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บทคดัยอ 
 

 การคนควาแบบอิสระ   เร่ือง   “กลยุทธการตลาดของธุรกิจรถเชา   ในอาํเภอเมือง 
จังหวดัเชยีงใหม”   มีวัตถุประสงคเพื่อ 
  1.  ศึกษากลยทุธการตลาดของธุรกิจรถเชา  
  2.  ศึกษากลยทุธการตลาดสําหรับการจัดการธุรกิจบริการ   ของธุรกิจรถเชา 
  3.  ศึกษาปญหาของธุรกิจรถเชา   และแนวทางแกไข 
 ในการศึกษาถงึกลยุทธการตลาดของธุรกิจรถเชา ตองมีการคํานึงถึงลูกคาเปาหมายเพราะการวาง
กลยุทธการตลาดจะตองสอดคลองกับลูกคาเปาหมาย   ซ่ึงลูกคาเปามหายของธุรกิจรถเชาในอําเภอเมือง  
จังหวดัเชยีงใหม  คือ  นักทองเที่ยว  นักธุรกิจ  และลูกคาทั่วไป     ทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ  โดย
นักทองเที่ยวใหความสําคัญในเรื่องการประหยัดน้ํามนัและคาเชาในอตัราที่ถูก    สวนนกัธุรกิจและลูกคา
ทั่วไป  ใหความสําคัญ  ในความภูมิฐานของตัวรถเชา  ซ่ึงพฤติกรรมของผูเชารถโดยรวมตองการในเรื่อง  
ความสะอาด  ความพรอม  และสภาพทีด่ีของรถเชา   พรอมทั้งตองการใหลูกคามคีวามสามารถในการ
จายคาเชารถไดตามอัตราคาเชาที่กําหนด 
 การศึกษาครั้งนี้ไดสุมตัวอยางจากผูประกอบการรถเชา  ที่เปดดําเนนิธุรกิจรถเชาในอําเภอเมือง  
จังหวดัเชยีงใหม  จํานวน  30  ราย    โดยใชวิธีการคัดเลือกแบบสุมตัวอยางแบบงาย   เครื่องมือที่ใชใน
การเก็บรวบรวมขอมูล   เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของธุรกิจรถเชา  การใหความสําคัญตอ
กลยุทธการตลาด     กลยุทธการตลาดสําหรับการจัดการ    ธุรกจิบริการ   และปญหาในการดําเนินธุรกิจ
รถเชา   แลวนาํขอมูลที่ไดมาวิเคราะห  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป  SPPS / PC+  ดวยวธีิการหาคาเฉลี่ย   
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คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน   ฐานนิยม  การวเิคราะความแปรปรวนแบบวธีิวัดชา  การทดสอบคาที  และ
รายงานผลการวิจัยโดยบรรยายความเชิงพรรณาวิเคราะห  ปรากฎผลดังนี้  : 
  1.  ขอมูลท่ัวไป 
  ธุรกิจรถเชา  รอยละ  80  ประกอบธุรกจิในรูปแบบลกัษณะเจาของคนเดียว  และหาง
หุนสวน  และมีระยะเวลาในการดําเนนิธุรกิจไมเกิน  5  ป   ประเภทของรถเชาที่นิยมนํามาใหลูกคาเชา
คือเปนรถตู   รถยนตนั่ง  รถจิ๊บ    รอยละ  30 ของผูประกอบการมีรายไดเฉล่ียมากกวา 100,000 บาท ตอ
เดือน  และรอยละ  26.7  มีคาใชจายเฉลี่ยระหวาง   30,001-50,000   บาท  ตอเดือน  ผูประกอบการรถเชา
ไมนิยมเปดสาขายอย   แตนยิมเปดธุรกิจเสริมนอกจากใหบริการรถเชา     ไดแก    การจัดโปรแกรมทัวร  
รับจอง-ขายบัตรโดยสารรถทัวร  รถไฟ  และเครื่องบิน   สวนลูกคาทีเ่ขามาใชบริการมีทั้งลูกคาเกา  และ
ลูกคาใหมและผูประกอบการรองละ   43.3   เห็นวาธุรกิจรถเชาประสบความสําเร็จในการดําเนนิธุรกิจใน
ระดับปานกลาง 
  2.  ผลการวิเคราะหขอมูลและแนวทางในการแกปญหา 
  สมมติฐานขอท่ี   1   ในการดําเนินธุรกิจรถเชาผูประกอบการใหความสําคัญตอการวาง 
กลยุทธการตลาดดาน  รถเชา  ราคา  ทําเลท่ีตั้ง  และการโฆษณาประชาสัมพันธแตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหขอสมมติฐานไดดังนี้ 
 ผูประกอบการรถเชาใหความสําคัญ  ในการวางกลยุทธการตลาดในดานรถเชา  ราคา  ทําเลที่ตั้ง  
และการโฆษณาประชาสัมพันธ  แตกตางกัน  โดยใหความสําคัญ  ในดานรถเชาไดแก  ความสะอาดของ
รถเชา  สมรรถภาพของเครื่องยนตอยูในสภาพทีด่ีมีการตรวจเช็คสภาพใหพรอมอยูเสมอ  มี
เครื่องปรับอากาศ  และมวีทิย-ุเทป  บริการแกผูเชารถ  สวนในดานราคา  ไดคํานึงถึงความสําคัญในการ
กําหนดราคาเชาดังนี้คือ  ประเภทของรถเชา  รุนของรถเชา  สภาพทางเศรษฐกิจ  และในดานทําเลที่ตั้งได
ใหความสําคญัไวดังนี ้  คืออยูในแหลงชมุชน  ยานธุรกิจ  ลูกคาสามารถหาไดงาย  เมื่อวิเคราะหโดยรวม
พบวาผูประกอบการธุรกิจรถเชาไดใหความสําคัญในการวางกลยุทธการตลาดในดานรถเชา  ราคา  และ
ทําเลที่ตั้ง  มากกวาการวางกลยุทธในดานการโฆษณา  ประชาสัมพันธ 
  สมมติฐานขอท่ี   2   ผูประกอบการธุรกิจรถเชาใหความสําคัญตอการวางกลยทุธ
การตลาด    สําหรับการจัดการธุรกิจบริการแตกตางกันในดาน  การตลาดภายใน  และคุณภาพการให 
บริการ 
  สรุปผลการวิเคราะหขอสมมติฐานไดดังนี้ 
  ผูประกอบการรถเชา  ใหความสําคัญตอการวางกลยุทธการตลาดสําหรับการจัดการ 
ธุรกิจบริการในดานคณุภาพการใหบริการแกผูเชารถมากกวาดานการตลาดภายใน  ซ่ึงทางดานคุณภาพ 
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การใหบริการที่ดีแกผูเชารถ  ไดแกความพรอมของรถเชา  ความรวดเร็ว  และความตรงตอเวลาในการ
ใหบริการ  การใหการตอนรับดวยอัธยาศัยไมตรีที่ดีแกผูเชารถ  ประสบการณและมนษุยสัมพันธที่ดขีอง 
คนขับรถ  รวมตลอดถึงการดูแลความปลอดภัยใหแกผูเชารถ  สวนดานการตลาดภายใน  ไดแกการ
ออกแบบรูปแบบการใหบริการผูเขารถ  เชนการกําหนดเงื่อนไขพิเศษในการเชา   การฝกอบรม   และการ
สรางแรงจูงใจในการปฏิบัติงานแกบุคลากร 
  สมมติฐานขอท่ี   3   ผูประกอบการธุรกิจรถเชามีระดับปญหาดานตาง ๆ แตกตางกัน 
  สรุปผลการวิเคราะหขอสมมติฐานไดดังนี้  
  ผูประกอบการรถเชา  มีปญหาในดานเงินทนุ  คูแขงขัน  บุคลากร  ผูเชารถ  แตกตางกัน 
โดยผูประกอบการรถเชามีปญหาดานคูแขงขันมากที่สุด  ไดแกคูแขงขันสามารถกําหนดราคาคาเชารถ   
ไดต่ํากวา  คูแขงขันมีจํานวนเพิ่มมากขึน้  สวนปญหาดานเงินทุน  ไดแกการขาดเงินทุนในการลงทุนซื้อ
รถเพิ่ม   และขาดเงินทุนหมนุเวยีน  สวนปญหาดานบุคลากร  ไดแกการใหอัตราผลตอบแทนแกบคุลากร
ในอัตราที่ต่ํา และปญหาดานผูเชารถ ไดแกการใชบริการนอยไมสม่ําเสมอ  นํารถไปเกิดอุบัติเหตหุรือไม
นํารถมาคืนตามกําหนด  
  การแกไขปญหาของธุรกิจรถเชา 
  ในดานคูแขงขนันั้น  ควรใหมีการรวมตวัและใหความชวยเหลือในดานตาง ๆ ซ่ึงกัน
และกัน  สวนปญหาดานเงินทุนนัน้ควรมีการหาแหลงเงินทุนทั้งในและนอกระบบ  และพยายามลด
คาใชจายในการดําเนินงานทีไ่มจําเปน  และ / หรือหาผูรวมลงทุน  หรือรวมตัวกบัธุรกิจรถเชารายอื่น  
สวนปญหาดานบุคลากรนั้นควรมีการเสนอจายผลตอบแทนในรูปแบบตางๆ   นอกจากการจายคาแรง
ประจํา  ควรใหบุคลากรเขามามีสวนรวมในการทํางาน  มีการปลูกฝงใหบุคลากรมคีวามรัก  และความ
ผูกพันในการทํางาน  สําหรับปญหาดานผูเชารถ  ซ่ึงมาใชบริการนอยไมสม่ําเสมอนั้น  ควรมีการแกไข
โดยใหคานายหนาในการหาลูกคาหรือโบนัสเปนผลตอบแทนแกผูที่หาลูกคามาให   และปญหาที่ผูเชารถ
นํารถไปเกิดอบุัติเหตุควรมกีารแกไขโดยใหผูเชามีสวนรวมในการรับผิดชอบคาเสียหายตามรถบุไวใน
สัญญาเชา  และ / หรือการใหบริษัทประกันเขามารับผิดชอบในอุบัติเหตุที่เกดิขึ้น  และในบางครั้ง
ผูประกอบการควรใชมาตรการทางกฎหมายเมื่อแนใจวาผูเชารถจงใจทาํผิดสัญญาเชาโดยไมนํารถมาคืน
ตามกําหนด 
 
 
 
 
 
 


