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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์
มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี (2) ระดับความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี และ (3) ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอ 
ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ท่ีมีความตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง จ านวน 74,034 คน 
ขนาดกลุ่มตวัอยา่งค านวณจากสูตรของทาโร ยามาเน่ ได ้400 คน เลือกตวัอยา่งตามสะดวก โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 
ร้อยละ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบค่าไคสแควร์  
 ผลการศึกษาพบวา่ (1) พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่นิยม
เลือกรถยนตย์ีห่อ้ฮอนดา้ ขนาด 1500 – 2000 ซีซี ตดัสินใจซ้ือดว้ยเงินดาวน์ท่ีต ่า ดว้ยวธีิการเช่าซ้ือ และ
มีเหตุผลในการซ้ือเพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการเดินทางในชีวิตประจ าวนั (2) ความคิดเห็นต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยรวม
และรายดา้นพบว่า อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก และ (3) พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ
เลือกซ้ือรถยนต์มือสองอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ทั้ง 4 ด้าน มีผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ด้านวิธีการช าระเงิน การ
ตดัสินใจซ้ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ และการเลือกยีห่อ้รถยนต ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 

ค าส าคัญ  ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมผูบ้ริโภค รถยนตมื์อสอง ปราจีนบุรี 
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Abstract 
 
 This study aimed (1) to study customer in buying behavior of second - hand cars at  
Si Maha Pho District in Prachin Buri Province (2) to study level of opinion regarding marketing 
mix factors of second - hand cars at Si Maha Pho District in Prachin Buri Province, and (3) to study 
the relationship between marketing mix factors and customer buying behavior of second - hand 
cars at Si Maha Pho District in Prachin Buri Province. 
 This study was a survey research. Population of this study was 74,034 customers who 
wanted to buy second - hand cars at Si Maha Pho District in Prachin Buri Province.  The sample 
size was calculated using Taro Yamane formula and obtained 400 samples by convenience 
sampling. A questionnaire was used as a research tool. Statistics for data analysis employed were 
mean, percentage, standard deviation and Chi-square test. 
 The results showed that (1) most of the respondents bought Honda second - hand cars 
size 1500 - 2000 cc, with low down payment by hire-purchase. The main reason to buy was daily 
travel comfort. ( 2) Level of opinion regarding marketing mix factors of second - hand cars at Si 
Maha Pho District in Prachin Buri Province was at a high level both in an overview and single 
aspect. ( 3) Personal factors in terms of gender, educational background, career, monthly income 
and status correlated with customer in buying behavior of second - hand cars with statistically 
significance at 0.05 level. The four perspectives of marketing mix factors influenced customer 
buying behavior in payment system, decision making, reason to buy and car brand with statistically 
significance at 0.05 level. 

 
Keywords:  Marketing mix factor, Customer buying behavior, Second - hand cars,  
 Prachin Buri province 



 ฉ 

กติติกรรมประกาศ 
 
 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองใน 
อ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี สามารถส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความอนุเคราะห์จาก อาจารย ์ดร.
บริบูรณ์ ป่ินประยงค์ และรองศาสตราจารย์ ดร.เชาว์ โรจนแสง สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีได้กรุณาเสียสละเวลาอนัมีค่าในการให้ค  าแนะน า การแก้ไข  
การตรวจทาน ตลอดจนข้อบกพร่องต่างๆ และมีการติดตามการศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ีอย่าง
ใกลชิ้ด นบัตั้งแต่เร่ิมตน้การศึกษาจนกระทัง่ส าเร็จการศึกษาคน้ควา้อิสระอย่างเรียบร้อยสมบูรณ์  
ผูศึ้กษารู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิง่ และขอกราบขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณ เตน้ทจ์  าหน่ายรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
ท่ีใหค้วามร่วมมือในการด าเนินการศึกษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 
 ขอขอบพระคุณคณาจารยส์าขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
ท่ีใหก้ารเรียนรู้จนผูศึ้กษาสามารถน าเอาหลกัการมาประยกุตใ์ชใ้นการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ี และ
ผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการด าเนินการศึกษาคน้ควา้อิสระในคร้ังน้ีท่ีใหค้วามช่วยเหลือ สนบัสนุนตลอดมา 
 สุดทา้ยน้ี ขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และครอบครัว รวมทั้งเพื่อนของผูศึ้กษาท่ีให้
ความรัก ให้ค  าแนะน า เป็นก าลังใจ ช่วยเหลือเก้ือกูลแก่ผูศึ้กษาด้วยดีเสมอมา และขอขอบคุณ  
คุณธฤตภณ แหลมหลกัสกุล ท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัตลาดรถยนต์มือสอง จนท าให้การศึกษาค้นควา้
อิสระฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ไดใ้นท่ีสุด 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 ในยุคปัจจุบนัน้ี รถยนต์เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีความส าคญัอยา่งมากในการด าเนินชีวิต
ของมนุษย ์เพราะในทุกๆ วนั มนุษยต์อ้งมีการเดินทางจากท่ีหน่ึงไปยงัสถานท่ีหน่ึง ซ่ึงรถยนต์นั้น 
ก็เป็นพาหนะท่ีมนุษย์ได้เลือกน ามาใช้มากท่ีสุด ปัจจุบันรถยนต์มีตลาดท่ีกวา้งขวางมากข้ึน  
มีผูต้อ้งการใชม้ากข้ึน และมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงใหเ้หมาะสมกบัสมยันิยมมากข้ึน การแข่งขนั
ของค่ายผลิตรถยนต์ต่างๆ ก็มีการแข่งขันท่ีมีความเข้มข้นมากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภคมีตัวเลือกท่ี
หลากหลายและตอบสนองความตอ้งการของตนมากข้ึนดว้ย และในขณะท่ีการบริการขนส่งมวลชน
ของรัฐบาลมีไม่พอเพียง จึงก่อให้เกิดเป็นการกระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคให้ต้องการมี
รถยนตส่์วนตวัเพิ่มมากข้ึน 
 จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลงไป รถยนตมื์อสอง ซ่ึงเป็นส่ิงอ านวยความสะดวก
ในการด ารงชีวิต ขณะเดียวกันยงัเป็นการประหยดัค่าใช้จ่ายในการซ้ือรถยนต์ของประชาชนลง  
จึงเป็นแรงกระตุน้ให้ความตอ้งการซ้ือของประชาชนเพิ่มข้ึนในทุกปี เพื่อสนองตอบความตอ้งการ
ส่วนตวัดา้นความสะดวกและความรวดเร็วในการเดินทางของประชาชนท่ีตอ้งการมียานพาหนะ 
ไวเ้ป็นของตวัเอง ส่งผลใหมี้การขยายตวัของธุรกิจรถยนตมื์อสอง 
 รถยนตมื์อสองหรือรถยนต์ใชแ้ลว้ เขา้มามีบทบาททดแทนรถยนตใ์หม่ ซ่ึงนบัเป็นอีก
ทางเลือกหน่ึงให้แก่กลุ่มบุคคลเหล่าน้ี ท่ีจะหาซ้ือรถยนตไ์วใ้นครอบครองได ้ในราคาท่ีเพียงพอกบั
รายได้ ตลาดรถยนต์มือสองหรือรถยนต์ใช้แล้ว จึงได้รับความสนใจและมีอตัราการเติบโตอย่าง
รวดเร็ว โดยมีแนวโน้มท่ีจะเติบโตเพิ่มข้ึนต่อไปได้อีก แมว้่าเศรษฐกิจของประเทศจะตกต ่า หรือ 
ผนัผวนไปเพียงใดก็ตาม แต่ความตอ้งการในการเดินทางเป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับคนไทย โดยเฉพาะ
ในภาวะท่ีเศรษฐกิจดีข้ึน ก็มีการแข่งขันทางธุรกิจด้านน้ีมากข้ึน ดังนั้ น ความจ าเป็นในการใช้
รถยนต์จึงทวีความส าคญัเพิ่มข้ึนตามล าดบั ผนวกกบัความตอ้งการและค่านิยมดา้นความมีหน้าตา
ในสังคม ส่งผลให้ประชาชนทัว่ไปหันมาซ้ือรถยนตก์นัมากยิ่งข้ึน ซ่ึงเห็นไดจ้ากโฆษณารถยนต์ท่ี
แข่งขนักนัอยา่งต่อเน่ือง ทั้งจากวทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์และนิตยสารต่างๆ 
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 ตลาดรถยนตมื์อสอง มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหม่ๆ เกิดข้ึนเสมอ และมีแนวโนม้เติบโต
ต่อไปได้อย่างต่อเน่ือง ดงันั้น กลยุทธ์ทางการตลาดก็เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบธุรกิจ
เหล่าน้ี สามารถด าเนินธุรกิจให้บรรลุผลตามเป้าหมายขององค์กรท่ีวางไวอ้ย่างไดผ้ล และยงัตอ้ง
เผชิญกบัการแข่งขนัอยา่งรุนแรง ดงันั้น ผูป้ระกอบการมีความจ าเป็นตอ้งรู้ขอ้มูลความตอ้งการของ
องคก์ร พฤติกรรม และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของลูกคา้ เพื่อน ามาปรับกล
ยุทธ์การขายและบริการ รวมทั้งการบริหารจดัการ เพื่อสามารถสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้
ได้อย่างตรงประเด็น ฉะนั้น ผูป้ระกอบธุรกิจจ าเป็นตอ้งรู้และเขา้ใจถึงปัจจยัการตลาด อนัได้แก่ 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการขาย เพื่อใช้เป็นแนวทางการ
พฒันา ปรับปรุง เปล่ียนแปลง เช่น กลยุทธ์การตลาดและการวางแผนธุรกิจจ าหน่ายรถยนตมื์อสอง 
ตลอดจนการด าเนินงาน เพื่อก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้มากท่ีสุด ซ่ึงจะส่งผลโดยตรงต่อผลประกอบการโดยภาพรวมให้ประสบผลส าเร็จ
ต่อไปในอนาคตรวดเร็ว  
 ดงันั้น จากขอ้มูลดงักล่าวขา้งตน้ท่ีกล่าวมา ท าให้ผูศึ้กษาสนใจท่ีจะท าการศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ผลศึกษา
จะเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการทางด้านรถยนต์มือสอง เพื่อน ามาผลศึกษาท่ีศึกษามาเป็น
แนวทางในการปรับปรุงและปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทางการตลาด และส่งเสริมการพฒันาตลาดรถยนต์
มือสองใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 

2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ 
จงัหวดัปราจีนบุรี  

2.2 เพื่อศึกษาระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต ์
มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี  

2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
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3. สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
3.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

รถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
3.2 ลักษณะประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

รถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
3.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการ 

เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
 

4. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ  
 
 ตวัแปรตน้        ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษา 

ลกัษณะประชำกรศำสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดต่้อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 
 

พฤติกรรมผู้บริโภคในกำรเลือกซ้ือ 
รถยนต์มือสองใน อ ำเภอศรีมหำโพธิ  

จังหวดัปรำจีนบุรี 
Kotler, Philip. (2016) 

 



 4 

5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง 
ในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยผูศึ้กษาไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาไว ้ดงัน้ี 

5.1 ขอบเขตด้ำนเนือ้หำ 
 การศึกษาคร้ังน้ี จะศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
5.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

5.2.1  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ ประชากรในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ 
จงัหวดัปราจีนบุรี ท่ีมีความตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง จ านวน 74,034 คน (กรมการปกครอง, 
ส านกับริหารทะเบียน, 2560) 

5.2.2  กลุ่มตัวอย่าง คือ ประชากรในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ท่ีมี
ความตอ้งการซ้ือรถยนตมื์อสอง จ านวน 400 คน  

5.3 ขอบเขตด้ำนพืน้ทีศึ่กษำ 
  ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 

5.4 ตัวแปรทีใ่ช้ในกำรศึกษำคร้ังนี้ แบ่งเป็น 2 ประเภท ดงัน้ี 

5.4.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) 
1) ลักษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
5.4.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือก

ซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
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6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดนิ้ยมศพัทเ์ฉพาะท่ีส าคญัเพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจตรงกนั ดงัน้ี 
 6.1  ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลท่ีมีความตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 6.2  กำรเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีกระบวนการ
ตดัสินใจ การพิจารณาในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง  ไดแ้ก่ วตัถุประสงค์ในการใช้งาน ประเภท
ของรถยนตมื์อสอง ยีห่อ้ และวธีิการช าระเงิน  
 6.3  รถยนต์มือสอง หมายถึง รถยนต์ท่ีผ่านการใช้งานมาแลว้ หรือผ่านการมีเจา้ของ
มาแลว้ 1 คร้ัง ไดแ้ก่ รถยนตน์ัง่ รถยนตปิ์กอพั รถยนตเ์พื่อการพาณิชยต่์างๆ และรถยนต ์PPV 
 6.4  ส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 6.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง รถยนตมื์อสองประเภทต่างๆ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 6.4.2 ด้านราคา หมายถึง มูลค่าของรถยนต์มือสองท่ีถูกก าหนดข้ึนมาในรูปของ
เงินตรา 
 6.4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง สถานท่ีท าจ าหน่ายรถยนต์มือสอง 
เพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึง ไดแ้ก่ เตน็ทร์ถยนตมื์อสอง โชวรู์มรถยนตมื์อสอง 
 6.4.4  ด้านการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารโดยไม่ตอ้งใช้
พนกังานขาย ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ เพื่อเป็นการกระตุน้ให้รถยนตมื์อสองไปถึงมือ
ผูบ้ริโภค 
 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 เพื่อให้ทราบถึงข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง ส าหรับการวางแผนการตลาดในการ
จ าหน่ายรถยนตมื์อสอง 

7.2 ขอ้มูลท่ีได้จากการศึกษา จะสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการรักษาคุณภาพ
สินคา้และบริการ วางแผนและก าหนดกลยุทธ์ใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภครถยนตมื์อสอง
ต่อไป 

7.3 ผลการศึกษาสามารถน าไปประยกุตใ์ชก้บัผูใ้หบ้ริการจ าหน่ายรถมือสองรายอ่ืนได ้



บทที ่ 2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ 
จงัหวดัปราจีนบุรี โดยในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาจากแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 3.  ทฤษฎีการตดัสินใจและการซ้ือ 
 4.  รถยนตมื์อสองและธุรกิจตลาดรถยนตมื์อสอง 
 5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557: 17) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าหรือ
อาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 
 อภิวิทย์ ย ัง่ยืนสถาพร (2558: 28) พฤติกรรมผู ้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี
ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช้ การประเมินผล ในสินคา้และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะ
ตอบสนองความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกบัความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใช้
สินค้าและบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546: 192) หรือ หมายถึงการศึกษาในกระบวนการตดัสินใจและในการกระท า
ต่างๆ ของผูบ้ริโภคท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้  
 สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒิกุล (2555: 14) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึง
บุคคลท าการค้นหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช้ (Using) การประเมิน (Evaluation) 
และการใชจ่้าย (Disposing) ในรูปแบบของผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดยคาดวา่จะสามารถตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
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   กมลภพ ทิพย์ปาละ (2555: 15) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) คือ 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีท าการคน้หา การประเมินผล การซ้ือ การใช้หรือการใช้สอยผลิตภณัฑ ์
และการบริการ ซ่ึงทางผูบ้ริโภคคาดวา่จะไดรั้บการตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเอง จนเกิด
เป็นความพอใจ หรือเพื่อตอบสนองต่อความต้องการในครัวเรือนและองค์กร ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
สินคา้และบริการไปเพื่อวตัถุประสงค์ในการตอบสนองความตอ้งการเช่นน้ีวา่ ตลาดผูบ้ริโภค โดย
ผูบ้ริโภคทัว่โลกมีความแตกต่างกนัในลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์อยูห่ลายประเด็น (Schiffman 
and Kanuk, 1994) เช่น อาย ุรายได ้ระดบัการศึกษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณีค่านิยม และรสนิยม 
เป็นตน้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือ การใช้ การกิน และความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑ์จึง
แตกต่างกนัออกไป ท าให้มีการซ้ือการบริโภคสินคา้และบริการหลายๆ ชนิดท่ีแตกต่างกนั นอกจาก
ลกัษณะประชากรดงักล่าวแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืน ๆ อีกท่ีท าใหมี้การบริโภคแตกต่างกนั  
 ฐิติพงศ ์เพชรดี (2555: 12) พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การศึกษาในเชิงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค กระบวนการตดัสินใจและการกระท าต่างๆ ของผูบ้ริโภคท่ีมีส่วนขอ้งเก่ียวกบัการซ้ือและ
การใช้สินคา้ ซ่ึงจะเป็นการดูถึงทรัพยากรท่ีมีอยูท่ ั้งเงิน เวลา และก าลงัในการซ้ือเพื่อบริโภคสินคา้
และบริการต่างๆ ซ่ึงจะประกอบไปด้วย ซ้ืออะไร แล้วท าไมจึงต้องซ้ือ และมีการซ้ือเม่ือไร มี
กระบวนการอยา่งไร ท่ีไหน และมีการซ้ือบ่อยแค่ไหน และโดยส่วนใหญ่เป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้และบริการต่างๆ เพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดจากทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั  
 เกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555: 12) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ี
บุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งโดยตรงในการไดรั้บการบริโภคและการก าจดัผลิตภณัฑ์ และบริหารหลงั 
การใช ้รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อนและหลงัการท ากิจกรรมเหล่าน้ี 
 เจียระไน พรสมบูรณ์ศิริ (2559: 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภคซ่ึงไดใ้หค้  าจ  ากดัความไดว้า่ 
“ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บ และใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจต่างๆ 
เหล่านั้น” (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543) ค าจ  ากดัความดงักล่าว แบ่งเป็น 3 ส่วนท่ีส าคญั ประกอบดว้ย 
 1.  ปฏิกิริยาในตวับุคคล หมายถึงกระบวนหรือกิจกรรมต่างๆ ตวัอย่างเช่น การซ้ือ 
การขนสินคา้ การใชป้ระโยชน์ และการประเมินราคาสินคา้หรือบริการท่ีมีจ  าหน่ายอยูใ่นตลาด 
 2.  บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บหรือการใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ 
ซ่ึงหมายถึง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย โดยจะมีการมุ่งท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการ เพื่อมีการน าไปใช้
บริโภคเอง และหรือเพื่อน าไปบริโภคของหน่วยต่างๆ ท่ีมีรูปร่างลกัษณะคลา้ยคลึงกนั  
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 3.  กระบวนต่างๆ ในการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยาต่างๆ 
เหล่าน้ี ซ่ึงรวมถึงในเร่ืองของการตระหนกัถึงความส าคญัของกิจกรรมในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีผลกระทบโดยตรงต่อปฏิกิริยาทางกระบวนการตลาด เช่น ส่ือโฆษณา พนักงาน
ขาย และการประชาสัมพนัธ์ต่างๆ ในกระบวนต่างๆ ท่ีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือหลงัจากมี
การระบุและพิจารณาทางเลือกต่างๆ ไวเ้รียบร้อยแลว้ 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 จารุพนัธ์ ยมภู (2559: 14) การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึง
ลกัษณะและความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้
นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) ท่ีจะสามารถตอบสนองต่อความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคสามารถเก็บรวบรวม
ขอ้มูลและวิเคราะห์ไดจ้าก 7 ค าถาม (6Ws 1H) เพื่อคน้หา 7 ค าตอบ (7Os) เก่ียวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2.1  แสดงค าถามส าหรับการคน้หาลกัษณะของผูบ้ริโภค  
 

ค  าถาม (6Ws 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
target market?)  

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)   

 กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 

(1) ประชากรศาสตร์ (1) Product 
(2) ภูมิศาสตร์ (2) Price 

(3) จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์  (3) Place 

(4) พฤติกรรมศาสตร์   (4) Promotion 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the 
consumer buy?)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Object) คุณสมบติัหรือ
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product component) และ
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่ 
คู่แข่งขนั  

(1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ  
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์ 
(6) ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

ค  าถาม (6Ws 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the consumer 
buy?)  

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) การศึกษาถึง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ 

(1) ปัจจยัทางจิตวทิยา  

(2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม  
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
participates in the 
buying?)  

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) ท่ีมีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือ 

ตดัสินใจซ้ือคือ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล 
ผูต้ดัสินใจซ้ือ และผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?)  

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
ของผูบ้ริโภค  

เช่น ช่วงฤดูกาล ช่วงเทศกาล 
หรือโอกาสพิเศษ เทศกาล 
วนัส าคญัต่างๆ  

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?)  

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ  

เช่น หา้งสรรพสินคา้ 
ซูปเปอร์มาร์เก็ต ตลอดจน 
ร้านขายของช า เป็นตน้ 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?)  

ขั้นตอนหรือกระบวนการใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือ 
(Operation)  

(1) การรับรู้ปัญหา  
(2) การคน้หาขอ้มูล  

(3) การประเมินผลทางเลือก  

(4) การตดัสินใจซ้ือ  

(5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

ท่ีมา:  จารุพนัธ์ ยมภู (2559: 14)  
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จากตารางท่ี 2.1 ความหมายดงักล่าวพอสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าหรือการตอบสนอง ซ่ึงใชใ้นการคน้หา ซ้ือใช ้ประเมิน และจดัการกบัส่ิงเหลือใช ้สินคา้
และบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดวา่จะสามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้พฤติกรรมผูบ้ริโภค
จะหมายถึงกระบวนการเฉพาะของบุคคลท่ีมีตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใช้สินคา้และ
บริการผลิตภณัฑ์โดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการ
กระท าต่างๆ 

1.2 พฤติกรรมผู้บริโภค 
 จิตติพงษ์ โพธ์ิโชติ (2555: 10) กล่าวไดว้่า ก่อนท่ีมนุษยจ์ะแสดงพฤติกรรมอย่าง
หน่ึงอย่างใดออกมามกัจะมีมูลเหตุท่ีจะก่อให้เกิดพฤติกรรมเสียก่อน ซ่ึงในมูลเหตุดังกล่าวอาจ
เรียกวา่ “กระบวนการของพฤติกรรม” (Process of Behavior) จะอยูท่ี่กิจกรรมหลกั 3 ประการ คือ 
 1.  การจดัหา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมการแสวงหา และซ้ือสินคา้เพื่อให้ได้
สินคา้มาไวใ้นครอบครอง กิจกรรมเหล่าน้ีรวมถึงการเสาะหาข่าวสารเก่ียวกบัลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
การพิจารณาเลือกซ้ือ การประเมินตรายี่ห้อและกิจกรรมการซ้ือ ซ่ึงรวมไปถึงวิธีการท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ
ผลิตภณัฑ์และรายละเอียดเก่ียวกบักิจกรรมการซ้ือทุกๆ ส่วน เช่น การช าระเงิน การขนส่ง แหล่งขอ้มูล
การซ้ือ และจุดมุ่งหมายในการซ้ือ 
 2.  การบริโภค (Consuming) หมายถึง วิธีการ สถานท่ี และเวลาท่ีบุคคลได้สนอง
ความตอ้งการในสินคา้และบริการ เช่น วิธีการบริโภคสินคา้ การตดัสินใจดา้นเวลาในการบริโภค 
การติดตามดูว่าผูบ้ริโภคนั้น ท าการใช้สินคา้หรือบริการนั้นๆ ท่ีไหน อย่างไร ภายใตส้ถานการณ์
อยา่งไร รวมตลอดไปถึง การดูดว้ยวา่ การใชสิ้นคา้นั้น ท าไปเพื่อความสุขอย่างครบเคร่ืองสมบูรณ์
แบบ หรือเพียงเพื่อความตอ้งการขั้นพื้นฐานเท่านั้น 
 3.  การก าจดัหรือทิ้ง (Disposing) หมายถึง วิธีการท่ีผูบ้ริโภคจดัการกบัผลิตภณัฑ์
ท่ีเหลือใช้และบรรจุภณัฑ์เม่ือเลิกใช้ การติดตามดูวา่ ผูบ้ริโภคใชสิ้นคา้หรือบริการและหีบห่อของ
สินคา้หมดไปอยา่งไร โดยติดตามดูพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีด าเนินไปและท่ีกระทบต่อสภาพแวดลอ้ม
รอบตวัดว้ย รวมไปถึงการด าเนินการโดยวธีิอ่ืนกบัสินคา้หรือบริการท่ีใชแ้ลว้ 

1.3 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 Schiffman & Kanuk (2007) ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการของ
ผูบ้ริโภคนั้น อีกปัจจยัหน่ึงท่ีทางผูบ้ริโภคจะเลือกใช้ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ มีส่วนท่ีส าคญั  
3 ประการ ประกอบดว้ย 
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 1.  ปัจจยัท่ีมีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มผูบ้ริโภค (Input) คือ 
ปัจจยัภายนอก (External Influences) ซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้นๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบั
ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงปัจจยัท่ีเขา้มาในกระบวนการตดัสินใจมีผลต่อ 
พฤติกรรในการบริโภคในแต่ละบุคคล ซ่ึงปัจจยัน้ีมาจาก 2 ปัจจยั คือ 
       1.1  ปัจจยัทางการตลาด (Marketing Input) การได้รับอิทธิพลจากผลิตภณัฑ์
หรือบริการท่ีซ้ือคือ กระบวนการหรือกิจกรรมท่ีเกิดจากส่วนผสมทางการตลาด โดยทางบริษทั
ตอ้งการส่งขอ้มูลข่าวสารเพื่อสร้างการรับรู้ให้แก่ผูบ้ริโภคและชักจูงให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ใน
ผลิตภัณฑ์และมีการตัดสินใจซ้ือและใช้สินค้าท่ีผลิตจากบริษัท ซ่ึงกลยุทธ์ของส่วนผสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย 
        1.1.1  ตวัผลิตภณัฑ ์อาจรวมถึง บรรจุภณัฑ ์ขนาด และการประกนัคุณภาพ 
        1.1.2  การโฆษณา การขายตรงโดยพนกังาน และประชาสัมพนัธ์ต่างๆ 
        1.1.3  นโยบายในเร่ืองราคา 
        1.1.4  การวางแผนในการเลือกช่องทางส าหรับการจดัจ าหน่ายจากผูผ้ลิต
ส่งไปยงัมือผูบ้ริโภค 
    1.2  ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม (Socio-Cultural Input) คือ อิทธิพลท่ีมี
ส่วนเก่ียวข้องกบัการท าธุรกิจการค้า เช่น ในการบอกต่อของผูบ้ริโภค โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
อิทธิพลจากคนในครอบครัวในการเลือกใชสิ้นคา้หรือบริการ และบทความท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค แมก้ระทัง่การไดรั้บอิทธิพลจากสังคม และวฒันธรรม ซ่ึงท่ีกล่าวมาลว้นเป็นส่วนส าคญัท่ี
ท าใหผู้บ้ริโภคใชเ้ป็นตวัประเมินค่าของสินคา้ 
 2.  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Process) คือ ขั้นตอนการตดัสินใจของ
ผู ้บริโภค (Consumer Decision Making) ประกอบไปด้วยปัจจัยภายใน ได้แก่ การรับรู้ การเรียนรู้ 
แรงจูงใจ บุคลิกภาพ และทศันคติ ซ่ึงเป็นการสะทอ้นถึงความตอ้งการ และการรับรู้วา่สินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลาย รวมไปถึงกิจกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งในความสัมพนัธ์ของขอ้มูลท่ีมีอยู ่
หรือขอ้มูลท่ีทางผูผ้ลิตสร้างข้ึนเพื่อให้เกิดการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคและขั้นสุดทา้ยคือการประเมินค่า
ทางเลือกในกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
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 3.  กระบวนการตดัสินใจ (The Act of Making Decision) กระบวนก่อนผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจซ้ือซ่ึงมีขั้นตอนท่ีเกิดข้ึน 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 
       3.1  การตระหนักในความต้องการของผูบ้ริโภค (Need Recognition) ณัฏฐ ์ 
โตรุ่งเลิศ (2558: 7) อธิบายวา่คือขั้นแรกของกระบวนการตดัสินใจ คือ การรับรู้ถึงความแตกต่างใน
ส่ิงท่ีตอ้งการตอบสนองต่อความตอ้งการและส่ิงท่ีมีอยู ่ซ่ึงสามารถกระตุน้จนท าใหเ้กิดกระบวนการ
ตดัสินใจ ซ่ึงในการรับรู้น้ีจะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคพบปัญหาใน 2 ลกัษณะ คือ 
        3.1.1  ปัญหาท่ีเกิดจากความไม่พอใจกบัสินคา้ท่ีเคยใชข้องผูบ้ริโภค 
        3.1.2  เพื่อสนองต่อความตอ้งการในสินคา้ใหม่  
      3.2  การหาข้อมูลก่อนกระบวนการตัดสินใจ (Pre-Purchase Search) การท่ี
ผูบ้ริโภคเร่ิมหากระบวนการต่างในการตดัสินใจ ตั้งแต่เร่ิมหาขอ้มูลเพื่อตระหนักถึงความจ าเป็น 
ผูบ้ริโภคจึงเร่ิมหาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น ความจ าเป็นของสินคา้ท่ีเคยรับรู้ และประสบการณ์
ต่างๆ ซ่ึงในขอ้มูลเหล่าน้ี เป็นขอ้มูลภายในยิ่งถ้ามีขอ้มูลภายในเป็นจ านวนมาก ขอ้ภายนอกก็จะ
ส่งผลน้อยลง แต่หากว่าผู ้บ ริโภคไม่เคยรับรู้หรือรู้จักสินค้าน้ีมาก่อน ในการหาข้อมูลจาก
ส่ิงแวดลอ้มรอบๆ ตวัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัสินคา้หรือบริการนั้นๆ จะมีระดบัเส่ียงท่ีมีผลต่อขั้นตอน
ท่ีความเส่ียงสูง ซ่ึงผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลและมีการประเมินหลายขั้นตอน แต่ถา้หากความเส่ียงต ่าจาก
การหาขอ้มูลและการประเมินผลทางเลือกจะไม่ซบัซอ้นมากนกั 
       3.3  ผลท่ีมาจากกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค (Output) ซ่ึงเป็น
ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการการตดัสินใจ หลกัจากผ่านในขั้นตอนต่างๆ ท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นและมีความตอ้งการมากท่ีสุดจากหลาย ๆ ทางเลือก 
 อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557: 8) กล่าววา่ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Buying decision 
process) ผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
 

 
       

ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลองกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
 
ท่ีมา: อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557: 8) 
 



 13 

 จากภาพท่ี 2.1 สามารถอธิบายถึงรายละเอียดในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคได ้ดงัน้ี 
 1.  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผูบ้ริโภคตระหนักถึงความ
ตอ้งการและความจ าเป็นในสินคา้ ซ่ึงนกัการตลาดจะท าการเสนอขอ้มูลข่าวสารเพื่อกระตุน้ความ
ต้องการในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย รวมถึงในเร่ืองของการส่งเสริม
การตลาดเพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ 
 2.  การค้นหาข้อมูล (Information Search) หมายถึง ผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหา คือ 
เกิดความตอ้งการในขั้นท่ีหน่ึง หลกัจากนั้นจะเข้าสู่กระบวนการค้นหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ี 
ต่างๆ ซ่ึงหน้าท่ีของนักการตลาดท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับกระบวนการในขั้นตอนน้ีก็คือ การท่ีจะ
พยายามให้ขอ้มูลข่าวสารผ่านแหล่งธุรกิจการคา้ หรือแหล่งบุคคลให้เกิดประสิทธิภาพและทัว่ถึง 
ทุกแหล่ง 
 3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ซ่ึงจากขอ้มูลท่ีได้ใน
ขั้นท่ีการคน้หาขอ้มูล น ามาพิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์ต่างๆ ซ่ึงมีหลกัเกณฑ์ท่ีใช้ในการพิจารณาคือ 
คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ต่างๆ เช่น รูปร่าง รูปทรง การให้ประเมินความส าคญัในคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
ได้แก่ การวางแผนการเลือกราคาเหมาะสม คุณภาพ และความน่าเช่ือถือในตราสินคา้ เพื่อน ามา
เปรียบเทียบกบัสินคา้ยี่ห้ออ่ืนๆ ซ่ึงในหนา้ท่ีของนกัการตลาดในขั้นน้ีคือ การสร้างส่วนประสมดา้น
ต่างๆ ใหเ้กิดความเหมาะสม 
 4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ซ่ึงเป็นการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ใดผลิตภัณฑ์หน่ึง โดยหลังจากผ่านการประเมินผลทางเลือกต่างๆ มาแล้ว ผูบ้ริโภคจะมีการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบสนอง และตอ้งการมากท่ีสุด 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกหลงัจาก
การซ้ือผลิตภณัฑ์ไปใชแ้ลว้วา่พอใจ หรือไม่พอ ซ่ึงความพอใจจะข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัของสินคา้หรือ
บริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือไม่ ถ้าผูบ้ริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสท่ีจะซ้ือซ ้ า 
ในทางตรงกบัขา้มหากผูบ้ริโภคเกิดไม่พอใจก็จะมีแนวโนม้ท่ีอาจจะไม่ซ้ือซ ้ าค่อนขา้งสูง 
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2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
2.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

 อภิวิทย ์ย ัง่ยืนสถาพร (2558: 9) ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marking Mix 
หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีเป็นการควบคุมได้ซ่ึงทางบริษัทใช้ร่วมกัน เพื่อ
ตอบสนองต่อความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีส่วนประสมทางการตลาดท่ีเป็นตวัส่ือกลาง
ขอ้มูลระหวา่งผูข้ายและผูซ้ื้อ ท่ีมีศกัยภาพในการชกัจูงทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  
 สุภาวรรณ ชยัทววีุฒิกุล (2555: 38) กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) หรือ 4P’s ซ่ึงจะประกอบไปดว้ย (1) ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) (2) ดา้นราคา (Price) (3) ด้าน
สถานท่ี (Place) (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 วาสนา อินทะแสง (2559: 18) สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American 
Marking Association: AMA) ให้ค  าจ  ากดัความในค าว่า การตลาด คือ การกระท าในกิจกรรมต่างๆ 
ในธุรกิจท่ีให้เกิดการน าสินคา้หรือบริการจากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชบ้ริการ โดยจะตอ้งไดรั้บ
ความพอใจ ในขณะเดียวกนัก็จะตอ้งบรรลุวตัถุประสงคข์องธุรกิจ ซ่ึงนอกจากนั้นแลว้การตลาดยงั
หมายถึง กิจกรรมขณะมนุษยก์ระท าข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการ สนองต่อความจ าเป็นเพื่อให้
เป็นท่ีพอใจของมนุษยโ์ดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียน  
 ซ่ึงหน้าท่ีหลกัของการตลาดท่ีไดรั้บการยอมรับเป็นหลกัในการปฏิบติัโดยทัว่ไป 
คือ เป็นการจดัการในเร่ืองเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถแยกออกเป็น 4 ดา้น คือ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านสถานท่ี (Place) และด้านการส่งเสริมการจ าหน่าย 
(Promotion) หรือ 4P’s ในส่วนประสมทางการตลาด 4 ดา้น ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจ  าเป็นท่ีตอ้งน ามาเก่ียวขอ้ง
สัมพนัธ์กนัเพื่อให้ตอบสนองต่อความตอ้งการลูกคา้ ในส่วนประสมทางการตลาดของแต่ละดา้น  
มีความหมาย ดงัน้ี 
  1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ รูปร่างลกัษณะของผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงบริการท่ีมี
ความเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ ซ่ึงในส่วนส าคญัท่ีสุดของเร่ืองผลิตภณัฑ์ คือ การท่ีจะพยายามพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ได ้
 2.  ราคา (Price) คือ การก าหนดใหเ้หมาะสมและถูกตอ้ง ซ่ึงจะตอ้งเป็นกลไกท่ีจะ
สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้มาสนใจได้ การก าหนดราคาจึงจะตอ้งมีการพิจารณาทั้ง 
ในเร่ืองของการแข่งในกลุ่มตลาดเป้าหมาย และปฏิกิริยาของลูกคา้ในราคาท่ีแตกต่างกนัออกไป  
ถ้าหากลูกค้าไม่ยอมรับในราคาเม่ือใด ซ่ึงจะเกิดปัญหาทนัที แม้ราคาจะเป็นส่วนหน่ึงของส่วน
ประสมทางการตลาด แต่ก็เป็นส่วนส าคญัท่ีลูกคา้จะควกัจ่ายออกมา เพื่อให้เขาไดรั้บการตอบสนอง
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ต่อความตอ้งการและเกิดความพึงพอใจในการตั้งราคาของบริษทัแลว้ ราคาจึงเป็นส่วนส าคญัท่ีจะ
ท าใหผู้บ้ริหารตอ้งสนใจเป็นเร่ืองพิเศษ 
 3.  ช่องทางการจ าหน่าย (Place) คือ ช่องทางท่ีสามารถน าส่งสินคา้ หรือบริการส่ง
ถึงมือผูบ้ริโภคได้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคภายในระยะเวลาท่ีก าหนด ซ่ึงในด้านของ
สถานท่ีการจดัจ าหน่าย จะตอ้งมีการพิจารณาถึง สถานท่ี เวลา และกลุ่มบุคคลท่ีสินคา้หรือบริการจะ
ถูกน าไปเสนอขายให้ ซ่ึงจากปกติการเคล่ือนตวัของสินคา้หรือบริการจะไม่ด าเนินไปไดด้ว้ยตวัเอง 
ทางธุรกิจจะตอ้งเลือกใช้ช่องทางการจดัจ าหน่าย และใช้คนกลางท่ีจะเป็นตวักระจายสินคา้ของ
ตนเองไปยงัผูบ้ริโภคใหท้ัว่ถึง 
 4.  การส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) คือ การส่งเสริมการจ าหน่ายท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งกบักระบวน วิธีการต่างๆ ท่ีใช้ส าหรับบ่อบอกหรือส่ือความหมาย (Communicate) ให้ถึง
กลุ่มตลาดเป้าหมายให้รับรู้ถึงผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีตอ้งการให้ทราบวา่มีการจดัจ าหน่าย ณ ท่ีใด 
ซ่ึงการส่งเสริมการจ าหน่าย ประกอบไปดว้ย การขายตรงโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
การโฆษณา (Advertising) การะประชาสัมพนัธ์ (Publicity) และการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) 
ซ่ึงในผูบ้ริหารการตลาดตอ้งมีการเลือกใช้วิธีเหล่าน้ีมาประกอบเขา้ด้วยกนัเพื่อเป็นการส่งเสริม 
การจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556: 19) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง สินคา้ท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายได ้รวมถึงราคา
ท่ีตั้งขายจะตอ้งเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับได ้และเม่ือผูบ้ริโภคยอมจ่ายเน่ืองจากความคุม้ค่า
ของสินคา้ รวมทั้งมีการจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้ท่ีสามารถสร้างความสะดวกสบายให้แก่
ลูกคา้ เน่ืองดว้ยความพยายามจูงใจให้ลูกคา้เกิดความพอใจช่ือชอบตวัสินคา้หรือบริการและเกิดเป็น
พฤติกรรมท่ีถูกตอ้ง 
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมไดซ้ึ้งทางบริษทัใช้เป็นหลกัการร่วมกนั เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ ความพึง
พอใจของกลุ่มเป้าหมาย (Kotler, 2016: 99) หรืออาจกล่าวไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาด คือ ส่ิงเร้า
ทางการตลาดท่ีจะท าให้เกิดกระบวนหรือขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค แบ่งได้
ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) ส่ิงท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑ์จนเกิด
เป็นการซ้ือผลิตภณัฑ์ คือ การท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในตวัผลิตภณัฑ์ทั้งคุณภาพ และความใหม่ของ
ผลิตภณัฑ์ หากว่าผลิตภณัฑ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัและยากในการตดัสินใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ ควรมีการ
แนะน าทางเลือกต่างๆ ส าหรับผูบ้ริโภคซ่ึงทางเลือกนั้นจะเป็นผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
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ท่ีง่ายข้ึน แต่หากวา่ผลิตภณัฑน์ั้นเป็นท่ีรู้จกัและคุน้เคย เพื่อท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วของ
ผูบ้ริโภค ตอ้งท าการพฒันาหรือพิจารณาทางเลือกอ่ืนๆ ในรูปลกัษณ์ทางผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ ์  
รวมไปถึงฉลากท่ีจะสามารถเป็นจุดส าคญัท าให้ผูบ้ริโภคน ามาพิจารณาและเกิดกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ 
 2.  ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคท าการประเมินทางเลือกและท าการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงราคาจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยปกติทัว่ไปสินคา้ท่ีมีราคาต ่าจะเป็นท่ี
ตอ้งการของผูบ้ริโภค นกัการตลาดจึงไม่ค่อยมีการค านึงถึงราคามากนกั เพื่อในการซ้ือท่ีก่อให้เกิด
การลดต้นทุนลงในกลุ่มผูบ้ริโภคหรือในลักษณะด้านอ่ืนๆ ท่ีเป็นการท าให้ผูบ้ริโภคการเกิด
ตดัสินใจ โดยในการตดัสินใจท่ีมีทางเลือกท่ีหลากหลายของกลุ่มผูบ้ริโภคมกัน ามาใช้เป็นการ
พิจารณาโดยละเอียดในเร่ืองของราคา โดยท่ีราคาถือเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีความเก่ียวขอ้ง เม่ือราคา
สินคา้ท่ีสูงข้ึนอาจเกิดการซ้ือสินคา้ท่ีลดนอ้ยลง จนเป็นสินคา้ท่ีฟุ่มเฟือย ดงันั้นราคาจึงมีผลต่อการ
ประเมินของคุณค่าในสินคา้ของผูบ้ริโภคซ่ึงมีผลท่ีตามมาคือการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 3.  ช่องทางการจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) เป็นของจ าเป็นของนักการ
ตลาดท่ีตอ้งมีการเตรียมผลิตภณัฑ์เพื่อให้พร้อมต่อการจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ความหลากหลายของสินคา้และในการหาซ้ือง่ายท่ีท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินใน
การซ้ือ และการเขา้ถึงไดง่้ายของสถานท่ีจดัจ าหน่าย 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทุกขั้นตอนหรือทุกกระบวนการในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงผูบ้ริโภคอาจไดรั้บขอ้มูล
ข่าวสารจากท่ีนกัการตลาดส่ือสารอกไปให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ และเกิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดมีองคป์ระกอบ รายละเอียดดงัภาพท่ี 2.2 
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ภาพท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาด  
 

ท่ีมา:  (Kotler, 2016: 99) 
 

       จากภาพท่ี 2.2 ส่วนประสมทางการตลาด ท าให้เห็นว่าธุรกิจมีความต้องการท่ี
ด าเนินการให้ประสบความส าเร็จนั้น ตอ้งมีความเหมาะสมในการก าหนดส่วนประสมทางการตลาด
ซ่ึงถือเป็นเร่ืองส าคญั เพราะในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั ผูซ้ื้อจะยึดหลกั
มูลค่าสูงสุด (Value Maximization) เป็นส่ิงท่ี ธุรกิจท่ี มี คุณค่าท่ีมอบให้ลูกค้าสูงสุด (Highest 
Delivered Value) เป็นการได้รับการซ้ือผลิตภณัฑ์จากลูกค้า มูลค่า คือ ความแตกต่างในระหว่าง
มูลค่าผลิตภณัฑ์ในสายตาของลูกคา้ (Total Customer Value) และราคา (ตน้ทุน) ของผลิตภณัฑ์ใน
สายตาของลูกคา้ ธุรกิจจึงตอ้งท าการพิจารณาคาดคะเนมูลค่าจองผลิตภณัฑ์รวมไปถึงสายตาของ
ลูกค้าท่ีรวมทั้ งต้นทุนรวมของลูกค้า ในการส่งมอบมูลค่าผลิตภัณฑ์จะเกิดข้ึนก็ต่อเม่ือเกิดการ
ปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ของธุรกิจ ซ่ึงทางธุรกิจจะตอ้งเพิ่มมูลค่าในดา้นผลิตภณัฑ์ มูลค่าทางดา้น
ภาพลกัษณ์ รวมไปถึงบุคลากรและการบริการ เพื่อเป็นเพิ่มมูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ ตอ้งพยายามท่ีจะ
ผลกัดนัในการลดตน้ทุนอ่ืนท่ีไม่ปรากฏในรูปแบบของตวัเงิน 
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       ปัณณวิชญ์ พยุหวรรธนะ (2559: 7) ได้อา้งอิงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ของ Philip Kotler (2016) หมายถึง สินคา้ท่ีสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ซ่ึงจะตอ้งตั้งราคาท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับได ้เม่ือผูบ้ริโภคยินดีจ่าย
เพราะมองเห็นถึงคุณค่าและความคุม้ค่าในตวัสินคา้ รวมทั้งมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ท่ีท าให้
ลูกคา้เกิดความสะดวกสบายให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดว้ยการพยายามจูงใจ
ให้ลูกคา้เกิดความชอบในสินคา้จนเกิดเป็นพฤติกรรมอยา่งถูกตอ้ง ส่วนประสมทางการตลาดแบ่ง
ออกเป็น 4 ปัจจยั (4P’s) ไดแ้ก่ 
       1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอขายต่อกลุ่มตลาดเป้าหมายเพื่อ
สนองความตอ้งการ หรือความจ าเป็นของลูกคา้ เพื่อให้เกิดความพอใจ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ
สัมผสัไม่ได ้เช่น คุณค่า ราคา บรรจุภณัฑ์ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจะเป็น สินคา้ บริการ 
บุคคล หรือความคิด ท่ีมีการเสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่ตวัตนก็ได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของผูบ้ริโภค จึงส่งผลท าให้สินคา้นั้นขายได ้ซ่ึงในการก าหนด
กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ตอ้งมีการค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
        1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
        1.2  องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
รูปลกัษณ์ คุณภาพ ตราสินคา้ 
        1.3  การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบ
ผลิตภณัฑเ์พื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง 
        1.4  การพฒันาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เพื่อปรับปรุงและพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ให้ดีข้ึน (New and Improved) จะตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ได ้
        1.5  กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมทางผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสาย
ผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
   2.  ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้แลกเปล่ียนให้ได้มาซ่ึงสินค้าหรือ
บริการ หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของตวัเงิน ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบัราคา (Price) ของผลิตภณัฑ์ ดงันั้นผูท่ี้ก าหนดกลยุทธ์ในดา้นราคา
ตอ้งมีการค านึงถึงคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในการ
ยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ ์
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      3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางในการเคล่ือนยา้ยสินคา้หรือ
บริการจากธุรกิจไปสู่ตลาด สู่มือของผูบ้ริโภค การกระจายสินคา้ การขนส่งการคลงัสินคา้ และการ
เก็บรักษาสินคา้คงคลงั 
      4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างการรับรู้
ในสินคา้หรือบริการไปถึงลูกคา้ โดยใชเ้พื่อการจูงใจให้เกิดความตอ้งการในการพิจารณาหรือเลือก
ซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยคาดว่าจะมีผลต่ออิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซ้ือ
ของบริโภค หรือเป็นการส่ือสารระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมในการซ้ือ 
ในการติดต่อส่ือสารอาจท าไดโ้ดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่
ใช้คน (Non-Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลากหมายประการท่ีให้เลือกใช้
เคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication) โดย
จะตอ้งพิจารณาถึงความเหมาะสมในดา้นลูกคา้ คู่แข่งขนั ผลิตภณัฑ์ โดยจะตอ้งบรรลุจุดมุ่งหมาย
ร่วมกนัได ้เคร่ืองมือในการส่งเสริมทางการตลาดท่ีส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 
        4.1  การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมการเสนอขอ้มูลข่าวสารในเร่ือง
ของผลิตภณัฑห์รือบริการ 
        4.2  การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารโดยใช้
บุคคล เป็นการพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มตลาดเป้าหมายให้เกิดการรับรู้ในผลิตภณัฑ์และเกิด
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ และยงัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้อีกดว้ย 
        4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการจูงใจส่ิงท่ีมีคุณค่าพิเศษ 
ท่ีจะกระตุน้ให้หน่ายงานขาย (Sale Forces) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
(Ultimate Consumer) โดยจุดมุ่งหมายเพื่อกระตุน้ความตอ้งการให้ซ้ือในทนัที เป็นการใช้ในการ
สนบัสนุนโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังาน ซ่ึงเป็นการกระตุน้ความสนใจ การส่งเสริมการขาย
มี 3 รูปแบบ คือ 
         4.3.1  การกระตุ้นผูบ้ริโภค คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งไปสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 
         4.3.2  การกระตุน้คนกลาง คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade 
Promotion) 
         4.3.3  การกระตุน้พนกังานขาย คือ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย 
(Sales Forces Promotion) 
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        4.4  การให้ขอ้มูลข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
หมายถึงดงัต่อไปน้ี 
        4.4.1  การให้ข่าว (Public Relations) หมายถึง การเสนอข้อมูลข่าวสาร
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ ตราสินคา้โดยผ่านส่ือการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ์ โดยเป็น 
การใหข้่าวท่ีเป็นกิจกรรมหน่ึงในการประชาสัมพนัธ์ 
        4.4.2  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) หมายถึง การพยายามในการ
ส่ือสารท่ีมีกระบวนการพิจารณาและวางแผน เพื่อเป็นการสร้างทศันคติท่ีดรต่อองคก์ร ต่อผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงมีจุดมุ่งหมายคือการส่งเสริมหรือป้องกนัภาพลกัษณ์หรือผลิตภณัฑข์องบริษทั 
        4.5  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือการโฆษณาเพื่อก่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการโฆษณาเช่ือมตรงหรือการตลาดเช่ือมตรง 
(Online Marketing) ซ่ึงมีความหมายท่ีแตกต่างกนัดงัต่อไปน้ี 
        4.5.1  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับ
กลุ่มตลาดเป้าหมาย เพื่อให้ตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ท่ีนกัการตลาดใชใ้นการ
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อเพื่อให้เกิดการตอบสนองในทนัที ซ่ึงจะตอ้งอาศยัฐานขอ้มูล
ลูกคา้และการใชส่ื้อต่างๆ ในการส่ือสารโดยตรงกบัทางลูกคา้ 
        4.5.2  การโฆษณาเพื่อก่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข้อมูลข่าวสารการโฆษณา ให้มีการตอบสนองโดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึง
อาจจะเป็นจดหมายตรงหรือส่ืออ่ืน เช่น โทรทศัน์ วทิย ุนิตยสาร 
        4.5.3  การตลาดเช่ือมทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Marketing) 
หรือการตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิคส์ (Electronics Marketing) คือ การโฆษณาผ่านเครือข่ายระบบ
คอมพิวเตอร์หรืออินเทอร์เน็ต เพื่อในการส่ือสาร การส่งเสริม และในการขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ 
เคร่ืองมือท่ีส าคัญ ได้แก่ การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายทางวิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์หรือการขายโดยใชแ้คตตาล็อก เป็นการจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมในการตอบสนอง 

2.2 ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์ 
 อุกฤษ อุทัยวฒันา (2557: 14) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต ์
ประกอบดว้ย 

1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) ซ่ึงรถยนตจ์ดัไดว้า่เป็นสินคา้อุปโภคประเภทหน่ึงท่ีมีการ
ด าเนินการซ้ือโดยผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย เพื่อน าไปใช้สอยหรือใช้ประโยชน์ด้วยตนเอง หากมีการ
พิจารณาตามลกัษณะการซ้ือและในการบริโภค จะเห็นได้ว่าเป็นประเภทสินคา้ท่ีมีการเลือกซ้ือ
แตกต่างกนั คือ มีลกัษณะแตกต่างกนัในแต่ละรุ่นยี่ห้อ ในแต่ละรูปแบบทั้งในดา้นคุณค่าและราคา 
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ซ่ึงทางผูซ้ื้อจะตอ้งมีการเปรียบเทียบของคุณสมบติัในดา้นต่างๆ ก่อนท่ีจะเลือกตดัสินใจซ้ือ เน่ือง
ดว้ยรถยนต์นัง่เป็นสินคา้ท่ีไม่มีมาตรฐานท่ีแน่นอนและไม่มีรูปแบบท่ีแน่นอน พนักงานขายจึงมี
บทบาทส าคัญในการสนับสนุนให้เกิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยบ่งบอกถึงลักษณะและ
คุณสมบติัในขอ้ดีต่างๆ ของรถยนต ์นอกจากน้ี รถยนตน์ัง่ หากมีการจดัแบ่งตามอายุของการใชง้าน
แลว้ จะเห็นไดว้า่เป็นสินคา้ท่ีใชไ้ดน้าน ทนทานถาวร และราคาต่อหน่วยค่อนขา้งสูง การซ้ือจึงเกิด
ในช่วงเวลาท่ีค่อนขา้งห่างกนั เพราะผูซ้ื้อจะตอ้งเกิดกระบวนการพิจารณาให้เหมาะสมกบัมูลค่า 
ของเงินท่ีจะตอ้งแลกเปล่ียนมาเพื่อใหไ้ดร้ถยนตท่ี์สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 ซ่ึงในปัจจุบนัรถยนต์ท่ีมีการจ าหน่ายในประเทศไทยนั้น ดว้ยยี่ห้อท่ีแตกต่าง
มากมาย ซ่ึงแต่ละยี่ห้อได้มีการพฒันาผลิตภณัฑ์ของตน เพิ่มความหมากหลายมากยิ่งข้ึน ซ่ึงเป็น 
การเพิ่มรูปแบบรถยนต์แต่ละยี่ห้อให้ผูบ้ริโภคไดมี้ทางเลือกท่ีหลากหลายเพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการมากท่ีสุด ซ่ึงในการเพิ่มลกัษณะรูปแบบของรถยนต ์ท าใหมี้ลกัษณะแตกต่างกนัดงัน้ี 

1.1 รูปทรงภายนอกของรถยนต ์เช่น รถยนตซี์ดาน แฮทซืแบค สปอร์ตซีดาน 
1.2 ความจุกระบอกสูบ เช่น 1500 ซีซี, 1800 ซีซี, 2000 ซีซี 
1.3 ชนิดของเกียร์ ไดแ้ก่ เกียร์อตัโนมติั เกียร์ธรรมดา 
1.4 ชนิดของเคร่ืองยนต ์เช่น เคร่ืองยนต ์4 จงัหวะ ใชน้ ามนัดีเซลเป็นเช้ือเพลิง 
1.5 ระบบเบรก เช่น ดิสกเ์บรก ระบบป้องกนัลอ้ล็อก (ABS) ดรัมเบรก 
1.6 ระบบขบัเคล่ือน เช่น ขบัเคล่ือนลอ้หนา้ ขบัเคล่ือนลอ้หลงั 

2.  การก าหนดราคา (Pricing) เป็นการก าหนดราคาของรถยนต์นั่ง ซ่ึงเก่ียวกับ
ปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

 2.1  ต้นทุน (Cost) เป็นต้นทุนในการผลิตรถยนต์นั้น ซ่ึงจะเก่ียวข้องกับค่า
วตัถุดิบ ช้ินส่วน อุปกรณ์ ค่าพลงังาน (ไฟฟ้าและน ้ ามนั) และค่าจา้งพนกังาน ค่าใชจ่้ายในการขาย
และบริการ ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ รวมไปถึงค่าออกแบบรถยนตท่ี์ปัจจุบนัน้ีมีการออกแบบมาเพื่อประหยดั
ตน้ทุน 

 2.2  อุปสงค์ (Demand) เป็นการก าหนดราคาของรถยนต์ ซ่ึงจะตอ้งข้ึนอยูก่บั
ปริมาณอุปสงค์ของรถยนต์ในประเทศด้วย ซ่ึงในปัจจยัท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัอุปสงค์ของรถยนต์
ภายในประเทศ ไดแ้ก่ สภาวะของราคาน ้ ามนั สภาวะเศรษฐกิจของประเทศ และอตัราในการจดัเก็บ
ภาษีรถยนต ์
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 2.3  การแข่งขนั (Competition) ซ่ึงในกรณีท่ีรถยนต์ต่างยี่ห้อกนั แต่มีคุณสมบติั
และรูปแบบท่ีใกลเ้คียงกนั ซ่ึงมีความแตกต่างไม่มากนกั ในการตัง่ราคาก็มกัจะข้ึนอยูก่บัการแข่งขนั 
เพราะหากตั้งราคาแตกต่างแต่ดว้ยคุณสมบติัและลกัษณะไม่ไดแ้ตกต่าง อาจท าให้ผูบ้ริโภคหันไป
เลือกกบัยีห่อ้หน่ึงท่ีราคาถูกกวา่ 

      วธีิการช าระเงิน แบ่งออกเป็น 
      1) ระบบเงินสด คือ การท่ีลูกคา้ท าการตกลงซ้ือขายโวยช าระค่าสินคา้

เป็นเงินสดทั้งหมดทนัท่ี 
       2) ระบบเงินผ่อน คือ การผ่อนช าระเป็นงวด ๆ โดยเป็นการท าขอ้ตกลง

ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้ายหรือทางบริษทัไฟแนนซ์ ท่ีจะมีการผอ่นเป็นรายเดือน ในระยะเวลาท่ีตกลงกนั 
      3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ซ่ึงโดยปกติแล้วผูผ้ลิตส่วนใหญ่จะ

ไม่เสนอขายให้กบัลูกคา้โดยตรง แต่จะผ่านระบบการจ าหน่ายรถยนต์ท่ีเป็นคนกลางในการเสนอ
ขาย เพื่อให้สามารถกระจายสินคา้ไดอ้ย่างเต็มท่ีและทัว่ถึง และเป็นการลดภาระหน้าท่ีในการขาย
ให้กับผูผ้ลิต ซ่ึงช่องทางในการจดัจ าหน่ายรถยนต์โดยทั่วไป เป็นดังน้ี รถยนต์ท่ีประกอบเสร็จ
เรียบร้อยแลว้ จะถูกน าส่งจากโรงงานประกอบไปยงับริษทัผูจ้กัจ  าหน่าย จากนั้นจะถูกส่งต่อไปยงั
ตวัแทนจ าหน่าย (Dealer) เพื่อจ าหน่ายใหแ้ก่ลูกคา้ต่อไป 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 4.1  การโฆษณา (Advertising) ซ่ึงในการท าการตลาดของรถยนต์นั้น ในการ

โฆษณาจดัเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคญัมาก เน่ืองจากการท่ียอกขายของรถยนตจ์ะจ าหน่ายไดม้ากหรือนอ้ย 
ไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัรูปลกัษณ์หรือคุณสมบติัเพียงอยา่งเดียว แต่หากวา่การโฆษณาจะท าใหผู้บ้ริโภครับรู้
และทราบขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัรถยนต์ต่างๆ จนกระทัง่เกิดความตอ้งการในการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงการโฆษณารถยนตแ์บ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 

       4.1.1  การโฆษณาท่ีมีการท าอย่างสม ่าเสมอตลอดทั้งปี โดยมีการท าแผน 
หรือการวางแผนไวล่้วงหนา้และมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

              1)  เป็นการเตือนความทรงจ าของผูบ้ริโภคและรักษาในตรายี่ห้อ
ใหค้งอยูใ่นใจของผูบ้ริโภค 

                2)  เพื่อเป็นการรักษาและสนบัสนุนตวัแทน ให้ช่วยบริษทัแม่ใน
การช่วยจ าหน่ายสินค่าใหเ้กิดความมัน่ใจในการขายมากยิง่ข้ึน 
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       4.1.2  การโหมโฆษณาในช่วงเวลาใด เวลาหน่ึง มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 
                 1)  เม่ือบริษทัมีการออกรถยนต์รุ่นใหม่มา การโฆษณาจึงเป็นส่ิง

ส าคญัท่ีสุดในการท าใหผู้บ้ริโภครับรู้ขอ้มูลข่าวสารของรถยนต ์  
                2)  เม่ือยอดขายตก หรือในกรณีท่ีตอ้งการเพิ่มยอดขาย จะตอ้งมี

การโหมโฆษณาให้เพิ่มมากข้ึน เพื่อเป็นการกระตุน้ความตอ้งการในกลุ่มผูบ้ริโภค พร้อมกบัการท า
การส่งเสริมทางการตลาดควบคู่ไปดว้ย 

 4.2  การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขาย 
ซ่ึงเป็นวธีิการท่ีมีความส าคญัและมีความจ าเป็นอยา่งมากในการจ าหน่ายรถยนต ์เพราะเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีจะสร้างรายได้โดยตรงให้กับบริษัทและก่อให้เกิดก าไรสูงสุด เน่ืองจากเป็นการขายโดยท่ีใช้
พนกังานเพื่อไปกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือในสินคา้ ซ่ึงพนกังานมีส่วนส าคญัมากท่ีจะ 
ท าให้บริษทัเกิดก าไรสูงสุด ดงันั้น พนักงานจึงตอ้งมีความรู้ในเร่ืองเก่ียวกบัรถยนต์รุ่นนั้นๆ เพื่อ
สามารถอธิบายและบอกคุณสมบติัของรถยนต ์และยงัเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัทางลูกคา้ 
เพื่อใหเ้กิดความประทบัใจ 

 4.3  การจดัร้านการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีจะ
น ามาใช้ในการหวงัผลระยะสั้ น ใช้เพื่อกระตุน้ความตอ้งการให้เพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว ซ่ึงสามารถ 
ท าไดด้งัน้ี 

        4.3.1  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค เช่น การแถมประกนัภยัชั้น 1 
การแถมอุปกรณ์ตกต่างรถยนตต่์างๆ  

       4.3.2  การส่งเสริมการขายต่อพนักงานขาย ซ่ึงทางบริษทัผูข้ายจะมีการ
จดัการแข่งขนัยอดขายระหว่างพนักงานด้วยกนั โดยจะมีการตั้งเป้าหมายไวเ้พื่อจะได้รับรางวลั  
  4.4  การประชาสัมพันธ์ (Public Relation) เป็นการสร้างภาพลักษณ์และ
ภาพพจน์ท่ีดีให้แก่บริษทัให้เกิดข้ึนในใจแก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงทางบริษทัจะเป็นคนท่ีออกขอ้มูลข่าวสาร
ความเคล่ือนไหวอย่างสม ่าเสมอ ทั้งในโทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร หรือบทความเก่ียวกับ
ผูบ้ริโภค เป็นตน้  
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3. ทฤษฎกีารตัดสินใจและการซ้ือ      
 
3.1 ความหมายของการตัดสินใจ 

       วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556: 22) พูดถึงค าว่า การตัดสินใจ (Decision) คือ  
การเลือกส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีมีจากหลายทางเลือก 
       Kotler (2016: 176) ให้ความหมายวา่ เป็นกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเกิด
จากปัจจยัภายใน ประกอบดว้ย แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทศันคติท่ีบ่งบอกท่ี
ความตอ้งการ ซ่ึงกิจกรรมท่ีผูบ้ริโภคมีส่วนเก่ียวขอ้งคือการประเมินค่าของทางเลือก      
       สุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล (2555: 30) ปัจจยัภายในท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ 
(Internal variables affecting buying behavior) ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีเกิดข้ึนในตัวบุคคลของแต่ละคน  
จะส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือของแต่ละบุคคล ซ่ึงสามารถอธิบายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดด้งัน้ี 
       ปัจจยัภายใน หมายถึง ตวักระตุ้น (Stimulus) ซ่ึงเป็นจุดเร่ิมต้นในกระบวนการ
ต่างๆ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงในระดบัพื้นฐานเป็นการมองว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เป็นการท่ีพฤติกรรมสนองต่อตัวกระตุ้น (Stimulus – Response Behavior = S R) คือ ตัวกระตุ้น
นั้นเอง (Stimulus) ซ่ึงเป็นตวักระตุน้ใหผู้รั้บเกิดการตอสนอง ซ่ึงหมายถึงผูบ้ริโภค       
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ภาพท่ี 2.3 โมเดลกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
 

ท่ีมา:  สุภาวรรณ ชยัทววีุฒิกุล (2555: 30) 
 

       จากภาพท่ี 2.3 สามารถอธิบายได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค 
(Model of the consumers buying decision process) เป็นการรับรู้ถึงปัญหา รับรู้ถึงความตอ้งการใน
การคน้หาขอ้มูลก่อนเกิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยน าขอ้มูลมาท าการประเมินผลทางเลือกใน
การซ้ือของผูบ้ริโภค และเม่ือบริโภคจนเกิดเป็นการประเมินผลภายหลงัจากการบริโภคไปแลว้ 
       ในกระบวนทางการตลาดนั้ นตัวกระตุ้นต่างๆ หมายถึง องค์ประกอบใน
องค์ประกอบหน่ึงในส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีทางนักการตลาดน าข้อมูล
ข่าวสารเสนอแก่ผูบ้ริโภค ในกระบวนการตอบสนองขั้นสุดท้ายของผูบ้ริโภคท่ีนักการตลาด
ต้องการคือ การท่ีผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือในผลิตภัณฑ์ของธุรกิจ ท่ีสามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนน้ีเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดของผูธุ้รกิจ (ตวักระตุน้) ซ่ึงมีหลายแบบ
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ข้ึนอยู่กับปัจจยัต่างๆ ของแต่ละบุคคล ประกอบไปด้วย การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) 
การเรียนรู้ (Learning) และทศันคติ (Attitudes) ซ่ึงเป็นกระบวนการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคได้รับการ
ตอบสนองต่อตวักระตุน้ ซ่ึงรูปแบบของกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีปัจจยัภายนอกท่ีมี
ส่วนเก่ียวขอ้งหรือส่งผลต่อลกัษณะทางการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได ้ไดแ้ก่ 
 

วฒันธรรม 
   

 วฒันธรรม (Culture) สงัคม 
  

 วฒันธรรมยอ่ย 
(Subculture) กลุ่มอา้งอิง  

บุคคล 
 

 ชนชั้นทางสงัคม 
(Social Class) 

(Reference Group) 
อายแุละวงจรชีวติ จิตวทิยา 

  

  ครอบครัว (Family) อาชีพ การจูงใจ   

  
บทบาทและสถานะ 
(Roles & Statuses) 

ปัจจยัทางเศรษฐกิจ การรับรู้ 

ผูบ้ริโภค 
    รูปแบบการด าเนินชีวติ การเรียนรู้ 

    
บุคลิกภาพ ความเช่ือและ

ทศันคติ   

    การมองตนเอง     

 
ภาพท่ี 2.4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  

 
ท่ีมา:  สุภาวรรณ ชยัทววีุฒิกุล (2555: 30) 

 
       จากภาพท่ี 2.4 สรุปได้ว่า ปัจจยัภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคมี 2 ประเภท ไดแ้ก่ ปัจจยัภายในประกอบดว้ย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติและ
บุคลิกภาพ ส่วนปัจจยัภายนอกประกอบด้วย วฒันธรรม สังคม บุคคล และจิตวิทยา ล้วนแต่มี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงก่อนกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ตอ้งมีการพิจารณาสินคา้ถึงคุณสมบติัต่างๆ เพื่อตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีล าดบัขั้นตอนในการ
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ตดัสินใจซ้ือโดยมีการกระบวนการ 5 ขั้นตอนคือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัจากการซ้ือ ซ่ึงสามารถแสดงไดด้งั
ภาพท่ี 2.5 
 

 
 

ภาพท่ี 2.5 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค  
 

ท่ีมา:  สุภาวรรณ ชยัทววีุฒิกุล (2555: 30) 
 

       กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค 
       1.  การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need 
Recognition) การท่ีแต่ละบุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายในของตนเองหรือจากส่ิงกระตุ้น เช่น 
ความเจ็บปวด ความต้องการทางเพศ ความชอบส่วนตวั ความหิวโหย เป็นต้น รวมไปถึงความ
ตอ้งการของร่างกาย (Physiological Need) และมีความปรารถนาในด้านจิตวิทยา (Psychological 
Need) ซ่ึงความตอ้งการเหล่าน้ีส่วนหน่ึงเม่ือถึงในระดบัหน่ึงจะกลายเป็นส่ิงกระตุน้ ท าให้เกิดการ
รับรู้และจดัการกบัส่ิงกระตุน้ เพื่อตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้อยา่งไร ซ่ึงนกัการตลาดมีบทบาทส าคญั
ในขั้นกระตุน้ความตอ้งการ 2 ประการ ประกอบดว้ย (1) นกัการตลาดตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์เพื่อกระตุ้นผลิตภณัฑ์ให้มีอิทธิผลต่อผูบ้ริโภค (2) แนวคิดการกระตุ้นความต้องการ  
ซ่ึงเป็นการช่วยใหน้กัการตลาดระลึกถึงระดบัความตอ้งการส าหรับ 
       2.  การค้นหาข้อมูล (Information search) เพื่อการกระตุ้นมากพอท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ สามารถ
ตอบสนองผูบ้ริโภคได้ทนัที ความต้องการจะถูกจดจ า น าไปสู่การพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อหา
แนวทางในการสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งมีการวางแผนใส่ใจในเร่ือง
เก่ียวกบัแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคท าการคน้หาและอิทธิพลท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก
แหล่งขอ้มูลข่าวสารของผูบ้ริโภคมี 4 กลุ่มประกอบดว้ย 
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        2.1  แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั เป็นตน้ 
        2.2  แหล่งการค้า (Commercial Sources) เช่น การจัดแสดงสินค้า ตัวแทน
การคา้ พนกังานขาย เป็นตน้ 
        2.3  แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค เป็นตน้ 
        2.4  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) 
        2.5  แหล่งทดลอง (Experimental Sources) หน่วยงานวิจยัสภาวะตลาดของ
ผลิตภณัฑ์ หน่วยงานท่ีส ารวจปรับปรุงคุณภาพของผลิตภณัฑ์ การทดลองผลิตภณัฑ์ทางตรงของ
ผูบ้ริโภค 
       3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคได้รับขอ้มูล
ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะท าความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ กระบวนการ
ประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงัน้ี 
        3.1  คุณสมบิตผลิตภณัฑ ์(Product Attributes) ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาของ
คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
        3.2  ผูบ้ริโภคจะให้น ้ าหนักความส าคัญของผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน ดังนั้ น
นกัการตลาดตอ้งจดัล าดบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ 
        3.3  ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือในตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคสามารถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
        3.4  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกผลิตภณัฑ์ผา่นกระบวนการประเมินผลท่ีมี
ตวัก าหนดอยา่งคุณสมบติัของผลิตภณัฑม์าเปรียบเทียบกนักบัตราสินคา้อ่ืนๆ 
       4.  การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากท าการประเมินเรียบร้อยแล้ว 
จะท าให้ผูบ้ริโภคสามารถก าหนดได้ว่าจะเลือกผลิตภัณฑ์แบบใด ผูบ้ริโภคจะมีกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงก่อนการตดัสินใจซ้ือ จะตอ้งพิจารณาปัจจยั 3 ประการ คือ 
        4.1  ทศันคติของบุคคลอ่ืน ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
        4.2  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้โดยผูบ้ริโภคมีความตั้ งใจซ้ือซ่ึงอาจ
ไดรั้บอิทธิพลจากรายไดข้องครอบครัว สภาวะเศรษฐกิจ และค านึงถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บจากสินคา้ 
        4.3  ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว ้ซ่ึงอาจเป็นปัจจยับางประการมา
กระทบต่อความตั้งใจในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
       5.  ความรู้สึกหลังการซ้ือหรือทดลองใช้สินค้า (Post purchase Feeling) เป็น
ประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้ในความพอใจหรือไม่พอใจในสินคา้ ซ่ึงความพอใจภายหลงัการซ้ือ
ส่งผลต่ออิทธิพลในการซ้ือซ ้ า 
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      สรุปจากทฤษฎีท่ีกล่าวมา บอกได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีกระบวนการ 5 ขั้นตอน มีความสัมพนัธ์กบัความรู้สึก 
(Feeling) ความนึกคิด (Thought) การแสดงออก (Action) ซ่ึงในการด ารงชีวติของผูบ้ริโภคในแต่ละ
บุคคลจึงมีความแตกต่างกัน เพราะแต่ละบุคคลมีทัศนคติ (Attitude) ส่ิงจูงใจ (Motive) การรับรู้ 
ประสบการณ์หรือส่ิงท่ีกระตุน้ (Stimuli) ทั้งภายในและภายนอกท่ีต่างกนั  

3.2 ปัจจัยทีม่ีอทิธิผลต่อการตัดสินใจซ้ือรถยนต์ของผู้บริโภค 
       ความแตกต่างกนัในดา้นต่างๆ ของผูบ้ริโภคในแต่ละคน ซ่ึงมีผลจากความแตกต่าง
ทางลกัษณะทางกายภาพและสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล จึงท าให้การซ้ือของผูบ้ริโภคมีความ
แตกต่างกัน ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภค  
แบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั ดงัน้ี 
       3.2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural factor) เป็นวิธีการด าเนินชีวติท่ีสังคมถือวา่
เป็นส่ิงท่ีดีงามและยอมรับปฏิบัติเสมอมา บุคคลในสังคมเดียวจึงมีหลักปฏิบัติท่ียึดถือตาม
วฒันธรรมร่วมกนั เพื่อให้สังคมด าเนินการและพฒันาไปไดด้ว้ยดี วฒันธรรมถือเป็นส่ิงท่ีก าหนด
ความต้องการพื้นฐานและพฤติกรรมส่วนบุคคล โดยผ่านกระบวนการเรียนรู้ค่านิยม ทัศนคติ  
การรับรู้ ความชอบ และพฤติกรรม เม่ือผูบ้ริโภคอยูใ่นวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรมการซ้ือ
ท่ีแตกต่างกนัออกไป ดงันั้น การก าหนดกลยทุธ์จึงตอ้งมีความแตกต่างเพื่อให้เหมาะสมกบัตลาดท่ีมี
วฒันธรรมท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงสามารถแบ่งออกได ้3 ประเภท คือ 

1) วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) คือ กระบวนการอบรมและขดัเกลาทาง
สังคม วฒันธรรมจึงเป็นพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของแต่ละบุคคล  
ซ่ึงเป็นรูปแบบและวธีิการท่ีมีการด าเนินชีวติสืบต่อกนัมา 

2) วฒันธรรมย่อม (Subculture) คือ บุคคลท่ีอยูใ่นวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย ซ่ึงมี
รากฐานมากจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ และภูมิภาคท่ีแตกต่างกนัออกไป ซ่ึงในวฒันธรรมกลุ่มยอ่ยจะ
มีขอ้บงัคบัหรือขอ้ปฏิบติัทางวฒันธรรมแบะสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืนๆ จึงส่งผลต่อความ
เป็นอยู ่ความตอ้งการ การบริโภค พฤติกรรมในการซ้ือ ซ่ึงวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย ประกอบดว้ย 

(1) กลุ่ มเชื้อชาติ (Nationality groups) แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคท่ี
แตกต่างกนั เช่น ไทย จีน ฝร่ังเศส อเมริกนั เป็นตน้ 

(2) กลุ่มศาสนา (Religious groups) ในกลุ่มศาสนามีประเพณีและขอ้ห้าม
ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค เช่น พุทธ อิสลาม คริสต ์

(3) กลุ่มสีผิว (Racial groups) ในแต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ี
แตกต่างกนั ท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผวิขาว ผวิเหลือง ผวิด า 
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(4) พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือท้องถ่ิน (Region) 
ท  าใหเ้กิดลกัษณะการด ารงชีวติท่ีแตกต่างกนั ท าใหอิ้ทธิพลต่อการบริโภคแตกต่างกนั 

(5) กลุ่ มอาชีพ (Occupational) เช่น กลุ่มพนักงาน กลุ่มผูใ้ช้แรงงาน 
กลุ่มเกษตร นกัธุรกิจ และเจา้ของกิจการ กลุ่มวชิาชีพ 

(6) กลุ่มย่อยด้านอาย ุ(Age) เช่น ทารก เด็ก วยัรุ่น ผูใ้หญ่ วยัท างาน และ
ผูสู้งอาย ุ

(7) กลุ่มย่อยด้านเพศ (Sex) ไดแ้ก่ เพศหญิง เพศชาย 
         3)  ช้ันทางสังคม (Social class) คือ การจดัล าดบับุคคลในสังคมเรียงเป็น
ล าดบัสูงไปล าดบัต ่า ไดแ้ก่ อาชีพ ฐานะ รายได ้ตระกูล หรือชาติก าเนิด ต าแหน่งหน้าท่ีของแต่ละ
บุคคล เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดเป้าหมาย การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์
และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงสามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ระดบั 6 กลุ่มยอ่ย ดงัน้ี 
         (1)  ชนช้ันสูง (Upper class) แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มยอ่ย 
          ก.  ระดับสูงอย่างสูง (Upper-upper class) คือ กลุ่มคนท่ีไดรั้บมรดก
จ านวนมาก ท่ีมีก าลงัซ้ือเพียงพอ มีความตอ้งการในสินคา้นั้นๆ ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ท่ีฟุ่มเฟือย 
เช่น เพชร รถยนตห์รู                
          ข.  ระดับสูงอย่างต า่ (Lower-upper class) คือ กลุ่มผูบ้ริหารหรือ
กลุ่มเศรษฐี สินคา้เป้าหายจะคล้ายคลึงกบัระดบัสูง แต่มีความแตกต่างในความตอ้งการด้านการ 
ยกยอ่งมากกวา่ 
         (2) ชนช้ันกลาง (Middle class) แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มยอ่ย 
           ก. ชนช้ันกลางอย่างสูง (Upper-middle class) คือ ผูท่ี้ไดรั้บความ 
ส าเร็จทางอาชีพ สินคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย เช่น บา้น รถยนต ์ของใชค้รัวเรือน เป็นตน้ 
           ข. ชนช้ันกลางย่างต า่ (Lower-middle class) คือ พนักงานในกลุ่ม
ปฏิบติัการหรือพนักงานขา้ราชการ สินคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีมีราคาปานกลาง จ าพวก
สินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนั 
         (3)  ชนช้ันล่าง (Lower class) แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มยอ่ย คือ 
           ก.  ชนช้ันล่างอย่างสูง (Upper-lower class) คือ กลุ่มผูใ้ช้แรงงาน
และมีทกัษะพอสมควร สินคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีมีความส าคญัต่อการด ารงชีพและราคา
ประหยดั 
          ข.  ชนช้ันล่างอย่างต า่ (Lower=lower class) คือ กรรมกรท่ีมีรายไดน้อ้ย 
สินคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย ไดแ้ก่ สินคา้ราคาประหยดัทุกประเภท 



 31 

 3.2.2  ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบัการใช้ชีวิตประจ าวนั 
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดว้ย 
        1)  กลุ่มอ้างอิง (Reference group) กลุ่มท่ีบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีอิทธิ
ผลต่อทศันคติ ความคิดเห็น และค่านิยมของกลุ่มบุคคลในกลุ่มอา้งอิง จึงส่งผลต่ออิทธิผลทางดา้น
พฤติกรรมและการด าเนินชีวติ แบ่งออกไดเ้ป็น 2 ระดบั 

(1) กลุ่ มปฐมภูมิ (Primary group) คือ กลุ่มบุคคลภายในครอบครัว 
กลุ่มเพื่อนสนิท กลุ่มบุคคลใกลชิ้ด 

(2) กลุ่ มทุติยภูมิ (Secondary group) คือ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม 
เพื่อนร่วมสถาบนั เพื่อนร่วมอาชีพ บุคคลต่างๆ ในสังคม 
      2) ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวท่ีเป็นอิทธิพลทางความคิด
ทศันคติ และค่านิยมส่วนบุคคล ซ่ึงเป็นอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
       3)  บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) เป็นบุคคลท่ีมีความเก่ียวขอ้ง
กบับุคคลหลายกลุ่ม ซ่ึงบุคคลจะมีสถานะท่ีแตกต่างกนัออกไปในแต่ละกลุ่ม ดงันั้นในการตดัสินใจ
ซ้ือ จึงมีหลายบทบาทท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ พิจารณาไดด้งัน้ี  

(1) ผู้ริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีคิดริเร่ิมสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ ์
(2) ผู้ ท่ีมีอิทธิพล (Influence) คือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

โดยใหค้วามคิดเห็น 
(3) ผู้ตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ กลุ่มบุคคลท่ีมีอ านาจหน้าท่ีในการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
(4) ผู้ ซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลท่ีท าการซ้ือสินคา้ 
(5) ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลท่ีท าการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 

 3.2.3  ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factor) เป็นการตดัสินใจซ้ือโดยไดรั้บอิทธิพล
จากลกัษณะส่วนบุคคลในกลุม้บุคคลดา้นต่างๆ ประกอบดว้ย 

1) อาย ุ(Age) อายท่ีุแตกต่างกนั ท าใหมี้ความตอ้งการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 
2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) ขั้นในการด าเนินชีวิตใน

ลกัษณะของครอบครัวท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ และค่านิยม ท าใหเ้กิดความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั และ
พฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

3) อาชีพ (Occupation) ความแตกต่างของอาชีพท าให้มีผลต่อความตอ้งการ
ในสินคา้หรือบริการท่ีแตกต่างกนั 
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4) รายได้ (Income) หรือโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstance)  
ซ่ึงสภาวะทางเศรษฐกิจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในสินค้าหรือบริการ ซ่ึงประกอบด้วย รายได ้ 
การออม อ านาจการซ้ือ และทศันคติในการช าระเงิน ล้วนแต่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ
บริโภค 

5) การศึกษา (Education) บุคคลท่ีมีการศึกษามีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์
หรือบริการท่ีมีคุณภาพดีกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า 

6) ค่านิยมหรือคุณค่า (value) และรูปแบบการด ารงชีวิต (Lifestyle) ค่านิยม
หรือคุณค่า คือ ความนิยมในส่ิงของหรือความคิด หรืออตัราผลประโยชน์ท่ีรับรู้ต่อสินค้า หรือ
บริการ รูปแบบการด ารงชีวิต คือ รูปแบบของกิจกรรมท่ีด ารงในชีวิตในโลกมนุษย ์ความสนใจ 
ความคิดเห็น  
  3.2.4 ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological factor) หรือปัจจยัภายใน เป็นการเลือก
ซ้ือของกลุ่มบุคคลท่ีรับอิทธิพลจากปัจจยัด้านจิทยา ปัจจยัภายในท่ีมีอิทธิพลต่อการพฤติกรรม 
การเลือกซ้ือหรือการใชใ้นผลิตภณัฑห์รือบริการ 
       1)  การจูงใจ (Motivation) คือ ส่ิงกระตุน้ (Drive) ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล เม่ือ
ถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเกิดแรงจูงใจ คือ ความตอ้งการในส่ิงท่ีไดรั้บ
การกระตุน้ และท าการแสวงหาขอ้มูลเพื่อให้เกิดความพอใจในเป้าหมายท่ีมีแรงจูง ประกอบด้วย 
ความตอ้งการทางร่างกาย และความตอ้งการทางดา้นจิตวิทยา ซ่ึงทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์มีขอ้
สมมติฐานดงัน้ี 

(1) บุคคลมีความต้องการหลายอย่างไม่มีท่ีส้ินสุด 
(2) ความต้องการมักมีความส าคัญท่ีแตกต่างและสามารถจัดล าดับ

ความส าคัญได้ 
(3) บุคคลจะตอบสอนงต่อความต้องท่ีส าคัญท่ีสุดก่อน 
(4) ความต้องการใดได้รับการบ าบัดแล้วจะไม่เป็นส่ิงจงใจอีกต่อไป 
(5) เม่ือบุคคลได้รับการบ าบัดความต้องการในระดับหน่ึงแล้ว จะเร่ิม

สนใจความต้องการขัน้ตอนไป จดัล าดบัขั้นความตอ้งการเป็น 5 ระดบั คือ 
         ก. ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological needs) ในเร่ือง
ของปัจจยั 4 ความตอ้งการพื้นฐานของร่างกายเพื่อความอยูร่อด 
         ข.  ความต้องการด้านความปลอดภัย (Safety needs) ความตอ้งการ
ในการไดรั้บการปกป้องคุม้ครองจาดอนัตรายต่างๆ 
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         ค.  ความต้องการด้านสังคม (Social needs) ความตอ้งการในการ
ยอมรับหรือความรักจากหมู่คณะ 
         ง.  ความต้องการการได้รับการยกย่อง (Esteem needs) เป็นความ
ยกยอ่งส่วนตวั ความนบัถือ และสถานะจากทางสังคม 
         จ.  ความต้องการในการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-
actualization) เป็นความตอ้งการสูงสุดในการท่ีไดรั้บการยกยอ่งเป็นพิเศษ 
 

4. รถยนต์มอืสองและธุรกจิตลาดรถยนต์มอืสอง           
 
4.1 ประวตัิความเป็นมาของรถยนต์มือสอง 

       อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557: 28) ในการศึกษาคน้ควา้หนังสือสาสน์สมเด็จภาคท่ี 23 
ฉบบัท่ี 11 ซ่ึงมีนิพนธ์วา่ สมเด็จกรมพระยาด ารงรารานุภาพ พบวา่ เจา้พระยาสุรศกัด์ิ (เจิม แสงชูโต) 
เป็นคนแรกท่ีน ารถยนต์เข้ามาในประเทศไทยคร้ังแรก เม่ือปลายรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระ
จุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั (รัชกาลท่ี 5) โดยวิง่ในกรุงเทพมหานครเป็นแห่งแรกรถยนตท่ี์น าเขา้มาขายใน
ประเทศไทยสมยัแรกๆ เป็นรถยนต์มือสอง (Used car) ซ่ึงซ้ือต่อจากชาวต่างประเทศ ต่อมา พ.ศ. 
2464 ร.อ.หลวงอายุทธประดิษฐ ์ซ้ือรถยนตฟ์อร์ดมาจากอู่บางกอกด็อด ราคา 1,200 บาท และใชไ้ด้
อยูน่านเป็นสิบปี หลกัจากนั้นขายและซ้ือใหม่เป็นรถยนต์มือสอง (Used car) เป็นรถสปอร์ตสีแดง 
ยี่ห้อเปอโยต์ ราคาเพียง 800 บาท ซ่ึงนบัเป็นการเร่ิมตน้ของการซ้ือขายรถยนต์มือสอง หรือยสูคาร์
เป็นคร้ังแรกในประเทศไทย 
       การด าเนินการเก่ียวกบัธุรกิจรถยนต ์นบัเป็นธุรกิจท่ีท ารายไดใ้หก้บัผูป้ระกอบการ
เป็นอยา่งดี ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนตเ์กิดข้ึนเป็นจ านวนมาก รวมถึงนกัลงทุนท่ีเขา้มาลงทุน
เก่ียวกบัธุรกิจน้ีในประเทศไทย ซ่ึงมีทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ไม่วา่จะเป็นต่างชาติ ชาวเอเชียและ
ชาวยุโรป ท าให้ประเทศไทยมีรถยนต์หลากหลายยี่ห้อ เช่น รถยี่ห้ออลัฝ่า บีเอ็มดับบลิว จากวัร์ 
เบนซ์ ออด้ี โฟล์ค สวเ่ก็น สโคดา้ ฟอร์ด มาสดา้ โตโยตา้ อีซูซุ นิสสัน มิตซูบิชิ ฮอนดา้ ซ๊าป ซูซุกิ 
จ๊ีฟ เฟ๊ียด และเชฟโรเร็ต เป็นตน้ แต่ละยี่ห้อยงัแบ่งเป็นรุ่นต่างๆ ท่ีผลิตและออกแบบข้ึนมาเพื่อ
สนองความต้องการของลูกค้าอีกเป็นจ านวนมาก ด้วยการพัฒนาเทคโนโลยีการประกอบ
อุตสาหกรรมรถยนต์ ความรู้ในกระบวนการผลิต ความรู้เก่ียวกับการใช้เคร่ืองจกัรเคร่ืองมือท่ี
ทนัสมยั และความสามารถในการผลิตเคร่ืองจกัรส าหรับใชใ้นการผลิต จนท าใหร้ถยนตท่ี์ประกอบ
ในประเทศ ท่ีมีคุณภาพมาตรฐานเป็นท่ียอมรับของตลาดทั้งในและต่างประเทศ ส่งผลให้มีการจด
ทะเบียนรถยนต ์ทั้งในเขตกรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดัเพิ่มข้ึนโดยตลอด รถยนตท่ี์ผลิตออกจาก
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บริษทัคร้ังแรก จึงมกัได้ช่ือว่ารถยนต์ป้ายแดงหรือรถยนต์มือหน่ึง ตลาดรถยนต์ป้ายแดงจะเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการรถยนตท่ี์ผลิตออกมาใหม่ มีความทนัสมยั มีเทคโนโลยีชั้นสูง สะดวกสบาย และ
สามารถโชวรู์ปลกัษณ์ของรถยนต์ท่ีผลิตใหม่ ซ่ึงส่วนมากจะฐานะดี ร ่ ารวย ดงันั้น ผูผ้ลิตรถยนต ์
จึงจ าเป็นต้องพฒันารูปลักษณ์ของรถยนต์ให้มีความทันสมยัและสวยงาม คุณภาพดี และราคา
เหมาะสมสามารถแข่งขนักบัรถยนตย์ีห่อ้อ่ืนๆ ได ้
       หากแต่ลกัษณะตลาดรถยนตเ์ป็นตลาดท่ีมีการเปล่ียนรุ่นของรถยนตแ์ละรูปลกัษณ์ 
รวมถึงเทคโนโลยีของรถยนต์อยูอ่ย่างต่อเน่ือง ท าให้ลูกคา้ท่ีมีความนิยมรถยนต์รุ่นใหม่และความ
ทนัสมยั จึงตอ้งมีการจดัซ้ือรถยนต์ใหม่ตลอดเวลาตามสภาวะการเปล่ียนแปลงรุ่นรถยนต์ ท าให้
รถยนตท่ี์ใชง้านมาแลว้ประมาณ 2 ปี หรือมากกวา่นั้น หรือคนท่ีไม่ชอบรูปลกัษณ์ของรถยนตท่ี์ซ้ือ
มาใช ้ซ่ึงบางคร้ังบริษทัผูผ้ลิตไดรี้บเร่งเปล่ียนแบบรถยนต ์เป็นผลท าใหลู้กคา้ท่ีใชร้ถคนัเดิมอยู ่แต่มี
อุปนิสัยท่ีตอ้งการตามตลาดรถยนตใ์หม่ให้ทนัสมยั จึงมีความรู้สึกวา่รถยนตท่ี์ใชอ้ยูต่กรุ่น เน่ืองจาก
การโฆษณาของผูผ้ลิต ลูกคา้ดงักล่าวจึงตอ้งการขายรถยนต์ท่ีใช้งานอยู่ เพื่อเปล่ียนไปใช้รถยนต ์
ป้ายแดงรุ่นใหม่ เป็นผลให้เกิดการขายรถยนตมื์อสองในทอ้งตลาดท่ีเรียกวา่ รถยนตมื์อสอง ท าให้
รถยนต์มือสองมีอตัราการเติบโตสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยเฉล่ียแล้วจะอยู่ในระดบัปีละประมาณ  
5-20 เปอร์เซ็นต์ ทั้งในกลุ่มอินโดจีนและอาเซียน ส าหรับตลาดรถยนต์ในประเทศไทยเติบโตข้ึน 
เพราะปัญหาการจราจรและระบบการขนส่งมวลชนในประเทศไทยยงัไม่ทัว่ถึงและไม่สามารถ
อ านวยความสะดวกต่อประชาชนไดเ้ตม็ท่ี ท าให้คนไทยผูท่ี้มีรายไดเ้พียงพอท่ีจะสามารถซ้ือรถยนต์
ได้ มกัขวนขวายท่ีจะมีรถยนต์นั่งส่วนบุคคลมากข้ึนอย่างต่อเน่ืองทุกปี ภายหลังท่ีประเทศไทย
ประสบภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่แตก เม่ือ พ.ศ. 2541 ส่งผลให้ผูบ้ริโภคท่ีมีก าลงัซ้ือจ ากดัไม่สามารถท่ี
จะเลือกซ้ือรถยนต์ใหม่ได้ ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจึงให้ความสนใจต่อการบริโภครถยนต์มือสองแทน
รถยนตใ์หม่ ดงันั้นจึงเกิดเตน็ทร์ถยนตมื์อสองมากมาย 

4.2 ธุรกจิตลาดรถยนต์มือสอง 
       อุกฤษ อุทัยวฒันา (2557: 28) ได้กล่าวว่า ยุคทองของตลาดรถยนต์มือสองใน
ประเทศไทย อยู่ในช่วงปี พ.ศ. 2532-2533 เน่ืองจากเป็นยุคท่ีมีการขยายการลงทุนของภาครัฐและ
เอกชน ท าใหค้วามตอ้งการรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลและรถยนตเ์พื่อการพาณิชยเ์พิ่มสูงข้ึนอยา่งรวดเร็ว 
ประการท่ีสอง ภาษีรถยนต์ใหม่น าเข้าอยู่ในระดับสูงมากและตอ้งเสียเวลาในการรอรถยนต์ถึง  
6 เดือน ธุรกิจคา้รถยนต์มือสองจึงขยายตวัมาก เพราะเป็นธุรกิจท่ีใช้เงินทุนไม่สูงนัก แต่สามารถ 
ท าก าไรได้สูงในระยะเวลาอนัสั้น ยอดขายโดยเฉล่ียวนัละ 5-10 คนั ส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก และ  
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100-150 คนัส าหรับธุรกิจขนาดใหญ่ พ.ศ. 2534-2539 กว่าร้อยละ 40 ของธุรกิจคา้รถยนต์มือสอง
เร่ิมซบเซา สาเหตุหลกัมาจากการประกาศปรับโครงสร้างภาษีน าเขา้ของรัฐบาล พ.ศ. 2534 ส่งผลให้
ธุรกิจคา้รถยนตมื์อสองตอ้งปรับราคาลงเฉล่ียร้อยละ 20 
      ต่อมา พ.ศ. 2541 ประเทศไทยประสบภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่แตกและเขา้รับการ
ช่วยเหลือจากกองทุนการเงินระหว่างประเทศ (IMF) ท าให้เกิดการล้มเลิกกิจการของธุรกิจเป็น
จ านวนมาก เกิดภาวการณ์ว่างงานและบั่นทอนก าลังซ้ือของประชาชน ตลอดจนการลอยตวัค่า 
เงินบาท และการเขม้งวดของการปล่อยสินเช่ือ ปัจจยัดงักล่าวมีส่วนท าให้ยอดขายรถยนต์มือสอง
ลดลงอยา่งเห็นไดช้ดั กล่าวคือ ยอดขายโดยเฉล่ียวนัละลดลงมากกวา่ร้อยละ 50 โดยเฉพาะรถยนตท่ี์
ใชน้ ้ามนัมากอยา่งรถยนตห์รูจากยโุรป (Luxury car) 
       พ.ศ. 2545 เกิดสภาพคล่องในธุรกิจคา้รถยนต์มือสอง ดังจะเห็นได้จากยอดการ
จ าหน่ายรถยนตมื์อสองท่ีสูงข้ึน สาเหตุเพราะปัจจยักระตุน้ดา้นการลดภาษีมูลค่าเพิ่ม การผอ่นคลาย
ดา้นการเช่าซ้ือ ประชาชนเร่ิมมีความเช่ือมัน่ระบบเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน จนเร่ิมจบัจ่ายใช้สอยมากและ
ตลาดรถยนต์มือสองได้ปรับกลยุทธ์การขายและเพิ่มบริการหลงัการขายท่ีครบวงจร เพื่ออ านวย
ความสะดวกให้กบัผูใ้ช้บริการ เช่น อนุญาตให้เจา้ของรถยนต์ท่ีตอ้งการขายรถยนต์ท่ีใช้อยูไ่ปจอด
ฝากขายไวท่ี้เต็นท์รถยนต์มือสองในช่วงเวลากลางวนัแล้วจึงไปท างาน หรือเจ้าของรถยนต์ท่ี
ตอ้งการขายจะน ารถยนต์มาจอดขายฝากประจ า โดยไม่น ารถยนต์กลบับา้น กล่าวคือ จอดรถยนต ์
ทิ้งไวเ้พื่อขายฝากจนกว่าจะขายรถยนต์ได ้หากผูซ้ื้อหรือลูกคา้มีความตอ้งการซ้ือ เจา้ของเต็นท์จะ
เป็นผูเ้จรจาเก่ียวกบัราคารถยนตแ์ละซ้ือรถยนตมื์อสอง เพื่อไวข้ายภายในเตน็ทข์องตนเอง เพื่อรอให้
ลูกคา้เขา้มาเลือกชมรถยนต ์
       นอกจากนั้ น เต็นท์รถยนต์มือสองยงัจดัหาเงินทุนหรือบริการให้กู้ยืมเงินจาก 
แหล่งเงินทุนและเป็นแหล่งเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารรถยนต์อันทันสมัย ตลอดจนเป็นส่ือกลาง
แลกเปล่ียนขอ้มูลระหวา่งหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

4.3 ผู้ประกอบการรถยนต์มือสอง 
       จากจ านวนผูป้ระกอบการรถยนต์ใช้แล้วทัว่ประเทศสามารถแบ่งผูป้ระกอบการ
ตามมูลค่าทุนจดทะเบียนขนาดพื้นท่ีของธุรกิจและยอดขาย ดงัน้ี 
       1.  ผูป้ระกอบการรายย่อย ผูป้ระกอบการท่ีใช้เงินทุนอยา่งน้อยประมาณ 1 ลา้นบาท 
ถึง 5 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 40 ของจ านวนผูค้า้รถยนตมื์อสองทั้งระบบ ส่วนใหญ่มกัเช่าพื้นท่ีของ
ศูนยค์า้รถยนต์ (Car center) จดัวางรถยนต์ประมาณ 10-20 คนั มีบริการหลงัการขายท่ีจ ากดั มีการ
รับจดัไฟแนนซ์ให้ผูบ้ริโภคโดยผ่านธุรกิจเช่าซ้ือ / ลิสซ่ิง ราคารถยนต์มือสองท่ีจ าหน่ายมกัจะมี
ราคาไม่สูงมากนกั 
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       2.  ผูป้ระกอบการขนาดกลาง ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการท่ีใชเ้งินทุนจดทะเบียน 5 ลา้นบาท 
ถึง 10 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 40 ของจ านวนผูค้า้มือสองทั้งระบบ ส่วนใหญ่มีสถานท่ีเป็นของ
ตนเอง มีเน้ือท่ีจดัวางรถยนต์ประมาณ 50 คนั มีธุรกิจแบบครบวงจรและมีการรับจดัไฟแนนซ์ให้
ผูบ้ริโภคโดยผา่นธุรกิจเช่าซ้ือ / ลิสซ่ิง           
       3.  ผู ้ประกอบการขนาดใหญ่ ได้แก่ ผู ้ประกอบการท่ีใช้เงินทุนจดทะเบียน
มากกวา่ 10 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 20 ของจ านวนผูค้า้รถยนต์มือสองทั้งระบบ ส่วนใหญ่มีเน้ือท่ี
จดัวางรถยนตม์ากกวา่ 50 คนั ประกอบธุรกิจไม่ต ่ากวา่ 10 ปี มีบริการท่ีครบวงจร ทั้งการจดัไฟแนนซ์
และการให้บริการหลงัการขาย เช่น รับประกนัซ่อมฟรีภายในเวลาท่ีก าหนด ราคารถยนตมื์อสองท่ี
จ าหน่ายมกัจะมีราคาสูงกวา่ 2 ประเภท ขา้งตน้ 

4.4 ลกัษณะลูกค้ารถยนต์มือสอง  
       ในตลาดรถยนตมื์อสอง สามารถจ าแนกประเภทผูซ้ื้อได ้ดงัน้ี 
       1.  ผูซ้ื้อรถยนต์มือสอง เป็นบริษทัผูผ้ลิตรถยนต์เอง เพื่อซ้ือ-ขายแลกเปล่ียนกบั
รถยนตป้์ายแดงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ อาทิ เบนซ์ โดยมีวตัถุประสงค์หลกั คือ เป็นช่องทางระบาย
รถเก่าของผูบ้ริโภค ท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ของบริษทัผูผ้ลิตง่ายข้ึน ขณะเดียวกนัก็เป็น
การสร้างฐานราคารถยนต์มือสองของตนเองให้เป็นมาตรฐาน และช่วยสร้างความเช่ือมั่นให้
ผูบ้ริโภคซ้ือรถยนตใ์หม่วา่ หากตอ้งการจะขายก็มีแหล่งรับซ้ือแน่นอน 
       2.  ผูซ้ื้อรถยนต์มือสองเป็นเพื่อนกบัผูซ้ื้อรถยนต์ป้ายแดง อาจเป็นเพื่อนร่วมรุ่น 
เพื่อนร่วมงาน หรือเพื่อนแนะน าใหม้าซ้ือ 
       3.  ผูซ้ื้อรถยนต์มือสองเป็นผูใ้ตบ้งัคบับญัชาของผูท่ี้ตอ้งการซ้ือรถยนต์ป้ายแดง 
โดยผูบ้งัคบับญัชาเป็นผูข้ายให้ 
       4.  ผูซ้ื้อรถยนตมื์อสองเป็นเจา้ของอู่รถหรือรู้จกักบัผูท่ี้ตอ้งการซ้ือรถยนตป้์ายแดง 
ผูซ้ื้อรถยนตมื์อสองแลว้ อาจเป็นพี่นอ้งกบัผูท่ี้ตอ้งการซ้ือรถยนตป้์ายแดง 
       5.  ผูซ้ื้อรถยนต์มือสองเป็นเจา้ของธุรกิจเต็นท์ ซ้ือขายรถยนต์มือสองเอง การ
ก าหนดราคาปกติ การตั้งราคารถยนตข้ึ์นอยูก่บัความนิยมในยีห่อ้และรุ่นของรถยนต ์(Model year) 
       อยา่งไรก็ตาม มีขอ้สังเกตวา่ราคาข้ึนอยูก่บัการใชง้านของรถยนตเ์ป็นหลกั ส าหรับ
ส่วนต่างระหวา่งราคารถใหม่และรถมือสอง ข้ึนอยูก่บัอายกุารใชง้านของรถยนตเ์ป็นส าคญั ดงัน้ี 
       1.  รถยนตมื์อสองประมาณ 1 ปี ราคาจะลดลงจากราคารถใหม่ร้อยละ 10 
       2.  รถยนตมื์อสองประมาณ 2-3 ปี ราคาจะลดลงจากราคารถใหม่ร้อยละ 30 
       3.  รถยนตมื์อสองประมาณ 4-5 ปี ราคาจะลดลงจากราคารถใหม่ร้อยละ 50 
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4.5 กลยุทธ์ในการประกอบธุรกจิรถยนต์มือสอง 
       ในบทความเร่ือง รถยนต์มือสอง โดยกองบรรณาธิการรถยนตมื์อสอง (2541: 48) 
กล่าวถึง กลยทุธ์ในการประกอบธุรกิจรถยนตมื์อสองไวด้งัน้ี 
       1.  การตีราคารถยนต์มือสองตามราคาตลาดและให้ราคาตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
       2.  ไม่จ  าเป็นต้องพิถีพิถนัในด้านการตรวจสภาพรถยนต์ เน่ืองจากสามารถน า
รถยนตมื์อสองมาตกแต่งใหม่ใหส้วยงามได ้
       3.  ในการตีราคารถยนต์มือสองตามราคาตลาด เม่ือมีการซ้ือเข้าเต็นท์รถยนต ์
มือสองตอ้งใหร้าคาต ่าสุด และเม่ือขายไปตอ้งการขายราคาแพงในลกัษณะซ้ือถูกขายแพง 
       4.  ซ้ือรถยนตมื์อสองมาในสภาพท่ีไม่ดี หากตอ้งมีการซ่อมตอ้งซ่อมรถยนตร์าคา
ท่ีถูกท่ีสุด 
       5.  หากมีผูซ้ื้อผูข้ายตอ้งบอกราคาใหแ้พงท่ีสุด เพื่อการขอต่อรองราคา 
       6.  ในระหว่างการเจรจาการขายตอ้งใช้หลกัจิตวิทยาเขา้ช่วยในการขาย คือ ตอ้ง
พิจารณาวา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือมากนอ้ยอยา่งไร และรู้เป้าหมายความตอ้งการของผูบ้ริโภค
วา่ตอ้งการสภาพรถยนต์อย่างไร เช่น เน้นท่ีเคร่ืองยนต์ ตวัถงั สี หรือช่วงล่างของรถยนต์ โดยตอ้ง
ประเมินสถานการณ์การซ้ือตลอดเวลา 
       7.  การซ้ือการขายตอ้งรวดเร็ว คือ เม่ือซ้ือมาแลว้ก็ตอ้งรีบขาย เพื่อจะได้เงินมา 
ใชจ่้าย สามารถหมุนเวยีนเงินได ้กล่าวคือ ซ้ือมาแลว้ตอ้งขายไปอยา่งรวดเร็ว เม่ือมีก าไรก็ตอ้งรีบขาย 
       8.  การขายควรมีผลประโยชน์ต่อเน่ือง คือ ขายเงินผ่อนก็ให้มีก าไรเพิ่มข้ึนจาก
ดอกเบ้ีย มีบริการหลงัการขายหรือบริการเสริม เช่น การจดทะเบียนรถยนต์ บริการโอนรถยนต ์
บริการแจง้ยา้ยขา้มจงัหวดั บริการไฟแนนซ์ เป็นตน้ 
       9.  ตอ้งมีการบริหารตน้ทุนท่ีดี เช่น การจา้งลูกจา้ง การบริหารจดัการอยา่งประหยดั 
       10.  การอยู่ร่วมกันเป็นหมู่ในการประกอบธุรกิจขายรถยนต์มือสอง เพื่อการ
ประหยดัค่าเช่าสถานท่ี 
       11.  เตน็ทร์ถยนตมื์อสอง โดยทัว่ไปท่ีอยูใ่กลก้นั จะมีการโชวร์ถท่ีรุ่นของรถยนตท่ี์
ไม่เหมือนกนั แต่อาจเป็นยี่หอ้เดียวกนั เพื่อจะไดไ้ม่ตอ้งแยง่ลูกคา้ซ่ึงกนัและกนั หรือเกิดการขดัแยง้
กนักบัเตน็ทร์ถยนตท่ี์อยูติ่ดกนั 
       12.  กรณีมีการซ้ือรถยนต์มือสอง โดยวิธีการแลกเปล่ียนรถยนต์กบัเต็นท์รถยนต์
มือสองใหร้าคารถยนตท่ี์น ามาแลกใหมี้ราคาสูง 
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       13.  มีบริการพิเศษ เช่น การตั้งศูนยซ่์อมหรือบริการเปล่ียนถ่ายน ้ ามนัเคร่ือง เป็นตน้ 
      14.  ตอ้งสังเกตความแตกต่างของผูบ้ริโภค เช่น ผูบ้ริโภควยัรุ่นตอ้งน าเสนอแบบ
เงินดาวน์นอ้ย สามารถผอ่นไดน้าน ถา้เป็นผูบ้ริโภควยักลางคนหรือวยัท างาน ตอ้งการดูสมรรถนะ
ของรถยนต ์ส่วนราคามกัไม่ค่อยเป็นปัญหามากนกั เป็นตน้ 

4.6 การเลอืกซ้ือรถยนต์มือสอง 
       ส าหรับผูท่ี้มีเงินทองเหลือเล็กน้อย การหารถยนต์ท่ีใช้แล้ว ซ่ึงเรียกว่า “รถยนต ์
มือสอง” แต่จะเป็นมือสองขนาดไหนนั้น เป็นเร่ืองท่ีตอ้งพิจารณากนัอีกคร้ังหน่ึง เพราะช่ือก็มีการ
บ่งบอกอยูแ่ลว้วา่เป็นรถยนตมื์อสอง ฉะนั้น สภาพต่างๆ ของเคร่ืองยนต ์อุปกรณ์ต่างๆ ก็ตอ้งมีส่วน
ท่ีสึกหรอบา้ง จะมากจะน้อยข้ึนอยู่กบัอายุการใช้งาน และการบ ารุงรักษาของผูใ้ช้คนก่อนท่ีจะถึง 
ผูซ้ื้อ 
       การเลือกใช้รถเก่า (มือสอง) ในการเลือกใช้รถยนต์มือสองนั้ น อาจจะเป็น
ทางเลือกท่ีมีความจ าเป็นหรือมีความเหมาะสมส าหรับผูใ้ช้รถยนต์บางคนท่ีไม่สามารถเลือกใช้
รถยนต์ป้ายแดงได้ เน่ืองจากเหตุผลทางเศรษฐกิจหรือส าหรับท่าผูใ้ช้รถยนต์ท่ีค  านึงถึงความ
เหมาะสมท่ีเลือกใชร้ถยนตมื์อสอง เน่ืองจากในงบประมาณเท่าๆ กนัแลว้ อาจจะท าใหไ้ดร้ถยนตมื์อ
สองท่ีมีคุณภาพและประสิทธิภาพการใชง้านดีกวา่รถยนตป้์ายแดงบางรุ่น แต่ทั้งน้ีก็ยอ่มหมายความ
ถึงว่า ผูใ้ช้รถยนต์จะต้องเลือกใช้รถยนต์มือสองท่ีมีคุณภาพทัดเทียมหรือใกล้เคียงกับรถยนต ์
ป้ายแดงดว้ย 
       วิธีการเลือกใช้รถยนต์มือสอง การเลือกใช้รถยนต์มือสองนั้น นอกจากจะต้อง
ก าหนดหวัขอ้ในการเลือกขนาดและประเภทของรถยนตต์ามวตัถุประสงคใ์นการใชง้านเช่นเดียวกบั
การเลือกใชร้ถยนตป้์ายแดงแลว้ ตอ้งค านึงถึงส่ิงต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
       1.  การก าหนดรถยนตมื์อสองท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในการเลือกใช ้ทั้งน้ีก็เน่ืองมาจาก
วา่การเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองสักคนันั้น ยอ่มเป็นการยากท่ีจะเลือกใชร้ถยนตต์ามยีห่อ้ สี และราคาท่ี
ตอ้งการไดเ้วลาเดียวกนั ดงันั้นในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ควรจะตอ้งเลือกกลุ่มเป้าหมายของ
รถยนตมื์อสอง โดยก าหนดงบประมาณท่ีสามรถจะจ่ายได ้และควรจะตอ้งก าหนดชนิด ขนาด ยี่ห้อ 
และรุ่นของรถยนตใ์นกลุ่มเป้าหมายหลายๆ ยีห่้อท่ีใกลเ้คียงกบังบประมาณท่ีจะตอ้งจ่าย โดยจะตอ้ง
ศึกษาเปรียบเทียบราคาของรถยนต์ในกลุ่มเป้าหมายจากหนงัสือรถยนต์ท่ีเก่ียวกบัรถยนต์มือสอง 
และส ารวจราคาเองจาแหล่งขายรถยนตมื์อสองต่างๆ เพื่อท่ีจะสามารถเปรียบเทียบและสรุปหากลุ่ม
รถยนตมื์อสองท่ีเป็นเป้าหมายในการตดัสินใจต่อไป 
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       2.  การตรวจสอบสภาพของรถยนต์มือสอง ส่ิงน้ีนบัไดว้่าเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดท่ี
จะตอ้งตรวจสอบสภาพรถยนตมื์อสองให้อยู่ในสภาพท่ีดีท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะเป็น
การตดัปัญหาในการยอ้มแมวขาย หรือการหลอกลวงของผู ้ค่ารถยนตเ์ก่า เพื่อท่ีจะท าให้สามารถใช้
รถยนตมื์อสองไดอ้ยา่งคุม้ค่า และมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดนั้นเอง ซ่ึงมีดงัน้ี 
        2.1  การตรวจสอบสภาพตวัถงัภายนอก การตรวจสอบท าได้โดยการส ารวจ
สภาพโดยทัว่ไปของตวัถงัถึงภายนอกของรถยนต์ดงักล่าว โดยการหาร่องรอยของการซ่อมแซม
ตวัถงั ซ่ึงสามารถจะตรวจหาร่องรอยของการ “โป๊วสี” หรือการซ่อมแซม โดยใชสี้รองพื้น เน่ืองจาก
การตบแต่งร่องรอยความเสียหายของตวัรถยนต์ท่ีเกิดข้ึนเน่ืองมาจากอุบติัเหตุ ซ่ึงสามารถท่ีจะ
ตรวจสอบได ้โดยการเคาะดูท่ีบริเวณตวัถงัของรถยนต์ให้ทัว่คนัรวมทั้งหลงัคา โดยใช้วิธีการคว  ่า
หลงัมือลงและงอน้ิวเพื่อเคาะลงไปกบัตวัถงัของรถยนต ์ถา้หากบริเวณท่ีเคาะมีเสียงโปร่งแสดงว่า 
เป็นเหล็กท่ียงัไม่ผา่นการซ่อมแซมสี แต่ถา้เคาะแลว้มีเสียงทึบ แสดงส่าช้ินส่วนในบริเวณนั้นมีการ
ซ่อมแซมสีแลว้ และยิ่งถา้มีเสียงทึบมากเท่าใดก็ย่อมจะตอ้งหมายความว่า มีการซ่อมแซมมากคร้ัง
ไปตามความหนาของสีโป๊ว และควรจะต้องตรวจสอบหาร่องรอยของการผุของตวัถังรถยนต ์
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในบริเวณใตท้อ้งและชายล่างของตวัถงั เพราะการผุของตวัถงัก็จะท าให้ตอ้งมี
ค่าใช้จ่ายในการซ่อมแซมเพิ่มข้ึนอีกรายการหน่ึง นอกจากนั้นแลว้ จะตอ้งตรวจสอบสภาพความ
เสียหายจากการประสบอุบติัเหตุของรถยนต ์โดยการตรวจสอบจากภาพภายนอก เม่ือมองจากท่ีโล่ง
และมีแสงสวา่งเพียงพอนั้น สภาพโดยทัว่ไปของตวัถงัจะตอ้งไม่มีการบิดเบ้ียว เอียงไม่เท่ากนั หรือ
ตามบริเวณแนวเน้นเหล่ียมสันต่างๆ ของรถยนต์จะตอ้งไม่ผิดเพี้ ยน มีความสม ่าเสมอทั้งคนั และ
บริเวณตามแนวช่องวา่งระหวา่งช้ินส่วนต่างๆ ของรถยนต ์ไม่วา่จะเป็นบริเวณประตู ฝากระโปรงหน้า
และหลงัจะตอ้งมีความกวา้งสม ่าเสมอเท่ากนัตลอดคนั หากรถยนตน์ั้นมีสภาพท่ีผิดไปจากท่ีกล่าว
มาแล้ว ก็ย่อมจะหมายถึงรถยนต์คนันั้นได้รับการซ่อมแซมภายหลงัจากการเกิดอุบติัเหตุมาแล้ว 
นอกจากน้ีแลว้ในบริเวณรางน ้ าโครงหลงัคา ห้องเคร่ืองยนต์ และห้องเก็บของทา้ยรถ โดยทัว่ไป
แลว้จะตอ้งมีรอยเช่ือมอาร์ค (การเช่ือมเป็นจุดๆ) มาจากโรงงาน หากรถยนตท่ี์ไม่เคยมีอุบติัเหตุแลว้ 
รอบเช่ือมเหล่าน้ีก็ยงัจะตอ้งอยู่ครบเป็นแนว หากมีการซ่อมแล้วจะตอ้งมีการโป้วสีทบัรอยอาร์ค   
ท าให้รอยอาร์คเหล่าน้ีหายไป การเช่ือมอาร์คน้ีจะมีใช้เฉพาะในโรงงานประกอบรถยนต์เท่านั้น 
ส่วนในอูซ่้อมรถยนตจ์ะมีการเช่ือมแบบธรรมดาท่ีเป็นรอยทางยาวเท่านั้น 
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        2.2 การตรวจสอบสภาพสีของรถยนต์ ซ่ึงควรจะเลือกรถยนต์มือสองท่ียงัมี
สภาพสีโดยทัว่ไปท่ียงัอยูใ่นสภาพดี ปราศจากร้ิวรอย การขีดข่วน หรือร่องรอยความเสียหายของสี
ในปริมาณกวา้ง และควรจะต้องเลือกรถยนต์มือสองท่ีมีสีถูกใจหรือมีสีใกล้เคียงกับท่ีต้องการ 
เป็นหลกั ทั้งน้ีก็เน่ืองมาจากว่าหากการท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองท่ีมีสีช ารุดเกิดความเสียหาย หรือ 
มีสีไม่ถูกใจแลว้ก็จะท าให้ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายเป็นจ านวนมากในการซ่อมแซมสภาพสี หรือเปล่ียน 
สีใหม่นั้นเอง แต่อยา่งไรก็ตาม รถยนตเ์ก่าก็ยอ่มจะตอ้งมีการช ารุดบกพร่องของสีบา้ง แต่ในรถยนต์
ท่ีมีอายุไม่เกินกว่า 3-5 ปีนั้นก็ไม่ควรจะมีการซ่อมแซมสีในช้ินส่วนท่ีส าคญัหรือสีหมดทั้ งคัน  
ซ่ึงหากมีการซ่อมสีดังกล่าวแล้วก็อาจจะสันนิษฐานได้ว่ารถยนต์คนัดงักล่าว อาจจะมีอุบติัเหตุ
มาแลว้ แต่ก็ตอ้งพิจารณาจากสภาพของตวัถงัและส่วนอ่ืนๆ ประกอบกนัดว้ย 
        2.3  การตรวจสอบสภาพความสมบูรณ์ของเคร่ืองยนต ์ในการเลือกซ้ือรถยนต์
มือสองนั้ นจะต้องตรวจสอบภาพการท างานของเคร่ืองยนต์ด้วย เฉพาะเคร่ืองยนต์นับว่าเป็น
ส่วนประกอบท่ีส าคญัของรถยนต์ท่ีหากเสียไปหรือมีการท างานท่ีไม่สมบูรณ์แลว้ ก็ย่อมจะท าให้
ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเป็นจ านวนมาก โดยจะตอ้งตรวจสอบการท างานของเคร่ืองยนต์ โดยการลองขบั
รถยนตดู์ในสภาวการณ์จริง เพื่อตรวจสอบสภาพการท างานของเคร่ืองยนตโ์ดยทัว่ไป เสร็จแลว้จึง
ตรวจสอบสภาพภายในห้องเคร่ืองยนต์ หารอยร่ัวของน ้ ามนัต่างๆ สภาพความช ารุดเสียหายของ
ช้ินส่วนต่างๆ และตรวจสอบการท างานของเคร่ืองยนตจ์ากควนัและเขม่าท่ีออกจากท่อไอเสียท่ีควร
จะแห้งสนิทและมีสีเทา หากมีสีด าหรือควันขาวแสดงว่าเคร่ืองยนต์เร่ิมหลวมแล้ว และถ้าหาก
เป็นไปได้ควรจะยกรถยนต์ข้ึนเพื่อตรวจดูสภาพบริเวณใต้ท้องรถยนต์ สภาพความเสียหายของ
ระบบช่วงล่างและการร่ัวซึมของน ้ามนัใตท้อ้งรถ เป็นตน้ 
        2.4  ตรวจดูหลักฐานทางทะเบียนของรถยนต์ หลักฐานทางทะเบียนตาม
กฎหมายนั้ น นับว่าเป็นส่ิงส าคัญอีกประการหน่ึงท่ีจะต้องตรวจสอบดูจากเลขตัวถังรถยนต ์ 
เลขเคร่ืองยนต์ให้ถูกต้องตรงกับสมุดทะเบียนของรถยนต์ นอกจากน้ีแล้วยงัจะต้องตรวจสอบ
หลกัฐานการโอนทางทะเบียน การเสียภาษีประจ าปี และรายการทางทะเบียนอ่ืนๆ ให้ถูกตอ้งตาม
กฎหมาย เพื่อป้องกนัปัญหาท่ีจะเกิดข้ึนมาในภายหลงั 
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5. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือรถยนต์
มือสองในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยมีจุดประสงค์เพื่อศึกษาการส่งผลระหว่างปัจจยั
ทางด้านประชากรศาสตร์กบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสอง และศึกษาการส่งผลระหว่างปัจจยั
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดกบัความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม ซ่ึงกลุ่มตวัอย่าง คือ ประชากรในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ท่ีมีความ
ตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสอง ทั้งเพศชายและเพศหญิง เป็นบุคคลท่ีมีอายุ 18 ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน 
โดยใช้สถิติพรรณนา โดยการหาค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ 
ค่าไค-สแควร์ รวมทั้งการทดสอบดว้ยค่าทางสถิติ F-test 
 ผลการศึกษาพบว่า ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มประชากรตวัอย่าง เป็นเพศหญิงมากกว่า 
เพศชาย โดยส่วนใหญ่มีอายุอยู่ระหว่าง 18-25 ปี ระดบัการศึกษาคือระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็น
ขา้ราชการ ซ่ึงมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 8,000 – 15,999 บาท มีความคิดเห็นต่อปัจจยัด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อสอง โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์มีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ย
อยา่งยิ่ง ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ซ้ือรถยนต์ดว้ยวิธีการผ่อนช าระ ในวตัถุประสงคห์ลกัท่ีตอ้งการ
ซ้ือรถยนต์ท่ีผูบ้ริโภคใช้ตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ การใช้ในการเดินทางในชีวิตประจ าวนั ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ลกัษณะขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค และปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาด มีการส่งผลกบัความตอ้งการซ้ือรถยนตมื์อสองอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 ธนาภรณ์ ยศไพบูลย์ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถยนต์ ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า อลัติส ของผูท่ี้อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีจุดประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อลัติส และเพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์โตโยต้า รุ่นโคโรล่า อัลติส ซ่ึงใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล และใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ ยี่ห้อโตโยตา้ รุ่นโคโรล่า 
อลัติส โดยเรียงจากล าดบัมากไปนอ้ย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสมรรถนะ ดีไซน์ และราคา ปัจจยัดา้นความ
น่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ ปัจจยัด้านค่าบ ารุงรักษาและราคาขายต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นบุคลากร 
และปัจจยัยช่องทางการจดัจ าหน่าย 
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 ธีรพงศ์ เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนต์อีโคคาร์ (Eco-Cars) ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีจุดประสงค์เพื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นบุคคลกบัพฤติกรรมการซ้ือรถยนตป์ระเภทอีโคคาร์ของประชาชน
ในกรุงเทพมหานคร และศึกษาระดบัความส าคญัของปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
รถยนต์ประเภทอีโคคาร์ของประชาชนในกรุงเทพมหานครโดยกลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคท่ีซ้ือ
รถยนตป์ระเภทอีโคคาร์ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี มี
ระดบัการศึกษาท่ีระดบัปริญญาตรี โดยอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001 – 40,000 บาท ลักษณะการใช้งานรถยนต์ คือ ใช้งานในกรุงเทพมหานครเป็นส่วนใหญ่ 
เลือกใชว้ิธีการผ่อนช าระ กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในระดบั
มากท่ีสุด ซ่ึงให้ระดับความส าคัญกับปัจจยัด้านบุคคลผูใ้ห้บริการเป็นล าดับแรก รองลงมาคือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคา ตามล าดบั 
 อุกฤษ อุทยัวฒันา (2557) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ลูกคา้เต็นท์รถพฒันสรณ์ อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี โดยมีจุดประสงค์เพื่อศึกษาความคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจรถยนต์มือสองของลูกค้าเต็นท์รถพฒันสรณ์ 
อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี รวมทั้งมีการศึกษาขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี 
คือ ผูท่ี้สนใจซ้ือรถยนตมื์อสองของเต็นทร์ถพฒันสรณ์ อ าเภอศรีราชา จงัหวดัชลบุรี จ  านวน 80 คน 
โดยใช้เคร่ืองมือ ได้แก่ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของลูกค้าเต็นท์รถ 
พฒันสรณ์ เลือกวิธีการช าระเงินแบบผ่อนช าระหรือเช่าซ้ือ ปัจจยัท่ีท าให้ตัดสินใจซ้ือรถยนต ์
ส่วนใหญ่มาจากการท่ีมีดอกเบ้ียต ่า มีเหตุผลในการซ้ือรถยนตส่์วนท่ีนัง่มากท่ีสุด ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อ
ใชใ้นการเดินทางไปท างาน หรือใชใ้นการประกอบธุรกิจ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผล
ต่อการตัดสินใจระดับมากทุกปัจจัย โดยเรียงล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ก้านกระบวนการ
ให้บริการ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพ ด้านราคา และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัแวดล้อมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
รถยนตม์ากท่ีสุด ส่วนใหญ่มีราคาน ้ามนัเป็นปัจจยัแวดลอ้ม 
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สุวรรณี นีซงั และกนกพร ชยัประสิทธ์ิ (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ภาพลกัษณ์บริษทั ฮอนดา้ 
ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จ ากดั มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้ของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนต์ฮอนด้าของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาภาพลกัษณ์ บริษทั ฮอนดา้ ออโตโมบิล (ประเทศไทย) จ ากดั มีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือรถยนตฮ์อนดา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชเ้คร่ืองมือคือ 
แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างคือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีใช้รถยนต์ จ  านวน 400 คน  
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าไค-สแควร์ และสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมนในการหาความสัมพนัธ์ 
 ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-40 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพพนักงานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 30,000 บาท รถยนต์ฮอนด้ารุ่น CIVIC ท่ีใช้
รถยนต์ฮอนดา้ใช้ระยะเวลาในการหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจซ้ือคือ 1-2 เดือน ส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ 
ดว้ยตนเอง มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือซ ้ า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความภาคภูมิใจในการใชร้ถยนตม์าก ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้าน อายุ รายได้เฉล่ียต่อเดือน กับพฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์ฮอนด้า มีความสัมพนัธ์กนั และพบว่าเพศไม่มีความสัมพนัธ์กัน ส่วนใหญ่
ภาพลกัษณ์ด้านองค์กร ภาพลกัษณ์ด้านตราสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตดัวินใจซ้ือ
รถยนตฮ์อนดา้  



บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองใน อ าเภอศรีมหาโพธิ 
จงัหวดัปราจีนบุรี ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey research) โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษา
พฤติกรรมผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี  
2) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองในอ าเภอ 
ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี และ 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดั
ปราจีนบุรี โดยผูศึ้กษาไดด้ าเนินการศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 
 3.  การเก็บรวมรวบขอ้มูล 
 4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 

1.1 ประชำกรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
       ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั

ปราจีนบุรี ท่ีมีความตอ้งการซ้ือรถยนตมื์อสอง จ านวน 74,034 คน (กรมการปกครอง, ส านกับริหาร
ทะเบียน, 2560)   

1.2 กลุ่มตัวอย่ำงทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
       กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ 

จงัหวดัปราจีนบุรี ท่ีมีความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสอง จ านวน 400 คน โดยค านวณจากสูตรการ
ค านวณตวัอยา่งจากประชากรของยามาเน (Taro Yamane, 1973) ดงัน้ี 
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   n =   

 
e     คือ    ความคาดเคล่ือนของการเลือกตวัอยา่ง ก าหนดท่ีร้อยละ 0.05 
N    คือ    ขนาดของประชากร 
n     คือ    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  เม่ือประชากรท่ีใช้ศึกษาคร้ังน้ีมีจ  านวน 74,034 คน โดยผูศึ้กษาตอ้งการทดสอบ  
ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% จึงควรใชก้ลุ่มตวัอยา่งไม่นอ้ยกวา่ 398 คน ซ่ึงค านวณไดด้งัน้ี 

 

   n =   

 

   n =   

  
       =  398 
 

 วิธีการเก็บข้อมูลจากลุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience 
sampling) เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไว ้โดยเพิ่มจ านวนอีก 2 ชุด เป็น 
400 ชุด 
 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
 2.1 ขั้นตอนกำรสร้ำงเคร่ืองมือศึกษำ ผูศึ้กษาไดส้ร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงมีขั้นตอนด าเนินการสร้างตามล าดบั ดงัน้ี 
  2.2.1 ศึกษาข้อมูลจากต ารา เอกสาร ทฤษฎี บทความ และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตามความมุ่งหมายของการศึกษา 
  2.2.2 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษา เพื่อตรวจสอบ  
ขอค าแนะน าในการน ามาปรับปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมกบัวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
  2.2.3 น าแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจริงจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน จาก
ประชากรในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
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2.2  กำรหำควำมน่ำเช่ือมั่นของข้อมูล โดยการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Cronbach's 
Alpha Coefficient) ของครอนบาค พบว่า ค่าเฉล่ียค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาความน่าเช่ือถือโดยเฉล่ีย
ของขอ้มูลการส ารวจพบวา่ ค่า alpha เท่ากบั 0.756 

2.3  เคร่ืองมือที่ใช้ในกำรเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ ลกัษณะของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึน เพื่อศึกษาการส่งผล
ระหว่างลักษณะประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคใน 
อ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี และเพื่อศึกษาการส่งผลระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกับข้อมูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
มีลกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดแบบค าตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) จ านวน 6 ขอ้  
 ส่วนท่ี 2  แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือ
สองของผูต้อบแบบสอบถาม มีลักษณะเป็นค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice 
Questions) และใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) แบบเรียงล าดับ 
(Ordinal Scale) จ  านวน 5 ขอ้  
 ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามจะเป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูต้อบแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ด้าน คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
 ส่วนท่ี 4  ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืน  ๆเป็นค าถามปลายเปิดใหผู้ต้อบแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 
 

3. กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 
 ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บ
ขอ้มูลตามขั้นตอน ดงัน้ี 
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 3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษา คน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวม
ไวแ้ลว้ ดงัน้ี 
  3.1.1  หนงัสือพิมพ ์วารสาร ส่ิงพิมพต่์างๆ 
  3.1.2  ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต 
  3.1.3  หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ์ วิทยานิพนธ์ และรายงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง 
 3.2  แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มเป้าหมาย 400 คน ในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 
  3.2.1  ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามไปด าเนินการสอบถามกบักลุ่มเป้าหมายในเขต
อ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยเก็บตวัอยา่งตามความสะดวก 
  3.2.2  น าแบบสอบถามมาลงรหสั เพื่อน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติต่อไป 
 

4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สถิติซ่ึงมีล าดบัขั้นตอนการวเิคราะห์ ดงัต่อไปน้ี 
 4.1  หำค่ำเฉลี่ย ควำมถี่ และร้อยละของลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีมีความ
ตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี และพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี  
 4.2  ค่ำเฉลี่ย ( ) และส่วนเบี่ยงเบนมำตรฐำน (Standard Deviation) ของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ผูศึ้กษาไดเ้สนอ
ค่าเฉล่ีย โดยแปลความหมายดงัน้ี 

 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
  คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง เห็นดว้ยมาก 
  คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง เห็นดว้ยปานกลาง 
  คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง เห็นดว้ยนอ้ย 
  คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
 4.3  ค่ำไคสแควร์ (Chi-Square Test) เพื่อทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะ
ประชากรศาสตร์กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี  



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ 
จงัหวดัปราจีนบุรี โดยการใชว้ิธีวิจยัเชิงส ารวจ ใช้แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวนทั้งส้ิน 400 
ฉบบั โดยมีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอ 
ศรีมหาโพธิ (2) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองใน
อ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี และ (3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรีในคร้ังน้ีผูศึ้กษาขอน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัหวัขอ้ต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1  ผลการวิ เคราะห์ข้อมูล เก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบ
แบบสอบถามในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยการแจกแจงความถ่ีแลว้หาค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยการแจกแจงความถ่ีแลว้หาค่าร้อยละ 

ตอนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยการหาค่าเฉล่ีย (µ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

ตอนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตร์ของ
ผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค และผลการวิเคราะห์การ
ส่งผลระหวา่งตวัแปรปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงไดก้ าหนดอกัษรยอ่และสัญลกัษณ์ทางสถิติของแต่ละตวัแปรท่ีนิยมใช้
เพื่อความสะดวกในการน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

n หมายถึง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

 หมายถึง ค่าเฉล่ีย (Mean) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปรผล 
S.D. หมายถึง ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
2 หมายถึง ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่ง 

ปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และ 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้รถยนตมื์อสอง 
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α หมายถึง ค่าทดสอบความคลาดเคล่ือนในการทดสอบสมมติฐาน หรือ 
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Level of  Significance) ก าหนดไว ้
ท่ีระดบั 0.05 

 หมายถึง ความน่าจะเป็นในการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนที ่1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามใน
อ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี 

 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามในอ าเภอ
ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ซ่ึงวเิคราะห์โดยการหาอตัราร้อยละ ดงัแสดงในตารางท่ี 4.1-4.6 
  
ตารางท่ี 4.1  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 196 49.00 
หญิง 204 51.00 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 51.00 เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 49.00 
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ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ จ  านวน (คน) ร้อยละ 
21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
40 ปี ข้ึนไป 

10 
107 
104 
101 
78 

2.50 
26.75 
26.00 
25.25 
19.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี ส่วนใหญ่มีอายุระหวา่ง 26 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.75 รองลงมา มีอายุระหวา่ง 31 – 35 ปี 
คิดเป็นร้อยละ 26.00 มีอายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 25.25 มีอาย ุ41 ปีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 
19.50 และนอ้ยท่ีสุดมีอายรุะหวา่ง 21 – 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 2.50 
 
ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามการศึกษา 
 

การศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 
ต ่ากวา่มธัยม 
มธัยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญา / ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

10 
52 
26 
277 
35 

2.50 
13.00 
6.50 
69.25 
8.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.25 รองลงมา มีการศึกษาใน
ระดบัมธัยมศึกษา / ปวช. คิดเป็นร้อยละ 13.00 สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 8.75 การศึกษา
อนุปริญญา / ปวส. คิดเป็นร้อยละ 6.50 และน้อยท่ีสุดมีการศึกษาในระดับต ่ากว่ามธัยม คิดเป็น 
ร้อยละ 2.50 
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ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ 

81 
59 
149 
87 
24 

20.25 
14.75 
37.25 
21.75 
6.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รองลงมาเป็นธุรกิจส่วนตวั / 
คา้ขาย คิดเป็นร้อยละ 21.75 เป็นขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 20.25 เป็นพนกังานรัฐวิสาหกิจ คิดเป็น
ร้อยละ 14.75 ส่วนนอ้ยท่ีสุดคือ อาชีพอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 6.00 
 
ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 
10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

30 
65 
114 
95 
96 

7.50 
16.25 
28.50 
23.75 
24.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.50 รองลงมามี
รายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.00 รายได้เฉล่ียต่อเดือน 25,001 – 
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 23.75 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.25 
และส่วนนอ้ยท่ีสุด 10,000 – 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 7.50 
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ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ 

149 
235 
16 

37.25 
58.75 
4.00 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ลูกคา้ท่ีมาเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั
ปราจีนบุรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 58.75 รองลงมา สถานภาพโสด คิดเป็น 
ร้อยละ 37.25 และสถานภาพหมา้ย / หยา่ คิดเป็นร้อยละ 4.00 
 สรุปผลการศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างพบว่า เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย 
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท และอยูใ่นสถานภาพสมรส  
 

ตอนที ่2  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในอ าเภอ 
ศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี 

 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูต้อบแบบสอบถาม 
ในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ซ่ึงวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาอตัราร้อยละ ดงัแสดงใน
ตารางท่ี 4.7-4.11 
 
ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวธีิการช าระเงิน 
 

วธีิการช าระเงิน จ านวน (คน) ร้อยละ 
ช าระเงินสด 
เช่าซ้ือ 

130 
270 

32.50 
67.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ส่วนใหญ่เลือกวิธีการช าระเงินรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลแบบการ 
เช่าซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 67.50 และช าระดว้ยเงินสด คิดเป็นร้อยละ 32.50 
 
ตารางท่ี 4.8  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัในการตัดสินใจซ้ือ

รถยนตมื์อสอง 
 

ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เงินดาวน์ต ่า 
ดอกเบ้ียต ่า 
ของแถม 

202 
172 
26 

50.50 
43.00 
6.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผลการวิเคราะห์ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองส่วนใหญ่
มีปัจจยัท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมาจากการท่ีมีเงินดาวน์ต ่า คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมา
เป็นปัจจยัท่ีท าให้ตดัสินซ้ือรถยนตมื์อสองมาจากการท่ีมีดอกเบ้ียต ่า คิดเป็นร้อยละ 43.00 และล าดบั
สุดทา้ยเป็นปัจจยัท่ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง คือ ของแถม คิดเป็นร้อยละ 6.50 
 
ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 

เหตุผลท่ีซ้ือรถยนต ์ จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 
เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 
เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการเดินทางในชีวติประจ าวนั 
อ่ืนๆ 

129 
84 
2 
184 
1 

32.25 
21.00 
0.50 
46.00 
0.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผลการวิเคราะห์เหตุผลในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองมากท่ีสุด 
ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อความสะดวกสบายใช้ในการเดินทางในชีวิตประจ าวนั คิดเป็นร้อยละ 45.89 
รองลงมาคือ เพื่อใช้ในการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 32.17 เพื่อใช้รับส่ง
สมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 21.00 และเพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 
คิดเป็นร้อยละ 0.50  
 
ตารางท่ี 4.10  จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามขนาดซีซีรถยนต์ท่ีตอ้งการ

เลือกซ้ือ 
 

ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 1500 ซีซี 
1500 - 2000 ซีซี 
2001 – 2500 ซีซี 
2501 ซีซีข้ึนไป 

99 
145 
89 
67 

24.75 
36.25 
22.25 
16.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ ผลการวิเคราะห์ขนาดซีซีรถยนต์ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือส่วนใหญ่
มีขนาด 1500 – 2000 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมา มีขนาดไม่เกิน 1500 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 
24.75 มีขนาด 2001 – 2500 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 22.25 และขนาด 2501 ซีซีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 16.75 
 
ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามยี่ห้อรถยนต์ส่วนบุคคล 

ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือ 
 

ยีห่อ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
ฮอนดา้ 
โตโยตา้ 
มิตซูบิชิ 
นิสสัน 
ฮุนได 
อีซูซุ 

97 
89 
39 
42 
1 
60 

24.25 
22.25 
9.75 
10.50 
0.25 
15.00 
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ตารางท่ี 4.11  (ต่อ) 
 

ยีห่อ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 
BMW 
มาสดา้ 
เบนซ์ 
ฟอร์ด 
MG 
อ่ืนๆ 

16 
41 
1 
10 
1 
3 

4.00 
10.25 
0.25 
2.50 
0.25 
0.75 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบว่า ผลการวิเคราะห์ยี่ห้อรถยนต์ส่วนบุคคลท่ีต้องการเลือกซ้ือ 
ส่วนใหญ่เป็นยี่ห้อฮอนด้า คิดเป็นร้อยละ 24.25 รองลงมา ยี่ห้อโตโยต้า คิดเป็นร้อยละ 22.25  
ยี่ห้ออีซูซุ คิดเป็นร้อยละ 15.00 ยี่ห้อนิสัน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ยี่ห้อมาสดา้ คิดเป็นร้อยละ 10.25 
ยี่ห้อมิตซูบิ ชิ  คิดเป็นร้อยละ 9.75 ยี่ห้อ  BMW คิดเป็นร้อยละ 4.00 และยี่ห้อฟอร์ด คิดเป็น 
ร้อยละ 2.50 และล าดบันอ้ยท่ีสุด มี 3 ยี่ห้อ คือ ฮุนได คิดเป็นร้อยละ 0.25 เบนซ์ คิดเป็นร้อยละ 0.25 
และ MG คิดเป็นร้อยละ 0.25 

สรุปผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ 
ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยรวมพบวา่ วิธีการช าระเงินเม่ือซ้ือรถยนตมื์อสองส่วนใหญ่เป็น
การเช่าซ้ือ และส่วนนอ้ยเป็นวิธีการเลือกช าระเงินสด ส่วนปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
ส่วนใหญ่มากจากท่ีใช้เงินดาวน์ต ่า ส่วนน้อย คือ การท่ีมีของแถม ซ่ึงเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต ์
เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการเดินทางในชีวติประจ าวนั และส่วนนอ้ยท่ีจะใชเ้พื่อแสดงฐานะและ 
การไดรั้บการยอมรับจากสังคม ขนาดซีซีรถยนต์ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่มีขนาด 1500 – 2000 
ซีซี ส่วนนอ้ยมีขนาด 2501 ซีซีข้ึนไป ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือส่วนใหญ่เป็นยีห่้อฮอนดา้ และ
ส่วนนอ้ยเป็นยีห่อ้ฮุนได เบนซ์ และ MG  
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ตอนที ่3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองของผู้บริโภค
ในอ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี 

 
 การวิเคราะห์ค่าสถิติเบ้ืองตน้เก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์
มือสองของผูต้อบแบบสอบถามในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการ
หาค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดงัแสดงในตารางท่ี 4.12-4.15 
 
ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดา้นผลิตภณัฑ ์
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบั 

1. กลไกขบัเคล่ือนของรถมีความสมบูรณ์ 
2. ตวัถงัมีความสมบูรณ์ 
3. สภาพสีรถมีความสมบูรณ์เช่นเดียวกบัรถใหม่ 
4. มีความประหยดัในการใชเ้ช้ือเพลิง 
5. มีระบบการใชเ้ช้ือเพลิงท่ีสะอาดช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม 
6. มีระยะทางว่ิงไม่มากโดยดูจากเลขไมล ์
7. มีขอ้มลูต่างๆ ของรถยนตค์รบถว้น ชดัเจน 

4.18 
4.15 
4.08 
4.12 
4.05 
4.14 
4.22 

0.80 
0.82 
0.83 
0.87 
0.85 
0.83 
0.82 

เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 

2 
3 
6 
5 
7 
4 
1 

ภาพรวม 4.13 0.55 เห็นดว้ยมาก  

 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความคิดเห็นต่อการ
เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก ( = 4.13) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่  
 มีขอ้มูลต่างๆ ของรถยนตค์รบถว้น ชดัเจน มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
(  = 4.22) รองลงมา คือ กลไกขบัเคล่ือนของรถมีความสมบูรณ์ (  = 4.18) และตวัถังมีความ
สมบูรณ์ (  = 4.15) และห้อขอ้ท่ีมีความคิดเห็นล าดบัสุดท้าย คือ มีระบบเช้ือเพลิงท่ีสะอาดช่วย
รักษาส่ิงแวดลอ้ม (  = 4.05) 
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ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดา้นราคา 

 

ดา้นราคา  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบั 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
2. การตั้งราคาใกลเ้คียงกบัผูข้ายรายอ่ืนในประเภทเดียวกนั 
3. มีป้ายแสดงราคาค่าบริการท่ีชดัเจน 
4. มีการแจง้ราคาใหล้กูคา้ทราบกรณีมีการเปล่ียนแปลง 
5. ราคาแลกเปล่ียนหรือแลกซ้ือรถยนตเ์ก่าใหร้าคาสูง 

4.20 
4.12 
4.12 
4.13 
4.11 

0.85 
0.83 
0.84 
0.83 
0.81 

เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 

1 
3 
3 
2 
4 

ภาพรวม 4.14 0.58 เห็นดว้ยมาก  

 
 จากตารางท่ี 4.13 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความคิดเห็นต่อการ
เลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับ 
เห็นดว้ยมาก (  = 4.14) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 
 มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากทั้ง 5 ประเด็น ประเด็นท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมากล าดบัแรก คือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (  = 4.20) รองลงมา คือ มีการแจง้
ราคาให้ลูกค้าทราบกรณีมีการเปล่ียนแปลง (  = 4.13) และหัวข้อท่ีมีระดับความคิดเห็นล าดับ
สุดทา้ย คือ ราคาแลกเปล่ียนหรือแลกซ้ือรถยนตเ์ก่าใหร้าคาสูง (  = 4.11) 
 
ตารางท่ี 4.14  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบั 

1. ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง 
2. สถานท่ีบริการมีความกวา้งขวาง 
3. มีป้ายบอกสถานท่ีชดัเจน 
4. มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีสะดวก 

4.12 
4.08 
4.09 
4.17 

0.79 
0.80 
0.81 
0.79 

เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 

2 
4 
3 
1 

ภาพรวม 4.11 0.56 เห็นดว้ยมาก  
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จากตารางท่ี 4.14 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความคิดเห็นต่อการ
เลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (  = 4.11) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากทั้ง 4 ประเด็น ประเด็นท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่
ในระดับเห็นด้วยมากล าดับแรก คือ มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ีสะดวก (  = 4.17) 
รองลงมา คือ ท าเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง (  = 4.12) และหัวขอ้ท่ีมีระดบัความคิดเห็นล าดบั
สุดทา้ย คือ สถานท่ีใหบ้ริการมีความกวา้งขวาง (  = 4.08) 
 
ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ดา้นส่งเสริมการตลาด  S.D. 
ระดบั 

ความคิดเห็น 
ล าดบั 

1. มีส่วนลดพิเศษใหก้บัลกูคา้ประจ า 
2. มีบริการเสริมอ่ืนๆ ระหวา่งรับบริการ เช่น มุมพกัผอ่น 
มีบริการเคร่ืองด่ืมฟรี (น ้าด่ืม ชา กาแฟ) 
3. มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั ลดดอกเบ้ีย 
4. มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 
5. มีบริการหลงัการขาย เช่น การใหค้ าแนะน าสถานท่ีซ่อม 
การใหข้อ้มลูท่ีเป็นประโยชน์ 

4.19 
4.12 

 
4.22 
4.13 
4.20 

0.82 
0.84 

 
0.82 
0.80 
0.82 

เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 

 
เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยมาก 

3 
5 
 
1 
4 
2 

ภาพรวม 4.17 0.56 เห็นดว้ยมาก  

 
จากตารางท่ี 4.15 ผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความคิดเห็นต่อการ

เลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่
ระดบัเห็นดว้ยมาก (  = 4.17) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ 

มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั ลดดอกเบ้ีย มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
เห็นด้วยอย่างยิ่ง (  = 4.22) และมีระดบัเห็นด้วยมาก 4 ประเด็น ประเด็นท่ีมีระดบัความคิดเห็น 
อยู่ในระดบัเห็นด้วยมากล าดบัแรก คือ มีบริการหลงัการขาย เช่น การให้ค  าแนะน าสถานท่ีซ่อม  
การให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ (  = 4.20) รองลงมาคือ มีส่วนลดพิเศษให้กบัลูกคา้ประจ า (  = 
4.19) และหวัขอ้ท่ีมีระดบัความความคิดเห็นล าดบัสุดทา้ย คือ มีบริการเสริมอ่ืนๆ ระหวา่งรับบริการ 
เช่น มุมพกัผอ่น มีบริการเคร่ืองด่ืมฟรี (น ้าด่ืม ชา กาแฟ) (µ = 4.12) 
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ตอนที ่4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  

การศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดน้ าขอ้มูลลงตารางเพื่อท าการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภค และผลการวิเคราะห์ท่ีส่งผลระหวา่งตวัแปรปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม
การเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ซ่ึงวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาจ านวน ร้อยละ และค่าไค-สแควร์ (Chi-
Square Test) ซ่ึงจะแสดงในตารางท่ี 4.16-4.89 

4.1 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรม
การเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในอ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี แตกต่างกนั 

 4.1.1 สมมติฐานที่ 1.1 เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
 1) สมมติฐานท่ี 1.1.1 เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.16 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 

ชาย 
หญิง 

64 
66 

132 
138 

196 
204 

0.004 
 

0.094 
 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.16 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 0.004 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.94 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  H0 สรุปไดว้า่เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

2) สมมติฐานท่ี 1.1.2 เพศแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค
แตกต่างกัน 

 H0: เพศแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่าง
กนั 

 H1: เพศแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.17  การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
ชาย 
หญิง 

100 
102 

90 
82 

6 
20 

196 
204 

7.773 0.021* 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 7.773 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.021 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปได้ว่าเพศแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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3) สมมติฐานท่ี 1.1.3 เพศแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค 
ไม่แตกต่างกนั 
 H1: เพศแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การใช้สถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.18  การเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
ชาย 
หญิง 

63 
66 

46 
38 

1 
1 

85 
99 

1 
0 

196 
204 

2.738 0.603 

รวม 129 84 2 184 1 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบาย ใช ้

 5 = อ่ืนๆ  ในการเดินทางในชีวติประจ าวนั 
  

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า ผลการเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต ์
มือสองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 2.738 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.603 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่เพศแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 1.1.4 เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซี
รถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การใช้สถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.19  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
ชาย 
หญิง 

48 
51 

62 
83 

46 
43 

40 
27 

196 
204 

5.598 0.133 

รวม 99 145 89 67 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

 
 จากตารางท่ี 4.19  พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาด 
ซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 5.598 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.133 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาด 
ซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 1.1.5 เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกย่ีห้อรถยนต์
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภคไม่
แตกต่างกนั 
 H1: เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.20  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ชาย 
หญิง 

36 
61 

39 
50 

20 
19 

25 
17 

0 
1 

36 
24 

10 
6 

22 
19 

1 
0 

5 
5 

1 
0 

1 
2 

196 
204 

16.152 0.136 

รวม 97 89 39 42 1 60 16 41 1 10 1 3 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 
 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนต์ของผู ้บริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 16.152 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.136 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้่าเพศแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4.1.2 สมมติฐานที่ 1.2 อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง

ของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 1.2.1 อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน

ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค

ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค

แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.21 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

3 
35 
30 
44 
18 

7 
72 
74 
57 
60 

10 
107 
104 
101 
78 

9.457 0.051 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 9.457 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.051 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั  H0 สรุปไดว้า่อายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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2) สมมติฐานท่ี 1.2.2 อายุแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อายแุตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่าง
กนั 

 H1: อายแุตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.22 การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

6 
59 
57 
47 
33 

3 
42 
44 
47 
36 

1 
6 
3 
7 
9 

10 
107 
104 
101 
78 

9.082 0.335 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 9.082 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.335 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าอายุแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 1.2.3 อายุแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อายุแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคไม่
แตกต่างกนั 

 H1: อายุแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.23  การเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

4 
31 
35 
33 
26 

1 
29 
24 
22 
8 

0 
1 
1 
0 
0 

5 
46 
44 
46 
43 

0 
0 
0 
0 
1 

10 
107 
104 
101 
78 

15.536 0.486 

รวม 129 84 2 184 1 400   
*  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบาย ใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ             เดินทางในชีวิตประจ าวนั 
  

จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ผลการเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต ์
มือสองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 15.536 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.486 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อายุแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 1.2.4 อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซี
รถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: อายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใช้ระดับความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ ดังนั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือค่า P-value  
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.24  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

3 
21 
31 
20 
24 

3 
52 
31 
29 
30 

3 
21 
22 
30 
13 

1 
13 
20 
22 
11 

10 
107 
104 
101 
78 

20.080 0.066 

รวม 99 145 89 67 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

  
จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาด 

ซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 20.080 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.066 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาด 
ซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 1.2.5 อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกย่ีห้อรถยนต์
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภคไม่
แตกต่างกนั 

 H1: อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.25  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

1 
25 
27 
21 
23 

0 
20 
24 
21 
24 

1 
15 
9 
11 
3 

1 
12 
13 
12 
4 

0 
0 
1 
0 
0 

2 
13 
15 
17 
13 

2 
4 
2 
4 
4 

2 
15 
10 
13 
1 

0 
0 
0 
0 
1 

1 
2 
3 
2 
2 

0 
0 
0 
0 
1 

0 
1 
0 
0 
2 

10 
107 
104 
101 
78 

52.669 0.174 

รวม 97 89 39 42 1 60 16 41 1 10 1 3 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
 จากตารางท่ี 4.25 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนต์ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 52.669 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 
0.174 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อายุแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
เลือกยีห่อ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4.1.3 สมมติฐานที่ 1.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 1.3.1 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก

วิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน

ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน

ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.26  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดบั

การศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญา / ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

0 
16 
4 
100 
10 

10 
36 
22 
177 
25 

10 
52 
26 
277 
35 

10.354 0.066 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.26 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 10.354 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.066 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าระดับการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก
วธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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2) สมมติฐานท่ี 1.3.2 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจ
ซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.27 การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญา / ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

5 
27 
17 
140 
13 

5 
23 
7 
118 
19 

0 
2 
2 
19 
3 

10 
52 
26 
277 
35 

7.214 0.705 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.27 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 7.214 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.705 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 1.3.3  ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์
มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.28 การเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดับ

การศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญา / ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

2 
16 
15 
81 
15 

1 
14 
1 
2 
0 

0 
0 
0 
2 
0 

7 
22 
10 
132 
13 

0 
0 
0 
1 
0 

10 
52 
26 
277 
35 

17.700 0.607 

รวม 129 84 2 184 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ            เดินทางในชีวิตประจ าวนั 

 
 จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อ
สองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 17.700 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.607 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์
มือสองของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 1.3.4 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก
ขนาดซีซีรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การใช้สถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-
Square Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า 
P-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.29  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดบั

การศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญา / ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

3 
13 
9 
66 
8 

3 
14 
8 
105 
15 

1 
14 
7 
57 
10 

3 
11 
2 
49 
2 

10 
52 
26 
277 
35 

13.769 0.543 

รวม 99 145 89 67 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 
 

 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาด 
ซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 13.769 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.543 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้่าระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
เลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 1.3.5 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก
ย่ีห้อรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.30 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามระดับ

การศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 
มธัยมศึกษา/ ปวช. 
อนุปริญญา/ ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

0 
10 
4 
72 
11 

2 
13 
7 
57 
10 

0 
4 
4 
30 
1 

1 
4 
3 
30 
4 

0 
0 
0 
1 
0 

7 
12 
3 
34 
4 

0 
2 
2 
10 
2 

0 
6 
0 
33 
2 

0 
0 
0 
1 
0 

0 
1 
2 
6 
1 

0 
0 
1 
0 
0 

0 
0 
0 
3 
0 

10 
52 
26 
277 
35 

99.075 0.000* 

รวม 97 89 39 42 1 60 16 41 1 10 1 3 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนต์ของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 99.075 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.1.4 สมมติฐานที่ 1.4 อาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง

ของผู้บริโภคแตกต่างกนั  
1) สมมติฐานท่ี 1.4.1 อาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน

ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค

ไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค

แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.31  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ  

26 
14 
50 
36 
4 

55 
45 
99 
51 
20 

81 
59 
149 
87 
24 

8.020 0.091 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 8.020 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.091 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวธีิการช าระเงิน
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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2) สมมติฐานท่ี 1.4.2 อาชีพแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่าง
กนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่าง
กนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.32 การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ  

45 
30 
70 
51 
6 

28 
28 
68 
32 
16 

8 
1 
11 
4 
2 

81 
59 
149 
87 
24 

15.068 0.058 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 15.068 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.058 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อาชีพแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 
 



 76 

3) สมมติฐานท่ี 1.4.3 อาชีพแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.33  การเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ  

33 
15 
48 
26 
7 

12 
16 
26 
29 
1 

0 
0 
1 
1 
0 

35 
28 
74 
31 
16 

1 
0 
0 
0 
0 

81 
59 
149 
87 
24 

26.287 0.050* 

รวม 129 84 2 184 1 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ             เดินทางในชีวิตประจ าวนั 
  

 จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อ
สองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 26.287 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.050 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปได้ว่าอาชีพแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4) สมมติฐานท่ี 1.4.4 อาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซี
รถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.34  การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ  

21 
20 
31 
22 
5 

32 
18 
67 
20 
8 

16 
10 
29 
28 
6 

12 
11 
22 
17 
5 

81 
59 
149 
87 
24 

18.043 0.114 

รวม 99 145 89 67 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

 
 จากตารางท่ี 4.34 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซี
ซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 18.043 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.114 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาด
ซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 1.4.5 อาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกย่ีห้อรถยนต์
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ซ้ือของผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนตซ้ื์อของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.35 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ 

22 
9 
46 
16 
4 

16 
15 
30 
18 
10 

1 
5 
22 
11 
0 

13 
5 
16 
8 
0 

0 
0 
1 
0 
0 

10 
14 
14 
17 
5 

4 
1 
5 
3 
3 

10 
10 
10 
11 
0 

1 
0 
0 
0 
0 

4 
0 
3 
3 
0 

0 
0 
0 
0 
1 

0 
0 
2 
0 
1 

81 
59 
149 
87 
24 

83.363 0.000* 

รวม 97 89 39 42 1 60 16 41 1 10 1 3 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
 จากตารางท่ี 4.35 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนต์ของผู ้บริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 83.363 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้่าอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.1.5 สมมติฐานที่ 1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก

วิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 1.5.1 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

เลือกวิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการ 

ช าระเงินของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
 H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการ 

ช าระเงินของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.36 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

11 
3 
41 
20 
55 

19 
62 
73 
75 
41 

30 
65 
114 
95 
96 

56.471 0.000* 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.36 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 56.471 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การเลือกวธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2) สมมติฐานท่ี 1.5.2 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีปัจจัยในการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.37 การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

13 
55 
43 
47 
44 

15 
4 
69 
40 
44 

2 
6 
2 
8 
8 

30 
65 
114 
95 
96 

54.344 0.000* 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.37 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 54.344 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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3) สมมติฐานท่ี 1.5.3 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.38  การเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

13 
22 
24 
33 
37 

5 
5 
45 
15 
14 

1 
0 
0 
1 
0 

11 
38 
45 
46 
44 

0 
0 
0 
0 
1 

30 
65 
114 
95 
96 

48.252 0.000* 

รวม 129 84 2 184 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ            เดินทางในชีวิตประจ าวนั 

     
 จากตารางท่ี 4.38 พบว่า ผลการเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต ์
มือสองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 48.252 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อย
กวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4) สมมติฐานท่ี 1.5.4 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
เลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซี
รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซี
รถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.39 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

12 
13 
24 
29 
21 

9 
37 
37 
25 
37 

6 
6 
34 
20 
23 

3 
9 
19 
21 
15 

30 
65 
114 
95 
96 

27.797 0.006* 

รวม 99 145 89 67 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

 
 จากตารางท่ี 4.39 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาด 
ซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 27.797 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5) สมมติฐานท่ี 1.5.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
เลือกย่ีห้อรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.40 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยีห่้อรถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

5 
21 
26 
23 
22 

13 
10 
19 
24 
23 

1 
10 
15 
6 
7 

3 
7 
13 
10 
9 

0 
0 
0 
1 
0 

4 
7 
21 
12 
16 

2 
2 
4 
3 
5 

1 
6 
13 
13 
8 

0 
0 
0 
0 
1 

1 
1 
3 
1 
4 

0 
1 
0 
0 
1 

0 
0 
0 
2 
1 

30 
65 
114 
95 
96 

43.095 0.510 

รวม 97 89 39 42 1 60 16 41 1 10 1 3 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
 จากตารางท่ี 4.40 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนต์ของผู ้บริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 43.095 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.510 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การเลือกยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4.1.6 สมมติฐานที่ 1.6 สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์  

มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 1.6.1 สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการ

ช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของ

ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของ

ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.41 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ 

27 
93 
10 

122 
142 
6 

149 
235 
16 

25.969 0.000* 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.41 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 25.969 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรม
การเลือกวธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2) สมมติฐานท่ี 1.6.2 สถานภาพแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือ
ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่
แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกัน มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.42 การเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
 โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ 

80 
115 
7 

58 
107 
7 

11 
13 
2 

149 
235 
16 

2.890 0.576 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.42 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 2.890 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.576 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 สรุปได้ว่าสถานภาพแตกต่างกัน มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 1.6.3 สถานภาพแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์ 
มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.43 การเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ 

48 
76 
5 

20 
58 
6 

0 
2 
0 

80 
99 
5 

1 
0 
0 

149 
235 
16 

14.197 0.077 

รวม 129 84 2 184 1 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ            เดินทางในชีวิตประจ าวนั 
  

 จากตารางท่ี 4.43 พบว่า ผลการเปรียบเทียบเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต ์
มือสองของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 14.197 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.077 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าสถานภาพแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั  
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4) สมมติฐานท่ี 1.6.4 สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกขนาด 
ซีซีรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.44 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ 

34 
60 
5 

77 
63 
5 

20 
65 
4 

18 
47 
2 

149 
235 
16 

28.185 0.000* 

รวม 99 145 89 67 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

 
จากตารางท่ี 4.44 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกขนาดซี

ซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 28.185 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้่าสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก
ขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4) สมมติฐานท่ี 1.6.5 สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกย่ีห้อ
รถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.45 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภค จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ 

40 
54 
3 

33 
51 
5 

11 
28 
0 

15 
25 
2 

0 
1 
0 

15 
43 
2 

11 
5 
0 

16 
22 
3 

1 
0 
0 

6 
3 
1 

0 
1 
0 

1 
2 
0 

149 
235 
16 

24.465 0.323 

รวม 97 89 39 42 1 60 16 41 1 10 1 3 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
 จากตารางท่ี 4.46 พบว่า ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ
รถยนต์ของผู ้บริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 24.465 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.323 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้่าสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก
ยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4.2 สมมติฐานที่ 2 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองในอ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี แตกต่างกนั 

 4.2.1 สมมติฐานที่ 2.1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกนั มีผลต่อ

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั  
1) สมมติฐานท่ี 2.1.1 เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของ

รถยนต์มือสองแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสองไม่

แตกต่างกนั  
 H1: เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสอง

แตกต่างกนั  
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.46 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม 
X2 P 

ชาย 
หญิง 

45 
64 

133 
115 

18 
25 

196 
204 

5.600 0.061 

รวม 109 248 43 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.46 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนก
ตามเพศ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 5.600 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.061 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าเพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต ์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
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2) สมมติฐานท่ี 2.1.2 อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของ
รถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสอง 
ไม่แตกต่างกนั  

 H1: อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั  

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.47 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม 
X2 P 

21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

3 
24 
21 
26 
35 

6 
71 
78 
67 
26 

1 
12 
5 
8 
17 

10 
107 
104 
101 
78 

38.674 0.000* 

รวม 109 248 43 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.47 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนก
ตามอายุ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 38.674 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่อายแุตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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3) สมมติฐานท่ี 2.1.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์
มือสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.48 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

ต ่ากวา่มธัยม 
มธัยมศึกษา / ปวช. 
อนุปริญญาตรี / ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

2 
16 
9 
69 
13 

4 
30 
15 
179 
20 

4 
6 
2 
29 
2 

10 
52 
26 
277 
35 

15.523 0.114 

รวม 109 248 43 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.48 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามระดบัการศึกษา ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 15.523 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.114 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 สรุปได้ว่าระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑข์องรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 2.1.4 อาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของ
รถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสอง
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.49 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย 
อ่ืนๆ 

29 
17 
44 
10 
9 

42 
32 
93 
71 
10 

10 
10 
12 
6 
5 

81 
59 
149 
87 
24 

27.062 0.001* 

รวม 109 248 43 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.49 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามอาชีพ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 27.062 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึง
ยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้่าอาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือ
สองแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5) สมมติฐานท่ี 2.1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.50  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท  
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

13 
16 
20 
28 
32 

15 
40 
82 
56 
55 

2 
9 
12 
11 
9 

30 
65 
114 
95 
96 

12.709 0.122 

รวม 109 248 43 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.50 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามรายได้เฉ ล่ียต่อเดือน ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ ากับ 12.709 โดยมีค่า P-value เท่ ากับ  0.122  
ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผล
ต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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6) สมมติฐานท่ี 2.1.6 สถานภาพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
ของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือ
สองไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือ
สองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.51 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

รวม X2 P 

โสด 
สมรส 
หมา้ย/หยา่ 

51 
52 
6 

83 
156 
9 

15 
27 
1 

149 
235 
16 

7.794 0.099 

รวม 109 248 43 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.51 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามสถานภาพ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 7.794 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.099 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าสถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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4.2.2 สมมติฐานที่ 2.2 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกนั มีผลต่อ

ปัจจัยด้านราคาของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั  
1) สมมติฐานท่ี 2.2.1 เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านราคาของรถยนต์

มือสองแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์มือสองไม่แตกต่าง

กนั  
 H1: เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่าง

กนั  
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.52  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ 
ปัจจยัดา้นราคา 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

ชาย 
หญิง 

42 
66 

132 
114 

20 
24 

2 
0 

196 
204 

8.858 0.031* 

รวม 108 246 44 2 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.52 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านราคา จ าแนก 
ตามเพศ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 8.858 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.031 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2) สมมติฐานท่ี 2.2.2 อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านราคาของรถยนต์
มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อายแุตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่าง
กนั  

 H1: อายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่าง
กนั  

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.53  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ
ปัจจยัดา้นราคา 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

1 
18 
20 
29 
40 

7 
80 
77 
62 
20 

2 
8 
7 
9 
18 

0 
1 
0 
1 
0 

10 
107 
104 
101 
78 

63.050 0.000* 

รวม 108 246 44 2 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.53 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านราคา จ าแนก 
ตามอายุ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 63.050 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่อายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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3) สมมติฐานท่ี 2.2.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านราคา
ของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านราคาของรถยนต ์
มือสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านราคาของรถยนต ์
มือสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.54  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา 
ปัจจยัดา้นราคา 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

ต ่ากวา่มธัยม 
มธัยมศึกษา/ปวช. 
อนุปริญญาตรี/ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

4 
18 
10 
67 
9 

4 
24 
11 
186 
21 

2 
8 
5 
24 
5 

0 
2 
0 
0 
0 

10 
52 
26 
277 
35 

30.050 0.012* 

รวม 108 246 44 2 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.54 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 30.050 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.012 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4) สมมติฐานท่ี 2.2.4 อาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านราคาของ
รถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านราคาของรถยนต์มือสองไม่
แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านราคาของรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.55  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ปัจจยัดา้นราคา 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
อ่ืนๆ 

34 
17 
32 
18 
7 

33 
33 
105 
66 
9 

13 
8 
12 
3 
8 

1 
1 
0 
0 
0 

81 
59 
149 
87 
24 

45.553 0.000* 

รวม 108 246 44 2 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.55 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
อาชีพ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 45.553 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสอง
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5) สมมติฐานท่ี 2.2.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ราคาของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์
มือสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.56  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายไดเ้ฉล่ีต่อเดือน 
ปัจจยัดา้นราคา 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท  
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

12 
14 
21 
29 
32 

16 
38 
85 
53 
54 

2 
12 
7 
13 
10 

0 
1 
1 
0 
0 

30 
65 
114 
95 
96 

21.819 0.040* 

รวม 108 246 44 2 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.56 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
รายได้เฉล่ียต่อเดือน ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 21.819 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.040 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยั
ดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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6) สมมติฐานท่ี 2.2.6 สถานภาพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านราคาของ
รถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์มือสอง
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านราคาของรถยนต์มือสอง
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.57 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
ปัจจยัดา้นราคา 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ยปาน
กลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม 
X2 P 

โสด 
สมรส 
หมา้ย/หยา่ 

35 
64 
9 

99 
141 
6 

14 
29 
1 

1 
1 
0 

149 
235 
16 

9.185 0.163 

รวม 108 246 44 2 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.57 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
สถานภาพ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 9.185 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.163 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้่าสถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์
มือสองไม่แตกต่างกนั 
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4.2.3 สมมติฐานที่ 2.3 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกนั มีผลต่อ

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั  
1) สมมติฐานท่ี 2.3.1 เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของ

รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั  
 H1 : เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของ

รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั  
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.58 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

ชาย 
หญิง 

65 
60 

117 
122 

14 
22 

196 
204 

1.923 0.382 

รวม 125 239 36 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.58 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามเพศ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 1.923 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 0.382 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 สรุปได้ว่าเพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั  
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2) สมมติฐานท่ี 2.3.2 อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั  

 H1: อายุแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั  

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.59  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

2 
26 
33 
29 
35 

8 
69 
61 
66 
35 

0 
12 
10 
6 
8 

10 
107 
104 
101 
78 

14.149 0.078 

รวม 125 239 36 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.59 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามอายุ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 14.149 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.078 ซ่ึงมีค่า
มากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้่าอายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 2.3.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.60 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

ต ่ากวา่มธัยม 
มธัยมศึกษา/ปวช. 
อนุปริญญาตรี/ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

5 
23 
11 
76 
10 

4 
20 
14 
178 
23 

1 
9 
1 
23 
2 

10 
52 
26 
277 
35 

19.180 0.038* 

รวม 125 239 36 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.60 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามระดบัการศึกษา ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 19.180 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.038 
ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้่าระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อ
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 
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4) สมมติฐานท่ี 2.3.4 อาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายของ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.61  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

รวม X2 P 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
อ่ืนๆ 

26 
26 
43 
24 
6 

47 
29 
92 
55 
16 

8 
4 
14 
8 
2 

81 
59 
149 
87 
24 

6.117 0.634 

รวม 125 239 36 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.61 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามอาชีพ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 6.117 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.634 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 2.3.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.62  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

อาชีพ 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

รวม X2 P 

10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท 
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 บาท 

13 
17 
36 
24 
35 

14 
43 
69 
59 
54 

3 
5 
9 
12 
7 

30 
65 
114 
95 
96 

7.486 0.485 

รวม 125 239 36 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.62 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 7.486 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 
0.485 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั 
มีผลต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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6) สมมติฐานท่ี 2.3.6 สถานภาพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
ของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
ของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.63  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

เห็นดว้ย 
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

รวม X2 P 

โสด 
สมรส 
หมา้ย/หยา่ 

47 
70 
8 

91 
140 
8 

11 
25 
0 

149 
235 
16 

4.838 0.304 

รวม 125 239 36 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.63 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามสถานภาพ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 4.838 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.304 ซ่ึงมี
ค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 



 107 

4.2.4 สมมติฐานที ่2.4 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกนั มีผลต่อ

ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั  
1) สมมติฐานท่ี 2.4.1 เพศแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง

การตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 
 H0: เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดของ

รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั  
 H1: เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดของ

รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั  
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.64  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามเพศ 

 

เพศ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย 
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

ชาย 
หญิง 

53 
67 

120 
107 

23 
29 

0 
1 

196 
204 

3.912 0.271 

รวม 120 227 52 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.64 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามเพศ ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 3.912 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.271 ซ่ึงมีค่า
มากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่เพศแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาดของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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2) สมมติฐานท่ี 2.4.2 อายแุตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดของ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั  

 H1: อายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดของ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั  

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.65 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามอาย ุ
 

อาย ุ
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

21 – 25 ปี 
26 – 30 ปี 
31 – 35 ปี 
36 – 40 ปี 
41 ปีข้ึนไป 

3 
23 
25 
28 
41 

6 
66 
69 
60 
26 

1 
18 
9 
13 
11 

0 
0 
1 
0 
0 

10 
107 
104 
101 
78 

32.754 0.001* 

รวม 120 227 52 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.65 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามอายุ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 32.751 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่อายุแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาดของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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3) สมมติฐานท่ี 2.4.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.66  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดบัการศึกษา 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

ต ่ากวา่มธัยม 
มธัยมศึกษา/ปวช. 
อนุปริญญาตรี/ปวส. 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

7 
19 
12 
69 
13 

2 
24 
12 
170 
19 

1 
9 
2 
37 
3 

0 
0 
0 
1 
0 

10 
52 
26 
277 
35 

19.180 0.038* 

รวม 120 227 52 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.66 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามระดับการศึกษา ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 19.180 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 
0.038 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปได้ว่าระดับการศึกษาแตกต่างกัน  
มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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4) สมมติฐานท่ี 2.4.4 อาชีพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของ
รถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของ
รถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.67  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม X2 P 

ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
อ่ืนๆ 

33 
22 
37 
14 
14 

31 
27 
98 
63 
8 

17 
10 
14 
9 
2 

0 
0 
0 
1 
0 

81 
59 
149 
87 
24 

42.507 0.000* 

รวม 120 227 52 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.67 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามอาชีพ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 42.507 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 00.000 ซ่ึงมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปได้ว่าอาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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5) สมมติฐานท่ี 2.4.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้าน
การส่งเสริมทางการตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาดของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาดของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0 เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.68 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม 
X2 P 

10,000 – 15,000 บาท 
15,001 – 20,000 บาท 
20,001 – 25,000 บาท  
25,001 – 30,000 บาท 
มากกวา่ 30,000 

12 
15 
30 
31 
32 

13 
39 
68 
50 
57 

5 
11 
16 
14 
6 

0 
0 
0 
0 
1 

30 
65 
114 
95 
96 

12.696 0.391 

รวม 120 227 52 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.68 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 12.696 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 
0.391 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั 
มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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6) สมมติฐานท่ี 2.4.6 สถานภาพแตกต่างกัน มีผลต่อปัจจัยด้านการส่งเสริม
ทางการตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

 H0: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด
ของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 

 H1: สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด
ของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.69  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

เห็นดว้ย
อยา่งยิง่ 

เห็นดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย 
ปานกลาง 

เห็นดว้ย
นอ้ย 

รวม 
X2 P 

โสด 
สมรส 
หมา้ย/หยา่ 

50 
63 
7 

87 
132 
8 

12 
39 
1 

0 
1 
0 

149 
235 
16 

9.052 0.171 

รวม 120 227 52 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.69 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามสถานภาพ ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 9.085 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.171 ซ่ึงมี
ค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่สถานภาพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้น
การส่งเสริมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองไม่แตกต่างกนั 
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4.3 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรม 
การเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในอ าเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี แตกต่างกนั 

4.3.1 สมมติฐานที ่3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 3.1.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

เลือกวิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการ 

ช าระเงินไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการ 

ช าระเงินแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.70 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามวธีิการช าระเงิน 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

17 
100 
13 

92 
148 
30 

109 
248 
43 

21.216 0.000* 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.70 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามวธีิการช าระเงิน ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 21.216 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก
วธีิการช าระเงินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2) สมมติฐานท่ี 3.1.2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีปัจจัยในการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.71 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

55 
125 
22 

43 
111 
18 

11 
12 
3 

109 
248 
43 

3.746 0.441 

รวม 202 172 26   400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.71 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 3.746 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 
0.441 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั 
มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 3.1.3 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่าง มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การใช้สถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.72  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของ

ผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
เหตผุลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

37 
80 
12 

15 
61 
8 

0 
2 
0 

56 
105 
23 

1 
0 
0 

109 
248 
43 

10.541 0.229 

รวม 129 84 2 184 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ            เดินทางในชีวิตประจ าวนั 

    
จากตารางท่ี 4.72 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก

ตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 10.541 โดยมีค่า P-value 
เท่ากบั 0.229 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์
แตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 3.1.4 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
เลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซี
รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์
ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.73 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์

ของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

34 
53 
12 

45 
83 
17 

17 
63 
9 

13 
49 
5 

109 
248 
43 

11.403 0.077 

รวม 99 145 89 67 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี   
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 
 

จากตารางท่ี 4.73 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 11.403 โดยมีค่า  
P-value เท่ากับ 0.077 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลัก H0 สรุปได้ว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 3.1.5 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก
ย่ีห้อรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือกยีห่้อรถยนตข์อง
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.74 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์

ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 
รวม X2 P 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

35 
52 
10 

32 
46 
11 

6 
30 
3 

8 
31 
3 

0 
0 
1 

11 
40 
9 

5 
10 
1 

2 
36 
3 

1 
0 
0 

7 
3 
0 

0 
0 
1 

2 
0 
1 

109 
248 
43 

63.808 0.000* 

รวม 97 89 39 42 1 60 97 89 39 42 1 60 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 
 

จากตารางท่ี 4.74 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนก
ตามพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนตข์องผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 63.808 โดยมีค่า P-value 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปได้ว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.3.2 สมมติฐานที่ 3.2 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 3.2.1 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก

วิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินไม่

แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงิน

แตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.75 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามวธีิการช าระเงิน 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
วธีิการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

20 
96 
14 
0 

88 
150 
30 
2 

108 
246 
44 
2 

15.369 0.002* 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.75 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
วิธีการช าระเงิน ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 15.369 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 
0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการ
ช าระเงินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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2) สมมติฐานท่ี 3.2.2 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีปัจจัยในการตัดสินใจ
ซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัด้านราคาแตกต่าง มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.76 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 

เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

58 
122 
20 
2 

37 
115 
20 
0 

13 
9 
4 
0 

108 
246 
44 
2 

13.830 0.032* 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.76 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 13.830 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 
0.032 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง มีปัจจยั
ในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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3) สมมติฐานท่ี 3.2.3 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ปัจจยัด้านราคาแตกต่าง มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.77 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

1 2 3 4 5 รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

31 
76 
21 
1 

15 
63 
6 
0 

0 
2 
0 
0 

61 
105 
17 
1 

1 
0 
0 
0 

108 
246 
44 
2 

18.320 0.106 

รวม 129 84 2 184 1 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ            เดินทางในชีวิตประจ าวนั 

    
จากตารางท่ี 4.77 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 18.320 โดยมีค่า P-value 
เท่ากบั 0.106 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง
กนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 3.2.4 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก
ขนาดซีซีรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์อง
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การใช้สถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.78 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์อง

ผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

35 
56 
8 
0 

42 
87 
15 
1 

19 
59 
11 
0 

12 
44 
10 
1 

108 
246 
44 
2 

11.112 0.268 

รวม 99 145 89 67 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี  
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

 
จากตารางท่ี 4.78 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม

พฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 11.112 โดยมีค่า P-value 
เท่ากบั 0.268 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 3.2.5 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ
เลือกย่ีห้อรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์
ของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ คือ การใช้สถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-
Square Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า 
P-value มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.79 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกยีห่้อรถยนตข์องผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นราคา 
ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

รวม X2 P 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

29 
62 
5 
1 

31 
45 
13 
0 

5 
28 
6 
0 

6 
31 
5 
0 

0 
1 
0 
0 

17 
32 
10 
1 

5 
9 
2 
0 

5 
34 
2 
0 

1 
0 
0 
0 

7 
3 
0 
0 

0 
0 
1 
0 

2 
1 
0 
0 

108 
246 
44 
2 

53.318 0.014* 

รวม 97 89 39 42 1 60 97 89 39 42 1 60 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 
 

จากตารางท่ี 4.79 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตาม
พฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 53.318 โดยมีค่า P-value 
เท่ากบั 0.014 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้่าปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง
กนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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4.3.3 สมมติฐานที่  3 .3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน  มี

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 3.3.1  ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก

วธีิการช าระเงินไม่แตกต่างกนั 
 H1 : ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

เลือกวธีิการช าระเงินแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.80 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามวธีิการช าระเงิน 
 

ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

วธีิการช าระเงิน 
ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

32 
85 
13 

93 
154 
23 

125 
239 
36 

3.950 0.139 

รวม 130 270 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.80 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามวิธีการช าระเงิน ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 3.950 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.139 
ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปได้ว่าปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวธีิการช าระเงินไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 3.3.2 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มี
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มีปัจจัยในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่าง มีปัจจยัในการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.81  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามปัจจยัในการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 
เงินดาวน์ต ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 

เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

64 
123 
15 

52 
102 
18 

9 
14 
3 

125 
239 
36 

1.517 0.824 

รวม 202 172 26 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.81 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 1.517 โดยมีค่า 
P-value เท่ากบั 0.824 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 3.3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มี
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0 : ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่าง มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.82  การเปรียบเทียบปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ

รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
1 2 3 4 5 รวม X2 P 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

41 
76 
12 

26 
52 
6 

0 
0 
2 

57 
111 
16 

1 
0 
0 

125 
239 
36 

22.885 0.004* 

รวม 129 84 2 184 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ  
2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม  
4 = เพื่อความสะดวกสบาย ใชใ้นการเดินทางในชีวติประจ าวนั     
5 = อ่ืนๆ 
 

จากตารางท่ี 4.82 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 22.885 
โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้่าปัจจยั
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ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่าง มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4) สมมติฐานท่ี 3.3.4 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก
ขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือก
ขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.83 การเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือก

ขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 
1 2 3 4 รวม X2 P 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

37 
55 
7 

43 
84 
18 

29 
55 
5 

16 
45 
6 

125 
239 
36 

6.990 0.322 

รวม 99 45 89 67 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี 
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 

 
จากตารางท่ี 4.83 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 
6.990 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.322 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 3.3.5 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการเลือกย่ีห้อรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
H0: ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก

ยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
H1: ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือก

ยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
ตารางท่ี 4.84 การเปรียบเทียบปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือก

ยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภค 
 
ปัจจยัดา้นช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย 

ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 
รวม X2 P 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 

30 
59 
8 

34 
48 
7 

8 
26 
5 

11 
27 
4 

0 
1 
0 

19 
34 
7 

5 
10 
1 

9 
29 
3 

1 
0 
0 

6 
4 
0 

0 
1 
0 

2 
0 
1 

125 
239 
36 

20.510 0.551 

รวม 97 89 39 42 1 60 97 89 39 42 1 60 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
จากตารางท่ี 4.84 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนตข์องผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 20.510 
โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.551 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่าง
กนั 
 



 128 

4.3.4 สมมติฐานที่  3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 
1) สมมติฐานท่ี 3.4.1 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
 H0: ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

เลือกวธีิการช าระเงินไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

เลือกวธีิการช าระเงินแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.85 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามวธีิการช าระเงิน 
 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด 
วิธีการช าระเงิน 

ช าระเงินสด เช่าซ้ือ รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

17 
90 
23 
0 

103 
137 
29 
1 

120 
227 
52 
1 

27.415 0.000* 

รวม 130 270 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.85 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามวิธีการช าระเงิน ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากับ 27.415 โดยมีค่า P-value เท่ากับ 
0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปได้ว่าปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง
การตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกวิธีการช าระเงินแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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2) สมมติฐานท่ี 3.4.2 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มี
ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มีปัจจยัในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1 : ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่าง มีปัจจัยในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.86 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามปัจจยัในการตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม 
ทางการตลาด 

ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือ 
เงินดาวนต์ ่า ดอกเบ้ียต ่า ของแถม รวม X2 P 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

57 
118 
27 
0 

50 
101 
20 
1 

13 
8 
5 
0 

120 
227 
52 
1 

9.411 0.152 

รวม 202 172 26 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.86 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 9.411 โดยมีค่า 
P-value เท่ากบั 0.152 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้่าปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
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3) สมมติฐานท่ี 3.4.3 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มี
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่าง มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.87 การเปรียบเทียบปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือ

รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด 

เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 
1 2 3 4 5 รวม X2 P 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

36 
71 
22 
0 

15 
57 
12 
0 

0 
2 
0 
0 

68 
97 
18 
1 

1 
0 
0 
0 

120 
227 
52 
1 

17.932 0.118 

รวม 129 84 2 184 1 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = เพื่อใชใ้นการเดินทางไปท างาน / ประกอบธุรกิจ 2 = เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 
3 = เพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 4 = เพื่อความสะดวกสบายใชใ้นการ 
5 = อ่ืนๆ            เดินทางในชีวิตประจ าวนั 

     
จากตารางท่ี 4.87 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด จ าแนกตามเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ไดค้่าไค-สแควร์ เท่ากบั 17.932 
โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.118 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคไม่
แตกต่างกนั 
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4) สมมติฐานท่ี 3.4.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

เลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือก

ขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 

Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.88  การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือก

ขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค 
 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริม

ทางการตลาด 
ขนาดซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 

1 2 3 4 รวม X2 P 
เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

38 
51 
10 
0 

50 
78 
16 
1 

21 
51 
17 
0 

11 
47 
9 
0 

120 
227 
52 
1 

16.841 0.051 

รวม 99 145 89 67 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ไม่เกิน 1500 ซีซี  2 = 1500 – 2000 ซีซี  
3 = 2001 – 2500 ซีซี  4 = 2501 ซีซีข้ึนไป 
 

จากตารางท่ี 4.88 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจยัด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 
16.841 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.051 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานหลกั H0 สรุปไดว้า่
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกขนาดซีซีรถยนตข์องผูบ้ริโภค
ไม่แตกต่างกนั 
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5) สมมติฐานท่ี 3.4.5 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มี
พฤติกรรมการเลือกย่ีห้อรถยนต์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

 H0: ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ
เลือกยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

 H1: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่าง มีพฤติกรรมการเลือก
ยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การใชส้ถิติทดสอบไค-สแควร์ (Chi-Square 
Test) โดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้น จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) เม่ือค่า P-value 
มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.89 การเปรียบเทียบปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือก

ยีห่อ้รถยนตข์องผูบ้ริโภค 
 

ปัจจยัดา้น 
การส่งเสริม 
ทางการตลาด 

ยี่หอ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ 
รวม X2 P 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
เห็นดว้ยมาก 
เห็นดว้ยปานกลาง 
เห็นดว้ยนอ้ย 

34 
49 
14 
0 

34 
47 
7 
1 

5 
28 
6 
0 

7 
28 
7 
0 

0 
1 
0 
0 

14 
37 
9 
0 

8 
7 
1 
0 

7 
27 
7 
0 

1 
0 
0 
0 

8 
2 
0 
0 

0 
0 
1 
0 

2 
1 
0 
0 

120 
227 
52 
1 

50.119 0.028* 

รวม 97 89 39 42 1 60 97 89 39 42 1 60 400   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
1 = ฮอนดา้  2 = โตโยตา้  3 = มิตซูบิชิ  4 = นิสัน  
5 = ฮุนได  6 = อีซูซุ  7 = BMW  8 = มาสดา้  
9 = เบนซ์  10 = ฟอร์ด  11 = MG  12 = อ่ืนๆ 

 
จากตารางท่ี 4.89 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยด้านการส่งเสริม 

ทางการตลาด จ าแนกตามพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภค ได้ค่าไค-สแควร์ เท่ากบั 
50.119 โดยมีค่า P-value เท่ากบั 0.028 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานรอง H1 สรุปไดว้า่
ปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ของผูบ้ริโภค
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 



บทที ่ 5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอาํเภอ 

ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยระเบียบวิธีวิจยัเชิงสํารวจ ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการ

เก็บรวบรวมขอ้มูล จากลุ่มตวัอย่างในการทาํแบบสอบถามซ่ึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

รถยนตมื์อสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ดงัหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

 1.  สรุปการศึกษา 

 2.  อภิปรายผล 

 3.  ขอ้เสนอแนะ 

  

1. สรุปการศึกษา 

 

1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา มีดงัน้ี 

1.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอาํเภอ 

ศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 

1.1.2 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต ์

มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 

1.1.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 

1.2 วธีิดําเนินการศึกษา ผูศึ้กษาไดด้าํเนินการดงัน้ี 

1.2.1 ประชากรและกลุ่ มตัวอย่าง ได้แก่ ประชากรในเขตอําเภอศรีมหาโพธิ 

จงัหวดัปราจีนบุรี ท่ีมีความตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง จาํนวน 74,034 คน (กรมการปกตรอง, 

สํานกับริหารทะเบียน, 2560) โดยคาํนวณจากสูตรคาํนวณตวัอยา่งจากประชากรของยามาเน (Taro 

Yamane, 1973) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งไม่นอ้ยกวา่ 398 คน โดยเพิ่มจาํนวนอีก 2 คน เป็น 400 คน 
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1.2.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา ในการดาํเนินการศึกษา ดงัน้ี 

1)  ข้อมูลแบบปฐมภูมิ ผูศึ้กษาได้สร้างแบบสอบถามข้ึนซ่ึงแบ่งออกเป็น

จาํนวน 400 ชุด โดยมีการแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 4 ส่วน 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบด้วย 

เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และสถานภาพ รวมทั้งส้ิน 6 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง

ของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี รวมทั้งส้ิน 5 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ

รถยนตมื์อสองในเขตอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี รวมทั้งส้ิน 21 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะ หรือขอ้คิดเห็น 

2)  ข้อมูลช้ันทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยไดข้อ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้

จากข้อมูลท่ีมีผูร้วบรวมไวแ้ล้ว ได้แก่ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิด 

หนงัสือต่างๆ ทางวชิาการ วิทยานิพนธ์ บทความ รายงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

กบัรถยนตมื์อสอง 

3)  การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการสํารวจความคิดเห็นจากกลุ่มตวัอย่าง

จาํนวน 400 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในเขตอาํเภอศรีมหาโพธิ 

จงัหวดัปราจีนบุรี 

4)  การวิเคราะห์ข้อมลู ผูศึ้กษาไดท้าํการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 (1) หาค่าเฉล่ีย ความถ่ีและร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ของ

ผู้บริโภคท่ีมีความต้องการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในเขตอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี 

 (2) หาค่าเฉล่ีย ความถ่ีและร้อยละของพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์

มือสองของผู้บริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบรีุ  

 (3) ค่าเฉล่ีย ( ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบรีุ  

 (4) ค่าไค-สแควร์ (Chi-Square Test) เพ่ือทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง

ลักษณะประชากรศาสตร์กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือ

สองของผู้บริโภคในเขตอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี 
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1.3 ผลการศึกษา สามารถสรุปไดด้งัน้ี 

1.3.1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

  ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งพบว่า เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศ

ชาย คิดเป็นร้อยละ 49.00 ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 26 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.75 มีการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 69.25 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 37.25 

 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.50 และส่วนใหญ่อยูใ่นสถานภาพ

สมรส คิดเป็นร้อยละ 37.25 

1.3.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค 

  1)  วิธีการชําระเงินท่ีผูบ้ริโภคนิยมมากท่ีสุด คือ การเช่าซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 

67.50 รองลงมาเป็นการชาํระเงินสด คิดเป็นร้อยละ 32.50 

  2)  ปัจจัยในการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองมากท่ีสุด คือ เงินดาวน์ตํ่ า  

คิดเป็นร้อยละ 50.50 รองลงมาคือ ดอกเบ้ียตํ่า คิดเป็นร้อยละ 43.00 และของถาม ตามลาํดบั 

  3)  เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคท่ีใชต้ดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด 

คือ เพื่อความสะดวกสบายใช้ในการเดินทางในชีวิตประจาํวนั คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมา คือ 

เพื่อใช้ในการเดินทางไปทาํงาน / ประกอบธุรกิจ คิดเป็นร้อยละ 32.25 เพื่อใช้รับส่งสมาชิกใน

ครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 21.00 และเพื่อแสดงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม คิดเป็น 

ร้อยละ 0.50 ตามลาํดบั 

  4)  ขนาดของซีซีรถยนต์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ขนาด 

1500 – 2000 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมา คือ ไม่เกิน 1500 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 24.75 ขนาด 

2001 – 2500 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 22.25 และ ขนาด 2500 ซีซีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 16.75 ตามลาํดบั 

  5)  ย่ีห้อรถยนต์ส่วนบุคคลท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกซ้ือมากท่ีสุด คือ ฮอนดา้ 

คิดเป็นร้อยละ 24.25 รองลงมา คือ โตโยตา้ อีซูซุ นิสสัน มาสดา้ มิตซูบิชิ BMW ฟอร์ด ยี่ห้ออ่ืนๆ 

ฮุนได เบนซ์ และMG ตามลาํดบั 

1.3.3 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสอง 

  ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองใน

ภาพรวมพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่  

1)  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น

ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ( = 4.13) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัการมีขอ้มูลต่างๆ ของรถยนต ์
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ครบถว้น ชัดเจน มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยอย่างยิ่ง รองลงมา คือ กลไกขบัเคล่ือน

ของรถมีความสมบูรณ์ และตวัถังมีความสมบูรณ์ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 

ตามลาํดบั 

2)  ด้านราคา พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นต่อ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ( = 4.14) เม่ือ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นกบัราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ มีความ

คิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก รองลงมา คือ มีการแจง้ราคาใหลู้กคา้ทราบกรณีมีการเปล่ียนแปลง 

และการตั้งราคาใกลเ้คียงกบัผูข้ายรายอ่ืนในประเภทเดียวกนั ตามลาํดบั 

3)  ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย พบว่า กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม 

ให้ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยู่ใน

ระดบัเห็นดว้ยมาก ( = 4.11) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็น

กับการมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท่ีสะดวก มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 

รองลงมา คือ ทาํเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง และมีป้ายบอกสถานท่ีชดัเจน ตามลาํดบั 

4)  ด้านส่งเสริมการตลาด พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูต้อบแบบสอบถามใหค้วาม

คิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 

( = 4.17) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นกบัมีการจดัโปรโมชัน่ 

เช่น แถมประกนัภยั ลดดอกเบ้ีย มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยอยา่งยิ่ง รองลงมา คือ มีบริการ

หลงัการขาย เช่น การให้คาํแนะนาํสถานท่ีซ่อม การให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ และมีส่วนลดพิเศษ

ใหก้บัลูกคา้ประจาํ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ตามลาํดบั 

1.3.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดรถยนตมื์อสอง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

รถยนต์มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ค่าไค-สแควร์ (Chi-

Square Test) และกาํหนดระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ 
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1) สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน มีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในอําเภอศรีมหาโพธิ จังหวัดปราจีนบุรี

แตกต่างกัน 

  ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคแตกต่าง

กนั ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดั

ปราจีนบุรี แตกต่างกนั 

(1) สมมติฐานท่ี 1.1 เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์

มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 

          ผลการวิเคราะห์พบว่า เพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค ด้านปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั (P-value = 

0.021) 

(2) สมมติฐานท่ี 1.2 อายแุตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์

มือสองของผู้บริโภคไม่แตกต่างกัน 

          ผลการวิเคราะห์พบว่า อายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนตมื์อสองในแต่ละดา้นของผูบ้ริโภคไม่แตกต่างกนั 

(3) สมมติฐานท่ี 1.3 ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

          ผลการวิเคราะห์พบวา่ ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค ดา้นการเลือกยี่ห้อรถยนต์ท่ีตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค

แตกต่างกนั (P-value = 0.000) 

(4) สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์

มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

          ผลการวิเคราะห์พบว่า อาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ดา้นเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั (P-value 

= 0.050) และการเลือกยีห่อ้รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค (P-value = 0.000) 
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(5) สมมติฐานท่ี 1.5 รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

          ผลการวิเคราะห์พบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรม

การเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค ดา้นวิธีการชาํระเงินแตกต่างกนั (P-value = 0.000) ปัจจยั

ในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกัน (P-value = 0.000) เหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์มือสองแตกต่างกัน  

(P-value = 0.000) และขนาดของซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือแตกต่างกนั (P-value = 0.006) 

(6) สมมติฐานท่ี 1.6 สถานภาพแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

รถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกนั 

          ผลการวเิคราะห์พบวา่ สถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภค ดา้นวิธีการชาํระเงินแตกต่างกนั (P-value = 0.000) และขนาดของ 

ซีซีรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือแตกต่างกนั (P-value = 0.000) 

2) สมมติฐานท่ี 2 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน มีผล

ต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวัดปราจีนบุรี

แตกต่างกัน 

         ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคแตกต่าง

กนั มีผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั 

(1) สมมติฐานท่ี 2.1 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน มี

ผลต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

    ผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ทางด้านอายุ

แตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน (P-value = 0.000) และ

อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑข์องรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 0.001)  

(2) สมมติฐานท่ี 2.2 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน มี

ผลต่อปัจจัยด้านราคาของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน  

    ผลการวิเคราะห์พบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ดา้นเพศแตกต่าง

กนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 0.031) อายุแตกต่างกนั มีผล

ต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 0.000) ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มี

ผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั (P-value = 0.012) อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อ

ปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 0.000) และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง

กนั มีผลต่อปัจจยัดา้นราคาของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 0.040) 
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(3) สมมติฐานท่ี 2.3 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน มี

ผลต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน 

    ผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ทางด้านระดับ

การศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายของรถยนต์มือสองแตกต่างกัน  

(P-value = 0.038)  

(4) สมมติฐานท่ี 2.4 ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคแตกต่างกัน ผล

ต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดของรถยนต์มือสองแตกต่างกนั 

    ผลการวิเคราะห์พบว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ทางด้านอายุ

แตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 

0.001) ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดของรถยนตมื์อสอง

แตกต่างกนั (P-value = 0.038) และอาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด

ของรถยนตมื์อสองแตกต่างกนั (P-value = 0.000)  

3) สมมติฐานท่ี 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน มีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี แตกต่างกัน 

   ผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกนั มีผล

ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี

แตกต่างกนั 

(1) สมมติฐานท่ี 3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

    ผลการวิเคราะห์พบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั มีพฤติกรรม

การเลือกวิธีการชําระเงินแตกต่างกัน (P-value = 0.000) และมีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต ์

มือสองท่ีตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั (P-value = 0.000) 

(2) สมมติฐานท่ี 3.2 ปัจจัยด้านราคาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

          ผลการวิเคราะห์พบวา่ ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

เลือกวิธีการชาํระเงินแตกต่างกนั (P-value = 0.002) มีปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั 

(P-value = 0.032) และมีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อรถยนต์ท่ีต้องการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกัน  

(P-value = 0.014) 
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(3) สมมติฐานท่ี 3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

          ผลการวิเคราะห์พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนั 

มีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั (P-value = 0.004) 

(4) สมมติฐานท่ี 3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

    ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการเลือกวิธีการชาํระเงินแตกต่างกนั (P-value = 0.000) และมีพฤติกรรมการเลือกยี่ห้อ

รถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั (P-value = 0.028) 

 

2. อภิปรายผล 

 

ผลจากการวิเคราะห์การทดสอบสมมติฐานการศึกษา และการศึกษาเอกสารงานวิจยั 

ท่ีเก่ียวขอ้ง พบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี มีประเด็นท่ีน่าสนใจ

ดงัน้ี 

2.1 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภค 

       พฤติกรรมผูบ้ริโภครถยนต์มือสองในเขตอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี 

พบวา่  

       ด้านวิธีการชําระเงินนั่งรถยนต์นั่งส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นการเช่าซ้ือ คิดเป็น 

ร้อยละ 67.50 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ ธีรพงศ์ เทพหัสดิน ณ อยุธยา (2558: 50) ท่ีพบว่า  

วธีิการชาํระเงินท่ีผูบ้ริโภคนิยมมากท่ีสุดคือการผอ่นชาํระกบัทางสถาบนัการเงิน  

       ดา้นปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่มีปัจจยัท่ีทาํให้ตดัสินใจซ้ือ

รถยนตมื์อสองมาจากการท่ีมีเงินดาวน์ตํ่า คิดเป็นร้อยละ 50.50 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อุกฤษ 

อุทยัวฒันา (2557: 49) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีปัจจยัท่ีทาํให้ตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองมาจาก

การท่ีมีเงินดาวน์ตํ่า 

        ดา้นเหตุผลท่ีเลือกซ้ือรถยนต์ ส่วนใหญ่ซ้ือเพื่อความสะดวกสบายใช้ในการเดินทาง

ในชีวิตประจาํวนั คิดเป็นร้อยละ 46.00 ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของฐิติพงศ์ เพชรดี (2555: 43)  

ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชต้ดัสินใจซ้ือมากท่ีสุดคือ เพื่อใชใ้นการเดินทางในชีวติประจาํวนั 
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 ขนาดของซีซีรถยนต์ท่ีต้องการเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่ต้องการเลือกซ้ือรถยนต์ท่ีมี

ขนาด 1500 - 2000 ซีซี คิดเป็นร้อยละ 36.25 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อุกฤษ อุทัยวฒันา  

(2557: 50) ท่ีพบว่าขนาดซีซีของรถยนต์นัง่ส่วนบุคคลท่ีตอ้งการเลือกซ้ือส่วนใหญ่มีขนาด 1500 – 

2000 ซีซี  

        ยีห่้อรถยนตท่ี์ตอ้งการเลือกซ้ือ ส่วนใหญ่เป็นยี่หอ้ฮอนดา้ คิดเป็นร้อยละ 24.25 ซ่ึง

สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุวรรณี และกนกพร ชยัประสิทธ์ิ (2559: 70) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ต้องการเลือกซ้ือเป็นยี่ห้อฮอนด้า ซ่ึงให้ความสําคญัอยู่ในระดับมาก เป็นแบรนด์ท่ีมีความเป็น

เอกลกัษณ์โดนเด่น มีความคงทนแขง็แรงไดม้าตรฐาน และมีการออกแบบดีไซน์ท่ีสวยหรู 

2.2 ระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสอง 

  ผูบ้ริโภคให้ความคิดเห็นกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ยมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

 ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก  

ในการมีขอ้มูลต่างๆ ของรถยนตค์รบถว้น ชดัเจน กลไกขบัเคล่ือนของรถมีความสมบูรณ์  

 ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก โดย

พิจารณาเลือกรถยนตท่ี์มีราคาเหมาะสมและคุม้ค่ากบัคุณภาพของสภาพรถยนต ์ 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั

เห็นด้วยมาก ในการมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีสะดวกซ่ึงใกล้เคียงกบัประเด็นการมี 

ทาํเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง  

 ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นโดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย

มาก คือ มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั ลดดอกเบ้ีย การให้ส่วนลดพิเศษ บริการหลงัการขาย 

เช่น การใหค้าํแนะนาํในเร่ืองของการซ่อมบาํรุงเคร่ืองยนต ์หรือบริการเสริมอ่ืนๆ  

 ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐิติพงศ ์เพชรดี (2555: 63) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของ

ความตอ้งการซ้ือรถยนต์มือสอง พบว่า ประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ กลไกการ

ขบัเคล่ือนของรถยนต์ตอ้งสมบูรณ์ มีข้อมูลเก่ียวรถยนต์อย่างครบถ้วน ด้านราคาคือ ประเด็นท่ี

ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของรถยนต์ ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย เม่ือพิจารณาประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ มีช่องทางการติดต่อ และทาํเล

ท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง และดา้นส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดคือ มีการ

จดัโปรโมชั่น เช่น แถมประกนัภยัรถยนต์ การมีบริการหลังการขาย มีส่วนลดพิเศษให้กบัลูกค้า

ประจาํ และบริการเสริมอ่ืนๆ ระหวา่งรับบริการ 
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2.3  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน ลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยั

ของ ธนาภรณ์ ยศไพบูลย ์(2559: 44) พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26 – 30 

ปี มีการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

อยูท่ี่ 20,001 – 25,000 บาท และส่วนใหญ่อยูใ่นสถานภาพสมรส นิยมเลือกวธีิการชาํระเงินแบบเช่า

ซ้ือมากกวา่การชาํระเงินสด ซ่ึงมีปัจจยัในการตดัสินใจการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองจากการท่ีใชเ้งิน

ดาวน์ตํ่า มีเหตุผลท่ีทาํให้เลือกซ้ือรถยนต์มือสองมากท่ีสุดคือ เพื่อความสะดวกสบายใช้ในการ

เดินทางในชีวิตประจาํวนัควบคู่ไปกบัการเดินทางไปทาํงาน ในส่วนการเลือกขนาดของซีซีรถยนต์

ท่ีตอ้งการเลือกของผูบ้ริโภคเป็นการเลือกขนาด 1500 – 2000 ซีซี และพบวา่การเลือกยี่ห้อรถยนตท่ี์

ผูบ้ริโภคตอ้งการเลือกซ้ือมาเป็นอนัดบัแรกคือ ฮอนดา้  

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจรถยนต์มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ 

จงัหวดัปราจีนบุรี ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ ฐิติพงศ์ เพชรดี (2555: 60) โดยภาพรวมพบว่า 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ ง 4 ด้าน มีผลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์ท่ีมีระดับความคิดเห็น

โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยเรียงตามลาํดบัจากมากไปหาน้อยได ้ดงัน้ี ด้านการส่งเสริม

ทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทั้งน้ีเน่ืองมาจากลูกคา้ให้

ความสําคญักบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาดในระดบัเห็นด้วยมากคือ มีการจดัโปรโมชั่น 

เช่น แถมประกนัภยั ลดดอกเบ้ีย รวมไปถึงมีบริการหลงัการขาย เช่น การให้คาํแนะนาํในเร่ืองของ

เคร่ืองยนต ์สถานท่ีซ่อมบาํรุง และการใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิต่อการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี คือ การมีขอ้มูล

ต่างๆ ของรถยนตท่ี์ครบถว้น ชดัเจน ตามดว้ยกลไกขบัเคล่ือนของรถยนตมี์ความสมบูรณ์ เป็นส่ิงท่ี

ลูกคา้คาํนึงถึงมากท่ีสุด  

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ปัจจยั

ท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง คือ ราคาท่ีเหมาะสมและคุม้ค่ากบัคุณภาพของสภาพ

รถยนต ์ซ่ึงลูกคา้ท่ีมีการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองจะคาํนึงถึงราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของ

รถยนตม์าเป็นอนัดบัแรกในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในแต่ละคร้ัง 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ยมาก ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง คือ การมีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบั

ลูกคา้ท่ีสะดวก 
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       ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ใน

ระดบัเห็นด้วยมาก ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง คือ มีการจดัโปรโมชั่น เช่น 

แถมประกนัภยั ลดดอกเบ้ีย ทั้งน้ีเน่ืองมาจากการลดราคาและการรับประกนัหลงัการขายเป็นปัจจยั

หลกัท่ีลูกคา้ตอ้งการ และเป็นส่ิงท่ีสร้างความ23เช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ได ้

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษาคร้ังนี ้

  3.1.1 รถยนต์มือสองท่ีเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดคือ ฮอนดา้ รองลงมาคือ 

โตโยต้า ท่ีมีขนาดซีซี 1500 – 2000 ซีซี ดังนั้ น เต้นท์รถยนต์มือสองจึงควรมุ่งเน้นท่ีรถยนต์ทั้ ง  

2 ยีห่อ้น้ีไวใ้นการทาํยอดขาย ควรเลือกราคาใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ท่ีจะทาํการตลาด บวกกบัการ

ให้คาํแนะนาํในการเลือกซ้ือรถยนตเ์พื่อใช้งานทัว่ไปหรือเพื่อทาํธุรกิจ เพื่อให้ไดร้ถยนต์ในราคาท่ี

เหมาะสมกบัการใช้งานท่ีผูบ้ริโภคตั้งเป้าหมายไว ้เพื่อเป็นการเพิ่มความมัน่ใจให้ผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซ้ือง่ายมากยิง่ข้ึน 

  3.1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต ์

มือสองของผูบ้ริโภค ทางดา้นผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนต์มือสองตอ้งให้ความสําคญักบัปัจจยัใน 

แต่ละด้านอย่างจริงจงั โดยปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ท่ีลูกค้าต้องการได้รถยนต์ท่ีสมบูรณ์แบบของ

เคร่ืองยนต์ กลไกการขบัเคล่ือน รวมไปถึงตวัถงัของรถยนต์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุด  

ดา้นราคา ตอ้งมีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของรถยนต ์คุม้ค่าเม่ือตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ก็เป็นส่วนสาํคญัท่ีตอ้งมีทาํเลท่ีตั้งสะดวกต่อการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้  

และด้านส่งเสริมการตลาด ตอ้งมีการจดัโปรโมชั่นเสริม เช่น การแถมประกนัภยัรถยนต์ การลด

ราคา หรือการลดดอกเบ้ีย และควรมีบริการหลังการขาย เช่น การให้คาํแนะนําเร่ืองเคร่ืองยนต ์ 

การซ่อมบาํรุงรักษา เพือ่อาํนวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ 

 3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

  จากการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ผูศึ้กษาจึงขอนําเสนอข้อเสนอแนะ

เพื่อใหน้าํไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาคร้ังต่อไปใหเ้กิดความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน ดงัต่อไปน้ี  
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  3.2.1 ควรมีการศึกษาวิเคราะห์เชิงเปรียบเทียบกบัตวัแปรอ่ืนๆ ท่ีคิดวา่จะมีผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง เช่น ยี่ห้อ ราคา แหล่งข้อมูลท่ีใช้ในการสืบค้นในการ

ประกอบการตดัสินใจเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง ผูมี้อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือรถยนต์มือสอง เพื่อเป็น

การนาํขอ้มูลมาวางแผนกาํหนดกลยุทธ์ในการดาํเนินธุรกิจรถยนต์มือสองได้อย่างครบถว้น และ

ครบวงจร 

  3.2.2 ควรมีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในเชิงลึกมากข้ึน เช่น ในกลุ่มนกัศึกษา

จบใหม่ท่ีเร่ิมทาํงาน นักธุรกิจ พนักงานบริษทัเอกชน พนักงานราชการ ทั้งน้ี เพื่อตอบสนองต่อ

ความตอ้งการให้กบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีรูปแบบการใชชี้วติ (Life Style) ท่ีแตกต่างกนัให้มีความเหมาะสม

มากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 

 

เร่ือง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือรถยนต์มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จังหวดัปราจีนบุรี 

  

แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต แขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช มี

วตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนตมื์อสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ 

จงัหวดัปราจีนบุรี 2) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อ

สองในอาํเภอศรีมหาโพธิ จงัหวดัปราจีนบุรี และ 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองในอาํเภอศรีมหาโพธิ 

จงัหวดัปราจีนบุรี  

ผูศึ้กษาจึงขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง และ 

หวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความร่วมมือเป็นอยา่งดีจากท่าน และขอขอบคุณมา ณ โอกาสน้ี 

 

คําช้ีแจง 

1. แบบสอบถามฉบบัน้ีมีทั้งหมด 4 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในอาํเภอศรีมหาโพธิ 

 จงัหวดัปราจีนบุรี 

ส่วนท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของรถยนตมื์อสอง 

ส่วนท่ี 4  ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

2. ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านจะถือเป็นความลบั และจะนาํเสนอขอ้มูลในภาพรวมเท่านั้น 
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ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงใน           หรือเติมขอ้ความลงในช่องวา่งท่ีเป็นจริงเก่ียวกบัท่าน 

 

1. เพศ 

 1. ชาย    2. หญิง 

 

2. อาย ุ

 1. ตํ่ากวา่ 20 ปี   2. 21 – 25 ปี   3. 26 – 30 ปี 

 4. 31 – 35 ปี   5. 36 – 40 ปี   6. 41 ปีข้ึนไป 

 

3. ระดบัการศึกษา 

 1. ตํ่ากวา่มธัยมศึกษา  2. มธัยมศึกษา / ปวช.  3. อนุปริญญา / ปวส. 

 4. ปริญญาตรี   5. สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

4. อาชีพ 

 1. ขา้ราชการ   2. พนกังานรัฐวสิาหกิจ   

3. พนกังานบริษทัเอกชน  4. ธุรกิจส่วนตวั / คา้ขาย   

5.อ่ืนๆ...................... 

 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 1. ไม่เกิน 10,000 บาท  2. 10,001 – 15,000 บาท   

3. 15,001 – 20,000 บาท  4. 20,001 – 25,000 บาท   

5. 25,001 – 30,000 บาท  6. มากกวา่ 30,000 บาท 

 

6. สถานภาพ 

 1. โสด    2. สมรส   3. หมา้ย / หยา่ 
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ส่วนที ่2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือรถยนต์มือสองของผู้บริโภคในอําเภอศรีมหาโพธิ จังหวัด

ปราจีนบุรี 

คําช้ีแจง  กรุณาทาํเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง          ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

7. ท่านซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลวธีิใด 

 1. ชาํระเงินสด   2. เช่าซ้ือ 

 

8. ปัจจยัท่ีทาํใหท้่านตดัสินใจซ้ือรถยนต ์

 1. เงินดาวน์ตํ่า   2. ดอกเบ้ียตํ่า   3. ของแถม 

 

9. ท่านซ้ือรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลเพราะเหตุใดมากท่ีสุด 

 1. เพื่อใชใ้นการเดินทางไปทาํงาน / ประกอบธุรกิจ 

 2. เพื่อใชรั้บส่งสมาชิกในครอบครัว 

 3. เพื่อแสดงถึงฐานะและการไดรั้บการยอมรับจากสังคม 

 4. เพื่อความสะดวกสบาย ใชใ้นการเดินทางในชีวติประจาํวนั 

 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..................................................... 

 

10. ขนาดซีซีของรถยนตน์ัง่ส่วนบุคคลท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 

 1. ไม่เกิน 1500 ซีซี  2. 1500 – 2000 ซีซี 

 3. 2001 – 2500 ซีซี  4. 2501 ซีซีข้ึนไป 

 

11. ยีห่อ้รถยนตส่์วนบุคคลท่ีท่านตอ้งการซ้ือ 

 1. ฮอนดา้  2. โตโยตา้  3. มิตซูบิชิ  4. นิสสัน

 5. ฮุนได    6. อีซูซุ   7. BMW  8. มาสดา้

 9. เบนซ์    10. ฟอร์ด  11. MG   12. อ่ืนๆ 
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ส่วนที ่3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของรถยนต์มือสอง 

คําช้ีแจง  กรุณาทาํเคร่ืองหมาย    ลงในช่อง          ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ปัจจัยด้านประสมทางการตลาด 

ของการเลอืกซ้ือรถยนต์มือสอง 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย

มาก 

เห็น

ด้วย

ปาน

กลาง 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ไม่เห็น

ด้วย 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

1. กลไกขบัเคล่ือนของรถมีความสมบูรณ์           

2. ตวัถงัรถมีความสมบูรณ์           

3. สภาพสีรถมีความสมบูรณ์เช่นเดียวกบัรถใหม่           

4. มีความประหยดัในการใชเ้ช้ือเพลิง           

5. มีระบบการใชเ้ช้ือเพลิงท่ีสะอาด  

เพื่อช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้ม           

6. มีระยะทางวิง่ไม่มากโดยดูจากเลขไมล ์           

7. มีขอ้มูลต่างๆ ของรถยนตค์รบถว้น ชดัเจน           

ปัจจัยด้านราคา 

1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ           

2. การตั้งราคาใกลเ้คียงกบัผูข้ายรายอ่ืน 

ในประเภทเดียวกนั           

3. มีป้ายแสดงราคาค่าบริการท่ีชดัเจน           

4. มีการแจง้ราคาใหลู้กคา้ทราบ 

กรณีมีการเปล่ียนแปลง           

5. ราคาแลกเปล่ียนหรือแลกซ้ือรถยนตเ์ก่า 

ใหร้าคาสูง           
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ปัจจัยด้านประสมทางการตลาด 

ของการเลอืกซ้ือรถยนต์มือสอง 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ด้วย

อย่าง

ยิง่ 

เห็น

ด้วย

มาก 

เห็น

ด้วย

ปาน

กลาง 

เห็น

ด้วย

น้อย 

ไม่เห็น

ด้วย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

1. ทาํเลท่ีตั้งสะดวกต่อการเดินทาง           

2. สถานท่ีใหบ้ริการมีความกวา้งขวาง           

3. มีป้ายบอกสถานท่ีชดัเจน           

4. มีช่องทางการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีสะดวก           

ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

1. มีส่วนลดพิเศษใหก้บัลูกคา้ประจาํ           

2. มีบริการเสริมอ่ืนๆ ระหวา่งรับบริการ เช่น มุม

พกัผอ่น มีบริการเคร่ืองด่ืมฟรี (นํ้าด่ืม ชา กาแฟ)           

3. มีการจดัโปรโมชัน่ เช่น แถมประกนัภยั  

ลดดอกเบ้ีย           

4. มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั           

5. มีบริการหลงัการขาย เช่น การใหค้าํแนะนาํ

สถานท่ีซ่อม การใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์           

 

ส่วนที ่4  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่นๆ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ นางสาวจริญญา  กิจสมสาท 

วนั เดือน ปีเกดิ 8 ตุลาคม 2535 

สถานทีเ่กดิ กรุงเทพมหานคร 

ประวตัิการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต สาขาการจดัการคุณภาพ   

 มหาวทิยาลยัราชภฏัสวนสุนนัทา ปีการศึกษา 2557 

สถานทีท่าํงาน ธนาคารธนชาต สาํนกังานพระราม 7 

ตําแหน่ง เจา้หนา้ท่ีบริหารหน้ี 
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