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บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้มุงเพื่อศึกษาปจจัยการตลาดที่รถมือสองของผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร มี

ประสงคเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสองในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร กลุม

ตัวอยางที ่ใชในการศึกษาครั ้งนี ้ คือ ผู บริโภคในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครจำนวน 385 คน โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติที ่ใชในการวิเคราะห คือ คาความถี ่ คารอยละ 

คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะหความถดถอยเชิง

พหุคณู โดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปสถิติทางสังคมศาสตร  

ผลการศึกษา พบวา ผู บริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 26– 35 ป สถานภาพสมรส 

การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท ปจจัยการตลาด

โดยรวมและรายดานทุกดานอยูในระดับมาก ยกเวนดานผลิตภัณฑอยูในระดับมากที่สุด พฤติกรรมการตัดสินใจ

ซื้อรถมือสอง พบวา ผูบริโภคใชระยะเวลาในการตัดสินในซื้อรถมือสองมากที่สุด 4 เดือน และนอยที่สุด 1 

เดือน ผูบริโภคไดทำการเก็บรวบรวมขอมูลจากเตนทขายรถมือสองเพ่ือตัดสินใจซื้อรถมือสองมากท่ีสุด 6 เดือน 

และนอยท่ีสุด 1 เตนท  ถามีบุคคลใกลชิดหรือบุคคลที่รูจักตองการซื้อรถมือสอง จะแนะนำใหเขาซื้อรถมือสอง

จากเตนทนี้ ยี่หอของรถมือสองที่ซื้อมากที่สุด คือ โตโยตา วัตถุประสงคหลักในการตัดสินใจซื้อรถมือสองมาก

ที่สุด คือ เพื่อธุรกิจนอกเหนือจากไปทำงาน และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถมือสองมากที่สุด คือ 

บุคคลในครอบครัว  ญาติ  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 

รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสอง ดานระยะเวลาที่ใชในการตัดสินใจซื้อรถมือ

สอง (เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดานจำนวนเต็นทที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล

เพื่อตัดสินใจซื้อรถมือสอง (เตนท) แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ผูบริโภคที่มีอายุ อาชีพ 

ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสอง ดานถามีบุคคลใกลชิด

หรือบุคคลที่รูจักตองการซื้อรถมือสอง จะแนะนำใหซื้อรถมือสองจากเตนทนี้ แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญที่

ระดับ .05  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มพีฤติกรรมการตดัสินใจซื้อรถมือสอง ดานจำนวนเต็นทที่

ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพ่ือตัดสินใจซื้อรถมือสอง (เตนท) แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .05 

 

คำสำคัญ: ปจจัยการตลาด  รถมือสอง  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
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Abstract 

 This research is focused on the study of marketing factors of used car., with the 

purpose to compare the decision making behavior on the purchases of the used car of 

consumers in Bangkok Metropolis. Sampling groups used in this study are 385 consumers in 

Bangkok Metropolis Area by using Questionnaires as the instruments in gathering data. Analysis 

statistics are frequency, percentage, mean and standard deviation, One-Way ANOVA and 

Multiple Regression Analysis by Statistical Package for the Social Sciences It is found as a result 

of the study that 

 Majority of the consumers are of male their aged between 26 and 35 years; under 

married status; having education of Bachelor Degree level; monthly incomes from 15,000 to 

25,000 Baht. Marketing mix in the overalls and by the aspect is in high level except on the 

aspect of the products which is in highest level. The decision making behavior on the 

purchases of the secondhand vans is found to be that the consumers used the time in making 

their decisions to purchase the secondhand vans at the maximum of 4 months and at the 

minimum of 1 month. The consumers used their times in gathering data from secondhand 

van dealer tents for use in support of their decision makings to purchase the secondhand vans 

at the maximum of 6 months at one tent, at least. If there should be a close associate or an 

acquaintance desiring to purchase a secondhand van, he would be recommended to purchase 

the secondhand van from such particular tent. Brand name of the secondhand vans most 

purchased is Toyota. The main objective in purchasing the secondhand vans is for the business 

other than for utilizing as a means of transportation to work and the person having most 

influence to the decision making in purchasing a secondhand van is the person in the 

family/cousin. It is found, as a result of hypothetical test, that consumers with the difference 

in sex, age, occupation, educational level, income per month possess the decision making 

behavior on the purchase of the used car on the aspect of period of time (month) used in the 

decisions making on the purchase of the used car s differently with implicitly statistical 

significance at the level of .05. On the aspect of the number of the dealer tents for use in 

gathering data to support the decision making on the purchase of the secondhand vans is 

different with implicitly statistical significance at the level of .05. Consumers with the difference 

in age, occupation, educational level, income per month possess the decision making behavior 

on the purchase of the secondhand vans on the aspect if there should be a close associate 

or an acquaintance desiring to purchase the secondhand vans and would recommend him to 
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purchase the secondhand van from such particular dealer tent differently with implicitly 

statistical significance at the level of .05 .Consumers with the difference in educational level 

possess the decision making behavior on the purchase of the secondhand vans on the aspect 

of the number of the dealer tents for use in gathering data to support the decision making on 

the purchase of the secondhand vans (tent) differently with implicitly statistical significance at 

the level of .05.  

 

Keywords: marketing factors, the second-hand car, Bangkok 

 

บทนำ 

ภาพรวมเศรษฐกิจในปจจุบันมีอัตราการชะลอตัว คาดวาภายในสิ้นป 2556 อัตราการเติบโตนาจะอยู

ที่ประมาณ 4.5-5% โดยมีปจจัยจากปญหาเศรษฐกิจของโลกที่ยังคงมีความผันผวน ซึ่งปจจัยสำคัญที่ทำใหปนี้

เศรษฐกิจของไทยไมเติบโตมากเหมือนประเทศเพื่อนบานในกลุมอาเซียน คือ ปญหาหนี้ครัวเรือน เปนผลมา

จากในปที่ผานมารัฐบาลไดออก ”นโยบายรถคันแรก” สงผลใหป พ.ศ. 2556 นี้เกิดปญหาหนี้ผอนรถยนตเพ่ิม

มากขึ้น และยังสงผลถึงการกูเพื่อขอสินเชื่อบานจากสถาบันการเงินตางๆ โดยเฉพาะธนาคารพาณิชย ซึ่งจาก

สถิติของธนาคารกสิกรไทย ระบุวาเมื่อตนปที่ผานมามีผูไมผานการขออนุมัติสินเชื่อบาน 12% และเพิ่มขึ้น

อยางตอเนื่อง ลาสุดอัตราการขออนุมัติสินเชื่อบานไมผานเพ่ิมขึ้นเปน 20%และจากนโยบายประชานิยมรถคัน

แรก ที่รัฐบาลคืนเงินใหมีมูลคาสูงถึง 1 แสนบาท ทำใหผูบริโภคใหความสนใจแหจับจองรถยนตจำนวนมาก 

เปนผลคายรถยนตตางแหกันเรงผลิตรถยนตออกมาเพ่ือรองรับกับความตองการ เปนผลใหยอดขายรถยนตในป 

2555 สรางสถิติใหมสูงท่ีสุดในประวัติศาสตรยอดขายรถยนตของไทย ดวยยอดขาย 1,436,335 คัน หรือเติบโต 

80.9%โดยในป 2556 นี้ กรมการขนสงทางบกรายงานสถิติยอดรถยนตใหมปายแดงท่ัวประเทศในชวง 7 เดือน 

(ม.ค.-ก.ค.56) มีจำนวนทั้งสิ้น 2,177,862 คัน แบงเปนในกรุงเทพฯ 684,924 คัน ภูมิภาค 1,492,938 คัน ใน

จำนวนนี้สวนใหญเปนรถจักรยานยนต 1.27 ลานคัน รถยนตประมาณ 900,000 คัน และคาดวายอดรถปาย

แดงทั ้งปจะสูงกวาปกอนที่มี 3.7 ลานคัน โดยเฉพาะชวงไตรมาสแรกปนี ้มีรถปายแดงเพิ ่มเกินเดือนละ 

100,000 คัน แตหลังจากนั้นยอดรถปายแดงก็ลดลงเหลือเฉลี่ยเดือนละ 70,000-90,000 คันซึ่งยอดการชำระ

ภาษีประจำปทั ่วประเทศ 7 เดือนแรกของป 2556 (ม.ค.-ก.ค.) มีจำนวน 16,689,792 คัน คิดเปนเงิน 

15,445,993,367.27 บาท ในจำนวนนี้เปนการจัดเก็บภาษีรถตามกฎหมายวาดวยรถยนต จำนวน 15,728,066 

คัน จำนวนเงิน 12,413,758,599 บาท และเปนภาษีรถตามกฎหมายวาดวยการขนสงทางบก 961,726 คัน

จำนวนเงิน 3,032,234,768.27 บาท ท้ังนี้ จากปจจัยดังกลาวไดสงผลกระทบกับตลาดรถยนตมือสองอยางมาก 

เพราะมีผูซื้อลดลง และยังคงลดลงอยางตอเนื่องมาถึงป พ.ศ. 2556 ทำใหมีรถมือสองคางในระบบจำนวนมาก 

ซึ่งในอนาคตมีแนวโนมจะกระทบกับผูประกอบการรายเล็กที่มีสายปานการเงินไมยาวนัก ตองปดกิจการลง 

เรื่องดังกลาวนั้น  
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อุตสาหกรรมรถยนตยอดขายโดยรวมของปพ.ศ.  2556 มีตัวเลขดีขึ้น 12% เมื่อเทียบกับปที่แลว แต

เมื่อเทียบเปนรายเดือน แนวโนมจะลดลง เนื่องจากเศรษฐกิจโดยรวมทั้งสงออกและนำเขา กับเรื่องของ

อุตสาหกรรมรถยนตที่มีปญหาสืบเนื่องจากนโยบายรถยนตคนัแรก ท่ีมีการจองตอเนื่องมาจนกระทั่งถึงไตรมาส

ที่ 4 ของปที่แลว และเริ่มทยอยสงมอบเรื่อยมาจนถึงไตรมาสที่ 1 ป 2556 ทำใหตัวเลขดูโตขึ้น แตหลังจากไตร

มาสที่ 2/2556 ตัวเลขชะลอลงและมีแนวโนมลดลงอยางตอเนื่องและปจจุบันนี้ไดเกิดผลกระทบกับตลาดแลว 

เนื่องจากปที่แลวมีการผลิตรถยนตออกมามาก เพราะไดมีการคาดการณวาปพ.ศ. 2556 จะมีการเติบโตมาก 

ทำใหมีการสั่งผลิตและนำเขาชิ้นสวนมาผลิตจำนวนมาก เชนคาดวาถามีการเติบโตของตลาดรถยนต 20-30% 

ก็ตองเพิ่มกำลังการผลิตขึ้น โดยที่ไมสามารถลดลงได เพราะมีการสั่งอะไหลเขามาแลว จึงตองผลิตรถออกสู

ตลาดอยางตอเนื่อง สุดทายไปกองอยูที ่ตัวแทนจำหนาย ทำใหเกิดกรณียัดสต็อกใหกับตัวแทนจำหนาย (ดีล

เลอร) ดังนั้นดีลเลอรตองทำโปรโมชั่นลดแลกแจกแถม เพ่ือระบายสต็อก 

ผลจากรถคันแรกจะสงผลกระทบเศรษฐกิจเม่ือชะลอตัวลงและมีการกำหนดเปาหมายรถยนตไว ทำให

เกิดอุปทานและอุปสงคที่สวนทางกัน และเกิดการผลักดันเพื่อใหขายได ซึ่งความตองการซื้อของกลุมที่จะซื้อรถ

ไปทั้งกลุมผูที่ซื้อรถมือสองและกลุมรถใหม ดังนั้นจึงเกิดการแยง    ดีมานดกัน ซึ่งกลุมรถใหมก็ไดหันมาจัด

แคมเปญเพื่อดึงดูดกลุมคนซื้อรถ โดยเฉพาะกลุมผูซื้อรถมือสอง จะเห็นจากขณะนี้มีการจัดแคมเปญที่ดีกวา

โครงการถยนตคันแรกที่ไดสวนลด 1 แสนบาท เพราะแคมเปญลดไปเกือบ 20% ของราคา ไมวาจะเปนเรื่อง

ของดอกเบี้ย ราคารถ ของแถมหรือโปรโมชั่น เทียบแลวมูลคามากกวานโยบายรถคันแรก“ยังไมพอ แตละยี่หอ

กำลังจะออกรถยนตรุ นใหมออกมา โดยเฉพาะในกลุมอีโคคาร ซึ่งเปนตัวเรงวอลุมของอุตสาหกรรมรถยนต 

หลังสุดกอนหนานี้ในงานมอเตอรโชวในชวงตนปที่ผานมานั้น คายโตโยตาออกรุนวีออสมา ไมมีการจัดแคมเปญ 

ตอนนี้เริ่มมีจัดบางแลว เชนเดียวกับคายฮอนดาเดิมไมเคยมีแคมเปญ ตอนนี้ก็เริ่มมีเชนกัน และยังจัดแคมเปญ

ทุกรุน และในเร็ว ๆ นี้ยังมีโตโยตา ยังจะมีรุนยาริสออกมาอีก”ผู ประกอบการรถมือสองตองทำอยางไรจึง

แขงขันได ตลาดรถมือสองมีกลไกของมันเอง แตขึ้นอยูกับการปรับตัวของผูประกอบการจะเร็วหรือชา และมี

สายปานแคไหน เชนซื้อรถมา 4 แสน ปกติขายได 4.5 แสน กำไรอยูที่ 10% ตอนนี้อาจจะทำไมไดตองลดกำไร

ลงเหลือ 2-3% ก็ตองขายคือมีกำไรบางพอใหธุรกิจเดินไปได ซึ่งความเสียหายที่เกิดขึ้นนอกจากมีการลดแลก

แจกแถม จนทำใหกำไรที่เกิดขึ้นในธุรกิจรถยนตทั้งรถใหมและรถเกา ลดลงเมื่อเทียบกับปที่แลว หลายบริษัท

ตองปรับเพ่ือเอาตัวรอด รถที่อยูในสต็อกตองรีบขาย ถึงขาดทุนก็ตองยอมรับ เนื่องจากแนวโนมของธุรกิจรถมือ

สอง ในป 2557 จะหดตัวลงอีก เพราะความถี่ของรถยนตในทุกกลุม จะออกมาจำนวนมาก เชน เมอรเซเดส-

เบนซ ก็ออกมาหลายรุน เดิมมีแค SEC แตปจจุบันมี CL CLS มีซ-ีคลาด เอ-คลาส เขามาซอยยอยรวมถึงหันมา

เลนตลาดลางมากขึ้นดวย และกลุมที่จะไดรับผลกระทบมากคือกลุมรถญี่ปุนระดับบน นอกจากนี้ยังมีกลุมรถ

มินิ หรือบีเอ็มดับเบิลยู ที่เขามาเลนในลักษณะเดียวกัน สงผลใหกลุมรถญี่ปุนหันไปเลนรถอีโคคาร จนมีผลทำ

ใหยอดการผลิตทะลักเขาตลาดรถ ดังนั้นจึงมีการออกแคมเปญที่รุนแรงกวาในปจจุบันออกมาอีกมาก ทำให

ฐานราคากระทบไปยังตลาดรถมือสอง แตกลุมที่จะไดประโยชนคือกลุมผูบริโภค ราคารถยนตมือสองมีแนวโนม

โดยเฉลี่ยแลวราคารถยนตมือสองจะตกลงจากเดิม 10% ตอป แตในปนี้กลับปรับลดลงมากกวา 20-25% จาก
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แนวโนมดังกลาว สงผลกระทบกับผูประกอบการรายเล็กๆ จะหายจากตลาดไปประมาณ 25% โดยเฉพาะกลุม

ผูประกอบการรายเล็กที่มีรถขนาด 10-15 คัน หรือบางรายอาจจะปรับตัว โดยการหยุดเชาและจอดรถขายที่

บาน สังเกตไดจากยานถนนกาญจนาภิเษกที่เต็นทรถหายไปแลวประมาณ 20% “ผลกระทบที่เกิดข้ึนกับรถมือ

สองนั้นดูไดจากเว็บไซตที่ขายรถ ซึ่งดูแลวเหมือนจะไมลด เพราะบางสวนจะทำสัญญาทั้งป และปลายปนี้จะ

เห็นผลแน ดังนั้นวันนี้ถาตามตลาดไมทันรถมือสองขาดทุนแนนอน เพราะมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว 

โดยเฉพาะกลุมรถอีโคคาร ซึ่งจะเขามาแยงกลุมรถมือสองอยางมาก นอกจากนี้ยังมีการจัดโปรโมชั่นคอนขาง

รุนแรง นอกจากนี้ ไฟแนนซเองก็ลด ยอดจัดเขมงวดมากขึ้น เพ่ือปองกันความเสี่ยงจากภาวะเศรษฐกิจ จึงตอง

ดาวนเพิ่ม กลุมลูกคาที่ซื้อรถมือสองจึงหันไปซื้อรถเงินสดมากขึ้น จากเดิมจัดไฟแนนซ 60% เปนเงินสด 40% 

หรือรถตลาดลาง 75/25 แตปจจุบัน 50/50 ทำใหคนหันไปออกรถใหมดีกวา เพราะรถใหมถูกและดีกวา 

(ไทยโพสต ,2556) 

ปจจุบันรถยนตเปนทรัพยสินอยางหนึ่งที่มีบทบาทสำคัญตอการดำรงชีวิตของมนุษยเปนอยางมาก 

เนื่องจากรถยนตนั้นมีความจำเปนมากในการดำรงชีวิตประจำวัน การทำงาน และการประกอบธุรกิจ ซึ่งมนุษย

มีความตองการความสะดวกสบายในการเดินทางเพื่อไปยังสถานที่ตางๆ ไดอยางรวดเร็ว รถยนตนอกจากจะมี

บทบาทหลักในการเปนพาหนะอำนวยความสะดวกแกมนุษยแลวรถยนตยังเปนองคประกอบสำคัญที่ทำให

เศรษฐกิจของประเทศเติบโตขึ้นดวย นอกจากนี้รถยนตยังเปนตัวบงบอกฐานะของผูเปนเจาของอีกดวย ซึ่งใน

ปจจุบันรถยนตมือสองกำลังไดรับความนิยม เนื่องจากราคาระหวางรถยนตใหมและรถยนตมือสองมีราคาหาง

กันระดับหนึ่ง ซึ่งอาจจะเปนทางเลือกหนึ่งสำหรับมนุษยที่มีรายไดไมเพียงพอที่จะซื้อรถใหม (ปายแดง) และ

ราคาก็อยูในกำลังท่ีผูซื้อระดับกลางสามารถจายได ซึ่งในสังคมของคนไทยจะมีคนฐานะปานกลางเปนสวนใหญ 

เมื่อมีการซื้อรถยนตใหมของประชาชนโดยทั่วไป จะตองมีการขายรถยนตเกาของตนออกไป เพื่อนำ

เงินจาการขายรถยนตของตนนั้นมา ดาวน หรือซื้อรถยนตคนัใหม ทำใหตลาดรถยนตมือสองมีความคึกคัก และ

จะเปนโอกาสที่ดีที่ผูสนใจรถยนตมือสองมีโอกาสในการเลือกรถยนตมือสองไดมากขึ้น อีกทั้งสถาบันการเงิน

ตางๆ ก็ใหการสนับสนุนในธุรกิจเชาซื้อรถยนตมือสอง โดยอัตราดอกเบี้ยเชาซื้อรถยนตมือสองลดลง ถึงต่ำที่สุด

ในตลาดอยูระหวางอัตราดอกเบ้ียคงที่ 3.9% -5% ตอป ซึ่งเปนการกระตุนความตองการในตลาดรถยนตมือ

สองมากขึ้น แนวโนมที่วาการแขงขันจะเกิดขึ้นในแทบทุกตลาด ไมวาจะเปนรถยนตใหมหรือรถยนตมือสอง

ขนาดใหญ, ขนาดเล็ก, ปกอัพ, รถเชิงพาณิชย เพราะแตละบริษัท, ตัวแทนจำหนาย, เตนท , ศูนยจำหนาย

รถยนตมือสอง ลวนตองการยอดขายรถที่สูง แตหากภาวการณของประเทศพรอมพื้นฐานเศรษฐกิจประเทศมี

ความแข็งแกรงพอ ก็จะเปนตัวผลักดันใหมีการนำพากำลังซื้อกระจายกันไปตามเศรษฐกิจโลกที่ถดถอย (โซเฟย 

แวหะมะ, 2553) 

จากปญหาดังกลาวขางตนจึงเปนแรงบันดาลใจใหศึกษาระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดของ

รถยนตมือสอง ผลงานวิจัยเปนแนวทางปรับปรุงพัฒนากลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของ

ผูบริโภคและสรางศักยภาพการแขงขันกับรถใหมปายแดง หรือรถมือสอง เพ่ือใหรถยนตมียอดจำหนายท่ีสูงขึ้น 

ดังนั้นจึงเปนประเด็นที่นาสนใจวาผูบริโภคมีเกณฑในการตัดสินใจซื้อรถมือสอง และมีปจจัยอะไรบางที่เปน
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แนวทางในการตัดสินใจซื้อ โดยเฉพาะผลิตภัณฑสินคา การสงเสริมการขาย อายุ รายได และอาชีพ เปนตน 

เพ่ือเปนแนวทางในการวางแผน และกำหนดกลยุทธ ทางการตลาดของธุรกิจซื้อ-ขายรถมือสอง ที่ตองหาสินคา

เพ่ือตอบสนองตอผูบริโภครถมือสองโดยเฉพาะเปนแนวทางใหทางผูประกอบการเตนทรถมือสองปรับกลยุทธ

เพ่ือใหเหมาสมกับความตองการของผูบริโภค   

 

วัตถุประสงคของการศึกษา 

1. เพ่ือศึกษาระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จำแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 

 

สมมติฐานในการศึกษา 

 สมมติฐาน 1.  ผูบริโภคที่มีเพศตางกันระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 สมมติฐาน 2.  ผูบริโภคที่มีอายุตางกันระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สมมติฐาน 3.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสตางกันระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สมมติฐาน 4.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาตางกันระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สมมติฐาน 5.  ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

สมมติฐาน 6.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนตางกันระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

 

ขอบเขตของการศึกษา 

1.   ขอบเขตดานเนื้อหา  

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดรถมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีเนื ้อหาดังนี้ 

ปจจัยการตลาด วิเคราะหเปน 7 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจำหนาย ดานสงเสริม

การตลาด  ดานพนักงานขาย ดานลักษณะทางกายภาพของเตนทจัดจำหนารถมือสอง และดานกระบวนการ

ใหบริการ เพื่อเปรียบเทียบระดับความสำคัญของปจจัยการตลาดมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จำแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
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2.  ขอบเขตดานประชากร   

 ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก กลุมประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งเพศชายและ

เพศหญิง ที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป เนื่องจากเปนบุคคลที่สามารถขออนุญาตขับขี่รถยนตไดอยางถูกตองตาม

พระราชบัญญัติการจราจรทางบก พ.ศ.2522 และตามบทบัญญัติกฎหมายแหงประมวลกฎหมายแพงและ

พาณิชย มาตรา 19 ประกอบมาตรา 153 ถือวาเปนบุคคลท่ีบรรลุนิติภาวะมีความสามารถอยางสมบูรณในการ

กระทำการใดๆ อันมีผลผูกพันและสภาพบังคับตามกฎหมายไดดวยตนเอง โดยเฉพาะอยางยิ่งการทำนิติกรรม

สัญญาตางๆ ตลอดจนยังเปนบุคคลที่มีความสามารถในการตัดสินใจซื้อหรือการรับบริการตางๆ ไดเอง และ

เนื่องจากไมทราบจำนวนที่แนนอน 

3.  ขอบเขตดานระยะเวลา  

 การศึกษาใชระยะเวลาระหวาง เดือนมกราคมถึงมีนาคม พ.ศ. 2563 

 

ประโยชนที่จะไดรับจากการศึกษา 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยการตลาดรถมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาจะเปน

ประโยชน ดังนี ้

1.  เปนแนวทางในการพัฒนาปจจัยการตลาดรถมือสองใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

2.  นำผลการศึกษามาเปนแนวทางเพ่ือใชประกอบการตัดสินใจวางแผนการตลาด การใหบริการ และ

สงเสริมการขาย ของเจาของเตนทรถมือสอง 

3.  บริษัทจำหนายรถยนต  ไดนำขอมูลจากการศึกษาไปปรับปรุงกลยุทธทางการตลาด 

 

วิธีการดำเนินการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้มุ งเพื่อศึกษาปจจัยการตลาดที ่รถมือสองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมี

ประสงคเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสองในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร กลุม

ตัวอยางที ่ใชในการศึกษาครั ้งนี ้ คือ ผู บริโภคในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานครจำนวน 385 คน โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติที ่ใชในการวิเคราะห คือ คาความถี ่ คารอยละ 

คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะหความถดถอยเชิง

พหุคณู โดยใชโปรแกรมสำเร็จรูปสถิติทางสังคมศาสตร  

 

ผลการศึกษา  

 ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศชาย อายุระหวาง 26– 35 ป สถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี อาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท ปจจัยการตลาดโดยรวมและรายดานทุกดาน

อยู ในระดับมาก ยกเวนดานผลิตภัณฑอยู ในระดับมากที่สุด พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสอง พบวา 

ผูบริโภคใชระยะเวลาในการตัดสินในซื้อรถมือสองมากที่สุด 4 เดือน และนอยที่สุด 1 เดือน ผูบริโภคไดทำการ
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เก็บรวบรวมขอมูลจากเตนทขายรถมือสองเพ่ือตัดสินใจซื้อรถมือสองมากที่สุด 6 เดือน และนอยที่สุด 1 เตนท  

ถามีบุคคลใกลชิดหรือบุคคลที่รูจักตองการซื้อรถมือสอง จะแนะนำใหเขาซื้อรถมือสองจากเตนทนี้ ยี่หอของรถ

มือสองที่ซื ้อมากที่สุด คือ โตโยตา วัตถุประสงคหลักในการตัดสินใจซื้อรถมือสองมากที่สุด คือ เพื่อธุรกิจ

นอกเหนือจากไปทำงาน และบุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อรถมือสองมากที่สุด คือ บุคคลในครอบครัว 

ญาติ  ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน แตกตาง

กัน มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสอง ดานระยะเวลาที่ใชในการตัดสินใจซื้อรถมือสอง (เดือน) แตกตางกัน 

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ดานจำนวนเต็นทที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อตัดสินใจซื้อรถมือสอง 

(เตนท) แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .01 ผูบริโภคท่ีมีอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได

ตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสอง ดานถามีบุคคลใกลชิดหรือบุคคลท่ีรูจักตองการซื้อ

รถมือสอง จะแนะนำใหซื้อรถมือสองจากเตนทนี้ แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ .01 และ .05  ผูบริโภค

ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มพีฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสอง ดานจำนวนเต็นทที่ใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูลเพ่ือตัดสินใจซื้อรถมือสอง (เตนท) แตกตางกัน อยางมีนัยสำคัญที่ระดับ .01  

 

ขอเสนอแนะจากการศึกษา 

 1. จากการศึกษาพบวา ผู ประกอบการเตนทรถมือสอง ควรกำหนดกลยุทธทางการตลาด ที่ให

สอดคลองกับกลุมเปาหมาย คือ เพศชาย อายุระหวาง 26– 35 ป การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายไดตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท ดังนั้นผูประกอบการเตนทรถยนตมือสองจะตองใชกล

ยุทธสื่อสารการตลาดผสมผสานกันเพ่ือใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายมากที่สุด 

 2. จากการศึกษาพบวา ระดับความสำคัญปจจัยการตลาด ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสำคัญ

ระดับมากที่สุด และเปนลำดับแรก ดังนั่นผูจำหนายรถมือสองใหความสำคัญตอยี ่หอของรถมือสอง ควร

ปรับปรุง ในเรื่องของสภาพของรถมือสอง จำนวนปที่ใชงาน การรับประกันรถ และการบริการหลังการขาย จะ

มีอิทธิพลมากตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อรถมือสองของผูบริโภคมากที่สุด เมื่อเปนเชนนี้ทางผูประกอบการ

เตนทรถมือสองควรใหความสำคัญในดานนี้ ควรเลือกรถมือสองที่มีคณุสมบัติท่ีดีเพื่อใหตรงใจลกูคามากที่สุด 

 3. ปจจัยการตลาด ดานราคาผูบริโภคใหความสำคัญระดับมาก และเปนลำดับสองดังนั่นผูจำหนาย

รถมือสองควรตั้งราคา และการลดราคารถมือสอง จะมีอิทธิพลมากที่สุด เมื่อเปนเชนนี้ทางผูประกอบเตนทรถ

มือสองควรรักษาจุดแข็งตรงจุดนี้ไว เพราะอาจจะเปนขอดีอีกดานหนึ่งท่ีทางคูแขงขันยังไมไดนำมาใช 

 4. ปจจัยการตลาด ดานการจัดจำหนาย ผูบริโภคใหความสำคัญระดับมาก และเปนลำดับสาม        

ผู จำหนายควรเลือกทำเลที ่ต ั ้งของเตนท ชองทางการจัดจำหนาย การเขาร วมงานรถมือสอง ดังนั้น

ผูประกอบการที่ตองการจะขยายกิจการ ควรเพ่ิมชองทางการจัดจำหนายใหกวางขึ้น เพ่ือใหผูบริโภคที่ตองการ

รถมือสองรูจักเตนทรถมือสองโดยการเขารวมงานที่เก่ียวกับรถมือสอง การลงโฆษณาในหนังสือรถมือสอง การ

โฆษณาทางอินเตอรเน็ท เปนตน จะทำใหผูบริโภคไดรูจักเตนทรถมือสองของเราดียิ่งข้ึน  
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 5. ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสำคัญปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 

โดยรวมอยูในระดับมาก ดังนั้นเตนทรถมือสอง ควรดานการสงเสริมการตลาด โดยการลดราคาซื้อรถมือสองใน

โอกาสตาง ๆ  การใหขอมูลขาวสารกับลูกคาเมื่อมีการสงเสริมการขาย การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อ    

ตาง ๆ การแจกของแถมเมื่อซื้อรถมือสอง และการชิงโชคเม่ือซื้อรถมือสอง  

 6. ดานพนักงานขาย ผูบริโภคใหความสำคัญ โดยรวมอยูในระดับมากดังนั้นเตนทรถมือสองควรมี

ความเอาใจใสของพนักงานขาย ความรูเรื่องรถของพนักงานขาย อบรมความรูใหพนักงานขาย เพ่ิมความพรอม

ในการใหบริการของพนักงานขาย และบุคลิกลักษณะของพนักงานขาย  

 7. ดานลักษณะทางกายภาพของเตนทจัดจำหนายรถมือสอง โดยรวมอยูในระดับมาก ดังนัน้เตนทรถ

มือสอง ควรเพ่ิมความเปนระเบียบของการจัดโชวรถมือสอง สิ่งอำนวยความสะดวกของเตนทจัดจำหนายรถมือ

สอง การตกแตงของเตนทจัดจำหนายรถมือสอง สถานที่จอดของเตนทจัดจำหนายรถมือสอง และความ

สวยงามเตนทจัดจำหนายรถมือสอง  

 8. ดานกระบวนการใหบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก ดังนัน้เตนทรถมือสองควร เพ่ิมความรวดเร็ว

ในการตีราคารถของลูกคา กระบวนการจัดทำเอกสารขาย กระบวนการโอนรถ และกระบวนการซอมรถ  
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