสริมการตลาด 

	 1)	 มี Club Card ให้ส�ำหรับนักปั่นจักรยานเสือหมอบ สามารถใช้

เป็นจุดพักจักรยานและรับบริการน�้ำดื่มฟรี และผู้ท่ีมี Club Card สามารถเข้าร่วม

กิจกรรมกับทางร้านได้
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ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 2)   	 แจกบตัรก�ำนลัในการแลกซือ้อปุกรณ์ตกแต่งจกัรยานเสอืหมอบ 

หรอืชดุป่ัน มลูค่า  5,000  บาท (ราคาจกัรยานทีม่ากกว่า 100,000 บาท) มลูค่า 3,000 บาท  

(ราคาจักรยานระหว่าง 50,000 - 100,000 บาท) มูลค่า 1,500 บาท (ราคาจักรยาน 

ต�่ำกว่า 50,000 บาท) ส�ำหรับผู้ที่แนะน�ำลูกค้าใหม่ในการซื้อจักรยานกับทางร้าน

	 3)   	 ส�ำหรบัลกูค้าทีซ่ือ้จกัรยานเสอืหมอบกับทางร้าน จะได้รบัส่วนลด 

5% ในการสั่งซื้อเฟรม ชุดเกียร์ ล้อ และอุปกรณ์ตกแต่งจักรยานเสือหมอบ

	 4)   ส�ำหรับลูกค้าที่ซื้อจักรยานเสือหมอบกับทางร้าน ร้านจะท�ำการ 

Fitting ในขั้นต้นให้ฟรีซึ่งการท�ำ Fitting นั้นจะเป็นการปรับตัวรถจักรยานให้เข้ากับ

ผู้ปั่นเพ่ือความสบายและยังสามารถใช้กล้ามเน้ือในการปั่นจักรยานได้อย่างเต็ม

ประสิทธิภาพ

สรุป และอภิปรายผล 

การศึกษาคร้ังน้ีผู้ศึกษาได้ท�ำการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ปั่นจักรยานเสือหมอบ 

ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยก�ำหนดกลุ่มตัวอย่าง ทั้งหมด 30 ราย

ข้อมลูทัว่ไป สรปุว่า ผูป่ั้นจกัรยานเสอืหมอบมจีกัรยานเฉลีย่ 2 - 3 คนัต่อคน  

ซึง่เป็นจกัรยานประเภทต่างๆ ดังนี ้เสือ้หมอบ เสอืภเูขา จกัรยานพับ จกัรยานแม่บ้าน 

จกัรยานฟิคเกียร์ จกัรยานทวัร์ริง่ และจกัรยานบเีอม็เอกซ์ โดยผูป่ั้นจกัรยานส่วนใหญ่

ปั่นจักรยานเฉลี่ยมานาน 2.73 ปี มีวัตถุประสงค์ในการปั่นจักรยานอันดับแรกปั่น 

เพื่อสุขภาพ และอันดับสองปั่นเพื่อแข่งขัน

ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค สรุปว่า ผู้ปั่นจักรยานเสือหมอบส่วนใหญ่ซื้อจาก

ร้านค้าตัวแทนจ�ำหน่ายในจังหวัดขอนแก่น รองลงมาเป็นการส่ังซื้อแบบออนไลน์ 

ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ปั่นจักรยานเสือหมอบ โดยเพ่ือนท่ีปั่นจักรยานร่วมกันมีอิทธิพลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกซือ้จกัรยานเสอืหมอบ และราคาจกัรยานเสือหมอบเฉล่ียท่ีซือ้อยู่ท่ี  

49,770 บาท จะซื้อก็ต่อเมื่อมีงบประมาณเพียงพอ จักรยานเสือหมอบที่ได้รับ 

ความนิยม ได้แก่ อันดับท่ีหน่ึง Trek อันดับที่สอง Giant และอันดับสาม Bianchi  

โดยมีเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อ คือ อันดับหน่ึง รูปทรงสวย อันดับท่ีสอง  

คุณภาพ และอันดับสาม การบริการ
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ส่วนประสมทางการตลาด สรุปว่า ลักษณะของจักรยานเสือหมอบที่ได้รับ

ความนยิม ได้แก่ อนัดบัท่ีหน่ึง ตอบสนองด ีอนัดบัทีส่อง น�ำ้หนกั และอนัดบัสาม สสีนั  

ซึ่งงบประมาณในการซ้ือเฉลี่ยอยู่ท่ี 74,170 บาท โดยส่วนใหญ่สามารถรอคอยได้  

เฉลี่ย 2 สัปดาห์ แต่ไม่เกิน 3 สัปดาห์ และผู้ปั ่นจักรยานเสือหมอบส่วนใหญ่  

นิยมส่งเสริมทางการตลาด คือ การลดราคาหรือแถมอุปกรณ์เครื่องแต่งกายต่างๆ

สรุปแนวทางส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรับผู้ประกอบการ ดังนี้

ด ้านผลิตภัณฑ์ เน้นจักรยานเสือหมอบท่ีมีลักษณะ และคุณสมบัติ  

ดังต่อไปนี้ คือ รูปทรงทันสมัย คุณภาพในการใช้งานดีตอบสนองต่อความต้องการ

ของผูป่ั้น น�ำ้หนกัเบา และสสีนัสวยงาม พร้อมท้ังจดัจ�ำหน่ายอปุกรณ์ตกแต่งจกัรยาน  

โดยเลือกจ�ำหน่ายยี่ห้อต่างๆ คือ ยี่ห้อ Trek 40% ยี่ห้อ Giant 30% ยี่ห้อ Bianchi 

20% ย่ีห้ออืน่ๆ 10% เช่น Cannondale, Infinite, Merida, Java, Token, specialized

ด้านราคา แบ่งเป็น 3 ระดับ โดยแบ่งตามประสบการณ์ของผู้ปั่น

ราคามากกว่า 100,000 บาท ส�ำหรับลูกค้าท่ีต้องการความเบาของตัว

จักรยานเสือหมอบ รูปแบบทันสมัย เพื่อใช้ในการปั่นแข่งขัน

ราคาระหว่าง 50,000 - 100,000 บาท ส�ำหรับลูกค้าเริ่มจริงจังกับการปั่น

จักรยานเสือหมอบ และมีงบประมาณในการซื้อเพิ่มขึ้น

ราคาต�ำ่กว่า 50,000 บาท ส�ำหรบัผูท้ีเ่พ่ิงเริม่ต้นการป่ันจกัรยานเสอืหมอบ

หรือการปั่นเพื่อสุขภาพ 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย เปิดหน้าร้านขนาดเล็ก เพ่ือใช้ในการโชว์

จกัรยานเสอืหมอบตวัอย่าง ให้เป็น Community Area เพ่ือเป็นจดุศนูย์รวมในการแลก

เปลี่ยน ข้อมูล อัพเดตข่าวสารต่างๆ ของจักรยานเสือหมอบ และเป็นจุดพักจักรยาน

โดยมนี�ำ้ดืม่ให้บรกิารและ Wifi แก่นักป่ันฟร ีวางแผนช่องทางการจดัจ�ำหน่ายส�ำหรบั

จักรยานและอุปกรณ์ตกแต่งจักรยานเสือหมอบแบบออนไลน์เป็นหลัก โดยใช้ระยะ

เวลาในการจัดส่งสินค้า 1-2 สัปดาห์ 

4.    ด้านส่งเสริมการตลาด 

	 4.1 	 มี Club Card เพื่อร่วมกิจกรรมกับทางร้านได้

	 4.2 	 แจกบัตรก�ำนัลในการแลกซื้ออุปกรณ์ตกแต่ง
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การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อจักรยานเสือหมอบของผู้บริโภค
ในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

	 4.3 	 ส่วนลด 5% ในการสั่งซื้อเฟรม ชุดเกียร์ ล้อ และอุปกรณ์ตกแต่ง

จักรยานเสือหมอบ

	 4.4 	 ท�ำการ Fitting ในขั้นต้นให้ฟรี

	 4.5 	 มกีารตรวจสอบสภาพรถจกัรยานฟรหีลงัการขาย พร้อมส่วนลด

อุปกรณ์ส�ำหรับการซ่อม 5-10% และล้างจักรยานฟรีหลังซ่อมเสร็จ 

จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซื้อจักรยานเสือหมอบของ 

ผู้บริโภคในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ท�ำให้ผู้ศึกษาทราบถึงพฤติกรรม และ

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อจักรยานเสือหมอบของ 

ผู้บริโภค ภายในอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น ท�ำให้มองเห็นรูปแบบธุรกิจแบบผลิต 

เพ่ือจัดจ�ำหน่ายทั้งแบบออฟไลน์ และออนไลน์ ซึ่งสามารถเป็นประโยชน์แก่ผู้ผลิต

และผู้ประกอบการร้านจ�ำหน่ายจักรยานในจังหวัดขอนแก่น สามารถน�ำข้อมูลไปใช้

เป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ในการผลิตจักรยาน รวมถึงก�ำหนด

กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าเป้าหมายได้อย่าง

เหมาะสม และเพื่อต่อยอดในการท�ำธุรกิจ 

แนวทางในการด�ำเนินงานของผู้ประกอบการร้านจักรยาน	

จากงานวิจัยท�ำให้ได้ทราบถึงความต้องการของผู ้ปั ่นจักรยานและ 

ส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือเป็นแนวทางในการด�ำเนินงานของผู้ประกอบการ

ร้านจักรยาน โดยจักรยานที่ทางผู้ประกอบการควรเลือกน�ำมาขายเป็นอันดับต้นๆ 

คือ Trek, Giant, Bianchi เพราะเป็นจักรยานที่ผู ้ปั ่นจักรยานนิยมเลือกซื้อกัน  

เน ้นจักรยานเสือหมอบท่ีมีลักษณะทันสมัยรูปทรงสวยงาม และคุณสมบัติ 

ในการใช้งานดีตอบสนองต่อการปั่นได้ดี โดยแบ่งราคาจักรยานเป็น 3 ช่วงราคา 

อิงจากประสบการณ์ของผู ้ป ั ่นจักรยาน คือ ราคามากกว่า 100,000 บาท  

ส�ำหรับลูกค้าที่ต ้องการความเบาของตัวจักรยานเสือหมอบ รูปแบบทันสมัย  

เพ่ือใช้ในการปั่นแข่งขัน ราคาระหว่าง 50,000 - 100,000 บาท ส�ำหรับลูกค้าเริ่ม

จริงจังกับการปั่นจักรยานเสือหมอบ และมีงบประมาณในการซื้อเพ่ิมข้ึน และ  

ราคาต�่ำกว่า 50,000 บาท ส�ำหรับผู้ที่เพิ่งเริ่มต้นการปั่นจักรยานเสือหมอบหรือการ

ปั่นเพ่ือสุขภาพ ช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเป็นร้านขนาดเล็กมีตัวอย่างจักรยานโชว์
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ให้ผู้ปั่นจักรยานได้เห็นเป็นตัวอย่าง และควรมีพ้ืนท่ีให้ผู้ปั่นจักรยานพูดคุยสังสรรค์

แลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์ในการปั่นจักรยานซึ่งกันและกัน ด้านการส่งเสริม 

การตลาดทางผู้ประกอบการควรท�ำบัตรสมาชิก บัตรก�ำนัล และส่วนลดต่างๆ  

ให้กับผูป่ั้นจกัรยานทีเ่ข้ามาเลอืกซือ้สนิค้ากับทางร้าน เช่น ท�ำการ Fitting จกัรยานให้ฟรี  

บริการน�้ำดื่มให้กับผู้ปั่นจักรยาน แจกส่วนลดต่างๆ ส�ำหรับผู้ท่ีแนะน�ำเพ่ือนมาซื้อ

จักรยานกับทางร้าน 
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