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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมี
ผลต่อผูซ้ื้อรถยนตส่์วนบุคคลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ประชากรท่ีศึกษาคือ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือรถยนต์
ส่วนบุคคลท่ีไม่ใชใ้นเชิงพาณิชย ์ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในระยะเวลาไม่เกิน 2 ปีโดยเป็นประเภท
รถใหม่ (ป้ายแดง) โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 คน ท าการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก และใช้
แบบสอบถามเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ และ
ค่าเฉล่ีย และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดว้ยการทดสอบ t-Test และการวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว One-way ANOVA โดยท าการทดสอบสมมุติฐานท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ซ่ึง
ผลการวจิยัมีดงัน้ี 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย มีอายุ 25 – 35 ปี มี
อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนไม่เกิน 20,000 บาท และมียี่ห้อรถท่ีซ้ือคือ ฮอนด้า ส่ือท่ีผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บก่อน
ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ส่ือโทรทศัน์ รองลงมาคือ ส่ือหนงัสือพิมพ ์และส่ืออินเทอร์เน็ต แหล่งท่ีใช้
ศึกษาขอ้มูลมากท่ีสุดคือ Web Site รองลงมาคือ พนกังานขาย และสอบถามจากผูรู้้/ผูมี้ประสบการณ์ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ คู่สมรส/บุตร รองลงมาคือ พ่อแม่/ญาติพี่
นอ้ง และตวัผูต้อบแบบสอบถามเอง ระยะเวลาท่ีใชศึ้กษาขอ้มูลมากท่ีสุดคือ 3 – 6 เดือน เหตุผล
ส าคญัท่ีตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ยงัไม่มีรถใช้มาก่อน รองลงมาคือ อยากเปล่ียนรถคนัใหม่ และ 
เปล่ียนรถใหเ้หมาะกบัการใชง้าน 

จากการศึกษาสามารถสรุปผลโดยจ าแนกตามเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อ
ผูซ้ื้อรถยนตส่์วนบุคคลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ดงัน้ี 
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การโฆษณา การโฆษณาทางโทรทศัน์ มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อกระบวนการตอบสนอง
ตามตวัแบบของ AIDA ในทุกล าดบัขั้น โดยเฉพาะในขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟัง
ขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) และหลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิดความสนใจรถยนต ์(Interest) ท่ีการ
โฆษณาทางโทรทศัน์ มีค่าเฉล่ียแปลผลอยูใ่นระดบัมาก 

การส่งเสริมการขาย  เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายพบว่า การมีของแถม เช่น
ประกนัภยัชั้น 1 มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อกระบวนการตอบสนองตามตวัแบบของ AIDA ในทุกล าดบั
ขั้น และมีค่าเฉล่ียแปลผลอยูใ่นระดบัมาก  

การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว เคร่ืองมือการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่
ข่าว พบวา่มี 2 ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือการร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์มีอิทธิพลมากท่ีสุด
ในล าดบัขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) มีค่าเฉล่ียแปลผลอยู่
ในระดบัมาก ส่วนล าดบัขั้น หลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิดความสนใจรถยนต ์(Interest) ล าดบัขั้น
เกิดความรู้สึกอยากซ้ือหรือความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต์ (Desire) และล าดบัขั้น การตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ยี่ห้อนั้นๆ (Action) พบว่า การจดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ มีอิทธิพลมากท่ีสุด และมี
ค่าเฉล่ียแปลผลอยูใ่นระดบัมาก 

การขายโดยบุคคล เคร่ืองมือการขายโดยบุคคล พบว่ามี 2 ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลมาก
ท่ีสุด โดยในขั้น การเกิดความตั้ งใจและสนใจท่ีจะรับฟังข้อมูล/ข่าวสาร (Attention) และ เกิด
ความรู้สึกอยากซ้ือหรือความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต์ (Desire) ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ 
การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น และมีค่าเฉล่ียแปลผลอยูใ่นระดบัมาก ส่วนล าดบัขั้นอ่ืนๆพบวา่ การมีความ
จริงใจ อธัยาศยัดี มีอิทธิพลมากท่ีสุด และมีค่าเฉล่ียแปลผลอยูใ่นระดบัมาก 

การตลาดเจาะตรง เคร่ืองมือการตลาดเจาะตรง พบว่าการมีระบบ Call Center ให้
ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อกระบวนการตอบสนองตามตวัแบบของ AIDA ในทุก
ล าดบัขั้น และมีค่าเฉล่ียแปลผลอยูใ่นระดบัมาก 
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed at investigating the influence of marketing 
communication mix to the personal car buyers in Amphoe Mueang Chiang Mai. The studied 
populations were specified, according to the convenience sampling method, to 200 buyers in 
Amphoe Mueang Chiang Mai, who had bought a new personal car, for non-commercial purpose, 
within 2 years. Questionnaires were used as a tool to collect data; then, all data obtained were 
analyzed by the descriptive statistics, consisting of frequency, percentage and mean, including T-
test and One-Way ANOVA, of which the hypothesis was set at 95% of level of confidence. 
Hereafter were shown the research results. 

The findings presented that most buyers were 25-35 years old male, working as 
government official/state enterprise employee, holding Bachelor’s degree or equivalence, earning 
monthly income at less than 20,000 baht in average and possessing a new car with Honda brand. 
Before making buying decision, the medium influencing those buyers the most was TV, followed 
by newspapers and Internet channels. Source of information where they learned more about the 
car was mostly referred to the Websites, followed by the information provided by salesperson and 
the discussion with guru/experienced people. The person influencing their buying decision the 
most was their couple/child, followed by parents/relatives and the buyer him/herself. They mostly 
spent 3-6 months in duration for exploring information of car. The important reason arousing 
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them to buy a car the most was the need of using car as they had never own a car before, followed 
by the need of changing to the new one and the need of changing to fit with the actual usage. 

According to the study, its results, as classified by each term of marketing 
communications that influenced to those personal car buyers in Amphoe Mueang Chiang Mai, 
were shown hereafter. 

In term of Advertising, the television commercial influenced all responsive 
approaches of AIDA model at the highest level, especially the Attention and the Interest 
approaches, of which the mean values were ranked at high level. 

In terms of Promotion, the distribution of premium like the first class insurance 
influenced all responsive approaches of AIDA model at the highest level, of which the mean 
values were ranked at high level.  

In term of Public Relations and Dissemination, there were 2 highest influencing 
approaches. Firstly, the participation in motor show events was ranked as the highest influencing 
level, especially for the Attention approach, of which the mean value was ranked at high level. 
Secondly, the event arrangement such as car racing was ranked as the highest influencing level, 
especially for the Interest, the Desire, and the Action approaches, of which the mean values 
ranked at high level. 

In term of Personal Selling, there were 2 highest influencing approaches: the 
Attention and the Desire, of which the most influencing sub-factor was the complete information 
offered and its mean values were ranked at high level. In other approaches, the most influencing 
sub-factors were ranked for sincerity and friendliness, of which its mean values were ranked at 
high level. 

In term of Direct Market, the availability of Call Center to provide advices to 
customers influenced all responsive approaches of AIDA model at the highest level, of which the 
mean values were ranked at high level. 
 
 
 
 


