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บทที่ 5 
 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาเร่ือง “การเปดรับขอมูลขาวสารของกลุมผูใชมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน” 

ซึ่งมีวัตถุประสงคดังนี้ 

 1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสัน 

 2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยที่กระตุนใหเกิดการซื้อมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 

 3. เพื่อศึกษาถึงการเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของ

ผูบริโภค 

 สําหรับแนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใชในกรอบการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก แนวคิดเกี่ยวกับ

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค แนวคิดเกี่ยวกับการเปดรับขอมูลขาวสารที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือ แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะและประสิทธิภาพของสื่อมวลชน ส่ืออินเทอรเน็ต และส่ือ

บุคคล ทฤษฎีความสัมพันธทางสังคม และทฤษฎีการเปดรับส่ือและขาวสาร 

 การศึกษาคร้ังนี้ใชรูปแบบการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยการ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยคัดเลือกสัมภาษณกลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคมอเตอร

ไซด ฮารเลย เดวิดสัน จํานวน 15 คน ทั้งเพศชายและเพศหญิง อายุต้ังแต 25 ปข้ึนไป ใชคําถาม

ปลายเปดในการสัมภาษณเก็บขอมูล โดยจะใชเคร่ืองบันทึกและนําขอมูลมาวิเคราะห เพื่อใหได

ขอมูลตรงตามกับวัตถุประสงคที่กําหนดไว 

 การวิเคราะหขอมูลใชการวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) โดยขอมูลที่ได

จากการสัมภาษณมาวิเคราะหขอมูลเพื่ออธิบายลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคมอเตอร

ไซด ฮารเลย เดวิดสัน ความรูความเขาใจและพฤติกรรมในการซ้ือมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสัน

ของผูบริโภค ปจจัยที่กระตุนใหเกิดการซ้ือมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค และการ

เปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 
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สรุปผลการศกึษา 
 
สวนท่ี 1  ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน 
 

 จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางทั้ง 15 คน พบวาเปนเพศชาย 14 คน และเพศ

หญิง 1 คน  

 อายุของกลุมตัวอยางที่พบมากที่สุด คือ  อายุ 33 ป และ 34 ป มีจํานวนกลุมตัวอยางละ 

3 คน รองลงมาคืออายุ 31 ป มีจํานวน 2 คน ที่เหลือคืออายุ 27 28 29 32 33 35 36 และ 45 

จํานวนละหนึ่งคน 

 ระดับการศึกษามีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี  มีจํานวน 8 คน ระดับปริญญาโท 

6 คน  และระดับปริญญาเอก 1 คน  

 กลุมตัวอยางประกอบอาชีพขาราชการ จํานวน 2 คน ประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว

จํานวน 7 คน และพนักงานบริษัท 5 คน 

 ระดับรายไดของกลุมตัวอยาง 35,000 บาทตอเดือน จํานวน 5 คน  50,000 100,000 

และ 200,000 จํานวนอยางละ 2 คน 60,000 70,000 80,000 120,000 จํานวนอยางละ 1 คน 

 จากผลการศึกษาดังกลาวสรุปไดวา กลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคมอเตอรไซดฮารเลย 

เดวิดสัน  เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง โดยมีอายุเฉล่ียประมาณ 33-34 ป การศึกษาระดับ

ปริญญาตรีข้ึนไป สวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว ทั้งหมดมีรายไดต้ังแต 35,000 บาทข้ึนไป 

 
สวนท่ี 2  ปจจัยที่กระตุนใหเกิดการซ้ือมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 
 

 จากผลการศึกษาเร่ืองปจจัยที่กระตุนใหเกิดการซื้อมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของ

ผูบริโภค  พบวา 

 ดานวัฒนธรรม พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในกลุมหรือสังคมที่สนใจใน

วัฒนธรรมเดียวกัน มีการดําเนินชีวิตคลายกัน มีคานิยมเดียวกัน คือ ชอบข่ีมอเตอรไซดเหมือนกัน 

ชอบเดินทาง ชอบผจญภัยและพบปะผูคน  

 ปจจัยดานสังคม คือ  ปจจัยที ่มีอิทธิพลทั ้งทางตรงและทางออมในการเลือกซื้อ

มอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค ทั้งกลุมช้ันทางสังคม กลุมอางอิงหรือผูนําทางสังคม 

และกลุมครอบครัวพบวากลุมตัวอยางเกือบทั้งหมดไดรับอิทธิพลจากเพื่อน ในการตัดสินใจซื้อ   
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โดยเชื่อใจและไวใจที่จะเปดรับขอมูล ขาวสารและคําแนะนําจากเพ่ือน ใหเกิดมีทัศนคติและ

คานิยมไปในทางเดียวกัน 

 ปจจัยดานบุคคล ดานอายุ อาชีพ รายได รูปแบบการดําเนินชีวิตและบุคลิกภาพที่สง

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ พบวา กลุมตัวอยางทั้งหมดมีวัยที่พรอมตอการตัดสินใจซ้ือสินคาที่มี

ราคาคอนขางสูง มีอาชีพรายไดที่มั่นคงและเหลือพอที่จะซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันซึ่งถือเปน

สินคาประเภทฟุมเฟอย และไมมีผลกระทบตอการใชจายปจจัยส่ีในการดําเนินชีวิต 

 ปจจัยดานจิตวิทยาที่มาจากแรงจูงใจ การรับรู การเรียนรูและทัศนคติ กลุมตัวอยาง

สวนใหญไดรับอิทธิพลจากการจูงใจของเพ่ือน ๆ และคนใกลชิด สวนที่เหลือไดรับอิทธิพลจาก

ทัศนคติและคานิยมที่ตองการเปนจุดสนใจ 

 ปจจัยดานการตลาด มาจากปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนายและ

การสงเสริมการขาย ซึ่งกลุมตัวอยางทั้งหมดถูกใจในรูปลักษณที่เปนเอกลักษณของมอเตอรไซด

ฮารเลย เดวิดสัน รวมทั้งสามารถตอบสนองความตองการของกลุมตัวอยางไดทุกขอ สวนราคาก็มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อกับกลุมตัวอยางสวนใหญ เนื่องจากเปนสินคาที่มีราคาสูง ความสะดวกใน

การซ้ือสินคาก็เปนชองทางท่ีสะดวกไมมีปญหาในการซ้ือหา สวนดานการสงเสริมการขายแทบจะ

ไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อตอกลุมตัวอยางเลย  

 
สวนท่ี 3  การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 
 

 จากผลการศึกษาพบวาสื่อที่กลุมตัวอยางนิยมใชในการศึกษาและหาขอมูล คือ สื่อ

นิตยสารเฉพาะและสื่ออินเทอรเน็ต แตสื่อที่ทีผลตอกลุมตัวอยางในการตัดสินใจซื้อทั้งหมด คือ 

สื ่อบ ุคคล  ซึ ่ง เป นสื ่อที ่ให รายละเอ ียดของมอเตอร ไซด ในเ รื ่องต าง  ๆ  ได ด ี เช นราคา 

ประสบการณในการข่ีและทัศนคติตาง ๆ  

                
อภิปรายผลการศึกษา 

 

 ผลจากการศึกษาเร่ือง “การเปดรับขอมูลขาวสารของกลุมผูใชมอเตอรไซดฮารเลย 

เดวิดสัน”  มีขอคนพบที่มีความสอดคลอง เกี่ยวของและเปนเหตุเปนผลตอกัน ซึ่งผูวิจัยไดนํา

ประเด็นตาง ๆ มาอภิปรายภายใตกรอบแนวคิด ทฤษฎีเพื่อความชัดเจน โดยพิจาณาได  ดังนี้ 
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ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสัน 
 

 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย ที่มีอายุมากกวา 25 ปขึ้นไป ซึ่ง

ถือวากลุมตัวอยางทั้งหมด มีอายุที่อยูในชวงชีวิตวัยทํางานและมีวัยวุฒิโตพอที่จะมีสติในการ

ตัดสินใจซื้อหรือขับขี่ไดดี เปนวัยที่คอนขางมีอารมณคงที่ มั่นคงทางจิตใจ ในแงของ อารมณ 

สังคม จิตใจ ทัศนคติ เหมาะกับสินคามอเตอรไซดที่ตองอาศัยวุฒิภาวะทางอารมณในการขับข่ี

อยางปลอดภัย ไมขับข่ีบนความประมาทและมีสติในการแกสถานการณในกรณีเกิดอุบัติเหตุได  

 ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง อยูในระดับปริญญาตรีขึ้นไปทั้งหมด ซึ่งระดับ

การศึกษานี้สามารถบงบอกและกําหนดถึงอาชีพที่มั่นคงของกลุมตัวอยางได  

 กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว ซึ่งสอดคลองกับมอเตอรไซด    

ฮารเลย เดวิดสัน เพราะอาชีพที ่ทําจะเปนตัวกําหนดรายไดของกลุมตัวอยาง เนื ่องจาก

มอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันเปนสินคาที่มีราคาสูง จําเปนที่กลุมตัวอยางตองมีอาชีพที่มั่นคง     

ที่จะเปนที่มาของรายได เพื่อที่จะใชจายทั้งสินคาที่จําเปนแกการครองชีพและสินคาฟุมเฟอย 

 ดานรายไดทั้งหมดมีรายไดตั้งแต 35,000 บาทขึ้นไป ซึ่งสอดคลองกับผลิตภัณฑที่มี

ราคาสูงอยางมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน เพื่อที่จะสามารถตอบสนองความตองการของตนเอง

ไดโดยไมมีผลกระทบตอคาใชจายเพื่อการดํารงชีพในชีวิตประจําวัน ซึ่งมอเตอรไซดฮารเลย   

เดวิดสันนั้น ถือเปนสินคาฟุมเฟอย 

 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 
 

 ผลการศึกษาปจจัยดานวัฒนธรรม ที่เกิดจากปจจัยที่มีผลตอคานิยม ความคิด และ

ทัศนคติ ที่เกิดจากการมีสวนรวมระหวางสมาชิกในกลุมและอยูในกลุมชั้นทางสังคมที่มีพฤติกรรม

และคานิยมที่เหมือนกัน ซึ่งเปนปจจัยพื้นฐานในการกําหนดความตองการและพฤติกรรมของ

ผูบริโภค พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีความรักอิสระ ชอบการเดินทางและรักการผจญภัย ซึ่งจะ

เปนกลุมคนที่มีความเชื่อและทัศนคติคลาย ๆ กัน ในสังคมของคนข่ีมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน 

สังคมนี้ก็จะเปนสังคมที่มีพฤติกรรมเหมือน ๆ กัน กลาวคือ  รักการข่ีมอเตอรไซดเปนชีวิตจิตใจ 

และมีความหลงใหลในตัวมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันเปนอยางมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิด

ปจจัยดานวัฒนธรรมที่วา วัฒนธรรมเปนส่ิงหรือเปนสัญลักษณที่มนุษยสรางข้ึน โดยจะเปนส่ิงหรือ

สัญลักษณที่คนสวนใหญในสังคมนั้น ๆ ยอมรับ ในเร่ืองของ คานิยม ความสัมพันธกับคนในสังคม 

ส่ิงของเคร่ืองใช เส้ือผาการแตงกาย  
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 ปจจัยทางสังคม กลุมที ่ม ีผลตอการตัดสินใจซื ้อมากที ่ส ุดคือ เพื ่อน และคนรัก 

รองลงมาคือคนในครอบครัว สอดคลองกับแนวคิดที่วา ปจจัยทางสังคมเปนอิทธิตอการตัดสินใจ

ซื้อได อาจเนื่องมาจากเมื่อผูบริโภคตองการที่จะตัดสินใจซื้อสินคา โดยเฉพาะอยางยิ่งสินคาที่มี

ราคาสูงอยางมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน การซื้อสินคาประเภทนี้จะเปนตองแสวงหาขอมูลโดย

ละเอียดกอนที่จะตัดสินใจซื้อ ซึ่งหนึ่งในการแสวงหาขอมูลไดเปนอยางดีนั้นก็คือการหาขอมูล

จากบุคคลใกลชิด เชน เพื่อน คนรักและคนในครอบครัว เชน ครอบครัวที่มีการขี่มอเตอรไซดมา

ใหเห็นตั้งแตรุนคุณปู คุณพอ ทําใหมีความผูกพันกับตัวสินคามาตั้งแตเด็ก จะซึมซับไดดีสําหรับ

กลุมตัวอยางที่อยูคนครอบครัวแบบนี้ เนื่องจากบุคคลดังกลาวมีความสัมพันธอยางใกลชิดและมี

ปฏิสัมพันธระหวางกันกับผูบริโภคอยูเสมอ ทําใหมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาเปนอยาง

มาก  เนื ่องจากผู บริโภคเชื ่อวาการคําแนะนําจากเพื ่อน คนใกลชิดหรือคนในครอบครัว ที่มี

ประสบการณและมีความเชี่ยวชาญในมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน จะทําใหตนไดรับขอมูลที่

เปนประโยชนไดเปนอยางดี สวนกลุมอางอิงของผูบริโภคสอดคลองกับแนวคิด คือ กลุมที่

ผูบริโภคนั้นยืดถือการบริโภคมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันเปนแบบอยางจากกลุมที่ตนตองการ

เปนสมาชิกและพรอมที่จะเกี่ยวของดวย ซึ่งเปนสิ่งที่ผูบริโภคนั้นภูมิใจ พรอมที่จะบอกคนอื่น  

และตองการเขารวมกิจกรรมตาง ๆ ดวย              

 ปจจัยสวนบุคคล เกิดจากกลุมตัวอยางสวนใหญอยู ในวุฒิภาวะที ่เหมาะสมทั ้ง

คุณวุฒิและวัยวุฒิ ดวยอายุที่มีความเจริญทางดานรางกาย ความรู ประกอบอาชีพที่สามารถทํา

ใหมีรายไดเปนของตนเอง และมีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่รักความคลองตัว ชอบความรวดเร็ว 

ประกอบกับกิจกรรมที่นาสนใจในกลุมของฮารเลย ก็เปนตัวที่สามารถจะทําใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อได สอดคลองกับแนวความคิดปจจัยดานบุคคล คือ อายุ จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการซื้อ 

ซึ่งจะเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลาที่มีชีวิตอยู คือ เมื่อเติบโตเปนผูใหญก็จะตัดสินใจซื้อสินคา

ดวยตัวเอง อาชีพ จะเปนตัวกําหนดลักษณะเฉพาะบางประการ เชน ประกอบอาชีพที ่ตอง

เดินทางบอย ก็ตองอาศัย ยานพาหนะที่ใหความคลองตัวสูงอยางมอเตอรไซด รายไดของบุคคล

เปนหนึ่งในการกําหนดการตัดสินใจ คือผูที่มีรายไดสูงและถูกหักภาษีแลว จะนํารายไดสวนหนึ่ง

ไปเก็บออม อีกสวนหนึ่งไปซื้อผลิตภัณฑอันจําเปนแกการครองชีพ และอีกสวนจะนําไปซื้อสินคา

ฟุมเฟอย 

 ปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันของกลุม

ตัวอยางสวนใหญคือ แรงจูงในหรือการชักนําและเกลี้ยกลอมจากบุคคล สอดคลองกับแนวคิด

ปจจัยดานจิตวิทยา คือ บุคคลนั้นสามารถจะกระตุนหรือชี้ทางใหบุคคลอื่นกระทําการอยางใด



 

 

63 

อยางหนึ่ง ที่สงอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน คือ การจูงใจ โดยการ   

ชักนํา เกลี้ยกลอมใหบุคคลคลอยตาม การรับรู โดยกระบวนการที่บุคคลเลือกรับขอมูล จะอาศัย

ประสบการณเปนเคร่ืองมือ และทําใหเกิดความเช่ือและทัศนคติที่ดีในตัวสินคา ที่สามารถกาํหนด

ความคิด ความเขาใจ ความคิดเห็น ความรูสึกและทาทีของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งได   

 ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุดคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ที่

ถูกใจในรูปลักษณและเสียงอันทรงพลังของเครื่องยนตของมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันในกลุม

ตัวอยางไดทั้งหมด ก็ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภค เกี่ยวกับการดําเนินกลยุทธกทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ (Product) คือ การตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค จะใหความสําคัญและคํานึงถึงลักษณะของผลิตภัณฑในเรื่องของ

รูปลักษณที่ถูกใจผูบริโภคเปนสําคัญ เชน ดานรูปทรงของตัวถัง เครื่องยนตและมอเตอรไซดที่

สวยงาม รวมถึงมีรูปทรงและเสียงของเครื่องยนตที่เปนเอกลักษณเปนของตนเอง สวนดานราคา

เนื่องจากเปนสินคาที่มีราคาสูง ทําใหแบงออกไดเปน 2 กลุม คือ กลุมที่คํานึงถึงเรื่องราคาเปน

สําคัญ กับกลุมที่ไมไดคํานึงถึงราคา โดยแบงไดวากลุมที่คํานึงถึงราคาจะใชเวลาในการพิจารณา

พอสมควร เปนผลมาจากที่มีจํากัด สวนอีกสวนไมไดคํานึงราคาเปนสําคัญ จะสามารถตัดสินใจ

ซื้อไดโดยไมตองใชเวลาพิจารณามาก เพราะมีกําลังซื้อและรายไดมาก แตจากผลการศึกษา

พบวาการสงเสริมการขายในทุก ๆ ดาน มีผลตอการตัดสินใจซื ้อนอยที ่สุด ทั้งเรื ่องโฆษณา 

ประชาสัมพันธ การขายโดยพนักงายขายและการลด แลก แจก แถม ทั้งนี้เนื่องมาจากผูบริโภคให

ความสําคัญและคํานึงถึงคุณภาพ รูปลักษณ คุณลักษณะ มาตรฐานของสินคาและประโยชนที่

จะไดรับจากการซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันมากกวาคํานึงถึงการสงเสริมการขายในดาน 

ตาง ๆ  

 หากพิจารณาปจจัยโดยรวมที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน

ของผูบริโภคทั้ง ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางบุคคล ปจจัยทางจิตวิทยาและ

ปจจัยทางการตลาด ผลการศึกษาจะพบวาปจจัยทางสังคมและปจจัยดานการตลาดมีผลตอการ

ตัดสินใจมากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากปจจัยทางสังคม โดยเฉพาะกลุมคนใกลชิดมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจมากที่สุด ทั้งเพื่อนและครอบครัว สวนปจจัยทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ทางดานผลิตภัณฑ โดยจะพิจารณาจากรูปลักษณเปนสําคัญ  
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การเปดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับมอเตอรไซด ฮารเลย เดวิดสันของผูบริโภค 
 

 ผลการศึกษาพบวาสื่อที่ใชในการหาขอมูลและรายละเอียดของมอเตอรไซดฮารเลย 

เดวิดสันของผูบริโภคเกือบทั้งหมดคือ 13 ใน 15 คนใชสื่อนิตยสารเฉพาะและสื่ออินเทอรเน็ตไว

ประกอบขอมูลเพื่อพิจารณา ซึ่งส่ือนิตยสารเฉพาะอยูในสวนของประเภทนิตยสารเพื่อผูบริโภค ที่

เปนนิตยสารผูชายเนนเนื้อหาเกี่ยวกับประเภทยานยนต  และสื่ออินเทอรเน็ตอยูในสวนของสื่อ

เว็บไซดแสดงตัว (Presence Website) และเว็บไซดรานคา (On-line Store website) สวนสื่อ

บุคคลมีผลตอกลุมตัวอยางทั้งหมด โดยการเปดรับขอมูลขาวสารของผูบริโภคกับเพื่อน คน

ใกลชิดและครอบครัว สอดคลองกับแนวคิดการเปดรับขอมูลขาวสารกลุมยอย และทฤษฎี

ความสัมพันธทางสังคม  ที่มีความคลายคลึงกันในดานความสัมพันธของคนในสังคมจะมี

อิทธิพลดานคิด ความเชื่อและทัศนคติ ในกลุมหรือสังคมนั้นจะ มีการเผชิญหนากัน ทําใหบุคคล

ทั้งสองฝายไดมีโอกาสแลกเปลี่ยนความคิดเห็น และขอมูลเกี่ยวกับมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน

ระหวางกัน นับวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเปนอยางยิ่ง ซึ่งการติดตอสื่อสารระหวางบุคคล

ตั้งแตสองคนหรือมากกวาจะมีความนาเชื่อถือ  และความนาไววางใจมากกวาขอมูลโฆษณา 

และประชาสัมพันธจากทางสื่ออื่น ๆ โดยหนาที่ของอิทธิพลที่เปนสื่อบุคคลในการเปดรับขอมูล

ขาวสารแบบเผชิญหนาหรือการเปดรับขอมูลขาวสารแบบปากตอปากนั้นมีหนาที่ 2 อยางดวยกัน

คือ เพื่อใหขอมูลแกผูบริโภค ที่เปนขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ และเพื่อมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

ของผูบริโภค ซึ่งเปนเรื่องของการแนะนําจากประสบการณสวนตัวของบุคคลใกลชิดเชน เพื่อน

และคนในครอบครัวที่เคยใชมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสันมากอน  

 จากการรับสื่อทั้งนิตยสารเฉพาะ อินเทอรเน็ต หรือสื่อบุคคลจะสอดคลองกับทฤษฎี

การเปดรับส่ือและขาวสาร เพื่อนําขอมูลไวประกอบพิจารณาความคิดและการตัดสินใจซื้อ เพื่อไว

แลกเปลี่ยนขาวสาร ความรูและประสบการณของมนุษย โดยจะอยูในสวนของการเลือกรับรูและ

ตีความ (Selective Perception and Selective Interpretation) คือบุคคลจะเลือกรับรูและ

ตีความขาวสารที่ไดรับไปในทางที่สอดคลองกับทัศนคติ และประสบการณที่มีอยูกอน สรุปไดวา

การเปดรับขอมูลขาวสารของบุคคล สารนั้นจะตองเปนสารที่ตรงกับความสนใจหรือสอดคลองกับ

ความตองการของบุคคลนั้นดวย 
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ขอเสนอแนะ 
 
ขอเสนอแนะทั่วไป 
 

 1. ดานการสื่อสารไปยังผูบริโภค ผูประกอบการควรจะเนนการส่ือสารผานส่ือ

อินเทอรเน็ตและส่ือนิตยสารเฉพาะ เพื่อกระตุนและจูงใจใหผูบริโภค ไดรับทราบขอมูลขาวสาร

เกี่ยวกับผลิตภัณฑในทุก ๆ ดาน ในการประกอบการตัดสินใจซื้อใหงายข้ึน สวนส่ือบุคคล 

ผูประกอบการควรจะเนนกิจกรรมและสรางความสัมพันธ ระหวางผูประกอบการกับผูบริโภค เพื่อ

กระตุนใหเกิดการบอกตอ และความจงรักภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)  

 2. ดานการดําเนินการทางการตลาด ปจจัยทางสังคมและปจจัยดานการตลาดมีผล

ตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ทั้งนี้อาจเนื่องมาจากปจจัยทางสังคม โดยเฉพาะกลุมคนใกลชิดมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุด  ทั้งเพื่อนและครอบครัว สวนปจจัยทางการตลาดมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจทางดานผลิตภัณฑ โดยจะพิจารณาจากรูปลักษณเปนสําคัญ ดังนั้นขอมูลดังกลาวจะ

เปนประโยชนอยางยิ่งแกผูผลิตและผูแทนจําหนายในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ และการ

วางแผนกลยุทธทางการตลาด ใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมายมากที่สุด 

 
ขอแนะนําสําหรับการศึกษาวิจัยในอนาคต 
 

 1. ในการศึกษาคร้ังนี้ เปนการหาขอมูลในเบื้องตน ในชวงเวลาจํากัดและยังไม

ครอบคลุมทุกพื้นที่มากนัก ดังนั้นเพื่อใหการศึกษาในคร้ังตอไปมีความครอบคลุมและไดผล

การศึกษาที่นาเช่ือถือมากยิ่งข้ึน ควรทําการสัมภาษณเชิงลึกควบคูไปกับการสัมภาษณกลุม 

(Focus group) เพื่อใหไดขอมูลที่ลึกและใหกลุมตัวอยางไดมีการแลกเปล่ียนความคิดเห็นซึ่งกัน

และกันมากย่ิงข้ึน 

 2. ในการศึกษาคร้ังนี้  เปนการศึกษาการเปดรับขอมูลขาวสารที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน โดยไมไดแยกรุนหรือประเภทของมอเตอรไซดฮารเลย เดวิดสัน

อยางชัดเจน ควรทําการวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantity Research) เพื่อใหไดขอมูลที่ลึกและ

ละเอียดมากข้ึน 
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