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บทคัดยอ 
 
 การศึกษาการคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยอง  
 กลุมตัวอยางในการศึกษานี้เปนพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยอง ท่ีเปนผู 
บริโภคข้ันสุดทายท่ีตัดสินใจเลือกซ้ือรถจักรยานยนตใหมแลวในชวงป 2545-2550 จํานวน 250 คน 
ทําการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามโดยใชสถิติเชิงพรรณนา นําเสนอในรูปตารางแสดงความถ่ี 
รอยละ และคาเฉล่ีย 
 ผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 20 – 29 ป 
สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช. ทํางานในระดับปฏิบัติการ        
มีรายไดตอเดือน 5,001 – 10,000 บาท ปจจุบันใชรถจักรยานยนตยี่หอฮอนดา และในอนาคตคาดวา
จะใชรถจักรยานยนตยี่หอฮอนดาเชนเดิม ขนาดของรถจักรยานยนตท่ีใชคือ 125  ซีซี ซ้ือมาในราคา 
35,001 – 40,000 บาท ใชเงินดาวนคร้ังแรก 0 – 10 เปอรเซ็นต โดยวิธีการผอนชําระ 24 เดือน โดย
ซ้ือมาจากตัวแทนจําหนายเฉพาะยี่หอ ครอบครัวของพนักงานสวนใหญมีรถจักรยานยนตไวใน
ครอบครอง 2 คัน ซ่ึงเหตุผลในการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตคันปจจุบันเพราะวาประหยัดน้ํามัน 
และบุคคลที่ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคือตัวเอง   สวนใหญทราบแหลงขอมูลเกี่ยวกับ
รถจักรยานยนตมาจากส่ือโทรทัศน รายการสงเสริมการขายท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดคือการผอนโดยมี
ดอกเบ้ีย 0 เปอรเซ็นต และของแถมท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุดคือการประกันรถหาย 
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 ผลการศึกษาพบว าปจจั ยส วนประสมทางการตลาดท่ี มีผลตอการตัดสินใจ ซ้ือ
รถจักรยานยนตของพนักงานในสวนอุตสาหกรรมโรจนะ จังหวัดระยองท่ีมีคาเฉลี่ยในระดับมาก
เปนอันดับแรกคือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ อันดับสองคือ ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย อันดับสามคือ 
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และอันดับส่ีคือ ปจจัยดานราคา 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดสามอันดับแรกคือ การประหยัดน้ํามัน รองลงมาคือ ระยะเวลาการรับประกันคุณภาพ  และ
ขนาดและรูปราง 
 ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดสามอันดับแรกคือ จํานวนของศูนยบริการตรวจซอมท่ีมีมากและตําแหนงท่ีตั้งท่ีหาได
งาย รองลงมาคือ ความนาเช่ือถือของตัวแทนจําหนาย และการติดตอพนักงานไดสะดวก 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดสามอันดับแรกคือ การโฆษณา รองลงมาคือ การใหของแถม และ การผอนโดยมี
ดอกเบ้ีย 0 เปอรเซ็นต และ การใหคําแนะนําและความรูเกี่ยวกับรถจักรยานยนตของพนักงานขาย 
 ปจจัยดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถจักรยานยนตของพนักงานท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด
สามอันดับแรกคือ ราคาของรถจักรยานยนต รองลงมาคือ ราคาอะไหล และ คาซอมบํารุง 
 ผลการศึกษาพบวาปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพนักงานพบในการซื้อรถจักรยานยนตสามอันดับ
แรกคือ ระยะเวลารับประกันคุณภาพสินคาท่ีส้ันเกินไป รองลงมาคือ ไมมีบริการหลังการขาย และ
เปลืองน้ํามันกวายี่หออ่ืน ๆ 
 ปญหาดานราคาท่ีพนักงานพบในการซื้อรถจักรยานยนตสามอันดับแรกคือ  ราคา
รถจักรยานยนตมีราคาแพง รองลงมาคือ อัตราดอกเบ้ียในการผอนชําระสูง และอะไหลมีราคาแพง 
 ปญหาดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีพนักงานพบในการซื้อรถจักรยานยนตสามอันดับแรกคือ 
ศูนยบริการตรวจซอมมีจํานวนนอย รองลงมาคือ วันและเวลาเปด-ปดทําการของศูนยบริการ และ
ไมไดรับความสะดวกในการติดตอพนักงาน และวันและเวลาเปด-ปดทําการของตัวแทนจําหนายไม
ตรงกับความตองการ 
 ปญหาดานการสงเสริมการตลาดท่ีพนักงานพบในการซ้ือรถจักรยานยนตสามอันดับแรกคือ 
ไมมีของแถมท่ีตองการ รองลงมาคือ การที่ไมมีของแถม หรือการชิงโชค และพนักงานขายไมมี
ความรูเกี่ยวกับรถจักรยานยนต และพนักงานขายพูดจาไมดี 
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Abstract 
 
 The purpose of this independent study was to find out the Marketing Mix Factors 
Affecting Motorcycle Purchasing Decisions of Workers in Rojana Industrial Park, Rayong 
Province 
 The study was conducted by analyzing 250 questionnaires which were distributed to 
Workers in Rojana Industrial Park, Rayong Province, who were end users of motorcycles and 
bought motorcycles between year 2002 and 2007. Collected data were analyzed by descriptive 
statistics and presented in the form of frequency tables, percentages and mean values. 
 The study showed that most respondents were male between 20 and 29 years old, single 
and educated to the high school or vocational certificate level. Most were operator level workers 
with incomes between 5,001 and 10,000 baht per month. They were using Honda brand 
motorcycles, which they plan to use the same brand in the future, and use 125 cc engines. They 
purchased their motorcycles for between 35,001 and 40,000 baht with zero to ten percent           
(0-10 %) down payments and 24 month installment plans and bought them from single-brand 
dealerships. Most of workers’ families have 2 motorcycles. Fuel efficiency was the most common 
factor in deciding to buy their current motorcycle. Each person himself was most influential in 
making the decision. They generally received their information about their motorcycles from 
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television. The most popular sale promotions were installment plans of zero percent (0 %), and 
the most popular premium was theft insurance. 
 The study showed that on average, the marketing mix factors which most influenced 
workers’ decisions in purchasing motorcycles were, in order, those related to product, followed by 
the place of distribution, then promotion, and finally price. 
 The three product factors that on average most influenced workers’ decisions in 
purchasing motorcycles were fuel efficiency, followed by the warranty period, and then size and 
shape. 
 The three place factors that on average most influenced workers’ decisions in purchasing 
motorcycles were the number of service centers and their locations followed by the reliability of 
the motorcycle shops, and then the convenience of contacting the sales person. 
 The three promotion factors that on average most influenced workers’ decisions in 
purchasing motorcycles were advertising followed by premiums and then zero percent (0 %) 
interest installment plans and suggestions and knowledge about motorcycles from the sales 
person. 
 The three price factors that on average most influenced workers’ decisions in purchasing 
motorcycles were motorcycle price followed by the price of accessories and then maintenance 
cost. 
 The study showed that the three most common product problems that the workers faced 
in buying motorcycles were warranty periods that were too short followed by lack of after sale 
service and then lower fuel efficiency than other brands. 
 The three most common pricing problems that the workers faced were motorcycle prices 
that were too high followed by high interest installment plans and high prices of accessories. 
 The three most common place problems that the workers faced were the small number of 
service centers followed by inconvenient operating days and hours of the service center, and 
finally having no convenient way to contact a sales person and motorcycle shops with operating 
hours that don’t meet the workers’ needs. 
 The three most common promotion problems that the workers faced were unwanted 
premiums followed by no premiums or raffle entries and then sale persons having no knowledge 
about motorcycles and discourteous sales persons. 
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