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บทคัดย่อ 
 แนวทางการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์ในจังหวัดท่ าข้ี เหล็ก  ประเทศ เมียนมา                                  
มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาแนวทางในการบริหารธุรกิจใหมี้ประสิทธิภาพและเขา้ใจถึงความตอ้งการ
ของลูกคา้ และเพื่อให้ผูป้ระกอบการทราบถึงปัจจยัในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรักษารถยนต์
ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมากลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษา ไดแ้ก่ 
ผูใ้ชร้ถยนต ์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา จ านวน 385 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาไดแ้ก่ 
แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยหาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน  
 ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการธุรกิจดูแลรถยนต ์ในจงัหวดั
ท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา มีความแตกต่างกนัในทุกดา้น ดงัน้ี ประวติัการใช้บริการ พบว่า ส่วน
ใหญ่เคยใชบ้ริการกบัธุรกิจดูแลรถยนต ์และใช ้บริการทั้งดา้นตวัถงัและสีรถยนต ์การตรวจสภาพ
เคร่ืองยนต์ ระบบช่วงล่างและล้อรถยนต์ และการฟ้ืนฟูสภาพรถยนต์ภายใน โดยผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ใช้บริการระบบช่วงล่างและล้อรถยนต์บ่อยท่ีสุด และเข้าใช้บริการเฉล่ีย  2 คร้ังต่อเดือน 
ในช่วงวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ ตั้งแต่เวลา 16.01 เป็นตน้ไป และส่วนใหญ่แลว้จะเลือกใช้บริการดว้ย
การตดัสินใจของตนเอง โดยจ่ายค่าบริการ 5,001 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง  
 ด้านปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา          
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาความแตกต่างระดับน ้ าหนักความส าคญัปัจจยัทาง
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การตลาด ดงัน้ี  ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนตใ์นประเทศเมียนมานั้นได้
เติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ดว้ยเหตุน้ีธุรกิจดูแลรถยนตจึ์งจ าเป็นตอ้งมีการให้บริการท่ีหลากหลายเพื่อ
ตอบสนองแก่ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดา้นราคา ผูบ้ริโภคชาวเมียนมาส่วนใหญ่พึงพอใจท่ีจะ
จ่าย ณ ราคาท่ีสมเหตุสมผลกบัคุณภาพท่ีจะไดรั้บ ด้านสถานท่ี ไม่เพียงแต่การจดัสถานท่ีตั้งของ
สถานบริการใหง่้ายแก่การเขา้ถึงแลว้นั้นการตกแต่งภายในตอ้งใหค้วามรู้สึกสะดวกสบายเหมาะแก่ 
การพกัผอ่นระหวา่งรอคอย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคชาวเมียนมานั้นมีความภกัดีในตรา
สินค้า (Brand Loyalty) สูง ดังนั้ นต้องมีการส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์สินค้าให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดา้นกระบวนการ เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคผูใ้ห้บริการตอ้งมีกระบวนการจดัการ ระบบการให้บริการ เพื่อท่ีจะส่งมอบสินคา้ให้แก่
ผูใ้ช้บริการได้ตรงตามเวลานัดหมาย ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ผูบ้ริโภคชาว เมียนมาให้
ความส าคญัเก่ียวกบัส่ิงอ านวยความสะดวกของสถานท่ีให้บริการ ดา้นบุคลากร พนกังานตอ้งดูแล
เอาใจใส่ลูกคา้เป็นอย่างดี ให้บริการดว้ยใจ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้ ส่ิงเหล่าน้ีจะท าให้ลูกคา้
เกิดความผอ่นคลาย ไวว้างใจ และเช่ือมัน่ในการบริการ ทั้งน้ีผูใ้ห้บริการจึงตอ้งให้ความส าคญักบั
การอบรมและพฒันาบุคคลากรใหส้ามารถใหบ้ริการลูกคา้ไดดี้ท่ีสุด  

ค าส าคัญ:  พฤติกรรมผูบ้ริโภค/ ส่วนประสมทางการตลาด / ธุรกิจดูแลรถยนต ์

Abstract  
The purpose of marketing guidelines for car care service in tachilek, myanmar was to 

study the importance of marketing factors and to find out customers behavior relationships and 
factors of car care business marketing in Thachileik Province, Myanmar.  The samples study 
survey were 385 car users in Thachileik Province, Myanmar were randomly selected.  Research 
instrument used in the study was questionnaire.  The datas were analyzed by using frequency, 
percentage, mean and standard deviation.  

The study results showed that customers behavior on how they selected car care services 
in Thachileik Province, Myanmar were very different in every way as follows, from customer 
service history, most of the customers selected the service of car care business and also selected 
service of coach-work and paint, car chassis system service, interior cleaning service. Most of the 
customers frequently came for coach-work and paint. By the average of 2 times a month between 
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Monday-Friday from 4pm on and most of them selected the service based on their own decisions 
and the cost was around more than 5,000 Baht for each service. 

The marketing factors of the car care business in Tachilek Province Myanmar, the overall 
picture is at a high level. Considering weight difference, the importance of marketing factors are 
as follows: Products, the growth of the automotive industry in Myanmar has grown steadily. For 
this reason, car care business is required to provide a variety of services to meet the needs of 
consumers.  Price, Most Myanmar consumers are satisfied to pay at a reasonable price with the 
quality to be received.  Place, not only the location of the service location is easy to access, the 
interior must be comfortable and suitable for resting while waiting.  Promotion, Myanmar 
consumers are highly loyal to the brand, to reach the target the promotion must be promote 
effectively.  Process, in order to meet the needs of consumers, service providers must have to 
manage their own process to deliver their product appointment time.  Physical Environment, 
Myanmar consumers pay more attention to the facilities of the property. People, Employees must 
take good care of customers and provide services with good human relations to customers.  This 
will allow customers to relax, trust and confidence in the service. The service provider must give 
priority to the training and development of personnel to be able to serve our customers best. 

Keywords: Consumer behavior/ Marketing mix/ car care service business  

บทน า 
 ปัจจุบันการด าเนินชีวิตของมนุษย์มีความจ าเป็นท่ีจะต้องเดินทางไปยงัสถานท่ีต่างๆ 
รถยนตจึ์งมีบทบาทส าคญัในการอ านวยความสะดวกใหก้บัผูค้นในปัจจุบนัมากข้ึนไม่วา่จะเป็นเร่ือง
ส่วนตวัหรือการประกอบธุรกิจ ซ่ึงรถยนตส์ามารถท าให้ประหยดัเวลาในการเดินทางไปยงัสถานท่ี
ต่างๆไดอ้ย่างรวดเร็ว เพื่อใชใ้นยามท่ีมีเหตุฉุกเฉิน ใชไ้ปท่องเท่ียวและพกัผ่อนกบัครอบครัวท าให ้ 
มีกิจกรรมร่วมกนัมากข้ึน 
 ในปัจจุบนัน้ีอตัราการเติบโตของอุตสาหกรรมยานยนตมี์แนวโนม้เพิ่มมากข้ึนทัว่โลก โดย
ในปี พ.ศ.2560 มีปริมาณการผลิตรถยนต์ถึง 7,247,905 คนั ซ่ึงเพิ่มข้ึนจากปี 2559 ถึง ร้อยละ3.56 
(ส านกังานเศรษฐกิจอุตสาหกรรม) อีกทั้งยงัมีรถยนตรุ่์นใหม่ท่ีเขา้สู่ตลาดยงัมีการพฒันานวตักรรม
ใหม่ๆเกิดข้ึนทั้งในดา้นประหยดัน ้ามนั สั่งงานดว้ยเสียง และสัญญาณป้องกนัการโจรกรรม รวมทั้ง
การออกแบบรถยนตรุ่์นใหม่ท่ีมีความทนัสมยัมากข้ึน  
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 จากสถิติการจดทะเบียนรถยนตข์องประเทศเมียนมานั้นพบวา่ การจดทะเบียนรถยนตข์อง
ประเทศเมียนมาเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองโดยในปี 2561 มีการจดทะเบียนรถยนตท์ั้งส้ิน 6,883,370 คนั 
เพิ่มข้ึนจากปี 2560 ท่ีมีการจดทะเบียนรถยนตท์ั้งส้ิน 6,337,002 คนั คิดเป็นอตัราเพิ่มข้ึนร้อยละ 8.62 
(Global Database’s Myanmar,2562) 
 จงัหวดัท่าข้ีเหล็กเป็นจงัหวดัหน่ึงซ่ึงตั้งอยู่ในรัฐฉานของประเทศเมียนมา เป็นจงัหวดัท่ีมี
พรมแดนติดกบัประเทศไทยท าใหเ้ศรษฐกิจภายในจงัหวดัท่าข้ีเหล็กเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ส่งผล
ไปยงัรายไดข้องประชาชนท่ีเพิ่มมากข้ึน บวกกบัถนนหนทางท่ีไดถู้กพฒันา ท าให้การสัญจรไปมา
ของผูค้นในจงัหวดัท่าข้ีเหล็กสะดวกสบายมากข้ึน เป็นผลให้ความตอ้งการการใช้รถยนต์ภายใน
จงัหวดัเพิ่มข้ึนเป็นอย่างมาก อีกทั้ งการซ้ือขายรถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็กสามารถท าได้อย่าง
ง่ายดาย เน่ืองจากมีราคาท่ีถูก โดยรถยนต์ส่วนใหญ่ท่ีจ าหน่ายจะเป็นรถน าเข้าจากต่างประเทศ
รัฐบาลเมียนมาไดมี้นโยบายการทดแทนรถยนตค์นัเก่า (Old Car Replacement Plan) และยงัอนุญาต
ให้ประชาชนท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 ปี สามารถขบัข่ียานพาหนะรวมทั้งมีการปรับลดภาษีรถยนต ์ท าให้มี
กลุ่มบริษทัรถน าเขา้แห่กนัเขา้มาเจาะตลาดเมียนมาซ่ึงก่อให้เกิดแนวโน้มการแข่งขนัในดา้นธุรกิจ
ดูแลรถยนตเ์พิ่มมากข้ึนจากขอ้มูลท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผล
ต่อการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนตใ์นจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีก าลงั
เติบโตในพื้นท่ีและมีการซ้ือขายรถเป็นจ านวนมาก จึงอยากทราบถึงเหตุผลในการเลือกใช้บริการ
และหาแนวทางในการบริหารธุรกิจเพื่อน าไปปรับปรุงในการด าเนินธุรกิจ 
 
วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ ในจังหวดั                         
ท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา 

2. เพื่อศึกษาการตลาดในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ ในจังหวดัท่าข้ีเหล็ก  
ประเทศเมียนมา 
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วธีิด าเนินงานวจัิย 
ขอบเขตการศึกษา 

 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์
ในแถบชายแดนของจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมาโดยใชเ้น้ือหาในดา้นการตลาด ดงัน้ี 
 ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อในการเลือกใชบ้ริการธุรกิจดูแลรถยนต ์
  1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
  2. ดา้นราคา 
  3. ดา้นสถานท่ี  
  4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  5. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
  6. ดา้นกายภาพและส่ิงแวดลอ้ม 
  7. ดา้นบุคคลหรือพนกังาน 
 ขอบเขตด้านพืน้ที่ 
 พื้นท่ีท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ จงัหวดัท่าข้ีเหล็ก  ประเทศเมียนมา 

 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ไดแ้ก่ ผูท่ี้ใช้รถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ 
ผูใ้ช้รถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา ซ่ึงได้มาจากประชากรท่ีมีขนาดใหญ่ และ ไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่ชดั จึงใชสู้ตรของ W.G.Cocharn ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 385 คน โดย
ใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากสถาน
ประกอบการธุรกิจดูแลรถยนตใ์นจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา 
 ขอบเขตด้านเวลา:  
 ผูศึ้กษาไดเ้ร่ิมการศึกษาตั้งแต่เดือนสิงหาคม 2561ถึงเดือนพฤศจิกายน 2561 
 
ระเบียบวธีิวจัิย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ในการศึกษาเร่ืองแนวทางการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์ใน

จงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา ผูว้ิจยัได้มีการส ารวจโดยใช้แบบสอบถามผูท่ี้ใช้รถยนต์ใน
จงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา  

กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผูใ้ช้รถยนต์ในจังหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา ซ่ึงได้มาจาก
ประชากรท่ีมีขนาดใหญ่ และไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่ชัด จึงใช้สูตรของ W.G.Cocharn          
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ได้กลุ่มตัวอย่าง จ  านวน 385 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience 
Sampling)โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากสถานประกอบการธุรกิจดูแลรถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก 
ประเทศเมียนมา โดยก าหนดระดับค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 
(กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2549 หนา้ 74)  

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัผูว้ิจยัไดใ้ช ้แบบสอบถาม (Questionnaire) ปลายปิดชนิดเลือกค า 

ตอบ เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแบ่งเน้ือหาออกเป็ น 3 ส่วน ดงัน้ี  
  ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะประชากรศาสตร์ ของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็น

ขอ้มูล    เชิงปริมาณ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุรายไดต่้อเดือน จ านวนรถยนตท่ี์มีในปัจจุบนั ประเภทรถยนตท่ี์
มีไวใ้นครอบครอง เป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ 

  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อในการเลือกใชบ้ริการ
ธุรกิจดูแลรถยนต์ในจังหวัดท่าข้ี เหล็ก ประเทศเมียนมาเป็นแบบสอบถามแบบเลือกตอบ 
ประกอบด้วย ประวติัการใช้บริการ รูปแบบของการใช้บริการ รูปแบบการใช้บริการท่ีบ่อยท่ีสุด 
ความถ่ีในการใช้บริการ วนัท่ีใช้บริการ เวลาท่ีใช้บริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการ 
และค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีใชบ้ริการ  

  ส่วนท่ี 3 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ใน
จงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา ประกอบดว้ย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นสถานท่ี ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นกายภาพและส่ิงแวดลอ้ม และดา้นบุคคลหรือ
พนกังาน เป็นแบบสอบถามแบบ Likert Scales 5 ระดบั 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติดงัต่อไปน้ี 

  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
   1. ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามการวิเคราะห์ทางสถิติใช้ค่าความถ่ี 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายถึงขอ้มูลทัว่ไป 
   2. ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการศูนยดู์แลรถยนต ์
การวเิคราะห์ทางสถิติใชค้่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) 
   3. ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการศูนย์
ดูแลรถยนต ์การวเิคราะห์ทางสถิติใชค้่าเฉล่ีย( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(S.D.) 
 
ผลการวจัิย 
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 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
1. ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่าง 385 คน พบว่า ส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 274 คน             

คิดเป็นร้อยละ 71.2 โดยมีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ  านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รายได ้             
มากกว่า 60,000 บาทต่อเดือน จ านวน 213 คน คิดเป็นร้อยละ 55.3 ซ่ึงส่วนใหญ่แล้วมีรถ 2 คนั 
จ  านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 และส่วนใหญ่แลว้จะใชร้ถยนตป์ระเภท Sedan เพียงอยา่งเดียว 
จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 22.1  

2. พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ในจังหวัดท่าขีเ้หล็ก ประเทศ
เมียนมา  

จากการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ในจงัหวดัท่า
ข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา สามารถอธิบายไดด้งัน้ี จากประวติัการใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่เคยใช้
บริการ คิดเป็นร้อยละ 99.0  รูปแบบของการใชบ้ริการ พบวา่ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการทั้งดา้นตวัถงัและ 
สีรถยนต์ การตรวจสภาพเคร่ืองยนต์ ระบบช่วงล่างและล้อรถยนต์ และการฟ้ืนฟูสภาพรถยนต์
ภายใน คิดเป็นร้อยละ 64.4 รูปแบบการใชบ้ริการท่ีบ่อยท่ีสุด พบวา่ ส่วนใหญ่ใชบ้ริการระบบช่วง
ล่างและล้อรถยนต์บ่อยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 43.9  ความถ่ีของการใช้บริการต่อเดือน พบว่า ส่วน
ใหญ่ใชบ้ริการเฉล่ีย 2 คร้ัง ต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 42.9  วันท่ีใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่ใช้
บริการช่วงวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ คิดเป็น  ร้อยละ 57.1 เวลาท่ีใช้บริการ พบว่า ส่วนใหญ่ใช้บริการ
ตั้งแต่เวลา 16.01 เป็นตน้ไป  คิดเป็นร้อยละ 32.5 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ พบว่า ส่วน
ใหญ่เลือกใชบ้ริการดว้ยการตดัสินใจของตนเอง คิดเป็นร้อยละ 64.4 ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีใช้
บริการ พบวา่ ส่วนใหญ่จ่ายค่าบริการ 5,001 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 44.9  

3. ปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์ในจังหวัดท่าขี้เหล็ก ประเทศเมียนมา          
โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก (  = 3.79) เรียงล าดับความส าคัญดังนี้  

ดา้นบุคลากร มีความส าคญัระดบัมาก (  = 4.04) โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบั
การมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อลูกคา้  

ดา้นสถานท่ี มีความส าคญัระดบัมาก (  = 3.98) โดยผูบ้ริโภค ให้ความส าคญัสูงสุดกบั
สถานท่ีตั้งสามารถหาไดง่้าย  

ดา้นผลิตภณัฑ์ มีความส าคญัระดบัมาก (  = 3.89) โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบั
การมีความหลากหลายของสินคา้ อุปกรณ์ เช่น แมก็ ยางรถยนต ์แบตเตอร่ี  
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ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีความส าคัญระดับมาก (  = 3.77) โดยผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัสูงสุดกับ ห้องรับรองลูกค้ามีเคร่ืองด่ืมให้บริการพร้อมติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ และ
โทรทศัน์ 

ด้านกระบวนการให้บริการ มีความส าคัญระดับมาก (  = 3.71) โดยผู ้บริโภคให้
ความส าคญัสูงสุดกบัส่งมอบรถยนตต์รงเวลา 

ปัจจยัดา้นราคา มีความส าคญัระดบัมาก (  = 3.59) โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั สูงสุดกบั
การราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความส าคญัระดับปานกลาง (  = 3.57) โดยผูบ้ริโภค ให้
ความส าคญัสูงสุดกบั มีการบริการนอกสถานท่ี  
อภิปรายผล 

จากผลการศึกษาแนวทางการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศ                 
เมียนมา สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 
  พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ในจังหวัดท่าขี้เหล็ก ประเทศ
เมียนมา  

ดา้นประวติัการใช้บริการ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เคยใช้บริการธุรกิจดูแลรถยนต์ ทั้งน้ีอาจ
เป็นเพราะ ความสะดวกสบาย และเขา้ถึงง่ายของการเขา้ใช้บริการดูแลรถยนต์ท่ีเปิดให้บริการแก่
ผูบ้ริโภค   

ดา้นรูปแบบของการใชบ้ริการ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการทั้งดา้นตวัถงัและสีรถยนต ์
การตรวจสภาพเคร่ืองยนต์ ระบบช่วงล่างและลอ้รถยนต์ และการฟ้ืนฟูสภาพรถยนต์ภายใน ทั้งน้ี
อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคเห็นความส าคญัในการดูแลรักษาสภาพรถยนต์ให้พร้อมใช้งาน และรักษา
อายกุารใชง้านของรถยนตข์องตนเอง ดา้นรูปแบบการใชบ้ริการท่ีเขา้รับบริการบ่อยท่ีสุด ส่วนใหญ่
ใชบ้ริการระบบช่วงล่างและลอ้รถยนตบ์่อยท่ีสุด ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะสภาพ การใชง้านส่วนใหญ่ของ
ผูบ้ริโภคท าธุรกิจส่วนตวัเนน้ในเร่ืองการขนส่งและบริการสาธารณะ ในการเดินทาง จึงท าใหร้ะบบ
ช่วงล่างและลอ้รถยนตเ์ส่ือมสภาพไดง่้ายกวา่การเขา้รับบริการ ดา้นอ่ืน   

ดา้นความถ่ีของการใชบ้ริการต่อเดือน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใชบ้ริการเฉล่ีย 2 คร้ังต่อเดือน 
และ จ่ายค่าบริการ 5,001 บาทข้ึนไปต่อคร้ัง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะธุรกิจดูแลรถยนตมี์ความหลากหลาย 
ในการบริการ ประกอบกบัจ านวนรถยนตข์องผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีรถ 2 คนั ข้ึนไป จึงท าให้ความถ่ี
และค่าใชจ่้ายในการบริการต่อเดือนเพิ่มข้ึน  

ดา้นวนัท่ีใช้บริการ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการช่วงวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ และเลือกใช้
บริการตั้งแต่เวลา 16.01 เป็นตน้ไป ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะลกัษณะการท างาน ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
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ท างานทุกวนัตั้งแต่วนัจนัทร์ถึงวนัอาทิตย ์ และสะดวกในการใช้บริการ ดูแลรถยนต์ของตนเอง
ในช่วงตอนเย็นของวนัธรรมดาทั่วไป และใช้ช่วงเย็นของวนัเสาร์ อาทิตย์ ในการพักผ่อนกับ
ครอบครัว ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการ ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ ดว้ยการตดัสินใจของ
ตนเอง ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการธุรกิจดูแลรถยนตจึ์งท าให้การตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการส่วนหน่ึงเป็นผลมาจากความพึงพอใจในการใชบ้ริการของร้าน 

ปัจจัยทางการตลาดของธุรกจิดูแลรถยนต์ในจังหวดัท่าขีเ้หลก็ ประเทศเมียนมา   
 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบัมีความหลากหลายของสินคา้ อุปกรณ์ 

เช่น แม็ก ยางรถยนต ์แบตเตอร่ี ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจในการเลือกใชสิ้นคา้
ตามความตอ้งการไดอ้ย่างหลากหลายและตรงตามความตอ้งการในการใช้บริการ สอดคลอ้งกบัณ
ภทัร ศรียาภยั (2551 : 63) และกฤษณา ทพัวงษ ์(2559 : 77) ท่ีพบวา่ ปัจจยัส่งเสริมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์นั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัความหลากหลายของประเภทสินคา้หรือบริการ 
ซ่ึงอยูใ่นระดบัมาก   

 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบัการมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพท่ีไดรั้บ ทั้งน้ี
อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ถึงร้อยละ 99 เคยใชบ้ริการและเป็นลูกคา้เดิม
ของธุรกิจดูแลรถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา จึงมีความตอ้งการในการรับบริการท่ี
การบริการ คุณภาพของสินคา้ท่ีไดรั้บเหมาะสมกบัราคาท่ีลูกคา้ตอ้จ่าย สอดคลอ้งกบั  ศิริรัตน์ ญาติ
ฝูง (2555 : 99) ท่ีพบว่า ประชากรได้ให้ความส าคัญกับท าเลท่ีตั้ ง และราคาค่าบริการ ในการ
ตดัสินใจเลือกใชศู้นยบ์ริการ เป็นตน้ 

 ดา้นสถานท่ี ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบั สถานท่ีตั้งสามารถหาไดง่้ายทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะการแข่งขันในตลาดธุรกิจดูแลรถยนต์ในปัจจุบัน มีให้เลือกอย่างหลากหลาย ผูบ้ริโภค
สามารถเลือกใช้บริการได้ตามสะดวก และท่ีส าคญัเกิดความก้าวหน้าทางธุรกิจ และเทคโนโลยี
ปัจจุบนัเป็นอย่างมาก ร้านท่ีมีท าเลท่ีตั้งสามารถหาได้ง่าย สะดวกแก่การรับบริการของผูบ้ริโภค 
ประกอบกบัการตกแต่งท่ีทนัสมยัเขา้กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัยอ่มสามารถดึงดูด
ลูกคา้ให้ใช้บริการไดง่้ายข้ึน สอดคล้องกบั ศิริรัตน์ ญาติฝูง (2555 : 99) ท่ีพบว่า ประชากรไดใ้ห้
ความส าคญักบัท าเลท่ีตั้ง ท่ีสามารถหาไดง่้าย และ สะดวกต่อการเขา้ใชบ้ริการ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบัมีการบริการนอกสถานท่ี 
ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวกสบายในการบริการ โดยไม่ตอ้ง เดินทางเขา้ไปใช้
บริการในศูนยบ์ริการ ท่ีสภาพการเดินทางในเขตพื้นท่ีจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา ค่อนขา้งมี
รถคบัคัง่จากทั้งรถของนักท่องเท่ียว และรถบริการนักท่องเท่ียว ซ่ึงส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคใช้บริการ
ระบบช่วงล่าง และลอ้รถยนต์ ถึงร้อยละ 43.9 ซ่ึงสามารถขอรับบริการนอกสถานท่ีได ้สอดคลอ้ง
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กบัวิทชยุตม์ อนันตศกัด์ิ (2556 : 39) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคกิจการดูแลรถยนต์ ให้ความส าคญักบัการ
บริการนอกสถานท่ีตามกิจกรรม หรือการให้บริการต่าง ๆ ท่ีสามารถด าเนินการไดโ้ดยไม่ตอ้งน ารถ
เขา้มายงัศูนยบ์ริการ  

 ดา้นกระบวนการ ผูบ้ริโภคให้บริการให้ความส าคญัสูงสุดกบัการมีการส่งมอบรถยนต์
ตรงเวลา ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจดูแลรถยนตใ์นจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก 
ประเทศเมียนมา อยู่ในช่วงวยัท างานหรือท าธุรกิจส่วนตวั ซ่ึงตอ้งการความสะดวกสบายในการ
ขอรับบริการรับส่งลูกคา้กลบัสถานท่ีท างาน หรือสถานท่ีท าธุรกิจส่วนตวัซ่ึงจะค านึงถึงเวลาในการ
ส่งมอบมากท่ีสุด เพื่อเป็นการบริหารเวลาให้เกิดประโยชน์ให้มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัส านักงาน
ปลัดกระทรวงมหาดไทย (2553 : 4) ท่ีกล่าวว่า ในการบริการเวลาของคนท่ีท างานหรือท าธุรกิจ
ส่วนตัว ต้องรู้จักบริการเวลา คือ การรู้จกัวางแผนและจัดสรรเวลาในการท างานอย่างถูกต้อง 
เหมาะสม ซ่ึงไม่จ  าเป็นวา่จะตอ้งเป็นนกับริหารเท่านั้นท่ีจะสามารถบริหารเวลา ทุกคนก็สามารถท า
ไดเ้พียงแต่ตอ้งรู้จกัท่ีจะแบ่งเวลา โดยจดัสรรเวลาของตนเองให้ถูกตอ้งและเหมาะสมตามวนัเวลาท่ี
ก าหนด 

ดา้นสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบั ห้องรับรองลูกคา้มี
เคร่ืองด่ืมใหบ้ริการพร้อมติดตั้งเคร่ืองปรับอากาศ และโทรทศัน์ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคเล็งเห็น
ถึงความสะดวกในการเขา้ใชบ้ริการ และเพื่อเป็นการพกัผอ่นระหวา่งการรอคอย สอดคลอ้งกบัพชัรี 
ฉันท์ศิริรักษ์ (2554) ท่ีพบว่า ผู ้ให้บริการต้องสามารถดูแลอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ให้แก่
ผูใ้ชบ้ริการได ้ 

ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบัการ การดูแลเอาใจใส่ของพนกังาน ทั้งน้ี
อาจเป็นเพราะ การบริการของพนกังานนั้นถือเป็นส่ิงส าคญัโดยเฉพาะพนกังานท่ีมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ี
ดีต่อลูกคา้ จะท าให้ลูกค้าเกิดความผ่อนคลาย ไวว้างใจ และเช่ือมัน่ในการรับบริการ รวมถึงเกิด
ความพึงพอใจท่ีไดรั้บบริการอยา่งมีน ้าใจ และเป็นกนัเอง สอดคลอ้งกบัทรัพยม์งคล เก้ือเม่ง (2552 : 
56) ท่ีไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค พบวา่ ดา้นพนกังาน ผูใ้ห้บริการให้
ระดบัความส าคญัในระดบัมากกบัความมีน ้าใจ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ และบุคลิกภาพของพนกังาน 
 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
            ผลจากการศึกษาเร่ือง แนวทางการตลาดของธุรกิจดูแลรถยนต์ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก 
ประเทศ เมียนมาผูว้ิจยัได้ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ ง 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นสภาพแวดลอ้ม
ทางกายภาพ และดา้นบุคลากร พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้นมีผลต่อการเลือกใช้
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บริการ ดังนั้ นผูว้ิจยัจึงได้มีข้อเสนอแนะเพื่อใช้เป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงให้กับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจดูแลรถยนตใ์หมี้ประสิทธิภาพมากข้ึน ดงัน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์  
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดในเร่ืองของความหลากหลายของสินค้า เช่น แม็ก ยาง

รถยนต์ แบตเตอร่ี ชุดแต่ง ดงันั้น ผูป้ระกอบการจึงควรพฒันาธุรกิจโดยเพิ่มความหลากหลายของ
สินค้าทั้ งขนาด ราคา และคุณภาพ เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้ตดัสินใจเลือกสินค้าได้หลากหลาย และ
ตอบสนองความตอ้งการให้กบัผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด เน่ืองจากธุรกิจดูแลรถยนตใ์นจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก 
ประเทศเมียนมา เป็นธุรกิจใหม่และการท่ีจะเพิ่มความหลากหลายให้กับสินค้า จึงเป็นการช่วย
ประหยดัเวลาใหก้บัผูบ้ริโภค  

ด้านราคา  
ผู ้บริโภคให้ความส าคัญสูงสุดในเร่ืองของ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีได้รับดังนั้ น 

ผูป้ระกอบการควรมีการคิดราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพของสินค้า พร้อมทั้งมีราคาพิเศษให้กับ
ลูกคา้ประจ าเพื่อดึงดูดความสนใจในการใช้บริการอย่างต่อเน่ือง  เพราะจะท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าการ
ไดรั้บราคาพิเศษและไดคุ้ณภาพตามท่ีตอ้งการนั้น จะท าใหลู้กคา้มีความพึงพอใจและกลบัมาใชซ้ ้ า\ 

ด้านสถานที ่ 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดในเร่ือง สถานท่ีตั้ งสามารถหาได้ง่าย รองลงมาคือ การ

ตกแต่งร้านให้ทนัสมยั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการปรับปรุง ตกแต่งร้านให้มีความทนัสมยัอยู่
เสมอ เพื่อดึงดูดใจลูกคา้ และสร้างความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการให้กลบัมาใชบ้ริการซ ้ า 
จนเป็นลูกคา้ประจ าของทางร้าน เน่ืองจากร้านส่วนใหญ่ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมานั้น จะ
มีลกัษณะของร้านท่ีเป็นรูปแบบเดิมๆ ผูบ้ริโภคจึงให้ความสนใจกบัร้านท่ีมีการตกแต่งในรูปแบบ
ใหม่ไม่ซ ้ ากบัร้านอ่ืนๆ มีความทนัสมยั ท าใหลู้กคา้รู้สึกอยากเขา้มารับการบริการท่ีมากยิง่ข้ึน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัสูงสุดในเร่ืองการมีบริการนอกสถานท่ี ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมี

การเพิ่มความรวดเร็วในการให้บริการนอกสถานท่ี เพื่อประหยดัเวลาในการรอการรับบริการของ
ผูบ้ริโภค เน่ืองจากถนนหนทางของพื้นท่ีในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมายงัมีการปรับปรุงอยู่
เสมอ จึงท าให้ช่วงล่างหรือยางรถยนตข์องลูกคา้มีปัญหาระหวา่งเดินทาง ผูป้ระกอบการจึงควรเพิ่ม
อุปกรณ์และตวัพนักงานส าหรับการบริการท่ีรวดเร็วทั้งในบริเวณร้าน และนอกสถานท่ี เพื่อสร้าง
ความประทบัใจและการเรียกใชบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอ 

ด้านกระบวนการ  
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ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดในเร่ืองส่งมอบรถยนต์ตรงเวลา เน่ืองจากพฤติกรรมของ
ลูกคา้ในจงัหวดัท่าข้ีเหล็ก ประเทศเมียนมา อยูใ่นช่วงท่ีท าธุรกิจมากมาย จึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งนดัหมาย
การรับรถให้ตรงต่อเวลานดัหมาย ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการจดัการ และ การส่งมอบรถยนตแ์ก่
ลูกคา้ ให้ตรงเวลา ละคอยพฒันาบุคลากรในร้านให้มีจดัการ การให้บริการ อย่างรวดเร็ว และมีการ
ค านวณระยะเวลาในการดูแลรถของลูกคา้เพื่อไม่ให้เป็นการเสียเวลา ซ่ึงถือเป็นการบริหารเวลาให้
เกิดประโยชน์สูงสุดทั้งในดา้นผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภค 

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดในเร่ืองห้องรับรองลูกคา้มีเคร่ืองด่ืมให้บริการพร้อมติดตั้ง

เคร่ืองปรับอากาศ และโทรทศัน์ เพื่อเป็นการให้บริการลูกคา้ท่ีเขา้มารับบริการไดมี้กิจกรรมระหวา่ง
รอคอย  

ด้านบุคลากร  
ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญสูงสุดในเร่ือง การดูแลเอาใจใส่ของพนักงาน เน่ืองจากการท่ี

พนักงานหรือผูป้ระกอบการไดดู้แลลูกคา้ท่ีเขา้มารับบริการอย่างเต็มท่ี ท าให้ลูกคา้ไดรั้บความพึง
พอใจท่ีจะเข้ามาใช้บริการ และมีความเช่ือมั่นในความเช่ียวชาญของพนักงานมากข้ึน ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรมีการฝึกอบรมพฒันาบุคลิกภาพของพนกังานทั้งดา้นการมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีต่อ
ลูกคา้ และการพฒันาฝีมือของตนเองให้เกิดความผิดพลาดนอ้ยท่ีสุด และมีการยอมรับวา่ลูกคา้แต่ละ
คนมีนิสัยท่ีไม่เหมือนกนั จึงตอ้งมีการช่วยอ านวยความสะดวกให้กบัลูกคา้ในแต่ละคนให้ไดม้าก
ท่ีสุด 
 
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

1) ควรมีการศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพเพิ่มเติมควบคู่กับการศึกษาเชิงปริมาณเก่ียวกับ
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัด้านพฤติกรรมผูบ้ริการกบัปัจจยัทางการตลาด เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจในการพฒันาธุรกิจดูแลรถยนตใ์หมี้ประสิทธิภาพต่อไป 

2) ควรมีการศึกษาด้านการวิเคราะห์ต้นทุน ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค และช่องทาง           
การพฒันารูปแบบการท าธุรกิจดูแลรถยนต ์เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจใหไ้ดก้ าไรสูงสุด 

รายการอ้างอิง 
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