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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การส่งเสริมการขายกับผล

การด�ำเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากผูบ้รหิารธุรกจิตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ จ�ำนวน 133 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบ

พหุคูณ และการวิเคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ ผลการวิจัย พบว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ด้านการ

ให้ข้อเสนอทางการเงนิ ด้านการจดัแสดงสนิค้า และด้านการให้ทดลองสินค้า มคีวามสัมพนัธ์และผลกระทบ

เชงิบวกกับผลการด�ำเนนิงานทางการตลาด ดงันั้นผูบ้ริหารธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนตใ์นเขตภาคตะวนั

ออกเฉียงเหนือ ควรให้ความส�ำคัญกับกลยุทธ์การส่งเสริมการขายในแผนการพัฒนา และควรปรับปรุง

กลยุทธ์ทางธุรกิจ เพ่ือให้องค์กรสามารถปรับตัวได้อย่างมีประสิทธิภาพทันต่อการเปล่ียนแปลงทางสังคม

และเศรษฐกิจ เพื่อให้เกิดผลการด�ำเนินงานทางการตลาดที่ดีอย่างต่อเนื่อง และให้องค์กรสามารถแข่งขัน

ได้อย่างมีประสิทธิภาพทั้งในระดับภูมิภาคและระดับชาติต่อไป
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Abstract

	 The purpose of this study was to verify the relationship between sales promotion strategies 

and marketing performance of car dealer businesses in the Northeast Thailand. The instrument 

was a questionnaire used to collect data from 133 executives of car dealer businesses in the 

Northeast of Thailand. The statistics used for analyzing data were multiple correlation analysis and 

multiple regression analysis. The results of the research found that sales promotion strategies in 

terms of finance offers, exhibitions and free trials had positive effect on marketing performance. 

For this reason, this study recommends that executives of dealer businesses need to prioritize 

sales promotion strategies in making any development plans and improve business procedure 

strategies in order to effectively adapt to changes in social and economic conditions and thereby 

continue increasing the results of the outcomes of these marketing strategies and improving their 

capability to compete effectively both regionally and nationally.

Keywords :	 Sales Promotion Strategies,   Marketing Performance, Car Dealer Businesses  

	 	 	 in Northeast Thailand

บทน�ำ

	 สภาพแวดล้อมทางสังคมและสภาวะทาง

เศรษฐกจิทีเ่ปลีย่นแปลงไปในปัจจุบนั ส่งผลกระทบ

ให้ธุรกิจต้องแสวงหากลยุทธ์การแข่งขัน เพื่อให้รับ

กับการแข่งขันท่ีสูงขึ้น โดยเฉพาะธุรกิจรถยนต์ใน

ประเทศไทยทีนั่บว่าเป็นหนึง่ในธุรกิจท่ีมกีารแข่งขนั

สูง ส่งผลให้ผู้ผลิตรถยนต์แต่ละยี่ห้อ ทั้งที่มีอยู่เดิม

และรายใหม่ ต่างก็ปรับปรุงกลยุทธ์การแข่งขันใน

ตลาดรถยนต์ในประเทศไทย โดยการเพิ่มช่อง

ทางการจัดจ�ำหน่ายรถยนต์ผ ่านทางตัวแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์กระจายตวัไปยงัภมูภิาคต่างๆ ของ

ประเทศ โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตภาคตะวันออก

เฉียงเหนือ ซึ่งเป็นภูมิภาคที่มีสถิติการจดทะเบียน

ใหม่รถยนต์สงูสดุเป็นอนัดบั 2 รองจากกรงุเทพมหานคร 

(กรมการขนส่งทางบก. 2558 : เวบ็ไซต์) เป็นโอกาส

ที่ธุรกิจผู้ผลิตรถยนต์แต่ละยี่ห้อต่างขยายสาขา

ตวัแทนจ�ำหน่ายมายงัภมูภิาคนี ้เพือ่หวงัทีจ่ะครอง

ส่วนแบ่งตลาดและขยายฐานลูกค้าให้มากขึ้น การ

แข่งขนัของธรุกจิตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในภมูภิาค

น้ีจงึมีความรนุแรง และมกีารแข่งขนัสงูมาก ตวัแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์แต่ละยีห้่อจงึหนัมาปรับเปลีย่นและ

ให้ความส�ำคญักบัวธิกีารบรหิารจัดการองค์กร ให้มี

ความพร้อมและทันกับกระแสการเปลี่ยนแปลง 

ท�ำให้ธรุกจิจ�ำเป็น ต้องให้ความส�ำคญักบัการพฒันา

แนวคิด วิธีการ และกลยุทธ์การบริหารงานที่หลาก

หลายมากขึน้ (พบิลู ทปีะปาล. 2551 : 3) โดยเฉพาะ

กลยุทธ์การส่งเสรมิการขาย ซึง่นบัว่ามคีวามส�ำคญั

อย่างยิ่งในการด�ำเนินธุรกิจ ที่จะส่งผลให้องค์กรมี

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ

และเติบโตอย่างยั่งยืน

	 กลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย (Sales Promo-

tion Strategy) เป็นกระบวนการทางการตลาดทีจ่ดั

ท�ำขึน้เพือ่น�ำเสนอคณุค่าพิเศษ เพือ่โน้มน้าวใจและ

กระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความต้องการซื้อสินค้าหรือ

บริการในปริมาณและความถ่ีท่ีเพิ่มขึ้น เพื่อ

วัตถุประสงค์ในการสร้างยอดขายในช่วงเวลาที่

ก�ำหนด กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ถือเป็นเครื่อง

มือส�ำคัญในส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาดที่

เป็นการกระตุ้นให้เกิดการซื้อ โดยการใช้สิ่งจูงใจ

เป็นตัวชักน�ำ  เพื่อให้ยอดขายสูงขึ้นในระยะเวลาท่ี
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สั้นลง (ดารา ทีปะปาล และ ธนวัฒน์ ทีปะปาล. 

2553 : 193) กลยุทธ์การส่งเสริมการขายสามารถ

แบ่งออกเป็น 5 ประเภท ได้แก่ การให้ข้อเสนอแจก

ของแถม (Premium Offers) การให้ข้อเสนอ

ทางการเงิน (Finance Offers) การจัดแสดงสินค้า 

(Exhibition) การให้ข้อเสนอส่วนลดและการคนืเงนิ 

(Rebate and Cash Refund Offers) และการให้

ทดลองสินค้า (Free Trial) (นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร. 

2556 : 265) โดยทีก่ลยทุธ์การส่งเสรมิการขายอาจ

ท�ำให้เกิดผลการด�ำเนินงานทางการตลาดในเชิง

บวกต่อธุรกิจ และเกิดประสิทธิภาพสูงสุดต่อธุรกิจ

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด (Marketing Per-

formance) เป็นผลลพัธ์ทีไ่ด้จากการด�ำเนนิงานของ

องค์กร และสามารถอธบิายได้ว่าในขณะนัน้ธรุกจิมี

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดโดยรวมเป็น

อย่างไร ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดมิใช่เป็น

เพยีงการควบคมุการด�ำเนนิงานขององค์กรเท่านัน้ 

แต่ยังรวมถึงการติดตามผลการด�ำเนินงานของ

องค์กรอีกด้วย ซึง่ตัวชีว้ดัผลการด�ำเนนิงานทางการ

ตลาดที่ท�ำให้ธุรกิจประสบผลส�ำเร็จในการปฏิบัติ

งานประกอบด้วยตัวชี้วัด 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค (Customer Behavior) ด้าน

การตอบสนองการขาย (Sales Response) ด้าน

ส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Share) และด้าน

การรับรู้ของผู้บริโภค (Customer Perception) 

(Morgan และคณะ. 2002 : 363-375) การวัดผล

การด�ำเนินงานทางการตลาดเป็นส่วนที่ส�ำคัญใน

การตัดสินใจของผู้บริหาร เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการ

ปฏิบัติงานอย่างมีประสิทธิภาพ (พสุ เดชะรินทร ์

2548 : 20–21) ดังนั้นจึงมีความจ�ำเป็นอย่างยิ่งใน

การบริหารกลยุทธ์การส่งเสริมการขายที่ดีและ

เหมาะสม เพื่อให้องค์กรธุรกิจมีผลการด�ำเนินงาน

ทางการตลาดในเชิงบวกและมีประสิทธิภาพสูงสุด

ต่อธุรกิจอย่างยั่งยืน

	 ธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ (Car Dealer 

Businesses) เป็นส่วนหนึ่งที่ส�ำคัญในห่วงโซ่

อุปทานของอุตสาหกรรมรถยนต์ในส่วนของภาค

พาณิชยกรรม เนื่องจากตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์

เปรยีบเสมือนทตูทางการค้าของบรษัิทรถยนต์ทีจ่ะ

ท�ำหน้าที่น�ำเสนอรถยนต์และสินค้าต่าง ๆ ของ

บริษัทรถยนต์ รวมถึงการมอบการบริการที่ดีและ

ประทับใจให้กับผู้บริโภคทั้งก่อนและหลังการซื้อ

ขาย ซึ่งความส�ำเร็จทางด้านยอดขายของตัวแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์ เปรยีบเสมอืนความส�ำเรจ็ของค่าย

รถยนต์ด้วย ในปี 2559 ตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์มี

แนวโน้มขยายตัวเพิ่มขึ้น แม้ว่ายอดขายรถยนต์

ภายในประเทศมีแนวโน้มลดลง (ศูนย์วิจัยกสิกร

ไทย. 2558 : เว็บไซต์) อันเนื่องมาจากผลของ

นโยบายการคืนภาษีรถยนต์คันแรกในปี 2555 

รถยนต์ค่ายต่าง ๆ  จึงได้มีการปรับกลยุทธ์ทางการ

ตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย เพื่อ

สร ้ างผลการด�ำ เนินงานทางการตลาดให ้มี

ประสิทธิภาพ และยังเพิ่มจ�ำนวนตัวแทนจ�ำหน่าย 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

เนื่องจากภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีจ�ำนวนรถจด

ทะเบียนใหม่ในอตัราส่วนทีสู่งเมือ่เทยีบกบัภูมภิาค

อื่น แสดงให้เห็นการเติบโตของธุรกิจรถยนต์ที่

เติบโตในภูมิภาคนี้ (กรมการขนส่งทางบก. 2558 : 

เว็บไซต์)

	 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู ้วิจัยจึงมี

ความสนใจศกึษาวจิยัความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์

การส่งเสริมการขายกับผลการด�ำเนินงานทางการ

ตลาดของธรุกจิตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ

ทดสอบว่ากลยุทธ์การส่งเสริมการขายมีความ

สัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางการตลาดของ

ธรุกจิตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวนัออก

เฉียงเหนือหรือไม่ อย่างไร ซึ่งท�ำการเก็บรวบรวม

ข้อมูลจากผู ้บริหารของธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่าย

รถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผลลัพธ์ที่

ได้จากการวิจัยสามารถน�ำไปใช้เป็นข้อมูลในการ

พัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

เพื่อช่วยในการส่งเสริมและสนับสนุนการตัดสินใจ

ในการด�ำเนินธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ และเพื่อ
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เพิม่ประสทิธผิลในการด�ำเนนิงานทางการตลาดแก่

ธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์และธุรกิจอื่น ๆ ที่

สนใจ เพื่อน�ำไปใช้เป็นแนวทางในการด�ำเนินงาน

ทางธุรกิจในอนาคต

เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องและสมมุติ 

ฐานของการวิจัย

	 ในการวจิยัในครัง้นี ้กลยทุธ์การส่งเสริมการ

ขายได้ถูกก�ำหนดให้เป็นตัวแปรอิสระ และมีความ

สัมพันธ์กับผลการด�ำเนินงานทางการตลาด จาก

วัตถุประสงค์ข้างต้นสามารถสรุปกรอบแนวคิดใน

การวิจัย ได้ดังนี้

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (SPS) 

1. ด้านการให้ข้อเสนอแจกของแถม (PRE)

2. ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงิน (FIN)  

3. ด้านการจัดแสดงสินค้า (EXH)  

4. ด้านการให้ข้อเสนอส่วนลดและการคืนเงิน (RAR)

5. ด้านการให้ทดลองสินค้า (FRE)

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด (MKP)

1. ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค (CMB)

2. ด้านการตอบสนองการขาย (SAR)

3. ด้านส่วนแบ่งทางการตลาด  (MKS) 

4. ด้านการรับรู้ของผู้บริโภค (CMP)

			 

ภาพประกอบ 1

โมเดลของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย และผลการด�ำเนินงานทางการตลาด

	 1.	 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales 

Promotion Strategy : SPS)

	 กลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย หมายถงึ วธิกีาร

ทางการตลาดที่จัดท�ำขึ้นเพื่อน�ำเสนอคุณค่าพิเศษ 

โน้มน้าวใจให้ผู้บริโภค และกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิด

ความต้องการซือ้สินค้าหรือบรกิาร มากข้ึน บ่อยขึน้

เร็วขึ้น โดยมีวัตถุประสงค์คือการสร้างยอดขายใน

ทันที หรือในช่วงเวลาที่สั้นลง ประกอบด้วย

	 	 1.1	 การให้ข้อเสนอแจกของแถม (Pre-

mium Offers : PRE) หมายถงึ การให้สนิค้า บรกิาร

หลังการขาย การชิงโชคและการจับรางวัล เมื่อซื้อ

สินค้าหรือบริการหลัก และมีการแจ้งข่าวสารให้กับ

ผู้บริโภคได้รู้เกี่ยวกับการจัดกิจกรรม เพื่อจูงใจผู้

บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการ 

	 	 1.2	 การให้ข้อเสนอทางการเงนิ (Finance 

Offers : FIN) หมายถึง สิทธิพิเศษหรือโปรโมช่ันพิ

เศษที่ตัวแทนท่ีใดที่หนึ่งน�ำเสนอเงื่อนไขในการช�ำระ

ค่าสินค้าหรือบริการ ให้ตรงตามความต้องการของ 

ผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม และเหมาะสมกับสถานการณ์

	 	 1.3	 การจัดแสดงสินค้า (Exhibition : 

EXH) หมายถึง วิธีน�ำเสนอสินค้าหรือบริการ แนว

ความคดิสนิค้า หรอืสาธติสนิค้าใหม่ให้โดดเด่น เพือ่

ให้ผู้บริโภคได้เห็นถึงความเจริญก้าวหน้าทางด้าน

เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ รวมทั้งเปรียบ

เทยีบให้เหน็ถงึความแตกต่างของสินค้าคูแ่ข่ง ด้วย

การจัดตกแต่งภายในร้าน และภายนอกร้าน เพื่อ

การชักจูงโน้มน้าวให้ผู้บริโภคได้พูดคุยตอบโต้ข้อ

ซักถามกับพนักงาน เพื่อการสร้างภาพลักษณ์ที่ดี

ให้กับองค์กร 

	 	 1.4	 การให้ข้อเสนอส่วนลดและการคืน

เงิน (Rebate and Cash Refund Offers : RAR) 

หมายถงึ การลดราคาสินค้าจากราคาเต็มทีก่�ำหนด 

ให้ต�ำ่กว่าราคาปกต ิหรอื การคนืเงนิให้บางส่วนของ

ราคาซื้อสินค ้ากลับคืนไปยังผู ้บริโภค โดยมี

วตัถปุระสงค์เพือ่ตอบโต้คูแ่ข่งขนั และกระตุน้ให้เกดิ

การซื้อสินค้า 

	 	 1.5	 การให้ทดลองสินค้า (Free Trial : 

FRE) หมายถึง การให้ทดลองขับรถยนต์ การจัด
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บูทแสดงรถยนต์และทดลองขับรถยนต์ตามแหล่ง

ชุมชน อาจมีของสมนาคุณเมื่อผู้บริโภคเข้าร่วม

กิจกรรมทดลองขับรถยนต์ โดยขณะที่ผู ้บริโภค

ทดลองขับจะมีพนักงานขายนั่งไปด้วย เพื่อให้ราย

ละเอียด อธิบายคุณลักษณะของรถยนต์ และตอบ

ข้อซักถามของผู้บริโภค ท�ำให้ผู้บริโภคมีความเชื่อ

มั่นในคุณภาพรถยนต์

	 2.	 ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด 

(Marketing Performance : MKP)

	 ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด หมายถึง 

ผลลัพธ ์ที่ เ กิ ด ข้ึนภายหลังจากการส ่ ง เส ริม

กระบวนการทางการตลาดของผู้บริหารฝ่ายการ

ตลาด นกัการตลาด และเจ้าหน้าท่ีทางการตลาด ซึง่

บ่งบอกถึงความสามารถในการด�ำเนินงานท่ีบรรลุ

เป้าหมายขององค์กรด้านการตลาด ประกอบด้วย

	 	 2.1	 ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค (Cus-

tomer Behavior :CMB) หมายถึง การแสดงถึง

พฤติกรรมความร่วมมือและสนับสนุนสินค้าและ

บริการ ความสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับกลยุทธ์

ทางการตลาด การมีส่วนร่วมของผู ้บริโภคกับ

กิจกรรมทางการตลาดขององค์กร และการกล่าว

ขานถึงความพึงพอใจต่อสินค้าและบริการต่าง ๆ

	 	 2.2	 ด้านการตอบสนองการขาย (Sales 

Response : SAR) หมายถึง การแสดงถึงพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ รวมถึงพฤติกรรม

ความเชือ่มัน่ศรทัธา และทศันคตทิีม่ต่ีอตราสนิค้า หลงั

จากที่ผู ้บริโภคได้รับสิ่งกระตุ ้นจากกระบวนการ

ทางการตลาด และวางแผนกลยุทธ์การขายเหมาะสม

กบัสถานการณ์การแข่งขนัของสินค้าหรอืบรกิารต่างๆ  

	 	 2.3	 ด้านส่วนแบ่งทางการตลาด (Market 

Share : MKS) หมายถึง อัตราส่วนของยอดขายของ

ตลาดหนึง่ ๆ  คดิเป็นสดัส่วนต่อยอดขายทัง้หมดของ

สินค้า เมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายในอุตสาหกรรม

เดียวกัน ภายในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง

	 	 2.4	 ด้านการรับรู้ของผู้บริโภค (Cus-

tomer Perception : CMP) หมายถึง การแสดงถึง

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการเปิดรับข้อมูล และ

ยอมรับเกี่ยวกับสินค้าและบริการในด้านต่าง ๆ 

ได้แก่ ความสามารถในการตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว ทันท่วงที ได้รับการ

ยอมรับในเรื่องคุณภาพของสินค้าและบริการ รวม

ถงึมกีารพฒันาสนิค้าและบรกิารทีพ่ร้อมตอบสนอง

ต่อความต้องการของผู้บริโภคที่หลากหลาย และมี

การเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ

	 จากทีก่ล่าวมาข้างต้น จงึกล่าวได้ว่ากลยุทธ์

การส่งเสริมการขายเป็นปัจจยัส�ำคญัทีท่�ำให้องค์กร

ธุรกิจมีผลการด�ำเนินงานทางการตลาดในเชิงบวก

และมปีระสทิธภิาพสงูสดุต่อธุรกจิอย่างยัง่ยนื ดงันัน้

จึงตั้งเป็นสมมุติฐานการวิจัยได้ดังนี้

	 สมมติฐานในการวิจัย : กลยุทธ์การส่งเสริม

การขายมีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับ

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด

วิธีการด�ำเนินการวิจัย

	 1.	 กระบวนการ และวิธีการเลือกกลุ่ม

ตัวอย่าง

	 ประชากรกลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการวจิยั ได้แก่ 

ผูบ้รหิารของธรุกจิตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ทีม่ยีอด

จดทะเบียนใหม่สูงสุด 10 อันดับแรกในเขตภาค

ตะวนัออกเฉยีงเหนอื จ�ำนวน 392 แห่ง (กรมพฒันา

ธรุกจิการค้า.  2558 : เวบ็ไซต์) เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการ

เก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม โดยผู้วิจัยได้

ส่งแบบสอบถาม จ�ำนวน 392 ชุด เมื่อครบก�ำหนด

ภายใน 15 วัน ได้รับคืนแบบสอบถามมา 98 ฉบับ 

จากนั้นผู้วิจัยจึงด�ำเนินการส่งแบบสอบถามไปให้

กลุ่มตัวอย่างเดิมท่ียังไม่ส่งกลับมาอีกครั้ง ปรากฏ

ว่ามแีบบสอบถามทีต่อบกลบัมามคีวามสมบรูณ์ทัง้

ส้ิน 133 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 33.93 เม่ือเปรียบ

เทียบกับจ�ำนวนแบบสอบถามที่ส่งไปยังประชากร

กลุ่มตัวอย่าง ซึ่งสอดคล้องกับ Aaker, Kumar และ 

Day, (2001) ได้น�ำเสนอว่า การส่งแบบสอบถาม

ต้องมอีตัราการตอบกลบัมาอย่างน้อยร้อยละ 20 จงึ

จะถือว่ายอมรับได้
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	 2.	 การวัดคุณลักษณะของตัวแปร

	 กลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย สามารถจ�ำแนก

ออกเป็น 5 ด้าน รวมทั้งหมด 20 ข้อ ดังนี้ 1) ด้าน

การให้ข้อเสนอแจกของแถมประกอบด้วย 4 ค�ำถาม 

โดยครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับกิจการมุ่งเน้นให้มี

การแจกของแถม เช่น อุปกรณ์ตกแต่งรถ ประกัน

ภัย เป็นต้น กิจการให้ความส�ำคัญกับการเสนอ

บริการหลังการขายแก่ผู ้บริโภคหลังซ้ือรถยนต ์

กิจการส่งเสริมให้มีกิจกรรมการชิงโชคและการจับ

รางวัลเมื่อผู้บริโภคซื้อรถยนต์ และกิจการให้ความ

ส�ำคญักบัการแจ้งข่าวการท�ำโปรโมชัน่เกีย่วกบัการ

แจกของแถม 2) ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงิน 

ประกอบด้วย 4 ค�ำถาม โดยครอบคลมุเนือ้หาเกีย่ว

กับกิจการส่งเสริมให้มีข้อเสนอด้านเงื่อนไขการ

ช�ำระเงินที่ดีกว่าคู่แข่งขัน เพื่อกระตุ้นความสนใจ

ของผู้บริโภคให้มากย่ิงขึ้น กิจการมุ่งเน้นให้มีข้อ

เสนอด้านเงื่อนไขการช�ำระเงินที่ตรงตามความ

ต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม กิจการให้ความ

ส�ำคัญกับการวางแผนการให้ข้อเสนอด้านเงื่อนไข

การช�ำระเงินที่เหมาะสมกับสถานการณ์ปัจจุบัน 

และกจิการส่งเสรมิให้ประชาสมัพันธ์การให้ข้อเสนอ

ด้านเงื่อนไขการช�ำระเงินต่าง ๆ แก่ผู้บริโภคอย่าง

ทั่วถึง 3) ด้านการจัดแสดงสินค้า ประกอบด้วย 4 

ค�ำถาม โดยครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกับกิจการให้

ความส�ำคัญกับการจัดแสดงสินค้าให้โดดเด่น และ

แตกต่างจากคูแ่ข่ง เพือ่ดงึดดูความสนใจของกลุม่ผู้

บริโภค กิจการมุ่งเน้นให้จัดกิจกรรมส่งเสริมการ

ขาย โดยการเข้าร่วมงานแสดงสินค้า เพื่อแนะน�ำ

สนิค้าให้แก่กลุม่ผูบ้รโิภคอย่างสม�ำ่เสมอ กจิการส่ง

เสรมิให้ใช้พนกังานขายเพือ่การสร้างการรบัรูเ้กีย่ว

กับรายละเอียดของสินค้าและบริการให้แก่กลุ่มผู้

บริโภค และกิจการมุ่งเน้นให้มีการประชาสัมพันธ์ 

และการสร้างภาพลักษณ์เพื่อให้ผู้บริโภคมีทัศนคติ

ทีด่ใีห้กบัองค์กร 4) ด้านการให้ข้อเสนอส่วนลดและ

การคืนเงิน ประกอบด้วย 4 ค�ำถาม โดยครอบคลุม

เนื้อหาเกี่ยวกับกิจการให้ความส�ำคัญกับการเสนอ

ส่วนลดให้กับผู้บริโภค เพื่อกระตุ้นการซื้อสินค้า 

กิจการส่งเสริมให้มีการเสนอราคาพิเศษ เพื่อให้

ลูกค้าเกิดความสนใจในสินค้า กิจการมุ่งเน้นให้มี

การจูงใจผู้บริโภคโดยการคืนเงินบางส่วนให้แก่ผู้

บริโภคเมื่อซื้อสินค้า และกิจการให้ความส�ำคัญกับ

การให้ส่วนลดหรือการคืนเงิน เม่ือคู่แข่งขันออก

ผลิตภัณฑ์มาใหม่ หรือก�ำหนดกลยุทธ์การส่งเสริม

การขายใหม่ ๆ 5) ด้านการให้ทดลองสินค้า 

ประกอบด้วย 4 ค�ำถาม โดยครอบคลมุเนือ้หาเกีย่ว

กับกิจการส่งเสริมให้ผู้บริโภคทดลองขับรถยนต์ 

เพือ่การจงูใจผูบ้รโิภค กจิการให้ความส�ำคญักบัการ

จัดบูทแสดงรถยนต์ เพื่อให้ผู ้บริโภคทดลองขับ

รถยนต์ตามแหล่งชุมชน กิจการมุ่งเน้นให้มีการให้

ของสมนาคณุ เมือ่ผูบ้รโิภคเข้าร่วมกจิกรรมทดลอง

ขับรถยนต์ และกิจการให้ความส�ำคัญกับการให้

พนักงานขายให้รายละเอียด อธิบายคุณลักษณะ

ของรถยนต์เมื่อมีการทดลองขับรถยนต์

	 ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด สามารถ

จ�ำแนกออกเป็น 4 ด้าน รวมทั้งหมด 17 ข้อ ดังนี้ 

1) ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค ประกอบด้วย 4 

ค�ำถาม โดยครอบคลมุเนือ้หาเกีย่วกบักจิการได้รบั

ความร่วมมอืและการสนบัสนนุจากผูบ้รโิภค เมือ่น�ำ

ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ เข้าสู่ตลาด กิจการสามารถสร้าง

ความสมัพนัธ์ทีด่กีบัผูบ้รโิภค โดยการน�ำเอากลยทุธ์

การตลาดที่ทันสมัยมาประยุกต์ใช้ กิจการสามารถ

ชักจูงให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการสนับ สนุนสินค้า

และกิจกรรมทางการตลาด และกิจการได้รับการ

กล่าวขานถึงในทางที่ดี ซึ่งเป็นผลมาจากผู้บริโภค

พงึพอใจต่อสินค้าและบรกิาร 2) ด้านการตอบสนอง

การขาย ประกอบด้วย 5 ค�ำถาม โดยครอบคลุม

เนื้อหาเกี่ยวกับกิจการสามารถกระตุ้นผู้บริโภคให้

ซื้อสินค้า โดยใช้กิจกรรมทางการตลาด กิจการ

สามารถสร้างความเชือ่มัน่ และศรทัธาต่อตราสินค้า 

โดยใช้กิจกรรมทางการตลาด กิจการสามารถสร้าง

ทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า โดยใช้กิจกรรมทางการ

ตลาด กจิการสามารถตอบสนองความต้องการของ

ผูบ้รโิภค โดยจัดแสดงสินค้าในร้านค้าทีโ่ดดเด่น ทนั

สมัยอยู่เสมอ และกิจการสามารถตอบสนองความ
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ต้องการของผู้บริโภค โดยวางแผนกลยุทธ์การขาย

เหมาะสมกับสถานการณ์การแข่งขัน 3) ด้านส่วน

แบ่งทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ค�ำถาม โดย

ครอบคลุมเนื้อหาเกี่ยวกับกิจการสามารถขยาย

สัดส่วนยอดขายสินค้าอย่างต่อเนื่อง กิจการ

สามารถบริหารงานขายได้โดดเด่นกว่าคู่แข่งขัน 

กิจการสามารถน�ำเสนอสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์

เฉพาะตวั ซึง่ยากต่อการลอกเลยีนแบบ และกจิการ

ได้รับการยอมรับและได้รับความพึงพอใจจากผู้

บริโภคทั้งในอดีตและปัจจุบันอย่างต่อเน่ือง เม่ือ

เทียบกับคู่แข่งขัน 4) ด้านการรับรู้ของผู้บริโภค 

ประกอบด้วย 4 ค�ำถาม โดยครอบคลมุเนือ้หาเกีย่ว

กับกิจการได้รับการยอมรับจากผู้บริโภค ด้านการ

ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคทีร่วดเรว็ และ

ถูกต้อง กิจการได้รับการยอมรับจากผู้บริโภค ด้าน

การจ�ำหน่ายสินค้าและบริการท่ีมีคุณภาพอย่างต่อ

เนือ่ง กจิการสามารถน�ำเสนอสนิค้าและบรกิารตรง

ตามทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัไว้ และกจิการสามารถตอบ

สนองความต ้ อ งการของผู ้ บ ริ โภคที่ มี ก าร

เปล่ียนแปลงอยู่เสมอ โดยการพัฒนาสินค้าและ

บริการอย่างต่อเนื่อง

	 3.	 คุณภาพของเครื่องมือวัด

	 ผู้วิจัยได้ท�ำการทดสอบความเที่ยงตรง โดย

ผ่านการพจิารณาเนือ้หาข้อค�ำถามจากผูเ้ชีย่วชาญ 

และหาค่าอ�ำนาจจ�ำแนกเป็นรายข้อ (Discriminant 

Power) โดยใช้เทคนคิ Item – total Correlation ซึง่

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย มีค่าอ�ำนาจจ�ำแนก (r) 

อยู่ระหว่าง 0.532 – 0.906 ผลการด�ำเนินงาน

ทางการตลาด มีค่าอ�ำนาจจ�ำแนก (r) อยู่ระหว่าง 

0.673 – 0.938 ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 

รังสรรค์ มณีเล็ก และคณะ (2546 : 35) ได้เสนอว่า 

การทดสอบค่าอ�ำนาจจ�ำแนกของแบบสอบถามเกนิ

กว่า 0.40 เป็นเครือ่งมอืทีมี่คณุภาพเพยีงพอในการ

เก็บข้อมูลต่อไป และการหาค่าความเช่ือมั่นของ

แบบสอบถาม โดยใช้ค่าสัมประสิทธิแ์อลฟา (Alpha 

Coefficient) ซึ่งกลยุทธ์การส่งเสริมการขายมีค่า

สมัประสทิธ์ิแอลฟา อยูร่ะหว่าง 0.799 – 0.923 และ

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด มีค่าสัมประสิทธ์ิ

แอลฟา อยูร่ะหว่าง 0.891 - 0.924 ซึง่สอดคล้องกบั

แนวคิดของ Hair และคณะ (2006 : 137) ได้น�ำ

เสนอว่า ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามควรอยู่

ในระดบัมากกว่า 0.70 จงึถอืว่าเครือ่งมอืมคีณุภาพ 

ซึ่งสามารถน�ำไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ ่ม

ตัวอย่างได้

	 4.	 สถิติที่ใช้ในการวิจัย

	 ส�ำหรับการวิจัยครั้งนี้  ผู ้วิจัยได้ใช ้การ

วิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบพหุคูณ และการวิเคราะห์

การถดถอยแบบพหุคูณ ในการทดสอบความ

สัมพันธ์และผลกระทบของกลยุทธ์การส่งเสริมการ

ขายทีม่ต่ีอผลการด�ำเนนิงานทางการตลาดโดยรวม

ของธรุกจิตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวนั

ออกเฉยีงเหนอื ซึง่สามารถเขยีนเป็นสมการได้ดงันี้

MKP = β
0
 + β

1 
FIN + β

2
 EXH + β

3
 FRE

 
 + ε

โดย 	 β แทน ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอย
     	 ε แทน ค่าความคลาดเคลื่อนของการ
พยากรณ์

	 MKP แทน ผลการด�ำเนนิงานทางการตลาด

โดยรวม   

	 FIN แทน กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ด้าน

การให้ข้อเสนอทางการเงิน

	 EXH แทน กลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย ด้าน

การจัดแสดงสินค้า

	 FRE แทน กลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย ด้าน

การให้ทดลองสินค้า
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ผลลัพธ์การวิจัยและการอภิปรายผล

ตาราง  1	 การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ของกลยุทธ์การส่งเสริมการขายกับผลการด�ำเนินงานทางการตลาด

โดยรวมของธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

ตัวแปร MKP PRE FIN EXH RAR FRE VIFs

X 4.22 4.10 4.22 4.53 3.89 4.57

S.D. 0.67 0.54 0.67 0.52 0.77 0.50

MKP - 0.491* 0.524* 0.719* 0.370* 0.722*

PRE - 0.503* 0.438* 0.379* 0.422* 1.552

FIN - 0.541* 0.217* 0.401* 1.617

EXH - 0.286* 0.723* 2.505

RAR - 0.414 1.293

FRE - 2.339

*  มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05

	 จากตาราง 1 พบว่า ตวัแปรอสิระกลยทุธ์การ

ส่งเสริมการขายแต่ละด้านมีความสัมพันธ์กัน ซึ่ง

อาจท�ำให้เกดิเป็นปัญหา Multicollinearity ดงันัน้ ผู้

วิจัยจึงท�ำการทดสอบ Multicollinearity โดยใช้ค่า 

VIFs ปรากฏว่าค่า VIFs ของตัวแปรอิสระกลยุทธ์

การส่งเสริมการขาย มีค่าตั้งแต่ 1.293 – 2.505 ซึ่ง

มีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่า ตัวแปรอิสระมีความ

สัมพันธ์กันในระดับที่ไม่ก่อให้เกิดปัญหา Multicol-

linearity  (Black. 2013 : 582)

ตาราง  2	 การทดสอบความสัมพนัธ์ของสมัประสิทธ์ิการถดถอยกลยุทธ์การส่งเสรมิการขายกบัผลการด�ำเนนิ

งานทางการตลาดโดยรวมของธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดโดย

รวม
t p-value

สัมประสิทธิ์

ถดถอย

ความคลาดเคลื่อน 

มาตรฐาน

ค่าคงที่ (a) -0.951 0.353 -2.691* 0.008

1. ด้านการให้ข้อเสนอแจกของแถม (PRE) 0.129 0.082 1.571 0.119

2. ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงิน (FIN) 0.185 0.064 2.890* 0.005

3. ด้านการจัดแสดงสินค้า (EXH) 0.406 0.109 3.734* 0.000

4. ด้านการให้ข้อเสนอส่วนลดและการคืนเงนิ (RAR) 0.048 0.053 0.922 0.359

5. ด้านการให้ทดลองสินค้า (FRE) 0.560 0.104 5.398* 0.000

F = 45.078   p = 0.000   AdjR2  = 0.625

*  มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05
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	 จากตาราง 2 พบว่า กลยทุธ์การส่งเสรมิการ

ขายมีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผล

การด�ำเนินงานทางการตลาดโดยรวม และตัวแปร

ที่สามารถพยากรณ์ผลการด�ำเนินงานทางการ

ตลาดโดยรวม ได้แก่ ด้านการให้ข้อเสนอทางการ

เงนิ ด้านการจดัแสดงสนิค้า และด้านการให้ทดลอง

สินค้า ซึ่งสามารถสร้างสมการพยากรณ์ผลการ

ด�ำเนินงานทางการตลาดโดยรวม ได้ดังนี้

MKP = -0.951 + 0.185FIN + 0.406EXH + 

0.560FRE

อภิปรายผล

	 1.	 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ด้านการให้

ข้อเสนอทางการเงนิ มคีวามสมัพนัธ์ และผลกระทบ

เชงิบวกกบัผลการด�ำเนนิงานทางการตลาดโดยรวม 

เนื่องจากข้อเสนอทางการเงินเป็นสิทธิพิเศษที่

บริษัทน�ำเสนอเงื่อนไขในการช�ำระซื้อสินค้าหรือ

บรกิารให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคแต่ละ

กลุ่ม เพื่อให้กลุ่มผู้บริโภคนั้นเกิดความสนใจในตัว

สินค้า และตรงตามความต้องการของผู้บริโภค ซึ่ง

ท�ำให้เกิดพฤติกรรมหรือการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 

รวมไปถึงการปรับเปล่ียนการออกแบบข้อเสนอให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค ท�ำให้เกิดความ

สนใจและจดจ�ำในตวัสนิค้า เพ่ือให้สนิค้าและบรกิาร

ของธุรกิจมีคุณลักษณะที่น่าสนใจและโดดเด่นมาก

ขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ นิสากร  พงษ์สมัคร

ไทย (2550 : 35) พบว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการ

ขาย ด้านการให้ข้อเสนอด้านการเงิน มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อรถยนต์ของผู้บริโภคมากที่สุด ซ่ึง

กลยุทธ์การส่งเสริมการขายของนักการตลาด มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค เน่ืองจาก

กลยทุธ์การส่งเสรมิการขายเป็นองค์ประกอบส�ำคญั

ของส่วนประสมการตลาด เป็นเครื่องมือที่มีคุณค่า

ส�ำหรับนกัการตลาด และนยิมใช้กันอย่างแพร่หลาย

ในการแข่งขัน เพื่อประโยชน์ในการเพิ่มการรับรู ้

และกระตุ้นพฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจ

ซื้อของผู ้บริโภค และสอดคล้องกับแนวคิดของ 

Luther (2011 : 139) กล่าวว่า กลยุทธ์การส่งเสริม

การขายโดยการให้ข้อเสนอด้านการเงิน มีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค 

เนื่องจากข้อเสนอทางการเงิน เป็นกลยุทธ์การส่ง

เสริมการขายที่ตอบสนองความต้องการของผู้

บรโิภคในการช�ำระซือ้สนิค้าหรอืบริการทีน่ยิมใช้กนั

อย่างแพร่หลาย เพื่อที่จะช่วยกระตุ้นยอดขายและ

การใช้บริการอย่างต่อเนื่อง

	 2.	 กลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย ด้านการจดั

แสดงสนิค้า มคีวามสมัพนัธ์ และผลกระทบเชงิบวก

กับผลการด�ำเนินงานทางการตลาดโดยรวม 

เนื่องจากการจัดแสดงสินค้าเป็นวิธีน�ำเสนอสินค้า

หรือบริการ เพื่อให้ผู้บริโภคได้รับรู้ถึงความเจริญ

ก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ 

รวมท้ังเปรียบเทียบให้เห็นถึงความแตกต่างของ

สินค้าคูแ่ข่ง อนัมจุีดประสงค์เพือ่การชกัจงูโน้มน้าว

ให้ผูท้ีค่าดว่าจะเป็นผูบ้รโิภคมีโอกาสได้พบเหน็ และ

มีโอกาสได้พูดคุยตอบโต้ข้อซักถามกับพนักงาน

ขาย และตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการในที่สุด ช่วย

ให้องค์กรด�ำเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ

บรรลุเป้าหมายตามที่ตั้งไว้ สอดคล้องกับงานวิจัย

ของ ศิริทิพย์ พงษ์พันธ์ (2550 : 133) พบว่า การ

ส่งเสริมการขายโดยวิธีการจัดแสดงสินค้า ณ จุด

ขาย การให้ทดลองสินค้า การบริการหลังการขาย 

และการดูแลลูกค้า มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม

การซื้อสินค้าของผู้บริโภค และสอดคล้องกับงาน

วิจัยของ Ansari (2011 : 1) พบว่ากลยุทธ์การส่ง

เสริมการขายสามารถดึงดูดความสนใจของบริโภค 

โดยการจัดแสดงสินค้า เม่ือมีการออกผลิตภัณฑ์

ใหม่ เพื่อกระตุ้นการรับรู้ และซื้อสินค้าของบริษัท 

โดยกลยุทธ์การส่งเสริมการขายมีผลกระทบทาง

บวกต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค และช่วยให้

บรษิทับรรลุเป้าหมายหลัก ซึง่แสดงให้เหน็ว่าปัจจัย

ด้านกลยทุธ์การส่งเสรมิการขายเป็นตัวกระตุ้นให้ผู้

บริโภคสนใจในตวัสนิค้า ทัง้นีย้งัสามารถใช้กลยทุธ์
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การส่งเสริมการขายในการเปิดตัวสินค้าใหม่หรือ

ปรบัปรงุสายผลติภณัฑ์ได้อกีทางหนึง่ และยงัสร้าง

ความสัมพันธ์และทัศนคติที่ดีต่อผู้บริโภคอีกด้วย

	 3.	 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ด้านการให้

ทดลองสินค้า มีความสัมพันธ์ และผลกระทบเชิง

บวกกับผลการด�ำเนินงานทางการตลาดโดยรวม 

เนื่องจากการท่ีผู้บริโภคสามารถทดลองสินค้าจริง

จากการให้ทดลองสินค้า วิธีการนี้ถือว่าผู้บริโภคได้

รับประโยชน์จากการทดลองสินค้าในทันที ท�ำให้ผู้

บริโภคเกิดความเชื่อม่ันในคุณภาพรถยนต์มากยิ่ง

ขึ้น การทดลองขับรถยนต์เป็นกลยุทธ์การส่งเสริม

การขายอกีวธิหีนึง่ ซึง่ผูบ้รโิภคได้สมัผสักบัรถยนต์

ทีส่นใจด้วยตนเอง โดยทกุโชว์รูมจะมรีถทดลองขับ

ทุกรุ่นเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค มี

วัตถุประสงค์หลัก เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ 

ความต้องการ ความเชื่อม่ัน และการตัดสินใจซื้อ 

โดยนักการตลาดควรตระหนักถึงความส�ำคัญของ

พฤติกรรมของผู้บริโภค การตอบสนองต่อความ

ต้องการของผู ้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

สามารถสร้างสมัพันธ์ทีด่กีบัผูบ้รโิภค สอดคล้องกบั

งานวจิยัของ นสิากร พงษ์สมคัรไทย (2550 : 23-24) 

พบว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการขายรถยนต์โดยการ

มีรถทดลองขับให้ผู ้บริโภคได้ทดลองขับตามท่ีผู้

บริโภคสนใจ เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการขายท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค เพราะผู้

บริโภคได้ทดลองสินค้าจริงตามที่ผู้บริโภคต้องการ 

และยังสามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่าง

ตัวแทนจ�ำหน่ายกับผู้บริโภคอีกด้วย

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยในอนาคต

และข้อเสนอแนะส�ำหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป

	 1.	 ข ้อเสนอแนะส�ำหรับการวิ จัยใน

อนาคต

	 	 1.1	 ผู ้บริหารธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่าย

รถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ควรให้

ความส�ำคัญกับการมีกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

โดยเฉพาะอย่างยิง่ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงนิ 

เพื่อกระตุ้นความสนใจ และได้รับความร่วมมือจาก

ผู้บริโภคให้มากยิ่งขึ้น และยังท�ำให้สามารถสร้าง

ความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้บริโภคและตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคที่มีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ 

โดยการให้ความส�ำคัญกับการวางแผนการให้ข้อ

เสนอด้านเงื่อนไขการช�ำระเงินที่เหมาะสมและตรง

ตามความต้องการของผู้บริโภคแต่ละกลุ่ม และ

เสนอเงื่อนไขการช�ำระเงินที่ดีกว่าคู่แข่งขัน

	 	 1.2	 ผู ้บริหารธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่าย

รถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ควรให้

ความส�ำคัญกับการมีกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านการจัดแสดงสินค้า เพื่อ

ชักจูงให้ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการสนับสนุนสินค้า 

สร้างความเชือ่มัน่ และศรทัธาต่อตราสินค้า และเพือ่

ขยายสดัส่วนยอดขายสนิค้าอย่างต่อเนือ่ง โดยการ

ให้ความส�ำคญักับการจดัแสดงสนิค้าให้โดดเด่นและ

แตกต่างจากคู่แข่ง และส่งเสริมให้พนักงานขาย

สร้างการรับรู้เกี่ยวกับรายละเอียดของสินค้าและ

บริการให้แก่กลุ่มผู้บริโภค

	 	 1.3	 ผู ้บริหารธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่าย

รถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ควรให้

ความส�ำคัญกับการมีกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 

โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านการให้ทดลองสินค้า เพื่อ

สร้างความเชือ่มัน่ศรทัธา และทศันคตทิีด่ต่ีอตราสนิ

ค้า เพือ่สร้างความสมัพนัธ์ท่ีดกีบัผูบ้รโิภค และเพือ่

ให้ได้รับความพึงพอใจจากผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง 

โดยการส่งเสริมให้ผู้บริโภคทดลองขับรถยนต์ และ

มีพนักงานขายให้รายละเอียด อธิบายคุณลักษณะ

ของรถยนต์เมื่อมีการทดลองขับรถยนต์ และมีของ

สมนาคุณ เมื่อผู้บริโภคเข้าร่วมกิจกรรมทดลองขับ

รถยนต์

	 2.	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อ

ไป

	 	 2.1	 ควรมีการศึกษาความสัมพันธ์ และ

ผลกระทบของกลยทุธ์การส่งเสรมิการขายทีม่ผีลต่อ

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาด ในกลุ่มธุรกิจใหม่ 
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เช่น ธุรกิจจ�ำหน่ายรถประเภทอื่นๆ ธุรกิจจ�ำหน่าย

อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหาร

และเครื่องดื่ม เป็นต้น เพื่อศึกษา และเปรียบเทียบ

กับกลุ่มตัวอย่างอื่นว่ามีความแตกต่างกันหรือไม ่

อย่างไร

	 	 2.2	 ควรมกีารศึกษาปัญหา และอปุสรรค

ที่มีต่อกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย ซ่ึงจะท�ำให้

ตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ทราบจุดแข็ง จุดอ่อน 

ปัญหาและอุปสรรค เพื่อหาแนวทางหรือวิธีการ

ปรับปรุง และแก้ไขปัญหาการบริหารจัดการ เพื่อ

เพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจัดการให้มีมากยิ่ง

ขึ้น มีความพร้อมที่จะแข่งขัน และการสร้างผลการ

ด�ำเนินงานทางการตลาด ให้กับธุรกิจตัวแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์

	 	 2.3	 ควรมีการศึกษาความสัมพันธ์ และ

ผลกระทบของกลยทุธ์การส่งเสรมิการขายทีม่ผีลต่อ

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์ในภาคอืน่ ๆ  เพือ่ศกึษาและเปรยีบ

เทยีบว่าธรุกจิตวัแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ ในแต่ละภาค

ว่ามีความแตกต่างกันหรือไม่อย่างไร

	 	 2.4	 ควรมกีารศึกษาปัญหา และอปุสรรค

ของกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่ง ด้านการให้ข้อเสนอแจกของแถม และด้านการ

ให้ข้อเสนอส่วนลดและการคืนเงิน ของธรุกจิตวัแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

เพื่อให้สามารถหาแนวทางปรับปรุง แก้ปัญหาของ

การบรหิารกลยทุธ์การส่งเสรมิการขาย เพือ่เพิม่ผล

การด�ำเนินงานทางการตลาด และศักยภาพให้กับ

ธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์

	 	 2.5	 ควรมีการเพ่ิมวิธีการเก็บรวบรวม

ข้อมูลจากแบบสอบถามเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก 

(Depth–Interview) เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ตรงกับ

วตัถปุระสงค์ของการท�ำวจิยัมากทีส่ดุ และสามารถ

น�ำผลการวจิยัดงักล่าวไปใช้ให้เกดิประโยชน์ตรงกบั

ความต้องการของธุรกิจ

สรุปผลการวิจัย

	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ท่ีจะศึกษาความ

สัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การส่งเสริมการขายกับผล

การด�ำเนินงานทางการตลาดของผู้บริหารธุรกิจ

ตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวนัออกเฉยีง

เหนอื จากการศกึษา พบว่า กลยทุธ์การส่งเสรมิการ

ขาย ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงิน ด้านการจัด

แสดงสินค้า และด้านการให้ทดลองสินค้า มีความ

สัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับผลการด�ำเนิน

งานทางการตลาด ดังนั้นผู้บริหารธุรกิจตัวแทน

จ�ำหน่ายรถยนต์ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

ควรให้ความส�ำคัญกับกลยุทธ์การส่งเสริมการขาย

ในแผนการพัฒนา และปรับปรุงกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

เพือ่ให้องค์กรสามารถปรบัตวัได้อย่างมีประสิทธภิาพ

ทันต่อการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและเศรษฐกิจ 

เพือ่ให้เกดิผลการด�ำเนนิงานทางการตลาดทีด่อีย่าง

ต่อเนื่อง และให้องค์กรสามารถแข่งขันได้อย่างมี

ประสทิธภิาพทัง้ในระดบัภมูภิาคและระดบัชาตต่ิอไป

กิตติกรรมประกาศ

	 วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ ได้รับทุนอุดหนุนการ

วิจัยประเภทนิสิตระดับปริญญาโทคณะการบัญชี

และการจัดการ มหาวิทยาลัยมหาสารคาม งบ

ประมาณเงินรายได้ ประจ�ำปีงบประมาณ พ.ศ. 
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