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บทคดัย่อ 
 
 การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผล
ต่อลูกคา้ในอาํเภอเมืองสมุทรสาครในการตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ระบบหัวฉีดพีจีเอม็-
เอฟไอ โดยเกบ็รวบรวบขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ระบบ
หวัฉีดพีจีเอม็-เอฟไอ จาํนวน 200 ตวัอยา่ง โดยใชก้ารเก็บตวัอยา่งแบบตามสะดวก ทาํการวิเคราะห์
ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง มีอาย ุ31 – 
40 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 15,000 บาทมากท่ีสุด ส่วนใหญ่ใชร้ถจกัรยานยนต์
ฮอนดา้ รุ่นคลิก ไอ โดยผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ตวัเอง และส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อ
การต่อการรับทราบข่าวสารและขอ้มูลมากท่ีสุดคือโทรทศัน์ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อลูกค้าในอาํเภอเมืองสมุทรสาครในการ
ตดัสินใจซ้ือรถจกัรยานยนตฮ์อนดา้ระบบหัวฉีดพีจีเอ็ม-เอฟไอ พบว่า มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ระดบัมากทุกปัจจยั โดยปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ปัจจยัดา้น
บุคลากรให้บริการ ปัจจยัดา้นดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นการจดั
จาํหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ตามลาํดบั 
 ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ของแต่ละปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการในแต่ละดา้น มี
ดงัน้ี 
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ดา้นผลิตภณัฑ ์ ไดแ้ก่ สะดวกต่อการใชง้าน ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ดา้นการจดัจาํหน่าย ไดแ้ก่ ความน่าเช่ือถือของตวัแทนจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ 
การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ เช่น วิทย ุหนงัสือพิมพ ์ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ไดแ้ก่ มีการใหบ้ริการ
ท่ีดีเม่ือรถมีปัญหาหลงัจากหมดระยะเวลารับประกนั ดา้นบุคลากรใหบ้ริการ ไดแ้ก่ พนกังานมีความ
สุภาพ มีความเป็นมิตรและมีความซ่ือสัตยต่์อลูกคา้ ดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ไดแ้ก่ มีอุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั  
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Abstract 
 
 This independent study is aimed at studying “Service Marketing Mix Factors Affecting 
Decision of Customers in Mueang Samut Sakhon District Towards Buying Honda PGM-FI 
Motorcycles” The study was carried out by collecting data from questionnaires distributed to 200 
persons who were buying Honda PGM-FI motorcycles in the district. The samples collected had 
been analyzed according to the method of descriptive statistics to show its frequency distribution, 
percentage and average. 
 The majority of the respondents were single, ages between 31-40 years old and high 
school / vocational certificate. They worked as an officer for private companies and earned not 
more than 15,000 baht in average salary. Most of them used Honda Click-i and the persons 
influencing their buying decision were themselves. They mainly got information about the 
motorcycle from television media. 

According to the study, it was found that the respondents gave high importance for all 
factors. The product factor was the most important factor followed by people, physical and 
presentation, place, process, price and promotion, in orderly. 

The sub-factors which respondents gave the highest importance of each service 
marketing mixed factors were as following. The product factor was having easy to ride. The price 
factor was the price paid according to quality. The place factor was the reliability of the sale 
representative. The promotion factor was the advertisements through media such as radio and 
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newspaper. The process factor was the excellent service after the warranty period. The people 
factor was the staff who was friendly, polite and sincerely to customers. The physical evidence 
and presentation was the modern of tools used in the shop.  


