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การวิจัยครัง้นี้มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากร 

ในจงัหวดักาญจนบุรี เปรยีบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากรในจงัหวัด
กาญจนบุร ีจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการ
วจิยั ได้แก่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 400 คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง
แบบสะดวก เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั มคี่า
ความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาเท่ากบั 0.94 มคี่าความเชื่อมัน่ของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps คอื 0.925 
และค่าความเชื่อมัน่ของการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง คอื 0.962 สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู คอื 
ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบ t-test สถติคิวามแปรปรวน
ทางเดียว (One-way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ก าหนดระดับ
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ผลการวจิยัพบว่า 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 30 - 39 ปี มีอาชีพรบัจ้างทัว่ไป/
พนกังานบรษิทั มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและสว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท  

1. ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพแตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของ
ประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผู้ตอบ
แบบสอบถามทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั จะมกีารตดัสนิใจ
ซือ้รถยนตม์อืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรไีม่แตกต่างกนั 

2. สว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) ดา้นราคา (X2) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(X3) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากร 
ในจังหวัดกาญจนบุรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิส์หสัมพันธ์ 
เชิงพหุคูณ (R2) เท่ากบั 0.79 สามารถพยากรณ์และอธิบายการตดัสนิใจซื้อมอืสองของประชากร 
ในจงัหวดักาญจนบุรไีดร้อ้ยละ 77.00 เขยีนเป็นสมการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคณูไดด้งันี้ 

 

Ŷ = 0.01 + 0.17X1** + 0.19X2** + 0.21X3** + 0.43X4** 
 

ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, รถยนตม์อืสอง 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were to study purchasing decision used car of the 
population in Kanchanaburi, and to compare the level of opinion on purchasing decision used 
car of the population in Kanchanaburi. This dissertation was classified by personal factors and to 
study the 4Ps marketing mix that influenced to purchasing decision used car of the population in 
Kanchanaburi. The population and sample used in the research were consumers who live in 
Kanchanaburi amounted 400 people by using convenient sampling method. The research 
instrument was a scale questionnaire for 5 levels. The content validity value was 0.94 and the 
confidence value of the 4Ps marketing mix was 0.925. The confidence value of the purchasing 
decision used car was 0.962. The statistics used to analyze data were frequency, percentage, 
mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA, and Multiple Regression were statistically 
significant at 0.05. The research results were found that 

Most of the respondents were more males than female which were in the age group 
between 30 - 39 years. Their career was general employee/company employee. Their education 
was a bachelor's degree and most of them had monthly income 10,001 - 20,000 baht. 

1. The respondents who had different career would have purchasing decision used car 
at a statistically significant difference at the level of 0.05. However, the respondents who were 
different in gender, aged, education and the monthly income level would not have different 
purchasing decision used car. 

2. Marketing mix in product (X1), the price (X2), place for distribution channels (X3) 
and marketing promotion factors (X4) aspects affected purchasing decision used car of the 
population in Kanchanaburi at the statistically significant level at 0.01. Multiple correlation 
coefficient (R2) 0.79. It could be predicted and defined purchasing decision used car 77.00 % 
Can be used to create multiple regression analysis as follows 

 

Ŷ = 0.01 + 0.17X1** + 0.19X2** + 0.21X3** + 0.43X4** 
 

Keywords : Marketing Mix, Purchasing decision, Used car 
 

บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 
ช่วงทีอุ่ตสาหกรรมยานยนต์ไดร้บัผลกระทบจากการขาดแคลนชิ้นส่วนเพื่อการผลติรถใหม่

สง่มอบไม่ทนัต่อความต้องการของลูกคา้ ดงันัน้ผูค้นทีจ่ าเป็นต้องใชร้ถในชวีติประจ าวนั หรอืน าไป
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ท าธุรกจิแบบรอไม่ได ้ต่างหนัมาเลอืกซือ้รถมอืสองทดแทน ขณะเดยีวกนั การเตบิโตของแพลตฟอรม์
ซื้อ-ขายรถมือสอง ต่างผุดขึ้นเป็นจ านวนมากและโหมโปรโมทกนัอย่างหนัก ไม่รวมการด าเนิน
ธุรกจิของผู้ประกอบการดัง้เดมิที่เริม่ปรบัตวั ลว้นสนับสนุนใหธุ้รกจิรถมอืสองมคีวามเปลี่ยนแปลง 
พรอ้มก าหนดเป็นมาตรฐานใหม่ ในปี 2566 สถานการณ์การส่งมอบรถใหม่หลายรุ่นยงัมขีอ้จ ากดั 
บวกกบัราคารถใหม่ขยบัตวัขึน้ ถอืเป็นโอกาสดขีองตลาดรถมอืสอง (ทัง้คนซื้อคนขาย) เช่นเดยีวกบั
กฎหมายใหม่ที่ควบคุมสญัญาธุรกจิเช่าซื้อรถ แม้หลายฝ่ายมองว่าสถาบนัการเงนิจะปล่อยสนิเชื่อ
ยากขึน้ แต่ถ้ามองในภาพรวมอาจจะเป็นผลดกีบัระบบเศรษฐกจิ (ควบคุมหนี้ครวัเรอืน และลด
หนี้ เสีย) และเป็นการสร้างความเชื่อมัน่ให้แก่ผู้บริโภค ขณะเดียวกัน พฤติกรรมของผู้บริโภค
เกี่ยวกบัการหาขอ้มูลและซื้อรถมอืสองได้เปลี่ยนแปลงไปจากในอดีต โดยผู้บรโิภคมคีวามมัน่ใจ
สูงขึ้น ในการเลือกซื้อรถยนต์มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ หรอืโซเชียลมเีดียต่าง ๆ ซึ่งในอดีต 
การหาซื้อรถมือสอง ต้องไปตามเต็นท์รถหรือจากการแนะน าบอกต่อ (ฐานเศรษฐกิจ, 2566 : 
สบืคน้เมื่อวนัที ่13 ก.ค. 66) การระบาดของเชือ้โควดิ-19 ท าใหห้ลายคนหวัน่ใจไม่น้อย เพราะยอด
การระบาดในแต่ละวันยังคงมีสถิติที่สูงมากและไม่แปลกที่หลายคนพยายามจะหลีกเลี่ยงการ
เดนิทางด้วยรถสาธารณะ หรอืระบบขนส่งสาธารณะที่ค่อนขา้งแออดัเสีย่งต่อการตดิเชื้อโควดิ-19 
โดยการซื้อรถยนต์ในช่วงนี้ อาจจะมขีอ้ดกีว่าที่คดิ เพราะปลอดภยั สะดวกสบาย และเป็นส่วนตวั 
การเดินทางด้วยรถยนต์ส่วนตัวจะช่วยลดความเสี่ยงในการติดเชื้อโควิด-19 ได้มากขึ้น เพราะ 
ไม่ต้องไปเบยีดเสยีดในรถหรอืขนส่งสาธารณะ หรอืในกรณีทีโ่ชครา้ยตดิเชือ้โควดิ-19 การมรีถยนต์
ส่วนตวัเพื่อไปพบแพทย์ ก็สามารถท าได้ง่ายและปลอดภยักว่า หากมผีู้สูงอายุ หรอืเด็กเล็ก หรอื
ผูป่้วยที่มภีูมคิุ้มกนัต ่า การมรีถยนต์ส่วนตวัจะช่วยในเรื่องการเดนิทางได้มากทเีดยีว (ทพิย์ออโต้
เทคนิค, 2564 : สบืคน้เมื่อวนัที ่13 กรกฎาคม 2566)   

จังหวัดกาญจนบุรี เป็นจังหวัดหนึ่งที่ตัง้อยู่ในภาคตะวันตกของประเทศไทย มีพื้นที่
ทัง้หมดประมาณ 19,473 ตารางกิโลเมตร มพีื้นที่ใหญ่เป็นอนัดบั 3 ของประเทศ รองจากจงัหวดั
นครราชสีมา และจงัหวัดเชียงใหม่ และมีพื้นที่ใหญ่ที่สุดในภาคตะวันตก มีระยะทางห่างจาก
กรุงเทพมหานครประมาณ 129 กโิลเมตร มปีระชากรอาศยัอยู่จ านวนมาก และเป็นเขตเศรษฐกิจ
ของภาคตะวนัตก มปีระชากร 887,979 คน คดิเป็นอนัดบัที ่25 ของประเทศ (วกิพิเีดยี สารานุกรมเสร,ี 
2566 : สบืค้นเมื่อวนัที่ 8 กนัยายน 2566) และจงัหวดักาญจนบุรมีจี านวนการจดทะเบยีนรถยนต์
เพิม่ขึ้นทุกปี เนื่องจากพื้นที่ของจงัหวดักาญจนบุรมีขีนาดใหญ่ เพื่อให้การเดนิทางมคีวามสะดวก
รวดเรว็ ประชาชนในจงัหวดักาญจนบุรจีงึมอีตัราการซื้อรถยนต์ทัง้รถยนต์ใหม่และรถยนต์มอืสอง
เพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ โดยเฉพาะรถยนต์มือสองมีอัตราการซื้อเพิ่มขึ้นมากกว่ารถยนต์ใหม่ เนื่องจาก
ภาวะเศรษฐกิจที่ถดถอยถึงตกต ่า และภายหลงัสถานการณ์โควดิ-19 มีการขายรถยนต์มือสอง 
ออกสู่ท้องตลาดมากขึ้น ดังนัน้ ผู้บริโภคที่สนใจซื้อรถยนต์จึงหันมาพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์ 
มอืสองแทนรถยนตใ์หม่ เนื่องจากมคีวามคุม้ค่าและประหยดังบประมาณมากกว่า 

จากความเป็นมา และความส าคญัของปัญหาดงักล่าวข้างต้น ผู้วจิยัจึงสนใจศึกษาเรื่อง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดั
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กาญจนบุร ีเพื่อศกึษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มอืสอง ที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อของประชาชนในจังหวัดกาญจนบุรี เนื่องจากตลาดรถยนต์มือสองก าลังเติบโตจากการที่
สถานการณ์เศรษฐกจิของประเทศไทยก าลงัถดถอย ก าลงัซื้อของประชาชนลดลง ประชาชนหนัมา
ขายรถยนต์ใหม่ออกสู่ตลาดเป็นรถมอืสองมากขึ้น ในขณะที่ประชาชนลดการซื้อรถยนต์ใหม่ที่มี
ราคาแพง และหันมาเลือกซื้อรถยนต์มือสองทดแทน ดงันัน้ จึงมีทางเลือกในการพิจารณาซื้อ
รถยนต์มอืสองให้กบัผู้บรโิภคที่มคีวามสนใจซื้อรถยนต์มอืสองมากขึ้น ซึ่งประชาชนผู้ซึ่งมคีวาม
ต้องการซื้อรถยนต์ ต้องใช้ปัจจยัหลาย ๆ ด้านในการพิจารณาเลือกซื้อรถยนต์มือสอง จึงต้อง
ส ารวจความตอ้งการ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ เพื่อจะสามารถ
น าขอ้มลูไปใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทีม่คีวามเหมาะสมต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
และผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับรถยนต์มือสองสามารถปรบัแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างตรงจุด สามารถเพิม่ก าไรใหแ้ก่ธุรกจิ  
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดั
กาญจนบุร ี

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากร
ในจงัหวดักาญจนบุร ี

3. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี 
 

สมมติฐานของการวิจยั 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลโดยจ าแนกตามเพศ อายุ อาชพี ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรทีีต่่างกนั  
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง

ของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีทีต่่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจยั   

ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของ
ประชากรในจังหวัดกาญจนบุรี โดยมุ่งศึกษาการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากร 
ในจงัหวดักาญจนบุรี ประชากรที่ใช้ศึกษาในครัง้นี้ ได้แก่ ประชากรทัง้หมดที่อาศัยอยู่ในจงัหวดั
กาญจนบุร ีจ านวน 842,206 คน (ส านักบรหิารการทะเบียน, กรมการปกครอง, 2566 : สบืค้นเมื่อ
วนัที่ 14 กรกฎาคม 2566) กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชากรที่อาศัยอยู่ในจงัหวดั
กาญจนบุร ีโดยแทนค่าสูตรของ Taro Yamane (1973) ซึ่งที่ระดบัความคลาดเคลื่อน 0.05 ไดข้นาด
กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการศึกษา  
มดีงันี้ ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน และส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
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ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่วนตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจซื้อ
รถยนตม์อืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน 
ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ และ
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 
วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 

ความหมายของประชากรศาสตร ์  
เกื้ อ วงศ์บุณสิน (2545 , อ้างถึงใน สุภัคชญา  ฉิมเตย , 2563, หน้า 11) กล่ าวว่ า

ประชากรศาสตร์ เป็นอีกหนึ่งเครื่องมือที่ใช้เป็นแนวทางเสรมิสร้างการพัฒนาทางธุรกิจ โดยใช้
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ การศึกษา และรายได้ ซึ่งปัจจยัเหล่านี้ถือเป็นตวัแปร
ส าคญัทีอ่งคก์รสามารถน ามาใชใ้นการก าหนดกลยุทธ์เพื่อช่วยในการตดัสนิใจและเพื่อเป็นแนวทาง
ในการสรา้งความส าเรจ็ของธุรกจิในองคก์ร 

วศิน สนัหกรณ์ (2557, หน้า 11) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์หมายถึงสิง่ที่แสดงถึงความ
แตกต่างกนัของผู้บรโิภคในด้านต่าง ๆ เช่น เพศ อายุ การศึกษา สถานะทางสงัคม และศาสนา  
ซึ่งปัจจยัทัง้หมดนี้ที่ส่งผลต่อการรบัรู้ข่าวสาร ของผู้รบัสาร ทัง้โดยตรงและโดยอ้อม ทัง้ในเรื่อง 
ความคดิ ค่านิยม ความเชื่อ และประสบการณ์ ของแต่ละบุคคล  

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2551, หน้า 41) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ 
เพศ รายได้ การศึกษา ปัจจยัทัง้หมดน้ีถือเป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะที่มีความส าคญัและสถิติที่วดัได้ของประชากรที่ช่วยก าหนดตลาด
เป้าหมาย 

แนวคดิและทฤษฎปีระชากรศาสตร ์
ตวัแปรทางด้านของประชากรศาสตร์ที่ส าคญั และคนที่มลีกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั  

จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยั ดงันี้ (วศนิ สนัหกรณ์, 2557, หน้า 8 - 10) 
1. เพศ (Sex) โดยหลกัธรรมชาตไิดส้รา้งความสมดุลทางเพศ ซึ่งสามาจ าแนกปัจจยัทางเพศ

ออกเป็นสองกลุ่มหลักได้ ดงันี้  ผู้ชาย (Male) และผู้หญิง (Female) ก็จะมีความแตกต่างกันด้าน 
กายภาพ ความถนดั อารมณ์สภาวะทางจติใจ และการตดัสนิใจ ซึง่จะน าพาความคดิ ทศันคต ิรสนิยม 
ทีแ่ตกต่างกนัออกไป รวมไปถงึประเพณีและวฒันธรรมเป็นตวัก าหนดบทบาทหน้าทีข่องผูห้ญิงและ
ผูช้ายทีแ่ตกต่างกนัของทัง้สองเพศในสงัคม ความแตกต่างทางเพศ ท าใหบุ้คคลมพีฤตกิรรมของการ
ตดิต่อสือ่สารต่างกนัคอื เพศหญงิจะมแีนวโน้มทีจ่ะคลอ้ยตามคนอื่นไดง้า่ยกว่าเพศชาย และเพศหญงิ
สามารถรบัการสือ่สารและเลยีนแบบพฤตกิรรมและบุคลกิภาพจากผูอ้ื่นไดด้กีว่าผูช้าย  

2. อายุ (Age) ปัจจยัของประชากรด้านอายุถือได้ว่าเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่มีความส าคัญ  
ซึง่ปัจจยัดา้นอายุเป็นตวัก าหนดดา้นความสามารถในการตดัสนิใจและวุฒภิาวะในการด าเนินชวีติได้
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เป็นอย่างด ีรวมถงึพฤตกิรรมและความคดิ ปัจจยัด้านอายุ ยงัถอืเป็นตวัแปรที่สามารถเปลีย่นแปลง
ไปตามกาลเวลาไดอ้กีดว้ย คนทีม่อีายุน้อยจะใชอ้ารมณ์เขา้มาเป็นตวัก าหนดในการตดัสนิใจมากกว่า
คนที่มอีายุมากกว่า และจะมคีวามคดิที่มคี่านิยมที่สูงกว่าคนที่มอีายุมาก คนที่มอีายุน้อยจะยดึถือ
อุดมการณ์ของตวัเองและมองโลกในแงด่มีากกว่าคนทีอ่ายุมาก แต่ในทางกลบักนักลุ่มคนทีม่อีายุมาก
จะชอบเสพขา่วคน้หาขอ้มลูทีม่ากคนทีม่อีายุน้อย มกีารคดิทบทวนหลายชัน้หลายขัน้ตอน  

3. การศึกษา (Education) หมายถึง ระดับการศึกษาและความรู้ที่ได้รบัจากสถาบันและ
ประสบการณ์ในชวีติของแต่ละบุคคล และเป็นการบ่งบอกในดา้นความรูห้นังสอื ซึ่งจะมผีลต่อการรบั
ข่าวสารต่าง ๆ การศึกษาจะท าให้บุคคลนัน้มคีวามรู้ในด้านวชิาการและการด าเนินชีวติ ซึ่งปัจจยั
เหล่านี้จะท าให้การรบัและส่งข่าวสารมปีระสทิธภิาพมากขึ้น สามารถแยกแยะข่าวสารต่าง ๆ ได้เป็น
อย่างดอีกีดว้ย  

4. รายได ้(Income) คอืความมัน่คงทางเศรษฐกจิหรอืบุคคลนัน้ ๆ  โดยรายไดข้องแต่ละบุคคล
จะแสดงถึงสถานภาพทางเศรษฐกิจของครอบครวันัน้ ๆ ด้วยเช่นกนั ซึ่งจะมีอิทธิพลต่อการดูแล
ตวัเอง และการใชจ่้ายในการรบัรูข้่าวสาร รายไดย้งัถอืเป็นตวัแปรทีม่คีวามส าคญัในการก าหนดส่วน
ถอืครองตลาด โดยนกัการตลาดส่วนใหญ่จะใหค้วามสนใจกบัผูบ้รโิภคทีม่คีวามร ่ารวย แต่ครอบครวัที่
มรีายไดน้้อยจะเป็นกลุ่มตลาดทีม่ขีนาดใหญ่  

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ความหมายของสว่นประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
Kotler (2009 อ้างถึงใน โสภิตา รตันสมโชค, 2558, หน้า 10) กล่าวว่า ส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถงึ ชุดของเครื่องมอืต่าง ๆ ทางการตลาด ซึง่บรษิทัน ามาใชเ้พือ่ปฏบิตักิารใหไ้ดต้าม
วตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดเป้าหมาย 

Kotler & Keller (2006, อ้างถงึใน อคัราช วงศ์จ ารสั, 2563, หน้า 11) กล่าวว่า เครื่องมอืทาง
การตลาดทีก่จิการสามารถควบคุมไดแ้ละน ามาปรบัใชใ้นการวางแผนกลยุทธ์เพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์
จากการน าข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดมาวเิคราะห์เพื่อให้เข้าใจถึงผลกระทบของกิจกรรมและ
ความแม่นย า ส่วนผสมทางการตลาด ประกอบด้วย กจิกรรม 4 ด้าน คอื ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion)  

ฉัตยาพร  เสมอใจ และฐตินินท์ วารวีนิช (2551, หน้า 51) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ถอืเป็นเครื่องมอืหรอืปัจจยัทางการตลาดที่ผู้ประกอบการและนักการตลาดใช้ควบคุมทิศทางในการ
ประกอบธุรกิจเพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมาย เป็นการกระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกดิความตอ้งการบรโิภคผลติภณัฑท์ีผ่ลติขึน้มา 

แนวคดิและทฤษฎสีว่นประสมทางการตลาด 4P’s (Marketing Mix) 
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงาน

การตลาด เป็นปัจจยัที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาด 
ทีเ่หมาะสมในการวางกลยุทธท์างการตลาด (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2541, หน้า 35-36, 337) 
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1. ผลติภณัฑ ์(Product) ปัจจยัแรกทีจ่ะแสดงว่ากจิการพรอ้มจะท าธุรกจิได ้กจิการนัน้จะตอ้ง
มสีิง่ทีจ่ะเสนอขาย อาจเป็นสนิคา้ทีม่ตีวัตน บรกิาร ความคดิ (Idea) ทีจ่ะตอบสนองความต้องการได ้
การศกึษาเกี่ยวกบัผลติภณัฑน์ัน้ นักการตลาดมกัจะศกึษาผลติภณัฑ์ในรูปของผลติภณัฑ์เบ็ดเสรจ็ 
(Total Product) ซึ่งหมายถึง ตัวสินค้า บวกกับความพอใจและผลประโยชน์อื่นที่ผู้บริโภคได้รบั 
จากการซื้อสินค้านั ้น ผู้บริหารการตลาดจะต้องมีการปรับปรุงสินค้าหรือบริการที่ผลิตขึ้นมา 
ใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นถงึการสรา้งความพอใจให้แก่ผูบ้รโิภคและ
สนองความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นส าคญั ในการศกึษาเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์จะต้องศกึษาปัญหาต่าง  ๆ
ที่ครอบคลุมถึงการเลอืกตวัผลติภณัฑ์ หรอื สายผลิตภณัฑ์ การเพิม่หรอืลดชนิดของสนิค้าในสาย
ผลิตภณัฑ์ ลกัษณะของผลติภณัฑ์ ในเรื่องคุณภาพ ประสทิธภิาพ ส ีขนาด รูปทรง การให้บรกิาร
ประกอบการขาย การรบัประกนั ฯลฯ ผลติภณัฑท์ีผ่ลติออกมาจ าหน่ายตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มใด วงจรผลิตภัณฑ์ของสินค้ามีระยะเวลานานเท่าใดในแต่ละช่วงเวลาของวงจร
ผลติภณัฑน์ัน้  

2. การจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) ผลิตภัณฑ์ที่ผู้ผลิตผลิตขึ้นมาได้นัน้ ถึงแม้ว่า 
จะมีคุณภาพดีเพียงใดก็ตาม ถ้าผู้บรโิภคไม่ทราบแหล่งซื้อและไม่สามารถจะจดัหามาได้เมื่อเกิด 
ความต้องการผลิตภัณฑ์ที่ผลิตขึ้นมาก็ไม่สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ ดังนัน้  
นกัการตลาดจงึจ าเป็นต้องพจิารณาว่าทีไ่หน เมื่อไร และโดยใครทีจ่ะเสนอขายสนิคา้ การจดัจ าหน่าย
เป็นเรื่องทีซ่บัซอ้น แต่กเ็ป็นสิง่จ าเป็นทีต่อ้งศกึษา 

3. การก าหนดราคา (Price) เมื่อธุรกิจได้มกีารพฒันาผลิตภณัฑ์ขึ้นมา รวมทัง้หาช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายและวธิีการแจกจ่ายตวัสนิค้าได้แล้ว สิง่ส าคญัที่ธุรกิจจะต้องด าเนินการต่อไป คือ  
การก าหนดราคาทีเ่หมาะสมให้กบัผลติภณัฑท์ี่จะน าไปเสนอขายก่อนทีจ่ะก าหนดราคาสนิค้า ธุรกจิ
ต้องมเีป้าหมายว่าจะตัง้ราคาเพื่อต้องการก าไร หรอืเพื่อขยายส่วนถือครองตลาด (Market Share) 
หรอืเพื่อเป้าหมายอย่างอื่น อกีทัง้ต้องมกีารใช้กลยุทธ์ในการตัง้ราคาที่จะท าให้เกดิการยอมรบัจาก
ตลาดเป้าหมายและสู้กบัคู่แข่งขนัได้ในการแข่งขนัในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็นเครื่องมอืที่คู่แข่งขนั
น ามาใชไ้ด้ ผลรวดเรว็กว่าปัจจยัอื่น ๆ เช่น การลดราคา หรอือาจตัง้ราคาสนิค้าให้สูงส าหรบัสนิค้า 
ทีม่ลีกัษณะพเิศษในตวัของมนัเอง  

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการศกึษาเกีย่วกบักระบวนการตดิต่อสื่อสารไปยงั
ตลาดเป้าหมาย การส่งเสรมิการตลาดเป็นวธิกีารที่จะบอกให้ลูกคา้ทราบเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ที่เสนอ
ขาย วตัถุประสงค์ของการส่งเสรมิการตลาด เพื่อบอกให้ลูกค้าทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่าย 
ในตลาดพยายามชกัชวนใหลู้กคา้ซือ้และเพือ่เตอืนความทรงจ ากบัตวัผูบ้รโิภค 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ความหมายการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
ดลนภสั ภู่เกดิ (2562) กล่าวว่า การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ การเลอืกและการเปรยีบเทียบ

สิง่ทีต่อ้งการจากหลากหลายทางเลอืก ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถพจิารณา วเิคราะห ์รวบรวมขอ้มูล
ดว้ยเหตุผลก่อนตดัสนิใจซือ้สนิคา้ เพือ่ใหไ้ดส้ิง่ทีจ่ะท าใหบ้รรลุวตัถุประสงค์ 

วภิาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) กล่าวว่า การตดัสนิใจ หมายถงึ การเลอืกและเปรยีบเทยีบ
สิ่งที่ต้องการจากทางเลือกมากมายโดยน ามาพิจารณาด้วยเหตุผล เพื่อให้ได้สิ่งที่จะท าให้บรรลุ
วตัถุประสงค ์

ศรสีุนันท์ ซื่อสมศกัดิ ์(2555, หน้า 15) กล่าวว่า ในกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค
นัน้จะประกอบไปดว้ยบุคคลหรอืกลุ่มคน ทีเ่ขา้มามสีว่นเกี่ยวขอ้งหรอืมบีทบาทในการตดัสนิใจซือ้ 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ 
Kotler and Keller (2009) ไดก้ล่าวไวว้่า ทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ หมายถงึ กระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ยกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน คอื  
1. การรบัรู้ปัญหาหรอืความจ าเป็น (problem or need recognition) หมายถงึ การที่บุคคล

รบัรู้ความต้องการของตนเอง ซึ่งความต้องการเหล่านัน้อาจจะเกิดขึ้นเองหรืออาจจะเกิดจาก 
สิง่กระตุ้น ความต้องการของแต่ละบุคคลนัน้เมื่อเกดิถงึระดบัหนึ่งจะเป็นสิง่กระตุ้นใหบุ้คคลเรยีนรู้
ถงึวธิกีารทีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุ้นจากประสบการณ์ทีไ่ดเ้รยีนรูม้าในอดตีและจะท าใหบุ้คคลนัน้รูว้่า
จะตอบสนองความตอ้งการนัน้อย่างไร  

2. การแสวงหาข้อมูล (information search) เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและ 
สิง่ทีส่ามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกลผู้บ้รโิภคจะด าเนินการเพื่อตอบสนองความต้องการ
ทนัที แต่ถ้าความต้องการไม่สามารถตอบสนองความต้องการจะถูกจดจ าไว้เมื่ อความต้องการ 
ทีถู่กกระตุน้ไดส้ะสมไวม้ากพอ  

3. การประเมนิทางเลอืก (evaluation of alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มูลจากขัน้ที ่2 
ต่อไปผูบ้รโิภคจะเกดิการเขา้ใจและประเมนิทางเลอืกต่าง ๆ  

4. การตัดสนิใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมนิผลทางเลือกในขัน้ตอนที่ 3 
ผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ที่เขาชอบมากที่สุด ปัจจยัต่าง  ๆ ที่เกิดขึ้นระหว่าง 
การประเมนิผลและการตดัสนิใจซือ้  

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) เป็นความรู้สึกพอใจหรอืไม่พอใจ 
ภายหลงัการซือ้ผลติภณัฑไ์ปใชแ้ลว้ 

งานวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง
ของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีมกีรอบแนวคดิในการวจิยั ดงันี้ 
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ตวัแปรต้น                            ตวัแปรตาม 
                  (Independent Variables)                               (Dependent Variables) 

ตวัแปรต้น          ตวัแปรตาม 
                         (Independent Variables)                             (Dependent Variables) 

 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ
(2541, หน้า 35-36, 337) 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชพี 
4. ระดบัการศกึษา 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ท่ีมา : วศิน สนัหกรณ์ (2557) 

การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
ของประชากรในจงัหวดั

กาญจนบรุี 
1. ดา้นการรบัรู ้ 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
3. ดา้นการประเมนิทางเลอืก 
4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้  
5. ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 

ท่ีมา : Kotler and Keller (2009) 

ภาพที ่2.6.1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

การวจิยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของ
ประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีใช้วธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ประชากรที่ใช้
ในการวจิยั ได้แก่ ประชากรทัง้หมดที่อาศยัอยู่ในจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 842,206 คน (ส านัก
บรหิารการทะเบียน, กรมการปกครอง, 2566 : สบืค้นเมื่อวนัที่ 14 กรกฎาคม 2566) กลุ่มตวัอย่าง 
ที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้  คือ ประชากรที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกาญจนบุรี โดยแทนค่าสูตรของ Taro 
Yamane (1973) ซึ่งทีร่ะดบัความคลาดเคลื่อน 0.05 ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน โดยการ
สุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยสุ่มตัวอย่างจากกลุ่มผู้บรโิภคในจังหวัด
กาญจนบุรใีห้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างตามที่ก าหนด เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ 
แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 สว่น การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ (try out) กับประชากรซึ่งไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน แล้วน าแบบสอบถาม 
มาหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิแ์อลฟา  
(α - coefficient) โดยใช้สูตรสัมประสิทธิแ์อลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  
ในส่วนของแบบสอบถามที่ก าหนดเป็นอตัราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยค่าที่ยอมรบัได ้
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ในเกณฑ์ คอื 0.70 จงึจะสามารถน าแบบสอบถามชุดนี้มาใช้เป็นเครื่องมอืในการวจิยัได้ (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา, 2546, หน้า 50) ก าหนดค่าไวท้ี ่0.7 ซึ่งผูว้จิยัไดค้ านวณดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รปูทาง
สถติ ิค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทีค่ านวณได ้มดีงันี้ ผลค่าความเชื่อมัน่ของส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps คอื 0.925 และผลค่าความเชื่อมัน่ของการตดัสินใจซื้อรถยนต์มือสอง คือ 0.962  
ถือว่าเครื่องมือมีความน่าเชื่อถือ การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
โดยใช้ค่าความถี่ (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) การวิเคราะห์ระดับความส าคัญของ 
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดั
กาญจนบุรี และการวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประมวลผลข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย (mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation)  
การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากรในจังหวัด
กาญจนบุร ีจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล โดยใชก้ารทดสอบแบบ t-test ส าหรบัตวัแปรทีจ่ าแนกเป็น 
2 กลุ่ม และใช้การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ส าหรบัตวัแปรที่จ าแนก
เป็น 3 กลุ่มขึน้ไป และการวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
มือสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี โดยการวิเคราะห์ค่าสมัประสิทธิส์หสัมพันธ์ถดถอย 
เชงิพหุคญู (multiple regression) ดว้ยวธิ ีEnter 

 
ผลการวิจยัและการอภิปรายผล 

 

ผลจากการศกึษา เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  
มอีายุระหว่าง 30 - 39 ปี มีอาชีพรบัจ้างทัว่ไป/พนักงานบรษิัท มกีารศึกษาระดบัปรญิญาตร ี
และส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท โดยผลการศกึษาตามวตัถุประสงค์
และสมมตฐิาน มดีงันี้  

1. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์
มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีผลการศกึษาพบว่า ระดบัความส าคญัของส่วนประสม
ทางการตลาด 4Ps ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี  
โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์
รองลงมาอยู่ในระดับมาก คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ตามล าดบั สอดคล้องกบังานวจิยัของฐิติพงศ์ เพชรดี (2555) ที่ศึกษาเรื่อง พฤติกรรม
ผู้บรโิภคที่มีความต้องการซื้อรถยนต์มอืสองในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ผลการศึกษา
พบว่า ด้านความคดิเห็นต่อปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มอืสอง ในภาพรวม
พบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็นอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดยเฉพาะปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์มคีวาม
คดิเห็นในระดบัเหน็ด้วยอย่างยิง่ สอดคล้องกบังานวจิยัของไตรรตัน์ ยนืยง (2557) ที่ศึกษาเรื่อง 
ปัจจยัการตลาดรถมอืสองในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัการตลาดโดยรวม 
และรายด้านทุกด้านอยู่ในระดบัมาก ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดบัมากที่สุด สอดคล้องกับ
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งานวิจัยขององศา กมลวิบูลย์ (2558) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยัการตลาดรถมือสองในเขตจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัการตลาดโดยรวมและรายดา้นทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก 
ยกเวน้ดา้นผลติภณัฑอ์ยู่ในระดบัมากทีสุ่ดสอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมัพนัธ์ ตาด ี(2559) ทีศ่กึษา
เรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บรโิภคต่อการซื้อรถยนต์นัง่มือสองจากผู้ประกอบการ 
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ที่ผู้บรโิภคใช้ในการเลือกซื้อรถยนต์นัง่มอืสองจากผู้ประกอบการ ในภาพรวมพบว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทุกด้านมีความส าคัญระดับมาก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชนนต์ ธานินพงศ ์
(2560) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอ
เมืองจังหวัดระนอง ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของ
ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัระนอง โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านที่มี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองในระดบัมากทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ์ และดา้นราคา สว่นดา้น
ที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านกายภาพ  
ด้านสถานที่ และด้านบุคลากร ตามล าดบั และสอดคล้องกับงานวจิยัของธญัญารตัน์ วรรณพิณ 
(2564) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ของลูกค้าศูนย์จ าหน่าย
รถยนต์ทีใ่ช้แลว้ เขตตลิง่ชนั กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของ
การซื้อรถยนต์ของลูกค้าศูนยจ์ าหน่ายรถยนต์ทีใ่ช้แลว้ พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็โดยรวมอยู่
ในระดบัส าคญัมาก เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่สูงสุด อยู่ในระดบัส าคญั
มากที่สุด รองลงมามคี่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัส าคญัมาก คอื ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด 

2. การศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี
โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุดคอื ด้านการรบัรู้
ปัญหา รองลงมาอยู่ในระดบัมาก เรยีงค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อยดงันี้ ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ  
ดา้นการตดัสนิใจซื้อ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และดา้นการประเมนิทางเลอืก ตามล าดบั สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของธญัญารตัน์ วรรณพณิ (2564) ที่ศกึษาเรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
รถยนต์ของลูกค้าศูนยจ์ าหน่ายรถยนต์ที่ใชแ้ลว้ เขตตลิง่ชนั กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ของลูกค้าศูนย์จ าหน่ายรถยนต์ที่ใช้แล้ว พบว่า ความคิดเห็น
โดยรวมอยู่ในระดับส าคัญมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านการประเมินทางเลือก  
มคี่าเฉลีย่สูงสุด อยู่ในระดบัส าคญัมากทีสุ่ด รองลงมากค็อื ด้านการตดัสนิใจ ดา้นการคน้หาขอ้มูล 
ดา้นการรบัรูปั้ญหา และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ มคี่าเฉลีย่ต ่าสุด อยู่ในระดบัส าคญัมาก  

3. การวเิคราะห์ระดบัการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีแตกต่างกนั จะมี
การตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ย 
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ต่อเดือน แตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของประชากรในจังหวดักาญจนบุร ี
ไม่แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของปารฉิตัร ฉายาปิยะนนัท์ (2564) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรม
การเลอืกซื้อรถยนต์มอืสองของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล 
คอื อาชพีที่แตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซื้อรถยนต์มอืสองของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร
ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของณัฐพงศ์ จนัทรห์วาน (2564) 
ทีศ่กึษาเรื่อง ความคดิเหน็ของลูกคา้ต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง บรษิัท ดวงด ี
ออโต้คาร์ จ ากดั ผลการศกึษาพบว่า ผลการเปรยีบเทียบความคดิเห็นของลูกค้าต่อปัจจยัในการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนต์มอืสอง บรษิทั ดวงด ีออโต้คาร ์จ ากดั จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า 
ลูกคา้ทีม่อีาชพีต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัในการดดัสนิใจเลอืกซื้อรถยนตม์อืสอง แตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ในส่วนลูกคา้ทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ 
ต่อเดอืนต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัในการตดัสนิใจเลอืกซือ้รถยนตม์อืสองไม่แตกต่างกนั 

4. การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4Ps ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง
ของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.01 สอดคลอ้งกบังานวจิยัของฐติพิงศ์ เพชรด ี(2555) ทีศ่กึษาเรื่อง พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่คีวาม
ต้องการซื้อรถยนต์มอืสองในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม ผลการศกึษาพบว่า ผลการทดสอบ
สมมติฐาน ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด มกีารส่งผลกบัความต้องการซื้อรถยนต์มือสอง
อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของธวชัชยั ขนัธ์เสน (2558) ที่ศึกษาเรื่อง 
ปัจจยัการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของผู้บรโิภคในเขตเทศบาลเมอืงศรี
สะเกษ ผลจากการศกึษาพบว่า ปัจจยัการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลเมอืงศรสีะเกษ ม ี3 ปัจจยั คอื ด้านผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของลูกค้าได้ร้อยละ 57 และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของธญัญารตัน์ วรรณพณิ (2564) ทีศ่กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อรถยนต์ของลูกค้าศูนย์จ าหน่ายรถยนต์ที่ใช้แล้ว เขตตลิ่งชัน กรุงเทพมหานคร  
ผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดด้านผลติภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อรถยนต์ของลูกค้าศูนย์จ าหน่ายรถยนต์ที่ใช้แล้ว เขตตลิ่งชัน 
กรุงเทพมหานคร ในเชงิบวกอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
ข้อเสนอแนะ 

 

ขอ้เสนอแนะเพือ่น าไปใช ้
1. จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความส าคัญของ 

ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ส่วนรายดา้น พบว่า ดา้นผลติภณัฑ์อยู่ใน
ระดบัมากทีสุ่ด รองลงมาอยู่ในระดบัมาก คอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ด้านราคา และดา้นช่องทาง
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การจดัจ าหน่าย จงึเหน็ไดว้่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลติภณัฑ์
เป็นอนัดบัแรก ดงันัน้ ผู้ประกอบธุรกิจรถยนต์มอืสองจงึควรคดักรองคุณภาพของรถยนต์มอืสอง 
ใหม้สีมรรถนะเพื่อการใชง้านทีด่ใีกลเ้คยีงกบัการซือ้รถยนตใ์หม่และมคีวามเหมาะสมกบัราคาทีต่ ัง้ไว ้
โดยควรมบีรกิารหลงัการขาย มกีารรบัประกนัคุณภาพของรถยนต์มือสอง มศีูนย์ซ่อมบรกิารไว้
รองรบั และหากมปัีญหากบัการใชง้านผูบ้รโิภคสามารถเคลมสนิคา้ได ้เป็นตน้  

2. จากการศึกษาพบว่า อาชีพแตกต่างกัน จะมีการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองของ
ประชากรในจงัหวดักาญจนบุรแีตกต่างกัน ดงันัน้ ผู้ประกอบธุรกิจรถยนต์มอืสองต้องตระหนัก 
ถงึลกัษณะอาชพีของผูบ้รโิภคทีม่คีวามสนใจและตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสอง โดยทุกอาชพีมคีวาม
สนใจรถยนต์มอืสอง เช่น กรณีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ พนักงานเอกชนที่มเีงนิเดอืนน้อย
หรอืเพิง่เริม่ต้นท างาน อาจมคีวามต้องการรถยนต์เพื่อใชข้บัไปท างาน ส่วนกลุ่มท าอาชพีการเกษตร 
อาจมคีวามต้องการรถยนต์มอืสองประเภทกระบะ เพื่อใช้ในการขนส่งพชืผลทางการเกษตรและใช้
ในการเดินทางไปสวนและไร่นา ส่วนกลุ่มพ่อบ้าน/แม่บ้าน/ว่างงาน อาจมีความต้องการรถยนต ์
มอืสอง เพื่อใช้ในการขบัไปธุระ ท่องเที่ยว หรอืขบัไปจบัจ่ายของที่ตลาด เป็นต้น ดงันัน้ จึงควร
น าเสนอรถยนต์มอืสองทีเ่หมาะสมกบัลกัษณะอาชพีของกลุ่มผูบ้รโิภค  

3. จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ
รถยนต์มือสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุรี โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ ดงันัน้ ผู้ประกอบ
ธุรกิจรถยนต์มอืสอง จงึควรเน้นกลยุทธ์ทางการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์โดยการศกึษาคุณสมบตั ิ
สมรรถนะที่เทียบเท่ารถยนต์ใหม่ และความคุ้มค่าในการซื้อรถยนต์มือสอง เพื่อน าเสนอให้แก่
ผู้บรโิภคในการสร้างแรงจูงใจในการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของผู้บรโิภค หากถูกกระตุ้นจาก
ขอ้มูลของสภาพและสมรรถนะรถยนต์ที่ด ีมคีวามคุ้มค่าเมื่อเทียบกบัการซื้อรถยนต์ใหม่ จะส่งผล
ให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจซื้อทนัที ทัง้นี้ กลยุทธ์ด้านอื่นควรก าหนดให้มเีช่นกนั เช่น ตัง้ราคาที่มคีวาม
เหมาะสม ผูบ้รโิภคสามารถเขา้ถงึไดแ้ละผูป้ระกอบการยงัคงมกี าไร มบีรกิารหลงัการขาย เช่น การ
รบัประกนัรถยนต์ มศีูนย์ซ่อมบ ารุงรถยนต์มอืสองให้บรกิาร และมชี่องทางในการติดต่อสอบถาม
ขอ้มลูรถยนตห์ลากหลายช่องทาง เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค เวบ็ไซต ์โทรศพัท ์เป็นตน้  
 

ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรมกีารศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดด้านอื่น นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด 
4Ps ในการวเิคราะหก์ารตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองของประชากรในจงัหวดักาญจนบุร ี
 2. ควรศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์มอืสองของ
ผู้บรโิภคในจงัหวดัอื่นนอกเหนือจากจงัหวดักาญจนบุร ีเพื่อน ามาเปรยีบเทียบและน าผลการวจิยั 
ทีไ่ดม้าปรบัปรุงพฒันากลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัความต้องการในการตดัสนิใจ
ซือ้รถยนตม์อืสองของผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ขึน้ 

3. ควรขยายไปศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์ 
มอืสองที่มคีวามเฉพาะเจาะจงในตรายี่ห้อ เช่น ยี่ห้อ โตโยต้า ฮอนด้า ฟอร์ด นิสสนั เบ๊นซ์ เป็นต้น 
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โดยน ามาเปรยีบเทยีบกบัการศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์
มอืสอง เพือ่น าผลการวจิยัทีไ่ดม้าปรบัปรุงพฒันากลยุทธส์่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมยิง่ขึน้ 
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