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บทคัดย่อ 
ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริ โภคที่มีผลต่อการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ ในเขตลาดพร้าว

กรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ 
2) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างในการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ 
ผู้บริโภคท่ีซื้อรถจักรยานยนต์ และอาศัยอยู่ในเขตพ้ืนที่ลาดพร้าว เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
จึงค านวณหา ขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของทาโร่ยามาเน่ กลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คนใช้ สถิติที่ใช้ใน
การวิเคราะห์ ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมติฐานใช้ค่าสถิติ 
t-test และ F-test และทดสอบค่าเฉลี่ยความแตกต่างรายคู่ โดยวิธี LSD  

ผลการศึกษาพบว่า 1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21 – 30 ปี สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายได้ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท 2) ค่าเฉลี่ยและส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ใน
ระดับมากทุกด้าน 3) พฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อจักรยานยนต์ พบว่า ยี่ห้อรถจักรยานยนต์ Honda ระดับ
ราคาของรถจักรยานยนต์  รูปแบบในการช าระเงิน การผ่อนช าระ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนต์ คือ ตนเอง เหตุผลหลักในการซื้อรถจักรยานยนต์หลีกเลี่ยงปัญหาจากระบบขนส่งมวลชน และ
การจราจรที่ติดขัด 4) เปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ด้านการส่งเสริมการตลาดและอาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นในการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์แตกต่างกัน  
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
รายได้ต่างกันมีความเห็นในการเลือกซ้ือรถจักรยานยนต์แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที ่0.05    
 
ABSTRACT 

The objectives of this research on motorbike Purchase behavior of consumers in 
Lard Prao district, Bangkok Metropolis were to 1) study consumers’ behavior in their choice 
of purchasing motorbike 2) compare consumers’ purchasing behavior based upon their 
personal factors. Population included consumers living in Lard Prao district who purchased 
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motorbike. Since the number of population was not known with certainty, Taro Yamane 
formula was used and the number of sample size turned out to be 400 persons. Statistics 
used in this study included frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, F-test 
and multiple comparison test using LSD. Outcome of the study showed that the majority of 
respondents were male, married, 21-30 years of age, bachelor degree graduates, worked as 
private company’s employees with monthly income between 10,001-20,000 baht. Scores on 
product, price, channel of distribution, market promotion (based on mean) were high. Study 
of consumers’ behavior indicated that most favorite brand of motorbike purchased was 
“Honda”. Most important factors influenced their purchasing decision were price range, 
terms of payment and terms of installment. Most influential person was they themselves. 
Main reason given for their purchase was to avoid problem related to inefficient system of 
public transportation. 

Finally, consumers with different occupations did differ in their opinion on product, 
price, marketing promotion which influenced their purchasing decision. On the other hand 
consumers with different income did differ in their opinion on product, price, channel of 
distribution, marketing promotion which influenced their purchasing decision. All tests were 
conducted at 0.05 level of significance 
 

ภูมิหลัง 
 อุตสาหกรรมรถจักรยานยนต์ของประเทศไทยมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องมาโดยตลอด สังเกตได้จาก
การที่บริษัทรถจักรยานยนต์หลายค่าย มีการเปิดตัวรถจักรยานยนต์รุ่นใหม่ๆ เข้าสู่ตลาด และมีการใช้กลยุทธ์ที่  
หลากหลายทางการตลาดมาแข่งขัน ท าให้ปริมาณการผลิตและการจ าหน่ายรถจักรยานยนต์ของประเทศไทย มี
การผลิตและจ าหน่ายรถจักรยานยนต์เพิ่มข้ึนทุกปีแม้ว่าภาพรวมเศรษฐกิจของประเทศแถบยุโรปจะอยู่ใน ภาวะ
ชะลอตัว แต่เศรษฐกิจของเมืองไทยกลับยังคงคึกคัก สอดคล้องกับภาพการเพ่ิมก าลังการผลิต  ของ
รถจักรยานยนต์หลายค่ายให้เพียงพอต่อความต้องการ ทั้งเพ่ิมก าลังการผลิต และเพ่ิมรุ่นสินค้าให้เลือก มากขึ้น 
  รถจักรยานยนต์ในปัจจุบันมีความส าคัญและจ าเป็นมากต่อการเดินทางจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่งที่
สะดวกรวดเร็วมากไปกว่านั้นรถจักรยานยนต์ได้ถูกผลิตขึ้นมาหลายประเภทเพ่ือให้เข้ากับลักษณะของการใช้
งานของแต่ละบุคคลรวมไปถึงเรื่องราคาน้ ามันที่มีราคาสูง จึงท าให้คนส่วนใหญ่ซื้อหรือเปลี่ยนยานพาหนะจาก
รถยนต์เป็นรถจักรยานยนต์เพิ่มมากขึ้นเป็นเหตุให้เกิดความต้องการซื้อรถจักรยานยนต์เพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง
ดังนั้นบริษัทผู้ผลิตรถจักรยานยนต์ไม่ว่าจะเป็น 2 ค่ายยักษ์ใหญ่อย่าง HONDA ,YAMAHA และค่ายอ่ืนๆ จึง
ต้องพยายามหากลยุทธ์วิธีในการแข่งขันการท าการตลาด ส่งเสริมการขายเพ่ือหวังการเพ่ิมยอดขายให้กับบริษัท
ของตนเองและพยายามแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดจากคู่แข่งให้ได้มากที่สุด  สืบเนื่องมาจากเขตลาดพร้าว
เป็นเขตที่ใหญ่ ซึ่งมีผู้ใช้รถจักรยานยนต์เป็นจ านวนมากจึงท าให้มีพฤติกรรมในการเลือกใช้รถจักรยานยนต์ในแต่
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ละยี่ห้อที่แตกต่างกันออกไปด้วยความต้องการของผู้ใช้นั้นมีอย่างไม่จ ากัด โดยเป็นความต้องการที่อยากให้
ตนเองได้รับประโยชน์มากที่สุดในการใช้รถจักรยานยนต์นั่นคือความสะดวกสบาย รวดเร็วและความประหยัด 
อีกท้ังผู้ใช้มีความต้องการที่หลากหลาย ตัวอย่างเช่น การพัฒนาทางเทคโนโลยีที่ประหยัดน้ ามันให้มากที่สุดและ
มีการบริการหลังการขายที่ดีอีกท้ังยังมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ โปรโมชั่นต่างๆ ที่ดีเป็นต้น 
 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น จึงสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ ที่เป็นตัวแปร ส าคัญที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภค ในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจัย
ทางด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดรถจักยานยนต์รูปแบบการด าเนิน
ชีวิตของผู้บริโภค และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ เพ่ือให้ผู้ประกอบการหรือตัวแทนจ าหน่าย
รถจักรยานยนต์ น าผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการด าเนินกิจการต่อไป 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ 
 2. เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างในการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ซื้อรถจักรยานยนต์  และอาศัยอยู่ในลาดพร้าว 

เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงค านวณหา ขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของทาโร่ยามาเน่ 
ที่ระดับความ เชื่อมั่น 95% และความคลาด 5% ได้ขนาดตัวอย่างจ านวน 385 คน และส ารอง 15 คนโดยนับ
รวม เป็นกลุ่มตัวอย่าง รวมขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 400 คน 
 

สรุปผล 
1. ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65 เพศหญิงจ านวน 140 คน คิดเป็นร้อย

ละ 35 อายุระหว่าง 21 – 30 ปี จ านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 อายุระหว่าง 31–40 ปี จ านวน 130 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.5 อายุระหว่าง 41 ปีขึ้นไป จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16 อายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 40 
คน คิดเป็นร้อยละ 10 สถานภาพสมรส จ านวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ  50  โสด จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อย
ละ 36.8 หม้าย/อย่า/แยกกันอยู่ จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ  13.2 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 285
คน คิดเป็นร้อยละ 71.3 ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 66 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.5 สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 46 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 อ่ืนๆ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 อาชีพพนักงานเอกชน จ านวน 273 คน คิด
เป็นร้อยละ 68.3 ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 ข้าราชการบ านาญ จ านวน 45 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11.3 อ่ืนๆ จ านวน 21 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.3 ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 12 คน คิด
เป็นร้อยละ 3 รายได้ระหว่าง10,001 – 20,000 บาท จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รายได้ระหว่าง 
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20,001 – 30,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท จ านวน 59 คน คิด
เป็นร้อยละ 14.8 รายได้ระหว่าง 30,001 บาทข้ึนไปจ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.6    
 2. ส่วนประสมการตลาดที่มีผลกระทบต่อการจักรยานยนต์ 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ .563 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า สมรรถนะเครื่องยนต์ อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .837 รองลงมาเบาะนั่งมีความกว้างและมีพ้ืนที่ใต้ เบาะนั่งเก็บของได้ อยู่ในระดับมากมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.58 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .807 ระบบความปลอดภัย เช่น เบรก อยู่ในระดับมากมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .952 ตามล าดับ 

 2.2 ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
.699 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีการให้บริการหรือข้อเสนอด้าน สินเชื่อ อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.56 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .845 รองลงมาค่าใช้จ่ายในการบ ารุงรักษาต่ า อยู่ระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.53 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .779 ราคาขายต่อสูง อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ .829 ตามล าดับ 

 2.3 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ .816 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า สถานที่จัดตั้งของโชว์รูมและ ศูนย์บริการอยู่ในที่ท าเลที่
สะดวก สามารถเดินทางได้ง่าย อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .875 
รองลงมาจ านวนสาขาของโชว์รูมแล ะ ศูนย์บริการที่หลากหลาย อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.38 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ .881 ตามล าดับ 

 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.41 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ .738 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การโฆษณาประชาสัมพันธ์ อยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.53 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .834 รองลงมามีข้อเสนอพิเศษลด แลก แจก แถม อยู่ในระดับปาน
กลางมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.39 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .839 การบริการหลังการขายดี อยู่ในระดับมากมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.32 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ .855 ตามล าดับ 
  3. พฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อจักรยานยนต์ 
   ยี่ห้อรถจักรยานยนต์ Honda จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 ยี้ห้อ Yamaha  จ านวน 105 
คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 ยี้ห้อ Suzuki จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 ยี้อห้อ Kawasaki จ านวน 60 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15 ยี้ห้ออ่ืนฯ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.4 ระดับราคาของรถจักรยานยนต์ 50,001 - 
60,000 บาท จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 ราคา 40,001 - 50,000 บาท จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อย
ละ 36.5 ราคา 60,001 - 70,000 บาท จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 ราคา 30,001 - 40,000 บาท 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 ราคาต่ ากว่า 30,000 บาท จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 รูปแบบในการ
ช าระเงิน ผ่อนช าระจ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 เงินสด ผ่อนช าระ จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 
29.7 บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ คือ ตนเอง จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 
เพ่ือน จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 คนรัก/สามี ภรรยา จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 บุคคลอ่ืน  ๆ
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เช่น พนักงานขาย จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.4 บุคคลในครอบครัว/ญาติ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 
เหตุผลหลักในการซื้อรถจักรยานยนต์หลีกเลี่ยงปัญหาจากระบบขนส่งมวลชน จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.3 ความสะดวกสบายปลอดภัยในการเดินทาง จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 ประโยชน์จากการ
ประหยัดน้ ามัน จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14 ชื่นชอบรถจักรยานยนต์ จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 แสดง
ถึงฐานะและการยอมรับจากสังคม จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 รูปลักษณ์ การออกแบบ จ านวน 12 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3   
  4. เปรียบเทียบความคิดเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
จักรยานยนต์ของผู้บริโภค 

  เพศต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการจักยานยนต์
ของผู้บริโภคไมแ่ตกต่างกัน   

  อายุต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยาน
ยนต์ ของผู้บริโภคไม่แตกต่างกัน  (F = 1.354 P = .249)  

  สถานภาพต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจัก
ยานยนต์ของผู้บริโภคไม่แตกต่างกัน (F = .039 P = .961)  

  ระดับการศึกษาต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
จักยานยนต์ของผู้บริโภคไม่แตกต่างกัน (F = 2.073 P = .103)  

  อาชีพต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยาน
ยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน (F = 3.171 P = .014) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผู้วิจัยได้เปรียบเทียบเป็น
รายคู่ ด้วยวิธี LSD พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน, 
ธุรกิจส่วนตัว, ข้าราชการบ านาญ มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยาน
ยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากอาชีพ อ่ืนๆ 

  รายได้ต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยาน
ยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน (F = 4.071 P = .007) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ผู้วิจัยได้เปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้วยวิธี LSD พบว่า   

  ด้านผลิตภัณฑ์ รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท, 10,000–20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท มี
ความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจาก 
30,001 บาทขึ้นไป และรายได้ 10,000 – 20,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท   

  ด้านราคา รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท   
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  ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท และรายได้ 
10,000–20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท   

  ด้านการส่งเสริมการตลาด รายไดต้่ ากว่า 10,000 บาท ความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่
มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้  10,000 – 20,000 บาท กับ 20,001-
30,000 บาท และรายได้ 20,001-30,000 บาท ความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื้อจักยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 30,001 บาทข้ึนไป   
 

อภิปรายผล 
  การศึกษาวิจัย เรื่อง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักรยานยนต์
ของผู้บริโภคในเขตลาดพร้าว กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 21 – 30 ปี สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานเอกชน รายได้ระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท   
 2. ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากทุกด้าน 
 3. พฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อจักรยานยนต์ ผลการศึกษาพบว่า ยี่ห้อรถจักรยานยนต์ Honda 
ระดับราคาของรถจักรยานยนต์ รูปแบบในการช าระเงิน ผ่อนช าระ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานยนต์ คือ ตนเอง เหตุผลหลักในการซื้อรถจักรยานยนต์หลีกเลี่ยงปัญหาจากระบบขนส่งมวลชน   

 4. เปรียบเทียบความคิดเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
จักรยานยนต์ของผู้บริโภค พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา ต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อรถจักรยานยนต์ของผู้บริโภคไม่แตกต่างกัน ส่วนอาชีพต่างกันมีความเห็น
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักรยานยนต์ของผู้สูงอายุ ของผู้บริโภคแตกต่าง
กัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน ผู้ศึกษา
ไดเ้ปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้วยวิธี LSD พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน, ธุรกิจส่วนตัว, ข้าราชการบ านาญ มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรม
การซื้อจักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากอาชีพ อ่ืนๆ รายได้ต่างกันมีความเห็นปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน ผู้วิจัยได้เปรียบเทียบ
เป็นรายคู่ ด้วยวิธี LSD พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท, 10,000 – 20,000 บาท, 20,001-
30,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการจักรยานยนต์ผู้บริโภคแตกต่าง
จาก  30,001 บาทข้ึนไป และรายได้ 10,000 – 20,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
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ต่อพฤติกรรมการซื้อจักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท ด้านราคา  รายได้ต่ า
กว่า 10,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักรยานยนต์ของ
ผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท มี
ความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการจักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 
20,001-30,000 บาท และรายได้ 10,000 – 20,000 บาท, 20,001-30,000 บาท มีความเห็นด้านส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อจักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 20,001-30,000 บาท 
ด้านการส่งเสริมการตลาด รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท ความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤติกรรมการจักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 10,000–20,000 บาท กับ 20,001-30,000 บาท 
และรายได้ 20,001-30,000 บาท ความเห็นด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ
จักรยานยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างจากรายได้ 30,001 บาทข้ึนไป    
   โดยสรุปพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อรถจักยานยนต์ส่วนใหญ่จะเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิงรายได้
ระดับปานกลาง ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน ตัดสินใจซื้อด้วยตัวเอง เหตุผลใหญ่ในการซื้อคือหลีกเลี่ยง
ปัญหาจราจรของกรุงเทพมหานคร เปรียบเทียบความแตกต่างในปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด อาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นในการเลือกซื้อจักรยานยนต์
แตกต่างกัน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด รายได้ต่างกันมีความเห็นในการเลือกซื้อรถจักรยานยนต์แตกต่างกันผลการศึกษาสรุปได้ว่า
ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจักรยานยนต์ในทุกปัจจัย 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. เนื่องจากในปัจจุบันตลาดจักรยานยนต์มีการแข่งขันกันสูง มีหลากหลาย ตรายี่ห้อ และ

หลากหลายชนิด ดังนั้นจึงควรท าการศึกษา ปัจจัยพื้นฐาน พฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซื้อจักรยานยนต์
ของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไปตามยุคสมัย ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นที่จะต้องเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและสนองตอบความ 
ต้องการของลูกค้าให้มากที่สุด  

 2. การศึกษาครั้งนี้ก าหนดขอบเขตกลุ่มประชากรไว้เพียง จ านวน 400 คน ซึ่งอาจยังไม่เพียง 
พอที่จะเป็นตัวแทนของประชากรที่สนใจศึกษา ฉะนั้นควรเก็บตัวอย่างให้มี จ านวนมากพอและ หลากหลาย
กลุ่มตัวอย่างเพ่ือให้ได้ข้อมูลใกล้เคียงประชากรทั้งหมด 

 


