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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
                ไทยแลนด์ 4.0 ยุคของการปรับเปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคในโลกอยา่งรวดเร็วในหลาย
มิติท่ีกา้วกระโดดเขา้สู่สังคมดิจิตอลโดยอินเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัเป็นอยา่งมาก 
รวมถึงกระแสความต้องการสินค้าท่ีแตกต่าง ซ่ึงแนวโน้มท่ีเกิดขึ้ นมีส่วนส าคัญอย่างมากต่อ
พฤติกรรมของคนไทย  และมีการพัฒนาโปรแกรมต่าง ๆ ท่ีให้ใช้งานร่วมกับคอมพิวเตอร์  
โทรศพัทมื์อถือสมาร์ทโฟน และแทบ็เลต็ เป็นตน้ ท่ีสามารถใหผู้ใ้ชง้านใชง้านเคล่ือนท่ีไปพร้อมกบั 
อุปกรณ์เหล่านั้นได้ตลอดเวลาท าให้ผูใ้ช้งานเขา้ถึงข้อมูล ข่าวสาร ความบันเทิงต่าง ๆได้อย่าง
รวดเร็ว  ซ่ึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคในยุคดิจิทลัเป็นท่ีน่าจบัตามองเป็นอย่างมาก  
และ E-commerce หรือการท าธุรกิจโดยซ้ือขายสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์ ซ่ึงประโยชน์ของการท า
ธุรกิจ E-commerce นั้นมีมากมายไม่ว่าจะเป็นตน้ทุนท่ีต ่า เพราะเน่ืองจากไม่จ าเป็นตอ้งมีหน้าร้าน 
ไม่มีค่าเช่าพื้นท่ี ไม่จ าเป็นตอ้งใชก้ าลงัคนมาก แถมยงัสามารถน าสินคา้และบริการเขา้ถึงคนหมู่มาก
ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ซ้ือขายและช าระเงินผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ไดอ้ย่างสะดวกสบายและง่ายดาย  
จึงท าให้ธุรกิจ E-commerce ในปัจจุบันก าลังได้รับความนิยม และมีแนวโน้มเติบโตขึ้ นทุกปี 
(ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2560) ตามภาพท่ี 1 

 

ภาพท่ี 1 มูลค่าตลาดอีคอมเมิร์ซ (E-commerce) 
ท่ีมา : รายงานผลการส ารวจจาก ETDA ปี 2562 
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                 นอกจากตลาด E-commerce ในปัจจุบนัจากการท่ีมีผูใ้ชง้านจ านวนมากโลกออนไลน์เป็น
ท่ีนิยมกนัอย่างมากโดยเฉพาะบนเฟซบุ๊กการท าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประเภทหน่ึงท่ีไดรั้บความ
นิยมอย่างสูงมาก คือ การซ้ือขายสินคา้บนเฟซบุ๊กเพจ (facebook page) ซ่ึงเป็นเว็บไซต์เครือข่าย
สังคมท่ีมีขนาดใหญ่ท่ีสุด  ซ่ึงจากสถิติโลกของ เฟซบุ๊ก  อยู่ในอันดับ 1 จากการส ารวจของ 
WeAreSocial และ Hootsuite รายงานว่าผูใ้ช้เฟซบุ๊กทั่วโลก ณ ปัจจุบัน ในปี 2019 นั้นมีจ านวน
ผูใ้ชง้านถึง 2,240 ลา้นบญัชีผูใ้ชง้าน ตามภาพท่ี 2 

 

ภาพท่ี 2 สถิติการใชง้านของเฟซบุ๊ก (Facebook) 
ท่ีมา : จากการส ารวจของ WeAreSocial และ Hootsuite ปี 2019 

 
 

                ในปีที่ผ่านมาประเทศไทยมีมูลค่าตลาด E-commerce สูงถึง 3.2 ลา้นลา้นบาท ซ่ึงจาก
ผลส ารวจพบว่ามีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองราวร้อยละ 8-10 ต่อปี โดยสัดส่วนมูลค่าของตลาด               
E-commerce นั้นคิดเป็นร้อยละ 2-3 หรือราว 2-3 แสนลา้นของภาพรวมตลาดคา้ปลีกไทย ที่มี
มูลค่าอยู่ท่ีประมาณ 3 ลา้นลา้นบาท ปัจจยัท่ีมีส่วนช่วยท าให้ธุรกิจ E-commerce เติบโตไดน้ั้นมา
จากหลายปัจจยัไม่ว่าจะเป็นดา้นการขนส่งโลจิสติกส์  ระบบการช าระเงิน รวมถึงการเพิ่มความ
หลากหลายของสินคา้บนแพลตฟอร์ม ในขณะที่สินคา้เส้ือผา้แฟชั่นผูห้ญิงยงัคงเป็นสินคา้ยอด
นิยมอนัดบั 1 ถึงร้อยละ 24 ท่ีมีจ านวนการสั่งซ้ือมากท่ีสุด ตามภาพท่ี 3 
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ภาพท่ี 3 เส้ือผา้แฟชัน่ขายดีอนัดบั 1 
ท่ีมา :  จากการส ารวจของ Priceza ปี 2019 

 
                 ส าหรับธุรกิจเส้ือผา้มือสอง เป็นธุรกิจท่ีสร้างรายไดเ้ป็นอยา่งมาก เป็นธุรกิจท่ีไดรั้บความ
นิยมในปัจจุบันเน่ืองจากใช้เงินลงทุนต ่า ซ้ือง่ายขายคล่องช่องทางในการท าการตลาดมีหลาย
ช่องทางทั้งการขายปลีกและส่ง รวมถึงการขายออนไลน์ท่ีนิยมในปัจจุบนั โดยสินคา้ประเภทเส้ือผา้
มือสองเป็นสินคา้ท่ีขายดีขายง่ายและขายไดต้ลอดทั้งปีมีความเส่ียงนอ้ยและคืนทุนเร็วก าไรดี เหมาะ
ส าหรับพ่อคา้แม่คา้ท่ีตอ้งการเปิดร้านเป็นเจา้ของธุรกิจ  หรือพ่อคา้แม่คา้ท่ีสนใจน าไปขายโดยการ
ขายออนไลน์ เปิดทา้ยขายของ เปิดร้านหรือขายตลาดนัดก็ขายดีมาก เหมาะทั้งท าเป็นอาชีพหลกั
และอาชีพเสริม (ศูนยข์อ้มูลและธุรกิจอาชีพไทย, 2556) 

                 จากขอ้มูลขา้งตน้  ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจเร่ือง  “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ
สองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย” เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ ไดน้ า
ผลท่ีไดจ้ากการวิจยัไปใชใ้นวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด พฒันาและปรับปรุงการด าเนินงาน เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั และสามารถด าเนินธุรกิจร้านคา้ออนไลน์ได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ  
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ค าถามการวิจัย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย 
มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
              2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง    
เฟซบุ๊กในประเทศไทย มีลกัษณะเป็นอยา่งไร 
              3. ปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย มีลักษณะเป็น
อยา่งไร 
  
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
              งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ดงัน้ี  
             1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย 
 2.  เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย โดย
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
 3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ท่ีมีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย 
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1.3 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
   ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก        
ในประเทศไทย ผูว้ิจยัไดก้ าหนดกรอบแนวคิด ตวัแปรตน้และตวัแปรตาม  เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการ
ด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ ดงัน้ี 
                     ตัวแปรอสิระ                                                                                      ตัวแปรตาม  
            (Independent Variables)                                                                   (Dependent Variables)                                                    

 
 

 
 
                                               
                                        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
ภาพท่ี 4 กรอบแนวคิดงานวจิยั 

 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล  
1. เพศ (Sex)  
2. อาย ุ(Age)  
3. ระดบัการศึกษา (Education)  
4. อาชีพ (Occupation)  
5. รายได ้(Income)  

อภิญญา วิจิตรเศรษฐกุล (2552) 
อจัฉรา  นพวิญญูวงศ ์(2550) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
 2. ดา้นราคา (Price) 
 3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)   
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

พรรณิสา นิมมานโสภณ (2557) 
ดรุณี พลบุตร (2557) 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) 
  
 

 
ปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง

ผ่านทางเฟซบุ๊ก 
1. การรับรู้ถึงความตอ้งการของ

ปัญหา 
2. การแสวงหาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

สุทามาศ จนัทรถาวร (2556) 
อภิวิทย ์ย ัง่ยนืสถาพร (2558) 
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1.4 สมมติฐานการวิจัย 
             1. ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง          
เฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
              2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก                         
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
1.5 ขอบเขตในการวิจัย 
              งานวิจัยน้ีเป็นการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก       
ในประเทศไทย ประชากรท่ีศึกษาเป็นผูบ้ริโภคซ่ึงพกัอาศยัในประเทศไทยท่ีเคยมีประสบการณ์การ
สั่งซ้ือสินค้าประเภทเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก กลุ่มตัวอย่างเลือกจากประชากรและเป็น
ผูบ้ริโภคซ่ึงมีประสบการณ์การสั่งซ้ือมือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  จ านวน 400 คน ภายในระยะเวลา 3 
เดือน ระหว่างเดือนสิงหาคม ถึง เดือนตุลาคม 2563 ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยการสร้างแบบสอบถามออนไลน์  
ตัวแปรท่ีศึกษา 
ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
          1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ 
          2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
- ดา้นราคา (Price) 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)   
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 
ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก    
ในประเทศไทย 
             1.  ปัจจยัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 

              -      การรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา 
                     -      การแสวงหาขอ้มูล 

              -      การประเมินทางเลือก 
                      -      การตดัสินใจซ้ือ 
                      -      พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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1.6 นิยามค าศัพท์ 
     ผูว้ิจัยได้น าตัวแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศัพท์เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจัยให้ได้
ค  าตอบตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 
                     พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ( E-Commerce ) หมายถึง เป็นการท าธุรกรรมการซ้ือขาย
สินคา้ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยทั้งสองฝ่ายไม่ตอ้งพบกนั แต่ใช้การติดต่อ
ขายทางอินเทอร์เน็ตก็สามารถซ้ือขายสินคา้ไดทุ้กรูปแบบ  
                     เครือข่ายสังคมออนไลน์  (Social Network) หมายถึง เว็บไซต์หรือโปรแกรม                   
ซ่ึงเช่ือมโยงผูใ้ช้งานในอินเทอร์เน็ตใช้ในการติดต่อส่ือสารกัน สามารถส่งและแบ่งปันข้อมูล
ระหว่างกนัผ่านทาง  ขอ้ความ  รูปภาพ  ติดตามในส่ิงท่ีตนสนใจ  โดยในการศึกษาคร้ังน้ีจะศึกษา
เวบ็ไซตเ์ฟซบุ๊ก  
                 เฟซบุ๊ก (Facebook) หมายถึง เว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ฟรี ท่ีผูล้งทะเบียนใช้   
งานสามารถสร้างรายละเอียดส่วนบุคคล เพื่อแสดงความคิดเห็นผ่านขอ้ความ รูปภาพ วีดีโอ และ 
สามารถสนทนาโตต้อบกบัผูอ่ื้นผ่านหน้าเว็บไซต์บนพื้นท่ีของตนเองและผูอ่ื้นท่ีอยู่ในเครือข่ายท่ี 
เช่ือมโยงกนัได ้
                    ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน         
ของผูใ้ชบ้ริการ 

       พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตัดสินใจและการกระท าการใด ๆ ของผูบ้ริโภค           
ซ่ึงเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคคล การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินค้าหรือบริการอย่างไรภายใต้
สภาวการณ์ต่างๆ         

       ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีท าให้ธุรกิจ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้และสามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ได้ ประกอบ     
ไปดว้ย  

             1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product)  หมายถึง ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ทั้งหมด เร่ิมตั้งแต่
สินคา้ท่ีเราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไปจากคู่แข่งท่ีจ าหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกนั 
หากเป็นร้านคา้ออนไลน์ท่ีไม่ไดผ้ลิตสินคา้มาขายเอง การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์
เพื่อน ามาจ าหน่ายตอ้งมีความชดัเจนรู้ขอ้ดี ขอ้ดอ้ย ของผลิตภณัฑน์ั้นๆ เพราะสามารถก าหนดกลุ่ม
ลูกคา้ท าใหจ้ดัหาสินคา้มาจ าหน่ายไดต้รงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้  

              2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง  การก าหนดราคาสินคา้ท่ีค านวณจากตน้ทุนในการ
ผลิตบวกกบัก าไรท่ีเราตอ้งการจะได ้ค าว่าตน้ทุนการผลิตในส่วนของร้านคา้ออนไลน์ท่ีท าธุรกิจ
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แบบซ้ือมาขายไป โดยไม่ได้มีการผลิตสินค้าออกมาขายเองต้นทุนคือราคาทุนของสินค้าบวก
ค่าใชจ่้ายและบวกดว้ยผลก าไรท่ีตอ้งการจะไดแ้ลว้น ามาก าหนดเป็นราคาขาย  

              3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place ) หมายถึง เป็นหน่ึงในยทุธศาสตร์ส าคญัของการวาง
กลยุทธ์ทางการตลาด เพราะถ้าสามารถหาช่องทางการกระจายสินค้าไปสู่มือผูบ้ริโภคได้มาก
เท่าไหร่ ผลก าไรก็จะเพิ่มสูงขึ้นมากเท่านั้น โดยช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีนิยมใชก้นัในปัจจุบนัมีอยู่
ดว้ยกนัสองรูปแบบคือ การขายไปสู่มือของผูบ้ริโภคโดยตรงและการขายผา่นพ่อคา้คนกลาง  

              4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง  การใชก้ลยทุธ์ ลด แลก แจก แถม 
เพื่อดึงดูดใหผู้ใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการ 
                 
1.7 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 
                 1. การตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง โดยจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ซ่ึงข้อมูลท่ีได้ใน
การศึกษาสามารถใชเ้ป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการจ าหน่ายเส้ือผา้มือสองผ่านเฟซบุ๊กน าไปใช้
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย หรือกลุ่มผูบ้ริโภคในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กใน
ประเทศไทย 
                 2. ทราบถึงการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง และปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผ้ามือสอง ผ่านทางเฟซบุ๊ก ซ่ึงข้อมูลท่ีได้ในการศึกษาสามารถใช้เป็นแนวทางให้กับ
ผูป้ระกอบการจ าหน่ายเส้ือผา้มือสองผา่นเฟซบุ๊กน าไปใชก้ าหนดปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ
สองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทยของลูกคา้ หรือผูบ้ริโภคให้เกิดการตดัสินใจกลบัมาซ้ือสินคา้
เส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กซ ้า 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 
  งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย 
ผูว้ิจัยได้ศึกษาค้นควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาประกอบการ
น าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ และเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคข์องการวิจยัท่ีไดก้ าหนด
ไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 4 ส่วน  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s) 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

  
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
                     ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบับุคคลมีปัจจยัดว้ยกนัมี เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษาอาชีพ 
รายได ้สถานภาพสมรสและ ระดบัต าแหน่งงาน ก็เป็นปัจจยัดา้นหน่ึงในหลาย ๆ ดา้นท่ีเก่ียวขอ้งกบั
คุณภาพชีวิตในการท างานของคนท างานทุก ๆ คนทรัพยากรบุคคลซ่ึงมีชีวิตจิตใจพร้อมทกัษะความ
ช านาญและความสามารถ ท่ีจะเขา้มาปฏิบติัตามหนา้ท่ีท่ีก าหนดไวโ้ดยมุ่งหวงัท่ีจะใหไ้ดรั้บ
ค่าตอบแทนท่ียติุธรรมและเพียงพอไดรั้บความปลอดภยัมีความกา้วหนา้ มัน่คงในการท างาน ไดรั้บ
การพฒันาสมรรถนะสามารถท างานร่วมกบัผูอ่ื้นไดอ้ยา่งมีความสุขในชีวิตโดยรวมและเป็น
ประโยชน์ต่อสังคม (อภิญญา วิจิตรเศรษฐกุล, 2552)  

                 อจัฉรา  นพวิญญูวงศ ์(2550) ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ และรายได ้
โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ พฤติกรรม การตดัสินใจ และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค     
ซ่ึงสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีมีแนวโนม้สัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์เชิงเหตุ และผล  

                        1. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภคมาก 
เพราะเพศท่ีแตกต่างกนัมกัมีทศันคติการรับรู้และการตดัสินใจการเลือกสินคา้ท่ีบริโภคแตกต่างกนั 
โดยมากเกิดจากสาเหตุในเร่ืองของการได้รับการเล้ียงดูการปลูกฝังนิสัยมาตั้ งแต่ในวัยเด็ก 
โดยเฉพาะประเทศไทย ซ่ึงมีวฒันธรรมในการเล้ียงดูเด็กผูช้าย และเด็กผูห้ญิงท่ีแตกต่างกนัอยา่งมาก 
โดยส่วนใหญ่เด็กผูช้ายจะถูกเล้ียงให้มีความกลา้แสดงออก และมีความรับผิดชอบเพื่อจะได้เป็น
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หัวหนา้ครอบครัวต่อไป ส่วนเด็กผูห้ญิงจะถูกเล้ียงดูในลกัษณะท่ีให้สงบเสง่ียมและเป็นผูต้ามหรือ
เป็นภรรยาท่ีดี ท าใหมี้พฤติกรรมท่ีมีแนวโนม้ในการไม่ค่อยกลา้แสดงความคิดเห็น จากท่ีกล่าวมาจึง
อาจกล่าวได้ว่าในสังคมไทย เพศชายมีแนวโน้มท่ีจะเป็นผูต้ัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของ
ครอบครัวมากกวา่เพศหญิง  

                        2. อาย ุ(Age) บุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ี
แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่ม
ผูสู้งอายจุะ สนใจสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการรักษาสุขภาพ ซ่ึงหากแบ่งช่วงกลุ่มอายอุอกเป็นกลุ่ม
พฤติกรรมท่ีมีลกัษณะ ใกลเ้คียงกนั ตวัอยา่ง เช่น วยัรุ่นมกัจะสนใจสินคา้ตามสมยันิยมหรือแฟชัน่ 
ส่วนผูสู้งอายมุกัจะสนใจสินคา้เก่ียวกบัสุขภาพ เป็นตน้ 

                        3. ระดับการศึกษา (Education) ผู ้ท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโน้มท่ีจะเลือกบริโภค

ผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดีมากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถ

สร้างรายไดสู้งกวา่ผูท่ี้มีการศึกษาต ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพมากกวา่  

                        4. อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ

ตอ้งการ สินคา้และบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น เกษตรกร หรือชาวนาก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการ

ครองชีพ และสินคา้ท่ีเป็นปัจจัยการผลิตเป็นส่วนใหญ่ส่วนพนกังานท่ีท างานในบริษทัต่างๆ ส่วน

ใหญ่จะซ้ือสินคา้เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็น นกัธุรกิจก็จะซ้ือสินคา้

เพือ่สร้างภาพพจน์ใหก้บัตวัเองเป็นตน้ นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการเป็นท่ีตอ้งการ

ของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มเหล่าน้ีได้

อยา่งเหมาะสม   

                     5. รายได้  ( Income) หรือสถานภาพทาง เศรษฐกิจ  (Economic Circumstances) 

สถานภาพ ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสินคา้ และบริการท่ีตดัสินใจสถานภาพเหล่าน้ี

ประกอบดว้ย รายได ้การออมทรัพย์ อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นักการตลาด

ตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจของการซ้ือคนท่ีมีรายได้

ต ่า จะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะมุ่ง

ซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี และราคาสูงโดยเนน้ท่ีภาพพจน์ของราคาสินคา้เป็นหลกัการศึกษาอาชีพและ
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รายได้นั้ น มีแนวโน้มสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดในความสัมพันธ์เชิงเหตุและผลเช่นบุคคลท่ีมี

การศึกษาสูงจะมีโอกาสเลือกอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกวา่คนท่ีมีการศึกษาต ่ากวา่ 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4P’s 

                 ส่วนประสมทางการตลาดทัว่ไป (4P’s) ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

สถานท่ี (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เพื่อใหลู้กคา้มีความพึงพอใจสูงสุดและเกิด

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยอาจมีปัจจยัส่ือสารทางการตลาดอ่ืน ๆ ท่ีผูข้ายน ามาใช้เพื่อสร้างความ

แตกต่างของสินคา้ให้เหนือชั้นกว่าคู่แข่ง โดยมีเป้าหมายเพื่อให้สร้างการรับรู้ต่อผูซ้ื้อจนผูซ้ื้อเกิด

ความสนใจคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติม และตดัสินใจซ้ือสินคา้ในส่ือสังคมออนไลน์ โดยมีงานวิจยัพบว่า

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงจากร้านคา้ออนไลน์มากท่ีสุด คือ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) และ

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ตามล าดับ (พรรณิสา นิมมานโสภณ, 2557)นอกจากน้ี         

มีการศึกษาพบว่าปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดมีอิทธิพลมากท่ีสุด รองลงมาคือปัจจยัดา้นผูข้าย 

ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายและปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ดรุณี พลบุตร, 2557)  

                 วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ (2556) กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดว่า คือ ส่ิงเร้าทาง

การตลาดท่ีท าให้เกิดขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือสามารถแบ่งได้ ดังน้ี (1) ผลิตภัณฑ์ (Product)        

(2) ราคา (Price) (3) ช่องทางการจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) (4) การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ทุกกระบวนการของการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถได้รับอิทธิพลจากการ

ส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคอาจจะได้รับข่าวสารจากนักการตลาดท่ีจะส่งไปเตือนใจให้เกิดการ

ตดัสินใจซ้ือ 

 โดยรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดมีดงัน้ี               

1. ด้านผลติภัณฑ์ (Product)  

                                 ผลิตภณัฑ ์คือ สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจจดัท าขึ้นเพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้มีทั้งท่ีจบัตอ้งได ้และไม่สามารถจบัตอ้งได ้(ศิวฤทธ์ิ  พงศกรรังศิลป์ , 2555) ซ่ึงธุรกิจท่ี 

ผลิตสินคา้ และบริการตอ้งพิจารณาถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อน ามาก าหนด  

กลยุทธ์ทางการตลาด ท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มากท่ีสุด                             
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โดยผลิตภัณฑ์จะต้องมีคุณค่าในสายตาของลูกค้าจึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์น้ีสามารถขายได้                     

( ปิยะพงศ์  อินตากูล , 2554) โดยองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  (The  Product Component) 

ประกอบดว้ย      

                                1.1 ผลประโยชน์ (Core Benefit) หมายถึง ผลตอบแทนแทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการ

จากการซ้ือผลิตภณัฑ ์ 

                                1.2 ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน (Basic Product) หมายถึง ส่ิงต่างๆ ท่ีถูกสร้างขึ้นมาเพื่อ

ใชแ้ลกเปล่ียนผลประโยชน์ใหจ้บัตอ้งไดแ้ละสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้  

                                1.3 ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั (Expected Product) หมายถึง ผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้ซ้ือและ

ตรงกบัความคาดหวงัของลูกคา้  

                                1.4 ผลิตภัณฑ์ส่วนเพิ่ม (Augmented Product) หมายถึง ส่ิงท่ีท าให้เกิดความ

แตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑเ์ป็นการเพิ่มคุณค่าของผลิตภณัฑท์ าใหเ้กินความคาดหวงัของลูกคา้            

                                1.5 ผลิตภณัฑท่ี์เป็นไปได ้(The Potential Product) หมายถึง การเพิ่มคุณค่าหรือ

ประโยชน์เขา้ไปในผลิตภณัฑ ์เพื่อใหผ้ลิตภณัฑท่ี์เสนอใหแ้ก่ลูกคา้นั้นเกินความคาดหวงั                     

                       การท าให้ผลิตภณัฑน์ั้นเกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ท าไดโ้ดยการสร้างตราสินคา้

ให้มีช่ือเสียงหรืออาจก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ขึ้นมาเพื่อต่อสู้กบัคู่แข่ง ในการก าหนดกลยุทธ์

ดา้นผลิตภณัฑค์วรค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี  

                            1. ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation)  

                            2. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product Component)  

                            3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning)  

                             4. การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development)  

                             5. กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix)  

 

2. ด้านราคา (Price)  

                             ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) อธิบายว่า ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้ง

ช าระเม่ือไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ โดยธุรกิจนั้นควรก าหนดราคาท่ีลูกคา้สามารถซ้ือ
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ได้ในการวางแผนด้านราคา นอกจากต้นทุนการผลิตแล้วต้นทุนของลูกค้าก็เป็นส่ิงส าคัญท่ี  

ผูป้ระกอบการควรพิจารณาในการท าธุรกิจนั้น ๆ ซ่ึงธุรกิจตอ้งพยายามลดตน้ทุนและภาระของ

ลูกคา้  

                             ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบคุณค่ากบัราคาของการ

บริการท่ีถูกเสนอขาย (ปิยะพงศ ์อินตากูล, 2554) ซ่ึงความส าคญัของราคาสามารถแบ่งไดด้งัน้ี 

                                 1. ราคาจดัวา่เป็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีท ารายไดใ้หก้บับริษทัหรือองค์กร     

                                 2. อิทธิพลของราคาส่งผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในดา้นคุณค่าและคุณภาพ

ของการบริการ  

                                 3. ราคาสามารถส่งผลกระทบต่อภาพลกัษณ์ของการบริการ 

  

3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 

                                 การจดัจ าหน่าย หมายถึง กลไกการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค

เช่น ท่ีตั้งของธุรกิจและความยากง่ายในการเขา้ถึงการติดต่อส่ือสารรวมทั้งการอ านวยความสะดวก

ให้แก่ลูกคา้ โดยการน าสินคา้หรือบริการส่งมอบให้แก่ลูกคา้ตามเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ (ศิวฤทธ์ิ 

พงศกรรังศิลป์, 2555) ดังนั้นช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเป็นปัจจยัส าคญัต่อการเขา้ถึงสินคา้หรือ

บริการ (Zeithaml and Bitner, 1996) 

                        การจดัหน่ายบริการ   หมายถึง  การจดัสถานท่ีส าหรับใหลู้กคา้มารับบริการ  การจดั
ช่องทางการจดัจ าหน่ายบริการไม่สามารถเลือกวิธีการจดัจ าหน่ายท่ีซับซ้อนไดว้ิธีท่ีหมาะสมท่ีสุด
คือ การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายโดยตรง ซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสั้นท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการจ าหน่ายสินคา้
ทัว่ไป ช่องทางการจดัจ าหน่ายท าให้เกิดอรรถประโยชน์แก่ลูกคา้  ด้านเวลาและ สถานท่ี เพราะ
ลกัษณะเฉพาะของบริการคือไม่มีตวัตนเก็บไวไ้ม่ได ้หรือไม่อาจส่งไปทุกแห่งท่ีตอ้งการไดจึ้งท าให้
ราคาบริการมีความสัมพนัธ์ โดยตรงกบัอรรถประโยชน์ในแง่เวลาและสถานท่ี ส่วนประกอบของ
ช่องทางการจัดจ าหน่ายจะประกอบด้วยผูข้ายบริการหรือ ผูป้ฏิบัติงาน ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม และคนกลางนายหนา้ ซ่ึงนายหนา้หรือตวัแทนจะเป็นตวัแทนของทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

                       ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) อธิบายว่า การส่งเสริมการตลาดหมายถึง การก าหนด

วิธีการหรือแนวทางไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการต่างๆ เพื่อให้ลูกคา้

เกิดการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงในการส่งเสริมการตลาดมีหลายประเภทผูข้ายอาจใชป้ระเภทเดียวหรือ

หลายประเภทก็ไดไ้ดแ้ก่  

                        1. การโฆษณา (Advertising) คือ การท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัในผลิตภัณฑ์และบริการ    

อีกทั้งเป็นการสร้างความแตกต่างระหวา่งบริการของบริษทักบัคู่แข่งใหผู้บ้ริโภคไดรั้บรู้  

                        2. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) คือการสร้างปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผู ้

ใหบ้ริการกบัลูกคา้ เป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อกนั  

                        3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มีหลายวิธี เช่น การแจกสินค้าการให้

ส่วนลด การใหร้างวลั เป็นตน้  

                        4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) คือแผนงานในการสร้างภาพลกัษณ์อย่าง

สม ่าเสมอ หรือการสร้างภาพลกัษณ์โดยมีเคร่ืองมือต่างๆ เช่น ส่ิงพิมพแ์ผ่นพบั โปสเตอร์รายงาน

ประจ าปี เป็นตน้  

                        5. การส่ือสารแบบปากต่อปากคือการถ่ายทอดข้อมูลโดยค าพูดระหว่างผูบ้ริโภค    

อาจเกิดไดท้ั้งแง่บวกและแง่ลบขึ้นอยูก่บัความพึงพอใจของลูกคา้  

 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
                การตดัสินใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่างๆ เพื่อใหบ้รรลุ 
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา (สุทามาศ จนัทรถาวร, 
2556)  
                 กระบวนการตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกกระท าส่ิงใดส่ิง
หน่ึง จากทางเลือกหลากหลายทางท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทาง เลือกต่างๆ ของ
สินค้าและ บริการท่ีมีอยู่เสมอ โดยท่ีจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลหรือข้อจ ากัดแต่ละ
สถานการณ์ ดังนั้น การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยู่ภายใต้จิตใจของผูบ้ริโภค         
(ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550)   
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                    การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการเลือกทางปฏิบติัทางใดทางหน่ึงจากทางเลือก
ต่างๆ เพื่อให้บรรลุจุดมุ่งหมายท่ีต้องการ โดยใช้หลกัเกณฑ์บางประการพิจารณาและตัดสินใจ                    
(อภิวิทย ์ย ัง่ยืนสถาพร, 2558) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นนตอนต่างๆ      
5 ขั้นตอน อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ การตระหนักถึงความตอ้งการ การเสาะแสวงหา
ข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ งานของนักการตลาด
มิไดจ้บส้ินลงเม่ือมีการซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะเกิดความพอใจหรือไม่พอใจและจะก่อพฤติกรรมหลงั
การซ้ือขึ้น  

                     แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจของผูบ้ริโภคไว ้5 ขั้นตอน ท่ีเป็นการอธิบายขั้นของ               
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคตั้งแต่การรู้ถึงความตอ้งการ หรือปัญหาการแสวงหาขอ้มูลเพื่อ 
ประกอบการตัดสินใจซ้ือสินค้า การประเมินทางเลือกต่าง ๆ การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงั การซ้ือ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

                     1. การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก
ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือ การบริการท่ีสามารถแกปั้ญหานั้นๆ 
ซ่ึงเกิดจากความจ าเป็นของผูบ้ริโภค โดยมีสาเหตุมาจาก  

                             1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) ส่ิงเร้าจากความตอ้งการ ความขาดแคลน
ของร่างกาย เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายน ้า เป็นตน้  

                              2) ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุ้นของ               
ส่วนประสมทางการตลาด (4P's) การรับรู้จากภายนอกท าให้เกิดความตอ้งการภายใน เช่น เห็นขนม 
เคก้น่ากินจึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินคา้เกิดความรู้สึกอยากซ้ือ เป็นตน้  

                           2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบความตอ้งการ หรือ
ความจ าเป็นในสินคา้หรือบริการแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะท าการคน้หาขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ 
โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น  

                                    1) แหล่งบุคคลหรือบุคคลอา้งอิง (Personal Sources) หาขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด 
ครอบครัว ผูมี้ประสบการณ์ ท่ีเคยใชห้รือทดลองสินคา้หรือบริการนั้นๆ  

                                     2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณา 
ตวัแทนจ าหน่าย ค าโฆษณาขา้งบรรจุภณัฑ ์หรือฉลากการคา้  
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                                     3) แหล่งสาธารณะ (Public Sources) หาข้อมูลสินค้าหรือบริการจ าก
ส่ือมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค หน่วยงานท่ีควบคุมดูแล  

                                    4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใช้ หรือ
ประสบการณ์ในสินคา้และบริการนั้นๆ มาก่อน โดยการหาขอ้มูลจากการรีวิวสินคา้ 

                                     5) แหล่งอินเทอร์เน็ต (Internet) การท่ีจะคน้หาขอ้มูลจ าเป็นจะตอ้งอาศัยการ
คน้หาขอ้มูลดว้ยเคร่ืองมือคน้หาท่ีเรียกว่า Search Engine เขา้มาช่วยเพื่อความสะดวกและรวดเร็ว 
เว็บไซต์ท่ีให้บริการคน้หาขอ้มูลมีมากมายหลายท่ีทั้งของคนไทย การท่ีเราจะคน้หาขอ้มูลให้พบ
อย่างรวดเร็วจึงตอ้งพึ่งพา Search Engine Site ซ่ึงจะท าหน้าท่ีรวบรวมรายช่ือเว็บไซต์ต่างๆ เอาไว ้
โดยจดัแยกเป็นหมวดหมู่ ผูใ้ชง้านเพียงแต่ทราบหวัขอ้ท่ีตอ้งการคน้หาแลว้ป้อนค าหรือขอ้ความของ
หวัขอ้นั้นๆ ลงไปในช่องท่ีก าหนด คลิกปุ่ มคน้หา เท่านั้น หลงัจากนั้นจะพบและรายละเอียดของส่ิง
ท่ีตอ้งการคน้หา 
                             3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้ขอ้มูลจากขั้นตอน   
ท่ี 2 แล้ว ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั้น 
ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ ประกอบการประเมิน เช่น ยี่ห้อ ราคา รูปแบบ 
บริการหลงัการขาย ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้  

                            4. ขั้นตัดสินใจซ้ือสินค้า  (Purchase Decision) หลังจากท่ีได้ท าการประเมิน
ทางเลือกแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการตดัสินใจซ้ือ โดยการตดัสินใจผ่านปัจจยัดา้นต่างๆ 
ดงัน้ี  

                                         1) ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

                                         2) ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision)  

                                         3) ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision)  

                                         4) เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision)  

                                         5) วิธีการในการช าระเงิน (Payment-method Decision)  
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                               5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้ า
การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการไปแลว้นั้น นกัการตลาดจะตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงั
การซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะรู้สึกพึงพอใจเม่ือได้รับประสบการณ์จากการใช้ หรือทดลองสินค้าและ
บริการ แลว้พบว่าไดรั้บคุณค่าตามความคาดหวงัของลูกคา้ หรือสูงกว่าน าไปสู่การซ้ือ หรือการใช้
บริการซ ้ ายิ่งไปกว่านั้นอาจบอกต่อในทางกลบักนั หากลูกคา้ไดรั้บคุณค่าจากสินคา้ หรือบริการต ่า
กว่าความคาดหวงัย่อมส่งผลต่อความพึงพอใจ อาจน าไปสู่การเปล่ียนไปใช้ผลิตภณัฑ์อ่ืน หรือมี
โอกาสอาจบอกต่อในเชิงลบของสินคา้และบริการในวงกวา้ง  

            การตดัสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุ  
วตัถุประสงค์ท่ีตอ้งการ ซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา (สุทามาศ จนัทรถาวร, 
2556)  

2.4 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

              อาณิสา ไชยสิกร (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและความเต็มใจ
จ่ายในการซ้ือสินคา้เส้ือผา้ผูห้ญิงจากร้านค้าในเฟซบุ๊กของคนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 
พบว่า ต่อการซ้ือสินคา้ 1 ช้ิน ผูบ้ริโภคมีมูลค่าความเต็มใจท่ีจะจ่ายเพิ่มขึ้นสูงสุด 186 บาท ส าหรับ
ความ รวดเร็วในการบริการตอบค าถามสินคา้ภายใน 15 นาที รองลงมา เป็น 154 บาท ส าหรับการ
รีวิวสินคา้ 151 บาท ส าหรับการให้บริการรวดเร็วภายใน 1 วนั 139 บาท ส าหรับการใหข้อ้มูลสินคา้
ท่ีครบถว้น ตั้งแต่ตน้ 131 บาท ส าหรับการคืนสินคา้หากไม่พอดีตวั และ น้อยท่ีสุดคือ 42.25 บาท 
ส าหรับการมีเพื่อนกดไลคสิ์นคา้ นอกจากน้ีเม่ือวิเคราะห์เฉพาะกลุ่มเป้าหมายท่ีอายุ 21-30 ปี พบว่า 
การท่ีเพื่อนกดไลคไ์ม่มีนยัสาคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการศึกษาตวัเลข
ความเตม็ใจ จ่ายเพิ่มขึ้นของผูบ้ริโภคในบริการต่างๆไปเป็นแนวทางในการตดัสินใจ ท่ีจะใหบ้ริการ
เพิ่มเติมโดย  หากต้นทุนในการให้บริการต ่ ากว่าความเต็มใจจ่าย ท่ี เพิ่มขึ้ นของผู ้บ ริโภค 
ผูป้ระกอบการสามารถท่ีจะให้บริการและเพิ่มราคาได้อีกทั้ งผูป้ระกอบการยงัสามารถใช้ผล
การศึกษาไปเป็นแนวทางในการท าการส่งเสริมการขายสร้างแรงจูงใจในส่วนท่ีผูข้ายไม่สามารถ
ใหบ้ริการเอง เช่น การก าหนดมูลค่าส่วนลดหากลูกคา้ท าการรีวิวสินคา้  
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                 ปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางสังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 26 -
33 ปี สถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี และ
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี  10,000 - 20,000 บาท  เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีใชซ้ื้อสินคา้บ่อยท่ีสุด      
คือ เฟซบุ๊ก ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุด คือ สินคา้แฟชัน่ โดยจะซ้ือเดือนละ 2 - 3 คร้ัง และจ านวน
เงินเฉล่ียท่ีใชใ้นการซ้ือแต่ละคร้ังจะต ่ากว่า 1,000 บาท  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั การศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่แตกต่างกนั ส่วนปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ดา้นบุคลากรและคุณภาพของสินคา้ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นภาพลกัษณ์ของสินคา้
ดา้นร้านคา้ ดา้นขอ้มูลร้านคา้ ดา้นขอ้มูลสินคา้ และกระบวนการให้บริการ ทุกปัจจยัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ 

 

                 ภัทรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

จากร้านคา้ในเครือข่าย เฟซบุ๊กและอินสตาแกรม ผลการวิจยัพบว่า  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาดและ ความมีช่ือเสียงของแบรนด์ และปัจจยัดา้นการน าเสนอขอ้มูลสินค้าและ

ความสะดวกในการสั่งซ้ือและช าระเงินมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ส่วนลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัด้านเพศ  ด้านอายุ  ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ  ด้านรายได้ และด้าน

สถานภาพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านค้าในเครือข่ายเฟซบุ๊กและ     

อินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั 

 

                 ตฤณธวัช วงษ์ประเสริฐ  และ  กุลทิพย์ ศาสตระรุจิ  (2559) ศึกษาเร่ือง ทัศนคติและ

พฤติกรรมการใชง้านเฟซบุ๊ก (Facebook) ของวยัท างานในกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุ 40-49 ปี ระดบั การศึกษาปริญญาโท  เป็นพนกังานบริษทั / 

พนกังานของรัฐ / ขา้ราชการ   และมีรายไดเ้ฉล่ีย  ต่อเดือน  30,001-40,000  บาท   พฤติกรรมในการ

ใชง้านเฟซบุ๊ก (Facebook)  พบว่า  ส่วนใหญ่ ใชง้าน 7 วนัต่อสัปดาห์ มีการใชง้านมากกว่า 10 คร้ัง

ต่อวนั สถานท่ีใชง้านและการเขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊กผูใ้ชบ้ริการใชท่ี้บา้น / หอพกั /  

ท่ีพกัอาศยั  ส่วนใหญ่ผ่านโทรศพัทมื์อถือช่วงเวลาท่ีใช ้16.01 น. – 20.00 น. และพฤติกรรมในการ
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ใช้งานเฟซบุ๊ก  (Facebook)  พบว่า  โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยมีการกดปุ่ ม (Like)  เพื่อ

แสดงความช่ืนชอบหัวขอ้, รูปภาพ, วีดีโอ, หรือโพสตต์่างๆของเพื่อนๆ  ส่วนทศันคติในการใชง้าน

เฟซบุ๊ก (Facebook) โดยรวมพบวา่  มีทศันคติ ท่ีชอบ ไดแ้ก่ เฟซบุ๊กเป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัต่อ

การติดต่อส่ือสารกบัผูอ่ื้นในปัจจุบนั    

 

                 ฉวีวงศ์ บวรกีรติขจร (2560) ศึกษาเร่ือง การศึกษาการซ้ือขายสินคา้กลุ่มแฟชัน่ในส่ือ
สังคมออนไลน์  ผลการวิจัยพบว่า โครงสร้างตลาดในส่ือสังคมออนไลน์เป็นตลาดก่ึงแข่งขัน         
ก่ึงผูกขาด (Monopolistic Competition) ท่ีมีผูข้ายและผูซ้ื้อจ านวนมากอยู่ในตลาด การเขา้สู่ตลาด 
ผูข้ายสามารถท าไดง้่าย เน่ืองจากมีตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจต ่า โดยใชทุ้นเร่ิมตน้ประมาณ 2,000-
30,000 บาท จากการท่ีการขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูข้ายไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน หรือเสีย
ค่าใช้จ่ายส าหรับการตั้ งร้านและค่าจ้างพนักงานขายสินค้าเหมือนกับการขายแบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (e–Commerce) ท่ีมีหน้าร้าน มีค่าใช้จ่ายในการจดโดเมนเนม หรือมีการแบ่งส่วน
ก าไรกบัเวบ็ไซตท่ี์เป็นตลาดออนไลน์ชอปป้ิง (online shopping sites) ดา้นพฤติกรรมทางการตลาด 
ผูข้ายใช้พฤติกรรมการแข่งขันด้านราคา (Price Competition) และพฤติกรรมการแข่งขนัท่ีไม่ใช่
ราคา (Non-Price Competition) โดยผูข้ายจะมีการสร้างตัวตนของสินคา้หรือมีสินคา้หลัก (Core 
products) ท่ีมีความโดดเด่นเป็นซิกเนเจอร์ (Signature) ของร้านควบคู่กบักลยุทธ์การใหค้วามส าคญั
ต่อการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ (Privacy) และกลยุทธ์การขายและการบริการแบบผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บการแกไ้ขทุกปัญหา (Problem Shooting) เพื่อให้ลูกคา้ประทบัใจ และมีการโฆษณาโดยการ
บอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ซ่ึงเป็นการโฆษณาท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มาก
ท่ีสุด ดา้นผลการด าเนินงาน ผูข้ายแต่ละรายไม่มีอ านาจเหนือตลาด แต่ผูข้ายยงัคงสามารถก าหนด
ราคาขายท่ีสมดุลกบัตน้ทุนสินคา้ได ้และยงัรักษาลูกคา้ของตนไดห้ากยงัรักษาคุณภาพของสินคา้ 
และการมีบริการท่ีดี 
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    บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย” การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ย แบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุ่มตวัอยา่งเป้าหมาย  

โดยผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.3 วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.5 วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีได้แก่  ประชากรท่ีอาศัยอยู่ในประเทศไทย ซ่ึงมี

ประสบการณ์ การสั่งซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้มือสองผา่นร้านคา้ในสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั เน่ืองจากผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอนของกลุ่มผูส้ั่งซ้ือ

เส้ือผา้มือสองผ่านร้านคา้ในสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก ดงันั้นผูวิ้จยัจึงใชวิ้ธีการก าหนดขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอย่างของ             

สูตร  W.G. Cochran (1953) ดงัน้ี 

 

                       n = P (1 - P) Z2 

                                    e2 
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 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม  

 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูวิ้จยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้

 ผูว้ิจัยต้องการสุ่มตัวอย่างเป็น ร้อยละ 50 จากประชากรทั้งหมด ต้องการความเช่ือมั่น       

ร้อยละ 95 และยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณ   

                        ไดค้ือ     P = 0.50 (50%)   

                                      Z = 1.96 (95%)  

                                      e = 0.05 (5%) 

                         n = 
   (.50) (1−.50) (1.96)2 

 (0.05)2
 

                         n = 
   (.50) (.50) (3.8416) 

.0025
 

                         n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  

 เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเก็บตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง 

 

3.2 เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   

 

 ส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

                    ส่วนท่ี 1  แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ี  โดยมี

ลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ และรายได ้ โดยเป็นแบบสอบถาม

ท่ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List)  ใหเ้ลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

       ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก โดย

เป็นแบบสอบถามท่ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) ให้เลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้

เดียว 
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                     ส่วนท่ี 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือผา่นทางเฟซบุ๊ก ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดั
จ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยใชเ้คร่ืองมือประเภทมาตรประมาณค่า 
(Rating Scale) แบบไลเคอร์ท สเกล (Likert Scale) เป็นการใหส้เกลค าตอบ 5 ระดบั จากนอ้ยไป
มาก ดงัน้ี (สุมิตรา ศรีสุชาติ, 2550)  

                         ระดบั 5 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัมากท่ีสุด  

                         ระดบั 4 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัมาก  

                         ระดบั 3 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัปานกลาง  

                         ระดบั 2 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญันอ้ย 

                         ระดบั 1 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด  

                         

                        เกณฑก์ารแปรค่าเฉล่ีย ของระดบัคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

                        ระดบัค่าเฉล่ีย =  คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด  

                                                                 จ านวนชั้น  

                                                =  (5 - 1)    

                                                        5  

                                                 =  0.8  

  

                        ดงันั้นช่วงระยะจะเท่ากบั 0.8 จึงมีเกณฑก์ารแปลความหมายของผูต้อบแบบสอบถาม

ดงัน้ี  

                        คะแนนเฉล่ีย 4.12-5.00  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

                        คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบัมาก  

                        คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง  
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                        คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบันอ้ย  

                        คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด  

 

                     ส่วนท่ี 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทางด้านการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง
เฟซบุ๊ก ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการของปัญหา  การแสวงหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก        
การตดัสินใจซ้ือ  พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  โดยใชเ้คร่ืองมือประเภทมาตรประมาณค่า (Rating Scale) 
แบบไลเคอร์ท สเกล (Likert Scale) เป็นการให้สเกลค าตอบ 5 ระดบั จากนอ้ยไปมาก ดงัน้ี (สุมิตรา 
ศรีสุชาติ, 2550)  

 
                         ระดบั 5 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัมากท่ีสุด  

                         ระดบั 4 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัมาก  

                         ระดบั 3 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญัปานกลาง  

                         ระดบั 2 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญันอ้ย 

                         ระดบั 1 คะแนน = ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคญันอ้ยท่ีสุด  

                         

                        เกณฑก์ารแปรค่าเฉล่ีย ของระดบัคะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

                        ระดบัค่าเฉล่ีย =  คะแนนสูงสุด-คะแนนต ่าสุด  

                                                                 จ านวนชั้น  

                                                =  (5 - 1)    

                                                        5  

                                                 =  0.8  
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ดงันั้นช่วงระยะจะเท่ากบั 0.8 จึงมีเกณฑก์ารแปลความหมายของผูต้อบแบบสอบถามดงัน้ี  

                        คะแนนเฉล่ีย 4.12-5.00  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  

                        คะแนนเฉล่ีย 3.41-4.20  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบัมาก  

                        คะแนนเฉล่ีย 2.61-3.40  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง  

                        คะแนนเฉล่ีย 1.81-2.60  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบันอ้ย  

                        คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.80  หมายถึง มีระดับความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง 

การตลาดอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด  

 

       ส่วนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับขอ้เสนอแนะทัว่ไป เป็นแบบสอบถามปลายเปิดให้

ผูต้อบแบบสอบถามเขียนค าตอบลงในช่องวา่ง 

 

3.3 วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  

 

 ผูวิ้จยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 

 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ

สองผา่นทางเฟซบุ๊ก แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการวิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้าง

แบบสอบถาม 

2.  น าผลท่ีได้จากการศึกษาตามข้อ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ

พจิารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 

 3.  แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นน าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 

แกไ้ข  

4.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
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              5.  น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยแลว้ทดลองใช ้(Pretest) กบักลุ่มตวัอยา่ง ไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอยา่งในงานวิจยั จ านวน 40 คน และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbach’s alpha Coefficient) (Cochran. 1977: 98)  

               6. น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย เพื่อตรวจสอบและใหค้ าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์ ส าหรับน าไปใชใ้นการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 

 

3.4 วิธีด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก โดยแบ่งการวิจยัตามท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และน าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาความ

เหมาะสมและความสอดคลอ้ง 

              การเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบเจาะจง (Purposive Sampling)    ได้

ท าการสุ่มกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยการศึกษาจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็น

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีประสบการณ์ในการตดัสินใจ

เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเฟซบุ๊ก โดยผูวิ้จยัได้ด าเนินการส่งแบบสอบถาม ออนไลน์ผ่านทาง 

Social Network ระหว่างเดือนสิงหาคม ถึง เดือนตุลาคม 2563 การใชวิ้ธีน้ีท าให้ไดต้วัอย่างจ านวน

มาก และประหยดัค่าใชจ่้าย 

 

3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 1.  แบบสอบถามในส่วนท่ี 1 ส่วนท่ี 2,3,4 

 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง        

เฟซบุ๊กโดยน าขอ้มูลมาค านวณและวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใชค้วามถ่ี (Frequency)  และค่าร้อยละ 

(Percentage) อธิบายตัวแปรต่างๆ ท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี  และใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic 
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Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตวัแปรด้านปัจจัย

ส่วนบุคคล เช่น เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได้ ซ่ึงเป็นตัวแปรท่ีมีระดับการวดั

ประเภทช่วง  

 วิเคราะห์ระดับปัจจัยท่ีมีผลต่อ ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง         
เฟซบุ๊กดว้ยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมาย
โดยใชเ้กณฑแ์ปลความหมายของ (Ferguson, 1981) ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี  
 

                        ค่าเฉล่ีย  1.00 – 1.49  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 

  ค่าเฉล่ีย  1.50 – 2.49  หมายถึง  ระดบันอ้ย 

  ค่าเฉล่ีย  2.50 – 3.49  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 

  ค่าเฉล่ีย  3.50 – 4.49  หมายถึง  ระดบัมาก 

  ค่าเฉล่ีย  4.50 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 

 

2.  ใช้สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

                    2.1.1 การวิ เคราะห์ข้อมูลลักษณะทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง                      

ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน โดยน าเสนอในรูปแบบของตาราง

แจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage)  

                     2.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) และการ

ตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเฟซบุ๊ก โดยจะน าเสนอในรูปแบบ ของค่าร้อยละ (Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 

- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร Ferguson (Ferguson, 1981)  

                                                       X  = 
 X

𝑛
 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
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    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

               - ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (Ferguson, 1981)  

( )
( )1

22

−

−
=  

nn

xxn
S  

  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 

   ( )2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 

   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 3. สถิติท่ีใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 

 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Cronbach) (ลว้น สายยศ และองัคณา สายยศ, 2553) 
 

 
 เม่ือ   = ค่าสัมประสิทธ์ิของความเช่ือถือได ้
      K = จ านวนขอ้ 
      Si2 = ความแปรปรวนของคะแนน 
          St2 = ความแปรปรวนของคะแนนในแต่ละขอ้ 
  

 

 4. สถิติท่ีใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 

  การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ

สองผ่านทางเฟซบุ๊ก โดยใช้สถิติ  t-test / One Way ANOVA และ Pearson Correlation ในการ

ทดสอบสมมติฐาน 
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           4.1การทดสอบความแตกต่างระหว่างตัวแปรท่ีมี  2 กลุ่มเท่านั้ น โดยใช้การ
วิเคราะห์ สถิติ t-test (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2553) มีสูตรการคานวณดงัน้ี 
           
 

t = 
x̅1−x̅2

√Sp
2 (

1

n1
+

1

n2
)
  df =  n1 + n2 − 2 

          เม่ือ 

Sp
2  =  

(n1−1)S1
2+(n2−1)S2

2

n1+n2−2
 

 
               เม่ือ     t        แทนค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน (t-test) 

                   x̅1     แทนคะแนนเฉล่ียของกลุ่มท่ี 1  

                   x̅2      แทนคะแนนเฉล่ียของกลุ่มท่ี 2 

                   𝑆1
2    แทนความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1  

                   𝑆2
2    แทนความแปรปรวนของคะแนนกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2  

                   𝑛1     แทนจานวนคนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

                   𝑛2     แทนจานวนคนในกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2  

                         4.2 การทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของตวัแปรมากกวา่ 2กลุ่มขึ้นไป 
โดยใช้การสูตรการวิ เคราะห์ความแปรปรวน 1 ตัวประกอบ  One-wayANOVAเพื่อทดสอบ 
สมมุติฐานขอ้ 1 และ 2 (พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2553) มีสูตรการค านวณดงัน้ี 

  

                                                 F = 
MSB

MSW
 

  
 เม่ือ    F    แทน   ค่าสถิติเอฟ 
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MSB   แทน   ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean square between- groups) 
   MSW   แทน   ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean square within-groups) 
 

             โดย        dfb        =  k-1  

                            Dfw     =  n-k-1  

              เม่ือ        k           แทน ค านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
                            n           แทน จ านวนสมาชิกทั้งหมด  

 
 

          4.3 สถิ ติสัมประ สิท ธ์ิสหสัมพันธ์ แบบ เพี ย ร์สัน  ( Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) โดยมีสูตรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

 
                       r𝑥𝑦        =                              𝑛 Σ𝑥𝑦 − (Σ𝑥)(Σ𝑦) 

                  
                                           √(𝑛 Σ 𝑥22 − (Σ𝑥)2)( 𝑛 Σ𝑦2 − (Σ𝑦)2) 
  
 เม่ือ      r𝑥𝑦       แทน    สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 
               Σ𝑥      แทน    ผลรวมของคะแนนชุด X (Item) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
               Σ𝑦      แทน    ผลรวมของคะแนนชุด Y (Total) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
                     Σ𝑥2  แทน    ผลรวมของคะแนนชุด X แต่ละตวัยกก าลงัสอง 
                     Σ𝑦2    แทน    ผลรวมของคะแนนชุด Y ของแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
                           Σ𝑥𝑦     แทน    ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X กบั Y 
                             n  แทน    จ านวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 
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บทที่ 4  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
  

ในการศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กในประเทศ
ไทย แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
4.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
4.4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
4.5 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย

การวิเคราะห์ขอ้มูลตามลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อ

เดือน โดยน าเสนอขอ้มูลเป็นจ านวนและร้อยละของผูบ้ริโภคไดต้ามตารางท่ี 1 - 5 ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 1  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 93 23.30 

หญิง 307 76.80 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 307 คน คิดเป็นร้อยละ 

76.80 รองลงมาเป็นเพศชาย 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.30 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 2  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 110 27.50 

อาย ุ20 - 30 ปี 86 21.50 

อาย ุ31 - 40 ปี 103 25.75 

อาย ุ41 - 50 101 25.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 2  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีอายุต ่ากว่า 20 ปี 110 คน คิดเป็น

ร้อยละ 27.50 รองลงมา คือ อายุ 31 - 40 ปี 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75 อายุ 41 - 50 ปี 101 คน คิด

เป็นร้อยละ 25.25 และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ อายุ 20 - 30 ปี โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 

21.50 

 

ตารางท่ี 3  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 106 26.50 

ปริญญาตรี 280 70.00 

ปริญญาโท 14 3.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 3  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 280 คน 

คิดเป็นร้อยละ 70.00 รองลงมา คือ ต ่ากว่าปริญญาตรี 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และท่ีพบน้อย

ท่ีสุด คือ ปริญญาโท 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 
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ตารางท่ี 4  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 78 19.50 

รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 13 3.25 

พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้ง 309 77.25 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 4  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/

รับจา้ง 309 คน คิดเป็นร้อยละ 77.25 รองลงมา คือ นกัเรียน/นกัศึกษา 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 

และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 

 

ตารางท่ี 5  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายไดต้่อเดือน 

รายได้ต่อเดือน จ านวน (คน) ร้อยละ 

รายไดต้ ่ากวา่ 15,000 บาท 128 32.00 

รายได ้ 15,001 – 25,000 บาท 130 32.50 

รายได ้25,001 – 35,000 บาท 142 35.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 5  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือน 25,001 – 35,000 

บาท142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 รองลงมา คือ 15,001 – 25,000 บาท 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.50 

และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ กวา่ 15,000 บาท 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
 จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนการสุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ประกอบดว้ย

การวิเคราะห์ขอ้มูลตามพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ไดแ้ก่ ประเภทเส้ือผา้มือ

สองท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ ค่าใชจ่้ายในการซ่ือต่อคร้ัง ช่วงเวลาในการซ้ือ วนัท่ีซ้ือ และอุปกรณ์ท่ี

ใช้เป็นเคร่ืองมือในการซ้ือ โดยน าเสนอขอ้มูลเป็นจ านวนและร้อยละของผู ้ตอบแบบสอบถาม ได้

ตามตารางท่ี  6 – 11 ดงัต่อไปน้ี 

 

ตารางท่ี 6  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามประเภทเส้ือผา้มือสอง 

                  ท่ีซ้ือ 

ประเภทเส้ือผ้ามือสองที่ซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เส้ือ 104 26.00 

ชุดเดรส / ชุดแซ็ก 29 7.25 

กางเกง 196 49.00 

กระโปรง 57 14.25 

ชุดเอ้ียม / ชุดจั้ม 14 3.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 6  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊ก โดยจะซ้ือ กางเกงมากท่ีสุด 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49.00 รองลงมา คือ เส้ือ 104 คน   

คิดเป็นร้อยละ 26.00 กระโปรง 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 ชุดเดรส / ชุดแซ็ก 29 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.25และท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ ชุดเอ้ียม / ชุดจั้ม จ านวนทั้งส้ิน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 
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ตารางท่ี 7  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือต่อ 

                  สัปดาห์ 

ความถี่ในการซ้ือต่อสัปดาห์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง 119 29.75 

สัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง 142 35.50 

สัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง 112 28.00 

มากกวา่สัปดาห์ละ 7 คร้ัง 27 6.75 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 7  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก สัปดาห์ละ 3 – 4  คร้ัง มากท่ีสุด 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.50 รองลงมา คือ สัปดาห์ละ 

1-2 คร้ัง ทั้งส้ิน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.75 สัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 และ

ท่ีพบนอ้ยท่ีสุด คือ มากกวา่สัปดาห์ละ 7 คร้ัง โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.75 

 

ตารางท่ี 8  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 500 บาท 105 26.25 

500 – 1,000 บาท 88 22.00 

1,001 - 1,500 บาท 87 21.75 

1,501 – 2,000 บาท 97 24.25 

2,001 - 2,500 บาท 13 3.25 

มากกวา่ 2,501 บาทขึ้นไป 10 2.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 8  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊กต่อคร้ังต ่ากว่า 500 บาท มากท่ีสุด 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.25 รองลงมา คือ 1,501 – 

2,000 บาท 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 500 – 1,000 บาท 88 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 22.00 ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง 1,001 - 1,500 บาท 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.75 ค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือต่อคร้ัง 2,001 - 2,500 บาท 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 และท่ีพบน้อยท่ีสุด คือ มากกว่า 

2,501 บาทขึ้นไป 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 

 

ตารางท่ี 9  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามช่วงเวลาในการซ้ือ 

ช่วงเวลาในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

06.00 - 09.00 น. 72 18.00 

09.01 - 12.00 น. 49 12.25 

12.01 - 15.00 น. 45 11.25 

15.01 - 18.00 น. 129 32.25 

18.01 - 21.00 น. 47 11.75 

21.01 - 24.00 น. 58 14.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี 9  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงเวลาในการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊กในเวลา 15.01 – 18.00 น. มากท่ีสุด 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.25 รองลงมา คือ 06.00 - 

09.00 น.  72 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 เวลา 21.01 – 24.00 น. 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 เวลา 09.01 

– 12.00 น. 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 เวลา 18.01 – 21.00 น. 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 และท่ี

พบนอ้ยท่ีสุด คือ 12.01 – 15.00 น. โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 
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ตารางท่ี 10  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามวนัท่ีซ้ือ 

วันท่ีซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

วนัจนัทร์ 55 13.75 

วนัองัคาร 61 15.25 

วนัพุธ 45 11.25 

วนัพฤหสับดี 64 16.00 

วนัศุกร์ 61 15.25 

วนัเสาร์ 60 15.00 

วนัอาทิตย ์ 54 13.50 

รวม 400 100.00 

 

 จากตารางท่ี  10  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก

ในวนัพฤหัสบดีมากท่ีสุด 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รองลงมา คือ วนัองัคาร และวนัศุกร์ 61 คน 

คิดเป็นร้อยละ 15.25 วนัเสาร์ 60 คน คิดเป็นร้อยละ  15.00 วนัจนัทร์ 55 คน คิดเป็นร้อยละ  13.75   

วนัอาทิตย ์54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.50 และท่ีพบน้อยท่ีสุด คือ วนัพุธ โดยมีจ านวนทั้งส้ิน 45 คน 

คิดเป็นร้อยละ 11.25 

 

ตารางท่ี 11  แสดงจ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามอุปกรณ์ท่ีใชเ้ป็น  

                    เคร่ืองมือในการซ้ือ 

อุปกรณ์ท่ีใช้เป็นเคร่ืองมือในการซ้ือ จ านวน (คน) ร้อยละ 

คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (Personal Computer) 23 5.75 

Notebook /Computer 18 4.50 

แทป็เลต็ (Tablet) 18 4.50 

โทรศพัทมื์อถือ (Smart phone) 341 85.25 

รวม 400 100.00 
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 จากตารางท่ี 11  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะใชโ้ทรศพัทมื์อถือ (Smart phone) ในการซ้ือ

เส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากท่ีสุด 341 คน คิดเป็นร้อยละ 85.25 รองลงมา คือ คอมพิวเตอร์

ส่วนบุคคล (Personal Computer) 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.75 และท่ีพบน้อยท่ีสุด คือ Notebook 

/Computer และ แทป็เลต็ (Tablet) 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 
 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 

  ในการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือ
สองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก แบ่งออกเป็น 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัตารางท่ี 12 - 16 
 

ตารางท่ี 12  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม เก่ียวกบัปัจจยั 
                    ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ี
จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านผลติภัณฑ์ 

x̄ S.D 
ระดับ 

ความส าคัญ 
1.สินคา้มีคุณภาพดี 4.61 0.54 มากท่ีสุด 
2. สินคา้มีความหลากหลาย 4.45 0.59 มากท่ีสุด 
3. สินคา้มีความทนัสมยั 4.53 0.58 มากท่ีสุด 
4. สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ 4.40 0.62 มากท่ีสุด 
5. ผูข้ายมีการบอกรายละเอียดของสินคา้ 4.53 0.58 มากท่ีสุด 
โดยรวม 4.50 0.42 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 12  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั

การท่ีสินคา้มีคุณภาพดีมากท่ีสุด โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.61 รองลงมา 

คือ สินคา้มีความทนัสมยั และการท่ีผูข้ายมีการบอกรายละเอียดของสินคา้ โดยมีความส าคญัใน

ระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 สินคา้มีความหลากหลาย โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 
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ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45  และท่ีน้อยท่ีสุด สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยมีความส าคัญใน

ระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.40 

 

ตารางท่ี 13  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
    ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นราคา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ี
จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านราคา 

x̄ S.D 
ระดับ 

ความส าคัญ 
1. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 4.45 0.62 มากท่ีสุด 
2. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีราคาถูกกว่าการซ้ือผ่านช่องทางอ่ืน ๆ 

เช่น ช่องทางออนไลน์ ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ หรือ ตลาด
นดั 

4.46 0.56 มากท่ีสุด 

3. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุราคาชดัเจน 4.47 0.64 มากท่ีสุด 
4. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุค่าส่งชดัเจน 4.53 0.6 มากท่ีสุด 
5. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีค่าส่งเหมาะสม 4.46 0.59 มากท่ีสุด 
โดยรวม 4.47 0.43 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 13  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.47 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับการท่ีสินคา้ท่ี

จ าหน่ายมีการระบุค่าส่งชดัเจนมากท่ีสุด โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 

รองลงมา คือ สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุราคาชดัเจน โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 4.47 สินค้าท่ีจ าหน่ายมีราคาถูกกว่าการซ้ือผ่านช่องทางอ่ืน ๆ เช่น ช่องทางออนไลน์ 

ห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้ หรือ ตลาดนดั และสินคา้ท่ีจ าหน่ายมีค่าส่งเหมาะสม โดยมีความส าคญัใน

ระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ  4.46  และท่ีน้อยท่ีสุด คือ สินค้าท่ีจ าหน่ายมีราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินคา้ โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.45 
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ตารางท่ี 14  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม เก่ียวกบัปัจจยั  
                    ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทาง   
                     การจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ี
จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

x̄ S.D 
ระดับ 

ความส าคัญ 
1. สามารถซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.63 0.60 มากท่ีสุด 
2. ช่ือเพจร้านคา้จดจ าง่ายและสามารถพิมพค์น้หาไดง้่าย 4.45 0.57 มากท่ีสุด 
3. สินคา้มีการจดัส่งหลายวิธี เช่น ไปรษณียไ์ทย หรือ

ขนส่งเอกชน 
4.51 0.60 มากท่ีสุด 

4. สินคา้มีการจดัส่งตรงเวลา 4.39 0.59 มากท่ีสุด 
5. สินคา้มีช่องทางการช าระเงินหลายวิธี เช่น เก็บเงิน

ปลายทาง โอนเงินผา่นธนาคาร สแกนคิวอาร์โคด้ เป็นตน้ 
4.44 0.60 มากท่ีสุด 

โดยรวม 4.48 0.42 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางท่ี 14  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้

ความส าคญักบัการท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงมากท่ีสุด โดยมีความส าคญัในระดบัมาก

ท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.63 รองลงมา คือ สินคา้มีการจดัส่งหลายวิธี เช่น ไปรษณียไ์ทย หรือขนส่ง

เอกชน โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ช่ือเพจร้านคา้จดจ าง่ายและสามารถ

พิมพ์คน้หาได้ง่าย โดยมีความส าคญัในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.45 สินคา้มีช่องทางการ

ช าระเงินหลายวิธี เช่น เก็บเงินปลายทาง โอนเงินผ่านธนาคาร สแกนคิวอาร์โคด้ เป็นตน้  โดยมี

ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44  และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้มีการจดัส่งตรงเวลา 

โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 
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ตารางท่ี 15  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
    ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการ  
                    ส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ี
จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านการส่งเสริมการตลาด 

x̄ S.D 
ระดับ 

ความส าคัญ 
1. สินค้ามีการส่งเสริมการตลาด เช่น ลดราคา คูปอง

ส่วนลดเงินสด แจกสินคา้ฟรี จดัส่งฟรี 
3.42 0.91 มาก 

2. สินคา้มีการส่งเสริมการตลาดผา่นส่ือต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก 
อินสตาแกรม ไลน์  

4.09 0.85 มาก 

3. ผูข้ายมีการส่งขอ้มูลสินคา้ให้ลูกคา้เป็นประจ าเพื่อให้
ลูกคา้ติดตาม 

3.50 0.87 มาก 

โดยรวม 3.67 0.60 มาก 
 
 จากตารางท่ี 15  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยู่ใน

ระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.67 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคญักบัการท่ีสินคา้มีการส่งเสริมการตลาดผา่นส่ือต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์มาก

ท่ีสุด โดยมีความส าคญัในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 รองลงมา คือ ผูข้ายมีการส่งขอ้มูลสินคา้

ให้ลูกคา้เป็นประจ าเพื่อให้ลูกคา้ติดตาม โดยมีความส าคญัในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.50 และท่ี

นอ้ยท่ีสุด คือ สินคา้มีการส่งเสริมการตลาด เช่น ลดราคา คูปองส่วนลดเงินสด แจกสินคา้ฟรี จดัส่ง

ฟรีโดยมีความส าคญัในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.42 
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ตารางท่ี 16  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
    ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊กโดยรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ี
จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวม 

x̄ S.D 
ระดับ 

ความส าคัญ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.50 0.42 มากท่ีสุด 
2. ดา้นราคา 4.47 0.43 มากท่ีสุด 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.48 0.42 มากท่ีสุด 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.67 0.60 มาก 
โดยรวม 4.28 0.30 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 16  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 4.28 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญักับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด โดยมี

ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยมี

ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 ดา้นราคา โดยมีความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.47 และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยมีความส าคญัในระดบัมาก 

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.67 
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4.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยทางด้านการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
 ในการศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ผูวิ้จัยได้แบ่งประเด็นใน

การศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ออกเป็น 5 ดา้น คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา 

การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยผล

การศึกษามีรายละเอียดดงัตารางท่ี  17 – 22 

 

ตารางท่ี 17  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการ 
                    ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการของปัญหา x̄ S.D 

ระดับ 
การ

ตัดสินใจ 
1. มีความรู้สึกตอ้งการเส้ือผา้แบบใหม่อยูต่ลอดเวลา 3.81 0.82 มาก 
2. มีความรู้สึกตอ้งการเส้ือผา้หลากหลายสไตล ์ 3.89 0.74 มาก 
โดยรวม 3.85 0.64 มาก 

 
 จากตารางท่ี 17  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหาโดยรวมอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 

เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความรู้สึกตอ้งการเส้ือผา้หลากหลายสไตล์

มากท่ีสุด โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.89 รองลงมา คือ มีความรู้สึกตอ้งการ

เส้ือผา้แบบใหม่อยูต่ลอดเวลา โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

43 

ตารางท่ี 18  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั 
    การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  
ด้านการแสวงหาข้อมูล x̄ S.D 

ระดับ 
การ

ตัดสินใจ 
1.ค้นหาข้อมูลด้วยตนเองจากส่ือออนไลน์อ่ืนๆ เช่นเฟ

ซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ 
4.60 0.55 มากท่ีสุด 

2. สอบถามขอ้มูลจากบุคคลใกลชิ้ด 4.42 0.58 มากท่ีสุด 
   3. ไดรั้บค าบอกเล่าจากบุคคลใกลชิ้ด 4.66 0.56 มากท่ีสุด 
โดยรวม 4.56 0.43 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ดา้นการแสวงหาขอ้มูลโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 เม่ือพิจารณา

ในรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามได้รับค าบอกเล่าจากบุคคลใกลชิ้ดมากท่ีสุด โดยมีการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.66 รองลงมา คือ มีคน้หาขอ้มูลดว้ยตนเองจากส่ือ

ออนไลน์อ่ืนๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั  4.60 และท่ีนอ้ยท่ีสุด     คือ สอบถามขอ้มูลจากบุคคลใกลชิ้ด โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบั

มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 

 

ตารางท่ี 19  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั 
    การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  
ด้านการประเมินทางเลือก x̄ S.D 

ระดับ 
การ

ตัดสินใจ 
1. มีการเปรียบเทียบสไตลข์องเส้ือผา้ก่อนสั่งซ้ือสินคา้ 4.42 0.58 มากท่ีสุด 
2. มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสั่งซ้ือสินคา้ 4.66 0.56 มากท่ีสุด 
3. มีการเปรียบเทียบยีห่อ้ก่อนสั่งซ้ือสินคา้ 4.40 0.58 มาก 
โดยรวม 4.54 0.40 มากท่ีสุด 
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 จากตารางท่ี 19  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ด้านการประเมินทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.54 เม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสั่งซ้ือสินคา้

มากท่ีสุด โดยมีการตัดสินใจซ้ือในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.66 รองลงมา คือ มีการ

เปรียบเทียบสไตล์ของเส้ือผา้ก่อนสั่งซ้ือสินคา้ โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.42 และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ   มีการเปรียบเทียบยีห่้อก่อนสั่งซ้ือสินคา้ โดยมีการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40  

 

ตารางท่ี 20  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถาม    
                    เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  
ด้านการตัดสินใจซ้ือ x̄ S.D 

ระดับ 
การ

ตัดสินใจ 
1. ตดัสินใจซ้ือจากความน่าเช่ือถือของเพจเฟซบุ๊ก 4.56 0.56 มากท่ีสุด 
2. ตดัสินใจซ้ือจากผูข้ายมีการจดัส่งสินคา้จริง 4.43 0.56 มากท่ีสุด 
3. ตัดสินใจซ้ือจากผู ้ขายมีการรับผิดชอบเม่ือสินค้า

เสียหาย 
4.44 0.55 มากท่ีสุด 

โดยรวม 4.48 0.40 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางท่ี 20  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ดา้นการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 เม่ือพิจารณาใน

รายละเอียดพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจซ้ือจากความน่าเช่ือถือของเพจเฟซบุ๊กมาก

ท่ีสุด โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 รองลงมา คือ ตดัสินใจซ้ือจาก

ผูข้ายมีการรับผิดชอบเม่ือสินคา้เสียหาย โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.44 และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ ตดัสินใจซ้ือจากผูข้ายมีการจดัส่งสินคา้จริงโดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบั

มาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั  4.43 
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ตารางท่ี 21  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั 
    การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  
ด้านพฤติกรรมหลงัการซ้ือ x̄ S.D 

ระดับ 
การ

ตัดสินใจ 
1. หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเพจเฟซบุ๊ก จะกลบัมาซ้ือ

สินคา้ซ ้าอีก 
4.46 0.56 มากท่ีสุด 

2. หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเพจเฟซบุ๊ก จะแนะน า
บุคคลอ่ืนๆใหซ้ื้อสินคา้ดว้ย 

4.55 0.53 มากท่ีสุด 

โดยรวม 4.50 0.42 มากท่ีสุด 
 

 จากตารางท่ี 21  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 เม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดพบว่า หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเพจเฟซบุ๊ก จะแนะน าบุคคลอ่ืนๆ ให้

ซ้ือสินคา้ดว้ยมากท่ีสุด โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 รองลงมา คือ 

หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเพจเฟซบุ๊ก จะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้าอีก โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบั

มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 

 

ตารางท่ี 22  แสดงจ านวน ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบั 
    การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กโดยรวม 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวม 
x̄ S.D 

ระดับ 
การ

ตัดสินใจ 
1. การรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา 3.85 0.64 มาก 
2. การแสวงหาขอ้มูล 4.56 0.43 มากท่ีสุด 
3. การประเมินทางเลือก 4.48 0.40 มากท่ีสุด 
4. การตดัสินใจซ้ือ 4.50 0.42 มากท่ีสุด 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 4.39 0.29 มากท่ีสุด 
โดยรวม 3.85 0.64 มาก 
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                   จากตารางท่ี 22  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.85 เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า 

ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการแสวงหาขอ้มูลมาก

ท่ีสุด โดยมีการตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56 รองลงมา คือ การตดัสินใจซ้ือ 

โดยมีการตัดสินใจซ้ือในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.50 การประเมินทางเลือก โดยมีการ

ตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยมีการตดัสินใจซ้ือใน

ระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา โดยมี

การตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.85 

 

4.5 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

 สมมติฐานการวิจัยที่ 1 : ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกนั มีการตัดสินใจ

ซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง       
เฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กไม่
แตกต่างกนั  
 H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กแตกต่าง

กนั 

 

ตารางท่ี 23  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทาง 

 เฟซบุ๊ก 

ตัวแปร เพศ จ านวน x̄ S.D. t 
Sig. 
(2 

tailed) 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ผา่นทางเฟซบุ๊ก 

ชาย 93 4.43 0.27 1.798 0.073 
หญิง 307 4.37 0.30   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 
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 จากตารางท่ี 23  ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ
สองผ่านทางเฟซบุ๊ก พบว่า มีค่า t = 1.798  โดยมีค่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั  0.073 ซ่ึงมีค่ามากกว่า
ระดบันัยส าคญัทางสถิติ  0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 แสดงว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกัน
  
 
 สมมติฐานท่ี 1.2  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง       
เฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กไม่
แตกต่างกนั  
  H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กแตกต่าง

กนั 

 

ตารางท่ี 24  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง       

เฟซบุ๊ก 

ตัวแปร อายุ จ านวน x̄ S.D. F Sig. 

การตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊ก 

ต ่ากวา่ 20 ปี 110 4.38 0.30 0.363 0.780 

อาย ุ20 - 30 ปี 86 4.40 0.31   

อาย ุ31 - 40 ปี 103 4.37 0.28   

อาย ุ41 - 50 101 4.41 0.29   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 24  ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ผ่านทางเฟซบุ๊ก ผลการทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติ F – test โดยวิธี One - Way ANOVA ท่ีระดบั

นัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า Sig. เท่ากบั 0.780 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญัทางสถิติ  0.05 จึง

ยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 แสดงว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุแตกต่างกนั มี

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานท่ี 1.3  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ
สองผา่นทางเฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง      
เฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั  
  H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง      

เฟซบุ๊กแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 25  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ

สองผา่นทางเฟซบุ๊ก 

ตัวแปร ระดับการศึกษา จ านวน x̄ S.D. F Sig. 

การตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊ก 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 106 4.38 0.30 1.209 0.300 

ปริญญาตรี 280 4.39 0.29   

ปริญญาโท 14 4.51 0.28   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 25  ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ F – test โดยวิธี One - Way 
ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.05 พบวา่ Sig. เท่ากบั  0.3000 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 แสดงว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.4  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง
เฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กไม่
แตกต่างกนั  
  H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก

แตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 26  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก 

ตัวแปร อาชีพ จ านวน x̄ S.D. F Sig. 

การตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊ก 

นกัเรียน/นกัศึกษา 78 4.42 0.30 1.139 0.321 

รับราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

13 4.47 0.26 
  

พนกังาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง 

309 4.38 0.30 
  

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 26  ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ
สองผ่านทางเฟซบุ๊ก ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ F – test โดยวิธี One - Way ANOVA ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ Sig. เท่ากบั 0.321 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.05 
จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 แสดงว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพแตกต่าง
กนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 1.5  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ผา่นทางเฟซบุ๊กแตกต่างกนั 
 H0 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง        
เฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั  
  H1 : ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง        

เฟซบุ๊กแตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 27  แสดงการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดต้่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ

สองผา่นทางเฟซบุ๊ก 

ตัวแปร รายได้ต่อเดือน จ านวน x̄ S.D. F Sig. 

การตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊ก 

ต ่ากวา่ 15,000 บาท 128 4.39 0.31 0.071 0.931 

15,001 – 25,000 บาท 130 4.40 0.26   

25,001 – 35,000 บาท 142 4.39 0.31   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 

 จากตารางท่ี 27 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างรายไดต้่อเดือนกบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ F – test โดยวิธี One - Way 
ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ  0.05 พบว่า Sig. เท่ากบั 0.931 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน H1 แสดงว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานท่ี 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
 สมมติฐานท่ี 2.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
ตารางท่ี 28  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี       
                    จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทาง            
                     เฟซบุ๊ก 

ตัวแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือ
เส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 

(r) 

P 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี
จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก  

ดา้นผลิตภณัฑ ์

0.559* 0.000 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

จากตารางท่ี 28  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้
มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ ์  
มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ  0.05     
โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูต้อบแบบสอบถามมีการให้ความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑม์าก 
ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่
ในระดบัปานกลาง (r = 0.559) 
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 สมมติฐานท่ี 2.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นราคา ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
ตารางท่ี 29  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี

จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นราคา กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
ตัวแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
(r) 

P 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี
จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก  

ดา้นราคา 

0.562** 0.000 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

จากตารางท่ี 29  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้
มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านราคา กับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านราคา                          
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดย
ความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูต้อบแบบสอบถามมีการให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นราคามาก ก็จะมี
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปด้วย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่ใน
ระดบัปานกลาง     (r = 0.562) 
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 สมมติฐานท่ี 2.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
ตารางท่ี 30  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี 

จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ผา่นทางเฟซบุ๊ก 
ตัวแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
(r) 

P 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี
จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

0.594* 0.000 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

จากตารางท่ี 30  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้
มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ผา่นทางเฟซบุ๊ก พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กอยา่ง
มีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 โดยความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผู ้ตอบ
แบบสอบถาม มีการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่าย
ผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟ
ซบุ๊กมากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัปานกลาง (r = 0.594) 
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 สมมติฐานท่ี 2.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
ตารางท่ี 31  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี

จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ผา่นทางเฟซบุ๊ก 
ตัวแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
(r) 

P 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี
จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

-0.054 0.283 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    

จากตารางท่ี 31  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้
มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการตลาด กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่น
ทางเฟซบุ๊ก พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ 
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 สมมติฐานท่ี 2.5  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊กโดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H0 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
โดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 H1 : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก               
โดยรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
ตารางท่ี 32  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี

จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊กโดยรวม กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
ตัวแปร ค่าสหสัมพนัธ์การตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
(r) 

P 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี
จ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก  

โดยรวม 

0.578* 0.000 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05    
 
  จากตารางท่ี 32  แสดงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวม กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง       
เฟซบุ๊ก พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวม                              
มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05       
โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูต้อบแบบสอบถามมีการให้ความส าคญั
ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวมมาก ก็จะมี
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปด้วย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่ใน
ระดบัปานกลาง     (r = 0.578) 
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บทที่ 5  

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

  

ในการศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กในประเทศ
ไทย ผูว้ิจยัไดแ้บ่งส่วนสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ เป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

  5.1 สรุปผลการศึกษา 
              5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
              5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
 5.1.1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต ่ากว่า 20 ปี มีระดบั

การศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจ้าง และมีรายไดต้่อเดือน 25,001 – 

35,000 บาทมากท่ีสุด รองลงมา คือ 15,001 – 25,000 บาท  

 5.1.2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 

 ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง

เฟซบุ๊ก โดยจะซ้ือกางเกงมากท่ีสุด รองลงมา คือ เส้ือ โดยมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทาง

เฟซบุ๊ก สัปดาห์ละ 3 - 4 คร้ัง มากท่ีสุด ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังต ่ากว่า 500 บาท ช่วงเวลาในการ

ซ้ือในเวลา 15.01 – 18.00 น. โดยส่วนใหญ่จะซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กในวนัพฤหัสบดี 

รองลงมา คือ วนัองัคาร และวนัศุกร์ และพบว่า โดยส่วนใหญ่จะใชโ้ทรศพัทมื์อถือ (Smart phone) 

ในการซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก รองลงมา คือ คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (Personal 

Computer)  

 5.1.3 ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 

 ในการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ี

จ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก แบ่งออกเป็น 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบวา่ 
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  1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด โดยพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการท่ีสินคา้มีคุณภาพดีมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้มี

ความทนัสมยั และการท่ีผูข้ายมีการบอกรายละเอียดของสินคา้  

    2.  ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นราคาโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดย
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับการท่ีสินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุค่าส่งชัดเจนมากท่ี สุด รองลงมา คือ 
สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุราคาชดัเจน  
  3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการท่ีสามารถซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 

ชัว่โมงมากท่ีสุด รองลงมา คือ สินคา้มีการจดัส่งหลายวิธี เช่น ไปรษณียไ์ทย หรือขนส่งเอกชน  

  4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการตลาด

โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการท่ีสินคา้มีการส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือ

ต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์มากท่ีสุด รองลงมา คือ ผูข้ายมีการส่งขอ้มูลสินคา้ให้ลูกคา้

เป็นประจ าเพื่อใหลู้กคา้ติดตาม  

  5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก

โดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือ

สองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า          

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง      

เฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด รองลงมา คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้น

การส่งเสริมการตลาด 

 5.1.4 การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 

 ในการศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ผูวิ้จัยได้แบ่งประเด็นใน

การศึกษาการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑพ์ึ่งพา ออกเป็น 5 ดา้น คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา 

การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ผลการศึกษา

พบวา่  
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  1.  ด้านการรับรู้ถึงความต้องการของปัญหา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหาโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบว่า ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกตอ้งการเส้ือผา้หลากหลายสไตล์

มากท่ีสุด  

  2.  ดา้นการแสวงหาขอ้มูล พบว่า ผูบ้ริโภค จ านวน 400 คน พบว่า ผูบ้ริโภคมีการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการแสวงหาขอ้มูลโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด        

เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา่ ผูบ้ริโภคไดรั้บค าบอกเล่าจากบุคคลใกลชิ้ดมากท่ีสุด  

           3.  ดา้นการประเมินทางเลือก พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นการประเมินทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบราคาสินค้าก่อนสั่งซ้ือสินค้ามากท่ีสุด โดยมีการ
ตดัสินใจซ้ือในระดบัมากท่ีสุด  
  4.  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ผ่านทางเฟซบุ๊ก ด้านการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาในรายละเอียด

พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือจากความน่าเช่ือถือของเพจเฟซบุ๊กมากท่ีสุด  

  5.  ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาใน

รายละเอียดพบว่า หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านเพจเฟซบุ๊ก จะแนะน าบุคคลอ่ืน ๆให้ซ้ือสินคา้ดว้ย

มากท่ีสุด  

    6.  การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวม พบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก ดา้นการแสวงหาขอ้มูล
มากท่ีสุด รองลงมา คือ การตดัสินใจซ้ือ และท่ีนอ้ยท่ีสุด คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการของปัญหา  
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             5.1.5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง

ผ่านทางเฟซบุ๊กแตกต่างกนั 

 ผลการศึกษาพบวา่  

  สมมติฐานท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั  

  สมมติฐานท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่น

ทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั  

  สมมติฐานท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั 

    สมมติฐานท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั 
    สมมติฐานท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั 
  
             สมมติฐานท่ี 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผ้ามือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทาง         
เฟซบุ๊ก มีความสัมพนัธ์กบัการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
 ผลการศึกษาพบวา่  
  สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่าน
ทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กอย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูบ้ริโภคมีการให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้น
ผลิตภัณฑ์มาก ก็จะมีการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปด้วย โดย
ความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัปานกลาง (r = 0.559) 
  สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่น
ทางเฟซบุ๊ก ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมี
นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูบ้ริโภคมีการให้
ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้น
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ราคามาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์
ท่ีพบอยูใ่นระดบัปานกลาง (r = 0.562) 
  สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง

เฟซบุ๊กอย่างมีนัยส าคญัท่ีระดับ 0.05 โดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่ง

ผูบ้ริโภคมีการให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก

มากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยูใ่นระดบัปานกลาง (r = 0.594) 

  สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทาง

เฟซบุ๊กอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

  สมมติฐานท่ี 2.5 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่าน

ทางเฟซบุ๊กโดยรวม มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูบ้ริโภคมีการให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผา่นทางเฟซบุ๊กโดยรวม

มาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบ

อยูใ่นระดบัปานกลาง (r = 0.578) 

 

5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

 5.2.1  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจุบนัเส้ือผา้มือสองท่ีมีจ าหน่าย

ผ่านทางเฟซบุ๊ก จะมีประเภทเส้ือผา้ท่ีจ าหน่ายท่ีหลากหลายเหมาะกบัทุกเพศทุกวยั และมีการจดั

จ าหน่ายในราคาท่ีแตกต่างกนั ไม่ว่าคนอาชีพใด มีรายไดต่้อเดือนเท่าไหร่ก็สามารถซ้ือได ้ดงันั้นจึง

พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กไม่แตกต่างกนั โดยผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของภทัรา

นิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ซ่ึงท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จาก
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ร้านคา้ในเครือข่าย เฟซบุ๊กและอินสตาแกรม ผลการวิจยัพบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได ้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟซบุ๊ก และอินสตาแก

รมไม่แตกต่างกัน และสอดคลอ้งกับผลการศึกษาของปิยมาภรณ์ ช่วยชูหนู (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางสังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบวา่ เพศ อาย ุระดบั 

การศึกษา อาชีพ รายไดท่ี้แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางสังคมออนไลน์ไม่

แตกต่างกนั  

 5.2.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้น

ผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 

0.05 โดยความสัมพนัธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูบ้ริโภคมีการให้ความส าคญัต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นผลิตภณัฑม์าก ก็

จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่ใน

ระดบัปานกลาง (r =  0.559) ทั้งน้ีเน่ืองจากปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพ ความมีคุณค่า

ทางจิตใจเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค ประกอบกับมีรายการสินคา้หลากหลายให้เลือกซ้ือตามความ

สนใจ ดังนั้นสินค้าท่ีผูบ้ริโภคต้องการเลือกซ้ือ จึงจะต้องเป็นสินค้าท่ีดูดี สวยงาม และมีสินคา้

หลากหลายให้เลือกซ้ือตามความสนใจ สอดคลอ้งกับแนวคิดของปิยะพงศ์ อินตากูล (2554) ซ่ึง

ธุรกิจท่ี ผลิตสินคา้ และบริการตอ้งพิจารณาถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อน ามา

ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

โดยผลิตภณัฑจ์ะตอ้งมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้จึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑน้ี์สามารถขายได ้

 5.2.3   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้น

ราคา มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กอยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูบ้ริโภคมีการให้ความส าคญัต่อปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้นราคามาก ก็จะมีการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไปดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่ในระดบั

ปานกลาง (r = 0.562) ทั้งน้ีเน่ืองจากราคา เป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภค ใชเ้ป็นพื้นฐานในการตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ในล าดบัตน้ ๆ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) อธิบายว่า ราคา 

หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกคา้ตอ้งช าระเม่ือไดรั้บสินคา้หรือบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการ โดยธุรกิจนั้นควร

ก าหนดราคาท่ีลูกคา้สามารถซ้ือไดใ้นการวางแผนดา้นราคา นอกจากตน้ทุนการผลิตแลว้ตน้ทุนของ
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ลูกคา้ก็เป็นส่ิงส าคญัท่ี ผูป้ระกอบการควรพิจารณาในการท าธุรกิจนั้น ๆ ซ่ึงธุรกิจตอ้งพยายามลด

ตน้ทุนและภาระของลูกคา้  

 5.2.4  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก ดา้น

ช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 โดยความสัมพนัธ์ดงักล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ ยิ่งผูบ้ริโภคมีการให้

ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของเส้ือผา้มือสองท่ีจ าหน่ายผ่านทางเฟซบุ๊ก            

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมาก ก็จะมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊กมากขึ้นตามไป

ดว้ย โดยความสัมพนัธ์ท่ีพบอยู่ในระดบัปานกลาง (r = 0.594) ทั้งน้ีเน่ืองจากในปัจจุบนัเส้ือผา้มือ

สอง มีช่องทางในการจ าหน่ายทางออนไลน์มากขึ้น ซ่ึงผลการศึกษาคร้ังน้ีจึงพบว่า ผูบ้ริโภคมีความ

คิดเห็นว่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ท่ีง่ายต่อการซ้ือ ย่อมท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึง และมีโอกาส

ในการซ้ือสินคา้ไดง้่ายขึ้น มีความสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ว่าการ

จดัจ าหน่าย หมายถึง กลไกการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคเช่น ท่ีตั้งของธุรกิจและ

ความยากง่ายในการเขา้ถึงการติดต่อส่ือสารรวมทั้งการอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ โดยการน า

สินคา้หรือบริการส่งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ตามเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ 

                1.   ดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

ทางเฟซบุ๊ก มากท่ีสุด ขณะเดียวกนัเส้ือผา้มือสองในปัจจุบนัน้ี ยงัมีเส้ือผา้น าเขา้จากต่างประเทศ ทาง

ยุโรปเส้ือผา้แบรนด์นอก ซ่ึงมีผูน้ าเขา้น้อยรายเพราะตอ้งทุนเยอะ ท าให้ผูบ้ ริโภคมีโอกาสในการ

เขา้ถึงนอ้ย  ดงันั้นผูป้ระกอบการเส้ือผา้มือสองควรหันมาเจาะตลาดกลุ่มน้ี และมีการพฒันารูปแบบ

ร้านคา้ออนไลน์ ใหมี้ศกัยภาพรองรับต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น 

  2.   เพื่อสร้างความน่าสนใจให้กับผลิตภณัฑ์ ควรท าความสะอาดและฆ่าเช้ือให้

ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือ หากน าเขา้จากต่างประเทศ ซ่ึงอยู่ในช่วงท่ีมีโรคระบาดอย่างโควิด 19 จะท า

ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง้่าย และมากยิง่ขึ้น 
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  3.   ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้มือสองส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ดงันั้นจึง

ควรมีการน าเขา้เส้ือผา้มือสองส าหรับผูห้ญิงท่ีมีความนิยมและชอบเส้ือผา้แบรนด์ รองเทา้ กระเป๋า 

ซ่ึงผูห้ญิงมีความตอ้งการของประเภทน้ีเป็นอยา่งมาก ก็จะท าใหเ้พิ่มรายไดเ้ป็นอยา่งมาก 

 5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังต่อไป 

  1.   ในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรท าการศึกษากับตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง เช่น 

ทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือเส้ือผา้มือสอง ความคาดหวงัในการซ้ือ เป็นตน้ 

  2.   ควรมีการท าการศึกษาวิจยัโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผูบ้ริโภค เพื่อให้ได้

ขอ้มูลในเชิงลึก อนัมีประโยชน์ต่อการน าไปใช้เป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดการจ าหน่าย

เส้ือผา้มือสองผ่านเฟซบุ๊กให้สามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น อนัจะน าไปสู่รายไดจ้ากการ

จ าหน่ายเส้ือผา้มือสองผา่นเฟซบุ๊กท่ีเพิ่มมากขึ้นต่อไป   
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
หัวข้อ “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก” 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิชาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง  
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัสยาม 

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

                   แบบสอบถาม ประกอบไปดว้ย 4 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2 ค  าถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
ส่วนท่ี 3 ค  าเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
ส่วนท่ี 4 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นทางเฟซบุ๊ก 
 
                   
                    ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านในการเสียสละเวลาตอบค าถามใน 
แบบสอบถามน้ีจนครบทุกข้อ ผูวิ้จัยขอรับรองว่า ข้อมูลและความเห็นของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลบั การประมวลผลขอ้มูลจะประมวลผลในภาพรวม และจะใชข้อ้มูลเพื่อประโยชน์การศึกษา
เท่านั้น 
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ส่วนท่ี 1   ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
1. เพศ            

☐ 1.ชาย                     ☐ 2.หญิง 
 

2. อาย ุ           

 ☐ 1. อายตุ ่ากวา่ 20 ปี                                  ☐ 2. อาย ุ20 - 30 ปี 

 ☐ 3. อาย ุ31 – 40 ปี         ☐ 4. อาย ุ41 - 50 ปี 

 ☐ 5. อาย ุ50 ปี ขึ้นไป 
 
3. ระดบัการศึกษา 

 ☐ 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี                     ☐ 2. ปริญญาตรี  

☐ 3. ปริญญาโท                                   ☐ 4. สูงกวา่ปริญญาโท 
 

 4. อาชีพ 

 ☐ 1. นกัเรียน / นกัศึกษา         ☐ 2. รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 ☐ 3. ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง        ☐ 4. ธุรกิจส่วนตวั 

              ☐ 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ______________   
   
5. รายไดต้่อเดือน 

 ☐ 1. รายไดต้ ่ากวา่ 15,000 บาท        ☐ 2. รายได ้ 15,001 – 25,000  บาท 

 ☐ 3. รายได ้25,001 – 35,000 บาท                  ☐ 4. รายได ้ 35,001 – 45,000  บาท                       

            ☐ 5. รายได ้45,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนท่ี 2 ค าถามเกีย่วกบัเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
6. ท่านซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊กประเภทใดมากท่ีสุด 

             ☐ 1. เส้ือ                                                          ☐ 2. ชุดเดรส / ชุดเซ็ก 

             ☐ 3. กางเกง                                                   ☐ 4. กระโปรง  

             ☐ 5. ชุดเอ้ียม / ชุดจั้ม                           
 
 7.ท่านซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊กสัปดาห์ละก่ีคร้ัง 

             ☐ 1. สัปดาห์ละ 1-2 คร้ัง                                 ☐ 2. สัปดาห์ละ 3-4 คร้ัง 

             ☐ 3. สัปดาห์ละ 5-6 คร้ัง                                 ☐ 4. มากกวา่สัปดาห์ละ 7  
 
8. ท่านซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊กเฉล่ียคร้ังละก่ีบาท 

             ☐ 1. จ านวนต ่ากวา่ 500 บาท                         ☐ 2. จ านวน 500 – 1,000 บาท  

             ☐ 3. จ านวน 1,001-1,500 บาท                         ☐ 4. จ านวน 1,501 – 2,000 บาท  

             ☐ 5. จ านวน 2,001-2,500 บาท                       ☐ 6. จ านวนมากกวา่ 2,501 บาทขึ้นไป 
 
9. ท่านซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊กในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 

             ☐ 1. ช่วงเวลาตั้งแต่ 06.00-09.00 น.                 ☐ 2. ช่วงเวลาตั้งแต่ 09.01-12.00 น. 

             ☐ 3. ช่วงเวลาตั้งแต่ 12.01-15.00 น.                 ☐ 4. ช่วงเวลาตั้งแต่ 15.01-18.00 น. 

             ☐ 5. ช่วงเวลาตั้งแต่ 18.01-21.00 น.                ☐ 6. ช่วงเวลาตั้งแต่ 21.01-24.00 น. 
 
10. ท่านซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊กในวนัใดมากท่ีสุด 

             ☐ 1. วนัจนัทร์                                                  ☐ 2. วนัองัคาร 

           ☐ 3. วนัพุธ                                             ☐ 4. วนัพฤหสับดี 

             ☐ 5. วนัศุกร์                                                     ☐ 6. วนัเสาร์ 

             ☐ 7. วนัอาทิตย ์
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11. ท่านซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊กผา่นอุปกรณ์ใดมากท่ีสุด 

 ☐ 1. คอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล (Personal Computer) 

☐ 2. Notebook Computer 

☐ 3. แทป็เลต็ (Tablet) 

☐ 4. โทรศพัทมื์อถือ (Smart phone) 
 
 
 
 
ส่วนท่ี 3 ค าถามเกีย่วกบัเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
ให้ท่านประเมินปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊กท่ีใช้บ่อยท่ีสุด 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
               โดยก าหนดให ้ 5  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด  
                                        4  หมายถึง  ส าคญัมาก 
                                        3  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง  
                                        2  หมายถึง  ส าคญันอ้ย  
                                        1  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด  
 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ       
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  

 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์      
12. สินคา้มีคุณภาพดี      

13. สินคา้มีความหลากหลาย      
14. สินคา้มีความทนัสมยั      
15. สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้      
16. ผูข้ายมีการบอกรายละเอียดของสินคา้      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ       
การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก  

 

ระดับความส าคัญ 
5 4 3 2 1 

ด้านราคา      
17. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ     
      ของสินคา้ 

     

18. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีราคาถูกกวา่การซ้ือผา่น 
      ช่องทางอ่ืน ๆ เช่น ช่องทางออนไลน์  
       หา้งสรรพสินคา้ ร้านคา้ หรือ ตลาดนดั 

     

19. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุราคาชดัเจน      
20. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีการระบุค่าส่งชดัเจน      
21. สินคา้ท่ีจ าหน่ายมีค่าส่งเหมาะสม      

ด้านการจัดจ าหน่าย      
22. ท่านสามารถซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง      
23. ช่ือเพจร้านคา้จดจ าง่ายและสามารถพิมพ ์
       คน้หาไดง้่าย 

     

24. สินคา้มีการจดัส่งหลายวิธี เช่น ไปรษณียไ์ทย  
       หรือขนส่งเอกชน 

     

25. สินคา้มีการจดัส่งตรงเวลา      
26. สินคา้มีช่องทางการช าระเงินหลายวิธี เช่น  
       เก็บเงินปลายทาง โอนเงินผา่นธนาคาร  
       สแกนคิวอาร์โคด้ เป็นตน้ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด      
27. สินคา้มีการส่งเสริมการตลาด เช่น ลดราคา  
       คูปองส่วนลดเงินสด แจกสินคา้ฟรี จดัส่งฟรี 

     

28. สินคา้มีการส่งเสริมการตลาดผา่นส่ือต่างๆ 
เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์  

     

29. ผูข้ายมีการส่งขอ้มูลสินคา้ใหลู้กคา้เป็น
ประจ าเพื่อใหลู้กคา้ติดตาม 
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ส่วนท่ี 4 ค าถามเกีย่วกบัเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊ก 
ให้ท่านประเมินปัจจัยการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่านทางเฟซบุ๊กท่ีใช้บ่อยท่ีสุด 
ค าชี้แจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
 
               โดยก าหนดให ้ 5  หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด  
                                        4  หมายถึง  ส าคญัมาก 
                                        3  หมายถึง  ส าคญัปานกลาง  
                                        2  หมายถึง  ส าคญันอ้ย  
                                        1  หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด  
 
 
ปัจจัยทางด้านการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่าน
ทางเฟซบุ๊ก 

 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

การรับรู้ถึงความต้องการของปัญหา      
30. ท่านมีความรู้สึกตอ้งการเส้ือผา้แบบใหม่อยู ่     
       ตลอดเวลา 

     

31. ท่านมีความรู้สึกตอ้งการเส้ือผา้หลากหลาย   
       สไตล ์

     

การแสวงหาข้อมูล      
32. คน้หาขอ้มูลดว้ยตนเองจากส่ือออนไลน์อ่ืนๆ  
      เช่นเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ 

     

33. ท่านสอบถามขอ้มูลจากบุคคลใกลชิ้ด      
34. ท่านไดรั้บค าบอกเล่าจากบุคคลใกลชิ้ด      

การประเมินทางเลือก      
35. ท่านมีการเปรียบเทียบสไตลข์องเส้ือผา้ก่อน   
       สั่งซ้ือสินคา้ 

     

36. ท่านมีการเปรียบเทียบราคาสินคา้ก่อนสั่งซ้ือ   
      สินคา้ 
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ปัจจัยทางด้านการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่าน
ทางเฟซบุ๊ก 
 

ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

37. ท่านมีการเปรียบเทียบยีห่้อก่อนสั่งซ้ือสินคา้      
การตัดสินใจซ้ือ      

38. ท่านตดัสินใจซ้ือจากความน่าเช่ือถือของเพจ 
       เฟซบุ๊ก 

     

39. ท่านตดัสินใจซ้ือจากผูข้ายมีการจดัส่งสินคา้ 
       จริง 

     

40. ท่านตดัสินใจซ้ือจากผูข้ายมีการรับผิดชอบ 
       เม่ือสินคา้เสียหาย 

     

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ      
41. หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊ก 
      ท่านคิดวา่จะกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้าอีก 

     

42. หลงัจากซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นเพจเฟซบุ๊ก  
      ท่านจะแนะน าบุคคลอ่ืนๆใหซ้ื้อสินคา้ดว้ย 
 

     

 
              ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ ………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

 
 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
 
 
 
 
 



  

 

75 

ประวัติผู้วิจัย 

 

ช่ือ สกุล   นางสาววารุณี ปุผาโล 
วนั เดือน ปีเกิด   30 กนัยายน 2535 
สถานท่ีอยูปั่จจุบนั  188/37 เมโทปาร์ค สาทร ถนนกลัปพฤกษ ์ แขวงบางหวา้ เขตภาษีเจริญ             
                                          จงัหวดักรุงเทพมหานคร10160 
ประวติัการศึกษา  
พ.ศ. 2555 -2558   สาธารณสุขศาสตร์บณัฑิต (ส.บ.) 

สาขาการจดัการโรงพยาบาล 
มหาวิทยาลยัหวัเฉียวเฉลิมพระเกียรติ 

 
พ.ศ. 2542 - 2544             มธัยมศึกษาตอนปลาย สายวิทย ์- คณิต 
                                         โรงเรียนอุดมอกัษรพิทยาคม      
 

 
 
 
 

 
 


	Cover
	Certificate
	Abstract
	Acknowledgement
	Table content
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Reference
	Appendix
	Biography



