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 การศึกษาคร้ังนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความพึงพอใจของลูกคาตอการซ้ือ
อะไหลรถจักรยานยนตจากรานแมขาพานชิเชียงใหม อําเภอเมืองเชียงใหม  

 โดยการศึกษาคร้ังนี้ไดใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือเกบ็รวบรวมขอมูลจากกลุม
ตัวอยางลูกคาของรานแมขาพานิชเชียงใหม จํานวน 200 ราย และนําขอมูลท่ีไดมาทําการวิเคราะห
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติท่ีใชประกอบดวย ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย 

 จากการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 21-
30 ป มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,001-10,000 บาท ใชรถจักรยานยนตยีห่อ
ฮอนดา (Honda) ขนาดกลาง (100 ซีซี - 250 ซีซี) ใชรถจักรยานยนตระยะเวลา 3-4 ป มีเหตุผลใน
การมาซ้ืออะไหลรถจักรยานยนตเพื่อนําไปใชเองเม่ือของเดิมชํารุดหรือตกแตงเพื่อความสวยงาม 
โดยมีความถ่ีในการมารานจาํหนายอะไหลรถจักรยานยนต 1 คร้ังตอเดือนหรือนอยกวา มีคาใชจาย
ในการซ้ืออะไหลรถจักรยานยนตเฉล่ีย 501-1,000 บาทตอคร้ัง และผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการ
เลือกรานจําหนายอะไหลรถจักรยานยนต คือ เพื่อนหรือผูรวมงาน 

 ผลการศึกษาระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดในแตละปจจัยยอยแตละดานของสวนประสมทางการตลาด ดงันี้ 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของรานเปนท่ีรูจัก นาเช่ือถือ และสินคาท่ีจําหนายมีคุณภาพด ี
ปจจัยดานราคา คือ ราคาสมเหตุสมผล ปจจัยดานการจดัจําหนาย คือ สังเกตเหน็รานไดงาย และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ พนักงานมีความสุภาพและใหบริการดี



 จ

  ผลการศึกษาระดับความพึงพอใจตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามมีความพึงพอใจสูงสุดในแตละปจจัยยอยแตละดานของสวนประสมทางการตลาด 
ดังนี ้ปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ ช่ือเสียงของรานเปนท่ีรูจัก นาเช่ือถือ และสินคาท่ีจําหนายมีคุณภาพดี 
ปจจัยดานราคา คือ ราคาสมเหตุสมผล ปจจัยดานการจดัจําหนาย คือ อยูในทําเลท่ีเดนิทางสะดวก 
และปจจยัดานการสงเสริมการตลาด คือ พนักงานมีความสุภาพและใหบริการดี 
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ABSTRACT 
 

  This independent study aimed to examine the Customer Satisfaction Towards 
Purchasing Motorcycle Spare Parts from Mae Kha Panich Chiang Mai Shop, Mueang Chiang Mai 
District.  
  Questionnaires were applied in this study as the research tool collect data from 
200 samplings who were Mae Kha Panich Chiang Mai Shop‘s customers. The questionnaire was 
conveniently distributed to the samplings; all given data were analyzed using descriptive statistics 
including frequency, percentage and means. 
  The data showed that most customers were male, between 21-30 years old. Most 
of them were students who earned between 5,001-10,000 baht per month. Honda brand was the 
most used. Motorcycles were 100-250 cc. and had been used for 3-4 years. The reason to buy 
motorcycle spare parts was to replace when the old began malfunctioning or for beautiful. 
Customers visited the motorcycle parts shop once a month. The cost of buying a motorcycle spare 
part averaged 501-1000 baht/Colleagues. People who have influenced their decision to choose 
this motorcycle parts shop is friend or partnership.
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  The results of the study found that the importance of marketing mix factors 
showed the highest importance on sub-factors of each marketing mix. In terms of product, the 
highest importance was finding a good product. In terms of price, the highest importance was a 
reasonable price compared with quality. In terms of distribution place, the highest importance was 
an easily noticeable location. In terms of promotion, the highest importance was polite staff and 
good service. 
  The results of the study found that the satisfaction marketing mix factors showed 
the highest satisfaction on the sub-factors of each marketing mix. In terms of product, the highest 
importance was the shop’s reputation as a reliable and supplier of good quality products. In terms 
of price, the highest importance was a reasonable price compared with quality. In terms of 
distribution place, the highest importance was convenient location. In terms of promotion, the 
highest importance was polite staff and good service 


