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บทคัดย่อ       

การวิจัยเร่ืองกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่าย
รถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาลักษณะท่ีดีของผู้ประกอบการธุรกิจ
จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาลักษณะกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการ
จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานครท่ีผู้บริโภคพึงพอใจ 3) เพ่ือเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธ์
การตลาดเพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว เครื่องมือท่ีใช้ในการ
วิจัยเป็นแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง คําถามปลายเปิด (Open-ended Question) โดยการวิเคราะห์เนื้อหา
และเขียนโดยการพรรณาวิเคราะห์ (Descriptive Analisis) ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วที่จดทะเบียนนิติบุคคล ถนนกาญจนาภิเษก ฝั่งธนบุรี จํานวน 10 ราย
ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วท่ีจดทะเบียนนิติบุคคล ถนนราชพฤกษ์ ฝั่งธนบุรี จํานวน 5 ราย รวม 15 
ราย ผู้บริโภคท่ีซ้ือรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 15 ราย ผู้เชี่ยวชาญนักวิชาการด้านรถยนต์ใช้
แล้ว จํานวน 5 ราย รวม 35 ราย โดยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก พ้ืนท่ีเก็บข้อมูลถนนกาญจนาภิเษกและถนนราช
พฤกษ์ ฝั่งธนบุรี เป็นพ้ืนท่ีท่ีมีเต็นท์จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วจํานวนมาก ใช้วิธีการเลือกเฉพาะเจาะจงสถานที่
จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วท่ีจดทะเบียนนิติบุคคลและผู้บริโภคท่ีซ้ือรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการวิจัยพบว่า 1) เพ่ือศึกษาลักษณะท่ีดีของผู้การประกอบการธุรกิจจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขต
กรุงเทพมหานคร ต้องมีประสบการณ์ทางด้านธุรกิจจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วมานานต้ังแต่ 7- 10 ปี และต้องมี
ทักษะความรู้ด้านรถยนต์ใช้แล้วไม่น้อยกว่า 3 – 5 ปี การเลือกทําเลท่ีต้ังส่วนมากจะเป็นแหล่งใกล้ชุมชนหรือ
บริเวณท่ีมีเต็นท์จําหน่ายอยู่แล้ว ยี่ห้อรถที่จําหน่ายจะเป็นรถญ่ีปุ่นและรถครอบครัวขนาดกลาง ลักษณะท่ีดี
ของผู้ประกอบการสามารถได้ยอดขายและกําไรเพ่ิมขึ้น มีพันธมิตรเครือข่ายหรือคู่ค้ามากขึ้น  2) กลยุทธ์
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การตลาดของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานครท่ีผู้บริโภคพึงพอใจ รถยนต์ใช้แล้ว 
ต้องมีคุณภาพพร้อมใช้งานราคาไม่แพงและเป็นรถยนต์ท่ีประหยัดนํ้ามันค่าซ่อมและอะไหล่หาง่าย การหา
ข้อมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ใช้แล้วได้หลากหลายช่องทางได้แก่ Website ของผู้ประกอบการ 
และ Website อ่ืน ๆ 3) แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว ผู้ประกอบการจากเดิมใช้ส่วนประสมการตลาด 4Ps และพัฒนามาใช้กล
ยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 7Ps โดยเน้นด้านการพัฒนาความรู้ทักษะให้กับบุคลากรหรือพนักงานขาย พัฒนา
ด้านกระบวนการหรือขั้นตอนในการช้ือขายและพัฒนาด้านสภาพแวดล้อมของเต็นท์จําหน่ายให้ดูสะอาด
เรียบร้อยทั้งภายในและภายนอกให้เกิดความประทับใจ 

 
คําสําคัญ:  กลยุทธ์การตลาด ผู้ประกอบการ ความได้เปรียบทางการแข่งขัน การแข่งขนั 
 
Abstract     

Research on marketing strategies to create a competitive advantage for used car 
dealers in Bangkok its objectives are 1) to study the good characteristics of used car dealers 
in Bangkok  2) to study the marketing strategies of used car dealers in Bangkok that satisfy 
consumers 3) to suggest ways to develop marketing strategies for the competitive advantage 
of used car dealers The research instruments were a semi - structured interview form. Open-
ended question by content analysis and written by descriptive analysis. The demographic and 
sample groups are used car dealers who registered a legal entity. Kanchanaphisek Road, 
Thonburi side, amount 10 persons, 5 registered used car dealers, Ratchapruek Road, Thonburi 
side 5 items, 15 consumers, 15 consumers who bought used cars in Bangkok, experts Used car 
scholars, 5 people, a total of 35 people using in-depth interview. Kanchanaphisek and 
Ratchaphruek Road storage areas on the Thonburi side are tents with many used car dealers. 
Use specific selection methods, where used car dealers are registered, and consumers who 
buy used cars in Bangkok 

The results of the research are as follows: 1) to study the good characteristics of the 
used car dealers in Bangkok. Must have experience in the used car sales business for a long 
time from 7 to 10 years and must have skills and knowledge of used cars for at least 3-5 years. 
Most location selection will be near the community or areas that have the tent is already 
sold. The car brands sold are Japanese cars and medium-sized family cars. Good characteristics 
of entrepreneurs can increase sales and profits. There are more network partners or partners.              
2) Marketing strategies of used car dealers in Bangkok that satisfy consumers. Used car must 
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have quality, ready to use, inexpensive, and is a car that saves fuel, repairs and spare parts 
are easy to find. Looking for information to make a decision to buy used cars in a variety of 
ways, including the website of the operator and other websites. 3) Guidelines for developing 
marketing strategies to create a competitive advantage for the used car dealers. Entrepreneurs 
used to use 4Ps marketing mix and developed to use 7Ps marketing mix strategy. With an 
emphasis on knowledge development Skills for personnel or salespeople Develop processes 
or procedures for sales and environment development of the tent to look clean and tidy, 
both inside and outside to make an impression. 

 
Keywords:  Marketing strategy, Operator, Competitive advantage, The Competition 
 
บทนํา   

ในปัจจุบันรถยนต์ถือว่าเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีมีความสําคัญอย่างมากในการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษย์ 
เพราะในทุก ๆ วันมนุษย์ต้องมีการเดินทางจากท่ีหนึ่งไปอีกที่หนึ่งซ่ึงรถยนต์ก็เป็นส่วนสําคัญและเป็นพาหนะท่ี
เลือกใช้มากที่สุด ทําให้ความต้องการรถยนต์ท้ังใหม่และเก่ามีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองเพื่อใช้ในการ
เดินทางส่วนตัวและเพ่ือใช้ในกิจกรรมทางธุรกิจ ต้ังแต่ในอดีตจนถึงปัจจุบันเม่ือพูดถึงคําว่า “ตลาดรถยนต์มือ
สองหรือตลาดรถยนต์ใช้แล้ว” หลายคนก็คงจะนึกถึง “เต็นท์รถยนต์มือสองหรือเต็นท์รถยนต์ใช้แล้ว” และก็
มักจะมีความเช่ือผิด ๆ ท่ีว่าธุรกิจรถยนต์มือสองเป็นธุรกิจท่ีไม่มีความน่าเช่ือถือซ่ึงในตอนน้ีความเช่ือแบบน้ันก็
ยังคงอยู่มาถึงปัจจุบันแต่ในความเป็นจริงแล้วตลาดรถมือสองนั้นไม่ได้มีความเลวร้ายเสมอไป จากในอดีตที่
ผู้บริโภคเจอรถมือสองสภาพไม่ดีมาจนถึงวันน้ีตลาดรถมือสองก็ได้มีการพัฒนาไปในทางที่ดีมากย่ิงขึ้น เม่ือเวลา
ผ่านไปผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์มือสองในทุกวันน้ีก็ได้ทําการคัดสรรแต่รถมือสองสภาพดีรวมถึงเพ่ิมความ
เช่ือม่ันให้กับผู้บริโภคด้วยบริการตรวจสอบสภาพรถมือสองก่อนขาย ทําให้ตลาดรถมือสองในปัจจุบันมีความ
โปร่งใสและสามารถเช่ือม่ันได้มากข้ึนและกระแสนิยมรถมือสองกําลังมาแรงคนส่วนใหญ่จึงหันมาเลือกซ้ือรถ
สองมากกว่ารถมือหน่ึง ซ่ึงสิ่งท่ีเห็นได้ชัดก็คือ ยอดจําหน่ายรถมือสองที่เพ่ิมขึ้น อาจจะเป็นผลพวงมาจากราคา
รถป้ายแดงท่ีถูกปรับราคาขายให้เพ่ิมขึ้นเพราะมีการปรับโครงสร้างภาษีสืบเน่ืองจากเศรษฐกิจที่ยังคงฝืดเคือง
ทําให้ยอดจองรถมือหน่ึงแปรผกผันมียอดขายท่ีน้อยลงอย่างเห็นได้ชัด เม่ือเทียบยอดจําหน่ายรถมือสองในงาน 
Bangkok Motor Show 2016 ท่ีมีจํานวน 32,571 คัน เม่ือเทียบกับงานมอเตอร์โชว์เม่ือปี 2015 ท่ีมีมากถึง 
37,027 คัน และเม่ือคิดเป็นเปอร์เซ็นต์แล้วยอดขายปีน้ีลดลงมากถึง 12% ด้วยกันตลาดรถยนต์มือสองโดย
เฉลี่ยแต่ละเดือนมียอดขายประมาณ 14,000 คัน มูลค่าเดือนละกว่า 4,000 ล้านบาท ราคาเฉลี่ยต่อคัน ๆ ละ 
260,000 บาท โดยสถิติมีผู้สนใจซ้ือรถยนต์มือสองสูงสุด 5 จังหวัด ได้แก่ กรุงเทพมหานครปริมณฑล       
ชลบุรี  เชียงใหม่ นครราชสีมาและระยอง (ฐานเศรษฐกิจ :7 Feb 2017)  รถยนต์ได้เข้ามามีบทบาทสําคัญต่อ
การดําเนินชีวิตประจําวันการทํางานและการประกอบธุรกิจท่ีช่วยอํานวยความสะดวกในการเดินทางให้กับ
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ประชาชนมากยิ่งขึ้นเพราะรถยนต์เป็นยานพาหนะที่ใช้ในการคมนาคมและการขนส่งทางบกที่สะดวกรวดเร็ว
ทําให้อุตสาหกรรมรถยนต์ในประเทศไทยมีการขยายตัวอย่างต่อเน่ือง ความต้องการรถยนต์ประเภทต่างๆ เพ่ือ
ใช้ในกิจกรรมทางธุรกิจและการเดินทางจึงเพ่ิมสูงขึ้น ทําให้ปริมาณการจําหน่ายเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองและ
รวดเร็วตลอดหลายปีท่ีผ่านมาจึงมีผู้ประกอบการหันมาทําธุรกิจเต็นท์รถมือสองกันเป็นจํานวนมาก จึงทําให้
การแข่งขันของธุรกิจตลาดรถยนต์มือสองจะเป็นการแข่งขันในเครือข่ายผู้ประกอบการรายย่อย ๆ จํานวนมาก 
ผู้ประกอบการเหล่าน้ีจึงได้ศึกษาและพัฒนาในด้านกลยุทธ์การขาย การบริการลูกค้า และการตลาดที่ใช้ในการ
แข่งขันกันมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของProduct รถยนต์และการบริการ ที่ไม่มีความแตกต่างกัน Price 
ราคาขาย เป็นราคาที่เหมือนๆกันกับเต็นท์อ่ืน Place ทําเลที่ต้ังหรือช่องทางการจัดจําหน่าย Promotion การ
ส่งเสริมการตลาดหรือการให้บริการหลังการขาย เงื่อนไขการให้สินเช่ือ ซ่ึงแต่ละส่วนประสมทางการตลาดจะ
เป็นแบบที่เหมือนกันไม่มีความแตกต่างผู้ประกอบการจําเป็นต้องพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือการขาย
รถยนต์มือสองจึงเป็นสิ่งสําคัญท่ีจะช่วยให้ผู้ประกอบธุรกิจจําหน่ายรถยนต์มือสองสามารถดําเนินธุรกิจให้
บรรลุผลตามเป้าหมายขององค์การที่วางไว้อย่างได้ผลและยังต้องเผชิญกับการแข่งขันอย่างรุนแรง อย่างไรก็
ตามกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว 
ได้แก่ กลยุทธ์การแข่งขันของพอร์ตเตอร์ (Porter Competitive Strategies) เป็นการลดต้นทุนในการจัดการ
ซ่ึงพิจารณาจากสภาพแวดล้อมภายนอกโดยเฉพาะคู่แข่งทางธุรกิจมาเป็นแนวทางในการลดต้นทุนทางการ
จัดการภายในองค์กร การสร้างความแตกต่างทําให้เกิดเป็นเอกลักษณ์ซ่ึงเป็นความได้เปรียบทางการแข่งขันทาง
ธุรกิจอาจเป็นความแตกต่างทางสินค้าและบริการ การมุ่งเน้นเฉพาะกลุ่มผู้นําหรือผู้บริหารจะต้องพิจารณา
เฉพาะกลุ่มที่มีส่วนเกี่ยวข้องทางธุรกิจเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจได้อย่างเต็มที่เพ่ือการ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน (สุพจน์ อินหว่างและกัญญามน อินหว่าง. 2558)   

ดังนั้นผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วจึงต้องปรับตัวและพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือให้ธุรกิจ
ก้าวไปข้างหน้าได้อย่างม่ันคง ซ่ึงในบรรดากลยุทธ์ต่างๆที่ผู้ประกอบการต้องนํามาใช้อย่างมีประสิทธิภาพต้อง
ขึ้นอยู่กับปัจจัยหลายอย่างซ่ึงถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์ท่ีสําคัญที่สุด จากสภาพดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยได้ตระหนักและ
เน้นความสําคัญท่ีจะศึกษาเรื่องที่ทําการวิจัยที่จะนําสู่การกําหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีจะได้นําไปใช้ประโยชน์ใน
การประกอบธุรกิจและเพ่ิมยอดขาย พันธมิตร เครือข่ายและเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรม
ผู้บริโภคในยุคปัจจุบันให้มีประสิทธิภาพต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.   เพ่ือศึกษาลักษณะที่ดีของผู้การประกอบการธุรกิจจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เ พ่ือศึกษาลักษณะกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีผู้บริโภคพึงพอใจ 
3. เ พ่ือเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือความได้เปรียบทางการแข่งขันของ

ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว 
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กรอบแนวความคิดในการทําการวิจัย 
 
กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 
 
 
 
ฃ 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ปัจจัยทางการตลาดท่ีควบคุมได้ กิจการจะต้องใช้ร่วมกันเพ่ือสนอง 

ความต้องการของตลาดเป้าหมาย คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย ระบบการจัดจําหน่าย การส่งเสริม 
การตลาดถือว่าเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่ ธุรกิจสามารถควบคุมได้ต้องใช้รวมกันทั้ง 4 อย่าง โดย
วัตถุประสงค์ท่ีใช้เพ่ือสนองความต้องการของลูกค้าตลาดเป้าหมายให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจซ่ึงประกอบด้วย 
ตัวสินค้า  ราคา การจัดจําหน่าย การแจกจ่ายตัวสินค้าและส่งเสริมการตลาด (Boone & Kurtz,1989, 9)  
ส่วนประสมการตลาดในสายตาผู้บริโภค (The 5Vs) ประกอบไปด้วย 1) คุณค่า (Value) สิ่งท่ีนํามาใช้ในการวัด
คุณค่า เช่น คุณภาพ ความพิเศษหรือความเป็นเอกลักษณ์ไม่สามารถหาท่ีไหนได้ข้อมูลทางด้านเทคนิคถูกต้อง
ตามความต้องการ คุณสมบัติหรือคุณภาพ ราคาค่าธรรมเนียมเหมาะสมหรือถูกกว่าท่ีอ่ืน สิ่งท่ีไม่สามารถหาที่

ด้านลักษณะที่ดีของผู้การประกอบการ 
1. ด้านการลงทุน 
2. ด้านทําเลที่ต้ัง 
3. ด้านประสบการณ์ 
4. ด้านเคร่ืองมือใช้ตรวจสอบรถยนต์ 
5. ด้านประเภทรถท่ีจําหน่าย 
 

กลยุทธ์ด้านส่วนประสมการตลาด 4P’s 
1. Product รถยนต์และบริการ 
2. Price ราคาจําหน่ายรถยนต์ 
3. Place ช่องทางการจําหน่ายรถยนต์ 
4. Promotion การส่งเสริมการขาย 

ด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
รถยนต์ใช้แล้ว 

1. ประเภทรถยนต์ 
2. การส่งเสริมการขาย 

3. คุณภาพรถยนต ์

4. การประหยัดนํ้ามัน 

5. การบริการก่อนและหลังการขาย 

กลยุทธ์ด้านความแตกต่าง 

1. ภาพลักษณ์ของเต็นท์จําหน่ายรถ 

2. รูปแบบของรถยนต์ท่ีจําหน่าย 

3. ช่องทางการนําเสนอข้อมูลข่าวสาร 

ด้านความสําเร็จของผู้ประกอบการจําหน่าย 
1. ยอดขายเพ่ิมขึ้น 
2. พันธมิตรและเครือข่าย 
3. ขยายสาขา 
4. ช่ือเสียงและความไว้วางใจ 

กลยุทธ์การตลาดเพื่อสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่าย

รถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร 



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ ปีท่ี 6 ฉบับท่ี 2 กรกฎาคม – ธันวาคม 2563     201 

อ่ืนได้ ช่ือเสียงผู้ขายมูลค่าอ่ืนทรัพยากรที่แตกต่าง หมายรวมถึง คุณค่าท่ีผู้บริโภคต้องการทั้งจากสินค้าและ
บริการหรือท้ังจากผู้จําหน่ายด้วย 2) ความสามารถในการเข้าถึง (Viability) เป็นเรื่องของความสามารถของ
ผู้ผลิตในการเสนอสินค้าและบริการสู่ผู้บริโภค ซ่ึงเป็นสิ่งที่ยากมากในการนําเสนอสินค้าหรือบริการให้เป็นที่
รู้จักอย่างท่ัวถึง ไม่เฉพาะเพียงความยุ่งยากในการเข้าถึง ยังมีปัจจัยอ่ืน เช่น ความเป็นอิสระในการเลือกสินค้า
และบริการของผู้บริโภคจากคู่แข่งท้ังทางตรงและทางอ้อมปัจจัยต่าง ๆ ท่ีผู้ประกอบการพิจารณา คือ           
ตราสินค้า ทางเลือก การซ้ือซํ้า ความเช่ือใจไว้ใจได้ หน้าที่การทํางาน การเข้าถึงผู้บริโภค การบริการ          
การจัดวาง ผลที่ได้รับความยากง่ายในการหาซ้ือ ระยะทางที่ต้ัง 3) ปริมาณ (Volume) เป็นเรื่องหน่ึงท่ียากใน
การจัดการให้มีสินค้าหรือบริการท่ีจะสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเพียงพอ ท้ังนี้เพราะว่าการท่ีจะ
เก็บสินค้าไว้มากก็จะเกิดต้นทุนในการเก็บทําให้ต้นทุนสูงขึ้นซ่ึงจะส่งผลต่อราคาและผลประกอบการ จึงเป็น
การยากท่ีจะจัดหาสินค้าหรือบริการให้เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค ซ่ึงการจัดการเรื่องปริมาณ
ประกอบไปด้วย ขนาด การทําซํ้าสามารถแยกได้ไม่เปลี่ยนแปลง ช้ินส่วนสํารองท่ีรองรับขนาดหีบห่อ หาง่าย 
การให้เครดิต การแสดงสินค้า  4) ความหลากหลาย (Variety) เป็นหัวใจที่จะกําหนดการซ้ือของผู้บริโภคซ่ึง
ประกอบไปด้วยสินค้าตามฤดูกาลอาณาเขตสินค้าพิเศษ ความแตกต่าง สถานการณ์สั่ง ข้อมูลสนับสนุนการ
บรรจุหีบห่อ การทดแทน เข้าไปถึงอาณาเขต การตรวจตราโดยผู้บริโภค การทดลองให้เห็น 5) ประโยชน์ใช้
สอย (Virtue) ผู้บริโภคมองข้อดีของผลิตภัณฑ์และบริการท่ีจะเสนอบริการที่ย่ังยืน ซ่ึงประกอบไปด้วยการ
บริการ การสนับสนุน ความชํานาญ สุภาพอ่อนโยน การจัดการความรู้ด้านผลิตภัณฑ์ การให้ข้อมูลด้านเทคนิค 
สนับสนุนการปฏิบัติการ มิตรภาพ Bennett, A.R. (1997). Marketing intelligence & planning. Bradford 
West Yorkshire: MCB UP  การประกอบธุรกิจผู้ประกอบการต้องการความสําเร็จในการทําธุรกิจจะต้องมีการ
การพัฒนาเครือข่ายทางธุรกิจจะสร้างความเปลี่ยนแปลงที่ทําให้ธุรกิจก้าวไปสู่การบริหารท่ีทันสมัยได้จากการ
เป็นธุรกิจที่ลอกเลียนแบบไปเป็นธุรกิจที่มีความชํานาญพิเศษมีความคิดสร้างสรรค์ และริเริ่มจากการเป็นธุรกิจ
ท่ีจ่ายค่าจ้างแรงงานต่ําไปสู่ธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพและคุณภาพสูง จากการทําธุรกิจท่ีเน้นการผลิตไปสู่ธุรกิจท่ี
เน้นการบริการ จากธุรกิจในครอบครัวไปสู่ธุรกิจท่ีมีการบริหารงานอย่างมืออาชีพ จาการเป็นธุรกิจท่ีอยู่โดด
เด่ียวไปสู่ธุรกิจที่มีการร่วมเครือข่ายดําเนินธุรกิจ (Strategic Business Alliances) ซ่ึงอาจเป็นรูปแบบครบ
วงจรของการใช้นวัตกรรมทางเทคโนโลยีเข้ามาดําเนินการหรือเป็นรูปแบบเฉพาะของเครือข่ายธุรกิจท่ีครบ
วงจรทางการตลาดหรือการประชาสัมพันธ์ รวมท้ังรูปแบบเครือข่ายภายในธุรกิจเดียวกันที่ดําเนินการแบบครบ
วงจรทางด้านให้ความสะดวกกับลูกค้าซ่ึงจะทําให้ได้ข้อเท็จจริงในการดําเนินการและแนวทางความสําเร็จของ
กลยุทธ์ทางธุรกิจท่ีเหมาะสมในอนาคต แนวคิดกลยุทธ์การตลาดการได้เปรียบเชิงกลยุทธ์ ซ่ึงจะประกอบเป็น
ลําดับของกลยุทธ์ภายในกิจการ โดยท่ีกลยุทธ์แต่ละระดับมีผลกระทบระหว่างกัน จึงต้องผสมผสานกันอย่าง
สอดคล้องเพ่ือการบรรลุเป้าหมายขององค์การโดยรวมอย่างไรก็ตามองค์การธุรกิจโดยท่ัวไปจะมีการใช้กลยุทธ์ 
3 ระดับ คือ ระดับท่ี 1) กลยุทธ์ระดับบริษัท (Corporate strategy) มุ่งพัฒนากลุ่มธุรกิจของบริษัทเพ่ือ
พิจารณาว่าบริษัทควรดําเนินธุรกิจอย่างไรบ้าง บริษัทควรจัดสรรทรัพยากรไปยังธุรกิจแต่ละอย่างอย่างไร 
(กัญญามน อินหว่าง, 2559)  1.1 กลยุทธ์การขยายตัว (Growth Strategy) 1.2 กลยุทธ์คงตัว (Stability 
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Strategy)  1.3 กลยุทธ์การหดตัว (Retrenchment Strategy) ระดับที่ 2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business 
strategy) มุ่งปรับปรุงฐานะการแข่งขันทางผลิตภัณฑ์ของบริษัทซ่ึงอยู่ในอุตสาหกรรมให้สูงขึ้น บริษัทจะ
รวมกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่คล้ายคลึงกันไว้ในหน่วยธุรกิจเชิงกลยุทธ์ (Strategic Business Unit หรือ SBU) เดียวกัน 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจของหน่วยเดียวกันจะพิจารณาถึงการเพ่ิมกําไรของการผลิตและการจัดจําหน่ายของ
ผลิตภัณฑ์ให้สูงขึ้น ระดับที่ 3) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function strategy) มุ่งการใช้ทรัพยากรของบริษัทให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด โดยแบ่งงานตามหน้าที่และจะมีการพัฒนากลยุทธ์ตามหน้าที่ เช่น กลยุทธ์การตลาด กล
ยุทธ์การเงิน กลยุทธ์ทางทรัพยากรมนุษย์ ซ่ึงต้องอยู่ภายใต้กลยุทธ์ระดับบริษัทและระดับหน่วยธุรกิจ 
(Wanichyada.W.A. & Kanyamom.I.N., 2018) พอร์เตอร์ (1980) เกี่ยวกับความได้เปรียบในเชิงแข่งขัน ช่ือ
ว่า Competitive Advantage ซ่ึงได้กล่าวไว้ว่า หากต้องการให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้แล้ว จะต้องใส่ใจในสิ่ง 
3 อย่างต่อไปน้ี 1) สร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือ สินค้าหรือบริการท่ีธุรกิจผลิตขึ้นมาน้ัน จะต้องมี
ความแตกต่างที่อาจจะไม่สามารถหาได้จากสินค้าท่ัวไปของผู้อ่ืนหรือมีการเพ่ิมศักยภาพหรือประสิทธิภาพของ
ผลิตภัณฑ์ จนทําให้สามารถต้ังราคาขายท่ีแพงกว่าคู่แข่งได้ 2) การมีต้นทุนการผลิตที่ตํ่า (Cost Leadership) 
หากธุรกิจมีต้นทุนท่ีตํ่าแล้ว ก็ย่อมจะดํารงอยู่ในตลาดการแข่งขันได้แม้ว่าจะมี Profit Margin ท่ีตํ่าซ่ึงลักษณะ
เช่นน้ีจะทําให้คู่แข่งอ่ืนไม่อยากที่จะเข้ามาแข่งขันด้วย 3) การเจาะจงในตลาด (Focus) คือการที่ธุรกิจมุ่งเน้น
ผลิตสินค้าหรือบริการให้กับตลาดเฉพาะส่วนอาจจะเรียกว่าเป็นตลาดเฉพาะส่วน (Niche Market) ก็ได้ด้วย
สินค้าและบริการท่ีมีลักษณะเฉพาะแล้วจะทําให้สามารถต้ังราคาขายได้สูง เน่ืองจากลูกค้าจําเป็นต้องซ้ือจาก
ธุรกิจน้ันและไม่ต้องการเสี่ยงท่ีจะซ้ือจากผู้อ่ืนอีก 

 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) วิธีการ
เข้าถึงข้อมูลและเก็บรวบรวมข้อมูลแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 1)  การเก็บรวบรวมข้อมูลด้านเอกสาร (Review 
Data) โดยการเก็บรวบรวมแบบค้นคว้าข้อมูลทุติยภู มิ (Secondary Data) จากคู่ มือและตําราเรียน 
วิทยานิพนธ์ภาคนิพนธ์ วารสาร บทความงานวิจัยต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับเรื่องกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร ในแหล่งค้นคว้าของ
มหาวิทยาลัยต่างๆและศึกษาจากสื่ออิเล็คทรอนิคส ์เพ่ือใช้เป็นข้อมูลเบ้ืองต้นเพ่ือสนับสนุนหรือเป็นแนวทางใน
การศึกษาข้อมูล 2) การเก็บข้อมูลภาคสนาม (Field Data) ผู้วิจัยใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth 
Interview) กับผู้ให้ข้อมูลสําคัญ โดยการใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Struction Interview : 
SSI) ลักษณะการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ โดยการกําหนดคําถามปลายเปิดแบ่งออกเป็นประเด็นๆให้
ครอบคลุมและสอดคล้องกับเรื่องท่ีทําวิจัยที่จะทําให้ได้ข้อมูลมาวิเคราะห์ปัญหาและนําไปสู่การทําวิจัย ได้แก่ 
ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วที่จดทะเบียนนิติบุคคลและจดทะเบียนพาณิชย์ ผู้บริโภคท่ีซ้ือรถยนต์ใช้
แล้วและผู้เชียวชาญด้านรถยนต์ใช้แล้ว ผู้วิจัยได้ทําการนัดหมาย วัน เวลาและสถานที่ ท่ีจะใช้สัมภาษณ์ไปยัง
ผู้ให้ข้อมูลสําคัญเพ่ือขอสัมภาษณ์ไม่เป็นทางการแบบเจาะลึกและได้รับการอนุญาตให้เข้าสัมภาษณ์ตามวัน
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เวลาและสถานท่ีที่นัดสัมภาษณ์ ผู้วิจัยแจ้งวัตถุประสงค์ในการสัมภาษณ์และขออนุญาตจดบันทึกข้อมูลใน
ประเด็นท่ีสําคัญ ๆ เม่ือสัมภาษณ์สิ้นสุดลง และผู้วิจัยได้ขออนุญาตกลับมาขอข้อมูลเพ่ิมเติมเพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ี
ครบถ้วน เม่ือสัมภาษณ์เสร็จในแต่ละวันผู้วิจัยจะกลับมาถอดข้อมูลที่สัมภาษณ์เพ่ือทําการตรวจสอบข้อมูลให้
ถูกต้องครบถ้วนเพ่ือนําไปทําการศึกษาเพ่ิมเติมในการสัมภาษณ์ในครั้งต่อไป (กัญญามน อินหว่าง, 2018) 

 
สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทําการศึกษาลักษณะท่ีดีของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขต
กรุงเทพมหานคร ศึกษากลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร  

วัตถุประสงค์ข้อที่ 1) ข้อมูลด้านลักษณะท่ีดีของผู้ประกอบธุรกิจรถยนต์ใช้แล้ว ผู้วิจัยทําการศึกษากับ
ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 10 ราย โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม         
15 ราย พบว่า 1.1) การประกอบธุรกิจจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วมานานก่ีปี ท่านมีประสบการณ์ในการประกอบ
ธุรกิจน้ีมาแล้วกี่ปีและท่านมีวิธีการเลือกทําเลของเต็นท์จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วอย่างไร โดยส่วนมากจะ
ดําเนินการทางด้านธุรกิจจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วมานานต้ังแต่ 7- 10 ปี จากประสบการณ์โดยมีประสบการณ์
และมีทักษะความรู้ด้านรถยนต์ใช้แล้วหรือรถยนต์มือสองที่มีมาไม่น้อยกว่า 3 – 5 ปี การเลือกทําเลท่ีต้ังของ
เต็นท์จําหน่ายจะเป็นแหล่งใกล้ชุมชนหรือบริเวณที่มีเต็นท์จําหน่ายอยู่แล้ว 1.2) การทําธุรกิจจําหน่ายรถยนต์
ใช้แล้วท่านต้องใช้เงินทุนอย่างไรและประเภทของรถยนต์ใช้แล้วท่ีจําหน่ายอยู่มีอะไรบ้าง ผู้ประกอบการจะ
ติดต่อกับสถาบันการเงินและแหล่งเงินทุนต่างๆ เพ่ือให้เข้ามาเป็นพันธมิตรในการลงทุนดําเนินกิจการ ส่วน
จํานวนเงินนั้นจะอยู่ท่ีประมาณ 3-5 ล้านขึ้นไป ประเภทรถยนต์ใช้แล้วท่ีจําหน่ายส่วนมากจะเป็นรถนั่งส่วน
บุคคลไม่เกิน 7 ท่ีน่ังหรือท่ีเรียกว่า รถเก๋ง ขนาดต้ังแต่ 1500 cc ถึง 2500 cc และรถบรรทุก 4 ล้อหรือรถ
กระบะหรือรถปิคอัพที่มีท้ังแบบ 2 และ 4 ประตู ขนาดบรรทุกต้ังแต่ 2500 cc ถึง 3000 cc และรถครอบครัว
เอนกประสงค์ SUV ซ่ึงเป็นรถที่นิยมในกลุ่มท่ีมีครอบครัวขนาดกลาง ย่ีห้อรถยนต์ใช้แล้วท่ีจําหน่ายส่วนมากจะ
เป็นรถญ่ีปุ่น ได้แก่ TOYOTA  HONDA  MITSUBISHI และ NISSAN ส่วนรถยุโรป ได้แก่ CHAVROLET, FORD  
ซ่ึงจะมีจําหน่ายทุกรุ่นท่ีทันสมัยหรือไม่ตกรุ่น 1.3) ท่านมีวิธีการตรวจสอบหรือวิธีการดูรถยนต์หรือวิธีการเลือก
ซ้ือรถยนต์ใช้แล้วเข้ามาจําหน่ายอย่างไร การตรวจสอบรถก่อนนํามาจําหน่ายจะต้องดูท่ีรอยตะเข็บบริเวณ
กระโปรงหน้ารถหรือห้องเครื่องเพ่ือดูล่องรอยการชนหนักหรืออุบัติเหตุหนักหรือรถควํ่าหรือรถจมนํ้า          
ส่วนเครื่องมือและอุปกรณ์ในการตรวจสอบจะเป็นเครื่องมือท่ีนํามาใช้ในการตรวจสอบรถที่ใช้ระบบไฟฟ้าใน
การควบคุมรถโดยเครื่องมือหรืออุปกรณ์จะตรวจสอบว่ารถคันนั้น ๆ มีอะไรชํารุดเสียหายในส่วนใด ต้ังแต่การ
ตรวจสอบระบบเครื่องยนต์หรือระบบการขับเคล่ือนต่าง ๆ ของรถคันนั้น ด้านลักษณะท่ีดีและความสําเร็จของ
ผู้ประกอบการ ด้านการเพ่ิมยอดขายรถยนต์ใช้แล้ว ผู้ประกอบการได้มีการคัดเลือกรถยนต์ใช้แล้วที่มีคุณภาพ 
มีความแตกต่างและราคาขายไม่สูงรวมถึงมีการบริการหลังการขายท่ีดี จึงเป็นสิ่งท่ีทําผู้บริโภคเกิดความม่ันใจ
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ในตัดสินใจซ้ือ ความสําเร็จของผู้ประกอบการด้านการสร้างพันธมิตรท่ีอาจจะเป็นสถาบันการเงินท่ีเข้ามา
ช่วยเหลือในการประกอบการและเครือข่ายท่ีต้องดําเนินธุรกิจไปในแนวทางเดียวกันด้วยการให้บริการผู้บริโภค
ให้เกิดความประทับใจและสร้างความม่ันใจในคุณภาพของรถยนต์ใช้แล้วอีกท้ังยังให้ความช่วยเหลือกันเวลาเกิด
ปัญหา 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 2) ข้อมูลด้านกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีผู้บริโภคพึงพอใจ พบว่า 2.1 ท่านมีวิธีการเลือกซ้ือรถยนต์ใช้แล้วอย่างไรและเป็นรถประเภท
ไหนย่ีห้อ รุ่นและราคารถยนต์ใช้แล้วเป็นอย่างไร ความต้องการใช้รถยนต์ของผู้บริโภคในปัจจุบัน ลูกค้าส่วน
ใหญ่จะซ้ือรถ Toyota กับ Honda เพราะประหยัดนํ้ามัน อะไหล่ไม่แพงหาง่ายและราคาโดยเฉล่ียราคา
ประมาณเฉล่ีย 250,000 บาทข้ึนไปแต่ไม่เกิน 350,000 บาท 2.2 ท่านคิดว่าการส่งเสริมการขายกับการบริการ
ก่อนและหลังการขายมีส่วนในการทําให้ตัดสินใจซ้ือรถยนต์ใช้แล้วหรือไม่ ลูกค้าส่วนใหญ่จะสนใจเกี่ยวกับการ
ส่งเสริมการขายมีส่วนสําคัญท่ีสามารถทําให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซ้ือได้ในระดับหน่ึง ได้แก่ ฟรีเงินดาวน์หรือ
ใช้เงินออกรถน้อยระยะเวลาในการผ่อนชําระนาน ดอกเบ้ียท่ีตํ่า การบริการก่อนและหลังการขายทําให้
ผู้บริโภคเกิดความเช่ือม่ันในคุณภาพของรถยนต์ใช้แล้วจึงจําเป็นท่ีจะต้องให้เต็นท์จําหน่ายมีการรับประกันและ
การบริการหลังการขาย 2.3 การสืบค้นหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจซ้ือรถได้อย่างไร ปัจจุบันผู้บริโภค
สามารถหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ใช้แล้วได้หลากหลายช่องทางได้แก่ Website ของเต็นท์
ท่ีลงเผยแพร่ไว้ , Web one 2 car ซ่ึงเป็นช่องทางที่สามารถอํานวยความสะดวกด้านข้อมูลเบ้ืองต้นให้กับ
ผู้บริโภคและข้อมูลที่ได้น้ันจะเป็นข้อมูลที่เช่ือถือได้และสามารถนําไปประกอบการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ใช้
แล้วได้เป็นอย่างดีหรือเพ่ือนหรือญาติที่สนิทแนะนําให้มาซ้ือ 2.4 ท่านคิดว่าเต็นท์จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วควรมี
การพัฒนาด้านไหนบ้าง จากข้อมูลด้านคุณภาพรถต้องมีสภาพดีพร้อมใช้และรุ่นใหม่ๆ ด้านการต้อนรับหรือการ
บริการต้องมาก่อนเป็นอันดับแรกเพราะพนักงานขายหรือพนักงานต้อนรับจะเป็นคนที่ได้เจอกับลูกค้าก่อน 
ดังน้ันจึงควรที่จะมีบุคลิกภาพที่ดี มีความรู้ทักษะเกี่ยวกับรถยนต์ทุกรุ่นและพร้อมท่ีจะต้อนรับและตอบคําถาม
กลับลูกค้าทุกคนด้วยใบหน้าย้ิมแย้มพูดจาสุภาพอ่อนน้อมแต่งการเรียบร้อยถ้าเป็นชุดฟอร์มย่ิงดี เรื่องการ
แนะนําเกี่ยวกับรถของพนักงานขาย ควรอบรมพนักงานขายให้รู้จักวิธีการพูดท่ีกระชับและพูดในรายละเอียด
ต่าง ๆ ให้ครบถ้วนรวมถึงวิธีการหรือขั้นตอนการส่งมอบรถให้กับลูกค้าด้วยและเรื่องท่ีสําคัญคือการเตรียม
เอกสารทําสัญญาเช่าซ้ือพนักงานขายควรบอกกับลูกค้าให้จัดเตรียมเอกสารอะไรบ้างเพ่ือจะได้รวดเร็วครบถ้วน
ตอนทําสัญญา 

วัตถุประสงค์ข้อที่ 3) แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของ
ผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 3.1 เต็นท์จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วใน
ปัจจุบันนิยมใช้กลยุทธ์อะไรในการสร้างแรงจูงใจให้กับผู้บริโภค กลยุทธ์ท่ีใช้กันในปัจจุบันจะเป็นการจัด
Promotion แบบเงินดาวน์น้อยดอกเบ้ียตํ่าผ่อนนาน บางเต็นท์ใช้แบบเงินออกรถน้อยผ่อนนานหรืออาจจะไม่
ต้องใช้คนค้ําประกันในการเช่าซ้ือ 3.2 กลยุทธ์ในการขายสามารถกระตุ้นยอดขายได้หรือไม่ กลยุทธ์ที่เต็นท์
จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วกระตุ้นยอดขายด้วยการส่งเสริมการขายและมีการรับประกันหลังการขายให้กับลูกค้า
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นาน 3-4 เดือน 3.3 การเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารหรือช่องทางการจัดจําหน่ายท่านคิดว่ายังต้องพัฒนาหรือไม่
อย่างไร ผู้ประกอบการใช้กันจะเป็นการสร้าง Web Site ของผู้ประกอบการจําหน่ายเองเพ่ือประชาสัมพันธ์
เรื่องราวต่าง ๆ ให้กับผู้บริโภคที่เข้ามาเปิดดูให้ทราบความเคลื่อนไหวและการส่งเสริมการขายของทางเต็นท์ซ่ึง
เป็นส่วนหน่ึงในการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์ใช้แล้ว ช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้ประกอบการจะใช้แนวของ 
Web One 2 Car ในการลงประชาสัมพันธ์รายละเอียดข้อมูลของรถยนต์ใช้แล้วที่ทางผู้ประกอบการต้องการ
จําหน่ายเพื่อให้ผู้บริโภคได้ใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจเบ้ืองต้น 3.4 กลยุทธ์ในการขายรถยนต์ใช้แล้วท่ี
ผู้ประกอบการใช้กันอยู่ท่านคิดว่าควรมีการพัฒนากลยุทธ์เพ่ิมเติมในด้านใดบ้าง เพ่ือเป็นการสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว กลยุทธ์ท่ีเต็นท์จําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วท่ีใช้
อยู่จะเป็นส่วนประสมการตลาด 4Ps ซ่ึงพัฒนาเป็นกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 7Ps โดยเฉพาะการพัฒนากล
ยุทธ์ในด้านของการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารให้ทันสมัยมากขึ้น ด้านสภาพแวดล้อมของเต็นท์จําหน่าย ควรพัฒนา
ให้ดูทันสมัย สะอาดปลอดภัย ด้านการบริการผู้ประกอบการควรพัฒนาบุคลากรหรือพนักงานขายให้มีทักษะใน
เรื่องของรถยนต์ให้มากข้ึนเพ่ือการตอบข้อซักถามของผู้บริโภคในเรื่องของรถยนต์และบุคลิกภาพของพนักงาน
ขายต้องดูสุภาพเรียบร้อยทั้งการแต่งกายรวมถึงกิริยามารยาท 

 
อภิปรายผล 

งานวิจัยกลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์
ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยท่ีค้นพบสามารถอธิบายตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยได้ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 1) ลักษณะท่ีดีของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้ประกอบการส่วนมากก่อนจะมาประกอบธุรกิจจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วจะต้องใช้เวลา 7-10 ปี โดยมี
ประสบการณ์ 3-5 ปีก่อนมาเปิดกิจการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว การลงทุนหรือใช้เงินจํานวนมากจึงจําเป็นต้อง
หาแหล่งทุนเพ่ือให้เข้ามาสนับสนุน ด้านทําเลท่ีต้ังผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาท่ีต้ังซ่ึงโดยส่วนมากจะหา
แหล่งที่เป็นศูนย์รวมเต็นท์รถยนต์ใช้แล้ว ประเภทรถยนต์ใช้แล้วท่ีจําหน่ายส่วนมากจะเป็นรถนั่งส่วนบุคคลไม่
เกิน 7 ท่ีน่ังหรือที่เรียกว่า รถเก๋ง ขนาดต้ังแต่ 1500 cc ถึง 2500 cc ซ่ึงสอดคล้องกับพรนภา เป่ียมไชย       
สุภาพร คูพิมายและสุกัญญา อนุกานนท์ (2558) วัดความสําเร็จของผู้ประกอบการจากการเจริญเติบโตของ
กิจการและความพึง พอใจ ความม่ันคงในการประกอบธุรกิจ ความพึงพอใจของลูกค้าต่อสินค้า จํานวนลูกค้าใน
ปีปัจจุบันเม่ือเปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมาและอัตราร้อยละของความสําเร็จในการทําธุรกิจสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ภัคชุดา อําไพพรรณ (2559) ได้ทําวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสื่อสารเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ของสํานักงาน
คณะกรรมการกํากับกิจการพลังงานต่อสื่อมวลชน วัตถุประสงค์ในการวิจัย เพ่ือศึกษาการใช้กลยุทธ์การสื่อสาร
ของสํานักงานคณะกรรมการกํากับกิจการพลังงานต่อสื่อมวลชนทางภาพลักษณ์ของสํานักงานคณะกรรมการ
กํากับกิจการพลังงานต่อสื่อมวลชน ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การสื่อสารของสํานักงานคณะกรรมการกํากับ
กิจการพลังงานต่อสื่อมวลชนเน้นการตอกยํ้าผ่านสื่อต่าง ๆ ได้แก่ สื่อสิ่งพิมพ์ สื่อโทรทัศน์และสื่อวิทยุ 
สอดคล้องกับชัยวิชญ์ ม่วงหมี (2559) พบว่าคุณลักษณะผู้บริหารท่ีมีภาวะผู้นํา มีทัศนคติและมีประสบการณ์
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จะส่งผลให้ธุรกิจประสบความสําเร็จและสอดคล้องกับ Kotlor & Aemstrong (2009) ท่ีกล่าวว่าภาวะผู้นํา 
ทัศนคติและประสบการณ์ทําให้ผู้บริหารมีคุณลักษณะท่ีส่งผลให้ธุรกิจประสบผลสําเร็จและยังสอดคล้องกับ
งานวิจัยของธัมมะทินนา ศรีสุพรรณ สุจินดา เจียมศรีพงษ์และชาตรี ปรีดาอนันทสุข (2557) วัดความสําเร็จ
ของการดําเนินงานจากอัตราการเติบโตของกําไร อัตราผลตอบแทนของทรัพย์สิน ส่วนแบ่งทางทางการตลาด
และคุณภาพของสินค้าและบริการ 2) ลักษณะกลยุทธ์การตลาดของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้วใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีผู้บริโภคพึงพอใจ พบว่า การส่งเสริมการขายด้วยการให้เงื่อนไขฟรีเงินดาวน์หรือให้
ลูกค้าใช้เงินออกรถน้อย ดอกเบ้ียตํ่า ระยะเวลาในการผ่อนชําระนานซ่ึงเงื่อนไขเหล่าน้ีลูกค้าท่ีสนใจท่ีจะซ้ือ
รถยนต์ใช้แล้วและกรณีท่ีลูกค้าติดแบล็คลิส (Blacklist) สามารถซ้ือรถได้และมีการรับประกันหลังการขายนาน
เพ่ือให้ลูกค้าสบายใจ สอดคล้องกับงานวิจัยของ โสภณ สุดสาหร่าย (2555) ศึกษาเรื่องปัจจัยการเลือกเข้า
ศูนย์บริการรถยนต์ท่ีไม่เป็นผู้แทนจําหน่ายของผู้ใช้รถยนต์เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผลการวิจัย
พบว่า ส่วนใหญ่มีการให้ความสนใจด้านของคุณภาพการให้บริการ การแนะนํา ข้อมูลจากพนักงาน ขั้นตอน
การให้บริการ สภาพแวดล้อมโดยรวม ราคาที่เหมาะสม การส่งเสริมการตลาดที่น่าสนใจ ช่องทางการจัด
จําหน่าย คุณภาพของสินค้าต่างๆและความรวดเร็วของการให้บริการ ซ่ึงปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันน้ีส่วน
ใหญ่จะมีผลต่อการเลือกเข้าศูนย์บริการรถยนต์ท่ีไม่เป็นผู้แทนจําหน่ายของผู้ใช้รถยนต์ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลแตกต่างกัน ยกเว้น เพศ อาชีพ และรายได้ ส่วนทางด้านคุณภาพการบริการ พบว่า                    
มีความสัมพันธ์กันกับการเลือกเข้าศูนย์บริการรถยนต์ท่ีไม่เป็นผู้แทนจําหน่ายของผู้ใช้รถยนต์ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลและยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไตรรัตน์ ยืนยง (2557) ปัจจัยการตลาดรถมือ
สองในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งน้ีมุ่งเพ่ือศึกษาปัจจัยการตลาดที่รถมือสองของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร  
พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 26– 35 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท ปัจจัยการตลาดโดยรวมและรายด้านทุกด้าน
อยู่ในระดับมาก ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากท่ีสุด พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถมือสอง พบว่า 
ผู้บริโภคใช้ระยะเวลาในการตัดสินในซ้ือรถมือสองมากท่ีสุด 4 เดือน และน้อยท่ีสุด 1 เดือน ผู้บริโภคได้ทําการ
เก็บรวบรวมข้อมูลจากเต็นท์ขายรถมือสองเพ่ือตัดสินใจซ้ือรถมือสองมากท่ีสุด 6 เต็นท์ และน้อยท่ีสุด 1 เต็นท์ 
ถ้ามีบุคคลใกล้ชิดหรือบุคคลท่ีรู้จักต้องการซ้ือรถมือสองจะแนะนําให้เขาซ้ือรถมือสองจากเต็นท์นี้ ย่ีห้อของรถ
มือสองที่ซ้ือมากที่สุดคือโตโยต้า สอดคล้องกับ Kotlor & Aemstrong (2009) เกี่ยวกับการวางแผนธุรกิจท่ีมี
ประสิทธิภาพโดยเน้นที่การวางแผนการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่ายและการส่งเสริม
การตลาดจะส่งผลให้ธุรกิจประสบความสําเร็จสอดคล้องกับ Mathieu & Adjmu (2016) พบว่าการเป็นมิตร
ต่อสิ่งแวดล้อมการเพ่ิมขึ้นของราคานํ้ามันเช้ือเพลิงผลของการประหยัดการใช้งานและช่ือเสียงของแบรนด์มีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์และสอดคล้องกับ Karunanyake & Wanninayake (2015) พบว่าปัจจัยท่ีมี
ผลกระทบอย่างมีนัยสําคัญต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ ได้แก่ การรับรู้ด้านราคา อิทธิพลทางสังคม     
การรับรู้ความเสี่ยงด้านนวัตกรรมและเทคโนโลยี  3) การพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือสร้างความได้เปรียบ
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ทางการแข่งขันของผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์ใช้แล้ว ท่ีผ่านมาผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาด 4Ps (Product Price Place Promotion) ซ่ึงพัฒนากลยุทธ์การตลาดเป็น 7Ps (Product Price 
Place Promotion People Process Physical Evidence) โดยเน้นด้านการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารให้ทันสมัยมากขึ้น 
ด้านสภาพแวดล้อมของเต็นท์จําหน่ายควรพัฒนาให้ดูทันสมัย สะอาดปลอดภัย ด้านการบริการควรพัฒนา
บุคลากรหรือพนักงานขายให้มีทักษะในเรื่องของรถยนต์ให้มากขึ้นเพ่ือการตอบข้อซักถามของผู้บริโภคในเรื่อง
ของรถยนต์และบุคลิกภาพของพนักงานขายต้องดูสุภาพเรียบร้อยทั้งการแต่งการต้องดูดีสะอาดรวมถึง
กิริยามารยาท สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler & Armstrong (2009) กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน จะต้องตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคด้วยกิจกรรมการสร้างความพึงพอใจของ
ลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย ส่งเสริมการตลาด สอดคล้องกับงานวิจัย Christopher, 
Low, Rory, and Effie (2011) ได้ศึกษาการพัฒนาและการตลาดที่ย่ังยืน โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือให้บรรลุความ
ย่ังยืนของธุรกิจอ่ืน ๆ ที่ได้รับการพัฒนา การให้บริการของความย่ังยืนเพ่ือสร้างความแตกต่างด้านการตลาด
บริการและการขนส่งขององค์กรและคนอ่ืน ๆ และเพ่ือพิจารณาข้อจํากัดและอุปสรรคพร้อมกับโอกาสในตลาด
บริการความย่ังยืนในประเทศที่พัฒนาแล้วและกําลังพัฒนา ในการวิจัยครั้งนี้ใช้การตลาด 4Ps แล้วยังเพ่ิม
บุคลากร สภาพแวดล้มทางกายภาพและกระบวนการ เพ่ือให้การวิจัยมีประสิทธิภาพมากขึ้น ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้บริหารมีส่วนสําคัญมากในการพัฒนาการตลาดที่ยั่งยืน จะต้องมีประสบการณ์การเรียนรู้ความต้องการของ
ลูกค้าเป็นอย่างดี การสร้างความแตกต่างมีส่วนสําคัญท่ีทําให้การตลาดมีรูปแบบที่ย่ังยืน บุคลากรมีส่วนสําคัญ
ท่ีทําให้การตลาดมีความย่ังยืนจากการฝึกอบรมและการศึกษาเพ่ิมเติมทําให้บุคลากรมีความเชียวชาญเฉพาะ
ด้านและเป็นเครื่องมือท่ีจะใช้ในการแข่งขันได้อย่างมีประสิทธิภาพมากที่สุด สอดคล้องกับแนวคิดของ อนิวัช 
แก้วจํานง (2555) กล่าวว่าองค์การที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วจะสามารถ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันได้มากกว่าเป็นการสร้างการตอบสนองความต้องการของลูกค้า สอดคล้อง
กับ สุธีรา อะทะวงษา (2556) ศึกษาวิจัยเรื่องคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการและลักษณะของสถาน
ประกอบการที่มีผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของประเทศไทย พบว่า
ผู้ประกอบการมีความพยายามพัฒนารูปแบบสินค้าและบริการของตนเองให้มีรูปแบบใหม่และมีคุณภาพที่ดี จึง
ต้องอาศัยประสบการณ์ของตนเองรวมถึงการแสวงหาความรู้ใหม่ ๆ เพ่ือนํามาปรับใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อการ
ดําเนินธุรกิจเพราะปัจจุบันมีการแข่งขันสูง ผู้ประกอบการจึงต้องพัฒนาตนเองและสินค้าและบริการเพ่ือความ
อยู่รอดของธุรกิจและยังสอดคล้องกับ พนิดา สัตโยภาส (2556) ในงานวิจัยพบว่า ภาวการณ์ประกอบการมี
อิทธิพลทางตรงต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน ปัจจัยของภาวการณ์ประกอบการ ความกล้าเสี่ยง การสรรหา
ปัจจัยการผลิต การสร้างนวัตกรรม จะทําให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขันและได้รับผลตอบแทนทาง
การเงินที่มีผลต่อการประกอบการขององค์การ 
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ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งนี ้
ผู้ประกอบการควรใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 1) Product สินค้าและบริการ ในท่ีนี้

หมายถึงรถยนต์ใช้แล้ว ผู้ประกอบการสามารถจัดหารถที่มีคุณภาพ มีสภาพและคุณภาพท่ีดีพร้อมใช้งานมาเพ่ือ
จําหน่ายให้กับลูกค้าและสร้างความแตกต่างของรถยนต์ใช้แล้วท่ีจําหน่ายอยู่ให้เกิดความแตกต่างจากเต็นท์อ่ืน 
2) Price ราคาขายรถยนต์ใช้แล้ว ต้องขายรถยนต์ใช้แล้วในราคาท่ีเหมาะสมกับสภาพตลาดและสภาพรถ รุ่น    
ปีพ.ศ.ของรถ ไม่โก่งราคาให้สูงกว่าท้องตลาด 3) Place ช่องทางการจัดจําหน่าย ควรพัฒนาช่องทางการ
สื่อสารกับผู้บริโภคที่ทันสมัยโดยการใช้ QR Code ในการเก็บข้อมูลของรถยนต์ใช้แล้วเพ่ือให้ผู้บริโภคได้หา
ข้อมูลได้สะดวกมากข้ึน 4) Promotion การส่งเสริมการขายต้องพิจารณาใช้การส่งเสริมการขายหรือ 
Promotion ในแต่ละช่วงเวลาที่เหมาะสมโดยอาจจัดการลดราคาขายหรือลดราคาเงินดาวน์หรืออาจจัดในเรื่อง
ของฟรีเงินดาวน์และระยะเวลาการผ่อนนานขึ้น 5) People พนักงานขายหรือบริการ ต้องจัดการฝึกอบรม
พนักงานขายหรือบริการให้มีศักยภาพในเรื่องของข้อมูลรถยนต์และการให้บริการให้สูงขึ้นเพ่ือตอบคําถามและ
ให้บริการลูกค้ารวมถึงการพัฒนาบุคลิกภาพของพนักงานในทุกด้าน 6) Process กระบวนการหรือขั้นตอนการ
ขายรถยนต์ใช้แล้ว ต้องลดขั้นตอนการซ้ือขายเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบายและง่ายในการเตรียมเอกสาร
ในการเช่าซ้ือ 7) Physical Evidence สภาพแวดล้อมท้ังภายในและภายนอกของสถานประกอบการ ต้อง
พัฒนาสภาพแวดล้อมหรือภูมิทัศน์ท้ังภายนอกและภายในของสถานประกอบการเพ่ือให้ผู้บริโภคที่เข้ามาเลือก
ซ้ือรถเกิดความประทับใจและรู้สกึปลอดภัยและม่ันใจ  
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