
 
บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง ระดบัการตอบสนองของผูซ้ื้อในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการส่ือสาร
การตลาดของผูผ้ลิตรถยนต์ส่วนบุคคล สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล ข้อค้นพบ และ
ขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี 

 
สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 สรุปผลการศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 53 มี

อายุ 25 – 35 ปี คิดเป็นร้อยละ 36.5 มีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 26 มี
ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า คิดเป็นร้อยละ 45 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 45.5 มียีห่อ้รถท่ีซ้ือคือ ฮอนดา้ คิดเป็นร้อยละ 22 

ส่วนที่ 2 สรุปผลการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับส่ือที่ได้รับและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
รถยนต์ส่วนบุคคล 

จากการศึกษาพบว่า ส่ือท่ีได้รับก่อนตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ ส่ือโทรทศัน์ คิดเป็น 
ร้อยละ 95 รองลงมาคือ ส่ือหนงัสือพิมพ ์ร้อยละ 64.5 และส่ืออินเทอร์เน็ต ร้อยละ 62 แหล่งท่ีใช้
ศึกษาขอ้มูลมากท่ีสุดคือ Web Site คิดเป็นร้อยละ 71 รองลงมาคือ พนกังานขาย ร้อยละ 67.5 และ
สอบถามจากผูรู้้/ผูมี้ประสบการณ์ ร้อยละ 46.5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือมาก
ท่ีสุดคือ คู่สมรส/บุตร คิดเป็นร้อยละ 35 รองลงมาคือ พ่อแม่/ญาติพี่นอ้ง ร้อยละ 34 และตวัผูต้อบ
แบบสอบถามเอง ร้อยละ 27 ระยะเวลาท่ีใชศึ้กษาขอ้มูลมากท่ีสุดคือ 3 – 6 เดือน คิดเป็นร้อยละ 32.5
รองลงมาคือ 1 – 3 เดือน ร้อยละ 26.5 และ 6 – 12 เดือน ร้อยละ 23.5 เหตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุดคือ ยงัไม่มีรถใชม้าก่อน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาคือ อยากเปล่ียนรถคนัใหม่ ร้อยละ 28
และ เปล่ียนรถใหเ้หมาะกบัการใชง้าน ร้อยละ 13.5 
 



 
 

ส่วนที ่3 สรุปผลการศึกษาข้อมูลเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดทีม่ีผลต่อการเลอืกซ้ือรถยนต์ส่วนบุคคล 
 

ตารางที ่56 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตส่์วนบุคคลตามตวัแบบ AIDA 
 

เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาด 

ความรู้สึกและพฤตกิรรมในการรับข่าวสาร 
เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับ
ฟังข้อมูล/ข่าวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟังข่าวสารแล้วเกิด
ความสนใจรถยนต์ 

(Interest) 

เกิดความรู้สึกอยากซื้อหรือความ
ต้องการทีจ่ะซ้ือรถยนต์ 

(Desire) 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ห้อ
นั้นๆ 

(Action) 
การโฆษณา 1.ทางโทรทศัน ์

(ค่าเฉล่ีย 4.15, มาก) 
2.ทางนิตยสาร 
(ค่าเฉล่ีย 3.90, มาก) 
3.ทางหนงัสือพิมพ ์
(ค่าเฉล่ีย 3.80, มาก) 

1.ทางโทรทศัน ์
(ค่าเฉล่ีย 3.96, มาก) 
2.ทางนิตยสาร 
(ค่าเฉล่ีย 3.66, มาก) 
3.ทางหนงัสือพิมพ ์
(ค่าเฉล่ีย 3.54, มาก) 

1.ทางโทรทศัน ์
(ค่าเฉล่ีย 3.69, มาก) 
 

1.ทางโทรทศัน ์
(ค่าเฉล่ีย 3.50, มาก) 
 

การส่งเสริมการขาย 1.ของแถม เช่นประกนัภยัชั้น 1 
(ค่าเฉล่ีย 4.18, มาก) 
2.ส่วนลด 
(ค่าเฉล่ีย 3.94, มาก) 
3.เง่ือนไขพิเศษ เช่นดอกเบ้ีย 0% 
(ค่าเฉล่ีย 3.92, มาก) 

1.ของแถม เช่นประกนัภยัชั้น 1 
(ค่าเฉล่ีย 4.06, มาก) 
2.ส่วนลด 
(ค่าเฉล่ีย 3.75, มาก) 
3.เง่ือนไขพิเศษ เช่นดอกเบ้ีย 0% 
(ค่าเฉล่ีย 3.73, มาก) 

1.ของแถม เช่นประกนัภยัชั้น 1 
(ค่าเฉล่ีย 3.80, มาก) 
2.เง่ือนไขพิเศษ เช่นดอกเบ้ีย 0% 
(ค่าเฉล่ีย 3.57, มาก) 
3.ส่วนลด 
 (ค่าเฉล่ีย 3.52, มาก) 

1.ของแถม เช่นประกนัภยัชั้น 1 
(ค่าเฉล่ีย 3.78, มาก) 
2.เง่ือนไขพิเศษ เช่นดอกเบ้ีย 
0% (ค่าเฉล่ีย 3.51, มาก) 
3.ส่วนลด 
 (ค่าเฉล่ีย 3.50, มาก) 
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ตารางที ่56 (ต่อ) สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตส่์วนบุคคลตามตวัแบบ AIDA 
 

เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาด 

ความรู้สึกและพฤตกิรรมในการรับข่าวสาร 

เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับ
ฟังข้อมูล/ข่าวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟังข่าวสารแล้วเกิด
ความสนใจรถยนต์ 

(Interest) 

เกิดความรู้สึกอยากซื้อหรือความ
ต้องการทีจ่ะซ้ือรถยนต์ 

(Desire) 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ ห้อ
นั้นๆ 

(Action) 
การประชาสมัพนัธ์และการ
เผยแพร่ข่าว 

1.ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์
(ค่าเฉล่ีย 3.91, มาก) 
2.จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ 
(ค่าเฉล่ีย 3.82, มาก) 
3.กิจกรรมเพ่ือสงัคม 
(ค่าเฉล่ีย 3.78, มาก) 

1.จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ 
(ค่าเฉล่ีย 3.80, มาก) 
2.ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์
(ค่าเฉล่ีย 3.75, มาก) 
3.กิจกรรมเพ่ือสงัคม 
(ค่าเฉล่ีย 3.67, มาก) 

1.จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ 
(ค่าเฉล่ีย 3.81, มาก) 
2.ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์
(ค่าเฉล่ีย 3.52, มาก) 
 

1.จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ 
(ค่าเฉล่ีย 3.70, มาก) 
 

การขายโดยบุคคล 1.การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น 
(ค่าเฉล่ีย 4.01, มาก) 
2.น าเสนอส่ิงท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการ 
(ค่าเฉล่ีย 3.90, มาก) 
3.มีความจริงใจ อธัยาศยัดี 
(ค่าเฉล่ีย 3.84, มาก) 

1.มีความจริงใจ อธัยาศยัดี 
(ค่าเฉล่ีย 3.93, มาก) 
2.การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น 
(ค่าเฉล่ีย 3.90, มาก) 
3.น าเสนอส่ิงท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการ 
(ค่าเฉล่ีย 3.71, มาก) 
 

1.การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น 
(ค่าเฉล่ีย 3.79, มาก) 
2.มีความจริงใจ อธัยาศยัดี 
(ค่าเฉล่ีย 3.54, มาก) 
 

1.การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น 
(ค่าเฉล่ีย 3.68, มาก) 
2.มีความจริงใจ อธัยาศยัดี 
(ค่าเฉล่ีย 3.52, มาก) 
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ตารางที ่56 (ต่อ) สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตส่์วนบุคคลตามตวัแบบ AIDA 
 

เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาด 

ความรู้สึกและพฤตกิรรมในการรับข่าวสาร 

เกิดความตั้งใจและสนใจที่จะรับ
ฟังข้อมูล/ข่าวสาร 

(Attention) 

หลังจากรับฟังข่าวสารแล้วเกิด
ความสนใจรถยนต์ 

(Interest) 

เกิดความรู้สึกอยากซื้อหรือความ
ต้องการทีจ่ะซ้ือรถยนต์ 

(Desire) 

การตัดสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ห้อ
นั้นๆ 

(Action) 
การตลาดเจาะตรง 1.มีระบบ Call Center ให้

ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 4.06, มาก) 
2.ใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site 
(ค่าเฉล่ีย 3.92, มาก) 
3.การส่งบตัรอวยพรใหใ้นโอกาส
ส าคญั 
(ค่าเฉล่ีย 3.63, มาก) 

1.มีระบบ Call Center ให้
ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.82, มาก) 
2.ใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site 
(ค่าเฉล่ีย 3.70, มาก) 
3.การส่งบตัรอวยพรใหใ้นโอกาส
ส าคญั 
(ค่าเฉล่ีย 3.57, มาก) 

1.มีระบบ Call Center ให้
ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.62, มาก) 
2.ใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site 
(ค่าเฉล่ีย 3.51, มาก) 
 

1.มีระบบ Call Center ให้
ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ 
(ค่าเฉล่ีย 3.62, มาก) 
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จากตารางท่ี 56 พบว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภท การโฆษณาพบวา่ การ
โฆษณาทางโทรทศัน์ มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อกระบวนการตอบสนองตามตวัแบบของ AIDA โดยใน
ขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) มีค่าเฉล่ีย 4.15 อยูใ่นระดบั
มาก ในขั้น หลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิดความสนใจรถยนต ์(Interest) มีค่าเฉล่ีย 3.96 อยูใ่นระดบั
มาก ในขั้น เกิดความรู้สึกอยากซ้ือหรือความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต ์(Desire) มีค่าเฉล่ีย 3.69 อยูใ่น
ระดบัมาก และในขั้น การตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ีห่อ้นั้นๆ (Action) มีค่าเฉล่ีย 3.50 อยูใ่นระดบัมาก 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภท การส่งเสริมการขายพบวา่ การมีของแถม เช่น
ประกนัภยัชั้น 1 มีอิทธิพลมากท่ีสุดโดยในขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/
ข่าวสาร (Attention) มีค่าเฉล่ีย 4.18 อยูใ่นระดบัมาก ในขั้น หลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิดความ
สนใจรถยนต์ (Interest) มีค่าเฉล่ีย 4.06 อยู่ในระดบัมาก ในขั้น เกิดความรู้สึกอยากซ้ือหรือความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต ์(Desire) มีค่าเฉล่ีย 3.80 อยูใ่นระดบัมาก และในขั้น การตดัสินใจซ้ือรถยนต์
ยีห่อ้นั้นๆ (Action) มีค่าเฉล่ีย 3.78 อยูใ่นระดบัมาก 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว พบวา่
มี 2 ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด โดยในขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/
ข่าวสาร (Attention) ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์มีค่าเฉล่ีย 3.91 
อยู่ในระดบัมาก ในขั้น หลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิดความสนใจรถยนต์ (Interest) ปัจจยัย่อยท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดคือ การจดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ มีค่าเฉล่ีย 3.80 อยู่ในระดบัมาก ในขั้น เกิด
ความรู้สึกอยากซ้ือหรือความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต์ (Desire) ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ 
การจดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ มีค่าเฉล่ีย 3.81 อยู่ในระดบัมาก และในขั้น การตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์ยี่ห้อนั้นๆ (Action) ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การจดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ มี
ค่าเฉล่ีย 3.70 อยูใ่นระดบัมาก 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภท การขายโดยบุคคล พบว่ามี 2 ปัจจยัย่อยท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด โดยในขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) 
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การให้ขอ้มูลท่ีครบถว้น มีค่าเฉล่ีย 4.01 อยูใ่นระดบัมาก ในขั้น 
หลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิดความสนใจรถยนต์ (Interest) ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ มี
ความจริงใจ อธัยาศยัดี มีค่าเฉล่ีย 3.93 อยู่ในระดบัมาก ในขั้น เกิดความรู้สึกอยากซ้ือหรือความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต์ (Desire) ปัจจยัย่อยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ การให้ข้อมูลท่ีครบถ้วน มี
ค่าเฉล่ีย 3.79 อยูใ่นระดบัมาก และในขั้น การตดัสินใจซ้ือรถยนตย์ี่ห้อนั้นๆ (Action) ปัจจยัยอ่ยท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุดคือ การใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น มีค่าเฉล่ีย 3.68 อยูใ่นระดบัมาก 
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เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภท การตลาดเจาะตรงพบว่า การมีระบบ Call 
Center ใหค้  าปรึกษาแก่ลูกคา้ มีอิทธิพลมากท่ีสุดโดยในขั้น การเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟัง
ขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) มีค่าเฉล่ีย 4.06 อยูใ่นระดบัมาก ในขั้น หลงัจากรับฟังข่าวสารแลว้เกิด
ความสนใจรถยนต ์(Interest) มีค่าเฉล่ีย 3.82 อยูใ่นระดบัมาก ในขั้น เกิดความรู้สึกอยากซ้ือหรือ
ความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต ์(Desire) มีค่าเฉล่ีย 3.62 อยูใ่นระดบัมาก และในขั้น การตดัสินใจซ้ือ
รถยนตย์ีห่อ้นั้นๆ (Action) มีค่าเฉล่ีย 3.62 อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที ่57 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผูเ้คยเห็นมากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
ล าดับ ปัจจัยย่อยของเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาด 
ประเภทของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาด 

จ านวน ร้อยละ 

1 การโฆษณาทางโทรทศัน์ การโฆษณา 193 96.5 
2 ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 การส่งเสริมการขาย 183 91.5 
3 พนกังานขายมีความจริงใจ อธัยาศยัดี การขายโดยบุคคล 179 89.5 
4 พนักงานขายน าเสนอส่ิงท่ีตรงกับ

ความตอ้งการ 
การขายโดยบุคคล 176 88 

5 พนกังานขายใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น การขายโดยบุคคล 173 86.5 
6 พนักงานขายมีบุคลิกลักษณะ การ

แต่งกายน่าเช่ือถือ 
การขายโดยบุคคล 173 86.5 

7 เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % การส่งเสริมการขาย 171 85.5 
8 ส่วนลด การส่งเสริมการขาย 167 83.5 
9 ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่างๆ การโฆษณา 155 77.5 

10 การใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site การตลาดเจาะตรง 153 76.5 
 

จากตารางท่ี 57 พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามเคยพบเห็น
มากท่ีสุดคือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ (ร้อยละ 96.5) รองลงมาคือ ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 
(ร้อยละ 91.5) พนกังานขายมีความจริงใจ อธัยาศยัดี (ร้อยละ 89.5) พนกังานขายน าเสนอส่ิงท่ีตรง
กบัความตอ้งการ (ร้อยละ 88) พนกังานขายให้ขอ้มูลท่ีครบถว้น (ร้อยละ86.5) พนักงานขายมี
บุคลิกลกัษณะ การแต่งกายน่าเช่ือถือ (ร้อยละ 86.5) เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % (ร้อยละ 85.5) 
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ส่วนลด (ร้อยละ 83.5) ป้ายโฆษณาตามสถานท่ีต่างๆ (ร้อยละ 77.5) และการให้ขอ้มูลความรู้ผา่น 
Web Site (ร้อยละ 76.5) 
 
ตารางที ่58 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น เกิดความตั้งใจ
และสนใจทีจ่ะรับฟังข้อมูล/ข่าวสาร (Attention) มากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
ล าดับ ปัจจัยย่อยของเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดทีม่ีผลต่อ (Attention) 
ประเภทของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาด 

ค่าเฉลีย่ การแปลผล 

1 ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 การส่งเสริมการขาย 4.18 ระดบัมาก 
2 การโฆษณาทางโทรทศัน์ การโฆษณา 4.15 ระดบัมาก 
3 มีระบบ Call Center ใหค้  าปรึกษาแก่

ลูกคา้ 
การตลาดเจาะตรง 4.06 ระดบัมาก 

4 พนกังานขายใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น การขายโดยบุคคล 4.01 ระดบัมาก 
5 ส่วนลด การส่งเสริมการขาย 3.94 ระดบัมาก 
6 เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % การส่งเสริมการขาย 3.92 ระดบัมาก 
7 การใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site การตลาดเจาะตรง 3.92 ระดบัมาก 
8 ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์ การประชาสัมพนัธ์และ

การเผยแพร่ข่าว 
3.91 ระดบัมาก 

9 พนักงานขายน าเสนอส่ิงท่ีตรงกับ
ความตอ้งการ 

การขายโดยบุคคล 3.90 ระดบัมาก 

10 การโฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณา 3.90 ระดบัมาก 
 

จากตารางท่ี 58 พบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น เกิดความ
ตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) มากท่ีสุดคือ ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1(
ค่าเฉล่ีย 4.18) รองลงมาคือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ (ค่าเฉล่ีย 4.15) มีระบบ Call Center ให้
ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 4.06) พนกังานขายให้ขอ้มูลท่ีครบถว้น (ค่าเฉล่ีย 4.01) ส่วนลด 
(ค่าเฉล่ีย 3.94) เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0% (ค่าเฉล่ีย 3.92) การให้ขอ้มูลความรู้ผา่น Web Site 
(ค่าเฉล่ีย 3.92) ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์ (ค่าเฉล่ีย 3.91) พนกังานขายน าเสนอส่ิงท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 3.90) และการโฆษณาทางนิตยสาร (ค่าเฉล่ีย 3.90) 
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ตารางที ่59 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น หลังจากรับฟัง
ข่าวสารแล้วเกดิความสนใจรถยนต์ (Interest) มากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
ล าดับ ปัจจัยย่อยของเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดทีม่ีผลต่อ (Interest) 
ประเภทของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาด 

ค่าเฉลีย่ การแปลผล 

1 ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 การส่งเสริมการขาย 4.06 ระดบัมาก 
2 การโฆษณาทางโทรทศัน์ การโฆษณา 3.96 ระดบัมาก 
3 พนกังานขายมีความจริงใจ อธัยาศยั

ดี 
การขายโดยบุคคล 3.93 ระดบัมาก 

4 พนกังานขายใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น การขายโดยบุคคล 3.90 ระดบัมาก 
5 มีระบบ Call Center ให้ค  าปรึกษา

แก่ลูกคา้ 
การตลาดเจาะตรง 3.82 ระดบัมาก 

6 จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ การประชาสัมพนัธ์และ
การเผยแพร่ข่าว 

3.80 ระดบัมาก 

7 ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์ การประชาสัมพนัธ์และ
การเผยแพร่ข่าว 

3.75 ระดบัมาก 

8 ส่วนลด การส่งเสริมการขาย 3.75 ระดบัมาก 
9 เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % การส่งเสริมการขาย 3.73 ระดบัมาก 

10 พนักงานขายน าเสนอส่ิงท่ีตรงกับ
ความตอ้งการ 

การขายโดยบุคคล 3.71 ระดบัมาก 

 
จากตารางท่ี 59 พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น หลงัจากรับ

ฟังข่าวสารแล้วเกิดความสนใจรถยนต์ (Interest) มากท่ีสุดคือ ของแถมเช่น ประกันภัยชั้ น 1 
(ค่าเฉล่ีย 4.06) รองลงมาคือ การโฆษณาทางโทรทศัน์ (ค่าเฉล่ีย 3.96) พนกังานขายมีความจริงใจ 
อธัยาศยัดี (ค่าเฉล่ีย 3.93) พนกังานขายให้ขอ้มูลท่ีครบถว้น (ค่าเฉล่ีย 3.90) มีระบบ Call Center ให้
ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.82) จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ (ค่าเฉล่ีย 3.80) ร่วมกิจกรรม
มอเตอร์โชว ์(ค่าเฉล่ีย 3.75) ส่วนลด (ค่าเฉล่ีย 3.75) เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % (ค่าเฉล่ีย 3.73) 
และพนกังานขายน าเสนอส่ิงท่ีตรงกบัความตอ้งการ (ค่าเฉล่ีย 3.71)  
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ตารางที่ 60 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น เกิดความรู้สึก
อยากซ้ือหรือความต้องการที่จะซ้ือรถยนต์ (Desire) มากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
ล าดับ ปัจจัยย่อยของเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดทีม่ีผลต่อ (Desire) 
ประเภทของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาด 

ค่าเฉลีย่ การแปลผล 

1 จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ การประชาสัมพนัธ์
และการเผยแพร่ข่าว 

3.81 ระดบัมาก 

2 ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 การส่งเสริมการขาย 3.80 ระดบัมาก 
3 พนกังานขายใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น การขายโดยบุคคล 3.79 ระดบัมาก 
4 การโฆษณาทางโทรทศัน์ การโฆษณา 3.69 ระดบัมาก 
5 มีระบบ Call Center ให้ค  าปรึกษา

แก่ลูกคา้ 
การตลาดเจาะตรง 3.62 ระดบัมาก 

6 เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % การส่งเสริมการขาย 3.57 ระดบัมาก 
7 พนกังานขายมีความจริงใจ อธัยาศยั

ดี 
การขายโดยบุคคล 3.54 ระดบัมาก 

8 ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์ การประชาสัมพนัธ์
และการเผยแพร่ข่าว 

3.52 ระดบัมาก 

9 ส่วนลด การส่งเสริมการขาย 3.52 ระดบัมาก 
10 การใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site การตลาดเจาะตรง 3.51 ระดบัมาก 

 
จากตารางท่ี 60 พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้นเกิดความรู้สึก

อยากซ้ือหรือความตอ้งการท่ีจะซ้ือรถยนต์ (Desire) มากท่ีสุดคือ จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ 
(ค่าเฉล่ีย 3.81) รองลงมาคือ ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1(ค่าเฉล่ีย 3.80) พนกังานขายให้ขอ้มูลท่ี
ครบถว้น (ค่าเฉล่ีย 3.79) การโฆษณาทางโทรทศัน์ (ค่าเฉล่ีย 3.69) มีระบบ Call Center ให้ค  าปรึกษา
แก่ลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.62) เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % (ค่าเฉล่ีย 3.57) พนกังานขายมีความจริงใจ 
อธัยาศยัดี (ค่าเฉล่ีย 3.54) ร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์(ค่าเฉล่ีย 3.52) ส่วนลด (ค่าเฉล่ีย 3.52) และ การ
ใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site (ค่าเฉล่ีย 3.51) 
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ตารางที่ 61 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น การตัดสินใจ
ซ้ือ (Action) มากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
ล าดับ ปัจจัยย่อยของเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดทีม่ีผลต่อ (Action) 
ประเภทของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาด 

ค่าเฉลีย่ การแปลผล 

1 ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 การส่งเสริมการขาย 3.78 ระดบัมาก 
2 จดักิจกรรมต่างๆเช่น แข่งรถ การประชาสัมพนัธ์และ

การเผยแพร่ข่าว 
3.70 ระดบัมาก 

3 พนกังานขายใหข้อ้มูลท่ีครบถว้น การขายโดยบุคคล 3.68 ระดบัมาก 
4 มีระบบ Call Center ใหค้  าปรึกษาแก่

ลูกคา้ 
การตลาดเจาะตรง 3.62 ระดบัมาก 

5 พนกังานขายมีความจริงใจ อธัยาศยั
ดี 

การขายโดยบุคคล 3.52 ระดบัมาก 

6 เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % การส่งเสริมการขาย 3.51 ระดบัมาก 
7 ส่วนลด การส่งเสริมการขาย 3.50 ระดบัมาก 
8 การโฆษณาทางโทรทศัน์ การโฆษณา 3.50 ระดบัมาก 
9 การใหข้อ้มูลความรู้ผา่น Web Site การตลาดเจาะตรง 3.49 ระดบั 

ปานกลาง 
10 การโฆษณาทางนิตยสาร การโฆษณา 3.45 ระดบั 

ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี 61 พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อล าดบัขั้น การตดัสินใจ
ซ้ือ (Action) มากท่ีสุดคือ ของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1(ค่าเฉล่ีย 3.78) รองลงมาคือ จดักิจกรรม
ต่างๆเช่น แข่งรถ (ค่าเฉล่ีย 3.70) พนกังานขายให้ขอ้มูลท่ีครบถว้น (ค่าเฉล่ีย 3.68) มีระบบ Call 
Center ให้ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ (ค่าเฉล่ีย 3.62) พนกังานขายมีความจริงใจ อธัยาศยัดี (ค่าเฉล่ีย 3.52) 
เง่ือนไขพิเศษเช่น ดอกเบ้ีย 0 % (ค่าเฉล่ีย 3.51) ส่วนลด (ค่าเฉล่ีย 3.50) การโฆษณาทางโทรทศัน์ 
(ค่าเฉล่ีย 3.50) การให้ขอ้มูลความรู้ผา่น Web Site (ค่าเฉล่ีย 3.49) และการโฆษณาทางนิตยสาร 
(ค่าเฉล่ีย 3.45) 



 
 

ตารางที่ 62 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์ส่วนบุคคลตามตวัแบบ AIDA โดยเรียงล าดบัจากปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
กระบวนการ
ตอบสนอง 

(AIDA) 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

Attention ของแถม
เช่น 
ประกนัภยั
ชั้น 1 

การโฆษณา
ทาง
โทรทศัน์ 

มีระบบ 
Call Center 
ให้
ค  าปรึกษา
แก่ลูกคา้ 

พนกังาน
ขายให้
ขอ้มูลท่ี
ครบถว้น 

ส่วนลด เง่ือนไข
พิเศษเช่น 
ดอกเบ้ีย 0 
% 

การให้
ขอ้มูล
ความรู้ผา่น 
Web Site 

ร่วม
กิจกรรม
มอเตอร์
โชว ์

พนกังาน
ขายน าเสนอ
ส่ิงท่ีตรงกบั
ความ
ตอ้งการ 

การ
โฆษณา
ทาง
นิตยสาร 

Interest ของแถม
เช่น 
ประกนัภยั
ชั้น 1 

การโฆษณา
ทาง
โทรทศัน์ 

พนกังาน
ขายมีความ
จริงใจ 
อธัยาศยัดี 

พนกังาน
ขายให้
ขอ้มูลท่ี
ครบถว้น 

มีระบบ 
Call Center 
ให้
ค  าปรึกษา
แก่ลูกคา้ 

จดักิจกรรม
ต่างๆเช่น 
แข่งรถ 

ร่วม
กิจกรรม
มอเตอร์
โชว ์

ส่วนลด เง่ือนไข
พิเศษเช่น 
ดอกเบ้ีย 0% 

พนกังาน
ขาย
น าเสนอ
ส่ิงท่ีตรง
กบัความ
ตอ้งการ 
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ตารางที ่62 (ต่อ) สรุปผลการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตส่์วนบุคคลตามตวัแบบ AIDAโดยเรียงล าดบัจากปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด 10 อนัดบั 
 
กระบวนการ
ตอบสนอง 

(AIDA) 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

Desire จดักิจกรรม
ต่างๆเช่น 
แข่งรถ 

ของแถม
เช่น 
ประกนัภยั
ชั้น 1 

พนกังาน
ขายให้
ขอ้มูลท่ี
ครบถว้น 

การโฆษณา
ทาง
โทรทศัน์ 

มีระบบ 
Call Center 
ให้
ค  าปรึกษา
แก่ลูกคา้ 

เง่ือนไข
พิเศษเช่น 
ดอกเบ้ีย 
0% 

พนกังาน
ขายมีความ
จริงใจ 
อธัยาศยัดี 

ร่วม
กิจกรรม
มอเตอร์
โชว ์

ส่วนลด การให้
ขอ้มูล
ความรู้ผา่น 
Web Site 

Action ของแถม
เช่น 
ประกนัภยั
ชั้น 1 

จดักิจกรรม
ต่างๆเช่น 
แข่งรถ 

พนกังาน
ขายให้
ขอ้มูลท่ี
ครบถว้น 

มีระบบ 
Call Center 
ให้
ค  าปรึกษา
แก่ลูกคา้ 

พนกังาน
ขายมีความ
จริงใจ 
อธัยาศยัดี 

เง่ือนไข
พิเศษเช่น 
ดอกเบ้ีย 
0% 

ส่วนลด การ
โฆษณา
ทาง
โทรทศัน์ 

การให้
ขอ้มูล
ความรู้
ผา่น Web 
Site 

การ
โฆษณา
ทาง
นิตยสาร 
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อภิปรายผลการศึกษา 
การศึกษาเร่ือง ระดบัการตอบสนองของผูซ้ื้อในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการส่ือสาร

การตลาดของผูผ้ลิตรถยนต์ส่วนบุคคลสามารถอภิปรายผลการศึกษาตาม ทฤษฎี เอกสาร และ
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง ไดด้งัน้ี 

1. จากการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุระหวา่ง 25-35 ปี มีระดบั
การศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท ซ่ึงผลการศึกษา
สอดคล้องกับการศึกษาของ พงศ์พนัธ์ จ  านงจิตร (2553) เร่ือง “พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ใหม่” ท่ีพบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 25-35 ปี มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-20,000 บาท  

2. จากการศึกษาพบว่าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดา้นการโฆษณา ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ การโฆษณาผา่นส่ือโทรทศัน์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.50 สามารถแปลผลได้ว่า มีผลต่อการตดัสินใจในระดับมาก ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับ
การศึกษาของ ผดุงศิลป์ แสงเพช็ร (2545) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตบ์รรทุกส่วน
บุคคลประเภทขบัเคล่ือนส่ีลอ้ของผูซ้ื้อในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดในส่วนของการโฆษณา คือการโฆษณาผ่าน
ส่ือโทรทศัน์ ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.19 สามารถแปลผลไดว้า่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก  

3. จากการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ การมีของแถมเช่น ประกนัภยัชั้น 1 ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.78 สามารถแปลผลได้ว่า มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก ซ่ึงผลการศึกษา
สอดคล้องกบัการศึกษาของ ผดุงศิลป์ แสงเพ็ชร (2545) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคลประเภทขบัเคล่ือนส่ีลอ้ของผูซ้ื้อในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” ท่ี
พบว่า ด้านการส่งเสริมการขาย ผูซ้ื้อโดยเฉล่ียให้ความส าคญัในระดบัส าคญัมากไดแ้ก่ มีการลด
ราคารถยนต ์มีการจดทะเบียนรถใหฟ้รี มีการแจก แถมสินคา้อ่ืน  

4. จากการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดา้นการประชาสัมพนัธ์และการ
เผยแพร่ข่าว ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ การจดักิจกรรมต่างๆ
เช่นแข่งรถซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.70 สามารถแปลผลไดว้า่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก ซ่ึงผล
การศึกษาไม่สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ผดุงศิลป์ แสงเพ็ชร (2545) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลประเภทขบัเคล่ือนส่ีลอ้ของผูซ้ื้อในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดั
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เชียงใหม่” ท่ีพบวา่ ดา้นการใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ ผูซ้ื้อโดยเฉล่ียให้ความส าคญัในระดบัส าคญั
มาก ไดแ้ก่ การแสดงโชวสิ์นคา้ในหา้งสรรพสินคา้หรือในสถานท่ีต่างๆ 

5. จากการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดา้นการขายโดยบุคคล ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ การท่ีพนกังานขายให้ขอ้มูลท่ีครบถว้น ซ่ึงมี
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.68 สามารถแปลผลได้ว่า มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก ซ่ึงผลการศึกษา
สอดคล้องกบัการศึกษาของ ผดุงศิลป์ แสงเพ็ชร (2545) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตบ์รรทุกส่วนบุคคลประเภทขบัเคล่ือนส่ีลอ้ของผูซ้ื้อในเขตอ าเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่” ท่ี
พบวา่ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ผูซ้ื้อโดยเฉล่ียใหค้วามส าคญัในระดบัส าคญัมาก ไดแ้ก่ การให้
ขอ้มูลโดยพนกังานขาย นอกจากน้ีการท่ีพนกังานขายมีความจริงใจอธัยาศยัดี ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.52 สามารถแปลผลไดว้า่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมาก ยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ พรศรี 
ผลพิสิษฐ์ (2545) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์กระบะยี่ห้ออีซูซุในจงัหวดั
เชียงราย” ท่ีพบวา่ พนกังานขายมีความจริงใจ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก 

6. จากการศึกษาพบวา่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดดา้นการตลาดเจาะตรง ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุดคือ มีระบบ Call Center ให้ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ ยงั
ไม่มีผูศึ้กษาในปัจจยัย่อยขอ้น้ีจึงไม่สามารถอภิปรายผลได้ แต่ในขอ้ย่อยดา้นการให้ขอ้มูลความรู้
ผา่น Web Site ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.49 สามารถแปลผลไดว้า่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัปาน
กลาง ซ่ึงผลการศึกษาใกลเ้คียงกบัการศึกษาของ พงศพ์นัธ์ จ  านงจิตร (2553) เร่ือง “พฤติกรรมการ
เปิดรับส่ือของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่” ท่ีพบว่า อินเทอร์เน็ตเช่นเว็บไซต์ มีผลต่อการ
ตดัสินใจในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 3.59 

7. จากการศึกษาพบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในแต่ละเคร่ืองมือ ลว้นมีผลต่อ
ล าดบัขั้นการตอบสนองต่อการส่ือสารการตลาดตามตวัแบบไอดา้ (AIDA Model) โดยจะมีค่าเฉล่ีย
ลดลงตามล าดบัขั้นตอนท่ีสูงข้ึน ซ่ึงหากพิจารณาจากตารางท่ี 58-61 จะเห็นว่าในขั้นตอนแรกคือ 
เกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในแต่
ละปัจจยัย่อยลว้นมีผลต่อล าดบัขั้นน้ีในค่าเฉล่ียท่ีสูงมาก และค่าเฉล่ียจะมีแนวโน้มท่ีลดลงไปใน
ล าดบัขั้นการตดัสินใจท่ีสูงข้ึนจนถึงล าดบัขั้นสุดทา้ยคือ การตดัสินใจซ้ือ (Action) ซ่ึงผลการศึกษา
สอดคล้องกับนิยามของการส่ือสารการตลาดท่ีว่า “การส่ือสารการตลาดมีหน้าท่ีหลกัในการให้
ขอ้มูลข่าวสาร เป็นการชกัจูงใจ เป็นการเตือนความจ า รวมไปถึงการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูข้ายกบั
ผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อตราผลิตภณัฑแ์ละ/หรือเพื่อสร้างพฤติกรรมการซ้ือให้เกิดข้ึน” 
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ข้อค้นพบ 
การศึกษาเร่ือง ระดบัการตอบสนองของผูซ้ื้อในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการส่ือสาร

การตลาดของผูผ้ลิตรถยนตส่์วนบุคคลมีขอ้คน้พบ ดงัน้ี 
1. ส่ือท่ีไดรั้บและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ พบว่า ส่ือนิตยสารเป็นส่ือเดียวท่ีมีผูต้อบ

แบบสอบถามเพศหญิงตอบมากกว่าเพศชาย ในดา้นของแหล่งท่ีใช้ศึกษาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ 
พบว่าผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และพนกังานบริษทัเอกชนจะศึกษา
ขอ้มูลจาก Web Site มากท่ีสุดรองลงมาคือ พนกังานขาย ส่วนผูต้อบแบบสอบถามเพศชาย อาชีพ
เจ้าของกิจการ /ธุรกิจส่วนตัว ส่วนใหญ่จะศึกษาข้อมูลจากพนักงานขายมากท่ีสุด ผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากว่า 45 ปีจะรับส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด รองลงมาคือส่ืออินเทอร์เน็ต ส่วน
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุตั้ งแต่ 45 ปีข้ึนไปจะรับส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด รองลงมาคือส่ือ
หนงัสือพิมพผ์ูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 36 ปีข้ึนไป พบว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
มากท่ีสุดคือ คู่สมรส/บุตร และส่วนใหญ่มีเหตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจซ้ือคือ อยากเปล่ียนรถคนัใหม่
และเปล่ียนรถใหเ้หมาะกบัการใชง้าน ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุต  ่ากวา่ 36 ปีพบวา่บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ พ่อแม่/ญาติพี่นอ้ง และส่วนใหญ่มีเหตุผลส าคญัท่ีตดัสินใจ
ซ้ือคือ ยงัไม่มีรถใชม้าก่อน 

2. การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการตอบสนองตามตวัแบบไอดา้ (AIDA Model) 
2.1 การโฆษณา พบวา่ ส่ือโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีมีผูเ้คยพบเห็นมากท่ีสุด (ร้อยละ 

96.5) และมีอิทธิพลในระดบัมากในทุกขั้นตอนของกระบวนการตอบสนองตามตวัแบบไอดา้ ส่วน
ส่ือวิทยุเป็นส่ือท่ีมีอิทธิพลน้อยท่ีสุด ในทุกล าดับขั้นของการตอบสนองโดยเฉพาะในขั้นการ
ตดัสินใจซ้ือ (Action) ท่ีส่ือวิทยุมีอิทธิพลในระดบัปานกลางโดยมีค่าเฉล่ียเพียง 2.74 ซ่ึงถือวา่นอ้ย
ท่ีสุดในทุกปัจจยัยอ่ยของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

2.2 การส่งเสริมการขาย พบวา่ ทุกปัจจยัยอ่ยลว้นมีอิทธิพลในทุกล าดบัขั้นการ
ตอบสนองในระดบัมาก และเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีค่าเฉล่ียรวมมากท่ีสุดในขั้น การ
ตดัสินใจซ้ือ (Action) โดยมีค่าเฉล่ียรวม 4.01  

2.3 การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว การขายโดยบุคคล และการตลาด
เจาะตรง ทุกเคร่ืองมือลว้นมีอิทธิพลต่อการตอบสนองตามตวัแบบไอดา้ ในระดบัท่ีใกลเ้คียงกนัโดย
จะมีค่าเฉล่ียแปลผลระดบัมาก ในระดบัการตอบสนองขั้นแรกๆคือ เกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะ
รับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) และค่าเฉล่ียในทุกๆปัจจยัย่อยของการส่ือสารการตลาดแต่ละ
เคร่ืองมือ จะมีแนวโนม้ท่ีลดลงตามระดบัขั้นการตอบสนองท่ีสูงข้ึนจนถึงล าดบัขั้นสุดทา้ยคือ การ
ตดัสินใจซ้ือ (Action) 
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3. การทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดท่ีมีผลต่อการตอบสนองตามตวัแบบไอดา้ (AIDA Model) 

3.1 ล าดบัขั้นเกิดความตั้งใจและสนใจท่ีจะรับฟังขอ้มูล/ข่าวสาร (Attention) 
พบว่าผูท่ี้ซ้ือรถญ่ีปุ่นกับรถยุโรป และผูซ้ื้อท่ีมีรายได้ต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการ
ประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว และปัจจยัด้านการขายโดยพนักงาน ท่ีแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญั ส่วนผูซ้ื้อท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญักับปัจจยัด้านการโฆษณา และปัจจยัด้านการ
ประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

3.2 ล าดบัขั้นหลงัจากรับฟังข่าวสารแล้วเกิดความสนใจรถยนต์ (Interest) 
พบว่า ผูซ้ื้อท่ีมีรายไดต่้างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นการโฆษณา และปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การขาย ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

3.3 ล าดับขั้น เกิดความรู้สึกอยากซ้ือหรือความต้องการท่ีจะซ้ือรถยนต ์
(Desire) พบว่าผู ้ท่ี ซ้ือรถญ่ี ปุ่นกับรถยุโรปให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านการโฆษณา การ
ประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว และการขายโดยพนกังานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ผูซ้ื้อท่ี
มีอายตุ่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว และปัจจยัการขาย
โดยพนกังานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั ส่วนผูซ้ื้อท่ีมีรายไดต่้างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้น
การขายโดยพนกังานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั 

3.4 ล าดบัขั้น การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ยี่ห้อนั้นๆ (Action) พบว่า ผูท่ี้ซ้ือรถ
ญ่ีปุ่นกบัรถยุโรปผูซ้ื้อท่ีมีอายุต่างกนั และผูซ้ื้อท่ีมีรายได้ต่างกนั ทุกกลุ่มล้วนให้ความส าคญักบั
ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว และปัจจยัดา้นการขายโดยพนกังาน ท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญั 
 
ข้อเสนอแนะ 

การศึกษาเร่ือง ระดบัการตอบสนองของผูซ้ื้อในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการส่ือสาร
การตลาดของผูผ้ลิตรถยนต์ส่วนบุคคลมีขอ้เสนอแนะส าหรับผูผ้ลิตและตวัแทนจ าหน่ายรถยนต์
ส่วนบุคคล ในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อน าเสนอขอ้มูลข่าวสารของ
ผลิตภณัฑไ์ปสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกั สนใจ มีความตอ้งการท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑ ์
จนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด ดงัน้ี 

1.การโฆษณา 
 การโฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์นับเป็นการโฆษณาท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคมากท่ีสุด และมี
อิทธิพลต่อทุกล าดบัขั้นการตอบสนอง ดงันั้นจึงควรเน้นหนักในส่ือน้ีโดยเฉพาะถ้าเป็นการออก
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รถยนตรุ่์นใหม่หรือแมแ้ต่ตอ้งการน าเสนอข่าวสารดา้นต่างๆของบริษทั ถึงแมว้า่การโฆษณาผา่นส่ือ
โทรทศัน์จะมีค่าใช้จ่ายสูงมากก็ตาม ส่วนส่ือวิทยุนั้นถึงแมว้่าจะมีผูเ้คยรับส่ือน้ีน้อยและไม่ค่อยมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจมากเท่าใดแต่ก็เป็นส่ือท่ีเสียค่าใชจ่้ายนอ้ย  

การโฆษณาผ่านส่ืออินเทอร์เน็ตเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีควรให้ความส าคญัเน่ืองจาก
แนวโน้มของผูรั้บส่ือดา้นน้ีเป็นกลุ่มคนท่ีมีอายุน้อย และท่ีส าคญัการโฆษณาผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต
นั้นมีค่าใชจ่้ายไม่สูงเท่าไรเม่ือเทียบกบัผลท่ีไดรั้บ 

2.การส่งเสริมการขาย 
ทุกปัจจยัย่อยของการส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ยของแถมเช่นประกนัภยัชั้นหน่ึง 

การใหส่้วนลด และเง่ือนไขพิเศษเช่นดอกเบ้ีย 0% ถือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพล
มากท่ีสุดในทุกล าดบัขั้นของการตอบสนอง โดยเฉพาะในขั้นการตดัสินใจซ้ือ (Action) ดงันั้นจึง
ควรออกกลยทุธ์การส่งเสริมการขายท่ีมีความหลากหลายและแปลกใหม่ออกมาตลอดเวลาและควร
ท าควบคู่ไปกบัการโฆษณาเพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือท่ีเร็วข้ึน 

3.การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว 
จุดประสงคห์ลกัของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในขอ้น้ีคือ การสร้างภาพลกัษณ์ท่ี

ดีให้กบับริษทั จากการศึกษาจะเห็นวา่ การร่วมกิจกรรมมอเตอร์โชว ์และการจดักิจกรรมต่างๆเช่น
แข่งรถ เป็น 2 ปัจจยัยอ่ยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตอบสนองมากท่ีสุด 

4.การขายโดยบุคคล 
ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัคือ การท่ีพนักงานขายให้ข้อมูลท่ี

ครบถว้น และพนกังานขายมีความจริงใจอธัยาศยัดี จากการศึกษายงัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามเพศ
ชาย อายุระหวา่ง 25-35 ปีและมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จะศึกษาขอ้มูลจากพนกังานขายมาก
ท่ีสุด และหากพิจารณาถึงการตอบสนองในขั้นการตดัสินใจซ้ือพบวา่ การขายโดยบุคคลมีค่าเฉล่ีย
รวมสูงเป็นอนัดบัสอง รองจาก การส่งเสริมการขาย ดงันั้นบริษทัผูผ้ลิตควรมีการอบรมและให้
ความรู้แก่พนักงานขาย โดยเน้นหนักในด้านของข้อมูลเก่ียวกับรถยนต์ เช่นสมรรถนะของ
เคร่ืองยนต์ ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในรถ ระบบความปลอดภยัต่างๆ และประโยชน์ท่ีลูกคา้จะ
ไดรั้บหากตดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ เพื่อให้พนกังานขายสามารถถ่ายทอดขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์ให้แก่
ลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้น  

5.การตลาดเจาะตรง 
 ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัคือ การให้ขอ้มูลความรู้ผา่น Web Site 
และมีระบบ Call Center ให้ค  าปรึกษาแก่ลูกคา้ โดยเฉพาะการให้ขอ้มูลความรู้ผา่น Web Site จะ
เป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงขอ้มูลดา้นต่างๆเก่ียวกบับริษทั และผูบ้ริโภคสามารถ
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ศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัตวัรถยนตไ์ดโ้ดยตรง อีกทั้งในปัจจุบนัการติดต่อส่ือสารผา่นอินเทอร์เน็ตมีการ
ใชอ้ยา่งแพร่หลายและเขา้ถึงกบัคนทุกเพศทุกวยัและทุกสาขาอาชีพ ดงันั้นการตลาดเจาะตรงจึงเป็น
เคร่ืองมือหน่ึงท่ีทุกบริษทัควรใหค้วามส าคญั  
 
ข้อจ ากดัในการวจัิย 

1. ส่ืออินเทอร์เน็ตท่ีอยู่ในแบบสอบถาม ในส่วนท่ี 2 ขอ้ท่ี 7 นั้น หมายถึงหน้าของ 
Web site ทัว่ไปท่ีมีการโฆษณาผา่นส่ือน้ี โดยไม่ใช่หนา้ Web site ของบริษทัผูผ้ลิตโดยตรง ดงันั้น
ผูต้อบแบบสอบถามอาจเกิดความสับสนในการตอบแบบสอบถามได ้

2. ในส่วนของแบบสอบถาม ส่วนท่ี 3 ขอ้ 5.3 ท่ีระบุวา่ ให้ขอ้มูลความรู้ผา่น Web site 
นั้นหมายถึง Web site ของบริษทัผูผ้ลิตโดยตรง ซ่ึงจดัวา่อยูใ่นเคร่ืองมือการตลาดเจาะตรง 

3. การศึกษาคร้ังน้ีท าการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) โดยไม่ได้
ก าหนดสัดส่วนของผูซ้ื้อรถในแต่ละยีห่อ้ และการเก็บแบบสอบถามเป็นแบบเก็บตามสะดวก ดงันั้น
ขอ้มูลท่ีไดอ้าจไม่ไดก้ระจายไปตามสัดส่วนปริมาณรถท่ีจดทะเบียน ตามขอ้มูลการจดทะเบียนรถ
ของกรมการขนส่งทางบก 
 
 
 
 
 


