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กระบวนการวิเคราะห์เชิงล�าดับชั้นองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

ของผู้ใช้รถยนต์มือสองในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

ANALYTIC HIERARCHY PROCESS (AHP) ELEMENTS THAT INFLUENCE ON 

THE DECISION TO PURCHASE OF USED CARS USERS

 IN MUANG DISTRICT, KHON KAEN PROVINCE

ดวงชนก  สืบส�ำรำญ1

กฤตพำ  แสนชัยธร2

บทคัดย่อ

กำรศึกษำนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษำองค์ประกอบหลำยระดับชั้นและหำค่ำน�้ำหนักแต่ละองค์ประกอบที่มีผลต่อกำรตัดสินใจ 

ซื้อรถยนต์มือสอง โดยใช้กระบวนกำรวิเครำะห์เชิงล�ำดับชั้น (AHP) ส�ำรวจควำมคิดเห็นของผู้ที่ตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองจ�ำนวน 

400 คน จำกกำรศึกษำ พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่เป็นเพศชำย อำยุ 31 - 35 ปี มีกำรศึกษำอยู่ในระดับอนุปริญญำ/ปสว  

มอีำชพีค้ำขำย/ธรุกจิส่วนตวั มรีำยได้ต่อเดอืนอยูร่ะหว่ำง 20,001 – 30,000 บำท มสีถำนภำพสมรส ในส่วนของกำรศกึษำกระบวนกำร

วิเครำะห์เชิงล�ำดับชั้น (AHP) เพื่อหำล�ำดับชั้นขององค์ประกอบที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง ผลกำรศึกษำพบว่ำ ลูกค้ำ

ให้ควำมส�ำคัญกับคุณภำพมำกที่สุด และองค์ประกอบรองที่มีผลต่อกำรตัดสินใจมำกที่สุดคือ รำคำ รองลงมำคือ สภำพเครื่องยนต์

ค�ำส�ำคัญ : กำรวิเครำะห์เชิงล�ำดับชั้น กำรตัดสินใจซื้อ รถยนต์มือสอง

Abstract

The study of analysis for the hierarchy of elements that influence to decide to buy used car user in 

Muang District, Khon Kaen Province. By using the Analytic Hierarchy (AHP) survey of those who decide to buy a 

used car for 400 people, the study found that the majority of respondents were male, aged 31-35 years were 

enrolled in the diploma /. Lights off A professional commercial / business A monthly income is between  

20001-30000 baht, status is married. The study Analytic Hierarchy Process (AHP) summrized that most customers 

pay more attention to quality. And secondary elements that affect the most is price, followed by the engine.

Keyword : Analytic hierarchy process (AHP), Buying decision, Used Cars

1	 นักศึกษาปริญญาโท	หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต	วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น	40000	
2	 รองศาสตราจารย์	วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ	มหาวิทยาลัยขอนแก่น
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บทน�ำ

ปัจจบุนัรถยนต์ได้เข้ามามบีทบาทในชวีติประจ�าวนัของมนษุย์มากขึน้ เพราะมนษุย์จะเลอืกใช้รถยนต์เป็น

พาหนะในการเดินทางไปที่ต่างๆมากที่สุด ไม่ว่าจะเป็นรถยนต์ส่วนบุคคลหรือรถยนต์ประจ�าทาง เช่น การเดินทาง

ไปท�างาน เดินทางไปโรงเรียน เดินทางไปท่องเที่ยว เดินทางไปท�าธุระกรรมต่างๆ แต่ในขณะที่รถยนต์ประจ�าทางไม่

เพยีงพอและไมค่ลอบคลุมพืน้ทีท่ีห่่างไกล หรอืรถประจ�าทางยงัเข้าไมถ่งึ จงึท�าให้เกิดความต้องการของผูบ้รโิภคที่มี

ต่อรถยนต์ส่วนบุคคลเพิ่มมากขึ้น โดยผู้บริโภคที่มีก�าลังซื้อสูงก็จะเลือกซื้อรถยนต์ใหม่ป้ายแดง แต่ส�าหรับผู้บริโภค

ที่ไม่มีก�าลังซื้อรถยนต์ใหม่ป้ายแดงก็จะหันมาเลือกซื้อรถยนต์มือสองแทน เนื่องจากด้วยราคารถที่ถูกลงกว่า 40% 

ในสภาพการใช้งานที่ไม่ต่างจากรถใหม่ป้ายแดง

จากการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของรถยนต์และรสนิยมของผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว จึงท�าให้มีรถยนต์มือสอง

สภาพใหม่และทันสมัยมาให้เลือกมากมาย จึงท�าให้ตลาดรถยนต์มือสองมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว สอดคล้องกับ[1]

ผลประกอบการในไตรมาส 4 ของบริษัท สหการประมูล จ�ากัด (มหาชน) ซึ่งเป็นผู้น�าธุรกิจประมูลรถยนต์มือสองใน

ประเทศ พบว่า ผลประกอบการในไตรมาส 4 ของปี พ.ศ. 2557 ที่ผ่านมา ตลาดประมูลรถยนต์มือสองมีแนวโน้ม

เติบโตที่ดี เนื่องจากความต้องการของผู้บริโภคยังคงมีอยู่แม้ว่าจะอยู่ในสภาวะเศรษฐกิจซบเซา ซึ่งพิจารณาได้จาก

รายได้จากการขายรถยนต์มือสองและบริการต่าง ๆ จ�านวน 709.87 ล้านบาท หากเปรียบเทียบกับไตรมาส 4 ของ

ปี 2556 ซึ่งมีผลประกอบการอยู่ที่ 467.26 ล้านบาท ท�าให้รายได้เพิ่มขึ้นจ�านวน 242.61 ล้านบาท หรือเพิ่มขึ้นร้อย

ละ 51.92 ท�าให้ผลการด�าเนินงานไตรมาส 4 ปี 2557 บริษัทมีก�าไรสุทธิจ�านวน 202.44 ล้านบาท หากเปรียบเทียบ

กับปีที่ผ่านมาท�าให้บริษัทมีก�าไรเพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 190.99 

ตลาดรถยนต์มือสองในจังหวัดขอนแก่นมีการเติบโตอย่างรวดเร็วและมีผู้ประกอบการหันมาท�าธุรกิจซื้อ

ขายรถยนต์มือสองกันมาก มีจ�านวนมากกว่า 80 ราย จึงท�าให้การแข่งขันของธุรกิจตลาดรถยนต์มือสองจะเป็นการ

แข่งขันในหมู่ผู้ประกอบการรายย่อย ๆ จ�านวนมาก ตลาดรถยนต์มือสองซบเซาไประยะหนึ่งจากผลของวิกฤต

เศรษฐกิจในประเทศ และ กลับฟื้นตัวขึ้นในช่วง 4 – 5 ปีที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบัน ตลาดมีการขยายตัวอย่างรวดเร็ว

จากจ�านวนผู้ประกอบการที่เพิ่มขึ้นเป็นล�าดับ ตลาดรถยนต์มือสองขยายตัวครอบคลุมรถยนต์แทบทุกประเภท ไม่

ว่าจะเป็นรถยนต์นั่งส่วนบุคคลรถยนต์ปิกอัพ รวมถึงประเภทอื่นๆ อาทิรถยนต์ดัดแปลง รถยนต์ตกแต่ง รถยนต์แข่ง 

หรือรถยนต์เก่าเพื่อการสะสม เป็นต้น 

[2]ถงึแม้รถยนต์มอืสองจะเป็นอกีทางเลอืกหนึง่ส�าหรบัผูบ้รโิภคและได้รบัความนยิมอยูเ่ป็นอย่างมาก แต่

ก่อนทีผู่บ้รโิภคจะซือ้รถยนต์มอืสองนัน้ ต้องศกึษาและวเิคราะห์ข้อมลูต่างๆ เพือ่ประกอบการตดัสนิใจในซือ้รถยนต์

มือสอง ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์มือสองจึงควรศึกษาและพัฒนาในด้านกลยุทธ์การขาย การบริการลูกค้า

และการตลาดที่ใช้ในการแข่งขัน ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของสภาพรถยนต์ ราคา เงื่อนไขการให้สิ้นเชื่อ(เช่น เงินดาวน์ 

และดอกเบี้ย) ท�าเลที่ตั้ง การส่งเสริมการตลาด หรือการให้บริการหลังการขาย เพื่อมุ่งเน้นการตอบสนองตามความ

ต้องการของผู้บริโภคให้มากที่สุด

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ท�าให้ผู้ศึกษาสนใจและต้องการศึกษาวิเคราะห์ล�าดับชั้นองค์ประกอบที่มีผล

ต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ช้รถยนต์มอืสองในเขตอ�าเภอเมอืงจงัหวดัขอนแก่น เพือ่เป็นข้อมลูพืน้ฐานและเป็นแนวทาง

ให้กับผู้บริโภครายใหม่ที่ก�าลังตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง และเพื่อเป็นแนวทางส�าหรับผู้ประกอบการธุรกิจรถยนต์

มือสองในการวางแผนการปรับตัวและพัฒนาในด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้

เหมาะสมตรงตามความต้องการของผูบ้รโิภค เพือ่สร้างความได้เปรยีบในเชงิการแข่งขนัและให้ธรุกจิก้าวไปข้างหน้า

ได้อย่างมั่นคง
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วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ

1. เพือ่ศกึษาล�าดบัชัน้องค์ประกอบทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูใ้ช้รถยนต์มอืสองในเขต

อ�าเภอเมืองจังหวัดขอนแก่น
2. เพือ่เสนอแนะแนวทางกลยทุธ์การตลาดทีเ่หมาะสมอนัก่อให้เกดิประสทิธผิลในการประกอบการของ

ธุรกิจซื้อขายรถยนต์มือสอง 

ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ

1. เพื่อเป็นแนวทางส�าหรับผู้บริโภคใหม่ที่ก�าลังจะตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง

2. ผูป้ระกอบการสามารถน�าผลการศกึษาของงานวจิยัไปใช้ในการปรบัปรงุกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่ให้

ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค

ขอบเขตกำรศึกษำ

1. ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ 

การศึกษาครั้งนี้ได้ศึกษาองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้รถยนต์มือสอง ดังนี้

1.1 องค์ประกอบหลัก ประกอบด้วย คุณภาพผลิตภัณฑ์ ค่าใช้จ่ายในการได้มา ช่องทางจัดจ�าหน่าย 

การส่งเสริมการตลาด

1.2 องค์ประกอบรอง ประกอบด้วย คุณภาพผลิตภัณฑ์ ได้แก่ สภาพภายนอก สภาพภายใน สภาพ

เครื่องยนต์ สภาพช่วงล่าง เลขไมล์ อายุการใช้งาน ตรายี่ห้อ, ค่าใช้จ่ายในการได้มา ได้แก่ ราคา อัตราเงินดาวน์ 

อัตราเงินผ่อนต่องวด ดอกเบี้ย , ช่องทางจัดจ�าหน่าย ได้แก่ เต็นท์รถยนต์มือสอง ศูนย์จ�าหน่ายรถยนต์มือสอง จาก

เจ้าของรถโดยตรง บริษัทประมูล อินเทอร์เน็ต, การส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ทดลองขับ ของแถม ลดราคา การ

บริการหลังการขาย อ�านวยความสะดวกเรื่องสิ้นเชื่อ

2.	 ขอบเขตด้านประชากร	ผู้ซื้อและใช้รถยนต์มือสองในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

3.	 ขอบเขตด้านพื้นที่	ท�าการศึกษาเฉพาะในเขตอ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น

4.	 ขอบเขตด้านเวลา	การศกึษาครัง้นีใ้ช้ระยะเวลาในการศกึษา ตัง้แต่เดอืนมถินุายน ถงึสงิหาคม 2558

แนวคิดทฤษฎี 

ผู้ศึกษาได้ท�าการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎี วรรณกรรม และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องต่างๆ เพื่อน�ามาใช้

เป็นแนวทางพืน้ฐานในการศกึษาและค้นคว้า ประกอบสนบัสนนุผลการศกึษาให้บรรลวุตัถปุระสงค์ทีต่ัง้ไว้ ซึง่แนวคดิ

ที่ได้น�ามาใช้ในการศึกษา สามารถแบ่งออกได้ดังนี้ 1. แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product Quality) [3]

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) 2. แนวคิดเกี่ยวกับค่าใช้จ่าย (Cost) [4](ดวงมณี โกมารทัต, 2553) 3. แนวคิดเกี่ยวกับ

ช่องทางจดัจ�าหน่าย (Place) [5](รจุริตัน์ พฒันถาบตุร,2553) 4. แนวคดิเกีย่วกบัการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

[5](รุจิรัตน์ พัฒนถาบุตร,2553) 5. แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) [3](ศิริวรรณ เสรี

รัตน์, 2552) 6. กระบวนการล�าดับชั้นเชิงวิเคราะห์ (Analytic Hierarchy Process; AHP) [6](วิฑูรย์ ตันศิริคงคล, 

2542)
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วิธีด�ำเนินกำรศึกษำ

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

กำรศึกษำครั้งนี้ได้ศึกษำกลุ่มตัวอย่ำงของผู้บริโภคซึ่งพักอำศัยอยู่ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น [7]

ซึง่มจี�ำนวนประชำกร 494,413 คน โดยเน้นศกึษำถงึองค์ประกอบทีม่อีทิธพิลต่อกำรตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองของ

ผู้บริโภคในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น กำรศึกษำข้อมูลครั้งนี้กำรเลือกกลุ่มตัวอย่ำงใช้วิธีแบบง่ำยโดยกำรสุ่ม

ตัวอย่ำงโดยไม่เกี่ยวข้องกับทำงสถิติเป็นกำรสุ่มตัวอย่ำงแบบโดยบังเอิญ กลุ่มตัวอย่ำงที่ใช้เป็นผู้ที่ใช้รถยนต์มือสอง 

จ�ำนวน 400 คน โดยค�ำนวณจำกสูตรของ Cochran [8](ยุทธ ไกยวรรณ์, 2550) โดยท�ำกำร แจกแบบสอบถำมกับ

กลุ่มตัวอย่ำงตำมแหล่งจ�ำหน่ำยรถยนต์มือสองในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นใช้ระยะเวลำในกำรเก็บรวบรวม

ข้อมูลตั้งแต่เดือนมิถุนำยน ถึงเดือนสิงหำคม

เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล

ใช้กระบวนการล�าดบัชัน้เชงิวเิคราะห์(AHP)มาเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็ข้อมลู และใช้โปรแกรม Excel เป็น

เครื่องมือในการวิเคราะห์ผลของงานวิจัย 

ขั้นตอนกำรด�ำเนินกำรศึกษำ

1. การสมัภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ (Informal Interview) เพือ่หาองค์ประกอบหลกัทีใ่ช้ในการตดัสนิ

ใจซื้อรถยนต์มือสอง น�าข้อมูลที่ได้มา น�ามาจัดกลุ่มข้อบ่งชี้ และท�าการสร้างแบบสอบถามโดยสามารถจัดกลุ่มข้อ

ค�าถามได้ดังต่อไปนี้ ระดับที่ 1 ประกอบด้วย คุณภาพผลิตภัณฑ์ ค่าใช้จ่ายในการได้มา ช่องทางจัดจ�าหน่าย การส่ง

เสริมการตลาด, ระดับที่ 2 ประกอบด้วย สภาพภายนอก สภาพภายใน สภาพเครื่องยนต์ สภาพช่วงล่าง เลขไมล์ 

อายุการใช้งาน ตรายี่ห้อ, ระดับที่ 3 ประกอบด้วย ราคา อัตราเงินดาวน์ อัตราเงินผ่อนต่องวด ดอกเบี้ย, ระดับที่ 4 

ประกอบด้วย เต็นท์รถยนต์มือสอง ศูนย์จ�าหน่ายรถยนต์มือสอง จากเจ้าของรถโดยตรง บริษัทประมูล 

อินเทอร์เน็ต,ระดับที่ 5 ประกอบด้วย ทดลองขับ ของแถม ลดราคา การบริการหลังการขาย อ�านวยความสะดวก

เรื่องสิ้นเชื่อ เพื่อเปรียบเทียบเชิงคู่ส�าหรับองค์ประกอบทีละคู่จนครบทุกองค์ประกอบลงในตารางเมตริกซ์

2. สังเคราะห์องค์ประกอบทั้งหมด โดยการน�าเอาล�าดับความส�าคัญเกณฑ์ในระดับล่างมาถ่วงน�า้หนัก

กบัความส�าคญัของเกณฑ์ทีอ่ยูร่ะดบัถดัขึน้ไปและน�าค่าผลรวมของค่าทีไ่ด้มาหาค่าล�าดบัความส�าคญัทกุองค์ประกอบ

และวิเคราะห์ความสอดคล้อง (Consistency Ratio: CR) ก่อนที่จะตัดสินใจเลือกทางเลือก โดยค่า CR ต้องมีค่า

น้อยกว่าหรอืเท่ากบั 0.1 จงึจะบอกได้ว่าการวเิคราะห์มคีวามสอดคล้องในองค์ประกอบรองของแต่ละองค์ประกอบ

เมื่อน�ามาค�านวณหาค่าแล้วจะได้ค่าล�าดับความส�าคัญ (Eigenvector) ของแต่ละองค์ประกอบรองโดยจะน�ามาคูณ

กับค่าล�าดับความส�าคัญ (Eigenvector) ขององค์ประกอบหลัก เพื่อจะได้คะแนนขององค์ประกอบทั้งหมดออกมา

ค่าคะแนนขององค์ประกอบ = ผลรวมของ (Eigenvectorขององค์ประกอบหลัก x Eigenvector ของ

องค์ประกอบรอง)

ผลกำรศึกษำ

ได้ท�าการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างจ�านวน 400 ชุด โดยใช้เทคนิคกระบวนการวิเคราะห์เชิงล�าดับชั้น เพื่อ

จดัล�าดบัความส�าคญัขององค์ประกอบทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองทีส่�าคญัทีส่ดุ ซึง่บทนีผู้ว้จิยัน�าเสนอ

ผลการศึกษาเป็น 2 ส่วน คือ
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1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 62.25 ส่วนเพศหญิงร้อยละ 37.75 มีอายุอยู่ระหว่าง 

31-35 ปี ร้อยละ 44.50 ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส ร้อยละ 61.75 มีการศึกษาในระดับอนุปริญญา / ปวส ร้อยละ 

43 มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว ร้อยละ 46.25 มีรายได้ต่อเดือนอยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท ร้อยละ 48.25 

2. ผลกำรวเิครำะห์ข้อมลูล�ำดบัชัน้และน�ำ้หนกัของแต่ละองค์ประกอบทีม่ผีลต่อกำรตดัสนิใจซือ้และ

ใช้รถยนต์มือสอง

ค่าเฉลีย่ของน�า้หนกัความส�าคญัขององค์ประกอบหลกั ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ ด้านค่าใช้จ่ายในการได้มา 

ด้านช่องทางจดัจ�าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า คณุภาพผลติภณัฑ์ เป็นองค์ประกอบหลกัทีม่คีวามส�าคญั

สูงสุด (0.379) รองลงมาคือ ค่าใช้จ่ายในการได้มา (0.336) การส่งเสริมการตลาด (0.155) ช่องทางจัดจ�าหน่าย 

(0.130)

ค่าเฉลีย่ของน�้าหนกัความส�าคญัขององค์ประกอบรอง ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์พบว่า สภาพเครือ่งยนต์เป็น

องค์ประกอบรองที่มีความส�าคัญสูงสุด (0.312) รองลงมาคือ สภาพช่วงล่าง (0.220) สภาพภายใน (0.115) สภาพ

ภายนอก (0.101) อายุการใช้งาน(ปี) (0.092) เลขไมล์ (0.087) ตรายี่ห้อ (0.073)

ค่าเฉลี่ยของน�้าหนักความส�าคัญขององค์ประกอบรอง ด้านค่าใช้จ่ายในการได้มา พบว่า ราคาเป็นองค์

ประกอบรองที่มีความส�าคัญสูงสุด (0.390) รองลงมาคือ อัตราเงินผ่อนต่องวด (0.240) อัตราเงินดาวน์ (0.19) 

ดอกเบี้ย (0.179)

ค่าเฉลีย่ของน�า้หนกัความส�าคญัขององค์ประกอบรอง ด้านช่องทางจดัจ�าหน่าย พบว่า ศนูย์จ�าหน่ายรถยนต์

มือสองเป็นองค์ประกอบรองที่มีความส�าคัญสูงสุด (0.314) รองลงมาคือ เต็นท์รถยนต์มือสอง (0.260) จากเจ้าของ

รถโดยตรง (0.197) บริษัทประมูล (0.124) อินเทอร์เน็ต (0.105)

ค่าเฉลีย่ของน�้าหนกัความส�าคญัขององค์ประกอบรอง ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ลดราคาเป็นองค์

ประกอบรองที่มีความส�าคัญสูงสุด (0.329) รองลงมาคือ ของแถม (0.251) บริการหลังการขาย (0.186) อ�านวย

ความสะดวกเรื่องสินเชื่อ (0.133) ทดลองขับ (0.098) 

ค่าน�า้หนกัความส�าคญัขององค์ประกอบหลกัในการตดัสนิใจมากทีส่ดุคอื คณุภาพผลติภณัฑ์ (0.379) และ

ค่าน�า้หนกัความส�าคญัขององค์ประกอบรองทีม่คีวามส�าคญัมากทีส่ดุคอื ราคา (0.125) รองลงมาคอื สภาพเครือ่งยนต์ 

(0.118) ล�าดับ 3 คือ อัตราเงินผ่อนต่องวด (0.087)

สรุปผลกำรศึกษำ และอภิปรำยผล

สรปุผลการวเิคราะห์ข้อมลูด้วยทฤษฎกีระบวนการวเิคราะห์เชงิล�าดบัชัน้เพือ่หาค่าน�้าหนกัของแต่ละองค์

ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง โดยผลจากการศึกษา พบว่า [ดังภาพที่ 1 ]องค์ประกอบหลักที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองคือ คุณภาพผลิตภัณฑ์ มีค่าน�้าหนักขององค์ประกอบเท่ากับ 0.379 แสดงให้

เหน็ว่าผูต้อบแบบสอบถามให้ความส�าคญักบัคณุภาพผลติภณัฑ์มากทีส่ดุ เพราะคณุภาพผลติภณัฑ์คอื สภาพรถยนต์

มือสองที่มีสภาพดี ไม่ว่าจะเป็นสภาพเครื่องยนต์ สภาพช่วงล่าง สภาพภายนอกและภายใน องค์ประกอบหลักที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสองคือ ด้านค่าใช้จ่ายในการได้มา มีความส�าคัญเป็นล�าดับที่ 2 และมีค่าน�้าหนัก

ขององค์ประกอบเท่ากบั 0.336 เนือ่งจาก ค่าใช้จ่ายในการได้มาถอืเป็นอกีปัจจยัทีผู่บ้รโิภคให้ความส�าคญัเพราะเป็น

งบประมาณและต้นทนุต่างๆทีเ่กีย่วข้องในการซือ้รถยนต์มอืสอง องค์ประกอบหลกัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์

มือสองคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความส�าคัญเป็นล�าดับที่ 3 และมีค่าน�้าหนักขององค์ประกอบเท่ากับ 0.155 
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เนื่องจาก การส่งเสริมการตลาดจะช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการและท�าให้เกิดการตัดสินใจซื้อรถยนต์ง่าย

มากขึน้ จากการเสนอเงือ่นไขต่างๆและโปรโมชัน่ องค์ประกอบหลกัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนต์มอืสองคอื ด้าน

ช่องทางจดัจ�าหน่าย มคีวามส�าคญัเป็นล�าดบัที ่4 และมค่ีาน�า้หนกัขององค์ประกอบเท่ากบั 0.130 เพราะช่องทางการ

จดัจ�าหน่ายเป็นกลไกทีเ่กีย่วข้องกบัการท�าให้สนิค้าเคลือ่นย้ายจากผูข้ายไปยงัผูบ้รโิภค ในสนิค้าประเภทรถยนต์มอื

สองก็คือแหล่งจ�าหน่ายรถยนต์มือสอง ซึ่งลูกค้าให้ความส�าคัญกับช่องทางจัดจ�าหน่ายเพราะต้องการความสะดวก

ในการรบับรกิาร สถานทีก่ารส่งมอบสนิค้า เพือ่ให้ลกูค้าเกดิความสะดวกมากทีส่ดุ เช่น ศนูย์จ�าหน่ายรถยนต์มอืสอง

ที่มีการบริการครบวงจรให้ความสะดวกสบายแก่ลูกค้าในการบริการต่างๆ และเต็นท์รถยนต์มือสองก็เป็นอีกช่อง

ทางหนึ่งที่ให้ความสะดวกสบายแก่ลูกค้าในการซื้อรถยนต์มือสอง 

[ดังภาพที่ 2] โดยองค์ประกอบรองที่มีค่าน�้าหนักสูงสุด (0.125) คือ ราคา เพราะราคาสินค้าและบริการ

เป็นปัจจยัทีส่�าคญัในการตดัสนิใจซือ้สนิค้า และราคารถยนต์มอืสองมรีาคาต�า่กว่ารถยนต์ใหม่ป้ายแดงจงึเป็นอกีทาง

เลือกหนึ่งของผู้บริโภคที่มีรายได้น้อยถึงปานกลาง องค์ประกอบรองที่มีค่าน�้าหนักเป็นล�าดับ 2 (0.118) คือ สภาพ

เครือ่งยนต์ เนือ่งจากรถยนต์มอืสองผ่านการใช้งานมาและไม่ได้มสีภาพใหม่เหมอืนรถยนต์ใหม่ป้ายแดง แต่ผูบ้รโิภค

กย็งัคงต้องการรถยนต์มอืสองทีม่สีภาพดแีละสมบรณ์ู องค์ประกอบรองทีม่ค่ีาน�า้หนกัเป็นล�าดบั 3 (0.087) คอื อตัรา

เงินผ่อนต่องวด เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะซื้อรถยนต์มือสองด้วยวิธีการผ่อนช�าระเป็นงวด และเป็นอัตรา

ช�าระต่องวดที่ต�่า 

บทสรุป 

โดยในขั้นตอนแรกของการเลือกองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เพื่อท�าการก�าหนดระดับคะแนน

ขององค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมือสอง โดยใช้กระบวนการ ้ AHP ซึ่งมีค่าความส�าคัญขององค์ประกอบ

ดังนี้ ่ 

1. องค์ประกอบหลักที่มีค่าความส�าคัญมากที่สุด คือ ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ และมีค่าน�าหนักเท่ากับ 

0.379

2. องค์ประกอบรองที่มีค่าความส�าคัญมากที่สุด คือ ราคา และมีค่าน�าหนักเท่ากับ 0.125

การประยุกต์ใช้ AHP ส�าหรับองค์ประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจนั้นมีประสิทธิภาพ เนื่องจากมีกลไกการ

ท�างานคล้ายกับการตัดสินใจของมนุษย์ คือการเปรียบเทียบในลักษณะที่เป็นคู่ มีประโยชน์ส�าหรับผู้บริโภคใหม่ที่

ก�าลังจะตัดสินใจซื้อรถยนต์มือสอง อย่างไรก็ตามเกณฑ์ที่ใช้ใน AHP ครั้งนี้เหมาะส�าหรับพื้นที่ศึกษา ในเขตอ�าเภอ

เมือง จังหวัดขอนแก่น เท่านั้น ถ้าจะน�าไปประยุกต์ใช้ในพื้นที่อื่น จะต้องด�าเนินการส�ารวจเพื่อสร้างเกณฑ์ขึ้นมาอีก

ครั้ง

ข้อเสนอแนวทำงกลยุทธ์กำรตลำด 

1. องค์ประกอบหลกั ด้านคณุภาพผลติภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรตระหนกัถงึเรือ่งเพิม่มาตรฐานคณุภาพ

ของรถยนต์ ได้แก่ เครื่องยนต์ต้องอยู่ในสภาพที่สมบูรณ์ สภาพรถยนต์ภายในและภายนอกต้องมีสภาพดี รถยนต์มี

โครงสร้างแข็งแรงสามารถป้องกันและรักษาความปลอดภัย มีการรับประคุณภาพรถยนต์ เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของผูบ้รโิภค ด้านค่าใช้จ่าย ผูป้ระกอบการควรก�าหนดราคาให้เหมาะกบัสภาพรถยนต์ สามารถต่อรองราคา

ได้ มีอัตราการผ่อนช�าระที่ต�่า ควรมีอัตราการดาวน์หลายระดับและเหมาะสม เพื่อให้ตรงตามความต้องการของผู้

บรโิภค ด้านการส่งเสรมิการตลาด ผูป้ระกอบการควรตระหนกัถงึการเสนอเงือ่นไขและโปรโมชัน่ให้เลอืกหลากหลาย 
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การลดราคา การแจกของแถม มีการบริการหลังการขาย รับประกันสภาพรถยนต์ มีสถาบันการเงินรับรองเรื่องสิน

เชือ่รถยนต์ให้ลกูค้า เพือ่เป็นการตอบสนองความต้องการของลกูค้าให้ลกูค้าเกดิการตดัสนิใจซือ้เรว็ขึน้ ช่องทางการ

จดัจ�าหน่าย ผูป้ระกอบการควรให้ความส�าคญักบัการจดัร้านดงึดดูลกูค้า ท�าเลทีต่ัง้อยูใ่นบรเิวณทีส่ะดวกต่อการเดนิ

ทาง ความสะดวกสบายในการรับบริการ การส่งมอบรถยนต์สู่ลูกค้า สถานที่ เวลาในการส่งมอบ และการบริการ

แบบครบวงจร เพื่อให้ลูกค้าเกิดความสะดวกมากที่สุด 

2. องค์ประกอบรอง ราคาของรถยนต์ควรจะมีข้อก�าหนดราคาที่คุ้มค่ากับสภาพรถยนต์ที่คนส่วนใหญ่

สนใจ และสามารถต่อรองราคาได้ ควรมีอัตราเงินผ่อนต่องวดที่ต�่า ควรมีอัตราการดาวน์หลายระดับและเหมาะสม 

ควรจัดหารถยนต์มือสองที่มีคุณภาพ เช่น ประสิทธิภาพของเครื่องยนต์ สภาพช่วงล่าง สภาพภายในและภายนอก

ให้มสีภาพทีส่มบรูณ์ ควรให้ความส�าคญักบัการลดราคาของรถยนต์มอืสอง การแจกของแถม ควรให้ความส�าคญักบั

ท�าเลที่ตั้งให้อยู่ในบริเวณที่สะดวกต่อการเดินทาง และสถานที่การส่งมอบสินค้า เพิ่มการจัดร้านเพื่อดึงดูดลูกค้า 

และการให้ข้อมูลการขายรถผ่านอินเตอร์เน็ตต้องมีความชัดเจน

กิตติกรรมประกำศ
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ภำพที่ 1 แสดงค่ำคะแนนควำมส�ำคัญขององค์ประกอบหลัก

ภำพที่ 2 แสดงค่ำคะแนนควำมส�ำคัญขององค์ประกอบรอง 3 ล�ำดับแรก 


