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บทคัดย*อ 
การวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคQเพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นของป$จจัยส,วนประสมทาง

การตลาด ป$จจัยความเช่ือมั่นและการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 2) ศึกษาป$จจัย

ส,วนประสมทางการตลาดที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 3) ศึกษา

ป$จจัยความเชื่อมั่นที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร โดยเก็บรวบรวม

ข=อมูลจากกลุ ,มตัวอย,าง คือผ ู =ซ ื ้อเสื ้อผ=ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพร จำนวน 385 คน ด=วย

แบบสอบถามมีความเช่ือมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ เท,ากับ 0.988 สถิติที่ใช=ในการวิเคราะหQข=อมูล 

ได=แก, ร=อยละ ค,าเฉลี่ย และส,วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะหQข=อมูลเชิงอนุมาน ได=แก, การ

วิเคราะหQถดถอยพหุคูณ  

  ผลการศึกษา พบว,า ผู=ตอบแบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศหญิง มีอายุระหว,าง 20-30 ปf 

สถานภาพโสด ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายได=เฉลี่ยต,อเดือน 15,000 – 30,000 บาท 

ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด มีระดับความคิดเห็นอยู,ในระดับมากที่สุด (×"=4.44, S.D.=0.434) 

ป$จจัยความเชื่อมั่น มีระดับความคิดเห็นอยู,ในระดับมากที่สุด (×"=4.46, S.D.=0.461) เมื่อวิเคราะหQ

ด=านความสัมพันธQของทั้ง 2 ป$จจัยส,งต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร พบว,า 

ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ค,า

สัมประสิทธ์ิถดถอยพหุคูณ (R) อยู ,ระหว,าง 0.871 และค,าสัมประสิทธิ์การพยากรณQ (R
2
) เท,ากับ 

0.758 มีค,าความสัมพันธQที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 ยกเว=นด=านราคาไม,ส,งผลต,อการตดัสินใจ

ซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร นอกจากนี้เมื่อวิเคราะหQป$จจัยความเชื่อมั่นที่ส,งผลต,อการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร พบว,า ค,าสัมประสิทธิ์ถดถอยพหุคูณ (R) อยู,ระหว,าง 

0.871 และค,าสัมประสิทธิ์การพยากรณQ (R
2
) เท,ากับ 0.758 มีค,าความสัมพันธQที่ระดับนัยสำคญัทาง

สถิติที่ 0.05 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



II 

 

Thesis THE FACTORS THAT AFFECT PURCHASING DECISION OF SECOND-

HAND CLOTHES IN CHUMPHON PROVINCE   

Student       MISS LAONGDAO SANTANG 

Student ID       61551906 

Degree        Master of Business Administration 

Program       Business Administration 

Year        2022 

Thesis Advisor      Ass. Prof. Dr.Mallika Subongkod  

 

ABSTRACT 
This research aimed to 1 )  study the marketing mix factors, confidence factor 

and factors affecting the decision to buy decision of second-hand clothes. In 

Chumphon Province, 2 )  study the marketing mix factors affecting to buy decision of 

second-hand clothes. In Chumphon Province and 3)  study the confidence factor 

affecting to buy decision of second-hand clothes. In Chumphon Province, The data 

were collected from the samples of 385 buyers of second-hand clothes in Chumphon 

Province, The research instrument was a questionnaire; the Cronbach Alpha Coefficient 

was 0. 989.  The Statistics used for data analysis were percentage, mean and standard 

deviation and inferential data analysis, including multiple regression analysis. 

The result of the research was as follows that most of the respondents were 

female, aged between 20 - 30  years old. They are single. Their level of education is 

bachelor's degree and have an average monthly income of 15,000 – 30,000 baht. The 

marketing mix factors had the highest level of opinion scale (×"=4.44, S.D.=0.434), and 

the confidence factor had the highest opinion level (×"=4.46, S.D.=0.461) . When 

analyzing the correlation between two factors affecting the decision to buy decision 

of second-hand clothes in Chumphon province, The result reveals that the marketing 

mix factors affecting the decision to buy decision of second-hand clothes in Chumphon 

province have multiple linear regression coefficient (R) at 0.871 and coefficient of 

determination ( R
2
)  at 0.758. The correlation at the level of statistical significance 

accounts for 0.05, except the price did not affect the decision to buy decision of 

second-hand clothes in Chumphon province. Furthermore, the confidence factors 

affecting the decision to buy decision of second-hand clothes in Chumphon province 
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(R
2
) at 0.758. The correlation at the level of statistical significance is also 0.05. 
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ความคืบหน=า รวมทั้งตรวจสอบแก=ไขข=อบกพร,อง การศึกษาค=นคว=าอิสระฉบับน้ีมาทุกข้ันตอน และให=

กำลังใจแก,ผู=วิจัยในการทำโครงงานพิเศษน้ีตลอดมา ได=กรุณาให=คำปรึกษา แนะนำ และแนวทางแก=ไข

ป$ญหาต,าง ๆ อันเปdนประโยชนQต,อการค=นคว=าอิสระมา จนทำให=สำเร็จได=ด=วยความสมบูรณQ ผู=วิจัย

ขอขอบพระคุณท,านไว=เปdนอย,างสูง ณ โอกาสน้ี 

 และที ่สำคัญที ่สุดกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา ที ่ให=กำลังใจ กำลังทรัพยQ และให=การ

สนับสนุนในทุก ๆ  ด=านในการศึกษาเล,าเรียนตลอดมา จนทำให=การค=นคว=าอิสระฉบับน้ีสำเรจ็ด=วยดี ซึ่ง

ผู=วิจัยหวังเปdนอย,างย่ิงว,าการค=นคว=าอิสระฉบับน้ีจะเปdนประโยชนQแก,ผู=สนใจทั่วไปในการศึกษาค=นคว=า

เพื่อพัฒนาต,อไปให=มีความทันสมัยและสมบูรณQย่ิงข้ึน 
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บทท่ี 1 

บทนำ 
 

1.1  ความเปÖนมาและความสำคัญของป"ญหาวิจัย 

เสื้อผ=าเครื่องนุ,งห,มในสมัยก,อน มีหน=าที่ทางด=านกายภาพ คือ ปกป£ดและให=ความอบอุ,น กับ

ร,างกายเปdนหลัก แต,ในป$จจุบันนั้น ผู=สวมใส,ได=ให=ความสำคัญกับหน=าที่อื่นเปdนหลัก คือ สามารถบ,ง 

บอกถึงภาพลักษณQและความเปdนตัวตนของผู=สวมใส,ได=เปdนอย,างดี ส,งผลให=ในป$จจุบนั คนไทยหันมาใส, 

ใจกับการแต,งกายเพื่อบ,งบอกถึงความเปdนตนเองและแสดงภาพลักษณQของตนเองมากขึ้น หรือกล,าว 

ได=อีกนัยหน่ึงว,า คนไทยน้ันแต,งตัวตามแฟช่ันมากข้ึนน่ันเอง จึงทำให=คำว,า “เสื้อผ=า” มาพร=อมกับคำ 

ว,า “แฟชั่น” เสมอ สังเกตได=จาก ณ ปf 2557 มูลค,ารวมของการซื้อเสื้อผ=าของคนไทยอยู,ที่ประมาณ 

2,763 ล=านบาทและจะซื้อเสื้อผ=าเพิ่มข้ึนเฉลี่ย 3% ทุก ๆ ปfต,อเน่ืองไป ซึ่งคาดการณQว,า ปf 2663 การ

ซื้อ เสื้อผ=าจะมีมูลค,าสูงถึง 3,186 ล=านบาท โดยกว,าร=อยละ 58 ของประชากรไทย ซื้อเสื้อผ=า ต,อเดือน 

ละ 1 ครั้งหรือมากกว,าในทุก ๆ เดือน (Positioning, 2557) จากเหตุผลข=างต=นทั้งหมดนี้ ส,งผลให=

มูลค,า ของตลาดเสื้อผ=าในประเทศไทยเติบโตข้ึนอย,างต,อเน่ือง 

เนื่องจากในป$จจุบันสังคมไทยมีการเปลี่ยนแปลงอยู,ตลอดเวลามีการนำเอาค,านิยมแฟชั่นและ

วัฒนธรรมต,าง ๆ ของต,างประเทศเข=ามามากมาย สิ่งที่เห็นได=ชัดสำหรับสงัคมไทยคือ การแต,งกายหรอื

แฟชั ่น เข=ามามีบทบาทในชีวิตประจำวัน แฟชั ่นมีการเปลี ่ยนแปลงอยู ,ตลอดเวลาทำให=ต=องเสีย

ค,าใช=จ,ายในการแต,งตัวมากข้ึน การซื้อเสื้อผ=าที่มีราคาแพงทำให=เสียค,าใช=จ,ายในส,วนน้ีมาก ซึ่งไม,รวม

ค,าใช=จ,ายอื่น ๆ อีกในป$จจุบันค,าครองชีพสูงแต,รายได=ต่ำทำให=มีการใช=จ,ายเกินตัวและเปdนหน้ีเปdนสิน

เพิ่มมากขึ้น ทำให=มีสินค=าอีกประเภทหนึ่งซึ่งได=รับความนิยมเปdนอย,างมากในป$จจุบัน คือ สินค=ามือ

สอง เพราะมีราคาถูก สภาพการใช=งานยังดูดี ใช=การได=และบางอย,างยังเปdนสินค=าที่มียี่ห=อ มีแบรนดQ 

ซึ่งของใหม,จะมีราคาแพงมากและบางชนิดยิ่งเก,ายิ่งดูดี ดังนั้นสินค=ามือสองในป$จจุบันจึงนิยมใช=กัน

มากข้ึนไม,ว,าจะเปdนเฟอรQนิเจอรQ โทรศัพทQมือถือ หนังสือ กระเป®า รองเท=า เสื้อผ=า เปdนต=น 

ป$จจุบันสินค=ามือสองได=รับความนิยมเปdนอย,างมาก โดยเฉพาะกลุ,มวัยรุ,นที่นิยมหันมาใช=สินค=ามือ

สองกันมาก ซึ่งสินค=ามือสองส,วนใหญ,ที่วัยรุ,นนิยมใช=ก็มักจะเปdนมักเปdนเสื้อผ=ามือสอง เสื้อผ=ามือสอง

เปdนช่ือเรียกของสินค=าที่ผ,านการใช=งานมาแล=ว ซึ่งอาจจะไม,ได=ผ,านการใช=งานมาเพียงครั้งเดียว แต,อาจ

ถูกใช=งานมาแล=วหลายครั้ง ซึ่งเปdนสินค=าที่ยังคงมีสภาพดีสามารถใช=งานได=และที่สำคัญจะมีราคาถูก

กว,าสินค=าใหม,หลายเท,าตัว ส,วนใหญ,เปdนสินค=าที่มาจากต,างประเทศ สินค=าชนิดน้ีจึงเปdนที่สนใจของผู=

นิยมใช=สินค=าที่มีย่ีห=อดัง เพราะมีสภาพดีมีความสวยงามและมีรูปลักษณQที่ทันสมัย บางครั้งเสื้อผ=ามือ

สองก็จะมีสินค=าแบบเก,าและแปลกตาที่ไม,มีขายในสินค=าใหม,ทั่วไป เสื้อผ=ามือสองนั้นไม,ได=รับความ

นิยมในกลุ,มวัยรุ,นเท,าน้ัน แต,ก็ยังได=รับความนิยมจากกลุ,มวัยทำงานทั้งผู=ที่มีรายได=น=อยและรวมถึงผู=ทีม่ี

รายได=มากก็หันมาสนใจเสื ้อผ=ามือสองกัน เพราะราคาถูกกว,าสภาพการใช=งานก็พอใช=ได=บางครั้ง
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อาจจะได=สินค=าที ่คุณภาพดีไม,แพ=สินค=าใหม,หรือบางครั้งถ=าเลือกดูดี ๆ ก็มีโอกาสได=เสื้อผ=ายี่ห=อ

ต,างประเทศคุณภาพดี เสื้อผ=าสะสม ทำให=ผู=ที่ใช=เสื้อผ=ามือสองสามารถประหยัดค,าใช=จ,ายได= ส,วนผู=ขาย

ต=องมีความรู=และทักษะต,าง ๆ สำหรับการขายสินค=ามือสอง โดยเฉพาะเรื่องการคัดเลือกสินค=า ต=องมี

การติดตามกระแสนิยมหรือเทรนดQแฟช่ันที่ผู=บริโภคต=องการในขณะน้ันอย,างต,อเน่ือง (วิโรจนQ เจษฎา

ลักษณQ และ ณัฐฌา ป$กกัง, 2563) 

นอกจากน้ีการสวมใส,เสื้อผ=ามือสองเริ่มเปdนที่นิยมมากข้ึนจนกลายมาเปdนธุรกิจที่น,าจับตามองใน

ป$จจุบัน เพราะนอกจากจะถูกผลักดันด=วยเทรนดQการสวมใส,เสื้อผ=าสไตลQวินเทจแล=ว อีกสิ่งที่ทำให=

ธุรกิจนี้เติบโตขึ้น คือความนิยมมาจากกระแส Eco Fashion หรือ Sustainable Fashion ซึ่งเปdน

แฟช่ันอนุรักษQโลกที่อาจมาในรูปเปdนมิตรต,อสัตวQ สิ่งแวดล=อม กระบวนการผลิตมีจริยธรรม ทั้งการนำ

เสื้อผ=าในอดีตมาใช=ใหม, เช,น การกลับมาสวมเสื้อผ=าวินเทจ เปdนต=น และในป$จจุบันปฏิเสธไม,ได=เสื้อผ=า

มือสองนั้นมีความน,าสนใจทั้งในเรื่องของราคา การออกแบบ และประวัติศาสตรQ เราไม,สามารถหา

เสื้อผ=าที่มีคุณภาพมากกว,าราคาได=ในเสื้อผ=ามือหน่ึง อีกสิ่งที่เสื้อผ=ามือหน่ึงไม,สามารถให=ได= คือคุณค,า

ทางประวัติศาสตรQ เพราะบางครั้งเราอาจเจอแจค็เก็ตของทหารสหรฐัอเมริกาในช,วงสงครามโลกครัง้ที่

สองหรือเสื้อผ=าแบรนดQดังปfลึก ๆ ที่เล,นหากันในมูลค,าสูง ๆ ได=ในราคาเพียงไม,กี่ร=อยบาท โดยเทรนดQ

เสื ้อมือสอง หรือเสื ้อวินเทจในบ=านเรายังสอดคล=องกับเทรนดQในต,างประเทศทั่วโลกด=วย ดั ่งการ

เป£ดเผยของ GlobalData ที่ค=นพบว,าตลาดสินค=ามือสองมีอัตราการเติบโตสูงกว,าตลาดแฟช่ันปกติถึง 

11 เท,า โดยคาดการณQว,าภายในปf ค.ศ. 2030 จะมีปริมาณเม็ดเงินในตลาดเสื้อวินเทจมากถึง 8.4 

หมื่นล=านเหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 2.8 ล=านล=านบาท ซึ่งหากเปรียบเทียบกับตลาดฟาสตQแฟช่ันเอง

ในปf ค.ศ. 2030 จะโตได=แค,ประมาณครึ่งเดียวเท,านั้น นั่นคือแค,ประมาณ 4 หมื่นล=านเหรียญสหรัฐ 

หรือประมาณ 1.3 ล=านล=านบาท 

ทำให=สภาพแวดล=อมทางการตลาดเกี่ยวกับเสือ้ผ=ามือสองเต็มไปด=วยการแข,งขัน ค,อนข=างสูงมาก

ข้ึน ส,งผลกระทบต,อความอยู,รอดและความเจริญก=าวหน=าทางธุรกิจอย,างมากมากจึงเปdน แรงผลักดัน

ให=ธุรกิจเสื้อผ=ามือสองต=องหันมาศึกษาและให=ความสนใจผู=บริโภคเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากผู=บริโภคมี

บทบาทสำคัญ ในการกำหนดการไหลเวียนของสินค=า การศึกษาป$จจัยและพฤติกรรมผู=บริโภคจึงเปdน

รากฐานสำคัญ ต,อการดำเนินงานทางการตลาด และสามารถตอบสนอง ความต=องการของผู=บริโภคได=

ดีกว,าคู ,แข,งความรู=ความเข=าใจเกี ่ยวกับ พฤติกรรมผู =บริโภคถือเปdน ป$จจัยที ่สำคัญที่จะนำความ

ได=เปรียบทางด=านการแข,งขัน ส,วนป$จจัยทางการตลาดที่ต=องเรียนรู=และ เข=าใจการเปลี่ยนแปลงของ

ธุรกิจเน่ืองจากความก=าวหน=าของเทคโนโลยีความเปdนโลกาภิวัตนQหรือความอิสระจากกฎระเบียบมาก

ข้ึน สิ่งเหล,าน้ีก,อให=เกิดพฤติกรรมใหม,ๆลูกค=าเกิดความคาดหวังในสินค=ามากข้ึน 

ป$จจุบันการแข,งขันของธุรกิจร=านค=ามีเพิ่มมากขึ้นและรุนแรง สร=างความกดดันให=กับธุรกิจ จึง

จำเปdนต=องเร,งสร=างศักยภาพการแข,งขัน ในด=านการบริการและด=านต,าง ๆ  ให=ครอบคลุมลูกค=าได=ซึ่งจะ

เปdนองคQประกอบที่สำคัญในการช,วยเพิ่มความแตกต,างและความได=เปรียบในการแข,งขันให=เหนือกว,า

คู,แข,งในทุก ๆ ด=าน 
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จากป$ญหาและความสำคัญในข=างต=น ทำให=ผู=วิจัยมีความสนใจในการศึกษา “ป$จจัยที่ส,งผลต,อการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร” โดยศึกษากับกลุ,มเป™าหมายในพื้นที่จังหวัดชุมพรที่

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสอง เพื่อนำไปสู,การปรับกลยุทธQทางการตลาดให=มีความเหมาะสม สอดคล=องกับ

ความต=องการซื้อเสื้อผ=ามือสองของผู=บริโภคในจังหวัดชุมพร สร=างผลกำไร และการเติบโตของธุรกิจ

เสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรให=เปdนไปอย,างมีประสิทธิภาพ 

 

1.2 คำถามงานวิจัย 

 1.2.1 ระดับความคิดเห็นของป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด ป$จจัยความเชื่อมั่นและการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรอยู,ในระดับใด 

1.2.2 ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพรเปdนอย,างไร 

1.2.3 ป$จจัยความเชื่อมั่นของสินค=าส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพรเปdนอย,างไร 

1.3 วัตถุประสงคXการวิจัย 

 1.3.1 ศึกษาระดับความคิดเห็นของป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด ป$จจัยความเช่ือมั่นและ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

 1.3.2 ศึกษาป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพร 

            1.3.3 ศึกษาป$จจัยความเชื่อมั่นที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จ ังหวัด

ชุมพร 

 

1.4 ตัวแปรที่ใช;ในการวิจัย 

 1.4.1 ตัวแปรต=น 

  1.4.1.1 ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด 

   1.4.1.1.1 ด=านผลิตภัณฑQ 

   1.4.1.1.2 ด=านราคา 

   1.4.1.1.3 ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย 

   1.4.1.1.4 ด=านส,งเสรมิการตลาด 

   1.4.1.1.5 ด=านบุคคล 

   1.4.1.1.6 ด=านลกัษณะทางกายภาพ 

   14.1.1.7 ด=านกระบวนการ 
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  1.4.1.2 ป$จจัยความเช่ือมั่น  

   1.4.1.2.1 ด=านคุณภาพ 

   1.4.1.2.2 ด=านภาพลักษณQ 

   1.4.1.2.3 ด=านตราสินค=า 

 1.4.2 ตัวแปรตาม 

  1.4.2.1 การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จงัหวัดชุมพรประกอบด=วย 

   1.4.2.1.1 การรบัรู=ป$ญหา 

   1.4.2.1.2 การแสวงหาข=อมูล 

   1.4.2.1.3 การประเมินทางเลือก 

   1.4.2.1.4 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

1.5 สมมติฐานการวิจัย 

การวิจัยครั้งน้ีเมื่อศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข=อง ผู=วิจัยจึงได=ต้ังสมมติฐานหลัก

ในการวิจัยไว=ดังน้ี       
1.5.1 สมมติฐานข=อที่ 1 H1a – H1g  

H1a : ส,วนประสมการตลาดทางด=านผลิตภัณฑQ ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

H1b : ส,วนประสมการตลาดทางด=านราคา ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร 

H1c : ส,วนประสมการตลาดทางด=านช,องทางการจำหน,าย ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

H1d : ส,วนประสมการตลาดทางด=านการส,งเสริมการตลาด ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

H1e : ส,วนประสมการตลาดทางด=านบุคลากร ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามอืสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

H1f : ส,วนประสมการตลาดทางด=านลักษณะทางกายภาพ ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

H1g : ส,วนประสมการตลาดทางด=านกระบวนการ ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือ

สองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

1.5.2 สมมติฐานข=อที่ 2 H2a – H2c  

H2a : ป$จจัยความเช่ือมั่นด=านคุณภาพ ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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H2b : ป$จจัยความเชื่อมั่นด=านภาพลักษณQ ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร 

H2c : ป$จจัยความเช่ือมั่นด=านตราสินค=า ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพร 

 

1.6 กรอบแนวคิดการวิจัย 

    

     ตัวแปรต;น                                ตัวแปรตาม 

 

 

 
  

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

   

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวิจัย 

ป"จจัยความเชื่อมั่น 

1.ด=านคุณภาพ 

2.ด=านภาพลักษณQ 

3.ด=านตราสินค=า 

(นเรศ รุ,งวิทยนันทQ, 2561) 

ป"จจัยส*วนประสมทางการตลาด 

1. ด=านผลิตภัณฑQ (Product)  

2. ด=านราคา (Price) 

3. ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย (Place) 

4. ด=านการส,งเสริมการตลาด (Promotion)  

5. ด=านบุคคล (People)  

6.ด = า นล ั กษณะทาง กายภาพ  (Physical 

Evidence and Presentation)  

7. ด=านกระบวนการ (Process ) 

(Kotler & Keller, 2016) 

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ;ามือสองใน

พ้ืนท่ีจังหวัดชุมพร 

1.การรับรู=ป$ญหา 

2.การแสวงหาข=อมูล 

3.การประเมินทางเลือก 

4.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

(Kotler & Armstrong, 2017) 

H1a – H1g 

H2a – H2c 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.7 ขอบเขตการวิจัย 

ผู=วิจัยใช=การวิจัยเชิงปริมาณ.สำหรับการศึกษาครั้งนี้เลือกวิธีการสำรวจด=วยแบบสอบถามที่

สร=างข้ึน”และได=กำหนดขอบเขตของการวิจัยไว=ดังน้ี 

 1.7.1 ขอบเขตด=านเน้ือหา 

 ในการวิจัยครั้งนี้มุ,งเน=นการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร โดยศึกษาจากป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด”ป$จจัยด=านความเชื่อมั่น และเสื้อผ=ามอืสองที่

ศึกษาได=แก, ชุดไปรเวท ชุดลำลอง เสื้อยืด เสื้อผ=าวินเทจ 
 1.7.2 ขอบเขตด=านพื้นที่ จังหวัดชุมพร 

 1.7.3 ประชากรที ่ใช=ในการศึกษาครั ้งน้ี”คือ/ประชากร (Population) กลุ ,มประชากรที ่ใช=ใน

การศึกษาครั้งน้ี คือ ประชากรที่อยู,ในจังหวัดชุมพร ที่มีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร ซึ่งไม,สามารถทราบจำนวนประชากรได= 

   1.7.4 ขอบเขตด=านระยะเวลา ช,วงเวลาของการศึกษาการวิจัยครั้งน้ี จะดำเนินการเริ่มต้ังแต,เดือน

ตุลาคม 2562 ถึงเดือน มกราคม 2566 

 

1.8 ประโยชนXที่คาดว*าจะได;รับ 

1.8.1 ผลจากการศึกษาป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดและป$จจัยความเช่ือมั่นที่ส,งผลต,อการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร สามารถนำไปเปdนแนวทางในการปรับกลยุทธQทาง

การตลาดในเชิงธุรกิจให=ธุรกิจเติบโตได=อย,างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 1.8.2 จากการศึกษาระดับป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดและป$จจัยความเชื่อมั่นที่ส,งผลต,อ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร สามารถนำไปปรับปรุง แก=ไข ให=เหมาะสม ทันต,อ

สถานการณQป$จจุบันและสอดคล=องกับพฤติกรรมของผู=บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป  

 1.8.3 จากการศึกษาป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดและป$จจัยความเชื่อมั่นที่ส,งผลต,อการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร สามารถนำมาเปdนแนวทางในการพัฒนากระบวนการ

ต,าง ๆ”เพื่อตอบสนองความต=องการของกลุ,มเป™าหมายและตลาดเป™าหมายให=มากที่สุด. 

 

1.9 นิยามศัพทXเฉพาะ 

  1.9.1 ประชากร หมายถึง ผู=บริโภคที่ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

        1.9.2 ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด หมายถึง”เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจเสื้อผ=ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพรใช= เพื่อให=บรรลุวัตถุประสงคQทางการตลาด ประกอบด=วย 

    1.9.2.1 ผลิตภัณฑQ (Product) หมายถึง สินค=าและบริการคือ เสื้อ กางเกง เครื่องแต,ง

กายมือสอง ซึ่งเปdนสินค=าที่มีวางจำหน=ายตามร=านเสื้อผ=ามือสองทั่วจังหวัดชุมพร    

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  1.9.2.2 ราคา (Price) หมายถึง ค,าใช=จ,ายไม,ว,าจะในรูปของเงินและเวลา รวมไปถึงความ

พยายามที่เกิดข้ึนในการซื้อและการใช=บริการกับทางร=านเสื้อผ=ามือสอง 

    1.9.2.3 ช,องทางการจัดจำหน,าย (Place) หมายถึง การตัดสินใจถึงการที่จะส,งมอบ 

สินค=าเสื้อผ=ามือสองและบริการให=กับลูกค=า ต=องใช=เวลาในการที่จะส,งมอบสินค=า เกิดข้ึนสถานที่ ไหน

และส,งมอบกันอย,างไร 

  1.9.2.4 การส,งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เปdนกิจกรรมด=านการออกแบบ

สิ่งจูงใจ และการสื่อสารด=านการตลาดเพื่อสร=างความพึงพอใจให=เกิดข้ึนกับลูกค=าสำหรับธุรกิจเสื้อผ=า

มือสอง  

  1.9.2.5 บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรทั้งหมดที่ได=มีส,วนร,วมกันในธุรกิจเสื้อผ=า

มือสอง ซึ่งในที่นี่บุคลากรจะนับรวมไม,เพียงแต,บุคลากรของธุรกิจนั้น แต,ยังรวมไปถึงผู=มาใช=บริการ

และลูกค=ารายอื่น ๆ ที่รวมกันอยู,ในร=านเสื้อผ=ามือสองจังหวัดชุมพร อาทิเช,น บริษัทส,งของที่ส,งของมา

ขายที่ร=าน 

  1.9.2.6 หลักฐานทางกายภาค (Physical Evidence) หมายถึง สถานที่และสิ่งแวดล=อม

รวมถึง องคQประกอบต,าง ๆ ที่สามารถจับต=องและสิ่งอำนวยความสะดวกอำนวยที่ให=ความสะดวกต,อ

เจ=าของร=านเสื้อผ=ามือสองและลูกค=าที่มาใช=บริการ รวมถึงช,วยสื่อสารการบริการนั้นให=ลูกค=ารับรู=

คุณภาพการ บริการอย,างเปdนรูปธรรมด=วย  

  1.9.2.7 กระบวนการ (Process) หมายถึง”ขั้นตอนกระบวนการที่จำเปdนในการทำงาน

และ,ให=บริการแก,ลูกค=ารวมถึงวิธีในการทำงานสร=างและส,งมอบผลิตภัณฑQโดยต=องอาศัยการออกแบบ 

และปฏิบัติให=ได=ตามกระบวนการที่มีประสิทธิผลโดยมีความเกี่ยวข=องกับ,ร=านเสือ้ผ=ามือสอง ให=กับผู=มา

ใช=บริการ 

  1.9.3 ป$จจัยความเชื่อมั่น หมายถึง ป$จจัยความเชื่อมั่นที่ส,งผลต,อกระบวนการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ซึ่งประกอบไปด=วย  

  1.9.3.1 ด=านคุณภาพ หมายถึง คุณภาพของสินค=าเสื้อผ=ามือสองที่เหมาะสมกับราคา 

ความต=องการของลูกค=าหรือไม, 

  1.9.3.2 ด=านภาพลักษณQ หมายถึง ภาพลักษณQของร=านเหมาะสมกับราคาที่ต้ังของสินค=า 

ความต=องการของลูกค=า 

  1.9.3.3 ด=านตราสินค=า หมายถึง สินค=ามีตราสินค=าที่เหมาะสมกับราคาและคุณภาพ

ความต=องการของลูกค=าในพื้นที่ 

 1.9.4 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ซึ่ง

ประกอบไปด=วย  

  1.9.4.1 การรับรู=ป$ญหา  หมายถึง”การรับรู=ถึงความต=องการของลูกค=าแต,ละคน สิ่งที่

ลูกค=าคิดและความต=องการของลูกค=า” 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  1.9.4.2 การแสวงหาข=อมูล หมายถึง เปdนแหล,งข=อมูลให=แก,ลูกค=า เมื่อลูกค=าเกิดคำถาม

เกิดป$ญหา ลูกค=าต=องการหาหนทางแก=ไขป$ญหาโดยหาข=อมูลเพิ่มเพื่อประกอบการตัดสินใจ 

  1.9.4.3 การประเมินทางเลือก หมายถึง การที่ลูกค=าเปรียบเทียบสินค=าร=านเรากบัร=าน

คู,แข,ง,เพื่อประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อเสื้อผ=ามือสอง 

  1.9.4.4 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หมายถึง/พฤติกรรมที่ลูกค=าแสดงหลังจากการซื้อ

สินค=า คือ ลูกค=าอาจจะถูกใจโดยเกิดการซื้อซ้ำ”หรือบอกต,อลูกค=าท,านอื่นเพื่อให=มาซื้อสินค=าร=านเดิม 

หรือ ลูกค=าไม,พอใจ’อาจจะยกเลกิการซื้อขายสินค=าและบอกต,อความผิดพลาดน้ีให=แก,ลูกค=าท,านอื่น ๆ 

 1.9.5  เสื้อผ=ามือสอง หมายถึง เสื้อผ=าที่เคยผ,านการใช=งานมาแล=วหรือเสื้อผ=าเก,าเก็บ ซึ่งยังคง

สภาพดีสามารถนำกลับมาใช=งานได=อีก เช,น ชุดไปรเวท ชุดลำลอง เสื้อยืด เสื้อผ=าวินเทจ เปdนต=น 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เก่ียวข;อง 
 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง”ป$จจัยที่มีผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร เปdน

งานศึกษาที่มีวัตถุประสงคQเพื่อ 1. ศึกษาระดับความคิดเห็นของป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด.ป$จจยั

ความเชื่อมั่นและการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร,2. ศึกษาป$จจัยส,วนประสมทาง

การตลาดที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 3. ศึกษาป$จจัยความเช่ือมั่นที่

ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

โดยผู=วิจัยได=เสนอแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข=องดังน้ี 

2.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับส,วนประสมทางการตลาด; 

 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับความเช่ือมั่น 

 2.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู=บริโภค 

 2.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

 2.5 บริบทของเสื้อผ=ามือสอง 

 2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข=อง 

 2.7 สรุป 

 

2.1 ทฤษฎเีก่ียวกับส*วนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997) ได=กล,าวว,า ส,วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปdนเครื่องมือทาง

การตลาดที่สามารถควบคุมได= บริษัทมักจะนำมาใช=ร,วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและความ

ต=องการของลูกค=าที่เปdนกลุ,มเป™าหมาย 

 อีกทั้ง เสน,หQ ซุยโพธ์ิน=อย (2561) ได=กล,าวว,า ส,วนประสมทางการตลาด หมายถึง”ตัวการทาง

การตลาดที่ควบคุมได=ซึ่งบริษัทได=ใช=ร,วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก,กลุ,มเป™าหมาย ซึ่งหมายถึง 

การนำเสนอสิ่งที่สามารถสนองความต=องการของผู=บริโภค โดยทำให=กิจการน้ันบรรลุวัตถุประสงคQและ

สามารถแข,งขันกับธุรกิจที่เกิดใหม,ในอนาคตด=วย ซึ่งส,วนประสมทางการตลาด แบ,งออกเปdน 7 ป$จจัย 

(7Ps) ได=แก, 

 2.1.1 ผลิตภัณฑQ (Product) 

 2.1.2 ด=านราคา (Price) 

 2.1.3 ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย (Place) 

 2.1.4 ด=านการส,งเสริมการตลาด (Promotion) 

 2.1.5 ด=านบุคคล (People) 

 2.1.6 ด=านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 2.1.7 ด=านกระบวนการ (Process) 

ส,วนประสมทางการตลาดที่มีทั้งหมด 7 ป$จจัยนี้ สามารถนำมาใช=เปdนหลักการในการ

ประกอบธุรกิจต,าง ๆ ทั ้งสินค=า และบริการ หากธุรกิจขาดป$จจัยหนึ ่งใดไปก็อาจจะส,งผลต,อ

ความสำเร็จหรือล=มเหลวของธุรกิจได=เช,นกัน โดยส,วนประสมการตลาดที่จะนำมาใช=ในแต,ธุรกิจน้ัน 

จะต=องมีการปรับเปลี ่ยนป$จจัยหรือตัวแปรให=เหมาะสมกับสถานการณQ”และสภาพของตลาดที่

เปลี่ยนแปลง โดยองคQประกอบของส,วนประสมทางการตลาดแต,ละตัวอาจมีการซ้ำซ=อนกันอยู,บ=าง 

ดังนั้น ในการตัดสินใจใด ๆ,ทางการตลาดจึงไม,สามารถทำโดยอาศัยตัวแปรใดตัวแปรหนึ่งเท,าน้ัน 

ความหมายของตัวแปรแต,ละตัวของส,วนประสมทางการตลาดที่มีทั ้งหมด”7 ป$จจัยดังกล,าว จึง

สามารถอธิบายจำแนกตามลักษณะของแต,ละตัวแปรดังต,อไปน้ี 

 2.1.1 ผลิตภัณฑQ (Product) หมายถึง”สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความจำเปdน

หรือความต=องการของลูกค=าให=เกิดความพึงพอใจ”ประกอบกับสิ่งสัมผัสได=และสัมผัสไม,ได= เช,น บรรจุ

ภัณฑQ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค=า.บริการและช่ือเสียงของผู=ขาย,ผลิตภัณฑQอาจจะเปdน สินค=า บริการ 

สถานที่ บุคคล หรือ ความคิด’ผลิตภัณฑQที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม,มีตัวตนก็ได= ผลิตภัณฑQจึง

ประกอบด=วย สินค=า บริการ ความคิด สถานที่ องคQกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑQต=องมี อรรถประโยชนQ 

(Utility) มีคุณค,า.(Value) ในสายตาของลูกค=า จึงมีผลทำให=ผลิตภัณฑQสามารถขายได= ซึ ่งในการ

กำหนดกลยุทธQผลิตภัณฑQ ต=องจะต=องคำนึงถึงป$จจัยต,อไปน้ี 

  2.1.1.1 ความแตกต,างของผลิตภัณฑQ (Product,Differentiation) และความ

แตกต,างทางการแข,งขัน (Competitive Differentiation) ซึ ่งสามารถอธิบายจำแนกได=เปdนความ

แตกต,างด=านผลิตภัณฑQ (product differentiation) ซึ่งเปdนผลิตภัณฑQที่จับต=องได= และความแตกต,าง

ด=านบริการ (services differentiation) ซึ่งเปdนผลิตภัณฑQที่จับต=องไม,ได= โดยมีรายละเอียดต,าง ๆ 

ดังน้ี 

   2.1.1.1.1 ความแตกต,างด =านผลิตภัณฑQ (product differentiation) 

ผู=ประกอบการมีการคิดค=นให=เกิดจุดสนใจแก,ผู=บริโภค ดังน้ี 

    2.1.1.1.1.1 รูปลักษณะของผลิตภัณฑQ (product form) เช,น มี

สถานะเปdนของแข็ง (ก=อนหรือผง) ของเหลว (แบบขวดหรือซอง) ก∞าซ มูซ โฟม ฯลฯ 

    2.1.1.1.1.2 คุณสมบัติของผลิตภัณฑQ (product feature) เช,น 

ขนาด (เล็ก กลาง ใหญ, ใหญ,พิเศษ รูปทรงกลม แบน สูง) ความต,างกันในวิธีการนำไปใช= เช,น ซักด=วย

เครื่อง ซักด=วยมือ ส,วนผสม (เข=มข=น ขาวพิเศษ สำหรับผ=าสี) วัสดุที่ใช= (ปลอดภัยต,อสุขภาพ 100 

เปอรQเซ็นตQ) วัตถุดิบจากธรรมชาติบรรจุภัณฑQ (ขวดแก=ว PET กระป®อง) สี กลิ่น รส สัมผัส อายุ ของ

ผลิตภัณฑQ ฯลฯ  
    2 . 1 . 1.1.1.3 ผลท ี ่ ไ ด = ร ั บจากการ ใช = ผล ิ ตภ ัณฑ Q  ( product 

performance) สนองตอบตรงกับความต=องการลูกค=าหรือไม, เช,น คอมพิวเตอรQ Note Book มี

น้ำหนักเบา พกพาสะดวก เช่ือมต,ออินเทอรQเน็ตความเร็วสูงได= 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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    2.1.1.1.1.4 ความสอดคล=องกับความต=องการของตลาดเป™าหมาย 

(product conformance) ผลิตภัณฑQสามารถเจาะตลาดได=ตรงกลุ,มเป™าหมาย เช,น ผลิตภัณฑQสำหรับ

เด็ก ผู=หญิงวัยทำงาน ผู=ชายที่รักการออกกำลังกาย ผู=สูงอายุ ฯลฯ  

    2.1.1.1.1.5 ความคงทนของผลิตภัณฑQ (product durability) เช,น 

ใช=ได=ทนนานกว,า ใช=ได=สมบุกสมบันกว,า 

    2.1.1.1.1.6 ความน,าเชื่อถือของผลิตภัณฑQ (product reliability) 

เช,น ได=รับรางวัลส,งเสริมคุณภาพสิ่งแวดล=อมดีเด,น ISO 9002/อย./มอก. 

    2.1.1.1.1.7 ความสามารถในการซ,อมแซมได=ของผลิตภัณฑQ 

(product reparability) เช,น มีอะไหล,สำรองนาน 10 ปf การรับประกันคุณภาพสินค=า มีบริการหลัง

การขาย 
    2.1.1.1.1.8 รูปแบบสไตลQของผลิตภัณฑQที ่เปdนตัวเอง (product 

style) เช,น ลวดลายการออกแบบของผลิตภัณฑQ ตราสัญลักษณQจดจำง,าย บรรจุภัณฑQดึงดูดความ

สนใจ 
    2.1.1.1.1.9 เ ท ค โ น โ ล ย ี ข อ ง ผ ล ิ ต ภ ั ณ ฑ Q  ( technological 

innovation) เช,น นวัตกรรมทางการผลิต นาโนเทคโนโลยี การใช=วัตถุดิบปลอดสารที่เปdนอันตรายต,อ

ผู=บริโภค การรีไซเคิลจากวัสดุใช=แล=ว 

   2.1.1.1.2 ความแตกต,างด=านบริการ (services differentiation) มีดังน้ี 

    2.1.1.1.2.1 วิธ ีการสั่งซ ื ้อ (ordering ease) มีการส ั ่งซ ื ้อผ ,าน

เว็บไซตQทางอินเทอรQเน็ต โดยที ่ผ ู =ค=าจะโฆษณาผ,านเว็บไซตQที ่มีชื ่อเสียงโดยวิธี Search Engine 

Optimization: SEO ผ,านสื่อทีวี บริการสั่งจองโทรภายใน 10 นาที จะได=รับส,วนลดและแจกของแถม 

บริการสายด,วนสั่งซื้อด=วยเบอรQโทรศัพทQที่จดจำง,าย เช,น 1150, 1112 เปdนต=น 

    2.1.1.1.2.2 วิธีการส,งสินค=า (delivery) จัดส,งให=ถึงบ=านภายใน 24 

ช่ัวโมงส,งช=าเกิน 30 นาทีให=ฟรี เช,น บริการส,งอาหาร เปdนต=น 

    2.1.1.1.2.3 วิธีการติดต้ัง (installation) ลูกค=าติดต้ังได=เองภายใน 

30 นาที บริการติดต้ังฟรี เช,น ทีวี แอรQ ฯลฯ 

    2.1.1.1.2.4 วิธีการชำระเงิน (payment) จัดบริการโอนเงินทาง

อินเทอรQเน็ต หรือชำระผ,านร=านสะดวกซื้อ ธนาคาร ไปรษณียQ ผ,อนชำระรายงวด หรือบัตรเครดิต 

    2.1.1.1.2.5 จัดฝ¥กอบรม (customer training) เช,น จัดฝ¥กอบรม

วิธีการใช=ฟรีทุกเดือน (กล=องถ,ายรูป) 

    2.1.1.1.2.6 บริการให=คำปรึกษา/รับข=อร=องเรียน (customer 

consulting) เช,น ศูนยQรับคำปรึกษาตลอด 24 ช่ัวโมง ศูนยQ Call Center ใช=เปdนเครื่องมือยกระดับใน

การให=บริการ เพื่อได=รับข=อมูลที่ดีที่สุดจากลูกค=าและนำข=อมูลที่สำคัญไปใช=กำหนดทิศทาง หรือวาง 

กลยุทธQการตลาดที่เข=าถึงลูกค=าได=มากที่สุด บริการสายด,วนผู=บริโภค Hot Line  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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    2.1.1.1.2.7 การซ,อมบำรุง (maintenance) มีการจัดศนูยQบริการ

ทุกจังหวัด เช,น อุตสาหกรรมรถยนตQ โทรศัพทQมือถือ กล=องถ,ายรูป ฯลฯ 

    2.1.1.1.2.8 บริการหลังการขาย (after-sales services) เช,น การ

รับประกันซ,อมฟรี 1-3 ปf การทดลองใช=ไม,พอใจคืนเงินทันที (ภายใน 7 วัน) ตรวจเช็กสภาพรถยนตQ

ฟร ี

  2.1.1.2 องคQประกอบ(คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑQ (Product Component).หมายถึง 

การพิจารณาถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑQ“ที่สามารถจูงใจตลาดได= โดยถือเกณฑQคุณสมบัติ 4 ประการ 

องคQประกอบของผลิตภัณฑQน้ัน”เปdนแนวทางในการกำหนดนโยบายของผลิตภัณฑQ ซึ่งจะต=องคำนึงถึง

คุณสมบัติ”กล,าวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑQในการจูงใจตลาด”ลักษณะและคุณภาพของ

ผลิตภัณฑQ.ส,วนประสมบริการและคุณภาพบริการ,และขณะเดียวกันการต้ังราคาน้ันถือเกณฑQคุณค,าที่

ลูกค=ารับรู= (Value base Prices).การกำหนดองคQประกอบของผลิตภัณฑQต=องคำนึงถึงประเด็นต,าง ๆ  

ดังน้ี  

   2.1.1.2.1 ผลิตภัณฑQหลัก”(Core Product) หมายถึง ผลประโยชนQที่สำคัญ

ของผลิตภัณฑQที่สำคัญของผลิตภัณฑQที่ผู=ผลิตเสนอขายกับผู=บริโภค ซึ่งอาจเปdนเรื่องของประโยชนQใช=

สอย การแก=ป$ญหาให=กับลูกค=า’การขายความปลอดภัย ความสะดวกสบาย’การประหยัด ตัวอย,าง 

เช,นผลประโยชนQที่สำคัญของหนังสือพิมพQ คือ การให=ข,าวสารและ การให=ความบันเทิง 

   2.1.1.2.2 ร ูปร ,างของผลิตภัณฑQ (Tangible Product)“หรือผลิตภัณฑQ 

(Basic Product)”หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผู=บริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรู=ได= ซึ่งเปdนส,วนที่ท 

าการเสริมผลิตภัณฑQให=ทำหน=าที่สมบูรณQข้ึนหรือเชิญชวนให=น,าใช,ย่ิงข้ึน มีดังน้ี 

    2.1.1.2.2.1 คุณภาพ (Quality) 

    2.1.1.2.2.2 รูปร,างลักษณะ (Feature) 

    2.1.1.2.2.3 รูปแบบ (Style) 

    2.1.1.2.2.4 การบรรจุภัณฑQ (Packing) 

    2.1.1.2.2.5 ตราสินค=า (Brand) 

    2.1.1.2.2.6 ล ั กษณะทางกายภาพอ ื ่ น  ๆ  (Other physical 

product) 

   2.1.1.2.3 ผลิตภัณฑQที ่คาดหวัง”(Expect product) หมายถึง.กลุ ,มของ

คุณสมบัติและเงื ่อนไขที ่ผ ู =ซื ้อคาดหวังจะได=รับ,และใช=เปdนข=อตกลงจากการซื ้อสินค=า.การเสนอ

ผลิตภัณฑQที่คาดหวังจะคำนึงถึงความพอใจของลูกค=าเปdนหลัก (Customer satisfaction) เช,น สินค=า 

MNG สิ่งที่ผู=บริโภคคาดหวังจะได=รับ คือ ความสวยงามที่ผู=บริโภคสวมใส, 

   2.1.1.2.4 ผลิตภัณฑQควบ (Augmented product) หมายถึง.ผลประโยชนQ

เพิ่มเติม,หรือบริการที่ผู=ซื้อจะได=รับควบคู,พร=อมกับการซื่อสินค=า”ซึ่งประกอบด=วย การบริการก,อนการ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ขายและการบริการหลังการขาย ซึ่งส,วนใหญ,บริษัทจะจัดผลิตภัณฑQควบโดยมีการส,งมอบให=คนกลาง

ในรูปแบบ ดังน้ี 

    2.1.1.2.4.1 การติดต้ัง (Installation) 

    2.1.1.2.4.2 การขนส,ง (Transportation) 

    2.1.1.2.4.3 การับประกัน (Insurance) 

    2.1.1.2.4.4 การให=สินเช่ือ (Credit) 

    2.1.1.2.4.5 การให=บริการอื่น ๆ (Service) 

  2.1.1.3 การกำหนดตำแหน,งผลิตภัณฑQ (Product Positioning) เปdนการออกแบบ

ผลิตภัณฑQของบริษัทเพื่อแสดงตำแหน,งที่แตกต,างและมีคุณค,าในจิตใจของกลุ,มลูกค=าเป™าหมาย 

  2.1.1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑQ,(Product Development)”เพื ่อให=ผลิตภัณฑQมี

ลักษณะใหม,และปรับปรุงให=ดีขึ ้น”(New and Improved) ซึ ่งต=องคำนึงถึงความสามารถในการ

ตอบสนองความต=องการของลูกค=าได=ดีย่ิงข้ึน” 

  2.1.1.5 ใหม ,และปร ับปรุงให =ด ีข ึ ้น,,(New and Improved)”ซ ึ ่ งต =องคำน ึงถึง

ความสามารถในการตอบสนองความต=องการของลูกค=าได=ดียิ ่งขึ ้นองคQประกอบของส,วนประสม

ผลิตภัณฑQ”เพื่อให=ผลิตภัณฑQที่มีไว=ขายทันสมัยอยู,เสมอและทำกาไรให=กิจการ ซึ่งพิจารณาส,วนประสม

ผลิตภัณฑQของกิจการใดกิจการหนึ่งออกได=เปdน 3 ระดับ คือ ความกว=างของผลิตภัณฑQ (Product 

Width ความบางของผลิตภัณฑQ (Product Length) ความลึกของผลิตภัณฑQ (Product Depth) 

 2.1.2 ราคา (Price)”หมายถึง สิ ่งที ่กำหนดมูลค,าของผลิตภัณฑQในรูปแบบของเงินตรา

ผู=บริโภคจะใช=ราคาเปdนส,วนหน่ึงในการประเมินคุณภาพ”และคุณค,าของผลิตภัณฑQที่เขาคาดหมายว,า

จะได=รับ การกำหนดราคาที่เหมาะสมกับสินค=าน้ัน”เปdนรส,วนหน่ึงที่ก,อให=เกิดแรงจูงใจให=เกิดการซื้อ

ให=ผู=บริโภคบางกลุ,มที่ชอบซื้อผลิตภัณฑQเพราะต=องการได=รับความภาคภูมิใจในการซื้อ.หรือการซื้อ

ผลิตภัณฑQที่มีราคาแพง แต,บางครั้งการโฆษณาคุณสมบัติมากเกินไปเกินความจริง.ซึ่งหาความแตกต,าง

ไม,ได= ทำให=ราคาเปdนป$จจัยที่ผู=บรโิภคใช=เปdนเกณฑQการตัดสินใจซือ้ และราคา เปdน P ตัวที่สองที่เกิดข้ึน

ถัดจาก Product หรือผลิตภัณฑQ ราคาเปdนต=นทุน (Cost) ของลูกค=าผู=บริโภคจะเปรียบเทียบระหว,าง

คุณค,า (Value) องผลิตภัณฑQกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑQน้ัน”ดังน้ันผู=กำหนดกลยุทธQด=านราคาจึง

ต=องคำนึงถึงคุณค,าที่รับรู= (Perceived Value) ในสายตาของลูกค=า”ซึ่งต=องพิจารณาการยอมรับของ

ลูกค=าในคุณค,าของผลิตภัณฑQว,าสูงกว,าราคา ผลิตภัณฑQ ต=นทุนสินค=าและค,าใช=จ,ายที่เกี่ยวข=องและการ

แข,งขัน  

  2.1.2.1 ป$จจัยที่มีอิทธิพลต,อการกำหนดราคา.มีอยู,หลายประการ สามารถอธิบาย

จำแนกได= ดังน้ี 

   2.1.2.1.1 ต=นทุน (Cost) เน่ืองจากราคา ประกอบด=วย ต=นทุนบวกด=วยกำไร 

ดังน้ัน ต=นทุนจึงเปdนเกณฑQข้ันต่ำในการต้ังราคาราคาจะสูงหรือต่ำจึงข้ึนอยู,กับต=นทุนว,าสูงหรือต่ำ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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   2.1.2.1.2 อุปสงคQ (demand) ในที่นี้ ราคาสินค=าใดจะสูงหรือต่ำขึ้นอยู,กับ

ปริมาณความต=องการซื ้อสินค=าของลูกค=าความยืดหยุ ,นของอุปสงคQต,อราคา (price elasticity of 

demand) หมายถึง กรณีที่การเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กน=อยของราคาต,อหน,วยของผลิตภัณฑQ ก,อให=เกิด

การเปลี่ยนแปลงของราคาสินค=าน้ัน ค,าความยืดหยุ,นของอุปสงคQต,อราคามี 3 แบบ ได=แก, 

    2.1.2.1.2.1 อุปสงคQที่มีความยืดหยุ,นเท,ากับ 1 (unitary demand)  

    2.1.2.1.2.2 อุปสงคQที่มีความยืดหยุ,นน=อย (inelastic demand)  

    2.1.2.1.2.3 อุปสงคQที่มีความยืดหยุ,นมาก (elastic demand) 

    2.1.2.1.2.4 เป™าหมายส,วนครองตลาดที่ต=องการ (target share 

the market) เปdนการพิจารณาว,าบริษัทต=องการอัตรายอดขายเมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายของคู,

แข,งขัน 

    2.1.2.1.2.5 การแข ,งข ันในป $จจ ุบ ันและแนวโน =มในอนาคต 

(Present and potential competition) 

    2.1.2.1.2.6 ส,วนประสมทางการตลาดอื่น ๆ  (other part of the 

marketing mix) ราคาจะเปdนเท,าใดจะได=รับอิทธิพลจากส,วนประสมทางการตลาดอื ่น ๆ ได=แก, 

ผลิตภัณฑQ ช,องทางการจำหน,าย และการส,งเสริมการตลาด 

 นอกจากน้ี ยังมีหลักเบื้องต=นในการกำหนดราคา จำแนกออกเปdนด=านต,าง ๆ ดังน้ี 

  1. การกำหนดราคาโดยอาศัยต=นทุนเปdนฐาน (cost-based pricing) อาจกล,าวได=ว,า 

บริษัทส,วนใหญ,กำหนดราคาขายส,วนมากโดยถือต=นทุนเปdนหลัก ซึ่งต=นทุนในที่นี้ หมายถึง ต=นทุน

ทั้งหมด รวมตลอดทั้งค,าใช=จ,ายในการดำเนินงานและค,าใช=จ,ายต,าง ๆ 

   1.1 การบวกกำไรเข=ากับต=นทุน (cost – plus – pricing) เปdนวิธีการต้ัง

ราคาโดยบวกจำนวนเปอรQเซ็นตQที่ต=องการเข=ากับต=นทุน (markup) ของสินค=าหรือราคาสินค=า ซึ่ง

ขึ้นอยู,กับลักษณะของสินค=า เช,น ถ=าเปdนสินค=าที่ขายตามฤดูกาลหรือสินค=าตามสมัยนิยม ก็จะมีการ

บวกเปอรQเซ็นตQสูง เพื่อลดลงความเสี่ยงภายหลังทีส่ินค=าล=าสมัย แต,สินค=าสะดวกซื้อซึ่งเปdนสินค=าที่ต=อง

ซื้อบ,อย ซื้อหาได=ง,ายและเปdนสินค=าที่มีการแข,งขันมากจึงต=องมีการบวกเปอรQเซ็นตQต่ำได= 

   1.2 การวิเคราะหQจ ุดคุ =มทุน (break – even analysis) การวิเคราะหQ

จุดคุ =มทุน ถือว,าเปdนวิธีหนึ ่งของการตั้งราคาโดยอาศัยต=นทุนเปdนเกณฑQ เพราะในการวิเคราะหQ

จุดคุ =มทุนต=องอาศัยต=นทุนรวม แต,อย,างไรก็ตามการวิเคราะหQจุดคุ=มทุนจะต=องนำรายได=เข=ามา

วิเคราะหQประกอบด=วย ซึ่งการใช=รายได=น้ันจะเกี่ยวข=องกับความต=องการซื้อ (demand) โดยจุดคุ=มทุน 

(break even point) หมายถึง ปริมาณการผลิตเพื่อขายที่ทำให=รายได=รวมเท,ากับต=นทุนรวมและ ณ 

จุดคุ=มทุนกิจการจะไม,มีกำไรหรือขาดทุน ดังน้ันปริมาณการผลิตเพื่อขายที่คุ=มทุนก็คือ ปริมาณที่ทำให=

รายได=รวมเท,ากับต=นทุนรวม ส,วนต=นทุนผันแปร หมายถึง ต=นทุนการผลิตและการดำเนินงานที่

เปลี่ยนแปลงไปตามปริมาณการผลิตโดยตรง เช,น ต=นทุนค,าวัตถุดิบ ค,านายหน=า ฯลฯ และต=นทุนคงที่ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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หมายถึง ต=นทุนที่เกิดขึ้นแม=ว,าจะไม,มีการผลิตและการดำเนินงานเลยก็ตาม เช,น เงินเดือน ค,าเช,า

อาคาร ดอกเบี้ย ฯลฯ สุดท=าย ต=นทุนรวม คือ ต=นทุนคงที่และต=นทุนผันแปร 

  2. การกำหนดราคาโดยใช=คู,แข,งขันเปdนฐาน (competition – based pricing)  

   2.1 การกำหนดราคา เพ ื ่ อ เ ผช ิญก ารแข , ง ข ั น  ( pricing to meet 

competition) เปdนการกำหนดราคาของผลิตภัณฑQให=เท,ากับราคาคู,แข,งขัน ซึ่งเปdนราคาที่ขายใน

ท=องตลาด การต้ังราคาแบบน้ีใช=ในกรณีต,อไปน้ี 

    2.1.1 ผลิตภัณฑQของธุรกิจไม,ได=แตกต,างจากคู,แข,งขัน 

    2.1.2 ผลิตภัณฑQนั ้นมีการแข,งขันมาก เช,น บะหมี ่สำเร ็จรูป 

หนังสือพิมพQ น้ำอัดลม เปdนต=น 

    2.1.3 เปdนผลิตภัณฑQที่ตลาดมีผู=ขายน=อยราย ผู =ผลิตจึงสามารถ

รวมตัวกันในการกำหนดราคาเท,ากันเพื่อป™องกันสงครามราคา 

    2.1.4 ในกรณีที่ผู=บริโภคทราบกันดีว,าผลิตภัณฑQนั้นมีราคาที่ขาย

กันในตลาดเท,าใด ธุรกิจจึงต=องขายผลิตภัณฑQของตนให=เท,ากับราคาในท=อตลาด 

   2.2 การกำหนดราคาสูงกว,าคู ,แข,งขัน (pricing above competition 

level) เปdนการกำหนดราคาขายของสินค=าให=สูงกว,าราคาตลาดหรือคู,แข,งขัน ส,วนใหญ,ใช=ในกรณีที่

ผลิตภัณฑQมีลักษณะเด,นหรือแตกต,างจากคู,แข,งขัน 

   2.3 การกำหนดราคาต่ำกว,าคู ,แข,งขัน (pricing below competition 

level) เปdนการกำหนดราคาให=ต่ำกว,าราคาตลาดหรือราคาของคู ,แข,งขันในตลาด ใช=ในกรณีที่

ผลิตภัณฑQในตลาดไม,มีข=อได=เปรียบในการกำหนดราคา เมื่อเทียบกับคู,แข,งขัน 

   2.4 การกำหนดราคาเพื่อประมลู (sealed – pricing) เปdนการกำหนดราคา

โดยถือคู,แข,งขันเปdนหลักอีกวิธีหน่ึง ปกติบริษัทจะทำการย่ืนซองประมูลกันเพือ่รับเหมาทำงานอย,างใด

อย,างหน่ึง วิธีการคือบริษัทจะทำการเสนอราคาแข,งขันกับบริษัทอื่น ๆ บริษัทใดเสนอราคาต่ำสุดก็จะ

ได=รับงานน้ันไปทำ 

  3 การกำหนดราคาโดยใช=คุณค,าเปdนฐาน (value-base pricing) เปdนการกำหนด

ราคาโดยใช=คุณค,าของผลิตภัณฑQจากมุมของผู=ซื้อเปdนหลัก 

 2.1.3 ช,องทางการจัดจำหน,าย (Place) หมายถึง ช,องทางที่ลูกค=าสามารถเข=าถึงและเลือกใช=

บรกิารได= นอกจากเปdนช,องทางการจัดจำหน,ายแล=วยังเปdนช,องทางในการกระจาบข=อมูลข,าวสาร การ

ส,งเสริมการขายการชำระเงิน และการจองสินค=าอีกด=วย“ทั้งนี้ช,องทางการจำหน,ายมีโครงสร=าง ซึ่ง 

โครงสร=างของช,องทางซึ่งประกอบด=วยสถาบันและกิจกรรม”ใช=เพื่อเคลื่อนย=ายผลิตภัณฑQและบริการ

จากองคQการไปยังตลาดสถาบันที ่นำผลิตภัณฑQออกสู ,ตลาดเป™าหมายคือ,สถาบันการตลาด ส,วน

กิจกรรมที่ช,วยในการกระจายตัวสินค=าประกอบด=วย,การขนส,งคลังสินค=า,และการเก็บสินค=าคงคลัง 

สำหรับกระบวนการในการออกแบบช,องทางการจำหน,ายจะเริ ่มจากการค=นหาสิ ่งท ี ่ผ ู =บร ิโภค

กลุ,มเป™าหมายต=องการจากช,องทางน้ัน ผู=บริโภคอาจต=องการซื้อจากสถานที่ใกล=และสะดวกหรือพวก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



16 

 

 

เขาอาจเต็มใจที่จะเดินทางไกลข้ึนเพื่อไปยังสถานที่ที่เปdนศูนยQกลางของผลิตภัณฑQและบริการหรือทำ

การซื้อด=วยตนเองผ,านช,องทางต,าง ๆ  เช,น ทางโทรศัพทQ ทางไปรษณียQ ทางออนไลนQ ในด=านการส,ง

มอบสินค=า ผู=บริโภคอาจจะต=องการให=มีบริการเพิม่เติม เช,น บริการการส,ง การให=เครดิต การซ,อมแซม 

การติดต้ัง เปdนต=น ดังน้ันการส,งมอบที่รวดเร็ว ช,องทางการซื้อที่มีความหลากหลาย และการให=บริการ

เพิ่มเติมที่มีมากข้ึนน้ัน จะทำให=ระดับการให=บริการของช,องทางการจำหน,ายเพิ่มข้ึนตามไปด=วย 

 2.1.4 การส,งเสริมการตลาด (Promotion) เปdนเครื่องมือการสื่อสาร,เพื่อสร=างความพึงพอใจ

ต,อตราสินค=า หรือบริการหรือความคิดต,อบุคคล,โดยใช=เพื่อจูงใจให=เกิดความต=องการ เพื่อเตือนความ

ทรงจำในผลิตภัณฑQ โดยคาดว,าจะมีอิทธิพลต,อความรู=สึก”ความเช่ือ และ พฤติกรรมการซื้อ หรือเปdน

การติดต,อสื่อสารอาจใช=พนักงานขาย (Personal Selling),ทำการขาย และติดต,อสื่อสารโดยไม,ใช=คน

(Non-Personal Selling) เคร ื ่องมือ”ในการติดต ,อส ื ่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน 

(Integrated Marketing Communication)”โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค=า ผลิตภัณฑQ 

คู,แข,ง โดยบรรลุมุ,งหมายร,วมกันได=”เครื่องมือส,งเสริมการตลาดที่สำคัญมีดังต,อไปน้ี 

  2.1.4.1 การโฆษณา (Advertising) เป dนกิจกรรมในการเสนอข,าวสารเกี ่ยวกับ

องคQการและผลิตภัณฑQบริการ หรือความคิดที่ต=องมีการจ,ายโดยผู=อุปถัมภQรายการ 

  2.1.4.2 การขายโดยใช=พนักงานขาย,(Personal Selling) เปdนการสื่อสารระหว,าง

บุคคลกับบุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู=ซื้อที่เปdนกลุ,มเป™าหมายให=ซื้อผลิตภัณฑQหรือบริการหรือมีปฏิกริยา

ต,อความคิดหรือเปdนการเสนอขายโดยหน,วยงานขาย..เพื่อให=เกิดการขาย,และสร=างความสัมพนัธQการดี

กับลูกค=า 

  2.1.4.3 การส,งเสริมการขาย (Sale Promotion)”เปdนสิ ่งจูงใจที่มีคุณค,าพิเศษที่

กระตุ =นหน,วยงานขาย (Sale Force) ผ ู =จ ัดจำหน,าย (Distributors)”หรือผ ู =บร ิโภคคนสุดท=าย 

(Ultimate Consumer) โดยมีจุดมุ,งหมายเพื่อให=เกิดการขายในทันทีทันใดเปdนเครื่องมือกระตุ=นความ

ต=องการซื้อที่ใช=สนับสนุนการโฆษณา”และการขายโดยใช=พนักงาน ซึ่งสามารกระตุ=นความสนใจ การ

ทดลองใช=หรือการซื้อ”โดยลูกค=าคนสุดท=ายหรือบุคคลอื่นในช,องทางการจัดจำหน,าย การส,งเสริมการ

ขายมี 3 รูปแบบ คือ  

   2.1.4.3.1 การกระตุ=นผู=บริโภค เรียกว,า การส,งเสริมการขายที่มุ,งสู,ผู=บริโภค 

(Consumer Promotion) 

   2.1.4.3.2 การกระตุ=นคนกลาง เรียกว,า การส,งเสริมการขายที่มุ,งสู,คนกลาง 

(Trade Promotion) 

   2.1.4.3.3 การกระตุ=นพนักงานขาย เรียกว,า การส,งเสริมการขายที่มุ,งสู,

พนักงานขาย (Sale Forces Promotion) 

  2.1.4.4 การให=ข,าวและการประชาสัมพันธQ (Public and Public Relation) มี

ความหมายดังน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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   2.1.4.4.1 การให=ข,าว (Publicity) เปdนการเสนอข,าวเกี่ยวกับผลิตภัณฑQหรือ

บริการ หรือตราสินค=าหรือบริษัทที่ไม,ต=องมีการจ,ายเงิน.โดยผ,านสื่อการกระจายเสียงหรือสื่อสิ่งพิมพQ 

โดการให=ข,าวเปdนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธQ 

   2.1.4.4.2 การประชาสัมพันธQ (Public Relation) หมายถึง ความพยายาม

ในการสื่อสารที่มีการวางแผนโดยองคQการหน่ึง เพื่อสร=างทัศนคติที่ดีต,ององคQกร ต,อผลิตภัณฑQหรือต,อ

นโยบายให=เกิดกับกลุ,มใดกลุ,มหน่ึง มีจุดมุ,งหมายเพื่อส,งเสริมหรือป™องกันภาพพจนQหรือผลิตภัณฑQของ

บริษัท 

  2.1.4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การโฆษณาเพ ื ่อให = เก ิดการ

ตอบสนองโดยตรง (Direct Respond Advertising),และการตลาดเช่ือมตรงหรอืการโฆษณาเช่ือมตรง 

(Online Marketing)/มีความหมายแตกต,างกันดังต,อไปน้ี 

   2.1.4.5.1 การตลาดทางตรง,(Direct Marketing),เปdนการติดต,อสื ่อสาร

โดยตรงกับกลุ,มเป™าหมาย/เพื่อให=เกิดการตอบสนองโดยตรงหรอืหมายถึงวิธีการต,าง ๆ ”ที่นักการตลาด

ใช=ส,งเสริมผลิตภัณฑQโดยตรงผู=ซื้อและทำให=เกิดการตอบสนองในทันที,ทั้งน้ีต=องอาศัยฐานข=อมูลลูกค=า

และใช=การสื่อสารต,าง ๆ เพื่อสื่อสารโดยตรงกับลูกค=า เช,น ใช=สื่อโฆษณาและแคตตาล็อก เปdนต=น 

   2.1.4.5.2 การโฆษณาเพื่อให=เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Respond 

Advertising) เปdนข,าวสารการโฆษณา ซึ่งถามผู=อ,าน”ผู=รับฟ$ง หรือผู=ชม ให=เกิดการตอบสนองกลับ

โดยตรงไปยังผู=ส,งข,าว ซึ่งอาจจะใช=จดหมายตรงหรือสื่อ เช,น’นิตยสาร วิทยุ โทรทัศนQ 

   2.1.4.5.3 การตลาดเช,าอมทางตรงหรือการโฆษณาเชื ่อมตรง (Online 

Marketing) หรือการตลาดผ,านอิเล็กทรอนิกสQ (Electronics Marketing) เปdนการโฆษณาผ,านระบบ

เครือข,ายคอมพิวเตอรQหรืออินเตอรQเน็ต,เพื่อสื่อสาร’ส,งเสริม,และการขายผลิตภัณฑQหรือบริการโดย

มุ,งหวังผลกำไรและการค=าเครื ่องมือที่สำคัญประกอบด=วย”การขายทางโทรศัพทQ การขายโดยใช=

จดหมายตรง การขายโดยใช=แคตตาล็อก”วิทยุ หรือหนังสือพิมพQ.ซึ่งจูงใจให=ลูกค=ามีกิจกรรมการ

ตอบสนอง เช,น ใช=คูปองแลกซื้อ.เปdนต=น 

 2.1.5 บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) หมายถึง ผู=ที่ทำงานเพื่อก,อประโยชนQ

ให=แก,องคQการต,าง ๆ ซึ่งนับรวมต้ังแต,เจ=าของกิจการ”ผู=บริหารระดับสูง,ผู=บริหารระดับกลาง,ผู=บริหาร

ระดับล,าง,พนักงานทั่วไป,แม,บ=าน เปdนต=น โดยบุคลากรดังกล,าว”นับได=ว,าเปdนส,วนผสมทางการตลาดที่

มีความสำคัญ เน่ืองจากเปdนผู=คิด วางแผน และปฏิบัติงาน,เพื่อขับเคลื่อนองคQกรให=เปdนไปในทิศทางที่

วางกลยุทธQไว= นอกจากน้ีบทบาทอีกอย,างหน่ึงของบุคลากรที่มีความสำคัญ,คือ การมีปฏิสัมพันธQและ

สร=างมิตรไมตรีต,อลูกค=า”เปdนสิ่งสำคัญที่จะทำให=ลูกค=าเกิดความพึงพอใจ และเกิดความผูกพันกับ

องคQกรในระยะยาว”ในการพัฒนาบุคลากรจะต=องอาศัยการคัดเลือก (Selection).การฝ¥กอบรม 

(Training) การจูงใจ (Motivation), เพื่อให=สามารถสร=างความพึงพอใจให=กับลูกค=าได=แตกต,างเหนือ

คู ,แข,ง พนักงานต=อมีความสามารถ มีทัศนคติที ่ดีสามารถตอบสนองต,อลูกค=า,มีความคิดริเริ่ม,มี

ความสามารถในการแก=ป$ญหา”และสามารถสร=างค,านิยมให=กับองคQกร เปdนต=น 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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 2.1.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation)”เปdนการแสดงให=

เห็นคุณภาพของบริการโดยผ,านการใช=หลักฐานที่มองเห็นได=”เพื่อให=ลูกค=าเห็นคุณค,าของบริการที่ส,ง

มอบเนื่องจากบริการเปdนข=อเสนอที่เปdนนามธรรมไม,สามารถจับต=องได= จึงต=องทำข=อเสนอของการ

บริการเปdนรูปธรรมที่ลูกค=าเห็นได=ชัดเจน’สิ่งนำเสนอทางกายภาพนี้ เปdนสิ่งแวดล=อมทั้งหมดในการ

นำเสนอบริการรวมถึงส,วนประกอบใด ๆ ก็ตามที่เห็นได=ชัดเจน”ซึ่งช,วยอำนวยความสะดวกในการ

ปฏิบัติงานหรือในการสื่อสารงานบริการ สิ่งที่แสดงให=ลูกค=าเห็นบริการได=อย,างเปdนรูปธรรม เช,น 

เครื่องมือการจัดการด=านสถานที่ที่สามารถเห็นได=ชัดเจน”อุปกรณQป™ายแผ,นพับโฆษณา ซองเอกสาร 

กระดาษจดหมาย รถให=บริการ เปdนต=น สิ่งเหล,านี้สามารถสะท=อนให=เห็น คุณภาพของบริการได= 

นักการตลาดการสร=างโอกาสโดยอาศัยสิ่งนำเสนอทางกายภาพนี้ได=,เช,น การจัดรายงานประจำปfที่

สวยงามด=านงานพิมพQแสดงเนื้อหาที่เน=นปรัชญา เป™าหมายขององคQการ ตลาดเป™าหมาย บริการที่

นำเสนอและการเอาใจใส,ในคุณภาพของบุคลากร”ทำให=ลูกค=าเกิดการรับรู=ถึงภาพลักษณQในทางบวก

ขององคQกร (พรประทาน พาทีทิน, 2563) 

 2.1.7 กระบวนการ (Process) เปdนวิธีการให=บริการเพื่อส,งมองคุณภาพในการให=บริการกับ

ลูกค=ารวดเร็วและประทับใจ ธุรกิจบริการน้ันผลิตภัณฑQเปdนสิ่งที่จับต=องไม,ได= แต,กระบวนการทั้งหมด

ส,งผลต,อความรู=สึกนึกคิดของลูกค=าที่ใช=บริการทั้งสิ้น ดังนั้น”กระบวนการการให=บริการจึงเปdนที่

ยอมรับว,ามีความสำคัญต,อธุรกิจบริการที่สามารถสร=างความพึงพอใจแก,ลูกค=า (Procter 2016: 243, 

อ=างถึงใน อดุลยQ”จาตุรงคQกุล, 2558) เพื่อส,งมอบคุณภาพในการบริการกับลูกค=าได=รวดเร็วและสร=าง

ความพึงพอใจให=ลูกค=า (Customer Satisfaction) ในการบริหารตลาดนั้น”ผู=บริหารด=านการตลาด

ต=องมีความเข=าใจถึงความต=องการของผู=บริโภค และมุ,งตอบสนองความต=องการของผู=บริโภคด=วย โดย

ป$จจัยสำคัญของกระบวนการ คือ ความรวดเร็วและความถูกต=อง เกี่ยวข=องกับระบบหรือวิธีการ

(Method) เครื่องมือ (Machine หรือ Tool),บุคคล (Men) ถ=าธุรกิจสามารถบริหารทั้ง 3M ได=อย,างมี

ประสิทธิภาพ’จะสามารถสร=างความพึงพอใจให=แก,ลูกค=าได= (ฉัตราพร เสมอใจ, 2559) 

 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับความเช่ือม่ัน 

 นเรศ รุ,งวิทยนันทQ (2561) กล,าวว,า ความเชื่อมั่น เกิดจากการมีปฏิสัมพันธQของคนหรือกลุ,ม

บุคคลมากกว,า 2 ฝ∂ายขึ้นไป เกิดจากคำว,า”ซึ่งกันและกัน มุ,งเน=นที่การให=และรับในแง,มุมของความ

ไว=วางใจ ความน,าเชื่อถือ คือต=นกำเนิดของการไว=วางใจหรือไม,ไว=วางใจ ความน,าเชื่อถือมีพื้นฐานมา

จากการกระทำที่ซื่อสัตยQและปฏิบัติตามสัญญาที่ให=ไว=”ความเชื่อมั่นจึงเปdนป$จจัยหลักในการกำหนด

ความสัมพันธQเพื่อแสดงสัมพันธภาพระหว,างลูกค=าและองคQกร ที่สามารถนำมาสู,การภักดี เนื่องจาก

ความเชื ่อมั ่นสามารถสร=างความสัมพันธQนั ้นให=มีคุณค,ามากขึ ้นได= จึงจำเปdนต=องเรียนรู =ทฤษฎี

ความสัมพันธQใกล=ชิด”เอาใจใส,เพื่อครองใจลูกค=า เพื่อการสร=านพื้นฐานความสัมพันธQที่ดีต,อลูกค=า 

เพราะความเช่ือมั่นไม,สามารถกำหนดให=เปdนไปในเชิงบวกได=เสมอไป”เน่ืองจากเปdนความคาดหวังของ

บุคคลหรือกลุ,มคนในแต,ละคน จึงมีทั้งแง,มุมที่พึงพอใจหรือไม,พึงพอใจ และหากมุ,งเน=นความเช่ือมั่นที่
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มีต,อผลิตภัณฑQหรือสินค=าแล=วนั้น ความเชื่อมั่นคือ”การสร=างความเชื่อมั่นในสัญญา ความสามารถ 

ความปรารถนาดี”ด=านภาพลักษณQตราของบริษัทและสินค=า การรับรู=คุณภาพและความคุ=มค,า”เปdน

กระบวนการในการสื ่อสารระหว,างเจ=าของสินค=าหรือผู =ขายกับผู =บริโภคเพื ่อสร=างทัศนคติและ

ประสบการณQที่ดี เพื่อให=ลูกค=าเกิดการยอมรับ 

 Doney & Cannon (1997) อธิบายว,า ความเช่ือมั่น เปdนป$จจัยหน่ึงที่สามารถก,อให=เกิดความ

ภักดี ไม,มีใครต=องการสร=างความสัมพันธQกับองคQกรที่ไม,น,าเช่ือถือ ความเช่ือมั่นจึงเปdนเกณฑQอย,างหน่ึง

ในการวัดคุณค,าขององคQกร 

 Rousseau, D. M. and et. al (1998) กล,าวว,า ความเชื ่อมั ่นถือเปdนจิตวิทยาพื ้นฐานที่

ประกอบด=วยความตั้งใจที่จะยอมรับช,องโหว,บนเจตนาหรือพฤติกรรมในเชิงบวกของผู =อื ่นซึ ่งจาก

การศึกษาพบว,าส,วนใหญ,แล=วคำว,า ความเชื่อมั่น,มักจะถูกโยงเข=ากับตัวบุคคลอย,างไรก็ตามงานวจิัย

ชิ้นนี้เปdนเรื่องของความเชื่อมั่นต,อผลิตภัณฑQ จึงขอสามารถสรุปนิยาม ดังน้ี ความเชื่อมั่น คือ การที่

บุคคลสามารถยอมรับความเสี่ยงจากสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งบุคคลนั้นคาดหวังว,าสิ่งนั้นสามารถตอบสนอง

ความต=องการตนเองได= 

 Morgan & Hunt (มะลิวัลยQ แสงสวัสด์ิ, 2561) ได=อธิบายลักษณะเกี่ยวกับความเชื่อมั่นว,า 

เปdนลักษณะของความเช่ือถือจะมีอยู,,ถ=าฝ∂ายหน่ึงมีความมั่นใจในความน,าเช่ือถือและความซื่อสัตยQของ

อีกฝ∂าย เปdนความไว=วางใจที่แต,ละฝ∂ายมีให=กันแสดงออกให=รู=สึกเช่ือมั่น’ความคาดหวังที่ถูกสร=างข้ึนต,อ

อีกฝ∂ายว,าสามารถวางใจหรือเช่ือถือได= ซึ่งนิยามข=างต=นมีจุดมุ,นเน=นที่คล=ายคลึงกัน คือ.การสร=างความ

มั่นใจ นอกจากน้ีในงานวิจัยอื่น.ๆ นำเสนอเกี่ยวกับความเช่ือถือว,า”ความเช่ือมั่นคือองคQประกอบของ

ความเช่ือถือซึ่งเปdนผลมาจากความเช่ือที่มีต,อองคQการว,าองคQการน้ันเปdนองคQการที่น,าเช่ือถือ.ซื่อสัตยQ

หรือมีจริยธรรม,ซึ่งประกอบไปด=วย การมีสินค=าและการบริการที่ดี มีความจริงใจ ความรับผิดชอบ 

ความยุติธรรม มีน้ำใจ จิตอาสาและช,วยเหลือการกุศล.มุ,งเน=นถึงผลลัพธQของความเช่ือถือ ที่ส,งผลลัพธQ

เชิงบวกให=กับองคQการและไม,กระทำการสิ ่งใดที ่ไม,คาดหวังที ่อาจส,งผลลัพธQเชิงลบต,อองคQการ 

ยิ่งกว,านั้นความคาดหวังต,อหุ=นส,วนจะเกิดขึ้นเมื่อองคQการมีความมั่นใจว,า.หุ=นส,วนนั้นมีความจริงใจ 

กล,าวได=ว,าองคQประกอบของการตลาดเชิงสัมพันธภาพ ได=แก, ความเช่ือถือและพันธะสัญญา ซึ่งความ

เชื่อถือเปdนสิ่งที่ต=องคำนึงถึงในการสร=างความสัมพันธQในระยะยาว ช,วยให=องคQการมุ,งเน=นถึงสิ่งที่จะ

ได=รับตอบแทนในระยะยาวมากกว,าการสิ่งที่จะได=รับตอบแทนระยะสั้น ถึงกระนั้นความสัมพันธQที่

ผูกมัดทั้งสองฝ∂ายจะต=องเข=าไปเกี่ยวข=องกับทรัพยากรความรู=.และประเด็นต,าง ๆ จะปรากฏจาก

ความสัมพันธQนั้น ๆ  คือ การกระทาของฝ∂ายใดฝ∂ายหนึ่งจะให=ผลลัพธQต,ออีกฝ∂าย ซึ่งผลลัพธQนี้ส,งผลให=

เกิดความกังวลใจและความไม,แน,นอนแก,องคQกร,ความเชื่อถือนั้นเปdนพลังหรืออำนาจอย,างหนึ่งที่

สามารถเอาชนะความกังวลใจ ความไม,แน,นอนและสร=างความสัมพันธQที่ลึกซึ้งได=,การรับรู=ความเช่ือถือ

ของคนน้ัน เกิดจากประสบการณQที่เกิดข้ึน และยังกล,าวว,า,ความเช่ือมั่นจะปรากฏเมื่อเกิดความมั่นใจ

และเช่ือมั่นระหว,างกันและกัน”โดยที่ความเช่ือมั่นน้ีได=เปdนศูนยQกลางของการแลกเปลีย่นความสัมพันธQ

ทั้งหลายภายใต=รูปแบบของความสัมพันธQของพันธะสัญญาและความเช่ือมั่น”ซึ่งได=กำหนดวิธีในการวัด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ความเชื่อมั่นไว= 4 เรื่อง ได=แก, 1) ความน,าเชื่อถือของบริษัท 2) สินค=าและบริการมีคุณภาพดี 3) การ

ทำให=ลูกค=าเกิดความสนใจก,อนเปdนเจ=าของ และ 4) การรักษาสัญญาหรือคำพูด 

 2.2.1 ประเภทของความเชื่อมั่น 

 ความเชื ่อมั ่นสามารถแบ,งออกได=เปdน 2 ประเภทใหญ,ๆ ได=แก, ความเชื ่อมั ่นแบบทั่วไป 

(General Trust) หมายถึง ความเชื่อส,วนบุคคลที่มีต,อคนทั่วไป โดยขึ้นอยู,กับบทบาท (Character) 

และประสบการณQ (Experience) ในอดีต และความเชื่อมั่นแบบมีความสัมพันธQ (Relational Trust) 

หมายถึง ความเชื่อมั่นที่มีต,อบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งมีความสัมพันธQกับตัวเอง โดยจะมีระดับความ

เช ื ่อม ั ่น (Level of Trust)”ตามระด ับความสัมพ ันธ Q  และม ีความคู , ควรแก ,ความไว = วาง ใจ

(Trustworthiness) ในเฉพาะบุคคล โดยความเช่ือมั่นแบบมีความสัมพันธQน้ันมาจาก”2 สาเหตุ ดังน้ี 

  2.2.1.1 ความเชื่อมั่นจากพฤติกรรม (Trust Behavior) เกิดจากการที่บุคคลหน่ึง

เปลี่ยนพฤติกรรมเพื่อรองรับความต=องการของอีกฝ∂าย (Influence Receptiveness) หรือเกิดจาก

การร,วมมือกันทำสิ่งใดสิ่งหน่ึงอย,างซือ่สัตยQ”ซึง่เปdนประโยชนQกับทั้งคู, (Forbearance) ความเช่ือมั่นจึง

เกิดข้ึน 

  2.2.1.2 ความเชื่อมั่นจากความศรัทธา (Trust Belief) เกิดจากการที่ผู=อื่นรับรู=ถึง

ความเมตตา ความสามารถ หรือความซื่อสัตยQ ซึ่งความเชื่อแบบนี้มี 2 ลักษณะด=วยกัน คือ การเช่ือ

โดยใช=อารมณQ (Affective Trust) เปdนรูปแบบของความภัคดี (Royalty) ซึ่งมักเปdนผลให=เกิดบรรทัด

ฐานและจริยธรรม อีกลักษณะคือการเชื ่อโดยใช=ความคิด (Calculative Trust) เปdนความเชื่อที่มี

เหตุผลที่ดีในการเช่ือ 

 

 2.2.2 องคXประกอบของความเชื่อมั่น 

 องคQประกอบของความเช่ือมั่น ประกอบไปด=วย 3 ด=าน ดังน้ี 

  2 .2 .2 .1 องค Qประกอบด =านความสามารถ (Competency trust) หมายถึง 

ความสามารถที่จะปฏิบัติหน=าที่ให=อยู,ในระดับที่กำหนด ซึ่งก็คือ ความเชี่ยวชาญ ความสามารถ และ

คุณลักษณะที่จะก,อให=เกิดการจูงใจ 

  2.2.2.2 องคQประกอบด=านคำมั่นสัญญา (Contractual trust) หมายถึง การยึดมั่น

ในคำมั่นสัญญาที่ได=เขียนหรือกล,าวไว= องคQประกอบด=านคำมั่นสัญญาจะถูกแสดงให=เห็นเมื่อมีการ

สนับสนุนหลักจริยธรรมพื้นฐาน ซึ่งก็คือการรักษาสัญญา 

  2.2.2.3 องคQประกอบด=านความเปdนมิตร (Goodwill trust) คือ ความตั ้งใจที่จะ

ปฏิบัติให=มากกว,าความคาดหวังที่กำหนด องคQประกอบด=านความเปdนมิตรจะถูกพัฒนาย่ิงข้ึนเมื่อมีการ

สัญญาว,าจะตอบสนองกับคำขอบางอย,างที่นอกเหนือจากมาตรฐาน ยิ่งกว,านั้น องคQประกอบด=าน

ความเปdนมิตรสามารถกำหนดเปdนพฤติกรรมของกลุ,ม ๆ หน่ึงที่จะเปลี่ยนความสนใจของอีกกลุ,มหน่ึง

จากความสนใจเดิมได= (ดวงฤดี อุทัยหอม, 2558) 
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 2.2.3 ระดับของความเชื่อมั่น 

 Kramer RM and Tyler TR (อรชญา เกาะเพชร, 2560) ได=แบ,งออกเปdน 3 ระดับด=วยกัน 

ดังน้ี 

  2.2.3.1 Calculus-Based Trust (CBT) – ความเช่ือมั่นที่เกิดจากความกลัวว,าหาก

ไม,เช่ือจะถูกลงโทษ หรือเช่ือมั่นเพราะหากเช่ือแล=วจะได=รับสิ่งตอบแทน 

  2.2.3.2 Knowledge-Based Trust (KBT) – ความเช่ือมั่นที่เกิดจากการเรียนรู= เมื่อ

รู=จักมากข้ึนความเช่ือมั่นจะเพิ่มข้ึน เพราะฉะน้ันความเช่ือมั่นระดับน้ีสามารถเพิ่มข้ึนได=โดยการสื่อสาร 

  2.2.3.3 Identification-Based Trust (IBT) – ความเชื ่อมั ่นที ่เกิดจากการเรียนรู=

และคาดเดาความต=องการของอีกฝ∂าย เมื่อถึงระดับนี้จะเปdนความสัมพันธQที่แน,นแฟ™น ความต=องการ

ของทั ้งสองฝ∂ายเปdนไปในทิศทางเดียวกัน รวมถึงความคิด ความรู =สึก และการโต=ตอบ มีลักษณะ

คล=ายคลึงกัน เข=าใจซึ่งกันและกัน 

 

 2.2.4 ภาพลักษณX 

Dirsehan & Kurtuluş (2018) กล,าวว,า ภาพลักษณQตราสินค=า คือ การรับรู=เกี่ยวกับแบรนดQ 

ไม,ว,าจะเปdนรูปแบบ คุณสมบัติ คุณประโยชนQ ความแตกต,าง และความคุ=มค,าของผลิตภัณฑQน้ัน ๆ รวม 

ไปถึงแหล,งที่มาของสินค=า ภาพลักษณQที่ดีจะนำไปสู,ความต=องการและความต้ังใจซื้อของผู=บริโภค  

Cannon, Perreault & McCarthy (2012) กล,าวว,า ภาพลักษณQ หมายถึง,ท ัศนคติของ

ผู=บริโภคที่เกี่ยวกับความเช่ือมั่นในคุณภาพของสินค=าหรือบริการ โดยองคQการแสดงให=ผู=บริโภคเช่ือว,ามี

ความซื่อสัตยQในสินค=าหรือบริการที่นำเสนอให=กับผู=บริโภค 

Kotler (2012)”ได=กล,าวถึงภาพลักษณQในปริบทของการตลาดไว=ว,า”ภาพลักษณQ (Image) 

เปdนวิถีที่ประชาชนรับรู=เกี่ยวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑQของบรษัิท,และภาพลักษณQเปdนสิ่งทีเ่กิดข้ึนได=จาก

ป$จจัยหลายประการภายใต=การควบคุมของธุรกิจ’เมื่อพิจารณาภาพลักษณQที่องคQการธุรกิจจะสามารถ

นำมาเปdนองคQประกอบทางการบริหารจัดการได=แล=ว,อาจจำกัดขอบเขตประเภทของภาพลักษณQที่

เกี่ยวข=องกับการส,งเสริมการตลาดให=ชัดเจนโดยจำแนกเปdน 3 ประเภทด=วยกันคือ 

2.2.4.1 ภาพลักษณQผลิตภัณฑQหรือบริการ,(Product or Service Image) คือ”ภาพ

ที่เกิดขึ้นในใจของประชาชนที่มีต,อผลิตภัณฑQหรือบริการของบริษัทเพียงอย,างเดียว”ไม,รวมถึงตัว

องคQการหรือตัวธุรกิจ,ซึ่งบริษัทหนึ่ง ๆ อาจมีผลิตภัณฑQหลายชนิดและหลายยี่ห=อจำหน,ายอยู,ใน

ท=องตลาด ดังน้ัน.ภาพลักษณQประเภทน้ีจึงเปdนภาพโดยรวมของผลิตภัณฑQหรือบริการทุกชนิดและทุก

ตราย่ีห=อ,ที่อยู,ภายใต=ความรับผิดชอบของบริษัทใดบริษัทหน่ึง. 

2.2.4.2 ภาพลักษณQตราย่ีห=อ (Brand Image)”คือ ภาพที่เกิดข้ึนในใจของประชาชน

ที่มีต,อสินค=าย่ีห=อใดย่ีห=อหน่ึงหรือตรา,(Brand) ,ใดตราหน่ึง,หรือเครื่องหมายการค=า (Trademark) ใด
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เครื่องหมายการค=าหนึ่ง”ส,วนมากมักอาศัยวิธีการโฆษณาและการส,งเสริมการขาย,เพื่อบ,งบอกถึง

บุคลิกลักษณะของสินค=า”โดยการเน=นถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขาย แม=สินค=าหลายย่ีห=อจะมาจาก

บริษัทเดียวกัน แต,ก็ไม,จำเปdนต=องมีภาพลักษณQเหมือนกนั”เน่ืองจากภาพลกัษณQของตราย่ีห=อถือว,าเปdน

สิ่งเฉพาะตัว โดยขึ้นอยู,กับการกำหนดตำแหน,งครองใจ,(Positioning) ของสินค=ายี่ห=อใดยี่ห=อหนึ่ง ที่

บริษัทต=องการให=มีความแตกต,าง”(Differentiation) จากย่ีห=ออื่น ๆ. 

2.2.4.3 ภาพลักษณQของสถาบันหรือองคQการ (Institutional,Image) คือ.ภาพที่

เกิดขึ้นในใจของประชาชนที่มีต,อองคQการหรือสถาบัน,ซึ่งเน=นเฉพาะภาพของตัวสถาบันหรือองคQการ

เพียงส,วนเดียว”ไม,รวมถึงสินค=าหรือบริการที่จำหน,าย”ดังนั้น.ภาพลักษณQประเภทนี้จึงเปdนภาพที่

สะท=อนถึงการบริหารและการดำเนินงานขององคQการ’ทั้งในแง,ระบบบริหารจัดการ’บุคลากร(ผู=บรหิาร

และพนักงาน)”ความรับผิดชอบต,อสังคม,และการทำประโยชนQแก,สาธารณะ 

 

 2.2.5 การรับรู;ในคุณภาพ  

David A. Garvin (1984) ได=ระบุว,า สุนทรียศาสตรQ และการรับรู =คุณภาพ (Perceived 

Quality) เปdนมิติด=านคุณภาพที่มีความสำคัญ และยังกล,าวว,าคล=ายคลึงกับด=านการโฆษณามี

ผลกระทบที่คล=ายคลึงกับความประทับใจของลูกค=า ซึ่งเปdนศาสตรQหนึ่งของการรับรู=คุณภาพ การ

วิเคราะหQมุมมองเหล,านี้เกี่ยวกับการรับรู =คุณภาพที่สำคัญ คือ วิธีการเชิงธุรกิจและแนวทางด=าน

วิศวกรรม มุมมองการตลาดเน=นที่ผู=ใช=งานมองหาขาดคุณภาพบกพร,อง  

Kotler & Armstrong (2017) การรับรู=คุณภาพเปdนสิ่งที่สามารถวัดได=แต,ไม,สามารถจับต=อง

ได= คุณภาพของ สินค=าเปdนหนึ่งในเครื ่องมือการวางตำแหน,งทางการตลาดที ่สำคัญ คุณภาพที่มี

ประสิทธิภาพของสินค=ามีความเชื่อมโยงกับคุณค,าและความพึงพอใจซึ่งเกี่ยวข=องกับคุณลักษณะของ

สินค=าที่สามารถส,งผลกระทบโดยตรงกับความต=องการของลูกค=า 

สุภัตรา แปงการิยา และสุมาลี สว,าง (2561) การรับรู=คุณภาพสินค=า (Perceived Quality-- 

PEQ) คือ การที่ ผู=บริโภครับรู=ถึงความแตกต,าง ระหว,างความคาดหวังกับคุณภาพที่ได=รับ โดยการ

ประเมินคุณภาพสินค=าน้ัน มี 5 มิติ ด=วยกัน กล,าวคือ การทำงานของสินค=า (Performance) รูปลักษณQ

สินค=ามีลักษณะที่ดี (Feature) สินค=ามีความน,าเช่ือถือ (Reliability) สินค=ามีความคงทน (Durability) 

และความลงตัวและประณีต (Fit and Finish)  

เจตวัฒนQ เกษมไชยานันทQ (2561) กล,าวว,า การรับรู=คุณภาพ (Perceived Quality) เปdนการ

รับรู=คุณภาพโดยรวมของผู=บริโภคที่มีต,อสินค=าและบริการ ซึ่งการรับรู=คุณภาพจะทำให=เกิดความสำเร็จ

ทางด=านการเงิน กลยุทธQของธุรกิจ รวมถึงด=านอื่น ๆ  ของตราสินค=า ในการสร=างการรับรู=ถึงคุณภาพ

ของผู=บริโภคข้ึนมาจะต=องทำความ เข=าใจเกี่ยวกับคำว,า “คุณค,า” ให=ถูกต=องก,อน และควรจะทราบถึง

ผู=บริโภคในแต,ละกลุ,ม ในแต,ละวัฒนธรรมเปdนอย,างไร จึงจะสร=างคุณภาพของสินค=าที่ดีได=และนำไปสู,

ทัศนคติที่ดีของผู=บริโภคได=  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Aaker (1991) กล,าวว,า การรับรู=ของผู=บริโภคเกี่ยวกับภาพรวมทั้งหมดที่เกี่ยวกับคุณภาพ 

เปdนความรู=สึกของผู=บริโภคที่รับรู=ถึงคุณภาพโดยรวม โดยคำนึงถึงวัตถุประสงคQของการใช=งานหรือ

คุณสมบัติของสินค=านั้น ๆ  ซึ่งการรับรู=คุณภาพนี้เปdนป$จจัยสำคัญในการตัดสินใจซื้อสินค=า เนื่องจาก

เปdนสิ่งที่ทำให=ผู=บริโภคได=รับรู=ถึงความแตกต,างในแต,ละสินค=า  

2.2.5.1 องคQประกอบของการรับรู=คุณภาพสินค=า  

ได=แบ,งออกเปdน 2 ประเภท ด=วยกัน ได=แก, 

2.2.5.1.1 สิ่งบ,งช้ีจำกภายใน (Instrinsic cues) คือ ลักษณะทางกายภาพของ

สินค=า ได=แก, ขนาด สี รสชาติ กลิ่น เปdนต=น ในบางกรณี ผู=บริโภคจะใช=ลักษณะทางกายภาพในการ

ตัดสินคุณภาพสินค=า แต,พบว,าบ,อยครั้งที่องคQประกอบที่ผู=บริโภคไม,สามารถตัดสินคุณภาพโดยใช=สิ่ง

บ,งช้ีจากภายในได= ดังน้ันผู=บริโภคจึงอาศัยสิ่งบ,งช้ีจากภายนอกมาช,วยในการตัดสินใจร,วมด=วย  

2.2.5.1.2 สิ่งบ,งช้ีจำกภายนอก (Extrinsic cues) ได=แก, ความคุ=มค,าของราคา 

ชื่อ/ตราสินค=า ประเทศผู=ผลิตสินค=า เปdนต=น นอกจำกนี้สิ่งบ,งชี้จำกภายนอก ได=แก, การโฆษณาก็มี

ผลกระทบต,อการรับรู=คุณภาพเช,นกัน (Schiffman, L. G.& Kanuk, L. L2000) 

2.2.5.2 การรับรู=ในคุณภาพของผลิตภัณฑQ โดยแบ,งออกเปdน 8 ประเภท 

2.2.5.2.1 สมรรถภาพในการทำงาน (Performance) ของผลิตภัณฑQ หรือ 

ลักษณะการทำงานหลักของผลิตภัณฑQน้ัน คุณภาพของสมรรถภาพในการทำงาน หมายถึง ระดับการ

ทำงานพื้นฐานของผลิตภัณฑQ ซึ่งการวัดคุณภาพจะวัดจากคุณสมบัติ การใช=ประโยชนQหลักในสินค=า

หรือบริการ  

2.2.5.2.2 รูปลักษณQ (Features) เปdนคุณสมบัติที่มาจากการทำงานพื้นฐาน

ของผลิตภัณฑQ ซึ่งบางครั้งเปdนการยากที่จะแยกลักษณะการทำงานออกมาจากรูปลักษณQ เจ=าของตรา 

สินค=าสามารถสร=างข=อเสนอเพิ่มเติมโดยเพิ่มลักษณะพิเศษเข=าไปในตัวสินค=าหรือบริการได= การวัดผล

สามารถวัดได=จากจากวัตถุประสงคQความต=องการส,วนบุคคล  

2.2.5.2.3 ความน,าเชื่อถือ (Reliability) จะสะท=อนความน,าจะเปdนในการใช=

งานของผลิตภัณฑQและความล=มเหลวของผลิตภัณฑQ โดยใช=ระยะเวลาเปdนตัวกำหนด การวัดผลส,วน

ใหญ,จะให=ความสำคัญกับความล=มเหลวในครั้งแรกกับระยะเวลาของความล=มเหลว เพราะเปdนการ

วัดผลกับผลิตภัณฑQที่ใช=ในบางเวลา ซึ่งจะสัมพันธQกับความคงทนของผลิตภัณฑQ 

2.2.5.2.4 ความสอดคล=องกัน (Conformance) รวมถึงการออกแบบและ 

คุณสมบัติที่เหมาะสมกัน ทำให=เกิดมาตราฐานของสินค=าและบริการที่มีความเกี่ยวเน่ืองกัน  

2.2.5.2.5 ความทนทาน (Durability) วัดจากอายุการใช=งานของผลิตภัณฑQ 

ซึ่งความทนทานส,งผลต,อความน,าเช่ือถือของผลิตภัณฑQ การรับประกันจึงถูกนำเข=ามาเพื่อรองรับการ 

ซ,อมแซมและยืนยันในตัวผลิตภัณฑQ 

2.2.5.2.6 สุนทรียภาพของผลิตภัณฑQ (Aesthetics) สิ ่งที ่ร ู =ส ึกได=จากด=าน 

ผลิตภัณฑQในด=านเสียง รสชาติหรือกลิ่น ซึ่งเปdนการแสดงออกจากความช่ืนชอบส,วนตัว  
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2.2.5.2.7 คุณภาพที่ถูกรับรู= (Perceived Quality) คุณสมบัติ ภาพลักษณQ ทัง้

ที่จับต=องได=และจับต=องไม,ได= ช่ือเสียง โฆษณา 

2.2.5.2.8 การบริการหลังการขาย (After Sales Service) คือ การติดตาม

และช,วยเหลือลูกค=าที่ได=ซื้อสินค=าไป เช,น การแนะนำให=ใช=สินค=า การบริการหลังการขาย เปdนต=น 

2.2.5.2 การรับรู=ในคุณภาพของการบริการ ประกอบด=วย 

2.2.5.2.1 การเข=าถึงบริการ (Access) คือ การอำนวยความสะดวกในการส,ง

มอบบริการให=แก,ลูกค=าสามารถเข=าถึงบริการได=ง,ายและสะดวก 

2.2.5.2.2 การติดต,อส ื ่อสาร (Communication) คือ ความสามารถของ

องคQกรและพนักงานในการอธิบายให=ลูกค=าหรือผู=ใช=บริการเข=าใจในป$ญหาได=อย,างถูกต=อง โดยใช=ภาษา

ที่เข=าใจง,าย  

2.2.5.2.3 ความสามารถของผู =ให=บริการ (Competence) คือ พนักงานที่ 

ให=บริการต=องมีความรู=ความชำนาญ ทักษะและความสามารถในหน=าที่งานที่ให=บริการเปdนอย,างดี  

2.2.5.2.4 การมีอัธยาศัย (Courtesy) คือ พนักงานผู=ให=บริการต=องมีอัธยาศัย

ที่เปdนมิตร มีมนุษยQสัมพันธQที่ดี มีความสุภาพอ,อนน=อมและให=บริการด=วยความเต็มใจ  

2.2.5.2.5 ความน,าเชื่อถือ (Credibility) คือ องคQกรและพนักงานต=องสร=าง

ความเช่ือถือให=เกิดข้ึนแก,บริการ โดยการนำเสนอสินค=าและบริการที่ดีที่สุดให=ลูกค=าด=วยความซื่อสัตยQ  

2.2.5.2.6 ความน,าไว=วางใจ (Reliability) คือ องคQกรและพนักงานต=องสร=าง

ความไว=วางใจให=เกิดข้ึนโดยให=บริการด=วยความเหมาะสมถูกต=องและมีความสม่ำเสมอ  

2.2.5.2.7 การตอบสนอง (Responsiveness) ค ือ องค Qกรและพนักงาน

จะต=อง ให=บริการและแก=ป$ญหาของผู =ใช=บริการอย,างถูกต=อง รวดเร็ว ตรงตามความต=องการของ

ผู=ใช=บริการ  

2.2.5.2.8 ความมั่นคง (Security) คือ การบริการที่มอบให=แก,ลูกค=าเปdนไป

ด=วยความเรียบร=อยปราศจากป$ญหาความเสี่ยงและอันตรายในการใช=บริการ  

2.2.5.2.9 ความเปdนรูปธรรม (Tangibles) คือ รูปลักษณQขององคQกรและผู=

ให=บริการที่สามารถประเมนิได=ถึงคุณภาพการบรกิาร เช,น พนักงาน เทคโนโลยี วัสดุและอุปกรณQต,างๆ  

2.2.5.2.10 ความเข = าใจและร ู = จ ักล ูกค = า  (Understanding & Knowing 

Customer) คือ ความเข=าใจขององคQกรและพนักงานผู=ให=บริการที่มีต,อความต=องการของลกูค=า โดยให= 

ความใส,ใจที่จะตอบสนองความต=องการส,วนบุคคล และประสบการณQในอดีตที่ ผ,านมาเกี่ยวข=องกับ

บริการอย,างเต็มความสามารถ (นเรศ รุ,งวิทยนันทQ, 2561) 

 

 2.2.6 ตราสินค;า  

Kotler (2009) กล,าวว,า การสร=างตราสินค=าเปdนเรื่องสำคัญในกลยุทธQผลิตภัณฑQตราสินค=าที่ 

รู=จักแพร,หลาย สามารถกำหนดราคาสินค=าได=สูง สมาคมการตลาดแห,งสหรัฐอเมริกาให= 6 คำนิยาม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตราสินค=าว,าเปdน ช่ือ วลี เครื่องหมาย สัญลักษณQ การออกแบบ หรือสิ่งเหล,าน้ีรวมกัน เพื่อใช=ระบุว,า 

สินค=าหรือบริการเปdนของผู=ขายหรือกลุ,มผู=ขายรายใดและเพื่อแสดงความแตกต,างจากคู,แข,งขัน  

ตราสินค=า เปdนเครื่องมือที่มีบทบาทในการสร=างความสำเร็จให=กับสินค=าหรอืบริการ ในแต,ละ

ธุรกิจอย,างมาก ความสำเร็จของการสร=างตราสินค=านั้นต=องใช=ทั้งศาสตรQและศิลป∏ ดังน้ันจึงเปdนสิ่ง

สำคัญในการจะทำความเข=าใจและอธิบายถึงคุณค,าของตราสินค=าในจิตใจของผู=บริโภค 

ความแตกต*างของ ผลิตภัณฑX (Product) และตราสินค;า (Brand)  

ผลิตภัณฑQ คือ สิ่งที่จับต=องได= (tangible) เราสามารถสัมผัสได=มองเห็นได=มีรูปร,างหน=าตา มี 

สไตลQ มีรุ,น มีแบบ มีราคา และที่สำคัญผลิตภัณฑQจะสามารถตอบสนองความต=องการของผู=บริโภค 

กลุ ,มเป™าหมายได=ในแง,ของประสิทธิภาพ (performance) ก็คือ ส,วนที ่เปdนรูปร,างหน=าตาและ

คุณประโยชนQเท,าน้ัน  

ตราสินค=า คือ ทุกสิ่งทุกอย,างของผลิตภัณฑQทั้งหมด คือส,วนที่จับต=องได=(tangible) และยัง 

ครอบคลุมไปถึงสิ่งที่จับต=องไม,ได= (intangible) อีกช้ันหน่ึงไม,ว,าจะเปdน  

• ความน,าเช่ือถือ (trust/reliability)  

• ความมั่นใจ (confidence)  

• ความคุ=นเคย (familiarity)  

• ประสบการณQที่ได=สะสมมา (shared experiences)  

• ความสัมพันธQ และความผูกพัน (relationship)  

• สถานภาพ (status)  

• บุคลิกภาพ (personality)  

ดังน้ัน ตราสินค=า (Brand) จึงหมายความถึง ช่ือ, ส,ี สัญลักษณQ และองคQประกอบอืน่ที่รวมกนั

สิ่งต,าง ๆ เหล,าน้ีจะต=องทำให=ผู=บริโภคได=รู=ว,าสินค=าของเราแตกต,างจากคู,แข,งขัน ดีกว,าคู, แข,งขันอย,าง

เด,นชัดอย,างไร ซึ่งหากจะทำความเข=าใจเกี่ยวกับตราสินค=าน้ัน สิ่งแรกที่เราควรจะทำความเข=าใจ คือ 

ตราสินค=า หรือ Brand ไม,ใช,คำว,า Brand Name เพราะ Brand Name เปdนช่ือสินค=าที่จับต=องได= คือ 

มองเห็นได=บนบรรจุภัณฑQหรอืบนตัวสินค=า แต, Brand จับต=องไม,ได= เพราะ Brand เกิดข้ึนในสมองของ

ผู=บริโภคและจะอยู,ในความจำของผู=บริโภคเสมอ การตลาดยังคงมีการติดต,อสื่อสารกับผู=บริโภค ซึ่ง

โดยทั่วไปแล=วมีคำต,าง ๆ ที่มีความหมายและเกี่ยวข=องกับตราสินค=าที่ควรจะทำความเข=าใจ เช,น 

- ตราสินค=า (Brand) หมายถึง ชื่อ (Name) คำ (Term) เครื่องหมาย (Sign) 

สัญลักษณQ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือส,วนประสมของสิ่งดังกล,าวรวมกัน เพื่อแสดงให=

เห็นถึงความ แตกต,างของสินค=าหรือบริการของผู=ขายให=แตกต,างไปจากคู,แข,งขัน  

- ช่ือตราสินค=า (Brand Name) หมายถึง ส,วนหน่ึงของตราสินค=าที่อ,านออก

เสียงได= เช,น ลักสQ, ยูนีฟ, มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา เปdนต=น  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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- ตราสัญลักษณQ(Logo) เปdนส,วนหน่ึงของช่ือตราสินค=าหรือเครื่องหมายหรือ

ทั้งสองรวมกันที่ ใช=ในการโฆษณา  

- เครื ่องหมายการค=า (Trade Mark) หมายถึง เครื ่องหมายสินค=าที ่ผ ู =ทำ

การค=านำไปจดทะเบียนการค=าและได=รับความคุ=มครองตามกฎหมาย 

- ภาพลักษณQตราสินค=า (Brand Image) เปdนการรับรู =ของผู =บริโภคที่มีต,อ

ลักษณะของผลิตภัณฑQซึ่งเปdนเรื่องของความรู=สึกมากกว,าข=อเท็จจริง  

- คุณค,าตราสินค=า”(Brand Value) หมายถึง การที่ตราสินค=ามีความหมาย

เปdนเชิงบวกในสายตาของผู=บริโภค.ซึ่งช,วยสร=างข=อได=เปรียบทางการแข,งขัน โดยบริษัทจะสามารถลด

ค,าใช=จ,ายทางการตลาดเพราะผู=บริโภคมีการรู=จักตราสินค=า”(Brand Awareness) และมีความภักดีต,อ

ตราสินค=า”(Brand Loyalty) ทำให=บริษัทสามารถขยายตราสินค=าได=มากขึ ้น,เพราะชื ่อตราสินค=า

สามารถสร=างความเช่ือถือได=สูง.ทำให=บริษัทเลี่ยงการแข,งขันด=านราคาได= 

- บุคลิกตราสินค=า (Brand Personality) หมายถึง ลักษณะเฉพาะอย,างของ

ตราสินค=า ที่อยู,ใน ความคิดของผู=บริโภค เมื่อเปรียบเทียบว,าตราสินค=านั้นเปdนคนหนึ่งคน เช,น อายุ 

เพศ และวัย  

- ทัศนคติต ,อตราสินค=า (Brand Attitude) เป dนความรู =ส ึกนึกค ิดด=าน

ความชอบ ความไม,ชอบ ที่มีต,อตราสินค=า ระดับของทัศนคติของลูกค=าที่มีต,อตราสินค=ามีหลายระดับ

ตั ้งแต,ต่ำสุดจนถึงสูงสุด ดังน้ี 1. ลูกค=าสามารถเปลี ่ยนแปลงตราสินค=าได= สาเหตุสำคัญของการ

เปลี่ยนแปลงคือ ราคา โดยเฉพาะถ=าไม,มีความภักดีต,อตราสินค=า 2. ถ=าลูกค=ามีความพอใจในตราสินค=า 

โอกาสที่จะเปลี่ยนแปลงตราสินค=ามีน=อย 3. ลูกค=าพอใจถึงแม=ว,าจะมีค,าใช=จ,ายในการเปลี่ยนแปลงตรา

สินค=า 4. ถ=าตราสินค=ามีคุณค,าลูกค=าจะมองตราสินค=าด=วยความชื่นชม 5. หากลูกค=ามีทัศนคติที่ดีต,อ

ตราสินค=าในระดับสูง จะพัฒนาเปdนความภักดีต,อตราสินค=า  

- ความภักด ีต,อตราสินค =า (Brand Loyalty) เป dนความซื ่อส ัตยQ ,ความ

จงรักภักดีต,อตราสินค=า เปdนสิ่งที่แสดงถึงความยึดมั่นที่ผู=บริโภค”ถือว,าเปdนองคQประกอบของคุณค,า

ของตราสินค=าที่มีความสำคัญ”เพราะจะสะท=อนให=เห็นว,า ผู=บริโภคจะเปลี่ยนไปใช=สินค=าอื่นหรือไม,

รวมทั้งยังเปdนองคQประกอบหลักที่ทำให=ผู=บริโภคเกิดการซื้อซำ้,ซึ่งเปdนสิง่สะท=อนให=เห็นถึงศักยภาพทาง

การตลาดของตราสินค=า  

ตราสินค=า จะประกอบไปด=วย คุณลักษณะ 4 ประการ ดังน้ี คือ  

1. Attribute : รูปร,างหน=าตาภายนอกที่จะทำให=เกิดการจดจำ  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2. Benefit : คุณประโยชนQ  

3. Value : สิ่งที่ทำให=รู=สึกว,าใช=ตราสินค=าน้ีแล=วเกิดความภูมิใจ  

4. Personality : บุคลิกภาพของตราสินค=า 

สรุปโดยรวมของตราสินค=า (Brand) หมายถึง ส,วนประสมของหลาย ๆ  สิ่งไม,ว,าจะเปdน ช่ือ 

(Name) คำ (Term) เครื่องหมาย (Sign) สัญลักษณQ (Symbol) การออกแบบ (Design) เพื่อแสดงให=

เห็นถึงความแตกต,างของสินค=าหรือบริการ ที่ผู=ขายต=องการสร=างความเปdนตัวเองออกมาให=แตกต,างไป

จากคู,แข,งขัน 

 

2.3 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู;บริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรมผู;บริโภค 

 Kotler (วิภาวรรณ มโนปราโมทยQ, 2561) กล,าวว,า”การตัดสินใจของผู=บริโภคเกิดจากป$จจัย

ภายใน คือแรงจูงใจ,การรับรู=การเรียนรู=บุคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงให=เห็นถึงความต=องการ 

และตระหนักว,ามีสินค=าให=เลือกมากมาย.กิจกรรมที่มีผู=บริโภคเข=ามาเกี่ยวข=องสัมพันธQกับข=อมูลที่มีอยู, 

หรือข=อมูลที่ฝ∂ายผู=ผลิตให=มา”และสุดท=ายคือการประเมินค,าของทางเลือกเหล,าน้ัน 

 Schiffman & Kanuk (2000) ได=ให =ความหมายของพฤติกรรมของผู =บร ิโภคไว=ว ,า เปdน

พฤติกรรมที่ผู=บริโภคแสดงออกไม,ว,าจะเปdนการเสาะหา ซื้อ ใช=“ประเมินผลหรือการบริโภคผลิตภัณฑQ 

บริการ และแนวคิดต,าง ๆ“ซึ่งผู=บริโภคคาดว,าจะสามารถตอบสนองความต=องการของตนได= เปdน

การศึกษาการตัดสินใจของผู=บริโภคในการใช=ทรัพยากรที่มีอยู,.ทั้งเงิน เวลา และกำลังเพื่อบริโภคสินค=า

และบริการต,าง ๆ’อันประกอบด=วยซื้ออะไรทำไมจึงซื้อ.ซื้อเมื่อไร อย,างไร ที่ไหน และบ,อยแค,ไหน 

 Wongmontha (ภาคภูมิ ภัควิภาส, รัฐนันทQ พงศQวิริทธิ์ธร และสาลินี ชัยวัฒนพร. 2562) 

อธิบายการวิเคราะหQพฤติกรรมผู=บริโภคว,า เปdนการค=นหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ

ใช=ของผู=บริโภคคำถามที่ใช=ค=นหา ลักษณะพฤติกรรมผู=บริโภคนิยมใช= 6W1H ซึ่งจะทำให=เกิดความ

เข=าใจในพฤติกรรมของผู=บริโภคได= เพื่อให=ธุรกิจสามารถหาสินค=าหรือบริการที่ดีและสอดคล=องกับ

พฤติกรรม ซึ่งประกอบด=วย 1. ลักษณะผู=บริโภคทางด=านภูมิศาสตรQ ประชากรศาสตรQ 2. สิ่งที่ผู=บริโภค

ต=องการซื้อ ได=แก, คุณสมบัติของผลิตภัณฑQและองคQประกอบของผลิตภัณฑQ 3. เพื่อตอบสนองความ

ต=องการได=แก, ทางด=านร,างกาย และด=านจิตวิทยา 4. บทบาทของกลุ,มอิทธิพล ได=แก, ผู=ริเริ่ม ผู=มี

อิทธิพล ผู=ตัดสินใจซื้อผู=ซื้อและผู=ใช= 5. โอกาสการซื้อ ได=แก, ช,วงใดของเดือน/วันและโอกาสพิเศษหรือ

เทศกาล 6. สถานที่จำหน,ายสินค=าและบริการ ได=แก, ห=างสรรพสินค=า ซูเปอรQมารQเก็ต และร=านขายของ 

7. ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ ได=แก, การรับรู=ป$ญหา การค=นหาข=อมูล การประเมินทางเลือก และการ

ตัดสินใจซื้อ 

 2.3.1 โมเดลพฤติกรรมผู;บริโภค 

 โมเดลพฤติกรรมผ ู =บร ิ โภค (Consumer Behavior Model) ของ Kotler (2012) เปdน

การศึกษาถึงเหตุแรงจูงใจที่ทำให=เกิดการตัดสินใจซื้อสินค=าและบริการ”โดยมีจุดเริ่มต=นจากการถูก
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กระตุ=น (Stimulus) ทำให=เกิดความต=องการ,เมื่อสิ ่งกระตุ=นนั้นผ,านเข=ามาในความรู =สึกนึกคิดของ

ผู=บริโภค”(Buying’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล,องดำที่ผู=ผลิตหรือผู=ขายไม,สามารถคาดคะเนได=

และความรู =สึกนึกคิดเหล,านั ้นได=ร ับอิทธิพลต,าง ๆ ภายในจิตใจผู =บริโภคได=แก,ลักษณะของผู=ซื้อ 

(Buyer’s Characteristics)”และกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) ทำให=เกิด

การตอบสนองของผู =บริโภค (Buyer’s Response).หรือการตัดสินใจซื ้อของผู =บริโภค”(Buyer’s 

Purchase Decision) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.1 โมเดลพฤติกรรมผู=บริโภค (Consumer bohavior model) 

 

 โดยองคQประกอบของโมเดลผู=บริโภคโดยจำแนกออกเปdนป$จจัยต,าง ๆ  ดังน้ี 

  2.3.1.1 สิ ่งกระตุ =น (Stimulus)”สิ ่งกระตุ =นอาจเกิดขึ ้นเองจากภายในร,างกาย 

(Inside Stimulus) และสิ่งกระตุ=นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต=องสนใจและ

จัดการสิ ่งกระตุ=นภายนอกเพื ่อให=ผู =บริโภคเกิดความต=องการผลิตภัณฑQ”โดยสิ ่งกระตุ =นภายนอก

ประกอบด=วย 2 ส,วนคือ    

    2.3.1.1.1 สิ่งกระตุ=นจากการตลาด (Marketing Stimulus) เปdน

สิ่งกระตุ=นที่นักการตลาด สามารถควบคุม และต=องจัดให=มีขึ้นเปdนสิ่งที่เกี่ยวข=องกับส,วนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) ประกอบด=วย 

    2.3.1.1.1.1 ด =านผล ิตภัณฑQ (Product) เช ,น การออกแบบ

ผลิตภัณฑQให=สวยงามเพื่อกระตุ=นความต=องการ 

    2.3.1.1.1.2 ด=านราคา (Price) เช,น การกำหนดราคาสินค=าให=

เหมาะสมกับผลิตภัณฑQโดยต=องคานึงถึงกลุ,มลูกค=าเป™าหมายเปdนหลัก 

    2 .3 .1 .1 .1 .3 ด = านช ,องทางการจ ัดจำหน ,าย (Place หรือ 

Distribution) เช,น จัดจำหน,ายผลิตภัณฑQให=ทั่วถึงเพื่อให=มีความสะดวกในการเข=าถึงตัวผลิตภัณฑQของ

ผู=บริโภค 
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    2.3.1.1.1.4 ด=านการส,งเสริมการตลาด (Promotion)”เช,น การ

โฆษณาอย,างสม่ำเสมอ,การใช=ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม”การสร=าง

ความสัมพันธQอันดีกับบุคคลทั่วไปสิ่งเหล,าน้ีล=วนเปdนสิ่งที่กระตุ=นความต=องการซื้อทั้งสิ้น 

   2.3.1.1.2 ส ิ ่งกระตุ =นอื ่น ๆ (Other Stimulus) เป dนส ิ ่งท ี ่กระตุ =นความ

ต=องการผู=บริโภคที่อยู,ภายนอกองคQการ ซึ่งไม,สามารถควบคุมได= สิ่งกระตุ=นเหล,าน้ี ได=แก, 

    2.3.1.1.2.1 ส ิ ่งกระตุ =นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช,น ภาวะ

เศรษฐกิจ รายได=ของผู=บริโภคอัตราดอกเบี้ย 

    2.3.1.1.2.2 สิ่ งกระต ุ =นทางเทคโนโลย ี  (Technological) เช,น 

เทคโนโลยี การควบคุมระบบการจัดเก็บอาหาร ระบบบารQโค=ด ระบบการกระจายสินค=า 

    2.3.1.1.2.3 ส ิ ่งกระตุ =นทางกฎหมายและการเมือง (Law and 

Political) เช,น อัตราการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของภาษีเงินได= ข=อตกลงหรือสิทธิพิเศษทางการค=า การเข=า

ร,วมเปdนสมาชิกระหว,างประเทศต,าง ๆ 

    2.3.1.1.2.4 ส ิ ่ ง ก ร ะ ต ุ = น ท า ง ว ั ฒ น ธ ร ร ม ,( Cultural),เ ช, น 

ขนบธรรมเนียม”ประเพณีไทยในเทศกาลต,าง ๆ จะมีผลกระตุ=นให=ผู=บริโภคเกิดความต=องการซื้อสินค=า

ในเทศกาลน้ันมากข้ึน 

  2.3.1.2 กล,องดำหรือความรู=สึกนึกคิดของผู=ซื้อ”(Buyer’s Black Box)”ความรู=สึก

นึกคิดของผู=ซื้อ เปรียบเสมือนกล,องดำซึ่งผู=ผลิตและผู=ขายไม,สามารถทราบได=,จึงต=องพยายามค=นหา

ความนึกคิดของผู =ซื ้อ”โดยความรู =ส ึกนึกคิดของผู =ซ ื ้อได=ร ับอิทธิพลจากลักษณะของผู =ซื ้อและ

กระบวนการตัดสินใจของผู=ซื้อ   

  2.3.1.2.1 ลักษณะของผู =บริโภค (Consumer Characteristic)”ลักษณะ

ของผู=ซื้อที่มีอิทธิพลจากป$จจัยต,าง ๆ  เช,น ป$จจัยด=านวัฒนธรรม ป$จจัยด=านสังคม ป$จจัยลักษณะทาง

ประชากรศาสตรQ”และป$จจัยด=านจิตวิทยาถือเปdนป$จจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต,อพฤติกรรมการซื้อและ

ไม,สามารถควบคุมได= มีรายละเอียดดังน้ี. 

    2.3.1.2.1.1 ป $ จ จ ัยด = านว ัฒนธรรม  (Culture Factors)”เปdน

ลักษณะและสิ่งที่มนุษยQสร=างขึ้นโดยเปdนสิ่งที่ได=รับการยอมรับและมีการถ,ายทอดจากรุ,นหนึ่งไปสู,รุ,น

หนึ่ง”ซึ่งจะเปdนตัวกำหนดและควบคุมพฤติกรรมผู=บริโภคของสมาชิกในสังคม ป$จจัยด=านวัฒนธรรม

แบ,งได= ดังน้ี 

    2.3.1.2.1.2 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปdนลักษณะพื้นฐาน

ของบุคคลในสังคมที่เกี่ยวกับความต=องการและพฤติกรรม 

    2.3.1.2.1.3 วัฒนธรรมย,อย (Subculture) เปdนวัฒนธรรมของแต,

ละกลุ,มภายในสังคมซึ่งมีลักษณะเฉพาะที่แตกต,างกัน วัฒนธรรมย,อยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรQ

และลักษณะพื้นฐานของมนุษยQ ประกอบด=วย กลุ,มเช้ือชาติ”กลุ,มศาสนา กลุ,มสีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตรQ 

กลุ,มอาชีพ กลุ,มย,อย ด=านอายุ และกลุ,มย,อยด=านเพศ  
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    2.3.1.2.1.4 ชั้นสังคม (Social Class) หมายถึง การแบ,งสมาชิก

ของสังคมออกเปdนระดับที่แตกต,างกัน 

   2.3.1.2.2 ป$จจัยด=านสังคม (Social Factors) เปdนป$จจัยที ่เกี ่ยวข=องใน

ชีวิตประจำวันและมีอิทธิพลทั้งทางตรง และทางอ=อมต,อพฤติกรรมการซื้อ,ป$จจัยด=านสังคมแบ,งได=ดังน้ี 

    2.3.1.2.2.1 กลุ ,มอ=างอิง,(Reference Groups) กลุ ,มบุคคลซึ ่งมี

อิทธิพลต,อทัศนคติ ค,านิยม”และพฤติกรรมของบุคคลอื่น แบ,งได=เปdนอีก 2 ระดับคือ”ระดับกลุ,มปฐม

ภูมิ”(Primary groups) ได=แก,ครอบครัว”เพื่อนสนิท เพื่อนบ=าน,หรือผู=ร,วมงาน และระดับกลุ,มทุติยภูมิ 

(Secondary groups)”ได=แก, กลุ,มบุคคลชั้นนำในสังคม ศาสนา เพื่อนร,วมอาชีพ”และร,วมสถาบัน 

บุคคลกลุ,มต,าง ๆ    

2.3.1.2.2.2 บทบาทและสถานะ”(Roles and Status) บุคคลจะ

เกี่ยวข=องกับหลายกลุ,ม”เช,น ครอบครัว องคQกร.และสถาบัน โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่

แตกต,างกันในแต,ละกลุ,มผู=บริโภคมักจะเลือกซื้อสินค=าที่สามารถสื่อถึงบทบาท,และสถานะของตนเอง

ในสังคม 

   2.3.1.2.3 ป$จจัยลักษณะทางประชากรศาสตรQ (Demographic Factor) 

เช,น เพศ อายุ การศึกษา รายได= ศาสนา  

    2.3.1.2.3.1 จิตวิทยาของผู =บริโภค (Consumer Psychology) 

ประกอบด=วย ป$จจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลในด=านความคิด”และการแสดงออกมีพื ้นฐานมาจาก

สภาพแวดล=อมต,าง ๆ ดังน้ี 

2.3.1.2.3.1.1 การจูงใจ”(Motivation) เป dนส ิ ่งเร =าที่

เกิดขึ้นจากภายในและผลักดันให=เกิดการกระทาขึ้น.ทั้งยังเปdนแรงจูงใจที่อยู,บนพื้นฐานของความ

ต=องการ”เมื่อใดที่ผู=บริโภคมีแรงจูงใจและความต=องการก็จะได=รับการสนองตอบ 

2.3.1.2.3.1.2 การรับรู= (Perception)”เปdนกระบวนการ

ของบุคคลในการยอมรับหรอืเข=าใจในความคิด หรือการกระทาของบุคคลอื่น การรับรู=ของแต,ละบุคคล

จะแตกต,างกันออกไป แม=ว,าจะถูกกระตุ=นอย,างเดียวกัน สถานการณQเดียวกัน ทั้งหมดนี้ขึ้นอยู,กับ

ลักษณะของสิ่งกระตุ=น,ความสัมพันธQของสิ่งกระตุ=นกับสิ่งรอบตัวและสภาพภายในของบุคคล,ได=แก, 

ความเช่ือ ประสบการณQ ความต=องการและอารมณQ 

2.3.1.2.3.1.3 การเรียนรู= (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลง

ในพฤติกรรมและความโน=มเอียงของพฤติกรรม จากประสบการณQที่ผ,านมา”และประสบการณQทำให=

ผู=บริโภคเกิดการเรียนรู=ได=ใน 3 ลักษณะ คือ ด=านการรับรู= เปdนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมจากการไม,รู=

ข=อมูลมาเปdนการรับรู=ข=อมูลหรือจากที่รู=น=อยมาเปdนรู=มากขึ้น”ด=านความรู=สึก เปdนการเปลี่ยนแปลง

ความรู=สึกไม,ชอบเปdนชอบ หรือจากชอบน=อยมาเปdนชอบมาก และด=านทักษะ เปdนการเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมเกี่ยวกับความชำนาญ คือจากสิ่งที่ทำไม,เปdนมาทำเปdน หรือจากที่เปdนน=อยให=คล,องย่ิงข้ึน 
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2.3.1.2.3.1.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) คือ ความคิดที่บุคคล

ยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งเปdนผลมาจากประสบการณQในอดีตและมีผลต,อการตัดสินใจซื้อของ

ผู=บริโภค 

2.3.1.2.3.1.5 ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึง

พอใจหรือไม,พึงพอใจของบุคคลความรู=สึกด=านอารมณQ และแนวโน=มการปฏิบัติที่มีผลต,อความคิดหรือ

สิ่งใดสิ่งหน่ึง 

2.3.1.2.3.1.6 บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะนิสัย

โดยรวมของบุคคลที่พัฒนามาจากความคิด,ความเช่ือ อุปนิสัย.และแสดงออกมาในลักษณะต,าง ๆ  ซึ่งมี

ผลต,อการกำหนดรูปแบบในการตอบสนองของแต,ละบุคคล 

  2.3.1.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู=ซื้อ”(Buying Decision Process) ผู=บริโภค

ต=องผ,านกระบวนการตัดสินใจซื้อ”5 ข้ันตอน ดังน้ี 

   2.3.1.3.1 การรับรู=ความต=องการ/ป$ญหา รับรู=ว,าต=องการอะไร ซึ่งอาจเกิด

จากสิ่งกระตุ=นภายในและภายนอกความต=องการทางกาย ความต=องการด=านจิตวิทยา  

   2.3.1.3.2 การค=นหาข=อมูล รวบรวมข=อมูลที่เกี่ยวข=อง เพื่อนำไปประเมินผล 

โดยข=อมูลอาจจะเปdนเรื่องผลิตภัณฑQ ราคา สถานที่จัดจำหน,าย (ช,องทาง) และการส,งเสริมการตลาด 

ที่มาของแหล,งข=อมูลมาจากตัวแทนขายโฆษณา (โทรทัศนQ วิทยุ สิ่งพิมพQ) อินเทอรQเน็ต ห=างสรรพสนิค=า 

หรือจากผู=ที่เคยใช= หรือทดลองใช=เอง 

   2.3.1.3.3 การประเมินผลทางเลือก,เมื่อได=ข=อมูลมาแล=วผู =บริโภคจะเกิด

ความเข=าใจ.และประเมินผลทางเลือก โดยกระบวนการประเมิน มีดังน้ี 

    2.3.1.3.3.1 ค ุณสมบัต ิผล ิตภ ัณฑQท ี ่สามารถตอบสนองความ

ต=องการได= 

    2.3.1.3.3.2 การให=น=าหนักความสำคัญสาหรับคุณสมบัติทีแ่ตกต,าง

กัน 

    2.3.1.3.3.3 ความเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินค=า 

    2.3.1.3.3.4 ทัศนคติในการเลือกตราสินค=า 

   2.3.1.3.4 การตัดสินใจซื้อ หลังจากผ,านการประเมินผลมาแล=ว ผู=บริโภคจะ

เลือกซื้อผลิตภัณฑQที่พอใจมากที่สุด แต,ในระหว,างความตั้งใจซื้อกับการตัดสินใจซื้อ มีป$จจัยที่เข=ามา

เกี่ยวข=อง 3 ประการ ได=แก, 

    2.3.1.3.4.1 ทัศนคติจากบุคคลอื่น 

    2.3.1.3.4.2 ป$จจัยสถานการณQที่คาดคะเนไว= 

    2.3.1.3.4.3 ป$จจัยสถานการณQที่ไม,ได=คาดคะเนไว= 
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   2.3.1.3.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ”เปdนสิ่งที่นักการตลาดต=องพยายาม

ทราบถึงระดับความพอใจของผู=บริโภคภายหลังการซื้อว,าอยู,ในระดับใด”พฤติกรรมหลังการซื้อที่ต=อง

ติดตาม และให=ความสนใจมีรายละเอียด ดังน้ี 

    2.3.1.3.5.1 ค ว ามพ ึ ง พอ ใ จ ห ล ั ง จ ากซ ื ้ อ  ( Post purchase 

satisfaction)”เปdนระดับความพึงพอใจของผู=บริโภคภายหลังจากที่ได=ซื้อสินค=า,และบริการไปแล=วถ=า

สินค=าหรือบริการน้ันมีประสิทธิภาพสูงเท,า,หรือเกินกว,าความคาดหวัง ก็มีโอกาสที่ผู=บริโภคจะกลับมา

ซื้อหรือใช=บริการซ้ำ 

    2.3.1.3.5.2 การกระทำภายหลังการซือ้ (Post purchase action) 

ความพึงพอใจ และไม,พึงพอใจในผลิตภัณฑQจะมีผลต,อพฤติกรรมต,อเน่ืองของผู=บรโิภค เช,น ซื้อซ้ำ เลิก

ใช= บอกต,อหรือ ร=องเรียน 

    2.3.1.3.5.3 พฤติกรรมการใช=และการจัดการภายหลังการซื้อ 

(Post purchase use and disposal) เปdนสิ่งที่ต=องติดตาม เพราะมีผลต,อการพัฒนาสินค=า ยอดขาย 

สังคม และสิ่งแวดล=อม 

   2.3.1.3.6 การตอบสนองของผู=ซื้อ”(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจ

ซื้อของผู=บริโภคหรือผู=ซื้อ”(Buyer’s Purchase Decision) ผู=บริโภคจะมีประเด็นการตัดสินใจต,าง ๆ  

ดังน้ี 

    2.3.1.3.6.1 การเลือกผลิตภัณฑQ (Product choice) 

    2.3.1.3.6.2 การเลือกตราสินค=า (Brand choice) 

    2.3.1.3.6.3 การเลือกผู=ขาย (Dealer choice) 

    2.3.1.3.6.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) 

    2.3.1.3.6.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) 

 

2.4 ทฤษฎเีก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 ความหมายของการตัดสินใจซื้อ 

 Kotler & Armstrong (2017) ได=อธิบายความหมายของการตัดสินใจซื้อ ว,าหมายถึง ระยะที่

ผู=บริโภคซื้อสินค=าอย,างแท=จริง ในการจะประเมินการตัดสินใจซื้อ ซึง่การตัดสินใจซื้อประกอบไปด=วย 5 

ระยะ ได=แก,  

1. การตระหนักถึงป$ญหา (Problem Recognition) เปdนการรับรู=ถึงความแตกต,างระหว,าง

สภาพที่ต=องการและสภาพป$จจุบัน ซึ่งมากพอที่จะกระตุ=นเร=าให=เกิดกระบวนการตัดสินใจหรืออาจ

หมายถึงการที่ผู=บริโภค ตระหนักถึงป$ญหาและความต=องการของตน เนื่องจากผู=บริโภคไม,พึงพอใจ

สินค=าที่ใช=อยู,หรือผู=บริโภคมีความต=องการสินค=าใหม,เพื่อตอบสนองความจำเปdนที่ประสบอยู, ซึ่งจะทำ

ให=เกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
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2. การค=นหาข=อมูล”(Information Search) หลังจากที่ผู=บริโภคเกิดความตระหนักถึงความ

จำเปdน,และรู=ว,าจะซื้อสินค=าใดเพื่อตอบสนองความต=องการของตนเองแล=ว ผู=บริโภคหาข=อมูลจาก

แหล,งต,าง ๆ โดยมีแหล,งข=อมูลสำคัญ ๆ 2 แหล,ง คือ  

2.1. แหล ,งข=อม ูลภายใน”(Internal Search) หร ือแหล ,งข=อม ูลด =านจิตวิทยา 

(Psychological Field) ซึ่งเปdนข=อมูลที่ได=มาจากประสบการณQการใช=สินค=าน้ันของผู=บริโภคเอง  

2.2. แหล,งข=อมูลภายนอก (External Search) ได=แก, การสอบถามบุคคลรอบข=าง 

หรือการหาข=อมูลจากการโฆษณาประชาสัมพันธQต,าง ๆ  ซึ่งประเภทและปริมาณของข=อมูลที่ผู=บริโภค

ต=องการน้ันข้ึนอยู,กับป$จจัยหลายอย,าง เช,น สินค=าน้ันมีความเกี่ยวพันธQกับผู=บริโภคเพียงใด ถ=ามีความ

เกี่ยวพันธQสูง ผู=บริโภคก็จะหาข=อมูลจากภายนอกมากว,าสินค=าที่มีความเกี่ยวพันธQต่ำเปdนตน 

3. การประเมินผลทางเลือก”(Evaluation of Alternatives) เมื่อผู=บริโภคได=รับข,าวสารมา

อย,างเพียงพอแล=ว ผู=บริโภคก็จะทำการประเมนิทางเลือกเพื่อตอบสนองความต=องการของผู=บรโิภคโดย

พิจารณาจากคุณสมบัติต,าง ๆ  ของแต,ละตัวเลือกก,อนการตัดสินใจ โดยผู=บริโภคจะเลือกตราสนิค=าที่ได=

คะแนนรวมสูงสุดหลังจากที่ได=ให=คะแนนในคุณสมบัติแต,ละอย,าง ซึ่งบางครั้งอาจจะต=องมีการถ,วง

น้ำหนักของคุณสมบัติของสินค=า เน่ืองจากคุณสมบัติบางอย,างของสินค=าอาจจะมีความสำคัญมากกว,า

คุณสมบัติอื่น ๆ โดยผู=บริโภคจะเลือกสินค=าที่มีจุดเด,นในคุณสมบัติที่ผู=บริโภคเห็นว,าสำคัญที่สุด  

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ผู=บริโภคได=พิจารณาตัวเลือกต,าง ๆ ที่มี

อยู,แล=ว ผู=บริโภคจะทำการตัดสินใจเลือก ตัวเลือกที่พึงพอใจมากกว,าตัวเลือกอื่น ๆ ซึ่งความพึงพอใจที่

มากกว,า (Preference) จะนำไปสู,ความต้ังใจซื้อ (Intention to Buy) และการตัดสินใจซื้อ (Purchase 

Decision) ในที่สุด แต,อย,างไรก็ดีอาจจะมีป$จจัยอื่น ๆ เข=ามาแทรกระหว,างที่ผู=บริโภคทำการตัดสินใจ 

ซึ่งอาจทำให=ความพึงพอใจที่มากกว,าไม,นำไปสู,ความต้ังใจซื้อและการตัดสินใจซื้อได= 

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ”(Postpurchase Behavior) หลังจากที่ผู=บริโภคได=ทำการตัดสินใจ

ซื้อสินค=าแล=ว ผู=บริโภคก็จะมีประสบการณQในการใช=สินค=านั้นแล=วผู=บริโภคก็จะทา การประเมินว,า

สินค=าน้ันสามารถที่จะตอบสนองความคาดหวังที่ผู=บริโภคต้ังไว=ได=หรือไม, ซึ่งจะทำให=ผู=บริโภคเกิดความ

พึงพอใจหรือไม,พึงพอใจในสินค=าน้ัน”และจะมีอิทธิพลต,อการตัดสินใจในการซือ้สินค=าครั้งต,อไปว,าจะมี

การซื้อซ้ำหรือไม, 

วิภาวรรณ มโนปราโมทยQ (2561) กล,าวว,า”การตัดสินใจของผู=บริโภคเกิดจากป$จจัยภายใน 

คือแรงจูงใจ”การรับรู=การเรียนรู=บุคลิกภาพ”และทัศนคติซึ่งจะแสดงให=เห็นถึงความต=องการ และ

ตระหนักว,ามีสินค=าให=เลือกมากมาย,กิจกรรมที่มีผู=บริโภคเข=ามาเกี่ยวข=องสัมพันธQกับข=อมูลที่มีอยู, หรือ

ข=อมูลที่ฝ∂ายผู=ผลิตให=มาและสุดท=ายคือการประเมินค,าของทางเลือกเหล,าน้ัน 

 Schiffman and Kanuk (2010) อธิบายว,า การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การกระทำที่มุ,งมั่นของ

ผู=บริโภคในการตัดสินใจในการเลือกสินค=า,การเลือกตราสินค=า การสำรวจเงื่อนไขต,าง ๆ และจำนวน

เงินที่ต=องจ,าย ในการประเมินผล,สามารถวัดได=จาก ด=านความเข=าใจ (Cognitive) ด=านความรู=สึก 

(Affective) และด=านพฤติกรรม (Conative) ของการตัดสินใจซื้อเหล,านั้น การที่ผู=บริโภคจะเกดิการ
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ตัดสินใจซื้อสินค=าหรือไม, ลูกค=าจะพิจารณาจากการรับรู=คุณค,าของสินค=าซึ่งเปdนการแลกกันระหว,าง

การรับรู=ด=านประโยชนQหรือการรับรู=คุณภาพ 

 ฉ ัตยาพร เสมอใจ . (2558) อธ ิบายว , า”การต ัดส ินใจ (Decision Making)”หมายถึง 

กระบวนการในการเลือกที่จะกระทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต,าง ๆ “ที่มีอยู,ซึ่งผู=บริโภคมักจะต=อง

ตัดสินใจในทางเลือกต,าง ๆ  ของสินค=าและบริการอยู,เสมอ,โดยที่เขาจะเลือกสินค=าหรือบริการตาม

ข=อมูลและข=อจำกัดของสถานการณQการตัดสินใจจึงเปdนกระบวนการที่สำคัญ”และอยู,ภายในจิตใจของ

ผู=บริโภค 

 

 2.4.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 Schiffman & Kanuk (ว ิภาวรรณ มโนปราโมทยQ , 2561) กระบวนการต ัดส ินใจซื ้อมี

องคQประกอบสำคัญ 3 ประการ ได=แก, 

  2.4.1.1 ป$จจัยที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อของผู=บริโภค (Input) คือป$จจัยภายนอก 

(External Influences) ซึ ่งคือข=อมูลเกี ่ยวกับสินค=านั ้น ๆ”ที ่เกี ่ยวข=องกับค,านิยม ทัศนคติและ

พฤติกรรมป$จจัยที่เข=ามาในระบบตัดสินใจมีผลต,อพฤติกรรมการบริโภคของแต,ละบุคคล”โดยป$จจัยน้ี

มาจาก 2 แหล,ง คือ 

   2.4.1.1.1 ป$จจัยทางการตลาด,(Marketing Input)”อิทธิพลจากสินค=าและ

บริการ.ซึ่งคือกิจกรรมที่เกิดส,วนผสมทางการตลาด,ที่บริษัทต=องการสร=างการรับรู=ให=กับผู=บริโภค”และ

ชักจูงให=ผู=บริโภคซื้อและใช=สินค=าที่ผลิตจากบริษัทน้ัน ๆ.กลยุทธQจากส,วนผสมทางการตลาด ได=แก, 

    2.4.1.1.1.1 ตัวสินค=า รวมถึง หีบห,อ ขนาด และการรับประกัน

คุณภาพ 

    2.4.1.1.1.2 การประชาสัมพันธQโดยโฆษณาทางสื ่อมวลชน การ

ขายโดยพนักงานขาย”และการประชาสัมพันธQต,าง ๆ 

    2.4.1.1.1.3 นโยบายด=านราคา 

    2.4.1.1.1.4 การเลือกช,องทางการจัดจำหน,ายจากผู=ผลิตส,งไปสู,

ผู=บริโภค 

   2.4.1.1.2 ป$จจ ัยทางสังคมวัฒนธรรม”(Socio-Cultural Input) เปdน

อิทธิพลที่ไม,เกี่ยวข=องกับธุรกิจการค=า เช,น“การบอกต,อจากเพื่อน บทความในหนังสือพิมพQอิทธิพลจาก

ครอบครัวในการใช=เครื่องอุปโภคหรือบริการหรือบทความ”รายงานเกี่ยวกับผู=บริโภค และการได=รับ

อิทธิพลจากชนชั ้นทางสังคม”วัฒนธรรม และวัฒนธรรมย,อย,ที่กล,าวมาเปdนส,วนสำคัญในการที่

ผู=บริโภคที่จะประเมินค,าของสินค=าว,าเปdนอย,างไร 

  2.4.1.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของบริโภค”(Process) คือข้ันตอนในการตัดสินใจ

ของผู=บริโภค”(Consumer Decision Making)”ประกอบด=วยป$จจัยภายใน ได=แก, แรงจูงใจ การรับรู=

การเรียนรู =บุคลิกภาพ.และทัศนคติ.ที่สะท=อนถึงความต=องการ”และการรับรู =ว,ามีสินค=าให=เลือก

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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หลากหลาย”รวมไปถึงกิจกรรมที่ผู=บริโภคเข=ามาเกี่ยวข=องสัมพันธQกับข=อมูลที่มีอยู,หรือข=อมูลที่ผู=ผลิต

สร=างการรับรู=ให=แก,ผู=บริโภค”และข้ันสุดท=ายคือทำการประเมินค,าทางเลือกน้ัน ๆ 

  2.4.1.3. กระบวนการตัดสินใจ”(The Act of Making Decision) ก,อนผู=บริโภคจะ

ตัดสินใจซื้อมีข้ันตอนที่เกิดข้ึน,3 ข้ันตอน ดังน้ี 

   2 .4 .1 .3 .1 การตระหน ักในความต =องการของผ ู =บร ิ โภค”(Need 

Recognition) ถือเปdนขั ้นแรกของกระบวนการตัดสินใจ”คือ”การรับรู =ถึงความแตกต,างของสิ่งที่

ต=องการและสิ่งที่มีอยู,ซึ่งสามารถกระตุ=นทำให=เกิดกระบวนการตัดสินใจ,และการรับรู=นี้จะเกิดข้ึน

ต,อเมื่อผู=บริโภคมีป$ญหาใน.2 ลักษณะ ได=แก, 

    2.4.1.3.1.1 มีป$ญหากับสินค=าที่เคยใช=อยู,ซึ่งผู=บริโภคไม,พอใจใน

สินค=าน้ันอีกต,อไป 

    3.2.4.1.1.2 มีความต=องการสินค=าใหม, เพื ่อตอบสนองความ

ต=องการที่เกิดข้ึนอยู,โดยสินค=าใหม,เปdนสิ่งที่ทำให=เกิดกระบวนการตัดสินใจตามมา 

   2.4.1.3.2 การหาข=อมูลก,อนตัดสินใจ (Pre-Purchase Search) ผู=บริโภคจะ

เริ่มหาข=อมูลเมื่อตระหนักถึงความจำเปdนนี้ผู=บริโภคจะหาข=อมูลจากที่ต,าง ๆ  เช,น จากประสบการณQ

และความจำเปdนเกี่ยวกับสินค=าที่เคยรับรู=ซึ่งข=อมูลเหล,านี้คือ ข=อมูลภายใน,ซึ่งถ=ามีข=อมูลภายในมาก 

ข=อมูลภายนอกก็จะส,งผลน=อยลง’แต,ถ=าผู=บริโภคไม,เคยรู=จักสินค=ามาก,อนเลยการหาข=อมูลจะจาก

สิ่งแวดล=อมรอบตัวที่มีความสัมพันธQกับสินค=าน้ัน ๆ  ระดับความเสี่ยงจะมีผลต,อข้ันตอนน้ีคือ ถ=ามีความ

เสี่ยงสูง ผู=บริโภคจะหาข=อมูลและการประเมินหลายข้ันตอน.แต,ถ=าความเสี่ยงต่ำการหาข=อมูลและการ

ประเมินทางเลือกจะไม,ซับซ=อนนัก 

   2.4.1.3.3 ผลจากกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู=บริโภค”(Output) เปdนข้ัน

สุดท=ายของกระบวนการตัดสินใจ”หลังจากผ,านขั้นตอนต,าง ๆ  ผู=บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค=าที่เปdนที่

ต=องการมากที่สุดจากหลาย ๆ ทางเลือก 

 Kotler & Armstrong (2017) อธิบาย ป$จจัยที่ส,งผลต,อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู=บรโิภค 

ว,าประกอบไปด=วย 4 ป$จจัย ได=แก, 

    2.4.1.3.3.1ป$จจัยด=านวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปdนป$จจัย

ข้ันพื้นฐานในการกำหนดความต=องการและพฤติกรรมของมนุษยQ ซึ่งแทรกซึมอยู,ในการดำเนินชีวิตของ

มนุษยQ ได=แก, วัฒนธรรมหลัก วัฒนธรรมย,อย ชนช้ันทางสังคม เปdนต=น 

    2.4.1.3.3.2 ป$จจัยทางสังคม (Social Factors) การตัดสินใจซื้อ

ของผู=บริโภคจะได=รับอิทธิพลจากป$จจัยทางสังคมประกอบด=วย กลุ,มอ=างอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะ  

    2.4.1.3.3.3 ป$จจัยส,วนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจ

ซื้อของผู=บริโภคยังได=รับอิทธิพลจากบุคลิกลักษณะเฉพาะตัวส,วนบุคคล ประกอบด=วย เพศ อายุ ข้ัน 

วัฎจักรชีวิต อาชีพ รายได= สถานภาพ รูปแบบการดำเนินชีวิต โดยเฉพาะอย,างย่ิง ในด=านเสื้อผ=า เครื่อง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แต,งกาย โดย Lekpollaakarn and Khemarangsan (เยาวภา ปฐมศิริกุล และคณะ, 2560) ได=

อธิบายว,า เพศที่แตกต,างกันมีระดับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าที่แตกต,างในด=านรูปแบบเสื้อผ=า เอกลักษณQ 

ไลฟ∏สไตลQ โดยผู=หญิงให=ความสำคัญกับรูปแบบเสื้อผ=า เอกลักษณQ ไลฟ∏สไตลQและถูกกระตุ=นในการ

ตอบสนองการซื้อได=มากกว,าผู=ชาย 

    2.4.1.3.3.4 ป $ จ จั ยท า ง จ ิ ต ว ิ ท ย า  ( Psychological Factors) 

ประกอบด=วย การจูงใจ การรับรู= การเรียนรู= และความเช่ือ ทัศนคติ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ. (2558) ได=อธิบายกระบวนการตัดสินใจของผู=บรโิภค”(Decision Process) 

ว,า แม=ผู=บริโภคจะมีความแตกต,างกัน,มีความต=องการแตกต,างกันแต,ผู=บริโภคจะมีรูปแบบการตัดสินใจ

ซื้อที่คล=ายคลึงกัน,ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อ แบ,งออกเปdน 5 ข้ันตอน ดังน้ี 

 1. การตระหนักถึงป$ญหาหรือความต=องการ (Problem or Need Recognition) จุดเริ่มต=น

ของป$ญหาเกิดข้ึน.เมื่อบุคคลรู=สึกถึงความแตกต,างระหว,างสภาพที่เปdนอุดมคติ,(Ideal) คือ สภาพที่เขา

รู=สึกว,าดีต,อตนเอง และเปdนสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เปdนอยู,จริง,(Reality) ของสิ่งต,าง ๆ  ที่เกิด

ข้ึนกับตนเอง.จึงก,อให=เกิดความต=องการที่จะเติมเต็มส,วนต,างระหว,างสภาพอุดมคติกับสภาพที่เปdนจรงิ 

โดยป$ญหาของแต,ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต,างกันไป”ซึ่งสามารถสรุปได=ว,า ป$ญหาของผู=บริโภคอาจ

เกิดข้ึนจากสาเหตุต,อไปน้ี 

  1.1 สิ่งของที่ใช=อยู,เดิมหมดไป”เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช=ในการแก=ป$ญหาเริ่มหมดลงจึงเกิด

ความต=องการใหม,จากการขาดหายของสิ่งของเดิมที ่มีอยู ,ผู=บริโภคจึงจำเปdนต=องการหาสิ่งใหม,มา

ทดแทน. 

  1.2 ผลของการแก=ป$ญหาในอดีตนำไปสู,ป$ญหาใหม, เกิดจากการที่การใช=ผลิตภัณฑQ

อย,างหน่ึงในอดีตอาจก,อให=เกิดป$ญหาตามมา,เช,น เมื่อสายพานรถยนตQขาดแต,ไม,สามารถหาสายพาน

เดิมได=จึงต=องใช=สายพานอื่นทดแทนที่ไม,ได=มาตรฐาน.ทำให=รถยนตQเกิดเสียงดัง,จึงต=องไปหาสเปรยQมา

ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน เปdนต=น 

  1.3 การเปลี่ยนแปลงส,วนบุคคล”การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด=านวุฒิภาวะและ

คุณวุฒิหรือแม=กระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ”เช,น.การเจ็บป∂วย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง

กายภาพ,การเจริญเติบโตหรือแม=กระทั่งสภาพทางจิตใจที่ก,อให=เกิดความเปลี่ยนแปลงและความ

ต=องการใหม, ๆ 

  1.4 การเปลี ่ยนแปลงของสภาพครอบครัว”เมื ่อมีการเปลี ่ยนแปลงของสภาพ 

ครอบครัว เช,น การแต,งงาน”การมีบุตร’ทำให=มีความต=องการสินค=าหรือบริการเกิดข้ึน 

  1.5 การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน”,ไม,ว,าจะเปdนการเปลี่ยนแปลงของ

สถานะทางการเงินทั้งทางด=านบวกหรือด=านลบ,ย,อมส,งผลให=การดำเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 

  1.6 ผลจากการเปลี่ยนกลุ,มอ=างอิง,บุคคลจะมีกลุ,มอ=างอิงในแต,ละวัย แต,ละช,วงชีวิต 

และแต,ละกลุ,มสังคมที่แตกต,างกัน”ดังนั้น,กลุ,มอ=างอิงจึงเปdนสิ่งที่มีอิทธิพลต,อพฤติกรรมและการ

ตัดสินใจของผู=บริโภค 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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  1.7 ประสิทธิภาพของการส,งเสริมทางการตลาด”เมื่อการส,งเสริมการตลาดต,าง ๆ  

ไม,ว,าจะเปdนการโฆษณา,การประชาสัมพันธQการลด แลก แจก,แถม การขายโดยใช=พนักงานหรือ

การตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ,ก็จะสามารถกระตุ=นให=ผู=บริโภคตระหนักถึงป$ญหาและเกิดความ

ต=องการข้ึนได= เมื่อผู=บริโภคได=ตระหนักถึงป$ญหาที่เกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแก=ไขป$ญหาน้ันหรือไม,ก็ได=

หากป$ญหาไม,มีความสำคัญมากนัก.คือ”จะแก=ไขหรือไม,ก็ได=แต,ถ=าหากป$ญหาที่เกิดข้ึนยังไม,หายไป.ไม,

ลดลงหรือกลับเพิ่มขึ้นแล=ว.ป$ญหานั้นก็จะกลายเปdนความเครียดที่กลายเปdนแรงผลักดันให=พยายาม

แก=ไขป$ญหา.ซึ่งเขาจะเริ่มหาทางแก=ไขป$ญหาโดยการเสาะหาข=อมูลก,อน. 

 2. การเสาะแสวงหาข=อมูล,(Search for Information)”เมื ่อเกิดป$ญหา ผู =บริโภคก็ต=อง

แสวงหาหนทางแก=ไข โดยหาข=อมูลเพิ่มเติมเพื่อช,วยในการตัดสินใจ จากแหล,งข=อมูลต,อไปน้ี 

  2.1 แหล,งบุคคล (Personal Search) เปdนแหล,งข,าวสารทีเ่ปdนบคุคล เช,น ครอบครัว 

มิตรสหาย กลุ,มอ=างอิง ผู=เช่ียวชาญเฉพาะด=าน หรือผู=ที่เคยใช=สินค=าน้ันแล=ว 

  2.2 แหล,งธุรกิจ”(Commercial Search) เปdนแหล,งข,าวสารที่ได= ณ”จุดขายสินค=า

บริษัทหรือร=านค=าที่เปdนผู=ผลิตหรือผู=จัดจำหน,าย หรือจากพนักงานขาย 

  2.3 แหล,งข,าวทั่วไป (Public Search) เปdนแหล,งข,าวสารที่ได=จากสื่อมวลชนต,าง ๆ

เช,น โทรทัศนQวิทยุรวมถึงการสืบค=นข=อมูลจากอินเตอรQเน็ต 

  2.4 จากประสบการณQของผู=บริโภคเอง”(Experimental Search) เปdนแหล,งข,าวสาร

ที่ได=รับจากการลองสัมผัส,ตรวจสอบ”การทดลองใช=ผู=บริโภคบางคนก็ใช=ความพยายามในการเสาะ

แสวงหาข=อมูลในการใช=ประกอบการตัดสินใจซื้อมากแต,บางคนก็น=อย”ทั้งน้ี.อาจข้ึนอยู,กับปริมาณของ

ข=อมูลที่เขามีอยู,เดิม.ความรุนแรงของความปรารถนา,หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

 3 การประเมินทางเลือก”(Evaluation of Alternative) เมื่อผู=บริโภค ได=ข=อมูลจากข้ันตอนที่ 

2 แล=ว ก็จะประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกทางที ่ดีที่สุด,วิธีการที่ผู=บริโภคใช=ในการประเมิน

ทางเลือกอาจจะประเมิน”โดยการเปรียบเทียบข=อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแต,ละสินค=าและคัดสรรใน

การที่จะตัดสินใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตราย่ีห=อให=เหลือเพียงตราย่ีห=อเดียว”อาจข้ึนอยู,กบัความเช่ือ

นิยมศรัทราในตราสินค=านั้น ๆ,หรืออาจขึ้นอยู,กับประสบการณQของผู=บริโภคที ่ผ,านมาในอดีตและ

สถานการณQของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที ่มีอยู ,ด=วยทั้งนี ้มีแนวคิดในการพิจารณา”เพื่อช,วย

ประเมินแต,ละทางเลือกเพื่อให=ตัดสินใจได=ง,ายข้ึน ดังต,อไปน้ี 

  3.1 คุณสมบัติ,(Attributes) และประโยชนQของสินค=าที่ได=รับ,คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชนQที่จะได=รับ และคุณสมบัติของสินค=าว,า.สามารถทำอะไรได=บ=างหรอืมีความสามารถแค,ไหน

ผู=แต,ละรายจะมองผลิตภัณฑQว,าเปdนมวลรวมของลักษณะต,าง ๆ”ของผลิตภัณฑQซึ่งผู=บริโภคจะมอง

ลักษณะแตกต,างของลักษณะเหล,าน้ีว,าเกี่ยวข=องกับตนเองเพียงใด”และเขาจะให=ความสนใจมากที่สุด

กับลักษณะที่เกี่ยวข=องกับความต=องการของเขา 

  3.2 ระดับความสำคัญ”(Degree of Importance)”คือการพิจารณาถึงความสำคัญ

ของคุณสมบัติของสินค=าเปdนหลักมากกว,าพิจารณาถึงความโดดเด,นของสินค=าที่เราได=พบเห็น’ผู=บรโิภค

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



38 

 

 

ให=ความสำคัญกับลักษณะต,าง ๆ ของผลิตภัณฑQในระดับแตกต,างกันตามความสอดคล=องกับความ

ต=องการของเขา 

  3.3 ความเชื่อถือต,อตรายี่ห=อ”(Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเชื่อถอืต,อ

ยี่ห=อของสินค=าหรือภาพลักษณQของสินค=า,ที ่ผู=บริโภคได=เคยพบเห็น รับรู=จากประสบการณQในอดีต

ผู=บริโภคจะสร=างความเช่ือในตราย่ีห=อข้ึนชุดหน่ึงเกี่ยวกับลกัษณะแต,ละอย,างของตราย่ีห=อ.ซึ่งความเช่ือ

เกี่ยวกับตราย่ีห=อมีอิทธิพลต,อการประเมินทางเลือกของผู=บริโภค 

  3.4 ความพอใจ”(Utility Function) คือ,การประเมินว,ามีความพอใจต,อสินค=าแต,ละ

ยี่ห=อแค,ไหน ผู=บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา,โดยผู=บริโภคจะกำหนดคุณสมบัติผลิตภัณฑQที่เขา

ต=องการแล=วผู=บริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑQที่ต=องการกับคุณสมบัติของตราต,าง ๆ 

  3.5 กระบวนการประเมิน”(Evaluation Procedure) วิธีนี้เปdนอีกวิธีหนึ่งที่นำเอา

ป$จจัยสำหรับการตัดสินใจหลายตัว,เช,น”ความพอใจ ความเชื่อถือในยี่ห=อ”คุณสมบัติของสินค=ามา

พิจารณาเปรียบเทียบให=คะแนน,แล=วหาผลสรุปว,าย่ีห=อใดได=รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุดก,อน

ตัดสินใจซื้อต,อไป 

4. การตัดสินใจซื้อ”(Decision Marking)”โดยปกติแล=วผู=บริโภคแต,ละคนจะต=องการข=อมูล

และระยะเวลาในการตัดสินใจสำหรับผลิตภัณฑQแต,ละชนิดแตกต,างกัน.คือ ผลิตภัณฑQบางอย,าง

ต=องการข=อมูลมาก,ต=องใช=ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน,แต,บางผลิตภัณฑQผู=บริโภคก็ไม,ต=องการ

ข=อมูลหรือระยะเวลาในการตัดสินใจนานนัก’โดยรูปแบบพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อของผู=บริโภค”

ซึ่งสามารถแบ,งออกได=ตามระดับของความพยายามในการแก=ป$ญหา.คือ 

  4.1 พฤติกรรมการแก=ป$ญหาอย,างเต็มรูปแบบ เปdนพฤติกรรมที่เกิดข้ึนในการตัดสิน

ในการซื้อครั้งแรก”ส,วนใหญ,เปdนผลิตภัณฑQที่มีราคาสูง และการซื้อเกิดข้ึนไม,บ,อย”นาน ๆ,ถึงจะซื้อสัก

ครั้งหน่ึง มักเปdนผลิตภัณฑQที่ผู=บริโภคยังไม,มีความคุ=นเคย,จึงต=องการศึกษารายละเอียดของข=อมูลมาก

และใช=เวลาในการตัดสินใจนานกว,าผลิตภัณฑQที่คุ=นเคยแล=ว. 

  4.2 พฤติกรรมการแก=ป$ญหาแบบจำกัด เปdนลักษณะของการตัดสินใจที่ทางเลือกที่มี

ไม,ได=แตกต,างกันมากนัก”มีเวลาในการตัดสินใจไม,มาก”หรืออาจไม,คิดว,ามีความสำคัญมาก”จึงไม,ใส,

ความพยายามในการหาข=อมลและตัดสินใจอย,างจริงจัง” 

  4.3 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน”เปdนลักษณะของการซื้อซ้ำที่เกิดมา

จากความเช่ือมั่นในการตัดสินใจจากการแก=ไขในครั้งก,อน ๆ จึงทำการแก=ป$ญหาเหมือนเดิมที่สามารถ

สร=างความพึงพอใจได=จนทำให=เกิดการซื้อผลิตภัณฑQเดิม ๆ,เกิดเปdนความเคยชิน กลายเปdนพฤติกรรม

ของความภักดีในตราผลิตภัณฑQหรืออีกสาเหตุหนึ่งอาจมาจากการเกิด,ความเฉื ่อย (Inertia) ของ

ผู=บริโภค ที่จะต=องเริ่มศึกษาหรือแก=ป$ญหาใหม,ทุกครั้ง.จึงใช=วิธีการใช=ความเคยชิน,แต,ถึงกระน้ัน”หาก

ผู=บริโภคถูกกระตุ=นก็สามารถที่จะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมให=ทำการตัดสินใจใหม,ได= 

  4.4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อแบบทันที”เปdนลักษณะของการตัดสินใจที่เกดิข้ึนจาก

เหตุการณQที่เกิดกะทันหันหรือจากการถูกกระตุ=นจากสิ่งเร=าทางการตลาดให=ตัดสินใจในทันที,รวมถึงถ=า

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ผลลัพธQที่ตามมามีความเสี่ยงต,าง หรือมีประสบการณQจากการใช=สินค=าน้ันอยู,แล=ว”ทำให=เกิดพฤติกรรม

การตัดสินใจซื้อแบบทันทีได= 

  4.5 พฤติกรรมที ่ไม,ยึดติดและแสวงหาความหลากหลาย”เปdนลักษณะของการ

ตัดสินใจที่ผู=บริโภคจะทดลองใช=ผลิตภัณฑQใหม, ๆ อยู,เสมอ,ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการที่ผ ู=บริโภค

ต=องการแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดจงทดลองหาสิ่งใหม,ๆ อยู,เรื่อย ๆ” 

 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ”(Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแล=วผู=บริโภคจะ

ได=รับประสบการณQในการบริโภค,ซึ่งอาจจะได=รับความพอใจหรือไม,พอใจก็ได=ถ=าพอใจผู=บริโภคได=รับ

ทราบถึงข=อดีต,าง ๆ,ของสินค=าทำให=เกิดการซื้อซ้ำหรืออาจมีการแนะนำให=เกิดลูกค=ารายใหม,แต,ถ=าไม,

พอใจ”ผู=บริโภคก็อาจเลิกซื้อสนิค=าน้ัน ๆ  ในครั้งต,อไปและอาจส,งผลเสียต,อเน่ืองจากการบอกต,อ.ทำให=

ลูกค=าซื้อสินค=าน=อยลงตามไปด=วย 

 

2.5 บริบทของเสื้อผ;ามือสอง 

2.5.1 ความหมายของเสื้อผ;ามือสอง 

เสื้อผ=ามือสอง หมายถึง เสื้อผ=าที่เคยผ,านการใช=งานมาแล=วหรือเสื้อผ=าเก,าเก็บ 

อาจจะผ,านการใช=งานมาเพียงครั้งเดียว/หลายครั้ง หรือไม,ได=ผ,านการใช=งานมา ซึ่งยังมีสภาพดีสามารถ

ใช=งานได=และมีราคาถูกกว,าสินค=าใหม,หลายเท,าตัว อาทิเช,น ชุดไปรเวท ชุดลำลอง เสื้อยืด เสื้อผ=าวิน

เทจ 

เสื้อผ=าวินเทจ (Vintage Clothing) หมายถึง การนำเอาเสื้อผ=าที่เปdนของยุคก,อน ซึ่ง

อาจจะ เปdนเสื้อผ=ามือสองหรือไม,ก็เปdนเสื้อผ=ามือหน่ึงที่ตกยุคมาหลายปfแล=ว ส,วนมากจะใช=เรียกเสื้อผ=า

ที ่ผ ,าน กาลเวลามาไม,น=อยกว,า 20 ปf เสื ้อผ=ามือสองส,วนใหญ,ถูกนำเข=าจากหลายประเทศ เช,น 

แคนาดา อเมริกา ญี่ปุ∂น และเกาหลี 

ป$จจุบันตลาดเสื้อผ=ามือสองกำลังได=รับความนิยมอย,างมาก จุดเด,นของเสื้อผ=ามือสอง คือ ไม,

ว,าเศรษฐกิจเปdนอย,างไรเสื้อผ=าก็ยังคงจำหน,ายได= ถ=าเศรษฐกิจไม,ดีผู=คนก็หันมาซื้อเสือ้มือสองเพราะ

ราคาถูก หรือถ=าเศรษฐกิจดีผู=คนก็จะเลือกซื้อได=หลายตัว การทำธุรกิจเสื้อผ=ามือสองยังมีแนวโน=มที่ดี 

จากป$จจัยหลายด=าน เช,น ด=านราคาที่ถูกกว,าสินค=าใหม,และยังมีคุณภาพดี หากผู=ที่จะต=องการเริ่มทำ

ธุรกิจน้ี โดยใช=เงินทุนเริ่มต=นไม,มากก็สามารถเริ่มธุรกิจในข้ันทดลองได= ทั้งน้ีจะต=องรู=ว,ากลุ,มลูกค=าที่จะ

จำหน,ายให=เปdนกลุ,มใดแล=วเลือกสินค=าไปจำหน,ายให=ตรงกับความต=องการของกลุ,มลูกค=า แม=ว,าธุรกิจ

เสื้อผ=ามือสองมีคู,แข,งมากมีสินค=าจำหน,ายในตลาดก็ตาม แต,ก็ยังเปdนที่ต=องการของกลุ ,มลูกค=าที่

ต=องการซื้อสินค=าในราคาถูกและมีสภาพดี ตลาดโรงเกลือหรือตลาดชายแดนบ=านคลองลึก เปdนตลาด

การค=าชายแดนภาคตะวันออกที่ ใหญ,ที่สุดในประเทศไทย ตั ้งอยู ,ในอำเภออรัญประเทศ จังหวัด

สระแก=ว ใกล=กับด,านตรวจคนเข=าเมือง อรัญประเทศ- ปอยเปต จังหวัดบันเตียนเมียนเจย ประเทศ

กัมพูชา ในตลาดโรงเกลือมี 5 ตลาด คือ ตลาดโรงเกลือเก,า ตลาดเดชไทย ตลาดเทศบาล 2 (ตลาดโรง

เกลือใหม,) ตลาดเทศบาล 3 (ตลาด โกลเดนเกต) และตลาดเบญจวรรณ ซึ่งมีร=านค=าประมาณ 3,000 
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ร=าน แต,ละวันมีเงินหมุนเวียน มากกว,า 10 ล=านบาท สำหรับสินค=าที่ตลาดโรงเกลือกว,า 80% จะเปdน

สินค=ามือสอง จำพวกเสื้อผ=า รองเท=า กระเป®า แว,นตา นาπิกา เครื่องใช=ไฟฟ™า หรือสินค=าแบรนดQเนม

ทั้งของแท=และของเทียม คลังสินค=าขายส,งเสื้อผ=ามือสองแบรนดQเนมขนาดใหญ,ในกรงุเทพฯ บางรายได=

นำสินค=าเข=า มาจากประเทศญี่ปุ∂น เกาหลี สหรัฐอเมริกา ฯลฯ โดยที่ไม,ผ,านตลาดโรงเกลือ โอกาสทำ

รายได=จากเสื้อผ=ามือสอง เช,น สินค=าเกรด A ราคาต=นทุนโดยเฉลี่ยอยู,ที่ตัวละ 20 บาท ซึ่งเมื่อนำไป

ขายยังหน=าร=านก็สามารถต้ังราคาจำหน,ายได=ที่ประมาณ 100-200 บาท ซึ่งสามารถได=กำไรและสสร=าง

อาชีพได= (สุธาสินี มูลผล, 2560) 

การซื้อขายเสื้อผ=ามือสองจะขายส,งเปdนแบบราคาเหมาเปdนร=อยตัวขึ้นไปหรือเรียกว,า ผ=า

กระสอบที่มีการแยกเกรด แยกประเภท และแยกตามประเทศที่ผลิตไว=แล=ว ซึ่งผู=ค=าส,งหรือผู=ค=าปลีก

รายย,อยส,วนใหญ,จะซื้อเปdนกระสอบและมาคัดแยกคุณภาพอีกทีแต,มีผู=นำเข=าน=อยรายที่จะจำหน,าย

แบบให=คัดเสื้อผ=าพร=อมกับจำหน,ายเปdนกระสอบด=วย ซึ่งการคัดเสื้อผ=ามาจำหน,ายต,อจะนิยมในหมู,ผู=ค=า

ปลีกรายย,อย โดยการคัดเสื้อผ=ามือสองจะคัดจากแบรนดQตราสินค=าและสภาพของเสื้อผ=าที่อย,างน=อย 

ต=องอยู,ในสภาพ 70% ข้ึนไป ถึงจะขายได=ราคาดีและย่ิงเปdนแบรนดQที่เปdนที่นิยมราคาขายจะสูงข้ึนไป 

สำหรับเส ื ้อผ =าที ่ เสียหายหรือขาดชำร ุดจนไม,สามารถใส ,ได=ก็จะทำลายต,อไป โดยส,วนใหญ,

ผู=ประกอบการจำหน,ายเสื้อผ=ามือสองหลากหลายประเภท ประเภทของเสื้อผ=าที่นำมาขายน้ันมีหลาย

อย,างหลายประเภท  ซึ่งเสื้อยืดเปdนที่นิยมจำหน,ายกันมาก นอกเหนือจากนั้นอาจจะขายเสื้อผ=าตาม

ฤดูกาล เช,น ในช,วงฤดูร=อนขายเสื้อฮาวาย ฤดูหนาวขาย เสื้อกันหนาว และเสื้อขนเปdด หรือประเภทที่

หาซื้อยาก เช,น เสื้อวงดนตรี เสื้อผ=ากีฬาในแบรนดQที่เปdนที่นิยม เสื้อผ=าแบรนดQเนม เพราะเสื้อประเภท

น้ีค,อนข=างมีราคา หายากและไม,มีวางจำหน,ายแล=ว (วิโรจนQ เจษฎาลักษณQ และ ณัฐฌา ป$กกัง, 2563) 

2.5.2 ประเภทของเสื้อผ;ามือสอง 

  เสื้อผ=ามือสองนำเข=ามาเปdนกระสอบ แต,ละกระสอบจะแยกประเภทได=ดังน้ี  

- เสื้อผ=าผู=ชาย เสื้อเช้ิต เสื้อโปโล แจ็คเก็ตลกูฟูก 

- เสื้อผ=าผู=หญงิ กระโปรง คาดิแกน วินเทจ สทูทำงาน เดรส 

- เสื้อผ=ารวมชายหญิง เสื้อฮาวาย ชุดทำงานช,าง ชุดนอน สเวตเตอรQคอกลม 

สเวตเตอรQฮู=ด เสื้อกางเกงทหาร แจ็คเก็ตกันหนาว ไหมพรม 

- เสื้อผ=าเด็ก กันหนาวเด็ก ขนนุ,มเด็ก คอสตูมเด็ก ชุดนอนเด็ก รวมกางเกง

เด็ก รวมบางเด็ก วอรQมเด็ก สปริงแวรQเด็ก สูทเด็ก เดรสเด็ก เสื้อยืดเด็ก ไหมพรมเด็ก 

- เสื้อยืด เสื้อยืดคละไซสQ เสื้อยืดสาวอวบ เสือ้ยืดหนุ,มอวบ 

- กางเกง กางเกงกีฬา กางเกงขายาว กางเกงขาสั้น กางเกงสเวตเตอรQ 

- ชุดกีฬา กางเกงวอรQม วอรQมผสม แจ็กเก็ตวอรQม แจ็คเก็ตผ=าร,ม 

- ยีนสQ กระโปรงยีนสQ กางเกงยีนสQ ยีนสQรัดรูป สกินน่ียีนสQ 
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2.5.3 การคัดแยกผ;าและการต้ังราคาของสินค;า  

1. ประเภทหัวผ=า คือ เสื้อผ=าที่มีสภาพใหม, แบบทันสมัยและแบรนดQดี สามารถต้ัง

ราคา 100 บาทข้ึนไป  

2. ประเภทกลาง คือ เสื้อผ=าที่มีคุณภาพในระดับปานกลาง ควรตั้งราคาเฉลี่ยตวัละ 

59-79 บาท  

3. ประเภทหางผ=า ก็เปdนผ=าที่คุณภาพด=อยลงมาเล็กน=อย แต,ก็จะแนะนำให=ขายใน

ราคาที่ไม,สูงมาก เพื่อให=ได=ต=นทุนคืน โดยอาจใช=วิธีการขายเหมาราคา 3 ตัว 100 บาท 

 

2.5.4 น้ำหนักของกระสอบคัดแยกผ;า  

 สามารถแยกได= 5 ประเภท ได=แก, น้ำหนัก 45 กิโลกรัม, น้ำหนัก50 กิโลกรัม ,

น้ำหนัก 90 กิโลกรัม, น้ำหนัก 80 กิโลกรัม และน้ำหนัก 100 กิโลกรัม 

 

2.6 งานวิจัยที่เก่ียวข;อง 

 รวมศักด์ิ แซ,เฮง (2561) ได=มีการศึกษาเรื่อง ป$จจัยส,วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต,อการ

ตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอหาดใหญ, จังหวัดสงขลา โดยผลการศึกษา พบว,า ผู=ตอบแบบสอบถาม

ส,วนชอบซื้อชุดกีฬาประเภทชุดฟุตบอล มีความถ่ีในการซื้อทุก 5 - 6 เดือน จำนวนเงินในการซื้อเฉลี่ย

แต,ละครั้ง 501 - 1,500 บาท โดยมีเหตุผลเพื่อนำมาสวมใส,ออกกำลังกาย ซึ่งจะตัดสินใจซื้อด=วย

ตนเองเปdนส,วนใหญ, โดยจะทำการซื้อเมื่อมีการลดราคา/มีการส,งเสริมการขายที่น,าสนใจ ซึ่งจะซื้อจาก

ร=านขายชุดกีฬาทั่วไป และจะชำระค,าสินค=าเปdนเงินสด พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อชุดกีฬา ในด=าน

ภาพรวมอยู,ในระดับมาก และเมื ่อพิจารณาเปdนรายด=าน พบว,า ผู =บริโภคได=ให=ความสำคัญด=าน

ผลิตภัณฑQ ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย ด=านการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด=านบุคลากรหรือ

พนักงาน ด=านกระบวนการ ด=านราคา และด=านการส,งเสริมการตลาด อยู,ในระดับมาก ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรQมีความสัมพันธQกับพฤติกรรมของผู=บริโภคในการตัดสินใจซื้อ คือ ความถ่ีของการซื้อ

ชุดกีฬา จำนวนเงินในการซื้อเฉลี่ยแต,ละครั้ง ท,านมีเหตุผลอะไรมากที่สุดในการซื้อชุดกีฬา ใครมีส,วน

ร,วมในการตัดสินใจซื้อสินค=ากับท,านมากที่สุด ท,านตัดสินใจซื้อสินค=าเมื่อใด ท,านซื้อสินค=าจากสถานที่

ใด และท,านชำระค,าสินค=าด=วยวิธีใด ผลการเปรียบเทียบป$จจัยส,วนประสมการตลาดบริการจำแนก

ตามลักษณะทางประชากรศาสตรQ พบว,า เพศ อาชีพและรายได=ต,อเดือนไม,มีความแตกต,างกันใน

ภาพรวม ส,วนอายุและระดับการศึกษาแตกต,างกันมีความแตกต,างกันในภาพรวม 

 ปฏิพารQ เพชรศิริ (2560) ได=มีการศึกษาเรื่อง ป$จจัยที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าในเขต

ตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค=าปลีก โดยผลการศึกษา พบว,า กลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,มีระยะเวลาการดำเนิน

ธุรกิจมากกว,า 10 ปf มียอดขายสินค=าต,อเดือน 150,001 บาทข้ึนไป รูปแบบของธุรกิจแบบเจ=าของคน

เดียว และสถานที่ต้ังอยู,ภาคกลาง ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=าในเขตตลาด

โบ∞เบ∞โดยรวมอยู,ในระดับมาก เมื่อพิจารณาผลของแต,ละด=านแล=ว พบว,า ด=านที่อยู,ในระดับมาก มี 6 
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ด=าน ได=แก, ด=านผลิตภัณฑQ”รองลงมาคือ”ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย ด=านลักษณะทางกายภาพ ด=าน

กระบวนการให=บริการ ด=านบุคลากร และด=านราคา ส,วนด=านที่อยู,ในระดับปานกลางมี 1 ด=าน ได=แก, 

ด=านการส,งเสริมการตลาด ตามลำดับ”ด=านผลิตภัณฑQมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก เมื่อพิจารณาแต,

ละข=อพบว,า”ความคิดเห็นของผู=ค=าปลีกที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=า

ด=านผลิตภัณฑQที่อยู,ในระดับมากที่สุดมี 1 ข=อ ได=แก, ประเภทของเสื้อผ=ามีให=เลือกหลากหลาย ส,วนข=อ

ที่อยู,ในระดับมาก มี 3 ข=อ ได=แก, สีสันของเสื้อผ=ามใีห=เลอืกหลากหลาย.คือ เสื้อผ=ามีคุณภาพ คงทน ตัด

เย็บเรียบร=อย และรูปแบบของเสื้อผ=ามีความทันสมัย”และข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 1 ข=อ ได=แก, 

ขนาดของเสื้อผ=ามีให=เลือกตามความต=องการตามลำดับ ด=านราคา มีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาแต,ละข=อพบว,า ความคิดเห็นของผู=ค=าปลีกที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=า

ส,งเสื้อผ=าด=านราคา ที่อยู,ในระดับมากมี 2 ข=อ ได=แก,,เสื้อผ=าที่จำหน,ายมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

และราคาถูกลงเมื่อซื้อเสื้อผ=าจำนวนมาก,ส,วนข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 3 ข=อ ได=แก, สามารถต,อรอง

ราคาได=รองลงมาคือ เสื้อผ=าราคาถูกและมีการติดป™ายราคาของเสื้อผ=าชัดเจน ตามลำดับ ด=านช,องทาง

การจัดจำหน,ายมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก”เมื่อพิจารณาแต,ละข=อพบว,า ความคิดเห็นของผู=ค=า

ปลีกที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=า ด=านช,องทางการจัดจำหน,ายที่อยู,ใน

ระดับมากมี 4 ข=อ ได=แก, มีการตกแต,งร=านและจัดวางสนิค=าให=น,าสนใจ รองลงมาคือ การจัดเรียงสินค=า

เปdนหมวดหมู,เปdนระเบียบ”ทำเลที่ตั้งของร=านมีความสะดวกในการเดินทาง และมีห=องลองเสื้อผ=าที่

สะดวกสบาย และข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 1 ข=อ ได=แก, ภายในร=านมีความสะดวก สบายในขณะ

การเดินเลือกเสื้อผ=าตามลำดับ”ด=านการส,งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยู,ในระดับปานกลาง เมื่อ

พิจารณาแต,ละข=อพบว,า”ความคิดเห็นของผู=ค=าปลีกที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

ค=าส,งเสื้อผ=า”ด=านการส,งเสริมการตลาดที่อยู,ในระดับมากมี 2 ข=อ ได=แก, มีการส,งข=อมูลสินค=ามาใหม,

ทางออนไลนQอยู,เสมอ,และมีการบริการจัดส,งสินค=า,ส,วนข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 3 ข=อ ได=แก, มี

การโฆษณา ประชาสัมพันธQผ,านสื่อต,าง ๆ  เช,น นิตยสาร โทรทัศนQ วิทยุ อินเตอรQเน็ต เปdนต=น รองลงมา

คือ มีการบริการแก=ไขเสื้อผ=าที่ร=าน”และมีการรับประกันเปลี่ยน/คืนเสื้อผ=าเมื่อสินค=าชำรุดตามลำดับ 

ด=านบุคลากรมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก เมื่อพจิารณาแต,ละข=อพบว,า ความคิดเห็นของผู=ค=าปลีกที่

มีต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=า ด=านบุคลากรที่อยู,ในระดับมากมี 2 ข=อ 

ได=แก, พนักงานขายมีอัธยาศัยไมตรีที่ดี ยิ้มแย=ม แจ,มใส พูดจาดีและพนักงานขายมี ความจริงใจและ

ซื่อสัตยQต,อลูกค=า”โดยขายสินค=าอย,างไม,เอาเปรียบ ส,วนข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 3 ข=อ ได=แก, 

พนักงานขายมีความรู=ในการให=คำแนะนำ”และสามารถตอบป$ญหาได=รองลงมาคือ พนักงานขยายให=

คำแนะนำเกี่ยวกับสินค=าเปdนอย,างดีและพนักงานขายมีความน,าเชื่อถือตามลำดับ”ด=านกระบวนการ

ให=บริการมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก”เมื่อพิจารณาแต,ละข=อ พบว,าความคิดเห็นของผู=ค=าปลีกที่มี

ต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=า”ด=านกระบวนการให=บริการ ที่อยู,ในระดับ

มากที่สุดมี 1 ข=อ ได=แก,,มีกระบวนการคิดเงินที่ถูกต=องและรวดเร็ว ส,วนข=อที่อยู,ในระดับมากมี 2 ข=อ 

ได=แก,,กระบวนการจัดสินค=ามีความถูกต=องและรวดเร็ว,และมีการดูแลเอาใจใส,ลกูค=าและให=บรกิารตรง

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตามความต=องการของลูกค=า และข=อที่อยู,ในระดับปานกลาง มี 2 ข=อ.ได=แก, ระยะเวลาในการให=บริการ

มีความเหมาะสม,และการร=องขอเสื้อผ=าจากพนักงานเพื่อนำมาทดลองใส,ได=รับการตอบสนองอย,าง

รวดเร็วตามลำดับ ด=านลักษณะทางกายภาพมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก,เมื่อพิจารณาแต,ละข=อ 

พบว,า ความคิดเห็นของผู=ค=าปลีกที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=า ด=าน

ลักษณะทางกายภาพ ที่อยู,ในระดับมากที่สุดมี 1 ข=อ ได=แก, มีความสะอาดเรียบร=อย ส,วนข=อที่อยู,ใน

ระดับมากมี 1ข=อ ได=แก, มีแสงสว,างเพียงพอ”และข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 3 ข=อ ได=แก, ร=านค=าเปdน

ที่รู=จักดีและมีช่ือเสียง”รองลงมา คือ มีที่จอดรถเพียงพอ และมีป™ายหรือสัญลักษณQแสดงรายละเอียด

ของสินค=าแต,ละประเภทที่ชัดเจนตามลำดับ”ด=านการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าในเขตตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค=า

ปลีก ผู=ค=าปลีกมีความคิดเห็นในระดับมาก’เมื่อพจิารณาผลของแต,ละด=านแล=วพบว,า ด=านที่อยู,ในระดับ

มากมี 2 ด=าน ได=แก, ด=านการรับรู=ถึงความต=องการ และด=านการตัดสินใจซื้อ ส,วนด=านที่อยู,ในระดับ

ปานกลางมี 3 ด=าน ได=แก, ด=านการประเมินภายหลังการซื้อรองลงมาคือ”ด=านการประเมินทางเลือก

และด=านค=นหาข=อมูล ตามลำดับ ด=านการรับรู=ถึงความต=องการมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก เมื่อ

พิจารณาแต,ละข=อ พบว,า การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าในเขตตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค=าปลีก’ด=านการรับรู=ถึง

ความต=องการที่อยู,ในระดับมากที่สุดมี 1 ข=อ ได=แก, เสื้อผ=ามีแบบให=เลือกหลากหลาย ส,วนข=อที่อยู,ใน

ระดับมากมี 3 ข=อ ได=แก, มีสีสันของเสื้อผ=าให=เลือกหลายเฉดสีรองลงมา คือ มีเนื้อผ=าหลายแบบให=

เลือก เช,น ผ=าคอตตอน 100%, ผ=าฝ™าย 100% เปdนต=น และมีเสื้อผ=าหลากหลายแบรนดQให=เลือก และ

ข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 1 ข=อ ได=แก, เนื้อผ=ามีความคงทนตามลำดับ ด=านค=นหาข=อมูลมีความ

คิดเห็นอยู,ในระดับปานกลาง”เมื่อพิจารณาแต,ละข=อ พบว,า“การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าในเขตตลาดโบ∞เบ∞

ของธุรกิจค=าปลีก ด=านค=นหาข=อมูล ที่อยู,ในระดับมากมี 1 ข=อ ได=แก,”ท,านมีการสอบถามข=อมูลจากคน

รู=จัก ส,วนข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 4 ข=อ ได=แก, ท,านมีการสอบถามข=อมูลจากเจ=าของธรุกิจค=าส,ง

เสื้อผ=า รองลงมาคือ”ท,านมีการสอบถามข=อมูลโดยการโทรศัพทQสอบถามผู=ประกอบการธุรกิจค=าส,ง

เสื ้อผ=าโดยตรง ท,านรับทราบข=อมูลจากสื ่อต,าง ๆ,และท,านมีการสอบถามข=อมูลจากเว็บไซตQของ

เจ=าของธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=าตามลำดับ ด=านการประเมินทางเลือกมีความคิดเห็นอยู,ในระดับปานกลาง 

เมื ่อพิจารณาแต,ละข=อพบว,าการตัดสินใจซื ้อเสื ้อผ=าในเขตตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค=าปลีก,ด=านการ

ประเมินทางเลือก”ที่อยู,ในระดับมากมี 2 ข=อ ได=แก,”ท,านมีการนำข=อมูลที่ได=จากการปรึกษาคนรู=จัก 

เช,น เพื่อนๆ และญาติ”มาประกอบการตัดสินใจ และท,านมีการนำข=อมูลที่ได=จากตัวแทนจำหน,ายมา

ประกอบการตัดสินใจ ส,วนข=อที่อยู,ในระดับปานกลางมี 3 ข=อ ได=แก, ท,านมีการนำข=อมูลที่ได=จากการ

โทรสอบถามมาประกอบการตัดสินใจ รองลงมาคือ”ท,านมีการนำข=อมูลที่ได=จากการหาข=อมูลจาก

เว็บไซตQมาประกอบการตัดสินใจ”และท,านมีการนำข=อมูลที่ได=จากสื่อสิ่งพิมพQต,าง ๆ มาประกอบการ

ตัดสินใจตามลำดับ ด=านการตัดสินใจซื้อมีความคิดเห็นอยู,ในระดับมาก เมื่อพิจารณาแต,ละข=อพบว,า

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าในเขตตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค=าปลีก”ด=านการตัดสินใจซื้อที่อยู,ในระดับมากที่สุด 

มี 1 ข=อ ได=แก, ท,านตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ=าจากราคามีความเหมาะสมและคุ=มค,าส,วนข=อที่อยู,ในระดับ

มาก มี 1 ข=อ ได=แก,”มีความเช่ือมั่นในช่ือเสียงและการให=บริการของเจ=าของธุรกจิค=าส,งเสือ้ผ=า”และข=อ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ที่อยู,ในระดับปานกลางมี 3 ข=อ ได=แก, มีบริการจัดส,งและติดต้ังสินค=า”รองลงมาคือ มีการจัดโปรโมช่ัน 

ลด แลก แจก แถม เปdนที่น,าพึงพอใจ,และมีการบริการให=คำแนะนำเกี่ยวกับการดูแลรักษาเสื้อผ=า

ตามลำดับ ด=านการประเมินภายหลังการซื้อมีความคิดเห็นอยู,ในระดับปานกลาง”เมื่อพิจารณาแต,ละ

ข=อพบว,า การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าในเขตตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค=าปลีก”ด=านการประเมินภายหลังการซื้อ

ที่อยู,ในระดับมากมี 1 ข=อ ได=แก,,ท,านมีความพึงพอใจภายหลังที่ได=ใช=บริการธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=า ส,วนข=อ 

ที่อยู,ในระดับปานกลางมี 4 ข=อ ได=แก,”ท,านจะแนะนำให=คนรู=จักมาเลือกซื้อเสื้อผ=าที่ตัวแทนจำหน,าย

ธุรกิจค=าส,งเสื้อผ=าแห,งนี้ รองลงมาคือ ท,านมีความพึงพอใจต,อการบริการที่ได=รับจากพนักงานมีการ

ให=บริการ หลังการขายที่ตรงกับความต=องการของลูกค=า.และมีการรับประกันเปลี่ยน/คืนสินค=า หาก

สินค=าเกิดการชำรุดระหว,างการจดัส,งตามลำดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว,า 1) ป$จจัยของลักษณะ

ธุรกิจค=าปลีกด=านระยะเวลาการดำเนินธุรกิจ.ด=านยอดขายสินค=าต,อเดือน’ด=านรูปแบบของธุรกิจ และ

ด=านสถานที่ต้ัง มีผลต,อกระบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าค=าส,งในเขตตลาดโบ∞เบ∞กรุงเทพมหานคร อย,างมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 2) ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด ด=านผลิตภัณฑQ ด=านช,องทาง

การจัดจำหน,ายด=านการส,งเสริมการตลาด”ด=านบคุลากร ด=านกระบวนการให=บริการ และด=านลกัษณะ

ทางกายภาพ”มีผลต,อกระบวนการตัดสินใจซื้อของธุรกิจค=าปลีกที่มาซื้อเสื้อผ=าจากผู=ค=าส,งในเขตตลาด

โบ∞เบ∞กรุงเทพมหานคร อย,างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

สุกัญญา ผ,องเพียร (2560) ได=มีการศึกษาเรื่อง การตัดสินใจซื้อสินค=ามือสองของผู=บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบว,า ผู=ที่ตอบแบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศหญิง จำนวน 327 

คน คิดเปdนร=อยละ 81.75 มีช,วงอายุระหว,าง 26 - 33 ปf จำนวนทั้งสิ้น 165 คน คิดเปdนร=อยละ 41.25 

มีระดับการศึกษาปริญญาตรี”จำนวนทั้งสิ้น 285 คน คิดเปdนร=อยละ 71.25 มีสถานภาพโสดจำนวน

ทั้งสิ้น 268 คน คิดเปdนร=อยละ 67.00 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนจำนวนทั้งสิ้น 214 คน คิดเปdน

ร=อยละ 53.50 มีช,วงรายได=ระหว,าง 10,001 – 20,000 บาท จำนวนทั้งสิ้น 185 คน คิดเปdนร=อยละ 

46.25 ป$จจัยด=านส,วนประสมทางการตลาด ได=แก, ด=านผลิตภัณฑQด=านราคา ด=านการจัดจำหน,าย ด=าน

การส,งเสริมการขาย ด=านบุคคล ด=านลักษณะทางกายภาพ และด=านกระบวนการ”พบว,า ผู=บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต,อ ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด โดยรวมทั้งหมดอยู,ในระดับมาก

ที่สุด มีค,าเฉลี่ยเท,ากับ 4.22 และเมื่อพิจารณาเปdนรายด=าน พบว,า ส,วนประสมทางการตลาดด=านราคา 

มีค,าเฉลี่ยสูงที่สุด เท,ากับ 4.38 ด=านกระบวนการ มีค,าเฉลี่ย เท,ากับ 4.36 ด=าน บุคคล มีค,าเฉลี่ย 

เท,ากับ 4.34 ด=านการส,งเสริมการขาย มีค,าเฉลี่ย เท,ากับ 4.24 ด=านผลิตภัณฑQมีค,าเฉลี่ย เท,ากับ 4.20 

ด=านการจัดจำหน,าย มีค,าเฉลี่ย เท,ากับ 4.10 และด=านลักษณะทางกายภาพ มีค,าเฉลี่ย เท,ากับ 3.96 

ตามลำดับ,การตัดสินใจซื ้อสินค=ามือสองของผู =บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว,า ผู =บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร มีการตัดสินใจซื้อสินค=ามือสองโดยรวมอยู,ในระดับมากมีค,าเฉลี่ยเท,ากับ 3.68 ผล

การทดสอบสมมติฐาน 1) ป$จจัยส,วนบุคคล ได=แก, อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ”และรายได=ที่

ต,างกันส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อสินค=ามือสองของผู=บริโภคในกรุงเทพมหานครต,างกันอย,างมีนัยสำคัญ

ทางสถิติ 0.05 2) ป$จจัยด=านส,วนประสมทางการตลาด”ได=แก, ด=านผลิตภัณฑQด=านราคา ด=านการจัด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จำหน,าย ด=านการส,งเสริมการขาย ด=านบุคคล ด=านลักษณะทางกายภาพ”และด=านกระบวนการส,งผล

ต,อการตัดสินใจซื้อสินค=ามือสองของผู=บริโภคในกรุงเทพมหานคร อย,างมีมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

นเรศ รุ,งวิทยนันทQ (2561) ได=มีการศึกษาเรื่อง ความเชื่อมั่นภาพลักษณQตราบริษัท และการ

รับรู=คุณภาพที่มีผลต,อการบอกต,อของผู=ที่มาซื้อและเยี่ยมชมโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQ โดยผล

การศึกษาพบว,า ผู =ที ่ตอบแบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศชาย 177 คน เพศหญิง 212 คน มีอายุ

ระหว,าง 46 ปfข้ึนไป จำนวน 124 คน มีระดับการศึกษาในระดับต่ำกว,าปริญญาตรี ปริญญาตรหีรือ

เทียบเท,า 289 คน มีอาชีพค=าขาย/ธุรกิจส,วนตัว จำนวน 126 คน และมีรายได=ต,อเดือน 30,001 – 

45,000 บาท จำนวน 145 คน ส,วนใหญ,อาศัยอยู,ร,วมกันหรือคาดหวังว,าจะมาอาศัยอยู,ร ,วมกันใน

อนาคต จำนวน 220 คน และเหตุผลพิจารณาเลือกซื้อบ=านจัดสรรในโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQ 3 

อันดับแรก ได=แก, ชื่อเสียงของโครงการหมู,บ=านหมู,บ=านธัญญาภิรมยQ การออกแบบบ=านของโครงการ

หมู ,บ=านธัญญาภิรมยQ และการเดินทางสะดวกมีระบบขนส,งสาธารณะสามารถเดินทางได=ง ,าย 

ผลการวิจัยพบว,า 1) ผู=ซื้อและผู=เย่ียมชมโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQ มีความคิดเห็นโดยรวมต,อความ

เชื่อมั่น ภาพลักษณQตราบริษัท การรับรู=คุณภาพ และการบอกต,อในระดับสูง 2) ผู=ซื้อและผู=เยี่ยมชม

โครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQที่มีเพศ อายุ อาชีพ”และรายได=ต,อเดือนต,างกันมีความคิดเห็นต,อความ

เช่ือมั ่นโดยรวมแตกต,างกัน 3) ผู =ซื ้อและผู =เยี ่ยมชมโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQที ่มีเพศ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได=ต,อเดือนต,างกันมีความคิดเห็นต,อภาพลักษณQตราบริษัทโดยรวมแตกต,าง

กัน 4) ผู=ซื้อและผู=เย่ียมชมโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQที่มีอาชีพ”และรายได=ต,อเดือนต,างกันมีความ

คิดเห็นต,อการรับรู=คุณภาพโดยรวมแตกต,างกัน 5) ผู=ซื้อและผู=เย่ียมชมโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQทีม่ี

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได=ต,อเดือนต,างกันมีความคิดเห็นต,อการบอกต,อโดยรวมไม,

แตกต,างกัน 6) ความเช่ือมั่น ภาพลักษณQตราบริษัท การรับรู=คุณภาพ มีความสัมพันธQทางบวกกับการ

บอกต,อ 7) ภาพลักษณQตราบริษัท การรับรู=คุณภาพ และความเชื่อมั่น สามารถพยากรณQการบอกต,อ

ของผู=ซื้อและผู=เยี่ยมชมโครงการหมู,บ=านธัญญาภิรมยQได=อย,างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย

สามารถพยากรณQการบอกต,อได=ร=อยละ 44.4 มีความคลาดเคลื่อนในการพยากรณQ เท,ากับ ±.18 

 ศศิวิมล ล=วนเนตรเงิน (2560) ได=มีการศึกษาเรื่อง ผลกระทบของความพึงพอใจต,อส,วน

ประสมการค=าปลีก ความเช่ือมั่นในตราของร=านค=าและการรับรู=คุณค,าจากการสื่อสารของร=านค=า ที่มี

ต,อความต้ังใจซื้อของผู=บริโภค :”ศึกษากรณีร=านค=าปลีกวัสดุก,อสร=างแบบด้ังเดิมในอำเภอเมือง จังหวัด

สุพรรณบุรี โดยผลการศึกษาพบว,า กลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,เปdนเพศชาย จำนวน 162 คน คิดเปdนร=อย

ละ 62.3 และกลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,อยู,ในช,วงอายุ 26 –35 ปf จำนวน 91 คน คิดเปdนร=อยละ 35 

รองลงมาคือช,วงอายุ 36 –45 ปf จำนวน 88 คน คิดเปdนร=อยละ 33.8 นอกจากนี้พบว,ากลุ,มตัวอย,าง

ส,วนใหญ,ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จำนวน 87 คน คิดเปdนร=อยละ 33.5 รองลงมาคือ

อาชีพรับจ=าง จำนวน 59 คน คิดเปdนร=อยละ 22.7 อีกทั้งพบว,ากลุ,มตัวอย,างมีระดับการศึกษาสูงสุด

ระดับช้ันปริญญาตรี จำนวน 131 คน คิดเปdนร=อยละ 50.4 และมีรายได=เฉลี่ยต,อเดือนในช,วง 10,001 

– 20,000 บาท จำนวน 94 คน คิดเปdนร=อยละ 36.2 และ 20,001 –30,000 บาท จำนวน 93 คน คิด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เปdนร=อยละ 35.8”ผลการศึกษาด=านความพึงพอใจในส,วนประสมการค=าปลีก มีทั ้งหมด 6 ด=าน 

ดังต,อไปน้ี”ความพึงพอใจด=านทำเลที่ตั้ง พบว,า กลุ,มตัวอย,างพึงพอใจที่ร=านตั้งอยู,บนทำเลที่สามารถ

เดินทางมาได=สะดวก ที่ค,าเฉลี่ย 3.37, ร=านเข=าถึงได=ง,าย เช,น มีการจราจรไม,ติดขัด ที่ค,าเฉลี่ย 4.33 

และร=านต้ังอยู,ในทำเลที่ลูกค=าสังเกตเห็นได=ง,ายที่ค,าเฉลี่ย 4.323 ความพึงพอใจด=านความหลากหลาย

ของสินค=า พบว,า”กลุ,มตัวอย,างพึงพอใจที่ร=านมีสินค=าครบทุกประเภทตามความต=องการของลูกค=า  

ที่ค,าเฉลี่ย 4.15, ย่ีห=อที่ทางร=านนำมาจำหน,ายเปdนที่รู=จัก ที่ค,าเฉลี่ย 4.06 และสินค=าแต,ละประเภทมี

หลากหลายยี่ห=อให=ลูกค=าเลือก ที่ค,าเฉลี่ย 3.80 ความพึงพอใจด=านราคาสินค=า พบว,า กลุ,มตัวอย,าง 

พึงพอใจที่ร=านกำหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค=า ที่ค,าเฉลี่ย 3.95, ราคาสินค=าถูกกว,าห=างค=า

ปลีก เช,น โฮมโปร ไทวัสดุ ที่ค,าเฉลี่ย 3.92 และความคุ=มค,าของสินค=าที่ได=รับเทียบกับจำนวนเงนิทีจ่,าย

ไป ที่ค,าเฉลี่ย 3.80 ความพึงพอใจด=านการสื่อสารของร=านค=า พบว,า กลุ,มตัวอย,างพึงพอใจที่ร=านค=า

ปลีกมีป™ายโฆษณาสินค=าที่ชัดเจน เข=าใจง,าย ที่ค,าเฉลี่ย 3.71, มีการจัดโปรโมชันลดราคาสินค=าอย,,าง

สม่ำเสมอ ที่ค,าเฉลี่ย 3.30 และมีการมอบของขวัญในเทศกาลต,าง ๆ  เช,น ปfใหม, ที่ค,าเฉลี่ย 3.14 ความ

พึงพอใจด=านการออกแบบร=านและการจัดวางสินค=า พบว,า กลุ,มตัวอย,างพึงพอใจที่ร=านค=าปลีกมีระบบ

ระบายอากาศที่ดี ทำให=ไม,รู=สึกอึดอัดหรือร=อน ที่ค,าเฉลี่ย 4.08, มีการแบ,งหมวดหมู,สินค=าที่ชัดเจนทำ

ให=หาสินค=าได=ง,าย ที่ค,าเฉลี่ย 4.00 และมีป™ายบอกตำแหน,งสินค=าที่ชัดเจนทำให=หาสินค=าได=ง,าย ที่

ค,าเฉลี่ย 3.88 ความพึงพอใจด=านการบริการลูกค=า พบว,า กลุ,มตัวอย,างพึงพอใจเรื่องพนักงานขายมี

ความรู=ในการให=คำแนะนำสินค=า ที่ค,าเฉลี่ย 3.86, มีบริการรับเปลี่ยนสินค=า หากมีป$ญหาในการใช=งาน 

ที่ค,าเฉลี่ย 3.77 และมีบริการจัดส,งสินค=าฟรี (ระยะทาง 30 กิโลเมตร) ที่ค,าเฉลี่ย 3.69 ผลการศึกษา

เรื่องความเชื่อมันในตราของร=านค=า พบว,า กลุ,มตัวอย,างเชื่อมั่นว,าร=านค=าปลีกคัดสรรเฉพาะสินค=า

คุณภาพดีมาจำหน,าย ที่ค,าเฉลี่ย 4.14, ร=านค=าปลีกมีความซื่อสัตยQต,อลูกค=า ที่ค,าเฉลี่ย 4.00 และ

ร=านค=าปลีกมีทักษะและความชำนาญในการให=คำปรึกษาเกี่ยวกับการใช=วัสดุก,อสร=าง ที่ค,าเฉลี่ย 3.88 

ผลการศึกษาเรื่องการรับรู=คุณค,าจากการสื่อสารของร=านค=า พบว,า กลุ,มตัวอย,างมีความเห็นว,าป™าย

โฆษณาร=านค=าปลีกขนาดใหญ,ใจกลางเมือง ทำให=เช่ือว,าเปdนร=านที่มีมาตรฐานสูง ที่ค,าเฉลี่ย 3.90, การ

จัดรายการลดราคาพิเศษช,วงเทศกาลต,าง ๆ ทำให=เช่ือว,าเปdนร=านที่ให=ความสำคัญกับลูกค=าโดยการคืน

กำไรให=ลูกค=า ที่ค,าเฉลี่ย 3.41 และการที่ร=านมอบของขวัญในเทศกาลต,าง ๆ ให=ท,าน เช,น ปfใหม, ทำให=

รู=สึกว,าเปdนลูกค=าคนสำคัญของร=าน ที่ค,าเฉลี่ย 3.33 ผลการศึกษาเรื่องความตั้งใจซื้อสินค=าของกลุ,ม

ตัวอย,างพบว,า กลุ,มตัวอย,างเห็นด=วยว,าหากต=องการซื้อวัสดุก,อสร=างจะนึกถึงร=านนี้เปdนร=านแรก ที่

ค,าเฉลี่ย 3.85, หากท,านต=องการซื้อวัสดุก,อสร=างครั้งต,อไปท,านจะซื้อจากร=านนี้ที่ค,าเฉลี่ย 3.82, ใน

อนาคตท,านต้ังใจจะซื้อวัสดุก,อสร=างจากร=านค=าปลีกน้ี ที่ค,าเฉลี่ย 3.74, หากมีโอกาสท,านจะซื้อสินค=า

อื่น ๆ ที่ยังไม,เคยซื้อจากร=านค=าปลีกน้ี ที่ค,าเฉลี่ย 3.68 และหากร=านค=าปลีกน้ีเป£ดสาขาเพิ่ม ท,านจะซื้อ

จากร=านสาขาด=วย ที่ค,าเฉลี่ย 3.63 การวิเคราะหQด=วยสถิติเชิงอนุมาน ด=วยวิธีการวิเคราะหQถดถอยเชิง

พหุ (Multiple regression Analysis) ในด=านความพึงพอใจในส,วนประสมการค=าปลีก ทั้ง 6 ด=าน ซึ่ง

ประกอบด=วย ด=านทำเลที่ต้ัง, ด=านความหลากหลายของประเภทสินค=า, ด=านนโยบายราคา, ด=านการ
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สื่อสารการตลาด, ด=านการออกแบบร=านค=าและการจัดวางสินค=า และด=านการบริการลูกค=าความเช่ือ

มันในตราของร=านค=า และการรับรู=คุณค,าการสื่อสารของร=านค=า ที่มีอิทธิพลต,อความต้ังใจซื้อสินค=าจาก

ร=านค=าปลีกวัสดุก,อสร=างแบบดั้งเดิมในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 

0.10 มีรายละเอียดดังนี้ ส,วนประสมการค=าปลีก ความเชื่อมั่นในตราของร=านค=า และการรับรู=คุณค,า

การสื่อสารของร=านค=ามีอิทธิพลต,อความต้ังใจซื้อสินค=าจากร=านค=าปลีกวัสดุก,อสร=างแบบด้ังเดิมในเขต

อำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี อย,างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.000 โดยมีค,าสัมประสิทธิ์การ

พยากรณQเท,ากับ 0.490 ป$จจัยที่มีอิทธิพลต,อความตั้งใจซื้อสินค=าจากร=านค=าปลีกวัสดุก,อสร=างแบบ

ด้ังเดิมในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรีที่ระดับความเช่ือมัน , 0.10 ประกอบด=วย ความพึงพอใจ

ด=านนโยบายราคา (Beta = 0.178; t = 0.143; p–value = 0.041), ความพึงพอใจด=านการสื่อสาร

การตลาด (Beta = -0.157; t = -2.165; p–value = 0.031), ความพึงพอใจด=านการออกแบบร=านค=า

และการจัดวางสินค=า (Beta = 0.125; t = 1.794; p – value = 0.074), ความพึงพอใจด=านการ

บริการลูกค=า (Beta = 0.145; t = 1.781; p –value = 0.076), ความเช่ือมั่นในตราของร=านค=า (Beta 

= 0.261; t = 3.504; p–value = 0.001) และการรับรู=คุณค,าการสื่อสารของร=านค=า (Beta = 0.268; 

t = 4.589; p–value = 0.000) ซึ่งเปdนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว= 

 กานตQชนก ลิ้มมณี (2559) ได=มีการศึกษาเรื่อง ป$จจัยที่มีผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสอง

ผ,านช,องทางเฟสบุ∞คของนักศึกษาหญิง : กรณีศึกษามหาวิทยาลัยบูรพา ผลการศึกษาพบว,า ผู=ตอบ

แบบสอบถามส,วนใหญ,มีอายุ21 – 30 ปfศึกษาอยู,ช้ันปfการศึกษาที่ 1 ระดับช้ันปริญญาตรี สถานภาพ

โสด มีรายได=ต,อเดือน ต่ำกว,า 15,001 บาท นักศึกษาส,วนใหญ,เลือกซื้อเสื้อผ=ามือสองประเภท เสื้อ

แฟชั่น โดยมีแหล,งข=อมูลจากเพื่อนและ Search Engine เช,น google มีความถี่ในการซื้อ 1 ครั้งต,อ

เดือน ในปริมาณ 1 –2 ตัวต,อครั้ง โดยมีค,าใช=จ,ายครั้งละ 201 – 400 บาท ราคาต,อตัวอยู,ที่ 101 – 

300 บาท นักศึกษามักจะซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,านช,องทางออนไลนQช,วงวันเสารQ –อาทิตยQ โดยมีตัวเอง

เปdนผู=มีอิทธิพลต,อการตัดสินใจซื้อ เหตุผลในการซื้อเสื้อผ=ามือสองออนไลนQเพราะว,าสะดวกและง,ายต,อ

การซื้อสินค=าและมีแนวโน=มจะซื้อในครั้งต,อไป ผลจากการศึกษาการตัดสินใจซื้อจากป$จจัยส,วนประสม

ทางการตลาด 7Ps พบว,า ผู=ตอบแบบสอบถามให=ความสำคัญในด=านภาพรวมของทุกด=านอยู,ที่ระดับ

มาก โดยมีด=านราคาอยู,อันดับสูงสุด รองลงมาคือ ด=านกระบวนการให=บริการ ด=านช,องทางการจัด

จำหน,าย ด=านผลิตภัณฑQ ด=านลักษณะทางกายภาพ ด=านบุคลากร และด=านการส,งเสริมการตลาด 

 บุญเลิศ รตินธร (2560) ได=มีการศึกษาเรื่อง ความสัมพันธQของป$จจัยส,วนประสมการตลาด

และความเชื ่อมั ่นในตราสินค=าต,อความพึงพอใจ การซื้อซ้ำ และการบอกต,อในการอยู ,อาศัย

คอนโดมิเนียมสูงในเขตกรุงเทพชั้นใน โดยผลการศึกษาพบว,า กลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,เปdนเพศหญิง  

อายุระหว,าง 31-40 ปf ประกอบอาชีพเปdนพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส,วนตัว 

ส,วนใหญ,มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได=ครัวเรือนประมาณ 100,001-150,000 บาทต,อเดือน 

ส,วนใหญ,จะอาศัยอยู ,กับสามีภรรยา/คู ,รัก รองลงมาคืออาศัยอยู,คนเดียว ผลการวิเคราะหQระดับ

ความสำคัญของป$จจัยที ่ผ ู =บริโภคพิจารณาเกี ่ยวกับการอยู ,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High-Rise 
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Condominium) ในเขตกรุงเทพชั้นใน (เกาะแนวรถไฟฟ™า) ที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมการตลาด 7’Ps 

และความเชื่อมั ่นในตราสินค=าในป$จจุบัน พบว,า ป$จจัยที่ผู=บริโภคพิจารณาเกี ่ยวกับการอยู ,อาศัย

คอนโดมิเนียมสูง (High-Rise Condominium) ในเขตกรุงเทพช้ันใน (เกาะแนวรถไฟฟ™า) ที่มีต,อป$จจยั

ส,วนประสมการตลาด7’Ps ด=านห=องชุดและองคQประกอบของคอนโดมิเนียม (Product) ด=านราคาและ

ความคุ=มค,า (Price) และด=านช,องทางการจำหน,าย (Place) อยู,ในระดับค,อนข=างสำคัญ ในขณะที่

ป$จจัยที่ผู=บริโภคพิจารณาเกี่ยวกับการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High-Rise Condominium) ในเขต

กรุงเทพชั้นใน (เกาะแนวรถไฟฟ™า) ที่มีต,อป$จจัยส,วนประสมการตลาดด=านการส,งเสริมการตลาด 

(Promotion) 7’Ps ด=านคุณภาพบุคลากรที่ให=บริการภายในคอนโดมิเนียม (People) ด=านสิ่งอำนวย

ความสะดวกและความปลอดภัย (Physical Evidence) และด=านการบริหารจัดการของผู=ประกอบการ 

(Process) อยู,ในระดับสำคัญอย,างมาก นอกจากนั้น ผลการวิจัยพบว,า ป$จจัยที่ผู=บริโภคพิจารณา

เกี่ยวกับการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High-Rise Condominium) ในเขตกรุงเทพช้ันใน (เกาะแนว

รถไฟฟ™า) ที่มีต,อความเช่ือมั่นในตราสินค=า อยู,ในระดับสำคัญอย,างมาก ผลการวิเคราะหQพฤติกรรมของ

ผู=อยู,อาศัยในการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High-Rise Condominium) ในเขตกรุงเทพช้ันใน (เกาะ

แนวรถไฟฟ™า) ด=านความพึงพอใจรวม ความตั้งใจจะซื้อซ้ำ การแนะนำให=ผู=อื่นมาซื้อ พบว,า ระดับ

ความพึงพอใจโดยรวมของผู=อยู,อาศัยในการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมในป$จจุบัน อยู,ที่ระดับพึงพอใจ

อย,างมาก โดยมีค,าเฉลี่ยเท,ากับ 4.36 นอกจากน้ี กลุ,มตัวอย,างยังคาดว,าจะซื้อโครงการอยู,อาศัยอื่นที่

อยู,ภายใต=แบรนดQเดิม โดยมีค,าเฉลี่ยเท,ากับ 4.19 และคาดว,าจะแนะนำผลิตภัณฑQอสังหาริมทรัพยQของ

โครงการอยู ,อาศัยให=บุคคลอื่นได=รู =จัก โดยมีค,าเฉลี ่ยเท,ากับ 4.10 ผลการวิเคราะหQความสัมพันธQ

ระหว,างความสำคัญของป$จจัยที่ผู=บริโภคพิจารณาเกี่ยวกับการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High-Rise 

Condominium) ในเขตกรุงเทพช้ันใน (เกาะแนวรถไฟฟ™า) กับระดับความพึงพอใจรวมพฤติกรรมการ

ซื้อซ้ำ และการแนะนำให=ผู=อื่นมาซื้อ ด=วยการสกัดป$จจัย (Extraction) แบบ Principal Component 

Analysis (PCA) และใช=วิธีการหมุนแกนป$จจัยแบบ Varimax และค,าน้ำหนักขององคQประกอบ 

(Factor Loading) ของตัววัดในป$จจัยที ่มีค,าไม,น=อยกว,า 0.5 พบว,า มีตัวแปรอิสระต,าง ๆ ทั ้งสิ้น

จำนวน 31 ตัวแปร จากเดิม 39 ตัวแปร และสามารถจัดกลุ,มป$จจัยใหม,ได=ทั้งหมด 9 กลุ,ม (จากเดิม 7 

กลุ,ม) ดังน้ี 1) กลุ,มป$จจัยห=องชุดและโครงการ (On-Site) 2) กลุ,มป$จจัยทำเลที่ต้ังและความสะดวกใน

การเดินทาง (Off-Site) 3) กลุ ,มป$จจัยราคาและความคุ =มค,า (Price) 4) กลุ ,มป$จจัยช,องทางการ

จำหน,าย (Place) 5) กลุ,มป$จจัยการส,งเสริมการตลาด (Promotion) 6) กลุ,มป$จจัยคุณภาพบุคลากรที่

ให=บริการภายในคอนโดมิเนียม (People) 7) กลุ,มป$จจัยสิ่งอำนวยความสะดวก (Physical Evidence) 

8) กลุ ,มป$จจัยการบริหารจัดการของผู =ประกอบการและความปลอดภัย (Process) 9) กลุ ,มป$จจัย

ระเบียบ/ ข=อบังคับที ่ต=องปฏิบัติตาม (Policy) ผลการวิเคราะหQสมการถดถอยเชิงเส=น (Linear 

Regression Analysis) เพื่อหาความสัมพันธQระหว,างป$จจัยด=านต,าง ๆ ที่ได=จากการจัดกลุ,มใหม, 9 

ป$จจัยกับระดับความพึงพอใจรวม (Customer Satisfaction) ความตั้งใจซื้อ (Behavior Intention) 

และการบอกต,อของผู=อยู,อาศัยในการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High-Rise Condominium) ในเขต
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กรุงเทพช้ันใน ป$จจัยราคาและความคุ=มค,า เปdนป$จจัยที่มีความสัมพันธQกับทั้ง 3 ด=านคือ ความพึงพอใจ 

การซื้อซ้ำและการบอกต,อ ของผู=อยู,อาศัยฯ ในขณะที่ป$จจัยห=องชุดและโครงการมีความสัมพันธQกับ

ความพึงพอใจ และการบอกต,อ ส,วนป$จจัยช,องทางการจัดจำหน,ายมีความสัมพันธQกับความพงึพอใจ

และการซื้อซ้ำ ป$จจัยสิ่งอำนวยความสะดวกมีความสัมพันธQกับการซื้อซ้ำเพียงอย,างเดียว ป$จจัยการ

บริหารจัดการของผู=ประกอบการและความปลอดภัย มีความสัมพันธQกับการบอกต,อเพียงอย,างเดยีว 

และป$จจัยระเบียบ/ ข=อบังคับที่ต=องปฏิบัติตาม มีความสัมพันธQกับความพึงพอใจเพียงอย,างเดียว ผล

การวิเคราะหQสมการถดถอยเชิงเส=น (Linear Regression Analysis) เพื่อหาความสัมพันธQระหว,าง

ความเช่ือมั่นในตราสินค=า กับระดับความพึงพอใจรวม (Customer Satisfaction) และความต้ังใจซื้อ 

(Behavior Intention) ของผู=อยู,อาศัยในการอยู,อาศัยคอนโดมิเนียมสูง (High Rise Condominium) 

ในเขตกรุงเทพชั้นใน (เกาะแนวรถไฟฟ™า) พบว,า ป$จจัยความเชื่อมั่นในตราสินค=า (ทั้ง 3 ตัวแปร) 

สามารถอธิบายความพึงพอใจ การซื้อซ้ำในธุรกิจได= ร=อยละ 0.60 และ 1.20 ตามลำดับ แต,ไม,สามารถ

อธิบายการบอกต,อของผู=บริโภคได=นอกจากน้ัน ป$จจัยความเช่ือมั่นในตราสินค=าไม,สามารถนำมาใช=ใน

การพิจารณาความสัมพันธQกับความพึงพอใจโดยรวม ความต้ังใจซื้อซ้ำ และการบอกต,อในการอยู,อาศัย

คอนโดมิเนียมในป$จจุบันได= 

เสน,หQ ซุยโพธ์ิน=อย (2561) ได=มีการศึกษาเรื่อง การศึกษาป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต,อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค=า OTOP ผ=าไหมป$กธงชัยของประชากร จังหวัดนครราชสีมา โดยผล

การศึกษา”พบว,า ผู=ตอบแบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศหญิงมากกว,าเพศชาย มี อายุ 31-40 ปf มี

สถานภาพ โสด.อาชีพเปdนพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับรายได=เฉลี่ยต,อเดือน”10,001 – 20,000 

บาท ต,อเดือน ซึ่งผลการวิจัยพบว,า ป$จจัยทางด=านประชากรศาสตรQที่มีผลต,อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค=า OTOP ผ=าไหมป$ก ธงชัยของประชากร”จังหวัดนครราชสีมา ได=แก, เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

และรายได=เฉลี่ยต,อเดือน ส,วนด=านส,วนประสมทางการตลาดที่มีผลต,อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค=า 

OTOP ผ=าไหมป$กธงชัยของประชากร จังหวัดนครราชสีมา ได=แก, 1) ป$จจัยด=านผลิตภัณฑQ 2) ป$จจัย

ด=านราคา 3) ป$จจัยด=านช,องทางการจัดจำหน,าย 4) ป$จจัยด=านการส,งเสริมการตลาด 5) ป$จจัยด=าน

บุคคล 6) ป$จจัยด=านกระบวนการ 7) ป$จจัยด=านลักษณะทางกายภาพ มีเพียง 2 ป$จจัยส,งผลต,อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค=า OTOP ผ=าไหมป$กธงชัย คือ ป$จจัยด=านผลิตภัณฑQ และด=านการส,งเสริม

การตลาด  

 พัชราภรณQ พร,องพรมราช (2559) ได=มีการศึกษาเรื่อง,ป$จจัยที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ=าพรีเมี่ยมแบรนดQ (Premium Brand)”ของผู=บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”โดย

ผลการศึกษา พบว,า กลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,เปdนเพศหญิง มีช,วงอายุต้ังแต,น=อยกว,า”20 ปf ไปจนถึงอายุ

มากกว,า 50 ปf ข้ึนไป โดยส,วนใหญ,มีอายุระหว,าง 20-35 ปf มีสถานภาพสมรส คือ โสด คิดเปdนร=อยละ 

84.67 ระดับการศึกษามีตั ้งแต,ต่ำกว,าปริญญาตรีไปจนถึงปริญญาโทหรือเทียบเท,า”โดยระดับ

การศึกษาส,วนใหญ,ของกลุ,มตัวอย,าง”คือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท,า อาชีพส,วนใหญ,ของกลุ,มตัวอย,าง 

คือ กลุ,มอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และระดับรายได=ของกลุ,มตัวอย,าง พบว,า”ส,วนใหญ,อยู,ในระดับ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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20,001 – 30,000 บาท จากการวิเคราะหQป$จจัย (Factor Analysis) ทั้ง 36 ตัวแปร โดยใช=วิธีการ

หมุนแกนแบบ Varimax สามารถจัดกลุ,มป$จจัยใหม,ได= 7 ป$จจัย และเมื่อนำทั้ง 7 ป$จจัยดังกล,าวมาทำ

การวิเคราะหQทางสถิติด=วยวิธีการวิเคราะหQการถดถอยเชิงพหุคูณ”(Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจัยพบว,า.ป$จจัยที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าพรีเมี่ยมแบรนดQ (Premium Brand) ของ

ผู =บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”และปริมณฑล,โดยเรียงลำดับจากมากไปน=อย คือ ป$จจัยด=าน

ลักษณะทางกายภาพและกระบวนการ”ป$จจัยด=านผลิตภัณฑQและราคา ป$จจัยด=านทำเลที่ตั้ง ป$จจัย

ด=านการส,งเสริมการตลาด และป$จจัยด=านบุคลากร สำหรับป$จจัยด=านช,องทางจัดจำหน,ายออนไลนQ

และป$จจัยด=านภาพลักษณQของสินค=า,ไม,ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าพรีเมี่ยมแบรนดQ”(Premium 

Brand) ของผู =บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร,และปริมณฑล”ผลการทดสอบสมมติฐานเกี ่ยวกับ

ลักษณะทางประชากรศาสตรQที่แตกต,างกันในด=านเพศ รายได=ต,อเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ 

ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=าพรีเมี่ยมแบรนดQ (Premium Brand) ของผู=บริโภคแตกต,างกันหรือไม, 

อย,างไร. 

 นาตยา นุชเจริญผล (2558) ได=มีการศึกษาเรื่อง”ป$จจัยด=านส,วนประสมทางการตลาดบริการ

ที่มีอิทธิพลต,อพฤติกรรมการซื้อสินค=าแฟช่ันแบรนดQเนมมือสองของผู=บริโภคในกรุงเทพมหานคร”โดย

ผลการศึกษา พบว,า กลุ ,มตัวอย,างส,วนใหญ,เปdนเพศหญิงอายุระหว,าง 20-29 ปf ประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน มีสถานภาพสมรสโสด และมีรายได=เฉลี่ยต,อเดือนระหว,าง15,001-30,000 บาท 

ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาด ด=านผลิตภัณฑQที่สำคัญที่สุด ได=แก, สภาพการใช=งานอยู,ในสภาพดี 

ป$จจัยด=านบริการที่สำคัญที่สุด ได=แก, มีเงื่อนไขสามารถเปลี่ยนและคืนสินค=าได= ป$จจัยด=านราคาที่

สำคัญที่สุดได=แก, ราคามีให=เลือกหลากหลายตามความเหมาะสมกับสภาพของสินค=า ป$จจัยด=านการจัด

จำหน,ายที่สำคัญที่สุด ได=แก, มีช,องทางสั่งผ,านอินเทอรQเน็ต.ป$จจัยด=านส,งเสริมการตลาดที่สำคัญที่สุด 

ได=แก, มีการติดต,อหรือการแจ=งข,าวสารแก,ลูกค=าเกี่ยวกับรายละเอียดสินค=า”ป$จจัยด=านบุคลากร/

พนักงานขายที่สำคัญที่สุด ได=แก, พนักงานมีความรู=และความเช่ียวชาญในการให=ข=อมูลสินค=าได=อย,าง

ชัดเจน และป$จจัยด=านการนำเสนอทางกายภาพที่สำคัญที่สุด ได=แก, ภาพลักษณQของร=านค=ามีความ

น,าเช่ือถือ ในด=านพฤติกรรมการซื้อ พบว,า กลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,เลือกซื้อสินค=าประเภทกระเป®าและ

ย่ีห=อหลุยวิตองมากที่สุด เกณฑQที่ใช=พิจารณาก,อนการเลือกซื้อคือสินค=าต=องเปdนของแท= ใช=งบประมาณ

ในการซื้อระหว,าง”5,001 – 15,000 บาทต,อครั้ง และเหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื ้อเพราะราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 พบว,า 1) พฤติกรรม

การซื้อสินค=าแฟช่ันแบรนดQเนมมือสอง ในด=านประเภทสินค=าที่เลือกซื้อมากที่สุดได=รับอิทธิพลจากตัว

แปรลักษณะส,วนบุคคลด=านเพศ สถานภาพสมรส และป$จจัยส,วนประสมการตลาดบริการด=าน

ผลิตภัณฑQและบริการ ด=านราคา ด=านการจัดจำหน,าย ด=านบุคลากร/พนักงานขาย และด=านการนา

เสนอทางกายภาพ 2.) พฤติกรรมการซื้อสินค=าแฟช่ันแบรนดQเนมมือสอง ในด=านย่ีห=อสินค=าที่นิยมเลือก

ซื้อมากที่สุด ได=รับอิทธิพลจากตัวแปรลักษณะส,วนบุคคลด=านเพศ อายุ สถานภาพสมรส รายได=ต,อ

เดือน อาชีพ และป$จจัยส,วนประสมการตลาดบรกิารด=านผลติภัณฑQและบรกิาร”ด=านราคา ด=านการจัด

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จำหน,าย ด=านบุคลากร/พนักงานขาย และด=านการนำเสนอทางกายภาพ 3) พฤติกรรมการซื้อสินค=า

แฟช่ันแบรนดQเนมมือสอง ในด=านเกณฑQที่ใช=พิจารณาก,อนการเลือกซื้อมากที่สุด ได=รับอิทธิพลจากตัว

แปรลักษณะส,วนบุคคลด=านเพศ สถานภาพสมรส รายได=ต,อเดือน อาชีพ และป$จจัยส,วนประสม

การตลาดบริการด=านผลิตภัณฑQและบริการ ด=านราคา ด=านการจัดจำหน,าย และด=านบุคลากร/

พนักงานขาย 4) พฤติกรรมการซื้อสินค=าแฟช่ันแบรนดQเนมมือสอง ในด=านงบประมาณในการตัดสินใจ

เลือกซื้อต,อครั้ง ได=รับอิทธิพลจากตัวแปรลักษณะส,วนบุคคลด=านอายุ สถานภาพสมรส รายได=ต,อเดือน 

อาชีพ และป$จจัยส,วนประสมการตลาดบริการด=านผลิตภัณฑQและบริการ ด=านราคา ด=านการจัด

จำหน,าย ด=านบุคลากร/พนักงานขาย และด=านการนำเสนอทางกายภาพ 5) พฤติกรรมการซื้อสินค=า

แฟช่ันแบรนดQเนมมือสอง ในด=านประเภทสินค=าที่เลือกซื้อมากที่สุด ได=รับอิทธิพลจากตัวแปรลักษณะ

ส,วนบุคคลด=านอายุ อาชีพ และป$จจัยส,วนประสมการตลาดบริการด=านผลิตภัณฑQและบริการ ด=าน

ราคา ด=านการจัดจำหน,าย และด=านการนำเสนอทางกายภาพ 

 อรชญา เกาะเพชร (2560) ได=มีการศึกษาเรื่อง ทัศนคติและความเช่ือมั่นต,อครีมบำรุงผิวหน=า

ผ,านช,องทางออนไลนQ โดยผลการศึกษา พบว,า กลุ,มตัวอย,างไม,เห็นความแตกต,างระหว,างครีมบำรุง

ผิวหน=าออนไลนQและครีมบำรุงผิวหน=าทั่วไป นอกจากเรื่องช,องทางการจัดจำหน,าย ซึ่งสาเหตทุี่กลุ,ม

ตัวอย,างหันมาสนใจใช=ครีมออนไลนQในตอนแรกเน่ืองจากครีม Counter Brand และ Mass Brand ไม,

ตรงกับวัตถุประสงคQในการใช=งาน และมีความชอบที่จะทดลองสิ่งใหม, ๆ โดยกลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,ให=

ความสำคัญกับภาพรีวิวก,อน – หลังการใช=ผลิตภัณฑQของผู=ใช=จริง ทั้งนี้ กลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,ให=

ความสำคัญกับการรับรองขององคQกรอาหารและยา (อย.) ในขณะที่มีกลุ,มตัวอย,างบางส,วนไม,สนใจ

การรับรอง และดูเพียงผลลัพธQที่ได=หลังจากการใช=ผลิตภัณฑQเท,านั้น ซึ่งหลังจากการใช=กลุ,มตัวอย,าง

รู=สึกถึงความคุ=มค,าเน่ืองจากผลลัพธQที่ได=มีคุณค,าเกินกว,าราคาที่จ,ายนอกจากน้ีในเรื่องของความเช่ือมั่น

พบว,า กลุ,มตัวอย,างจะเกิดความเช่ือมั่น ในกรณีที่เจ=าของตราสินค=ามีช่ือเสียงของเจ=าของมีภาพลักษณQ

ที่น,าเช่ือถือ มีการพูดจาและวิธีการโต=ตอบกับลูกค=าในเชิงบวก โดยตัวผลิตภัณฑQต=องมีรูปลักษณQที่ดูดี

น,าเช่ือถือ มีการติดส,วนผสมของครีมวิธีการใช=และเลขทะเบียน อย.อย,างชัดเจน ทั้งน้ีการรับรองจาก

องคQการอาหารและยา (อย.) ทำให=กลุ,มตัวอย,างเชื่อในผลิตภัณฑQเนื่องจากเปdนสิ่งที่รับรองความ

ปลอดภัย นอกจากน้ีกลุ,มตัวอย,างส,วนใหญ,เช่ือมั่นในภาพรีวิว เน่ืองจากเปdนรูปของคนที่ใช=ผลิตภัณฑQ

จริง เปdนกลุ,มคนที่มีป$ญหาจริงและมีการเปลี่ยนแปลงหลังจากใช=จริง เปdนสิ่งที่ยืนยันผลลัพธQของ

ผลิตภัณฑQแทนที่จะเปdนประโยคคำพูด โดยกลุ,มตัวอย,างคิดว,าตราสินค=าที่มีความจริงใจเปdนตราสินค=า

ที่น,าเชื่อถือและก,อให=เกิดความเชื่อมั่นในตราสินค=านั้น ๆ กล,าวได=ว,าการเลือกซื้อครีมบำรุงผิวหน=า

ออนไลนQนั้นใช=ความรู=สึกเปdนหลักทั้งนี้การสื่อสารที่ชัดเจนกับลูกค=าตั้งแต,ต=น ส,งผลให=ลูกค=ามีความ

เช่ือมั่นในตราสินค=าในระดับสูง โดยที่กลุ,มลูกค=าจะไม,มีความรู=สึกหว่ันไหวใด ๆ เมื่อได==ยินข,าวไม,ดีของ

ตราสินค=าหรือผลิตภัณฑQที่ตนเองใช= 

 มะลิวัลยQ แสงสวัสดิ์ (2561) ได=มีการศึกษาเรื่อง ป$จจัยความเชื ่อมั่นและความภักดี ที่มี

อ ิทธ ิพลต ,อการต ัดส ินใจใช =บร ิการห=างสรรพสินค =า กรณีศ ึกษา ห =างสรรพสินค =าช ั ้นนำใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาพบว,า ผู=บริโภคที่ใช=บริการห=างสรรพสินค=าที่คัดเลือกให=มาทำ

แบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปfสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได= 10,001 – 20,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานข=อที่ 1 ตัว

แปรความเชื่อมั่นด=านคุณภาพการบริการ ความไว=วางใจและภาพลักษณQองคQการ มีอิทธิพลต,อการ

ตัดสินใจใช=บริการห=างสรรพสินค=าของผู=บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะหQพบว,า ความ

เช่ือมั่นของผู=บริโภคในด=านคุณภาพการบริการด=านความไว=วางใจและภาพลักษณQองคQการมีอิทธิพลต,อ

การตัดสินใจใช=บริการห=างสรรพสินค=า อย,างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และผลการทดสอบ

สมมติฐานข=อที่ 2 ตัวแปรด=านความภักดีด=านพฤติกรรมผู=บริโภค การซื้อซ้ำ/ใช=บริการซ้ำ และความพึง

พอใจ มีอิทธิพลต,อการตัดสินใจใช=บริการห=างสรรพสินค=าของผู=บริโภค เขตกรุงเทพมหานครผลการ

วิเคราะหQพบว,าความภักดีของผู=บริโภคในด=านพฤติกรรมผู=บริโภคและความพึงพอใจมีอิทธิพลต,อการ

ตัดสินใจใช=บริการห=างสรรพสินค=าในเขตกรุงเทพมหานครอย,างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 

ในทางตรงกันข=ามการซื้อซ้ำ / ใช=บริการซ้ำไม,มีอิทธิพลต,อการการตัดสินใจใช=บริการห=างสรรพสินค=า 

 อนัญญา อุทัยปรีดา (2556) ได=มีการศึกษาเรื่อง ความเชื่อมั่นในตราสินค=าและภาพลักษณQ

ประเทศแหล,งกำเนิดสินค=าที่ส,งผลต,อการตัดสินใจซื้อ กรณีศึกษา: ตราสินค=า COACH EST.1941 

NEW YORK โดยผลการศึกษาพบว,า ผู=บริโภคที่มีความเชื่อมั่นในตราสินค=าและภาพลักษณQประเทศ

แหล,งกำเนิดสินค=าที่ส,งผลต,อการตัดสนิใจซือ้ กรณีศึกษา: ตราสินค=า COACH EST.1941 NEW YORK 

ที่คัดเลือกให=มาทำแบบสอบถามส,วนใหญ,มีอายุ 30-39 ปf ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท,า 

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได=ส,วนตัวไม,เกิน 30,000 บาท และมีรายได=ครอบครัว 100,001 

บาทข้ึนไป ในด=านภาพลักษณQประเทศแหล,งกำเนิดสินค=าจากประเทศจีน ด=านความสามารถทางการ

ผลิตอยู,ในระดับน=อย, ด=านการออกแบบอยู,ในระดับน=อย และด=านความเจริญก=าวหน=าทางเทคโนโลยี

อยู,ในระดับมาก ขณะที่ภาพลักษณQประเทศแหล,งกำเนิดสินค=า จากประเทศสเปน ด=านความสามารถ

ทางการผลิตอยู,ในระดับมาก, ด=านการออกแบบอยู,ในระดับมากและด=านความเจริญก=าวหน=าทาง

เทคโนโลยีอยู,ในระดับปานกลาง ในด=านความเช่ือมั่นในตราสินค=า ด=านความน,าเช่ือถืออยู,ในระดับมาก

, ด=านความเมตตากรุณาอยู,ในระดับปานกลาง และด=านความซื่อสัตยQอยู,ในระดับมาก ในด=านการ

ตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑQของ COACH ที ่ผลิตจากประเทศจีนอยู ,ในระดับน=อยและการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑQของ COACH ที่ผลิตจากประเทศสเปนอยู,ในระดับมาก (5) แหล,งกำเนิดจากประเทศสเปน 

มีภาพลักษณQด=านความสามารถทางการผลิต และการออกแบบ มากกว,าแหล,งกำเนิดจากประเทศจีน 

และแหล,งกำเนิดจากประเทศจีน มีภาพลักษณQด=านความเจริญก=าวหน=าทางเทคโนโลยี มากกว,า 

แหล,งกำเนิดจากประเทศสเปน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 ในด=านความเช่ือมั่นในตราสินค=า ด=าน

ความน,าเชื่อถือ มีความสัมพันธQเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อสินค=าที่ผลิตจากประเทศสเปน, ความ

เชื่อมั่นในตราสินค=า ด=านความเมตตากรุณา มีความสัมพันธQเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อสินค=าที่ผลิต

จากประเทศจีน และความเชื่อมั่นในตราสินค=า ด=านความซื่อสัตยQ มีความสัมพันธQเชิงบวกกับการ

ตัดสินใจซื้อสินค=าที่ผลิตจากประเทศจีนและสเปน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



53 

 

 

วารุณี ปุผาโล (2563) ได=มีการศึกษาเรื่อง ป$จจัยที่มีผลต,อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,าน

ทางเฟซบุ∞กในประเทศไทย โดยผลการศึกษาพบว,า ผู=ตอบแบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศหญิง มีอายุ

ต่ำกว,า 20 ปf มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/รับจ=าง และมีรายได=

ต,อเดือน 25,001 – 35,000 บาทมากที่สุด รองลงมา คือ 15,001 – 25,000 บาท ส,วนป$จจัยส,วน

ประสมทางการตลาดของเสื้อผ=ามือสองที่จำหน,ายผ,านทางเฟซบุ∞ก ด=าน ผลิตภัณฑQ มีความสัมพันธQกับ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,านทางเฟซบุ∞กอย,างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 โดยความสัมพันธQดังกล,าว

เปdนไปในเชิงบวก กล,าวคือ ยิ่งผู=บริโภคมีการให=ความสำคัญต,อ ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของ

เสื้อผ=ามือสองที่จำหน,ายผ,านทางเฟซบุ∞ก ด=านผลิตภัณฑQมากก็จะมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,าน

ทางเฟซบุ∞กมากขึ ้นตามไปด=วย โดยความสัมพันธQที ่พบอยู ,ใน ระดับปานกลาง (r = 0.559) ทั ้งน้ี

เนื่องจากป$จจัยด=านผลิตภัณฑQ ไม,ว,าจะเปdนคุณภาพ ความมีคุณค,า ทางจิตใจเปdนที่รู=จักของผู=บริโภค 

ประกอบกับมีรายการสินค=าหลากหลายให=เลือกซื้อตามความสนใจ ดังนั้นสินค=าที่ผู=บริโภคต=องการ

เลือกซื้อจึงจะต=องเปdนสินค=าที่ดูดี สวยงาม และมีสินค=าหลากหลายให=เลือกซื้อตามความสนใจ ด=าน

ราคา มีความสัมพันธQกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,านทางเฟซบุ∞กอย,างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 

โดยความสัมพันธQดังกล,าวเปdนไปในเชิงบวก กล,าวคือ ยิ่งผู=บริโภคมีการให=ความสำคัญต,อป$จจัย ส,วน

ประสมทางการตลาดของเสื้อผ=ามือสองที่จำหน,ายผ,านทางเฟซบุ∞ก ด=านราคามากก็จะมีการ ตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,านทางเฟซบุ∞กมากข้ึนตามไปด=วย โดยความสัมพันธQที่พบอยู,ในระดับปานกลาง (r = 

0.562) ทั้งน้ีเน่ืองจากราคาเปdนป$จจัยสำคัญที่ผู=บริโภคใช=เปdนพื้นฐานในการตัดสินใจซื้อสินค=าในลำดับ

ต=น ๆ ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย มีความสัมพันธQกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,านทางเฟซบุ∞ก

อย,างมี นัยสำคัญที่ระดับ 0.05 โดยความสัมพันธQดังกล,าวเปdนไปในเชิงบวก กล,าวคือ ย่ิงผู=บริโภคมีการ

ให= ความสำคัญต,อป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดของเสื้อผ=ามือสองที่จำหน,ายผ,านทางเฟซบุ∞ก ด=าน

ช,องทางการจัดจำหน,ายมากก็จะมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองผ,านทางเฟซบุ∞กมากขึ้นตามไปด=วย 

โดยความสัมพันธQที่พบอยู,ในระดับปานกลาง (r = 0.594) ทั้งนี้เนื่องจากในป$จจุบันเสื้อผ=ามือสองมี

ช,องทางในการจำหน,ายทางออนไลนQมากข้ึน ซึ่งผลการศึกษาครั้งน้ีจึงพบว,า ผู=บริโภคมีความคิดเห็นว,า 

ช,องทางการจัดจำหน,ายออนไลนQที่ง,ายต,อการซื้อย,อมทำให=ผู=บริโภคเข=าถึงและมีโอกาสในการซื้อสนิค=า

ได=ง,ายข้ึน 

อดุลยQเดช เตชะบุตร (2559) ได=มีการศึกษาเรื่อง ความสัมพันธQระหว,างการตัดสินใจเลือกซื้อ

เสื้อผ=ามือสองกับส,วนประสมการตลาดเพื่อกำหนดกลยุทธQทางการตลาดของผู=ค=าในตลาดนัดสวน

จตุจักร โดยผลการศึกษาพบว,า ผู=ตอบแบบสอบถามส,วนใหญ,เปdนเพศชาย อายุระหว,าง 19-24 ปf 

สถานะภาพโสด ระดับการศึกษาอยู,ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท,า เปdนนักเรียน/นักศึกษา รายได=

เฉลี่ยต,อเดือนน=อยกว,าหรือเท,ากับ 5,000 บาท ด=านกระบวนการที่ทำให=ผู=บริโภคตัดสินใจเลือกซื้อ

เสื้อผ=ามือสอง ผู=บริโภคให=ความสำคัญกับข้ันตอนการประเมินผลหลังการซื้ออยู,ในระดับมากที่สดุ และ

ด=านส,วนประสมการตลาดด=านราคา ด=านช,องทางการจัดจำหน,าย ด=านการส,งเสริมการตลาดผู=บริโภค

ได=ให=ความสำคัญอยู,ในระดับมากที่สุด ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว,า อาชีพที่แตกต,างกันมีผลต,อ
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ส,วนประสมการตลาดด=านราคาและด=านการจัดจำหน,ายที ่แตกต,างกัน และกระบวนการในการ

ตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ=ามอืสองของผู=บริโภคมีความสัมพันธQต,อส,วนประสมการตลาดทุกด=าน ซึ่งจะเปdน

ข=อมูลเพื่อกำหนดกลยุทธQทางการตลาดของผู=ค=าในตลาดนัดสวนจตุจักรต,อไป 

Carla Ferraro, Sean Sands n & Jan Brace-Govan (2016) ได=มีการศึกษาเรื่อง The role 

of fashionability in second-hand shopping motivations โดยผลการศึกษา พบว,า การบริโภค

สินค=ามือสอง มีการเปลี่ยนแปลงอย,างเงียบ ๆ เมื่อหลายปfที่ผ,านมา โดยบางส,วนของการพัฒนาดัง

กล,าวคือรูปแบบของการซื้อสินค=ามือสองที่ได=รับการนิยามใหม, โดยตลาดค=าปลีกในป$จจุบัน มีการ

ผสมผสานระหว,างร=านขายสินค=ามือสอง ร=านขายสินค=าระดับสูง และร=านค=าปลีกออนไลนQ ที่ให=

ความสำคัญต,อคุณค,าของสินค=ามือสองและเจ=าของตลาดนักหรือการปล,อยสินค=าของพวกเขาใน

รูปแบบของสะสมสมัยก,อน อย,างไรก็ตาม ข=อจำกัดในการให=ความสำคัญของงานวิจัยเปdนการจ,ายไป

ยังกฎของแฟชั ่นที่เปdนแรงจูงใจสำหรับผู =บริโภคไปยังร=านสินค=ามือสอง การศึกษาในครั ้งนี้ พบ

พฤติกรรมการซื้อสินค=ามือสองของผู=บริโภคสมัยใหม, และแรงจูงใจ รวมไปถึงความสามารถทางด=าน

แฟชั่น ท,ามกลางการแบ,งกลุ,มของผู=ซื้อสินค=ามือสองในร=าน ผลการศึกษาได=จำแนกกลุ,มของผู=ซื้อ

ออกเปdน 4 ประเภทอย,างเห็นได=ชัด ในขณะที่การศึกษาได=ม ีการค=นพบสองขั ้วของแรงด ึงดูด

ความสามารถทางแฟชั่น ส,วนใหญ,ของผู=ซื้อสินค=ามือสองคือการขับเคลื่อนโดยแฟชั่นเมื่อมีการซื้อใน

ร=าน การค=นพบได=นำเสนอความหมายโดยนัยที่หลากหลายสำหรับการค=าปลีกสินค=ามือสอง รวมไปถึง

แนวทางใหม, ๆ ที่ขยายฐานการตลาดโดยแต,งต้ังภายในองคQประกอบของความสามารถทางด=านแฟช่ัน

มือสอง 

Halimin Herjanto Jean Scheller-Sampson and Elisabeth Erickson (2016) ไ ด = มี

การศึกษาเรื่อง The Increasing Phenomenon of Second-Hand Clothes Purchase: Insights 

from the Literature โดยผลการศึกษา พบว,า กระแสความนิยมโลกเกี่ยวกับการบริโภคเสื้อผ=ามือ

สอง (Second-hand clothing: SHC) เพิ่มขึ้นอย,างมีนัยสำคัญและไม,สามารถหยุดได= โดยกระแส

ดังกล,าวได=สร=างและจะสร=างความต,อเน่ืองในการส,งผลกระทบอย,างย่ิงใหญ,ต,ออุตสาหกรรมเสื้อผ=าใน

ทุกภาคส,วนของโลกอย,างแท=จริง อย,างไรก็ตาม การศึกษาเปdนจำนวนมากของเสื้อผ=ามือสองยังคงมี

ข=อจำกัดและมีความสำคัญมาก โดยพบว,า มีการผสมผสานและยังไม,มีข=อสรุปที่แน,ชัด การศึกษาใน

ครั้งนี้พบว,าแนวโน=มของการวิจัยเกี่ยวกับเสื้อผ=ามือสอง ระหว,างปf 1990-2014 จำนวน 131 ของ

บทความวิจัยที่ได=มีการเผยแพร,จากระเบียบวิธีวิจัยที ่แตกต,าง คือการเก็บข=อมูล เนื้อหาของการ

วิเคราะหQ และผลจากการช้ีวัดของการวิจัยที่มุ,งเน=นหัวข=อเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคในอัตราที่สูง 

พฤติกรรมการกำจัดสิ่งทอ และการส,งออกเสื้อผ=ามือสองที่มีความสัมพันธQกับการแจกจ,าย นอกจากน้ี 

ผลการศึกษายังแสดงให=เห็นว,าการวิจัยเรื่องเสื้อผ=ามือสองยังเปdนการจัดการหลักจากมุมมองของ

ผู=บริโภคอีกด=วย การเพิ่มขึ้นของความสนใจในเสื้อผ=ามือสอง การศึกษาในดังกล,าวพยายามที่พัฒนา

ความเข=าใจอันดีของปรากฏการณQเสื้อผ=ามือสอง และนำเสนอผลการวิจัยทางตรงที ่ชัดเจนไปยัง

นักวิชาการที่ออกแบบการวิจัยเสื้อผ=ามือสองในอนาคต 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Robyn Hobbs (2016) ได=มีการศึกษาเรื่อง Understanding the Influencers of Second-

Hand Apparel Shopping Behavior โดยผลการศึกษา พบว,า การช=อปป£¿งเครื่องนุ,งห,มมือสองเติบโต

ขึ้นอย,างรวดเร็วและกลายเปdนกลุ,มที่โดดเด,นในตลาดค=าปลีก วัตถุประสงคQในการศึกษาในครั้งนี้เปdน

การค=นหาคำตอบของผู=บริโภคที่มีอิทธิพลเมื่อมีการซื้อผลิตภัณฑQเสือ้ผ=ามือสองทั้งในร=านและช,องทาง

ออนไลนQ จากการศึกษางานวิจัยต,าง ๆ จำนวนป$จจัยกฎการเล,นอย,างมีนัยสำคัญหลักสำหรับการ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองของผู=บริโภค พวกเขาได=รวมเอา สังคม ต=นทุน กระแสความนิยม และ

สภาพแวดล=อมของผู=มีอิทธิพลไปด=วย การวิจัยในอดีตไม,ได=มุ,งเน=นการศึกษาเชิงลึกบนอิทธิพลของ

ความพึงพอใจและสังคมของการซื้อเสื้อผ=ามือสอง ป$จจัยทางการเงิน และการใช=เวลาไปกับการซื้อ

เสื้อผ=ามือสอง การศึกษาในครั้งนี้สังเกตคุณลักษณะทางประชากรของผู=ซื้อเสื้อผ=ามือสอง ทำเลใดที่

เปdนคุณลักษณะที่สำคัญที่สุดสำหรับการซื้อ และอิทธิพลใดที่ส,งผลให=เกิดการตัดสินใจซื้อของพวกเขา

เหล,าน้ัน ทฤษฎีการวิจัยเชิงปริมาณใช=การสังเกตพฤติกรรมของผู=บริโภค ทัศนคติที่มีต,อการซื้อทั้งใน

ร=านช,องทางออนไลนQ และคุณลักษณะทางประชากร ผลการสำรวจพบว,าพฤติกรรมของผู=มสี,วนร,วม

จำนวน 157 คน ทั้งในร=านและช,องทางออนไลนQ มีการแสดงให=เห็นถึงป$จจัยสำคัญซึ่งมีอิทธิพลต,อการ

ซื้อเสื้อผ=ามือสอง ได=แก, สังคม เศรษฐกิจ และสภาพแวดล=อม ป$จจัยหลักของการซื้อสำหรับเสื้อผ=ามือ

สองในร=าน คือ ผู=หญิงจะซื้อมากกว,าผู=ชายและเป£ดรบัคุณค,าและอิทธิพลของสงัคม ซึ่งเปdนตัวหลักที่จะ

ขับเคลื่อนผู=บริโภคให=หยุดและซื้อในขณะที่รายได=ไม,ได=เปdนตัวช้ีวัดหลัก  

Frida Haraldsson and Sonja Peric (2017) ไ ด = ม ี ก า ร ศ ึ ก ษ า เ ร ื ่ อ ง  Drivers and 

motivations for second-hand shopping a study of second-hand consumers โ ด ยผ ล

การศึกษาพบว,า ในช,วงปfที่ผ,านมา สินค=ามือสองได=รับความสนใจและมีความต=องการเพิ่มมากข้ึน ใน

สายความต=องการสินค=ามือสอง จริยธรรมผู=บริโภคมีจำนวนเพิ่มข้ึนด=วย มีการศึกษาก,อนหน=าน้ีแสดง

ให=เห็นถึงจริยธรรมผู=บริโภคและการขับเคลื่อนของผู=บริโภค ในขณะเดียวกันมีการขาดไปของการวิจัย

ของการขับเคลื่อนและแรงจูงใจของผู=บริโภคในการซื้อสินค=ามือสอง วัตถุประสงคQของการศึกษาครั้งน้ี

เปdนการค=นหาว,าอะไรเปdนแรงขับเคลื่อนและแรงบันดาลใจ โดยใช=การวิจัยเชิงคุณภาพเก็บข=อมูลจาก

การสัมภาษณQพนักงานและจิตอาสาที่ร=านจำหน,ายสินค=ามือสอง และการทำโฟกัสกรุ∞ปกับลูกค=าสินค=า

มือสอง จากการสังเกตแสดงให=เห็นว,ามีความหลากหลายในการขับเคลื่อนและแรงจูงใจการบริโภค

สินค=ามือสอง อย,างไรก็ตาม มีบางการขับเคลื่อนและแรงจูงใจ ซึ่งเปdนเรื่องธรรมดามากกว,าอื่น ๆ 

ผลสรุปคือผู=บริโภคมีแรงจูงใจและการขับเคลื่อนจากป$จจัยที่หลากหลาย มีการขับเคลื่อนโดยความ

รับผิดชอบขอผู=บริโภค การลดลงของแรงกระตุ=นการใช=จ,ายและกลุ,มอ=างอิง มีการขับเคลื่อนโดยความ

ไม,เข=ากัน การเติมเต็มส,วนตัว ความพึงพอใจของการตามหาและการค=นหาผลิตภัณฑQเฉพาะ 
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2.7 สรุป 

 จากการค=นคว=า ทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข=องกับเรื่องป$จจัยที่มีผลต,อ

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ=ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร สามารถสรุปได=ดังน้ี 

 

ตาราง 2.1 ข;อสรุป 

ชื่อแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัย 

ชื่อผู;เขียน/ปë ข;อความสรุป/ข;อค;นพบ 

ส,วนประสมทาง

การตลาด 

Kotler (1997) 

 

ส,วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix)”เป dนเคร ื ่องมือทางการตลาดที่

สามารถควบคุมได=”บริษัทมักจะนำมาใช=

ร,วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและ

ค ว า ม ต = อ ง ก า ร ข อ ง ล ู ก ค = า ท ี ่ เ ปd น

กลุ,มเป™าหมาย. 

 พรประทาน พาททีิน 

(2563) 

สิ่งที่ทำให=ผู=ใช=บริการให=ความสำคัญกับ

ส ,วนประสมทางการตลาดในการ”

ตัดสินใจเลือกใช=บริการฟ£ตเนสนั้น มีทั้ง

ด=านส,วนประสมทางการตลาดเองด=วย 

ซึ่งประกอบด=วย“ด=านบุคลากร ด=านการ

นำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด=านราคา 

ด=านผลิตภัณฑQ/การบริการ”ด=านสถาน

ที่ตั้ง ด=านกระบวนการบริการ และด=าน

การส,งเสริมการตลาด 

 

  

 กฤษฏ์ิ ชนะชัย (2561) 

 

ป$จจัยส,วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต,อการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑQเวชของ

ผ ู =บร ิ โภค ด =านผล ิตภัณฑQ ผ ู =บร ิ โภค

ตัดส ินใจเลือก ซื ้อผลิตภัณฑQเพราะมี

ความปลอดภัยในการใช=อยู,ในระดับมาก

ที่สุด ด=านราคา ผู=บริโภคตัดสินใจเลือก

ซื้อผลิตภัณฑQเพราะราคาของผลิตภัณฑQมี

ความเหมาะสมกับคุณภาพ ด=านช,องทาง

การจัดจำหน,าย ผู=บริโภคเลือกช,องทาง

การจัดจำหน,ายที ่มีในห=างสรรพสินค=า 

หรือซุปเปอรQมารQเก็ตมากที่สุด ด=าน เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตาราง 2.1 ข;อสรุป (ต*อ) 

ชื่อแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัย 

ชื่อผู;เขียน/ปë ข;อความสรุป/ข;อค;นพบ 

  ส ,งเสริมการตลาด ผ ู =บร ิโภคตัดสินใจ

เลือกซื ้อผลิตภัณฑQจากที ่มีการโฆษณา 

ประชาสัมพันธQให=เปdนที่รู=จักบนโชเชียล

มีเดีย เช,น Facebook ด=านพนักงานผู=

ให =บริการ ผ ู =บร ิโภคตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑQที ่พนักงานสามารถให=ข=อมูล

ส ินค = าได =ถ ูกต =องและรวดเร ็ว ด = าน

ลักษณะทางกายภาพ ผู=บริโภคตัดสินใจ

เล ือกซ ื ้ อผล ิตภ ัณฑ Qท ี ่ ม ีการ แสดง

เครื่องหมายรับรองความน,าเชื่อถือ ด=าน

กระบวนการให=บริการ ผู=บริโภคตัดสินใจ

เลือกซื้อผลิตภัณฑQที่ให=ความสำคัญกับ

จัดส,งสินค=าด=วยความถูกต=องและแม,นยำ 

ความเช่ือมั่น Deutsch (1960) ความเชื่อมั่น คือ ความมั่นใจของแต,ละ

บุคคลที ่มีต,อเจตนาหรือความสามารถ

ของผู =ท ี ่ม ีความสัมพันธQเก ี ่ยวข=องกับ

ตัวเอง โดยเชื่อว,าบุคคลนี้มีพฤติกรรมที่

สอดคล=องไปในทางเดียวกันกับสิ ่งที่

ตัวเองคาดหวัง 

 Rousseau, D. M. and et. 

al (1998) 

 

ความเชื ่อมั ่น เปdนได=ทั ้งความเชื ่อส,วน

บุคคล หรือเปdนความเช่ือร,วมกันระหว,าง

กลุ,มคน ซึ่งเชื่อว,าผู=อื่น หรือกลุ,มคนอื่น 

( ก )  ม ี เ จตนาด ี ในการประพฤต ิ ตัว

สอดคล=องกับสังคมใด ๆ (ข) ม ีความ

ซื่อสัตยQในการทำข=อตกลงใด ๆ ก็ตาม 

(ค) ไม,ใช=ประโยชนQจากผู=อื่นมากเกินไป

แม=ว,าจะมีโอกาสสามารถยอมรับความ

เส ี ่ยงจากสิ ่งใดส ิ ่งหนึ ่ง ซ ึ ่งบ ุคคลน้ัน

คาดหวังว,าส ิ ่งนั ้นสามารถตอบสนอง

ความต=องการตนเอง 
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ชื่อแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัย 

ชื่อผู;เขียน/ปë ข;อความสรุป/ข;อค;นพบ 

ความเช่ือมั่น 

(ต,อ) 

Robson, Katsikeas and 

Bello (2008) 

ความเชื่อมั่นสามารถแบ,งออกได=เปdน 2 

ประเภทใหญ,ๆ ได=แก, ความเชื่อมั่นแบบ

ท ั ่ ว ไ ป  ( General Trust) แล ะความ

เช่ือมั่นแบบมีความสัมพันธQ (Relational 

Trust)  

 Cummings and Bromily 

(1996) 

ความเชื ่อมั ่น เปdนได=ทั ้งความเชื ่อส,วน

บุคคล หรือเปdนความเช่ือร,วมกันระหว,าง

กลุ,มคน ซึ่งเชื่อว,าผู=อื่น หรือกลุ,มคนอื่น 

( ก )  ม ี เ จตนาด ี ในการประพฤต ิ ตัว

สอดคล=องกับสังคมใด ๆ (ข) ม ีความ

ซื ่อสัตยQในการทำข=อตกลงใด ๆ ก็ตาม 

(ค) ไม,ใช=ประโยชนQจากผู=อื่นมากเกินไป

แม=ว,าจะมีโอกาส 

 Morgan & Hunt (1994) 

 

ความเชื ่อม ั ่น เป dนล ักษณะของความ

เชื่อถือจะมีอยู, ถ=าฝ∂ายหนึ่งมีความมั่นใจ

ในความน,าเชื่อถือและความซื่อสัตยQของ

อีกฝ∂าย เปdนความไว=วางใจที่แต,ละฝ∂ายมี

ให=กันแสดงออกให=รู =ส ึกเชื ่อมั ่น ความ

คาดหวังที ่ถ ูกสร =างขึ ้นต ,ออีกฝ ∂ ายว,า

สามารถวางใจหรือเช่ือถือได= 
 

Doney & Cannon (1997) 

 

ความเชื่อมั่น เปdนป$จจัยหนึ่งที่สามารถ

ก,อให=เกิดความภักดี ไม,มีใครต=องการ

สร =างความส ัมพ ันธ Qก ับองค Qกรท ี ่ ไม,

น,าเชื ่อถือ ความเชื ่อมั ่นจึงเปdนเกณฑQ

อย,างหน่ึงในการวัดคุณค,าขององคQกร 
 

Sako (1992) 

 

องคQประกอบของความเช่ือมั่น ประกอบ

ไปด=วย 3 ด=าน ได=แก, 

1. องคQประกอบด=านความสามารถ  

2. องคQประกอบด=านคำมั่นสัญญา  

3. องคQประกอบด=านความเปdนมิตร  
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ตาราง 2.1 ข;อสรุป (ต*อ) 

ชื่อแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัย 

ชื่อผู;เขียน/ปë ข;อความสรุป/ข;อค;นพบ 

ความเช่ือมั่น 

(ต,อ) 

Obarski (2002) 

 

การสร=างและรกัษาความเช่ือมั่นของ

ลูกค=ามีองคQประกอบ 5 ประการ ( 5 

Principles to Cement Customer 

Trust) ได=แก, การพูดและรักษาความจริง 

(Truth)ความรบัผิดชอบ 

(Responsibility) ความไม,เห็นแก,ตัว

และไม,เอาเปรียบ (Unselfishness)  

ความปลอดภัย (Security)  

และการทำงานอย,างมีระบบและมีการ

ร,วมมือกันภายในองคQกร (Teamwork) 

 Kramer RM and Tyler 

TR (1996) 

ระดับของความเชื่อมั่น แบ,งออกเปdน 3 

ระดับด=วยกัน ดังน้ี 

1. Calculus-Based Trust (CBT) 

2. Knowledge-Based Trust (KBT) 

3. Identification-Based Trust (IBT) 

พฤติกรรมผู=บริโภค Wongmontha (1999) พฤติกรรมผู=บริโภค เปdนการค=นหาหรือ

วิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช=

ของผู=บริโภคคำถามที่ใช=ค=นหา”ลักษณะ

พฤติกรรมผู=บริโภคนิยมใช= 6W1H ซึ่งจะ

ทำให=เกิดความเข=าใจในพฤติกรรมของ

ผู =บริโภคได=”เพื ่อให=ธ ุรกิจสามารถหา

สินค=าหรือบริการที่ดีและสอดคล=องกับ

พฤติกรรม 

 Kotler (2012) โมเดลพฤติกรรมผู=บริโภค เปdนการศึกษา

ถึงเหตุแรงจูงใจที่ทำให=เกิดการตัดสินใจ

ซื ้อสินค=าและบริการ”โดยมีจุดเริ่มต=น

จากการถูกกระตุ =น (Stimulus) ทำให=

เกิดความต=องการ”เมื่อสิ่งกระตุ=นน้ันผ,าน

เข=ามาในความรู =สึกนึกคิดของผู =บริโภค 

(Buying’s Black Box), 
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ตาราง 2.1 ข;อสรุป (ต*อ) 

ชื่อแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัย 

ชื่อผู;เขียน/ปë ข;อความสรุป/ข;อค;นพบ 

พฤติกรรมผู=บริโภค

(ต,อ) 

Schiffman & Kanuk 

(2000) 

 

พฤติกรรมของผู=บริโภค เปdนพฤติกรรมที่

ผ ู =บร ิโภคแสดงออกไม,ว,าจะเปdนการ

เสาะหา ซื ้อ ใช=”ประเมินผลหรือการ

บริโภคผลิตภัณฑQ บริการ และแนวคิด

ต,าง ๆ ซึ ่งผู =บริโภคคาดว,าจะสามารถ

ตอบสนองความต=องการของตนได=”เปdน

การศึกษาการตัดสินใจของผู=บริโภคใน

การใช=ทรัพยากรที่มีอยู,,ทัง้เงนิ เวลา และ

กำลังเพื่อบริโภคสินค=าและบริการต,าง ๆ 

อันประกอบด=วยซื้ออะไรทำไมจึงซื้อ”ซื้อ

เมื่อไร อย,างไร ที่ไหน และบ,อยแค,ไหน 

การตัดสินใจซื้อ Kotler (2012) 

 

การตัดสินใจของผู=บริโภคเกิดจากป$จจัย

ภายใน คือแรงจูงใจ”การรับรู=การเรียนรู=

บุคลิกภาพและทัศนคติซึ ่งจะแสดงให=

เห็นถึงความต=องการ และตระหนักว,ามี

ส ินค=าให =เล ือกมากมาย”กิจกรรมที ่มี

ผ ู =บร ิโภคเข=ามาเกี ่ยวข=องสัมพันธQกับ

ข=อมูลที่มีอยู, หรือข=อมูลที่ฝ∂ายผู=ผลิตให=

มาและสุดท=ายคือการประเมินค,าของ

ทางเลือกเหล,าน้ัน 

 Kotler & Armstrong 

(2012) 

การต ัดส ินใจซ ื ้อ หมายถึง ระยะที่

ผู=บริโภคซื้อสินค=าอย,างแท=จริง.ในการจะ

ประเมินการตัดสินใจซื้อ ซึ่งการตัดสินใจ

ซื้อประกอบไปด=วย.5 ระยะ ได=แก, ความ

ต = อ ง ก า ร เ บื้ อ ง ต = น .( Introduction 

Needs) การค=นหาข=อมูล (Information 

Search) ก า ร ป ร ะ เ ม ิ น ท า ง เ ล ื อ ก 

( Evaluation of Alternatives) ก า ร

ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และ 
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ตาราง 2.1 ข;อสรุป (ต*อ) 

ชื่อแนวคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัย 

ชื่อผู;เขียน/ปë ข;อความสรุป/ข;อค;นพบ 

  พฤติกรรมหลังการซื้อ (Behavior After 

Purchase) 

การตัดสินใจซื้อ 

(ต,อ) 

Schiffman and Kanuk 

(2010) 

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การกระทำที่

มุ,งมั่นของผู=บริโภคในการตัดสินใจในการ

เลือกสินค=า การเลือกตราสินค=า การ

สำรวจเงื่อนไขต,าง ๆ ”และจำนวนเงินที่

ต=องจ,าย ในการประเมินผล สามารถวัด

ได=จาก ด=านความเข=าใจ (Cognitive) 

ด=านความรู =ส ึก (Affective) และด=าน

พ ฤ ต ิ ก ร ร ม  ( Conative)“ข อ ง ก า ร

ตัดสินใจซื้อเหล,านั้น การที่ผู=บริโภคจะ

เกิดการตัดสินใจซื้อสินค=าหรือไม, ลูกค=า

จะพิจารณาจากการร ับร ู =ค ุณค, าของ

สินค=าซึ่งเปdนการแลกกันระหว,างการรบัรู=

ด=านประโยชนQหรือการรับรู=คุณภาพ 

 Schiffman and Kanuk 

(2010) 

การตัดสินใจซื้อ หมายถึง การกระทำที่

มุ,งมั่นของผู=บริโภคในการตัดสินใจในการ

เลือกสินค=า การเลือกตราสินค=า การ

สำรวจเงื่อนไขต,าง ๆ และจำนวนเงินที่

ต=องจ,าย ในการประเมินผล สามารถวัด

ได=จาก ด=านความเข=าใจ (Cognitive) 

ด=านความรู =ส ึก (Affective) และด=าน

พฤติกรรม (Conative) ของการตัดสินใจ

ซื ้อเหล,านั้น การที ่ผู=บริโภคจะเกิดการ

ตัดส ินใจซื ้อส ินค=าหร ือไม, ล ูกค=าจะ

พิจารณาจากการรับรู=คุณค,าของสินค=าซึง่

เปdนการแลกกันระหว,างการรับรู =ด=าน

ประโยชนQหรือการรับรู=คุณภาพ 

  

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 
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รวมศักด์ิ แซDเฮง (2561) ปJจจัยสDวนประสมการตลาดบริการทีม่ีผล
ตDอการตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอ
หาดใหญD จงัหวัดสงขลา 

√ √ √ √ √ √ √ 

       

ปฏิพาร0 เพชรศิริ (2560) ปJจจัยที่สDงผลตDอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ<าใน
เขตตลาดโบZเบZของธุรกจิค<าปลกี √ √ √ √ √ √ √    

√ √ √ √ 

กานต0ชนก ลิ้มมณี 
(2559) 

ปJจจัยที่มผีลตDอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ<ามือ
สองผDานชDองทางเฟสบุZคของนักศึกษาหญิง 
: กรณีศึกษามหาวิทยาลัยบรูพา 

√ √ √ √ √ √ √ 

       

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



63 
 

 

 

 

ตาราง 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร(ตDอ) 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 

ป@จจัยความ
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พัชราภรณ0 พรDองพรมราช 
(2559) 

ปJจจัยที่สDงผลตDอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ<า พรี
เมี่ยมแบรนด0 (Premium Brand) ของ
ผู<บริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

√ √ √ √ √ √ √ 

       

สุกัญญา ผDองเพียร 
(2560) 

การตัดสินใจซื้อสินค<ามือสองของผู<บรโิภค
ในกรุงเทพมหานคร 
 

√ √ √ √ √ √ √ 
   

    

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตาราง 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร(ตDอ) 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 

ป@จจัยความ
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กฤษฏ์ิ ชนะชัย (2561) ปJจจัยสDวนประสมทางการตลาดทีม่ีผลตDอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ0เวชสำอางจาก
สารสกัดใบบัวบกของผู<บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

√ √ √ √ √ √ √ 

       

เสนDห0 ซุยโพธ์ิน<อย 
(2561) 

การศึกษาปJจจัยสDวนประสมทางการตลาด
ที่มีผลตDอการตัดสินใจเลือกซื้อสินค<า 
OTOP ผ<าไหมปJกธงชัยของประชากร 
จังหวัดนครราชสมีา 

√ √ √ √ √ √ √ 
   

    

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตาราง 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร(ตDอ) 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 

ป@จจัยความ
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บุญเลิศ รตินธร (2560) ความสัมพันธ0ของปJจจัยสDวนประสม
การตลาดและความเช่ือมั่นในตราสินค<าตDอ
ความพึงพอใจ การซื้อซ้ำ และการบอกตDอ
ในการอยูDอาศัยคอนโดมเินียมสูงในเขต
กรุงเทพช้ันใน 

√ √ √ √ √ √ √ 

       

นเรศ รุDงวิทยนันท0 (2561) ความเช่ือมั่นภาพลักษณ0ตราบริษัท และ
การรบัรู<คุณภาพที่มผีลตDอการบอกตDอของ
ผู<ที่มาซื้อและเย่ียมชมโครงการหมูDบ<าน
ธัญญาภิรมย0 

       √ √ √     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตาราง 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร(ตDอ) 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 

ป@จจัยความ
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รซ

ื้อ 

ศศิวิมล ล<วนเนตรเงิน. 
(2560) 

ผลกระทบของความพงึพอใจตDอสDวน
ประสมการค<าปลีก ความเช่ือมั่นในตรา
ของร<านค<าและการรับรู<คุณคDาจากการ
สื่อสารของร<านค<า ที่มีตDอความต้ังใจซื้อ
ของผู<บริโภค  

 √ √ √  √   √ √ √  √ 

 

มะลิวัลย0 แสงสวัสด์ิ
(2561) 

ปJจจัยความเช่ือมั่นและความภักดี ที่มี
อิทธิพลตDอการตัดสินใจใช<บรกิาร
ห<างสรรพสินค<า กรณีศึกษา 
ห<างสรรพสินค<าช้ันนำในกรงุเทพมหานคร 

       √ √ √     

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตาราง 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร(ตDอ) 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 

ป@จจัยความ
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เจตวัฒน0 เกษมไชยานันท0
(2561) 

การรบัรู<คุณคDาตราสินค<าที่สDงผลตDอ
พฤติกรรมการซื้อน้ำแรDบรรจุขวด 
 

       √ √ √     

กันต0กนิษฐ0 วงศ0บวร
ลักษณ0, ธีทัต ตรีศิริโชติ 
และ ศรายุทธ โชคชัยวร
รัตน0 (2560) 

ปJจจัยที่มผีลตDอการตัดสินใจซื้อสินค<าที่
ระลกึของ นักทDองเที่ยวชาวจีนที่มา
ทDองเที่ยวเมืองพัทยา จงัหวัดชลบุร ี
 

√ √ √ √       √ √ √ √ 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตาราง 2.2 สรุปความสัมพันธ0ของงานวิจัยที่เกี่ยวข<องกับตัวแปร(ตDอ) 
 

ผู-เขียน ชื่อเร่ือง 

ตัวแปรต-น ตัวแปรตาม 

ส;วนประสมทางการตลาด 

ป@จจัยความ

เชื่อมั่น 

การตัดสินใจซื้อเสื้อผ-า

มือสอง 

ด-า
น
ผ
ลิต

ภั
ณ

ฑ
J  

   
ด-า

น
รา

คา
  

  
ด-า

น
ช
;อง

ท
าง

กา
รจ

ัดจ
ำห

น
;าย

  

  
ด-า

น
กา

รส
;งเ

สริ
ม
กา

รต
ลา

ด 
 

  
ด-า

น
บุ
คค

ล 
 

  
ด-า

น
ลัก

ษ
ณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
  

  
ด-า

น
กร

ะบ
วน

กา
ร 

 

  
ด-า

น
คุณ

ภ
าพ

 

  
ด-า

น
ภ
าพ

ลัก
ษ

ณ
J 

   
ด-า

น
ตร

าส
ิน
ค-า

 

  
กา

รรั
บ
รู-ป

@ญ
ห
า 

  
กา

รแ
สว

งห
าข

-อม
ูล 

  
กา

รป
ระ

เม
ิน
ท
าง

เล
ือก

 

  
พ

ฤติ
กร

รม
ภ
าย

ห
ลัง

กา
รซ

ื้อ 

มาเรียณี สะมะแอ 
(2563) 
 

ปJจจัยที่มผีลตDอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ<ามือ
สองบนสื่อออนไลน0ผDานทางเฟซบุZก √ √ √ √       √ √ √ √ 

วารุณี ปุผาโล (2563) ปJจจัยที่มผีลตDอการตัดสินใจซื้อเสื้อผ<ามือ
สองผDานทางเฟซบุZกในประเทศไทย 
 

√ √ √ √       √ √ √ √ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทท่ี 3 

วิธีดำเนินการวิจยั 
 

 การศึกษาในครั้งน้ีผู3วิจัยมุ:งเน3นการศึกษาเรื่อง ป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพร หลักเกณฑLที่ใช3ในการศึกษาเปMนรูปแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

โดยวิธีการสำรวจ (Survey Research Method) และทำการศึกษาค3นคว3าข3อมูล แนวคิดทฤษฎีจาก

หนังสือ เอกสารทางวิชาการ รายงานวิจัย วารสาร สิ่งตีพิมพLต:าง ๆ  เพื่อนำมาเปMนกรอบในการสร3าง

แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู3วิจัยได3ดำเนินการตามข้ันตอน ดังน้ี  

 3.1 ประชากรและกลุ:มตัวอย:าง 

 3.2 เครื่องมือที่ใช3ในการศึกษา 

 3.3 การทดสอบคุณภาพเครื่องมือ 

 3.4 การเก็บรวบรวมข3อมูล 

 3.5 การวิเคราะหLข3อมูลและสถิติที่ใช3 

3.1 ประชากรและกลุ<มตัวอย<าง  
 3.1.1 ประชากร 
 ประชากร (Population) กลุ:มประชากรที่ใช3ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู3บริโภคที่ตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ซึ่งไม:สามารถทราบจำนวนประชากรได3 

 3.1.2 กลุ<มตัวอย<าง 
 จากประชากรที่ใช3ในการวิจัยครั้งน้ีคือ ประชากรที่อาศัยอยู:ในจังหวัดชุมพรที่มีการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ซึ่งไม:ทราบจำนวนประชากร เนื่องจากผู3วิจัยไม:สามารถระบุ

จำนวนประชากรที่แท3จริงได3 ดังนั้น ผู3วิจัยจึงกำหนดกลุ:มตัวอย:างโดยคำนวณจากสูตรที่ไม:ทราบ

จำนวนประชากรที่แน:นอนของ W.G. Cochran (กัลยา วานิชยLป@ญญา, 2554) ซึ่งกำหนดระดับความ

เช่ือมั่นที่ร3อยละ 95 และความผิดพลาดสูงสุดที่ยอมรับได3 ที่ร3อยละ.5 ได3ขนาดกลุ:มตัวอย:างที่คำนวณ

ได3 เท:ากับ 385 คน  ตามสูตรดังน้ี 

n = P(1 − P)Z2

d2
 

 

โดย  n = จำนวนตัวอย:างที่ต3องการ 

 P = สัดส:วนของประชากรที่ผู3วิจัยต3องการจะสุ:ม 

 Z = ความเช่ือมั่นทีก่ำหนดไว3ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 มีค:าเท:ากับ 1.96 

ความเช่ือมั่นที่ระดับร3อยละ 95 

 d = สัดส:วนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมให3เกิดข้ึนได3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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สำหรับการวิจัยครั้งนี้ กำหนดสัดส:วนความน:าจะเปMนของประชากรที่ต3องการจะสุ:มเท:ากับ 

0.50 ที่ระดับความเช่ือมั่นร3อยละ 95 และยอมให3คลาดเคลื่อนร3อยละ 5 

 สามารถแทนค:าได3ว:า  P = 0.50, Z = 1.96, d = 0.05 

  ดังน้ัน    n = (0.5)(1-0.5)(1.96)2 

     (0.05)2 

  n ≈ 384.16 = 385 คน 

 

 ดังน้ัน จะได3ขนาดกลุ:มตัวอย:าง รวมทั้งสิ้น 385 คน  

 

 3.1.3 วิธีการสุ<มตัวอย<าง 
 ผู3ศึกษาใช3วิธีการเลือกตัวอย:างโดยไม:ใช3ความน:าจะเปMน (Nonprobability Sampling) คือ 

การสุ:มตัวอย:างโดยไม:อาศัยความน:าเปMน เปMนการสุ:มตัวอย:างที่ไม:ทราบจำนวนประชากรทีแ่ท3จรงิ และ

ใช3วิธีการสุ:มตัวอย:างตามความสะดวก (Convenience Sampling) คือ การสุ:มแบบไม:มีกฎเกณฑL 

อาศัยความสะดวกของผู3วิจัยเปMนหลัก  

       วิธีการเก็บ เก็บจากผู3บริโภคที่ตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร โดยผู3วิจัยได3ทำ

การกรอกแบบสอบถามผ:าน Google Forms และมีคำถามคัดกรองเบื้องต3นในการวิเคราะหL 

 

3.2 เครื่องมือที่ใชFในการศึกษา 
 เครื่องมือที่ใช3ในการเก็บรวบรวมข3อมูลการวิจัย จากการศึกษาในครั้งนี้ผู3วิจัยได3การศึกษา

ค3นคว3าข3อมูลจากแนวคิด และงานวิจัยต:าง ๆ  เพื่อนำมาสร3างกรอบแนวความคิดสำหรับการกำหนด

รายละเอียดโครงสร3างแบบสอบถามประกอบการสำรวจความคิดเห็น เพื่อให3มีความครอบคลุมถึง

วัตถุประสงคLของการศึกษารวมถึงกำหนดข3อคำถามที่ง :ายต:อความเข3าใจและมีความชัดเจน โดย

กำหนดรูปแบบของแบบสอบถามแบ:งออกเปMน 5 ส:วน ดังต:อไปน้ี 

 ส:วนที่ 1 ข3อมูลทั่วไปของผู3ตอบแบบสอบถาม เปMนคำถามแบบปลายปäด (Close-Ended 

questions) โดยข3อคำถามเปMนแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ประกอบด3วยคำถามจำนวน 6 

ข3อใหญ: ได3แก: เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายได3เฉลี่ยต:อเดือน  

 ส:วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด เปMนคำถามแบบปลายปäด 

(Close-Ended questions) จำนวน 7 ด3าน ประกอบไปด3วย ป@จจัยด3านผลิตภัณฑL ป@จจัยด3านราคา 

ป@จจัยด3านช:องทางการจัดจำหน:าย ป@จจัยด3านส:งเสริมการตลาด ป@จจัยด3านบุคคล ป@จจัยด3านลักษณะ

กายภาพ และ ป@จจัยด3านกระบวนการ ประกอบด3วยคำถามจำนวน 30 ข3อ ใช3มาตรการประเมินตัววัด

ของลิเครLท (Likert’s Rating Scale)  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ส:วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับป@จจัยความเช่ือมั่น เปMนคำถามแบบปลายปäด (Close-Ended 

questions) จำนวน 3 ด3าน ประกอบไปด3วย ความเชื ่อมั ่นทางด3านคุณภาพ ความเชื ่อมั ่นด3าน

ภาพลักษณL และความเช่ือมั่นใจในตราสินค3า ประกอบด3วยคำถามจำนวน 9 ข3อ ใช3มาตรการประเมิน

ตัววัดของลิเครLท (Likert’s Rating Scale) 

 ส:วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ3ามือสองในพื้นที ่จังหวัดชุมพร เปMน

คำถามแบบปลายปäด (Close-Ended questions) จำนวน 4 ด3าน ประกอบไปด3วย การรับรู3ป@ญหา 

การแสวงหาข3อมูล การประเมินทางเลือก การตัดส ินใจซื ้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ประกอบด3วยคำถามจำนวน 12 ข3อ ใช3มาตรการประเมินตัววัดของลิเครLท (Likert’s Rating Scale) 

 ส:วนที ่ 5 แบบสอบถามเกี ่ยวกับป@ญหา ความคิดเห็น และข3อเสนอแนะในการใช3บริการ

โรงแรมในอำเภอเมืองชุมพร เปMนคำถามแบบปลายเปäด (Open-Ended questions) โดยข3อคำถามมี

ลักษณะเปMนแบบเขียนตอบ จำนวน 1 ข3อ 

 โดยส:วนที่ 2 - 4 มีการกำหนดค:าคะแนนของช:วงน้ำหนัก 5 ระดับ ดังน้ี 

      5  หมายถึง  มากที่สุด  

     4  หมายถึง  มาก                              

     3  หมายถึง  ปานกลาง                   

     2  หมายถึง  น3อย                           

     1  หมายถึง  น3อยที่สุด            

      

 เกณฑLการแบ:งระดับคะแนนของแบบสอบถาม จะมีการนำคะแนนของแบบสอบถามแต:ละข3อ มา

แจกแจงความถ่ี และหาค:าคะแนน  จากน้ันจึงแบ:งระดับคะแนนเปMน 5 ระดับ โดยคำนวณจากสูตร  

 

ความกว3างของอันตรภาคช้ัน = 
คะแนนสูงสดุ		– 	คะแนนต่ำสุด

จำนวนอันตรภาคช้ัน
 

  

เมื่อแทนค:าในสูตรจะได3เกณฑLแปลผลตามช:วงคะแนน ซึ่งคะแนนต่ำสุดในแต:ละข3อ เท:ากับ 1 คะแนน  

และคะแนนสูงสุดในแต:ละข3อ เท:ากับ 5 คะแนน 

 

ความกว3างของอันตรภาคช้ัน = 
5 – 1

5
 

 

     = 0.8 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 ผู3วิจัยได3คำนวณความกว3างของอันตรภาคช้ันตามสูตรคำนวณดังกล:าวมาแล3ว ได3ค:าคะแนน

เฉลี่ยของแต:ละส:วน โดยมีเกณฑLการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถามในแต:ละด3าน 

ได3แก:  

     4.21-5.00 หมายถึง  มากที่สุด 

      3.41-4.20 หมายถึง  มาก 

      2.61-3.40 หมายถึง  ปานกลาง  

      1.81-2.60 หมายถึง  น3อย 

      1.00-1.80 หมายถึง  น3อยที่สุด 

 

3.3 การสรFางและทดสอบเครือ่งมือที่ใชFในการศึกษา 

 เพื่อให3ได3ใช3เครื่องมือที่ใช3ในการศึกษาที่มีคุณภาพ ผู3ศึกษาได3การสร3างและทดสอบเครื่องมอืที่

ใช3ในการศึกษา ดังน้ี 

 3.3.1 ตรวจสอบค:าความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) ด3วยการวัดค:าดัชนีความ

สอดคล3อง (Index of item concistency: IOC) โดยนำแบบสอบถามเสนอผู 3เชี ่ยวชาญตรวจสอบ

ความเหมาะสมหรือความสอดคล3องระหว:างข3อคำถามกับวัตถุประสงคL โดยมีผู3เชี่ยวชาญ จำนวน 3 

ท:าน โดยใช3วิธีการพิจารณาดัชนีความสอดคล3อง IOC ซึ่งข3อคำถามใดที่มีค:า IOC ต้ังแต: 0.66 - 1.00 

จะสามารถนำข3อมูลน้ันไปใช3จริงในการเก็บรวบรวมข3อมูลได3 ส:วนข3อคำถามที่มีค:า IOC ต่ำกว:า 0.66 

จะทำการปรับปรุงหรืออาจจะทำการตัดข3อคำถามน้ันออกไปจากแบบสอบถาม ทั้งน้ีผู3วิจัยได3กำหนด

เกณฑLการตรวจพิจารณาคำถามในแต:ละข3อเอาไว3ดังน้ี 

- ให3คะแนน +1  ถ3าคำถามนั้นมีความสอดคล3องและตรงกับเนื้อหาวัตถุประสงคLที่

ต3องการวัดอย:างแน:นอน 

- ให3คะแนน 0    ถ3ายังไม:แน:นอนว:าคำถามนั้นมีความสอดคล3องและตรงกับเนื้อหา

วัตถุประสงคLที่ต3องการวัด 

- ให3คะแนน -1   ถ3าคำถามนั้นไม:มีความสอดคล3องและตรงกับเนื้อหาวัตถุประสงคLที่

ต3องการวัดอย:างแน:นอน 

จากนั้นผู3วิจัยจึงจะนำค:าที่ได3มาคำนวณสูตรของ Rovinelli and Hambleton (1977) 

โดยมีสูตรคำนวณดังน้ี 

    IOC = 
SX

N
 

โดย  SX  หมายถึง ผลรวมคะแนนจากผู3ทรงคุณวุฒิทัง้หมด 

    N  หมายถึง จำนวนผู3ทรงคุณวุฒ ิ
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 3.3.2 การหาค:าความเชื่อมั่น (Reliability) หลังจากผู3วิจัยได3นาแบบสอบถามที่ได3หาความ

เที ่ยงตรงเชิงเนื ้อหาแล3วไปทดลองใช3กับผู 3ที่มีลักษณะคล3ายคลึงกับกลุ:มตัวอย:าง จำนวน 30 ชุด 

จากนั้นนำข3อมูลดังกล:าวมาวิเคราะหLหาค:าความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใช3ค:าสัมประสิทธิ์อัลฟา

ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ ึ ่งจะคัดเล ือกข3อคำถามที ่ม ีค :าดัชนีความ

สอดคล3องต้ังแต: 0.7 ข้ึนไป โดยผลจากการวิเคราะหLหาค:าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามในภาพรวม

ทั้งฉบับ ได3ค:าสัมประสิทธิ์อัลฟา 0.988 จึงถือว:าแบบสอบถามที่ผู3วิจัยสร3างขึ้นมานี้มีความน:าเชื่อถือ 

สามารถนำไปใช3เก็บข3อมูลได3อย:างมีประสิทธิภาพ 

 

3.4 การเก็บรวบรวมขFอมูล 

 ในการเก็บรวบรวมข3อมูล หลังจากที่ผู3ศึกษาแจกแบบสอบถามและได3ข3อมูลครบจำนวนแล3ว 

จึงเก็บรวบรวมแบบสอบถามเพื่อนำมาตรวจสอบความสมบูรณLแล3วนำมาวิเคราะหLตามหลักสถิติต:อไป

ดำเนินการเก็บรวบรวมข3อมูลสำหรับการทำวิจัยจากแหล:งข3อมูล 2 ประเภท ดังน้ี  

 3.4.1 ข3อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปMนการเก็บรวบรวมข3อมูลจากเอกสารอ3างอิง 

ต:างๆ และผลงานวิจัยที่เกี่ยวข3อง เพื่อมาสร3างแบบสอบถาม 

 3.4.2 ข3อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปMนการเก็บรวบรวมข3อมูลจากประชากรซึ ่งเปMน

ผู3บริโภคที่ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ที่ได3มีการตอบแบบสอบถาม 

 

3.5 การจัดทำขFอมูลและวิเคราะหPขFอมูล 

 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู3วิจัยใช3วิธีการวิเคราะหLและแปลผลข3อมูลด3วยเครื่องคอมพิวเตอรLที่ติดต้ัง

โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติเพื่อใช3ในการวิจัยทางสังคมศาสตรL โดยมีรายละเอียดของการวิเคราะหL

ข3อมูล ดังน้ี  

 3.5.1 นำแบบสอบถามที่ได3จากการเก็บรวบรวมข3อมูลจากกลุ:มตัวอย:างจำนวน 385 ชุด มา

ตรวจสอบความถูกต3องและความสมบูรณLก:อนนำไปวิเคราะหL 

 3.5.2 นำแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกต3องและความสมบูรณLแล3วมาลงรหัส (coding) 

เพื่อทำการวิเคราะหLทางสถิติด3วยโปรแกรมสำเรจ็รปูทีใ่ช3ในการวิจัยทางสงัคมศาสตรL โดยวิธีทางสถิติที่

นำมาใช3วิเคราะหLข3อมูลดังน้ี 

  3.5.2.1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข3อมูลทั่วไปของผู3ตอบแบบสอบถาม ใช3วิธีการแจก

แจงค:าความถ่ี (Frequency) และแสดงผลเปMนค:าร3อยละ (Percentage)  

  3.5.2.2 แบบสอบถามเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ความเช่ือมั่นและการ

ตัดสินใจซื้อ ใช3วิธีการหาค:าเฉลี่ย (Mean) และส:วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ตาม

สูตรดังต:อไปน้ี 
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 ได3แก: สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

- ค:าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) มีสูตรในการคำนวณดังต:อไปน้ี 

x̄  =  

 โดยที่  x̄   แทน ค:าเฉลี่ย 

    แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดของกลุ:ม 

  n  แทน จำนวนของคะแนนในกลุ:ม 

  

- ส:วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) มีสูตรในการคำนวณดังต:อไปน้ี 

  

 S.D.  =  

	
 
  โดยที่ S.D  แทน ค:าส:วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  X  แทน ค:าคะแนน 

  n  แทน จำนวนคะแนนในแต:ละกลุ:ม 

 

- ค:าร3อยละ (Percentage) สูตรในการคำนวณดังต:อไปน้ี 

  P = x 100 

 โดยที่  P  แทน อัตราส:วนร3อยละ 

  f  แทน จำนวนคำตอบ 

      n  แทน จำนวนผู3ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

 

  3.5.2.3 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 และ 2 เปMนการวิเคราะหLป@จจัยส:วนประสมทาง

การตลาด และความเชื่อมั่นที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ใช3การ

วิเคราะหLข3อมูลเชิงอนุมาน ได3แก: สถิติการวิเคราะหLการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) หาค:าความสัมพันธLระหว:างตัวแปรอิสระหลายตัวและตัวแปรตามที่มีระดับการวัดประเภท

ช:วง (Interval Scale) สามารถพิจารณาความหมายของค:าสัมประสิทธิ์ถดถอยพหุแบบปกติ จาการ

คำนวณด3วยโปรแกรมสำเร็จรูป SPSS ดังน้ี 

1. B Coefficients เปMนสัมประสิทธิ ์ในสมการ Y = a+bX1+cX2+ dX3 ซึ่ง

แสดงความสัมพันธLระหว:างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เปMนผลการวิจัยที่เราต3องการเครื่องหมาย
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บวก (+) แสดงความสัมพันธLเชิงบวก และถ3าเครื่องหมายลบ (-) แสดงความสัมพันธLเชิงลบ (ผกผัน/

ตรงข3าม) 

2. Beta แสดงค:าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรอิสระแต:ะตัวในรูปคะแนน

มาตรฐานสำหรับการสร3างสมการพยากรณLในรูปของคะแนนมาตรฐาน ค:า Beta สามารถบอกได3ว:าตัว

แปรอิสระตัวใดมีอิทธิพลต:อตัวแปรตามมากหรือน3อยกว:ากัน ถ3า Beta ของตัวแปรอิสระใดมีค:า

มากกว:า (โดยไม:คิดเครื่องหมาย) แสดงว:าตัวแปรอิสระตัวน้ันมีอิทธิพลต:อตัวแปรตามมาก 

3. R-Square เปMนค:าที่บอกว:า สมการที่ได3มีความแม:นยำกี่เปอรLเซ็นตL 

4. Std. Error หรือ S.E.bi เปMนค:าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสัมประสทิธ์ิ

ถดถอยแต:ละตัวแปรอิสระ 

5. Tolerance และ VIF หากค:า Tolerance เข3าใกล3 0 และ VIF เกินกว:า 10 

แสดงว:าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธLกันเองสูง ต3องตัดตัวแปรที่ทีค:า VIF สูงสุดออกไปแล3วทำการ

วิเคราะหLใหม: 

6. Significant ค:า Sig ในตาราง ANOVA ต่ำกว:า 0.05 แสดงว:าสมการนี้มีตัว

แปรอิสระอย:างน3อย 1 ตัวที่มีอิทธิพลต:อตัวแปรตาม ค:า Sig ในตาราง Coefficients บอกถึงตัวแปร

อิสระแต:ละตัวมีอิทธิพลต:อตัวแปรตามหรือไม: หากค:า Sig มีค:าต่ำกว:า 0.05 แสดงว:าตัวแปรอิสระมี

อิทธิพลต:อตัวแปรตามอย:างมีนัยสำคัญ หากค:า Sig มีค:ามากกว:า 0.05 แสดงว:าตัวแปรอิสระไม:มี

อิทธิพลต:อตัวแปรตามอย:างมีนัยสำคัญ สามารถตัดออกจากสมการคำตอบได3เลย 

7. t เปMนค:าสถิติทีของการทดสอบ t สำหรับทดสอบว:าตัวแปรอิสระตัวใดควร

นำไปใช3ในสมการพยากรณLได3บ3าง ถ3าค:า t มีค:าสูงอย:างมีนัยสำคัญ แสดงว:า สามารถนำไปใช3ในสมการ

พยากรณLได3 ถ3าค:า t มากกว:า 2.58 แสดงว:ามีค:าความเช่ือมั่นที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.01 (sig**) 

และถ3าค:า t มากกว:า 1.96 แสดงว:ามีค:าความเช่ือมั่นที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 (sig*) 
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บทท่ี 4  

ผลการวิเคราะหPขFอมูล 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง ป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร มี

วัตถุประสงคLเพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นของป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ป@จจัยความเช่ือมั่น

และป@จจัยการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ3ามือสองในพื้นที ่จังหวัดชุมพร 2) ศึกษาป@จจัยส:วนประสมทาง

การตลาดที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 3) ศึกษาป@จจัยความเช่ือมั่นที่

ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ได3นำเสนอผลการวิเคราะหLข3อมูล 5 ตอน 

ดังน้ี 

ตอนที่ 1 ผลการศึกษาข3อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรLของผู3ตอบแบบสอบถาม จำแนก

ตามเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได3สุทธิต:อเดือน  

ตอนที่ 2 ผลการศึกษาป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด 7 P’s 

ตอนที่ 3 ผลการศึกษาป@จจัยความเช่ือมั่น 

ตอนที่ 4 ผลการศึกษาการตัดสินใจซือ้เสื้อผ3ามือสองในพื้นทีจ่ังหวัดชุมพร 

ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สัญลักษณPท่ีใชFในการวิเคราะหPขFอมูล 
 ผู3วิจัยได3กำหนดสัญลักษณLที่ใช3ในการนำเสนอข3อมูล ดังน้ี 

  n  แทน ขนาดของกลุ:มตัวอย:าง (Sample Size) 

   แทน ค:าเฉลี่ย (Mean) 
  S.D.แทน  ส:วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation 

  r แทน ค:าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธL (Correlation Coefficient) 

  Sig แทน ระดับนัยสำคัญทางสถิติ (Significance) 

  * แทน ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (P  0.05)  

  **  แทน ระดับนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 (P  0.01) 

  X1 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านผลิตภัณฑL 

  X2 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านราคา 

  X3 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านช:องทางการจัดจำหน:าย 

  X4 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านการส:งเสริมการตลาด 

  X5 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านบุคคล 

  X6 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านลักษณะทางกายภาพ 

  X7 แทน ส:วนประสมทางการตลาดด3านกระบวนการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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  X8 แทน ความเช่ือมั่นด3านคุณภาพ 

  X9 แทน ความเช่ือมั่นด3านภาพลักษณL 

  X10 แทน ความเช่ือมั่นด3านตราสินค3า 

        ในการวิเคราะหLข3อมูลผู3วิจัยได3นำเสนอผลการวิเคราะหLในรูปแบบตารางพร3อมคำบรรยายโดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

 

4.1 ผลการศึกษาขFอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรPของผูFตอบแบบสอบถาม  
 ผลการศึกษาข3อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตรLของผู3ตอบแบบสอบถาม วิเคราะหLข3อมลูโดย

การหาค:าร3อยละ มีรายละเอียดดังน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจำนวนและค:าร3อยละของผู3ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามเพศ 

n=385 

เพศ จำนวน รFอยละ 
ชาย 155 40.3 

หญิง 230 59.7 

รวม 385 100.0 

 

จากตารางที่ 4.1 พบว:า ผู3ตอบแบบสอบถามเปMนเพศหญิง จำนวน 230 คน คิดเปMนร3อยละ 

59.7 และเปMนเพศชาย จำนวน 155 คน คิดเปMนร3อยละ 40.3 

 

ตารางท่ี 4.2 แสดงจำนวนและค:าร3อยละของผู3ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามอายุ 

n=385 

อาย ุ จำนวน รFอยละ 

ต่ำกว:า 20 ปß 81 21.0 

20-30 ปß 212 55.1 

31-40 ปß 70 18.2 

41-50 ปß 15 3.9 

50 ปßข้ึนไป 7 1.8 

รวม 385 100.0 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว:า ผู3ตอบแบบสอบถามส:วนใหญ:มีอายุระหว:าง 20-30 ปß จำนวน 212 

คน คิดเปMนร3อยละ 55.1 รองลงมา อายุต่ำกว:า 20 ปß จำนวน 81 คน คิดเปMนร3อยละ 21.0 อายุระหว:าง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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31-40 ปß จำนวน 70 คน คิดเปMนร3อยละ 18.2 ระหว:าง 41-50 ปß จำนวน 15 คน คิดเปMน ร3อยละ 3.9 

และอายุ 50 ปßข้ึนไป จำนวน 7 คน คิดเปMนร3อยละ 1.8 ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.3 แสดงจำนวนและค:าร3อยละของผู3ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามสถานภาพ 

n=385 

สถานภาพ จำนวน รFอยละ 

โสด 281 73.0 

สมรส 71 18.4 

หม3าย/หย:าร3าง 33 8.6 

รวม 385 100.0 
 

จากตารางที่ 4.3 พบว:า ผู3ตอบแบบสอบถามส:วนใหญ:มีสถานภาพโสด จำนวน 281 คน   คิด

เปMนร3อยละ 73.0 รองลงมา มีสถานภาพสมรส จำนวน 71 คน คิดเปMนร3อยละ 18.4 และสถานภาพ

หม3าย/อย:าร3าง จำนวน 33 คน คิดเปMนร3อยละ 8.6 ตามลำดับ 

 

ตารางท่ี 4.4 แสดงจำนวนและค:าร3อยละของผู3ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามระดับการศึกษา 

n=385 

ระดับการศึกษา จำนวน รFอยละ 

ต่ำกว:าระดับปริญญาตร ี 153 39.7 

ระดับปรญิญาตร ี 217 56.4 

สูงกว:าปริญญาตร ี 15 3.9 

รวม 385 100.0 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว:า ผู3ตอบแบบสอบถามส:วนใหญ:มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จำนวน 

217 คน คิดเปMนร3อยละ 56.4 รองลงมา คือ ระดับต่ำกว:าระดับปริญญาตรี จำนวน 153 คน คิดเปMน

ร3อยละ 39.7 และระดับสูงกว:าปริญญาตรี จำนวน 15 คน คิดเปMนร3อยละ 3.9 ตามลำดับ 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจำนวนและค:าร3อยละของผู3ตอบแบบสอบถาม จำแนกตามรายได3สุทธิต:อเดือน 

n=385 

รายไดFสุทธิต<อเดือน จำนวน รFอยละ 
ต่ำกว:า 15,000 บาท 149 38.7 

15,000 – 30,000 บาท 182 47.3 

30,001 – 45,000 บาท 43 11.2 

45,001 – 60,000 บาท 7 1.8 

60,000 บาท ข้ึนไป 4 1.0 

รวม 385 100.0 
จากตารางที ่ 4.5 พบว:า ผู 3ตอบแบบสอบถามส:วนใหญ:มีรายได3สุทธิต:อเดือน 15,000 – 

30,000 บาท จำนวน 182 คน คิดเปMนร3อยละ 47.3 รองลงมา คือ ต่ำกว:า 15,000 บาท จำนวน 149 

คน คิดเปMนร3อยละ 38.7 ระหว:าง 30,001 – 45,000 บาท จำนวน 43 คน คิดเปMนร3อยละ 11.2 

ระหว:าง 45,001 – 60,000 บาท จำนวน 7 คน คิดเปMนร3อยละ 1.82 และรายได3ต:อเดือน 60,000 

บาท ข้ึนไป จำนวน 4 คน คิดเปMนร3อยละ 1.0 ตามลำดับ 

 

4.2 ผลการศึกษาปZจจัยส<วนประสมทางการตลาด 
ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ที่ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้เสื้อผ3ามือสองในพื้นทีจ่ังหวัดชุมพร การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (×- ) และค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) มีรายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางท่ี 4.6 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสม

ทางการตลาด 

n=385 

ปZจจัยส<วนประสมทางการตลาด ×-  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ด3านผลิตภัณฑL 4.36 0.525 มากที่สุด 

2. ด3านราคา 4.38 0.481 มากที่สุด 

3. ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย 4.42 0.510 มากที่สุด 

4. ด3านการส:งเสริมการตลาด 4.41 0.586 มากที่สุด 

5. ด3านบุคคล 4.56 0.465 มากที่สุด 

6. ด3านลักษณะทางกายภาพ 4.44 0.543 มากที่สุด 

7. ด3านกระบวนการ 4.52 0.443 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.44 0.434 มากท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที่ 4.6 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ที่ส:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.44, 

S.D.=0.434) เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:ในระดับมากที่สุด โดยด3านบุคคล มีค:าเฉลี่ยมาก

ที่สุด (×-=4.56, S.D.=0.465) รองลงมา คือ ด3านกระบวนการ (×-=4.52, S.D.=0.443) ด3านลักษณะ

ทางกายภาพ (×-=4.44, S.D.=0.543) ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย (×-=4.42, S.D.=0.510) ด3านการ

ส:งเสริมการตลาด (×-=4.41, S.D.=0.586) ด3านราคา (×-=4.38, S.D.=0.481) และด3านผลิตภัณฑL 

(×-=4.36, S.D.=0.525) ตามลำดับ 

 
ตารางที ่ 4.7 แสดงค:าเฉลี ่ย ค:าเบี ่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับป@จจัยด3าน

ผลิตภัณฑL  

n=385 

ดFานผลิตภัณฑP  
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. สินค3ามีให3เลือก  185 169 25 4 2 4.38 0.698 มากที่สุด 

หลากหลาย  (48.1) (43.9) (6.5) (1.0) (0.5) 
   

2. สินค3าตรงกบัความ  185 156 34 9 1 4.34 0.753 มากที่สุด 

ต3องการ  (48.1) (40.5) (8.8) (2.3) (0.3) 
   

3. สินค3ามีคุณภาพ  176 171 37 1 0 4.35 0.665 มากที่สุด 

  (45.7) (44.4) (9.6) (0.3) (0.0) 
   

4. สินค3ามีความสะอาด  176 177 30 2 0 4.37 0.644 มากที่สุด 

  (45.7) (46.0) (7.8) (0.5) (0.0) 
   

5. สินค3ามีความ  177 175 29 4 0 4.37 0.665 มากที่สุด 

สมบรูณLหรือไม:มกีาร

ชำรุด  

(46.0) (45.5) (7.5) (1.0) (0.0) 
   

ภาพรวม 4.36 0.525 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.7 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านผลิตภัณฑLที ่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.36, 

S.D.=0.525) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยสินค3ามีให3เลือกหลากหลาย มี

ค:าเฉลี่ยมากที ่สุด (×-=4.38, S.D.=0.698) รองลงมา คือ สินค3ามีความสะอาด และสินค3ามีความ

สมบูรณLหรือไม:มีการชำรุด (×-=4.37, S.D.=0.644 และ 4.37, S.D.=0.665 ตามลำดับ) สินค3ามี

คุณภาพ (×-=4.35, S.D.=0.665) และสินค3าตรงกับความต3องการ (×-=4.34, S.D.=0.753) ตามลำดับ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านราคา 

n=385 

ดFานราคา 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. สินค3ามีราคาถูก  166 193 23 3 0 4.36 0.629 มากที่สุด 

  (43.1) (50.1) (6.0) (0.8) (0.0) 
   

2. ราคาสินค3ามีความ  176 172 32 5 0 4.35 0.692 มากที่สุด 

ใกล3เคียงกับท3องตลาด  (45.7) (44.7) (8.3) (1.3) (0.0) 
   

3. สินค3ามีราคา  180 175 27 3 0 4.39 0.647 มากที่สุด 

เหมาะสม  (46.8) (45.5) (7.0) (0.8) (0.0) 
  

 
 

4. มีการระบรุาคา  190 171 20 3 1 4.42 0.652 มากที่สุด 

สินค3าที่ชัดเจน  (49.4) (44.4) (5.2) (0.8) (0.3) 
   

ภาพรวม 4.38 0.481 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.8 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านราคาที่ส:งผลต:อการตดัสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.38, S.D.=0.481) เมื่อ

พิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยมีการระบุราคาสินค3าที่ชัดเจน มีค:าเฉลี่ยมาก

ที่สุด (×-=4.42, S.D.=0.652) รองลงมา คือ สินค3ามีราคาเหมาะสม (×-=4.39, S.D.=0.647) สินค3ามี

ราคาถ ูก (×-=4.36, S.D.=0.629) และราคาสินค 3ามีความใกล3เค ียงก ับท3องตลาด (×-=4.35, 

S.D.=0.692) ตามลำดับ 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 



82 

 

 

ตารางที่ 4.9 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านช:อง

ทางการจัดจำหน:าย 

n=385 

ดFานช<องทางการจัด
จำหน<าย 

ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ที่ต้ังของร3านสะดวก  190 159 31 5 0 4.39 0.688 มากที่สุด 

ต:อการเดินทาง  (49.4) (41.3) (8.1) (1.3) (0.0) 
   

2. สถานที่ของร3านมี  190 165 26 4 0 4.41 0.658 มากที่สุด 

ความกว3างขวางสะดวก

ต:อการใช3บรกิาร  

(49.4) (42.9) (6.8) (1.0) (0.0) 
   

3. มีช:องทางการ  197 157 25 6 0 4.43 0.679 มากที่สุด 

จำหน:ายสินค3าที่

หลากหลาย  

(51.2) (40.8) (6.5) (1.6) (0.0) 
   

4. มีการแยกประเภท  197 162 23 3 0 4.44 0.639 มากที่สุด 

ของสินค3าอย:างชัดเจน  (51.2) (42.1) (6.0) (0.8) (0.0) 
   

ภาพรวม 4.42 0.510 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.9 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านช:องทางการจัดจำหน:ายทีส่:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.42, 

S.D.=0.510) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยมีการแยกประเภทของสินค3า

อย:างชัดเจน มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.44, S.D.=0.639) รองลงมา คือ มีช:องทางการจำหน:ายสินค3า

ที่หลากหลาย (×-=4.43, S.D.=0.679) สถานที่ของร3านมีความกว3างขวางสะดวกต:อการใช3บร ิการ 

(×-=4.41, S.D.=0.658) และที่ต้ังของร3านสะดวกต:อการเดินทาง (×-=4.39, S.D.=0.688) ตามลำดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.10 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการ

ส:งเสริมการตลาด 

n=385 

ดFานการส<งเสริม
การตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. การโฆษณาสินค3า 198 154 24 8 1 4.41 0.716 มากที่สุด 

ผ:านทางสื่อโซเชียล

มีเดีย  

(51.4) (40.0) (6.2) (2.1) (0.3) 
   

2. มีการให3ส:วนลดด3าน  193 161 22 8 1 4.41 0.709 มากที่สุด 

ราคาของสินค3า  (50.1) (41.8) (5.7) (2.1) (0.3) 
   

3. มีการให3ของแถม  180 164 26 10 5 4.32 0.808 มากที่สุด 

เมื่อซือ้สินค3าครบตามที่

ทางร3านกำหนด  

(46.8) (42.6) (6.8) (2.6) (1.3) 
   

4. การให3คำแนะนำ  228 130 24 2 1 4.52 0.656 มากที่สดุ 

หรือตอบคำถามเมื่อ

ลูกค3าสงสัยได3ดี  

(59.2) (33.8) (6.2) (0.5) (0.3) 
   

ภาพรวม 4.41 0.586 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการส:งเสริมการตลาดที่ส:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.41, 

S.D.=0.586) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยการให3คำแนะนำหรือตอบ

คำถามเมื่อลูกค3าสงสัยได3ดี มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.52, S.D.=0.656) รองลงมา คือ การโฆษณา

สินค3าผ:านทางสื่อโซเชียลมีเดีย และมีการให3ส:วนลดด3านราคาของสินค3า (×-=4.41, S.D.=0.716 และ

×-=4.41, S.D.=0.709 ตามลำดับ) และมีการให3ของแถม เมื่อซื้อสินค3าครบตามที่ทางร3านกำหนด 

(×-=4.32, S.D.=0.808) ตามลำดับ 

 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านบุคคล 

n=385 

ดFานบุคคล 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. พนักงานขายมี  238 129 16 2 0 4.58 0.595 มากที่สุด 

มนุษยLสัมพันธLที่ดี  (61.8) (33.5) (4.2) (0.5) (0.0) 
   

2. พนักงานขายพูด  255 112 16 2 0 4.62 0.590 มากที่สุด 

สุภาพ ไพเราะ  (66.2) (29.1) (4.2) (0.5) (0.0) 
   

3. ได3รับการอำนวย  217 149 17 2 0 4.52 0.605 มากที่สุด 

ความสะดวกโดย

พนักงานอย:างดี  

(56.4) (38.7) (4.4) (0.5) (0.0) 
   

4. พนักงานแต:งกาย  228 137 18 1 1 4.54 0.620 มากที่สุด 

สุภาพเรียบร3อย  (59.2) (35.6) (4.7) (0.3) (0.3) 
   

ภาพรวม 4.56 0.465 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.11 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านบุคคลที่ส:งผลต:อการตัดสนิใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.56, S.D.=0.465) เมื่อ

พิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยพนักงานขายพูดสุภาพ ไพเราะ มีค:าเฉลี่ยมาก

ที่สุด (×-=4.62, S.D.=0.590) รองลงมา คือ พนักงานขายมีมนุษยLสัมพันธLที่ดี (×-=4.58, S.D.=0.595) 

พนักงานแต:งกายสุภาพเรียบร3อย (×-=4.54, S.D.=0.620) และได3รับการอำนวยความสะดวกโดย

พนักงานอย:างดี (×-=4.52, S.D.=0.605) ตามลำดับ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.12 แสดงค:าเฉลี ่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับป@จจัยด3าน

ลักษณะทางกายภาพ 

n=385 

ดFานลักษณะทาง
กายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ร3านค3ามีป©ายช่ือ  192 165 24 3 1 4.43 0.664 มากที่สุด 

มองเห็นได3ง:าย  (49.9) (42.9) (6.2) (0.8) (0.3) 
   

2. ร3านค3ามีการตกแต:ง  196 158 27 4 0 4.43 0.664 มากที่สุด 

อย:างเปMนเอกลักษณL  (50.9) (41.0) (7.0) (1.0) (0.0) 
   

3. มีห3องให3ลูกค3าลอง  214 135 21 13 2 4.43 0.782 มากที่สุด 

สินค3า  (55.6) (35.1) (5.5) (3.4) (0.5) 
   

4. พื้นที่ในร3านมีความ  211 148 25 1 0 4.49 0.625 มากที่สุด 

สะอาด  (54.8) (38.4) (6.5) (0.3) (0.0) 
   

ภาพรวม 4.44 0.543 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.12 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านลักษณะทางกายภาพที่ส:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.44, 

S.D.=0.543) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยพื้นที่ในร3านมีความสะอาด มี

ค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.49, S.D.=0.625) รองลงมา คือ ร3านค3ามีป©ายช่ือมองเห็นได3ง:าย ร3านค3ามีการ

ตกแต:งอย:างเปMนเอกลักษณL และมีห 3องให3ลูกค3าลองสินค3า (×-=4.43, S.D.=0.664, ×-=4.43, 

S.D.=0.664 และ ×-=4.43, S.D.=0.782 ตามลำดับ)  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางที่ 4.13 แสดงค:าเฉลี ่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับป@จจัยด3าน

กระบวนการ 

n=385 

ดFานกระบวนการ 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. มีข้ันตอนในการ  212 154 19 0 0 4.51 0.588 มากที่สุด 

เลือกซื้อสินค3าที่ไม:

ยุ:งยาก  

(55.1) (40.0) (4.9) (0.0) (0.0) 
   

2. มีความถูกต3องใน  221 149 14 1 0 4.54 0.578 มากที่สุด 

การคิดราคาสินค3า  (57.4) (38.7) (3.6) (0.3) (0.0) 
   

3. มีความรวดเร็วใน  206 154 23 2 0 4.48 0.629 มากที่สุด 

การให3บริการ  (53.5) (40.0) (6.0) (0.5) (0.0) 
   

4. มีความสะดวกใน  236 128 20 1 0 4.56 0.602 มากที่สุด 

การสัง่ซื้อสินค3า  (61.3) (33.2) (5.2) (0.3) (0.0) 
   

5. สามารถติดต:อ  215 146 21 2 1 4.49 0.645 มากที่สุด 

ร3านค3าได3ตลอด ใน

กรณีทีส่ินค3ามีป@ญหา  

(55.8) (37.9) (5.5) (0.5) (0.3) 
   

ภาพรวม 4.52 0.443 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.13 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านกระบวนการที่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.52, 

S.D.=0.443) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยมีความสะดวกในการสั่งซื้อ

สินค3า มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.56, S.D.=0.602) รองลงมา คือ มีความถูกต3องในการคิดราคาสินค3า 

(×-=4.54, S.D.=0.578) มีข้ันตอนในการเลือกซื้อสินค3าที่ไม:ยุ:งยาก (×-=4.51, S.D.=0.588) สามารถ

ติดต:อร3านค3าได3ตลอด ในกรณีที่สินค3ามีป@ญหา (×-=4.49, S.D.=0.645) และมีความรวดเร็วในการ

ให3บริการ (×-=4.48, S.D.=0.629) ตามลำดับ 

 

4.3 ผลการศึกษาปZจจัยความเช่ือม่ัน 
ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านความเชื่อมั่นที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย (×- ) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) มีรายละเอียดดังน้ี 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านความ

เช่ือมั่น 

n=385 

ความเชื่อมั่น ×-  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1. ด3านคุณภาพ 4.42 0.524 มากที่สุด 

2. ด3านภาพลักษณL 4.48 0.475 มากที่สุด 

3. ด3านตราสินค3า 4.47 0.560 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.46 0.461 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.14 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยความเชื ่อมั ่นที ่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.46, 

S.D.=0.461) เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:ในระดับมากที่สุด โดยด3านภาพลักษณL มีค:าเฉลี่ย

มากที่สุด (×-=4.48, S.D.=0.475) รองลงมา คือ ด3านตราสินค3า (×-=4.47, S.D.=0.560) และด3าน

คุณภาพ (×-=4.42, S.D.=0.524) ตามลำดับ 

 
ตารางที่ 4.15 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3าน

คุณภาพ 

n=385 

ดFานคุณภาพ 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ร3านมีอุปกรณLและ  221 137 22 4 1 4.49 0.672 มากที่สุด 

เครื่องมือทีท่ันสมัยใน

การให3บริการ  

(57.4) (35.6) (5.7) (1.0) (0.3) 
   

2. ร3านค3าสามารถหา  169 191 22 2 1 4.38 0.637 มากที่สุด 

สินค3าตอบสนองต:อ

ความต3องการของ

ลูกค3าได3ดี  

(43.9) (49.6) (5.7) (0.5) (0.3) 
   

3. การตกแต:งร3านหรอื

บรรยากาศภายในร3าน  

179 175 28 1 2 4.38 0.673 มากที่สุด 

สามารถดึงดูดลูกค3าได3  (46.5) (45.5) (7.3) (0.3) (0.5) 
   

ภาพรวม 4.42 0.524 มากท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที ่ 4.15 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านคุณภาพที่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.42, 

S.D.=0.524) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยร3านมีอุปกรณLและเครื่องมือที่

ทันสมัยในการให3บริการ มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.49, S.D.=0.672) รองลงมา คือ ร3านค3าสามารถหา

สินค3าตอบสนองต:อความต3องการของลูกค3าได3ดี และการตกแต:งร3านหรือบรรยากาศภายในร3าน

สามารถดึงดูดลูกค3าได3 (×-=4.38, S.D.=0.637 และ ×-=4.38, S.D.=0.673 ตามลำดับ)  

 
ตารางที่ 4.16 แสดงค:าเฉลี ่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับป@จจัยด3าน

ภาพลักษณL 

n=385 

ดFานภาพลักษณP 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ทางร3านให3ความเอา  218 146 20 1 0 4.52 0.605 มากที่สุด 

ใจใส:กับลูกค3าในแต:ละ

ราย อย:างเท:าเทียมกัน  

(56.6) (37.9) (5.2) (0.3) (0.0) 
   

2. พนักงานมีความ  210 152 21 2 0 4.49 0.625 มากที่สุด 

พร3อมที่จะให3บริการแก:

ลูกค3าได3ทันท:วงที  

(54.5) (39.5) (5.5) (0.5) (0.0) 
   

3. ร3านมีช่ือเสียงและ  203 155 25 1 1 4.46 0.647 มากที่สุด 

ได3รับการยอมรับ  (52.7) (40.3) (6.5) (0.3) (0.3) 
   

4. ร3านมีสิง่อำนวย  196 165 21 3 0 4.45 0.631 มากที่สุด 

ความสะดวกจัดเตรียม

ไว3ให3อย:างเพียงพอและ

เหมาะสม  

(50.9) (42.9) (5.5) (0.8) (0.0) 
   

ภาพรวม 4.48 0.475 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.16 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านภาพลักษณLที่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.48, 

S.D.=0.475) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยทางร3านให3ความเอาใจใส:กับ

ลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:าเทียมกัน มีค:าเฉลี ่ยมากที ่สุด (×-=4.52, S.D.=0.605) รองลงมา คือ 

พนักงานมีความพร3อมที่จะให3บริการแก:ลูกค3าได3ทันท:วงที (×-=4.49, S.D.=0.625) ร3านมีช่ือเสียงและ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ได3ร ับการยอมรับ (×-=4.46, S.D.=0.647) และร3านมีสิ่งอำนวยความสะดวกจัดเตรียมไว3ให3อย:าง

เพียงพอและเหมาะสม (×-=4.45, S.D.=0.631) ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.17 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านตรา

สินค3า 

n=385 

ดFานตราสินคFา 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ร3านมีสินค3าทีเ่ปMน  204 148 28 5 0 4.44 0.680 มากที่สุด 

เอกลักษณL  (53.0) (38.4) (7.3) (1.3) (0.0) 
   

2. สินค3ามีหลากหลาย  221 141 20 2 1 4.51 0.641 มากที่สุด 

ไซตL  (57.4) (36.6) (5.2) (0.5) (0.3) 
   

ภาพรวม 4.47 0.560 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.17 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านตราสินค3าที่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.47, 

S.D.=0.560) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยสินค3ามีหลากหลายไซตL มี

ค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.51, S.D.=0.641) รองลงมา คือ ร3านมีสินค3าที่เปMนเอกลักษณL (×-=4.44, 

S.D.=0.680) 

 
4.4 ผลการศึกษาปZจจัยดFานการตัดสินใจซ้ือ 

ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการตัดสินใจซื้อที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร การวิเคราะหLข3อมูลโดยการหาค:าเฉลี่ย (×- ) และค:าเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) มีรายละเอียดดังน้ี 

 

 
 
 
 
 
 
 เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.18 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

n=385 

การตัดสินใจซื้อ ×-  S.D. ระดับความคิดเห็น 
1. ด3านการรับรู3ป@ญหา 4.42 0.575 มากที่สุด 

2. ด3านการแสวงหาข3อมูล 4.46 0.550 มากที่สุด 

3. ด3านการประเมินทางเลือก 4.46 0.665 มากที่สุด 

4. ด3านพฤติกรรมหลงัการซื้อ 4.49 0.499 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.46 0.505 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.18 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยการตัดสินใจซื้อที่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.46, 

S.D.=0.505) เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:ในระดับมากที่สุด โดยด3านพฤติกรรมหลังการซื้อ

มีค:าเฉลี ่ยมากที ่สุด (×-=4.49, S.D.=0.499) รองลงมา คือ ด3านการแสวงหาข3อมูล และด3านการ

ประเมินทางเลือก (×-=4.46, S.D.=0.550 และ ×-=4.46, S.D.=0.665 ตามลำดับ) และด3านการรับรู3

ป@ญหา (×-=4.42, S.D.=0.575) ตามลำดับ 

 
ตารางที่ 4.19 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับด3านการรับรู3

ป@ญหา 

n=385 

ดFานการรับรูFปZญหา 
ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. มีช:องทางการ  204 152 17 9 3 4.43 0.746 มากที่สุด 

ร3องเรียน เพือ่ให3ทาง

ร3านปรบัปรุงการ

บริการ  

(53.0) (39.5) (4.4) (2.3) (0.8) 
   

2. สามารถคืนสินค3าได3  186 173 19 5 2 4.40 0.687 มากที่สุด 

เมื่อสินค3าเกิดป@ญหา  (48.3) (44.9) (4.9) (1.3) (0.5) 
   

3. มีพนักงานสามารถ  190 168 20 7 0 4.42 0.671 มากที่สุด 

ตอบสนองต:อคำร3องขอ

ของลูกค3าได3ทันท ี 

(49.4) (43.6) (5.2) (1.8) (0.0) 
   

ภาพรวม 4.42 0.575 มากท่ีสุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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จากตารางที่ 4.19 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับด3านการรับรู3ป@ญหาที ่ส:งผลต:อการ

ตัดส ินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที ่ส ุด (×-=4.42, 

S.D.=0.575) เมื ่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู :ในระดับมากที ่สุดทุกข3อ โดยมีช:องทางการร3องเรียน 

เพื่อให3ทางร3านปรับปรุงการบริการ มีค:าเฉลี่ยมากที ่สุด (×-=4.43, S.D.=0.746) รองลงมา คือ มี

พนักงานสามารถตอบสนองต:อคำร3องขอของลูกค3าได3ทันที (×-=4.42, S.D.=0.671) และสามารถคืน

สินค3าได3 เมื่อสินค3าเกิดป@ญหา (×-=4.40, S.D.=0.687) ตามลำดับ 

 
ตารางท่ี 4.20 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับด3านการแสวงหา

ข3อมูล 

n=385 

ดFานการแสวงหา
ขFอมูล 

ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ร3านมีเว็บ เพจ หรือ  203 154 24 3 1 4.44 0.665 มากที่สุด 

ช:องทางการสบืค3น

ข3อมูล  

(52.7) (40.0) (6.2) (0.8) (0.3) 
   

2. ร3านมีสื่อเพื่อเสนอ  204 156 21 3 1 4.46 0.659 มากที่สุด 

ข3อความให3เเก:ลูกค3า

ภายในร3าน  

(53.0) (40.5) (5.5) (0.8) (0.3) 
   

3. ร3านมีการจดจำ  221 137 22 4 1 4.50 0.672 มากที่สุด 

รายละเอียดและบันทกึ

ของลูกค3าได3  

(57.4) (35.6) (5.7) (1.0) (0.3) 
   

ภาพรวม 4.46 0.550 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.20 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการแสวงหาข3อมูลที่ส:งผลต:อ

การตัดสินใจซื้อเสื ้อผ3ามือสองในพื้นที ่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู :ในระดับมากที่สุด (×-=4.46, 

S.D.=0.550) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยร3านมีการจดจำรายละเอียด

และบันทึกของลูกค3าได3 มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.50, S.D.=0.672) รองลงมา คือ ร3านมีสื่อเพื่อเสนอ

ข3อความให3แก:ลูกค3าภายในร3าน (×-=4.46, S.D.=0.659) และร3านมีเว็บ เพจ หรือช:องทางการสืบค3น

ข3อมูล (×-=4.44, S.D.=0.665) ตามลำดับ 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.21 แสดงค:าเฉลี่ย ค:าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับด3านการประเมิน

ทางเลือก 

n=385 

ดFานการประเมนิ
ทางเลือก 

ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ลูกค3าสามารถเลือก  217 145 16 5 2 4.48 0.682 มากที่สุด 

ช:องทางการซื้อ/การ

จัดส:งได3  

(56.4) (37.7) (4.2) (1.3) (0.5) 
   

2. มีบริการจัดซื้อ  208 150 20 5 2 4.45 0.695 มากที่สุด 

มากกว:า 2 วิธี  (54.0) (39.0) (5.2) (1.3) (0.5) 
   

ภาพรวม 4.46 0.665 มากท่ีสุด 
 

จากตารางที่ 4.21 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการประเมินทางเลือกที่ส:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.46, 

S.D.=0.665) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยลูกค3าสามารถเลือกช:อง

ทางการซื้อ/การจัดส:งได3 มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.48, S.D.=0.682) รองลงมา คือ มีบริการจัดซื้อ

มากกว:า 2 วิธี (×-=4.45, S.D.=0.695)  
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ตารางที ่ 4.22 แสดงค:าเฉลี ่ย ค:าเบี ่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี ่ยวกับป@จจัยด3าน

พฤติกรรมหลังการซื้อ 

n=385 

ดFานพฤติกรรมหลัง
การซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

×-  S.D. ระดับ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นFอย นFอย
ท่ีสุด 

1. ลูกค3ากลบัมาซือ้  215 150 20 0 0 4.51 0.596 มากที่สุด 

สินค3าซ้ำ  (55.8) (39.0) (5.2) (0.0) (0.0) 
   

2. มีข้ันตอนการดูแล  216 146 18 4 1 4.49 0.656 มากที่สุด 

และข3อควรระวัง ใน

การรกัษาสินค3าแก:

ลูกค3าอย:างถูกต3อง  

(56.1) (37.9) (4.7) (1.0) (0.3) 
   

3. ลูกค3ามีการบอกต:อ/  208 149 26 2 0 4.48 0.641 มากที่สุด 

แนะนำให3กับบุคคล

อื่นๆ  

(54.0) (38.7) (6.8) (0.5) (0.0) 
   

4. ลูกค3ามีความยินดีที่  212 153 17 3 0 4.50 0.617 มากที่สุด 

จะเสนอแนะหลงัจาก

ซื้อสินค3า  

(55.1) (39.7) (4.4) (0.8) (0.0) 
   

ภาพรวม 4.49 0.499 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.22 พบว:า ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านพฤติกรรมหลังการซื้อที่ส:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด (×-=4.49, 

S.D.=0.499) เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยลูกค3ากลับมาซื้อสินค3าซ้ำ มี

ค:าเฉลี่ยมากที่สุด (×-=4.51, S.D.=0.596) รองลงมา คือ ลูกค3ามีความยินดีที่จะเสนอแนะหลังจากซื้อ

สินค3า (×-=4.50, S.D.=0.617) มีขั้นตอนการดูแลและข3อควรระวัง ในการรักษาสินค3าแก:ลูกค3าอย:าง

ถูกต3อง (×-=4.49, S.D.=0.656) และลูกค3ามีการบอกต:อ/แนะนำให3กับบุคคลอื ่น ๆ (×-=4.48, 

S.D.=0.641) ตามลำดับ 
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4.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
การวิเคราะหLสหสัมพันธLแบบพหุคูณ (Multiple Correlation Analysis) ของตัวแปรอิสระ

ทั้งหมด ซึ่งประกอบด3วย ส:วนประสมทางการตลาดด3านผลติภัณฑL (X1) ส:วนประสมทางการตลาดด3าน

ราคา (X2) ส:วนประสมทางการตลาดด3านช:องทางการจัดจำหน:าย (X3) ส:วนประสมทางการตลาดด3าน

การส:งเสริมการตลาด (X4) ส:วนประสมทางการตลาดด3านบุคคล (X5) ส:วนประสมทางการตลาดด3าน

การนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (X6) ส:วนประสมทางการตลาดด3านกระบวนการ (X7) ความเช่ือมั่น

ด3านคุณภาพ (X8) ความเช่ือมั่นด3านภาพลักษณL (X9) และความเช่ือมั่นด3านตราสินค3า (X10) 

 

ตารางท่ี 4.23 แสดงค:าสหสัมพันธLระหว:างตัวแปรอิสระที่ศึกษาทั้งหมด 

 ตัวแปร X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 X8 X9 X10 VIF 

 ×-  4.36 4.38 4.42 4.41 4.56 4.44 4.52 4.42 4.48 4.47 
 

 S.D. 0.525 0.481 0.510 0.586 0.465 0.543 0.443 0.524 0.475 0.560 
 

X1 1 
         

3.284 

X2 .741** 1 
        

2.653 

X3 .733** .708** 1 
       

3.113 

X4 .741** .670** .713** 1 
      

3.417 

X5 .557** .550** .638** .696** 1 
     

2.496 

X6 .665** .600** .678** .727** .660** 1 
    

2.949 

X7 .688** .657** .730** .722** .721** .762** 1 
   

3.581 

X8 .681** .616** .700** .750** .658** .745** .731** 1 
  

2.284 

X9 .637** .588** .653** .683** .641** .717** .751** .694** 1 
 

2.267 

X10 .600** .571** .609** .653** .610** .650** .654** .679** .676** 1 2.182 

** มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.01 

 

จากตารางที ่ 4.23 ผลการวิเคราะหLสหสัมพันธLแบบพหุคูณเพื ่อตรวจสอบความสัมพันธL

ระหว:างตัวแปรอิสระของป@จจัยส:วนผสมทางการตลาดที่ใช3ในการวิจัยพบว:า ค:าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธL

ระหว:างตัวแปรอยู:ระหว:าง 0.550 – 0.762 ซึ ่งค:าไม:เกิน 0.80 (Cooper and Schindle, 2006) 

แสดงว:าตัวแปรต:าง ๆ ไม:มีความสัมพันธLกันเอง นอกจากน้ี ผู3วิจัยได3พิจารณาร:วมกับค:า Variance 

Inflation Factor (VIF) เพื่อทดสอบ Multicollinearity พบว:า ค:า VIF ของตัวแปรอิสระอยู:ระหว:าง 

2.182 – 3.581 ซึ่งมีค:าน3อยกว:า 10 ดังน้ัน ตัวแปรอิสระจึงไม:มีความสัมพันธLกัน (Lee et al., 2000) 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.5.1 ป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร 

 

ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการวิเคราะหLความถดถอยแบบพหุคูณของป@จจัยส:วนผสมทางการตลาดที่

ส:งผลต:อการตัดสินใจซือ้เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จงัหวัดชุมพร 

ปZจจัยส<วนผสมทาง
การตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 0.069 0.143 

 
0.479 0.632 

ด3านผลิตภัณฑL 0.107* 0.043 0.111 2.467 0.014 

ด3านราคา 0.033 0.042 0.031 0.766 0.444 

ด3านช:องทางการจัด

จำหน:าย 

0.154** 0.043 0.156 3.557 0.000 

ด3านการส:งเสรมิ

การตลาด 

0.188** 0.040 0.218 4.746 0.000 

ด3านบุคคล 0.108* 0.043 0.099 2.530 0.012 

ด3านลักษณะทาง

กายภาพ 

0.205** 0.040 0.221 5.175 0.000 

ด3านกระบวนการ 0.192** 0.054 0.168 3.585 0.000 

R = 0.871 R2 = 0.758 Adj. R2 = 0.754 F = 175.811 Sig = 0.000 

* มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05, ** มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

จากตารางที่ 4.24 การวิเคราะหLความถดถอยแบบพหุคูณของป@จจัยส:วนผสมทางการตลาดที่

ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิเคราะหL พบว:า ป@จจัยด3านผลิตภัณฑLส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที ่จ ังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.111, p < 0.05) ดังนั ้นจึงยอมรับ

สมมติฐาน H1a ป@จจัยด3านราคาไม:ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.031, p > 0.05) ดังน้ันจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1b ป@จจัยด3านช:องทางการ

จัดจำหน:ายส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทาง

สถิติ (Beta = 0.156, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1c ป@จจัยด3านการส:งเสริมการตลาด

ส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta 

= 0.218, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H1d ป@จจัยด3านบุคคลส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.099, p < 0.05) ดังน้ันจึง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ยอมรับสมมติฐาน H1e ป@จจัยด3านลักษณะทางกายภาพส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื ้นที ่จ ังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.221, p < 0.01) ดังนั ้นจึงยอมรับ

สมมติฐาน H1f ป@จจัยด3านกระบวนการส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.168, p < 0.01) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1g 

 ทั้งนี้ตัวแปรอิสระป@จจัยส:วนผสมทางการตลาด ทั้ง 7 ด3าน ประกอบด3วย ด3านผลิตภัณฑL 

ด3านราคา ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย ด3านการส:งเสริมการตลาด ด3านบุคคล ด3านลักษณะทาง

กายภาพ และด3านกระบวนการ มีประสิทธิภาพร:วมกันพยากรณLและอธิบายตัวแปรตาม การตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรได3ร3อยละ 75.8 ซึ่งสามารถเขียนเปMนสมการพยากรณLในรูป

คะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ได3ดังน้ี 

 

Y/ =     0.069 + 0.107 X1 + 0.033 X2 + 0.154 X3 + 0.188 X4 + 0.108 X5  

        + 0.205 X6 + 0.192 X7	
	

 Z0  =     0.111 X1 + 0.031 X2 + 0.156 X3 + 0.218 X4 + 0.099 X5  

        + 0.221 X6 + 0.168 X7 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4.5.2 ป@จจัยด3านความเช่ือมั่นส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

 

ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณของป@จจัยด3านความเช่ือมั่นทีส่:งผลต:อ

การตัดสินใจซื้อเสือ้ผ3ามอืสองในพื้นทีจ่ังหวัดชุมพร 

ปZจจัยความเชื่อมั่น 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 0.211 0.124 

 
1.702 0.090 

ด3านคุณภาพ 0.466** 0.036 0.483 12.927 0.000 

ด3านภาพลักษณL 0.336** 0.040 0.317 8.504 0.000 

ด3านตราสินค3า 0.153** 0.033 0.169 4.635 0.000 

R = 0.871 R2 = 0.758 Adj. R2 = 0.756 F = 413.217 Sig = 0.000 

* มีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05, ** มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

จากตารางที่ 4.25 การวิเคราะหLความถดถอยแบบพหุคูณของป@จจัยด3านความเช่ือมั่นที่ส:งผล

ต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร เพื่อทดสอบสมมติฐาน 

ผลการวิเคราะหL พบว:า ป@จจัยด3านคุณภาพส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.483, p < 0.01) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน 

H2a ป@จจัยด3านภาพลักษณLส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.317, p < 0.01) ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H2b และป@จจัยด3านตรา

สินค3าส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคญัทางสถิติ 

(Beta = 0.169, p < 0.01) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H2c  

 ทั้งนี้ตัวแปรอิสระป@จจัยด3านความเชื่อมั่น ทั้ง 3 ด3าน ประกอบด3วย ด3านคุณภาพ ด3าน

ภาพลักษณL และด3านตราสินค3า มีประสิทธิภาพร:วมกันพยากรณLและอธิบายตัวแปรตาม การตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรได3ร3อยละ 75.8 ซึ่งสามารถเขียนเปMนสมการพยากรณLในรูป

คะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ได3ดังน้ี 

 

Y/ =     0.211 + 0.466 X8 + 0.336 X9 + 0.153 X10 	
	

 Z0  =     0.483 X8 + 0.317 X9 + 0.169 X10 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี คำอธิบาย ผลการทดสอบ 

1a ป@จจัยด3านผลิตภัณฑLส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

1b ป@จจัยด3านราคาไม:ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

1c ป@จจัยด3านช:องทางการจัดจำหน:ายส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

1d ป@จจัยด3านการส:งเสริมการตลาดส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

1e ป@จจัยด3านบุคคลส:งผลต:อการตัดสินใจซื ้อเสื ้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

1f ป@จจัยด3านลักษณะทางกายภาพส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

1g ป@จจัยด3านกระบวนการส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

 

2a 

 

ป@จจัยด3านคุณภาพส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่ จังหวัดชุมพร 

 

ยอมรบัสมมติฐาน 

2b ป@จจัยด3านภาพลักษณLส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่ จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

2c ป@จจัยด3านตราสินค3าส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่ จังหวัดชุมพร 

ยอมรบัสมมติฐาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทท่ี 5 

สรุป อภปิรายผล และขFอเสนอแนะ 
 

การศึกษาเรื ่อง ป@จจัยที ่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร มี

วัตถุประสงคLเพื่อ 1) ศึกษาระดับความคิดเห็นของป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ป@จจัยความเช่ือมั่น

และป@จจัยการตัดสินใจซื้อเสื ้อผ3ามือสองในพื้นที ่จังหวัดชุมพร 2) ศึกษาป@จจัยส:วนประสมทาง

การตลาดที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 3) ศึกษาป@จจัยความเช่ือมั่นที่

ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร โดยใช3เทคนิควิธีวิจัยเชิงปริมาณกับกลุ:ม

ตัวอย:างประชากรผู 3ซื ้อเสื ้อผ3ามือสองในพื ้นที ่จังหวัดชุมพร จำนวน 385 ตัวอย:าง สามารถสรุป

ผลการวิจัยได3ดังน้ี 

5.1 สรุปผลศึกษา 

5.2 อภิปรายผล 

5.3 ข3อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลศึกษา 
ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาข3อมูลลักษณะทางประชากรศาสตรLของประชากรที่อยู:ในจังหวัดชุมพร 

พบว:า ผู3ตอบแบบสอบถามส:วนใหญ:เปMนเพศหญิง คิดเปMนร3อยละ 59.7 มีอายุระหว:าง 20-30 คิดเปMน

ร3อยละ 56.4 สถานภาพโสด คิดเปMนร3อยละ 73.0 การศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปMนร3อยละ 56.4 

และส:วนใหญ:มีรายได3สุทธิต:อเดือน 15,000 – 30,000 บาท คิดเปMนร3อยละ 47.3 

ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด 7 P’s 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด 7 P’s ที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุก

ด3านอยู:ในระดับมากที่สุด โดยด3านบุคคล มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ด3านกระบวนการ ด3าน

ลักษณะทางกายภาพ ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย ด3านการส:งเสริมการตลาด ด3านราคา และด3าน

ผลิตภัณฑL ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านผลิตภัณฑLที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด  เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดบัมากที่สุด

ทุกข3อ โดยสินค3ามีให3เลือกหลากหลาย มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ สินค3ามีความสะอาด และ

สินค3ามีความสมบูรณLหรือไม:มีการชำรุด  สินค3ามีคุณภาพ และสินค3าตรงกับความต3องการ ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านราคาที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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โดยมีการระบุราคาสินค3าที่ชัดเจน มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ สินค3ามีราคาเหมาะสม สินค3ามี

ราคาถูก และราคาสินค3ามีความใกล3เคียงกับท3องตลาด ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านช:องทางการจัดจำหน:ายที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ใน

ระดับมากที่สุดทุกข3อ โดยมีการแยกประเภทของสินค3าอย:างชัดเจน มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ 

มีช:องทางการจำหน:ายสินค3าที่หลากหลาย สถานที่ของร3านมีความกว3างขวางสะดวกต:อการใช3บริการ 

และที่ต้ังของร3านสะดวกต:อการเดินทาง ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการส:งเสริมการตลาดที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3า

มือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับ

มากที่ส ุดทุกข3อ โดยการให3คำแนะนำหรือตอบคำถามเมื ่อลูกค3าสงสัยได3ดี มีค:าเฉลี ่ยมากที่สุด 

รองลงมา คือ การโฆษณาสินค3าผ:านทางสื่อโซเชียลมีเดีย และมีการให3ส:วนลดด3านราคาของสินค3า 

และมีการให3ของแถม เมื่อซื้อสินค3าครบตามที่ทางร3านกำหนด ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านบุคคลที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุกข3อ 

โดยพนักงานขายพูดสุภาพ ไพเราะ มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ พนักงานขายมีมนุษยLสัมพันธLที่ดี 

พนักงานแต:งกายสุภาพเรียบร3อย และได3รับการอำนวยความสะดวกโดยพนักงานอย:างดี ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านลักษณะทางกายภาพที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3า

มือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับ

มากที่สุดทุกข3อ โดยพื้นที่ในร3านมีความสะอาด มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ร3านค3ามีป©ายช่ือ

มองเห็นได3ง:าย ร3านค3ามีการตกแต:งอย:างเปMนเอกลักษณL และมีห3องให3ลูกค3าลองสินค3า ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านกระบวนการที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุก

ข3อ โดยมีความสะดวกในการสั่งซื้อสินค3า มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ มีความถูกต3องในการคิด

ราคาสินค3า มีข้ันตอนในการเลือกซื้อสินค3าที่ไม:ยุ:งยาก สามารถติดต:อร3านค3าได3ตลอด ในกรณีที่สินค3ามี

ป@ญหา และมีความรวดเร็วในการให3บริการ  ตามลำดับ 

ตอนท่ี 3 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยความเช่ือมั่น 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยความเชื่อมั่นที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:ในระดับ

มากที่สุด โดยด3านภาพลักษณL มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ด3านตราสินค3า  และด3านคุณภาพ 

ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านคุณภาพที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุก

ข3อ โดยร3านมีอุปกรณLและเครื่องมือที่ทันสมัยในการให3บริการ มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด  รองลงมา คือ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ร3านค3าสามารถหาสินค3าตอบสนองต:อความต3องการของลกูค3าได3ดี และการตกแต:งร3านหรือบรรยากาศ

ภายในร3านสามารถดึงดูดลูกค3าได3 ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านภาพลักษณLที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุก

ข3อ โดยทางร3านให3ความเอาใจใส:กับลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:าเทียมกัน มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา 

คือ พนักงานมีความพร3อมที่จะให3บริการแก:ลกูค3าได3ทันท:วงที ร3านมีช่ือเสียงและได3รับการยอมรบั และ

ร3านมีสิ่งอำนวยความสะดวกจัดเตรียมไว3ให3อย:างเพียงพอและเหมาะสม ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านตราสินค3าที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุดทุก

ข3อ โดยสินค3ามีหลากหลายไซตL มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ร3านมีสินค3าที่เปMนเอกลักษณL  

ตอนท่ี 4 ผลการศึกษาป@จจัยด3านการตัดสินใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการตัดสินใจซือ้ที่ส:งผลต:อการตัดสนิใจซื้อเสือ้ผ3ามอืสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:ในระดับ

มากที่สุด โดยด3านพฤติกรรมหลังการซือ้มีค:าเฉลีย่มากทีสุ่ด รองลงมา คือ ด3านการแสวงหาข3อมูล และ

ด3านการประเมินทางเลือก และด3านการรับรู3ป@ญหา ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการรับรู3ป@ญหาที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมากที่สุด

ทุกข3อ โดยมีช:องทางการร3องเรียน เพื่อให3ทางร3านปรับปรุงการบริการ มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา 

คือ มีพนักงานสามารถตอบสนองต:อคำร3องขอของลูกค3าได3ทันที และสามารถคืนสินค3าได3 เมื่อสินค3า

เกิดป@ญหา ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการแสวงหาข3อมูลที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือ

สองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับมาก

ที่สุดทุกข3อ โดยร3านมีการจดจำรายละเอียดและบันทึกของลูกค3าได3 มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ 

ร3านมีสื่อเพื่อเสนอข3อความให3แก:ลูกค3าภายในร3าน และร3านมีเว็บ เพจ หรือช:องทางการสืบค3นข3อมูล 

ตามลำดับ 

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการประเมินทางเลือกที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3า

มือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับ

มากที่สุดทุกข3อ โดยลูกค3าสามารถเลือกช:องทางการซื้อ/การจัดส:งได3 มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ 

มีบริการจัดซื้อมากกว:า 2 วิธี  

ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านพฤติกรรมหลังการซื้อที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3า

มือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข3อ พบว:าอยู:ในระดับ

มากที่สุดทุกข3อ โดยลูกค3ากลับมาซื้อสนิค3าซ้ำ มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ลูกค3ามีความยินดีที่จะ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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เสนอแนะหลังจากซื้อสินค3า มีขั้นตอนการดูแลและข3อควรระวัง ในการรักษาสินค3าแก:ลูกค3าอย:าง

ถูกต3อง และลูกค3ามีการบอกต:อ/แนะนำให3กับบุคคลอื่น ๆ ตามลำดับ 

ตอนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1. สมมติฐานการวิจัยที่ 1 (H1a - H1g) ป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดส:งผลต:อการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

ป@จจัยด3านผลิตภัณฑLส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.111, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1a  

ป@จจัยด3านราคาไม:ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที ่จ ังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.031, p > 0.05) ดังน้ันจึงปฏิเสธสมมติฐาน H1b  

ป@จจัยด3านช:องทางการจัดจำหน:ายส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.156, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1c  

ป@จจัยด3านการส:งเสรมิการตลาดส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพืน้ที่จังหวัด

ชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.218, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1d  

ป@จจัยด3านบุคคลส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.099, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1e  

ป@จจัยด3านลักษณะทางกายภาพส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.221, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1f  

ป@จจัยด3านกระบวนการส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชมุพร 

อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.168, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H1g 

ทั้งน้ีตัวแปรอิสระป@จจัยส:วนผสมทางการตลาด ทั้ง 7 ด3าน ประกอบด3วย ด3านผลิตภัณฑL ด3าน

ราคา ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย ด3านการส:งเสริมการตลาด ด3านบุคคล ด3านการนำเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ และด3านกระบวนการ มีประสิทธิภาพร:วมกันพยากรณLและอธิบายตัวแปรตาม การ

ตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรได3ร3อยละ 75.8 ซึ่งสามารถเขียนเปMนสมการพยากรณL

ในรูปคะแนนดิบและคะแนนมาตรฐาน ได3ดังน้ี 

 

Y/ =     0.069 + 0.107 X1 + 0.033 X2 + 0.154 X3 + 0.188 X4 + 0.108 X5  

        + 0.205 X6 + 0.192 X7	
 Z0  =     0.111 X1 + 0.031 X2 + 0.156 X3 + 0.218 X4 + 0.099 X5  

        + 0.221 X6 + 0.168 X7 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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2. สมมติฐานการวิจัยที่ 2 (H2a – H2c) ป@จจัยความเช่ือมั่นส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือ

สองในพื้นที่ จังหวัดชุมพร 

ป@จจัยด3านคุณภาพส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:าง

มีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.483, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H2a  

ป@จจัยด3านภาพลักษณLส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.317, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H2b  

ป@จจัยด3านตราสินค3าส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ (Beta = 0.169, p < 0.05) ดังน้ันจึงยอมรับสมมติฐาน H2c  

 ทั้งน้ีตัวแปรอิสระป@จจยัความเช่ือมั่นทั้ง 3 ด3าน ประกอบด3วย ด3านคุณภาพ ด3านภาพลักษณL 

และด3านตราสินค3า มีประสิทธิภาพร:วมกันพยากรณLและอธิบายตัวแปรตาม การตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือ

สองในพื้นที่จังหวัดชุมพรได3ร3อยละ 75.8 ซึ่งสามารถเขียนเปMนสมการพยากรณLในรูปคะแนนดิบและ

คะแนนมาตรฐาน ได3ดังน้ี 

 

Y/ =     0.211 + 0.466 X8 + 0.336 X9 + 0.153 X10 	
Z0  =     0.483 X8 + 0.317 X9 + 0.169 X10 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
จากการศึกษาเรื่อง ป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร ได3มี

การอภิปรายผลการศึกษาครั้งน้ี ดังน้ี 

 5.2.1 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุก

ด3านอยู:ในระดับมากที่สุด โดยด3านบุคคล มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ด3านกระบวนการ ด3านการ

นำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย ด3านการส:งเสริมการตลาด ด3านราคา และ

ด3านผลิตภัณฑL ตามลำดับ ดังน้ันส:วนประสมทางการตลาด สำหรับธุรกิจเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพรจึงเปMนเครื่องมือทางการตลาดที่ผู3ประกอบการควรใช3ร:วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก:

กลุ:มเป©าหมาย ด3วยการนำเสนอสิ่งที่สามารถสนองความต3องการของผู3บริโภค โดยทำให3กิจการน้ัน

บรรลุวัตถุประสงคLและสามารถแข:งขันในธุรกิจเสื้อผ3ามือสองได3 (เสน:หL ซุยโพธ์ิน3อย, 2561) และจาก

การวิจัยจะเห็นได3ว:าป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด ที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่

จังหวัดชุมพรในแต:ละด3านควรจะมีป@จจัยย:อยที่ผู3บริหารธุรกิจเสื้อผ3ามือสองในจังหวัดชุมพรจะต3องให3

ความสำคัญ คือ (1) ด3านผลิตภัณฑL ได3แก: สินค3ามีให3เลือกหลากหลาย สินค3ามีความสะอาด และสินค3า

มีความสมบูรณLหรือไม:มีการชำรุด สินค3ามีคุณภาพ (2) ด3านราคา ได3แก: มีการระบุราคาสินค3าที่ชัดเจน 

มีราคาเหมาะสม และมีราคาถูก (3) ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย ได3แก: มีการแยกประเภทของสินค3า

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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อย:างชัดเจน และมีช:องทางการจำหน:ายสินค3าที่หลากหลาย (4) ด3านการส:งเสริมการตลาด ได3แก: มี

การให3คำแนะนำหรือตอบคำถามเมื่อลูกค3าสงสัยได3ดี โฆษณาสินค3าผ:านทางสื่อโซเชียลมีเดีย และมี

การให3ส:วนลดด3านราคาของสินค3า และมีการให3ของแถม (5) ด3านบุคคล ได3แก: พนักงานขายพูดสุภาพ 

พนักงานขายมีมนุษยLสัมพันธLที่ดี และแต:งกายสุภาพเรียบร3อย (6) ด3านลักษณะทางกายภาพ ได3แก: 

พื้นที่ในร3านมีความสะอาด มีป©ายชื่อมองเห็นได3ง:าย และมีการตกแต:งอย:างเปMนเอกลักษณL (7) ด3าน

กระบวนการ ได3แก: ความสะดวกในการสั่งซื้อสินค3า มีความถูกต3องในการคิดราคาสินค3า และมีข้ันตอน

ในการเลือกซื้อสินค3าที่ไม:ยุ:งยาก  

5.2.2 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยความเช่ือมั่นที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:ในระดับ

มากที่สุด โดยด3านภาพลักษณL มีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ด3านตราสินค3า  และด3านคุณภาพ 

ตามลำดับ ดังน้ันความเช่ือมั่น จึงนับเปMนองคLประกอบสำคัญของความเช่ือถือซึ่งเปMนผลมาจากความ

เชื่อที่ว:าสถานประกอบการนั้นมีความน:าเชื ่อถือ มีสินค3าและการบริการที่ดี มีความจริงใจ ความ

รับผิดชอบ ความยุติธรรม และความเชื่อถือนั้นเปMนพลังอย:างหนึ่งที่สามารถเอาชนะความกังวลใจ 

ความไม:แน:นอนและสร3างความสัมพันธLที่ลึกซึ้งได3 สามารถสร3างความมั่นใจและเช่ือมั่นระหว:างกันและ

กันระหว:างผู3ซื้อและผู3ขายสินค3าได3  (Morgan & Hunt, 1994 อ3างถึงใน มะลิวัลยL แสงสวัสด์ิ, 2561) 

ทั้งนี้ป@จจัยด3านความเชื่อมั่นที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรที่เห็นได3

ชัดเจนและผู3บริหารธุรกิจเสื้อผ3ามือสองในจังหวัดชุมพรจะต3องให3ความสำคัญ คือ (1) ด3านคุณภาพ 

ได3แก: ร3านมีอุปกรณLและเครื่องมือที่ทันสมัยในการให3บริการ ร3านค3าสามารถหาสินค3าตอบสนองต:อ

ความต3องการของลูกค3าได3ดี และการตกแต:งร3านหรือบรรยากาศภายในร3านสามารถดึงดูดลูกค3าได3 (2) 

ด3านภาพลักษณL ได3แก: ทางร3านให3ความเอาใจใส:กับลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:าเทียมกัน และพนักงาน

มีความพร3อมที่จะให3บริการแก:ลูกค3าได3ทันท:วงที และ (3) ด3านตราสินค3า ได3แก: สินค3ามีหลากหลาย

ไซตL และมีสินค3าที่เปMนเอกลักษณL 

5.2.3 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการตัดสินใจซื้อที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3า

มือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรในภาพรวมอยู:ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายด3าน พบว:าทุกด3านอยู:

ในระดับมากที่สุด โดยด3านพฤติกรรมหลังการซื้อมีค:าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมา คือ ด3านการแสวงหา

ข3อมูล และด3านการประเมินทางเลือก และด3านการรับรู3ป@ญหา ตามลำดับ ซึ่งสอดคล3องกับแนวคิด

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู3บริโภคของ Schiffman & Kanuk อ3างถึงใน วิภาวรรณ มโนปราโมทยL 

(2561) และ ฉัตยาพร เสมอใจ (2558) ซึ่งเห็นได3ว:าการรับรู3ป@ญหาหรือการตระหนักในความต3องการ

ของผู3บริโภคมีความต3องการสินค3าเสื้อผ3ามือสอง เพื่อตอบสนองความต3องการที่เกิดขึ้นอยู:โดยสินค3า

เสื้อผ3ามือสองเปMนสิ่งที่ทำให3เกิดกระบวนการตัดสินใจตามมา ซึ่งถือเปMนแรงกระตุ3นที่เกิดขึ้นภายใน

ของผู3บริโภคเอง โดยมองว:า มีความจำเปMนที่จะต3องใช3บริการนั้น ๆ  เพื่อตอบสนองต:อความต3องการ

ของตนเอง และทำการค3นหาข3อมูลและการประเมินทางเลือกด3วยการศึกษาค3นคว3าข3อมูลต:าง ๆ จาก

ประสบการณLของผู3บริโภคเอง และจะใช3ข3อมูลภายนอกประกอบการตัดสินใจ จากแหล:งบุคคล แหล:ง
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ธุรกิจ แหล:งข:าวทั่วไป และหลังจากผ:านข้ันตอนต:าง ๆ ผู3บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค3าที่เปMนที่ต3องการ

มากที่สุดจากหลาย ๆ ทางเลือก โดยการเปรียบเทียบข3อมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของแต:ละสินค3าและคัด

สรรในการที่จะตัดสินใจเลอืกซือ้สินค3า และร3านค3าที่ตรงกับความต3องการของตนเอง และหลังจากการ

ตัดสินใจซื้อแล3วผู3บริโภคจะได3รับประสบการณLในการบริโภค ซึ่งอาจจะได3รับความพอใจหรือไม:พอใจก็

ได3ถ3าพอใจผู3บริโภคได3รับทราบถึงข3อดีต:าง ๆ ของสินค3าทำให3เกิดการซื้อซ้ำหรืออาจมีการแนะนำหรือ

การบอกต:อทำให3เกิดลูกค3ารายใหม:ต:อไป แต:ถ3าไม:พอใจ ผู3บริโภคก็อาจเลิกซื้อสินค3านั้น ๆ  ในครั้ง

ต:อไปและอาจส:งผลไม:เกิดการบอกต:อ 

5.2.4 ป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร พบว:า 

ด3านผลิตภัณฑLส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ  โดยคาดว:าเปMนผลมาจากการที่สินค3ามีให3เลือกหลากหลาย สินค3ามีความสะอาด มี

ความสมบูรณLหรือไม:มีการชำรุด และมีคุณภาพ สอดคล3องกับงานวิจัยของ วารุณี ปุผาโล (2563) ที่ได3

ศึกษาเรื่อง ป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองผ:านทางเฟซบุ∞กในประเทศไทย โดยผล

การศึกษาพบว:าป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดของเสื้อผ3ามือสองที่จำหน:ายผ:านทางเฟซบุ∞ก ด3าน

ผลิตภัณฑLมากก็จะมีการตัดสินใจซื ้อเสื ้อผ3าม ือสองผ:านทางเฟซบุ ∞กมากขึ ้นตามไปด3วย โดย

ความสัมพันธLที่พบอยู:ในระดับปานกลาง ทั้งนี้เนื่องจากป@จจัยด3านผลิตภัณฑL ไม:ว:าจะเปMนคุณภาพ 

ความมีคุณค:า ทางจิตใจเปMนที่รู3จักของผู3บริโภค ประกอบกับมีรายการสินค3าหลากหลายให3เลอืกซื้อ

ตามความสนใจ ดังน้ันสินค3าที่ผู3บริโภคต3องการเลือกซื้อจงึจะต3องเปMนสนิค3าที่ดูดี สวยงาม และมีสินค3า

หลากหลายให3เลือกซื้อตามความสนใจ และสอดคล3องกับ ปฏิพารL เพชรศิริ (2560) ที่ได3ศึกษาเรื่อง 

ป@จจัยที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3าในเขตตลาดโบ∞เบ∞ของธุรกิจค3าปลกี พบว:า ป@จจัยด3านผลิตภัณฑL 

มีผลต:อกระบวนการตัดสินใจซื ้อของธุรกิจค3าปลีกที ่มาซื ้อเสื ้อผ3าจากผู 3ค3าส:งในเขตตลาดโบ∞เบ∞

กรุงเทพมหานคร อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ทั้งนี้อาจเปMนเพราะ ผลิตภัณฑLเปMนสิ่งที่

นำเสนอกับผู3บริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจลูกค3า ซึ่งผลิตภัณฑLมีความหลากหลาย มีคุณภาพ 

คงทน มีขนาดให3เลือก มีสีสันให3เลือก รูปแบบที่ทันสมัย ทำให3เกิดความพึงพอใจและเกิดการตัดสินใจ

ซื้อของลูกค3า จึงมีผลต:อการตัดสินใจซื้อของลูกค3าที่ประกอบธุรกิจค3าปลีกทีม่าซื้อเสือ้ผ3าจากผู3ค3าส:งใน

เขตตลาดโบ∞เบ∞ กรุงเทพมหานคร  

ด3านราคาไม:ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จงัหวัดชุมพร อย:างมีนัยสำคัญทาง

สถิติ  ซึ่งอาจแสดงให3เห็นว:า ราคาเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรที่มีจำหน:ายในท3องตลาดมีราคา

ค:อนข3างถูกและแต:ละร3านจำหน:ายในราคาที่ใกล3เคียงกัน จึงไม:ส:งต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือของ

ผู3บริโภคมากนัก ซึ่งสอดคล3องกับงานวิจัยของ เสน:หL ซุยโพธ์ิน3อย (2561) การศึกษาป@จจัยส:วนประสม

ทางการตลาดที่มีผลต:อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค3า OTOP ผ3าไหมป@กธงชัยของประชากร จังหวัด

นครราชสีมา พบว:า ป@จจัยด3านส:วนประสมทางการตลาดด3านราคาไม:มีความสัมพันธLกับการตัดสินใจ

เลือกซื้อสินค3า OTOP ผ3าไหม ป@กธงชัยของประชากร จังหวัดนครราชสีมาอย:างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ระดับ 0.05 ผลจากการวิเคราะหLโดยผู3บริโภคไม:ได3ให3ความสำคัญกับด3านราคาของการซื ้อสินค3า 

OTOP ผ3าไหมป@กธงชัย อันเนื่องมาจากทราบอยู:แล3วด3วยความเก:าแก:และมีมานานน:าเชื่อถือทำให3มี

การคาดหวังไว3แล3วว:าราคาต3องสูงกว:าปกติ ทำให3ไม:ได3กังวลเรื่องราคา และสอดคล3องกับ อดุลยLเดช 

เตชะบุตร (2559) ที่ได3ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธLระหว:างการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ3ามือสองกับส:วน

ประสมการตลาดเพื ่อกำหนดกลยุทธLทางการตลาดของผู 3ค 3าในตลาดนัดสวนจตุจ ักร พบว:า 

ความสัมพันธLระหว:างการตัดสินใจซื้อเลือกซื้อเสื้อผ3ามือสองกับส:วนประสมการตลาดด3านราคาไม:

ส:งผลต:ออาชีพที่แตกต:างกัน 

ด3านช:องทางการจัดจำหน:ายส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัด

ชุมพรอย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ  โดยคาดว:าเปMนผลมาจากมีการแยกประเภทของสินค3าอย:างชัดเจน มี

ช:องทางการจำหน:ายสินค3าที่หลากหลาย สถานที่ของร3านมีความกว3างขวางสะดวกต:อการใช3บริการ 

และที่ต้ังของร3านสะดวกต:อการเดินทาง สอดคล3องกับงานวิจัยของ วารุณี ปุผาโล (2563) ที่ได3ศึกษา

เรื่อง ป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองผ:านทางเฟซบุ∞กในประเทศไทย พบว:า ป@จจัยส:วน

ประสมทางการตลาดด3านช:องทางการจัดจำหน:าย มีความสัมพันธLกับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ผ:านทางเฟซบุ∞กอย:างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 โดยความสัมพันธLดังกล:าวเปMนไปในเชิงบวก กล:าวคือ 

ย่ิงผู3บริโภคมีการให3ความสำคัญต:อป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดของเสื้อผ3ามือสองที่จำหน:ายมากก็

จะมีการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองมากข้ึนตามไปด3วย และสอดคล3องกับ นาตยา นุชเจริญผล (2558) 

ที่ได3ศึกษาเรื่องป@จจัยด3านส:วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต:อพฤติกรรมการซื้อสินค3า

แฟชั่นแบรนดLเนมมือสองของผู3บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว:า พฤติกรรมการซื้อสินค3าแฟชั่นแบ

รนดLเนมมือสอง ในด3านงบประมาณในการตัดสินใจเลือกซื้อต:อครั้ง และประเภทสินค3าที่เลือกซื้อมาก

ที่สุด ได3รับอิทธิพลจาก ด3านการจัดจำหน:าย อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ด3านการส:งเสริมการตลาดส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ โดยคาดว:าเปMนผลมาจากการให3คำแนะนำหรือตอบคำถามเมือ่ลูกค3าสงสยัได3

ดี การโฆษณาสินค3าผ:านทางสื่อโซเชียลมีเดีย มีการให3ส:วนลดด3านราคาของสินค3า และมีการให3ของ

แถมเมื่อซื้อสินค3าครบตามที่ทางร3านกำหนด สอดคล3องกับงานวิจัยของ รวมศักด์ิ แซ:เฮง (2561) ที่ได3มี

การศึกษาเรื่อง ป@จจัยส:วนประสมการตลาดบริการทีม่ีผลต:อการตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอหาดใหญ: 

จังหวัดสงขลา พบว:าผู3บริโภคจะตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอหาดใหญ: จังหวัดสงขลา เมื่อมีการลด

ราคา/มีการส:งเสริมการขายที่น:าสนใจ และสอดคล3องกับ เสน:หL ซุยโพธ์ิน3อย (2561) ที่ได3ศึกษาเรื่อง 

การศึกษาป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดที่มีผลต:อการตัดสินใจเลือกซื้อสินค3า OTOP ผ3าไหมป@ก

ธงชัยของประชากร จังหวัดนครราชสีมา พบว:า ป@จจัยด3านส:วนประสมทางการตลาดด3านการส:งเสริม

การตลาด มีความสัมพันธLกับการตัดสินใจเลอืกซือ้สินค3า OTOP ผ3าไหมป@กธงชัยของประชากร จังหวัด

นครราชสีมาอย:างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย ผู3บริโภคส:วนใหญ:ให3ความสำคัญด3านการ

ส:งเสริมการขายอย:างสม่ำเสมอ (เช:นประชาสัมพันธLตามเทศกาล) มีการส:งเสริมการขายที่หลากหลาย 

และมีการส:งเสริมการขายที่น:าสนใจชวนให3ซื้อ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ด3านบุคคลส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื ้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที ่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ โดยคาดว:าเปMนผลมาจากพนักงานขายพูดสุภาพ ไพเราะ มีมนุษยLสัมพันธLที่ดี แต:ง

กายสุภาพเรียบร3อย และได3รับการอำนวยความสะดวกโดยพนักงานอย:างดี สอดคล3องกับงานวิจัยของ  

สุกัญญา ผ:องเพียร (2560) ที ่ได3มีการศึกษาเรื ่อง การตัดสินใจซื ้อสินค3ามือสองของผู 3บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร พบว:า ป@จจัยส:วนประสมทางการตลาดด3านบุคคล ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อสนิค3ามอื

สองและมีความสัมพันธLกับการตัดสินใจซื้อมากที่สุด อย:างมีมีนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 และสอดคล3อง

กับ นาตยา นุชเจริญผล (2558) ที่ได3ศึกษาเรื่องป@จจัยด3านส:วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพล

ต:อพฤติกรรมการซื ้อสินค3าแฟชั ่นแบรนดLเนมมือสองของผู 3บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว:า 

พฤติกรรมการซื้อสินค3าแฟชั่นแบรนดLเนมมือสอง ในด3านงบประมาณในการตัดสินใจเลือกซื้อต:อครั้ง 

และประเภทสินค3าที่เลือกซื้อมากที่สุด ได3รับอิทธิพลจาก ด3านบุคลากร/พนักงานขาย อย:างมีนัยสำคัญ

ทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ด3านลักษณะทางกายภาพส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จงัหวัดชุมพร 

อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติ  โดยคาดว:าเปMนผลมาจาก พื้นที่ในร3านมีความสะอาด ร3านค3ามีป©ายช่ือ

มองเห็นได3ง:าย มีการตกแต:งอย:างเปMนเอกลักษณL และมีห3องให3ลูกค3าลองสินค3า สอดคล3องกับงานวิจัย

ของ รวมศักดิ์ แซ:เฮง (2561) ได3มีการศึกษาเรื่อง ป@จจัยส:วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต:อการ

ตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอหาดใหญ: จังหวัดสงขลา พบว:า ด3านการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ผู3บริโภคให3ความสำคัญมากที่สุด คือ บริเวณภายในร3านมีความสะอาดเรียบร3อย และสินค3าภายในร3าน

มีการจัดแยกประเภทต:าง ๆ  ให3มีความน:าสนใจในการเลือกซื้อ มีการจัดรูปแบบของร3านให3มีความ

ทันสมัยน:าสนใจในการเลือกซื้อสินค3า และสอดคล3องกับ นาตยา นุชเจริญผล (2558) ที่ได3ศึกษาเรื่อง

ป@จจัยด3านส:วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีอิทธิพลต:อพฤติกรรมการซื้อสนิค3าแฟช่ันแบรนดLเนมมอื

สองของผู3บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว:า พฤติกรรมการซื้อสินค3าแฟช่ันแบรนดLเนมมือสอง ในด3าน

งบประมาณในการตัดสินใจเลือกซื้อต:อครั้ง และประเภทสินค3าที่เลือกซื้อมากที่สุด ได3รับอิทธิพลจาก

ด3านการนำเสนอทางกายภาพ อย:างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ด3านกระบวนการส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ โดยคาดว:าเปMนผลมาจากมีความสะดวกในการสั่งซื้อสนิค3า มีความถูกต3องในการคิด

ราคาสินค3า มีขั้นตอนในการเลือกซื้อสินค3าที่ไม:ยุ:งยาก และสามารถติดต:อร3านค3าได3ตลอด ในกรณีที่

สินค3ามีป@ญหา ตลอดจนมีความรวดเร็วในการให3บริการ สอดคล3องกับงานวิจัยของ รวมศักดิ์ แซ:เฮง 

(2561) ที่ได3ศึกษาเรื่อง ป@จจัยส:วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอ

หาดใหญ: จังหวัดสงขลา พบว:า ผู3บริโภคได3ให3ความสำคัญกับป@จจัยด3านกระบวนการค:อนข3างมากใน

การตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอำเภอหาดใหญ: จังหวัดสงขลา และสอดคล3องกับ พรประทาน พาทีทิน 

(2563) ที่ได3ศึกษาเรื่อง ส:วนประสมทางการตลาดที่มีผลต:อการตัดสินใจเลือกใช3บริการฟäตเนสของ

ผู3บริโภคในเขตห3วยขวาง กรุงเทพมหานคร พบว:า ด3านกระบวนการบริการมีผลต:อการตัดสินใจ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เลือกใช3บริการฟäตเนสของผู3บริโภค โดยที่การให3บริการของทางฟäตเนสในเรื่องเครืองมือที่ให3บริการ

จะต3องมีความเปMนมาตรฐาน ปลอดภัย และมีบริการเสริมที่ดี เช:น การบริการจ3างผู3ฝ¥กสอน 

5.2.5 ป@จจัยความเช่ือมั่นส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 
ด3านคุณภาพส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ โดยคาดว:าเปMนผลมาจากร3านมีอุปกรณLและเครื่องมือที่ทันสมัยในการให3บริการ 

ร3านค3าสามารถหาสินค3าตอบสนองต:อความต3องการของลกูค3าได3ดี และการตกแต:งร3านหรือบรรยากาศ

ภายในร3านสามารถดึงดูดลูกค3าได3 สอดคล3องกับงานวิจัยของ เจตวัฒนL เกษมไชยานันทL (2561) ที่ได3

ศึกษาเรื่อง การรับรู3คุณค:าตราสินค3าที่ส:งผลต:อพฤติกรรมการซื้อน้ำแร:บรรจุขวด พบว:า ด3านการรับรู3

คุณภาพมีผู3ตอบแบบสอบถามเห็นด3วยเกี่ยวกับการรับรู3ว:าคุณภาพโดยรวมของน้ำแร:บรรจุขวดที่ชอบมี

ประโยชนLรับรู3ว:ามาจากแหล:งน้ำที่มีคุณภาพ และรับรู3ว:าแบรนดLที่ชอบมีระดับคุณภาพเทียบเท:ากับแบ

รนดLอื่น ๆ ทั่วไป และสอดคล3องกับศศิวิมล ล3วนเนตรเงิน (2560) ที่ได3ศึกษาเรื่องผลกระทบของความ

พึงพอใจต:อส:วนประสมการค3าปลีก ความเช่ือมั่นในตราของร3านค3าและการรับรู3คุณค:าจากการสื่อสาร

ของร3านค3าที่มีต:อความต้ังใจซื้อของผู3บริโภค: ศึกษากรณีร3านค3าปลีกวัสดุก:อสร3างแบบด้ังเดิมในอำเภอ

เมือง จังหวัดสุพรรณบุรี พบว:าป@จจัยด3านความหลากหลายของประเภทสินค3าและด3านการออกแบบ

ร3านค3าและการจัดวางสินค3า มีอิทธิพลต:อความต้ังใจซื้อสินค3าจากร3านค3าปลีกวัสดุก:อสร3างแบบด้ังเดิม

ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

ด3านภาพลักษณLส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ โดยคาดว:าเปMนผลมาจากทางร3านให3ความเอาใจใส:กับลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:า

เทียมกัน พนักงานมีความพร3อมที่จะให3บริการแก:ลูกค3าได3ทันท:วงที ร3านมีชื่อเสียงและได3รับการ

ยอมรับ และร3านมีสิ่งอำนวยความสะดวกจัดเตรียมไว3ให3อย:างเพียงพอและเหมาะสม สอดคล3องกับ

งานวิจัยของ ศศิวิมล ล3วนเนตรเงิน (2560) ที่ได3ศึกษาเรื่องผลกระทบของความพึงพอใจต:อส :วน

ประสมการค3าปลกี ความเช่ือมั่นในตราของร3านค3าและการรับรู3คุณค:าจากการสือ่สารของร3านค3าทีม่ตี:อ

ความตั้งใจซื้อของผู3บริโภค: ศึกษากรณีร3านค3าปลีกวัสดุก:อสร3างแบบดั้งเดิมในอำเภอเมือง จังหวัด

สุพรรณบุรี พบว:าป@จจัยด3านการบริการลูกค3ามีอิทธิพลต:อความตั้งใจซื้อสินค3าจากร3านค3าปลีกวัสดุ

ก:อสร3างแบบด้ังเดิมในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.01 

ด3านตราสินค3าส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร อย:างมี

นัยสำคัญทางสถิติ โดยคาดว:าเป Mนผลมาจากสินค3ามีหลากหลายไซตL และร 3านมีสินค3าที ่เปMน

เอกลักษณL สอดคล3องกับงานวิจัยของ ศศิวิมล ล3วนเนตรเงิน (2560) ที่ได3ศึกษาเรื่องผลกระทบของ

ความพึงพอใจต:อส:วนประสมการค3าปลีก ความเชื่อมั่นในตราของร3านค3าและการรับรู3คุณค:าจากการ

สื่อสารของร3านค3าที่มีต:อความต้ังใจซื้อของผู3บริโภค: ศึกษากรณีร3านค3าปลีกวัสดุก:อสร3างแบบด้ังเดิมใน

อำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี พบว:าความเช่ือมันในตราของร3านค3ามีอิทธิพลต:อความต้ังใจซื้อสินค3า

จากร3านค3าปลีกวัสดุก:อสร3างแบบดั้งเดิมในเขตอำเภอเมือง จังหวัดสุพรรณบุรี ที่ระดับนัยสำคัญทาง

สถิติ 0.01 และสอดคล3องกับ อนัญญา อุทัยปรีดา (2556) ที่ได3ศึกษาเรื่อง ความเช่ือมั่นในตราสินค3า
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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และภาพลักษณLประเทศแหล:งกำเนิดสินค3าที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อ กรณีศึกษา: ตราสินค3า COACH 

EST.1941 NEW YORK พบว:าความเชื่อมั่นในตราสินค3ามีความสัมพันธLเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อ

สินค3าที่ผลิตจากประเทศสเปน ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 

 
5.3 ขFอเสนอแนะ 

5.3.1 ขFอเสนอแนะจากการวิจัย 
5.3.1.1 ผลการศึกษาป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด พบว:า ป@จจัยส:วนประสม

ทางการตลาดส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามอืสองในพื้นที่จงัหวัดชุมพร ดังน้ันผู3บริหารธุรกจิ

เสื ้อผ3ามือสองในจังหวัดชุมพร ควรให3ความสำคัญกับส:วนประสมทางการตลาด เพื ่อให3บรรลุ

วัตถุประสงคLทางการตลาดในการตอบสนองความพึงพอใจและความต3องการของผู3บริโภค โดยเฉพาะ

องคLประกอบที่ส:งผลเชิงบวกมากต:อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรเรียงตามลำดับ 

ได3แก: ด3านลักษณะทางกายภาพ ด3านการส:งเสริมการตลาด ด3านกระบวนการ ด3านช:องทางการจัด

จำหน:าย ด3านผลิตภัณฑL และด3านบุคคล โดยมีสาระสำคัญดังน้ี 

5.3.1.1.1 ด3านผลิตภัณฑL การกำหนดกลยุทธLด3านผลิตภัณฑLผู3บริหารควรให3

ความสำคัญกับการมีสินค3าจำหน:ายที่มีให3เลือกหลากหลาย สินค3ามีความสะอาด มีความสมบูรณL

หรือไม:มีการชำรุด และที่สำคัญต3องเปMนสินค3าที่มีคุณภาพ  

5.3.1.1.2 ด3านช:องทางการจัดจำหน:าย การกำหนดกลยุทธLด3านช:องทางการ

จัดจำหน:าย ผู 3บริหารควรให3ความสำคัญกับการแยกประเภทของสินค3าที ่ชัดเจน มีช:องทางการ

จำหน:ายสินค3าที่หลากหลาย สถานที่ของร3านจะต3องกว3างขวางสะดวกต:อการใช3บริการ และที่ต้ังของ

ร3านจะต3องสะดวกต:อการเดินทาง 

5.3.1.1.3 ด3านการส:งเสริมการตลาด การกำหนดกลยุทธLด3านการส:งเสริม

การตลาด ผู3บริหารควรให3ความสำคัญกับการให3คำแนะนำหรือตอบคำถามเมื่อลูกค3าสงสัยที่มีความ

ชัดเจนง:ายต:อการเข3าใจ เน3นการโฆษณาสินค3าผ:านทางสื่อโซเชียลมีเดีย มีการให3ส:วนลดด3านราคาของ

สินค3า และให3ของแถมเมื่อซื้อสินค3าครบตามที่ทางร3านกำหนด 

5.3.1.1.4 ด3านบุคคล การกำหนดกลยุทธLด3านบุคคล ผู 3บริหารควรให3

ความสำคัญกับพนักงานขายที่จะต3องมีการพูดจา นำเสนอสินค3า หรือตอบข3อสงสัยแก:ลูกค3าด3วยความ

สุภาพ ไพเราะ เปMนมิตร มีมนุษยLสัมพันธLที่ดี แต:งกายสุภาพเรียบร3อย และที่สำคัญคือพนักงานจะต3อง

คอยอำนวยความสะดวกให3แก:ลูกค3าเปMนอย:างดี 

5.3.1.1.5 ด3านลักษณะทางกายภาพ การกำหนดกลยุทธLด3านการนำเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ผู3บริหารควรให3ความสำคัญกับความสะอาดของพื้นที่ในร3าน ร3านค3าจะต3องมี

ป©ายช่ือที่มองเห็นได3ง:าย มีการตกแต:งอย:างเปMนเอกลักษณL และมีห3องให3ลูกค3าลองสินค3า  

5.3.1.1.6 ด3านกระบวนการ การกำหนดกลยุทธLด3านกระบวนการ ผู3บริหาร

ควรให3ความสำคัญกับความสะดวกในการสั่งซื้อสินค3า ความถูกต3องในการคิดราคาสินค3า ขั้นตอนใน
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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การเลือกซื้อสินค3าไม:ยุ:งยาก และสามารถติดต:อร3านค3าได3ตลอด ในกรณีที่สินค3ามีป@ญหา และที่สำคัญ

คือความรวดเร็วในการให3บริการ 

5.3.1.2 ผลการศึกษาป@จจัยความเชื่อมั่นของสินค3า พบว:า ป@จจัยความเชื่อมั่นใน

ด3านคุณภาพ ด3านภาพลักษณL และด3านตราสินค3าส:งผลเชิงบวกต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร ดังนั้นผู3บริหารธุรกิจเสื้อผ3ามือสองในจังหวัดชุมพร ควรให3ความสำคัญกับการ

พัฒนาด3านความเชื่อมั่นของสินค3า โดยเฉพาะองคLประกอบที่ส:งผลเชิงบวกมากต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร เรียงตามลำดับ ได3แก: ด3านคุณภาพ ด3านภาพลักษณL และด3านตรา

สินค3า โดยมีสาระสำคัญดังน้ี 

5.3.1.2.1 ด3านคุณภาพ การกำหนดกลยุทธLการความเช่ือมั่นของสินค3าด3าน

คุณภาพ ผู3บริหารควรให3ความสำคัญกับการใช3อุปกรณLและเครื่องมือที่ทันสมัยในการให3บริการแก:

ลูกค3า ร3านค3าสามารถหาสินค3าตอบสนองต:อความต3องการของลูกค3าได3ดี และการตกแต:งร3านหรือ

บรรยากาศภายในร3านจะต3องสามารถดึงดูดลูกค3าได3  

5.3.1.2.2 ด3านภาพลักษณL การกำหนดกลยุทธLการความเชื่อมั่นของสินค3า

ด3านภาพลักษณL ผู3บริหารควรให3ความสำคัญกับความเอาใจใส:กับลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:าเทียมกัน 

พนักงานจะต3องมีความพร3อมที่จะให3บริการแก:ลูกค3าได3ทันท:วงที  และร3านจัดให3มีสิ่งอำนวยความ

สะดวกจัดเตรียมไว3ให3อย:างเพียงพอและเหมาะสมแก:ลูกค3าที่มาใช3บริการ 

5.3.1.2.3 ด3านตราสินค3า การกำหนดกลยุทธLการความเชื่อมั่นของสินค3า

ด3านตราสินค3า ผู3บริหารควรให3ความสำคัญกับความหลากหลายไซตLของสินค3าให3บริโภคสามารถเลือก

ซื้อได3 และเน3นการขายสินค3าที่มีความเปMนเอกลักษณL  

5.3.2 ขFอเสนอแนะเพ่ือการศึกษาคร้ังต<อไป 
5.3.2.1 งานวิจัยครั้งน้ีเปMนการศึกษาป@จจัยที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัดชุมพร ซึ่งมีตัวแปรอิสระ คือ ป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด และป@จจัยความเช่ือมั่น 

ดังน้ัน ควรศึกษาตัวแปรอิสระด3านอื่น ๆ ที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จงัหวัดชุมพร 

เช:น ลักษณะทางประชากรศาสตรLของผู3บริโภคและประเภทของสินค3าที่แตกต:าง อาจมีพฤติกรรมที่

แตกต:างกัน เปMนต3น ซึ่งจะทำให3การแบ:งส:วนทางการตลาดมีความชัดเจนมากข้ึน อันเปMนประโยชนLต:อ

การกำหนดกลยุทธLการตลาดเสื้อผ3ามือสอง 

5.3.2.2 งานวิจัยครั้งนี้เปMนการศึกษาป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด และป@จจัย

ความเช่ือมั่นที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร เพื่อให3ผลการศึกษามีความ

สมบูรณLมากย่ิงข้ึนในการศึกษาครั้งต:อไป ควรผสมผสานการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยจัดให3มีการสัมภาษณL

เชิงลึก ผู3ประกอบการเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร และผู3บริโภคที่ซือ้เสื้อผ3ามือสอง เพื่อศึกษา

เพิ่มเติมในประเด็นความต3องการของลูกค3า ซึ่งจะเปMนช:องทางที่จะได3ข3อมูลมาสนับสนุนเพื่อให3การ

วางแผนบริหารกลยุทธLการตลาดเสื้อผ3ามือสองมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
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รายนามผูFทรงคุณวุฒิและจดหมายท่ีเก่ียวขFองต<าง ๆ 
รายนามผูFทรงคุณวุฒิท่ีตรวจเคร่ืองมือวิจัย 

 

ชื่อ-สกุล คุณสมบัติ ตำแหน<ง 
1. ดร.ภฤศยา ปäยนุสรณL นักวิชาการด3าน 

วิทยาการจัดการ 

อาจารยLประจำหลักสูตร

วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

ศิลปากร จังหวัดเพชรบุร ี

2. ผู3ช:วยศาสตราจารยL  

ดร.ชัญญาภัค หล3าแหล:ง 

นักวิชาการด3านบรหิารธุรกิจ อาจารยLประธานหลักสูตร

บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอม

เกล3าเจ3าคุณทหารลาดกระบงั 

วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดมศักด์ิ 

3. ดร.กิตติ แก3วเขียว นักวิชาการด3านบรหิารธุรกิจ อาจารยLประจำหลักสูตร

บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สถาบันเทคโนโลยีพระจอม

เกล3าเจ3าคุณทหารลาดกระบงั 

วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดมศักด์ิ 
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การทดสอบดัชนีความสอดคลFอง (IOC) 
และค<าความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือการวิจัย 

ค<าความตรง (Validity) โดยใชFเทคนิค IOC 
การหาค:าความตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) (การทดสอบดัชนีความสอดคล3องระหว:าง

ข3อคำถามกับวัตถุประสงคL) เรื่อง ป@จจัยที่ส:งผลต:อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

 

วัตถุประสงคP คำถาม 
ผูFเชี่ยวชาญท<านที ่

ΣR 
ค<า 
IOC 

สรุปผล 1 2 3 

1.เพื่อศึกษา

ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรL

ของลูกค3าทีส่:งผล

ต:อการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ3ามือสอง

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร 

ขFอมูลท่ัวไปของผูFตอบแบบสอบถาม       

1. ท:านเคยซื้อเสือ้ผ3ามือสองใช:หรือไม: 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

2. เพศ 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

3. อายุ 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

4. สถานภาพ 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

5. ระดับการศึกษา 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

6. รายได3สทุธิต:อเดือน 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

2.เพื่อศึกษาส:วน

ประสมทาง

การตลาดที่ส:งผล 

ต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสอง ใน

พื้นที่จังหวัดชุมพร 

ดFานผลติภัณฑP       

7. สินค3ามีให3เลือกหลากหลาย 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

8. สินค3าตรงกบัความต3องการ 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

9. สินค3ามีคุณภาพ 1 1 0 2 0.67 ใช3ได3 

10. สินค3ามีความสะอาด 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

11. สินค3ามีความสมบรูณLหรือไม:มี

การชำรุด 
1 1 1 3 1 ใช3ได3 

ดFานราคา       

12. สินค3ามรีาคาถูก 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

13. ราคาสินค3ามีความใกล3เคียงกับ

ท3องตลาด 
1 0 1 2 0.67 ใช3ได3 

14. สินค3ามรีาคาเหมาะสม 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

15. มีการระบุราคาสินค3าที่ชัดเจน 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

16. มีช:องทางการชำระเงินที่

หลากหลาย 
-1 1 1 1 0.33 ตัดทิ้ง 
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วัตถุประสงคP คำถาม 
ผูFเชี่ยวชาญท<านที ่

ΣR 
ค<า 
IOC 

สรุปผล 1 2 3 

2.เพื่อศึกษา 

ส:วนประสม 

ทางการตลาด 

ที่ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร (ต:อ) 

ดFานช<องทางการจัดจำหน<าย       

17. ที่ต้ังของร3านสะดวกต:อการ

เดินทาง 
1 1 1 3 1 ใช3ได3 

18. สถานที่ของร3านมีความ

กว3างขวางสะดวกต:อการใช3บริการ 
1 1 1 3 1 ใช3ได3 

19. มีช:องทางการจำหน:ายสินค3าที่

หลากหลาย 
1 1 1 3 1 ใช3ได3 

20. มีการแยกประเภทของสินค3า

อย:างชัดเจน 
1 1 1 3 1 ใช3ได3 

ดFานการส<งเสริมการตลาด       

21. การโฆษณาสินค3าผ:านทางสื่อ

โซเชียลมีเดีย 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

22. มีการให3ส:วนลดด3านราคาของ

สินค3า 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

23. มีการให3ของแถม เมื่อซือ้สินค3า

ครบตามทีท่างร3านกำหนด 

1 1 1 3 
1 ใช3ได3 

24. การให3คำแนะนำหรือตอบ

คำถามเมื่อลกูค3าสงสัยได3ดี 

1 1 0 2 0.67 ใช3ได3 

ดFานบุคคล       

25. พนักงานขายมมีนุษยLสมัพันธLที่ดี 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

26. พนักงานขายพูดสุภาพ ไพเราะ 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

27. ได3รับการอำนวยความสะดวก

โดยพนักงานอย:างดี 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

28.พนักงานแต:งกายสุภาพเรียบร3อย 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

ดFานลักษณะทางกายภาพ       

29. ร3านค3ามปี©ายช่ือมองเห็นได3ง:าย 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

30. ร3านค3ามีการตกแต:งอย:างเปMน

เอกลักษณL 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

31. มีห3องให3ลูกค3าลองสินค3า 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

32.พื้นที่ในร3านมีความสะอาด 1 1 1 3 1 ใช3ได3 
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วัตถุประสงคP คำถาม 
ผูFเชี่ยวชาญท<านที ่

ΣR 
ค<า 
IOC 

สรุปผล 1 2 3 

2.เพื่อศึกษา 

ส:วนประสม 

ทางการตลาด 

ที่ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร (ต:อ) 

ดFานกระบวนการ       

33. มีข้ันตอนในการเลือกซือ้สินค3าที่

ไม:ยุ:งยาก 

1 0 1 2 0.67 ใช3ได3 

34. มีความถูกต3องในการคิดราคา

สินค3า 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

35. มีความรวดเร็วในการให3บรกิาร 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

36. มีความสะดวกในการสั่งซือ้

สินค3า 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

3.เพื่อศึกษา

ความเช่ือมั่นที ่

ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร 

ดFานคุณภาพ       

37.สินค3าภายในร3านสามารถใช3งาน

ได3นาน 

0 0 1 1 0.33 ตัดทิ้ง 

38. ร3านมอีุปกรณLและเครื่องมือที่

ทันสมัยในการให3บรกิาร 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

39. ร3านค3าสามารถหาสินค3า

ตอบสนองต:อความต3องการของ

ลูกค3าได3ดี 

1 1 1 3 0.67 ใช3ได3 

40. การตกแต:งร3านหรือบรรยากาศ

ภายในร3านสามารถดึงดูดลูกค3าได3 

1 1 0 2 1 ใช3ได3 

ดFานภาพลักษณP       

41. ทางร3านให3ความเอาใจใส:กับ

ลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:าเทียมกัน 

1 0 1 2 0.67 ใช3ได3 

42. พนักงานมีความพร3อมที ่จะ

ให3บรกิารแก:ลูกค3าได3ทันท:วงท ี 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

43. ร3านมีช่ือเสียงและได3รับการ

ยอมรบั 

0 1 1 2 0.67 ใช3ได3 

44. ร3านมสีิ่งอำนวยความสะดวก

จดัเตรียมไว3 ให3อย:างเพียงพอและ

เหมาะสม 

 

 

0 1 1 2 0.67 ใช3ได3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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วัตถุประสงคP คำถาม 
ผูFเชี่ยวชาญท<านที ่

ΣR 
ค<า 
IOC 

สรุปผล 1 2 3 

3.เพื่อศึกษา

ความเช่ือมั่นที ่

ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร(ต:อ) 

ดFานตราสินคFา       

45. ร3านมสีินค3าทีเ่ปMนเอกลักษณL 1 1 0 2 0.67 ใช3ได3 

46.สินค3าตรงกบัความต3องการ 1 0 0 1 0.33 ตัดทิ้ง 

47. สินค3ามหีลากหลายไซสL 0 1 1 2 0.67 ใช3ได3 

48.สินค3ามีหลากหลายย่ีห3อ 0 0 1 1 0.33 ตัดทิ้ง 

4.เพื่อศึกษา 

การตัดสินใจที ่

ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ดFานการรับรูFปZญหา       

49. มีช:องทางการร3องเรียน เพื่อให3

ทางร3านปรบัปรุงการบริการ 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

50. สามารถคืนสินค3าได3 เมื่อสินค3า

เกิดป@ญหา 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

51. พนักงานไม:ยุ:งเกินไปทีจ่ะ

ตอบสนองต:อคำร3องขอของลูกค3า 

1 -1 1 1 0.33 ตัดทิ้ง 

52. พนักงานสามารถตอบสนองต:อ

คำร3องขอของลูกค3าได3ทันท ี

0 1 1 2 0.67 ใช3ได3 

ดFานการแสวงหาขFอมูล       

53. ร3านมเีว็บ เพจ หรอืช:องทางการ

สืบค3นข3อมลู 
1 1 1 3 1 ใช3ได3 

54. ร3านมสีื่อเพื่อเสนอข3อความชวน

เช่ือให3แก:ลูกค3าภายในร3าน 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

55. ร3านมกีารจดจำรายละเอียดและ

บันทึกข3อมลูของลูกค3าได3 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

ดFานการประเมนิทางเลือก       

56. ลูกค3าสามารถเลอืกช:องทางการ

ซื้อ /การจัดส:งได3 

0 1 1 2 0.67 ใช3ได3 

57. มีบริการจัดซื้อมากกว:า 2 วิธี 0 1 1 2 0.67 ใช3ได3 

58. การขายต:อได3ราคาดี 

 

 

0 1 0 1 0.33 ตัดทิ้ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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4.เพื่อศึกษา 

การตัดสินใจที ่

ส:งผลต:อการ

ตัดสินใจซือ้

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัด

ชุมพร(ต:อ) 

คำถาม 
ผูFเชี่ยวชาญท<านที ่

ΣR 
ค<า  
IOC 

สรุปผล 
1 2 3 

ดFานพฤติกรรมหลังการซื้อ       

59. ลูกค3ากลบัมาซื้อสินค3าซ้ำ 1 1 1 3 1 ใช3ได3 

60. มีข้ันตอนการดูแลและข3อควร

ระวัง ในการรักษาสินค3าให3แก:ลูกค3า

อย:างถูกต3อง 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

61. ลูกค3ามีการบอกต:อ/แนะนำ

ให3กับบุคคลคนอื่น ๆ 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

62. ลูกค3ามีความยินดีที่จะเสนอแนะ

หลงัจากซื้อสินค3า 

1 1 1 3 1 ใช3ได3 

 
 
 

ค<าความเช่ือมั่น (Relaibility) 
การหาค:าความเช่ือมั่น (Relaibility) ของแบบสอบถาม เรื่อง ป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพรทั้งฉบับ และรายตัวแปร 

 

1. ค<าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามตัวแปรปZจจัยส<วนประสมทางการตลาด 
 

Reliability (ป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด 7 P’s) 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

 
วัตถุประสงคP 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.973 30 

 
 
2. ค<าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามตัวแปรปZจจัยความเชื่อมั่น 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.957 9 

 

 

3. ค<าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามตัวแปรปZจจัยการตัดสินใจซื้อ 
Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.982 12 

 

 

 

4. ค<าความเชื่อมั่นของแบบสอบถามท้ังฉบับ(รวมทุกปZจจัย) 
 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases 

Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

a. Listwise deletion based on all 

variables in the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

N of Items 

.988 51 

 

 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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แบบสอบถามการวิจัย 
เร่ือง “ป@จจัยทีส่:งผลต:อการตัดสินใจซือ้เสื้อผ3ามือสองในพื้นที่จังหวัดชุมพร” 

คำชี้แจง 
1. แบบสอบถามการวิจัยชุดนี้ มีวัตถุประสงคLเพื่อศึกษาป@จจัยที่มีผลต:อการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผ3ามือสอง 

ในพื้นที่จังหวัดชุมพร 

2. แบบสอบถามการวิจัยชุดน้ี มีจำนวน 5 ตอน ดังน้ี 

ตอนที่ 1 เปMนคำถามเพื่อทราบถึงข3อมูลทั่วไปของผู3ตอบแบบสอบถาม 

ตอนที่ 2 เปMนแบบสอบถามเพือ่วิเคราะหLป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด 

ตอนที่ 3 เปMนแบบสอบถามเพื่อวิเคราะหLป@จจัยความเช่ือมั่น 

ตอนที่ 4 เปMนแบบสอบถามเพื่อวิเคราะหLป@จจัยด3านการตัดสินใจซื้อ 

ตอนที่ 5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับป@ญหาและข3อเสนอแนะ 

3. ข3อมูลที่ได3รับจากการตอบแบบสอบถามน้ีจะเปMนประโยชนLทางวิชาการอย:างมากต:อการ

นำไปใช3 

เปMนข3อมูลในการวิจัย และสามารถนำไปใช3ประโยชนLต:อการพัฒนาธุรกิจของร3านค3าต:อไป จึงขอความ

กรุณาจากท:านได3โปรดตอบแบบสอบถามให3ตรงกับสภาพความเปMนจริง เพื ่อจะได3ดำเนินการใน

ขั้นตอนต:อไปอย:างสมบูรณLและข3อมูลที่ท:านให3ไว3 ผู3วิจัยจะเก็บเปMนความลับและไม:นำไปเผยแพร:แต:

ประการใด 

 ผู3วิจัยขอขอบพระคุณผู3ตอบแบบสอบถามทุกท:านเปMนอย:างสูง ที่กรุณาให3ความร:วมมือในการ

ตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ หากท:านมีข3อสงสัยประการใดโปรดสอบถามข3าพเจ3า นางสาว

ละอองดาว สั้นเต3ง ได3ที่ 176/4 หมู: 9 ตำบลตากแดด อำเภอเมือง จ.ชุมพร หมายเลขโทรศัพทL  

089-727-6715, 082-411-8229 อีเมลL Laongdao.kmitl@gmail.com 

 

ขอขอบพระคุณผู3ที่ให3ข3อมูลไว3 ณ ที่น้ี 

นางสาวละอองดาว สั้นเต3ง 

นักศึกษาปรญิญาโท สาขาบรหิารธุรกิจ 

คณะการบริหารและจัดการ สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล3าเจ3า

คุณทหารลาดกระบัง วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดมศักด์ิ 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนท่ี 1 ข3อมูลทั่วไปของผู3ตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย ü ลงในช:องที่เปMนจริงเกี่ยวกับท:านมากที่สุด 

ท:านเคยซื้อเสื้อผ3ามืองสองใช:หรือไม: 

 r 1) ใช:    r 2) ไม:ใช: 

1. เพศ 

 r 1) ชาย    r 2) หญิง 

2. อายุ 

 r 1) ต่ำกว:า 20 ปß    r 2) 20-30 ปß   

 r 3) 31-40 ปß     r 4) 41-50 ปß                      

 r 5) 50 ปßข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

 r 1) โสด    r 2) สมรส        r 3) หม3าย/

อย:าร3าง 

4. ระดับการศึกษา 

 r 1) ต่ำกว:าระดับปริญญาตรี   r 2) ระดับปรญิญาตรี         r 3) สูงกว:า

ปริญญาตร ี

 

5. รายได3สทุธิต:อเดือน 

 r 1) ต่ำกว:า 15,000 บาท   r 2) 15,000 – 30,000 บาท  

 r 3) 30,001 – 45,000 บาท  r 4) 45,001 – 60,000 บาท 

r 5) 60,000 บาท ข้ึนไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหา และต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้ 
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ตอนท่ี 2 เปMนแบบสอบถามเพื่อวิเคราะหLป@จจัยส:วนประสมทางการตลาด  

คำชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย ü ลงในช:องที่ตรงกับความคิดเห็นของท:านที่สุดเพียงคำตอบเดียว 

5 = เห็นด3วยมากที่สดุ 4 = เห็นด3วยมาก 3 = เห็นด3วยปานกลาง 2 = เห็นด3วยน3อย 1 = เห็นด3วยน3อยทีส่ดุ 

ปZจจัยส<วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นFอย 
2 

นFอยที่สุด 
1 

ดFานผลิตภัณฑP      
1. สนิค3ามีให3เลือกหลากหลาย      

2. สินค3าตรงกบัความต3องการ      
3. สินค3ามีคุณภาพ      

4. สินค3ามีความสะอาด      
5. สินค3ามคีวามสมบูรณLหรือไม:มีการชำรุด      
ดFานราคา      

6. สินค3ามรีาคาถูก      
7. ราคาสนิค3ามีความใกล3เคียงกบัท3องตลาด      

8. สินค3ามรีาคาเหมาะสม      
9. มีการระบรุาคาสินค3าที่ชัดเจน      
ดFานช<องทางการจัดจำหน<าย      

10. ที่ต้ังของร3านสะดวกต:อการเดินทาง      
11. สถานที่ของร3านมีความกว3างขวางสะดวก

ต:อการใช3บรกิาร 

     

12. มีช:องทางการจำหน:ายสินค3าทีห่ลากหลาย      
13. มีการแยกประเภทของสินค3าอย:างชัดเจน      

ดFานการส<งเสริมการตลาด      
14. การโฆษณาสินค3าผ:านทางสื่อโซเชียลมีเดีย      

15. มกีารให3ส:วนลดด3านราคาของสินค3า      
16. มีการให3ของแถม เมื่อซือ้สินค3าครบตามที่

ทางร3านกำหนด 
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ปZจจัยส<วนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
มากที่สุด 

5 
มาก 
4 

ปาน
กลาง 
3 

นFอย 
2 

นFอยที่สุด 
1 

17. การให3คำแนะนำหรือตอบคำถามเมื่อลูกค3า

สงสัยได3ดี 

     

ดFานบุคคล      
18. พนักงานขายมมีนุษยLสมัพันธLที่ดี      

19. พนักงานขายพูดสุภาพ ไพเราะ      
20. ได3รับการอำนวยความสะดวกโดยพนักงาน

อย:างดี 

     

21.พนักงานแต:งกายสุภาพเรียบร3อย      
ดFานการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ      

22. ร3านค3ามปี©ายช่ือมองเห็นได3ง:าย      
23. ร3านค3ามีการตกแต:งอย:างเปMนเอกลกัษณL      
24. มีห3องให3ลูกค3าลองสินค3า      

25.พื้นที่ในร3านมีความสะอาด      
ดFานกระบวนการ      

26. มีข้ันตอนในการเลือกซือ้สินค3าที่ไม:ยุ:งยาก      
27. มีความถูกต3องในการคิดราคาสินค3า      

28. มีความรวดเร็วในการให3บรกิาร      
29. มีความสะดวกในการสั่งซือ้สินค3า      
30. สามารถติดต:อร3านค3าได3ตลอด ในกรณีที่

สินค3ามีป@ญหา 
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ตอนท่ี 3 ข3อมูลแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านความเช่ือมั่น   

คำชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย ü ลงในช:องที่ตรงกับความคิดเห็นของท:านที่สุดเพียงคำตอบเดียว 

5 = เห็นด3วยมากที่สดุ 4 = เห็นด3วยมาก 3 = เห็นด3วยปานกลาง 2 = เห็นด3วยน3อย 1 = เห็นด3วยน3อยทีส่ดุ 

ปZจจัยดFานความเชื่อมั่น 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นFอย 
2 

นFอย
ท่ีสุด 
1 

ดFานคุณภาพ      
31. ร3านมอีุปกรณLและเครื่องมือที่

ทันสมัยในการให3บรกิาร 

     

32. ร3านค3าสามารถหาสินค3า

ตอบสนองต:อความต3องการของลูกค3า

ได3ดี 

     

33. การตกแต:งร3านหรือบรรยากาศ

ภายในร3านสามารถดึงดูดลูกค3าได3 

     

ดFานภาพลักษณP      
34. ทางร3านให3ความเอาใจใส:กับ

ลูกค3าในแต:ละรายอย:างเท:าเทียมกัน 
     

35. พนักงานมีความพร3อมที ่จะ

ให3บรกิารแก:ลูกค3าได3ทันท:วงที  

     

36. ร3านมีช่ือเสียงและได3รับการ

ยอมรบั 

     

37. ร3านมีสิ่งอำนวยความสะดวกจัด 

เตร ียมไว3  ให 3อย : าง เพ ียงพอและ

เหมาะสม 

     

ดFานตราสินคFา      
38. ร3านมสีินค3าทีเ่ปMนเอกลักษณL      
39. สินค3ามหีลากหลายไซสL      

 

 

 

 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตอนท่ี 4 ข3อมูลแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับป@จจัยด3านการตัดสินใจซื้อ 

คำชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย ü ลงในช:องที่ตรงกับความคิดเห็นของท:านที่สุดเพียงคำตอบเดียว 

5 = เห็นด3วยมากที่สดุ 4 = เห็นด3วยมาก 3 = เห็นด3วยปานกลาง 2 = เห็นด3วยน3อย 1 = เห็นด3วยน3อยทีส่ดุ 

ปZจจัยดFานการตัดสนิใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นFอย 
2 

นFอย
ท่ีสุด 
1 

ดFานการรับรูFปZญหา      
40. มีช:องทางการร3องเรียน เพื ่อให3

ทางร3านปรับปรุงการบริการ 

     

41. สามารถคืนสินค3าได3 เมื ่อสินค3า

เกิดป@ญหา 

     

42. พนักงานสามารถตอบสนองต:อ

คำร3องขอของลูกค3าได3ทันท ี

     

ดFานการแสวงหาขFอมูล      
43. ร3านมเีว็บ เพจ หรอืช:องทางการ

สืบค3นข3อมลู 

     

44. ร3านมสีื่อเพื่อเสนอข3อความชวน

เช่ือให3แก:ลูกค3าภายในร3าน 

     

45. ร3านมีการจดจำรายละเอียดและ

บันทึกข3อมูลของลูกค3าได3 

     

ดFานการประเมนิทางเลือก      

46. ลูกค3าสามารถเลอืกช:องทางการ

ซื้อ /การจัดส:งได3 

     

47. มีบริการจัดซื้อมากกว:า 2 วิธี      

ดFานพฤติกรรมหลังการซือ้      
48. ลูกค3ากลับมาซื้อสินค3าซ้ำ      

49. มีขั ้นตอนการดูแลและข3อควร

ระวัง ในการรักษาสินค3าให3แก:ลูกค3า

อย:างถูกต3อง 

     

  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ปZจจัยดFานการตัดสนิใจซื้อ 

ระดับความคิดเห็น 

มากท่ีสุด 
5 

มาก 
4 

ปาน
กลาง 

3 

นFอย 
2 

นFอย
ท่ีสุด 
1 

50. ลูกค3ามีการบอกต:อ/แนะนำให3กบั

บุคคลคนอื่น ๆ 

     

51. ลูกค3ามีความยินดีที่จะเสนอแนะ

หลังจากซื้อสินค3า 

     

 
ตอนท่ี 5 ความคิดเห็นเกี่ยวกับป@ญหาและข3อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูFเขียน 
 

ประวัติย<อผูFศึกษา 
ช่ือ – ช่ือสกุล ละอองดาว สั้นเต3ง 

เบอรLโทร 089-7276715 

สถานที่เกิด อำเภอเมือง จังหวัดตรัง 

สถานที่อยู:ป@จจุบัน  175/57 ถนนท:ากลาง ตำบลทับเที ่ยง อำเภอเมือง จังหวัดตรัง      

92000 

ประวัติการศึกษา พ.ศ.2559 สำเร็จการศึกษาจาก คณะวิศวกรรมศาสตรL สาขาวิชา

วิศวกรรมอิเล็กทรอนิกสL สถาบันเทคโนโลยีพระจอมเกล3าเจ3าคุณ

ทหารลาดกระบัง วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดมศักด์ิ จังหวัดชุมพร 

พ.ศ.2561-ป@จจ ุบ ัน กำลังศึกษาระดับมหาบัณฑิต หลักส ูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ สถาบันเทคโนโลยี

พระจอมเกล3าเจ3าคุณทหารลาดกระบัง วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดม

ศักด์ิ จังหวัดชุมพร 
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