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บทคัดย่อ
	 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 

ซื้อรถยนต์มือสองในจังหวัดนนทบุรี และศึกษากลยุทธ์ส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองใน 

จังหวัดนนทบุรี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ที่ตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในจังหวัดนนทบุรี จ�ำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม 

เป็นเครื่องมือที่ในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ 

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบด้วย Independent Sample t-test, One-way ANOVA, Least Significant  

Difference และ Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05

	 ผลการศกึษาพบว่า กลยทุธ์ส่งเสรมิการขายในภาพรวม และรายด้านทกุด้าน คอื ด้านการให้ส่วนลดและการคนืเงิน ด้านการให้ 

ทดลองสินค้า ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงิน และด้านการให้ข้อเสนอแจกของแถม มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก โดยด้านการให้ส่วนลด 

และการคืนเงินมีค่าเฉลี่ยสูงสุด กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองโดยภาพรวมมีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก โดยด้านการประเมิน 

ทางเลือกมีค่าเฉลี่ยสูงสุด

	 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในภาพรวมและรายด้าน 

ทกุด้านแตกต่างกนั สถานภาพสมรสส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองด้านการตระหนกัถงึความต้องการแตกต่างกนั พฤตกิรรม 

การซื้อรถยนต์มือสองที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองโดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย 

ในด้านการให้ส่วนลดและการคืนเงินมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในระดับสูง ส่วน ด้านการให้ทดลองสินค้า 

มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในระดับต�่ำ
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Abstract
	 This study aimed to explore; 1) personal factors and purchasing behaviors of used car buyers that affected  

the decision-making process for purchasing used cars in Nonthaburi province, and 2) , the correlation level of sale  

promotion strategies with decision-making process for purchasing used cars in Nonthaburi province. The sample  

group in this study was 400 people who decided to purchase used cars in Nonthaburi province. The questionnaire  

was used as a tool to collect data. Statistics used to analyze data were descriptive statistics including percentages,  

frequencies, means, and standard deviation; and inferential statistics including Independent Samples t-test,  

One-way ANOVA, Post Hoc Analysis using Least Significant Difference, and Pearson’s Correlation Coefficient at the  

statistical significance level of 0.05.

	 The study results revealed that sale promotion strategies in all aspects including rebate and cash refund  

offers, free trial offers, financial offers, and fee premium offers were in the high level of importance with the highest  

mean value in the rebate and cash refund offers aspect. The decision-making process for purchasing used cars 

in overall aspect was in the high level of importance with the highest mean value in the evaluation of alternative 

aspect. 

	 The hypothesis results found that the difference in age affected the decision-making process for  

purchasing used cars in all aspects. The difference in marital status affected the decision-making process for  

purchasing of used cars in the requirement awareness aspect. The difference in purchasing behavior of used cars  

had no different effect on the decision-making process for purchasing of used cars. There was a high correlation  

between sale promotion strategies in terms of rebate and cash refund offers with decision-making process 

for purchasing of used cars. In addition, there was a low correlation between free trial offers aspect with  

decision-making process for purchasing of used cars.

Keywords :	 sale promotion strategy, decision-making process, used car, Nonthaburi province
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บทน�ำ
	 รถยนต์มือสอง ถือเป็นอีกหน่ึงอุตสาหกรรมรถยนต์ที่มี

ความส�ำคัญ โดยรถยนต์มือสอง หรือรถยนต์ท่ีใช้งานมาระยะหนึ่ง

แล้วเจ้าของขายต่อให้แก่ผู้อื่น ซ่ึงในหลายๆ กรณีเจ้าของรถยนต ์

เดิมอาจไม่สะดวกท่ีจะประกาศขายหรือด�ำเนินการขายด้วยตนเอง  

วิธีหนึ่งที่ได้รับความนิยมคือเจ้าของรถยนต์สามารถน�ำรถยนต์ของ 

ตนไปขายให้แก่สถานทีท่ีร่บัซือ้รถยนต์ เพือ่น�ำไปขายต่อให้แก่บคุคล 

อืน่ ซึง่ในประเทศไทยมกัจะเรยีกสถานทีด่งักล่าวว่า “เตน็ท์รถยนต์”  

หรอื “เตน็ท์รถยนต์มอืสอง” ด้วยเหตทุีว่่าในสมยัก่อนสถานทีซ้ื่อขาย 

รถยนต์มกัจะเป็นสถานทีโ่ล่งแจ้งและใช้เตน็ท์กางเพือ่ป้องกนัรถยนต์ 

ทีจ่ะขายจากทัง้ฝนและแสงแดด ทัง้นี ้ข้อดใีนการซือ้รถยนต์มอืสอง  

มหีลายประการ เช่น ได้รถยนต์ใช้ทนัททีีซ่ือ้ ราคาต�ำ่กว่ารถยนต์ใหม่ 

ป้ายแดง เป็นต้น ส่วนข้อเสีย ได้แก่ รถยนต์มือสองบางคันอาจ 

มีข้อบกพร่อง ส่งผลให้เจ้าของรถยนต์เดิมน้ัน ไม่ต้องการที่จะ 

รับผิดชอบต่อ จึงตัดสินใจขายเข้าตลาดรถยนต์มือสอง ดังน้ันผู้ซ้ือ 

รถยนต์หรือเต็นท์รถยนต์มือสองต้องซ่อมบ�ำรุงในส่วนที่เสียหาย 

ซึ่งเป็นต้นทุนที่เพิ่มขึ้นก่อนท่ีจะน�ำรถยนต์คันดังกล่าวมาใช้หรือ 

ขายต่อไป ส�ำหรับข้อดีของรถยนต์มือสองในเรื่องราคาดังกล่าว 

ข้างต้น ก่อให้เกิดการแข่งขันระหว่างเต็นท์รถยนต์มือสองที่มักจะ 

แข่งขันกันที่ราคารถยนต์ท่ีต�่ำกว่ารายอื่นและรถยนต์น้ัน จะต้องมี 

คณุภาพทีเ่หมาะสมแก่การใช้งานซึง่อาจพจิารณาได้จากจ�ำนวนปีของ

รถยนต์นบัตัง้แต่เจ้าของเดมิเร่ิมต้นใช้งานหรอืบางกรณอีาจพจิารณา 

จากระยะทางที่รถยนต์ดังกล่าวใช้งานมาแล้วประวัติการซ่อมบ�ำรุง 

รวมถึงสภาพภายในและภายนอกตัวรถยนต์ (สถาบันยานยนต์,  

2556) 

	 โดยข้อมูลจากหนังสือพิมพ์โพสต์ทูเดย์ พบว่า เมื่อปี  

พ.ศ. 2561 ที่ผ่านมา ภาพรวมตลาดรถยนต์มือสองในประเทศไทย 

มีแนวโน้มการเติบโตท่ีดีขึ้นจากปีก่อน โดยคาดว่าจะเติบโตอยู่ 

ในระดับที่ร ้อยละ 7 จากปีก่อน มีปริมาณการจ�ำหน่ายรวม 

ในประเทศไทยอยู่ที่ 4.5 แสนคัน หรือมีเม็ดเงินมูลค่ารวม 1.36  

แสนล้านบาท ทั้งน้ีปัจจัยท่ีส่งผลให้ตลาดมีอัตราเติบโตมากจาก 

ตลาดรถยนต์ใหม่ในปีนี้มีแนวโน้มการเติบโตขึ้นร้อยละ 13 รวมถึง 

ความเชือ่มัน่ทางเศรษฐกจิของผูบ้รโิภค อกีทัง้การสิน้สดุการถอืครอง 

รถยนต์คันแรก 5 ปี ส่งผลให้ปริมาณความต้องการเปลี่ยนรถยนต ์

คันใหม่เติบโตดีขึ้น ส่งผลให้เกิดการหมุนเวียนของตลาดรถยนต ์

ทั้งระบบ (โพสต์ทูเดย์, 2561) เมื่อพิจารณาอุตสาหกรรมรถยนต์ 

ของไทย ในปี พ.ศ. 2562 พบว่า จะมีทิศทางท่ีดีข้ึน โดยมีการ 

คาดการณ์ว่ารถยนต์ท่ีน�ำมาจ�ำหน่ายจะกลับมาเตบิโตทัง้ตลาดรถยนต์ 

ในประเทศ และตลาดรถส่งออก ซึ่งปัจจัยดังกล่าวจะช่วยสนับสนุน 

ให้ทางผู้ผลิต และจ�ำหน่ายรถยนต์ภายในประเทศ หรือดีลเลอร์  

ตัวแทนจ�ำหน่าย จะมีผลประกอบการที่ดียิ่งขึ้น ขณะที่ตลาดเต็นท ์

รถมือสอง คาดว่าจะมีรายรับฟื้นตามทิศทางราคารถยนต์เก่าที่พ้น 

จุดต�่ำสุด ประกอบกับคาดว่าความต้องการรถยนต์จะเพิ่มขึ้นตาม 

การฟื้นตัวของเศรษฐกิจ ท�ำให้มีอัตราการหมุนเวียนของรถยนต์ 

ในสตอ็กดขีึน้ อย่างไรก็ตาม การแข่งขนัในตลาดจะรนุแรง เนือ่งจาก 

คาดว่าอปุทานรถยนต์เก่าในตลาดในปี พ.ศ. 2560 - 2561 จะเพิม่ขึน้ 

ในอัตราเร่ง ซึ่งเป็นผลจากรถยนต์เก่าในโครงการรถยนต์คันแรก 

บางส่วนจะถูกขายเข้าสู่ตลาด ภายหลังรถยนต์ในโครงการมีอายุ 

ครบ 5 ปี ตามเงื่อนไขของทางราชการ นอกจากนี้ ยังมีผู้ประกอบการ 

รายใหม่เพ่ิมข้ึนในตลาด โดยเฉพาะบริษัทข้ามชาติและบริษัท 

ในเครือของค่ายรถ ภาวะดังกล่าวจะมีผลให้ผู้ประกอบการ SME  

ยังคงมีความเสี่ยงจากปัญหาสภาพคล่องต่อไป (วิจัยกรุงศรี, 2560)  

นอกจากนี้ สมาคมผู้ประกอบการรถยนต์ใช้แล้ว ยังอธิบายข้อมูล 

เพิ่มเติมว่า ตามปกติรถยนต์มือสอง จะมีตลาดหลักอยู่ท่ีกรุงเทพ 

มหานคร ประมาณร้อยละ 40 ซ่ึงพบว่า ตลาดรถยนต์มือสอง 

ในกรุงเทพมหานครยังมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ส่วนตลาด 

ในภาคเหนอืและอสีานอาจจะยงัไม่ค่อยโดดเด่นเหมอืนภาคตะวันออก  

เนือ่งจากราคาพชืผลทางการเกษตรไม่ดี อย่างไรก็ตาม โดยภาพรวม 

คาดว่าปีนีต้ลาดจะยงัเตบิโตต่อเนือ่งจากปีทีผ่่านมา โดยปัจจยัหลกัๆ 

มาจากการมีสินค้าใหม่ในตลาดเพิ่มขึ้น รถยนต์ใหม่มียอดขาย 

ที่ดีมาก โดยมีอัตราการเติบโตร้อยละ 20 ซึ่งส่งผลให้มีรถหมุนเวียน 

เข้ามาในตลาดรถยนต์มือสองมากขึ้น (ประชาชาติธุรกิจ, 2561)

	 จงัหวัดนนทบุร ีเป็นพ้ืนทีป่รมิณฑลทีถ่กูออกแบบให้เป็น 

เมืองรองรับการขยายตัวและการเจริญเติบโตของกรุงเทพมหานคร 

และในปัจจุบันจังหวัดนนทบุรีมีอัตราการขยายตัวของชุมชน 

อย่างต่อเนื่อง ท�ำให้ภาวะสังคมของจังหวัดนนทบุรีอยู่ในลักษณะ  

“สังคมเมือง” เนื่องจากมีการขยายตัวของอาคารบ้านเรือนมากขึ้น  

มีความหนาแน่นของประชากรเป็นล�ำดับ 2 ของประเทศ (1,975  

คนต่อตารางกิโลเมตร) จากข้อมูลผลิตภัณฑ์ภาคและจังหวัด  

แบบปริมาณลูกโซ่ พ.ศ. 2559 ของส�ำนักงานคณะกรรมการ 

พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ พบว่า ผลิตภัณฑ์มวลรวม 

จังหวัดนนทบุรี ปี พ.ศ. 2559 ณ ราคาประจ�ำปี มีมูลค่า 284,726  

ล้านบาท เปล่ียนแปลงเพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2558 ร้อยละ 5.59  

(269,653 ล้านบาท) อยู่ในล�ำดับท่ี 9 ของประเทศ จ�ำแนกเป็น 

ภาคการเกษตร 5,511 ล้านบาท (ร้อยละ 1.94) และนอกภาคเกษตร 

279,215 ล้านบาท (คิดเป็นร้อยละ 98.06) ในจ�ำนวนนี ้ประกอบด้วย 

สาขาที่มีผลิตภัณฑ์มวลรวมสูงสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 1) สาขา 

การขายส่ง ขายปลีก และการซ่อมแซมยานยนต์ (ร้อยละ 17.79)  

2) สาขาอุตสาหกรรมการผลิต (ร้อยละ 16.63) และ 3) สาขา 

กิจกรรมทางเงินและประกันภัย (ร้อยละ 10.25) ส�ำหรับรายได้ 

ต่อหัวประชากรของจังหวัดนนทบุรีใน ปี พ.ศ. 2559 เท่ากับ  

187,589 บาท ส�ำหรับปี พ.ศ. 2562 คาดว่าเศรษฐกิจจะขยายตัว 

ร้อยละ 2.0 เป็นผลมาจากการบริโภคสินค้าและบริการของ 

ประชาชนในจังหวัดกลับมาเพิ่มขึ้น ตามนโยบายกระตุ้นเศรษฐกิจ 

บวรลักษณ์  พูลสวัสดิ์, ดารณี  พิมพ์ช่างทอง
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ต่างๆ ของรัฐ เช่น นโยบายส่งเสริม start up นโยบายส่งเสริม  

SME นโยบายบตัรสวสัดกิารแห่งรฐั เป็นต้น นอกจากนัน้ การใช้จ่าย 

ของภาครัฐจะเพิ่มขึ้น ตามการพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานต่างๆ  

โดยเฉพาะการก่อสร้างรถไฟฟ้าสายสีชมพู (ส�ำนักงานจังหวัด 

นนทบุรี, 2561) ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ประชากร ในจังหวัดนนทบุรี  

มีก�ำลังซ้ือเป็นล�ำดับต้นๆ ของประเทศ และมีพื้นที่ ใกล ้กับ 

กรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นพื้นท่ีที่ตลาดรถยนต์มือสองยังมีแนวโน้ม 

เติบโตอย่างต่อเนื่อง

	 จากที่มาและความส�ำคัญในข้างต้น ส่งผลให้ผู้ศึกษา 

มคีวามสนใจในการศึกษาเรือ่ง “กลยทุธ์การขายทีม่คีวามสมัพนัธ์กบั 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี”  

เพื่อให ้มีความรู ้ความเข ้าใจต่ออุตสาหกรรมรถยนต์มือสอง 

ในจงัหวดันนทบรุ ีกลยทุธ์การขายรถยนต์มอืสอง ในจงัหวดันนทบรุี  

ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ในการน�ำไปสู่ 

การก�ำหนดและพัฒนากลยุทธ์การขายให้มีความเหมาะสม เพื่อ 

ส่งเสริมให้การจ�ำหน่ายรถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรีเป็นไป 

อย่างมีประสิทธิภาพ

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อกระบวนการ 

ตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี

	 2.	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองท่ีมีผล 

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี

	 3.	 เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่มีความสัมพันธ ์

กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี

สมมติฐานการวิจัย
	 1.	 ปัจจยัส่วนบคุคลทีแ่ตกต่างกนั ส่งผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองแตกต่างกัน

	 2.	 พฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสองที่แตกต่างกัน 

ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองแตกต่างกัน

	 3.	 กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์กับกระบวน 

การตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม

พฤติกรรมการซื้อรถยนต์มือสอง

1.	ประเภทของรถยนต์ที่ต้องการซื้อ

2.	 วิธีการช�ำระเงินในการซื้อรถยนต์

3.	 อายุของรถยนต์มือสองที่ต้องการซื้อ

4.	 ล�ำดับการซื้อรถยนต์ (รถยนต์ที่ต้องการ

	 ซื้อเป็นคันที่เท่าไร)

กระบวนการตัดสินใจซื้อ

1.	การตระหนักถึงความต้องการ

2.	การค้นหาข้อมูล

3.	 การประเมินทางเลือก

4.	การตัดสินใจซื้อ

ที่มา : Kother (2009 อ้างถึงใน

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 2552)

กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย

1.	การให้ส่วนลดและการคืนเงิน

2.	 การให้ข้อเสนอและของแถม

3.	 ข้อเสนอทางการเงิน

4.	 การให้ทดลองสินค้า

ที่มา : Kotler (2010 อ้างถึงใน

นพรัตน์ ภูมิวุฒิสาร, 2556)

ปัจจัยส่วนบุคคล

1.	 เพศ

2.	อายุ

3.	 ระดับการศึกษา

4.	อาชีพ

5.	 สถานภาพ

6.	 รายได้ต่อเดือน

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

บวรลักษณ์  พูลสวัสดิ์, ดารณี  พิมพ์ช่างทอง
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การศกึษาเร่ือง “กลยทุธ์ส่งเสริมการขายท่ีมีความสมัพนัธ์ 

กับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี”  

ท�ำการศึกษาค้นคว้าข้อมูล แนวคิดทฤษฎีจากหนังสือ เอกสารทาง 

วิชาการ รายงานวิจัย วารสาร สิ่งตีพิมพ์ต่างๆ เพื่อน�ำมาเป็นกรอบ 

ในการสร้างแบบสอบถาม โดยน�ำแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปให ้

ผู ้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ที่มีความเชี่ยวชาญด้านรถยนต์มือสอง  

ท�ำการตรวจสอบความครอบคลุมในประเด็นและความเที่ยงตรง 

ตามเนื้อหา แล้วแก้ไขให้เหมาะสม จากน้ันน�ำแบบสอบถาม 

ที่ปรับปรุงแล้ว ไปทดสอบหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability Test)  

ของแบบสอบถาม ด้วยการน�ำไปทดสอบ (Try Out) กับกลุ่มตัวอย่าง  

30 ชุด หาค่าสัมประสิทธ์ิ (Combrash’s Coefficient Alpha)  

ได้ค่า Alpha เท่ากับ 0.838

	 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ที่ตัดสินใจซื้อ 

รถยนต์มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี โดยใช้ตารางของ Taro Yamane  

(1973) ในการก�ำหนดขนาดตัวอย่างซึง่ไม่ทราบประชากรทีแ่น่นอน  

โดยก�ำหนดความคลาดเคลื่อนของกลุ่มตัวอย่างไว้ที่ร้อยละ 5 และ 

ระดับความเชื่อมั่นที่ร้อยละ 95 ได้กลุ่มตัวอย่างรวมทั้งสิ้น 400 คน  

โดยมีขั้นตอนการสุ่มตัวอย่างดังต่อไปนี้

	 ขั้นตอนที่ 1	 รวบรวมข้อมลูจ�ำนวนประชากรทัง้หมดของ 

จังหวัดนนทบุรี ซ่ึงมีจ�ำนวนทั้งส้ิน 557,759 คน จ�ำแนกออกเป็น

แต่ละอ�ำเภอทั้ง 6 อ�ำเภอ (ส�ำนักงานจังหวัดนนทบุรี, 2561) 

	 ขั้นตอนที่ 2	 ใช้วิธีการเลือกสุ ่มตัวอย่างแบบโควตา 

(Quota Sampling Method) โดยพิจารณาจากจ�ำนวนประชากร

ของจงัหวดันนทบรุใีนแต่ละอ�ำเภอ และสดัส่วนดงัแสดงในตารางที ่1 

	 ขั้นตอนที ่3	 สุ่มกลุ่มตัวอย่างผู้ที่ตัดสินใจซ้ือรถยนต์ 

มือสอง ในจังหวัดนนทบุรี โดยใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ 

ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยวธิกีารคดัเลอืก 

แบบบังเอิญ ดังแสดงรายละเอียดในตารางที่ 1

ตารางที่ 1	จ�ำนวนประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย จ�ำแนกตามอ�ำเภอของจังหวัดนนทบุรี
ตารางท่ี 1จํานวนประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย จําแนกตามอําเภอของจังหวัดนนทบุรี 


อําเภอของจังหวัด
นนทบุรี 

ประชากร สัดสวน (%) กลุมตัวอยาง 

เมืองนนทบุร ี 54,518 9.77% 39 
บางกรวย 31,155 5.59% 22 
บางใหญ 130,500 23.40% 94 
บางบัวทอง 222,488 39.89% 160 
ไทรนอย 62,998 11.29% 45 
ปากเกร็ด 56,100 10.06% 40 

รวมท้ังสิ้น 557,759 100.00% 400 
 
 โดยสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดวย Independent Sample ttest, Oneway ANOVA               
และ Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

ผลการวิจัย 
 
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายรอยละ 71.25 มีอายุระหวาง 
1825 ป รอยละ 35.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือสูงกวา รอยละ 66.00 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 
55.25 สถานภาพโสด รอยละ 64.50 และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,00125,000 บาท รอยละ 60.75 สวนพฤติกรรมการ
ซ้ือรถยนตมือสอง พบวาสวนใหญตองการซ้ือรถยนตน่ัง รอยละ 40.50 อายุของรถยนตท่ีตองการซ้ืออยูระหวาง 23 ป 
รอยละ 41.75 เลือกวิธีการชําระเงินโดยผอนชําระกับสถาบันการเงิน รอยละ 81.00 และเปนการซ้ือรถยนตคันแรก รอย
ละ 72.75 
 
ตารางท่ี 2 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธการสงเสริมการขายรถยนตมือสอง 

โดยภาพรวมและรายดาน 
 

กลยุทธการสงเสริมการขายรถยนตมือสอง X S.D. ระดับ
ความสําคัญ อันดับ 

1. การใหสวนลดและการคืนเงิน 4.05 0.43 มาก 1 
2. การใหขอเสนอแจกของแถม 3.81 0.45 มาก 4 
3. การใหขอเสนอทางการเงิน 3.86 0.40 มาก 3 
4. การใหทดลองสินคา 3.94 0.42 มาก 2 

รวม 3.91 0.31 มาก  
 
 จากตารางท่ี 2 แสดงใหเห็นวา กลยุทธการสงเสริมการขายโดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.91 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด คือ ดานการใหสวนลด
และการคืนเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 รองลงมาคือ ดานการใหทดลองสินคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 ดานการใหขอเสนอ
ทางการเงินมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 และดานการใหขอเสนอแจกของแถมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81  
 
 
 

	 โดยสถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล คอื สถติเิชิงพรรณนา 

ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

และสถติเิชงิอนมุาน ประกอบด้วย Independent Sample t-test, 

One-way ANOVA และ Pearson’s Product Moment Correla-

tion Coefficient ที่ระดับนัยส�ำคัญทางสถิติ 0.05 

ผลการวิจัย
	 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบ 

สอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชายร้อยละ 71.25 มีอายุระหว่าง  

18-25 ปี ร้อยละ 35.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือ 

สูงกว่า ร้อยละ 66.00 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 55.25  

สถานภาพโสด ร ้อยละ 64.50 และรายได ้ เฉล่ียต ่อเดือน  

15,001-25,000 บาท ร้อยละ 60.75 ส่วนพฤติกรรมการซื้อรถยนต ์

มือสอง พบว่า ส่วนใหญ่ต้องการซื้อรถยนต์นั่ง ร้อยละ 40.50  

อายุของรถยนต์ท่ีต้องการซื้ออยู่ระหว่าง 2-3 ปี ร้อยละ 41.75  

เลือกวิธกีารช�ำระเงนิโดยผ่อนช�ำระกบัสถาบนัการเงนิ ร้อยละ 81.00 

และเป็นการซื้อรถยนต์คันแรก ร้อยละ 72.75

บวรลักษณ์  พูลสวัสดิ์, ดารณี  พิมพ์ช่างทอง

อ�ำเภอของจังหวัดนนทบุรี ประชากร สัดส่วน (%) กลุ่มตัวอย่าง
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	 จากตารางที่ 2 แสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์การส่งเสริมการ

ขายโดยภาพรวมมคีวามส�ำคญัอยูใ่นระดบัมาก โดยมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 

3.91 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยระดับความ

ส�ำคญัสงูสดุ คอื ด้านการให้ส่วนลดและการคนืเงนิ มค่ีาเฉล่ียเท่ากบั 

4.05 รองลงมาคือ ด้านการให้ทดลองสินค้ามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.94 

ด้านการให้ข้อเสนอทางการเงนิมค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.86 และด้านการ

ให้ข้อเสนอแจกของแถมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 

ตารางท่ี 1จํานวนประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย จําแนกตามอําเภอของจังหวัดนนทบุรี 


อําเภอของจังหวัด
นนทบุรี 

ประชากร สัดสวน (%) กลุมตัวอยาง 

เมืองนนทบุร ี 54,518 9.77% 39 
บางกรวย 31,155 5.59% 22 
บางใหญ 130,500 23.40% 94 
บางบัวทอง 222,488 39.89% 160 
ไทรนอย 62,998 11.29% 45 
ปากเกร็ด 56,100 10.06% 40 

รวมท้ังสิ้น 557,759 100.00% 400 
 
 โดยสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย ความถ่ี รอยละ คาเฉลี่ย และสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ประกอบดวย Independent Sample ttest, Oneway ANOVA               
และ Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

ผลการวิจัย 
 
 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชายรอยละ 71.25 มีอายุระหวาง 
1825 ป รอยละ 35.50 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือสูงกวา รอยละ 66.00 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รอยละ 
55.25 สถานภาพโสด รอยละ 64.50 และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,00125,000 บาท รอยละ 60.75 สวนพฤติกรรมการ
ซ้ือรถยนตมือสอง พบวาสวนใหญตองการซ้ือรถยนตน่ัง รอยละ 40.50 อายุของรถยนตท่ีตองการซ้ืออยูระหวาง 23 ป 
รอยละ 41.75 เลือกวิธีการชําระเงินโดยผอนชําระกับสถาบันการเงิน รอยละ 81.00 และเปนการซ้ือรถยนตคันแรก รอย
ละ 72.75 
 
ตารางท่ี 2 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกลยุทธการสงเสริมการขายรถยนตมือสอง 

โดยภาพรวมและรายดาน 
 

กลยุทธการสงเสริมการขายรถยนตมือสอง X S.D. ระดับ
ความสําคัญ อันดับ 

1. การใหสวนลดและการคืนเงิน 4.05 0.43 มาก 1 
2. การใหขอเสนอแจกของแถม 3.81 0.45 มาก 4 
3. การใหขอเสนอทางการเงิน 3.86 0.40 มาก 3 
4. การใหทดลองสินคา 3.94 0.42 มาก 2 

รวม 3.91 0.31 มาก  
 
 จากตารางท่ี 2 แสดงใหเห็นวา กลยุทธการสงเสริมการขายโดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.91 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยระดับความสําคัญสูงสุด คือ ดานการใหสวนลด
และการคืนเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 รองลงมาคือ ดานการใหทดลองสินคามีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 ดานการใหขอเสนอ
ทางการเงินมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 และดานการใหขอเสนอแจกของแถมมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81  
 
 
 

ตารางที่ 2	ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การส่งเสริมการขายรถยนต์มือสอง

	 โดยภาพรวม และรายด้าน

ตารางที่ 3	ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส�ำคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง

	 ในภาพรวม และรายด้าน

ตารางท่ี 3 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองใน
ภาพรวม และรายดาน 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสอง X S.D. ระดับ
ความสําคัญ อันดับ 

1. การตระหนักถึงความตองการ 3.02 0.69 ปานกลาง 4 
2. การคนหาขอมูล 4.07 0.46 มาก 2 
3. การประเมินทางเลือก 4.18 0.36 มาก 1 
4. การตัดสินใจซื้อ 3.59 0.59 มาก 3 

รวม 3.71 0.45 มาก  
 
 จากตารางท่ี 3 แสดงใหเห็นวา กระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองพบวา กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต
มือสองโดยภาพรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญในการตัดสินใจสูงสุด คือ ดานการประเมินทางเลือกมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 รองลงมาคือ ดานการคนหาขอมูล
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ดานการตัดสินใจซื้อมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 และดานการตระหนักถึงความตองการมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.02  
 
ตารางท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต

มือสองแตกตางกัน 

ลักษณะสวน
บุคคล 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสอง 
ดานการตระหนัก 
ถึงความตองการ 

ดานการคนหา
ขอมูล 

ดานการประเมิน
ทางเลือก 

ดานการตัดสินใจ
ซ้ือ 

ภาพรวม 

1. อายุ F() = 4.49 
p = 0.004* 

F() = 3.96 
p = 0.008* 

F() = 5.65 
p = 0.001* 

F() = 4.43 
p = 0.004* 

F() = 4.91 
p = 0.002* 

2. สถานภาพ
สมรส 

F(2) = 3.24 
p = 0.040* 

    

 
 จากตารางท่ี 4 นําเสนอผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา อายุท่ีแตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตมือสองแตกตางกันในภาพรวม และรายดานทุกดาน สวนสถานภาพสมรสท่ีแตกตางกันสงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองแตกตางกันในดานการตระหนักถึงความตองการ  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตารางท่ี 3 คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองใน
ภาพรวม และรายดาน 

 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสอง X S.D. ระดับ
ความสําคัญ อันดับ 

1. การตระหนักถึงความตองการ 3.02 0.69 ปานกลาง 4 
2. การคนหาขอมูล 4.07 0.46 มาก 2 
3. การประเมินทางเลือก 4.18 0.36 มาก 1 
4. การตัดสินใจซื้อ 3.59 0.59 มาก 3 

รวม 3.71 0.45 มาก  
 
 จากตารางท่ี 3 แสดงใหเห็นวา กระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองพบวา กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต
มือสองโดยภาพรวมอยูในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยระดับ
ความสําคัญในการตัดสินใจสูงสุด คือ ดานการประเมินทางเลือกมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.18 รองลงมาคือ ดานการคนหาขอมูล
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ดานการตัดสินใจซื้อมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.59 และดานการตระหนักถึงความตองการมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.02  
 
ตารางท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต

มือสองแตกตางกัน 

ลักษณะสวน
บุคคล 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสอง 
ดานการตระหนัก 
ถึงความตองการ 

ดานการคนหา
ขอมูล 

ดานการประเมิน
ทางเลือก 

ดานการตัดสินใจ
ซ้ือ 

ภาพรวม 

1. อายุ F() = 4.49 
p = 0.004* 

F() = 3.96 
p = 0.008* 

F() = 5.65 
p = 0.001* 

F() = 4.43 
p = 0.004* 

F() = 4.91 
p = 0.002* 

2. สถานภาพ
สมรส 

F(2) = 3.24 
p = 0.040* 

    

 
 จากตารางท่ี 4 นําเสนอผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา อายุท่ีแตกตางกันสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตมือสองแตกตางกันในภาพรวม และรายดานทุกดาน สวนสถานภาพสมรสท่ีแตกตางกันสงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองแตกตางกันในดานการตระหนักถึงความตองการ  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

	 จากตารางที่ 3 แสดงให้เห็นว่า กระบวนการตัดสินใจ 

ซื้อรถยนต์มือสอง พบว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 

โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 เมื่อพิจารณา

เป็นรายด้านพบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยระดับความส�ำคัญในการตัดสินใจ 

สูงสุด คือ ด้านการประเมินทางเลือก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18  

รองลงมาคือ ด้านการค้นหาข้อมูล มีค ่าเฉล่ียเท่ากับ 4.07  

ด้านการตดัสนิใจซือ้ มค่ีาเฉลีย่เท่ากับ 3.59 และด้านการตระหนกัถงึ 

ความต้องการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.02 

ตารางที่ 4	สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองแตกต่างกัน

	 จากตารางที ่4 น�ำเสนอผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า  

อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 

แตกต่างกันในภาพรวม และรายด้านทุกด้าน ส่วนสถานภาพสมรส 

ที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง 

แตกต่างกันในด้านการตระหนักถึงความต้องการ 

บวรลักษณ์  พูลสวัสดิ์, ดารณี  พิมพ์ช่างทอง

ลักษณะ

ส่วนบุคคล
ด้านการตระหนัก
ถึงความต้องการ

ด้านการค้นหา
ข้อมูล

ด้านการประเมิน
ทางเลือก

ด้านการตัดสินใจ
ซื้อ

ภาพรวม

2.	สถานภาพ
	 สมรส

1.	อายุ
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	 จากตารางที่ 5 แสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย

ในด้านการให้ส่วนลดและการคนืเงนิมคีวามสัมพนัธ์กับกระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองในภาพรวมอยูใ่นระดบัสงู ส่วนด้านการให้ 

ทดลองสินค้ามีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ 

มือสองในภาพรวมอยู่ในระดับต�่ำ 

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
	 จากผลการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่ม ี

อทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มือสองในจงัหวดันนทบรีุ  

มีประเด็นอภิปรายผลการวิจัยเพิ่มเติม ดังนี้

	 1.	 จากผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น 

เพศชาย มีอายุระหว่าง 18-25 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  

หรอืสงูกว่า อาชีพพนกังานบรษิทัเอกชน สถานภาพโสด รายได้เฉลีย่ 

ต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ส่วนใหญ่ต้องการซ้ือรถยนต์นั่ง  

อายขุองรถยนต์ทีต้่องการซือ้อยูร่ะหว่าง 2-3 ปี เลอืกวธิกีารช�ำระเงนิ 

โดยผ่อนช�ำระกับสถาบันการเงิน และเป็นการซ้ือรถยนต์คันแรก  

จากผลการศึกษาดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า เพศชายเป็นกลุ่มบุคคล 

ที่มีบทบาทที่ส�ำคัญทั้งต่อตนเองและครอบครัว ในการตัดสินใจซื้อ 

รถมือสอง โดยผลการศึกษาในครั้งน้ี สอดคล้องกับรักษ์ษวรรณ  

ทรัพย์พึ่ง (2558) ที่ได้มีการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคที่ม ี

ความต้องการซือ้รถยนต์มอืสอง ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัพษิณโุลก  

โดยผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ต้องการซื้อรถยนต์มือสอง 

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จบการศึกษาระดับ 

ต�ำ่กว่าปรญิญาตรปีระกอบอาชพีธรุกจิส่วนตวั/ค้าขาย และมรีายได้ 

เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท

	 2.	 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลกลยุทธ์การส่งเสริม 

การขายรถยนต์มอืสอง พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส�ำคญัต่อกลยทุธ์ 

การส่งเสริมการขายโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา 

เป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉล่ียระดับความส�ำคัญสูงสุด คือ  

ด้านการให้ส่วนลดและการคืนเงิน ซ่ึงสอดคล้องกับผลการทดสอบ 

สมมติฐานที่ 3 ซ่ึงพบว่า กลยุทธ์ส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ ์

เชิงบวกในทิศทางเดียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 

ด้านการให้ส่วนลดและการคืนเงิน หมายความว่า การท�ำกลยุทธ์ 

ส่งเสริมการขายด้านการให้ส่วนลดและการคืนเงินที่มากขึ้นจะมี 

การตดัสินใจซือ้รถมอืสองเพิม่ขึน้ เนือ่งจากการซ้ือรถยนต์มอืสองนัน้ 

ประเด็นเกี่ยวกับราคาเป็นเรื่องส�ำคัญ ดังนั้นการให้ส่วนลดและ 

การคืนเงินจึงมีความส�ำคัญมากที่สุดต่อผู้ซื้อ สอดคล้องกับนิสากร  

พงษ์สมัครไทย (2550) ซ่ึงได้มีการศึกษาเรื่อง การศึกษากลยุทธ ์

การส่งเสริมการขายรถยนต์: กรณีศึกษายี่ห้อโตโยต้าและฮอนด้า  

โดยผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ส่งเสริมการขายรถยนต์ มีอิทธิพล 

ต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ของผู้บริโภค โดยผู้บริโภคให้ความสนใจ 

มากที่สุด คือ ด้านการให้ส่วนลดและการคืนเงิน นอกจากน้ี  

ผลการศึกษาดังกล่าว ยังสะท้อนไปถึงสถานะทางการเงินของผู้ที ่

ซื้อรถยนต์ ที่ให้ความส�ำคัญกับการได้รับส่วนลดและการคืนเงิน  

เช่นเดียวกับผู้ที่ซื้อรถยนต์มือสอง ซึ่งล้วนแต่เป็นปัจจัยที่สะท้อนว่า 

ต้องการรถยนต์มือสองราคาถูก มากกว่าปัจจัยทางด้านตราสินค้า  

คุณภาพรถ หรือปัจจัยอื่นๆ ว่าบุคคลเหล่านั้นมีสถานะทางการเงิน  

และระดับการศึกษาในระดับต�่ำ

ตารางที่ 5	สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน กลยุทธ์ส่งเสริมการขายมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง
ตารางท่ี 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน กลยุทธสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

รถยนตมือสอง 
กลยุทธ
สงเสริมการ
ขาย 

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสอง 
ดานการตระหนัก 
ถึงความตองการ 

ดานการคนหา
ขอมูล 

ดานการประเมิน
ทางเลือก 

ดานการตัดสินใจ
ซ้ือ 

ภาพรวม 

1. การให
สวนลดและ
การคืนเงิน 

r() = 0.79 
p = 0.000* 

r() = 0.67 
p = 0.000* 

r() = 0.71 
p = 0.000* 

r() = 0.77 
p = 0.000* 

r() = 0.89 
p = 0.000* 

2. การให
ขอเสนอแจก
ของแถม 

r() = 0.66 
p = 0.000* 

r() = 0.14 
p = 0.005* 

r() = 0.18 
p = 0.000* 

r() = 0.26 
p = 0.005* 

r() = 0.41 
p = 0.005* 

3. การให
ขอเสนอ
ทางการเงิน 

r() = 0.42 
p = 0.000* 

r() = 0.17 
p = 0.001* 

r() = 0.65 
p = 0.000* 

r() = 0.30 
p = 0.001* 

r() = 0.43 
p = 0.001* 

4. การให
ทดลองสินคา 

r() = 0.01 
p = 0.865 

r() = 0.57 
p = 0.000* 

r() = 0.56 
p = 0.000* 

r() = 0.32 
p = 0.000* 

r() = 0.37 
p = 0.000* 

ภาพรวม r() = 0.64 
p = 0.000* 

r() = 0.53 
p = 0.000* 

r() = 0.71 
p = 0.000* 

r() = 0.57 
p = 0.000* 

r() = 0.72 
p = 0.000* 

  
จากตารางท่ี 5 แสดงใหเห็นวา กลยุทธสงเสริมการขายในดานการใหสวนลดและการคืนเงินมีความสัมพันธกับ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองในภาพรวมอยูในระดับสูง สวนดานการใหทดลองสินคามีความสัมพันธกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนตมือสองในภาพรวมอยูในระดับต่ํา  
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
 
 จากผลการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธสงเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองใน
จังหวัดนนทบุรี มีประเด็นอภิปรายผลการวิจัยเพ่ิมเติม ดังน้ี 
  1. จากผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 1825 ป  
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี หรือสูงกวา อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน สถานภาพโสด รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001
25,000 บาท สวนใหญตองการซ้ือรถยนตน่ัง อายุของรถยนตท่ีตองการซ้ืออยูระหวาง 23 ป เลือกวิธีการชําระเงินโดย
ผอนชําระกับสถาบันการเงิน และเปนการซื้อรถยนตคันแรก จากผลการศึกษาดังกลาวแสดงใหเห็นวา เพศชายเปนกลุม
บุคคลท่ีมีบทบาทท่ีสําคัญท้ังตอตนเองและครอบครัว ในการตัดสินใจซ้ือรถมือสอง โดยผลการศึกษาในครั้งน้ี สอดคลอง
กับ รักษษวรรณ ทรัพยพ่ึง (2558) ท่ีไดมีการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีความตองการซ้ือรถยนตมือสอง ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก โดยผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางท่ีตองการซ้ือรถยนตมือสองสวนใหญเปนเพศชาย  
มีอายุระหวาง 3140 ป จบการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว/คาขาย และมีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนระหวาง 20,00130,000 บาท 
  2. จากผลการวิเคราะหขอมูลกลยุทธการสงเสริมการขายรถยนตมือสอง พบวา กลุมตัวอยางให
ความสําคัญตอกลยุทธการสงเสริมการขายโดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ย
ระดับความสําคัญสูงสุดคือ ดานการใหสวนลดและการคืนเงิน ซึ่งสอดคลองกับผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 ซึ่งพบวา  
กลยุทธสงเสริมการขายมีความสัมพันธเชิงบวกในทิศทางเดียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองดานการให
สวนลดและการคืนเงิน หมายความวา การทํากลยุทธสงเสริมการขายดานการใหสวนลดและการคืนเงินท่ีมากข้ึนจะมีการ
ตัดสินใจซ้ือรถมือสองเพ่ิมข้ึน เน่ืองจากการซ้ือรถยนตมือสองน้ันประเด็นเก่ียวกับราคาเปนเรื่องสําคัญ ดังน้ันการให
สวนลดและการคืนเงินจึงมีความสําคัญมากท่ีสุดตอผูซ้ือ สอดคลองกับ นิสากร พงษสมัครไทย (2550) ซ่ึงไดมีการศึกษา

บวรลักษณ์  พูลสวัสดิ์, ดารณี  พิมพ์ช่างทอง

กลยุทธ์
ส่งเสริม
การขาย

ด้านการตระหนัก
ถึงความต้องการ

ด้านการค้นหา
ข้อมูล

ด้านการประเมิน
ทางเลือก

ด้านการตัดสินใจ
ซื้อ

ภาพรวม
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	 3.	 จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

รถยนต์มือสองของกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีกระบวนการ 

ตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมือ่พจิารณา 

เป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจสูงสุด คือ  

ด้านการประเมินทางเลือก ได้แก่ การเปรียบเทียบสภาพตัวรถ  

การเลอืกซือ้รถยนต์มอืสองจากผูจ้�ำหน่ายทีน่่าเช่ือถือ และพจิารณา 

จากยี่ห้อรถยนต์ แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�ำคัญกับ 

การพิจารณารายละเอียดของรถยนต์มือสองท่ีตนเองจะซื้อด้วย 

ความละเอียดถี่ถ้วน มากกว่ากระบวนการอื่นๆ ในการตัดสินใจซื้อ  

สอดคล้องกับผลการศึกษาของวิลาสินี จันทร์แจ่มใย (2556)  

ซึง่ได้มกีารศกึษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมผีลต่อพฤตกิรรมการเลือกซือ้รถยนต์ 

ผ่านเต็นท์รถมือสอง โดยผลการศึกษาพบว่า ด้านการประเมิน 

ทางเลือก ในการตัดสินใจซื้อรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้า 

เขตบางบัวทอง อยู่ในระดับมากเช่นเดียวกัน

	 4.	 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบว่า อายท่ีุแตกต่างกัน 

ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองแตกต่างกนัทกุด้าน 

ทั้งในภาพรวม และรายด้าน ประกอบด้วย ด้านการตระหนักถึง 

ความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมลู ด้านการประเมนิทางเลอืก และ 

ด้านการตัดสินใจซื้อ สอดคล้องกับผลการศึกษาของรักษ์ษวรรณ  

ทรัพย์พึ่ง (2558) ที่ได้มีการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคที่ม ี

ความต้องการซือ้รถยนต์มอืสอง ในเขตอ�ำเภอเมอืง จงัหวดัพษิณโุลก  

โดยผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้านอายุของประชากรท่ีแตกต่างกัน  

ส่งผลต่อการตัดสินใจด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) รถยนต ์

มือสอง ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก ที่แตกต่างกัน

	 5.	 จากผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการ 

ซื้อรถยนต์มือสองที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 

ซื้อรถยนต์มือสองไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับฉัตยาพร เสมอใจ  

(2550) ซึ่งอธิบายว่า การตัดสินใจเป็นกระบวนการท่ีส�ำคัญและ 

อยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค ซึ่งกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 

นั้น แม้ผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกัน มีความต้องการแตกต่างกัน  

แต่ผู้บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจซื้อที่คล้ายคลึงกัน

	 6.	 จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 พบว่า กลยุทธ์ 

ส่งเสริมการขายด้านการให้ส่วนลดและการคืนเงิน มีความสัมพันธ ์

กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองในรายด้านทุกด้านอยู ่

ในระดบัสงู โดยภาพรวมอยูใ่นระดับสงูทีส่ดุ แสดงให้เหน็ว่า การด�ำเนนิ 

กลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่มากขึ้นมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ 

รถยนต์มือสองเพิ่มขึ้น สอดคล้องกับพีรธณัฏฐ์ อุดมผล (2560) 

ทีไ่ด้ศกึษาเร่ือง ความสมัพนัธ์ระหว่างกลยทุธ์การส่งเสรมิการขายกบั 

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดของธุรกิจตัวแทนจ�ำหน่ายรถยนต ์

ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ ์

การส่งเสริมการขาย มีความสัมพันธ์และผลกระทบเชิงบวกกับ 

ผลการด�ำเนินงานทางการตลาดโดยรวม แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภค 

ส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับประเด็นเร่ืองราคาของรถยนต์มือสอง

เป็นอย่างมาก ก่อนที่จะไปพิจารณาถึงกลยุทธ์การขายด้านในอ่ืนๆ 

สอดคล้องกบั Alam (2014) ทีไ่ด้ศกึษา เรือ่ง Factors that Influence  

the decision when buying second-hand products! โดย 

ผลการศึกษาดังกล่าว พบว่า ราคาเป็นปัจจัยส�ำคัญที่สุดที่มีอิทธิพล

ต่อลูกค้าเมื่อซื้อสินค้ามือสอง ความเส่ียงเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล 

มากท่ีสุดอันดับสองและแบรนด์เป็นปัจจัยอันดับสาม และต�ำแหน่ง 

ที่ตั้งถือเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลเป็นอันดับสุดท้าย

ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย
	 ข้อเสนอแนะต่อภาคธุรกิจ

	 1)	 ผู ้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสองควรก�ำหนด 

กลยุทธ์การขายรถยนต์มือสองโดยมุ่งเน้นไปที่เพศชาย กลุ่มที่ม ี

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท โดยเน้นด้านการให ้

ส่วนลดและการคืนเงินสูงที่สุด เพราะผู้ซื้อกลุ่มนี้เป็นกลุ่มเป้าหมาย  

(Target group) ที่ส�ำคัญของตลาดรถยนต์มือสองไม่ว่าจะซ้ือเอง  

หรือช่วยแนะน�ำเกี่ยวกับเครื่องยนต์ก็ตาม นอกจากนั้นในการซื้อ 

รถยนต์มอืสองนัน้ผู้หญงิมกัจะมผู้ีชายมาช่วยดเูพือ่พจิารณาตดัสนิใจ 

ซื้อด้วยความเชื่อที่ว่า ผู้ชายมีความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับเครื่องยนต ์

มากกว่า และด้วยกลุ่มนี้มีรายได้ไม่มากนัก ผู้ประกอบการเต็นท ์

รถมือสองและสถาบันทางการเงินที่เกี่ยวข้องสามารถน�ำไปก�ำหนด 

กลยทุธ์การขายรถยนต์มอืสอง โดยมุง่เน้นการให้ส่วนลดและการคืนเงนิ  

มากกว่ากลยุทธ์ในด้านอื่นๆ ตลอดจนการอ�ำนวยความสะดวกทาง

ด้านสินเชื่อทางการเงิน 

	 2)	 เนื่องจากกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง 

โดยภาพรวมมีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ย 

ระดบัความส�ำคญัในการตดัสนิใจสงูสดุ คอื ด้านการประเมนิทางเลอืก  

หมายถึง การเปรียบเทียบสภาพตัวรถ ผู้จ�ำหน่ายที่น่าเชื่อถือ และ 

ยี่ห้อรถยนต์ ดังน้ัน ผู้ประกอบการเต็นท์รถยนต์มือสอง ควรจะม ี

การอ�ำนวยความสะดวกในการประเมินทางเลือกดังกล่าว เช่น 

มีช่างผู้เชี่ยวชาญในการให้ค�ำแนะน�ำ ด้วยความจริงใจ โปร่งใส  

มีการเปรียบเทียบข้อดี ข้อเสีย ของรถยนต์มือสองในแต่ละรุ่น  

เพื่อให้ลูกค้า สามารถประเมินทางเลือกและตัดสินใจซื้อรถยนต์ 

มือสองจากเต็นท์รถยนต์มือสองได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น

	 3)	 เน่ืองจากอายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองแตกต่างกัน ดังน้ันผู้ประกอบการเต็นท ์

รถยนต์มือสองควรมีการก�ำหนดรูปแบบการให้ข้อมูลและการดูแล 

ลกูค้าแตกต่างกนัไปตามช่วงอาย ุโดยอาจจะก�ำหนดตาม Generation  

เป็นส�ำคัญ และอาจจะต้องศึกษาข้อมูลเพ่ิมเติมว่าลูกค้าในแต่ละ 

ช่วงอายุ มีลักษณะการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองที่แตกต่างกัน 

อย่างไร เพื่อให้การให้ข้อมูลและการดูแลเป็นไปอย่างเหมาะสม
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	 4)	 กลยุทธ์ส่งเสริมการขายด้านการให้ส่วนลดและการ

คนืเงนิมคีวามสมัพันธ์กบักระบวนการตดัสนิใจซ้ือรถยนต์มอืสองโดย

มีความสัมพันธ์ระดับสูงเป็นอันดับแรก ดังน้ันผู้ประกอบการเต็นท์

รถยนต์มอืสอง จงึควรเน้นไปทีก่ลยุทธ์การให้ส่วนลดและการคนืเงนิ 

เป็นอันดับแรกเพื่อโน้มน้าวผู้บริโภคให้เกิดความสนใจ และตกลงใจ

ที่จะซื้อรถยนต์มือสองในที่สุด

	 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป

	 1)	 จากการศึกษาในครั้งน้ี มุ่งเน้นการศึกษากลยุทธ์

ส่งเสริมการขายที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือ

สอง ในจงัหวดันนทบรุเีพยีงจงัหวดัเดยีว การศกึษาในครัง้ต่อไปควร

ท�ำการศกึษาทีจ่งัหวดัอืน่ๆ หรอือาจขยายพืน้ทีก่ารศกึษาเป็นระดับ

ภูมิภาค เพื่อให้ได้ผลการวิจัยท่ีครอบคลุมต่อกระบวนการตัดสินใจ

ซื้อรถยนต์มือสองมากยิ่งขึ้น

	 2)	 ควรท�ำการศกึษากลยทุธ์ส่งเสรมิการขายทีม่อีทิธพิล

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง เนื่องจากความต้องการ

ซื้อรถยนต์มือสองในแต่ละปีแตกต่างกันตามสภาพเศรษฐกิจ  

นโยบายทางภาครัฐ เช่น รถยนต์คันแรก การเปิดตัวรถยนต์รุ่นใหม่ๆ  

เป็นต้น จึงท�ำให้งานวิจัยเกี่ยวกับกลยุทธ์ส่งเสริมการขายที่มีอิทธิพล 

ต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองตกยุคไปอย่างรวดเร็ว  

ดังนั้นควรมีการน�ำมาศึกษาใหม่เมื่อเป็นระยะๆ เม่ือเกิดการ 

เปลี่ยนแปลงในสภาพแวดล้อมท่ีเก่ียวข้อง เพื่อประโยชน์ทั้งทาง 

วชิาการของผูท้ีต้่องการศึกษา และผูป้ระกอบการธรุกจิเต็นท์รถยนต์ 
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