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บทคัดย่อ 
 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์
มือสองของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี (2) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ กับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี  (3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และ
เทคนิคในการสื่อสารโน้มน้าวใจที่เหมาะสมของผู้ประกอบการกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้าใน
เขตจังหวัดชลบุรี (4) เพ่ือเสนอแนะแนวทางการใช้กลยุทธ์และเทคนิคการส่ือสารท่ีเหมาะสม อันก่อให้เกิด
ประสิทธิผลในการประกอบธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง เขตจังหวัดชลบุรี   
 เครื่องมือท่ีใช้คือ แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างได้แก่ ลูกค้าท่ีอยู่ในเขตจังหวัดชลบุรี 600 คน           
การวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบค่าไคสแควร์ 
 ผลการศึกษาพบว่า  
 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ พบว่าเป็นเพศชายและเพศหญิง
จํานวนเท่ากัน ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-30,000 บาท อายุ 21-30 ปี ประกอบ
อาชีพธุรกิจส่วนตัว สถานภาพสมรสแล้ว มีบุตร 2 คน มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน และต้องการซ้ือ
รถเก๋ง ย่ีห้อ Honda 
 ผลการศึกษาข้อมูลการวัดระดับความคิดเห็นของปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด และการวัด
ระดับความคิดเห็นท่ีมีต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
พบว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก ได้แก่ ช่องทางการจัดจําหน่าย ราคา ส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์ และ
พบว่ามีระดับความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือมาก ได้แก่ ด้านการตัดสินใจซ้ือ ด้านตระหนักถึงความ
ต้องการ ด้านประเมินทางเลือก ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร  
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 ผลการศึกษากลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการเลือกรถยนต์มือสองผ่าน
เต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี พบว่ามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาก ได้แก่ มีการเสนอเงื่อนไขและ
โปรโมช่ันให้เลือกหลากหลาย บุคลิกภาพพนักงานขาย ช้ีแนะให้การบริการหลังการขาย และพบว่ามีระดับ
ความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือมาก ได้แก่ ด้านการตัดสินใจซ้ือ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร ด้าน
การประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซ้ือ 
 
คําสําคัญ: พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์  เต็นท์รถมือสอง  จังหวัดชลบุรี 
 
Abstract 
 The purpose of this study were to (1 ) study factors Influencing car buying behavior. 
(2 ) to study the relationship between personal factors, gender, and car buying behavior of 
customers in Chonburi Province (3) to study the relationship between strategies and techniques 
in persuasive communication. Appropriate of the operator. The customers' choice behavior 
in Chonburi province (4) to provide guidance on the use of appropriate communication strategies 
and techniques.  
 The instrument used was a questionnaire. Customers in Chonburi Province 600 persons 
Data were analyzed by percentage, mean, standard deviation, and chi-square test. 
 The study indicated that 
 Most respondents' personal data that. The number of males and females was the 
same with Bachelor's Degree Average monthly income 15,001 - 30,000 Baht, age 21-30 years 
old, amd Married couple past 4-5 family members and wanted to buy a Honda sedan. 
 The results of the study of the opinion measurement of the factors of marketing 
ingredients and to measure the level of opinions on car buying behavior through a used car 
tent of customers in Chonburi Province found that they had a great influence on decision 
making, including distribution channels, marketing promotion prices products and found that 
there was the high level of opinion on buying behavior. Such as purchasing decisions, 
awareness of the need, and evaluating options Information search. 
 The results of the study of strategies and communication techniques suitable for the 
behavior of choosing a used car through a used car tent of a customer in Chonburi Province 
were found to have a great influence on decision making, including there were various terms 
and promotions to choose from, personality of salesperson, instructed after-sales service, 
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and also found that there was the high level of opinion on buying decision behavior, such as 
purchasing decision, information search, evaluation, purchasing decision options. 
 
Keywords: Car buying behavior, used car tents, Chonburi Province 
 
ความสําคัญของปัญหาของการวิจัย 
 ปัจจุบันรถยนต์ได้เข้ามามีบทบาทต่อการดํารงชีวิตเป็นอย่างมาก รถยนต์ได้ถูกนํามาใช้เพ่ืออํานวย
ความสะดวกและใช้ประโยชน์ต่าง ๆ ในการเดินทางให้กับมนุษย์ ได้แก่ การท่องเที่ยวการเดินทางส่วนตัว การ
ทํางาน การทําธุรกิจ การสร้างอาชีพเสริมหน้าที่การงาน การเข้าสังคมและอ่ืน ๆ จากความต้องการรถยนต์เพ่ือ
อํานวยความสะดวกในชีวิตประจําวันท่ีมากขึ้น ส่งผลให้ปริมาณรถยนต์ในปัจจุบันมีปริมาณเพ่ิมมากขึ้นเป็น
อย่างมาก จากสถิติการจําหน่ายรถยนต์ภายในประเทศครึ่งปีแรกของปี 2558 มียอดจําหน่ายรวมอยู่ท่ี 
369,109 คัน มีอัตราการเติบโตลดลง 16.3% เม่ือเทียบกับช่วงครึ่งปีแรกของปี 2557 (อาคม รวมสุวรรณ, 
2558)  
 รถยนต์มือสองนับได้ว่าเป็นปัจจัยสําคัญในการสนับสนุนการประกอบธุรกิจ และอาจเป็นสิ่งที่ช้ีให้เห็น
ถึงการเป็นอยู่ท่ีดีขึ้นของประชาชน ซ่ึงจะช่วยให้ประชนชนท่ีเป็นเจ้าของมีความ สะดวกสบาย และสามารถใช้
ประกอบธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพเป็นทางเลือกแทนการเป็นเจ้าของรถยนต์ใหม่ท่ีมีค่าใช้จ่ายสูงกว่ามาก ทํา
ให้ผู้ที่มีงบประมาณน้อยทั้งที่เป็นผู้เริ่มดําเนินการประกอบธุรกิจขนาดย่อม (SMEs) หรือผู้ท่ีเริ่มเข้าสู่ตลาด 
แรงงาน สามารถเป็นเจ้าของรถยนต์เพ่ือประโยชน์ดังได้กล่าวไว้  นอกจากน้ีรถยนต์มือสองยังมีส่วนกระตุ้นภาค
ธุรกิจอ่ืน ๆ ท้ังทางตรงและทางอ้อม อาทิเช่น ธุรกิจรถยนต์ใหม่ ธุรกิจประกันภัย ธุรกิจสินเช่ือเช่าซ้ือ เป็นต้น  
 รถยนต์มือสองท่ีซ้ือขายกันในปัจจุบันมีอายุการใช้งานต้ังแต่ 1 - 10 ปี (ยกเว้นรถยนต์เพ่ือการสะสม) 
แต่ท่ีนิยมซ้ือขายส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 3-8 ปี  ผู้ค้าในตลาดรถยนต์มือสองประกอบด้วย 3 กลุ่ม คือ  

1. เต็นท์รถยนต์หรือผู้ประกอบการจําหน่ายรถยนต์มือสอง  
2. การประมูล  
3. ผู้ใช้รถยนต์เป็นผู้ขายโดยตรง  

 จากความต้องการซ้ือรถใหม่ท่ีมากข้ึน ส่งผลให้ปริมาณรถใหม่ถูกย้ายมายังตลาดรถยนต์มือสองมากข้ึน 
เกิดเป็นธุรกิจรถยนต์มือสองขึ้นมา สําหรับสถานการณ์ตลาดรถยนต์มือสองปี 2558 พบว่า ตลาดรถยนต์มือ
สองเริ่มมีการปรับตัวขึ้น เน่ืองมาจากภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัว ส่งผลให้ประชาชนประหยัดการใช้จ่ายและหัน
มาซ้ือรถยนต์มือสองมากข้ึน เนื่องจากรถยนต์มือสองมีข้อได้เปรียบในเรื่องราคาท่ีถูก และสภาพมีความใกล้กับ
รถใหม่ ประชาชนท่ีต้องการประหยัดงบประมาณ รถยนต์มือสองจึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงสําหรับผู้บริโภค 
(อนุชาติดีประเสริฐ, 2558) 
 ท่ีผ่านมาธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองได้รับผลกระทบต่าง ๆ มากมาย ได้แก่ ผลกระทบจากนโยบายคัน
แรกส่งผลให้รถยนต์มือสองมีราคาตํ่าลง สภาวะการแข่งขันบริษัทรถใหม่ท่ีดึงดูดผู้ซ้ือโดยการส่งเสริมการขายท่ี



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ ปีท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม – มิถุนายน 2564                        16 

มีมากข้ึน สภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว และการแข่งขันของธุรกิจรถยนต์มือสองท่ีมีเพ่ิมมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึง
ผู้ประกอบการรายย่อยส่วนมากยังไม่มีรู้  ความเข้าใจเก่ียวกับการบริหารธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสองเท่าที่ควรท่ี
ให้ธุรกิจเติบโตและสามารถแข่งขันกับคู่แข่งขันรายอ่ืนได้จากการศึกษาความต้องการซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผู้บริโภค พบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่งผล
ต่อความต้องการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ซ่ึงพบว่า เพศชายมีความต้องการซ้ือรถยนต์มือสองมากกว่าเพศหญิง 
และพบว่าผู้ท่ีมีอาชีพ และรายได้เฉลี่ยแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อความต้องการซ้ือรถยนต์มือสองท่ีแตกต่างกัน 
(ชรินทร์วิจิตรแพทย์, 2546) นอกจากน้ียังพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุสถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ยังส่งผลต่อปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) เช่นกัน โดย 
เพศ อายุสถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจด้านส่วนผสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกัน (นันธิญา ทองบุญส่ง, 
2555) 
 ปัจจุบันการแข่งขันเพ่ิมสูงขึ้นเป็นลําดับ อีกท้ังจากปัญหาเหตุการณ์นํ้าท่วมใหญ่ในปี พ.ศ. 2554 ท่ี
ผ่านมากับนโยบายรถคันแรกของรัฐบาลที่เอ้ือเฟ้ือต่อการซ้ือรถยนต์มือหน่ึง ซ่ึงส่งผลกระทบโดยตรงต่อ
ผู้ประกอบการธุรกิจเต็นท์รถมือสองเป็นอย่างมาก เพราะผู้บริโภคส่วนใหญ่คิดว่าเต็นท์รถมือสองจะนําเอารถที่
เคยถูกนํ้าท่วมในปี 2554 มาจําหน่าย รวมท้ังการที่ผู้บริโภคเลือกที่จะซ้ือรถใหม่เพราะนโยบายรถคันแรกของ
รัฐบาลที่ได้รถใหม่มีราคาถูก และประโยชน์ในการใช้งานของรถใหม่จะทําให้ประหยัดนํ้ามันมากกว่ารถยนต์เก่า 
ดังนั้นการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ต้องขึ้นอยู่กับการสร้างความเช่ือม่ันให้กับผู้บริโภคหรือลูกค้าในการซ้ือ
รถยนต์จากเต็นท์รถมือสอง และทําให้ปัญหาใหญ่ท่ีเกิดขึ้นท้ังสองประการข้างต้นส่งผลกระทบหรือสร้างความ
เสียหายต่อผู้ประกอบการเต็นท์รถมือสองน้อยท่ีสุด (นันธิญา ทองบุญส่ง, 2555) 
 จากปัญหาและเหตุผลดังที่ได้กล่าวมาข้างต้น ผู้ประกอบการธุรกิจเต็นท์รถมือสองควรสร้างทางเลือก
ใหม่ ๆ ให้กับผู้บริโภคมากขึ้น โดยทางเลือกท่ีสร้างขึ้นนั้นควรมีความสอดคล้องกับความต้องการของแต่ละ
บุคคล ควรช้ีแนะให้ผู้บริโภคได้ตระหนักถึงข้อดีและข้อเสียของการเลือกใช้รถยนต์มือสอง เช่น ข้อดีของ
ผู้บริโภคท่ีมีความจําเป็นต้องการใช้รถยนต์ทันที ขณะท่ีรถยนต์คันแรกไม่สามารถส่งมอบได้ เน่ืองจากความ
ต้องการของผู้บริโภคค่อนข้างสูง บางบริษัทฯ ยังประสบปัญหาต่อเนื่องจากน้ําท่วม ทําให้การผลิตและการส่ง
มอบรถใหม่ต้องเลื่อนออกไป แต่เต็นท์รถมือสองสามารถมอบรถได้ทันที หรือข้อดีในด้านราคา ถึงแม้ว่า
ผู้บริโภคจะได้รับนโยบายการสนับสนุนกับรัฐบาลแต่เป็นแค่ช่วงสั้น ๆ  ซ่ึงยังมีผู้บริโภคอีกจํานวนมากท่ีต้อง 
การใช้รถยนต์ แต่ยังไม่มีความพร้อมท่ีจะใช้นโยบายของรัฐดังกล่าว ดังน้ันผู้บริโภคท่ีต้องการรถยนต์เพ่ือใช้งาน
จึงมีทางเลือกที่รถยนต์มือสอง ข้อดีคือราคาถูกกว่า รวมท้ังไม่ยุ่งยากเรื่องการเตรียมเอกสาร และบางครั้ง
อาจจะได้รถยนต์รุ่นเดียวกับท่ียังนิยมอยู่ก็เป็นได้ ราคาของรถยนต์มือสองไม่ตกจนเกินไปถ้าผู้บริโภคต้องการ
จะขายต่ออีกครั้ง หรือถ้าชอบรถยนต์รุ่นเก่าท่ีไม่มีการผลิตแล้วก็สามารถหาซ้ือได้จากเต็นท์รถยนต์มือสอง ส่วน
ข้อเสีย คือ ผู้บริโภคอาจไม่ทราบข้อเท็จจริงของรถยนต์มือสองท่ีต้องการซ้ือ บางคร้ังอาจเป็นรถยนต์ท่ีถูก
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โจรกรรมหรือประสบอุบัติเหตุ รถยนต์ได้รับความเสียหายหนัก และไม่มีการรับประกันหรือการเลือกรุ่น ย่ีห้อ 
หรือสเปค (specification) ของรถยนต์ไม่ได้ตามที่ต้องการ (นันธิญา ทองบุญส่ง, 2555)    
 ดังนั้นผู้ประกอบการเต็นท์รถมือสองจึงต้องปรับตัวและพัฒนาให้ธุรกิจก้าวไปข้างหน้าได้อย่างม่ันคง 
ซ่ึงในบรรดากลยุทธ์ต่าง ๆ ท่ีผู้ประกอบการต้องนํามาใช้อย่างมีประสิทธิภาพน้ันขึ้นอยู่ปัจจัยหลายอย่าง ท่ีเป็น
ท้ังปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนผสมทางการตลาด และการการส่ือสารเพื่อโน้มน้าวใจ อาจจะถือได้ว่าเป็นกลยุทธ์ท่ี
สําคัญที่สุด 
 สําหรับการวิจัยน้ีจึงมุ่งศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง 
ผู้วิจัยเลือกกลุ่มตัวอย่างจากบุคคลท่ัว ๆ ไปในเขตอําเภอ จังหวัดชลบุรี เน่ืองจากเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีผู้วิจัย
สามารถเข้าถึงได้ง่าย โดยเป็นการศึกษาบุคคลท่ัว ๆ ไปในเขตอําเภอ  จังหวัดชลบุรี ว่ามีปัจจัยใดบ้างท่ีส่งผล
ต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถยนต์มือสอง 
 
วัตถุประสงค์การทําวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี 
2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของ

ลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคในการสื่อสารโน้มน้าวใจที่เหมาะสมของ
ผู้ประกอบการกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี 
 4.  เพ่ือเสนอแนะแนวทางการใช้กลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสม อันก่อให้เกิดประสิทธิผล
ในการประกอบการของธุรกิจเต็นท์รถยนต์มือสอง เขตจังหวัดชลบุรี  
  
สมมุติฐานการวิจัย  
 1.  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ด้านเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองผ่าน
เต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
 2.  กลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 1.  ทําให้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้า 
เขตจังหวัดชลบุรี 
 2.  ทําให้ทราบถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล กับพฤติกรรมเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถ
มือสองของลูกค้า เขตจังหวัดชลบุรี 
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 3. ทําให้ทราบปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้า เขตจังหวัดชลบุรี 
และสามารถนําผลการวิจัยไปปรับปรุงพัฒนาธุรกิจ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริม
การตลาดสังคมวัฒนธรรมเพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า 
 4. ผลจากงานวิจัยสามารถนําข้อมูลที่ได้จากการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาด้านการ
บริหารจัดการในการดําเนินการประกอบธุรกิจเต็นท์รถมือสอง เพ่ือสามารถสนองตอบความต้องการของ
ผู้บริโภค และสามารถแข่งขันกับผู้ประกอบการรายอ่ืนได้ 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย  

ผู้วิจัยได้ประมวลแนวคิดจากการอ่านเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องแล้วกําหนดเป็นกรอบการวิจัย
เพ่ือเป็นแนวทางในการวิจัยซ่ึงแสดงกรอบแนวคิด ดังภาพที่ 1.1 ดังน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

สถานภาพส่วนบุคคล  
1. เพศ  
2. อายุ  
3. การศึกษา  
4. รายได้  
5. สถานภาพ 

6. จํานวนสมาชิกในครอบครัว  

ส่วนประสมทางการตลาด  
1. ผลิตภัณฑ์  
2. ราคา  
3. ช่องทางการจัดจําหน่าย  
4. การส่งเสริมการตลาด  

กลยุทธ์และเทคนิคการส่ือสารที่
เหมาะสม 
1. บุคลิกภาพพนักงานขาย 
2. ความเป็นกันเอง และให้เกียรติ

ลูกค้า 
3. การให้ข้อมูลท่ีชัดเจนฯ 
4. การเสนอเง่ือนไขหรือทางเลือก

หลากหลาย 
5. การช้ีแนะบริการหลังการขาย 

พฤติกรรมในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง  
1. การตระหนักถึงความต้องการ  
2. การค้นหาข่าวสารข้อมูล  
3. การประเมินทางเลือก  
4. การตัดสินใจซ้ือ 
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ขอบเขตการศึกษา 
 การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าใน
เขตจังหวัดชลบุรีในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้กําหนดขอบเขตของการศึกษาค้นคว้าไว้ดังนี้  
 1.   ด้านเน้ือหา การศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี  ผู้วิจัยมุ่งเน้นศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางการตลาด กลยุทธ์และ
เทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมที่มีอิทธิพลต่อลูกค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองท่ีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของ
ลูกค้าในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในด้านต่าง ๆ  
 2.   ด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่างประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังนี้ คือ ลูกค้ารถยนต์มือสองเขต
จังหวัดชลบุรีใช้เกณฑ์กรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากร (Infinite Population) โดยการใช้กลุ่มตัวอย่างจาก
การสุ่มตัวอย่างท่ีมีค่าความเช่ือม่ันร้อยละ 96.78 ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 คํานวณหาขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างโดยใช้สูตร Cochran (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2549) จากลูกค้าที่ซ้ือรถยนต์มือสองในเขตจังหวัดชลบุรี
โดยตัวอย่างท่ีคํานวณได้ คือ 578.19 ตัวอย่าง เพ่ือลดความคลาดเคล่ือนของข้อมูลผู้วิจัยจึงใช้กลุ่มตัวอย่าง
ท้ังหมด 600 คน  
 3.   ด้านตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา แบ่งเป็น 
  3.1   ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ สถานภาพและวิถี
การดําเนินชีวิต (lifestyle) วิธีการเลือกซ้ือรถยนต์ ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์มือ
สอง ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และกลยุทธ์และ
เทคนิคในการสื่อสารโน้มน้าวใจของผู้ประกอบการ ได้แก่ การสื่อสาร และการโน้มน้าวใจ 
  3.2 ตัวแปรตาม  คือ พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ได้แก่ 
การตระหนักถึงความต้องการ  การค้นหาข่าวสารข้อมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซ้ือ  
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง  
 แนวคิดทฤษฎีการโน้มน้าวใจ 
 การพูดและการนําเสนอแบบโน้มน้าวใจนั้นเป็นท้ังศาสตร์และศิลป์ทางจิตวิทยาท่ีสามารถเปลี่ยนความ
เช่ือ ทัศนคติของบุคคลให้เกิดความคล้อยตาม ติดตาม และปฏิบัติตามได้ในท่ีสุด บางครั้งอาจจะถึงขั้นฝังอยู่ใน
จิตใต้สํานึกของบุคคลน้ันเลยก็ได้  เพราะฉะน้ันในการสื่อสารทุกครั้งไม่ว่าจะเป็นการสื่อสารระหว่างบุคคล    
การสื่อสารกับกลุ่มบุคคล หรือมวลชน โดยหลักธรรมชาติของมนุษย์แล้ว มักทําการสื่อสารเพ่ือมีอิทธิพลเหนือ
พฤติกรรมของผู้รับสาร โดยมีจุดมุ่งหมายหลักของการสื่อสารในแต่ละคร้ังและใช้วิธีโน้มน้าวใจให้การส่ือสาร
ประสบความสําเร็จ ผู้ฟังมีความเข้าใจ เกิดการคล้อยตาม หรือเห็นด้วยกับเรื่องที่ผู้ส่งสารต้องการจะสื่อสาร 
 อรวรรณ ปิลันธน์โอวาท (2547) อธิบายว่า องค์ประกอบของการส่ือสารเพ่ือการโน้มน้าวใจ มี
ดังต่อไปนี้ กล่าวคือ  
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 1.  การโน้มน้าวใจเมื่อมองจากภายนอกผู้รับสาร มี 3 ข้อ คือ 1) ความแตกต่างภายในผู้ส่งสาร ผู้ส่ง
สารแต่ละคนมีปัจจัยแตกต่างกัน ทําให้มีความน่าโน้มน้าวใจไม่เหมือนกัน เช่นความน่าเช่ือถือ อํานาจของ
บุคคล บทบาทของกลุ่มตน สัมพันธภาพกับผู้รับสาร และลักษณะด้านต่าง ๆ 2) ความแตกต่างภายในสาร สาร
แต่ละช้ินท่ีแตกต่างกันจะมีความโน้มน้าวใจต่างกัน เช่น ความต่างในสาระของสาร และ 3) ความแตกต่างของ
สื่อ ความโน้มน้าวใจของสารจะแตกต่างกัน เม่ือเกิดการสื่อสารส่วนบุคคลเปรียบเทียบกับการส่งสารผ่าน
ช่องทางอ่ืน ๆ 
 2.  การโน้มน้าวใจเมื่อมองจากตัวผู้รับสาร การท่ีผู้รับสารคนหน่ึง ๆ จะมีความละเอียดอ่อนต่อการ
ถูกโน้มน้าวเพียงใด อาจพิจารณาได้จาก 1) ลักษณะของประชากร 2) ทรรศนะและทัศนคติ 3) ความรู้ท่ีผู้รับ
สารท่ีเกี่ยวกับสารนั้น ๆ 4) ลักษณะด้านอารมณ์ 5) ความสําคัญท่ีผู้รับสารให้แก่หัวข้อหน่ึง ๆ และ 6) วิธีการท่ี
ผู้รับสารรับรู้สภาพการณ์หน่ึง 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  
 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค จะทําให้สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค
และความสามารถในการค้นหาทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและ
สอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากย่ิงขึ้น ท่ีสําคัญจะช่วยในการพัฒนาตลาดและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ในตลาดปัจจุบันถือว่าผู้บริโภคเป็นใหญ่ และมีความสําคัญท่ีสุดของนักธุรกิจ จึงจําเป็นอย่าง
ย่ิงที่ผู้บริหารการตลาด จะต้องศึกษากลุ่มผู้บริโภคให้ละเอียดถึงสาเหตุของการซ้ือ การเปลี่ยนแปลงการซ้ือ 
การตัดสินใจซ้ือ ฯลฯ จะช่วยให้ผู้บริหารทายใจหรือเดาใจกลุ่มผู้บริโภคของกิจการได้ถูกต้องว่ากลุ่มผู้บริโภค
เหล่าน้ันต้องการอะไร มีพฤติกรรมการซื้ออย่างไร แรงจูงใจในการซ้ือเกิดจากอะไร แหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคนํามา
ตัดสินใจซ้ือคืออะไร รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจซ้ือข้อมูลต่างๆ เหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทาง
การตลาด ซ่ึงจะขอกล่าวเป็นตอน ๆ ดังนี้ 
 ความหมายและประเภทของผู้บริโภค 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550). พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือ พฤติกรรมการตัดสิน ใจ 
การซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญต่อการซ้ือสินค้าและ
บริการท้ังในปัจจุบันและอนาคต 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด  
 คอตเลอร์, ฟิลลิป (2546). กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือ
ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซ่ึงกิจการผสมผสานเคร่ืองมือเหล่านี้สามารถตอบสนองความต้องการและ
สร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่างท่ีกิจการใช้
เพ่ือให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม 
ดังท่ีรู้จักกันว่าคือ “4 Ps” อันได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการขาย (Promotion) 
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 เสรี วงษ์มณฑา (2542). กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้าท่ี
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดีจ่าย
เพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมีการจัดจําหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซ้ือหาเพ่ือความสะดวก
แก่ลูกคา้ ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจ  
 การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกที่จะกระทําสิ่งใดสิ่งหน่ึงจาก
ทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ ซ่ึงผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่
เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจํากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่สําคัญ
และอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 
 แนวคิดทฤษฏีปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
 ผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ ซ่ึงมีผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทาง
กายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ทําให้การตัดสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน โดย
ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
กลุ่มตัวอย่าง 
 ขนาดของกลุ่มตัวอย่างมีความสําคัญมากในงานวิจัย เม่ือกลุ่มตัวอย่างมีความเหมาะสมข้อมูลท่ีได้จาก
กลุ่มตัวอย่างก็มีมากพอที่จะทําให้ผลงานวิจัยนั้นมีคุณค่า ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่าไหร่จึงจะเหมาะสมกับ
งานวิจัย จํานวน 600 คน แจกแบบสอบถาม 600 ชุด ได้เก็บข้อมูลจากการแจกแบบสอบถาม กับลูกค้าท่ัวไป 
600 คน แบ่งเป็นชาย 400 คน และหญิง 200 คน 
  
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษา 
 ในการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง กรณีศึกษา
เต็นท์รถเขตจังหวัดชลบุรี ได้ใช้แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นเองภายใต้กรอบวัตถุประสงค์ ข้อมูลท่ีได้จาก
การศึกษาและงานวิจัยท่ีเกี่ยงข้องของการวิจัย โดยใช้แบบสอบถามซ่ึงมีลักษณะปลายปิด เพ่ือเป็นการเก็บ
รวบรวมข้อมูลท่ีจะนํามาวิเคราะห์ โดยแบบสอบถาม 
 1.  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือการวิจัยครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ี
สร้างขึ้นจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องนํามาสร้างเป็นคําถาม ในแบบ 
สอบถามพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี โดยแบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 5 ตอน ดังนี้  
 ตอนที่ 1  สถานภาพส่วนบุคคล 
 ตอนที่ 2 ประกอบด้วยข้อความที่เป็นการวัดระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี โดยในแต่ละคําถามมีคําตอบให้เลือก 5 ระดับ 
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  ตอนท่ี 3 ประกอบด้วยข้อความท่ีเป็นการวัดระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับส่วนผสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี โดยในแต่ละคําถามมีคําตอบให้
เลือก 5 ระดับ 
  ตอนที่ 4 ประกอบด้วยข้อความที่เป็นการวัดระดับความคิดเห็น เกี่ยวกับกลยุทธ์และเทคนิคการ
สื่อสารท่ีเหมาะสมที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี โดยในแต่
ละคําถามมีคําตอบให้เลือก 5 ระดับ 
  ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะเป็นคําถามปลายเปิด 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยได้รวบรวมแนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเพ่ือนํามาเป็นแนวทาง ในการสร้าง
เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยผู้วิจัยได้ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลการ
ศึกษาวิจัยครั้งน้ีอย่างเป็นขั้นตอน ดังนี้  

ในการศึกษาครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมีการเก็บข้อมูล 2 ส่วน ตามข้ัน 
ตอนดังนี้  

1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถามมีขั้นตอน ดังน้ี  
 1.1  ผู้วิจัยได้ดําเนินการแจกแบบสอบถามและรวบรวมข้อมูลท้ังหมดด้วยตนเอง จํานวน 600 

ฉบับ กับกลุ่มตัวอย่างในเขตจังหวัดชลบุรี ท่ีเคยซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือสอง ในเขตจังหวัดชลบุรี ในระหว่าง
เดือนธันวาคม 2560-มกราคม 2561 ใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล คร้ังน้ี 1 เดือน  

 1.2  ผู้วิจัยนําแบบสอบถามที่ได้ไปตรวจสอบความถูกต้องก่อนนํามาวิเคราะห์สถิติต่อไป  
2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ข้อมูลส่วนน้ีได้มาจากการศึกษาค้นคว้า ซ่ึงไม่ได้ เก็บรวบรวม

จากกลุ่มประชากรตัวอย่างโดยตรง แต่เก็บรวบรวมจากแหล่งอ่ืน ๆ เช่น เอกสารวิชาการ ผลงานวิจัย 
วิทยานิพนธ์ วารสาร เว็บไซต์ เพ่ือให้ข้อมูลประกอบการวิจัย 

  
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. วิเคราะห์เอกสาร (Documentary Analysis) 
 2. ข้อมูลเชิงคุณภาพท่ีได้รายงานการประเมินตนเองฯ ใช้วิธีการตีความสร้างข้อสรุปโดยใช้หลัก
ตรรกวิทยาเชิงอุปนัย (Induction) ตามรูปแบบ ความหมาย ความสัมพันธ์ และผลกระทบของปรากฏการณ์ท่ี
รับรู้และที่เกิดขึ้น รวมถึงการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการจับประเด็นสําคัญโดยใช้ประสบการณ์ของผู้วิจัยท่ีถือว่า
เป็นเคร่ืองมือที่สําคัญในการวิจัย  
 3. ข้อมูลเชิงปริมาณจากแบบสอบถามและแบบประเมิน ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติภาค
บรรยาย (Descriptive Statistics) เช่น การหาค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย (Mean) ค่าร้อยละ (Percentage) ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ตามลักษณะของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล และตัวแปรที่ศึกษา 
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สรุปผลการวิจัย 
 โดยมีอิทธิพลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ ดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
ผู้วิจัยได้ศึกษาปัจจัย 3 ประเภท ได้แก่ สถานภาพส่วนบุคคล ส่วนผสมทางการตลาด และกลยุทธ์และเทคนิค
การสื่อสารที่เหมาะสม 
  1.1  ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
เป็นเพศชายและหญิงจํานวนเท่ากัน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15.001 – 30,000 บาท อายุ 21-30 ปี ประกอบ
อาชีพธุรกิจส่วนตัว สถานภาพสมรสแล้วมีบุตร 2 คน มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 คน และต้องการซ้ือรถ
เก๋ง ย่ีห้อ Honda 
  1.2  ส่วนผสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และ
การส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาสรุปได้ดังน้ี 
   1.2.1  ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ เลขกิโลเมตร รองลงมาคือสภาพเครื่องยนต์ของรถยนต์มือสอง และ
อันดับสามคือ ขนาดเครื่องยนต์ 
   1.2.2  ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านราคา ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ ราคาถูกกว่าเต็นท์อ่ืน รองลงมาคือราคาของรถยนต์มือสองมีหลายระดับให้
เลือก และอันดับสามคือ มีป้ายบอกราคาอย่างชัดเจน 
   1.2.3  ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านราคาภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ ราคาถูกกว่าเต็นท์อ่ืน รองลงมาคือราคาของรถยนต์มือสองมีหลายระดับให้
เลือก และอันดับสามคือ มีป้ายบอกราคาอย่างชัดเจน 
   1.2.4  ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้าน ช่องทางการจัดจําหน่าย ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ ทําเล ท่ีต้ังสะดวกใกล้บ้าน/ท่ีทํางาน หรือเดินทางสะดวก 
รองลงมาคือ เปิดทําการทุกวันไม่เว้นวันหยุด และอันดับสามคือ สถานที่มีความสะดวกสบาย  
   1.2.5  ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการส่งเสริมการตลาด ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ การบริการจัดไฟแนนซ์ รองลงมาคือ การให้บริการหลังการขาย 
และอันดับสามคือ การให้คําแนะนําเกี่ยวกับรถยนต์มือสอง  
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   1.2.6  ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ในภาพรวมมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า อันดับแรกคือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย รองลงมาคือด้านราคา และอันดับสามคือ ด้านส่งเสริม
การตลาด  
  1.3 กลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสม ประกอบด้วย บุคลิกภาพพนักงานขาย ความ
เป็นกันเอง และให้เกียรติลูกค้า การให้ข้อมูลท่ีชัดเจนฯ การเสนอเงื่อนไขหรือทางเลือกหลากหลาย และการ
ช้ีแนะบริการหลังการขาย 
   1.3.1  กลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสม ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือ
สองผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ มีการเสนอเง่ือนไขและโปรโมชั่นให้เลือกหลากหลาย รองลงมาคือ 
บุคลิกภาพพนักงานขาย และอันดับสามคือ ช้ีแนะให้การบริการหลังการขาย และผลจากการศึกษาพฤติกรรม
การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ปรากฏผลการศึกษา ดังน้ี 
    1.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการ
ตระหนักถึงความต้องการโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือฯ ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ
มาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ ซ้ือรถยนต์เพ่ือความสะดวกในการเดินทาง รองลงมาคือมี
ความต้องการซ้ือรถยนต์มือสองเพ่ือนําไปใช้ประโยชน์ในการประกอบอาชีพ และอันดับสามคือตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์มือสองโดยคํานึงถึงภาพลักษณ์ของความแตกต่าง  
    2.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการ
ค้นหาข้อมูลข้าวสารโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือฯ ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ หาข้อมูลเกี่ยวกับรถยนต์มือสองจากคนในครอบครัว รองลงมา
คือมีความต้องการหาข้อมูลเกี่ยวกับรถยนต์มือสองจากเพ่ือน และอันดับสามคือแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับรถยนต์
มือสองจากพนักงานขายตามเต็นท์รถยนต์ต่างๆ อยู่ในระดับปานกลาง  
    3.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการ
ประเมินทางเลือกโดยรวมมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือฯ ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อันดับแรกคือ การเปรียบเทียบระหว่างมาตรฐานกับสเปคของรถยนต์มือสอง
แต่ละเต็นท์ รองลงมาคือการเปรียบเทียบระหว่างราคาของรถยนต์มือสองแต่ละเต็นท์รถยนต์ และอันดับสาม 
คือ การเปรียบเทียบระหว่างช่ือเสียงของแต่ละเต็นท์รถยนต์มือสอง  
    4.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ ภาพรวมพบว่ามีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุดและมาก อันดับแรกคือ ถ้าซ้ือรถยนต์ในคราวต่อไปจะซ้ือรถยนต์จากเต็นท์
เดิม รองลงมาคือตัดสินใจซ้ือเพราะมีความตั้งใจจะซ้ือรถยนต์มือสองจากทางเต็นท์ อันดับสามคือ ตัดสินใจซ้ือ
เพราะพนักงานขายให้รายละเอียดได้ตรงตามความต้องการ  



วารสารวิชาการ สถาบันเทคโนโลยีแห่งสุวรรณภูมิ ปีท่ี 7 ฉบับท่ี 1 มกราคม – มิถุนายน 2564                        25 

    5.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ กับพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ซึงข้อมูลได้จากผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 สําหรับการต้ังสมมุติฐาน เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ในงานวิจัยเรื่องการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือ
สอง ของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี โดยมีสมมุติฐานข้อที่ 1 ดังน้ี  
 ข้อมูลประชากรศาสตร์ ด้านเพศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ ผ่านเต็นท์รถมือ
สองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
 ผลจากการศึกษาข้อมูลประชากรศาสตร์ ด้านเพศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ 
ผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี พบว่า ปัจจัยด้านเพศ  มีความสัมพันธ์กับด้านการตระหนักถึง
ความต้องการด้านการหาข้อมูลข่าวสารและด้านการประเมินทางเลือกอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคในการสื่อสารโน้มน้าวใจที่เหมาะสมกับพฤติกรรม
การเลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี 
 สําหรับการต้ังสมมุติฐาน เพ่ือตอบวัตถุประสงค์ในงานวิจัยเรื่องการเลือกซ้ือรถยนต์ผ่านเต็นท์รถมือ
สองของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี โดยมีสมมุติฐานข้อท่ี 2 คือ 
 กลยุทธ์และเทคนิคในการสื่อสารโน้มน้าวใจของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี 
 ผลจากการศึกษากลยุทธ์และเทคนิคในการส่ือสารโน้มน้าวใจของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี พบว่า 
 1. ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการเลือกรถยนต์มือ
สองผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านบุคลิกภาพพนักงานขาย พบว่า ด้านการค้นหาข้อมูล
ข่าวสาร และด้านการประเมินทางเลือกไม่มีความสัมพันธ์กัน ยกเว้นด้านการตระหนักถึงความต้องการ มี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 2.  ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการเลือกรถยนต์มือ
สองผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ความเป็นกันเอง และให้เกียรติลูกค้า พบว่า ด้านการ
ตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร และด้านการประเมินทางเลือก ไม่มีความสัมพันธ์ กัน
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 3. ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการเลือกรถยนต์มือ
สองผ่านเต็นท์รถมือสองของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการให้ข้อมูลท่ีชัดเจนเก่ียวกับรถยนต์มือสอง พบว่า 
ด้านการตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร และด้านการประเมินทางเลือก ไม่มี
ความสัมพันธ์ กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4. ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการเลือกรถยนต์มือ
สองผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านมีการเสนอเง่ือนไขและโปรโมช่ันให้เลือกหลาก หลาย 
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พบว่า ด้านการตระหนักถึงความต้องการ และด้านการประเมินทางเลือก ไม่มีความสัมพันธ์กันยกเว้นด้านการ
ค้นหาข้อมูลข่าวสารมีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 5. ความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์และเทคนิคการสื่อสารท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมการเลือกรถยนต์มือ
สองผ่านเต็นท์รถมือสอง ของลูกค้าเขตจังหวัดชลบุรี ด้านการช้ีแนะให้การบริการหลังการขาย พบว่า ด้านการ
ตระหนักถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูลข่าวสาร และด้านการประเมินทางเลือก ไม่มีความสัมพันธ์กัน
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
อภิปรายผล 
 จากผลสรุปข้างต้น สามารถนําไปอภิปรายผลดังรายละเอียดต่อไปน้ี 
 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย
และเพศหญิงจํานวนเท่ากัน ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท อายุ 
21- 30 ปี ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว สถานภาพสมรสแล้ว มีบุตร 2 คน มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 4-5 
คน และต้องการซ้ือรถเก๋ง ย่ีห้อ Honda ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ  สฤษด์ิพงษ์ เพ่งเล็งผล ได้ศึกษาปัจจัยท่ี
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์น่ังส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท วัตถุประสงค์เพ่ือต้องการ
ศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์น่ังส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท ศึกษา
ลักษณะตลาดรถยนต์นั่งส่วนบุคคลในปัจจุบัน และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือรถยนต์นั่งส่วน
บุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท ซ่ึงจากการศึกษาพบว่า ปัจจัยทั่วไปท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
รถยนต์นั่งส่วนบุคคลของกลุ่มนักศึกษาปริญญาโท คือ ระดับรายได้ ระดับฐานะทางครอบครัว และรูปแบบการ
ดําเนินชีวิต 
 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศ กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้า
เขตจังหวัดชลบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้านการจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริมการขาย สอดคล้องกับ
การศึกษาของ เกรียงศักด์ิ สุไพบูลย์พิพัฒน์ ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือ
สองของลูกค้า บริษัท สินการยนต์ จํากัด พบว่า ปัจจัยทางการตลาดได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัด
จําหน่าย และการส่งเสริมการขายโดยภาพรวม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือรถมือสองในระดับปานกลาง ซ่ึง
ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมากที่สุดรองลงมาได้แก่ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย และด้าน
ช่องทางจัดจําหน่าย 
  ผลการศึกษา เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์และเทคนิคในการสื่อสารโน้มน้าวใจท่ีเหมาะสม
ของผู้ประกอบการ กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์ของลูกค้าในเขตจังหวัดชลบุรี สอดคล้องกับ โบว่ีและ
คณะ (ศิริวรรณ, 2541 อ้างอิงจาก โบว่ีและคณะ,1995,p.5) ได้กล่าวว่า การติดต่อสื่อสารทางการตลาดแบบ
ผสมผสาน  (Integrated Marketing Communication, IMC) หมายถึง การท่ีบริษัทหนึ่งสามารถผสมผสาน
การสื่อสารการตลาดหลายเคร่ืองมือเพ่ือส่งข่าวสารเกี่ยวกับองค์กรและผลิตภัณฑ์ได้อย่างชัดเจน โดยมีความ
เป็นอันหน่ึงอันเดียวกันและจับใจลูกค้า       
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ข้อเสนอแนะ 
 1.  ข้อเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปใช้ 
  1.1 ธุรกิจทางการตลาดควรนําข้อมูลหรือข้อสารสนเทศที่ได้จากการวิจัยมาปรับให้เข้ากับ
พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการดําเนินการตามนโยบายส่งเสริมทางการ
ตลาดอย่างมีประสิทธิภาพและเกิดประโยชน์สูงสุดในอนาคต 
  1.2 ธุรกิจทางการตลาดควรคํานึงถึงหลักในการให้บริการลูกค้าอย่างเป็นเลิศซ่ึงเป็นปัจจัยท่ี
สําคัญและจําเป็นอย่างย่ิงในการเป็นพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าโดยเป็นการรักษาคุณภาพ
แห่งการบริการ โดยที่ผู้ให้บริการหยิบย่ืนและส่งมอบความประทับใจของการบริการท่ีเป็นเลิศแก่ลูกค้า เพ่ือ
สร้างผลลัพธ์จากการส่งมอบบริการท่ีดีให้ลูกค้าให้ได้รับความพึงพอใจอย่างสูงสุด 
  1.3 ผู้ประกอบการธุรกิจควรสร้างความม่ันใจ เพ่ือนํามาซ่ึงความไว้วางใจของลูกค้ามากยิ่งขึ้นในอนาคต 
  1.4 ผู้ประกอบการควรส่งเสริมเรื่องของการบริการหลังการโดยผู้ขายจะบริการให้เป็นอย่างดี 
 2. ข้อเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งต่อไป 
  2.1 ควรศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าว่ามีปัจจัยอะไรบ้างท่ี
ส่งผลทําให้ธุรกิจรูปแบบน้ีเติบโตขึ้นเรื่อยๆและ ผู้วิจัยควรศึกษาเพ่ิมเติมเกี่ยวกับความจงรักภักดีของลูกค้าที่ 
เพ่ือศึกษา และปรับปรุงคุณภาพให้มีความสอดคล้องกับความต้องของลูกค้าสูงสุด   
  2.2 ควรศึกษาและทําการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นระยะๆ ซ่ึงเหมาะสมกับการศึกษากับกลุ่ม
ตัวอย่างท่ีเป็นผู้ใช้บริการในเขตจังหวัดชลบุรีที่มีผู้ท่ีสนใจเพ่ิมมากขึ้น และในด้านความพึงพอใจ และการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค ต้องเน้นให้ทราบถึงความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคท่ีซ้ือสินค้า อันจะเป็น
ประโยชน์ในการเพ่ิมประสิทธิภาพ และยกระดับของร้านค้าออนไลน์ให้มีคุณภาพสูงสุด   
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