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แนวทางการตลาดของตัวแทนรถแทรกเตอร์ยันม่าร์ ร้าน 2009 สยามแทรกเตอร์ขอนแก่น

THE MARKETING OF YANMAR TRACTORS STORE  

TRACTORS KHON KAEN SIAM IN 2009

ภาณุวัฒน์ จิววัฒนารักษ์ 1

ประจักร บัวผัน 2

บทคัดย่อ

 การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเพื่อก�าหนดแนวทางการตลาดของตัวแทนรถแทรกเตอร์ยันม่าร์ ในจังหวัดขอนแก่น ร้าน 

2009 สยามแทรกเตอร์ขอนแก่น โดยได้ท�าการศึกษาและวิเคราะห์ผล และท�าการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อรถ

แทรกเตอร์ของผู้บริโภค โดยอาศัยแนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้อง เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) และน�าข้อมูลมา

วิเคราะห์ด้วยโปรแกรม SPSS for Windows ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่าง จะมีปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื้อรถแทรกเตอร์

ของผูบ้รโิภค ทีค่ล้ายคลงึกนั โดยผูบ้รโิภคจะให้ความส�าคญักบัรถแทรกเตอร์ทีม่คีณุภาพ และรถแทรกเตอร์ทีไ่ด้รบัรองมาตรฐาน ราคา

ทีเ่หมาะสมกบัคณุภาพ และสามารถต่อรองราคาได้ และท�าเลทีต่ัง้ทีใ่กล้แหล่งชมุชนเป็นปัจจยัหลกัทีส่�าคญั เนือ่งจากลกูค้าได้รบัความ

สะดวกสบาย

ค�ำส�ำคัญ: ปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ แนวทางการตลาด

Abstract

 This study is a study to determine the marketing approach of Yanmar tractors. Khon Kaen farm shop in 

Siam in 2009. The study and analysis. And study the factors that influence the purchase decisions of consumers 

tractors. Based on the concepts and theories involved. Data collected by questionnaire (Questionnaire) and data 

were analyzed with SPSS for Windows program results showed that. Sample There are factors that will influence 

the consumer decision to purchase tractors. Similar Consumers will pay more attention to quality tractors.  

Tractors and certification. Reasonable prices And can bargain And its location close to the community is a major 

factor. Since the client was comfortable.

Keywords: factors influencing purchasing decisions, marketing approach.5



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 

ระดับชาติและนานาชาติ ประจ�าปี 2558
218

ก
าร

จ
ัด
ก
าร

เช
ิง
ก
ล
ย
ุท
ธ
์ ก

าร
จ
ัด
ก
าร

ธ
ุร
ก
ิจ
ข
น
าด

ก
ล
าง

แ
ล
ะข

น
าด

ย
่อ
ม

บทน�ำ 

 เนื่องจากความเหมาะสมทางภูมิประเทศและภูมิอากาศของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ท�าให้มีประชากร

ท�าเกษตรกรรมอยู่เป็นส่วนใหญ่ ความต้องการทางการเกษตรที่เพิ่มมากขึ้น ท�าให้มีการน�าเทคโนโลยีด้านรถไถน�า

มาแทนที่ กลยุทธ์ทางการตลาด เป็นการใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด หรือหมายถึงขันตอนในการ

ก�าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และการออกแบบส่วนประสมทางการตลาดเพื่อสนอง

ความพึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์กร [1] ได้พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อให้ทันต่อการ

เปลี่ยนแปลงโดยอ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส�าหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler 

ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการ ซึ่งจะได้ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ใน

การก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เนื่องจาก คูโบต้ายังเป็นยี่ห้ออันดับหนึ่งและมีความนิยม ดังนั้น การจะเข้าไป

ท�าการตลาดเพือ่แบ่งส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share) จากยีห้่ออนัดบัหนึง่จงึเป็นส่วนทีม่คีวามส�าคญัในการ

เพิ่มยอดขายกับยี่ห้ออันดับสอง 

 ผู้วิจยัจงึไดท้�าการศึกษาสว่นแบ่งทางการตลาดของรถแทรกเตอรย์ันม่าร ์เพื่อให้ทราบถึง แนวทางในการ

ก�าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของรถแทรกเตอร์ยนัม่าร์ ทีม่ผีลต่อการเลอืกซือ้ โดยเฉพาะตวัแปรทีส่่งผลต่อการตดัสนิ

ใจซือ้ของเกษตรกร ซึง่จะช่วยให้ท�าการวางแผนพฒันาการตลาด อนัจะส่งผลให้เกดิองค์ความรูใ้หม่เพือ่ให้เกดิความ

ทันสมัยเหมาะสมกับสภาพการประกอบธุรกิจในปัจจุบัน 

วัตถุประสงค์

 เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการใช้รถแทรกเตอร์ยันม่าร์ ร้าน 2009 สยามแทรกเตอร์

ขอนแก่น

เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในการเพิ่มยอดขายรถแทรกเตอร์ยันม่าร์ ร้าน 2009 สยามแทรกเตอร์ขอนแก่น

วิธีด�ำเนินงำน 

 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ เกษตรกรในจังหวัดขอนแก่น จ�านวน 171 คน โดยค�านวณจากการ

สุม่จ�านวนประชากรทีม่รีถรถแทรกเตอร์ทัง้หมด 300 คน ลุม่ตวัอย่าง คอื ลกูค้าทีเ่ข้ามาใช้บรกิารธนาคาร	ธกส. ตรง

ข้ามโรงพยาบาลขอนแก่นราม (ถนนตัดใหม่) อ.เมือง จ.ขอนแก่นโดยใช้สูตรของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane)

(1973) [2]

 2. วธิกีารสุม่ตวัอย่าง การศกึษาในครัง้นีก้ารสุม่ตวัอย่างข้อมลูจากเกษตรกรในจงัหวดัขอนแก่น ด้วยวธิี

เลอืกกลุม่ตวัอย่างโดยไม่ใช้หลกัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) แบบใช้ความสะดวก (Convenience 

Sampling) 

 3. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส�าหรับงานวิจัยนี้คือ 

แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่จัดท�าขึ้นเพื่อศึกษาการก�าหนดแนวทางการก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด โดย

การแจกแบบสอบถามให้กลุ่มลูกค้าตัวอย่าง 

 4. วธิกีารวเิคราะห์ข้อมลู ในการศกึษาครัง้นี ้ผูว้จิยัใช้วธิกีารวเิคราะห์ข้อมลูเชงิพรรณนา โดยใช้โปรแกรม

ส�าเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อหาค่าสถิติของระดับความเห็น น�ามาวิเคราะห์หาค่าความถี่ (Frequen-

cy) และร้อยละ (Percentage) ในส่วนของข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และส่วนของพฤตกิรรมในการเลอืก

ซื้อรถแทรกเตอร์ยันม่าร์ วิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใน

ส่วนของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
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ผลกำรวิจัย

 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้ตอบ

แบบสอบถามจ�าแนกตามเพศพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายจ�านวน 139 คน คดิเป็นร้อยละ 81.3 

ส่วนเพศหญิงมีจ�านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 แบบสอบถามจ�าแนกตามอายุ พบว่าช่วงอายุของผู้ตอบ

แบบสอบถามมีมากที่สุดอยู่ที่ 31-40 ปี มีจ�านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 รองลงมาอยู่ที่ช่วงอายุ 41-50 ปี 

จ�านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ช่วงอายุ 21-30 ปี จ�านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ช่วงอายุ 51-60 ปี 

จ�านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ช่วงอายุต�่ากว่า 61 ปีขึ้นไป จ�านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และ ช่วงอายุต�่

ากว่า 20 ปี จ�านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.6 โดยมีค่าเฉลี่ยของอายุผู้ตอบแบบสอบถามอยู่ที่ 39.68 ปี มีอายุของ

ผู้ตอบแบบสอบถามต�่าสุดที่ 17 ปี และสูงสุด 73 ปี แบบสอบถามจ�าแนกตามระดับการศึกษาพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมีระดับการศึกษาประถมศึกษามากที่สุด จ�านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 28.1 รองลงมาคือ ระดับการ

ศกึษามธัยมศกึษาตอนต้นจ�านวน 41 คน คดิเป็นร้อยละ 24.0 ระดบัการศกึษามธัยมศกึษาตอนปลาย/ปวช. จ�านวน 

39 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ�านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ระดับการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส.จ�านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ�านวน 0 คน คิดเป็นร้อย

ละ 0 ตามล�าดับ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรจ�านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 47.4 

รองลงมาคือ ประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไปจ�านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 24.0 ประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว จ�านวน 

22 คน คิดเป็นร้อยละ 12.9 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ลูกจ้าง จ�านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 ประกอบ

อาชีพผู้รับเหมา จ�านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ประกอบอาชีพเกษตรกร จ�านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 และ

ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา ข้าราชการ พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างละจ�านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตาม

ล�าดับ ผู้ตอบแบบสอบถามจ�าแนกตามรายได้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต�่ากว่า 

10,000 บาท จ�านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 66.1 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 10,001-20,000 บาท 

จ�านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 28.6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จ�านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 4.1 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาทขึ้นไปจ�านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ค่าเฉลี่ยรายได้ต่อเดือนของผู้ตอบ

แบบสอบถามทั้งหมดอยู่ที่ 6,083.47 บาท มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต�่าที่สุด 3,000 บาท และสูงสุด 50,000 บาท 

สรุป 

 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ลูกค้ามักจะเลือกซื้อรถแทรกเตอร์ที่มีคุณภาพ และรถแทรกเตอร์ที่ได้รับรอง

มาตรฐานเนื่องจากตัวรถจะมีความแข็งแรงทนทาน และสามารถใช้งานได้อย่างยาวนาน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ

ในระดับมากที่สุด [3],[4],[5] ด้านราคา พบว่า ลูกค้าให้ความส�าคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพถูกกว่าร้านอื่น 

และราคาที่สามารถต่อรองได้ เนื่องจากหากสินค้าไม่มีคุณภาพแต่ราคาแพงก็จะท�าให้ลูกค้าไม่คิดที่จะซื้อสินค้าตัว

นัน้อกี [6] ด้านสถานทีห่รอืช่องทางการจดัจ�าหน่าย พบว่า ท�าเลทีใ่กล้แหล่งชมุชนเป็นปัจจยัหลกัทีส่�าคญั เนือ่งจาก

ลูกค้าได้รับความสะดวกสบาย [7] ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�าคัญ

กับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมากเท่านั้น ประกอบด้วยปัจจัยเกี่ยวกับ การมีส่วนลดในการซื้อสินค้า 

เนื่องจากท�าให้ลูกค้ามีความรู้สึกว่าได้รับของหรือสินค้าที่มากขึ้นแต่จ่ายเงินเท่าเดิม ด้านกระบวนการ พบว่า ปัจจัย

ด้านให้ค�าแนะน�าเกี่ยวกับสินค้า การมีบริการที่รวดเร็ว การมีระยะเวลาส่งมอบที่แน่นอน สินค้ามีความเพียงพอต่อ

ความต้องการ และการมีช่างซ่อมไว้บริการลูกค้า เนื่องจาก เป็นการสร้างความพึงพอใจแก่ตัวลูกค้า ด้านบุคลากร

หรอืบคุคล พบว่า พนกังานมอีธัยาศยัด ีเจ้าหน้าทีม่คีวามรูเ้ป็นอย่างด ีเนือ่งจากการทีต่วัพนกังานมคีวามรูเ้รือ่งสนิค้า
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เป็นอย่างดีจะช่วยให้ระบุตัวสินค้าได้รวดเร็ว ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า การมีที่นั่งให้ลูกค้านั่งรอ มีการจัด

ร้านที่เป็นระเบียบ และมีสถานที่ให้ลูกค้าจอดรถ เนื่องจากหากลูกค้าไม่ได้รับความสะดวกสบายลูกค้าก็จะเลือกที่

จะไม่เข้าร้าน 

ข้อเสนอแนะ

 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า รถแทรกเตอร์ที่มีคุณภาพ และได้รับรองมาตรฐานเป็นปัจจัยส่วนที่ให้ความส�าคัญ

มากที่สุดเพื่อเพิ่มยอดขายที่เพิ่มขึ้น ด้านราคา พบว่า ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ถูกกว่าร้านอื่น และสามารถต่อ

รองได้ เป็นการก�าหนดกลยุทธ์อย่างหนึ่งซึ่งจะช่วยเพิ่มยอดขายของร้าน เพราะฉะนั้นจึงควรมีการส�ารวจราคาของ

ตลาดคู่แข่ง เพื่อจะได้น�ามาก�าหนดกลยุทธ์ของทางร้าน ด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ�าหน่าย พบว่า ท�าเลที่ตั้ง

ที่ใกล้แหล่งชุมชนเป็นปัจจัยเดียวที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้เปs็นปัจจัยส่วนมี่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส�าคัญมาก

ที่สุด ดังนั้นหากทางร้านตั้งอยู่ในท�าเลที่ไม่ดีก็จะต้องมีการก�าหนดกลยุทธ์ใหม่ ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้

ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส�าคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมากเท่านั้น ประกอบด้วย

ปัจจยัเกีย่วกบั การมส่ีวนลดในการซือ้สนิค้า แต่การจะก�าหนดส่วนลดทางร้านจะต้องค�านงึถงึต้นทนุของสนิค้า และ

ต้นทุนของการท�าการตลาดด้วย ด้านกระบวนการ พบว่า การมีช่างซ่อมไว้บริการลูกค้า มีความส�าคัญต่อการตัดสิน

ใจเลือกซื้อของลูกค้า และเป็นการอ�านวยความสะดวกแก่ลูกค้าในกรณีที่ซื้อสินค้าไปแล้วเกิดช�ารุด ด้านบุคลากร

หรอืบคุคล พบว่า พนกังานมอีธัยาศยัด ียิม้แย้มแจ่มใส เจ้าหน้าทีม่คีวามรูเ้รือ่งรถเป็นอย่างด ีมจี�านวนพนกังานมาก

เพียงพอต่อการให้บริการ และพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ พนักงานมีความเป็นกันเองกับลูกค้า 

จะมีผลต่อยอดขาย และการดึงดูดใจให้ลูกค้าเข้ามาซื้อของกับทางร้าน ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า การมีที่นั่ง

ให้ลูกค้านั่งรอ และมีสถานที่ให้ลูกค้าจอดรถ ถือเป็นส่วนส�าคัญในการให้บริการลูกค้า จึงควรก�าหนดที่นั่งให้เหมาะ

สม ไม่ควรร้อนเกินไป และจะต้องไม่กีดขวางทางเดินส�าหรับลูกค้าท่านอื่น

กิตติกรรมประกำศ 
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