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บทคดัย่อ 

  การวจิยัครัง้นี้เพือ่ศกึษา “ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี ” มวีตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อ
ศึกษากระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้ซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
อุทยัธานี (2) เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถจกัรยานยนต์ของ
ผู้ซื้อในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน สถติทิี่ใชใ้น
การวิเคราะห์ ได้แก่  ค่าความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติ 
Independent Sample T-Test ค่าสถิติ One-Way ANOVA และการวเิคราะห์ข้อมูลถดถอย
พหุคูณ เพื่อหาค่าความสมัพนัธ์ระหว่างตัวแปร จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบ
แบบสอบถามสว่นมากเป็นเพศชาย อายุระหว่าง 20 - 30 ปี ประกอบอาชพีรบัจา้งทัว่ไป มรีะดบั
การศึกษาปรญิญาตร ีสถานภาพโสด มรีายได้ต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท ส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์
ฮอนดา้ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า กลุ่มตวัอย่างทีม่เีพศ 
และอาชพีทีต่่างกนั มกีระบวนการตดัสนิใจซื้อโดยรวมที่แตกต่างกนั เมื่อพจิารณารายคู่ พบว่า 
อายุ การศกึษา สถานภาพที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์
ฮอนดา้ ยกเวน้ เพศทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลดา้นการคน้หาขอ้มูลทีต่่างกนั และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั 
มกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ทีส่ง่ผลดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการประเมนิ ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และ
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

ค าส าคญั : รถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ , การตดัสนิใจซือ้ 

__________________________ 

¹นกัศกึษา หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง ผูร้บัผดิชอบ
บทความ อเีมล ์: 6624100407@rumail.ru.ac.th 
²อาจารยท์ีป่รกึษาคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 



ABSTRACT 

 This research is to study the marketing mix factors affecting the purchasing 
decision of Honda motorcycle buyers in Mueang District, Uthai Thani Province. The 
objectives are (1) to study the purchasing decision process of Honda motorcycle buyers 
in Mueang District, Uthai Thani Province, and (2) to study the marketing mix of factors  
affecting the purchasing decision of motorcycle buyers in Mueang District, Uthai Thani 
Province. The data was collected from a sample of 400 people. The statistics used in 
the analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, Independent 
Sample T-Test, One-Way ANOVA, and Multiple Regression to find the relationship 
between the variables. The results of the research found that most of the sample 
respondents were male, who are single and 20 - 30 years old and are general laborers, 
earning a bachelor's degree and a monthly income of 20,001 - 30,000 baht. Most of 
them gave importance to the marketing mix factors and the purchasing decision process 
of Honda motorcycles at the highest level overall. The results of the hypothesis testing 
found that the sample groups with different genders and occupations had different 
overall purchasing decision processes. When considering each pair, it was found that 
age, education, and different status did not affect the decision process for buying Honda 
motorcycles. Whereas different genders result in different information searches, different 
occupations have a purchase decision process that results in different problem 
perception, evaluation, purchase decision, and post-purchase behavior at a statistically 
significant level of 0.05. 
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บทน า 

 ในปัจจุบัน การเดินทางเป็นสิง่ที่ทุกคนต้องเผชิญในชีวติประจ าวนั ไม่ว่าจะเป็นการ
เดินทางไปท างาน ไปตลาด หรอืไปรบัส่งสมาชิกในครอบครวัที่โรงเรยีน แต่เนื่องจากปัญหา
การจราจรทีต่ดิขดัโดยเฉพาะในช่วงเวลาเร่งด่วน ท าใหผู้ค้นตอ้งแข่งกบัเวลาในการเดนิทางมาก
ขึ้น และในสถานการณ์เช่นนี้ ยานพาหนะที่ตอบโจทย์ที่สุดคงไม่พ้น  รถจกัรยานยนต์ ซึ่งมี
บทบาทส าคญัในการอ านวยความสะดวกในการเดินทาง เนื่องจากสามารถขบัขี่ได้รวดเร็ว 
คล่องตวั และประหยดัทัง้เวลาและค่าใช้จ่ายในการเดนิทาง รถจกัรยานยนต์ยงัช่วยลดปัญหา



การจราจรและลดการปล่อยมลพษิทางอากาศได้ เนื่องจากมขีนาดเล็กและใช้น ้ามนัน้อยกว่า
รถยนต์ ท าให้เป็นตัวเลือกที่ดีในยุคที่มีการเพิ่มขึ้นของประชากรและความต้องการในการ
เดนิทางทีม่ากขึน้ 

 หนึ่งในยี่ห้อที่ได้รบัความนิยมสูงสุดในประเทศไทยคอื รถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ซึ่ง

เป็นยีห่อ้ทีม่คีวามหลากหลายทัง้ในแง่ของรูปทรงและประเภทเครื่องยนต์ เพื่อตอบโจทยผ์ูใ้ชท้ีม่ ี
ความต้องการที่แตกต่างกนั โดยมทีัง้รถจกัรยานยนต์แบบมเีกยีร์, รถจกัรยานยนต์ออโตเมตกิ 
และรถจกัรยานยนต์บิ๊กไบค ์ทีม่ดีไีซน์ทนัสมยัและเทคโนโลยทีี่ล ้าหน้า ซึ่งเหมาะส าหรบัการใช้
งานทัง้ในเมอืงและการเดนิทางระยะไกล โดยเฉพาะ รถจกัรยานยนต์ Big Scooter ซึ่งเป็นรุ่นที่
ได้รบัความนิยมอย่างสูง เนื่องจากมลีกัษณะเด่นในเรื่องของการขบัขีท่ี่สะดวกสบาย คล่องตวั 
และสามารถขบัขีใ่นเมอืงไดด้ ีอกีทัง้ยงัเหมาะกบัการเดนิทางไกล และมคีวามทนัสมยัในดา้นการ
ออกแบบและเทคโนโลย ีท าให้สามารถตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้คนในปัจจุบนัได้เป็นอย่างดี 
จากขอ้มูลสถติขิองกรมการขนส่งทางบก พบว่า จ านวนการจดทะเบยีนรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า 
ในประเทศไทยมแีนวโน้มเพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2565 มจี านวนการจดทะเบยีนใหม่รวม
ทัง้สิ้น 1,379,001 คนั และในปี 2566 เพิ่มขึ้นเป็น 1,467,151 คนั ส่วนในจงัหวดัอุทยัธานี 
จ านวนการจดทะเบยีนใหม่ของรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ในปี 2565 คอื 6,113 คนั และในปี 2566 
เพิม่เป็น 6,416 คนั (ทีม่า : กรมการขนสง่ทางบก, 2565)  

 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาปัจจยัในการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี ซึ่งเป็นยีห่อ้ทีไ่ดร้บัความนิยมสูงและมแีนวโน้มการเพิม่ขึ้น
ของยอดขายอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่คีวามชอบในความเรว็ และผูท้ีต่อ้งการ
ใช้รถจกัรยานยนต์ในการด าเนินชีวติประจ าวนั นอกจากนี้ การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า จะเป็นประโยชน์ส าหรบัผู้ที่สนใจ
เลือกซื้อรถจักรยานยนต์ เพื่อใช้ในการประกอบการตัดสินใจซื้อ และเป็นข้อมูลที่สามารถ
น าไปใชพ้ฒันากลยุทธท์างการตลาดของธุรกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัรถจกัรยานยนตใ์นจงัหวดัอุทยัธานี 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

 1) เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคทีซ่ื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ ในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี 

 2) เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (4P’s )  ที่ส่ งผลต่อการตัดสินใจซื้ อ
รถจกัรยานยนตข์องผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี 



 

สมมติฐานของการวิจยั 

 1) ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัจะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้าใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี 

 2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ ใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี 

 

ขอบเขตการวิจยั 

 ขอบเขตด้านประชากร คอื กลุ่มผู้บรโิภคที่ซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดัอุทยัธานี 

 ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถจกัรยานยนต์
ฮอนดา้ของผูบ้รโิภค  

 กรอบแนวคดิจะมตีวัแปรทัง้หมด 3 ประเภท ไดแ้ก่ (1) ตวัแปรอสิระประกอบดว้ย ปัจจยั
ส่วนบุคคลทีศ่กึษาเฉพาะด้านเพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา สถานภาพ และรายไดจ้ากการ
ท างาน/รายไดจ้ากผูป้กครองต่อเดอืน (2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาด (3) ตวัแปรตาม ประกอบดว้ย 
กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี  

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 แนวคดิเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด Armstrong et al. (2018) กล่าวว่า 
แนวคดิหลกัของการตลาดสมยัใหม่เป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่องค์กรใช้ในการปฏิบตัิเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง 
สนิคา้และบรกิารทีเ่สนอใหก้บัตลาดเป้าหมาย ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิที่จะต้องจ่าย
เพื่อแลกกบัผลติภณัฑ ์การรวบรวมระบบการจดัส่งสนิค้า (Place) หมายถงึ ช่องทางในการจดั
จ าหน่ายผลติภณัฑ์ให้แก่ลูกค้า โปรโมชัน่ (Promotion) หมายถงึ กจิกรรมที่สื่อถึงคุณค่าของ
ผลติภณัฑแ์ละโน้มน้าวกลุ่มเป้าหมาย 



 เสร ีวงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า Marketing Mix หมายถงึ การทีส่นิคา้มกีารตอบสนอง
ความต้องการของผู้บรโิภคในกลุ่มเป้าหมายได้ สามารถขายในราคาที่ผู้บรโิภคยนิดีที่จะจ่าย 
และผูบ้รโิภคยอมรบัไดเ้พราะเหน็ว่าคุม้ รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ใหส้อดคล้องกบั
พฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบใน
สนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่างถูกตอ้ง 

 Kotler et al. (2021) กล่าวว่า แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) คอื 
แนวคดิทีเ่ป็นแนวทางในการปฏบิตัเิพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องกลุ่มเป้าหมาย โดยรายละเอยีด
ดงันี้ (1) ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้หรอืบรกิารทีต่อบสนองความต้องการของลูกค้า 
พร้อมคุณสมบตัแิละลกัษณะเด่นที่ช่วยให้ลูกค้าตดัสนิใจซื้อได้ง่าย รวมถงึการบรกิารหลังการ
ขายทีแ่กปั้ญหาไดห้ากสนิคา้มปัีญหา (2) ราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิทีลู่กคา้ตอ้งจ่ายเพื่อ
แลกกบัสนิค้า โดยราคาควรเหมาะสมกับสถานการณ์เศรษฐกิจและการแข่งขนั รวมถึงสร้าง
ความคุ้มค่าให้กบัลูกค้า (3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางและสถานที่ที่
องค์กรใช้ในการส่งมอบสินค้าหรือบริการให้ลูกค้า โดยค านึงถึงความสะดวก รวดเร็ว และ
เหมาะสมกบัพฤตกิรรมการบรโิภค (4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ กจิกรรมที่
กระตุน้ความสนใจของผูบ้รโิภค เช่น การลด แลก แจก แถม การโฆษณาผ่านโซเชยีลมเีดยี และ
การจดักจิกรรมพเิศษ เพือ่สรา้งแรงจงูใจและเชื่อมความสมัพนัธก์บัลูกคา้ 

 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ Kotler & Keller (2016) ได้กล่าวถึง
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคทีม่คีวามซบัซอ้นและเป็นระบบ ซึง่แบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน
ส าคญั ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ กระบวนการเหล่านี้ช่วยใหน้กัการตลาดสามารถเขา้ใจพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างลกึซึง้ และพฒันากลยุทธเ์พือ่กระตุน้การซือ้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ขัน้ตอนที ่1 
การรบัรูปั้ญหา (Problem recognition) กระบวนการเริม่ต้นเมื่อผูบ้รโิภครบัรูถ้งึปัญหาหรอืความ
ต้องการ ซึ่งอาจถูกกระตุ้นจากปัจจัยภายใน เช่น ความหิวหรือความกระหาย หรือปัจจัย
ภายนอก เช่น การเหน็โฆษณาหรอืการเปรยีบเทยีบกบัสิง่ของของผูอ้ื่น นกัการตลาดจงึตอ้งระบุ
สถานการณ์ทีก่ระตุ้นความตอ้งการและพฒันากลยุทธเ์พือ่สรา้งแรงจูงใจ เช่น การโปรโมตสนิคา้
ฟุ่มเฟือยหรอืการส่งเสรมิแพค็เกจท่องเทีย่ว ขัน้ตอนที ่2 การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
เมื่อผู้บรโิภครบัรู้ถึงความต้องการ พวกเขาจะเริ่มค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์หรือ
บริการ ข้อมูลเหล่านี้สามารถมาจาก 4 แหล่งหลัก ได้แก่ (1) แหล่งส่วนบุคคล (Personal) 
ครอบครวั เพื่อน หรอืคนรูจ้กั (2) แหล่งการคา้ (Commercial) โฆษณา เวบ็ไซต์ หรอืพนักงาน
ขาย (3) แหล่งสาธารณะ (Public) สื่อมวลชน โซเชียลมีเดีย หรือองค์การอิสระ (4) แหล่ง
ประสบการณ์ (Experiential) การทดลองใชห้รอืการตรวจสอบผลติภณัฑ ์นกัการตลาดควรจดัหา



ขอ้มูลทีเ่หมาะสมผ่านช่องทางต่าง ๆ เพื่อช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจไดง้่ายขึน้ เช่น การใหข้อ้มูล
ผ่านโซเชียลมเีดีย การโฆษณา หรอืการแนะน าจากพนักงานขาย  ขัน้ตอนที่ 3 การประเมิน
ทางเลอืก (Evaluation of alternatives) ในขัน้ตอนนี้ ผูบ้รโิภคจะประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ โดย
พจิารณาจากคุณสมบตัขิองสนิคา้และประโยชน์ทีต่อบสนองความตอ้งการ เช่น การเลอืกโรงแรม
จากสถานที่ตัง้และราคา หรอืการเลอืกซื้อน ้ายาบ้วนปากจากรสชาตแิละประสทิธภิาพ นักการ
ตลาดควรเน้นจุดเด่นที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มเ ป้าหมาย และแสดงให้เห็นถึงความ
แตกต่างที่ชดัเจนเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง ขัน้ตอนที่ 4 การตดัสนิใจซื้อ (Purchase decision) เมื่อ
ผูบ้รโิภคประเมนิตวัเลอืกต่าง ๆ จนพอใจ พวกเขาจะตดัสนิใจซือ้สนิคา้ โดยการตดัสนิใจซื้ออาจ
ครอบคลุมถงึแบรนด์ ตวัแทนจดัจ าหน่าย ปรมิาณ ช่วงเวลา และวธิกีารช าระเงนิ นักการตลาด
ควรอ านวยความสะดวกในทุกกระบวนการเพือ่เพิม่โอกาสใหก้ารตดัสนิใจซือ้เกดิขึน้ เช่น การจดั
โปรโมชัน่ วิธีการช าระเงินที่หลากหลาย หรือบริการหลังการขาย ขัน้ตอนที่ 5 พฤติกรรม
ภายหลงัการซื้อ (Post purchase behavior) หลงัจากการซื้อ ผูบ้รโิภคจะประเมนิประสบการณ์
การใชผ้ลติภณัฑว์่าตรงตามความคาดหวงัหรอืไม่ หากพอใจ พวกเขามแีนวโน้มทีจ่ะซื้อซ ้าและ
บอกต่อคนรอบขา้ง แต่หากไม่พอใจ อาจมกีารร้องเรยีนหรอืเปลี่ยนไปใช้ผลติภณัฑ์อื่น ดงันัน้ 
นักการตลาดควรตดิตามความพงึพอใจของผู้บรโิภค และสร้างความมัน่ใจผ่านการสื่อสารและ
บรกิารหลงัการขาย 

 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

 ธนะพงษ์ ชวลิตาภา (2558) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บรโิภคใน
อ าเภอเมอืงสมุทรสาครในการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ระบบหวัฉีด ผลการศกึษาพบว่า ส่วน
ใหญ่เป็นทัง้เพศหญงิและเพศชาย อายุ 23 - 30 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
ประกอบอาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดต้่อเดอืน 10,001 - 15,000 บาท วธิกีารช าระ
เงนิ เป็นแบบผ่อนช าระ และสถานที่ซื้อรถจกัรยานยนต์ เป็นร้านตวัแทนจ าหน่าย ส่วนประสม
การตลาดทุกดา้นในระดบัมาก พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อส่วนประสมการตลาด 
ดา้นผลติภณัฑ ์ระดบัมากโดยเน้นเรื่อง การประหยดัน ้ามนั เป็นหลกั 

 วงศธร กจิเจรญิ (2563) ศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ฮอนด้า
ของกลุ่มคนวัยท างาน ในจังหวัดสมุทรปราการ  ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นเพศหญิง มอีายุน้อยกว่า 30 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชพีเป็นพนักงาน
บรษิทัเอกชน/ลูกจา้ง มรีายไดต้่อเดอืน 20,001 - 30,000 บาท ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อรถจักรยานยนต์ยี่ห้อฮอนด้า ของกลุ่มคนวยัท าง าน ในจังหวดั
สมุทรปราการ โดยภาพรวมอยู่ระดบัมากในทุกๆด้าน ปัจจยัด้านบุคคล ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ 



และรายไดต้่อเดอืน มผีลกระทบต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่หอ้ฮอนด้า ของกลุ่ม
วยัท างาน ในจงัหวดัสมุทรปราการ ภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 พทิกัษ์พล จนัทวมิล (2565) ศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ยี่ห้อยา
มาฮ่าของกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
มอีายุระหว่าง 31 - 40 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีประกอบอาชพีพนักงาน
บริษัท รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 25,000 บาท เลือกซื้อรถจักรยานยนต์ประเภทรถ 
Automatic โดยส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกระบวนการขัน้ตอน
การตดัสนิใจเลอืกซือ้รถจกัรยานยนต์ยีห่อ้ยามาฮ่าของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 งานวจิยัครัง้นี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้วธิกีารศกึษา
เชงิส ารวจ (Survey Research) และใชก้ารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามปลายปิด (Close-ended 
Questionnaire) โดยผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้กรอกขอ้มูลในแบบสอบถามด้วยตนเอง ผู้วจิยั
ร่างแบบสอบถามเพื่อขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรกึษา พร้อมทัง้มกีารตรวจสอบและแก้ไข
เพื่อให้คลอบคลุมวตัถุประสงค์ หลังจากนัน้น าแบบสอบถามที่แก้ไขแล้วตามค าแนะน าของ
อาจารยท์ีป่รกึษา ใหก้บัผูเ้ชีย่วชาญจ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบพจิารณาหาค่าความเทีย่งตรงของ
เนื้อหา โดยวธิีค านวณหาดชันีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกบัเนื้อหา หรอื จุดประสงค์ 
(IOC : Index of item objective congruence) น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบค่าความ
เทีย่งตรงของเนื้อหา แจกใหก้บักลุ่มตวัอย่างทีเ่คยซือ้รถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัอุทยัธานี จ านวน 400 คน โดย ให้ผู้บรโิภคสแกนควิอาร์โค้ดท าแบบสอบถาม และน า
แบบสอบถามไปวเิคราะห์ทางสถติ ิโดยสถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสถิติ Independent Sample T-Test ค่าสถิติ One-Way 
ANOVA (F-Test) และการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณูเพือ่หาค่าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 

 

ผลการวิจยั  

 ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 
244 คน (ร้อยละ 61.0) มชี่วงอายุ 20 - 30 ปี จ านวน 190 คน (ร้อยละ 47.5) ประกอบอาชีพ
รบัจา้งทัว่ไป จ านวน 109 คน (รอ้ยละ 27.3) มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 169 คน (รอ้ย



ละ 42.3) สถานภาพโสด จ านวน 316 คน (ร้อยละ 79.0) และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตัง้แต่ 
20,001 - 30,000 บาท จ านวน 159 คน (รอ้ยละ 39.8)  

 ความเหน็ดว้ยกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมาก
ที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.38) อนัดบัแรก คอื ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย 4.47) อนัดบัที่สอง คอื ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (ค่าเฉลี่ย 4.41) อนัดบัที่สาม คอื ด้านส่งเสรมิการตลาด (ค่าเฉลี่ย 4.38) และ
อนัดบัสุดทา้ยดา้นผลติภณัฑ ์(ค่าเฉลีย่ 4.31) ตามล าดบั 

 ความพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
อุทยัธานี ในภาพรวมอยู่ในระดบัพงึพอใจมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า อนัดบัแรก 
คอื ด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (ค่าเฉลี่ย 4.51) อนัดบัสอง คอื ด้านการตดัสนิใจซื้อ (ค่าเฉลี่ย 
4.45) อนัดบัทีส่าม คอื ดา้นการรบัรูปั้ญหา (ค่าเฉลีย่ 4.42) ดา้นการคน้หาขอ้มลู (ค่าเฉลีย่ 4.41) 
และอนัดบัสุดทา้ยดา้นการประเมนิทางเลอืก (ค่าเฉลีย่ 4.38) ตามล าดบั 

 ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1  พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้าที่แตกต่างกนั หากพจิารณาเป็นรายคู่ พบว่า 
เพศและรายไดส้่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อในด้านการค้นหาขอ้มูล ใน
สว่นของอาชพีทีแ่ตกต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ในดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการประเมนิ
ทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อที่แตกต่างกันซึ่งเป็นไปตาม
สมมตฐิาน แต่อายุ การศกึษา สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งไม่เป็นไป
ตามสมมตฐิาน อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้าน
ส่งเสรมิการตลาด เมื่อทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติถิดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า เรยีงตาม
อทิธพิลจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นราคา ตามล าดบั ซึง่ขอ้มลูการวเิคราะหน์ี้เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้

 

อภิปรายผล 

 จากการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัอุทยัธานี พบว่า 
เพศและอาชพีมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ โดยผูช้ายใหค้วามส าคญักบัความ



แรงและดไีซน์สปอรต์ ขณะทีผู่ห้ญงิเลอืกจากความสะดวกสบายและการขบัขีท่ีง่่าย อาชพีทีต่้อง
เดนิทางบ่อย เช่น เกษตรกร หรอืพนกังานบรษิทั มกัเลอืกใชร้ถทีป่ระหยดัน ้ามนัและทนทาน ใน
ด้านส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ฮอนด้าได้รบัการยอมรบัในด้านคุณภาพและบรกิารหลงั
การขาย ความหลากหลายของรุ่น เช่น รถครอบครวัและรถสปอรต์ ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมาย
ที่หลากหลาย ราคาที่แข่งขนัได้และการผ่อนช าระแบบยืดหยุ่นช่วยสร้างความคุ้มค่า ศูนย์
จ าหน่ายทีค่รอบคลุมและบรกิารหลงัการขายทีส่ะดวกช่วยเพิม่ความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภค ฮอนดา้
ควรมุ่งเน้นการตลาดเชงิรุกผ่านช่องทางดจิทิลั พรอ้มทัง้ปรบัโปรโมชัน่และเงือ่นไขการผ่อนช าระ
ให้เหมาะสมกบัก าลงัซื้อของกลุ่มเป้าหมายในพื้นที่ เพื่อกระตุ้นการตดัสนิใจซื้อและสร้างความ
พงึพอใจในระยะยาว ซึง่ผลการศกึษาสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสุทธเิกยีรต ิจนัต๊ะคาด(2558) ได้
ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อรถจกัรยานยนต์ของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อรถจกัรยานยนต์ในเขตกรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั ผูบ้รโิภคแต่ละคนมคีวามแตกต่างกนั
ในดา้นต่างๆ มผีลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่
ละบุคคล ท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อของแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบังานวจิยัของกญัญ์ฐติา รุ่งสาโรจน์ (2562) ได้ท าการศกึษาเรื่อง 
ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนตใ์นเขตดุสติ กรุงเทพมหานคร ส่วนประสม
ทางการตลาด ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นลกัษณะกายภาพ ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถจกัรยานยนต์ของผูบ้รโิภคในเขตดุสติ 
กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

  

ข้อเสนอแนะ 

 ผลการวจิยัชี้ใหเ้หน็ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมคีวามส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อ
รถจกัรยานยนต์ฮอนดา้ในทุกมติ ิโดยบรษิทัควรวางแผนกลยุทธ์ทีต่อบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคในพืน้ที ่ดงันี้  

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ รกัษามาตรฐานคุณภาพและชื่อเสียง พร้อมพฒันาเทคโนโลยีให้
ทนัสมยัและตอบโจทยก์ารใชง้านของลูกคา้ในยุคปัจจุบนั 

 2) ด้านราคา ก าหนดราคาที่เหมาะสมตามสมรรถนะของรุ่นต่างๆ และปรบัราคาให้
สอดคลอ้งกบัตลาด เพือ่เพิม่ความคุม้ค่าแก่ผูบ้รโิภค 



 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เพิม่ท าเลทีต่ ัง้ศูนย์บรกิาร และอ านวยความสะดวกใน
การเขา้ถงึบรกิาร เช่น การเพิม่พืน้ทีจ่อดรถในศูนยบ์รกิาร 

 4) ดา้นส่งเสรมิการตลาด ใชส้ื่อออนไลน์ในการประชาสมัพนัธ์เพื่อเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย
ในยุคดจิทิลั และกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ผ่านโปรโมชัน่ทีด่งึดูด 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ถดัไป 

 1) การใชว้ธิสีมัภาษณ์เชงิลกึและการสนทนาแบบกลุ่ม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลทีม่คีวามเจาะจง
จากกลุ่มตวัอย่างทีต่รงกบักลุ่มเป้าหมายจรงิๆ โดยจะช่วยใหเ้ขา้ใจมุมมองและความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 
 2) การพฒันาแบบสอบถาม ควรน าข้อมูลที่ได้มาพัฒนาและทบทวนแบบสอบถาม
เพื่อให้สามารถเก็บขอ้มูลที่มคีวามเฉพาะเจาะจงมากขึ้น และสอดคล้องกบัความต้องการของ
กลุ่มตวัอย่างในพืน้ที ่
 3) การเปรยีบเทยีบกบัแบรนด์คู่แข่ง ควรท าการเปรยีบเทยีบระหว่างรถจกัรยานยนต์
ฮอนด้ากับแบรนด์อื่นๆ เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างและความต้องการของผู้บริโภคในการ
ตดัสนิใจซือ้เพือ่ใหส้ามารถปรบักลยุทธก์ารตลาดใหม้ปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
 4) การศึกษาแยกย่อยตามรุ่นของรถจักรยานยนต์ ควรศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อแบบแยกย่อยไปตามรุ่นของรถจกัรยานยนต์ฮอนด้า เพื่อใหส้ามารถเขา้ใจถงึความ
ต้องการทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคในแต่ละกลุ่มสนิคา้ โดยสามารถเปรยีบเทยีบปัจจยัทีม่คีวาม
เหมอืนและแตกต่างกนัในแต่ละรุ่น 
 5) การใช้ขอ้มูลเพื่อน าไปพฒันา ขอ้มูลที่ได้จากการวจิยัในครัง้ถดัไปจะสามารถใช้ใน
การปรบัปรุงและพฒันารูปแบบการขายและกลยุทธ์การตลาดของรถจกัรยานยนต์ฮอนด้าให้มี
ประสทิธภิาพและตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ 
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