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บทคดัย่อ  
การวจิยัครั ÊงนีÊเพืÉอศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสอง 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างทีÉใชใ้นการวจิยัครั ÊงนีÊ คอื ประชากรทีÉอาศยัอยู่ในขต

พืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร ทั ÊงทีÉมชีืÉอในทะเบยีนบา้นและไม่มชีืÉอในทะเบยีนบา้น ทีÉตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอื

สอง จาํนวน 385 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็รวบรวมขอ้มลู สถติทิีÉใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื 

ค่าความถีÉ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีÉย และค่าเบีÉยงเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์่าท ีการวเิคราะหค์วาม

แปรปรวนทางเดยีว และค่าสมัประสทิธิ Íสหสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั สําหรบัวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติิ

ใช ้โปรแกรมสําเรจ็รปูในการวเิคราะหข์อ้มลู ซึÉง ผลการวจิยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ เป็น

เพศหญงิ มอีาย ุระหว่าง 26-30 ปี มอีาชพีเป็นพนักงานเอกชน ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมสีถานภาพ 

โสด  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนคอื 20,001- 30,000บาท การศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยผูบ้รโิภคคดิว่าส่วนประสมทาง

การตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นบคุลากร ปัจจยัดา้น

กระบวนการ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ มี

ความสาํคญัมาก และผลการทดสอบสมมตฐิาน ผูต้อบแบบสอบถามทีÉม ีเพศ อายุ สถานภาพ และรายได้

เฉลีÉยต่อเดอืนทีÉแตกต่างกนัทาํใหก้ารตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีÉ

แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านด้วยผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนกังานหรอืบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ

กายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

Abstract   
  This research was to Study the Marketing Mix Factors Influencing the Decision to Buy 

Second-Hand Cars of Consumers in Bangkok. The sample used in this research Is the 

population that lives in Bangkok with the name in house registration and no name in the house 

registration Who decided to buy second-hand cars, amount 385 Peoples Samples By using 

questionnaires to collect data The statistics used in data analysis are frequency, percentage, 

mean and standard deviation. Analysis of t One-way analysis of variance and multiple 

regression analysis for analyzing statistical data using The program for data analysis Most 

respondents are mostly female, aged between 26-30 years, having a career as a private 

employee education level is Bachelor's degree and single status. Average monthly income is 

20,001- 30,000 baht. The study of marketing mix factors influencing the decision to buy second-

hand cars of consumers in Bangkok The consumers think that the marketing mix is the product 

factor. Distribution channel factors, People factors , Process factors, Marketing promotion 

factors, Price factor, Physical factor Is very important And hypothesis testing results 

Respondents with gender, age, status and different monthly average income, making the 

decision to buy second-hand cars of consumers in Bangkok are different and the marketing mix 

factors with product, price, distribution channel Marketing promotion For staff or personnel 

Process And physical characteristics There are no relationship with the decision to buy second-

hand cars of consumers in Bangkok. 
 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา  
 ในปัจจบุนันีÊในการดาํรงชวีติของมนุษยน์ั Êน นอกเหนือจากปัจจยั 4 ซึÉงประกอบดว้ย อาหาร ทีÉอยู่

อาศยั เสืÊอผา้เครืÉองนุ่งห่ม และยารกัษาโรคแลว้นั Êน ยงัถอืว่า ยงัมอีกีหลายสิÉงทีÉมนุษยใ์นยุคปัจจบุนัตอ้งมี

เพืÉออํานวยความสะดวก ซึÉงหนึÉงในนั Êนหมายรวมถงึ รถยนต ์ซึÉงรถยนตถ์อืเป็นสิÉงทีÉจาํเป็นสาํหรบัมนุษย์

ในปัจจบุนัเพืÉออํานวยความสะดวก อกีทั Êงรถยนตก์ย็งัเป็นสิÉงทีÉแสดงถงึฐานะทางสงัคมและแสดงถงึ

ความสาํเรจ็ของผูเ้ป็นเจา้ของอกีดว้ย 

 ในส่วนของรถยนตท์ีÉถอืว่าเป็นสิÉงอํานวยความสะดวกแกมนุษยใ์นปัจจุบนัแลว้ การซืÊอหาใน

ปัจจบุนักก็ค็่อนขา้งสะดวกเนืÉองจากทางธนาคารหรอืสถาบนัการเงนิกใ็หก้ารสะดวกในการเช่าซืÊอ 

หากแต่รถยนตใ์หม ่หรอืทีÉเรยีกว่าป้ายแดงนั Êน กม็รีาคาค่อนขา้งสูงตามรุน่และยีÉหอ้ ดงันั Êน รถยนตม์อื

สองกถ็อืเป็นทางเลอืกสาํหรบัผูบ้รโิภคทีÉตอ้งการความสะดวกแต่ยงัไมต่้องการจ่ายเช่าซืÊอในราคาทีÉสงู 

หรอืสาํหรบัชนชั Êนกลางทั ÉวไปทีÉมรีายไดป้านกลาง  

 สบืเนืÉองจากนโยบายรถคนัแรกทีÉเกดิขึÊนตั Êงแต่ 16 กนัยายน 2554 – 31 ธนัวาคม 2555 ทีÉไดค้นื

ภาษใีหแ้ก่รถยนตท์ีÉมรีาคาตํÉากว่า หนึÉงลา้นบาทและเครืÉองยนตไ์มเ่กนิ 1,500 ซซี ีและตอ้งเป็นเป็น



  

รถยนตท์ีÉผลติในประเทศไทยเท่านั Êน ส่งผลตลาดรถยนตม์กีารเตบิโตอย่างมาก ก่อนหน้านีÊสํานักงาน

เศรษฐกจิการคลงั (สศค.) ไดว้เิคราะหผ์ลกระทบจากโครงการรถคนัแรกว่า จะเป็นการกระตุน้การผลติ

ภาคอุตสาหกรรมยานยนตแ์ละอุตสาหกรรมต่อเนืÉอง โดยเมด็เงนิทีÉไหลเขา้สู่ระบบก่อใหเ้กดิการจา้งงาน 

กระตุน้การบรโิภค เพืÉอนําไปสู่การเพิÉมขึÊนของอุปสงคภ์ายในประเทศ (Domestic demand)ลดการพึÉงพา

การส่งออกทีÉมสีดัส่วน 75%ของจดีพี ีนอกจากนีÊ โครงการรถคนัแรก จะส่งผลใหเ้ศรษฐกจิไทยขยายตวั

ตลอดทั Êงโครงการคดิเป็น 0.97% ต่อปี การใชจ้่ายเงนิของรฐับาลจะทําใหเ้ศรษฐกจิเกดิการหมุนเวยีน

หลายรอบ (Multiplier effect) การใชจ้่ายเงนิของรฐัทุก ๆ 1 บาท จะมผีลต่อเศรษฐกจิมหภาคเท่ากบั 1.4 

บาท ซึÉงจะมผีลทําใหร้ฐับาลมรีายไดจ้ากการจดัเกบ็ภาษมีลูค่าเพิÉม ภาษเีงนิไดน้ิตบุิคคล ภาษนํีาเขา้

ชิÊนส่วนยานยนต ์และภาษทีะเบยีนรถยนต ์เพิÉมขึÊนไมต่ํÉากว่า 20,000 ลา้นบาท (หนงัสอืพมิพ์

ฐานเศรษฐกจิ, 2559) 

 อยา่งไรกต็ามถงึแมว้่ารถยนต์มอืหนึÉงทีÉไดร้บัการสนับสนุนจากรฐับาลจะมยีอดขายเพิÉมขึÊน แต่

ตลาดรถยนต์มอืสองกค็กึคกัไมแ่พก้นั โดย นายเชาวลติ กาญจนนท ์กรรมการผูจ้ดัการ บรษิทั แอพเพลิ 

ออโต้ ออคชั Éน(ไทยแลนด)์จํากดั ศูนยป์ระมลูรถยนตม์อืสองครบวงจร ธุรกจิในเครอืเอม็ บ ีเค กรุป๊ 

เปิดเผยว่า ธุรกจิประมลูรถยนตจ์ะมกีารแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง ซึÉงปัจจยัทีÉมผีลคอืโครงการรถคนัแรกทีÉ

ทาํใหร้ถเขา้มาในตลาดมากขึÊนและเกดิผูป้ระกอบการหน้าใหมข่ึÊนมาเป็นจาํนวนมาก อย่างไรกต็าม

ในช่วงปลายปี 2558 รถยนต์ต่าง ๆ เริÉมเขา้สู่ระบบน้อยลง โดยประเมนิว่าจาํนวนรถทีÉเขา้มาสู่ธุรกจิ

ประมลูลดลงกว่า 30 - 40 % (หนังสอืพมิพฐ์านเศรษฐกจิ, 2559) 

 จากการวเิคราะหข์องผูท้ีÉอยู่ในวงการรถยนต์มอืสองทีÉไดก้ล่าวว่านโยบายรถคนัแรกทีÉส่งผลให้

รถยนต์มอืสองทีÉเขา้สู่ตลาดธุรกจิลดลงส่งผลใหก้ารแข่งขนัระหว่างธุรกจิรถมอืสองไดม้คีวามเขม้ขน้ 

รุนแรงมากในช่วงทีÉผ่านมา และตอนนีÊนโยบายรถคนัแรกของรฐับาลไดห้มดลงไปแลว้นั Êน  ป้ายแดงหรอื

มอืหนึÉงกม็กีารแข่งขนักนัทีÉรุนแรงขึÊนเช่นกนั เพืÉอแยง่ส่วนแบ่งการตลาดกนัโดยการจดัโปรโมชั Éน

แคมเปญต่าง ๆ ซึÉงจากขอ้มลูจาก  กลุ่มสถติกิารขนส่ง กองแผนงาน กรมการขนส่งทางบก (เขา้ถงึ

ขอ้มลูเมืÉอ 21 ม.ีค. 2561) พบว่าสถติจิาํนวนรถจดทะเบยีนใหมต่ามกฎหมายว่าดว้ยรถยนต ์และ

กฎหมายว่าดว้ยการขนส่งทางบก ระหว่างปี 2551-2560 โดยสาํนกัมาตรฐานงานทะเบยีนและภาษรีถ 

กรุงเทพมหานคร พบว่าในรอบ 10 ปีนีÊมรีถจดทะเบยีนใหมร่วม 8,519,416 คนั โดยปี 2551 จดทะเบยีน

ใหมท่ีÉ 695,234 คนั ปี 2552 ทีÉ 606,901 คนั ปี 2553 ทีÉ 774,589 คนั ปี 2554 ทีÉ 811,352 คนั ปี 2555 

ทีÉ 1,072,040 คนั ปี 2556 ทีÉ 1,084,080 คนั ปี 2557 ทีÉ 846,497 คนั ปี 2558 ทีÉ 811,222 คนั ปี 2559 

ทีÉ 871,502 คนั ปี 2560 ทีÉ 945,999 คนั เฉลีÉยแลว้มรีถจดทะเบยีนใหมใ่นกรงุเทพฯ คดิเป็นปีละ 

851,942 คนั เดอืนละประมาณ 70,995 คน วนัละประมาณ 2,334 คนั หรอืเฉลีÉยทุก ๆ ชั Éวโมงจะมรีถจด

ทะเบยีนใหมใ่นกรงุเทพฯ ถงึประมาณ 97 คนั เลยทเีดยีว ส่วนจาํนวนรถจดทะเบยีนสะสมในเขต

กรุงเทพฯ อยูท่ีÉ 9,864,593 คนั และจาํนวนใบอนุญาตขบัรถ-ใบอนุญาตผูป้ระจาํรถ ในกรุงเทพฯ มี

ทั Êงหมด 4,827,941 ใบอนุญาต (ขอ้มลู ณ วนัทีÉ 28 ก.พ. 2561) ซึÉงในขณะทีÉรถยนต์มอืหนึÉงออก

แคมเปญต่างๆ ทาํใหผู้บ้รโิภคกห็นัไปสนใจซืÊอรถมอืหนึÉงมากกว่าเนืÉองจากโปรโมชั ÉนและแคมเปญทีÉทาง



  

ศูนยร์ถยนตจ์ดัขึÊนทุกๆเดอืน ตลาดรถมอืสองจงึทาํใหซ้บเซาลงเนืÉองจากราคารถมอืหนึÉงและมอืสอง

ไมไ่ดแ้ตกต่างกนัมาก  

 
ภาพทีÉ 1.1 แสดงสถติจิาํนวนรถจดทะเบยีนใหมต่ามกฎหมายว่าดว้ยรถยนต ์และกฎหมายว่าดว้ยการ

ขนส่งทางบก ระหว่างปี 2551-2560 

 

 จากขอ้มลูทีÉกล่าวมานั Êนจาํนวนของรถยนตท์ั ÊงมอืหนึÉงและมอืสองในตลาดนั ÊนทีÉมกีารเพิÉมขึÊนทุก 

ๆ ปี และการแข่งขนัระหว่างธุรกจิรถมอืสองกม็กีารแขง่ขนักนัรนุแรงขึÊนในขณะทีÉตลาดรถมอืสองเองก็

ซบเซาในช่วงทีÉผ่านมา ดงันั Êนผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีÉจะศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เพืÉอเป็นขอ้มลูพืÊนฐานและเป็น

แนวทางในการวางแผนการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกจิซืÊอ-ขายรถยนต์มอืสอง ใหต้รงตามความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค 

วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
1. เพืÉอศกึษาศกึษาขอ้มลูดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อ 

เดอืน ทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพืÉอศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพืÉอศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ 

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ

ดา้นลกัษณะกายภาพ กบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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 การศกึษานีÊ มุง่ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสอง

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

  ประชากรทีÉใชใ้นการวจิยั  
ประชากรทีÉใชใ้นการวจิยัครั ÊงนีÊ ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ทั Êงเพศชายและ

เพศหญงิ ทีÉเคยซืÊอหรอืซืÊอรถยนตจ์ากธุรกจิรถยนตม์อืสองในเขตกรงุเทพมหานครไม่ทราบจาํนวนทีÉ

แน่นอนการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (Sample Size) เพืÉอเป็นตวัแทนของประชากร กําหนดขนาดของ

กลุ่มตวัอย่าง โดยวธิกีรสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Sample Random Sampling) วธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบ

โควตา (QUOTA Random Sampling) และวธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling)  

1.4 กรอบแนวความคดิการวจิยั 
ในการวจิยัเรืÉอง “ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสอง

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” มกีรอบแนวคดิการวจิยัไดด้งันีÊ 

ตวัแปรอสิระ                                                               ตวัแปรตาม  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
- อายุ 

- เพศ 

- สถานภาพสมรส 

- ระดบัการศกึษาสูงสุด 

- รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 
 

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

- ดา้นผลติภณัฑ ์

- ดา้นราคา 

- ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย  

- ดา้นการส่งเสรมิการตลาด  

- ดา้นบุคลากร  

- ดา้นกระบวนการ  

- ดา้นลกัษณะกายภาพ 

 



  

สมมตฐิานของการวจิยั 
         การศกึษาเกีÉยวกบั “ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอื

สองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” ผูว้จิยัไดก้ําหนดสมมตฐิานเพืÉอการศกึษาสาํหรบัการวจิยัครั Êง

นีÊไวด้งันีÊ 

1. ผูบ้รโิภคทีÉมลีกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุเพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษาสูงสุด  

รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน ทีÉแตกต่างกนัทําใหก้ารตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บั

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 

นิยามศพัท ์
1. รถยนต์มอืสอง หมายถงึ รถยนตท์ีÉใชแ้ลว้และมกีารเปลีÉยนชืÉอผูค้รอบครองมากกว่า 1 คนขึÊน 

ไป 

2. ผูบ้รโิภค  หมายถงึ บุคคลทีÉมอีายตุั Êงแต่ 18 ปีขึÊน และ มอีํานาจในการตดัสนิใจซืÊอและ 

ครอบครองรถยนต ์ทีÉอยูเ่ขตกรุงเทพมหานคร  

3. ขอ้มลูส่วนบุคคล หมายถงึลกัษณะทางปรากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม อนัไดแ้ก่ อายุ  

เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

4. การตดัสนิใจซืÊอ หมายถงึ กาตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสอง โดยมกีารคน้หาขอ้มลูและปัจจยัทีÉม ี

ประเมนิทางเลอืกในการซืÊอ 

5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ สิÉงทีÉผูบ้รโิภคนํามาพจิารณานํามาใชพ้จิารณาใน

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสอง ซึÉงประกอบดว้ย 

5.1 ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ คุณลกัษณะของรถยนต์มอืสอง ไดแ้ก่ ตราสนิคา้  

สมรรถนะของเครืÉองยนต ์สภาพทีÉสมบูรณ์ ปีทีÉผลติรถยนต ์ระบบเกยีร ์โครงสรา้งของรถยนตเ์ป็นตน้ 

5.2 ดา้นราคา หมายถงึ สิÉงผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณลกัษณะ 

รถยนต ์ประกอบกบั ราคาจําหน่าย เงนิดาวน์ อตัราดอกเบีÊย ค่าใชจ่้ายในการบํารงุรกัษา เป็นตน้ 

5.3 ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย หมายถงึ สิÉงทีÉผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา ไดแ้ก่ ทาํเลทีÉตั Êง  

จาํนวนของผู้จาํหน่ายทีÉใหบ้รกิาร อยูภ่ายในพืÊนทีÉเดยีวกนั เป็นตน้ 

5.4 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ สิÉงทีÉผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา ไดแ้ก่ การโฆษณา 

ผ่านสืÉอหลายช่องทาง การมคีาํแนะนําขอ้มลูข่าวสารต่าง ๆ มรีบับรกิารจดัไฟแนนซ ์มสี่วนลด มขีองแถม 

เป็นตน้ 

5.5 ดา้นบุคลากร หมายถงึ สิÉงทีÉผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา ไดแ้ก่ อธัยาศยัของ 

พนักงาน การบรกิารของพนกังาน การให้ขอ้มลูเกีÉยวกบัรถของพนักงาน เป็นตน้ 

5.6 ดา้นกระบวนการ หมายถงึ สิÉงทีÉผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา ไดแ้ก่ ความน่าเชืÉอถอืของรา้น  



  

ความมชีืÉอเสยีงของรา้น การมคีวามซืÉอสตัยต่์อลกูคา้ เป็นต้น 

5.7 ดา้นลกัษณะกายภาพ หมายถงึ สิÉงทีÉผูบ้รโิภคใชพ้จิารณา ไดแ้ก่ ช่วงเวลาเปิดทาํ 

การของรา้นขายรถยนต์มอืสอง บรกิารนัดหมายให้นํารถเขา้ตรวจเชค็หรอืเขา้ซ่อมมคีวามแมน่ยาํ 

คุณภาพการซ่อมและการรบัประกนัการซ่อม เป็นตน้ 

ประโยชน์ทีÉคาดวา่ไดร้บั  
1. เพืÉอทราบขอ้มลูดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีÉยต่อ 

เดอืนทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพืÉอทราบพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพืÉอทราบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้น 

ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น

กระบวนการ และดา้นลกัษณะกายภาพ กบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

เอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 
แนวคดิเกีÉยวกบัประชากรศาสตร ์

ปราโมทย ์ประสาทกุล (2543 : 1) ไดอ้ธบิายไวว้่า “ประชากรศาสตร”์ มาจากคาํว่า “ประชากร”  

สมาสกบัคําว่า “ศาสตร”์ ซึÉง ประชากร หมายถงึ หมูพ่ลเมอืง กลุ่มคน ประชาชน ศาสตร ์หมายถงึวชิา 

หรอืความรูท้ ีÉไดจ้ากการเล่าเรยีนหรอืฝึกฝน ดงันั Êน ประชากรศาสตร ์จงึหมายถงึ ศาสตรห์รอืวชิาว่าดว้ย

เรืÉองประชากร ซึÉง ตรงกบัภาษาองักฤษ คอื Demography ซึÉงมรีากศพัทม์าจากภาษากรกี คอื”Demos” 

(People) หมายถงึพลเมอืง ประชา และ “Graphie” หมายถงึ การเขยีน การอธบิาย พรรณนา โดยรวม

หมายถงึ การศกึษาอย่างเป็นวทิยาศาสตรเ์กีÉยวกบัประชากรมนุษย ์ซึÉง กรศกึษาประชากรศาสตรน์ั Êน

ประกอบไปดว้ย โครงสรา้งต่าง ๆ ดงันีÊ 

  เพศ  

  การจาํแนกเพศ จะจาํแนกเป็น 2 เพศ เสมอ คอื ชายและหญงิ ซึÉงดา้นเพศนั Êนจะเป็น

พืÊนฐานการวางของภาครฐัหรอืเอกชนในการดําเนินกจิกรรมต่าง ๆ ไมว่่าจะเป็น เรืÉองการใหบ้รกิาร

สาธารณสุข การวางแผนการตลาดโดยเฉพาะการส่งเสรมิการรขายสนิคา้ของเพศใดเพศหนึÉงทีÉตอ้ง

อาศพัยขอ้มลูทีÉจาํแนกตามเพศทั ÊงสิÊน 

  อายุ 

  เป็นลกัษณะส่วนบุคคลทีÉมคีวามสําคญัมาก เนืÉองจากอายุของบุคคลแปรผนัไปตาม

กาลเวลา ดงันั Êนทุกสงัคมจะใชอ้ายุเป็นเกณฑใ์นการกําหนดบทบาทสถานภาพของคนในครอบครวัและ

สงัคม อายเุกีÉยวขอ้งกบัความสามารถทางดา้นร่างกายและทางจติใจของมนุษยโ์ดยตรง 

ภาวะสมรส 

  ซึÉงการสมรสคอืการจบัคู่แต่งงานระหว่างชายหญงิทีÉเป็นกระบวนการของการสรา้ง

ครอบครวัและมลีกูต่อไป และสภาวะสมรสนีÊมคีามเกีÉยวขอ้งกบัการวางแผนการตลาดเช่นกนัเนืÉองจาก

สภาวะสมรสมผีลต่อการตดัสนิใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีÉแตกต่างกนัตามสภาวะทีÉแตกต่างกนั 



  

ดุษฎ ีอายุวฒัน์ (2558: 8) ไดอ้ธบิายแนวคดิด้านประชากรศาสตรไ์วว้่า Demography หรอื 

ประชากรศาสตร ์เป็นประวตัศิาสตรท์างธรรมชาตแิละสงัคมของมนุษย ์หรอืเป็นความรูท้างคณติศาสตร์

ของประชากรเกีÉยวกบัการเปลีÉยนแปลงต่าง ๆทางกายภาพและคุณภาพของมนุษย ์ซึÉงการศกึษา

ประชากรศาสตรเ์ป็นการศกึษาลกัษณะประสบการณ์และการสงัเกตุการณ์เชงิสถติแิละคณติศาสตร์

เกีÉยวกบัประชากรมนุษย ์ในเรืÉองขนาด องคป์ระกอบ การขยายตวั  

 

ทฤษฎเีกีÉยวกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและการตดัสนิใจซืÊอ 
ดารา ทปีะปาล (2557: 1) ไดก้ล่าวไวว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior)  หมายถงึ  

กระบวนการและกจิกรรมต่าง ๆ ทีÉบุคคลเขา้ไปมส่ีวนเกีÉยวขอ้งในการเสาะแสวงหา การเลอืก การซืÊอ 

การใช ้การประเมณิผล และการใชส้อบผลติภณัฑแ์ละบรกิาร เพืÉอตอบสนองความต้องการและความปรา

รถนอยากไดใ้หไ้ดร้บัความพอใจ (Belch and Belch, 1993) และ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอประกอบไป

ดว้ย 5 ขั Êนตอน คอื การรบัรูค้วามจาํเป็น แสวงหาขอ้มลู ประเมณิทางเลอืก ตดัสนิใจซืÊอ และพฤตกิรรม

หลงัการซืÊอ  เป็นตน้ 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2526 : 4) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ ปฏกิริยิาของบุคคลทีÉ

เกีÉยวขอ้งโดยตรงกบัการไดร้บัและใชส้นิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ รวมทั Êงกระบวนการต่าง ๆ ของ 

การตดัสนิใจซึÉงเกดิก่อนและเป็นตวักําหนดปฏกิริยิาต่าง ๆ เหล่านั Êน  

 Kotler (อา้งถงึใน ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2541) การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

(Amazing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกีÉยวกบัพฤตกิรรมการซืÊอ และการใชข้อง

ผูบ้รโิภค เพืÉอทราบถงึลกัษณะความต้องการและพฤตกิรรมการซืÊอ และการใชข้องผู้บรโิภค คาํตอบทีÉได้

จะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถจดักลยุทธก์ารตลาด (Marketing Straties) ทีÉสามารถสนองความพงึ

พอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยคําถามทีÉใชเ้พืÉอคน้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอื 6Ws และ 

1H ซึÉงประกอบดว้ย 

1. Who is in the target market? ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย ซึÉงคาํตอบทีÉตอ้งการทราบคอื  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมายทางดา้น 1) ประชากรศาสตร ์2) ภมูศิาสตร ์3) จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์4) 

พฤตกิรรมศาสตร ์และกลยุทธก์ารตลาดทีÉนําไปใชค้อื กลยทุธท์างการตลาด 4Ps ประกอบดว้ย กลยทุธ์

ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ด้านการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาดทีÉเหมาะสมและสมารถ

ตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. What does the consumer buy? ผูบ้รโิภคซืÊออะไร สิÉงทีÉผูบ้รโิภคตอ้งการซืÊอ (Objects) สิÉง 

ทีÉผูบ้รโิภคต้องการจากผลติภณัฑก์ค็อื ต้องการคุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของผลติภณัฑ ์(Product 

Component) และความแตกต่างทีÉเหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive differentiation) ซึÉงกลยทุธท์ีÉเกีÉยวขอ้ง

คอื กลยุทธด์า้นผลติภณัฑป์ระกอบไปดว้ย 1) ผลติภณัฑห์ลกั 2) รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์3)ผลติภณัฑค์วบ 

4) ผลติภณัฑท์ีÉคาดหวงั 5) ศกัยภาพผลติภณัฑ ์ความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive 

differentiation) ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้นผลติภณัฑบ์รกิารพนกังานและภาพลกัษณ์ 

3. Why does the consumer buy? ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซืÊอวตัถุประสงคใ์นการซืÊอ (objectives)  



  

ผูบ้รโิภคซืÊอสนิคา้เพืÉอสนองความต้องดา้นร่างกายและดา้นจติวทิยา ซึÉงตอ้งศกึษาถงึปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อ

พฤตกิรรมการซืÊอคอื 1) ปัจจยัภายในหรอืปัจจยัทางจติวทิยา 2) ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม 3)

ปัจจยัเฉพาะบุคคล ซึÉงกลยุทธท์ีÉใชม้ากคอื กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์กลยทุธก์ารสิÉงเสรมิการตลาด 

ประกอบดว้ย กลยุทธก์ารโฆษณา การขายโดยใชพ้กังานขาย การส่งเสรมิการขาย การใหข้่าวและการ

ประชาสมัพนัธ ์กลยทุธด์า้นราคา และกลยุทธด์า้นช่องทางจดัจําหน่าย 

4. Who participates in the buying? ใครมสี่วนรว่มในการตดัสนิใจซืÊอ ซึÉงคาํตอบทีÉต้องการ 

ทราบคอื บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ทีÉมอีทิธพิลในการตดัสนิใจซืÊอ ประกอบดว้ย 1) ผูร้เิร ิÉม 2)ผู้มอีทิธพิล 

3) ผูต้ดัสนิใจซืÊอ 4) ผูซ้ืÊอ 5) ผูใ้ช ้ซึÉงกลยทุธท์ีÉใชม้ากคอืกลยทุธก์ารโฆษณาและกลยุทธก์ารส่งเสรมิ

การตลาด โดยใชก้ลุ่มอทิธพิล 

5. When does the consumer buy? ผูบ้รโิภคซืÊอเมืÉอใด และคาํตอบทีÉตอ้งการทราบคอื ซืÊอมน 

โอกาสใด เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอืช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืน หรอืช่วงเวลาใดของวนั 

โอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนัสําคญัต่างๆ และกลยทุธท์ีÉใชม้ากคอื กลยุทธส์่งเสรมิการตลาด เช่น ทาํการ

ส่งเสรมิการตลาดเมืÉอใดจงึจะสอดคลอ้งกบัโอกาสในการซืÊอ 

6. When Does the consumer buy? ผูบ้รโิภคซืÊอทีÉไหน ช่งทางหรอืแหล่งทีÉผูบ้รโิภคไปทาํการ 

ซืÊอ เช่น หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ รา้นขายของชํา และกลยทุธทางการตลาดทีÉใชค้อื กลยทุธช์่อง

ทางการจดัจําหน่าย บรษิทันําผลติภณัฑส์ู่ตลาดเป้าหมายโดยพจิารณาวาจะผ่านคนกลางอย่างไร 

7. How does the consumer buy? ผูบ้รโิภคซืÊออย่างไร โดยตอ้งการคาํตอบคอื ขั Êนตอนการ 

ตดัสนิใจซืÊอ ประกอบดว้ย 1) การรบัรูปั้ญหา 2) การคน้หาขอ้มลู 3) การประเมณิผลทางเลอืก 4) การ

ตดัสนิใจซืÊอ 5) ความรูส้กึภายหลงัการซืÊอ และกลยทุธท์ีÉใชม้ากทีÉสุดคอื กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด 

ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน การส่งเสรมิการขาย การใหข้่าวและการปราสมัพนัธ ์

การตลาดทางตรงเช่น พนักงานขายกําหนดวตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุระสงคใ์นการ

ตดัสนิใจซืÊอ 

 

ทฤษฎเีกีÉยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 
ชาญชยั อาจนิสมาจาร (2551 : 23) ไดอ้ธบิายถงึส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ การ 

กําหนดการทาํงาน การรวมกนั การออกแบบ และการผสมผสานองคป์ระกอบของการตลาดสู่โปรแกรม

หรอืส่วนผสมซึÉงจะทาํใหอ้งคก์ารสมัฤทธิ Íผลไดด้ทีีÉสุด ดงันั Êน ส่วนประสมทางการตลาดจงึเป็นการรวมกนั

ของสนิคา้ ระบบการจดัจาํหน่าย โครงสรา้งราคา และกจิกรรมการส่งเสรมิทีÉถูกพฒันาเพืÉอสนองความ

ความพอใจในความต้องการของตลาด 

  ฉัตยาพร เสมอใจ (2549 : 23) ไดอ้ธบิาย ส่วนประสมทางการตลาด คอื ตวัแปรทางการตลาดทีÉ

ควบคุมได ้ซึÉงใชเ้พืÉอตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยตวัแปรดงันีÊ 

2.1.1 ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิÉงทีÉเสนอขายโดยธุรกจิ เพืÉอสรา้งความพงึพอใจแก่ 



  

ลกูคา้โดยการสนองความตอ้งการ ผลติภณัฑท์ีÉเสนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไมก่ไ็ด ้ผลติภณัฑป์ระกอบ

ไปดว้ย สนิคา้ บรกิาร และความคดิ ผลติภณัฑต์อ้งมอีรรถประโยชน์ และมมีลูค่าในสายตาลกูคา้ จงึทํา

ใหผ้ลติภณัฑส์ามารถขายได ้ซึÉงการกําหนดกลยทุธผ์ลติภณัฑต์้องคาํนึงถงึปัจจยัดงัต่อไปนีÊ 

2.1.1.1 ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์

2.1.1.2 ความแตกต่างทางการแข่งขนั 

2.1.1.3 ส่วนประกอบผลติภณัฑ ์

2.1.1.4 การกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์

2.1.1.5 การพฒันาผลติภณัฑ ์

2.1.1.6 ส่วนประสมผลติภณัฑ ์

2.1.2 ราคา (Price) หมายถงึมลูค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ อนัเป็นตน้ทุน ของลกูคา้ใน 

การตดัสนิใจซืÊอ ผูบ้รโิภคจะเทยีบเทยีบระหว่างมลูค่า กบัราคาของผลติภณัฑ ์ถา้มลูค่าสูงกว่าหรอื

เหมาะสมกบัราคา ลูกคา้กจ็ะตกัสนิใจซืÊอ ดงันั Êนผูก้ําหนดกลยทุธด์า้นราคาจะต้องคาํนึงถงึปัจจยั

ดงัต่อไปนีÊ 

2.1.2.1 การยอมรบัของลกูคา้ในมลูค่าผลติภณัฑว์่าสูงหรอืเหมาะสมกบัผลติภณัฑ ์

นั Êน 

2.1.2.2 ตน้ทุนผลติภณัฑแ์ละค่าใช้จ่ายทีÉเกีÉยวขอ้ง 

2.1.2.3 ปัจจยัอืÉน ๆ เช่น กลยุทธก์ารตั Êงราคาของคู่เขง่ขนั สภาพเศรษฐกจิ  

2.1.3 การจดัจาํหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึโครงสรา้งของช่องทางซึÉง 

ประกอบดว้ยสถาบนัและกจิกรรมการเคลืÉอนยา้ยผลติภณัฑไ์ปยงัตลาด โดยสถาบนัทีÉนําผลติภณัฑอ์อกสู่

ตลาดเป้าหมายกค็อืสถาบนัทางการตลาด ส่วนกจิกรรมในการกระจายสนิคา้แระกอบดว้ยการขนส่ง การ

คลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั ซึÉงเราแบง่องคป์ระกอบหลกัของการจดัจาํหน่ายไดด้งันีÊ 

2.1.3.1 ช่องทางการจดจาํหน่าย หมายถงึ เสน้ทางผลติภณัฑแ์ละ/หรอืกรรมสทิธิ Í 

ของผลติภณัฑถ์ูกเปลีÉยนมอืไปยงัตลาด โดยเริÉมต้นจากแหล่งผลติ ผ่านผูข้ายไปสู่ผู้ซืÊอ ดงันั Êนในระบบ

ช่องทางการจดัจําหน่ายจงึประกอบดว้ยผูผ้ลติ คนกลาง และผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 

2.1.3.2 การกระจายสนิคา้ หมายถงึกจิกรรมทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการเคลืÉอนยา้ย 

ผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม การกระจายสนิคา้จงึประกอบดว้ยการ

ขนส่ง การเก็บรกัษาและการคลงัสนิคา้ และการบรหิารสนิคา้คงเหลอื 

2.1.4 การส่งเสรมิการตลาด  .(Promotion) หมายถงึการตดิต่อสืÉอสารเกีÉยวกบัขอ้มลู 

ผลติภณัฑร์ะหว่างผูซ้ืÊอและผูข้าย เพืÉอสรา้งทศันคตแิละพฤตกิรรมการซืÊอ การตดิต่อสืÉอสารอาจจะใช้

พนักงานขายโดยตรงหรอืสืÉอเป็นเครืÉองมอืในการตดิต่อสืÉอสาร  

2.1.4.1 การโฆษณา เป็นการเสนอข่าวสารเกีÉยวกบัรายละเอยีดผลติภณัฑบุ์คคล  

หรอืองคก์าร โดยสรา้งสรรคง์านโฆษณาและโฆษณาผ่านสืÉอต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วทิยุ สืÉอสิÉงพมิพต่์าง ๆ 

2.1.4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นการแจง้ขา่วสารและจงูใจตลาดโดยใช ้

บุคคล โดยมกีลยทุธก์ารขายโดยใชพ้นักงานขาย และการบรหิารทมีขาย 



  

2.1.4.3 การส่งเสรมิการขาย เป็นกจิกรรมการกระตุ้นใหเ้กดิความสนใจและ 

ตดัสนิใจซืÊอผลติภณัฑท์ีÉนอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์และการขาย โดยใชพ้นักงานขาย  

2.1.4.4 การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ ์ 

2.1.5 บุคลากร (People) คอื พนักงานทีÉมคีวามเกีÉยวขอ้งกบัองคก์าร เป็นผูก่้อประโยชน์ 

ต่อองคก์าร โดยเป็นปัจจยัทีÉมคีวามสําคญัจงึต้องมกีระบวนการสรรหา คดัเลอืก ฝึกอบรม และสรา้ง

แรงจงูใจใหผู้บ้รโิภคทีÉซืÊอแลว้กลมัาซืÊออกีและมกีารบอกต่อ และบุคคลากรกเ็ป็นแรงในการสรา้งวาม

แตกต่างจากคู่แข่ง โดยบุคลากรจะตอ้งมทีศันคตทิีÉดสีามารถตอบสนองความต้องการจองผูม้าใชบ้รกิาร

ได ้มทีกัษะในการแกไ้ขปัญหาและมปีฏสิมัพนัธอ์นัดกีบัผูม้าใชบ้รกิาร 

2.1.6 กระบวนการ (Process) เป็นวธิกีารทีÉมกีารส่งมอบคุณภาพการบรกิารใหก้บัผู้มาใช ้

บรกิารซึÉงในองคก์ารหนึÉงๆ มกัประกอบดว้ยหลายกระบวนการ จงึต้องมกีารออกแบบกระบวนการให้

เชืÉอมโยงกนัอยา่งมปีระสทิธภิาพ เพืÉอใหส้ามารถตอบสนองผูม้าใชบ้รกิารไดอ้ย่างรวดเรว็ ถูกตอ้ง จงึจะ

ส่งผลใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจ 

2.1.7 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิÉงแวดลอ้มรอบบรเิวณพืÊนทีÉ 

ใหบ้รกิาร ตั Êงแต่อาคาร เครืÉองมอื อุปกรณ์คอมพวิเตอร ์การตกแต่งสถานทีÉทั Êงภายในภายนอก ลานจอด

รถ หรอืแมก้ระทั ÉงเครืÉองแต่งกายของพนกังาน เป็นตน้ 

 

ขอ้มลูการเลอืกซืÊอรถยนตม์อืสอง 
ตลาดรถยนต์มอืสองในปัจจุบนันีÊมกีารขยายตวัมากขึÊนอนัเนืÉองมาจากนโยบายรถคนัแรกของ

รฐับาล ซึÉง ปี 2561 ภาพรวมตลาดรถยนตม์อืสองในประเทศไทยมมีลูค่าอยูท่ ีÉ 1.5  หมืÉนลา้นดอลลาร์

สหรฐั และมอีตัราเตบิโตไม่ตํÉากว่า 9.6% ต่อปี ซึÉงถอืเป็นตลาดรถยนตม์อืสองทีÉใหญ่ทีÉสุดของภูมภิาค

เอเชยีตะวนัออกเฉียงใต ้ซึÉงรถยนต์มอืสองเองกเ็ป็นทางเลอืกหนึÉงของผูบ้รโิภค ทีÉมรีาคาไมส่งูและ

คุณภาพตามอายุการใชง้านซึÉงถอืว่ายงัอยูใ่นสภาพด ี 

รถยนตม์อืสองทีÉเรารูจ้กักนันั Êนม ีŚ ประเภทคอื รถบา้น กบัรถเต้นท ์ซึÉงรถทั ÊงสองประเภทนีÊ

แตกต่างกนัดงันีÊ 

1. รถบา้นคอื รถทีÉเจา้ของใชเ้อง ประกาศขายเอง เป็นการขายกนัตรงระหว่างเจา้ของรถกบัผู ้

ซืÊอ ซึÉงเป็นการซืÊอขายกนัโดยตรงไมผ่่านพ่อคา้คนกลางและมขีอ้ดคีอืการไดเ้จอหน้ากนัและไดท้ราบ

ประวตัริถ ทีÉอาจจะไดร้บัเป็นความจรงิหากเจา้ของรถซืÉอสตัย ์แต่ขอ้เสยีคอื สภาพรถยนตจ์ะเป็นไปตาม

สภาพการใชง้านและไม่มกีารรบัประกนั อกีทั Êงในการหาแหล่งเงนิกูผู้ซ้ ืÊอตอ้งดาํเนินการเอง หรอื ดาํเนิน

เอกสารทางการโอนหรอืเกีÉยวขอ้งต่างๆดว้ยตนเอง เป็นตน้ 

2. รถเต้นท ์คอื ไมไ่ดม้กีารซืÊอขายโดยตรงกบัเจา้ของ แต่เป็นการซืÊอขายผ่านคนกลางหรอื 

นายหน้า ซึÉงปัจจุบนัการซืÊอ-ขายดงักล่าวมทีั Êงประเภทเต้นทผ์า้ใบทั Éวไป หรอืรถมอืงสองทีÉมกีารลงทุน

โชวร์มูทีÉตกแต่งสวยงามทนัสมยั ซึÉงการซืÊอจากเต้นท์นั Êนมขีอ้ดคีอื สามารถดูรถไดส้ะดวก มรีถหลายรุน่ 

หลายปีใหเ้ลอืก มบีรกิารดา้นเอกสาร การประสานงานกบัสถาบนัการเงนิ แต่ค่าใชจ้่ายในเรืÉองของ

ดาํเนินการอาจจะมเีพิÉมเตมิ จากการซืÊอ-ขายดงักล่าว 



  

 หลงัจากการซืÊอ-ขายรถยนต์มอืสองผ่านกระบวนการของพ่อคา้คนกลาง นายหน้า หรซืืÊอ

โดยตรงกบัเจา้ของรถนั Êน การพจิารณาองคป์ระกอบต่างๆ ของรถกม็คีวามสําคญัในการตดัสนิใจ ดงันั Êน 

เพืÉอเป็นการช่วยในการตดัสนิใจทีÉถูกตอ้งมรีายละเอยีดต่างๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัการเลอืกซืÊอถยนตม์อืสอง

ดงันีÊ 

1. เล่มทะเบยีนรถยนต ์หรอืสมุดคู่มอืจดทะเบยีนนั Êน คอืเอกสารสาํคญัทีÉบนัทกึประวตัเิบืÊองต้น 

ของรถยนตแ์ต่ละคนัไว ้ไมว่่าจะเป็นรุน่ ยีÉหอ้เลขตวัถงั เลขเครืÉองยนต ์

จดทะเบยีนเมืÉอไหร ่ลําดบัของเจา้ของรถ การเปลีÉยนเครืÉองยนต ์การเปลีÉยนส ีหรอืในกรณทีีÉรถตดิแก๊ส มี

การแจง้ตดิแก๊สหรอืยงั โดยดจูากทา้ยเล่มสมุดคู่มอืจดทะเบยีนเป็นต้น ดงันั Êนเอกสารเล่มทะเบยีนจงึมี

ความสาํคญัทีÉจะตอ้งทราบว่า เอกสารดงักล่าวเป็นของจรงิหรอืของปลอมในกรณีทีÉซืÊอรถยนตม์อืสองเป็น

ตน้ 

2. ระยะทางของการใชร้ถยนต์หรอืเลขไมล ์คอืตวัเลขทีÉบง่บอกถงึการใชง้านของรถยนตม์ ี

หน่วยเป็นกโิลเมตร ซึÉงรถยนตม์อืสองในปัจจุบนัมกัมกีารปรบัตั Êงศูนยไ์มลเ์พืÉอใหดู้น้อยลง วธิกีาร

ดงักล่าวทาํไดง้า่ยมากขึÊนในช่วงทีÉเทคโนโลยกี้าวหน้าในปัจจบุนันีÊ ในการตรวจเชค็เพืÉอความมั Éนใจคอื 

สามารถนําขอ้มลูของรถไปตรวจเชค็ไดท้ีÉศูนยบ์รกิารของยีÉหอ้นั Êนๆ 

3. ผูเ้ช่าซืÊอหรอืผูค้รอบครองคนก่อน ในการก่อนจะตดัสนิใจซืÊอรถยนตจ์ากเต้นทห์ากเรา 

อยากจะมั Éนใจควรเชค็จากอู่หรอืเตน้ทไ์ดก่้อน เนืÉองจากจะไดส้บายใจว่าผูค้รอบครองคนก่อนหน้านีÊเป็น

ใคร อยู่ทีÉใด เป็นตน้ 

4. ทดลองขบั ก่อนการตดัสนิใจซืÊอแต่ละครั ÊงสิÉงสําคญัทีÉสุดอกีประการคอืการทดลองขบั หาก 

เราไมใ่ช่บุคคลทีÉมคีวามรูด้า้นเครืÉองยนต์ทีÉขบัแลว้สามารถรูส้มรรถนะรถยนต ์หรอืสภาพของเครืÉองยนต์

ไดเ้ลย แต่เรากส็ามารถจะทดสอบการขบัเพืÉอดวู่าเขา้กบัเราไดห้รอืไม ่เราสามารถควบคุมไดด้แีค่ไหน

เพราะสภาพแต่ละคนัจะแตกต่างกนั 

5. ความน่าเชืÉอถอืของงผูข้าย ซึÉงผูข้ายตอ้งเป็นบรษิทัทีÉจดทะเบยีนถูกต้องตามกฏหมาย มทีีÉ 

ทาํการทีÉมาตรฐาน เพราะผู้จาํหน่ายสามารถมกีารตรวจสอบไดถ้งึสภาพความพรอ้มของตวัรถทีÉ

จะขายใหแ้ก่ลกูคา้ ทีÉทาํใหม้ั Éนใจว่าสามารถซืÊอรถทีÉถูกต้องตามกฎหมายมาครอบครอง 

ผลงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557) ไดศ้กึษาเรืÉอง พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอรถยนตม์อืสองของลกูคา้เต้นท์

รถพฒันสรณ์ อําเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ีซึÉงกลุ่มตวัอย่างของงานวจิยันีÊคอื ผูท้ ีÉสนใจซืÊอรถยนตใ์ชแ้ลว้

มอืสองของเตน้ทร์ถพฒันสรณ์ อําเภอศรรีาชา จงัหวดัชลบุร ีจาํนวน 80 คน ซึÉงผลการศกึษาพฤตกิรรม

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของลกูคา้เต้นทร์ถพฒันสรณ์อําเภอศรรีาช จงัหวดัชลบุร ีปี 2557 พบว่า 

วธิกีารชําระเงนิเมืÉอซืÊอรถยนต์นั Éงส่วนบุคคลส่วนใหญ่เป็นการเช่าซืÊอ ปัจจยัทีÉทําใหต้ดัสนิใจซืÊอส่วนใหญ่

มาจากการทีÉมดีอกเบีÊยตํÉา มเีหตุผลในการซืÊอรถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลมากทีÉสุด ส่วนใหญ่ซืÊอเพืÉอใชใ้นการ

เดนิทางไปทํางาน หรอืใชใ้นการประกอบธุรกจิ ขนาดซซีขีองรถยนต์นั Éงส่วนบุคคลทีÉตอ้งการซืÊอส่วนใหญ่

มขีนาด 1500-2000 ซซี ียีÉห้อรถยนตม์าจากคําแนะนําจากประสบการณ์ของผูเ้คยใช ้ความคดิเหน็



  

เกีÉยวกบัการบรกิารหลงัการขาย ส่วนใหญ่เหน็ว่าศูนยบ์รกิาร บรกิารด ีรวดเรว็ ปัจจยัแวดลอ้มทีÉมผีลต่อ

การตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มากทีÉสุดส่วนใหญ่มรีาคานํÊามนัเป็นปัจจยัแวดลอ้ม และผลการวเิคราะหปั์จจยั

ส่วนประสมทางการตลาดทั Êง 7 ดา้น มผีลต่อการตดัสนิใจระดบัมากทุกปัจจยั โดยเรยีงตามลําดบัจาก

มากไปหาน้อย ไดด้งันีÊ ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นพนกังาน ผูใ้หบ้รกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายตามลําดบั 

ระเบยีบวธิวีจิยั 
การกําหนดประชากรและการเลอืกกลุม่ตวัอยา่ง 

ประชากรทีÉใชใ้นการวจิยั 
ประชากรทีÉใชใ้นการวจิยัครั ÊงนีÊ คอื ประชากรทีÉอาศยัอยู่ในขตพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร ทั ÊงทีÉม ี

ชืÉอในทะเบยีนบา้นและไม่มชีืÉอในทะเบยีนบา้น ทีÉตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองซึÉงพจิารณาจากประเภท

รถยนต ์ไดแ้ก่ รถยนตน์ั Éงส่วนบุคคลไมเ่กนิ 7 คน รถยนต์นั Éงส่วนบุคคลเกนิ 7 คน และรถยนตบ์รรทุก

ส่วนบุคคล และ รถยนตเ์พืÉอการพาณชิยอ์ืÉน ๆ  

การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตามขั ÊนตอนดงันีÊ 

1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary data) ผูว้จิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มลูจากผูบ้รโิภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 385 ชุด โดยการใชก้ารแจกแบสอบถามออนไลน์ของ Google Form ในช่วง

เดอืนมกราคม 2562 

2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ (Secondary Data) ไดศ้กึษาคา้นควา้และรวบรวมจากหนังสอื ตํารส  

เอกสารทางวชิาการ บทความในวารสาร วทิยานิพนธ ์และงานวจิยัต่าง ๆ ทีÉเกีÉยวขอ้งรวมถงึขอ้มลูจาก

อนิเตอรเ์น็ต  

3. จากการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ผูว้จิยัไดแ้จกแบบสอบถามไปทาง Google Form โดยมผีูต้อบ 

แบบสอบถามตามเป้าหมาย จาํนวน 385 ชุด โดยไดข้อ้มลูครบถว้นสมบรูณ์ 

 

การจดัทําและการวเิคราะหข์อ้มลู 
การกระทาํขอ้มลู 
1. หลงัจากเกบ็ขอ้มลูแลว้นํา แบบสอบถามมาตรวจความถูกตอ้งสมบรูณ์ของแบบสอบถาม  

และคดัแบบสอบถามทีÉไมส่มบรูณ์ออก 

2. นําแบบสอบถามทีÉสมบรูณ์แลว้ มากรอกลงรหสั (Coding) ในแบบลงรหสั สาํหรบัประมวล 

ขอ้มลูดว้ยคอมพวิเตอร ์

3. นําขอ้มลูมาบนัทกึลงคอมพวิเตอร ์เพืÉอประมวลผล (Processing) ดว้ยโปรแกรมการ 

ประมวลขอ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมสําเรจ็รปูเพืÉอการวจิยัทางสงัคมศาสตร ์(Statistic Package for Social 

Sciences) SPSS เพืÉอวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนาและเชงิอนุมาน 



  

 

สถติทิีÉใชใ้นการวเิคราะห ์
1. วเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา  (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติดิงันีÊ 

1.1 ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพืÉอใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถามตอนทีÉ 1  

ขอ้มลูส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษาสูงสุด รายไต่อเดอืน และตอนทีÉ 3 

ขอ้มลูเกีÉยวกบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสอง เป็นตน้ 

1.2 ค่าคะแนนเฉลีÉย (Mean) เพืÉอใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้มลูจากแบบสอบถามตอนทีÉ 2  

ขอ้มลูเกีÉยวกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเกีÉยวกบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสอง และตอนทีÉ 3 ขอ้มลู

ทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1.3 ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพืÉอใชใ้นการอธบิายลกัษณะขอ้มลู 

จากแบบสอบถามตอนทีÉ 2 ขอ้มลูเกีÉยวกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเกีÉยวกบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสอง 

และตอนทีÉ 3 ขอ้มลูทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

2. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการทดสอบ 

ความสมัพนัธข์องสมมตฐิานปัจจยัดา้นต่าง ๆ ทีÉมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสอง ซึÉง

ประกอบดว้ยปัจจยัต่าง ๆ ดงัต่อไปนีÊ 

1. ทดสอบความแตกต่างระหว่างลกัษณะส่วนบุคคลกบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองใน 

เขตกรงุเทพมหานคร โดยใช ้T Test และ One way ANOVA สําหรบัขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคล ประเภท

นามบญัญตั ิ(Nominal Scale) หรอืขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั (Ordinal Scale) 

2. ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีÉเป็นขอ้มลู 

ประเภทอนัตรภาคชั Êน (Interval Scale) ทีÉมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ประเภทอนัตรภาคชั Êน (Interval Scale) โดยใชส้ถติคิ่าสมัประสทิธิ Íสหสมัพนัธ์

อยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 

 

อภปิรายผล  
จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองของ 

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มปีระเดน็ทีÉนํามาอภปิรายดงันีÊ 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูโดยสถติเิชงิพรรณนา 

1. ผลการศกึษาการวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคทีÉ ตอบแบบสอบถามส่วน 

ใหญ่ เป็นเพศหญงิ มอีาย ุระหว่าง 26-30 ปี มอีาชพีเป็นพนักงานเอกชน ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมี

สถานภาพ โสด  รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนคอื 20,001- 30,000บาท อาจจะเนืÉองจากเพศหญงิในปัจจบุนัมี

มากกว่าเพศชายและมกีการออกมาทาํงานนอกบา้นกนัมากขึÊนและจําเป็นตอ้งใชย้านพาหนะในการ

เดนิทาง ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติพิงศ ์เพชรด ี(2555) ไดท้าํการวจิยัเรืÉอง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีÉ

มคีวามต้องการซืÊอรถยนต์มอืสองในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า ลกัษณะทั Éวไป



  

ของกลุ่มตวัอยา่ง เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย  มอีายุระหว่าง 18-25 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี

มอีาชพีเป็นขา้ราชการ มรีายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนระหว่าง 8,000 – 15,999 บาท  

2. การศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของ 

ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูบ้รโิภคคดิว่าส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้น

ผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นพนักงานหรอืบุคลากร ปัจจยัด้านกระบวนการ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ มคีวามสําคญัมาก ทั ÊงนีÊ

อาจจะเกดิจากผูบ้รโิภคทีÉ กําลงัมองหารถยนตม์อืสองหรอืทีÉซืÊอไปแลว้ไดใ้ชปั้จจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทั Êง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ปัจจยัดา้นพนกังาน

หรอืบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้น

ลกัษณะกายภาพ ในการช่วยพจิารณา ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติพิงศ ์เพชรด ี(2555) ไดท้ําการ

วจิยัเรืÉอง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีÉมคีวามต้องการซืÊอรถยนตม์อืสองในเขตอําเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม ผล

การศกึษาพบว่า ดา้นความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 

โดยเฉพาะปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์

3. การวเิคราะหปั์จจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อื 

สองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึÉงผลการวเิคราะหพ์บว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสอง ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ปัจจยัดา้นพนักงานหรอืบุคลากร ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด  

ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามประเมนิเกณฑค์วามสําคญัอยูใ่นระดบัมากทีÉสุดทุกขอ้ซึÉงขอ้ความคดิเหน็เหน็ดว้ยมากทีÉสุด

คอื รถยนตม์อืสองอยูใ่นสภาพด ีซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557) ได้

ทาํการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอรถยนตม์อืสองของลกูคา้เต้นทร์ถพฒันสรณ์ อําเภอศรรีาชา จงัหวดั

ชลบุร ีผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั Êง 7 ดา้น มผีลต่อการตดัสนิใจระดบัมาก

ทีÉสุดในการเลอืกซืÊอรถยนตม์อืสอง 

 

4. ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุเพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษาสูงสุด รายไดเ้ฉลีÉยต่อ 

เดอืน ทีÉแตกต่างกนัทําใหก้ารตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่าง

กนั 

ผูต้อบแบบสอบถามทีÉม ีเพศ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนทีÉแตกต่างกนัทาํใหก้าร

ตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครทีÉแตกต่างกนั อาจจะเป็นเพราะว่า 

รถยนตเ์ป็นสนิคา้ทีÉฟุ่มเฟือย และตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตดัสนิใจซืÊอค่อนขา้งนานทาํใหพ้ฤตกิรรมการ

ตดัสนิใจ ทีÉมาจากปัจจยัดงักล่าวไมแ่ตกต่างกนั คอืไมส่ามารถตดัสนิใจไดท้นัท ีซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ นพดล ศกึษากจิ (2555) ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมคีวามสมัพนัธก์บัการ

ตดัสนิใจซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสนัลฟิ ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึÉงการวจิยัพบว่า เพศ อายุ 



  

สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนทีÉแตกต่างกนัทาํใหก้รถยนตไ์ฟฟ้า นิสสนัลฟิ ของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ทีÉแตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่  ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั 

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนกังานหรอืบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะ

กายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ซึÉงการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นดว้ยผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง 

การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงานหรอืบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้น

ลกัษณะกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อาจจะเป็นเพราะ การซืÊอรถยนตเ์ป็นสนิคา้ทีÉมรีาคาค่อนขา้งสูงทําใหใ้นแต่ละครั ÊงทีÉจะ

ตดัสนิใจซืÊอจงึต้องใชห้ลายๆปัจจยั ซึÉงไมใ่ช่เฉพาะปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั Êง 7 ขอ้ อยา่งเดยีว 

ซึÉงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นพดล ศกึษากจิ (2555) ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสนัลฟิ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ซึÉงการ

วจิยัพบว่า ดา้นราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่าไม่มคีวามสอดคลอ้ง

กบัการตดัสนิใจซืÊอรถยนตไ์ฟฟ้า นิสสนัลฟิ ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร อาจจะเนืÉองมาจาก 

รถยนตไ์ฟฟ้า ยงัไม่มกีารจาํหน่ายออกสู่ตลาดทาํใหข้อ้มลูต่าง ๆ ยงัมใีหผู้บ้รโิภคไม่มากพอ เป็นต้น 

 

ขอ้เสนอแนะทีÉไดจ้ากการวจิยั 
 จากการวจิยัครั ÊงนีÊมุง่ศกึษาเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

รถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ เพืÉอเป็นแนวทางในการ

ปรบัปรุงและพฒันาดงันีÊ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ในเรืÉองของสภาพรถทีÉควรมสีภาพดหีากมกีารรบัซืÊอรถมอืสองมา ก็ควรม ี

การปรบัปรุง แต่งใหร้ถอยู่ในสภาพดมีาตรฐาน พรอ้มใชง้านโดยได้รบัการรบัองจากศูนยบ์รกิารหรอื

ผูเ้ชีÉยวชาญทีÉเชืÉอถอืได ้เนืÉองจากรถยนตถ์อืเป็นสิÉงอํานวยความสะดวก ซึÉงรถยนต์ทีÉอยูใ่นสภาพดกีล็ด

ความเสีÉยงในการเกดิอุบตัเิหตุจากสภาพรถไมพ่รอ้มได ้

2. ดา้นราคา ควรตั Êงราคาใหม้าตรฐานและสอดคลอ้งกบัสภาพรถ โดยไมม่กีารปรบัเพิÉมราคา 

เกนิจรงิโดยไม่สมเหตุสมผลเพืÉอเป็นการไม่เอาเปรยีบผูบ้รโิภค 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการควรอํานวยคสะดวกดา้นสถานทีÉโดยเฉพาะ 

การเขา้ถงึในสาขาใหเ้ขา้ถงึไดง้า่ย ไม่ซบัซอ้น 

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ควรเพิÉมความสําคญัเรืÉอง บรกิารหลงัการขายเป็นการส่งเสรมิ 

การขายใหม้เีพิÉมหรอืกระตุ้นใหผู้บ้รโิภคไดส้นใจ นอกเหนือจากโปรโมชั ÉนของแถมทีÉไดม้ใีหอ้ยู่แลว้ 

5. ดา้นพนกังานหรอืบุคลากร ควรฝึกอบรมพนักงานใหม้คีวามรูเ้รืÉองรถโดยละเอยีด  

เนืÉองจากรถยนตม์อืสองเป็นรถทีÉผ่านการใชง้านแลว้ ดงันั Êนสภาพรถควรพรอ้มใช้งานและอยูใ่นสภาพทีÉด ี

โดยพนกังานตอ้งทราบรายละเอยีดเรืÉองการตรวจสภาพเพืÉอสรา้งความมั Éนใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคได ้

6. ดา้นกระบวนการ โดยทางเต้นทค์วรใหค้วามซืÉอสตัยซ์ืÉอตรงแก่ผูบ้รโิภค ใหข้อ้มลูตามจรงิ  



  

โดยไมห่ลอกลวงเอารถทีÉไม่พรอ้มใชง้านมาเสนอขาย 

7. ดา้นลกัษณะกายภาพ ผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็เรืÉองการซ่อมบาํรุง ดงันั Êน หากทางเต้นท ์

สามารถซ่อมบํารุงไดค้วรมกีารขยายขอบเขตงาน หรอื มพีนัธมติรทางการคา้ โดยการใหล้กูคา้นํารถไป

ซ่อมกบัพนัธมติรได ้

 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครั Êงต่อไป 
 สาํหรบัการวจิยัครั Êงต่อไป ควรศกึษาเพิÉมเตมิดงันีÊ 

1. ควรศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอรถยนต์มอืสองของผูบ้รโิภค 

ในเขตนอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เช่นปรมิณฑล หรอืต่างจงัหวดั เพืÉอใหท้ราบว่าส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉมคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจซืÊอรถยนตม์อืสองว่ามคีวามแตกต่างกบัผู้บรโิภคใน

กรุงเทพมหานครหรอืไม ่เพืÉอสามารถทีÉจะนําไปกําหนดกลยุทธท์างการตลาดไดเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคใน

แต่ละพืÊนทีÉ 

2. ควรศกึษาในดา้นความพงึพอใจทีÉผูบ้รโิภคมตี่อการใชร้ถยนตม์อืสองเพืÉอทีÉทางเต้นท์จะไดท้ราบ 

ถงึความพงึพอใจแลว้นํามาใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาและปรบัปรงุเพืÉอใหม้กีารบรกิารทีÉดขีึÊน 
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