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ส่วนประสมการตลาดทีมี่ผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ่

ต่อการซ้ือรถยนต์ทีใ่ชน้้าํมันอี ๘๕ 
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บทคัดย่อ 

การค้นคว้าแบบอิสระนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ โดยใช้ข้อมูลปฐมภูมิที่รวบรวมได้จากการเก็บแบบสอบถามจากผู้ที่เป็นเจ้าของ

รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ หรือเป็นผู้ใช้รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ ที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ 

จากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 200 คน โดยใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลครั้งนี้ ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน  และค่าสถิติที-เทสต ์

จากผลการศึกษาข้อมูลทั่วไปพบว่า ผู้บริโภคที่ซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ ส่วนใหญ่เป็นผู้ใช้รถยนต์ เพศหญิง  

อยู่ในช่วงอายุ 32 - 38 ปี มีสถานภาพโสด จบระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพค้าขาย/กิจการส่วนตัว 

มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 15,001-25,000 บาท   ขนาดของครอบครัวที่อาศัยอยู่ร่วมกันและใช้รถยนต์คันนี้ร่วมกัน 

4 คน นยิมใช้รถยนตท์ี่ใช้น้ํามันอ ี๘๕ ยี่ห้อ HONDA รุน่ CRV มากที่สุด 

สําหรับผลการศึกษาด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้

น้ํามันอี ๘๕ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ในระดับมาก รองลงมาคือปัจจัยด้าน

ราคา (Price) ดา้นสง่เสริมการตลาด (Promotion) และด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Place) ตามลําดับ 

ABSTRACT 

The study on Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai District Towards Purchasing E85 

Compatible Vehicles was aimed at study Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai District Towards 

Purchasing E85  Compatible Vehicles. This study use primary data collected from data query from the owners cars 

used fuel E85 or a car users that used fuel E85 involved in the decision to purchase a used car fuel E85 samples 

from all 200 people. Statistical analysis of this data frequency, percentage, mean, standard deviation, and T-test. 

The general data showed that the consumer to purchase a used car fuel E85. Mainly car users,female at 

the age of 32 - 38 years. A single status domiciled in the north. Education  degree.Career / trading personal affairs. 

The average income in the 15,001-25,000 Baht The size of the family who live together and use this car together 

average 4 persons. Automobile brands HONDA model CRV is a most of favorite brand for used car fuel E85 . 
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The study on Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai  District Towards Purchasing E85 

Compatible Vehicles. It is found that the focus on product factors the most agreed that the car fuel E85. The second 

is the price factor marketing promotion and the last is distribution channel respectively. 

บทนาํ 

ในปัจจุบัน รถยนต์นับเป็นปัจจัยที่สําคัญประการหนึ่งในการดํารงชีวิตของคนในเมืองหลวง คงต้องยอมรับว่า

รถยนต์เป็นอุปกรณ์ในการดํารงชีวิตของคนยุคใหม่ นอกจากนี้แล้วรถยนต์ยังเป็นตัวแสดงฐานะทางสังคมและความสําเร็จ

ของผู้เป็นเจ้าของอีกด้วย 

 รายงานสถิติการขายรถยนต์เดือนพฤศจิกายน 2555 มีปริมาณการขายทั้งสิ้น 148,243 คัน เพิ่มขึ้นร้อยละ 

477.6 ประกอบด้วย รถยนต์น่ัง 77,743 คัน เพิ่มข้ึนร้อยละ 509.9 รถเพื่อการพาณิชย์ 70,500 คัน เพิ่มขึ้นร้อยละ 445.8 

รวมทั้งรถกระบะขนาด 1 ตัน ในเซกเมนท์นี ้จํานวน 60,805 คัน เพิ่มข้ึนร้อยละ 621.2 (ข่าวยานยนต,์ 2556 ออนไลน์) 

 จากรายงานดังกล่าว แสดงให้เห็นว่ายอดการจําหน่ายรถยนต์มีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง จาก

ความต้องการใช้รถยนต์ที่มีมากข้ึนย่อมส่งผลโดยตรงต่อปริมาณการใช้พลังงานเช้ือเพลิงที่ เพิ่มมากขึ้น และจาก

สถานการณ์ราคาน้ํามันที่มีราคาสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ส่งผลกระทบโดยตรงต่อผู้ใช้รถยนต์ที่ต้องแบกภาระค่าใช้จ่ายที่เพ่ิม 

ขึ้นตามไปด้วย  เน่ืองจากความผันผวนของราคาพลังงานที่เกิดขึ้นดังกล่าวอาจก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพอสมควร

สําหรับอุตสาหกรรมยานยนต์ทั้งด้านการผลิตและการบริโภค กล่าวคือ ส่วนของผู้ประกอบการนั้นได้มีความพยายาม

คิดค้นและพัฒนาเทคโนโลยีการผลิตรถยนต์ เพื่อให้สอดคล้องกับสถานการณ์พลังงานของโลก และการรักษาสิ่งแวดล้อม

มากขึ้น และผู้บริโภคเองหันมาให้ความสนใจรถยนต์ที่ใช้พลังงานทางเลือกใหม่โดยเฉพาะน้ํามันอี ๘๕ หรือที่เรียกว่า Flex 

Fuel Vehicle (FFV) ซึ่งเป็นรถยนตท์ี่ถูกออกแบบมาให้สามารถใช้ได้กับน้ํามันอี ๘๕ หรือน้ํามันเชื้อเพลิงที่มีส่วนผสมของเอ

ทานอล ร้อยละ 85 กับน้ํามันเบนซินไร้สารตะกั่วร้อยละ15  ทําให้เคร่ืองยนต์ที่ใช้มีสมรรถนะสูงข้ึน เผาไหม้ได้สะอาดกว่า

น้ํามันเบนซิน ลดมลภาวะจากไอเสียรถยนต์ และมีราคาถูกกวา่น้ํามันเชื้อเพลิงทั่วไป  

 ปัจจุบัน ผู้ประกอบการตลาดรถยนต์ในประเทศไทย ที่สามารถผลิตรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ มีทั้งหมด 6 ค่าย

รถยนต์ช้ันนํา   ได้แก่ ค่ายรถยนต์ฮอนด้ารุ่น  Accord, CRV, Civic (Model Change-2012-2013), Jazz Hybrid, City CNG, 

Civic Hybrid    ส่วนค่ายรถยนต์โตโยต้ามีรุ่น  Altis1.8    ค่ายรถยนต์มติซูบิชิมีรุน่  Lancer EX (2011)     สว่นในคา่ยรถยนต์

เชพโรเลตมีรุ่น Cativa Minor Change (FFV-2012), Cruze E85, Sonic ค่าย Mazda รุ่น New Mazda 3 และค่ายรถยนต์

วอลโว่ มีรุ่น Volvo S60 Drive (FFV-2012), Volvo s80 Drive เป็นต้น จากกระแสการตอบรับของผู้ผลิต  ทําให้ปีนี้จะมี

รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอ ี๘๕ มากข้ึน 

ปีนี้ คาดว่าน่าจะมีรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ เพิ่มข้ึนจากเดิมอีกหลายรุ่น จากราคาน้ํามันที่แพงข้ึนเร่ือยๆ  

และผู้บริโภคก็มองหาการประหยัดเงินมากข้ึน รวมถึงแนวโน้มตามการพัฒนาให้สอดคล้องอัตราภาษีอีกด้วย  จากข้อมูล

ในเรื่องสัดส่วนของรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ สามารถแบ่งสัดส่วนในการจําหน่าย  Honda Civic ในช่วงครึ่งปีแรกของปีนี้คิด

เป็นส่วนแบ่งร้อยละ 41 ของกลุ่ม รองลงมาคือ Toyota Altis คิดเป็นส่วนแบ่งร้อยละ 29 ของกลุ่ม ในส่วน Chevrolet Cruze  

คิดเป็นสว่นแบง่ ร้อยละ 20 ของกลุ่มและอื่นๆ คิดเป็นสว่นแบง่ ร้อยละ 12 ของกลุม่ เป็นตน้ 
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 ทั้งนี้ ผู้ผลิตรถยนต์แต่ละค่ายก็ตอบสนองนโยบายพลังงานทดแทนของรัฐบาลเป็นอย่างดี  ไม่ว่าจะเป็นค่าย

รถยนต์จากญี่ปุน่ ยุโรป หรืออเมริกา สถิติการจําหน่ายรถยนต์ FFV ที่ใช้น้ํามัน E85 มีการขยายตัวมากขึ้นกว่าปีที่แล้ว จาก

จํานวนประมาณ 1,000 คัน ในปีที่แล้วเป็น 3,000 คัน ในปีนี้ นับว่าเพิ่มข้ึนมาถึง ร้อยละ 200 ในด้านการแข่งขันรถยนต์ที่

ใช้น้ํามันอี ๘๕ มีการแข่งขันในเรื่องของราคาที่มีการจูงใจในการตัดสินใจซื้อรวมถึงตรายี่ห้อและการส่งเสริมการตลาด ไม่

ว่าจะเป็นแคมเปญไม่มีดอกเบี้ยนานถึง 60 เดือน หรือดาวน์น้อยผ่อนชําระระยะยาวเป็นต้น สิ่งเหล่านี้เป็นแหล่งจูงใจให้

ผู้บริโภคตัดสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอ ี๘๕ได้ง่ายข้ึน (Hondaแถลงแผนงาน..., 2556 ออนไลน)์ 

 จากข้อมูลเบื้องต้น ในเร่ืองรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ ซึ่งเป็นผลติภัณฑ์ที่ใช้พลังงานทางเลือกใหม่อยู่ในขณะนี้ ทําให้ 

ผู้ศึกษามีความสนใจที่จะศึกษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้

น้ํามันอี ๘๕ เนื่องจากผลที่ได้จะเป็นข้อมูลที่ช่วยให้ผู้ประกอบการกิจการร้านตัวแทนจําหน่าย รวมถึงภาครัฐบาลใช้เป็น

ข้อมูลในการปรับปรุงและพัฒนาการวางแผนการตลาดให้เหมาะสมกับลกูค้าเป้าหมายให้มากขึ้น 

กรอบแนวคิดทีใ่ชใ้นการศึกษา 

ผูวิ้จัยได้ทําการศึกษาโดยอยู่บนพื้นฐานของกรอบแนวคิดด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซึ่งมีรายละเอยีด

ดังนี้ 

แนวคิดและทฤษฏี 

 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อ

ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วยเคร่ืองมือตอ่ไปนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ, 2552) 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเป็นหรือความต้องการของ

ลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ประกอบด้วย สิ่งที่สัมผัสได้และสัมผัสไม่ได้  เช่น บรรจุภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค้า 

บริการและช่ือเสียงของผู้ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค้า บริการ สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย

อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได ้ ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์

ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) หรือคุณค่า (Value)ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทําให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้  

การกําหนดกลยุทธ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ต้องพยามยามคํานึงถึงปัจจัยต่อไปนี้ ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product 

Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ ์

(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปลักษณ์ คุณภาพการบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า ฯลฯ  การกําหนดตําแหน่ง

ผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพ่ือแสดงตําแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจ

ของลูกค้าเป้าหมาย การพัฒนาผลิตภัณฑ ์(Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ ์

มีลักษณะใหม่ และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) ซึ่งต้องคํานึงถงึความสามารถในการตอบสนองความต้องการ

ของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น กลยุทธ์เกี่ยวกบัส่วนประสมผลิตภัณฑ ์(Product Mix) และสายผลติภัณฑ ์(Product line)  

 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีความจําเป็นต้องจ่ายเพ่ือให้ได้ผลิตภัณฑ์ หรือหมายถึง 

คุณคา่ผลิตภัณฑใ์นรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นถัดจาก Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกคา้ ผู้บริโภคจะ



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2558) 

 

Vol. 1 No. 3 (July – September 2015)   525

 

เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า(Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะ

ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องคํานึงถึง คุณค่าที่รับรู้ (Perceived value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้อง

พิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง

การแข่งขันปัจจัยอื่น ๆ เช่น กฎหมาย ภาวะเศรษฐกิจ  

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้า บริการ 

ความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้เพื่อจูงใจให้เกิดความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะ

มีอิทธิต่อความรู้สึก ความเชื่อ และพฤติกรรมการซื้อ หรือเป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ  

เพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย และการ

ติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (No personal selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หนึ่ง

หรือหลายเค ร่ืองมือ  ซึ่ งต้องใช้ เค ร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน  (Integrated Marketing 

Communication IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์คู่แข่ง โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันในเคร่ืองมือ

การส่งเสริมการตลาดที่สําคัญมดีังนี้ 

 1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอและส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ บริการ หรือ

ความคิด ที่ต้องมกีารจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ 

 2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่างบุคคล เพื่อพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็น

กลุ่มเป้าหมายให้ซื้อสินค้าหรือบริการ ด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรง ใช้โทรศัพท์ หรือเป็นการเสนอขายโดย

หน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพันธ์อันดกีับลูกค้า  

 3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นสิ่งจูงใจระยะสั้นที่กระตุ้นให้เกิดการซื้อหรือขายผลิตภัณฑ์หรือ

บริการ เป็นเคร่ืองมือกระตุ้นความต้องการซื้อที่ใช้สนับสนุนการโฆษณา และการขายโดยใช้พนักงานขาย ซึ่งสามารถ

กระตุ้นความสนใจ ทดลองใช้หรือการซื้อโดยลูกค้าคนสุดท้ายหรือบุคคลอื่นในช่องการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการขายมี

ทั้งสิ้น 3 รูปแบบ คือ 

3.1) การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสูผู่้บริโภค (Consumer Promotion)  

  3.2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่าการส่งเสริมการขายที่มุง่สู่คนกลาง (Trade Promotion) 

  3.3) การกระตุ้นพนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุง่สู่พนักงานขาย (Sale Force Promotion) 

 4) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หรือ  (Direct Response Marketing) การโฆษณาเพื่อให้ เกิดการ

ตอบสนองโดยตรง และการตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) มีความหมายต่างกัน ดังนี้ 

  4.1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการ

ตอบสนองโดยตรง หรือ หมายถึงวิธีการต่าง ๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และทําให้ตอบสนอง

ทันท ีทั้งนี้ต้องอาศัยฐานข้อมูลลูกค้าและใช้สื่อต่าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกค่า เช่น ใช้สื่อโฆษณา และแคตตาล็อก 

  4.2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) เป็นข่าวสารการ

โฆษณาซึ่งถามผู้อ่าน ผูรั้บฟังหรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลับโดยตรงไปยังผู้ส่งข่าวสาร ซึ่งอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือ

สื่ออื่น เชน่ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ์หรือป้ายโฆษณา  
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 4.3) การตลาดเช่ือมตรง หรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) หรือการตลาดผ่านสื่อ

อิ เล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ  E-Marketing) เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ห รือ

อินเทอร์เน็ต เพื่อสื่อสาร ส่งเสริม และขายผลิตภัณฑ์ หรือบริการโดยมุ่งหวังผลกําไรและการค้า เครื่องมือที่สําคัญในข้อนี้

ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล็อก การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ 

หนังสือพิมพ์ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกจิกรรมการตอบสนอง 

การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย สถาบัน  

และกิจกรรม ใช้เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาด

เป้าหมาย คือสถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และ

การเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจําหน่ายจงึประกอบด้วย 2 ส่วน ดังนี้  

  1) ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจ ที่มีความ

เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์หรือบริการสําหรับการใช้หรือบริโภคหรือหมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์และ

กรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบช่องทางการจัดจําหน่าย ประกอบด้วย ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค 

หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมหรืออาจจะใช้ช่องทางตรงจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม และใช้ช่องทางจาก

ผู้ผลิต ผ่านคนกลางไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

 2) การกระจายสินค้าหรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Physical Distribution) หมายถึง 

งานที่เกี่ยวข้องกับการวางแผน การปฏิบัติการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนย้ายวัตถุดิบปัจจัยการผลิต และสินค้า

สําเร็จรูป จากจุดเริ่มต้นไปยังจุดสุดท้ายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยมุ่งหวังกําไร หรือ

หมายถึงกิจกรรมที่เกี่ยวขอ้งกับการเคลื่อนยา้ยตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

พงศ์พันธ์ จํานงจิตร (2553) ได้ศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับสื่อของผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ที่มีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อรถยนต์ใหม่ โดยเก็บตัวอย่างจํานวน 308 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ผลกาศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31-40 ปี รถยนต์ที่ซื้อเป็นรถญี่ปุ่น ยี่ห้อโตโยต้า 

วัตถุประสงค์ในการซือ้เพื่อใช้ส่วนตัว ผ่อนชําระเป็นรายเดือน ระยะเวลาในการผ่อนชําระ 60 เดือน สําหรับพฤติกรรมการ

เปิดรับสื่อในกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ใหม่มีดังนี้ ขั้นตอนการเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ สื่อที่ทํา

ให้ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เกิดความคิดที่จะซื้อรถยนต์ใหม่ในคร้ังแรกคือ โทรทัศน์ รองลงมาคืองานเปิดตัวรถยนต์/

งานแสดงมอเตอร์โชว์ และอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ โดยส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลเร่ืองการออกแบบรถยนต์ สมรรถนะของ

เครื่องยนต ์และระบบความปลอดภัยของรถยนต ์

  ขั้นตอนการเสาะแสวงหาข่าวสาร หลังจากที่ผู้ตอบแบบสอบถามสนใจที่จะซื้อรถยนต์ใหม่แล้ว ส่วนใหญ่

ต้องการข้อมูลเพิ่มเติมจากพนักงานขาย อินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซต์ และนิตยสาร/วารสาร ต้องการข้อมูลเพิ่มเติมเร่ือง

สมรรถนะของเครื่องยนต ์ราคารถยนต ์และโปรโมช่ันพิเศษ เช่น การลดราคา มขีองแถม 
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  ขั้นตอนการประเมินค่าทางเลือกก่อนซื้อ และตัดสินใจซื้อ เหตุผลหลักที่ผู้ตอบแบบถามซื้อรถยนต์ใหม่

คือ ขนาดและรูปแบบรถยนต์เหมาะกับจุดประสงคข์องตนเองเป็นรถที่มีประสิทธิภาพและรูปลักษณ์ของรถที่สวยงาม 

  ขั้นตอนการบริโภคอุปโภคสินค้าและประเมินผลหลังซื้อ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่หาข้อมูลเพ่ือ

เปรียบเทียบกับรถยนต์ใหม่ยี่ห้ออื่น โดยหาข้อมูลเปรียบเทียบจากอินเทอร์เน็ต เช่น เว็บไซด์ นิตยสาร/วารสาร  

และพนักงานขาย 

 นิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภค

ในกรุงเทพมหานคร โดยเก็บตัวอย่าง จํานวน 400 ราย   ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญเ่ป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-35 ปี มีการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ ลูกจ้างและมีรายได้ระหว่าง 20,001-30,0000 บาท เหตุผลที่ซื้อรถยนต์อีโคคาร์เพราะ

ประหยัดน้ํามัน ชนิดของเคร่ืองยนต์ที่ต้องการคือซื้อเบนซิน และราคาต่ํากว่า 400,000 บาท วิธีการชําระเงินโดยจ่ายเป็น

เงินผ่อน 

  ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์พบว่า   ให้

ความสําคัญในระดับมากที่สุด เรียงตามลําดับคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านพนักงานผู้ให้บริการ  

ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ สําหรับปัจจัยย่อยในแต่

ละด้านพบว่า ให้ความสําคัญในระดับมากที่สุดลําดับแรกในแต่ละด้าน ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ ์ได้แก ่รูปลักษณ์ภายนอกความ

สวยงาม การตกแต่ง รองลงมา มีสีภายนอก/ ภายในให้เลือกได้ ด้านราคา ได้แก่ ราคาค่าบํารุงรักษา รองลงมาราคาค่า

รถยนต์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ได้แก่ มีศูนยบ์ริการมีจํานวนมากเพียงพอต่อความต้องการ รองลงมามีศูนย์บริการ

หลังการขายที่ดีและบริการได้รวดเร็ว ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ให้ส่วนลดเงินสดการซื้อ รองลงมาแถมประกันภัย

ชั้น 1 ฟรี ด้านกระบวนการให้บริการ ได้แก่ พนักงานมีการอธิบายผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน และมีบริการรับ-ส่ง เมื่อลูกค้า

ต้องการนํารถเข้ามารับบริการซ่อม ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ได้แก่ การติดต่อพนักงานขายมีความสะดวกและได้รับการ

ตอบรับอย่างรวดเร็ว พนักงานขายมีความเป็นมืออาชีพในการจัดการการซื้อ-ขายและพนักงานศูนย์บริการมีการติดต่อ

กลับอย่างรวดเร็วเมื่อนํารถเข้าซ่อม รองลงมามีบริการรถทดสอบขับให้ ด้านลักษณะทางกายภาพ ได้แก่ โชว์รูมสะอาด 

กว้างขวาง รองลงมาพนักงานขายให้ความเอาใจใส่ติดตามก่อน/หลังการขาย 

 ภิรมนวล ภักดีศรีศักดา (2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับความรู้ความเข้าใจ แรงจูงใจ และทัศนคติด้านส่วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการเติมน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 ของผู้ขับขี่รถยนต์ในกรุงเทพมหานคร โดยเก็บ

ตัวอย่าง จํานวน 400 ตัวอย่าง ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรมข้อมูล ผลการศึกษาพบว่า ผู้ขับขี่รถยนต์ที่

เติมน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 32-38 ปี สถานภาพโสด/หย่าร้าง มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดต้่อเดือน 15,001-25,000 บาท  

  ผู้ขับขี่รถยนต์ที่เติมน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 มีพฤติกรรมการใช้น้ํามันโดยมีค่าน้ํามันต่อเดือนเฉลี่ย 4,437 

บาท โดยมีค่าน้ํามันต่อเดือนตํ่าสุด 500 บาท และค่านํ้ามันตอ่เดือนสูงสุด 12,000 บาท ส่วนใหญ่ใช้น้ํามันเชื้อเพลิงชนิดอื่น

ร่วมด้วย คือ น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E20 โดยปัจจุบันปัญหาที่พบระหว่างใช้น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 มีปัญหาคือหาเติมยาก  
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ส่วนใหญ่ผู้ขับข่ีรถยนต์ที่เติมน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 ตั้งใจขับไปเติมน้ํามัน ที่สถานีบริการน้ํามัน และพบว่าตัวผู้ขับขี่รถยนต์

เองมีอิทธิพลในการเตมิน้ํามันแก๊สโซฮอล ์E85 

 นพดล ศึกษากิจ (2555) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลีฟ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการออกแบบการศึกษาให้เป็นการวิจัยเชงิปริมาณ โดย

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ที่สนใจซื้อและผู้ที่ครอบครองรถยนต์ส่วนบุคคล ยี่ห้อนิสสันในเขตกรุงเทพมหานครที่มี

อายุตั้งแต่ 18 ปี ขึ้นไป เน่ืองจากเป็นผู้ที่สามารถมีใบอนุญาตขับข่ีรถยนต์ จํานวนตัวอย่างเท่ากับ 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่า

เบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์โดยใช้ค่าที การวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียวในกรณีที่พบความแตกต่างมี

นัยสําคัญทางสถิต ิ 

  ผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 28-37 ปี มีการศึกษา

ระดับปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 20,001-30,000 บาท ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดโดยรวม และในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านส่งเสรมิการตลาด 

อยู่ในระดับสําคัญมาก 

  กระบวนการตัดสินใจซื้อในเรื่องของการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือกผู้บริโภค

ส่วนใหญ่ ต้องการรถยนต์ที่สามารถจะประหยัดค่าใช้จ่ายได้เพ่ิมขึ้น และเลือกที่จะค้นหาข้อมูลจากตัวแทนจําหน่ายและ

ศูนยบ์รกิาร รวมทั้งตัดสินใจจากประโยชน์ที่ได้รับเป็นหลัก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านรูปลักษณ์ของผลติภัณฑ ์มี

ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับตํ่าอย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบริการหลังการขายและศูนย์บริการ มีความสัมพันธ์กับการ

ตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน   ในระดับตํ่าอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่   

ระดับ 0.05 

  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านภาพลักษณ์ต่อสิ่งแวดล้อม มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลิฟ โดยมีความสัมพันธ์ในทศิทางเดยีวกัน ในระดับต่ําอยา่งมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

วิธีการศึกษา 

1.  ขอบเขตการศกึษา 

  1.1 ขอบเขตเนื้อหา  

          เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ เป็นการศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่

ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕   ประกอบด้วย    ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)   ด้านราคา (Price)   ด้านการจัดจําหน่าย 

(Place)  และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
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1.2 ขอบเขตประชากร 

  ประชากรในการศกึษาครั้งนี้คือ เจ้าของหรือผูใ้ชเ้ป็นประจําและต้องมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์อ ี๘๕ ในอําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม่ 

  1.3 ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง 

การศึกษาในคร้ังนี้ กําหนดกลุ่มตัวอย่างโดยการเปิดตารางกรณีไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอนและ

เป็นการเก็บตัวอย่างในท้องถิ่นของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 182)   ได้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 ราย  ใช้วิธ ี

การกระจายการเก็บแบบสอบถามจากผู้บริโภค ที่กําลังมาซื้อรถยนต์จากตัวแทนจําหน่ายรถยนต์ในอําเภอเมืองเชียงใหม่

และสถานีบริการน้ํามันที่มีน้ํามันอี ๘๕ จําหน่ายในอําเภอเมืองเชียงใหม่ ผู้ศึกษาเลือกทําการเก็บตัวอย่างแบบตามสะดวก 

(Convenience Sampling) 

2 วิธีการศึกษา 

  2.1 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

  ข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภค

ที่ตัดสินใจซื้อรถยนตท์ี่ใช้น้ํามันอ ี๘๕ ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล

จํานวน 200 ราย 

  2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

  เครื่องมือที่ใช้ คือ แบบสอบถามจํานวน 200 ชุด โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน ได้แก ่

  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้คําถามปลายปิด ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส  

ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้สว่นบุคคลเฉลี่ยตอ่เดือน ขนาดครอบครัว และยี่ห้อรถยนต์อ ี๘๕ ที่เลือกซ้ือ  

  ส่วนที่ 2 ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามัน 

อี๘๕ โดยใช้คําถามแบบเลือกตอบตามลําดับการให้ความสําคัญ (Rating Scale) 5, 4, 3, 2, และ 1 โดยแบ่งการศึกษา

ปัจจัยออกเป็น 4 ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย/สถานที่

จัดจําหน่าย (Place) และปัจจัยด้านการสง่เสริมการขาย (Promotion) 

ผลการศึกษา 

สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 200 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในช่วงอายุ 32 - 38 ปี มีสถานภาพ

โสด จบระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพค้าขาย/กิจการส่วนตัว มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 

15,001-25,000 บาท ขนาดของครอบครัวที่อาศัยอยู่ร่วมกันและใช้รถยนต์คันนี้ร่วมกัน 4 คน ยี่ห้อรถยนต์น้ํามันอี ๘๕ 

ส่วนใหญ่ใช้ยี่ห้อ HONDA รุน่ CRV มากที่สุด 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการตัดสินใจ

ซื้อรถยนต์ที่ใช้นํ้ามันอ ี๘๕ 

ตารางที่ 1 สรุปปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการตัดสนิใจซือ้รถยนตท์ี่ใช ้

   น้ํามันอ ี๘๕ 

อันดับ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลี่ย ปัจจัยย่อยสูงสุดอันดับแรก 

1 ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ ์ 3.83

(มาก) 

ผลติภัณฑ์ใช้น้ํามันเชือ้เพลงิที่มีราคาถูกที่สุด และช่วยทํา

ให้ผู้บริโภคประหยัด 

2 ปัจจยัด้านราคา 3.75

(มาก) 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ

3 ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด 3.56

(มาก) 

มกีารจัดโปรโมช่ัน เช่น ดอกเบี้ย  0 เปอร์เซ็นต์ ของแถม

อุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์ เป็นต้น 

4 ปัจจยัด้านช่องทางจัดจําหน่าย 3.56

(มาก)

มคีวามนา่เช่ือถอืและมีชื่อเสียง

5 ปัจจยัด้านอื่นๆ 3.59

(มาก) 

ผลติภัณฑ์เป็นรถยนตท์ี่ช่วยรักษาสิ่งแวดล้อม            

ลดมลภาวะทางอากาศ 

  

จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี๘๕ในแต่ละด้านได ้ดังนี้ 

 1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์

อี ๘๕ ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมมีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ ผลิตภัณฑ์ที่ใช้น้ํามันเชื้อเพลิงที่มีราคาถูกที่สุดและ

เป็นผลติภัณฑ์ที่ช่วยทําใหผู้้บริโภคประหยัด (ค่าเฉลี่ย 3.83) 

                    2) ปัจจัยด้านราคา 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสนิใจซือ้รถยนตอ์ี ๘๕ ของ

ผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมที่มคีา่เฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือราคาของรถยนต์อี ๘๕ เหมาะสมกับคุณภาพ (ค่าเฉลี่ย 3.75) 

 3) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านส่งเสริมตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต ์

อี ๘๕ ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือการจัดโปรโมชั่น เช่นดอกเบี้ย  0 เปอร์เซ็นต ์ 

ของแถมอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์ เป็นตน้ (คา่เฉลี่ย 3.56) 
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4) ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย 

 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์อี ๘๕ ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือศูนย์จําหน่ายรถยนต์จะต้องมีความ

น่าเช่ือถือและมช่ืีอเสยีง (คา่เฉลี่ย 3.56) 

 5) ปัจจัยอื่นๆ 

 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านอื่นๆมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์อี ๘๕  

ของผู้ตอบแบบสอบถามโดยรวมที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดอันดับแรก คือ ผลิตภัณฑ์รถยนต์อ ี๘๕ ใช้พลังงานที่ช่วยลดมลพิษและ

ภาวะโลกร้อน (ค่าเฉลี่ย 3.59) 

ส่วนที่ 3 ตารางสรุปความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ต่อการซ้ือรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอ ี๘๕ จําแนกตามเพศ อายุ ระดับ การศึกษาและระดับรายได ้

ตารางที่ 2 สรุปปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์อ ี๘๕ จําแนกตามปัจจัยที่ต่างกัน 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ เพศ อายุ การศึกษา รายได้

1. รถยนต์อ ี๘๕ เป็นรถยนต์ทีใ่ช้น้ํามันเช้ือเพลงที่มรีาคาถูกที่สุด

เมื่อเทียบกับน้ํามันเบนซินประเภทอื่นๆช่วยทําให้ผู้บริโภคประหยัด 

√  

2. รถยนต์อ ี๘๕ สามารถรองรับน้ํามันเบนซินอื่นๆได้ตั้งแต่อี ๑๐ 

ขึ้นไป 

  

3. รถยนต์อ ี๘๕ เป็นรถยนตเ์บนซนิที่มคี่าออกเทนสูงกว่าทําให้

เครื่องยนต์เดินเรียบมากกว่ารถยนต์เบนซินทั่วไป 

  

4. ระบบเคร่ืองยนต์ของรถยนต์อี ๘๕ ทําให้การเผาไหม้ของ

เครื่องยนต์สะอาด ไม่เกิดควันดํา ช่วยยืดอายกุารใช้งานของ

รถยนต ์

 

5. รถยนต์อ ี๘๕ เป็นรถยนต์รักษส์ิ่งแวดลอ้ม Green Energy ช่วย

ลดมลพิษทางอากาศและช่วยลดภาวะโลกร้อน 

 

6.รถยนตอ์ี ๘๕ มีจําหน่ายในเคร่ืองยนต์ตั้งแต่ 1500 ถึง 2000 ซซีี  

7.รถยนตอ์ ี๘๕  มีการออกแบบรูปลักษณ์ภายนอกและภายในของ

รถยนต์สวยงามและน่าดึงดูดใจ 

√ 

ปัจจยัด้านราคา เพศ อายุ การศึกษา รายได้

1.รถยนตอ์ ี๘๕ มีราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกับคณุภาพ √ √ √ √

2. ภาครัฐส่งเสริมโดยลดภาษีสรรพสามิตรถยนต์อ ี๘๕ ทําให้

ราคาถยนต์อ ี๘๕ มีราคาถูกลง 

√ 

3. ค่าบํารุงรักษาอุปกรณ์ของรถยนต์อ ี๘๕ มคีวามคุ้มค่าและ √ √  √



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2558) 

 

Vol. 1 No. 3 (July – September 2015)   532

 

ประหยัดตอ่การเข้ารับบริการที่ศูนย์บริการแต่ละคร้ัง

ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เพศ อายุ การศึกษา รายได้

1. จํานวนศูนยจ์าํหนา่ยรถยนตอ์ ี๘๕ มีทางเลือกที่หลากหลายต่อ

ความต้องการของประชาชน 

√ √  √

2. ศูนยจ์ําหนา่ยรถยนตอ์ ี๘๕ มีความน่าเชื่อถอืและมีชื่อเสียง √ √  √

   

จากตารางที่ 2 สรุปความแตกต่างกันของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ต่อการซ้ือรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอ ี๘๕ ทําใหท้ราบว่า 

  เพศ ต่างกันที่ ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่ายและปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  

  อายุ ตา่งกันที่ ปัจจยัด้านราคาและปัจจัยด้านช่องทางจดัจําหนา่ย 

  ระดับการศึกษา ต่างกันที่ ปัจจัยด้านผลติภัณฑ ์ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด 

  ระดับรายได้ ต่างกันที่ ปัจจยัดา้นราคาและปัจจัยดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย 

 1. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้นํ้ามันอ ี

๘๕ ที่ต่างกันแยกตามเพศ ซึ่งมีทั้งหมด 3 ปัจจยั ได้แก ่ปัจจยัด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหนา่ย และปัจจยัด้าน

การส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจยัดา้นสง่เสริมการตลาด เพศ อายุ การศกึษา รายได้

1. บริษัทผู้ผลติรถยนต์อี ๘๕ ประชาสัมพันธ์รถยนต์อ ี๘๕ ในเร่ือง

ความประหยัด สมรรถนะของเครื่องยนตท์ี่มีความปลอดภัยสงู ทํา

ให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจข้ึน 

 

2. ศูนยจ์ําหน่ายรถยนตอ์ี ๘๕ มกีารรับประกันรถยนต์อ ี๘๕ ตาม

ระยะทางหรือตามจํานวนป ี

√  

3. บริษัทผู้ผลิตรถยนต์อี ๘๕ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ

หลากหลายช่องทางเพื่อดึงดูดใจผู้บริโภค 

 

4. ภาครัฐส่งเสริมโดยการลดภาษีสรรพสามิตรถยนต์อี ๘๕ เพ่ือ

กระตุ้นยอดขายรถยนต์อ ี๘๕

√ 

ปัจจัยที่ต่างกันตามเพศ

1. ปัจจยัด้านราคา

2. ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย

3. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด
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ปัจจัยด้านราคา โดยผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามแตกต่างในเร่ืองของ 

  -   รถยนต์อ ี๘๕ มีราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพ  

  -   คา่บํารุงรักษาอุปกรณ์ของรถยนต์อ ี๘๕ มีความคุ้มค่าและประหยัดต่อการเข้า              

รับบริการที่ศูนย์บริการแต่ละครัง้ 

ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความแตกต่างในเรื่องของ 

  -     จํานวนศูนย์จําหน่ายรถยนต์อ ี๘๕ มีทางเลือกที่หลากหลายต่อความต้องการของประชาชน 

- ศูนยจ์ําหนา่ยรถยนตอ์ ี๘๕ มีความน่าเชื่อถอืและมีช่ือเสียง 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดโดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความแตกต่างในเร่ืองของ 

- บริษัทผู้ผลติรถยนต์อ ี๘๕ มีการจัดโปรโมชั่น เช่น  ดอกเบี้ย 0 เปอร์เซ็นต ์ของแถมอุปกรณ์ตกแต่ง

รถยนต ์เป็นต้น 

- ศูนยจ์ําหนา่ยรถยนตอ์ ี๘๕ มีการรับประกันรถยนตอ์ ี๘๕ ตามระยะทางหรือตามจํานวนปี 

 2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้นํ้ามันอ ี

๘๕ ที่ต่างกันแยกตามอายุ ซึ่งมีทั้งหมด 2 ปัจจยั ได้แก ่ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านช่องทางจัดจําหน่าย  

 

ปัจจัยที่ต่างกันตามอายุ

1. ปัจจยัด้านราคา
2. ปัจจยัด้านช่องทางจัดจําหน่าย

 

ปัจจัยด้านราคา โดยผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามแตกต่างในเร่ืองของ 

  -   รถยนต์อ ี๘๕ มีราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกบัคุณภาพ  

  -   คา่บํารุงรักษาอุปกรณ์ของรถยนต์อ ี๘๕ มีความคุ้มค่าและประหยัดต่อการเข้ารับบริการที่

ศูนยบ์ริการแต่ละคร้ัง 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความแตกต่างในเรื่องของ 

  -     จํานวนศูนย์จําหน่ายรถยนต์อ ี๘๕ มีทางเลือกที่หลากหลายต่อความต้องการของประชาชน 

ศูนยจ์ําหน่ายรถยนตอ์ี ๘๕ มคีวามนา่เช่ือถอืและมีช่ือเสียง 
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 3. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้นํ้ามันอ ี

๘๕ ที่ต่างกันแยกตามระดับการศึกษา ซึ่งมีทั้งหมด 3ปัจจยั ได้แก ่ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ ์ปัจจยัด้านราคา และปัจจัยด้าน

ส่งเสริมการตลาด  

 

ปัจจัยที่ต่างกันตามระดับการศึกษา

1. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

2. ปัจจัยด้านราคา

3. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด

 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความแตกต่างในเรื่องของ 

   - รถยนตอ์ ี๘๕ เป็นรถยนต์ที่ใช้น้ํามันเช้ือเพลงที่มีราคาถูกทีสุ่ดเมื่อเทียบกับน้ํามันเบนซิน

ประเภทอื่นๆช่วยทําให้ผู้บริโภคประหยัด 

   - รถยนตอ์ ี๘๕ มกีารออกแบบรูปลักษณ์ภายนอกและภายในของรถยนต์สวยงามและน่า

ดึงดูดใจ 

 ปจัจัยด้านราคา โดยผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามแตกต่างในเร่ืองของ 

   - รถยนตอ์ ี๘๕ มีราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคณุภาพ 

   - ภาครัฐส่งเสริมโดยลดภาษีสรรพสามิตรถยนต์อ ี๘๕ ทําให้ราคารถยนต์อ ี๘๕ มีราคาถูกลง 

ปัจจัยด้านส่งเสริมตลาด โดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความแตกต่างในเร่ืองของ 

   - บริษัทผู้ผลติรถยนตอ์ ี๘๕ มีการจัดโปรโมชั่น เช่น ดอกเบี้ย 0 เปอร์เซ็นต ์ของแถมอุปกรณ์

ตกแต่งรถยนต ์เป็นต้น 

   - ภาครัฐส่งเสริมโดยการลดภาษีสรรพสามิตรถยนตอ์ี ๘๕ เพื่อกระตุ้นยอดขายรถยนตอ์ ี๘๕ 

 4.ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้นํ้ามันอ ี

๘๕ ที่ต่างกันแยกตามระดับรายได้ ซึ่งมีทั้งหมด 2 ปัจจัย ไดแ้ก ่ปัจจยัด้านราคา และปัจจยัด้านช่องทางการจัดจําหนา่ย 

 

ปัจจัยที่ต่างกันตามระดับรายได้

1. ปัจจยัด้านราคา

2. ปัจจัยด้านชอ่งทางจัดจําหน่าย
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ปัจจัยด้านราคา โดยผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามแตกต่างในเร่ืองของ 

   - รถยนตอ์ ี๘๕ มีราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคณุภาพ 

- ค่าบํารุงรักษาอุปกรณข์องรถยนต์อี ๘๕ มีความคุ้มคา่และประหยัดต่อการเข้ารับบริการที่ 

ศูนยบ์ริการแต่ละคร้ัง 

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายโดยผู้ตอบแบบสอบถามให้ความแตกต่างในเร่ืองของ 

       - จํานวนศูนยจ์ําหน่ายรถยนต์อ ี๘๕ มีทางเลือกที่หลากหลายต่อความต้องการของประชาชน 

               - ศูนยจ์ําหน่ายรถยนต์อี ๘๕ มีความน่าเชื่อถือและมีชื่อเสียง 

 

ตารางที่ 3 สรุปปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชยีงใหม่ ต่อการซื้อรถยนตท์ี่ใช้ 

    น้ํามันอ ี๘๕ ตามลําดับค่าเฉลี่ย 10 อันดับแรก 

ลําดับ ปัจจัยย่อย ค่าเฉลี่ย (แปลผล) ปัจจัยหลัก 

1 ใช้น้ํามันเช้ือเพลงิที่มีราคาถูกที่สุด 4.00 (มาก) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

2 - สามารถรองรับน้ํามันเบนซินอื่นๆได้ 

- ช่วยลดมลพิษทางอากาศและช่วยลดภาวะโลกร้อน 

3.86 (มาก) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

3 -การออกแบบรูปลักษณ์ภายนอกและภายในสวยงาม

และน่าดงึดูดใจ 

3.83 (มาก) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

4 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.80 (มาก) ปัจจยัด้านราคา 

5 มีจําหน่ายในเครื่องยนต์ตั้งแต ่1500 ถึง 2000 ซีซี

- ค่าบํารุงรักษาอุปกรณ์มคีวามคุ้มค่า 

3.79 (มาก) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

ปัจจยัด้านราคา 

6 - เคร่ืองยนตเ์ดินเรียบมากกว่ารถยนต์เบนซินทั่วไป

- ระบบการเผาไหม้ของเครื่องยนต์สะอาด ไม่เกิด 

   ควันดํา 

3.76 (มาก) ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์

7 ใช้รถยนต์อ ี๘๕ เพื่อรักษาสิ่งแวดล้อม 3.74 (มาก) ปัจจยัอื่นๆ 

8 โปรโมช่ัน เช่นดอกเบ้ีย  0 เปอรเ์ซ็นตข์องแถมอุปกรณ์

ตกแต่งรถยนต์เป็นต้น 

3.73 (มาก) ปัจจยัด้านส่งเสริม  

   การตลาด 

9 ราคารถยนต์อ๘ี๕ มรีาคาถูกลง เนื่องจากการลดภาษี

สรรพสามติรถยนตอ์ ี๘๕  

3.68 (มาก) ปัจจยัด้านราคา 

10 - มีความน่าเช่ือถอืและมีช่ือเสยีง 

- ซือ้เพิ่มอีกคัน 

3.62 (มาก) -ปัจจัยด้านช่องทางจัด  

  จําหน่าย 

-ปัจจัยอื่นๆ 
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 จากตารางที่ 3 จากการเรียงลําดับค่าเฉลี่ยของปัจจัยย่อยที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ต่อ

การซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ ของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ปัจจัยย่อยใน 10 อันดับแรก ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคัญในระดับสําคัญมากทุกปัจจัยและปัจจัยที่มีความถี่มากที่สุดคือ  ปัจจัยหลักด้านผลิตภัณฑ์  (จํานวน 7 ปัจจัย

ย่อย) รองลงมาคือ ปัจจัยหลักด้านราคา (จํานวน 3 ปัจจัยย่อย) ปัจจัยอื่นๆ  (จํานวน 2 ปัจจัยย่อย) และปัจจัยหลักด้าน

การส่งเสริมการขายกับปัจจัยหลักด้านช่องทางจัดจําหน่าย จํานวนเท่ากัน (จํานวน 1 ปัจจัยย่อย) 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

อภิปรายผล 

        การศึกษาส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการซื้อรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอ ี

๘๕ ในครั้งนี้ อภิปรายตามแนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) และงานวิจัยของ

ที่เกี่ยวข้อง สามารถอภิปรายผลการศกึษา ได้ดังนี้ 

  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ในระดับมาก และปัจจัยย่อยที่ให้ความสําคัญในระดับมาก 3 อันดับแรก ได้แก่ รถยนต์อี ๘๕ เป็นรถยนต์ที่ใช้

น้ํามันเช้ือเพลิงที่มีราคาถูกที่สุดเม่ือเทียบกับน้ํามันเบนซินประเภทอื่นๆช่วยทําให้ผู้ใช้ประหยัดซึ่งสอดคล้องกับการศึกษา

ของนพดล ศึกษากิจ (2555) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า  

นิสสัน ลิฟ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่ากลุ่มตัวอย่างใหค้วามสําคัญดา้นผลิตภัณฑ์ในเร่ืองของการประหยัด

ค่าใช้จ่ายของพลังงานเช้ือเพลิง และสอดคล้องกับการศึกษาของนิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553)   ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญด้านผลิตภัณฑ์ด้วย

เหตุผลที่ซ้ือรถยนต์อีโคคาร์เพราะประหยัดน้ํามันรองลงมารถยนต์อี ๘๕ สามารถรองรับน้ํามันเบนซินอื่นๆ ได้ และช่วยลด

มลพิษทางอากาศและช่วยลดภาวะโลกร้อนซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของภิรมนวล ภักดีศรีศักดา (2555) ความรู้ความ

เข้าใจ แรงจูงใจ และทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการเติมน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 

ของผู้ขับขี่รถยนต์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า การใช้น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 สามารถช่วยลดมลพิษทางอากาศ โดยลด

ปริมาณไฮโดรคาร์บอนและคาร์บอนมอนนอกไซด์เนื่องการใช้น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 ช่วยในการเผาไหม้ของเครื่องยนต์

สมบูรณ์ทําให้ไม่เกิดควันดํา จึงเป็นแรงจูงใจทางด้านเหตุผลในการใช้น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 ของกลุ่มตัวอย่าง และการใช้

น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 สามารถสลับกับน้ํามันเบนซินได ้และสอดคล้องกับการศึกษาของ นพดล ศึกษากิจ (2555) ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ไฟฟ้า นิสสัน ลีฟ  ของผู้บ ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในด้านภาพลักษณ์ที่มีต่อสิ่งแวดล้อม และปัจจัยย่อย

อันดับที่ 3 คือ การออกแบบรูปลักษณ์ภายนอกและภายในสวยงามและน่าดึงดูดใจสอดคล้องกับการศึกษาของนิตา ดิษฐ

บุญเชิญ (2553) ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างให้ความสําคัญมากที่สุดลําดับแรกในด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รูปลักษณ์ภายนอกความสวยงาม การตกแต่งของ

รถยนต์อีโคคาร์ 
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  ปัจจัยด้านราคา (Price) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคา

ในระดับมากและปัจจัยย่อยที่ให้ความสําคัญในระดับมาก  3  อันดับแรก ได้แก่ รถยนต์อี ๘๕ มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ

กับคุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของนิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553) ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อรถยนต์ 

อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับราคาค่ารถยนต์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

รองลงมาคือ ภาครัฐส่งเสรมิโดยลดภาษสีรรพสามติรถยนตอ์ี ๘๕ ทําให้ราคารถยนต์อี ๘๕ มีราคาถูกลงซึ่งสอดคลอ้งกับ

การศึกษาของภิรมนวล ภักดีศรีศักดา (2555) ความรู้ความเข้าใจ แรงจูงใจ และทัศนคติด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการเติมน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 ของผู้ขับขี่รถยนต์ในกรุงเทพมหานคร พบว่ามีแรงจูงในทางด้าน

เหตุผลในรถยนต์ที่รองรับน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 มีราคาตํ่ากว่า เพราะภาครัฐมีการส่งเสริม โดยการลดภาษีสรรพสามิต

สําหรับรถยนต์ที่ผลิตรองรับน้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 มีความสัมพันธ์กับแนวโน้มพฤติกรรมการใช้น้ํามันแก๊สโซฮอล์ E85 

ในอนาคตของผู้บริโภค ค่าบํารุงรักษาอุปกรณ์ของรถยนต์อี ๘๕ มีความคุ้มค่าและประหยัดต่อการเข้ารับบริการที่

ศูนย์บริการแต่ละคร้ัง สอดคล้องกับการศึกษาของนิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553) ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับราคาค่าบํารุงรักษารถยนต์ 

  ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด (Promotion) จากการศกึษาพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญ

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมากและมีปัจจัยย่อยให้ความสําคัญระดับมาก คือ โปรโมชั่นทางศูนย์จําหน่าย

รถยนต์จัดข้ึน เช่น ดอกเบี้ย  0 เปอร์เซ็นต์ ของแถมอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์ เป็นต้น  สอดคล้องกับการศึกษาของพงศ์พันธ ์

จํานงจิตร (2553) พฤติกรรมการเปิดรับสื่อของผู้บริโภคในอําเภอเมือง เชียงใหม่ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ใหม่

พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจะเสาะแสวงหาข่าวสารและข้อมูลเพิ่มเติมโดยเฉพาะโปรโมช่ันพิเศษ เช่น การลดราคา  

มีของแถมแต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของนิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553) ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ

รถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้รถยนต์อีโคคาร์ให้ความสําคัญกับ     

การได้รับส่วนลดเงินสดการซื้อ ซึ่งเป็นนโยบายรถยนต์คันแรก 

  ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย (Place) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับ

ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่ายในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่ให้ความสําคัญมากที่สุดอันดับแรกคือศูนย์จําหน่ายรถยนต์อี ๘๕ 

มีความน่าเชื่อถือและมีช่ือเสียงสอดคล้องกับผลการศึกษาของนิตา ดิษฐบุญเชิญ (2553)     ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ

การตัดสินใจซื้อรถยนต์อีโคคาร์ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับศูนย ์    

จัดจําหน่ายรถยนต์ที่มีความน่าเชื่อถือและมีจํานวนศูนย์บริการมากเพียงพอต่อความต้องการ  โดยเฉพาะด้านกระบวนการ

ให้บริการ พนักงานมีการอธิบายผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจน และมีบริการรับ-ส่ง เมื่อลูกค้าต้องการนํารถเข้ามารับบริการซ่อม  

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ได้แก่ การติดต่อพนักงานขายมีความสะดวกและได้รับการตอบรับอย่างรวดเร็ว พนักงานขายมี

ความเป็นมืออาชีพในการจัดการการซื้อ-ขาย  และพนักงานศูนย์บริการมีการติดต่อกลับอย่างรวดเร็วเม่ือนํารถเข้าซ่อม 

รองลงมามีบริการรถทดสอบขับให้ ด้านลักษณะทางกายภาพ ได้แก่ โชว์รูมสะอาด กว้างขวาง รองลงมาพนักงานขายให้

ความเอาใจใส่ติดตามก่อน/หลังการขาย 
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ข้อเสนอแนะ 

จากการศกึษาสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอาํเภอเมืองเชยีงใหม่ต่อการซื้อรถยนตท์ี่ใช้น้ํามันอ ี

๘๕ ในครั้งนี้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

 

  1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

  จากการศึกษาด้านผลิตภัณฑ์พบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ืองของ

รถยนต์อี ๘๕ เป็นรถยนต์ที่ใช้น้ํามันเชื้อเพลิงที่มีราคาถูกที่สุดเมื่อเทียบกับน้ํามันเบนซินประเภทอื่นๆ ช่วยทําให้ผู้บริโภค

ประหยัดแต่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ืองของเคร่ืองยนต์ที่มีจําหน่ายตั้งแต่ 1,500 -2,000 ซีซี   ดังนั้น   ในด้าน   

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงดีขึ้น ทั้งนี้

ต้องคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น โดยบริษัทผู้ผลิตรถยนต์อาจปรับปรุงระบบ

น้ํามันอี ๘๕ ในเคร่ืองยนต์ขนาดเล็ก น้อยกว่าเคร่ือง 1500 ซีซี เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายเพ่ือรองรับกับ

กลุม่เปา้หมายของเครื่องยนต์ขนาดเล็กมากข้ึน 

  2. ปัจจัยด้านราคา 

  จากการศึกษาด้านราคาพบว่า กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ืองรถยนต์ที่ใช้

น้ํามันอี ๘๕   มีราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพแต่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ืองของการลดภาษีสรรพสามิต 

ทําให้รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ มีราคาที่ถูกลงเล็กน้อยที่สุด ดังนั้น ภาครัฐควรเข้าไปมีบทบาทในการลดภาษีสรรพสามิต

รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ อย่างต่อเน่ือง ควบคุมราคาจัดจําหน่ายรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ ให้ถูกลง เพื่อกระตุ้นความ

ต้องการใช้รถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕ ซึ่งจะส่งผลต่อการลดการนําเข้าน้ํามันเชื้อเพลิงจากต่างประเทศและส่งเสริมผลผลิต

ทางการเกษตรของประเทศไทยที่นํามาใช้เป็นวัตถุดิบสําหรับผลิตน้ํามันเช้ือเพลิง เชน่ อ้อย มันสําปะหลัง 

  3. ปัจจัยด้านช่องทางจัดจําหน่าย 

         จากการศกึษาด้านช่องทางจัดจําหน่ายพบว่า กลุ่มเป้าหมายสว่นใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ือง

ศูนย์จําหน่ายรถยนต์อี ๘๕ มีความน่าเชื่อถือและมีชื่อเสียงแต่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยที่มีความสําคัญน้อย คือศูนย์

จําหน่ายมีทางเลือกที่หลายหลากต่อความต้องการของประชาชน ดังนั้นศูนย์บริการควรเพิ่มทางเลือกให้มีความหลาย

หลายเพื่อรองรับกับความต้องการของประชาชน เช่น บริการรถรับ-ส่งไปยังสถานที่ต่างๆในระหว่างการรอรับรถบริการ

ให้ยืมรถยนต์ใช้ระหว่างซ่อมบํารุงรักษาเป็นระยะเวลาประมาณ 3-5 วัน เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและอยากกลับมา

ใช้บริการที่ศูนย์บริการ รวมถึงมีการบอกต่อแนะนําให้แก่คนรู้จักอยากมาใช้บริการที่ศูนย์บริการนี้อีกด้วย ติดตั้งกล้อง

วงจรปิดภายในบริเวณซ่อมรถ เพื่อให้ประชาชนที่นํารถเข้ามาใช้บริการได้เห็นข้ันตอนในการให้บริการของศูนย์เพื่อให้เกิด

ความมั่นใจระหว่างใช้บริการ 

 4. ปจัจัยด้านการส่งเสริมตลาด 

                          จากการศึกษาด้านการส่งเสริมตลาดพบว่า  กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยใน

เร่ืองการจัดโปรโมช่ัน เช่น ดอกเบี้ย 0 เปอร์เซ็นต ์ของแถมอุปกรณ์ตกแต่งรถยนต ์เป็นตน้ แต่ให้ความสําคัญกับปัจจัยยอ่ย

ที่มีความสําคัญน้อย คือ การประชาสัมพันธ์รถยนต์อี๘๕ บริษัทผู้ผลิตรถยนต์ควรให้ความสําคัญกับการโฆษณา
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ประชาสัมพันธ์ในเร่ืองของน้ํามันที่ใช้เป็นน้ํามันเชื้อเพลิงที่ราคาถูกที่สุดเม่ือเปรียบเทียบกับน้ํามันเบนซินอื่นๆซึ่งช่วยทําให้

ผู้บริโภคประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทาง อีกทั้งยังเป็นรถยนต์ที่ใช้น้ํามันอี ๘๕  เป็นรถยนต์ที่คํานึงถึงสิ่งแวดล้อมซึ่งเป็น

จุดแข็งของผลิตภัณฑ ์
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