
วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                 ปีท่ี 7 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน 2564) 

 

Vol. 7 No. 3 (July – September 2021)   239 

 

ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ในการซื้อรถจักรยานยนต์บิ๊กไบค์ 
Marketing Mix Affecting Consumers in Chiang Mai Province  

Towards Buying Big Bikes 
ณัฐชัย ช ำนิกำรขำย* และเรนัส เสริมบุญสร้ำง**  

บทคัดย่อ  

 งำนวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษำถึงส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ในกำรซื้อ
รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถำมออนไลน์  ประชำกรในกำรศึกษำครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่มำ
ท ำงำน ศึกษำเล่ำเรียน หรือมีภูมิล ำเนำอำศัยอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ ที่เคยซื้อ ครอบครอง และใช้งำนรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ 
ซึ่งไม่ทรำบจ ำนวนประชำกร จึงใช้สูตรกำรค ำนวณหำขนำดกลุ่มตัวอย่ำงของ W.G. Cochran โดยก ำหนดระดับควำมเชื่อมั่นที่ 
95% ได้ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 385 รำย ใช้วิธีกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบตำมควำมสะดวกร่วมกับกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบลูกโซ่ 
โดยกำรแจกคิวอำร์โค้ดเพื่อเชิญให้สแกนเข้ำมำท ำแบบสอบถำม และท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนำ 
ประกอบด้วย ควำมถี่ ร้อยละ และค่ำเฉลี่ย และใช้สถิติเชิงอนุมำน ในกำรวิเครำะห์ควำมแตกต่ำงของส่วนประสมกำรตลำด  
ที่มีผลต่อผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ในกำรซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ซึ่งจ ำแนกตำมกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถำม ได้แก่ อำยุ 
รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน และระดับรำคำของรถ โดยใช้สถิติอ้ำงอิง One-Way ANOVA เพื่อกำรทดสอบสมมติฐำน H01 ถึง H03  

และทดสอบควำมแตกต่ำงของระดับปัจจัยย่อยเป็นรำยคู่ด้วยวิธีกำรของเชฟเฟ่ (Scheffe) 
 ผลกำรศึกษำพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศชำย อำยุ  26 – 30 ปี สถำนภำพโสด มีกำรศึกษำระดับ
ปริญญำตรี ประกอบธุรกิจส่วนตัว มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  20,001 – 30,000 บำท นิยมใช้รถประเภท Naked ยี่ห้อ Honda 
และรถที่ซื้อเป็นรถใหม่  พฤติกรรมในกำรซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์พบว่ำ ส่วนใหญ่ซื้อรถมำเพื่อใช้ขับขี่เป็นงำนอดิเรก  
ในเวลำว่ำง ท ำกำรตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง จะซื้อเมื่อมีทุนทรัพย์เพียงพอที่จะซื้อ ผู้บริโภคซื้อรถมำจำกผู้แทนจ ำหน่ำยอย่ำงเป็น
ทำงกำร (โชว์รูม) โดยกำรไปดูตัวรถพร้อมทั้งสอบถำมข้อมูลจำกผู้จ ำหน่ำยโดยตรงแล้วจึงน ำมำพิจำรณำก่อนท ำกำรตัดสินใจ
ซื้อ มีกำรเปรียบเทียบกับรุ่นอื่นของตรำยี่ห้ออื่น ใช้แหล่งข้อมูลข่ำวสำรจำกโซเชียลมีเดีย (Facebook Line Instagram 
Twitter) ระยะเวลำในกำรตัดสินใจ 1 - 3 เดือน ช ำระเงินโดยกำรผ่อนช ำระ และเหตุผลที่ส ำคัญที่สุดที่ตัดสินใจเลือกซื้อคือ 
จำกรูปลักษณ์ของตัวรถท่ีถูกใจ 
 ส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ในกำรซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ พบว่ำ มีผลต่อกำร
ตัดสินใจซื้อในระดับมำกทุกปัจจัย โดยปัจจัยที่มีค่ำเฉลี่ยมำกที่สุด คือ ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ รองลงมำคือ ปัจจัยด้ำนกำร 
จัดจ ำหน่ำย ปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด และปัจจัยด้ำนรำคำ ตำมล ำดับ 

ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ พบว่ำปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมมำก
ที่สุด คือ รูปทรงสวยงำม มีเอกลักษณ์ สะดุดตำ  ปัจจัยด้ำนรำคำ พบว่ำปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถ จักรยำนยนต์
บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมมำกที่สุด คือ รำคำเหมำะสมเมื่อเทียบกับคุณภำพสินค้ำ  ปัจจัยด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย  พบว่ำ
ปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมมำกท่ีสุด คือ มีศูนย์บริกำรกระจำยอยู่ตำม

                                                           
* นักศึกษำหลักสูตรบริหำรธุรกิจมหำบณัฑิต มหำวิทยำลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อำจำรย์ประจ ำภำควิชำกำรตลำด คณะบริหำรธุรกจิ มหำวิทยำลัยเชียงใหม่ 
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จังหวัดใหญ่ ครบทุกภำคของประเทศ และปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด พบว่ำปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อ
รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมมำกที่สุด คือ พนักงำนขำยอัธยำศัยดี เต็มใจให้บริกำร 
 ผลกำรทดสอบสมมติฐำนพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีอำยุแตกต่ำงกัน ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสม
กำรตลำดด้ำนผลติภัณฑ์และดำ้นกำรสง่เสรมิกำรตลำดแตกต่ำงกัน ส่วนปัจจัยด้ำนรำคำและดำ้นกำรจัดจ ำหน่ำยให้ควำมส ำคญั
ไม่แตกต่ำงกัน ผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่ำงกัน และใช้งำนรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่มีระดับรำคำ
แตกต่ำงกัน ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดแตกต่ำงกันทุกด้ำน 

บทน า  

 ในปัจจุบันรถจักรยำนยนต์นั้นมีหลำกหลำยรูปแบบ ตั้งแต่รถแบบครอบครัวที่มีขนำดเล็กขนำดควำมจุเริ่มต้นของ
เครื่องยนต์ 110 ซีซี รำคำหลักหมื่นบำท ไปจนถึงรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ขนำดใหญ่สมรรถนะสูง ขนำดควำมจุของเครื่องยนต์
ตั้งแต่ 250 - 2,300 ซีซี (Drivespark, 2017) และระดับรำคำตั้งแต่หลักแสนบำทจนถึงหลักล้ำนบำท ส ำหรับรถจักรยำนยนตท์ี่
มีขนำดควำมจุของเครื่องยนต์ตั้งแต่ 250 ซีซี ขึ้นไป ที่เรียกว่ำ “รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์” นั้น (“ใหญ่แค่ไหน ควำมจุเท่ำไร  
ถึงเรียก “Big Bike”, 2558) ได้รับควำมนิยมเพิ่มสูงขึ้นกว่ำในอดีตเป็นอย่ำงมำก นอกจำกจะใช้งำนเป็นยำนพำหนะหลัก
ประจ ำวันแล้ว ผู้บริโภคบำงกลุ่มก็ถือว่ำกำรขับขี่รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์นั้นเป็นงำนอดิเรกในยำมว่ำงอย่ำงหนึ่ง อีกทั้งยัง
สำมำรถช่วยยกระดับสถำนภำพทำงสังคมให้กับผู้ที่ขับขี่ได้เป็นอย่ำงดี ด้วยเหตุที่มีรำคำสูงกว่ำรถจักรยำนยนต์ทั่วไป มีขนำด
ใหญ่ เสียงดุดัน เสริมภำพลักษณ์ด้ำนควำมภูมิฐำนให้แก่ผู้ที่ขับขี่ได้ (“บิ๊กไบค์ ของเล่นหนุ่มรุ่นใหม่”, 2556) ประกอบกับกำรที่
บริษัทผู้ผลิตรถจักรยำนยนต์ช้ันน ำระดับโลกหลำยตรำยี่ห้อได้เข้ำมำลงทุนก่อตั้งโรงงำนผลิตและประกอบรถจักรยำนยนต์
บิ๊กไบค์ ในประเทศไทยเพิ่มมำกข้ึน ท ำให้รถมีรำคำถูกลงกว่ำในอดีตเป็นอย่ำงมำก (สถำบันยำนยนต์, 2560) ซึ่งริเริ่มโดยบรษิทั 
Kawasaki ที่ได้เริ่มผลิตและประกอบรถจักรยำนยนต์ขนำด 250 ซีซี ในประเทศไทยเป็นบริษัทแรกในปี 2550 กอปรกับกำรรุก
ตลำดสินเช่ือเช่ำซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์โดยเฉพำะจำกสถำบันกำรเงินช้ันน ำ (“กรุงศรี ออโต้ รุกตลำดสินเช่ือมอเตอร์ไซค์
และบิ๊กไบค์”, 2557) ก็เป็นอีกแรงผลักดันท่ีช่วยให้ผู้บริโภคสำมำรถซื้อและเป็นเจ้ำของได้ง่ำยยิ่งข้ึน  
 จังหวัดเชียงใหม่เป็นจังหวัดที่มีควำมส ำคัญทำงเศรษฐกิจของภำคเหนือตอนบน และจำกกำรส ำรวจของผู้ศึกษำ
พบว่ำมีผู้แทนจ ำหน่ำยและศูนย์บริกำรรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์อยู่ด้วยกันหลำกหลำยยี่ห้อ ซึ่งแต่ละยี่ห้อก็มีกำรออกแบบ
รูปลักษณ์ แนวทำงกำรขับขี่ คุณลักษณะเฉพำะต่ำง ๆ ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของยี่ห้อของตน ซึ่งจะเห็นได้ว่ำตลำดรถจักรยำนยนต์
บิ๊กไบค์ในจังหวัดเชียงใหม่นั้นมีศักยภำพและแนวโน้มกำรเติบโตที่สูง (“ซันฟงเจริญมอเตอร์บุก ตลำดบิ๊กไบค์เชียงใหม่”, 2559) 
มีคู่แข่งเป็นจ ำนวนมำก ผู้บริโภคมีทำงเลือกในกำรซื้อมำใช้งำนท่ีหลำกหลำย   
 ดังนั้น ประเด็นกำรศึกษำถึงส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ในกำรซื้อรถจักรยำนยนต์
บิ๊กไบค์ จึงเป็นประเด็นที่น่ำสนใจศึกษำเพื่อที่ผู้ประกอบธุรกิจจ ำหน่ำยรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์  จะสำมำรถน ำผลกำรศึกษำใน
ครั้งนี้ไปด ำเนินกำรวำงแผนกลยุทธ์ในกำรท ำตลำดผลิตภัณฑ์ของตนได้อย่ำงเหมำะสม เพื่อที่จะสำมำรถแข่งขันในตลำด
รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่มีอัตรำกำรขยำยตัวสูง ซึ่งพบว่ำยอดกำรจดทะเบียนรถใหม่ในปี 2561 สูงกว่ำในปี 2560 ที่ระดับ 
20.5% (วิจัยกรุงศรี, 2562) ได้อย่ำงยั่งยืน อีกทั้งยังสำมำรถน ำไปประยุกต์ ใช้กับองค์กรอื่น ๆ ได้ต่อไปในอนำคต ได้แก่  
ผู้จ ำหน่ำยอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับกำรขับข่ี และอุปกรณ์กำรตกแต่งรถจักรยำนยนต์ เป็นต้น 
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แนวคิดและทฤษฎี  

      1. ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ประกอบด้วยเรื่อง ผลิตภัณฑ์ รำคำ กำรจัดจ ำหน่ำย 
และกำรส่งเสริมกำรตลำดเพื่อตอบสนองต่อควำมต้องกำรและสร้ำงควำมพึงพอใจแก่ผู้บริโภค (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 2563) 
             1.1 ผลิตภัณฑ์ เป็นสิ่งที่เสนอขำยโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำให้พึงพอใจ ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่เสนอ
ขำยนั้นอำจเป็นสิ่งที่มีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ธุรกิจบำงประเภทที่ขำยสินค้ำที่จับต้องได้และมีบริกำรเสริม (Tangible good 
Accompanied by one or more Services) นั้น มักเป็นสินค้ำที่มีเทคโนโลยีซับซ้อน ได้แก่ รถยนต์ คอมพิวเตอร์ เป็นต้น         
ที่จะต้องจัดเตรียมให้มีกำรบริกำรก่อนและหลังกำรขำยส ำหรับลูกค้ำ เช่น กำรจัดแสดงสินค้ำ กำรจัดส่งสินค้ำ กำรติดตั้ง  
กำรซ่อมแซมบ ำรุงรักษำ กำรสอนใช้สินค้ำ (Kotler, 2005) 
            1.2 รำคำ หมำยถึง จ ำนวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ท่ีมีควำมจ ำเป็นต้องจ่ำยเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือหมำยถึงคุณค่ำ
ผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน 
            1.3 กำรจัดจ ำหน่ำย ซึ่งประกอบด้วยสถำบันและกิจกรรมที่ท ำหน้ำที่เคลื่อนย้ำยผลิตภัณฑ์ไปยังตลำด โดยสถำบันที่
น ำผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลำดเป้ำหมำยคือสถำบันกำรตลำด ส่วนกิจกรรมในกำรกระจำยสินค้ำประกอบด้วยกำรขนส่ง  
กำรคลังสินค้ำ และกำรเก็บรักษำสินค้ำคงคลัง 
            1.4 กำรส่งเสริมกำรตลำด เป็นกำรติดต่อสื่อสำรเกี่ยวกับข้อมูลของผลิตภัณฑ์ระหว่ำงผู้ขำยกับผู้บริโภค  
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจงข่ำวสำร หรือสร้ำงทัศนคติและพฤติกรรมกำรซื้อ สำมำรถท ำได้หลำยรูปแบบ เช่น กำรโฆษณำ  
กำรประชำสัมพันธ์ กำรลดแลกแจกแถม เป็นต้น ซึ่งอำจเลือกใช้เพียงหน่ึงหรือหลำยเครื่องมือก็ได้ตำมควำมเหมำะสม 
      2. องค์ประกอบของพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นกำรค้นหำหรือศึกษำพฤติกรรมกำรซื้อหรือกำรใช้ของผู้บริโภค เพื่อให้ทรำบ
ถึงลักษณะควำมต้องกำรและพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยค ำตอบที่ได้นั้นจะช่วยให้นักกำรตลำดก ำหนดกลยุทธ์กำรตลำดที่
สำมำรถตอบสนองต่อควำมพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่ำงเหมำะสม ค ำถำมที่ช่วยในกำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  คือ 
6W1H ได้แก่ ใครอยู่ในตลำดเป้ำหมำย (Who)  ผู้บริโภคซื้ออะไร (What)  ท ำไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why)  ใครมีส่วนร่วมในกำร
ตัดสินใจซื้อ (Whom)  ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When)  ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where) และผู้บริโภคซื้ออย่ำงไร (How) (ศิริวรรณ  
เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ, 2550)   

วิธีการด าเนินการวิจัย   

1. การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 ประชำกรในกำรศึกษำครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่มำท ำงำน ศึกษำเล่ำเรียน หรือมีภูมิล ำเนำอำศัยอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่  
ที่เคยซื้อ ครอบครอง และใช้งำนรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ซึ่งไม่ทรำบจ ำนวนประชำกร  จึงใช้สูตรกำรค ำนวณหำขนำดกลุ่ม
ตัวอย่ำงของ W.G. Cochran โดยก ำหนดระดับควำมเชื่อมั่นที่ 95% ได้ขนำดของกลุ่มตัวอย่ำงจ ำนวน 385 รำย ใช้วิธีกำรสุ่ม
ตัวอย่ำงแบบตำมควำมสะดวก (Convenience Sampling) ร่วมกับกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบลูกโซ่ (Snowball Sampling)  
แจกแบบสอบถำมจ ำนวน 385 ชุด โดยกำรแจกคิวอำร์โค้ดเพื่อเชิญให้สแกนเข้ำมำท ำแบบสอบถำมออนไลน์  ให้กับผู้ที่เป็น
เจ้ำของรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่ผู้ศึกษำได้พบเจอตำมสถำนที่ต่ำงๆ ในจังหวัดเชียงใหม่ กำรไปร่วมกิจกรรมกำรขับขี่
รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์กับกลุ่มผู้ขับขี่ชำวเชียงใหม่เพื่อให้เข้ำถึงกลุ่มตัวอย่ำงได้มำกขึ้น และตั้งป้ำยคิวอำร์โค้ดในบริเวณ  
ที่นั่งพักของลูกค้ำ เคำน์เตอร์บริกำรลูกค้ำ ที่โชว์รูมผู้จ ำหน่ำยรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ รวมถึงร้ำนจ ำหน่ำยอุปกรณ์ส ำหรับกำร
ขับข่ีรถจักรยำนยนต์ต่ำงๆ ร่วมด้วย 
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2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา  
ใช้แบบสอบถำมเป็นเครื่องมือในกำรเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วย 4 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถำม โดยใช้ค ำถำมปลำยปิด ได้แก่ เพศ อำยุ สถำนภำพสมรส  

ระดับกำรศึกษำ อำชีพ รำยได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน ยี่ห้อ รุ่น และประเภทของรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่เลือกซื้อ 
ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมกำรซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้บริโภคในจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งเป็นลักษณะของ

ค ำถำมปลำยปิด ให้เลือกตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อผู้บริโภคในกำรซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ประกอบด้วย 

ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้ำนรำคำ ปัจจัยด้ำนช่องทำงในกำรจัดจ ำหน่ำย และปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด โดยใช้มำตร
ส่วนประมำณค่ำ (Rating Scale) เพื่อวัดระดับกำรมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อ 
 ส่วนท่ี 4 ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะและข้อคิดเห็นเพิ่มเติม 

ผลการศึกษา  

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ำมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมโดยรวม              
ในระดับมำก โดยปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด  
3 ล ำดับแรก คือ รูปทรงสวยงำม มีเอกลักษณ์ สะดุดตำ  โชว์รูมมีบริกำรดูแลซ่อมแซม ตรวจเช็คสภำพ และบริกำรหลังกำร
ขำย มีทรัพยำกรและบุคลำกรที่พร้อม สำมำรถให้บริกำรบ ำรุงรักษำ ซ่อมแซมแก้ไขได้อย่ำงรวดเร็ว และมีควำมทนทำนและ
คุณภำพที่เช่ือถือได้ 

 ปัจจัยด้านราคา พบว่ำมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมโดยรวม ในระดับมำก 
โดยปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด 3 ล ำดับแรก คือ 
รำคำเหมำะสมเมื่อเทียบกับคุณภำพสินค้ำ รำคำเหมำะสมเมื่อเทียบกับสินค้ำของคู่แข่ง และมีกำรแสดงรำคำและโปรโมช่ัน
ชัดเจน ณ จุดขำย  

 ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย พบว่ำมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมโดยรวมใน
ระดับมำก โดยปัจจัยย่อยที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด 3 ล ำดับ
แรก คือ มีศูนย์บริกำรกระจำยอยู่ตำมจังหวัดใหญ ่ครบทุกภำคของประเทศ  ช่ือเสียงของตัวแทนจ ำหน่ำย และมีห้องพักรับรอง
ลูกค้ำท่ีเข้ำมำใช้บริกำร 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ำมีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำม
โดยรวมในระดับมำก  โดยปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อกำรตดัสนิใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ของผู้ตอบแบบสอบถำมที่มีค่ำเฉลี่ยสงูสดุ 
3 ล ำดับแรก คือ พนักงำนขำยอัธยำศัยดี เต็มใจให้บริกำร พนักงำนขำยมีควำมรู้ สำมำรถแนะน ำสินค้ำได้เป็นอย่ำงดี และกำร
โฆษณำทำงสื่อออนไลน์ เช่น Facebook Line Instagram Twitter 

 โดยสรุปปัจจัยย่อยของส่วนประสมกำรตลำดที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถำม
ให้ควำมส ำคัญสูงสุดอันดับแรกคือ รูปทรงสวยงำม มีเอกลักษณ์สะดุดตำ รองลงมำคือ โชว์รูมมีบริกำรดูแลซ่อมแซม ตรวจเช็ค
สภำพ และบริกำรหลังกำรขำย มีทรัพยำกรและบุคลำกรที่พร้อม สำมำรถให้บริกำรบ ำรุงรักษำ ซ่อมแซมแก้ไขได้อย่ำงรวดเร็ว 
และพนักงำนขำยอัธยำศัยดี เต็มใจให้บริกำร 
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อภิปรายผลการศึกษา 

จำกกำรศึกษำพบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์ มีผลในระดับ
มำก ซึ่งสอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ที่ศึกษำเรื่องกำรตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ 
ในจังหวัดนนทบุรี พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์โดยรวมในระดับ
มำกที่สุด 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดด้ำนผลิตภัณฑ์โดยรวมใน
ระดับมำก โดยมีปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด คือ รูปทรงสวยงำม มีเอกลักษณ์ สะดุดตำ และปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยต่ ำสุด คือ 
เป็นรถรุ่นน ำเข้ำที่ประกอบในต่ำงประเทศ (CBU : Completely Built Up) ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ กรชนก  
ดิษฐเล็ก (2558) ที่ศึกษำพบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง ผลิตภัณฑ์และสมรรถนะของเครื่องยนต ์
มีมำตรฐำน และคุณภำพเช่ือถือได้ อีกทั้งไม่สอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ พงษ์พิชญ์ ชำวนำ (2559) ที่ศึกษำพบว่ำ 
ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง คุณภำพของยี่ห้อรถมอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์ 
 ด้านราคา พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดด้ำนรำคำโดยรวมในระดับมำก 
โดยมีปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด คือ รำคำเหมำะสมเมื่อเทียบกับคุณภำพสินค้ำ และปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยต่ ำสุด คือ กำรมอบ
ส่วนลดเมื่อซื้อเงินสด ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ที่ศึกษำพบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้
ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง รำคำอะไหล่และค่ำซ่อมบ ำรุงมีควำมเหมำะสมกับตัวรถจักรยำนยนต์ อีกทั้งไม่สอดคล้องกับ  
ผลกำรศึกษำของ พงษ์พิชญ์ ชำวนำ (2559) ที่ศึกษำพบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง  
กำรมีรถมอเตอร์ไซค์บิ๊กไบค์หลำยระดับรำคำให้เลือก 
 ด้านการจัดจ าหน่าย พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดด้ำนกำรจัดจ ำหน่ำย
โดยรวมในระดับมำก โดยมีปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด คือ มีศูนย์บริกำรกระจำยอยู่ตำมจังหวัดใหญ่ ครบทุกภำคของประเทศ 
และปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยต่ ำสุด คือ ช่วงเวลำในกำรเปิดท ำกำร ตั้งแต่ 9.00 น. – 18.00 น. ทุกวันตลอดทั้งสัปดำห์  
ซึ่งสอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ พงษ์พิชญ์ ชำวนำ (2559) ที่ศึกษำพบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับ
ปัจจัยย่อยเรื่อง กำรมีศูนย์บริกำรทั่วประเทศ และไม่สอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ที่ศึกษำพบว่ำ
ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง สถำนท่ีตั้งศูนย์บริกำรอยู่ในท ำเลสะดวกสำมำรถเดินทำงได้ง่ำย  
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดด้ำนกำรส่งเสริม
กำรตลำดโดยรวมในระดับมำก โดยมีปัจจัยย่อยที่มีค่ำเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงำนขำยอัธยำศัยดี เต็มใจให้บริกำร และปัจจัยย่อย
ที่มีค่ำเฉลี่ยต่ ำสุด คือ มีรถ demo จ ำหน่ำยในรำคำลดพิเศษ (รถโชว์หรือรถทดลองขับขี่ที่ปลดออกขำย) ซึ่งไม่สอดคล้องกับ 
ผลกำรศึกษำของ กรชนก ดิษฐเล็ก (2558) ที่ศึกษำพบว่ำผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง กำรออกงำน
แสดง เช่น มอเตอร์โชว์ ห้ำงสรรพสินค้ำ อีกทั้งไม่สอดคล้องกับผลกำรศึกษำของ พงษ์พิชญ์ ชำวนำ (2559) ที่ศึกษำพบว่ำ
ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง กำรจัดโปรโมชั่น เช่น เพิ่มของแต่งเข้ำไปในรำคำพิเศษ 

ข้อเสนอแนะ 

 ผู้ศึกษำมีข้อเสนอแนะเพื่อใช้เป็นแนวทำงในกำรพิจำรณำปรับปรุง เปลี่ยนแปลงให้สอดคล้องกับควำมต้องกำรของ
กลุ่มลูกค้ำ ที่ธุรกิจต่ำง ๆ สำมำรถน ำข้อมูลที่ได้จำกกำรศึกษำไปใช้พัฒนำและปรับปรุงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดให้มีควำม
เหมำะสม มีประสิทธิภำพ สำมำรถแข่งขันกับผู้ประกอบกำรรำยอื่น ๆ ได้ ซึ่งควรให้ควำมส ำคัญกับพฤติกรรมกำร  
ซื้อรถจักรยำนยนต์ และส่วนประสมกำรตลำดอย่ำงต่อเนื่อง เพื่อเป็นกำรเพิ่มลูกค้ำใหม่และรักษำลูกค้ำเดิมของกิจกำร ดังน้ี 
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ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. บริษัทผู้ผลิตรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ เน้นกำรออกแบบและพัฒนำรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ประเภท Naked  

ให้มีควำมโดดเด่นสวยงำมมีเอกลักษณ์ มีควำมทนทำนและมีคุณภำพท่ีเชื่อถือได้ สร้ำงจุดขำยที่โดดเด่นเหนือกว่ำตรำยี่ห้อของ
คู่แข่ง เพรำะผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีกำรเปรียบเทียบรถกับรถรุ่นอื่นของตรำยี่ห้ออื่นก่อนท ำกำรตัดสินใจซื้อ โดยปัจจัย
เรื่องกำรเป็นรถรุ่นน ำเข้ำที่ประกอบในต่ำงประเทศ (CBU : Completely Built Up) นั้น ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญ
เป็นล ำดับสุดท้ำย 

2. ผู้แทนจ ำหน่ำยรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ เน้นกำรน ำรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ประเภท Naked มำจัดแสดงภำยใน  
โชว์รูม โดยน ำรูปแบบของสีรถซึ่งมีอยู่หลำกหลำยสีมำจอดแสดงให้ลูกค้ำได้ชมรถคันจริงเพื่อประกอบกำรตดัสินใจซื้อ พนักงำน
ขำยที่โชว์รูมสำมำรถเน้นกำรให้ค ำแนะน ำและให้ข้อมูลเกี่ยวกับรถประเภทต่ำงๆ ได้อย่ำงเหมำะสมเพื่อเป็นข้อมูลส ำหรับ
ประกอบกำรตัดสินใจซื้อของลูกค้ำได้อย่ำงตรงควำมต้องกำรใช้งำน ให้ควำมส ำคัญในเรื่องโชว์รูมมีบริกำรดูแลซ่อมแซม 
ตรวจเช็คสภำพ และบริกำรหลังกำรขำย และมีทรัพยำกรและบุคลำกรที่พร้อม สำมำรถให้บริกำรบ ำรุงรักษำ ซ่อมแซมแก้ไขได้
อย่ำงรวดเร็ว เพื่อท่ีจะสำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำให้ได้รับควำมพึงพอใจอย่ำงสูงสุด 

3. ผู้จ ำหน่ำยอุปกรณ์ที่เกี่ยวข้องกับรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ให้เน้นกำรน ำสินค้ำที่เกี่ยวข้องกับรถจักรยำนยนต์
บิ๊กไบค์ประเภท Naked มำท ำตลำด เช่น รุ่นของยำงรถ รูปแบบของท่อไอเสีย รูปแบบของหมวกกันน็อค ที่เหมำะสมกับกำร
ใช้งำนกับรถประเภท Naked เป็นต้น 

4. ผู้ประกอบกำรรำยใหม่ ควรเน้นกำรท ำตลำดรถประเภท Naked ในรุ่นที่มีควำมโดดเด่นสวยงำมมีเอกลักษณ์ตวัรถ
ต้องมีควำมทนทำนและมีคุณภำพที่เช่ือถือได้ มีจุดขำยที่โดดเด่นเหนือกว่ำตรำยี่ห้อของคู่แข่ง เพรำะผู้ตอบแบบสอบถำม  
ส่วนใหญ่มีกำรเปรียบเทียบรถกับรถรุ่นอื่นของตรำยี่ห้ออื่นก่อนท ำกำรตัดสินใจซื้อ โดยปัจจัยเรื่องกำรเป็นรถรุ่นน ำเข้ำที่
ประกอบในต่ำงประเทศ (CBU : Completely Built Up) นั้น ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญเป็นล ำดับสุดท้ำย 

ด้านราคา 
1. บริษัทผู้ผลิตรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ เน้นกำรออกแบบพัฒนำและท ำตลำดรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่มีระดับรำคำ

อยู่ในช่วง 100,000 – 200,000 บำท ก ำหนดรำคำขำยที่เหมำะสมเพื่อให้ผู้บริโภคได้เห็นถึงควำมคุ้มค่ำของเงินที่จ่ำยไป  
เทียบกับคุณภำพขององค์ประกอบโดยรวมของตัวรถที่ได้มำใช้งำน ค่ำใช้จ่ำยในกำรบ ำรุงรักษำตำมระยะทำงและอะไหล่
สิ้นเปลืองมีรำคำเหมำะสม ก็เป็นปัจจัยย่อยด้ำนรำคำที่มีผลต่อกำรตัดสินใจในระดับมำก บริษัทผู้ผลิตก็ควรตั้งรำคำช้ินส่วน
อะไหล่ต่ำง ๆ ให้มีควำมเหมำะสมกับต้นทุน ไม่ขำยแพงจนเกินไป 

2. ผู้แทนจ ำหน่ำยรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ เน้นกำรน ำรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่มีรำคำอยู่ในช่วง 100,000 – 
200,000 บำท มำจัดแสดงภำยในโชว์รูมเพื่อควำมพร้อมในกำรจ ำหน่ำย แสดงรำคำและโปรโมช่ันที่ชัดเจน ณ จุดขำย  
ให้ควำมส ำคัญกับกำรมีผู้ให้บริกำรสินเช่ือทำงกำรเงินในกำรซื้อรถ เพื่อให้ลูกค้ำพิจำรณำเลือกใช้บริกำรในกำรผ่อนช ำระ  
จำกกำรที่ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่นั้นช ำระเงินโดยวิธีกำรผ่อนช ำระ อีกทั้งอัตรำดอกเบี้ยต่ ำ ระยะเวลำในกำรผ่อนช ำระ  
มีควำมหลำกหลำย ก็เป็นปัจจัยย่อยด้ำนรำคำที่ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญในระดับมำก 

3. ผู้ประกอบกำรรำยใหม่ เน้นกำรท ำตลำดรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่มีระดับรำคำอยู่ในช่วง 100,000 – 200,000 
บำท ให้ควำมส ำคัญในกำรก ำหนดรำคำขำยที่เหมำะสมที่สุดเพื่อให้ผู้บริโภคได้เห็นถึงควำมคุ้มค่ำของเงินท่ีต้อง จ่ำยไปเทียบกับ
คุณภำพขององค์ประกอบโดยรวมของตัวรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ที่ได้มำใช้งำน พิจำรณำตั้งรำคำช้ินส่วนอะไหล่ต่ำง ๆ  
ให้มีควำมเหมำะสมกับต้นทุน ไม่ขำยแพงเพรำะหวังก ำไรสูงมำกจนเกินไป 
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ด้านการจัดจ าหน่าย 
1. บริษัทผู้ผลิตรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ควรพยำยำมเน้นกำรขยำยศูนย์บริกำรให้มีครอบคลุมทุกภำคของประเทศ 
2. ผู้แทนจ ำหน่ำยรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ พยำยำมรักษำช่ือเสียงของตนให้ดี เป็นที่ช่ืนชมและบอกต่อในกลุ่มของ

ลูกค้ำ ซึ่งจะเป็นกำรสร้ำงรำกฐำนของควำมมั่นคงในกำรด ำเนินธุรกิจของกิจกำรต่อไปในอนำคต ให้ควำมส ำคัญเรื่องกำร  
มีห้องพักรับรองลูกค้ำที่เข้ำมำใช้บริกำร โดยกำรจัดให้มีบริเวณรับรองลูกค้ำที่มีสิ่งอ ำนวยควำมสะดวกไว้รองรับลูกค้ำได้อย่ำง
เหมำะสม เพื่อเป็นกำรสร้ำงควำมประทับใจให้กับลูกค้ำที่เข้ำมำใช้บริกำร 

3. ผู้ประกอบกำรรำยใหม่  ควรพยำยำมเน้นกำรขยำยศูนย์บริกำรให้มีครอบคลุมทุกภำคของประเทศ  
ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีแนวทำงในกำรศึกษำข้อมูลเกี่ยวกับรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ก่อนกำรตัดสินใจเลือกซื้อ คือ  
กำรไปดูตัวรถพร้อมทั้งสอบถำมข้อมูลจำกผู้จ ำหน่ำยโดยตรงแล้วจึงน ำมำพิจำรณำก่อนท ำกำรตัดสินใจซื้อ ดังนั้น โชว์รูมและ
ศูนย์บริกำร จึงเป็นสิ่งส ำคัญส ำหรับกำรท ำตลำดรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. บริษัทผู้ผลิตรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ควรพยำยำมเน้นและให้ควำมส ำคัญในกำรใช้ช่องทำงสื่อโซเชียลมีเดี ย 

(Facebook Line Twitter Instagram) เพื่อให้ข้อมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพื่อเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพสูงสุด เช่น กำรประชำสัมพันธ์ส่วนที่เป็นจุดเด่นหลักๆ ของตัวรถที่เหนือกว่ำตรำยี่ห้อของคู่แข่งให้ลูกค้ำได้รับรู้
อย่ำงชัดเจนในคุณค่ำที่จะได้รับจำกตัวผลิตภัณฑ์ เพื่อที่ลูกค้ำจะได้น ำข้อมูลดังกล่ำวมำท ำกำรพิจำรณำก่อนกำรตัดสินใจซื้อ
ต่อไปได้อย่ำงเหมำะสม 

2. ผู้แทนจ ำหน่ำยรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์ ควรเน้นในเรื่องกำรให้พนักงำนขำยของตนมีอัธยำศัยดี เต็มใจให้บริกำร 
และมีควำมรู้เกี่ยวกับตัวรถ สำมำรถแนะน ำสินค้ำได้เป็นอย่ำงดี จัดอบรมเทคนิคกำรขำยและคุณลักษณะพิเศษของตัว
ผลิตภัณฑ์ให้กับพนักงำนเพื่อเป็นกำรพัฒนำศักยภำพกำรท ำงำนของพนักงำน กำรก ำหนดค่ำคอมมิชช่ันในกำรขำย
รถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์เพื่อเป็นกำรจูงใจให้พนักงำนพยำยำมสร้ำงยอดขำยไดม้ำกขึ้นกว่ำเดมิ เป็นต้น ใช้ช่องทำงในกำรโฆษณำ
ทำงสื่อออนไลน์ เช่น Facebook Line Instagram Twitter เพื่อประชำสัมพันธ์เกี่ยวกับตัวผลติภัณฑ์ใหม่ๆ  ที่จะน ำมำจ ำหนำ่ย 
โปรโมช่ันส่งเสริมกำรขำยพิเศษในช่วงต่ำงๆ ของปี กำรจัดกิจกรรมกำรทดลองขับขี่ (Test Ride) เพื่อสร้ำงควำมประทับใจใน
สมรรถนะของตัวรถและเป็นกำรสร้ำงอำรมณ์ร่วมให้กับลูกค้ำ เพื่อน ำมำพิจำรณำประกอบกำรตัดสินใจซื้อรถ  
ได้อย่ำงเหมำะสม กำรออกบูธแสดงสินค้ำตำมงำนต่ำง ๆ เช่น ในห้ำงสรรพสินค้ำ งำนมอเตอร์โชว์ ก็เป็นช่องทำงที่ส ำคัญที่
ผู้ตอบแบบสอบถำมให้ควำมส ำคัญในระดับมำกที่สุด เพื่อให้ลูกค้ำที่สนใจได้ ยลโฉมรถจักรยำนยนต์บิ๊กไบค์อย่ำงใกล้ชิด  
พร้อมกับกำรได้พูดคุยกับพนักงำนขำยเพื่อสอบถำมข้อมูลต่ำงๆ เกี่ยวกับตัวรถในเบื้องต้น ซึ่งท ำให้ลูกค้ำบำงส่วนที่สนใจ
สำมำรถเข้ำถึงตัวผลิตภัณฑ์ได้ง่ำยกว่ำกำรที่ลูกค้ำต้องตั้งใจเดินทำงไปท่ีโชว์รูมเพื่อดูรถโดยเฉพำะ 

3. ผู้ประกอบกำรรำยใหม่ ควรเน้นและให้ควำมส ำคัญในกำรใช้ช่องทำงสื่อโซเชียลมีเดีย (Facebook Line Twitter 
Instagram) เพื่อให้ข้อมูลเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพื่อเข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยได้อย่ำงมีประสิทธิภำพสูงสุด เช่น 
กำรประชำสัมพันธ์ประวัติควำมเป็นมำของตรำยี่ห้อของตน ส่วนท่ีเป็นจุดเด่นหลัก ๆ ของตัวรถในส่วนท่ีเหนือกว่ำตรำยี่ห้อของ
คู่แข่งให้ลูกค้ำเป้ำหมำยได้รับรู้อย่ำงชัดเจนในคุณค่ำที่จะได้รับจำกตัวผลิตภัณฑ์ เพื่อที่ลูกค้ำจะได้น ำข้อมูลดังกล่ำวมำท ำกำร
พิจำรณำก่อนกำรตัดสินใจซื้อต่อไปได้อย่ำงเหมำะสม 
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