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บทคััดย่่อ
	 งานวิิจััยนี้้�มีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อศึึกษา ปััจจััยด้้านรููปแบบการดำเนิินชีีวิิต และส่่วนประสมทางการ
ตลาดที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง โดยศึึกษาถึึง
ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค ปััจจััยส่่วนประสมการตลาดด้้านผลิตภััณฑ์์ พฤติิกรรม
ของผู้้�บริโิภค  และความตั้้�งใจซ้ื้�ออุปุกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง และกลุ่่�มตัวัอย่่างที่่�ใช้้
ในการศึึกษาครั้้�งนี้้�คืือ ผู้้�บริิโภคที่่�ตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง กรุุงเทพฯ/
ชลบุรุีี/ระยอง 335 คน ซึ่่�งได้้จากการคัดักรองข้้อมูลูที่่�แบบแจกแจงปกติ ิจากผู้้�ตอบแบบสอบถามทั้้�งหมด 
400 คน สถิิติิที่่�ใช้้ในการวิิเคราะห์์ข้้อมููลได้้แก่่ ร้้อยละ ค่่าเฉลี่่�ย ค่่าเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน การวิิเคราะห์์ค่่า
แปรปรวนทางเดีียว  การวิิเคราะห์์เชิิงถดถอยแบบ Enter Method โดยใช้้โปรแกรมคอมพิวเตอร์์
สำเร็็จรููป (SPSS version 29.0.1) ผลการวิิจััยพบว่่า กลุ่่�มตััวอย่่างมีีระดัับความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกัับลัักษณะ
รูปูแบบการดำเนินิชีวีิติ ส่วนประสมทางการตลาด(4Ps) และความตั้้�งใจซื้้�ออุปุกรณ์์ประดับัยนต์์รถออฟโรด 
โดยรวมอยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ โดยเฉพาะในด้้านชอบความท้าทาย ชอบธรรมชาติิ/เข้้าป่่า เติมิเต็ม็ความฝััน
ในวััยเด็็ก ต้ ้องการสัังคมที่่�เข้้าใจในเรื่่�องรถออฟโรด ช อบความปลอดภััย และใช้้ในการแข่่งขััน ในด้้าน
พฤติกิรรมผู้้�บริโิภค พบว่่า ร้อยละ 49.3 เลืือกซ้ื้�อสินิค้้าจากความนิยิมในแบรนด์์ ร้อยละ 65.1 ซื้้�อสินิค้้า 
1-2 ครั้้�งต่่อปีี ร้ ้อยละ 41.5 มีีค่่าใช้้จ่่ายในการซื้้�อแต่่ละครั้้�งมากกว่่า 30,001 บาท และร้้อยละ 60.9 
ใช้้ข้้อมููลจากสื่่�อออนไลน์์ในการตััดสิินใจซื้้�อ ผ ลการทดสอบสมมติิฐานพบว่่า ตั ัวแปรอิิสระทั้้�ง 10 ตั ัว 
ได้้แก่่ ด้้านรููปแบบการดำเนิินชีีวิิต และส่่วนประสมทางการตลาด  สามารถร่่วมกัันทำนายความตั้้�งใจ
ซื้้�อได้้ในระดัับร้้อยละ 52.8 อย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิ โดยตััวแปรที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออย่่าง
มีีนััยสำคััญ ได้้แก่่ ช อบธรรมชาติิ/เข้้าป่่า ช อบความปลอดภััย ปััจจััยด้้านผลิิตภััณฑ์์ ช่ ่องทางจำหน่่าย 
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และการส่่งเสริิมการตลาด  โดยผลการวิิจััยนี้้�สามารถนำไปใช้้เป็็นแนวทางในการวางแผนกลยุุทธ์์ทาง
การตลาด การพััฒนาผลิิตภััณฑ์์ การเลืือกช่่องทางจััดจำหน่่าย และการส่่งเสริิมการตลาดให้้สอดคล้้อง
กัับพฤติิกรรมและความต้้องการของกลุ่่�มลูกค้้าเป้้าหมายได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ  รวมทั้้�งใช้้เป็็นข้้อมููล
อ้้างอิิงสำหรัับการศึึกษาวิิจััยในอนาคตได้้อีีกด้้วย

คำสำคััญ: ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิต  ส่่วนประสมทางการตลาด  ความตั้้�งใจซื้้�อ  อุุปกรณ์์ประดัับ
ยนต์์รถออฟโรด  พฤติิกรรมผู้้�บริิโภค

Abstract
	 This research aims to examine the influence of lifestyle factors and the marketing 
mix on consumers’ purchase intention toward off-road vehicle accessories of a 
particular brand. The study investigates consumers’ lifestyle characteristics, product-
related marketing mix factors, consumer behavior, and purchase intention toward 
off-road vehicle accessories. The sample consisted of 335 consumers in Bangkok, 
Chonburi, and Rayong who intended to purchase off-road vehicle accessories of a 
particular brand. The sample was selected from 400 questionnaire respondents after 
screening for normal data distribution. Data were analyzed using percentage, mean, 
standard deviation, one-way analysis of variance (ANOVA), and multiple regression 
analysis using the Enter Method with SPSS version 29.0.1.
	 The findings revealed that respondents reported the highest level of agreement 
regarding lifestyle characteristics, the marketing mix (4Ps), and purchase intention. Key 
lifestyle attributes included preferences for challenges, nature exploration and 
off-road activities, fulfilling childhood dreams, seeking communities with shared 
interests in off-road vehicles, valuing safety, and participating in competitions. Regarding 
consumer behavior, 49.3% of respondents purchased products due to brand popularity, 
65.1% made purchases one to two times per year, 41.5% spent more than 30,001 baht 
per purchase, and 60.9% relied on online media for purchase decisions. The hypothesis 
testing results indicated that the ten independent variables, comprising lifestyle and 
marketing mix factors, jointly explained 52.8% of the variance in purchase intention at 
a statistically significant level. Significant predictors of purchase intention included 
preferences for nature exploration, safety orientation, product factors, distribution 
channels, and marketing promotion. The findings provide practical implications for 
strategic marketing planning, product development, channel selection, and promotional 
activities to better align with the behaviors and needs of target consumers.

Keywords: Lifestyle characteristics, Marketing mix, Purchase intention, Off-road vehicle 
accessories, Consumer behavior
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บทนำ
	 ในปััจจุบัันตลาดอุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดมีีการเติิบโตอย่่างต่่อเนื่่�อง   โดยเฉพาะใน
ประเทศไทยซึ่่�งเป็็นฐานการผลิิตรถกระบะขนาดใหญ่่ของโลก และมีีความนิิยมในกิิจกรรมกลางแจ้้ง 
การผจญภััย และการใช้้งานรถยนต์์ขัับเคลื่่�อนสี่่�ล้้อ (4WD) เพิ่่�มมากขึ้้�น ตรายี่่�ห้้อหนึ่่�งได้้เข้้ามาดำเนิิน
ธุุรกิิจในประเทศไทยในฐานะผู้้�ผลิตอุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดและผู้้�ผลิิตอุุปกรณ์์ตามแบบฐาน 
(Original Equipment Manufacturer: OEM) ด้้วยผลิิตภััณฑ์์ที่่�หลากหลาย ครอบคลุุมการใช้้งานของ
นัักผจญภััยชาวไทย จึึงได้้รัับการตอบรัับที่่�ดีีจากผู้้�บริิโภคในด้้านคุุณภาพ ความทนทาน ความน่่าเชื่่�อถืือ 
และภาพลัักษณ์์ของสิินค้้าเมื่่�อใช้้งานกัับรถยนต์์ (ไดรฟ์์ออโต้้บล็็อก. 2561) อย่่างไรก็็ตาม ตลาดอุุปกรณ์์
ตกแต่่งรถออฟโรดยัังคงเผชิิญกัับการแข่่งขัันที่่�รุุนแรงจากตราสิินค้้าใหม่่ ชุ ดแต่่งจากผู้้�ผลิตรถยนต์์
โดยตรง รวมถึงผลกระทบจากสถานการณ์์โควิดิ-19 ที่่�ส่่งผลต่่อกำลังัซื้้�อและพฤติกิรรมผู้้�บริโิภค ส่งผลให้้
ผู้้�ประกอบการจำเป็็นต้้องศึึกษาปััจจััยที่่�มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อของผู้้�บริิโภคมากยิ่่�งขึ้้�น
	 จากการศึึกษางานวิิจััยที่่�ผ่่านมา พ บว่่าปััจจััยที่่�ส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อสิินค้้าประเภทอุุปกรณ์์
ยานยนต์์ ได้้แก่่ ความน่าเชื่่�อถืือของตราสินิค้้า พฤติิกรรมผู้้�บริโิภค ทัศนคติ ิและส่่วนประสมทางการตลาด 
โดยผู้้�วิจิัยัเลืือกศึกึษาตัวัแปรด้้าน “รูปูแบบการดำเนิินชีวีิติ” เนื่่�องจากเป็็นปััจจัยัที่่�สะท้้อนค่่านิยิม คว าม
สนใจ และลัักษณะการใช้้ชีีวิิตของผู้้�บริิโภค ซึ่่�งมีีความสััมพัันธ์์กัับการเลืือกซื้้�อสิินค้้าที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับภาพ
ลัักษณ์์และกิิจกรรมเฉพาะทาง เช่่น อุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรด ขณะเดีียวกััน ผู้้�วิิจััยยัังเลืือกศึึกษา
ปััจจััยด้้าน “ส่่วนประสมทางการตลาด” เนื่่�องจากเป็็นปััจจััยที่่�ธุุรกิิจสามารถกำหนดและควบคุุมได้้ ทั้้�ง
ด้้านผลิิตภััณฑ์์ ราคา ช่่องทางการจััดจำหน่่าย และการส่่งเสริิมการตลาด ซึ่่�งล้้วนส่่งผลต่่อการตััดสิินใจ
ซื้้�อของผู้้�บริิโภคในตลาดที่่�มีีการแข่่งขัันสููง
	 อย่่างไรก็็ตาม จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิิจััยที่่�ผ่่านมา พบว่่างานวิิจััยส่่วนใหญ่่ศึึกษา
ปััจจัยัด้้านรููปแบบการดำเนิินชีีวิติหรืือส่่วนประสมทางการตลาดแยกออกจากกััน และมักัศึกึษาในบริบิท
ของสิินค้้าแฟชั่่�น เครื่่�องสำอาง รถยนต์์ทั่่�วไป หรืือสิินค้้าอุุปโภคบริิโภค ขณะที่่�งานวิิจััยที่่�ศึึกษาเกี่่�ยวกัับ
อุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดโดยเฉพาะยัังมีีอยู่่�อย่่างจำกััด อีีกทั้้�งยัังไม่่พบงานวิิจััยที่่�นำตััวแปร 
“รููปแบบการดำเนิินชีีวิิต” และ “ส่่วนประสมทางการตลาด” ม าศึึกษาร่่วมกัันเพื่่�ออธิิบายความตั้้�งใจ
ซื้้�อของผู้้�บริิโภคในตลาดอุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดอย่่างชััดเจน ซึ่่ �งถืือเป็็นช่่องว่่างของงานวิิจััย 
(Research Gap) ดัังนั้้�น ผู้้�วิิจััยจึึงสนใจศึึกษา “ปััจจััยที่่�ส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถ
ออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง” เพื่่�อนำผลการวิิจััยไปใช้้เป็็นแนวทางในการวางกลยุุทธ์์ทางการตลาดและ
พััฒนากลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมายให้้สอดคล้้องกัับพฤติิกรรมผู้้�บริิโภคในอนาคต

วััตถุุประสงค์์การวิิจััย 
	 1.	 เพื่่�อศึึกษาอิิทธิิพลของปััจจััยด้้านลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Lifestyle) 
ที่่�มีีต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�งของผู้้�บริิโภค
	 2.	 เพื่่�อศึึกษาอิิทธิิพลของปััจจััยด้้านส่่วนประสมทางการตลาดที่่�มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์
ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�งของผู้้�บริิโภค
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ทบทวนวรรณกรรม
	 แนวคิิดและทฤษฎีีเกี่่�ยวกัับการวิิเคราะห์์ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค 
(Lifestyle)
	 รููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Lifestyle) เป็็นปััจจััยสำคััญที่่�สะท้้อนพฤติิกรรม ค่่านิิยม 
และความสนใจของผู้้�บริิโภค ซึ่่ �งมีีอิิทธิิพลต่่อกระบวนการตััดสินใจซื้้�อสิินค้้าและบริิการ โดยธุุรกิิจ
สามารถนำข้้อมููลด้้าน Lifestyle ม าใช้้ในการแบ่่งส่่วนตลาดและกำหนดกลยุุทธ์์ทางการตลาดให้้
สอดคล้้องกัับกลุ่่�มเป้้าหมายได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ (Solomon. 2563) โดยสามารถนิยามลักษณะ
สำคััญต่่าง ๆ ได้้ดัังนี้้�
	 1.	 ความชอบความท้้าทาย หม ายถึึงการแสวงหาประสบการณ์์ใหม่่ที่่�มีีความยากหรืือเสี่่�ยง 
โดยมุ่่�งหวัังการเติิบโตและพััฒนาตนเอง (Dweck. 2006) ซึ่่�งสััมพัันธ์์กัับทฤษฎีีต่่าง ๆ เช่่น มาสโลว์์และ
เฮิิร์์ซเบิิร์์ก
	 2.	 ความชอบเข้้าป่่า/ชอบธรรมชาติ ิอธิบิายผ่่านทฤษฎีชีีีวพิสิัยั (Biophilia) โดยเน้้นความผูกูพันั
ทางชีีววิิทยาและจิิตใจที่่�ต้้องการเชื่่�อมต่่อกัับธรรมชาติิ ซึ่่ �งมีีประโยชน์์ทั้้�งต่่อสุุขภาพกายและใจ  รวมถึึง
ความสััมพัันธ์์ทางสัังคม
	 3.	 ความปลอดภััย หม ายถึึงสภาพแวดล้้อมที่่�ปราศจากภััยและมีีมาตรการป้้องกััน (Caren & 
Denise, 2548) โดยแบ่่งเป็็นความปลอดภัยเชิงิวัตัถุแุละเชิงิอัตัวิสิัยั (Kullberg. 2014) ซึ่่�งทั้้�งสองมุมุมอง
มีีความสำคััญในการวิิจััยพฤติิกรรมผู้้�บริิโภค
	 4.	 การเติิมเต็็มความฝัันในวััยเด็็ก คืือการตั้้�งเป้้าหมายและทำให้้สำเร็็จ สร้้างความสุุขและแรง
บัันดาลใจให้้ตนเองและผู้้�อื่่�น (Pausch. 2008)
	 5.	 ความต้้องการสัังคมที่่�คุุยและเข้้าใจในเรื่่�องรถออฟโรด สะท้้อนความต้้องการทางสัังคมของ
ผู้้�ที่่�ชื่่�นชอบกิิจกรรม Off Road ในการแลกเปลี่่�ยนประสบการณ์์และสร้้างความสัมัพันัธ์์ในกลุ่่�ม (Maslow. 
1943)
	 6.	 การแข่่งขััน คืื อพฤติิกรรมที่่�บุุคคลหรืือกลุ่่�มพยายามเอาชนะกัันเพื่่�อผลประโยชน์์ร่่วมกัน 
โดยมีีลัักษณะสำคััญ เช่่น เป้้าหมายร่่วมกััน การเปรีียบเทีียบ และแรงจููงใจ ทั้้ �งในรููปแบบการแข่่งขััน
ทางตรง ทางอ้้อม และภายในบุุคคล (วิิวรรณ ธาราหิิรััญโชติิ. 2564)

	 แนวความคิิดและทฤษฎีีเกี่่�ยวกัับส่่วนประสมทางการตลาด
	 ส่่วนประสมทางการตลาดเป็็นแนวคิิดสำคััญที่่�ช่่วยให้้ธุุรกิิจตอบสนองความต้องการตลาดอย่่าง
เหมาะสม โดยมีีส่วนประกอบหลักคืือ ผลิตภัณัฑ์์ที่่�ตอบโจทย์์ลูกูค้้า ราคาที่่�เหมาะสม ช่องทางจัดัจำหน่าย
ที่่�มีปีระสิทิธิภิาพ และการส่่งเสริมิการตลาดเพื่่�อกระตุ้้�นการซ้ื้�อ (ฉัตัรยาพร. 2549) ธนวรรณ แสงสุุวรรณ 
(2547) ระบุุว่่าส่่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้้วยส่่วนที่่�เกี่่�ยวข้้องและเท่่าเทีียม
กััน นัักการตลาดต้้องวางกลยุุทธ์์โดยเน้้นปััจจััยที่่�เหมาะสมกัับกลุ่่�มเป้้าหมาย (Kotler & Keller. 2022) 
ส่่วนประสมทางการตลาด หรืื อ 4P’s เป็็นเครื่่�องมืือสำคััญที่่�องค์์กรใช้้ในการวางแผนและกำหนด
กลยุุทธ์์ทางการตลาด  เพื่่�อให้้สามารถตอบสนองความต้้องการของผู้้�บริิโภคและสร้้างความได้้เปรีียบ
ทางการแข่่งขััน ประกอบด้้วย 4 ด้้าน ได้้แก่่
	 1. ผลิิตภััณฑ์์ (Product) ที่่�ตอบสนองความต้้องการของผู้้�บริิโภค
	 2. ราคา (Pricing) ที่่�เหมาะสมกัับคุุณค่่าและการแข่่งขััน
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	 3. 	 ช่่องทางการจััดจำหน่่าย (Place) ที่่�ช่่วยให้้ผู้้�บริิโภคเข้้าถึึงสิินค้้าได้้สะดวก
	 4. 	 การส่่งเสริิมการตลาด (Promotion) ช่วยสร้้างการรัับรู้้�และกระตุ้้�นการตััดสินิใจซื้้�อของผู้้�บริิโภค
	 ส่่วนประสมทางการตลาดทั้้�ง 4 ปั ัจจััยนี้้� มีีเป้้าหมายเพื่่�อช่่วยให้้ธุุรกิิจสามารถเพิ่่�มส่่วนแบ่่ง
ตลาดได้้อย่่างมีปีระสิทิธิภิาพ นอกจากน้ี้�ในระดับัที่่�สอง ยังัเน้้นการสร้้างประสบการณ์์ที่่�ดีีและความผูกูพันั
ทางอารมณ์์กัับลููกค้้า ซึ่่ �งจะช่่วยให้้ธุุรกิิจมีีส่่วนแบ่่งการตลาดในใจลููกค้้ามากขึ้้�น เมื่่�อเทีียบกัับคู่่�แข่่งขััน 
(ณััฐ. 2554)

	 แนวคิดิและทฤษฎีเีกี่่�ยวกับัการวิเิคราะห์์พฤติกิรรมผู้้�บริโิภค (Analyzing Consumer Behavior)
	 พฤติิกรรมผู้้�บริิโภคหมายถึึงการแสดงออกของบุุคคลในการตััดสินใจเลืือกซ้ื้�อและใช้้ผลิิตภััณฑ์์
หรืือบริกิาร โดยอาศััยการประเมิินผลการรัับรู้้�  เพื่่�อให้้ตอบสนองความต้องการทั้้�งทางร่่างกายและจิติใจ 
(Kotler. 1991) รวมถึึงการศึึกษาและวิิจััยพฤติิกรรมการซื้้�อของบุุคคล กลุ่่�ม หรืื อองค์์กร เพื่่�อเข้้าใจ
ความต้้องการ รููปแบบการเลืือกซื้้�อ และประสบการณ์์ที่่�สร้้างความพึึงพอใจ (ปณิิศาลััญ. 2548) โดยใช้้ 
7 คำถาม (6Ws 1H) เพื่่�อค้้นหา 7 คำตอบ (7Os) ช่่วยวิิเคราะห์์พฤติิกรรมผู้้�บริิโภคอย่่างลึึกซึ้้�ง (ปรััชญา. 
2554) โดยสามารถนิิยามลัักษณะสำคััญต่่าง ๆ ได้้ดัังนี้้�
	 1.	 เหตุุผลที่่�เลืือกซื้้�อสิินค้้า เป็็นกระบวนการตััดสิินใจของผู้้�บริิโภคที่่�ได้้รัับอิิทธิิพลจากปััจจััย
ภายในและภายนอก ซึ่่�งเกี่่�ยวข้้องกัับด้้านจิิตใจและพฤติิกรรม และเป็็นกระบวนการพิิจารณาทางเลืือก
ตามข้อมูลูและข้้อจำกัดัในแต่่ละสถานการณ์์ (พิษิณุุ จ งสถิิตวัฒันา. 2542) ซึ่่ �งช่่วยธุรุกิจิในการออกแบบ
กลยุุทธ์์การตลาดได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ
	 2.	 ความถี่่�ที่่�ซื้้�อสิินค้้าต่่อปีี เป็็นตััวชี้้�วััดสำคััญที่่�บ่่งบอกความภัักดีีของลููกค้้าและโอกาสทำกำไร
ระยะยาว  สะท้้อนความสััมพัันธ์์ระหว่่างผู้้�บริิโภคกัับแบรนด์์ และใช้้เป็็นพื้้�นฐานในการวางกลยุุทธ์์การ
ตลาด (Kotler & Keller. 2022)
	 3.	 ค่่าใช้้จ่่ายเฉลี่่�ยต่่อการซื้้�อสิินค้้าแต่่ละครั้้�ง หม ายถึึง จ ำนวนเงิินที่่�ผู้้�บริิโภคจ่่ายโดยเฉลี่่�ยใน
แต่่ละครั้้�ง เป็็นตัวัแปรสำคัญัในการวิเิคราะห์์พฤติกิรรมการใช้้จ่่ายและประเมินิประสิทิธิภิาพการดำเนินิงาน
ของธุุรกิิจ (กรมสรรพากร. 2563)
	 4. 	 แหล่งข้้อมููลที่่�ใช้้ในการตัดัสินิใจซ้ื้�อสินิค้้า คืื อแหล่งข้้อมูลูที่่�ผู้้�บริโิภคนำมาช่่วยในการตัดัสินิใจ
ซื้้�อสินิค้้าและบริกิาร มีีผลต่่อพฤติกิรรมการซ้ื้�อและช่่วยให้้ธุรุกิจิเข้้าใจช่องทางการสื่่�อสารที่่�มีปีระสิทิธิภิาพ 
(Kotler & Keller. 2022)

	 แนวคิิดและทฤษฎีีเกี่่�ยวกัับการตั้้�งใจซื้้�อ 
	 ความตั้้�งใจซื้้�อ (Purchase Intention) เป็็นแนวคิิดสำคััญที่่�สะท้้อนถึึงความพร้้อมของผู้้�บริิโภค
ในการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าและบริิการ โดยมีีปััจจััยสนัับสนุุนจากทั้้�งภายในและภายนอก เช่่น ทั ัศนคติิ
ส่่วนบุุคคล คว ามพึึงพอใจ  ประสบการณ์์ที่่�ผ่่านมา ตลอดจนองค์์ประกอบของการตลาด อิ ิทธิิพลทาง
สัังคม และการรัับรู้้�คุุณค่่าของแบรนด์์ (Das. 2014)
	 ความตั้้�งใจซื้้�อถืือเป็็นมิิติิหนึ่่�งของความจงรัักภัักดีีต่่อแบรนด์์ ซึ่่ �งประกอบด้้วยพฤติิกรรมการ
เลืือกใช้้บริิการซ้้ำ การบอกต่่อในเชิิงบวก คว ามไม่่อ่่อนไหวต่่อราคา และพฤติิกรรมฃารร้้องเรีียนเมื่่�อ
พบปััญหา (Zeithaml, Parasuraman, & Berry. 1990) โดยทััศนคติิที่่�ดีีของผู้้�บริิโภคมีีความสััมพัันธ์์
โดยตรงกัับความตั้้�งใจซื้้�อ (Coleman et al. 2011) ทั้้�งนี้้� ปััจจััยภายนอก เช่่น ความเชื่่�อมั่่�นในแบรนด์์ 
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การรัับรู้้�ความเสี่่�ยง และความไว้้วางใจในคุุณภาพของสิินค้้า ก็็มีีอิิทธิิพลอย่่างมีีนััยสำคััญเช่่นกััน (Yeo, 
Goh & Rezaei. 2017)
	 จากการสังัเคราะห์์แนวคิดิต่าง ๆ สามารถสรุปุได้้ว่่า ความตั้้�งใจซื้้�อเป็็นกระบวนการทางจิติวิทิยา
ที่่�เกิิดขึ้้�นก่่อนการตััดสิินใจซ้ื้�อ และเป็็นตััวชี้�วััดสำคััญของพฤติิกรรมผู้้�บริิโภค  โดยมีีปััจจััยหลายด้้าน
ที่่�ส่่งผลต่่อระดัับของความตั้้�งใจซื้้�อ เช่่น ปััจจััยส่่วนบุุคคล สัังคม ประสบการณ์์ และการรัับรู้้�คุุณค่่าจาก
แบรนด์์ ดั ังนั้้�นผู้้�วิิจััยจึึงกำหนดกรอบแนวคิิดในการวิิจััย โดยศึึกษาปััจจััยด้้านรููปแบบการดำเนิินชีีวิิต
ของผู้้�บริิโภคและส่่วนประสมทางการตลาดที่่�คาดว่่าจะมีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์
รถออฟโรดของผู้้�บริิโภค

กรอบแนวคิิดการวิิจััย

ภาพประกอบที่่� 1 กรอบแนวคิิดการวิิจััย

สมมติิฐานของการวิิจััย
	 H1:		 ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Life style) ต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์
ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H1.1: 	ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Life style) ด้้านชอบความท้้าทายมีีผล
ต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H1.2: 	ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Life style) ด้้านชอบธรรมชาติิ/ชอบเข้้า
ป่่ามีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H1.3: 	ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Life style) ด้้านเติิมเต็็มความฝัันในวััย
เด็็กมีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H1.4: 	ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Life style) ด้้านต้้องการสัังคมที่่�คุุยและ
เข้้าใจในเรื่่�อง Off Roadมีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง

    ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค
 	 ชอบความท้้าทาย
 	 ชอบธรรมชาติิ/ชอบเข้้าป่่า
 	 เติิมเต็็มความฝัันในวััยเด็็ก
	ต้้องการสัังคมที่่�คุุยและเข้้าใจในเรื่่�องรถออฟโรด
 	 ชอบความปลอดภััยใช้้ในการแข่่งขััน

ความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรด
ของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง

    ปััจจััยส่่วนประสมการตลาดด้้านการตลาด
	 ผลิิตภััณฑ์์
	 ด้้านราคา
	 ด้้านช่่องทางการจััดจำหน่่าย
	 ด้้านการส่่งเสริิมการตลาด
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	 H1.5: 	ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Life style) ด้้านชอบความปลอดภััย
มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H1.6: 	ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Life style) ด้้านใช้้ในการแข่่งขััน มีีผลต่่อ
ความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H2: 	 ปััจจััยส่่วนประสมทางการตลาดต่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของ
ตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H2.1: ปั ัจจััยส่่วนประสมทางการตลาดด้้านผลิิตภััณฑ์์ มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับ
ยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H2.2: 	ปััจจััยส่่วนประสมทางการตลาดด้้านราคา มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์
รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H2.3: ปััจจััยส่่วนประสมทางการตลาดด้้านช่่องทางจััดจำหน่่าย มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์
ประดัับยนต์์ รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง
	 H2.4:	 ปััจจััยส่่วนประสมทางการตลาดด้้านส่่งเสริิมการตลาด  มีีผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์
ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง

วิิธีีดำเนิินการวิิจััย
	 การศึกึษาวิจิัยัเรื่่�องปััจจัยัที่่�ส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุปุกรณ์์ประดับัยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง 
เป็็นการวิจัิัยเชิงิปริมิาณ  (Quantitative Research) โดยใช้้วิธิีีการวิิจัยัแบบสำรวจ  (Survey Research) 
กลุ่่�มประชากรที่่�ใช้้ในการวิจิัยั ได้้แก่่ ผู้้�บริโิภคที่่�ตั้้�งใจซื้้�ออุปุกรณ์์ประดับัยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง 
ในจัังหวััดกรุุงเทพฯ ชลบุุรีี และระยอง เนื่่�องจากเป็็นพื้้�นที่่�ที่่�มีีตััวแทนจำหน่่ายและโชว์์รููมหลััก โดยกลุ่่�ม
ตัวัอย่่างที่่�ใช้้ในการวิจิัยัมีีจำนวน 335 คน ซึ่่�งได้้จากการคััดกรองข้้อมููลที่่�สมบูรูณ์์จากผู้้�ตอบแบบสอบถาม
ทั้้�งหมด 400 คน โดยใช้้วิิธีีการเลืือกกลุ่่�มตััวอย่่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึ่่�งเป็็นวิิธีีการ
เลืือกกลุ่่�มตััวอย่่างแบบไม่่ใช้้ความน่่าจะเป็็น (Non-probability Sampling) เพื่่�อเน้้นกลุ่่�มเป้้าหมาย
ที่่�เฉพาะเจาะจง เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ในการเก็็บข้้อมููลคืือแบบสอบถาม  (Questionnaire) ซึ่่ �งแบ่่งออกเป็็น 
4 ส่่วน ได้้แก่่
	 1. ข้้อมููลลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Lifestyle)
	 2. ปััจจััยส่่วนประสมทางการตลาดที่่�ส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อ
	 3. ความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์ Off Road
	 4. พฤติิกรรมของผู้้�บริิโภคและอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อ โดยส่่วนนี้้�เป็็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Checklist)

การวิิเคราะห์์ข้้อมููล
	 ผู้้�วิจิัยัใช้้โปรแกรมสำเร็จ็รูปูทางสถิิติใินการประมวลผลและวิเิคราะห์์ข้้อมูลู เพื่่�อสรุปุผลการศึกึษา 
โดยแบ่่งการวิิเคราะห์์ออกเป็็น 2 ส่่วน ได้้แก่่ การวิิเคราะห์์เชิิงปริิมาณ (Quantitative Method) และ
การวิิเคราะห์์เชิิงพรรณนา (Descriptive Method) สำหรัับการวิิเคราะห์์เชิิงปริิมาณ  ผู้้�วิิจััยใช้้การ
วิเิคราะห์์ถดถอย (Regression Analysis) เพื่่�อศึกึษาความสัมัพันัธ์์ระหว่างลักัษณะรูปูแบบการดำเนินิชีวีิติ 
(Lifestyle) และส่่วนประสมทางการตลาดที่่�มีีต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์ Off Road ของ
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ตราสินิค้้าหนึ่่�ง รวมทั้้�งใช้้การวิเิคราะห์์ความแปรปรวนทางเดีียว (ANOVA) เพื่่�อเปรีียบเทีียบความแตกต่่าง
ของปััจจัยัที่่�ส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อในกลุ่่�มพฤติิกรรมผู้้�บริโิภคที่่�แตกต่่างกันั ส่วนการวิเิคราะห์์เชิงิพรรณนา 
ใช้้สถิิติิพื้้�นฐาน ได้้แก่่ ค่ ่าความถี่่� (Frequency) และค่่าร้้อยละ (Percentage) เพื่่�ออธิิบายลัักษณะ
ข้้อมููลทั่่�วไปและพฤติิกรรมความตั้้�งใจซื้้�อของผู้้�บริิโภค

ผลการวิิจััย
การวิิเคราะห์์ผลการวิิจััย สามารถสรุุปผลการวิิจััยได้้ดัังนี้้�
	 1.	 ข้้อมููลเชิิงประชากรศาสตร์์และพฤติิกรรมของผู้้�บริิโภค  ผู้้�ตอบแบบสอบถามที่่�มีีความตั้้�งใจ
ซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง จ ำนวน 400 ค น โดยอ้้างอิิงจากการคำนวณ
ขนาดกลุ่่�มตััวอย่่างด้้วยสููตรของคอแครน (Cochran) ที่่�ระดัับนััยสำคััญ 0.05 และภายหลัังการตััดชุุด
ข้้อมููลที่่�มีีค่่าผิิดปกติิออก เหลืือกลุ่่�มตััวอย่่างที่่�ใช้้ในการวิิเคราะห์์ทั้้�งสิ้้�นจำนวน 335 คน คิิดเป็็นร้้อยละ 
100 ผลการศึึกษาพบว่่า ผู้้�ตอบแบบสอบถามส่่วนใหญ่่เลืือกซื้้�อสิินค้้าเนื่่�องจากนิิยมในแบรนด์์แห่่งหนึ่่�ง 
จำนวน 165 คน คิิดเป็็นร้้อยละ 49.3 มีีความถี่่�ในการซื้้�อสิินค้้าเฉลี่่�ย 1–2 ครั้้�งต่่อปีี จำนวน 220 คน 
คิิดเป็็นร้้อยละ 65.1 มีีค่่าใช้้จ่่ายในการซื้้�อสิินค้้าเฉลี่่�ยต่่อครั้้�งมากกว่่า 30,001 บาท จำนวน 139 คน 
คิิดเป็็นร้้อยละ 41.5 และใช้้สื่่�อออนไลน์์ต่่าง ๆ  เช่่น YouTube และ Facebook เป็็นแหล่่งข้้อมููลในการ
ตััดสิินใจเลืือกซื้้�อสิินค้้า จำนวน 204 คน คิิดเป็็นร้้อยละ 60.9 
	 2. 	 ผลการวิเิคราะห์์ระดับัความคิดเห็น็เกี่่�ยวกับัรูปูแบบการดำเนินิชีวีิติของผู้้�บริโิภค  (Lifestyle) 
ส่่วนประสมทางการตลาด และความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง ผลการ
วิเิคราะห์์พบว่่า กลุ่่�มผู้้�บริโิภคที่่�มีีความตั้้�งใจซ้ื้�ออุปุกรณ์์ประดับัยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง มีรีะดับั
ความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกัับลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Lifestyle) โดยรวมอยู่่�ในระดัับ
มากที่่�สุุด เมื่่�อพิิจารณารายด้้าน พบว่่า ด้้านชอบความท้้าทาย ด้้านชอบธรรมชาติิและการเข้้าป่่า ด้้าน
เติิมเต็็มความฝัันในวััยเด็็ก ด้้านต้้องการสัังคมที่่�สามารถพููดคุยและเข้้าใจเรื่่�องรถออฟโรด  ด้้านชอบ
ความปลอดภััย และด้้านใช้้ในการแข่่งขััน อยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุดทุุกด้้าน 
	 	 นอกจากนี้้� ผ ลการวิิเคราะห์์ระดัับความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกัับส่่วนประสมทางการตลาด พ บว่่า 
โดยรวมอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุดเช่่นกััน โดยเมื่่�อพิิจารณารายด้้าน พบว่่า ปััจจััยด้้านผลิิตภััณฑ์์ ด้้านราคา 
ด้้านช่่องทางการจัดัจำหน่าย และด้้านการส่่งเสริมิการตลาด  อยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุทุกุด้้าน ขณะเดีียวกันั 
ผลการวิิเคราะห์์ระดัับความคิิดเห็็นเกี่่�ยวกับความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อ
หนึ่่�ง พบว่่า โดยรวมอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด
	 3.	 ผลการทดสอบสมมติิฐาน ผ ลการทดสอบสมมติิฐานพบว่่า ปั ัจจััยด้้านรููปแบบการดำเนิิน
ชีีวิิตของผู้้�บริิโภค  (Lifestyle) และปััจจััยด้้านส่่วนประสมทางการตลาด มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซ้ื้�อ
อุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�งอย่่างมีีนััยสำคััญทางสถิิติิที่่�ระดัับ 0.05 โดยสะท้้อน
ให้้เห็็นว่่าลัักษณะการใช้้ชีีวิิตของผู้้�บริิโภค รวมถึึงกลยุุทธ์์ทางการตลาดของธุุรกิิจ เป็็นปััจจััยสำคััญที่่�
ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจและความตั้้�งใจซื้้�อของผู้้�บริิโภคในตลาดอุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรด 
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ผลการทดสอบสมมติิฐาน

	 ตััวแปรอิิสระทั้้�ง 10 ตั ัวประกอบด้้วย ช อบความท้้าทาย ช อบธรรมชาติิ/ชอบเข้้าป่่า เติิมเต็็ม
ความฝัันในวััยเด็็ก ต้ ้องการสัังคมที่่�คุุยและเข้้าใจในเรื่่�องรถออฟโรด ช อบความปลอดภััย ใช้้ในการ
แข่่งขััน ปั ัจจััยด้้านผลิิตภััณฑ์์ ปั ัจจััยด้้านราคา ด้้านช่่องทางจำหน่่าย และด้้านการส่่งเสริิมการตลาด 
สามารถร่่วมกัันทำนายความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์ รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง โดยมีีอำนาจ
การพยากรณ์์คิิดเป็็นร้้อยละ 52.8 (F = 36.191 ,p = 0.000) โดยการวิิเคราะห์์เชิิงถดถอยแบบ Enter 
Method ได้้จากสมการถดถอยดัังนี้้� 
	 ความตั้้�งใจซื้้�อ = 0.908 + 0.095 (ชอบความท้้าทาย) + 0.183 (ชอบธรรมชาติิ/ชอบเข้้าป่่า) + 
0.009 (เติิมเต็็มความฝัันในวััยเด็็ก) + 0.020 (ต้้องการสัังคมที่่�คุุยและเข้้าใจในเรื่่�อง Off Road) + 
0.119 (ชอบความปลอดภััย)     - 0.42 (ใช้้ในการแข่่งขััน) + 0.191 (ปััจจััยด้้านผลิิตภััณฑ์์) + 0.002 
(ปััจจััยด้้านราคา) + 0.108 (ด้้านช่่องทางจำหน่่าย) + 0.115 (ด้้านการส่่งเสริิมการตลาด)

ตารางที่่� 1: การวิิเคราะห์์ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Life style) และปััจจััย
ส่่วนประสมทางการตลาดที่่�มีีความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรดของตรายี่่�ห้้อหนึ่่�ง

                         

ปััจจััย

	              Unstandardized  	 Standardized 
		    	             Coefficients	 Coefficients 	

t	 P-Value	

			   b	 Std. 	 Bata
				    Eror		

	 ค่่าคงที่่� (Constant)	 .908	 .206	 	 4.411	 0.000
	 1. ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค	 	 	 	 	
	 	 1.1 ชอบความท้้าทาย	 .095	 .049	 .123	 1.921	 .056
	 	 1.2 ชอบธรรมชาติิ/ชอบเข้้าป่่า	 .183	 .051	 .235	 3.555	 0.000*
	 	 1.3 เติิมเต็็มความฝัันในวััยเด็็ก	 .009	 .036	 .013	 .263	 .793
	 	 1.4 ต้องการสังัคมที่่�คุุยและเข้้าใจในเรื่่�อง Off Road	 .020	 .032	 .029	 .630	 .529
	 	 1.5 ชอบความปลอดภััย	 .119	 .047	 .140	 2.570	 .013*
	 	 1.6 ใช้้ในการแข่่งขััน	 -0.42	 .041	 -.059	 -1.026	 .306
	 2. ปััจจััยส่่วนประสมทางการตลาด	 	 	 	 	
	 	 2.1 ปััจจััยด้้านผลิิตภััณฑ์์	 .191	 .053	 .203	 3.580	 0.000*
	 	 2.2 ปััจจััยด้้านราคา	 .002	 .048	 .002	 .032	 .974
	 	 2.3 ด้้านช่่องทางจำหน่่าย	 .108	 .051	 .116	 2.118	 .035*
	 	 2.4 ด้้านการส่่งเสริิมการตลาด	 .115	 .051	 .126	 2.249	 .025*

R = .726a, R2 = .528, R2 = .513 Adj, F – test = 36.191, Sig.=.000*, Durbin Watson = 1.833
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สรุุปและอภิิปรายผล
	 สมมติิฐานที่่� 1 ลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตของผู้้�บริิโภค (Lifestyle)
	 ผลการศึึกษาพบว่่า ด้้านชอบธรรมชาติิ/ชอบเข้้าป่่า และด้้านชอบความปลอดภััย มีีอิิทธิิพล
ต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์ Off Road ของตราสิินค้้าหนึ่่�ง เนื่่�องจากผู้้�บริิโภคกลุ่่�มนี้�
นิยิมกิจิกรรมกลางแจ้้งและให้้ความสำคัญักัับความปลอดภัยในการใช้้งานจริงิ จึ งเลืือกอุปุกรณ์์ที่่�ช่่วยเพิ่่�ม
สมรรถนะและความมั่่�นใจในการขับัขี่่� ซึ่่�งสอดคล้องกับังานวิจิัยัของ วันัทิกิา หิริัญัเทศ (2557) และ น้้ำผึ้้�ง 
ทองขาว  (2562) ที่่�พบว่่าผู้้�บริิโภคให้้ความสำคััญกัับธรรมชาติิ คว ามปลอดภััย และความเหมาะสมใน
การใช้้งาน
	 ขณะที่่�ด้้านชอบความท้้าทาย เติิมเต็็มความฝัันในวััยเด็็ก ต้้องการสัังคมที่่�เข้้าใจเรื่่�อง Off Road 
และใช้้ในการแข่่งขันั ไม่่มีีอิทิธิพิลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อ เนื่่�องจากผู้้�บริโิภคกลุ่่�ม Off Road ส่วนใหญ่ตัดัสินิใจ
จากคุุณภาพ ประสิิทธิิภาพ และข้้อมููลเชิิงเทคนิิคมากกว่่าปััจจััยด้้านอารมณ์์หรืือค่่านิิยม ซึ่่�งสอดคล้้อง
กัับแนวคิิดของ สัันติิ จิิตพิิชิิตชััย (2565) ที่่�กล่่าวว่่าผู้้�บริิโภคให้้ความสำคััญกัับมาตรฐาน คุุณภาพ และ
การทดสอบการใช้้งานจริิงของอุุปกรณ์์มากที่่�สุุด
	 สมมติิฐานที่่� 2 ส่่วนประสมทางการตลาด
	 ผลการศึกึษาพบว่่า ปัจจัยัด้้านผลิตภัณัฑ์์ ช่องทางจำหน่าย และการส่่งเสริมิการตลาด มีีอิทิธิพิล
ต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์ Off Road ของตราสิินค้้าหนึ่่�ง เนื่่�องจากผู้้�บริิโภคให้้ความสำคััญ
กัับคุุณภาพ ความทนทาน สมรรถนะสิินค้้า รวมถึึงความน่่าเชื่่�อถืือของร้้านค้้าและบริิการหลัังการขาย 
ซึ่่�งสอดคล้้องกัับงานวิิจััยของพากภููมิิ และ ณััฏม์์ฐิิญา (พากภููมิิ พร้้อมไวพล. 2551; ณััฏม์์ฐิิญา มโนขััติิ  
มยุุขพัันธุ์์� ไชยมั่่�นคง และ ธนายุุส ธนธิิติิ. 2556) ในขณะที่่�ปััจจััยด้้านราคาไม่่มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อ 
เนื่่�องจากผู้้�บริิโภคกลุ่่�มนี้�ให้้ความสำคััญกัับคุุณภาพ คว ามปลอดภััย และความคุ้้�มค่่าในระยะยาว
มากกว่่าราคา จึงึยอมจ่ายในราคาที่่�สูงูหากสินิค้้ามีีคุณุภาพและตอบโจทย์์การใช้้งานจริงิ ซึ่่�งสอดคล้องกัับ
งานวิิจััยของ Thongmool & Puangyanee (2021)

ข้้อเสนอแนะ
ข้้อเสนอแนะเชิิงทฤษฎีี
	 ผลการศึึกษาครั้้�งน้ี้�สามารถอธิิบายและเชื่่�อมโยงกัับแนวคิิดและทฤษฎีีด้้านพฤติิกรรมผู้้�บริิโภค
และการตลาดได้้หลายประการ โดยเฉพาะแนวคิิดด้้านลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิต (Lifestyle) 
ส่่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) และกระบวนการตััดสิินใจซื้้�อของผู้้�บริิโภค
	 ประการแรก ผลการศึึกษาสามารถอธิิบายได้้ด้้วยทฤษฎีี AIO Model ของ Plummer (1974) 
ซึ่่�งประกอบด้้วยกิิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิิดเห็็น (Opinions) โดยผล
การวิิจััยพบว่่า ผู้้�บริิโภคที่่�มีีความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์ Off Road ของตราสิินค้้าหนึ่่�ง ให้้ความ
สำคััญกัับลัักษณะรููปแบบการดำเนิินชีีวิิตด้้านชอบธรรมชาติิ/ชอบเข้้าป่่า และด้้านชอบความปลอดภััย
ในระดัับสููง สะท้้อนให้้เห็็นถึึงพฤติิกรรมการใช้้ชีีวิิตที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับกิิจกรรมการเดิินทาง การผจญภััย 
และการใช้้งานรถยนต์์ในสภาพแวดล้้อมที่่�ท้้าทาย รวมถึึงให้้ความสำคััญกัับความปลอดภััยในการใช้้
งานจริิง ดั ังนั้้�น แนวคิิด  AIO Model จึ ึงสามารถนำมาใช้้ในการวิิเคราะห์์และแบ่่งกลุ่่�มผู้้�บริิโภค  เพื่่�อ
พััฒนากลยุุทธ์์ทางการตลาดที่่�สอดคล้องกัับพฤติิกรรมและความต้องการของกลุ่่�มเป้้าหมายได้้อย่่างมีี
ประสิิทธิิภาพ
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ประการที่่�สอง ผลการศึึกษาสอดคล้องกัับทฤษฎีี Hierarchy of Effects Model ของ Lavidge & Steiner 
(1961) ซึ่่�งอธิิบายกระบวนการตอบสนองของผู้้�บริิโภคตั้้�งแต่่การรัับรู้้� ความสนใจ ความต้้องการ จนไป
สู่่�การตััดสิินใจซื้้�อ โดยผลการศึึกษาพบว่่าผู้้�บริิโภคมีีระดัับความตั้้�งใจซื้้�ออยู่่�ในระดัับสููง แสดงให้้เห็็นว่่า
ผู้้�บริิโภคได้้ผ่่านกระบวนการรัับรู้้�ข้้อมููล การพิิจารณา และการประเมิินคุุณค่่าของสิินค้้าอย่่างต่่อเนื่่�อง
ก่่อนตััดสิินใจซื้้�อ ดั ังนั้้�น ผู้้�ประกอบการสามารถประยุุกต์์ใช้้แนวคิิดดัังกล่่าวในการวางแผนการสื่่�อสาร
ทางการตลาด เพื่่�อสร้้างการรัับรู้้� ความสนใจ และกระตุ้้�นให้้เกิิดการตััดสิินใจซื้้�ออย่่างเป็็นระบบ
	 ประการสุดุท้าย ผลการศึกึษายังัสนับัสนุนุแนวคิดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4Ps) 
ของ McCarthy (1960) โดยพบว่่าปััจจััยด้้านผลิิตภััณฑ์์ ช่่องทางการจััดจำหน่่าย และการส่่งเสริิมการ
ตลาด  มีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�ออุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรด  ของผู้้�บริิโภคอย่่างมีีนััยสำคััญ
ซึ่่�งสะท้้อนให้้เห็็นว่่าผู้้�บริิโภคให้้ความสำคััญกัับคุุณภาพสินค้้า คว ามสะดวกในการเข้้าถึึงสิินค้้า และ
การสื่่�อสารทางการตลาดที่่�สามารถสร้้างความเชื่่�อมั่่�นต่่อสิินค้้าได้้ ดั ังนั้้�น ผู้้�ประกอบการควรให้้ความ
สำคััญกัับการพััฒนาผลิิตภััณฑ์์ที่่�มีีคุุณภาพและตอบโจทย์์การใช้้งานจริิง คว บคู่่�กัับการพััฒนาช่่องทาง
การจััดจำหน่่ายและกิิจกรรมส่่งเสริิมการตลาดที่่�เหมาะสมกัับกลุ่่�มเป้้าหมายเฉพาะทาง

ข้้อเสนอแนะเชิิงการจััดการและการนำไปประยุุกต์์ใช้้
	 จากผลการศึึกษาครั้้�งนี้้� ผู้้�ประกอบการธุุรกิิจอุุปกรณ์์ประดัับยนต์์รถออฟโรด  สามารถนำผล
การวิิจััยไปประยุุกต์์ใช้้ในการกำหนดกลยุุทธ์์ทางการตลาดและพััฒนาธุุรกิิจได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ 
โดยควรให้้ความสำคััญกัับการสร้้างคุุณค่่าให้้แก่่สิินค้้าและการตอบสนองต่่อรููปแบบการดำเนิินชีีวิิต
ของผู้้�บริิโภค
	 ผู้้�ประกอบการควรพัฒันาผลิติภัณัฑ์์ให้้มีีคุณุภาพ ความแข็ง็แรง และความทนทานต่่อการใช้้งานจริง 
รวมถึึงออกแบบสิินค้้าให้้สอดคล้้องกัับลัักษณะการใช้้งานและไลฟ์์สไตล์์ของกลุ่่�มผู้้�บริิโภครถออฟโรด 
นอกจากนี้้� คว รพััฒนาเทคโนโลยีีและฟัังก์์ชัันการใช้้งานที่่�ช่่วยเพิ่่�มสมรรถนะและความปลอดภััย เพื่่�อ
สร้้างความเชื่่�อมั่่�นและความภาคภููมิิใจในการเป็็นเจ้้าของสิินค้้าให้้แก่่ผู้้�บริิโภค
	 ในด้้านช่่องทางการจััดจำหน่่าย ผู้้�ประกอบการควรพััฒนาช่่องทางการเข้้าถึึงสิินค้้าให้้มีีความ
สะดวก รวดเร็็ว และสามารถให้้คำปรึึกษาเชิิงเทคนิิคแก่่ลููกค้้าได้้อย่่างเหมาะสม รวมถึึงให้้ความสำคััญ
กัับบริิการหลัังการขายและการรัับประกัันสิินค้้า เพื่่�อสร้้างความพึึงพอใจและความสััมพัันธ์์ระยะยาว
กัับลููกค้้า
	 สำหรับัด้้านการส่่งเสริมิการตลาด คว รเน้้นการส่ื่�อสารที่่�สะท้้อนลักัษณะการใช้้ชีวีิติของผู้้�บริโิภค
กลุ่่�มรถออฟโรด  โดยเฉพาะการนำเสนอประสบการณ์์การเดิินทาง การผจญภััย และการใช้้งานจริิง
ผ่่านสื่่�อออนไลน์์หรืือรีีวิิวจากผู้้�ใช้้งานจริิง ตลอดจนจััดกิิจกรรมทดลองใช้้สิินค้้าและกิิจกรรมร่่วมกับ
กลุ่่�มผู้้�ใช้้งานรถออฟโรด เพื่่�อสร้้างการมีีส่่วนร่่วม ความเชื่่�อมั่่�น และความผููกพัันต่่อแบรนด์์ในระยะยาว

ข้้อเสนอแนะในการทำวิิจััยครั้้�งต่่อไป
	 การวิิจััยครั้้�งต่่อไปควรขยายขอบเขตการศึึกษาไปยัังปััจจััยด้้านจิิตวิิทยาผู้้�บริิโภคเพิ่่�มเติิม  เช่่น 
ความภาคภูมูิใิจในการเป็็นเจ้้าของรถยนต์์ การใช้้รถยนต์์เพื่่�อสะท้้อนอัตัลัักษณ์์ของตนเอง หรืื อแรงจููงใจ
จากกลุ่่�มสัังคม เนื่่�องจากปััจจััยดัังกล่่าวอาจมีีอิิทธิิพลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อและพฤติิกรรมผู้้�บริิโภคในเชิิงลึึก
มากยิ่่�งขึ้้�น
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	 นอกจากนี้้� ควรศึกึษาเปรีียบเทีียบพฤติิกรรมผู้้�บริโิภคตามปัจจัยัด้้านประชากรศาสตร์์และภูมูิศิาสตร์์ 
เช่่น เพศ  อายุุ ระดัับรายได้้ หรืื อพื้้�นที่่�อยู่่�อาศััย เพื่่�อให้้สามารถแบ่่งกลุ่่�มตลาดและกำหนดกลยุุทธ์์
ทางการตลาดที่่�เหมาะสมกัับกลุ่่�มผู้้�บริิโภคแต่่ละกลุ่่�มได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพมากยิ่่�งขึ้้�น
	 อีีกทั้้�ง ควรศึกึษาปััจจัยัด้้านอารมณ์์ ความรู้้�สึก และแรงจูงูใจส่วนบุคุคลเพิ่่�มเติิม เช่่น ความภาคภูมูิใิจ 
การแสดงออกทางบุุคลิิกภาพ หรืื ออิิทธิิพลจากกลุ่่�มสัังคมและชุุมชนผู้้�ใช้้งาน เนื่่�องจากปััจจััยเหล่่านี้้�
อาจส่่งผลต่่อความตั้้�งใจซื้้�อในลัักษณะที่่�แตกต่่างจากปััจจััยพื้้�นฐานทั่่�วไป และสามารถนำไปใช้้ในการ
พััฒนากลยุุทธ์์การตลาดเชิิงพฤติิกรรมได้้อย่่างเหมาะสมต่่อไป

กิิตติิกรรมประกาศ
	 ปริิญญานิิพนธ์์ฉบัับนี้้�สำเร็็จลุล่่วงได้้ด้้วยความกรุุณาและความอนุุเคราะห์์อย่่างดีียิ่่�งจาก 
รองศาสตราจารย์์ ดร.ดนุพล หุ่่�นโสภณ ประธานคณะกรรมการควบคุมุการสอบ นายสานนท์์ อนันัทานนท์์ 
กรรมการควบคุุมการสอบ และรองศาสตราจารย์์สมบััติิ ธ ำรงสิินถาวร อาจารย์์ที่่�ปรึึกษา ที่่ �ได้้กรุุณา
ให้้คำปรึึกษา ข้ ้อเสนอแนะ และข้้อคิิดเห็็นอัันเป็็นประโยชน์์ ตลอดจนตรวจแก้้ไขข้้อบกพร่่องต่่าง ๆ 
ด้้วยความเอาใจใส่่เป็็นอย่่างดีียิ่่�ง จ นทำให้้งานวิิจััยฉบัับนี้้�สำเร็็จสมบููรณ์์ ผู้้�วิิจััยขอกราบขอบพระคุุณ
เป็็นอย่่างสููงไว้้ ณ  โอกาสน้ี้� ผู้้�วิิจััยขอขอบพระคุุณคณาจารย์์และเจ้้าหน้้าที่่�หลัักสููตรบริิหารธุุรกิิจ
มหาบััณฑิิตทุุกท่่าน ที่่�ได้้ให้้ความช่่วยเหลืือ ให้้คำแนะนำ และอำนวยความสะดวกในด้้านต่่าง ๆ ตลอด
ระยะเวลาการศึกึษาของผู้้�วิจิัยั นอกจากนี้้� ผู้้�วิจิัยัขอขอบพระคุณุผู้้�ตอบแบบสอบถามและผู้้�ให้้ข้้อมูลูทุกุท่่าน 
ที่่�กรุุณาสละเวลาในการให้้ข้้อมููลอัันเป็็นประโยชน์์ต่่อการศึึกษาวิิจััยในครั้้�งนี้้� จ นทำให้้งานวิิจััยฉบัับนี้้�
สำเร็็จลุุล่่วงไปได้้ด้้วยดีี ท้ ้ายที่่�สุุดนี้้� คุ ุณค่่าและประโยชน์์อัันพึึงมีีจากปริิญญานิิพนธ์์ฉบัับนี้้� ผู้้�วิิจััย
ขอมอบเป็็นเครื่่�องแสดงความกตััญญูู-กตเวทีีแด่่บิิดา มารดา ครอบครัว คณาจารย์์ และผู้้�มีีพระคุุณ
ทุุกท่่าน ที่่�คอยให้้กำลัังใจและสนัับสนุุนผู้้�วิิจััยด้้วยดีีเสมอมา
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