
 
บทที ่1 
บทน ำ 

 
หลกักำรและเหตุผล 

ปัจจุบนัรถยนต์มีความส าคญัและจ าเป็นมากต่อการด ารงชีวิตไม่ว่าจะเป็นเร่ืองการ
ขนส่ง การคมนาคมต่างๆจึงส่งผลท าให้เกิดความตอ้งการรถยนต์ในประเทศไทยเพิ่มสูงข้ึนอย่าง
ต่อเน่ืองและรวดเร็ว โดยเฉพาะในปี พ.ศ.2554 ตลาดรถยนตร์วมมีแนวโนม้การแข่งขนัท่ีรุนแรง ซ่ึง
บริษทัผูผ้ลิตแต่ละยีห่อ้มีการเปิดตวัรถยนตรุ่์นใหม่ๆ ขอ้เสนอเร่ืองดอกเบ้ียต ่า นอกจากน้ีการท่ีภาวะ
เศรษฐกิจโลกท่ีก าลงัฟ้ืนตวั ลว้นเป็นตวัหนุนให้ยอดขายรถทั้งในประเทศและส่งออกรวมกนัไม่น่า
ต ่ากวา่ 1.8 ลา้นคนั ซ่ึงจะมากกวา่ปี พ.ศ.2553 ท่ีมียอดขายรวมอยูท่ี่ 1.6 ลา้นคนั (ตลาดรถรวมปี 54
แข่งดุคาดยอดขายพุง่กวา่ 1.8 ลา้นคนั, 2554: ออนไลน์) 

อยา่งไรก็ตามปัจจยัลบท่ีส่งผลกระทบต่อยอดการส่งออกและยอดจ าหน่ายรถยนตคื์อ
ราคาน ้ ามนัท่ีผนัผวนในขณะน้ีอาจส่งผลกระทบท าให้ผูท่ี้จะซ้ือรถยนต์ใหม่ชะลอการตดัสินใจซ้ือ
ออกไปรวมทั้งค่าเงินบาทท่ียงัแข็งค่าเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ืองย่อมส่งผลกระทบท าให้ผูผ้ลิตรถยนต์มี
ก าไรนอ้ยลง (ตลาดรถรวมปี 54 แข่งดุคาดยอดขายพุ่งกวา่ 1.8 ลา้นคนั, 2554: ออนไลน์) ดงันั้นจึง
เป็นส่ิงท่ีทีมผูบ้ริหารของแต่ละบริษทัจะตอ้งน าเอาแผนกลยุทธ์ดา้นการตลาดมาใช ้เพื่อกระตุน้และ
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค 

การส่ือสารการตลาด (Marketing Communication) เป็นอีกกลยุทธ์หน่ึงท่ีทุกบริษทัให้
ความส าคญั โดยการส่ือสารการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix)มี
หน้าท่ีหลักในการให้ข้อมูลข่าวสาร เป็นการชักจูงใจ เป็นการเตือนความจ า รวมไปถึงการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อตราผลิตภณัฑ์และ/หรือ เพื่อสร้าง
พฤติกรรมการซ้ือให้เกิดข้ึน การส่ือสารการตลาด ประกอบไปดว้ย 5 เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ การโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การขาย
โดยพนกังาน (Personal Selling) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) (กฤษณา รัตนพฤกษ์และ
อรชร มณีสงฆ,์2548:152 – 153) โดยในปัจจุบนับริษทัผูผ้ลิตและจ าหน่ายรถยนต ์ไดน้ าเอาเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดทั้ง 5 เคร่ืองมือมาใชก้นัอยา่งแพร่หลาย โดยในช่วงเดือนมกราคม-กนัยายน ปี 
2553 พบวา่บริษทัรถยนต์มีการใชง้บโฆษณาผา่นส่ือต่างๆเป็นมูลค่ากว่า 3,100 ลา้นบาทซ่ึงบริษทั
รถยนต์ท่ีใช้งบโฆษณามากท่ีสุดคือโตโยตา้ จ านวน 893,154,000 บาทรองลงมาคือ อีซูซุ จ  านวน
383,092,000 บาท ฮอนด้าจ านวน 196,585,000 บาทและมิตซูบิชิ จ  านวน 124,390,000 บาท 
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ตามล าดับ (โพสต์ทูเดย์, 2553:ออนไลน์) หรือจะเป็นในส่วนของการประชาสัมพนัธ์และการ
เผยแพร่ข่าว (Public relation) เช่น บริษทั ฮอนดา้ ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จ ากดั ไดใ้ห้การ
สนบัสนุนหลกัในการแข่งขนักอล์ฟรายการ Honda – PTT LPGA THAILAND 2011 ซ่ึงเป็นการ
แข่งขนักอลฟ์หญิงรายการใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลก เป็นตน้ 

ส าหรับตลาดรถยนตใ์นจงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงเป็นจงัหวดัท่ีมีเศรษฐกิจใหญ่เป็นอนัดบั
สองของประเทศ และเป็นศูนยก์ลางทางเศรษฐกิจของภาคเหนือพบวา่บริษทัรถยนตทุ์กยี่ห้อท่ีเขา้มา
ท าตลาดในประเทศไทยมีการเปิดศูนยต์วัแทนจ าหน่ายเป็นช่องทางจ าหน่ายส าคญัทั้งบริษทัผูผ้ลิต
จากยโุรปและเอเชีย แมก้ระทัง่รถยนตใ์นระดบัพรีเม่ียมท่ีตอ้งน าเขา้จากต่างประเทศก็เขา้มาแข่งขนั
ในตลาดเชียงใหม่เน่ืองจากมีกลุ่มลูกค้าทุกระดับไวร้องรับตลาดรถยนต์อย่างครบถ้วน ตั้ งแต่
เกษตรกรข้าราชการ-รัฐวิสาหกิจ นักธุรกิจ และบริการทางการท่องเท่ียว(บิสิเนสไทย, 2551:
ออนไลน์) จากยอดจดทะเบียนรถยนต์ส่วนบุคคลประเภทรถใหม่ (ป้ายแดง) ปี 2552 มีจ านวน 
8,415 คนั ซ่ึงมากเป็นอนัดบัสองของประเทศรองจากกรุงเทพมหานครโดยมียี่ห้อโตโยตา้ ครอง
ส่วนแบ่งการตลาดเป็นอนัดบั 1 ท่ี 41 % รองลงมาไดแ้ก่ ฮอนดา้และอีซูซุ ซ่ึงมีส่วนแบ่งการตลาดอยู่
ท่ี 32 % และ 9 % ตามล าดบั (กรมการขนส่งทางบก,2552:ออนไลน์)ทางดา้นการแข่งขนัพบวา่ตลาด
รถยนต์ในจังหวดัเชียงใหม่มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงดังจะเห็นได้จากการท่ีบริษทัตวัแทน
จ าหน่ายรถยนต์แต่ละยี่ห้อไดใ้ช้กลยุทธ์การตลาดทุกรูปแบบเพื่อช่วงชิงยอดขายกบัตลาดท่ีมีอยู่
อยา่งจ ากดัไม่วา่จะเป็นการใชส่ื้อโฆษณา การส่งเสริมการขาย รวมทั้งกิจกรรมการประชาสัมพนัธ์
ต่าง ๆ (บิสิเนสไทย, 2551:ออนไลน์) 

ดงันั้นผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึง ส่วนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อผูซ้ื้อ
รถยนต์ส่วนบุคคลในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้รูปแบบล าดบัขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภค 
(Consumer Response Stage) ต่อการส่ือสารการตลาด ตามรูปแบบของไอดา้ (AIDA Model) เป็น
ตวัช้ีวดั เพื่อท่ีจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูผ้ลิตและตวัแทนจ าหน่ายรถยนตร์วมทั้งธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การส่ือสารการตลาดในอุตสาหกรรมรถยนต ์ท่ีจะน าไปประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจของตนต่อไป 

 
วตัถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

เพื่อศึกษาส่วนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อผูซ้ื้อรถยนตส่์วนบุคคลในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ 
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ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรศึกษำ 
1. ท าให้ทราบถึงส่วนประสมการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อผูซ้ื้อรถยนตส่์วนบุคคล

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
2. สามารถน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ปใช้ในการปรับปรุงกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด

เพื่อใหก้ารส่ือสารการตลาดมีประสิทธิภาพ 
 

นิยำมศัพท์ 
กำรส่ือสำรกำรตลำด หมายถึง ส่วนหน่ึงของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

มีหน้าท่ีหลักในการให้ข้อมูลข่าวสาร เป็นการชักจูงใจ เป็นการเตือนความจ า รวมไปถึงการ
ติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อตราผลิตภณัฑ์และ/หรือ เพื่อสร้าง
พฤติกรรมการซ้ือให้เกิดข้ึน การส่ือสารการตลาด ประกอบไปดว้ย 5 เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ การโฆษณา 
(Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การขาย
โดยพนกังาน (Personal Selling) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

รถยนต์ส่วนบุคคล หมายถึง รถยนตส่์วนบุคคลชนิดไม่เกิน 7 คน เป็นรถท่ีตอ้งมีขนาด
กวา้งไม่เกิน 2.50 เมตร ยาวไม่เกิน 12 เมตร ประกอบดว้ยรถยนต ์4 ประเภท คือ เก๋งตอนเดียว เก๋ง
สองตอน เก๋งสองตอนแวนและนัง่สองตอนทา้ยบรรทุก ซ่ึงแยกตามประเภทรถในการจดทะเบียน
โดยกรมการขนส่งทางบก ตามระเบียบกรมการขนส่งทางบก วา่ดว้ยการด าเนินการเก่ียวกบัทะเบียน
และภาษีตามกฎหมายวา่ดว้ยรถยนตปี์ 2531 

ผู้ซ้ือ หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือรถยนตส่์วนบุคคลท่ีไม่ใชใ้นเชิงพาณิชย ์ในอ าเภอเมือง
เชียงใหม่ในระยะเวลาไม่เกิน 2 ปีโดยเป็นประเภทรถใหม่ (ป้ายแดง)  

ระดับกำรตอบสนอง  หมายถึง ระดับของการส่ือสารการตลาด ท่ีกระทบต่อ
กระบวนการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาด ตามแนวคิดตวัแบบ AIDA วา่เคร่ืองมือทั้ง 5 ของ
การส่ือสารการตลาด มีระดบัผลกระทบต่อ AIDA แต่ละตวัในระดบัใด 
 


