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บทคัดย่อ 
 การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
รถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดยมุ่งเนน้การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) และปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) 
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Process) งานวิจยัเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ เก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือหรือมีความสนใจซ้ือรถยนตมื์อสอง
ในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั  และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
สถิติเชิงพรรณนา ค่าสหสัมพนัธ์เพียร์สัน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
 ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อยู่ในช่วงวยัท างาน และมี
รายได้เฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง ระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยองคป์ระกอบท่ีมีค่าเฉล่ียสูง ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ ์และ
ด้านกระบวนการให้บริการ ขณะท่ีปัจจยัด้านจิตวิทยาโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะด้าน
ทศันคติและการรับรู้ ส าหรับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงสุดกบัขั้นตอน
การคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์และการถดถอยพหุคูณพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์เชิงบวกและมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยในกลุ่มปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ด้านช่องทางจัด
จ าหน่าย (Place) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
อย่างมีนัยส าคัญ ขณะท่ีปัจจัยด้านจิตวิทยาพบว่า ด้านการเรียนรู้ (Learning) เป็นปัจจัยเดียวท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
 ผลการวิจยัช้ีให้เห็นว่า การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากทั้ง
ปัจจยัด้านการตลาดและปัจจยัด้านจิตวิทยา โดยเฉพาะประสบการณ์และขอ้มูลท่ีได้รับก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด การบริหารเต็นท์
รถยนต์มือสอง และการพฒันาบุคลากรของเต็นท์ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้อย่าง
เหมาะสม 
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ABSTRACT 
 This study aimed to examine the factors influencing the decision-making process of 
consumers in purchasing used cars in Nakhon Si Thammarat Province. The study focused on the 
effects of marketing mix factors (Marketing Mix: 7Ps) and psychological factors on the buying 
decision process. A quantitative research approach was employed. Data were collected from 400 
consumers who had purchased or intended to purchase used cars in the province using a 
questionnaire, and analyzed using descriptive statistics, Pearson’s correlation coefficient, and 
multiple regression analysis. 
 The results showed that most respondents were male, of working age, and had a moderate 
level of income. Overall opinions toward marketing mix factors (7Ps) and psychological factors 
were at a high level. Among the buying decision process stages, information search was considered 
the most important. Regression analysis revealed that place and physical evidence significantly 
influenced purchasing decisions, while learning was the only psychological factor with a 
statistically significant effect. 
 The findings indicate that used car purchasing decisions are influenced by both marketing-
related and psychological factors, particularly experience and information obtained prior to 
purchase. The results can be applied as guidelines for marketing strategy planning, used car 
dealership management, and personnel development to better align with consumer behavior. 
Keywords : Used cars, Consumer decision-making, Marketing mix, Psychological factors 
  

บทน า (Introduction) 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 อุตสาหกรรมรถยนต์เป็นหน่ึงในภาคเศรษฐกิจส าคญัของประเทศไทยท่ีมีบทบาทต่อการ
ขบัเคล่ือนเศรษฐกิจในหลายมิติ ทั้งดา้นการผลิต การคา้ การจา้งงาน และการขนส่ง โดยเฉพาะอย่าง
ยิง่ ตลาดรถยนต์มือสอง ซ่ึงมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในช่วงหลายปีท่ีผา่นมา อนัเป็นผลมาจากภาวะ
เศรษฐกิจท่ีผนัผวน ค่าครองชีพท่ีเพิ่มสูงขึ้น และก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีอยู่ในระดบัปาน
กลางถึงต ่า ส่งผลให้ผูบ้ริโภคหันมาให้ความสนใจกับรถยนต์มือสองในฐานะทางเลือกท่ีมีความ
คุม้ค่า สามารถตอบสนองความตอ้งการดา้นการใชง้านไดใ้นงบประมาณท่ีเหมาะสมมากกว่าการซ้ือ
รถยนตใ์หม่ 
 จงัหวดันครศรีธรรมราชเป็นจงัหวดัศูนยก์ลางของภาคใตต้อนบน มีประชากรจ านวนมาก
และมีลกัษณะภูมิประเทศท่ีการเดินทางดว้ยระบบขนส่งสาธารณะยงัไม่ครอบคลุมทุกพื้นท่ี การใช้
รถยนตส่์วนบุคคลจึงมีความจ าเป็นต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนั การประกอบอาชีพ และการเดินทาง



ระหว่างอ าเภอ ส่งผลให้ความตอ้งการใช้รถยนต์อยู่ในระดับสูง อย่างไรก็ตาม ด้วยขอ้จ ากัดด้าน
รายไดแ้ละภาระค่าใชจ่้าย รถยนตมื์อสองจึงกลายเป็นทางเลือกส าคญัของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี และท า
ใหต้ลาดรถยนตมื์อสองในจงัหวดันครศรีธรรมราชมีการขยายตวัอยา่งชดัเจน 
 แมว้่ารถยนตมื์อสองจะมีขอ้ไดเ้ปรียบดา้นราคา แต่ การตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองถือเป็น
กระบวนการตัดสินใจท่ีมีความซับซ้อนและมีความเส่ียงสูง เม่ือเทียบกับสินคา้ทัว่ไป เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาปัจจยัหลายดา้นพร้อมกนั ไม่ว่าจะเป็นสภาพและคุณภาพของรถยนต์ ราคา 
ความคุม้ค่า ความน่าเช่ือถือของผูข้าย เง่ือนไขการรับประกนั รวมถึงบริการหลงัการขาย นอกจากน้ี 
การตดัสินใจซ้ือยงัได้รับอิทธิพลจาก ปัจจัยด้านจิตวิทยา เช่น การรับรู้ความเส่ียง ทศันคติท่ีมีต่อ
รถยนต์มือสอง ประสบการณ์ท่ีผ่านมา และขอ้มูลท่ีได้รับจากแหล่งต่าง ๆ ซ่ึงลว้นมีผลต่อระดบั
ความเช่ือมัน่และความตั้งใจในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ในมิติทางการตลาด แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) ได้รับการ
ยอมรับอย่างกวา้งขวางว่าเป็นเคร่ืองมือส าคญัท่ีผูป้ระกอบการสามารถใช้ในการสร้างคุณค่าและ
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยเฉพาะในธุรกิจท่ีมีลกัษณะเป็นสินคา้ควบคู่กบับริการ เช่น ธุรกิจ
เต็นท์รถยนต์มือสอง ซ่ึงองค์ประกอบด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย กา รส่งเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ ลว้นมีบทบาทต่อการรับรู้คุณภาพและ
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 จากเหตุผลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงเห็นความจ าเป็นในการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดยบูรณาการทั้งปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดและปัจจัยด้านจิตวิทยา เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกท่ีสะทอ้นพฤติกรรมและกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ืออย่างแทจ้ริง ผลการวิจยัท่ีไดส้ามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด การพฒันาการใหบ้ริการ และการบริหารธุรกิจเตน็ทร์ถยนตมื์อสองใหส้อดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถแข่งขนัไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในบริบทของพื้นท่ีศึกษา 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือ

สองของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นจิตวิทยาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภค 
3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 

 

 



สมมติฐานของการวิจัย 
1. ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

(The Buying Process) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
2. ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

(The Buying Process) ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช โดยมีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรคือผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดันครศรีธรรมราช และเคยซ้ือหรือมีความสนใจ
ซ้ือรถยนตมื์อสอง กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ไดจ้ากการสุ่มแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็นดว้ยวิธีการ
เลือกแบบเจาะจง 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
(Psychological Factors) ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Process) 
ขอบเขตด้านพื้นท่ี 
 จงัหวดันครศรีธรรมราช 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 การศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จัยได้ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง เพื่อใชเ้ป็นกรอบในการอธิบายความสัมพนัธ์ระหว่าง
ตวัแปรท่ีศึกษา  
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
ผูป้ระกอบการสามารถควบคุมได้ และมีบทบาทส าคญัต่อการรับรู้คุณค่าและความเช่ือมัน่ของ
ผูบ้ริโภค โดยเฉพาะในธุรกิจรถยนตมื์อสองซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง (McCarthy, 1960; Booms & 
Bitner, 1981; Kotler & Keller, 2016)  
 ในขณะเดียวกนั แนวคิดปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) อธิบายถึงปัจจยัภายใน
ของผูบ้ริโภค ได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และบุคลิกภาพ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการ
ประเมินขอ้มูล ความเส่ียง และความตั้งใจในการตัดสินใจซ้ือ (Schiffman & Wisenblit, 2015)
 ส าหรับกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Process) เป็นแนวคิดท่ีอธิบายล าดบัขั้นตอน
ของผูบ้ริโภค ตั้งแต่การตระหนักถึงความต้องการ การคน้หาข้อมูล การประเมินทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ซ่ึงเหมาะสมกับการอธิบายพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมี
มูลค่าสูง เช่น รถยนตมื์อสอง (Kotler & Keller, 2016) 
งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง พบว่ามีงานวิจยั
จ านวนมากท่ีศึกษาปัจจยัดา้นการตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยมีผลการศึกษาท่ีสอดคลอ้งกนั
ในหลายประเด็น สุภาพร โยเฮือง (2558) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์โดยเฉพาะคุณภาพรถ สภาพการใชง้าน และ
ความโปร่งใสของขอ้มูล รองลงมาคือดา้นราคาและการให้บริการของพนกังาน ซ่ึงสะทอ้นว่าความ
น่าเช่ือถือของผูข้ายเป็นปัจจยัส าคญัในการลดความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือ 
 ชาลีมา ศรีสุวรรณ์ และเรนสั เสริมบุญสร้าง (2567) ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือรถยนตมื์อสอง
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยเฉพาะดา้น
ราคาและช่องทางจดัจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญั ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญั
กบัราคาท่ีเหมาะสม เง่ือนไขการผ่อนช าระ และความสะดวกในการเขา้ถึงสถานท่ีขาย รวมถึงการ
ทดลองขบัรถก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 ในดา้นกลยุทธ์ทางการตลาด รวฒัน์ มนัทรา และคณะ (2566) ศึกษากลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง พบว่าการส่ือสารขอ้มูลผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ความชัดเจนของข้อมูลสินค้า และโปรโมชั่นด้านราคา มีอิทธิพลต่อทุกขั้นตอนของ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลและการประเมินทางเลือก 



 นอกจากน้ี ธญัญร์วี ธรศิริปุณโรจน์ (2564) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซ้ือรถยนต์มือสองในจังหวดัชลบุรี พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดหลายด้าน เช่น 
ช่องทางจดัจ าหน่าย ราคา และการส่งเสริมการตลาด รวมถึงปัจจยัดา้นบุคลากรและการใหบ้ริการ มี
ผลต่อการสร้างความเช่ือมัน่และความตั้งใจในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 จากการทบทวนงานวิจยัดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา ลว้นมีบทบาทส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยเฉพาะใน
บริบทของสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงและมีความเส่ียง ผูบ้ริโภคมกัพิจารณาความคุม้ค่า ความน่าเช่ือถือของ
ผูข้าย และขอ้มูลท่ีไดรั้บก่อนการตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบักรอบแนวคิดและวตัถุประสงคข์องการ
วิจยัในคร้ังน้ี 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดย
มุ่งเนน้การวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 7Ps) และปัจจยั
ดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Process) 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และเคยซ้ือ
หรือมีความสนใจซ้ือรถยนต์มือสอง กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการศึกษา จ านวน 400 คน ไดม้าจากการ
สุ่มตวัอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยใชว้ิธีการเลือกแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ซ่ึงมีความเหมาะสมกบัลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างและวตัถุประสงค์ของการ
วิจยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง แบบสอบถามได้รับการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content 
Validity) โดยผูเ้ช่ียวชาญ และผ่านการทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือก่อนน าไปใช้ในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลด าเนินการจากกลุ่มตวัอย่างในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช และน า
ขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง และใช้สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การ
วิเคราะห์ค่าสหสัมพนัธ์เพียร์สัน และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ เพื่อทดสอบสมมติฐานและอธิบาย
ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรท่ีศึกษา 
 

 



แหล่งท่ีมาของข้อมูลและการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ีใช้ขอ้มูลจากทั้งแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยขอ้มูลปฐมภูมิไดจ้าก
การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยตรงจากกลุ่มตัวอย่าง  ซ่ึง เป็นผู ้บ ริโภคท่ีอาศัยอยู่ ในจังหวัด
นครศรีธรรมราช และเคยซ้ือหรือมีความสนใจซ้ือรถยนต์มือสอง ข้อมูลถูกเก็บรวบรวมด้วย
แบบสอบถามตามกรอบแนวคิดการวิจยัท่ีก าหนดไว ้
 ส าหรับขอ้มูลทุติยภูมิ ได้มาจากการศึกษาคน้ควา้เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี ต ารา งานวิจยั 
และบทความทางวิชาการท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยด้านจิตวิทยา และ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ เพื่อใช้เป็นพื้นฐานในการก าหนดกรอบแนวคิด สมมติฐาน และการ
อภิปรายผลการวิจยั 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลด าเนินการในพื้นท่ีจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยผู ้วิจัยแจก
แบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอย่างดว้ยตนเองและผา่นช่องทางออนไลน์ เพื่อใหค้รอบคลุมกลุ่มผูต้อบ
ท่ีหลากหลาย ก่อนการเก็บขอ้มูลไดมี้การช้ีแจงวตัถุประสงคข์องการวิจยัและขอความร่วมมือจาก
ผูต้อบแบบสอบถาม โดยขอ้มูลท่ีได้รับถูกน ามาตรวจสอบความครบถว้นและความถูกตอ้งก่อน
น าไปวิเคราะห์ทางสถิติ 
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามมาตรวจสอบ
ความครบถ้วนและความถูกต้องก่อนท าการวิเคราะห์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเป็น
เคร่ืองมือในการประมวลผลขอ้มูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลทัว่ไป
ของผูต้อบแบบสอบถาม และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ปัจจยัดา้นจิตวิทยา และกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง โดยใชส้ถิติความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานของการวิจยั 
โดยใชก้ารวิเคราะห์ค่าสหสัมพนัธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างตัวแปร และการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
วิเคราะห์อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยด้านจิตวิทยาท่ีมีต่อ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช 

 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลถูกน าเสนอในรูปแบบตารางและค าอธิบายประกอบ โดยก าหนด
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

 



ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย อยู่ในช่วงวยัท างาน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ในระดบัปานกลาง ซ่ึงสะทอ้น
ลกัษณะของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีศกัยภาพในการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 
7Ps) พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.48 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ดา้นบุคลากรมีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.28 (S.D. = 0.51) รองลงมาคือ
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.21 (S.D. = 0.49) และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.17 (S.D. = 0.52) แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณภาพการบริการ ความน่าเช่ือถือ
ของพนกังาน และลกัษณะของรถยนตมื์อสองเป็นอยา่งมาก 
 ส าหรับปัจจยัดา้นจิตวิทยา (Psychological Factors) พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากเช่นกนั 
โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.46 เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่าดา้น
ทศันคติมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 (S.D. = 0.50) และดา้นการรับรู้มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 (S.D. = 0.47) ซ่ึง
สะทอ้นว่ามุมมอง ความเช่ือ และการรับรู้ข้อมูลเก่ียวกับรถยนต์มือสองมีบทบาทส าคัญต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ในส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.25 และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.45 รองลงมาคือขั้นตอนการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 (S.D. = 
0.48) และขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 (S.D. = 0.50) ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภค
ใชข้อ้มูลและการเปรียบเทียบอยา่งรอบคอบก่อนตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 
 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ด้วยค่าสหสัมพนัธ์เพียร์สัน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกับกระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดับสูง โดยมีค่าสหสัมพนัธ์
เท่ากบั 0.76 และมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ขณะเดียวกนั ปัจจยัดา้นจิตวิทยามีความสัมพนัธ์
เชิงบวกกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือในระดบัสูงเช่นเดียวกนั โดยมีค่าสหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.78 และมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบวา่ ในกลุ่มปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่ายมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.31 และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญัเช่นกนั โดยมี
ค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.27 ขณะท่ีในกลุ่มปัจจยัดา้นจิตวิทยา พบวา่ดา้นการเรียนรู้
เป็นปัจจัยเดียวท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ โดยมีค่า
สัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากบั 0.34 



 ทั้งน้ี โมเดลการถดถอยสามารถอธิบายความแปรปรวนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ
รถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคไดร้้อยละ 61 (R² = 0.61) ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าปัจจยัท่ีศึกษาในงานวิจยั
คร้ังน้ีมีความสามารถในการอธิบายพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือไดใ้นระดบัสูง 
 

ตารางท่ี 1 สรุปผลการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครศรีธรรมราช (n = 400) 

ตัวแปรอสิระ (x ̄) S.D.  (r)  (β) ระดับนัยส าคัญ 

ส่วนประสมทางการตลาด  4.12 0.48 0.76 – p < .01 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย  4.08 0.50 – 0.31 p < .05 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  4.05 0.52 – 0.27 p < .05 

ปัจจยัดา้นจิตวิทยา  4.09 0.46 0.78 – p < .01 

ดา้นการเรียนรู้  4.16 0.48 – 0.34 p < .05 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ  4.15 0.47 – – – 

หมายเหตุ: 
• วิเคราะห์ความสัมพนัธ์ดว้ย Pearson Correlation 
• วิเคราะห์อิทธิพลดว้ย Multiple Regression Analysis 
• ค่า R² = 0.61 

อภิปรายผล 
 ผลการวิจยัคร้ังน้ีแสดงให้เห็นว่า การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
นครศรีธรรมราชไดรั้บอิทธิพลจากทั้งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมองว่าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงและมีความ
เส่ียงไม่ไดเ้กิดจากปัจจยัดา้นราคาเพียงอย่างเดียว แต่เป็นผลจากการประเมินขอ้มูล ประสบการณ์ 
และการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภคโดยรวม 
 ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั
กระบวนการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ และเม่ือพิจารณาอิทธิพลเชิงสาเหตุ พบว่าดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่ายและดา้นลกัษณะทางกายภาพเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนต์
มือสองอยา่งมีนยัส าคญั ผลดงักล่าวสะทอ้นวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความสะดวกในการเขา้ถึง
เต็นทร์ถ ความชดัเจนของขอ้มูล การจดัแสดงรถ และบรรยากาศของสถานท่ีขาย ซ่ึงท าหนา้ท่ีเป็น
สัญญาณภายนอกท่ีช่วยลดความไม่แน่นอนและความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองท่ีไม่
สามารถประเมินคุณภาพไดอ้ย่างสมบูรณ์ก่อนการใช้งานจริง ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิด



ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบริการ และงานวิจยัท่ีระบุว่าลกัษณะทางกายภาพและช่องทางจดั
จ าหน่ายมีบทบาทส าคญัต่อการสร้างความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคในธุรกิจรถยนตมื์อสอง 
 ในดา้นปัจจยัดา้นจิตวิทยา ผลการวิจยัพบวา่ปัจจยัดา้นการเรียนรู้เป็นปัจจยัเดียวท่ีมีอิทธิพล
ต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ืออย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ ซ่ึงสะทอ้นว่าประสบการณ์ท่ีผ่านมา ขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคเคยไดรั้บ และการเรียนรู้จากการใชง้านจริงหรือจากบุคคลรอบขา้ง มีบทบาทส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสอง เน่ืองจากรถยนต์เป็นสินคา้ท่ีมีอายุการใช้งานยาวนานและมีตน้ทุนใน
การแกไ้ขความผิดพลาดสูง ผูบ้ริโภคจึงมกัอาศยัประสบการณ์และบทเรียนจากอดีตเป็นหลกัในการ
ประเมินความคุม้ค่าและความเส่ียง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดการเรียนรู้ของผูบ้ริโภคและงานวิจยัท่ีช้ี
วา่ประสบการณ์เชิงบวกหรือเชิงลบมีผลโดยตรงต่อความตั้งใจในการตดัสินใจซ้ือในอนาคต 
 นอกจากน้ี ผลการวิจยัยงัพบวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัสูง ซ่ึงสะทอ้นพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูง โดยผูบ้ริโภคตอ้งการลด
ความเส่ียงผ่านการเปรียบเทียบขอ้มูลจากหลายแหล่ง ทั้งขอ้มูลจากผูข้าย ช่องทางออนไลน์ และ
ประสบการณ์ของผูใ้ช้รายอ่ืน ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีระบุว่า
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลและการประเมินทางเลือกมีบทบาทส าคญัในสินคา้ท่ีมีความซบัซอ้น 
 โดยสรุป ผลการวิจยัคร้ังน้ีช้ีให้เห็นว่า การตดัสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของผูบ้ริโภคใน
จังหวดันครศรีธรรมราชเป็นผลจากการผสมผสานระหว่างปัจจัยด้านการตลาดและปัจจัยด้าน
จิตวิทยา โดยเฉพาะความสะดวกและความน่าเช่ือถือของสถานท่ีขาย ประสบการณ์และข้อมูลท่ี
ผูบ้ริโภคได้รับก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทาง
การตลาดและการให้บริการของธุรกิจเต็นทร์ถยนตมื์อสองให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
 จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นจิตวิทยามีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือรถยนต์มือสองของผู ้บริโภคในจังหวัดนครศรีธรรมราช ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการธุรกิจรถยนตมื์อสองควรให้ความส าคญักบัการพฒันาช่องทางจดัจ าหน่ายให้มีความ
สะดวกต่อการเขา้ถึง ทั้งในดา้นท าเลท่ีตั้งและช่องทางออนไลน์ ควบคู่กบัการจดัสภาพแวดลอ้มและ
ลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีขายให้มีความเป็นระเบียบ สะอาด และสร้างความน่าเช่ือถือ เพื่อ
ช่วยลดความไม่แน่นอนและเพิ่มความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับการให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง ครบถ้วน และ
โปร่งใสเก่ียวกับรถยนต์มือสอง เช่น ประวติัการใช้งาน สภาพรถ และเง่ือนไขการรับประกัน 
เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ
ในระดบัสูง การน าเสนอขอ้มูลท่ีชดัเจนจะช่วยสนับสนุนการเรียนรู้ของผูบ้ริโภคและลดการรับรู้
ความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือ 



 ในดา้นปัจจยัดา้นจิตวิทยา ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการสร้างประสบการณ์เชิง
บวกแก่ผูบ้ริโภค ทั้งในขั้นตอนการให้ค  าปรึกษา การทดลองขับ และการบริการหลังการขาย 
เน่ืองจากประสบการณ์และการเรียนรู้จากการใช้งานจริงมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออย่างมี
นยัส าคญั การสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจจะช่วยส่งเสริมความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าและ
การบอกต่อในเชิงบวก 
 ส าหรับหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องหรือผูท่ี้สนใจน าผลการวิจัยไปใช้ สามารถใช้ข้อมูลจาก
งานวิจยัน้ีเป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายหรือวางแผนพฒันาธุรกิจรถยนตมื์อสองใหส้อดคลอ้ง
กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดันครศรีธรรมราช และสามารถปรับใช้กับพื้นท่ีท่ีมีบริบท
ใกลเ้คียงกนัไดอ้ยา่งเหมาะสม 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรขยายขอบเขตการศึกษาไปยงัจงัหวดัหรือภูมิภาคอ่ืนท่ีมีบริบททางเศรษฐกิจและสังคม
แตกต่างจากจงัหวดันครศรีธรรมราช เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสองของผูบ้ริโภคในแต่ละพื้นท่ี 

2. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนเพิ่มเติมท่ีอาจมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือรถยนตมื์อสอง เช่น การรับรู้
ความเส่ียง ความเช่ือมัน่ต่อแบรนด ์ความน่าเช่ือถือของผูข้าย หรือบทบาทของส่ือออนไลน์
และการรีวิวจากผูใ้ชง้านจริง เพื่อใหไ้ดมุ้มมองท่ีครอบคลุมมากยิง่ขึ้น 

3. ควรน าวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึกหรือการสนทนากลุ่ม มาใช้ควบคู่
กับการวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อให้เข้าใจเหตุผลเชิงลึกและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคไดช้ดัเจนยิง่ขึ้น 

4. ควรศึกษาความสัมพนัธ์ระยะยาวระหว่างประสบการณ์หลงัการซ้ือ ความพึงพอใจ และ
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าหรือการบอกต่อ เพื่ออธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคในระยะยาวและ
น าไปสู่การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีย ัง่ยนื 
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