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บทคัดยอ 

 

การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงค เพ่ือ (1) ศึกษากลยุทธการแขงขันของธุรกิจรถยนต มือสองในเขต

กรุงเทพมหานคร (2) ศึกษาภาพลักษณของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร (3) ศึกษาผล

การดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร (4) ศึกษากลยุทธการแขงขันท่ีสงผล

ตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร (5) ศึกษาภาพลักของธุรกิจรถยนต

มือสองสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 

 การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณประชากรคือผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานครจํานวน 84,511 คนกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใชวิธีการสุมแบบงายโดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติท่ีใชในการวิเคราะหไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และ

คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการถดถอยเชิงพหุคูณ 

 ผลการวิจัย พบวา (1) เจาของกิจการใหความคิดเห็นตอการแขงขันของธุรกิจรถยนตมือสอง

ในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก (2) เจาของกิจการใหความคิดเห็นตอภาพลักษณของธุรกิจ

รถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก (3 )เจาของกิจการใหความคิดเห็นผลการ

ดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานครอยูในระดับมาก (4) กลยุทธการแขงขัน

สงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 (5) ภาพลักของธุรกิจ

รถยนตมือสองสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

คําสําคัญ: กลยุทธการแขงชัน ภาพลักษณ การดําเนินงาน ธุรกิจรถยนตมือสอง 
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ABSTRACT 

 

The objectives of this research were: 1) to study the relationship between innovation 

The objectives of this research: (1) to study the competitive strategy of the used car 

business in Bangkok. (2) to study the image of the used car business in Bangkok (3) To 

study the operating results of the used car business in Bangkok. (4) ) to study 

competitive strategies that affect the operating results of the used car business in 

Bangkok. (5) To study the characteristics of the used car business that affect the 

performance of the used car business in Bangkok. 

 This research is quantitative research. The population are 84,511 used car 

business operators in Bangkok, a sample size of 400 people, using the random 

sampling method. Formula for calculating a sample from the population of Yamane 

using a questionnaire as a tool for collecting statistical data used in the analysis, 

including percentage, mean, and standard deviation. Statistics used to test research 

hypotheses. Data were analyzed using inferential statistics with correlation 

coefficients and multiple regression models.  

Major findings: (1) The owner of the business gave his opinion on the 

competition of the used car business in Bangkok at a high level. (2) The owner of the 

business gave his opinion on the image of the used car business in Bangkok at a high 

level. (3) The owner of the business gave Opinions about the performance of the 

used car business in Bangkok were at a high level. (4) Competitive strategies that 

affect the performance of the used car business were found to be related to the 

variables based on performance. Overall, it is statistically significant at 0.01 (5) The 

good image of the used car business affects business performance with statistical 

significance at the 0.05 level. 

 

 Keywords: Competition strategy, Image, Operations, Used Car Business 
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บทนํา 

ธุรกิจรถยนตมือสอง เริ่มตนท่ีประเทศญ่ีปุน ซ่ึงเปนประเทศในทวีปเอเชียท่ีพัฒนาแลวมี รถยนตเปน

จํานวนมาก ประเทศญ่ีปุนซ่ึงประชาชนเฉลี่ยใชรถไมเกิน 10 ปจะท้ิง แลวซ้ือร แลวซ้ือ รถยนต ใหม 

นักธุรกิจในประเทศญ่ีปุนไดเล็งเห็นประโยชนจากรถยนตเกาหรือรถยนตมือสอง จึงได เปด บริษัทรับ

ซ้ือ – ขายแลกเปลี่ยนรถยนตเกาหรือรถยนตมือสองเกิดข้ึนโดยเฉพาะซ้ือ ขายใหแก ลูกคาชาว

ตางประเทศ ตอมาธุรกิจนี้ไดมีการแพรหลายกระจายไปประเทศท่ัวโลก รวมท้ังประเทศ ไทยดวย 

(ฐานเศรษฐกิจ, 2566 : ออนไลน) 

ธุรกิจซ้ือขายรถยนตมือสองในประเทศไทยนั้น ไดรับความนิยมนับตั้งแตประเทศไทยได ฟน 

ตัวจากวิกฤตเศรษฐกิจ ตั้งแตป พ.ศ. 2565 เปนตนมา อัตราดอกเบี้ยเงินกูอยูในระดับตํ่า โดย 

ยอดขายรถยนตภายในประเทศ ทุกยี่หอ ทุกประเภท ประจําป พ.ศ. 2565 ท่ีผานมา ประมาณ ไมตํ่า 

กวา 6 แสนคัน (ฐานเศรษฐกิจ, 2566 : ออนไลน) ซ่ึงสะทอนใหเห็นวา ธุรกิจการซ้ือหรือขาย รถยนต 

ยังเปน ท่ีนิยมของตลาด โดยเฉพาะธุรกิจซ้ือ ขายรถยนต มือสอง กําลังไดรับความนิยมจาก 

ผูประกอบการ เนื่องจากธุรกิจดังกลาว มีการลงทุนไมสูงมากนัก เพราะเปนการซ้ือมาแลวขายไป ทํา 

ใหไมตองลงทุนจมท้ังหมด รวมท้ังผูประกอบการสามารถเขา-ออกจากธุรกิจนี้ไดงาย ทําให หลายฝาย 

สนใจลงทุนในธุรกิจนี้เปนอยางมาก ดังจะเห็นจากขอมูลการเปดเต็นทรถยนตมือสองของ หลายบริษัท 

รถยนตคายใหญ ๆ ไมวาจะเปน โตโยตา ฮอนดา อีซุซุ นิสสัน เปนตน (ฐานเศรษฐกิจ 2566 : 

ออนไลน) 

ในการแขงขันธุรกิจรถยนตมือสองมีการแขงขันกันสูง เห็นไดจากมีธุรกิจการซ้ือ - ขาย 

รถยนตใหมและเกาเกิดข้ึนในทุกจังหวัดของประเทศไทย จึงทําให ลูกคาเกิดการเปรียบเทียบ และ 

ปรากฏการณนั้นนับวันจะรุนแรงมากข้ึน บรรดาผูประกอบการจึง ตองทําใหธุรกิจมีความแตกตาง 

ทางดานการลดตนทุน การสรางความแตกตางการจํากัดขอบเขต และ การตอบสนองท่ีรวดเร็ว ซ่ึงถือ 

ไดวาถาธุรกิจใดประสบความสําเร็จดาน กลยุทธทางการแขงขัน ก็จะสงผลใหธุรกิจประสบความสําเร็จ 

ตามไปดวย ถึงแมวาแนวโนมของธุรกิจรถยนตมือสองยังคงขยายตัวอยางตอเนื่อง อาจเปน เพราะวา 

สวนใหญผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร มักจะประกอบอาชีพ สวนตัว จึง 

มีคูแขงเพ่ิมมากข้ึนและทําใหลูกคาตางก็มีทางเลือกมากข้ึน ธุรกิจรถยนตมือสองจึงตองมีกลยุทธทาง 

การตลาดใหเกิดความแตกตางเพ่ือท่ีจะสามารถดึงดูดลูกคาใหมาซ้ือรถยนตมือสองและเกิดความ 

ประทับใจ ถาลูกคาเกิดความประทับใจก็จะมีการพูดปากตอปากซ่ึงจะเปนการประชาสัมพันธอีก  

ดาน หนึ่งท่ีไดผลดีกวาการประชาสัมพันธดานอ่ืน ๆ เชนกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. 2563) 

ดังนั้นการสงเสริมภาพลักษณของธุรกิจรถยนตมือสองของผูประกอบการ ท่ีมุงม่ันสราง 

เอกลักษณของธุรกิจใหมีความแตกตาง โดดเดน การันตีคุณภาพ 3 -6 เดือน โดยผูประกอบการไดทํา 

การซอมและเช็ครถยนตมือสองใหมีสภาพดี พรอมใชงานและใหบริการท่ีดี ซ่ือตรง และรวดเร็ว เพ่ือ 
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สรางความแตกตางจากคูแขงขันและภาพลักษณยังเปนผลรวม ระหวางขอเท็จจริง (Objective 

Facts) กับการประเมินสวนตัว (Personal Judgment) ซ่ึงมีผลมาจาก การรับรูของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใด 

สิ่งหนึ่ง (เสรี วงษมณฑา, 2561) 

ผลการดําเนินงานเปนความสามารถในการกระทําการของผูประกอบการเพ่ือใหเกิดผลตาม 

วัตถุประสงค และเปาหมายท่ี กําหนดไว โดยมีการวัดหรือการประเมินผลลัพธท่ีสรางออกมา 

เปรียบเทียบกับเปาหมายหรือจุดมุงหมาย ซ่ึงการวัดผลการดําเนินงานจะมีการวัดผล 4 ดาน 

ประกอบดวย ดานลูกคา ดานกระบวนการธุรกิจภายในองคกร ดานการเรียนรูและการเจริญเติบโต 

และ ดานการเงินผลการดําเนินงานจึงไมใชเปนเพียงการตรวจสอบ และควบคุมการดําเนินงานของ 

ธุรกิจรถยนตมือสอง แตจะเปลี่ยนวิธีการติดตามผลของการ ดําเนินงานโดยอาศัยการวัดผลตอบแทน 

คุณคาทางการเงิน และกลยุทธมาเปนศูนยถวงของ การควบคุม เปนเครื่องมือดานการจัดการท่ีชวยใน 

การน ากลยุทธไปสูการปฏิบัติ ทําใหธุรกิจรถยนต มือสองเกิดความสอดคลองเปนอันหนึ่งอันเดียวกัน 

(พิพัฒน กองกิจกุล, 2547)  

ปจจุบันธุรกิจรถยนตมือสองมีการแขงขันกันอยางสูงประกอบกับปจจัยนอกเหนอืการควบคุม 

มีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา สงผลกระทบตอการดําเนินการของธุรกิจรถยนตมือสองเปนอยาง 

มาก ปจจุบันธุรกิจรถยนตมือสองในจังหวัดมหาสาคามจะดําเนินธุรกิจใหประสบความ สําเร็จ 

จําเปนตองใหความสําคัญกับการเลือกตลาดท่ีเหมาะสม เพ่ือระบุกลุมเปาหมายไดชัดเจนข้ึน เนื่องจาก 

ลูกคาสวนใหญจะ คํานึงถึงการใหบริการท่ีดี ซ่ือตรง และ เปนหลักในใชบริการ รวมไปถึง การทํา 

โปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการ เพ่ือสรางความแตกตางจากประกอบการ เจาอ่ืน 

ๆ ธุรกิจทางดานรถยนตมือสอง กําลังเปนท่ีนิยมเนื่องดวยเหตุผลหลาย ๆ อยาง เชน สภาพ ของ 

เศรษฐกิจในปจจุบัน กําลังทรัพยในการซ้ือของคนระดับกลางและระดับลาง โดยเฉพาะกลุม เกษตรกร 

และกลุมพอคา แมคาท่ัวไป ซ่ึงมักจะสนใจนิยมซ้ือรถยนตมือสองมากกวารถยนตใหมท่ีราคาแตกตาง 

กันถึงเกือบเทาตัว ซ่ึงทําใหผูประกอบการธุรกิจ รถยนตมือสองมองเห็นโอกาสในการจําหนาย 

ผลิตภัณฑหรือบริการเพ่ือตอบสนองความตองการลูกคา ชวยใหผูประกอบการมีทิศทางในการวางกล 

ยุทธทางการตลาดและสรางภาพลักษณใหเปนท่ี ยอมรับของลูกคา สําหรับรูปแบบการดําเนินธุรกิจ 

รถยนตมือสอง ในปจจุบัน การบริหารการตลาด ยุคใหมเนนท่ีกลุมลูกคาเปนสําคัญ ถือวาเปนหัวใจ 

ของการดําเนินธุรกิจ ธุรกิจรถยนตมือสองตองทํา ใหลูกคาเกิดความพอใจในความตองการของซ้ือ 

รถยนตมือสอง เปนจุดเริ่มตนไปสูการวางกลยุทธ ทางดานการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงตอง 

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดดี (อิงอร ชัยยันต2565) 

จากความสําคัญขางตน ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะทําการวิจัยเรื่องกลยุทธการแขงชันและ 

ภาพลักษณของการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร นําผลของการศึกษา 

นําไปใชเปน ขอมูลในการดําเนินธุรกิจ ท้ังดานการลดตนทุน การสรางความแตกตาง การจํากัด 



5 

 

ขอบเขตการตอบสนองท่ีรวดเร็วและการพัฒนาปรับปรุงธุรกิจรถยนตมือสอง ใหมีประสิทธิภาพ 

สามารถแขงขันกับคูแขงขันรายอ่ืนไดอันจะเปนแนวทางท่ีทําใหธุรกิจมีความเขมแข็งและประสบ 

ความสําเร็จในอนาคต 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1 เพ่ือศึกษากลยุทธการแขงขันของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 

 2 เพ่ือศึกษาภาพลักษณของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3 เพ่ือศึกษาผลการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร 

 4 เพ่ือศึกษากลยุทธการแขงขันท่ีสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1.2.5 เพ่ือศึกษาภาพลักษณกิจรถยนตมือสองสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสอง

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานการวิจัยไว ดังนี้ 

1 เพ่ือศึกษากลยุทธการแขงขันท่ีสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานคร 

2 ภาพลักษณของธุรกิจรถยนตมือสองสงผลตอการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

1.5.1 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานคร

จํานวน 84,511 คน (สืบคนเมือวันท่ี 20 มิถุนายน 2566) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ประชากรผูประกอบการธุรกิจรถยนตมือสองซ่ึงมี

จํานวน 400 คน โดยคํานวณจาก สูตรคํานวณตัวอยางจากประชากรของยามาเน (Yamane, 

1967:121) 

 

สรปุผลการวิจัย 

1. กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย เพศชาย จํานวน 226 คิดเปนรอยละ 56.50 เพศหญิง จํานวน 

174คิดเปนรอยละ43.50 อายุนอยกวา 30 ป   จํานวน 38 คิดเปนรอยละ9.50 30-35 ป จํานวน 162 
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คิดเปนรอยละ 40.50 36-40 ป จํานวน 122 คิดเปนรอยละ 30.50 มากกวา 40 ป จํานวน 78 คิด

เปนรอยละ 19.50 ระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 359 คิดเปนรอยละ89.75 สูง

กวาปริญญาตรี จํานวน 41  คิดเปนรอยละ 10.25 สถานภาพสมรส โสด จํานวน 283 คิดเปนรอยละ 

70.75 สมรส / อยูรวมกัน จํานวน 76 คิดเปนรอยละ 19.00 หยา / หมาย จํานวน 41 คิดเปนรอยละ 

10.25 

2. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานการเปนผูนําดานตนทุน

โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือทานสนับสนุนใหมีการใช

ทรัพยากรอยางคุมคาเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการขาย รองลงมาคือทานเชื่อมันวาจากการมี

ประสบการณในการประกอบธุรกิจรถยนตมือสองท่ียาวนานจะสงผลตอการลดตนทุนคาใชจายในการ

ดําเนินงานได และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือทานสามารถรักษาระดับตนทุนของกิจการได  

 3. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานการสรางความ

แตกตางโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือทานให

ความสําคัญกับการบริการหลังการขายและอํานวยความสะดวกแกลูกคาเพ่ือสรางความ แตกตางและ

ความประทับใจในการบริการ รองลงมาคือทานใหความสําคัญกับการบริการหลังการขาย และอํานวย

ความสะดวกแกลูกคาเพ่ือสรางความ แตกตางและ ความประทับใจในการบริการ (และขอท่ีมีคานอย

ท่ีสุดคือทานสงเสริมใหมีการจําหนายรถยนตมือสองหรือพัฒนารถยนตมือสองท่ีมีความแตกตาง  

 4. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานการจํากัดขอบเขต

โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือกิจการมีกลุมเปาหมายท่ี

ชัดเจนในขอบเขตการขายรถยนตมือสองและ ใหบริการเชนกลุมวัยทํางาน รองลงมาคือกิจการมีสินคา

หรือบริการท่ีตอบสนองความตองการของลูกคาเฉพาะกลุม และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือกิจการมุงเนน

ลูกคาเฉพาะกลุมเพ่ือทําใหเกิดความชํานาญ 

 5. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานการตอบสนองท่ีรวดเร็ว 

โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือทานมีการสงมอบสินคาแก

ลูกคาดวยความรวดเร็วตรงตามเวลาท่ีนัดหมายและเกิดความ ผิดพลาดนอยท่ีสุด รองลงมาคือทานมี

การสงมอบสินคาแกลูกคาดวยความรวดเร็วตรงตามเวลาท่ีนัดหมายและเกิดความ ผิดพลาดนอยท่ีสุด 

และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือทานมีการนําขอเสนอแนะของลูกคามา ปรับปรุงผลิตภัณฑหรือการบริการ

อยางรวดเร็ว เพ่ือตอบสนอง ความตองการของลูกคา  

 6. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานบุคลากรโดยรวมอยู

ในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือทานสนับสนุนใหบุคคลหรือทีมงานได

มีอิสระในการขายอยางเต็มท่ี รองลงมาคือทานเชื่อวาผลลัพธท่ีดีท่ีสุดจะเกิดข้ึนเม่ือ บุคคลหรือทีมงาน

ตัดสินใจดวยตัวเองเพ่ือหาโอกาสทางธุรกิจและลงมือปฏิบัติ  และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือบุคคลหรือ
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ทีมงานของทานคิดหาโอกาสทาง ธุรกิจและตัดสินใจดวยตัวเองตามงานท่ีไดรับ มอบหมายภายใต

บทความความรับผิดชอบของทาน  

 7. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขัน ดานสถานท่ีโดยรวมอยู

ในระดับมากท่ีสุดโดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือมีการตกแตงรานท่ีสวยงาม สะอาด 

และเหมาะสม รองลงมาคือรานคาต้ังอยูในสภาพแวดลอมท่ีสะอาด มีความปลอดภัย ไมเสี่ยงตอ

อันตราย และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือมีการจัดวางอุปกรณและเครื่องมือในการอํานวยความสะดวกตอ

การซ้ือสินคา    

 8. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานนโยบายการ

ดําเนินงานโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือทานคิดหากล

ยุทธในการดําเนินงานท่ี แตกตาง เพ่ือไมใหคูแขงรายใหมเขามาในตลาดเดียวกันไดงาย  รองลงมาคือ

ทานมีความพยายามบริหารจัดการให กิจการสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยาง

รวดเร็ว  และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือทานพยายามบริหารจัดการใหกิจการมี ตนทุนตํ่ากวาคูแขงเพ่ือ

ความไดเปรียบในการแขงขัน  

 9. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานนโยบายการดาน

ความสัมพันธกับกลุมเปาหมาย โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามาก

ท่ีสุดคือการจัดกิจกรรมทางการตลาดท่ีตรงกับไลฟสไตลหรือ ความชอบเฉพาะกลุมสามารถดึงดูด

ลูกคาเกา แลวสรางความ นาสนใจใหกับลูกคาใหมได รองลงมาคือทานคิดวาการจัดกิจกรรมทางการ

ตลาด (Event marketing)ตาม หางสรรพสินคาสามารถดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมายใหมไดดี  

และขอท่ี มีคานอยท่ีสุดคือทานคิดวาการจัดโปรโมชั่นสามารถสื่อสารไปยัง กลุมเปาหมาย

กลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง  

 10. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานลูกคาโดยรวมอยูใน

ระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือธุรกิจขายรถยนตมือสองสามารถรักษา

ลูกคารายเดิมไวได รองลงมาคือลูกคาแสดงความพึงพอใจในสินคาและบริการ และขอท่ีมีคานอยท่ีสุด

คือธุรกิจขายรถยนตมือสองมีจํานวนลูกคารายใหมเพ่ิมข้ึน 

 11. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานกระบวนการธุรกิจ

ภายในองคกรโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือการขาย

รถยนตมือสองสามารถจัดหาและสงมอบสินคา หรือบริการตรงตามกําหนด รองลงมาคือแผนงานการ

ปฏิบัติงานท่ีวางไวมีความ เหมาะสม สามารถนําไปปฏิบัติไดโดยไมเกิด ปญหา และขอท่ีมีคานอยท่ีสุด

คือกระบวนการจําหนายรถยนตมือสอง หรือการใหบริการ ลูกคามีความสูญเสียหรือเสียหายนอยลง  

 12. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานการเรียนรูและการ

เจริญเติบโตโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดอัตราการเขา-
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ออก ของพนักงานอยูในระดับท่ีเหมาะสม  รองลงมาคือพนักงานมีความพึงพอใจในสวัสดิการของ 

กิจการ และขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือนําเทคโนโลยีใหมๆ มาใชเพ่ือใหพนักงาน เกิดการเรียนรูอยาง

ตอเนื่อง 

 13. ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขันดานการเงินโดยรวมอยู

ในระดับมากท่ีสุด โดยพิจารณาเปนรายขอขอท่ีมีคามากท่ีสุดคือการขายรถยนตมือสองสามารถจัดหา

และสงมอบสินคา หรือบริการตรงตามกําหนดรองลงมาคือแผนงานการปฏิบัติงานท่ีวางไวมีความ 

เหมาะสม สามารถนําไปปฏิบัติไดโดยไมเกิด ปญหาและขอท่ีมีคานอยท่ีสุดคือกระบวนการจําหนาย

รถยนตมือสอง หรือการใหบริการ ลูกคามีความสูญเสียหรือเสียหายนอยลง  

 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1. ตัวแปรตนกลยุทธการแขงขันและภาพลักษณ มีความสัมพันธกันหรืออาจเกิดเปน 

Multicollinearity ดังนั้น วิจัยจึงทําการทดสอบ Multicollinearity โดยใชคา VIF ปรากฏวาคา VIF 

ระหวางตัวแปรอิสระมีคา 2.251 ซ่ึงมีคานอยกวา 10 แสดงวาตัวเปนอิสระไมมีความสัมพันธกันจน

เกิดเปนปญหา Multicollinearity (Hair และคณะ, 2006) เม่ือพิจารณาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

ระหวางตัวแปรอิสระกลยุทธการแขงขันและภาพลักษณ พบวามีความสัมพันธกับตัวแปรตามผลการ

ดําเนินงาน โดยรวมอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวาง 0.643 – 

0.745 

 2. กลยุทธการแขงขัน  และภาพลักษณ  มีผลตอการดําเนินงาน

ของธุรกิจรถยนตมือสอง แสดงใหเห็นวากลยุทธการแขงขันและภาพลักษณบริการสงผลกระทบ

ทางบวกตอผลการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสอง ทําใหสมมติฐานอยูในเขตยอมรับ    และ  

 สามารถเขียนสมการแสดงความสัมพันธไดดังนี้ 

 Y = 0.354(PDIN) + 0.338 (PCIN) 

 โดยท่ี  

 Y  คือ  คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเก่ียวกับผลการงานโดยรวม 

  คือ คาสัมประสิทธิ์แสดงถึงผลกระทบตอ Y ท่ีเกิดจากการเปลี่ยนแปลงของ    

PDIN  และ PCIN  

 PDIN คือ  คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธการแขงขัน 

 PCIN คือ คะแนนเฉลี่ยความคิดเห็นเก่ียวกับภาพลักษณ 
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จากผลการทดสอบสมมติฐานสามารถนําเสนอกรอบแนวคิดหลังการทดสอบสมมติฐานไดดังนี้ 

ตัวแปรตน             ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 5.1 กรอบแนวคิดหลังการทดสอบสมมติฐาน 

 

อภิปรายผลการวิจัย 

จากผลการวิจัย กลยุทธการแขงชันและภาพลักษณของการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 1.เพ่ือศึกษากลยุทธการแขงขันท่ีสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานครกลยุทธการแขงขันของธุรกิจรถยนตมือสองพบวาเจาของกิจการใหความคิดเห็นตอ

กลยุทธการแขงขันและภาพลักษณอยูในระดับมากสอดคลองกับผูสอบบัญชีรับอนุญาตในขณะการ

ปฏิบัติงานสอบบัญชีนั้นมีความรูสึกวาตนเองมีพลังและมุงม่ันในการทํางาน มีความกระตือรือรน มีการ

กําหนดเปาหมาย มีจิตใจจดจอกับงาน มีความสุขกับงาน มีความสามารถในการจัดระบบการทํางานท่ี

มีประสิทธิภาพ สอดคลองกับงานวิจัยของ วลัยลักษณ รัตนวงศ (2561) ท่ีไดศึกษานวัตกรรมทาง

การตลาด ท่ีมีผลการดําเนินงานของธุรกิจทองเท่ียว ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา นวัตกรรม

ทางการตลาดของธุรกิจทองเท่ียว ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในปจจัยดานนวัตกรรมทางดาน

การตลาดอยูในระดับมาก อีกท้ังยังสอดคลองกับ กุลริศา คําสิงห และปญาภรณ พงศศาสตร (2562) 

กลยุทธ์การแข่งขัน 

1.ด้านการเป�นผู้นำด้านต้นทุน  

2.ด้านการสร้างความแตกต่าง  

3.ด้านการจำกัดขอบเขต  

4.ด้านการตอบสนองท่ีรวดเร็ว 

 

ผลการดำเนินงาน 

1.ด้านลูกค้า  

2.ด้านกระบวนการธุรกิจ

ภายในองค์กร  

3.ด้านการเรียนรู้และการ

เจริญเติบโต 

4.ด้านการเงิน 

 

ภาพลักษณ  ์

1.ด้านบุคลากร 

2.ด้านสถานท่ี  

3.ด้านนโยบายการดำเนินงาน  

4.ด้านความสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมาย 

7. เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีนิยม ใช้ 
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ท่ีไดศึกษาทัศนคติของผูบริหารธุรกิจโรงแรม และผูมีสวนเก่ียวของกับธุรกิจโรงแรมตอระดับนวัตกรรม

บริการท่ีสงผลตอความเปนเลิศของธุรกิจโรงแรม ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบวา ผูบริหารธุรกิจ

โรงแรมและผูมีสวนเก่ียวของกับธุรกิจโรงแรมตอระดับนวัตกรรมบริการในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

โดยรวมอยูในระดับมาก  

2 เพ่ือศึกษาภาพลักษณของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานครสพบวาเจาของ

กิจการใหความคิดเห็นตอภาพลักษณของธุรกิจรถยนตมือสองอยูในระดับมากสอดคลองกับงานวิจัของ 

ศิวบูรณ ธนานุกูลชัย (2564) ศึกษาเรื่องภาพลักษณตราสินคามีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสอง

คายญ่ีปุน ของ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงพบวาภาพลักษณตราสินคาดานคุณสมบัติ ,ดาน

คุณประโยชน, ดาน คุณคา และบุคลิกภาพของผูใช มีผลตอการตัดสินใจซ้ือรถยนตมือสองคายญี่ปุน

ของผูบริโภค 

 3 เพ่ือศึกษาผลการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองในเขตกรุงเทพมหานครใหความ

คิดเห็นตอผลการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองอยูในระดับมากสอดคลองกับงานวิจัของกาญจนา 

สุคัณธสิริกุล (2562) ไดศึกษาผลกระทบของธุรกิจแหงนวัตกรรม ท่ีมีผลตอการดําเนินงานของธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย พบวา ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ใน

ประเทศไทยมีความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีผลการดําเนินงาน โดยรวมและรายดานอยูในระดับมาก 

รวมท้ังสอดคลองกับ ชัยศักดิ์ จุณณะปยะ (2558) ไดศึกษาอิทธิพลของนวัตกรรมทางการตลาด และ

สภาพแวดลอมทางการตลาดท่ีมีผลตอการดําเนินงานทางการตลาดของโรงแรม ระดับสี่และหาดาวใน

ประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา ระดับของผลการดําเนินงานทางการตลาด ดานการรักษาลูกคาเกามี

คาเฉลี่ยอยูในระดับมากท่ีสุด นอกจากนี้ผลการศึกษายังสอดคลองกับวลัยลักษณ รัตนวงศ (2561) ท่ี

ไดศึกษานวัตกรรมทางการตลาดและสภาพการณปจจุบันทางการตลาด ท่ีมีผลตอการดําเนินงานของ

ธุรกิจทองเท่ียว ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา ผลการดําเนินงานทางการตลาดสําหรับธุรกิจ

ทองเท่ียว ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ในประเด็นดานยอดขายท่ีคาดวาจะเพ่ิมข้ึน ความพึงพอใจของ

ลูกคาท่ีคาดวาจะเพ่ิมข้ึน ผลกําไรท่ีคาดวาจะเพ่ิมข้ึน ลูกคาใหมท่ีคาดวาจะเพ่ิมข้ึน โดยสวนแบงทาง

การตลาดท่ีคาดวาจะเพ่ิมข้ึน อยูในระดับมาก 

4 เพ่ือศึกษากลยุทธการแขงขันท่ีสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองในเขต

กรุงเทพมหานครสองพบวาเจาของกิจการใหความคิดเห็นตอกลยุทธการแขงขันสงผลตอผลการ

ดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสองอยูในระดับมากซ่ึงสอดคลองกันกับงานวิจัยของ ชัยศักดิ์ จุณณะปยะ 

(2558) ท่ีไดศึกษาอิทธิพลของนวัตกรรมทางการตลาด และสภาพแวดลอมทางการตลาด ท่ีมีผลตอ

การดําเนินงานทางการตลาดของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมในประเทศไทย พบวา นวัตกรรม

ทางกระบวนการมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมาคือนวัตกรรมทางดานตลาด อีกท้ังผลการศึกษายังไม

สอดคลองกับงานวิจัยของ ปรารถนา หลีกภัย (2559) ท่ีไดศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความสามารถทาง
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นวัตกรรมของธุรกิจ อาหารฮาลาล ในกลุมจังหวัดภาคใตชายแดนของประเทศไทย พบวา ธุรกิจ

อาหารฮาลาล ในภาคใตของประเทศไทยมีนวัตกรรมสินคาและบริการมากท่ีสุด รองลงมาคือ

นวัตกรรมการตลาด นวัตกรรมกระบวนการ และนวัตกรรมองคกร ตามลําดับ และผลการศึกษายัง

สอดคลองกับงานวิจัยของ กิตตินันต พิศสุวรรณ สุขใจ  ตันติวีกูล และจาริณีรินทร ธีวะสาสน (2561) 

ท่ีไดศึกษานวัตกรรมทางการตลาด และสภาพการณปจจุบันทางการตลาดท่ีมีผลตอการดําเนินงาน

ของโรงแรม ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา นวัตกรรมทางการตลาดของธุรกิจโรงแรม ในจังหวัด

พระนครศรีอยุธยา ในปจจัยดานนวัตกรรมทางกระบวนการอยูในระดบัมากท่ีสุด 

 5. เพ่ือศึกษาภาพลักของธุรกิจรถยนตมือสองสงผลตอผลการดําเนินงานธุรกิจรถยนตมือสอง

ในเขตกรุงเทพมหานครใหความคิดเห็นตอผลการดําเนินงานของธุรกิจรถยนตมือสองอยูในระดับมาก

สอดคลองกับงานวิจัของ Walker (2004) ท่ีไดศึกษาเรื่องผลการดําเนินงานขององคกร พบวา 

ผลกระทบของนวัตกรรมผลิตภัณฑ และนวัตกรรมกระบวนการของบริษัทมีความสัมพันธเชิงบวกตอ

ผลการดําเนินงานของบริษัท นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Oke (2007) ท่ีไดศึกษาเก่ียวกับ

ประเภทนวัตกรรมและการปฏิบัติการจัดการนวัตกรรมในบริษัทท่ีใหบริการ พบวา นวัตกรรม

ผลิตภัณฑและบริการมีความสัมพันธเชิงบวกตอผลการดําเนินงาน อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ 

Akgun, Keskin & Byrne (2009) ท่ี ได ศึกษาประสิทธิภาพทางอารมณขององคกร นวัตกรรม

กระบวนการและนวัตกรรมผลิตภัณฑ และผลการดําเนินงานของบริษัท พบวา นวัตกรรมผลิตภัณฑ

และนวัตกรรมกระบวนการมีผลกระทบตอผลการดําเนินงานของบริษัท และสอดคลองกับงานวิจัย

ของ Gunday, et al. (2011) ท่ีไดศึกษาผลกระทบของประเภทนวัตกรรมท่ีมีตอผลการดําเนินงาน

ของบริษัท พบวา นวัตกรรมผลิตภัณฑและนวัตกรรมกระบวนการสงผลตอการดําเนินงานของบริษัท

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

ขอเสนอแนะ 

จากการการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาออนไลนของผูสูงอายุ เขต ครั้งนี้

ผูวิจัยใครขอเสนอความคิดเห็น และขอเสนอแนะใน 

กรงุเทพมหานครและปริมณฑล ในครั้งนี้ ” ครั้งนี้ผูวิจัยในดังนี้ 

1) หนวยงานราชการควรพิจารราเพ่ิมเติมชองทางการประชาสัมพันธการติดตอสื่อสาร กับ

ผูสูงอายุ ใหมีความรูถึงการใชสื่อสังคมออนไลนในดานตางๆ มากข้ึน เชน การแจงผล การรับเบี้ยยัง

ชีพผูสูงอายุ เง่ือนไขหลักเกณฑการลงทะเบียนสวัสดิการแหง รัฐตางๆ ผานทางชองทาง ออนไลน เปน

ตน 
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2) บริษัทเอกชนผูประกอบการทําธุรกิจการคาท่ีเก่ียวของกับผูสูงอายุ ควรพัฒนา ชองทาง ใน

การประชาสัมพันธ ติดตอสื่อสารกับกลุมลูกคาผูสูงอายุ ควรพิจารณาสื่อหรือชองทางการ 

ติดตอสื่อสารโดยใชบริการเครือขายสื่อสารเพ่ิมเติมอีกชองทาง โดยเฉพาะสื่อทาง Facebook, Line, 

YouTube เพ่ือใหไดรับการตอบรับจากผูสูงอายุมากยิ่งข้ึนและเพ่ือใหการประกอบธุรกิจเก่ียวกับ 

ผูสูงอายุประสบความสําเร็จ 

3) หนวยงานท่ีดูแลผูสูงอายุ ควรจัดสวัสดิการใหผูสูงอายุไดมีโอกาสในการเรียนรู ในการ ใช

งานเครือขายสังคมออนไลน เพ่ือสนับสนุนใหผูสูงอายุไดมีกิจกรรมรวมกันระหวางสังคมมาก ยิ่งข้ึน

เชน อบรมพัฒนาความรูดานการใชงานเครือขายสังคมออนไลน อํานวยความสะดวกทรัพยากร 

อินเทอรเน็ตบริการผูสูงอายุ เปนตน 

 

ขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรจัดหารถท่ีมีคุณภาพเนนท่ีอัตราการสิ้นเปลืองการบริโภคเชื้อเพลิง ความสมบูรณของ

รถยนตท้ังตัวถังสีและกลไกขับเคลื่อนซ่ึงตองมีความสมบูรณใกลเคียงรถใหมมากท่ีสุด 

2. ควรมีปายแสดงราคาของรถยนตและคาบริการท่ีชัดเจนการตั้งราคาควรเนนทีความ

เหมาะสมและคุมคากับสภาพรถโดยควรเพ่ิมการประชาสัมพันธผานอินเตอรเน็ตซ่ึงนับเปนชองทางท่ีมี

ประสิทธิภาพและไดรับความนิยมสูงข้ึน 

3. การสงเสริมการตลาดก็ตองมีการจัดโปรโมชั่นเสริมซ่ึงรวมถึงการลดดอกเบี้ย ในการผอน

ชําระ เพ่ือใหตอบสนองผูบริโภค และควรมีบริการหลังการขาย เชน การใหคําแนะนําสถานท่ีซอมการ

ใหขอมูลท่ีเปนประโยชน เพ่ืออํานวยความสะดวกใหแกลูกคา 

 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป  

 1. ควรทําการขยายขอบเขตงานวิจัยใหกวางข้ึนโดยการเพ่ิมขอบเขตงานวิจัยไปยังจังหวัดอ่ืน  ๆ

2. เพ่ือนําผลงานวิจัยไปศึกษาเปรียบเทียบเพ่ิมเติมและพัฒนาตอไป 

3. ควรเพ่ิมทําแบบสอบถามท่ีเก็บขอมูลการสัมภาษณเชิงลึกหรือใชวิธีการในการเก็บ 

รวบรวมขอมูลอ่ืน ๆ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีหลากหลายมากข้ึน 
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