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บทคัดย่อ 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจาก

ผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการใช้แบบสอบถาม ด้วยวิธีกระจาย

การเก็บแบบสอบถามจากผู้ท่ีสนใจและเดินทางเพื่อมาซื้อรถยนต์มือสองจากผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง 

จังหวัดเชียงใหม่ แบบเจาะจง จ านวน 200 ราย ข้อมูลท่ีรวบรวมได้น ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย 

ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชงิอนุมาน ในรูปแบบของค่า t-test เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่าง

ส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยอ่ืนๆ กับระดับการศกึษาสูงสุด และชนิดรถยนตท่ี์ตอ้งการซื้อ และการวเิคราะห์ความ

แปรปรวน ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยอื่นๆ กับอายุ และรายได้เฉลี่ย

ตอ่เดอืน ที่ระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95 

ผลการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20-29 ปี สถานภาพโสด การศึกษาอยู่ใน

ระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001–30,000 บาท ต้องการซื้อรถเก๋ง  

ยี่ห้อฮอนด้า สีขาว ขนาดเคร่ืองยนต์ 1,500 cc. และต้องการซื้อรถกระบะขนาดเคร่ืองยนต์ 3,000 cc. มีวัตถุประสงค์ท่ี

ตอ้งการซื้อรถยนต์เพื่อใชส้่วนตัว 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลของส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมากท่ีสุดได้แก่ ด้านการส่งเสริม

การตลาด และด้านราคา และมีผลอยู่ในระดับมากได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เมื่อพิจารณา

ปัจจัยย่อยในแต่ละด้านพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ สภาพเดิมของตัวถัง (ไม่มีการเฉี่ยวชนหนัก)  

ปัจจัยด้านราคาท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์ ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมี

ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ความมีชื่อเสียงของผู้ประกอบการเต็นท์รถ และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ  

มกีารรับประกันหลังการขาย 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลของปัจจัยอื่นๆ อยู่ในระดับมากได้แก่ ด้านเทคโนโลยี ด้านเศรษฐกิจ  

ด้านวัฒนธรรม และด้านกฎหมายและการเมือง ตามล าดับ เมื่อพิจารณาปัจจัยย่อยในแต่ละด้านพบว่า ปัจจัยด้าน

เศรษฐกิจท่ีมคี่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาในปัจจุบัน ปัจจัยด้านเทคโนโลยีท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการพัฒนา

เทคโนโลยีให้ประหยัดน้ ามันเชื้อเพลิงมากขึ้น ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมืองท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ค่าภาษีรถยนต์ และ
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พรบ.รถเก่า ถูกกวา่รถใหม่ และปัจจัยด้านวัฒนธรรมท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ การมีรถยนต์ใช้ เพิ่มความสะดวกสบายในการ

เดินทาง 

ABSTRACT  

The purpose of this study was to determine factors affecting customers towards buying used cars from 

entrepreneurs in Hang Dong district, Chiang Mai province. The data was collected using questionnaire distributed 

from 200 customers, comprising those who were interested and went to buy used car from entrepreneurs in Hang 

Dong district, Chiang Mai province. The collected data were analyzed using descriptive statistics, including 

frequency, percentage and mean, and using inferential statistics, including t-test and ANOVA. T-test was analyzed 

the differences between marketing mix and other factors, namely education level, and type of car. ANOVA was 

analyzed the differences between marketing mix and other factors, namely age and average monthly income, at the 

reliability level of 95%. 

Finding show that the most questionnaire respondents were males, 20 - 29 years old, single, with 

Bachelor’s degree, private sector employees and 20,001 – 30,000 Baht of average monthly income. They had a 

preference for cars and pickup trucks from Honda, a color of white, a car engine of 1,500 cc. and a pickup truck 

engine of 3,000 cc. The reason for car purchase was for personal purposes. 

The questionnaire respondents ranked marketing mix at the highest level were promotion and price. The 

factors that were ranked at the high level were product and place. The study of sub-factors in each category 

showed that for product, the highest ranked sub-factor was the original of car body (without heavy accident). For 

price, the highest ranked sub-factor was reasonable price as compared to the quality of used car. For place, the 

highest ranked sub-factor was the entrepreneur’s reputation. For promotion, the highest ranked sub-factor was 

warranty after sale. 

The questionnaire respondents ranked other factors at the high level were technological, economics, 

cultural, and legal and political, respectively. The study of sub-factors in each category showed that for economics, 

the highest ranked sub-factor was the current sluggish economy. For technological, the highest ranked sub-factor 

was the technology development of eco car. For legal and political, the highest ranked sub-factor was car tax and 

less costly compulsory motor vehicles act of used cars in comparison with new counterparts. For cultural, the highest 

ranked sub-factor was the convenience of using car to travel. 
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บทน า 

รถยนต์ เป็นสิ่งจ าเป็นประการหนึ่งในการใช้ชีวิตของคนในสมัยนี้ เนื่องจากระบบการขนส่งมวลชนของประเทศ 

ยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้เดินทางได้อย่างเพียงพอ สิ่งท่ีผู้บริโภคมักเลือกซื้อนอกจากท่ีอยู่อาศัยแล้วก็

คือรถยนต์ การมรีถยนต์ไว้ในครอบครองจะชว่ยอ านวยความสะดวกในการเดินทาง สามารถน าพาตนเองสู่ท่ีหมายได้อยา่ง

รวดเร็วแล้ว อีกนัยหนึ่งส าหรับคนบางกลุ่มยังถือเป็นการวัดฐานะทางสังคมอีกด้วย นับตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันประเทศ

ไทยมีสถิติการจดทะเบียนรถยนต์นั่งส่วนบุคคลไม่เกิน 7 คนเพิ่มสูงขึ้น ซึ่งในปี 2554 จ านวน 541,681 คัน ในปี 2555 

จ านวน 817,945 คัน ในปี 2556 จ านวน 880,108 คัน และในปี 2557 จ านวน 547,697 คัน (กรมการขนส่งทางบก. 

2558) ในปี 2555-2556 จ านวนท่ีสูงขึ้นเกิดจากนโยบายรถยนต์คันแรกของรัฐบาล ซึ่งเป็นนโยบายท่ีคืนเงินภาษีเท่ากับท่ี

จ่ายจริงในการซือ้รถยนต์คันแรก แตจ่ะคืนได้ไม่เกิน 100,000 บาท 

ปัจจุบันแม้ว่าการขยายตัวของเศรษฐกิจภายในประเทศจะไม่ค่อยเติบโตนัก แต่จากนโยบายรถยนต์คันแรกของ

รัฐบาล ที่เร่ิมซื้อตัง้แตว่ันท่ี 16 กันยายน 2554 ถึง 31 ธันวาคม 2555 โดยมีประชาชนแสดงความสนใจใชส้ิทธ์ิดว้ยการจอง

รถยนต์ 1.25 ล้านคัน คิดเป็นเงิน 92,815 ล้านบาท (ไทยรัฐออนไลน์ 2 ส.ค. 2557) นั้น ยังสะท้อนถึงความต้องการใช้รถ

ของคนไทยท่ีมีมาก แตเ่นื่องด้วยราคาของรถยนต์มือหน่ึงนัน้ค่อนข้างสูง ตลาดรถยนต์มอืสองยังคงได้รับความนยิมจากผู้ท่ี

มรีายได้นอ้ยท่ีไม่สามารถหาซือ้รถยนต์มือหนึ่งมาเป็นเจ้าของได้ (สุกัญญา ยาวชิัย, 2558: สัมภาษณ)์ 

ทางภาคเหนือของประเทศไทย จังหวัดเชียงใหม่ เป็นศูนย์กลางความเจริญในทุก ๆ ด้าน มีการการขยายตัวของ

เมือง จึงส่งผลให้ประชาชนมีความจ าเป็นต้องใช้รถยนต์มากขึ้น โดยจังหวัดเชียงใหม่ได้มีสถิติการจดทะเบียนรถมากท่ีสุด

เป็นอันดับท่ี 2 รองจากกรุงเทพมหานคร โดยคิดเป็นร้อยละ 3.54 ของประเทศ (กรมการขนสง่ทางบก กระทรวงคมนาคม.

2558) จากรายงานสถิติการจดทะเบียนรถยนต์ของกรมขนส่งทางบกจังหวัดเชยีงใหม่พบว่า ในปี 2554 มีการจดทะเบียน 

จ านวน 15,043 คัน ปี 2555 มีการจดทะเบียน จ านวน 27,248 คัน ปี 2556 มีการจดทะเบียน จ านวน 28,685 คัน และ  

ปี 2557 มีการจดทะเบียน จ านวน 17,008 คัน (ปี 2555-2556 จ านวนท่ีสูงขึ้นเกิดจากนโยบายรถยนต์คันแรกของรัฐบาล) 

โดยจะเห็นแนวโนม้วา่เพิ่มสูงขึ้นอย่างตอ่เนื่อง เมื่อพจิารณาผลิตภัณฑ์มวลรวมจังหวัด (GPP) ของจังหวัดเชยีงใหม่ไม่ได้สูง

มากนักเมื่อเทียบกับ GDP ของประเทศ โดยในปี 2554 มี GPP 113,039 ล้านบาท ปี 2555 มี GPP 120,413 ล้านบาท และ

ปี 2556 มี GPP 121,297 ล้านบาท (ส านักงานสถิติแห่งชาติ.2558) จึงคาดการณ์ว่าตลาดรถยนต์มือสองดูน่าสนใจ 

เนื่องจากประชาชนมรีายได้ไมสู่งมากนัก 

อ าเภอหางดง เป็นอ าเภอหนึ่งในจังหวัดเชียงเชียงใหม่ ท่ีมีความเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว อ าเภอหางดงมีความ

พร้อมทุกๆ ด้าน มีการเติบโตของธุรกิจ เช่น อสังหาริมทรัพย์ หมู่บ้านบ้านจัดสรร โรงแรม รีสอร์ท ธุรกิจค้าปลีก  

และห้างสรรพสินค้าจ านวนมาก อ าเภอหางดงในปัจจุบันมสีภาพเมืองท่ีกลมกลนืกับอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่จนเรียกได้ว่าคือ

เมืองเมืองเดียวกัน อ าเภอหางดงเป็นอ าเภอท่ีรองรับความเจริญของอ าเภอเมืองเชียงใหม่ อีกท้ังยังเป็นประตู (Gate way) 

ท่ีเชื่อมโยงอ าเภอเมืองกับอ าเภอทางตอนใต้ของจังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่ อ าเภอสันป่าตอง อ าเภอแม่วาง อ าเภอดอยหล่อ 

อ าเภอจอมทอง อ าเภอแม่แจ่ม อ าเภอฮอด อ าเภอดอยเต่า และอ าเภออมก๋อย โดยอ าเภอเมืองกับอ าเภอทางตอนใต้ของ

จังหวัดเชียงใหม่มีประชากรรวมกันท้ังสิ้น 708,019 คน (ส านักงานสถิติจังหวัดเชียงใหม่) ซึ่งคิดเป็นร้อยละ 42 ของ
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ประชากรจังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเกษตรกรรม รายได้ไม่สูงมากนัก ดังนั้นตลาดรถยนต์มือสอง 

จึงนา่สนใจเป็นอยา่งยิ่ง 

ในอ าเภอหางดง บนถนนเชียงใหม่-ฮอด ได้มีผู้ประกอบการเต็นท์รถยนตม์ือสองตัง้อยู่ท้ังสองข้างทางเป็นจ านวน

มาก เป็นแหล่งรวมรถยนต์มือสองท่ีใหญ่แห่งหนึ่งของจังหวัดเชยีงใหม่ มีผู้ท่ีสนใจจากอ าเภอเมืองและจากอ าเภอทางตอน

ใตข้องจังหวัดเชยีงใหมแ่วะเวยีนมาดูรถยนตม์ือสองกันอย่างต่อเนื่อง โดยปัจจุบันมผีู้ประกอบการเต็นท์รถยนตม์อืสองมาก

ถึง 52 ผู้ประกอบการ มีรถยนต์ท่ีวางตั้งขายมากกวา่ 700 คัน มเีงินหมุนเวยีนประมาณ 60-70 ล้านบาทตอ่เดอืน นับเป็น

ธุรกิจท่ีท ารายได้ดีให้กับผู้ประกอบการ จึงท าให้เกิดการแข่งขันสูง ซึ่งเมื่อประมาณ 5 ปีก่อนมผีู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์

มอืสองอยู่ประมาณ 20 ผู้ประกอบการเท่านั้น และเมื่อเทียบกับปัจจุบันเพิ่มขึ้นเป็นเท่าตัว อีกท้ังการแข่งขันไมไ่ด้เกิดเฉพาะ

ในผู้ประกอบการรถยนต์มือสองเองเท่านัน้ ผู้ประกอบการรถยนต์มือหนึ่งก็มีจ านวนเพิ่มขึ้นด้วย ซึ่งปัจจุบันมท้ัีงหมด 4 แห่ง

และต่างน าเสนอโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อกระตุ้นยอดขายกันอย่างต่อเนื่อง เพราะฉะนั้นผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสอง

จะตอ้งมีความเคลื่อนไหวอยู่ตลอดเวลา เพื่อพยายามตอบสองความตอ้งการของผู้บริโภคในภาวะการแขง่ขันท่ีรุนแรงเชน่นี้ 

(สุกัญญา ยาวชิยั, 2558: สัมภาษณ)์  

การศึกษาคร้ังนี้ เป็นการศึกษาถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสอง

จากผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการปรับปรุงพัฒนาแผนการตลาดของ

ผู้ประกอบการเต็นท์รถในการตอบสนองความตอ้งการของผู้บริโภค และสรา้งความมั่นคงตอ่ธุรกิจยิ่งขึน้ 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

การวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและการ

วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอก (ปณิศา มจีินดา.2554) 

1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

สภาพแวดล้อมภายใน (Internal environments) เป็นสิ่งแวดล้อมท่ีเป็นขอบเขต หน้าท่ีต่างๆ ภายในองค์กร เป็น

แรงกดดันภายในองค์การท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได้ ซึ่งมีอิทธิพลต่อการด าเนินงานขององค์กรสิ่งส าคัญในการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในคือ ต้องเข้าใจสภาพองค์การอย่างลึกซึ้ง เพราะแนวทางในการพัฒนาและการวางแผนกลยุทธ์ของ

องค์การจะตอ้งอยูบ่นพื้นฐานของวัตถุประสงค์ จุดแข็ง และขีดความสามารถขององค์การ ดังนั้นการเข้าใจสภาพแวดล้อม

ภายในขององค์การจึงเป็นสิ่งส าคัญท่ีช่วยให้บรรลุการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน โดยจะใช้การวิเคราะห์ในส่วน

ประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) กล่าวว่าส่วนประสมการตลาด 

(Marketing mixหรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ซึ่งมีรายละเอยีดดังนี้ 

1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) การก าหนดกลยุทธ์ด้านการตลาด ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของธุรกิจการผลิต

สินค้า หรือธุรกิจงานบริการ ต่างก็ต้องพิจารณาถึงความตอ้งการของกลุ่มลูกค้าตอ่ผลิตภัณฑ์นัน้ๆเป็นหลัก ผลิตภัณฑ์ใน

ธุรกิจตลาดบริการยังมีความแตกต่างจากธุรกิจการผลิตสินค้า โดยเฉพาะรูปแบบของการบริการ ซึ่งในการศึกษาคร้ังนี้ 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 2 (April – June  2016)   5 

 

ผลิตภัณฑ์จะหมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งท่ีน าเสนอแก่ตลาด โดยหลักคือ รถยนต์มือสองจากผู้ประกอบการเต็นท์รถ  

เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า และก่อให้เกิดคุณค่า (Value) การเข้าถึงความต้องการและสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการเหลา่นั้นของลูกค้าได้ จะก่อให้เกิดความพงึพอใจและสรา้งความภักดีต่อตราสินคา้ของลูกค้าได้ 

1.2 ราคา (Price) การวางแผนด้านราคาตั้งขาย นอกเหนือจากต้นทุนในการซื้อมาแล้วยังรวมถึงการ

ซอ่มแซม ตกแตง่ รถยนตห์ลังจากซือ้มาด้วย และการบริหารงานยังต้องพิจารณาถึงตน้ทุนของลูกค้าเป็นหลักด้วย ซึ่งการ

ก าหนดราคามักจะใช้ราคาท่ียอมรับได้ท้ัง 2 ฝ่าย คือ ผู้ขายได้รับผลก าไรเพียงพอและผู้ซื้อสามารถจ่ายได้และได้รับ

ผลประโยชน์ตามข้อตกลง กล่าวคือเมื่อลูกค้าจ่ายเงินจ านวนหนึ่งซื้อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ ราคาจะเป็นตัวก าหนดความ

คาดหวังของลูกค้า ว่าจะได้รับผลตอบแทนคุ้มค่ากับมูลค่าเงินท่ีเสียไปหรือไม่ การศึกษาคร้ังนี้ ราคาจึงหมายถึง ราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพท่ีลูกค้าได้รับ ซึ่งการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมนั้นจะช่วยผลักดันผลิตภัณฑ์ให้ ออกไปสู่ท่ีท่ีมีความ

ตอ้งการ โดยอาศัยวธีิการจัดจ าหน่ายท่ีเหมาะสมกับตลาดเป้าหมายด้วย 

1.3 การจัดจ าหน่าย หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การจัดจ าหน่ายต้องพิจารณาถึงความ

สะดวกสบาย (Convenience) ในการเข้ารับบริการหรือการส่งมอบผลิตภัณฑ์สู่ลูกค้า สถานท่ีและเวลาในการส่งมอบ

ผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ ลูกค้าควรจะเข้าถึงง่ายท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได้ ในเวลาและสถานท่ีท่ีเกิดความสะดวกท่ีสุด การเลือก

ชอ่งทางในการน าส่งผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมขึน้อยูก่ับลักษณะของธุรกิจบริการแตล่ะประเภท 

1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) จะชว่ยกระตุ้นให้ลูกค้าท าตามในสิ่งท่ีเราคาดหวัง ได้แก่การ

รู้จัก ตระหนักถึงตัวผลิตภัณฑ์ เกิดความต้องการใช้ และตัดสินใจซื้อ โดยอาศัยเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกันในการส่งเสริม

พฤตกิรรมของลูกค้า  

2) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

สภาพแวดลอ้มภายนอก (External environments) เป็นแรงกดดันท่ีอยูภ่ายนอกองค์การท่ีธุรกิจไมส่ามารถควบคุม

ได้ โดยจะส่งผลกระทบต่อศักยภาพการบริหารและความสามารถในการบรรลุเป้าหมายขององค์การ ประกอบด้วย ปัจจัย

ด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง และปัจจัยด้านวัฒนธรรม ศิริวรรณ เสรีรัตน ์  

และคณะ (2552) กล่าววา่ปัจจัยเหล่านี้ก่อให้เกิดโอกาสและอุปสรรคตอ่องค์การ ซึ่งเป็นสิ่งกระตุ้นท่ีไมใ่ช่ปัจจัยด้านตลาด 

(Non-Marketing Stimulus) โดยประกอบด้วย 

- ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic) เชน่ ภาวะเศรษฐกิจ ราคาน้ ามัน อัตราดอกเบ้ียรายได้ของผู้บริโภค ซึ่งล้วนมี

อทิธิพลตอ่ความต้องการของแตล่ะบุคคล 

- ปัจจัยด้านเทคโนโลย ี(Technological) เชน่ เทคโนโลยกีารผลิตเครื่องยนตแ์บบใหม ่ๆ นวัตกรรมสมัยใหม่ท่ีช่วย

ให้ประหยัดเชื้อเพลงิและท าให้การผลิตรวดเร็วขึน้ การคิดค้นพัฒนาและวิจัยคุณภาพของเชื้อเพลงิ 

- ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหนึ่ง 

ข้อจ ากัดทางด้านกฎหมายจราจรภายในประเทศเช่นการจ ากัดความเร็วขณะขับขี่ยวดยานพาหนะ มีอิทธิพลต่อการเพิ่ม

หรือลดความตอ้งการของผู้ซือ้ 
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- ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural) เช่นขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภค

เกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนัน้เชน่การหาซื้อรถยนต์ตอนปลายปีเพื่อใชเ้ป็นพาหนะพาครอบครัวกลับภูมิล าเนา

เดิมท่ีอยูต่า่งจังหวัดหรือพาครอบครัวไปเท่ียวพักผ่อนในช่วงวันหยุด 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศกึษา 

1.1 การศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจาก

ผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม ่ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษาสูงสุด อาชพี รายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ชนิดรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ ยี่ห้อรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ สีรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ ขนาดเคร่ืองยนต์รถท่ีต้องการ

ซื้อ และวัตถุประสงค์ท่ีต้องการซือ้รถยนต์ 

2.2 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4P’s) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์

ส่วนบุคคลมือสองจากผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด 

3.3 การศึกษาปัจจัยอ่ืนๆ ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจากผู้ประกอบการเต็นท์

รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่  ได้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี ด้านกฎหมายและการเมือง  

และด้านวัฒนธรรม 

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ในการศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจากผู้ประกอบการ

เต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ มขีั้นตอนท่ีส าคัญ ดังนี้ 

  2.1 รวบรวมขอ้มูลเบือ้งต้น 

2.2 สรา้งแบบสอบถาม 

2.3 เก็บรวบรวมขอ้มูล 

2.4 วิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผล 

2.5 จัดท าและน าเสนอรายงาน 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ผู้ท่ีสนใจและเดินทางเพื่อมาซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจากผู้ประกอบการ

เต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ 

ขนาดตัวอย่างและวิธีการคัดเลือกตัวอย่าง ในการศึกษาคร้ังนี้ เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีสนใจและ

เดินทางเพื่อมาซื้อรถยนตม์ือสองจากผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ท่ีแน่นอน ผู้ศกึษาจึงก าหนด

ขนาดกลุ่มตัวอย่างตามการเปิดตารางกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน เป็นการเก็บตัวอย่างในท้องถิ่นของ 

Seymour Sudman (1976: 87) จ านวน 200 ราย วิธีการเลือกตัวอย่าง ใช้วิธีการเก็บตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling)  โดยผู้ศึกษาได้เก็บแบบสอบถามจากผู้ท่ีสนใจและเดินทางเพื่อมาซือ้รถยนต์มอืสองจากผู้ประกอบการเต็นท์รถ 
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ด้านทิศตะวันออกของถนนเชียงใหม่ – ฮอด เป็นจ านวน 110 ชุด โดยกระจายไปยัง 4 ผู้ประกอบการเต็นท์รถ (เต็นท์ละ 30 

ชุด จ านวน 2 เต็นท์ และเต็นท์ละ 25 ชุด จ านวน 2 เต็นท์) และด้านทิศตะวันตกของถนนเชียงใหม่ – ฮอด เป็นจ านวน 90 

ชุด โดยกระจายไปยัง 3 ผู้ประกอบการเต็นท์รถ (เต็นท์ละ 30 ชุด) 

 4. วิธกีารเก็บรวบรวมข้อมูล 

เครื่องมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูลข้อมูลปฐมภูม ิคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนคอื 

ส่วนท่ี 1   ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ชนิดรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ ยี่ห้อรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ สีรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ ขนาดเคร่ืองยนต์รถท่ี

ตอ้งการซื้อ และวัตถุประสงค์ท่ีต้องการซือ้รถยนต์ 

ส่วนท่ี 2   ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจาก

ผู้ประกอบการเต็นท์ในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

และด้านการส่งเสริมการตลาด 

ส่วนท่ี 3   ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยอื่นๆ ท่ีมีผลต่อการตัดสนิใจซือ้รถยนตส์่วนบุคคลมอืสองจากผู้ประกอบการเต็นท์

รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ ได้แก่ ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี ด้านกฎหมายและการเมือง และด้าน

วัฒนธรรม 

ส่วนท่ี 4   ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจากผู้ประกอบการ

เต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ 

ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 62.00 มีอายุ 20-29 ปี คิดเป็น

ร้อยละ 46.50 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 53.00 มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.00 มีอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 35.50 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001–30,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 35.50  

มคีวามต้องการซื้อชนดิรถยนตร์ถเก๋ง คิดเป็นร้อยละ 69.50 มคีวามต้องการซื้อยี่ห้อรถยนต์ฮอนด้า คิดเป็นร้อยละ 33.50 

มคีวามต้องการซื้อรถยนต์สีขาว คิดเป็นร้อยละ 39.00 มีความต้องการซื้อรถเก๋งขนาดเคร่ืองยนต์ 1 ,500 cc. คิดเป็นร้อย

ละ 27.00 มีความต้องการซื้อรถกระบะขนาดเคร่ืองยนต์ 3,000 cc. คิดเป็นร้อยละ 13.00 มีวัตถุประสงค์ท่ีต้องการซื้อ

รถยนต์เพื่อใชส้่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 74.50 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) และข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยอ่ืนๆ 

ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

 จากการศึกษา พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลอืกซื้อรถยนตน์ั่งส่วนบุคคลมอืสองท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมากท่ีสุดได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 4.55 และด้านราคา มีค่าเฉลี่ย 4.51 และส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดับมากได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.46 และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ย 4.31 

ตามล าดับ 
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ด้านผลิตภัณฑ์ มีปัจจัยยอ่ยท่ีมคี่าเฉลี่ยระดับการมผีลสูงท่ีสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่ สภาพเดิมของตัวถัง (ไม่มีการ

เฉี่ยวชนหนัก) รองลงมาคือ สมรรถนะในการขับดี เชน่เคร่ืองยนต์เดินเรียบ ชว่งล่างดี และสุดท้ายคือ ความยากง่ายในการ

หาอะไหล ่เพื่อซ่อมแซมภายหลัง 

ด้านราคา มีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

รถยนต์ รองลงมาคือ มีระบบเงินดาวนต์่ า ให้ผ่อนช าระโดยมีดอกเบ้ียต่ า และสุดท้ายคือ การก าหนดราคาขายต่ ากว่าราย

อื่น 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่ ความมีชื่อเสียง

ของผู้ประกอบการเต็นท์รถ รองลงมาคือ สถานประกอบการอยู่ในท าเลท่ีเดินทางมาสะดวก และสุดท้ายคือ มีบริการ 

ขับรถยนต์ไปให้ลูกค้าดูนอกสถานท่ี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด 3 ล าดับแรก ได้แก่ มีการรับประกัน

หลังการขาย รองลงมาคือ มีบริการให้ลูกค้าทดลองขับก่อนซื้อ และสุดท้ายคือ พนักงานขายมีความรู้และความเชี่ยวชาญ

เกี่ยวกับรถยนต์แต่ละรุ่น แต่ละย่ีหอ้ เป็นอยา่งดี 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยอ่ืนๆ 

จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยอื่นๆ ที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์นั่งส่วนบุคคลมือสองท่ีมีผลอยู่ใน

ระดับมากได้แก่ ด้านเทคโนโลยี มีค่าเฉลี่ย 4.39 ด้านเศรษฐกิจ มคี่าเฉลี่ย 4.33 ด้านวัฒนธรรม มคี่าเฉลี่ย 4.20 และด้าน

กฎหมายและการเมอืง มคี่าเฉลี่ย 4.14 ตามล าดับ 

ด้านเศรษฐกิจ มีปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยระดับการมผีลสูงท่ีสุด ล าดับแรก ได้แก่ ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาในปัจจุบัน 

ด้านเทคโนโลยี มีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด ล าดับแรก ได้แก่ มีการพัฒนาเทคโนโลยีให้

ประหยัดน้ ามันเชื้อเพลงิมากขึ้น 

ด้านกฎหมายและการเมือง มีปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมผีลสูงท่ีสุด ล าดับแรก ได้แก่ ค่าภาษีรถยนต์และ

พรบ.รถเกา่ ถูกกวา่รถใหม่ 

ด้านวัฒนธรรม มีปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด ล าดับแรก ได้แก่ การมีรถยนต์ใช้ เพิ่มความ

สะดวกสบายในการเดินทาง 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลแสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของส่วนประสม

การตลาดและปัจจัยอ่ืนๆ ที่ผู้บรโิภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมอืสองจากผู้ประกอบการเต็นท์

รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ ในปัจจัยย่อยแต่ละด้าน จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด ชนิดรถยนต์ที่

ต้องการซื้อ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
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ตารางที่ 1 แสดงสรุปการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของส่วนประสมการตลาด จ าแนกตาม 

    ระดับการศกึษาสูงสุด ชนดิรถยนต์ท่ีต้องการซือ้ อายุ และรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ส่วนประสมการตลาด 
ระดับการศกึษา

สูงสดุ 

ชนิดรถยนตท์ี่

ต้องการซื้อ 
อายุ 

รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ด้านผลิตภัณฑ ์

1. ชื่อตรายี่ห้อของรถยนต์ ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2. สีของรถยนต์ ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

3. รูปลักษณภ์ายนอกท่ีสวยงาม 

ทันสมัย 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

4. สภาพเดิมของตัวถัง  

(ไมม่กีารเฉี่ยวชนหนัก) 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

5. อุปกรณต์กแตง่ท่ีมีมากับตัวรถ ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง  40 ปีขึน้ไป > 

20-29 ปี 

6. ขนาดของเครื่องยนต์ ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง  รถกระบะ > 

รถเกง๋ 

7. ความยากง่ายในการหาอะไหล่ 

เพื่อซ่อมแซมภายหลัง 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง  40 ปีขึน้ไป > 

20-29 ปี 

8. สมรรถนะในการขับดี เชน่

เครื่องยนต์เดินเรียบ ชว่งลา่งด ี
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

9. ใชพ้ลังงานทางเลือก เชน่ก๊าซ 

เอ็นจีว ีก๊าซแอลพจี ีไฟฟา้ 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

ด้านราคา 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

รถยนต์ 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2. การก าหนดราคาขายต่ ากว่าราย

อื่น 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 
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3. มรีะบบเงินดาวนต์่ า ให้ผ่อนช าระ

โดยมีดอกเบ้ียต่ า 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง  ต่ ากว่า ป.ตรี 

> ป.ตรีและสูง

กว่า 

4. เรียกเก็บเงินมัดจ าไมสู่งเกินไป ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

1. ความมีช่ือเสียงของผู้ประกอบการ

เต็นท์รถ 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2. สถานประกอบการอยู่ในท าเลท่ี

เดินทางมาสะดวก 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

3. มหีลายสาขาตามเส้นทางคมนาคม

หลักๆ ท าให้สะดวกต่อการเลอืกใช้

บริการ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

 ไมเ่กิน 20,000 

> 30,001 ขึน้

ไป 

4. สถานประกอบการมหี้องรับรอง

ลูกค้าที่สะดวกสบาย 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

5. มกีารจัดแสดงรถยนต์เป็น

หมวดหมู่ตามยี่ห้อปีใหม-่เก่า 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

6. มบีริการขับรถยนต์ไปให้ลูกคา้ดู

นอกสถานท่ี 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง 
 30-39 ปี  > 

20-29 ปี 

 40 ปีขึ้น ไป  > 

20-29 ปี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. พนักงานขายมีบุคลิกนา่เช่ือถอื 

แตง่กายเรียบร้อย 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2. พนักงานขายมีความรู้และความ

เชี่ยวชาญเกี่ยวกับรถยนต์แต่ละรุ่น 

แตล่ะยี่ห้อ เป็นอยา่งดี 

ไมแ่ตกตา่ง 

 

 

 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 
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3. มบีริการติดต่อสถาบันการเงินให้

กรณซีื้อรถเป็นเงินผ่อน 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง แตกตา่ง 

 30-39 ปี > 

20-29 ปี 

 30,001 ขึน้ไป 

> 20,001-

30,000 

4. มกีารรับประกันหลังการขาย ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

5. มสี่วนลดให้เมื่อช าระเป็นเงินสด ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

6. มบีริการให้ลูกค้าทดลองขับก่อน

ซื้อ 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

7. มขีองสมนาคุณเพิ่มเตมิแถมพเิศษ 

เชน่ อุปกรณต์กแตง่รถ บัตรเติม

น้ ามันฟรี ทอง เป็นต้น 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

8. มบีริการรับแลกเปลี่ยนรถยนตเ์ก่า 

โดยตีราคาให้สูง 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

9. มกีารให้ข้อมูลขา่วสารแกลู่กค้า

เพยีงพอตามท่ีต้องการ ทราบ

เกี่ยวกับรถยนต์ท่ีมีจ าหนา่ย : ผา่น

นติยสารรถยนต์ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

 30,001 ขึน้ไป 

> ไมเ่กิน 

20,000 

10. มกีารให้ข้อมูลขา่วสารแกล่กูค้า

เพยีงพอตามท่ีต้องการ ทราบ

เกี่ยวกับรถยนต์ท่ีมีจ าหนา่ย : ผา่น

อนิเทอร์เน็ต 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 
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ตารางที่ 2 แสดงสรุปการเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระดับการมีผลของปัจจัยอื่นๆ จ าแนกตามระดับ 

      การศึกษาสูงสุด ชนิดรถยนต์ท่ีต้องการซือ้ อายุ และรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ปัจจัยอ่ืนๆ 
ระดับการศกึษา

สูงสดุ 

ชนิดรถยนตท์ี่

ต้องการซื้อ 
อายุ 

รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน 

ด้านเศรษฐกิจ 

1. ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาในปัจจุบัน ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

 ไมเ่กิน 

20,000 > 

30,001 ขึน้ไป 

2. อัตราดอกเบ้ียเงินกู้ยมืจากสถาบัน

การเงิน 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

3. ราคาน้ ามันเชื้อเพลงิ ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

ด้านเทคโนโลยี 

1. มกีารพัฒนาเทคโนโลยใีห้ประหยัด

น้ ามันเชื้อเพลงิมากขึ้น 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2. มกีารคิดคน้เชื้อเพลงิชนดิใหม่ ๆ 

หรือพลังงานทางเลือก ท่ีมีราคาถูก

กว่าน้ ามันเบนซินเชน่ก๊าซเอ็นจีว ีก๊าซ

แอลพจีี ไฟฟา้ 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

ด้านกฎหมายและการเมอืง 

1. ค่าภาษีรถยนต์และพรบ.รถเก่า ถกู

กว่ารถใหม ่
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

2. ค่าประกันภัยรถยนต์เก่า ถูกกว่า

รถใหม ่
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

3. สถานะภาพทางการเมอืงใน

ปัจจุบัน 

 

 

 

 

ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง  รถกระบะ > 

รถเกง๋ 
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ด้านวัฒนธรรม 

1. การมรีถยนต์ใชแ้สดงถึงความมี

หนา้มีตาในสังคม 

แตกตา่ง 

ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

แตกตา่ง 

 ต่ ากว่าป.ตรี > 

ป.ตรีและสูง

กว่า 

 ไมเ่กิน 20,000 

> 30,001 ขึน้

ไป 

2. การมรีถยนต์ใชเ้พิ่มความ

สะดวกสบาย ในการเดินทาง 
ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง ไมแ่ตกตา่ง 

ส่วนที่  4 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาที่พบและข้อเสนอแนะ 

จากผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน มขี้อเสนอแนะ 13 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.50 ส่วนใหญ่เนน้ย้ าถึงความนา่เช่ือถือ

ของผู้ประกอบการเต็นท์รถ ซึ่งสอดคล้องกับส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย คิดเป็น 76.92%  

และการบริการหลังการขาย ซึ่งสอดคล้องกับส่วนประสมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด คิดเป็น 23.08% 

การอภิปรายผลการศึกษา 

การอภิปรายผลการศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อรถยนต์ส่วนบุคคลมือสองจาก

ผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ นี้ เป็นการเปรียบเทียบผลการศึกษา ของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ 

(2552) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนน

กาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร และ ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี โดยมีผลการเปรียบเทียบดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย ด้านผลิตภัณฑ์  

อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.46 โดยมีปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ สภาพเดิมของตัวถัง (ไม่มีการเฉี่ยวชนหนัก)  

รองลงมาสมรรถนะในการขับดี เช่นเคร่ืองยนต์เดินเรียบ ช่วงล่างดี และความยากง่ายในการหาอะไหล่ เพื่อซ่อมแซม

ภายหลัง  

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร และการศึกษาของ 

ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคใน

อ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบวา่สอดคล้องเพยีง ปัจจัยย่อย 2 ล าดับแรก ส่วนปัจจัยยอ่ยล าดับท่ี 3 ไม่สอดคล้องกัน 

เนื่องจากการศึกษาคร้ังนี้ให้ปัจจัยย่อยด้าน มีการรับประกันหลังการขาย อยู่ในส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาด 

ด้านราคา จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย ด้านราคา อยู่ในระดับ

มากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.51 โดยมีปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์ รองลงมามีระบบ

เงินดาวนต์่ า ให้ผ่อนช าระโดยมดีอกเบ้ียต่ า และการก าหนดราคาขายต่ ากว่ารายอ่ืน  
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เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร พบว่าสอดคล้องกัน

เพียง ปัจจัยย่อยล าดับแรก ส่วนปัจจัยย่อยล าดับท่ี 2 และ 3 ไม่สอดคล้องกัน โดยผู้บริโภคในพื้นท่ี อ าเภอหางดง จังหวัด

เชียงใหม่ เน้นปัจจัยด้านมีระบบเงินดาวน์ต่ า ให้ผ่อนช าระโดยมีดอกเบ้ียต่ า และการก าหนดราคาขายต่ ากว่ารายอื่น 

มากกวา่ ผู้บริโภคในพืน้ท่ี บนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร 

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบว่าสอดคล้องกันในปัจจัยย่อย 2 ล าดับแรก 

ส่วนปัจจัยยอ่ยล าดับท่ี 3 ไม่สอดคล้องกัน โดยผู้บริโภคในพื้นท่ี อ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ เนน้ปัจจัยด้านการก าหนด

ราคาขายต่ ากว่ารายอื่น มากกว่า ผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.31 โดยมีปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ ความมีชื่อเสียงของ

ผู้ประกอบการเต็นท์รถ รองลงมาสถานประกอบการอยู่ในท าเลท่ีเดินทางมาสะดวก และมีบริการขับรถยนต์ไปให้ลูกค้า  

ดูนอกสถานท่ี  

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร พบว่าสอดคล้องกันใน

ปัจจัยย่อย 2 ล าดับแรก ส่วนปัจจัยย่อยล าดับท่ี 3 ไม่สอดคล้องกัน โดยผู้บริโภคในพื้นท่ี อ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม ่

เน้นปัจจัยด้านมีบริการขับรถยนต์ไปให้ลูกค้าดูนอกสถานท่ี  มากกว่า ผู้บริโภคในพื้นท่ี บนถนนกาญจนาภิเษก 

กรุงเทพมหานคร 

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบว่าปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก ไม่สอดคล้องกัน 

โดยผู้บริโภคในพื้นท่ี อ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ เน้นปัจจัยด้านความมีชื่อเสียงของผู้ประกอบการเต็นท์รถ  

สถานประกอบการอยู่ในท าเลท่ีเดินทางมาสะดวก และมีบริการขับรถยนต์ไปให้ลูกค้าดูนอกสถานท่ี มากกว่า ผู้บริโภค 

ในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี 

ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.55 โดยมีปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก ได้แก่ มีการรับประกันหลัง

การขาย รองลงมามีบริการให้ลูกค้าทดลองขับก่อนซื้อ และพนักงานขายมีความรู้และความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับรถยนต์แต่

ละรุน่ แตล่ะยี่ห้อ เป็นอยา่งดี 

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร พบว่าสอดคล้องกันใน

ปัจจัยย่อยล าดับท่ี 2 ส่วนปัจจัยย่อยล าดับท่ี 1 และ 3 ไมส่อดคล้องกัน โดยผู้บริโภคในพืน้ท่ี อ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ 

เนน้ปัจจัยดา้นมกีารรับประกันหลังการขาย 
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เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบว่าปัจจัยย่อย 3 ล าดับแรก ไม่สอดคล้องกัน 

โดยผู้บริโภคในพื้นท่ี อ าเภอหางดง จังหวัดเชียงใหม่ เน้นปัจจัยด้านมกีารรับประกันหลังการขาย มีบริการให้ลูกค้าทดลอง

ขับก่อนซื้อ และพนักงานขายมีความรู้และความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับรถยนต์แต่ละรุ่น แต่ละยี่ห้อ เป็นอย่างดี มากกว่า 

ผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี 

ด้านเศรษฐกิจ จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย ด้านเศรษฐกิจ  

อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ย 4.33 โดยมีปัจจัยย่อยล าดับแรก คือ ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาในปัจจุบัน  

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร และการศึกษาของ 

ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคใน

อ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบว่าไม่สอดคล้องกัน โดยผู้บริโภคในพื้นท่ี บนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร  

เน้นอัตราดอกเบ้ียเงินกู้ยืมจากสถาบันการเงิน ส่วนผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี เน้นราคาน้ ามันเชื้อเพลิง 

มากกวา่ โดยผู้บริโภคในพืน้ท่ี อ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ 

ด้านเทคโนโลยี จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย ด้านเทคโนโลย ี 

อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ย 4.39 โดยมีปัจจัยย่อยล าดับแรก คือ มีการพัฒนาเทคโนโลยใีห้ประหยัดน้ ามันเชื้อเพลงิมากขึ้น  

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร และการศึกษาของ 

ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคใน

อ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบวา่สอดคลอ้งกัน 

ด้านกฎหมายและการเมือง จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย  

ด้านกฎหมายและการเมือง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.20 โดยมีปัจจัยย่อยล าดับแรก คือ ค่าภาษีรถยนต์และ 

พรบ.รถเกา่ ถูกกวา่รถใหม่ 

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภเิษก กรุงเทพมหานคร พบว่าไม่สอดคล้องกัน 

โดยผู้บริโภคในพืน้ท่ี บนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร เนน้ค่าประกันภัยรถเกา่ ถูกกวา่รถใหม่ 

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์

บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคในอ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบวา่สอดคลอ้งกัน 

ด้านวัฒนธรรม จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ระดับการมีผลโดยรวมต่อปัจจัย ด้านวัฒนธรรม  

อยู่ในระดับมาก มคี่าเฉลี่ย 4.14 โดยมีปัจจัยย่อยล าดับแรก คือ การมีรถยนต์ใช ้เพ่ิมความสะดวกสบายในการเดินทาง 

เปรียบเทียบกับการศึกษาของ ศักดิ์ดาว รอดพิทักษ์ (2552) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ผู้บริโภคต่อการซื้อรถยนต์นั่งมือสอง จากผู้ประกอบการบนถนนกาญจนาภิเษก กรุงเทพมหานคร และการศึกษาของ 
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ศศกร อัตตาธรรมกุล (2552) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยในการตัดสินใจซื้อรถยนต์บรรทุกส่วนบุคคลมือสองของผู้บริโภคใน

อ าเภอโพธาราม จังหวัดราชบุรี พบวา่สอดคลอ้งกัน 

ข้อค้นพบ 

1. ข้อค้นพบในภาพรวม 

1.1 ข้อมูลท่ัวไป ผู้ตอบแบบสอบถามยังคงให้ความสนใจซื้อรถเก๋งมากกว่ารถกระบะ นิยมยี่ห้อฮอนด้า 

และยี่ห้อโตโยต้า มากที่สุด ด้วยรูปลักษณ์ภายนอกที่ดูสวยงาม ประกอบกับการหาอะไหล่เพื่อซ่อมแซมภายหลัง สามารถ

ท าได้ง่าย ส่วนสีของรถยนต์ท่ีได้รับความนิยมสูงสุดคือสีขาว รองลงมาคือ สีด า ขนาดเคร่ืองยนต์นิยมท่ีขนาด 1,500  cc. 

ส าหรับรถเกง๋ และขนาด 3,000 cc. ส าหรับรถกระบะ 

1.2 ปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด 10 อันดับแรกของส่วนประสมการตลาด พบว่า  

มีปัจจัยย่อยท่ีมาจากปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มากท่ีสุดถึง 5 ปัจจัยย่อย รองลงมา มาจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

4 ปัจจัยยอ่ย และสุดทา้ย มาจากปัจจัยด้านราคา 1 ปัจจัยย่อย 

2. ข้อค้นพบ จ าแนกตามส่วนประสมการตลาดและปัจจัยอื่นๆ โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยระดับการมี

ผลต่อการตัดสินใจจากมากไปน้อย 

2.1 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมผีลตอ่ปัจจัยดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด อยู่ในล าดับท่ี 1 ซึ่งเป็นล าดับแรกของส่วนประสมการตลาด และมีมากท่ีสุดถึง 5 ปัจจัยย่อย  

ใน 10 อันดับแรกของส่วนประสมการตลาด ท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด ได้แก่ มีการรับประกันหลังการขาย  

เป็นล าดับท่ี 3 มีบริการให้ลูกค้าทดลองขับก่อนซื้อ เป็นล าดับท่ี 5 พนักงานขายมีความรู้และความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับ

รถยนตแ์ตล่ะรุ่น แตล่ะยี่ห้อ เป็นอย่างดี เป็นล าดับท่ี 6 มีส่วนลดให้เมื่อช าระเป็นเงินสด เป็นล าดับท่ี 9 และมบีริการตดิต่อ

สถาบันการเงินให้กรณีซือ้รถเป็นเงินผ่อน เป็นล าดับท่ี 10 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

อายุ พบวา่ มคีวามแตกตา่งของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ มบีริการตดิตอ่สถาบันการเงินให้กรณีซื้อรถเป็นเงินผ่อน โดยชว่ง

อายุ 30 – 39 ปี ให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจ มากกว่า  ชว่งอายุ 20 – 29 ปี ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

และจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ มีบริการ

ตดิตอ่สถาบันการเงินให้กรณีซื้อรถเป็นเงินผ่อน โดยชว่งรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป ให้ระดับการมผีลต่อการ

ตัดสินใจ มากกว่า ช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท และ มีการให้ข้อมูลข่าวสารแก่ลูกค้าเพียงพอตามท่ี

ต้องการ ทราบเกี่ยวกับรถยนต์ท่ีมีจ าหน่าย : ผ่านนิตยสารรถยนต์ โดยช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป  

ให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจ มากกว่า ช่วงรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืนไมเ่กิน 20,000 บาท ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

2.2 ด้านราคา (Price) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อปัจจัยด้านราคา อยู่ในล าดับท่ี 2  

ของส่วนประสมการตลาด และมี 1 ปัจจัยย่อย ใน 10 อันดับแรกของส่วนประสมการตลาด ที่มีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูง

ท่ีสุด ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์ เป็นล าดับท่ี 4 
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เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

ระดับการศกึษาสูงสุด พบวา่ มคีวามแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ มีระบบเงินดาวน์ต่ า ให้ผ่อนช าระโดยมดีอกเบ้ีย

ต่ า โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศกึษาปริญญาตรีและสูงกว่า ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

2.3 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

อยู่ในล าดับท่ี 3 ของส่วนประสมการตลาด และมี 4 ปัจจัยย่อย ใน 10 อันดับแรกของส่วนประสมการตลาด ท่ีมี ค่าเฉลี่ย

ระดับการมีผลสูงท่ีสุด ได้แก่ สภาพเดิมของตัวถัง (ไม่มีการเฉี่ยวชนหนัก) เป็นล าดับท่ี 1 สมรรถนะในการขับดี เช่น

เคร่ืองยนต์เดินเรียบ ช่วงล่างดี เป็นล าดับท่ี 2 รูปลักษณ์ภายนอกท่ีสวยงาม ทันสมัย เป็นล าดับท่ี 7 และความยากง่ายใน

การหาอะไหล่ เพ่ือซ่อมแซมภายหลัง เป็นล าดับท่ี 8 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

ชนิดรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ พบว่า มีความแตกต่างกันของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ ขนาดของเคร่ืองยนต์ โดยผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีความต้องการซื้อรถกระบะ ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความ

ตอ้งการซื้อรถเกง๋ ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

และจ าแนกตามอายุ พบวา่ มคีวามแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ อุปกรณต์กแต่งท่ีมีมากับตัวรถ 

โดยช่วงอายุ 40 ปีขึ้นไป ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า ช่วงอายุ 20 – 29 ปี และ ความยากง่ายในการหา

อะไหล่ เพื่อซ่อมแซมภายหลัง โดยช่วงอายุ 40 ปีขึ้นไป ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า ช่วงอายุ 20  – 29 ปี  

ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

2.4 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อปัจจัยด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย อยู่ในล าดับท่ี 4 ซึ่งเป็นล าดับสุดท้ายของส่วนประสมการตลาด และไม่มีปัจจัยย่อยท่ีติด 10 อันดับ

แรกของส่วนประสมการตลาด ที่มีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด  อาจเป็นเพราะสถานประกอบการเต็นท์รถในแต่ละแห่ง

อยู่ตดิกับถนนใหญ่ท้ังหมด และไม่ได้ตัง้อยู่ไกลกันมากนัก การเดินทางมาจึงสะดวกสบาย แต่ผู้ตอบแบบสอบถามยังคงให้

ระดับการมีผลต่อปัจจัยย่อยในเร่ือง ความมีชื่อเสียงของผู้ประกอบการเต็นท์รถ และสถานประกอบการอยู่ในท าเลท่ี

เดินทางมาสะดวก อยู่ในระดับมาก 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

อายุ พบว่า มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ มีบริการขับรถยนต์ไปให้ลูกค้าดูนอกสถานท่ี โดยช่วงอายุ  

30 – 39 ปี ให้ระดับการมีผลตอ่การตัดสินใจ มากกว่า ช่วงอายุ 20 – 29 ปี และช่วงอายุ 40 ปีขึ้นไป ให้ระดับการมผีลต่อ

การตัดสินใจ มากกวา่ ชว่งอายุ 20 – 29 ปี ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

และจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน พบว่า มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ มหีลายสาขา

ตามเส้นทางคมนาคมหลัก ๆ ท าให้สะดวกต่อการเลือกใช้บริการ โดยช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท  

ให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจ มากกว่า ช่วงรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,001 บาทขึน้ไป ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 
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2.5 ด้านเทคโนโลยี (Technology) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อปัจจัยด้านเทคโนโลย ี 

อยู่ในล าดับท่ี 1 ซึ่งเป็นล าดับแรกของปัจจัยอื่นๆ และปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด คือ มีการพัฒนา

เทคโนโลยใีห้ประหยัดน้ ามันเชื้อเพลงิมากขึ้น 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกตา่งจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าทุกกลุ่มไม่แตกต่างกัน ที่ระดับความเชื่อมั่น 

95% 

2.6 ด้านเศรษฐกิจ (Economic) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อปัจจัยด้านเศรษฐกิจ  

อยู่ในล าดับท่ี 2 ของปัจจัยอ่ืนๆ และปัจจัยย่อยท่ีมีคา่เฉลี่ยระดับการมผีลสูงท่ีสุด คือ ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาในปัจจุบัน 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน พบวา่ มคีวามแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ ภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาในปัจจุบัน โดยชว่งรายได้

เฉลี่ยตอ่เดอืนไมเ่กิน 20,000 บาท ให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจ มากกว่า ช่วงรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,001 บาทขึน้ไป 

ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

2.7 ด้านวัฒนธรรม (Cultural) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อปัจจัยด้านวัฒนธรรม  

อยู่ในล าดับท่ี 3 ของปัจจัยอื่นๆ และปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการมีผลสูงท่ีสุด คือ การมีรถยนต์ใช้ เพิ่มความ

สะดวกสบายในการเดินทาง 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

ระดับการศึกษาสูงสุด พบว่า มีความแตกต่างของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ การมีรถยนต์ใช้แสดงถึงความมีหน้ามีตาใน

สังคม โดยผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศกึษาปริญญาตรีและสูงกว่า ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

และจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน พบวา่ มีความแตกตา่งของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ การมีรถยนต์

ใช้แสดงถึงความมีหน้ามีตาในสังคม โดยช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ 

มากกวา่ ชว่งรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 30,001 บาทขึน้ไป ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 

2.8 ด้านกฎหมายและการเมือง (Law and Political) ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับการมีผลต่อ

ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง อยู่ในล าดับท่ี 4ซึ่งเป็นล าดับสุดท้ายของปัจจัยอื่นๆ และปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยระดับการ

มผีลสูงท่ีสุด คือ ค่าภาษีรถยนต์และพรบ.รถเกา่ ถูกกวา่รถใหม่ 

เมื่อเปรียบเทียบความแตกต่างจ าแนกตามกลุ่มตา่งๆ พบว่าส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกัน แตเ่มื่อจ าแนกตาม

ชนิดรถยนต์ท่ีต้องการซื้อ พบว่า มีความแตกต่างกันของค่าเฉลี่ยภายในกลุ่ม คือ สถานะภาพทางการเมืองในปัจจุบัน  

โดยผู้ตอบแบบสอบถามที่มคีวามตอ้งการซื้อรถกระบะ ให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจ มากกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มี

ความตอ้งการซื้อรถเกง๋ ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

3. ข้อค้นพบ จ าแนกตามกลุ่มผู้บรโิภค 

ชนิดรถยนต์ที่ต้องการซื้อ 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความต้องการซื้อรถกระบะ ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มคีวามตอ้งการซื้อรถเกง๋ เร่ือง ขนาดของเครื่องยนต์ ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 2 (เมษายน – มถิุนายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 2 (April – June  2016)   19 

 

อายุ 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 40 ปขีึน้ไป ให้ระดับการมผีลตอ่การตัดสนิใจ มากกวา่ ผู้ตอบแบบสอบถาม

ท่ีมีอายุ 20 – 29 ปี ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนี ้

• อุปกรณต์กแตง่ท่ีมีมากับตัวรถ และ ความยากง่ายในการหาอะไหล ่เพื่อซ่อมแซมภายหลัง 

• ความยากง่ายในการหาอะไหล่ เพ่ือซ่อมแซมภายหลัง 

• มบีริการขับรถยนต์ไปให้ลูกค้าดูนอกสถานท่ี 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 30 – 39 ปี ให้ระดับการมีผลต่อการตัดสินใจ มากกว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มอีายุ 20 – 29 ปี เร่ือง มีบริการติดต่อสถาบันการเงินให้กรณีซือ้รถเป็นเงินผ่อน ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 

ข้อเสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามส่วนประสมการตลาดและปัจจัยอ่ืนๆ โดยเรียงล าดับจากค่าเฉลีย่ระดบัการมี

ผลต่อการตัดสินใจมากไปน้อย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1.1 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้อ

รถยนต์สว่นบุคคลมือสองจากผู้ประกอบการเต็นท์รถในอ าเภอหางดง จังหวัดเชยีงใหม่ มากที่สุด 

1.2 ผู้ประกอบการรถยนต์มือสองควรมกีารรับประกันหลังการขาย หรอือยา่งน้อยควรดูแลหลังการขาย 

เช่น ให้ค าแนะน าแก้ไข อู่ ช่าง ร้านประดับยนต์ เมื่อลูกค้าท่ีซื้อรถยนต์ไปแล้วเกิดปัญหา เป็นต้น อีกท้ังต้องมีการบริการ

ลูกค้าด้วยใจ มีการใส่ใจติดตามไต่ถามถึงความพึงพอใจในรถยนต์ท่ีซื้อไป เพื่อสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าให้ดียิ่งขึ้น  

และเพื่อสร้างช่ือเสียงโดยอาศัยการบอกปากต่อปากของลูกค้าที่เกิดความประทับใจในบริการ 

1.3 ควรมีการบริการให้ลูกค้าทดลองขับก่อนซื้อ และพนักงานขายควรมีความรู้เร่ืองรถยนต์แต่ละรุ่น

เป็นอยา่งดี เพื่อสร้างความน่าเชื่อถอื 

ด้านราคา 

1. ผู้บริโภคในปัจจุบันมีช่องทางการตรวจสอบราคารถยนต์ได้หลายช่องทาง เช่นจากอินเทอร์เน็ต จากนิตยสาร

รถยนต์ ท าให้สามารถเปรียบเทียบราคาก่อนซื้อได้ เพราะฉะนั้นผู้ประกอบการไมค่วรตั้งราคาให้สูงเกินไป ควรตัง้ราคาให้

เหมาะสมกับคุณภาพของรถยนต์  

2. นอกจากการตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพแล้ว ผู้ประกอบการควรติดต่อหาสถาบันการเงินท่ีมีอัตรา

ดอกเบี้ยในการปล่อยสินเชื่อรถยนต์ในอัตราท่ีต่ าหลาย ๆ สถาบัน เพื่อเสนอเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า เนื่องจากคนท่ีมี

ระดับการศกึษาต่ ากว่าปริญญาตรี จะให้ความส าคัญมาก 

 

 

 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
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1. ควรเลือกรถยนต์ท่ีตรงกับความต้องการของผู้บริโภค จะถือเป็นโอกาสดีของผู้ประกอบการ เช่น การเลือก

รถยนต์สขีาว สีด า รถเกง๋ท่ีมีขนาดเครื่องยนต์เล็ก 1,500 cc. และมีรูปลักษณภ์ายนอกท่ีสวยงาม ทันสมัย เป็นต้น 

2. ผู้ประกอบการต้องใส่ใจในเร่ืองการคัดสรรรถยนต์ท่ีมีคุณภาพมาขายด้วย ต้องเป็นรถท่ีมีสภาพสวย ไม่มีการ

เฉี่ยวชนหนัก จนท าให้เสียศูนย ์เพราะผู้บริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองนี้เป็นอันดับแรก 

3. นอกจากรถยนต์ ท่ีมีสภาพสวยแล้ว สมรรถนะในการขับ ท่ีดี  เช่นเค ร่ืองยนต์ เดินเงียบ ช่วงล่างดี  

ซึ่งผู้ประกอบการควรเพิ่มให้ความใส่ใจ ตอ้งตรวจเช็คและส่งซ่อม ก่อนท่ีจะน ามาวางขายหนา้รา้น 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

1. ความมีชื่อเสียงของผู้ประกอบการเต็นท์รถเป็นสิ่งส าคัญ ท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญมากท่ีสุด ดังนั้นควรให้

ข้อมูลสภาพรถยนต์ตามจริง นอกจากนี้ควรมีการดูแลหลังการขาย เนื่องจากการดูแลหลังการขายท่ีดีจะส่งผลถึงชื่อเสียง 

และความนา่เช่ือถึงของเต็นท์รถมือสอง 

2. เต็นท์รถยนตม์ือสองควรตั้งอยูใ่นท าเลท่ีดี สามารถเดินทางมาได้สะดวก ป้ายบอกชื่อร้านต้องมีความโดดเด่น 

มองเห็นได้ชัดเจน 

ด้านเทคโนโลยี ผู้ประกอบการควรพิจารณาคัดสรรรถยนต์รุ่นใหม่ๆ ท่ีมีเทคโนโลยีการประหยัดน้ ามันมากขึ้น 

เพื่อท่ีจะเสนอเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า อีกทั้งยังตอ้งศึกษาถึงเทคโนโลยีใหม่ๆ ในการดัดแปลงเคร่ืองยนต์ท่ีสามารถท าให้

ประหยัดน้ ามันได้มากขึ้น เพื่อเป็นการแนะน าให้แกลู่กค้า 

ด้านเศรษฐกิจ ผู้ประกอบการควรติดตามข่าวสารบ้านเมืองอยู่เสมอ และพิจารณาลดปริมาณการสตอ๊กรถยนต์

เมื่อภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา 

ด้านกฎหมายและการเมือง ผู้ประกอบการควรติดต่อบริษัทประกันภัยรถยนตท่ี์คิดเบ้ียประกันภัยในอัตราที่ถูก

กว่าท่ีลูกค้าจะต้องจ่ายเอง เพื่อเสนอเป็นทางเลือกให้ลูกค้า 

2. ข้อเสนอแนะ จ าแนกตามกลุ่มผู้บรโิภค 

ชนิดรถยนต์ที่ต้องการซื้อ  

คนท่ีมคีวามตอ้งการซื้อรถกระบะให้ระดับการมผีล เร่ือง ขนาดของเคร่ืองยนต์ มากกว่า คนท่ีมคีวามต้องการซื้อ

รถเก๋ง ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการเลือกขนาดของเคร่ืองยนต์รถกระบะ โดยเน้นรถกระบะท่ีมีขนาด

เครื่องยนต์ใหญ่ 2,500 cc.–3,000 cc. 

อายุ  

คนท่ีมีอายุ 40 ปีขึน้ไป ให้ระดับการมผีลมากกว่า คนท่ีมีอายุ 20 – 29 ปี ดังนี้ 

 อุปกรณ์ตกแต่งท่ีมีมากับตัวรถ และ ความยากง่ายในการหาอะไหล่ เพื่อซ่อมแซมภายหลัง ดังนั้น

ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญ และให้ค าแนะน าท่ีเหมาะสมกับกลุม่ลูกค้าแตล่ะกลุ่ม 

 ความยากง่ายในการหาอะไหล่ เพื่อซ่อมแซมภายหลัง ดังนั้นผู้ประกอบการควรเลือกยี่ห้อรถยนต์ท่ี

สามารถหาอะไหล่ได้ง่ายในภายหลัง เชน่ ฮอนด้า โตโยตา้ อซีูซุ เป็นต้น 
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 มีบริการขับรถยนต์ไปให้ลูกค้าดูนอกสถานท่ี เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้าท่ีอาจจะท างาน

ประจ าจนไม่สามารถเดินทางมาดูรถได้ดว้ยตนเองท่ีร้าน 

คนท่ีมีอายุ 30–39 ปี ให้ระดับการมีผล เร่ือง มีบริการติดต่อสถาบันการเงินให้กรณีซื้อรถเป็นเงินผ่อน มากกว่า 

คนท่ีมีอายุ 20–29 ปี ดังนัน้ผู้ประกอบการควรมบีริการติดต่อสถาบันการเงินให้กรณีท่ีลูกค้าซือ้รถเป็นเงินผ่อนดว้ย 
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