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การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการ
ซ้ือรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสองในอ าเภอเมืองล าพูน โดยเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้เดินทางมาเลือกซ้ือ
รถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคลมือสอง จากผูป้ระกอบการร้านจ าหน่ายรถยนตมื์อสอง ในอ าเภอเมืองล าพูน 
จ านวน 400 ราย และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และ
ค่าเฉล่ีย ซ่ึงสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 31 – 40 ปี สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด มธัยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. อาชีพท าธุรกิจส่วนตวั รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 30,001 – 40,000 บาท จ านวนรถยนตท่ี์ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 2 คนั ประเภทของรถยนต์บรรทุกส่วน
บุคคลมือสองท่ีตอ้งการ รถกระบะตอนคร่ึง (แคป็) ขนาดเคร่ืองยนต ์2,500 cc. ยีห่อ้ โตโยตา้ สีบรอนซ์
เงิน ราคา 200,001 - 400,000 บาท ไดแ้หล่งขอ้มูลเก่ียวกบัเต็นทร์ถยนตมื์อสองจาก ญาติ/เพื่อน บุคคล
แนะน าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสอง แฟน/คู่สมรส และ
เหตุผลในการเลือกซ้ือรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 
คุณภาพรถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคลมือสอง 

ผลการศึกษา ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือรถยนต์บรรทุกส่วน
บุคคลมือสองในอ าเภอเมืองล าพูน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลอยู่ในระดบั
มาก ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด  และปัจจยัด้าน
บุคลากร  ตามล าดบั ส่วนปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ปัจจยั
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และ ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั 

ปัจจยัยอ่ยของส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือรถยนตบ์รรทุกส่วน
บุคคลมือสองในอ าเภอเมืองล าพนู มีค่าเฉล่ียสูงสุดแต่ละดา้นมีดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์คือ คุณภาพรถยนต ์
ดา้นราคา คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการให้สิทธิพิ เศษแก่ลูกค้า เช่น การลดอัตราดอกเบ้ีย

ไฟแนนซ์การไม่คิดค่าธรรมเนียมจดทะเบียนแถมอุปกรณ์ตกแต่งท่ีลูกคา้ตอ้งการแถมการประกนัภยั
รถยนต ์เป็นตน้ 

ดา้นบุคลากร คือ พนกังานใชค้  าพดูส่ือสารเขา้ใจง่ายอธิบายไดช้ดัเจน 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คือ การจดัแสดงรถยนตเ์ป็นหมวดหมู่ตามยีห่อ้ รุ่น ปี สี 
ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ ความถูกตอ้งในการให้บริการ เช่น การบนัทึกประวติัลูกค้า 

การน าส่งรถยนตไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้ง เป็นตน้ 
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ คือ เตน็ทร์ถยนตมี์ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ 
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ABSTRACT 
 

This independent study aimed to explore services marketing mix affecting consumers 
towards buying used pick-up vehicles in Mueang Lamphun district. The data were compiled from 
400 questionnaires distributed to customers who visited used vehicle dealerships. The given data 
were then analyzed by using descriptive statistics consisted of a frequency, a percentage, and a 
mean.  The research results were summarized as follows. 

Based on the findings, the majority of the respondents were married, male business owners 
aged between 31 and 40. Their highest level of education was a high school diploma or a vocational 
certificate. Their average net monthly income ranged between 30,001 and 40,000 baht. They already 
owned 2 cars and were interested in buying used pick-up vehicles which came with an installation 
of 2,500 cc. engine and an extended cab (an additional cabin space). Their most preferred brand was 
Toyota with a color of choice, silver bronze, prized between 200,001-400,000 baht. 
Recommendations from their relatives and friends played an important role as a main source of 
information regarding used car dealerships. A joint decision-making process was also an important 
factor for them in buying the vehicles. In other words, their spouses had a strong influence on their 
purchase decisions on the vehicles. Most respondents were concerned with the quality of used pick-
up vehicles as their reason to make a purchase.  
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As a result of the study, the services marketing mix affecting consumers towards buying 
used pick-up vehicles in Mueang Lamphun district at a high level were Product, Prize, Promotion, 
and People respectively. The services marketing mix factors affecting consumers at a medium level 
were Place, Process, and Physical Evidence respectively. 

The sub factors for services marketing mix affecting consumers towards buying used pick-
up vehicles in Mueang Lamphun District with the highest average were as followed:  

For Product, the highest average was for the quality of used pick-up vehicles. 
For Price, the highest average was for the reasonable prices matching the quality of used 

pick-up vehicles. 
For Promotion, the highest average was for the customer privileges in terms of lower 

interest rates on auto financing, free vehicle registration and title transfers, free car decoration 
accessories, and free auto insurance.  

For People, the highest average was for the clear communication used between salespeople 
and consumers. 

For Place, the highest average was for the display of the vehicles in categories such as 
brands, models, years and colors. 

For Process, the highest average was the thoroughness of the services to customers such as 
customer record keeping and vehicle deliveries. 

For Physical Evidence, the highest average was for the reputation of the dealerships. 


