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       บทคดัยอ่ 
 การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขาย
รถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง โดยเป็นการศึกษาวา่ปัจจยัดา้นใดบา้งท่ีมีผลต่อการจดจ า รับรู้และ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือในท่ีสุด การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก กลุ่มตวัอยา่งท่ีสัมภาษณ์คร้ังน้ีคือผูท่ี้เคยซ้ือรถยนตมื์อสองจ านวน 10 คน และผูข้ายรถยนต์
มือสองอีก 10 คน โดยใชว้ธีิสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง แลว้น าเสนอผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนา  

 ผลการวจิยัพบวา่ผูซ้ื้อท่ีซ้ือผา่นตวักลางนั้นรู้จกัตวักลางผา่นทางปากต่อปากและมัน่ใจ
ในการซ้ือรถมือสองหลงัเขา้รับบริการ โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง
พบว่าให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือคุณภาพของรถยนต์และความสะดวกสบายในการรับบริการ             
ส่วนผูซ้ื้อท่ีซ้ือโดยไม่ผา่นตวักลางพบวา่ส่วนใหญ่รู้จกัแหล่งท่ีซ้ือจากทาง Internet โดยพบวา่เลือก
ซ้ือจากเต็นท์มากท่ีสุดและให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือเวลา เน่ืองจากตอ้งการใช้รถทนัทีและไม่รู้
แหล่งท่ีซ้ืออย่างอ่ืนนอกเหนือจากเต็นท์  ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกขาย
รถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลางพบวา่ รู้จกัการขายผา่นตวักลางจากทางปากต่อปาก ให้ความส าคญั
สูงสุดในปัจจยัด้านราคา รองลงมาคือความสะดวกสบายผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกขายรถยนตมื์อสองโดยไม่ผา่นตวักลางพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบั
การขายรถให้กบัเต็นท์รถยนต์มือสอง รองลงมาคือการขายผ่านเวปไซต์ต่างๆและอนัดบัต่อมาคือ  
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บทที ่1 

บทน า 
 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญัของปัญหา 
ความนิยมในการใช้รถยนต์ไดเ้ติบโตข้ึนในช่วงหลายปีท่ีผ่านมา จะเห็นไดว้า่รถยนต์

บนทอ้งถนนเพิ่มมากข้ึนรวมทั้งโครงการรถยนต์คนัแรกท่ีไดรั้บการตอบรับอย่างดีจากประชาชน 
โดยปัจจุบนัรถยนต์เปรียบเสมือนปัจจยัท่ี5 ในการด าเนินชีวิตของมนุษย ์รถยนตมี์ความจ าเป็นใน
หลายๆ เร่ือง เช่น ช่วยใหเ้จา้ของมีความสะดวกสบายในการเดินทาง คุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน เป็นตวัแทน
แสดงฐานะ รวมทั้งท าใหก้ารด าเนินธุรกิจมีประสิทธิภาพมากข้ึน ซ่ึงรถยนตมื์อสองเป็นอีกทางเลือก
นึง ส าหรับประชาชนท่ีพึ่งเร่ิมท างานหรือมีงบประมาณจ ากดั และส าหรับบริษทัท่ีเป็นผูป้ระกอบการ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SME)  โดยรถยนตมื์อสองช่วยท าใหเ้กิดการด าเนินธุรกิจต่างๆ ไดอี้กดว้ย 
เช่น เต็นท์รถยนต์มือสอง ธุรกิจเว็บไซต์ส าหรับซ้ือ-ขายรถมือสอง ธุรกิจสินเช่ือรถยนต์ ธุรกิจ
ประกนัภยั ธุรกิจอะไหล่รถยนต ์ธุรกิจป๊ัมน ้ ามนั ธุรกิจป๊ัมแก๊ส ธุรกิจคาร์แคร์ รวมทั้งธุรกิจตวักลาง
ในการซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสอง 

ผลจากการท่ีมีจ านวนประชากรเพิ่มมากข้ึนแต่ระบบขนส่งมวลชนยงัไม่สามารถตอบ
รับความตอ้งการใชไ้ดเ้พียงพอ ท าให้ประชาชนมีความตอ้งการซ้ือรถยนตเ์พื่อใชส่้วนตวัมากข้ึน แต่
เน่ืองจากรถยนตมื์อหน่ึงนั้นมีราคาสูง และเม่ือซ้ือแลว้นั้นมูลค่าจะลดทนัทีร้อยหละ 20 เป็นอยา่งต ่า 
ซ่ึงงบประมาณของคนชนชั้นกลางลงไปนั้นมีจ ากดั ท าให้รถยนตมื์อสองมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก 
ดงันั้นจึงมีการเปิดธุรกิจรถยนตมื์อสองอยา่งมากมายเพื่อรองรับความตอ้งการน้ี โดยธุรกิจรถยนตมื์อ
สองน้ี มีในหลากหลายรูปแบบ เช่น เต็นท์รถมือสอง เวป็ไซด์ซ้ือ-ขายรถยนต์มือสอง พ่อคา้อิสระ 
ศูนยร์ถมือสองบริษทัตวักลางในการซ้ือ-ขายโดยวธีิการบริการลูกคา้นั้นก็แตกต่างกนัไปตามรูปแบบ
ธุรกิจ 

ตลาดของรถยนตมื์อสองนั้นมีมูลค่ามหาศาลกวา่ 5 แสนลา้นบาท ซ่ึงมีการแข่งขนักนั
สูงโดยมีผูป้ระกอบการท่ีเป็นเต็นท์รถกว่า 5,000 ราย (ฐานเศรษฐกิจออนไลน์, ตุลาคม 2556) 
เว็บไซต์ส าหรับซ้ือขายมากมาย ศูนย์รถมือสอง (Toyota Sure) และพ่อค้าคนกลางอีก                 
จ  านวนมาก ซ่ึงท่ีผ่านมาสังคมอาจมองว่าธุรกิจรถยนต์มือสองไม่น่าไวใ้จ มีการกดราคา มีการบวก
ราคารถเพิ่มเกินควร รถโดนเปล่ียนช้ินส่วนต่างๆ  และขาดมาตรฐานในการตรวจสอบ รวมทั้งมี
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ความกลวัในการซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสองเน่ืองจากขาดความรู้ ดงันั้นจึงท าใหเ้กิดธุรกิจคนกลางในการ
ซ้ือ-ขายรถยนตเ์ป็นทางเลือกใหม่ข้ึนมาเพื่อเป็นการช่วยซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสองแทนผูซ้ื้อและผูข้าย 
เพื่อใหแ้กปั้ญหาตามขา้งตน้ท่ีกล่าวมา 

ผูว้ิจ ัยจึงได้ท าการศึกษาในหัวข้อ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ-ขาย
รถยนต์มือสองโดยผ่านตวักลางเพื่อท่ีจะท าให้ทราบถึงปัจจยัท่ีผูซ้ื้อ-ผูข้ายให้ความส าคญัในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการตวักลาง และใหบ้ริษทัตวักลางใชเ้ป็นขอ้มูลในการวางกลยุทธ์และแผนการตลาด 
เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้สุด 

 
 
1.2 วตัถุประสงค์การวจิัย 

วิเคราะห์หาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์มือสองโดยผ่าน
ตวักลาง 

 
 

1.3 ขอบเขตของการวจิัย 
 

ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนตมื์อ

สองโดยผา่นตวักลาง” 
ขอบเขตด้านประชากรทีศึ่กษา 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูท่ี้ซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสองผา่นตวักลางและ

ไม่ผา่นตวักลาง  
ขอบเขตด้านสถานทีศึ่กษา 
สถานท่ีการศึกษาการวจิยัในคร้ังน้ี  เป็นการศึกษาในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตด้านระยะเวลาทีศึ่กษา 
ระยะเวลาในการด า เ นินการวิจัย  เ ร่ิมตั้ งแต่ เ ดือน กรกฎาคม พ.ศ.  2557 ถึง                            

เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2557  เป็นระยะเวลาประมาณ 1 เดือน 
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1.4 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. บริษทัตวักลางสามารถน าขอ้มูลจากการวจิยัน้ีไปเป็นแนวทางในการวางกลยุทธและ

แผนการตลาด เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกตา้ได ้
2. เป็นแนวทางให้ผูท่ี้สนใจจะเปิดบริษทัตวักลางใช้ผลการวิจยัน้ีในการประกอบการ

ด าเนินการ 
 
 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. รถยนต์มือสอง หมายถึง รถยนต์ท่ีผ่านการใช้งานแล้วและเจ้าของต้องการ                          

ซ้ือหรือขาย 
2. ตวักลาง หมายถึง ผูซ้ื้อ-ขายตกลงจะให้ค่าบ าเหน็จ แก่บุคคลอีกฝ่ายหน่ึงเรียกว่า 

"ตวักลาง" (broker) เพื่อตอบแทนการท่ีตวักลางไดจ้ดัการใหเ้ขาไดท้  าการซ้ือขาย 
3. รถเก๋ง หมายถึง รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลส าหรับโดยสาร 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

งานวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสองโดยผา่น
ตวักลาง” ผูว้จิยัไดท้าํการคน้ควา้เอกสารต่างๆ เพื่อนาํแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อ
นาํมาใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ประกอบไปดว้ย 5 ส่วนดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.2 แนวคิดและทฤษฏีปัจจยัสาํคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.3 ทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
2.4 ขอ้มูลเก่ียวกบัธุรกิจรถยนตมื์อสอง 
2.5 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค              
พฤติกรรมการบริโภค คือ การซ้ือสินคา้หรือบริการต่างๆท่ีเกิดจากอิทธิพลภายในตวั

บุคคล เช่น ความตอ้งการส่ิงจาํเป็นในการดาํรงชีวิต และความตอ้งการท่ีเกิดจากแรงจูงใจ การรับรู้ 
การเรียนรู้ ทัศนคติ และบุคลิกภาพส่วนตัวรวมถึงอิทธิพลภายนอก เช่น วฒันธรรม ประเพณี 
เทคโนโลย ีเป็นตน้  

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการ
คน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑ์และการบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความ
ตอ้งการของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994)  

คอลแลต และแบลคเวลล์ (Kollat and Blackwell, 1968) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้า่ การกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการ 
รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว  

Engel และผูร่้วมงาน (Engel,1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ เป็นการ
กระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึง
กระบวนการตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อนและมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว  
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ชิฟแมน และคะนุค (Schiffman and Kanuk, 1987) ไดใ้ห้ความหมายของพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคไวว้า่เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็นการเสาะหา ซ้ือ ใช ้ ประเมินผล 
หรือการบริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตนไดเ้ป็นการศึกษาการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชท้รัพยากรท่ีมีอยู ่ ทั้งเงิน เวลา 
และกาํลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ย ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร 
อยา่งไรท่ีไหน และบ่อยแค่ไหน 

แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ไดใ้ห้
ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัหาให้ได้มาและการใช้ซ่ึงสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ และซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํดงักล่าว  

สรุปจากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวพอสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมหรือการกระทาํของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช ้การประเมินสินคา้หรือบริการ
โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระทาํต่าง ๆ ทั้งน้ี
ข้ึนอยูก่บัความพอใจและความตอ้งการของบุคคลโดยหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีมีมาก่อน
หนา้อยูแ่ลว้ดว้ย 

 
ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดข้ึนจากภายในร่างกายและภายนอก ซ่ึงอาจเกิดจากเหตุ 

จูงใจใหซ้ื้อดว้ยเหตุผลและเหตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวทิยา ส่ิงกระตุน้ ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ  
                1. ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ ท่ี

นกัการตลาดสามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบั ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย 4P  

                  1.1 ส่ิงกระตุน้ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) คือ การออกแบบ
ผลิตภณัฑใ์หส้วยงาม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ     

                  1.2 ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) คือ การกาํหนดราคาสินคา้
ใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์โดย พิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย  

                  1.3 ส่ิงกระตุน้ด้านการจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
คือ การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึงเพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค  

                 1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การโฆษณาอยา่งสมํ่าเสมอ การลด แลก แจก แถม ก็เป็นการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ 
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 2. กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อท่ีเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้ง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผู ้
ซ้ือ และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  

3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  

 3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ เช่น การเลือกผลิตภณัฑ์อาหารเชา้ 
มีทางเลือกคือนมสดกล่อง บะหม่ีสาํเร็จรูป ขนมปัง  

 3.2 การเลือกตราสินคา้ เช่น ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่อง 
จะเลือกยีห่อ้โฟร์โมสต ์ฯลฯ  

 3.3 การเลือกผูข้าย เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกหา้งสรรพสินคา้ใด
หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด  

 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 
กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือนมสด  

 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือกวา่จะซ้ือ
หน่ึงกล่อง หรือหน่ึงโหล  

 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค  
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องดาํ ท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้งานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ คน้หาวา่ลกัษณะของผู ้
ซ้ือและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลส่ิงใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมี
ประโยชน์สําหรับนกัการตลาด คือทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้  เพื่อท่ีจะจดัส่วน
ประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 

1. ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture factor)  
เป็นสัญลกัษณ์และส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ียอมรับจากรุ่นหน่ึงไปสู่อีกรุ่นหน่ึง

โดยเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมหน่ึง (Stanton and Futrell, 1987) 
ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของสังคม และกาํหนดความแตกต่างของสังคมหน่ึงจาก
สังคมอ่ืน วฒันธรรมเป็นส่ิงกาํหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้ง
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คาํนึงถึงความเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม และนาํลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใชก้าํหนด
โปรแกรมการตลาด ตวัอยา่ง การเปล่ียนแปลงวฒันธรรมในสังคมไทย (1) สตรีมีบทบาทในสังคม
เช่น บทบาททางการเมืองและทาํงานมากข้ึน และมีอาํนาจทางเศรษฐกิจมากข้ึน (2) มนุษยค์าํนึงถึง
คุณภาพชีวิต (3) บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพของตนเอง (4) มีการเปล่ียนแปลงในเร่ืองท่ีอยูอ่าศยั 
(5)ทศันคติต่อเร่ืองเพศเปล่ียนแปลง (6) บุคคลตอ้งการความสะดวกสบายมากข้ึน (7) บุคคลตอ้งการ
ความเพลิดเพลินและพกัผอ่นเน่ืองจากการทาํงานหนกั ในปัจจยัดา้นวฒันธรรมน้ี นกัการตลาดตอ้ง
ศึกษาถึงค่านิยมในวฒันธรรม (Cultural value) ซ่ึงหมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลในสังคม
ประกอบดว้ย (1) ค่านิยมของบุคลท่ีมีต่อสังคม (People’s views of themselves) (2) ค่านิยมของ
บุคคลท่ีมีต่อสังคมอ่ืน (People’s views of others) (3) ค่านิยมของบุคคลท่ีมีต่อองคก์าร (People’s 
views of organization) (4) ค่านิยมของบุคคลต่อสังคม (People’s views of society) (5) ค่านิยมของ
บุคคลต่อธรรมชาติ (People’s views of nature) (6) ค่านิยมของบุคคลต่อมวลมนุษยชาติ (People’s 
views universe) นกัการตลาดตอ้งศึกษาค่านิยมในวฒันธรรมต่าง ๆ แลว้กาํหนดกลยุทธ์การตลาดให้
สอดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม กลยทุธ์ท่ีนาํไปใชม้าก คือ กลยทุธ์การโฆษณา  

วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรมพื้นฐาน วฒันธรรมยอ่ย และชั้นของสังคม โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี  

1.1 วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นลกัษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม 
เช่น ลกัษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหล่อหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทาํให้มีลกัษณะ
พฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั  

1.2 วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) หมายถึง วฒันธรรมของแต่ละกลุ่ม
ท่ีมีลกัษณะเฉพาะและแตกต่างกนัซ่ึงมีอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่และสลบัซบัซ้อน วฒันธรรมยอ่ย
เกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ลกัษณะวฒันธรรมยอ่ยประกอบดว้ย  

1.2.1 กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ ไทย จีน องักฤษ อเมริกนั แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั  

1.2.2 กลุ่มศาสนา (Religious groups) กลุ่มศาสนาต่าง ๆ 
ไดแ้ก่ ชาวพุทธ ชาวคริสต์ ชาวอิสลาม ฯลฯ แต่ละกลุ่มมีประเพณีและขอ้ห้ามท่ีแตกต่างกนั จึงมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภค  

1.2.3 กลุ่มสีผิว (Racial groups) กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวดาํ 
ผวิขาว ผวิเหลืองแต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ทาํใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั  
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1.2.4 พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือ
ทอ้งถ่ิน (Region) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ ทาํใหเ้กิดลกัษณะการดาํรงชีวิตท่ีแตกต่างกนัและมีอิทธิพลต่อ
การบริโภคท่ีแตกต่างกนั  

1.2.5 กลุ่มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มเกษตรกร กลุ่ม
ผูใ้ชแ้รงงาน กลุ่มพนกังาน กลุ่มนกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ กลุ่มวิชาชีพอ่ืน ๆ เช่น แพทย ์ นกั
กฎหมาย ครู  

1.2.6 กลุ่มยอ่ยดา้นอายุ (Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่
วยัทาํงานและผูสู้งอายุ  

1.2.7 กลุ่มยอ่ยทางเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง และเพศชาย  
1.3 ชั้นของสังคม (Social Class) มีดงัน้ี (1) บุคคลภายในชั้นสังคม

เดียวกนัมีแนวโนม้จะประพฤติเหมือนกนั และบริโภคคลา้ยคลึงกนั (2) บุคคลจะถูกจดัลาํดบัสูงหรือ
ตาํตามตาํแหน่งท่ียอมรับในสังคมนั้น (3) ชั้นของสังคมแบ่งตามอาชีพ รายไดฐ้านะตระกูล ตาํแหน่ง
หนา้ท่ี หรือบุคลิกลกัษณะ (4) ชั้นสังคมเป็นลาํดบัขั้นตอนท่ีต่อเน่ืองกนั และบุคคลสามารถเปล่ียน
ชั้นของสังคมให้สูงข้ึน หรือตํ่าลงได ้ ลกัษณะชั้นของสังคมแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ได ้ 3 ระดบัและ
เป็นกลุ่มยอ่ยได ้6 ระดบั  

นกัการตลาดพบว่า ชั้นของสังคมมีประโยชน์มากสําหรับการแบ่งส่วน
ตลาดสินคา้ การกาํหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ การโฆษณา การให้บริการ และกิจการทางการตลาด
ต่างๆ แต่ละชั้นของสังคมจะแสดงความแตกต่างกนัในดา้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ และการ
บริโภคผลิตภณัฑ ์ 

2. ปัจจยัดา้นสังคม (Social factor)  
เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจาํวนั และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ลกัษณะทาง

สังคมประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ  
2.1 กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งดว้ย 

กลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง กลุ่มอา้งอิงแบ่ง
ออกเป็น 2 ระดบั คือ  

2.1.1 กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ไดแ้ก่ ครอบครัว 
เพื่อนสนิท และเพื่อนบา้น  

2.1.2 กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคล
ชั้นนาํในสังคม เพื่อน ร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่าง ๆ ในสังคม กลุ่มอา้งอิง จะมี
อิทธิพลต่อบุคคลในกลุ่ม ทางดา้นการเลือกพฤติกรรมและการดาํรงชีวิต รวมทั้งทศันคติ และ
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แนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการให้เป็นท่ียอมรับในกลุ่ม จึงตอ้งปฏิบติัตาม และ
ยอมรับความคิดเห็นต่างจากกลุ่มอิทธิ นักการตลาดควรทราบว่ากลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคอยา่งไร เช่น การเผยแพร่ศาสนาคริสตแ์ก่กลุ่มวยัรุ่น จะใชน้กัร้องชั้นนาํของ
ไทยท่ีวยัรุ่นโปรดปรานร้องเพลงเผยแพร่ศาสนา  

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อ
ทศันคติ ความคิดเห็นและค่านิยมของบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
การขายสินคา้อุปโภคจะตอ้งคาํนึงถึงลกัษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย  จีน ญ่ีปุ่น หรือยุโรป
ซ่ึงจะมีลกัษะแตกต่างกนั  

2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวขอ้งกบัหลาย
กลุ่ม เช่น ครอบครัวกลุ่มอา้งอิง องคก์ร และสถาบนัต่าง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกต่าง
กนัในแต่ละกลุ่ม เช่น ในการเสนอขายวิดีโอของครอบครัวหน่ึง จะตอ้งวิเคราะห์วา่ใครมีบทบาท
เป็นผูคิ้ดริเร่ิม ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูมี้อิทธิพล ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) 
 การตดัสินใจของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลของคนทางด้านต่าง ๆ 

ไดแ้ก่ อายุ ขั้นตอนวฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการ
ดาํรงชีวติ บุคลิกภาพ และแนวความคิดส่วนบุคคล ดงัน้ี  

3.1 อาย ุ(Age) อายุท่ีแตกต่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑ์ต่างกนั การ
แบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามอายุประกอบดว้ย ตํ่ากวา่ 6 ปี, 6-11 ปี, 12-19 ปี, 20-34 ปี, 35-49 ปี, 50-64 ปี 
และ 65 ปีข้ึนไป เช่น กลุ่มวยัรุ่นชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่ และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ และ
รายการพกัผอ่น หยอ่นใจ  

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เป็นขั้นตอนการ
ดาํรงชีวิตของบุคคลในลกัษณะของการมีครอบครัว การดาํรงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นส่ิงท่ีมี
อิทธิพลต่อความตอ้งการ ทศันคติและค่านิยมของบุคคลทาํให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และ
พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั วฏัจกัรชีวิตครอบครัวประกอบดว้ยขั้นตอน แต่ละขั้นตอนจะมี
ลกัษณะการบริโภคแตกต่างกนัท่ีแตกต่างกนั เช่น ขา้ราชการจะซ้ือชุดทาํงานและสินคา้จาํเป็น 
ประธานกรรมการบริษทัและภรรยาจะซ้ือเส้ือผา้ราคาสูง หรือตัว๋เคร่ืองบิน ซ่ึงนกัการตลาดจะศึกษา
วา่ผลิตภณัฑ์ของบริษทั มีบุคคลในอาชีพไหนสนใจ เพื่อท่ีจะจดักิจกรรมทางการตลาดให้สนอง
ความตอ้งการใหเ้หมาะสม  

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) หรือรายได ้
(Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ โอกาส
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เหล่าน้ีประกอบดว้ย รายได ้ การออมทรัพย ์ อาํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการ
ตลาดตอ้งสนใจในแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล การออม และอตัราดอกเบ้ีย ถา้ภาวะเศรษฐกิจ
ตกตํ่า คนมีรายไดต้ํ่า กิจการตอ้งปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑ์ การจดัจาํหน่าย การตั้งราคา ลดการผลิต
และสินคา้คงคลงั และวธีิการต่างๆเพื่อป้องกนัการขาดแคลนเงินหมุนเวยีน  

3.4 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มจะบริโภค
ผลิตภณัฑมี์คุณภาพดีมากกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาตํ่า  

3.5 ค่านิยมหรือคุณค่า (Value) และ รูปแบบการดาํรงชีวิต(Lifestyle) 
ค่านิยมหรือ คุณค่า (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคล หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ือง
หน่ึง หมายถึงอตัราส่วนของผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบการดาํเนินชีวิต 
(Lifestyle) หมายถึง รูปแบบของการดาํรงชีวิตในโลกมนุษย์ โดยแสดงออกในรูป (1) กิจกรรม 
(Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3)ความคิดเห็น (Opinions) หรือ AIOs  

4. ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological factor) 
 การเลือกซ้ือของบุคคล ดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายใน

ตวัผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใชสิ้นคา้ปัจจยัภายในประกอบดว้ย (1) การจูง
ใจ (2) การรับรู้ (3) การเรียนรู้ (4) ความเช่ือถือ (5) ทศันคติ(6) บุคลิกภาพ (7) แนวความคิดของ
ตนเอง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541, หนา้ 138 - 144)  

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยูภ่ายใน
ตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคลปฏิบติั (Stanton and Futrell, 1987, P. 649) การจูงใจเกิดภายในตวั
บุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุน้ท่ี
นกัการตลาดใชเ้คร่ืองมือการตลาดเพื่อกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ  

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลไดรั้บการ
เลือกสรร จดัระเบียบและตีความหมายขอ้มูลเพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย  หรือหมายถึง
กระบวนการความเขา้ใจ (การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอาศยัอยู ่จากความหมายน้ีจะเห็นวา่
การรับรู้ เป็นกระบวนการของแต่ละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายใน เช่น ความเช่ือ ประสบการณ์ 
ความตอ้งการและอารมณ์ นอกจากน้ียงัมีปัจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน้ การรับรู้ จะพิจารณาเป็น
กระบวนการกลัน่กรอง การรับรู้จะแสดงถึงความรู้สึกจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การไดเ้ห็น ได้
กล่ิน ไดย้ิน ไดร้สชาติ และไดรู้้สึก ขั้นตอนการรับรู้มี 4 ขั้นตอน คือ (1) การเปิดรับขอ้มูลท่ีได้
เลือกสรร (Selective exposure) (2) การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร (Selective attention) (3) ความ
เขา้ใจในขอ้มูลท่ีได้เลือกสรร (Selective comprehension) (4)การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร 
(Selective retention)  
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4.3 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม และ
(หรือ) ความโน้มเอียงของพฤติกรรมจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือ 
บุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้(Stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงก็คือ ทฤษฎี ส่ิงกระตุน้ – 
การตอบสนอง (Stimulus– Response (SR) theory) นกัการตลาดไดป้ระยุกตใ์ชท้ฤษฎีน้ี ดว้ยการ
โฆษณาซํ้ าแลว้ซํ้ าอีก หรือจดัการส่งเสริมการขาย (ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้) เพื่อทาํให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือและใชสิ้นคา้เป็นประจาํ (เป็นการตอบสนอง) การเรียนรู้เกิดจากอิทธิพลหลายอยา่ง เช่น ทศันคติ 
ความเช่ือถือ และประสบการณ์ในอดีตอย่างไรก็ตามส่ิงกระตุน้นั้น จะมีอิทธิพลท่ีทาํให้เกิดการ
เรียนรู้ไดต้อ้งมีคุณค่าในสายตาลูกคา้ ตวัอย่างการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายในรูปการแจกของ
ตวัอยา่ง จะมีอิทธิพลทาํให้เกิดการเรียนรู้ คือ การทดลองใชไ้ดดี้กวา่การจดักิจกรรมการแถม เพราะ
การแถมนั้นลูกคา้ตอ้งเสียเงินเพื่อซ้ือสินคา้ ถา้ลูกคา้ไม่ซ้ือสินคา้ ก็จะไม่เกิดการทดลองใชสิ้นคา้ท่ี
แถม 

4.4 ความเช่ือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซ่ึงเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต เช่น เอสโซ่ สร้างใหเ้กิดความเช่ือถือวา่นํ้ามนัเอสโซ่ มีพลงัสูง 
โดยใชโ้ลแกนวา่จบัเสือใส่ถงัพลงัสูง เป๊ปซ่ี สร้างให้เกิดความเช่ือถือวา่ เป็นรสชาติของคนรุ่นใหม่ 
นํ้ ามนัไร้สารตะกัว่ในช่วงแรกผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือวา่ การใชน้ํ้ ามนัไร้สารตะกัว่ มีปัญหากบั
เคร่ืองยนต ์ซ่ึงเป็นความเช่ือในดา้นลบ ท่ีนกัการตลาดตอ้งรณรงค ์เพื่อแกไ้ขความเช่ือถือท่ีผดิพลาด  

4.5 ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือไม่พึง
พอใจของบุคคลความรู้สึกดา้นอารมณ์ และแนวโนม้การปฏิบติัท่ีมีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
(Kotler, 1997, P. 188) หรือหมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคล ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง (Stanton and 
Futrell, 1987, P. 126) ทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความเช่ือ ในขณะเดียวกนัความเช่ือก็มีอิทธิพล
ต่อทศันคติ จากการศึกษาพบวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั 
นกัการตลาดจึงตอ้งศึกษาว่าทศันคตินั้นเกิดข้ึนมาไดอ้ย่างไร และเปล่ียนแปลงอย่างไร การเกิด
ทศันคตินั้นเกิดจากขอ้มูลท่ีแต่ละคนไดรั้บ กล่าวคือเกิดจากประสบการณ์ท่ีเรียนรู้ในอดีตเก่ียวกบั
สินคา้ หรือความนึกคิดของบุคคล และเกิดจากความสัมพนัธ์ท่ีมีต่อกลุ่มอา้งอิง เช่น พ่อ แม่ เพื่อน 
บุคคลชั้นนาํในสังคม เป็นตน้ ถา้นกัการตลาดตอ้งการให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ของเขา นกัการตลาดมี
ทางเลือก คือ  

4.5.1 สร้างทศันคติของผูบ้ริโภคใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ของ
ธุรกิจ  

4.5.2 พิจารณาวา่ทศันคติของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร แลว้จึง
พฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้ง กบัทศันคติของผูบ้ริโภค โดยทัว่ไปการพฒันาสินคา้ให้สอดคลอ้งกบั



12 
 

ทศันคติ ทาํไดง่้ายกวา่การเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคให้เกิดความตอ้งการในสินคา้ เพราะ
ตอ้งใชเ้วลานาน และใชเ้คร่ืองมือในการติดต่อส่ือสาร จึงจะสามารถเปล่ียนแปลงทศันคติของบุคคล
ได ้นกัการตลาดตอ้งยดึหลกัองคป์ระกอบของการเกิดทศันคติ ซ่ึงมี 3 ส่วน คือ  

4.5.2.1 ส่วนของความเข้าใจ (Cognitive component) 
ประกอบดว้ยความรู้หรือความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ หรือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  

4.5.2.2 ส่วนของความรู้สึก (Affective component) 
หมายถึง ส่ิงท่ีเก่ียวกบัอารมณ์ ซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจเก่ียวกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึง  

4.5.2.3 ส่วนของพฤติกรรม (Behavior component) 
หมายถึง แนวโน้มของการกระทาํท่ีเกิดจากทศันคติ หรือ เป็นการกาํหนดพฤติกรรมอยา่งใดอยา่ง
หน่ึง ท่ีมีต่อผลผลิตภณัฑ์ หรือตราสินคา้ เช่น กระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการแลกซ้ือตามท่ีเสนอ
เง่ือนไข  

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวทิยา ท่ีแตกต่างกนั
ของบุคคล ซ่ึงนาํไปสู่การตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มท่ีมีแนวโน้มเหมือนเดิม และสอดคลอ้งกบั
ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด์ (Freud’s theory of motivation) มีขอ้สมมติวา่ อิทธิพลดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
กาํหนดพฤติกรรมมนุษยแ์รงจูงใจ (Motives) และบุคลิกภาพ (Personality) ส่วนใหญ่เป็นจิตใตส้ํานึก 
(Unconscious) ซ่ึงเป็นส่วนกาํหนดบุคลิกภาพของมนุษย ์ อนัประกอบดว้ย อิด (Id) อีโก ้ (Ego) 
ซูเปอร์อีโก ้ (Superego) ทฤษฎีน้ีไดน้าํไปใชใ้นการกาํหนดบุคลิกภาพของผูบ้ริโภคดว้ย ฟรอยด ์
พบวา่บุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถู์กควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน ทั้ง 3 ระดบัน้ี  

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคล
มีต่อตนเอง หรือความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นต่อตนอยา่งไร มี 4 กรณี 
ดงัน้ี  

4.7.1 แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง (Real self) หมายถึง 
ความคิดท่ีบุคคลมองตนเองท่ีแทจ้ริง  

4.7.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ (Ideal self) หมายถึง 
ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั้น บุคคลจึงมกัทาํให้พฤติกรรมของเขา
สอดคลอ้งกบัความคิดในอุดมคติ  

4.7.3 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการให้บุคคลอ่ืน (สังคม) 
มองตนเองท่ีแทจ้ริง (Real other) หมายความวา่ บุคคลนึกเห็นภาพลกัษณ์วา่บุคคลอ่ืน (สังคม) มอง
ตนเองท่ีแทจ้ริงวา่เป็นอยา่งไร  
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4.7.4 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการให้บุคคลอ่ืน (สังคม) คิด
เก่ียวกบัตนเองในอุดมคติ (Ideal other) หมายถึง การท่ีบุคคลตอ้งการให้บุคคลอ่ืน (สังคม) คิดถึงเขา
ในแง่ใด ดงันั้น นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาหลกัเกณฑ์การตดัสินใจซ้ือ คือ ปัจจยัภายนอก อนัเป็น
ผลมาจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม และสังคม ปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงถือว่าเป็นปัจจยัภายใน รวมทั้ง
ลกัษณะส่วนบุคคล ปัจจยัเหล่าน้ีมีประโยชน์ต่อการพิจารณาลกัษณะความสนใจของผูซ้ื้อท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์ โดยจะนาํไปปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ตดัสินใจดา้นราคา การจดัช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาดเพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อผลิตภณัฑแ์ละบริษทั 

จากแนวคิดสรุปได้ว่าจุดเร่ิมต้นของโมเดลพฤติกรรมผู ้บริโภคน้ีอยู่ท่ีส่ิงกระตุ้น 
(Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อนแลว้ทาํให้เกิดการตอบสนอง (Response) ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคซ่ึงมี 4 ประการไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม 
ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยาดงันั้นการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ เพื่อทราบความตอ้งการและลกัษณะ
ของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ี
เป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 

 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฏปัีจจัยสําคญัทีม่อีทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
แนวคิดและทฤษฎีเ ก่ียวกับการตัดสินใจของผู ้ซ้ือ  หมายถึง  แนวคิดเ ก่ียวกับ

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อวา่การซ้ือสินคา้นั้นประกอบไปดว้ยขั้นตอนต่างๆ หลายขั้นตอน ผูซ้ื้อ
จะต้องผ่านขั้นตอนต่าง ๆ ดังกล่าว อนัจะนําไปสู่การตัดสินใจซ้ือ ขั้นตอนเหล่าน้ีมีทั้ งหมด 5 
ขั้นตอน ดงัรูปท่ี 1 กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนท่ีการซ้ือจริงจะเกิดข้ึนนานทีเดียว และก็เกิดติดต่อกนั
ไปอีกนาน ผูบ้ริโภคอาจจะดาํเนินกิจกรรมทั้ง 5 ขั้นตอน ถา้เป็นเช่นนั้นเราเรียกการดาํเนินกิจกรรม
ในทาํนองน้ีวา่  “ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่ทวา่ในการซ้ือชนิดเป็น “กิจวตัร” ผูบ้ริโภคมกัขา้มบาง
ขั้นตอน หรือไม่ก็สลบัขั้นตอน เช่น ไม่หาข่าวสารจากแหล่งภายนอก ซ้ือสินคา้ก่อนประเมินทีหลงั 
รีบเร่งซ้ือไม่หาข่าวสาร และไม่ประเมินสินคา้ เป็นตน้ บางทีอาจเป็นเพราะเป็นสินคา้ท่ีใชก้ารทุ่มเท
ความพยายามตํ่า ซ่ึงผูซ้ื้อจึงขา้มขั้นตอนบางตอนไปทาํการซ้ือเลย กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543, หนา้ 160-166) 
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ภาพที ่1 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ  
ทีม่า :  อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543, หนา้ 160)  

 
เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิงกระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึก

คิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดง้านของผูข้ายและนกัการตลาด 
คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบา้ง การศึกษา ถึงลกัษณะ
ของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายนั้นมีประโยชน์ คือ ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดั
ส่วนประสมการตลาดต่าง ๆ ให้กระตุน้และให้สามารถสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมาย
ได้ถูกตอ้ง ลกัษณะของผูซ้ื้อได้รับอิทธิพลจากปัจจยั 4 ด้าน คือ ปัจจยัด้านวฒันธรรม ปัจจยัด้าน
สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ 
ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (ปริญ ลกัษิตานนท,์ 2544, หนา้ 54) 

 สังคมและวฒันธรรมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (External Factors Influencing 
Consumer Behavior) เป็นการศึกษาถึงปัจจยัดา้นสังคมและวฒันธรรม ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายนอกท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคการทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภคทางดา้นสังคมและ
วฒันธรรม จะช่วยนักการตลาดในการจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดหรือส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงเปรียบเสมือน
กล่องดาํท่ีผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนไดง้านของผูข้ายและนกัการตลาดก็คือ คน้หาและเขา้ใจผลลพัธ์
ท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้จากภายนอกและการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ วา่ลกัษณะของ
ผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงใดบางการศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมาย
จะมีประโยชน์สาํหรับ นกัการตลาด คือ ทาํให้ทราบความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้เพื่อท่ีจะจดั
สวนประสมทาง การตลาดต่าง ๆ กระตุน้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หนา้ 193) 

  
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคมี ดงัน้ี (ดารา ทีปะปาล, 2542) 

1. ปัจจยัส่วนบุคคล นั้นคือ การจูงใจ ความเข้าใจ การรับร็ การเช่ือ 
ทศันคติ และการเรียนรู้อีกทั้งการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัปัจจยัอ่ืนๆ เช่น 
รายได ้อาย ุรูปแบบการดาํเนินชีวติ การศึกษา เป็นตน้ 

การประเมิน
ทางเลือก 

การเสาะ
แสวงหา
ข่าวสาร 

การตระหนกัถึง
ความตอ้งการ 

การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงั
การซ้ือ 
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2.ปัจจยัด้านสังคม เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ ซ่ึงเก่ียวกบัลกัษณะ
ทางสังคมอนัประกอบไปดว้ย กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

3.ปัจจยัด้านวฒันธรรม ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน และได้การยอมรับ
จากสังคม ท่ีเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของคนในสังคม โดยวฒันธรรมของแต่หละสังคม
จะแตกต่างกนัไป 

จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวพอสรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นการพิจารณา
ทางเลือกใดทางเลือกนึงจากหลายๆ ทางเลือก โดยผา่นการตระหนกัถึงความตอ้งการและปัจจยัต่างๆ 
พร้อมทั้งศึกษา เปรียบเทียบทางเลือกจนไดท้างเลือกท่ีเราตอ้งการท่ีสุด และเหมาะสมท่ีสุดสําหรับ
เราท่ีสามารถตอบสนองวตัถุประสงคใ์นการซ้ือได ้

 
 

2.3 ทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจของผู้บริโภค 
ความพึงพอใจ (Satisfaction) ได้มีผูใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไว้หลาย

ความหมาย ดงัน้ี 
พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน (2542) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวว้่า 

พึงพอใจ หมายถึง รัก ชอบใจ และพึงใจ หมายถึง พอใจ ชอบใจ 
ความพึงพอใจ หมายถึง ทศันคติทางบวกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นความรู้สึก

หรือทศันคติท่ีดีต่องานท่ีทาํของบุคคลท่ีมีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคลอนัเกิดจากการ
ปฏิบติังานและไดรั้บผลเป็นท่ีพึงพอใจ ทาํให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข ความมุ่งมัน่ท่ี
จะทาํงาน มีขวญัและมีกาํลงัใจ มีความผกูพนักบัหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจในความสําเร็จของงาน
ท่ีทํา  และส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทํางานส่งผลต่อถึง
ความกา้วหนา้และความสาํเร็จขององคก์ารอีกดว้ย (ดิเรก,2528) 

ชาริณีไดเ้สนอทฤษฎีการแสวงหาความพึงพอใจไวว้่าบุคคลพอใจจะกระทาํส่ิงใดๆท่ี
ใหมี้ความสุขและจะหลีกเล่ียงไม่กระทาํในส่ิงท่ีเขาจะไดรั้บความทุกขห์รือความยากลาํบากโดยอาจ
แบ่งประเภทความพอใจกรณีน้ีได ้3 ประเภท (ชาริณี, 2535) คือ 

1. ความพอใจดา้นจิตวิทยา (psychological hedonism) เป็นทรรศนะของ
ความพึงพอใจว่ามนุษยโ์ดยธรรมชาติจะมีความแสวงหาความสุขส่วนตวัหรือหลีกเล่ียงจากความ
ทุกขใ์ดๆ 
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2. ความพอใจเก่ียวกบัตนเอง (egoistic hedonism) เป็นทรรศนะของความ
พอใจว่ามนุษยจ์ะพยายามแสวงหาความสุขส่วนตวั แต่ไม่จาํเป็นว่าการแสวงหาความสุขตอ้งเป็น
ธรรมชาติของมนุษยเ์สมอไป 

3. ความพอใจเก่ียวกบัจริยธรรม (ethical hedonism) ทรรศนะน้ีถือว่า
มนุษยแ์สวงหาความสุขเพื่อผลประโยชน์ของมวลมนุษยห์รือสังคมท่ีตนเป็นสมาชิกอยู่และเป็นผู ้
ไดรั้บผลประโยชน์ผูห้น่ึงดว้ย 

จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวพอสรุปได้ว่าความพึงพอใจคือทศันคติทางบวกของ
บุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึงเป็นความรู้สึกภายในจิตใจมนุษยท่ี์ไม่เหมือนกนัเป็นความรู้สึกท่ีดีต่องานท่ีทาํ
และไดรั้บผลเป็นท่ีพึงพอใจหรืออาจเป็นความรู้สึกพึงพอใจต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความ
พึงพอใจในผลิตภณัฑห์รือบริการแลว้จะทาํให้ผูบ้ริโภคมีความสุขและความพอใจจนทาํให้ผูบ้ริโภค
มีความตอ้งการท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นอีกในคร้ังถดัๆไป 

 
 

2.4 ข้อมูลเกีย่วกบัธุรกจิรถยนต์มือสอง 
ประวติัของธุรกิจรถยนตมื์อสอง เป็นธุรกิจซ้ือมาขายไป ก่อกาํเนิดมาจากประเทศญ่ีปุ่น 

และในขณะเดียวกนัประเทศญ่ีปุนเป็นประเทศท่ีมีความเจริญก้าวหน้ามากเก่ียวกบัรถยนต์ และ
ประเทศน้ีจะใชร้ถยนตเ์พียงไม่ก่ีปีก็จะมีการเปล่ียนแปลง จึงไดมี้นาํรถยนตท่ี์ไม่ใชแ้ลว้หรืออะไหล่
เก่าๆ มาขายใหก้บัประเทศท่ีตอ้งการ ซ่ึงประเทศไทยเป็นประเทศหน่ึงท่ีสนใจในสินคา้ตวัน้ีจึงมีผูคิ้ด
ทาํธุรกิจเก่ียวกบัรถยนต์มือสองข้ึน เพื่อให้ตรงกบัตลาดหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคท่ี
ตอ้งการจะเปล่ียนรถยนตเ์ก่า หรือผูท่ี้ตอ้งการจะนาํมาขายแลกเปล่ียนเป็นเงิน หรือนาํมาแลกเปล่ียน
เป็นรถคนัใหม่ ซ่ึงการซ้ือขายมีหลายรูปแบบ (ไชยยา,2554)  เช่น 

1. เต็นทร์ถมือสอง – ธุรกิจเต็นทร์ถมือสองมีผูป้ระกอบการกวา่ 5,000 รายทัว่ประเทศ 
โดยลูกคา้สามารถมาซ้ือ-ขายรถยนตไ์ดท่ี้เต็นท ์โดยผูข้ายสามารถรับเงินไดท้นัทีซ่ึงราคาท่ีไดน้ั้นจะ
ตํ่ากวา่ราคาท่ีขายในตลาด เพราะผูป้ระกอบการตอ้งแบกรับตน้ทุนและความเส่ียงในการขาย ส่วนผู ้
ซ้ือนั้นสามารถมาเลือกซ้ือรถท่ีเต็นทไ์ดเ้ลย โดยดูสภาพรถยนต ์ทดลองขบั ต่อรองราคา ทาํสัญญา 
วางเงินมดัจาํ(สัญญาซ้ือ-ขาย) ซ้ือโดยเงินสด หรือ จดัไฟแนนซ์กบัทางเต็นทร์ถไดเ้ลย โดยปัญหาท่ีผู ้
ซ้ือพบส่วนใหญ่นั้นเกิดจากการท่ีผูซ้ื้อไม่มีความรู้ ความเช่ียวชาญในการดูรถ  
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ภาพที ่2 เตน็ทร์ถมือสอง 
 
2. นายหน้า  เป็นบุคคลท่ีจะคอยซ้ือรถมือสองจากผูข้ายโดยตรงแล้วนาํมาขายต่อ                 

โดยราคาท่ีตั้ งส่วนใหญ่จะถูกกว่าเต็นท์เพราะไม่มีต้นทุนเหมือนเต็นท์รถ และนายหน้ายงัเป็น                    
ผูแ้นะนาํผูซ้ื้อให้กบัเต็นทร์ถ กล่าวคือ นายหน้าจะเป็นคนพาผูท่ี้ตอ้งการซ้ือรถไปท่ีเต็นทร์ถท่ีสนิท
สนม โดยมีการตกลงราคาไวก้บัทางเต็นทแ์ลว้ หรือท่ีเรียกกนัวา่ การบงัราคา หรือนายหนา้จะไดค้่า
แนะนาํจากเตน็ทร์ถเม่ือผูซ้ื้อไดท้าํการซ้ือรถเรียบร้อย 

3. ศูนยร์ถยนต ์ศูนยร์ถยนตป์ระกอบธุรกิจหลกัคือ การขายรถยนตใ์หม่ แต่จะมีบริการ
รองรับการซ้ือรถมือสองสําหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการจะเปล่ียนรถกบัทางศูนยร์ถยนต์ โดยบางศูนยจ์ะมี
การติดต่อกบัเต็นท์ประจาํมารับซ้ือรถจากลูกคา้ หรือบางศูนยจ์ะมีศูนยส์ําหรับขายรถมือสองเป็น
ของศูนยร์ถเอง ซ่ึงผูข้ายจะไดรั้บเงินทนัทีเหมือนกบัขอ้ 1-2 ซ่ึงผูข้ายก็จะไดร้าคาท่ีตํ่ากว่าตลาด
เช่นกนั 

4. การซ้ือ-ขายกนัเอง  เป็นการซ้ือ-ขายกนัระหวา่งญาติพี่นอ้ง เพื่อนสนิท ซ่ึงจะไดร้าคา
ท่ีดีกวา่การขายกบั 3 ขอ้แรก และซ้ือไดร้าคาท่ีถูกกวา่ 3 ขอ้แรก แต่ปัญหาสําหรับการซ้ือ-ขายกนัเอง
นั้นอาจะมีปัญหาทะเลาะ เสียมิตรภาพได ้เน่ืองจากเม่ือมีการซ้ือ-ขายเกิดข้ึนแลว้ รถยนตเ์กิดมีปัญหา 
อาจทาํใหเ้กิดความเขา้ใจผดิกนัได ้

5. เวบ็ไซต์สําหรับซ้ือ-ขายรถมือสอง  โดยเวบ็ไซต์สําหรับซ้ือ-ขายรถมือสองนั้นมี
มากมาย โดยผูท่ี้ต้องการขายสามารถลงรูป รายละเอียดของรถ ราคาท่ีต้องการขาย และเบอร์
โทรศพัท์ติดต่อไวเ้ลย ซ่ึงปัญหาท่ีพบคือ ผูข้ายไม่รู้ราคาท่ีแทจ้ริงในตลาด ซ่ึงทาํให้ขายรถไม่ได ้
ผูข้ายตอ้งเสียเวลาทาํธุรกรรมการขาย ผูข้ายส่วนใหญ่ในเวบ็ไซตส่์วนใหญ่เป็นผูข้ายตามขอ้ 1-2 ซ่ึง
ทาํให้ผูซ้ื้อเกิดความไม่มัน่ใจในการซ้ือ เช่น เวบ็ไซต ์www.taladrod.com , www.one2car.com และ 
www.thaicar.com เป็นตน้ 

 
 

 
 
 

http://www.taladrod.com/
http://www.thaicar.com/
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ภาพที ่3 เวบ็ไซตส์าํหรับซ้ือ-ขายรถมือสอง   

 
6. ตวักลาง (Broker) เป็นการนาํนายหน้า มาประยุกตแ์ละดดัแปลงเพื่อให้เกิดความ

น่าเช่ือถือ รวมทั้งเป็นบริการท่ีจะแกปั้ญหาท่ีกล่าวมาจาก 5 ขอ้ โดยตวักลางจะเป็นเหมือนตวัแทน
ของผูซ้ื้อหรือผูข้ายท่ีติดต่อเขา้มา สําหรับผูซ้ื้อนั้นตวักลางจะหารถยนตมื์อสองตาม ท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ
ซ้ือ โดยผู ้ซ้ือแจ้งรายละเอียดท่ีผู ้ซ้ือต้องการ เช่น ยี่ห้อ สี รุ่น ปี งบประมาณ เป็นต้น เม่ือได้
รายละเอียดตวักลางจะหารถมือสอง และทาํการตรวจสภาพรถพร้อมทั้งแนะนาํวา่รถคนัไหนสภาพดี
และควรซ้ือ สาํหรับผูข้ายนั้นตวักลางจะเป็นตวัแทนในการขายโดยมีการตรวจสภาพรถก่อนการขาย 
ตั้งราคาให ้ลงขายใหแ้ละพูดคุยกบัผูท่ี้สนใจ จนสามารถขายรถไดร้าคาท่ีขายนั้นขายไดร้าคาท่ีดีกวา่
เตน็ท ์หรือเกือบเท่าราคาตลาด นั้นเอง 
 

 

2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง      
  ญาณี อุรพีพล (2545) ไดท้าํการวิจยัหวัขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

รถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์นั่งส่วนบุคคลมือสอง รวมถึงปัจจยัทางด้านการส่ือสารการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสอง ผลการวิจยัพบวา่ ในแต่ละดา้น
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด คือ กลไกขบัเคล่ือนมีความสมบูรณ์ รองลงมา
คือ ตวัถงัมีความสมบูรณ์ และอายุของรถยนต์ ดา้นราคา มากท่ีสุด คือ การสามารถต่อรอง ราคาได ้
รองลงมาคือ ราคารถยนตต์ํ่ากวา่รถยนตใ์หม่และอตัราดอกเบ้ียในการผอ่นชาํระตํ่าา ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย มากท่ีสุด คือ เต็นท์จาํหน่ายให้ขอ้มูลเก่ียวกบัรถยนต์มือสองไดถู้กตอ้งไม่ปิดบงั ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย มากท่ีสุด คือ การแลกซ้ือรถยนต์เก่าโดยให้ราคาสูง รองลงมาคือ มีการลดราคา
รถยนตต์ํ่ากวา่เตน็ทร์ถยนตมื์อสองอ่ืนและมีการทาํประกนัใหฟ้รี      

เกรียงศกัด์ิ สุไพบูลยพิพฒัน์ (2546) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์มือสองของลูกคา้ บริษทั สินการยนต์ จาํกดั พบว่า ปัจจยัทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถมือ
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สองในระดบัปานกลาง ซ่ึงดา้นผลิตภณัฑ์มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นราคา            
ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย ขอคิดเห็นในการซ้ือรถมือสองท่ีลูกคา้ตอ้งการ
มากท่ีสุด การให้ข้อมูลควรให้ข้อมูลท่ีเป็นจริง ควรให้ทดลองขับก่อนซ้ือมีการรับประกัน                           
หลงัการขาย  

ชาญชยั สุขสาํรวม (2550) ไดศึ้กษาพฤติกรรมและการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
กรณีศึกษาในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา สิงห์บุรี และสุพรรณบุรี  ผลการวิจยัพบวา่ 1.ค่าเฉล่ีย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test และ  พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง ลูกคา้ส่วนใหญ่
มีวธีิการซ้ือรถยนต ์โดยชาํระเป็นเงินสด และมีการตดัสินใจซ้ือรถยนตเ์พราะดอกเบ้ียตํ่า เหตุผลท่ีซ้ือ
รถยนต ์ เพราะความสะดวกสบาย ชนิดซีซีรถยนตท่ี์ซ้ือ 1500 – 2000 ซีซี ยี่ห้อท่ีลูกคา้ส่วนใหญ่
ตอ้งการซ้ือ คือ โตโยตา้ แหล่งขอ้มูลในการซ้ือรถยนต์มือสอง ไดม้าจากการโฆษณาทางโทรทศัน์ 
และการใหบ้ริการหลงัการขายจากศูนยบ์ริการ รวมทั้งการมีบริการดี รวดเร็ว และปัจจยัแวดลอ้มใน
การซ้ือ คือ ผูป้กครอง/ญาติ 2. ลูกคา้มีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยพิจารณาจาก ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 3. ลูกคา้ท่ีมี
ภูมิลาํเนาแตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยพิจารณาจาก ดา้นของราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 4. ลูกคา้ท่ีมีวธีิการซ้ือรถยนต์
แตกต่างกนั มีระดบัการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยพิจารณาจาก ด้านช่องทางการจดั
จาํหน่ายแตกต่างกนัการศึกษาของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัยี่ห้อท่ีตอ้งการซ้ือ รายได้ของลูกคา้มี
ความ สัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ือรถยนต์ และภูมิลาํเนาของลูกคา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต ์ชนิดซีซีรถยนตท่ี์ซ้ือ และแหล่งขอ้มูลในการซ้ือ  

สุพรรณ ภูมิภมร (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง กรณีศึกษา :จงัหวดักระบ่ี ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองในระดบัมาก คือ ดา้นบุคลากร ลาํดบัรองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ ์เรียงตามลาํดบั โดยในดา้นผลิตภณัฑ์ คือ การประหยดันํ้ ามนั ดา้นราคา 
คือ ความเหมาะสมของราคาซ้ือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ การแนะนาํของเต็นทร์ถยนต ์ดา้น
การส่งเสริมการตลาด คือ การแจกของแถม ดา้นบุคลากร คือ บุคลากรมีอธัยาศยัดี สุภาพเรียบร้อย  
ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ ความสะดวกสบายในการให้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
คือ ท่ีจอดรถสะดวก แนวทางการประกอบธุรกิจจาํหน่ายรถยนตมื์อสอง ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถ
นาํไปใช้เป็นแนวทางในการดาํเนินธุรกิจดงัน้ี ด้านผลิตภณัฑ์ควรจดัจาํหน่ายรถยนต์มือสองโดย
จดัหารถยนต์ท่ีเคร่ืองยนต์ประหยดันํ้ ามนัมาจาํหน่าย ดา้นราคาควรกาํหนดราคาซ้ือขายรถยนต์ท่ี

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=ชาญชัย%20%20สุขสำรวม&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=สุพรรณ%20%20ภูมิภมร&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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เหมาะสมกบัสภาพของรถยนตแ์ละอายุการใชง้าน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายควรสร้างพนัธมิตร
ทางธุรกิจเพื่อทาํใหก้ารจาํหน่ายไดเ้ร็วข้ึน ดา้นการส่งเสริมการตลาดควรมีการแจกของแถมหรือของ
รางวลัใหแ้ก่ลูกคา้เพื่อเร่งการตดัสินใจซ้ือ ดา้นบุคลากรควรมีบุคลากรให้บริการเป็นผูมี้อธัยาศยัดี มี
กริยา วาจาสุภาพเรียบร้อย ดา้นกระบวนการใหบ้ริการควรจดัหาส่ิงอาํนวยความสะดวกสบายในการ
ใหบ้ริการดา้นต่างๆ เพื่อสร้างความประทบัใจให้ผูบ้ริโภค และดา้นลกัษณะทางกายภาพควรจดัให้มี
ท่ีจอดรถยนตส์ะดวก และปลอดภยั ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดผูป้ระกอบธุรกิจจาํหน่ายรถยนต์
มือสองนั้นจะตอ้งพิจารณาผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและช่วงอายุท่ีแตกต่างกนั ควรกาํหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดดา้นต่างๆ ท่ีมีความแตกต่างและเหมาะกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ย 

ธิดา มากวงษ์ (2553) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค เขตสวน
หลวง กรุงเทพมหานครและเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จาํแนก
ตามสถานภาพส่วนบุคคล ผูบ้ริโภค ในภาพรวมมีคะแนนเฉล่ีย อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น เรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ย 3 อนัดบัแรก คือ ผูมี้ส่วนสนบัสนุน
ในการซ้ือรถยนต์ ลกัษณะของผูซ้ื้อรถยนต์มือสอง และสาเหตุในการซ้ือรถยนต์ เม่ือพิจารณาเป็น
รายขอ้ พบวา่ ดา้นสาเหตุในการซ้ือรถยนตอ์ยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ ตอ้งการความสะดวกสบายและ
ดา้นผูมี้ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือรถยนตอ์ยูใ่นระดบัมากท่ีสุดช่ือเสียงของเต็นทห์รือของบริษทัมีผล
ต่อการซ้ือ ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จาํแนกตามสถานภาพ
ส่วนบุคคล พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีความคิดเห็น ในภาพรวมแตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้น พบวา่ มีความคิดเห็น โดยรวม ดา้นลกัษณะของผูซ้ื้อรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ี
มีอายุต่างกนัมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นลกัษณะของรถยนต์มือสอง ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ต่างกนัมีความคิดเห็นโดยรวมดา้นช่วงเวลาท่ีซ้ือแตกต่างกนั 

สรุปจากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งผูว้จิยัพบวา่งานวจิยัส่วนใหญ่เป็นการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองและพบว่าส่วนใหญ่ให้
ความสาํคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑคื์อตอ้งคุณภาพดีและประหยดันํ้ ามนัและปัจจยัทางดา้นราคา
คือคาํนึงถึงความเหมาะสมด้านราคาและปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาดและนอกเหนือจากน้ียงัไดท้ราบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เลือกซ้ือรถยนตผ์า่นทางเต็นทโ์ดย
ช่ือเสียงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ แต่ทั้งน้ีในส่วนของงานวิจยัท่ีผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาลงไปให้ลึก
กว่านั้นคือในเร่ืองของความรู้สึกของผูท่ี้ใช้บริการว่ามีปัจจยัใดๆอ่ืนๆนอกเหนือจากน้ีหรือไม่ 
อย่างไรท่ีเป็นปัจจยัท่ีสําคญัในใจผูบ้ริโภค และงานวิจยัส่วนใหญ่นั้นเป็นการศึกษาการซ้ือขาย
รถยนตมื์อสองผา่นทางเตน็ทร์ถยนตมื์อสองยงัไม่มีงานวจิยัท่ีศึกษาถึงการซ้ือขายโดยผา่นตวักลาง 

 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=ธิดา%20มากวงษ์%20%20&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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บทที ่3 

วธิีการด าเนินงานวจิัย 
 
 
 งานวิจัย เ ร่ือง “ปัจจัยท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์มือสอง                    
โดยผา่นตวักลาง”  ผูว้จิยัไดท้  าการคน้ควา้เอกสารต่างๆ ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าแนวคิด
มาใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี โดยผูว้จิยัไดท้  าการวจิยัโดยใชว้ธีิวจิยั คือ การศึกษาเชิงคุณภาพ โดยใชว้ิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก เป็นการสัมภาษณ์โดยไม่ใช้แบบสอบถามแต่ตอ้งมีแนวค าถามซ่ึงประกอบด้วย
หวัขอ้เร่ืองท่ีสามารถให้ค  าตอบตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา – วิจยั โดยผูว้ิจยัไดด้ าเนินการตาม
ขั้นตอนการวจิยัโดยมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

3.1 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.2 ใชว้ธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 รูปแบบการวจิยั 
3.4 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.5 ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูว้ิจยัท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ( In-Depth Interview) 

แบบตัวต่อตัวเพื่อเปิดเผยส่ิงจูงใจความเช่ือ ทัศนคติของผู ้ตอบ โดยก่อนเร่ิมการสัมภาษณ์
ผูท้  าการวิจยัได้แสดงถึงวตัถุประสงค์การสัมภาษณ์  โดยขออนุญาตในการจดบนัทึกระหว่างการ
สัมภาษณ์ ผูท้  าการวิจยัไดมี้ปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหน้ากบัผูใ้ห้สัมภาษณ์เพื่อเกิดการแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นอย่างอิสระ โดยจะใช้เวลาในการสัมภาษณ์ 30-60 นาที ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัการให้ความร่วมมือ
ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยการสัมภาษณ์แต่ละรายจะท าการสัมภาษณ์จนไม่พบขอ้สงสัยหรือไม่มีขอ้มูล
ใหม่เกิดข้ึน ท่ีเรียกว่าขอ้มูลอ่ิมตวั (Data Saturation) จึงจะหยุดการสัมภาษณ์ ในขณะสัมภาษณ์
ผูท้  าการวจิยัจะใชก้ารจดบนัทึกสรุปสั้นๆเฉพาะประเด็นท่ีส าคญั และเม่ือจบการสัมภาษณ์ จะท าการ
บนัทึกขอ้มูลอ่ืนๆทนัที เช่น น าเสียง ท่าทาง ของผูใ้ห้สัมภาษณ์ตามความจริงโดยไม่มีการตีความ 
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นอกจากน้ียงัไดบ้นัทึกเก่ียวกบัความคิด ความรู้สึกหรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนขณะท าการรวบรวมขอ้มูล    
ซ่ึงการเขียนบนัทึกสรุปสั้ นๆดังกล่าว มีประโยชน์ส าหรับผูว้ิจยัในการมองเห็นความเช่ือมโยง
ระหวา่งกลุ่มหวัขอ้สรุป 
 
 

3.2 วธีิการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจัย น้ี ใช้วิ ธี เ ลือกก ลุ่มตัวอย่า ง  โดยการ สุ่มตัวอย่า งแบบวิ ธี เจาะจง                        

(Quota sampling) โดยการเลือกกลุ่มตวัอย่างนั้นพิจารณาว่าบุคคลใดเหมาะสมและสามารถให้
ค  าตอบท่ีน่าเช่ือถือกบัผูว้ิจยัได ้ทั้งหมด 20 คน ซ่ึงในท่ีน้ีคือ ผูท่ี้ซ้ือ-ขายรถยนต์มือสองโดยผ่าน
ตวักลางผูท่ี้ซ้ือ-ผูข้ายรถยนตมื์อสองโดยไม่ผา่นตวักลาง จ านวนอยา่งละ 5 คน  

 
 
3.3 รูปแบบการวจิัย 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้การวิเคราะห์เชิง
อรรถาธิบาย พรรณนาความจากเอกสารและข้อมูลจากการวิจยัภาคสนาม โดยน ากระบวนการ
วางแผน ก าหนดวตัถุประสงค์ รวบรวมข้อมูล วิเคราะห์ข้อมูล ตีความข้อมูล พฒันาปรับปรุง
แผนงานโดยการใชก้ลุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Quota sampling)  เพื่อสามารถให้เหตุผล และการ
วิจารณ์ท่ีเหมาะสมกบัเร่ืองท่ีศึกษาสาเหตุท่ีเลือกใช้การวิจยัเชิงคุณภาพเพราะว่าจะให้ผลค าตอบท่ี
กวา้งกวา่ เจาะลึก ใหผ้ลค าตอบท่ีชดัเจนมากกวา่การวจิยัเชิงปริมาณ  
 
 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย  

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวมรวมขอ้มูลการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดใ้ชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึก
เพื่อสอบถามขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์
มือสองโดยผา่นตวักลาง” โดยแบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่ว นคือ เป็นการสอบถามขอ้มูลทัว่ไป
ของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นการสัมภาษณ์เก่ียวกบัการรับรู้และทศันคติของผูท่ี้ตอ้งการซ้ือ-ขายรถมือสอง
รวมถึงผูท่ี้ใชร้ถมือสองอยู ่ท่ีมีต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนตมื์อสองโดย
ผา่นตวักลาง โดยมีการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด ซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีมีผลท าใหข้อ้ค าถามและ
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ค าตอบมีความยดืหยุน่เปิดกวา้ง โดยเทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น เป็นเทคนิคและกระบวนวธีิการ
วจิยัเชิงคุณภาพท่ีมีความเหมาะสมอยา่งยิง่ในการน ามาใชใ้นการสัมภาษณ์ส่วนบุคคล  
 
 

3.5 ระยะเวลาในการเกบ็ข้อมูล 
โดยใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูลคือ มิถุนายน  2557 – กรกฎาคม 2557                     

(ใชร้ะยะเวลา 2 เดือน) 
 
 

3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผู ้วิ จ ัยได้น าแบบสอบถามทั้ งหมดมาวิ เคราะ ห์โดยวิ ธีการวิ เ คราะ ห์ข้อ มูล                                

เชิงคุณภาพ  แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  
1. เม่ือไดจ้ดค าตอบจากการสัมภาษณ์รวมทั้งการบนัทึกเสียงแลว้ผูว้ิจยัน ากลบัมาถอด

ค าสัมภาษณ์แลว้แยกกลุ่มส าหรับผูซ้ื้อ ผูข้ายและผูท่ี้ใช้รถยนต์มือสองและการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบ
สร้างขอ้สรุป ในการวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงส่วนใหญ่ขอ้มูลท่ีน ามาวิเคราะห์ จะเป็นขอ้ความบรรยาย 
(Descriptive) ซ่ึงไดจ้ากการสังเกต สัมภาษณ์ และจดบนัทึก  

2. อ่านทบทวนเพื่อจบัประเด็นและท าการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) เป็น
ขอ้ความบรรยายเหมือนกนั แต่เป็นการกระท ากบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากเอกสาร จะกระท าโดยการพยายาม
ท าใหข้อ้มูลนั้นเป็นจ านวนท่ีนบัได ้มกัใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเอกสารในการวจิยัเอกสาร  

3.จากนั้นจึงเรียบเรียง สรุปผลการวจิยั อภิปรายผล ซ่ึงการวิจยัในคร้ังน้ีใชก้ารวิเคราะห์
แบบอุปนยั (Analytic Induction) โดยการตีความสร้างขอ้สรุปจากรูปธรรมหรือปรากฏการณ์ท่ีพบ
เห็นแลว้ท าการวิเคราะห์ควบคู่ไปกบัการเก็บรวบรวมขอ้มูลการตรวจสอบความถูกตอ้งและความ
น่าเช่ือถือของขอ้มูลมาสรุปตามกรอบแนวความคิดของงานวิจยัดูความสมบูรณ์ของขอ้มูลนั้นว่า
สามารถตอบค าถามงานวิจยัได้หรือไม่ แล้วน าเสนอผลการวิเคราะห์ออกมาในออกมาในแนว
ทางการพรรณนา 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 

การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์มือสองโดยผ่าน
ตวักลาง” มีวตัถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์หาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนตมื์อ
สองโดยผา่นตวักลาง 

โดยท าการศึกษากบัผูท่ี้เคยซ้ือรถยนต์มือสองจ านวน 15 คนโดยแบ่งเป็นผูท่ี้เคยใช้
บริการ 5 คนและผูท่ี้ซ้ือกบัท่ีแหล่งอ่ืน 10 คนและผูข้ายรถยนตมื์อสอง อีก 15 คน โดยแบ่งเป็นผูท่ี้
เคยใชบ้ริการ 5 คนและผูท่ี้ขายให้กบัแหล่งอ่ืน 10 คนเช่นกนั ซ่ึงใชว้ิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย 
“การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth-Interview) เป็นวธีิการหลกัเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัการ
รับรู้และทศันคติของผู ้ซ้ือและผูข้ายในการท่ีจะหาว่าปัจจัยใดบ้างท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก               
ซ้ือ-ขาย โดยมีผลการวจิยัดงัต่อไปน้ี  

 
 

ส่วนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบสัมภาษณ์ (ผู้ซ้ือทีใ่ช้บริการ) จ านวน 5 คน  
 

ตอนที ่1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม                
จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ และรายได ้

โดยเป็นเพศชาย จ านวน 3 คน เพศหญิง จ านวน  2 คน โดยมีอายุระหว่าง 20-25 ปี จ  านวน 1 คน  
อายรุะหวา่ง 25-30 ปี  จ  านวน 3 คน และอายุ 30-35 ปี จ  านวน 1 คน  และผูมี้รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 
15,000-30,000 บาท จ านวน 1 คน  และรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,001-50,000 บาท จ านวน 4 คน   

              
ตอนที ่1.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง 
จากการสอบถามถึงการรับรู้แหล่งท่ีมาของการใชบ้ริการ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

รู้จกัตวักลางโดยวิธีปากต่อปาก (Word Of Mouth) มากท่ีสุดโดยพบว่ามีความสัมพนัธ์อนัดีกบัผู ้
ให้บริการโดยรู้จกัสนิทสนมกับผูใ้ห้บริการมาก่อนแล้วท าให้เกิดความเช่ือมัน่ในการใช้บริการ 
รองลงมาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งรู้จกัตวักลางผา่นทาง Social Network ต่างๆ เช่น Instagram Line และ 
Facebook ในด้านความรู้สึกหลงัการรับบริการ ส่วนใหญ่มัน่ใจในการซ้ือรถมือสองมากข้ึน มี
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ความรู้สึกไม่โดนหลอก ไดร้ถท่ีไม่ผา่นน ้ าท่วมและอุบติัเหตุหนกั โดยรถท่ีซ้ือผ่านตวักลางนั้นไม่มี
ปัญหาอะไร โดยผูซ้ื้อส่วนใหญ่ตอ้งการให้ปรับปรุงการบริการ โดยมีการบริการอ่ืนๆท่ีคลอบคลุม
การให้บริการดา้นอ่ืนๆมากยิ่งข้ึน เช่น มีการบริการรับโอนช่ือท่ีขนส่ง ต่อพ.ร.บ เป็นตน้ โดยกลุ่ม
ตวัอย่างทุกท่านกล่าวว่าถา้หากตอ้งซ้ือรถยนต์มือสองจะกลบัมาใช้บริการตวักลางในการซ้ืออย่าง
แน่นอน เพราะมีคนตรวจสภาพรถ หารถ และคุยกบัผูข้ายให้เสร็จโดยผูซ้ื้อไม่ตอ้งเสียเวลา พร้อมทั้ง
ไดรั้บความมัน่ใจในการซ้ือ และผูซ้ื้อยนิดีท่ีจะแนะน าคนรู้จกัมาใชบ้ริการคนกลาง 

       จากผลการสัมภาษณ์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองโดยผา่น
ตวักลาง พบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นคุณภาพของรถยนตเ์น่ืองจากกลุ่ม
ตวัอยา่งมองวา่ตวักลางมีความสามารถในการตรวจสภาพรถยนตแ์ละสามารถหารถยนตท่ี์มีคุณภาพ
ดีท่ีสุดตามท่ีกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการ ซ่ึงท าให้เกิดความเช่ือมัน่ในการซ้ือ รองลงมาความสะดวกสบาย
ในการใชบ้ริการผา่นตวักลางในการหารถยนตมื์อสองท่ีตอ้งการ 

 
 

ส่วนที ่2 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (ผู้ซ้ือจากแหล่งอ่ืน) จ านวน 10 คน 
 

ตอนที ่2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ และรายได ้

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นเพศชายมากกวา่เพศหญิง โดยคิดเป็นเพศชาย 80% และเพศหญิง 20% 
โดยมีอายุระหวา่ง 30-35 ปี คิดเป็น 40%  และอายุตั้งแต่ 36 ปีข้ึนไป คิดเป็น 60% และผูมี้รายไดต่้อ
เดือนระหวา่ง 15,000-30,000 บาท คิดเป็น 40%  รายไดต่้อเดือน 30,001-50,000 บาทต่อเดือน คิด
เป็น 20% และรายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 50,001 บาทข้ึนไป คิดเป็น 40%   

 
ตอนที่ 2.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยไม่ผ่าน

ตวักลาง 
จากการสอบถามถึงการรับรู้แหล่งท่ีมาของการใชบ้ริการ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

รู้จกัแหล่งท่ีซ้ือจากทาง Internet โดยการ Search google รองลงมา คือ ซ้ือจากคนใกลชิ้ด โดยพบวา่
กลุ่มตวัอยา่งเลือกซ้ือรถมือสองจากเต๊นทร์ถมือสองมากท่ีสุด เน่ืองจากเต๊นทร์ถมือสองมีรถให้เลือก
เยอะและไม่รู้จะซ้ือรถท่ีตอ้งการจากท่ีใด รองลงมาคือซ้ือจากคนรู้จกั เพราะมัน่ใจในคุณภาพของรถ
วา่ถา้ซ้ือจากคนรู้จกั ผูซ้ื้อไวใ้จและตรวจรถก่อนซ้ือดว้ยตวัเองเน่ืองจากเช่ือใจผูข้าย โดยวิธีการเลือก
ซ้ือจากเต๊นทร์ถนั้นส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งไดมี้การจา้งช่างไปเพื่อตรวจดูรถ ในอตัราคร้ังหละ 2500-
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3000 ต่อคนั รองลงมาคือการตรวจดูสภาพรถดว้ยตนเองเน่ืองจากพอมีความรู้ในดา้นน้ีบา้ง และกลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดกบัการเลือกเต๊นท์ท่ีมีการรับประกนัซ่ึงมีราคาสูง ดา้นความรู้สึก
ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อแหล่งท่ีซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือจากเตน๊ทร์ถนั้นมีความรู้สึกกลวัโดนยอ้ม
แมว รวมทั้งมีความรู้สึกว่าราคาสูงเกินไป ดา้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือรถจากคนรู้จกันั้นมีความมัน่ใจใน
รถเน่ืองจากซ้ือจากคนรู้จกั ในดา้นปัญหาของรถหลงัการซ้ือ พบวา่ รถท่ีกลุ่มตั้วอยา่งซ้ือมายงัไม่มี
ปัญหาใดๆ และหลงัจากท่ีไดมี้การอธิบายการบริการของตวัแทนโดยตวัแทนจะท าการตรวจสภาพ 
หารถยนต์มือสองท่ีผูซ้ื้อตอ้งการ โดยคิดค่าบริการ 3,000 บาท (โดยตรวจสภาพหารถประมาน 10 
คนั ) ผูซ้ื้อท่ีซ้ือรถจากเต๊นท์รถมีความตอ้งการใช้บริการเน่ืองจากคิดว่าเป็นบริการท่ีคุม้ค่าท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งยนิดีท่ีจะจ่ายเพราะมีช่างบริการตรวจสอบสภาพรถใหร้วมถึงมีรถมาใหเ้ลือกหลากหลายและ
สะดวกสบายต่อการใชบ้ริการ อีกทั้งรถท่ีผูใ้ห้บริการน ามาให้เลือกอาจจะมีสภาพท่ีดีกวา่รถท่ีมาจาก
เต๊นท์ แต่ในส่วนของผูท่ี้ซ้ือจากคนรู้จกันั้นไม่สนใจเน่ืองจากมีความเห็นว่ารถท่ีตนหามาเองนั้นมี
สภาพดีกวา่แน่นอน 

จากผลการสัมภาษณ์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยไม่
ผ่านตวักลาง พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นเวลาเน่ืองจากกลุ่มตวัอย่าง
ตอ้งการใช้รถทนัที รองลงมาคือกลุ่มตวัอย่างไม่รู้แหล่งท่ีซ้ืออย่างอ่ืนนอกเหนือจากเต๊นท์ รวมทั้ง
ปัจจยัท่ีท าใหก้ลุ่มตวัอยา่งซ้ือจากคนท่ีรู้จกันั้น เน่ืองจากมัน่ใจในผูข้ายและพอท่ีจะทราบประวติัของ
รถยนตท่ี์จะซ้ือ   

 
 

ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (ผู้ขายทีเ่คยใช้บริการ)  จ านวน 5 คน 
 

ตอนที ่3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ และรายได ้

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยคิดเป็นเพศชาย จ านวน 1 คน และเพศ
หญิง จ านวน 4 คน โดยมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี จ  านวน 4 คน ท่ีเหลือเป็นช่วงอายุตั้งแต่ 31 ปีข้ึนไป  
และผูมี้รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,000-30,000 บาท จ านวน 3 คน  และรายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 30,001 
บาทข้ึนไป  จ  านวน 2 คน       
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ตอนที ่3.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกขายรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง 
จากการสอบถามถึงการรับรู้แหล่งท่ีมาของการใช้บริการ พบว่ากลุ่มตวัอย่างทั้งหมด

รู้จกัการขายผา่นตวักลางจากทาง ปากต่อปาก (Word Of Mouth ) โดยหลงัจากท่ีกลุ่มตวัอยา่งเขา้รับ
บริการพบวา่ มีความรู้สึกพึงพอใจในการใชบ้ริการเน่ืองจาก ให้ความส าคญัสูงสุดในปัจจยัดา้นราคา 
เพราะสามารถขายไดใ้นราคาท่ีเป็นมาตรฐาน รองลงมาคือปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย เน่ืองจาก
ตวักลางเป็นตวัแทนในการพูดคุย ตกลง และด าเนินการเอกสาร แทนกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด จากการ
สัมภาษณ์พบว่ากลุ่มตวัตอ้งการให้ปรับปรุงการบริการในดา้นเวลา เน่ืองจากกลุ่มตวัอย่างบางราย
ตอ้งการให้ตวักลางขายรถยนต์ให้ไดภ้ายในระยะเวลาจ ากดั และพบว่าเม่ือตอ้งการขายรถยนต์มือ
สองอีกคร้ัง กลุ่มตวัอยา่งยนิดีกลบัมาใชบ้ริการตวักลางอีกคร้ัง เน่ืองจากไดร้าคาท่ีเป็นมาตรฐานและ
ไดรั้บความสะดวกสบาย รวมทั้งยนิดีท่ีจะแนะน าบริการขายรถยนตมื์อสองผา่นตวักลางแก่บุคคลอ่ืน                 
                  
 

ส่วนที่ 4 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม (ผู้ขายที่ขายกับแหล่งอ่ืน)                           
จ านวน 10 คน 
 

ตอนที ่4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ และรายได ้

พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นเพศชาย 100% โดยมีอายุระหวา่ง 20-30 ปี คิดเป็น  40%  และอายุ
ตั้งแต่ 31 ปีข้ึนไป คิดเป็น 60% และผูมี้รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,000-50,000 บาท คิดเป็น 40%  
และรายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 50,001 บาทข้ึนไป  คิดเป็น 60%       

 
ตอนที่ 4.2 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกขายรถยนต์มือสองโดยไม่ผ่าน

ตวักลาง 
จากการสอบถามแหล่งท่ีมาในการขายรภยนต์มือสอง พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคญัมากท่ีสุดกบัการขายรถให้กบัเต๊นท์รถยนต์มือสอง รองลงมาคือการขายผ่านเวปไซต์
ต่างๆ เช่น ตลาดรถ.com olx และ Social network เป็นตน้ และอนัดบัต่อมา คือ ขายให้กบัคนรู้จกั 
โดยพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านเวลามากท่ีสุด เน่ืองจากการขายให้กบัเต๊นท์
รถยนต์มือสองนั้นได้รับเงินทนัที ไม่ยุ่งยาก และส่วนนึงเลือกขายผ่านเวปไซต์เน่ืองจาก ไม่มี
ขอ้จ ากดัดา้นเวลา อีกทั้งการขายผา่นเวปไซทส์ามารถตั้งราคาตามท่ีผูข้ายตอ้งการ นอกเหนือจากน้ี
การขายใหก้บัคนรู้จกัท าใหไ้ดร้าคาดีกวา่ผา่นเตน๊ทแ์ละรวดเร็วกวา่การตั้งขายเองผา่นเวปไซป์     
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พบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความรู้สึกไม่พึงพอใจดา้นราคา เน่ืองจากไดร้าคาท่ีไม่ใช่ราคาท่ี
เป็นมาตรฐาน จากการขายใหก้บัเตน๊ทร์ถมือสอง ส่วนท่ีขายผา่นเวปไซป์นั้นมีความรู้สึกไม่พึงพอใจ
เน่ืองจากใช้เวลาในการด าเนินการขายนานรวมทั้งไม่ทราบว่าควรตั้งราคาท่ีเหมาะสมอย่างไร 
ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกขายให้กบัคนรู้จกัมีความรู้สึกพึงพอใจเน่ืองจาก ขายไดร้าคาดีกว่าขาย
ใหก้บัเตน๊ทแ์ละใชเ้วลานอ้ยกวา่การขายผา่นทางเวปไซป์ 

พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ยินดีถ้ามีตวัแทนมาช่วยในการขายทุกขั้นตอนโดยคิด
ค่าบริการ 3 เปอเซนต์จากการขาย เน่ืองจากวา่ กลุ่มตวัอยา่งมองว่าตวัแทนเป็นช่องทางการขายอีก
ทางนึง ท าให้มีโอกาสในการขายมากข้ึนรวมทั้ง สามารถขายไดร้าคาท่ีดีกว่าขายเต๊นท์รถมือสอง 
รวมทั้งลดระยะเวลาและไดรั้บความสะดวกสบายมากกวา่ช่องทางอ่ืนๆ  
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บทที ่5 
อภิปรายผล  

 
 

จากการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์มือสองโดย
ผา่นตวักลาง” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนตมื์อ
สองโดยผา่นทางตวักลาง โดยท าการศึกษากบัผูท่ี้เคยซ้ือรถยนตมื์อสองจ านวน 15 คนโดยแบ่งเป็นผู ้
ท่ีเคยใช้บริการ 5 คนและผูท่ี้ซ้ือกบัท่ีแหล่งอ่ืน 10 คนและผูข้ายรถยนตมื์อสอง อีก 15 คน โดย
แบ่งเป็นผูท่ี้เคยใชบ้ริการ 5 คนและผูท่ี้ขายให้กบัแหล่งอ่ืน 10 คนเช่นกนั ซ่ึงใชว้ิธีการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลโดย “การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ( In-depth-Interview) เป็นวิธีการหลกัเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูล
เก่ียวกบัการรับรู้และทศันคติของผูซ้ื้อและผูข้ายในการท่ีจะหาวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ-ขาย โดยสามารถอภิปรายผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 
 
1. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือส องโดยผ่านตัวกลาง                      

ของผู้ซ้ือทีใ่ช้บริการ 
ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง

ของผูใ้ช้บริการ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัตวักลางโดยวิธีปากต่อปากมากท่ีสุด รองลงมา
พบวา่รู้จกัตวักลางผา่นทาง Social Network ในดา้นความรู้สึกหลงัการรับบริการมัน่ใจในการซ้ือรถ
มือสองโดยรถท่ีซ้ือผา่นตวักลางนั้นไม่มีปัญหาอะไรโดยผูซ้ื้อส่วนใหญ่ตอ้งการให้ปรับปรุงให้มีการ
บริการอ่ืนๆท่ีคลอบคลุม โดยกลุ่มตวัอยา่งกล่าววา่ถา้หากตอ้งซ้ือรถยนตมื์อสองจะกลบัมาใชบ้ริการ
ตวักลางในการซ้ือและผูซ้ื้อยินดีท่ีจะแนะน าคนรู้จกัมาใช้บริการตวักลาง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตวักลางพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ
ปัจจยัดา้นคุณภาพของรถยนต ์รองลงมาความสะดวกสบายซ่ึงสอดคลอ้งกบั ญาณี อุรพีพล (2545) 
ไดท้  าการวิจยัหวัขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์นัง่ส่วน
บุคคลมือสอง รวมถึงปัจจยัทางดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลมือสอง ผลการวิจยัพบว่า ในแต่ละด้านผูบ้ริโภคให้ความส าคญั ดังน้ี ด้าน
ผลิตภณัฑ ์มากท่ีสุด คือ กลไกขบัเคล่ือนมีความสมบูรณ์ รองลงมาคือ ตวัถงัมีความสมบูรณ์ และอายุ
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ของรถยนต์ ทั้ งน้ีเน่ืองจากว่าผูซ้ื้อท่ีมาใช้บริการผ่านทางตวัแทนนั้นนอกเหนือจากการต้องการ
ผลิตภณัฑท่ี์มีประสิทธิภาพท่ีดีแลว้ยงัตอ้งการความสะดวกสบายดว้ยความจ าเป็นของวิถีการด าเนิน
ชีวิตของคนในปัจจุบนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเสรี วงษ์มณฑา ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑ์ของบริษทัจะตอ้งมี
คุณสมบติัท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้มีความหลากหลายของผลิตภณัฑ์มี
สินคา้หลายประเภท หลายขนาดใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือตามความตอ้งการ  
 

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                        
ของผู้ซ้ือจากแหล่งอ่ืน 

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยไม่ผ่าน
ตวักลาง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัแหล่งท่ีซ้ือจากทาง Internet รองลงมา คือซ้ือจากคน
ใกลชิ้ด โดยพบว่ากลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือรถมือสองจากเต็นท์มากท่ีสุด รองลงมาคือซ้ือจากคนรู้จกั 
โดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นเวลาเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใช้
รถทนัที รองลงมาคือกลุ่มตวัอย่างไม่รู้แหล่งท่ีซ้ืออย่างอ่ืนนอกเหนือจากเต็นท์ ซ่ึงสอดคล้องกับ 
ญาณี อุรพีพล (2545) ไดท้  าการวิจยัหัวขอ้เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วน
บุคคลมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือก
ซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสอง รวมถึงปัจจยัทางดา้นการส่ือสารการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสอง ผลการวจิยัพบวา่ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย มากท่ีสุด 
คือ เต็นท์จ  าหน่ายให้ข้อมูลเก่ียวกับรถยนต์มือสองได้ถูกต้องไม่ปิดบงั ด้านความรู้สึกของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีต่อแหล่งท่ีซ้ือ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือจากเต็นทรู้์สึกวา่ราคาสูงเกินไป ดา้นกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีซ้ือรถจากคนรู้จกันั้นมีความมัน่ใจในรถ ในดา้นปัญหาของรถหลงัการซ้ือ พบวา่ รถท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ซ้ือมายงัไม่มีปัญหา 

 
3. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                            

ของผู้ขายทีเ่คยใช้บริการ 
ผลการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกขายรถยนต์มือสองโดยผ่าน

ตวักลาง พบว่ากลุ่มตวัอย่างทั้งหมดรู้จกัการขายผ่านตวักลางจากทางปากต่อปาก ให้ความส าคญั
สูงสุดในปัจจัยด้านราคา รองลงมาคือปัจจัยด้านความสะดวกสบาย ซ่ึงสอดดคล้องกับ                         
สุพรรณ ภูมิภมร (2551) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสอง กรณีศึกษา :จงัหวดักระบ่ี ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นราคา คือ ความเหมาะสมของราคา
ซ้ือ และยงัสอดคลอ้งกบั ญาณี อุรพีพล (2545) ไดท้  าการวจิยัหวัขอ้เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=สุพรรณ%20%20ภูมิภมร&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0


31 
 

เลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ดา้นราคา มากท่ีสุด 
คือ การสามารถต่อรอง ราคาได ้รองลงมาคือ ราคารถยนตต์ ่ากว่ารถยนต์ใหม่และอตัราดอกเบ้ียใน
การผ่อนช าระต ่า ซ่ึงไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วน
บุคคลมือสอง และพบวา่กลุ่มตวัตอ้งการให้ปรับปรุงการบริการในดา้นเวลา และพบวา่เม่ือตอ้งการ
ขายรถยนตมื์อสองอีกคร้ังกลุ่มตวัอยา่งยนิดีกลบัมาใชบ้ริการตวักลางอีกคร้ัง รวมทั้งยินดีท่ีจะแนะน า
บริการขายรถยนตมื์อสองผา่นตวักลางแก่บุคคลอ่ืน                 

 
4. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                         

ของผู้ขายทีข่ายกบัแหล่งอ่ืน  
ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกขายรถยนต์มือสองโดยไม่ผ่าน

ตวักลางพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดกับการขายรถให้กับเต็นท์รถยนต์มือสอง 
รองลงมาคือการขายผา่นเวปไซตต่์างๆและอนัดบัต่อมาคือ ขายให้กบัคนรู้จกัสอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั 
ธิดา มากวงษ์ (2553) ได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค เขตสวนหลวง 
กรุงเทพมหานครและเพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคด้านผูมี้ส่วน
สนบัสนุนในการซ้ือรถยนต์อยู่ในระดบัมากท่ีสุดช่ือเสียงของเต็นท์หรือของบริษทัมีผลต่อการซ้ือ
โดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นเวลามากท่ีสุด และเลือกขายผา่นเวปไซตแ์ละขาย
ใหก้บัคนรู้จกั นอกจากน้ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความรู้สึกไม่พึงพอใจดา้นราคาจากการขายให้กบัเต็นท์
รถมือสอง ส่วนท่ีขายผา่นเวปไซตน์ั้นมีความรู้สึกไม่พึงพอใจเน่ืองจากใชเ้วลาในการด าเนินการขาย
นาน ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกขายให้กบัคนรู้จกัมีความรู้สึกพึงพอใจและพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ยนิดีถา้มีตวัแทนมาช่วยในการขายทุกขั้นตอน  
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บทที ่6 
สรุปผลการวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

จากการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์มือสองโดย
ผา่นตวักลาง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนตมื์อ
สองโดยผา่นทางตวักลาง โดยท าการศึกษากบัผูท่ี้เคยซ้ือรถยนตมื์อสองจ านวน 15 คนโดยแบ่งเป็น               
ผูท่ี้เคยใชบ้ริการ 5 คนและผูท่ี้ซ้ือกบัท่ีแหล่งอ่ืนอยา่งละ 10 คนและผูข้ายรถยนตมื์อสอง อีก 15 คน 
โดยแบ่งเป็นผูท่ี้เคยใชบ้ริการ 5 คนและผูท่ี้ขายให้กบัแหล่งอ่ืนอยา่งละ 10 คนเช่นกนั ซ่ึงใชว้ิธีการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลโดย “การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก ( In-depth-Interview) เป็นวิธีการหลกัเพื่อเก็บ
รวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้และทศันคติของผูซ้ื้อและผูข้ายในการท่ีจะหาวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ-ขาย โดยสามารถสรุปผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 

 

 
6.1 สรุปผลการวจิัย 
 

1. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                      
ของผู้ซ้ือทีใ่ช้บริการ  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็น
เพศชายมากกวา่เพศหญิง โดยมีอายุระหวา่ง 25-30 ปี มากท่ีสุด รองลงมา คืออายุระหวา่ง 20-25 ปี 
และอายุ 30-35 ปี และผูมี้รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,001-50,000 บาท มากท่ีสุด รองลงมาคือ ผูมี้
รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 15,000-30,000 บาท  

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง 
พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัตวักลางโดยวิธีปากต่อปากมากท่ีสุด รองลงมาพบว่ารู้จกัตวักลาง
ผา่นทาง Social Network ในดา้นความรู้สึกหลงัการรับบริการมัน่ใจในการซ้ือรถมือสองโดยรถท่ีซ้ือ
ผ่านตวักลางนั้นไม่มีปัญหาอะไรโดยผูซ้ื้อส่วนใหญ่ต้องการให้ปรับปรุงให้มีการบริการอ่ืนๆท่ี           
คลอบคลุม โดยกลุ่มตวัอย่างกล่าวว่าถา้หากตอ้งซ้ือรถยนต์มือสองจะกลบัมาใช้บริการตวักลางใน
การซ้ือและผูซ้ื้อยนิดีท่ีจะแนะน าคนรู้จกัมาใชบ้ริการตวักลาง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก



33 
 

ซ้ือรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลางพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นคุณภาพ
ของรถยนต ์รองลงมาความสะดวกสบาย  
 

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                        
ของผู้ซ้ือจากแหล่งอ่ืน 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็น
เพศชายมากกวา่เพศหญิง โดยมีอายตุั้งแต่ 36 ปีข้ึนไป มากท่ีสุด รองลงมาอายรุะหวา่ง 30-35 ปี และผู ้
มีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 15,000-30,000 บาทและรายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มากท่ีสุด 
รองลงมาคือผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-50,000 บาท  

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยไม่ผ่าน
ตวักลางพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รู้จกัแหล่งท่ีซ้ือจากทาง Internet รองลงมา คือซ้ือจากคน
ใกลชิ้ด โดยพบว่ากลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือรถมือสองจากเต็นท์มากท่ีสุด รองลงมาคือซ้ือจากคนรู้จกั 
โดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นเวลาเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งตอ้งการใช้
รถทนัที รองลงมาคือกลุ่มตวัอยา่งไม่รู้แหล่งท่ีซ้ืออยา่งอ่ืนนอกเหนือจากเต็นท ์  

 ดา้นความรู้สึกของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อแหล่งท่ีซ้ือ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือจากเต็นท์
รู้สึกวา่ราคาสูงเกินไป ดา้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีซ้ือรถจากคนรู้จกันั้นมีความมัน่ใจในรถ ในดา้นปัญหาของ
รถหลงัการซ้ือ พบวา่ รถท่ีกลุ่มตวัอยา่งซ้ือมายงัไม่มีปัญหา 

 
3. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                            

ของผู้ขายทีเ่คยใช้บริการ 
ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่กลุ่มตวัอย่างทั้งหมดเป็น

เพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี มากท่ีสุด รองลงมาอายตุั้งแต่ 31 ปีข้ึนไป และผู ้
มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 20,000-30,000 บาท มากท่ีสุด และรองลงมาคือผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 
30,001 บาทข้ึนไป   

ผลการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกขายรถยนต์มือสองโดยผ่าน
ตวักลางพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งหมดรู้จกัการขายผ่านตวักลางจากทางปากต่อปาก ให้ความส าคญั
สูงสุดในปัจจยัดา้นราคา รองลงมาคือปัจจยัด้านความสะดวกสบาย และพบว่ากลุ่มตวัตอ้งการให้
ปรับปรุงการบริการในดา้นเวลา และพบวา่เม่ือตอ้งการขายรถยนตมื์อสองอีกคร้ังกลุ่มตวัอยา่งยินดี
กลบัมาใชบ้ริการตวักลางอีกคร้ัง รวมทั้งยินดีท่ีจะแนะน าบริการขายรถยนตมื์อสองผ่านตวักลางแก่
บุคคลอ่ืน    
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4. ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง                         
ของผู้ขายทีข่ายกบัแหล่งอ่ืน  

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่กลุ่มตวัอย่างทั้งหมดเป็น
เพศชาย โดยมีอายตุั้งแต่ 31 ปีข้ึนไป มากท่ีสุด รองลงมาอายรุะหวา่ง 20-30 ปี และผูมี้รายไดต่้อเดือน
ตั้งแต่ 50,001 บาทข้ึนไปมากท่ีสุดและรองลงมารายไดต่้อเดือนระหวา่ง 30,000-50,000 บาท  

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกขายรถยนต์มือสองโดยไม่ผ่าน
ตวักลางพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากท่ีสุดกับการขายรถให้กับเต็นท์รถยนต์มือสอง 
รองลงมาคือการขายผา่นเวบ็ไซตต่์างๆและอนัดบัต่อมาคือ ขายให้กบัคนรู้จกัโดยพบวา่กลุ่มตวัอยา่ง
ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านเวลามากท่ีสุด และเลือกขายผ่านเวปไซต์และขายให้กับคนรู้จัก 
นอกจากน้ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความรู้สึกไม่พึงพอใจดา้นราคาจากการขายให้กบัเต็นท์รถมือสอง 
ส่วนท่ีขายผ่านเวปไซป์นั้นมีความรู้สึกไม่พึงพอใจเน่ืองจากใช้เวลาในการด าเนินการขายนาน 
ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกขายให้กบัคนรู้จกัมีความรู้สึกพึงพอใจและพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ยนิดีถา้มีตวัแทนมาช่วยในการขายทุกขั้นตอน  

 
 

6.2  ข้อเสนอแนะจากผลการวจิัย 
1. ตวักลางท่ีใหบ้ริการควรท าการโฆษณาใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากกวา่น้ี โดยเป็นการโฆษณา  
2. ตวักลางตอ้งหาผูซ้ื้อท่ีใหร้าคามากกวา่เตน็ทใ์นกรณีท่ีผูข้ายตอ้งการเงินด่วน 
3. ตวักลางควรเพิ่มบริการให้ครบวงจรเพื่อท าให้ตวักลางกลายเป็น One-Stop-Service 

เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ผูซ้ื้อ 
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสัมภาษณ์ 

 
 

แบบสัมภาษณ์แบบเจาะลกึ (Depth interview) 
เร่ือง ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ-ขายรถยนต์มือสองโดยผ่านตัวกลาง 

 
ค าถามสัมภาษณ์ข้อมูลเกีย่วกับการรับรู้จดจ า ทัศนคติ และการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 
1. ผูซ้ื้อรถยนตมื์อสองค านึงถึงปัจจยัอะไรบา้ง ในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง 
2. ผูข้ายรถยนตมื์อสองค านึงถึงปัจจยัอะไรบา้ง ในการตดัสินใจขายรถยนตมื์อสองโดยผา่นตวักลาง 
3. ผูซ้ื้อรถยนตมื์อสองค านึงถึงปัจจยัอะไรบา้ง ในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองโดยไม่ผา่น
ตวักลาง 
4. ผูข้ายรถยนตมื์อสองค านึงถึงปัจจยัอะไรบา้ง ในการตดัสินใจขายรถยนตมื์อสองโดยไม่ผา่น
ตวักลาง 
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