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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร 

ในการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด 

Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Samut Sakhon District 

 Towards Purchasing Fuel-Injected Motorcycles  

ธนะพงษ์ ชวลิตาภา* และวรรณัย สายประเสริฐ**          

บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง

สมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด   โดยกลุ่มตัวอย่างของการศึกษาคร้ังนี้คือ  ผู้ท่ีอาศัยอยู่ 

ในอ าเภอเมอืงสมุทรสาครท่ีซือ้รถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีดในเวลา 1 ปี ท่ีผ่านมา จ านวน 400 ราย ใชว้ธีิการเลอืกตัวอย่าง

แบบก าหนดโควต้า โดยก าหนดขนาดตัวอย่างจ าแนกตามเพศ แบ่งเป็นเพศชาย 200 ราย และเพศหญิง 200 ราย  

โดยใช้วิธีเลือกตามสะดวก  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ 

สถิตเิชงิพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  

ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมดซื้อรถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีดภายใน 1 ปี ท่ีผ่านมา และอาศัยอยู่

ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร ซึ่งเป็นไปตามเงื่อนไขของประชากร เป็นผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายจ านวน 200 ราย  

และเพศหญิงจ านวน 200 ราย โดยมีอายุ 21 – 30 ปี มากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุด 

ปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชพี พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท มากท่ีสุด ส่วน

ใหญ่ใชว้ธีิการผ่อนช าระ และซือ้รถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีดจากรา้นตัวแทนจ าหน่าย 

ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อ

รถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อสว่นประสมทางการตลาดในระดับมากทุกปัจจัย 

โดยปัจจัยท่ีมีค่ามากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา คือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย  

และปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ตามล าดับ 
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ABSTRACT 

 This independent study aimed to examine marketing mix affecting consumers in Mueang Samut Sakhon 

district towards purchasing fuel-injected motorcycles. The data was collected by distributing questionnaires to 400 

customers who living in Mueang Samut Sakhon and purchasing fuel-injected motorcycles in this 1 year. They were 

divided into two groups by gender : 200 men and 200 women. The convenience sampling technique was used and 

data were analyzed by descriptive statistics such as frequency, percentage and means. 

The study results found that all of respondents purchasing fuel-injected motorcycles in this 1 year and living in 

Mueang Samut Sakhon as following the condition of respondents. They were 200 men and 200 women age 

between 21 -30 years old, majority of them were single, the highest level of education was bachelor, worked as an 

officer for private companies, there are average income between 10,001 – 15,000 baht, pay by installment and 

purchased fuel-injected motorcycles from distributor. 

According to the study, it was found that the respondents rated high importance level for all factors. The 

product factor was the most important factor follow by price, place and promotion in orderly. 

The sub-factors which respondents rated the highest importance level each marketing mix factors were as 

following. The product factor was saving power. The price factor was price of product. The place factor was the 

rapidity of distributor. The promotion factor was the cognition of sale representative. 

บทน า 

ปัจจุบัน ประเทศไทยมีจ านวนรถจักรยานยนต์ท้ังสิ้น 19,458,378 คัน ณ วันท่ี 31 พฤษภาคม 2556 (กรมการ

ขนส่งทางบก, 2556: ออนไลน์) โดยยอดการจดทะเบียนรถจักรยานยนต์ในเดือนธันวาคม 2555 มีจ านวน 152,894 คัน  

ซึ่งเติบโตขึ้นจากเดือนเดียวกันในปี 2554 ถึง 25% ในขณะท่ียอดจดทะเบียนรวมท้ังปี 2555 มีจ านวนท้ังสิ้น 2,130,067 

คันเติบโตขึ้นจากปี 2554 ถึง 6%  และยังเป็นสถิติ ท่ีสูง ท่ีสุดในประวัติศาสตร์รถจักรยานยนต์ ท่ีผ่านมา  

(ตลาดรถจักรยานยนต,์ 2555: ออนไลน์)   

ตลาดรถจักรยานยนตใ์นประเทศไทยมีมูลค่าประมาน 75,000 ล้านบาท โดยในปัจจุบันมีผู้ผลิตรถจักรยานยนต์ใน

ประเทศไทยท่ีมีศักยภาพพอท่ีจะแข่งขันในตลาดอยู่ด้วยกัน 4 ราย ได้แก่ HONDA YAMAHA SUZUKI KAWASAKI  

โดยจากข้อมูลพบว่าส่วนแบ่งการตลาดของรถจักรยานยนต์ไทยในปี 2555 มียอดจ าหน่ายท้ังหมด 2 ,130,067 คัน  

โดย  HONDA มียอดจ าหน่ายท่ี 1,485,312 คัน คิดเป็น 70 % ของส่วนแบ่งการตลาดท้ังหมด อันดับท่ี 2 YAMAHA 

489,892 คัน คิดเป็น 23 % อับดับท่ี 3 SUZUKI  76,268 คัน คิดเป็น 4 % และอันดับท่ี 4 KAWASAKI 34,555 คัน  

คิดเป็น 2 % ส่วนย่ีหอ้อ่ืนๆ มยีอดจ าหน่ายรวมกัน 44,040 คัน คิดเป็น 1 % (ตลาดรถจักรยานยนต,์ 2555: ออนไลน์ )  
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เนื่องจากอัตราการเตบิโตของตลาดรถจักรยานยนต ์จากข้อมูลตัวเลขดังกล่าวแสดงให้เห็นถึงการแข่งขันในตลาดท่ี

ค่อนข้างสูง จึงเกิดทางเลือกให้กับผู้บริโภค ท าให้ผู้ผลิตรถจักรยานยนต์ยี่ห้อต่างๆ  พัฒนาเทคโนโลยีท่ีทันสมัย  

เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการประหยัดพลังงานตามกระแสอนุรักษ์พลังงานและราคาน้ ามันท่ีเป็น

พลังงานนั้นมีราคาสูงขึ้นเร่ือยๆ จึงท าให้เกิด เคร่ืองยนต์ระบบหัวฉีด ท่ีท างานโดยการควบคุมและสั่งการผ่านระบบ

อิเล็กทรอนิกส์ ซึ่งเปรียบเสมือนกับสมองกลอัจฉริยะ พร้อมด้วยกลไกต่างๆ ท าให้การค านวณอัตราของการจ่ายน้ ามัน

เชื้อเพลิงมีความเท่ียงตรงแม่นย า ส่งผลให้มีอัตราการประหยัดน้ ามันท่ีสูง ในขณะท่ีเคร่ืองยนต์ท างานได้อย่างเต็ม

ประสิทธิภาพ ตอบสนองทุกความต้องการของผู้ขับขี่ด้วยแรงบิดท่ีดีเยี่ยม และให้สมรรถนะสูง  รวมท้ังยังเผาไหม้สมบูรณ์

หมดจด จึงชว่ยลดมลพษิท่ีปล่อยออกมาสูบ่รรยากาศ ซึ่งแตกตา่งกับรถจักรยานยนต์ระบบจ่ายน้ ามันแบบธรรมดาท างาน

ด้วยระบบคาบูเรเตอร์ท่ีคอยท าหน้าท่ีผสมระหว่างอากาศกับน้ ามันในสัดส่วนท่ีเราก าหนดไว้เอง ท าให้สิ้นเปลืองพลังงานท่ี

มากกวา่ 

จังหวัดสมุทรสาครเป็นจังหวัดท่ีอยู่ในเขตปริมณฑล มีจ านวนประชากรท้ังหมด 510,511 คน (ท่ีท าการปกครอง

จังหวัดสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์) เป็นจังหวัดท่ีมีศักยภาพท้ังด้านอุตสาหกรรม การประมง และการเกษตรกรรม  

โดยจังหวัดสมุทรสาครมีมูลค่าผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัด (Gross Provincial Product : GPP) เป็นอันดับท่ี 6 ของประเทศ 

และมีผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัดต่อหัว (GPP per capita) เป็นอันดับท่ี 2 ของประเทศ (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 2554) รายได้หลักมาจากภาคอุตสาหกรรมคิดเป็นร้อยละ 84.14 โดยอ าเภอเมือง

สมุทรสาครมีจ านวนประชากร 172,058 คน (ท่ีท าการปกครองจังหวัดสมุทรสาคร, 2556: ออนไลน์) และมีจ านวนโรงงาน

ตัง้อยู่มากที่สุดถึง 2,751 โรง (ส านักงานอุตสาหกรรมจังหวัดสมุทรสาคร, 2553) และเนื่องด้วยอ าเภอเมืองสมุทรสาครมี

บทบาทท่ีส าคัญท้ังในเชงิเศรษฐกิจและการท่องเท่ียวล าดับต้นๆ ของประเทศ สิ่งท่ีบ่งบอกให้เห็นถึงความเจริญเติบโตของ

เมืองได้ดีคือการขยายตัวของท่ีพักอาศัยและสถานท่ีประกอบการธุรกิจการค้าในรูปแบบต่างๆ รวมถึงปริมาณโรงงาน

อุตสาหกรรมท่ีขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างมากมาย ท าให้เป็นแหล่งท างานท่ีส าคัญแห่งหนึ่งของประเทศ จึงท าให้เกิดความ

ตอ้งการด้านแรงงานจ านวนมาก แรงงานท่ีอาศัยอยูจ่ึงตอ้งการใชพ้าหนะท่ีสามารถชว่ยประหยัดพลังงานได้ในการเดินทาง

ไปท างาน จักรยานยนต์ระบบหัวฉีดจงึเป็นทางเลือกหนึ่งท่ีจะตอบสนองความตอ้งการเหลา่นั้นได้ 

จากสถิตกิารจดทะเบียนรถจักรยานยนตใ์นจังหวัดสมุทรสาครช่วง 2 ไตรมาสแรกของปี 2556 มีจ านวน 11,167 คัน 

โดยสองอันดับแรกท่ีมีผู้จดทะเบียนมากท่ีสุดคือ HONDA จ านวน 7,132 คันและ YAMAHA จ านวน 3,896 คัน  

(กรมการขนส่งทางบก, 2556 : ออนไลน์) ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลจากตลาดรถจักรยานยนต์ ท่ีส่วนแบ่งการตลาดของ

รถจักรยานยนต ์2 อันดับแรกคือ HONDA และ YAMAHA 

หากพิจารณาด้านการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคท่ีมีมากขึ้น ผนวกกับการพัฒนาเทคโนโลยีท่ีทันสมัย

ของผู้ผลิตต่างๆ จะเห็นได้วา่ตลาดรถจักรยานยนตม์กีารแขง่ขันกันสูงขึ้นและมีการเตบิโตอยา่งต่อเนื่องทุกปี อย่างไรก็ตาม

ยังไม่มีการศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดของผู้บริโภค มีเพียง

การศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีด  

พีจี-เอฟไอ พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก ในเร่ืองด้านผลิตภัณฑ์ คือ ขับขี่ง่าย สะดวกต่อการใช้ งาน รองลงมา คือ 
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ด้านการจัดจ าหนา่ย โดยผู้บริโภคให้ความส าคัญระดับมากกับความน่าเชื่อถือของตัวแทนจ าหน่าย (จุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ, 

2554)  ดังนั้นผู้ศึกษาจึงต้องการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการ

ตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ในการวางแผนและ

พัฒนากลยุทธ์ 

แนวคดิและทฤษฎีท่ีใช้ในการศึกษา 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  

ปัจจัยสว่นประสมการตลาด หมายถงึ ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ซึ่งใช้ร่วมกัน เพื่อสนองความต้องการแก่

กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และ การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) หรือ 4Ps ของสว่นประสมการตลาดที่ตอ้งน ามาเกี่ยวข้องสัมพันธ์กันมีความหมายและรายละเอยีด ดังนี้ (เรนัส 

เสริมบุญสร้าง, 2555) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง "อะไรก็ตาม" ท่ีสามารถน าเสนอให้กับตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายเพื่อให้เกิด

ความสนใจ น าไปใชห้รือบริโภค และสามารถตอบสนองความจ าเป็นหรือความต้องการ (ของตลาด) ได้ เราอาจจะสรุปได้

ว่า ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็น "อะไรก็ได้" ซึ่งอาจรวมถึงสิ่งต่างๆดังต่อไปนี้ สินค้า บริการ สถานท่ี องค์การ หรือบุคคล 

ความคิด ในการวางแผนทางด้านผลิตภัณฑ์ ผู้วางแผนควรจะพิจารณาผลิตภัณฑ์โดยมีการแยกตามระดับต่างๆ 3 ระดับ  

(ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา และเอก บุญเจือ, 2555) ดังนี้ ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Product) ผลิตภัณฑ์ท่ีแท้จริง (Actual 

Product) และผลิตภัณฑเ์สริม (Augmented Product) 

2. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งก าหนดมูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคา เพื่อใช้ในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือ

บริการ ซึ่งต้องมีการก าหนดให้เหมาะสม เพราะราคาเป็นกลไกตัวหนึ่งท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้ ราคามี

ความส าคัญต่อกิจการ เพราะมีผลตอ่รายได้ (Revenue) และผลก าไร (Profit) จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกิจการนั้นๆ 

(นฤมล กิมภากรณ์ และเอก บุญเจือ, 2555) 

3. การจัดจ าหนา่ย (Place หรือ Distribution) ในท่ีน้ีจะให้ความหมายครอบคลุมท้ังการจัดจ าหน่ายสินค้า บริการ 

ความคิด บุคคล องคก์าร สถานท่ี และอื่นๆ ตามค าจ ากัดความของค าว่า "ผลิตภัณฑ"์ ด้วย โดยท่ีการจัดจ าหน่ายประกอบ

ไปด้วยกิจกรรมหลัก 2 กิจกรรม ได้แก่ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels of Distribution) และการกระจายตัวสินค้า 

(Physical Distribution) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีบทบาทท่ีส าคัญในการสื่อสาร (Communicate) เพื่อบอกกล่าวข้อมูล

เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์ราคา ชอ่งทางการจัดจ าหนา่ย ไปยังผู้บริโภคให้รับทราบ เตอืนความจ าผู้บริโภคเกี่ยวกับแบรนด์ อีกท้ัง

ยังส่งเสริม (Promote) ให้ผู้ท่ีเกี่ยวข้อง หรือกลุ่มเป้าหมาย เกิดการรับรู้ทัศนคติ หรือพฤติกรรมตามเป้าหมายท่ีธุรกิจตั้งไว ้

เชื่อมโยงแบรนด์กับความรู้สึกและประสบการณ์ของผู้บริโภค เหตุการณ์ บุคคล สถานท่ี ตลอดจนช่วยสร้างภาพลักษณ์
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ของแบรนดต์อ่องค์กรให้ดีและอยู่ในความทรงจ าของผู้บริโภค เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่งเสริมการตลาดมีท้ังหมด 5 ประเภท 

(วรัท วินิจ, 2555) ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การประฃาสัมพันธ์ (Public Relation) การส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion) การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ประภาส จันทร์อินทร์ (2551) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนต์

ของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงจังหวัดสมุทรสาคร เก็บรวบรวมข้อมูลจาก ผู้ท่ีใช้และเคยใช้รถจักรยานยนต์ท่ีมีสัญชาติไทยใน

อ าเภอเมอืงจังหวัดสมุทรสาคร ในการศึกษาคร้ังนี้ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรจึงก าหนดตัวอย่างจ านวน 400 คน 

จากตัวแทนจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร โดยใช้กลุ่มตัวอย่างตามสูตรสุ่มตัวอย่างท่ีมี

ความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 และใช้วิธีการเก็บตัวอย่าง จากตัวแทนจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด

สมุทรสาครจ านวน 10 แห่ง โดยท าการเก็บตัวอย่างแห่งละ 40 คน และท าการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก พบว่าส่วน

ประสมการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก เรียงตามล าดับได้ดังตอ่ไปน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ประหยัด

น้ ามัน และอุปกรณ์คุณภาพดี แข็งแรงทนทาน ด้านราคาปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ราคารถจักรยานยนต์ ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ศูนย์บริการสามารถให้บริการได้อย่างรวดเร็วและตรงเวลา และด้าน

ชอ่งทางการจ าหนา่ยปัจจัยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ มศีูนยบ์ริการซ่อมเพยีงพอ 

พันธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์

เกียร์อัตโนมัติของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ท่ีตั้งใจจะซื้อ หรือซื้อจักรยานยนต์เกียร์

อัตโนมัติไปใชง้านแลว้ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ซึ่งไมท่ราบจ านวนท่ีแน่นอน   ดังนัน้ จึงก าหนดขนาดตัวอย่าง 200 ตัวอย่าง 

โดยสุ่มตัวอยา่งแบบตามสะดวก ไมค่ านึงถึงความน่าจะเป็น โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่างบริเวณโชว์รูมรถจักรยานยนต ์

งานแสดงสินค้า หรือร้านค้าตัวแทนจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ พบว่าส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญในระดับมาก เรียงตามล าดับได้ดังต่อไปนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด และด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ขับขี่ง่าย  สะดวกต่อการใช้งาน  ด้านช่องทาง

การจัดจ าหนา่ยปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ  สถานท่ีตั้งของร้านขายรถหาง่าย และสถานท่ีตั้งของร้านขายรถสะดวก

ในการเดินทางไปใช้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือพนักงานมีความพร้อมและเต็มใจ

ให้บริการ  และด้านราคาปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

จุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ (2554) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในอ าเภอเมือง

สมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ เก็บรวบรวมข้อมูลจาก ผู้บริโภคท่ีซื้อ

รถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ ในอ าเภอเมืองสมุทรสาคร  ในการศึกษาคร้ังนี้ เนื่องจากไม่สามารถ

ระบุจ านวนประชากรเป็นจ านวนท่ีแน่นอนได้ ดังนั้นจึงก าหนดตัวอย่างจ านวน 200 ราย พบว่าส่วนประสมการตลาดท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในระดับมาก เรียงตามล าดับได้ดังต่อไปนี้  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 

ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา 
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และด้านการส่งเสริมการตลาด    ด้านผลิตภัณฑ์ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ   ขับขี่ง่าย   สะดวกต่อการใช้งาน    

ด้านบุคลากรผู้ให้บริการปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ พนักงานมีความสุภาพ มีความเป็นมิตร และมีความซื่อสัตย์ต่อ

ลูกค้า ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ มีอุปกรณ ์เคร่ืองมือท่ีทันสมัย  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ ความน่าเชื่อถือของตัวแทนจ าหน่าย ด้านกระบวนการ

ให้บริการปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุดคือ  มีการให้บริการท่ีดีเมื่อรถมีปัญหาหลังจากหมดระยะรับประกัน ด้านราคา

ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และและด้านการส่งเสริมการตลาดปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ย

สูงสุดคอื การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น  วทิย ุและหนังสือพมิพ ์เป็นต้น 

วิธีการศึกษา 

1.  ขอบเขตการศึกษา          

ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด รวมท้ังปัญหาและข้อเสนอแนะต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดของผู้บริโภคในอ าเภอ

เมอืงสมุทรสาคร 

2.  ขั้นตอนการศึกษา 

2.1  รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้นท่ีเกี่ยวข้องกับการศกึษา ได้แก่ งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

2.2  สร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) คือ ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเกี่ยวกับสว่นประสมการตลาดที่มผีลต่อผู้บริโภคใน

อ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด ส่วนท่ี 3 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการ

ตัดสนิใจซื้อรถจักยานยนต์ระบบหัวฉีด 

2.3  การทดสอบแบบสอบถาม (Pre-Test Questionnaire) โดยเลือกทดสอบแบบสอบถามจากผู้บริโภคท่ีซื้อ

รถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดภายใน 1 ปีท่ีผ่านมา จ านวน 10 ราย เพื่อเป็นการทดสอบความเข้าใจค าถามแต่ละข้อใน

แบบสอบถาม ซึ่งได้น ามาปรับปรุงแก้ไขจนได้แบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ 

2.4  เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดภายใน 1 ปีท่ีผ่านมา และอาศัยอยู่ใน

อ าเภอเมืองสมุทรสาคร จ านวน 400 ราย โดยก าหนดโควต้า ชาย 200 ราย หญิง 200 ราย ใช้วิธีเลือกตามสะดวก 

(Convenience Sampling) โดยใชแ้บบสอบถาม 

2.5  วเิคราะห์ขอ้มูล และสรุปผล 

3.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองสมุทรสาครท่ีซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดใน

เวลา 1 ปท่ีีผ่านมา ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร จึงก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 400 ราย เนื่องจากเป็นการเก็บรวบรวม
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ข้อมูลจากครัวเรือนในท้องถิ่นท่ีไม่จ าแนกกลุ่มย่อยท่ีจะวิเคราะห์ขอ้มูล (Sudman, 1976, อา้งอิงใน กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551: 

187) และใช้แบบก าหนดโควต้า (Quota Sampling) โดยก าหนดขนาดตัวอย่างจ าแนกตามเพศ แบ่งเป็นเพศชาย 200 ราย 

และเพศหญิง 200 ราย 

4.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล   

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจะใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เก็บรวบรวมข้อมูลผู้ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมือง

สมุทรสาครท่ีซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดในเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา โดยใช้แบบก าหนดโควต้า (Quota Sampling) โดย

ก าหนดขนาดตัวอย่างจ าแนกตามเพศ แบ่งเป็นเพศชาย 200 ราย และเพศหญิง 200 ราย โดยใช้วิธีเลือกตามสะดวก 

(Convenience Sampling) โดยมีสถานท่ีเก็บรวบรวมข้อมูลคือ ลานจอดรถจักรยานยนต์ของห้างสรรพสินค้า BigC ,Tesco 

Lotus แหลง่ชุมชนต่างๆ 

5.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ประกอบด้วย การวิเคราะห์  

เชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) หาค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean)  

เกณฑ์การให้คะแนนท่ีได้จากแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย ค าถามท่ีใช้ระดับวัดความส าคัญของข้อมูล

เกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ  ใช้มาตรวัดแบบประมาณค่า (Rating Scale) เพื่อวัดระดับความส าคัญ (กุณฑลี 

เวชสาร, 2553: 122) โดยแต่ละระดับมีเกณฑ์การให้คะแนน ดังนี้ ระดับคะแนน 5 หมายถึง ระดับความส าคัญมากท่ีสุด 

ระดับคะแนน 4 หมายถงึ ระดับความส าคัญมาก ระดับคะแนน 3 หมายถึง ระดับความส าคัญปานกลาง  ระดับคะแนน 2 

หมายถงึ ระดับความส าคัญน้อย และระดับคะแนน 1 หมายถงึ ระดับความความส าคัญน้อยท่ีสุด 

น าผลคะแนนระดับความส าคัญท่ีได้ มาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย และใช้เกณฑ์ในการแปลความหมายค่าของ

คะแนนเฉลี่ย แบง่ออกเป็น 5 ระดับ ดังนี ้คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 4.50 – 5.00 จัดอยู่ในระดับมากท่ีสุด คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 

3.50 – 4.49 จัดอยู่ในระดับมาก คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 2.50 – 3.49 จัดอยู่ในระดับปานกลาง คะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.50 – 

2.49 จัดอยู่ในระดับน้อย และคะแนนเฉลี่ยระหว่าง 1.00 – 1.49 จัดอยู่ในระดับน้อยท่ีสุด  

นอกจากนี้ ในการศึกษาคร้ังนี้ ได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมการตลาดและปัจจัยท่ีมีผลต่อระดับการ

ตัดสินใจในการซื้อจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดแบบตารางไขว้ (Cross Tab) โดยจ าแนกตามเพศ อายุ  และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืน ทัง้นี้เนื่องจากปัจจัยตา่งๆ จะสะทอ้นให้เห็นถึงความแตกตา่งต่อการให้ระดับความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดได้ 

ผลการศึกษา 

จากการศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อ

รถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด ผลการศึกษา เก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ ท่ีอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองสมุทรสาครท่ีซื้อ

รถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีดในเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากร จึงก าหนดขนาดตัวอย่างจ านวน 400 ราย 

โดยใชแ้บบก าหนดโควตา้ จ าแนกตามเพศ แบ่งเป็นเพศชาย 200 ราย และเพศหญิง 200 ราย โดยใช้วิธีเลือกตามสะดวก 

ผลการศึกษาแบง่ออกได้เป็น 5 ส่วน ดังนี้ 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                   ปีท่ี 1 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน 2558) 

 

Vol. 1 No. 2 (April – June 2015)  8 

 

ผลการศกึษาส่วนที่ 1  ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนของครัวเรือน สรุปเป็นตารางได้ดังนี้ 

ตารางที่ 1  แสดงขอ้มูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ร้อยละ 

เพศ ชาย / หญิง 50.00 

อายุ 23 – 30 ปี 45.75 

สถานภาพ โสด 56.75 

ระดับการศกึษาสูงสุด ปริญญาตรี 33.25 

อาชีพปัจจุบัน พนักงานบริษัทเอกชน 57.00 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 10,001 – 15,000 บาท 29.25 

วธีิการช าระเงิน ผ่อนช าระ 65.00 

สถานท่ีซือ้รถจักรยานยนต ์ ร้านตัวแทนจ าหน่าย 93.25 

ผลการศกึษาส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการ

ตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีด  

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดทุกด้านในระดับมีผลมาก  

โดยให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 4.03) รองลงมาคือ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 3.80)  

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (คา่เฉลี่ย 3.74) และด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.64) และ ตามล าดับ  

ส าหรับปัจจัยย่อยในแตล่ะด้านของส่วนประสมการตลาด สามารถสรุปได้ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ ์  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก มีค่าเฉลี่ย 4.03 

ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรก คือ ความประหยัดน้ ามัน (ค่าเฉลี่ย 4.24) อุปกรณ์คุณภาพดี 

แข็งแรงทนทาน (ค่าเฉลี่ย 4.16) และสตาร์ทตดิง่าย (ค่าเฉลี่ย 4.13) 

ด้านราคา  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมีผลมาก มคี่าเฉลี่ย 3.80 ปัจจัยย่อย

ให้ความส าคัญมีค่าเฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ราคารถจักรยานยนต์ (ค่าเฉลี่ย 4.07) มีระบบผ่อนช าระ (ค่าเฉลี่ย 3.91) 

และเงินดาวนต์่ า (ค่าเฉลี่ย 3.86)  

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก  

มคี่าเฉลี่ย 3.74 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ ความรวดเร็วในการให้บริการ (ค่าเฉลี่ย 3.92) 

ชา่งมีประสบการณ์และฝีมอื (ค่าเฉลี่ย 3.88) และมจี านวนศูนยบ์ริการซ่อมเพยีงพอ (ค่าเฉลี่ย 3.85) 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญโดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยู่ในระดับมีผลมาก มีค่าเฉลี่ย 

3.64 ปัจจัยย่อยให้ความส าคัญมีคา่เฉลี่ยสูงสุด 3 อันดับแรกคือ พนักงานขายมีความรู้และเข้าใจเกี่ยวกับรถจักรยานยนต์

(ค่าเฉลี่ย 3.92) การได้ชมหรือทดลองขี่รถจักรยานยนต์ตัวอย่าง (ค่าเฉลี่ย 3.79) และฟรีค่าแรงในการซ่อม 1 ปีแรก 

(ค่าเฉลี่ย 3.73)  

ตารางที่ 2  แสดงปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญเป็นอับดับแรก ได้ดังนี้  

ส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลี่ยรวม ปัจจัยย่อยล าดับแรก ค่าเฉลี่ยปัจจัยย่อย 

ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ ์ 4.03 ความประหยัดน้ ามัน 4.24 

ปัจจัยดา้นราคา 3.80 ราคารถจักรยานยนต ์ 4.07 

ปัจจัยดา้นช่องทางการจ าหนา่ย 3.74 ความรวดเร็วในการบริการ 3.92 

ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด 3.64 พนักงานขายมีความรู้และเขา้ใจ

เกี่ยวกับรถจักรยานยนต์ 

3.92 

ตารางที่ 3  สรุปค่าเฉลี่ยของระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนตร์ะบบ 

 หัวฉีด 20 ล าดับแรก 

ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉดี ค่าเฉลี่ย ส่วนประสมการตลาด 

1. ความประหยัดน้ ามัน 4.24 ด้านผลิตภัณฑ ์

2. อุปกรณค์ุณภาพด ีแข็งแรงทนทาน 4.16 ด้านผลิตภัณฑ ์

3. สตาร์ทตดิง่าย 4.13 ด้านผลิตภัณฑ ์

4. ความคงทนอายุการใช้งานของเครื่องยนต์ 4.12 ด้านผลิตภัณฑ ์

5. สมรรถนะในการขับขี่ การเลีย้ว การทรงตัว ระบบเบรก 4.09 ด้านผลิตภัณฑ ์

6. ราคารถจักรยานยนต ์ 4.07 ด้านราคา 

7. รูปลักษณส์วย สะดุดตา ทันสมัย 4.04 ด้านผลิตภัณฑ ์

8. ชื่อเสียง และตราย่ีหอ้ 4.03 ด้านผลิตภัณฑ ์

9. อัตราเร่ง 3.97 ด้านผลิตภัณฑ ์

10. ความรวดเร็วในการให้บริการ 3.92 ด้านช่องทางการจ าหนา่ย 

11. พนักงานขายมีความรู้และเขา้ใจเกี่ยวกับรถจกัรยานยนต์ 3.92 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

12. มีระบบผ่อนช าระ 3.91 ด้านราคา 

13. มีสใีห้เลอืกหลากหลาย 3.90 ด้านผลิตภัณฑ ์

14. ชา่งมีประสบการณ์และฝีมอื 3.88 ด้านช่องทางการจ าหนา่ย 

15. เงนิดาวน์ต่ า 3.86 ด้านราคา 
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ตารางที่ 3 (ต่อ)  สรุปค่าเฉลี่ยของระดับความส าคัญของส่วนประสมการตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนต์ 

                       ระบบหัวฉีด 20 ล าดับแรก 

ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ระบบ

หัวฉดี 
ค่าเฉลี่ย ส่วนประสมการตลาด 

16. การให้บริการหลังการขาย 3.86 ด้านผลิตภัณฑ ์

17. ระยะเวลาในการผ่อนช าระ 3.85 ด้านราคา 

18. มีจ านวนศูนย์บริการซ่อม เพยีงพอ 3.85 ด้านช่องทางการจ าหนา่ย 

19. พนักงานศูนย์บริการพูดจาสุภาพออ่นนอ้ม มี

อัธยาศัยด ี
3.83 ด้านช่องทางการจ าหนา่ย 

20. อัตราดอกเบ้ียในการผ่อนช าระ 3.80 ด้านราคา 

จากตารางท่ี 4 พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญ 5 ล าดับแรกเป็น

ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนด้านราคาอยุ่ล าดับท่ี 6 ด้านช่องทางการจ าหน่ายอยู่ล าดับท่ี 10 และด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่

ล าดับท่ี 11  

ผลการศกึษาส่วนที่ 4 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจ

ซื้อรถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีด จ าแนกตามเพศ อายุ และ รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน มรีายละเอยีด ดังนี ้

จ าแนกตามเพศ แบง่เป็นกลุ่มเพศชาย จ านวน 200 ราย และเพศหญิง จ านวน 200 ราย เมื่อท าการทดสอบทาง

สถิติ แสดงค่าเฉลี่ย และระดับความส าคัญ พบว่า ท้ังเพศชายและเพศหญิงให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดไม่

ตา่งกัน โดยพบวา่ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง ความประหยัดน้ ามัน ด้านราคาให้ความส าคัญ

ในระดับมีผลมากในเร่ือง ราคารถจักรยานยนต์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง 

ความรวดเร็วในการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง พนักงานขายมีความรู้

และเข้าใจเกี่ยวกับรถจักรยานยนต์ 

จ าแนกตามอายุ แบง่เป็นกลุ่มอายุไมเ่กิน 22 ปี จ านวน 41 ราย กลุ่มอายุ 23 – 30 ปี จ านวน 183 ราย กลุ่มอายุ 

31 – 40 ปี จ านวน 126 ราย กลุ่มอายุ 41 ปีขึ้นไป จ านวน 50 ราย เมื่อท าการทดสอบทางสถิติ แสดงค่าเฉลี่ย และระดับ

ความส าคัญ พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อท่ีต่างกัน ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด โดยด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง ความประหยัดน้ ามัน  

ด้านราคาให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง ราคารถจักรยานยนต์ ยกเวน้กลุ่มอายุไมเ่กิน 22 ปีให้ระดับความส าคัญ

ในระดับมีผลมากเร่ือง ระยะเวลาในผ่อนช าระ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง  

ความรวดเร็วในการให้บริการ ยกเว้นกลุ่มอายุไม่เกิน 22 ปีและกลุ่มอายุ 41 ปีขึ้นไปให้ความส าคัญในระดับมีผลมากใน

เร่ือง พนักงานศูนย์บริการพูดจาสุภาพอ่อนน้อม มีอัธยาศัยดี และช่างมีประสบการณ์และฝีมือ ตามล าดับ ด้านการ
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ส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง พนักงานขายมีความรู้และเข้าใจเกี่ยวกับรถจักรยานยนต ์

ยกเว้นกลุ่มอายุ 41 ปีขึ้นไปให้ระดับความส าคัญในระดับมีผลมากในเร่ือง การแจกหรือของแถมท่ีน่าสนใจ เช่น เสื้อยืด 

หมวกกันน็อค 

จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แบ่งเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 61 ราย 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท จ านวน 117 ราย รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 94 

ราย รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 81 ราย รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 35,000 บาท จ านวน 

25 ราย และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาทขึ้นไป จ านวน 22 ราย เมื่อท าการทดสอบทางสถิติ แสดงค่าเฉลี่ย และ

ระดับความส าคัญ พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ ท่ีต่างกัน  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และ

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย โดยด้านผลิตภัณฑ ์ให้ความส าคัญระดับมีผลมากในเร่ือง ความประหยัดน้ ามัน ยกเว้นกลุ่มท่ี

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 15,000 บาท ให้ความส าคัญระดับมีผลมากในเร่ือง รูปลักษณ์สวย สะดุดตา ทันสมัย  

ด้านราคาให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง ราคารถจักรยานยนต์ ยกเวน้กลุ่มท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 15,000 

บาท ให้ความส าคัญระดับมีผลมากในเร่ือง มีระบบผ่อนช าระ ด้านช่องทางการจัด มีแค่กลุ่มท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

10,001 – 15000 บาท 15,001 – 20,000 บาท และ20,001 – 30,000 บาท ให้ความส าคัญในระดับมากในเร่ือง  

ความรวดเร็วในการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุดในเร่ือง พนักงานขายมีความรู้

และเข้าใจเกี่ยวกับรถจักรยานยนต์ 

ผลการศกึษาส่วนที่ 5   ข้อมูลเกี่ยวกับขอ้คดิเห็นและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการตัดสินใจซือ้รถจักยานยนต์ระบบ

หัวฉีด 

ตารางที่ 4  แสดงขอ้มูลเกี่ยวกับขอ้คดิเห็นและข้อเสนอแนะท่ีมีต่อการตัดสินใจซือ้รถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีด 

อาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองสมทุรสาคร จ านวน ร้อยละ 

ให้ขอ้เสนอแนะ 7 1.40 

ไมใ่ห้ขอ้เสนอแนะ 393 98.60 

รวม 400 100.00 

โดยมีข้อเสนอแนะเกี่ยวกับ สามารถช่วยประหยัดน้ ามันได้ สะดวก อะไหล่หาง่าย มีรูปลักษณ์สวยงาม ทันสมัย 

ราคารถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีดมีราคาสูงเกินไป 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

การอภปิรายผลการศึกษา 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์

ระบบหัวฉีด สามารถอภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) ประกอบด้วย  
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ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง ดังนี้ 

จากการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้ บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อ

รถจักรยานยนตร์ะบบหัวฉีดพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจในระดับมากล าดับแรก 

ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของประภาส จันทร์อินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริ โภคในอ าเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาครพบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ พันธ์เพชร 

ฉิมเพ็ชร (2551)  ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติของ

ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกคือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และ

สอดคล้องกับผลการศึกษาของจุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ (2554)  ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ

ลูกค้าในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกคือ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน

ผลิตภัณฑโ์ดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑผ์ู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกใน

เร่ืองของ ความประหยัดน้ ามัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของประภาส จันทร์อินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัย

ด้านผลิตภัณฑผ์ู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง การประหยัดน้ ามัน และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษา

ของพันธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์

อัตโนมัติของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ พบวา่ ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑผ์ู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกใน

เร่ือง ขับขี่ง่าย สะดวกตาอการใช้งาน และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของจุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ (2554) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ฮอนด้า

ระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ พบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง ขับขี่ง่าย 

สะดวกตอ่การใชง้าน 

ด้านราคา  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านราคา

โดยรวมมีคา่เฉลี่ยอยูใ่นระดับมาก โดยปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑ์ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ืองของ 

ราคารถจักรยานยนต์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของประภาส จันทร์อินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสม

การตลาดที่มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนตข์องผู้บริโภคในอ าเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัยด้านราคา

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง ราคาของรถจักรยานยนต์ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

พันธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์

อัตโนมัติของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ พบวา่ ปัจจัยดา้นราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ จุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ (2554) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วน
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ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีด  

พีจีเอ็ม-เอฟไอ พบว่า ปัจจัยด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

เชน่เดียวกัน 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านราคาโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจ าหน่ายผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญล าดับแรกในเร่ืองของ ความรวดเร็วในการให้บริการ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ประภาส  

จันทร์อินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมืองจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรก  

ในเร่ือง มีจ านวนศูนย์บริการซ่อม เพียงพอ และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของ พันธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ที่ศกึษาเร่ือง

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่

พบวา่ ปัจจัยดา้นช่องทางการจ าหนา่ยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง สถานท่ีตั้งของร้านขายรถหา

ง่าย และสถานท่ีตั้งของร้ายขายรถสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ จุลภา  

กาญจนวิสุทธ์ิ (2554) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยสว่นประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในอ าเภอเมอืงสมุทรสาครในการ

ตัดสนิใจซื้อรถจักรยานยนตฮ์อนดา้ระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ พบวา่ ปัจจัยดา้นช่องทางการจ าหน่ายผู้ตอบแบบสอบถาม

ให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง ความนา่เช่ือถือของตัวแทนจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม

การตลาดด้านราคาโดยรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยปัจจัยย่อยด้านการส่งเส ริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญล าดับแรกในเร่ืองของ พนักงานขายมีความรู้และเข้าใจเกี่ยวกับรถจักรยานยนต์ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผล

การศึกษาของ ประภาส จันทร์อินทร์ (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

รถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคในอ า เภอเมืองจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง ศูนย์บริการสามารถให้บริการได้อย่างรวดเร็วและตรงเวลา  

และไมส่อดคล้องกับผลการศกึษาของ พันธ์เพชร ฉิมเพ็ชร (2551) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์เกียร์อัตโนมัติของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง พนักงานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ และไม่สอดคล้องกับ  

ผลการศึกษาของ จุลภา กาญจนวิสุทธ์ิ (2554) ท่ีได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าใน

อ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ฮอนด้าระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ พบว่า ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาดผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญล าดับแรกในเร่ือง การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น วิทยุ หนังสือพมิพ์ 
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ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองสมุทรสาครในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์

ระบบหัวฉีด พบวา่ มผีลตอ่การตัดสนิใจซื้อในระดับมากทุกปัจจัย โดยปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

และจากข้อคน้พบ ผู้ศึกษามีขอ้เสนอแนะในการศกึษาคร้ังน้ี คือ 

ส าหรับผู้ผลิตรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด 

ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้ผลิตรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีดควรจะออกแบบผลิตภัณฑ์ โดยเน้นในเร่ืองของการประหยัด

น้ ามัน เป็นหลัก รวมถึงการออกแบบอุปกรณใ์ห้มีคุณภาพท่ีดี แข็งแรงทนทาน ผลิตเคร่ืองยนต์ท่ีสตาร์ทติดง่าย มีอายุการ

ใช้งานท่ียาวนาน รวมถึงการออกแบบท่ีค านึงถึงสมรรถนะในการขับขี่ การเลี้ยว การทรงตัว ระบบเบรกให้ดียิ่งขึ้น  

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภคได้สูงสุด และท าให้เกิดความพงึพอใจสูงสุด 

ด้านราคา  จากผลการศึกษา พบวา่ ราคาของรถจักรยานยนต ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ตอบแบบสอบถามสูง

ท่ีสุด ดังนั้นผู้ผลิตควรจะปรับลดราคาให้ต่ าลงเพื่อให้สอดคล้องกับภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบัน จะท าให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อ

ได้งา่ยขึน้ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ควรเลือกร้านตัวแทนตัวแทนจ าหน่ายท่ีมีท าเลอยู่ในแหล่งชุมชน เพื่อผู้บริโภคจะ

เข้าถึงได้ง่าย ควรมีการจัดฝึกอบรมช่างให้มีประสบการณ์และฝีมือส่งไปตามศูนย์บริการอย่างต่อเนื่อง เพื่อคุณภาพและ

ความรวดเร็วในการซ่อม จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจและตัดสินใจซือ้ได้งา่ยขึน้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ต้องมีการส่งเสริมและสนับสนุนในการจัดอบรมให้กับพนักงานขายของตัวแทน

จ าหน่าย ด้านเทคนิคการขาย การเป็นผู้ขายท่ีดี สร้างพนักงานให้มีจิตใจในการให้บริการ รวมท้ังความรู้ความเข้าใจด้าน

เทคนิค คุณสมบัติ รวมถึงลักษณะพิเศษของรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด เพื่อท่ีจะสามารถอธิบายให้ผู้บริโภคเข้าใจถึง

คุณภาพท่ีผู้บริโภคจะได้รับจากผลิตภัณฑ์ของเรา รวมท้ังการท าโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการ

ให้ได้มากท่ีสุด และท าให้เกิดการซือ้ 

ส าหรับร้านตัวแทนจ าหน่าย 

ด้านผลิตภัณฑ์ ควรจะเลอืกผลิตภัณฑ์ท่ีมีช่ือเสียง ยอดนยิม สามารถตอบสนองกับความต้องของผู้บริโภคได้มาก

ท่ีสุดมาขาย โดยเฉพาะรุ่นท่ีประหยัดน้ ามัน รวมท้ังหลากหลายสี เพื่อเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคได้ตัดสินใจเลือก  

และการมบีริการหลังการขายท่ีดี 

ด้านราคา ราคาต้องเป็นมาตรฐาน ควรมีระบบผ่อนช าระท่ีหลากหลายช่องทางและขยายระยะเวลาในการผ่อน

ช าระให้กับผู้ท่ีมีอายุน้อย รายได้ต่ าโดยเฉพาะนักศึกษา ควรมีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น เงินดาวน์ต่ า อัตราดอกเบ้ียปีแรกต่ า  

มกีารให้ส่วนลดเมื่อซือ้เงินสด จะชว่ยให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสนิใจซื้อได้งา่ยขึน้ 
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ด้านช่องทางการจ าหน่าย ควรพิจารณากลุ่มเป้าหมายหลักของตัวเองว่าเป็นใคร รวมถึงการมีศูนย์บริการซ่อม 

เพียงพอ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน พนักงานขายต้องพูดจาสุภาพอ่อนน้อม มีอัธยาศัยดี เอาใจใส่ลูกค้า รวมท้ังมีช่างท่ีมี

ประสบการณ์และฝีมือ สามารถให้บริการซ่อมได้อย่างมีคุณภาพโดยเฉพาะกลุ่มท่ีมีอายุ  41 ขึ้นไปท่ีมีรายได้สูงท่ีต้องการ

คุณภาพในการให้บริการ และความรวดเร็วท่ีกลุ่มท่ีมีรายได้ปานกลางให้ความส าคัญ ขยายระยะเวลาท าการในหยุด 

เพื่อให้เกิดความประทับใจและการซือ้ซ้ า 

ด้านการส่งเสริมการตลาด สนับสนุนการส่งพนักขายไปฝึกอบรมให้มีความรู้และเข้าใจ ด้านเทคนิคการขาย  

การเป็นผู้ขายท่ีดี สร้างพนักงานให้มีจิตใจในการให้บริการ รวมท้ังความรู้ความเข้าใจด้านเทคนิค คุณสมบัติ รวมถึง

ลักษณะพิเศษของรถจักรยานยนต์ระบบหัวฉีด เพื่ออธิบายสิ่งท่ีผู้บริโภคจะได้รับจากผลิตภัณฑ์ ควรมีตัวอย่าง

รถจักรยานยนตใ์ห้ได้ชม และทดลองขี่ ควรจัดโปรโมช่ันรถเกา่แลกซือ้รถใหม่ โดยเฉพาะการแจกของแถมท่ีน่าสนใจให้กับ

กลุ่มท่ีอายุ 41 ปีขึ้นไป รวมถึงมกีารแปะปา้ยหน้าร้านให้ชัดเจน การจากแผ่นพับ เพื่อเป็นการโฆษณา 
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