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การตดัสินใจซ้ือสินค้ามือสองของผูบ้ริโภคในกรงุเทพมหานคร 

Decision to purchase Second-hand goods of Customers in Bangkok 

 

           สกุญัญา ผอ่งเพยีร 

บทคดัย่อ 

การศกึษาวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ 

อาชพีและรายได ้ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร เป็นการวจิยั

แบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) กลุ่มตวัอย่างในการศึกษา คอื ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร มขีนาดกลุ่ม

ตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามทีผ่า่นการทดสอบความเทีย่งตรง เชงิเนื้อหา (Content Validity) และคา่ความ

เชื่อมัน่(Reliability) โดยค่าสมัประสทิธิแ์อลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) รวมเท่ากบั 0.974 เป็นเครื่องมอืในการเกบ็

รวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ

สมมตฐิานด้วยสถติกิารทดสอบแบบ t-test สถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะ

นําไปสูก่ารเปรยีบเทยีบเป็นรายคู ่โดยใชว้ธิ ีLSD และสถติกิารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

ผลการศกึษา พบวา่ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มชีว่งอายรุะหวา่ง 26-33 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมสีถานภาพ

โสด มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน มชีว่งรายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท มกีารตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสองโดยรวม อยู่

ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็นรายดา้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มี

คา่เฉลีย่สงูทีส่ดุ และผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีม่อีาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ และ

รายได้ ที่ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสอง ต่างกนั อย่างมมีนีัยสําคญัทางสถิติ 0.05 นอกจากนี้ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคคล ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทีร่ะดบัความมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

คาํสาํคญั : การตดัสนิใจซือ้, สนิคา้มอืสอง, ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ABSTRACT 

The objectives of this study were 1) to study personal factors such as sex, age, degree of study, marriage 

status, career and average monthly income that affected to decision to purchase Second-hand goods of customers 

in Bangkok. 2) to study marketing mix factors which related to decision making such as product, price, place, 

promotion people, Physical Evidence and Process that affected to decision to purchase Second-hand goods of 
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customers in Bangkok. The sample group was 400 people of customers in Bangkok. The questionnaire was used 

to be a tool for collecting the data with the total Cronbach’ s Alpha 0.974. The data collected were analyzed by 

using the frequency, percentage, mean and standard deviation. The hypotheses were tested by Independent 

Sample (t-test), One-way ANOVA, in case of its had statistical significant different testing a pair of variables by 

LSD was used to test hypothesis for each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression 

Analysis.   

The results of study showed that the most of the respondents are female, aged between 26-33 years old, 

have bachelor’s degree, with single marital status, work as employee of private company, have salary between 

10,001 – 20,000 baths. Decision to purchase are at the high level, when focus in a part showed that price has the 

highest mean. Moreover, the results of hypothesis testing showed that personal factors of consumers in Bangkok 

with age, degree of study, marriage status, and average monthly income make the decision to purchase Second-

hand goods differently at statistical significance of 0.05 levels. Futhermore, marketing mix factors such as product, 

place and people had effect to decision to purchase Second-hand goods of customers in Bangkok at statistical 

significance of 0.01 levels. 

Keyword : Decision to purchase, Second-hand goods, Customers in Bangkok 

 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

ประเทศไทยยงัมปัีจจยัเชงิโครงสรา้งทีเ่ป็นปัญหาเรือ้รงัมานานอาทคิวามสามารถในการแขง่ขนัของภาคการ

สง่ออกปัญหาความเหลื่อมลํ้าและการกระจายรายไดข้องภาคครวัเรอืน รวมถงึปัญหาหนี้ครวัเรอืนซึง่ลว้นเกีย่วพนัและผกู

โยงกนั ดงันัน้การจะแกใ้หเ้ศรษฐกจิไทยกลบัมาขยายตวัทีร่ะดบัศกัยภาพไดอ้กีครัง้คงไมส่ามารถพึง่พาการกระตุน้ผา่น

มาตรการการคลงัระยะสัน้หรอืการใชน้โยบายการเงนิทีม่ปีระสทิธผิลจาํกดัในการรกัษาโรคทีม่าจากปัญหาเชงิโครงสรา้งได้

ปัญหาเชงิโครงสรา้งจาํเป็นตอ้งไดร้บัยาทีถู่กโรคหรอืการผา่ตดัเศรษฐกจิไทยโดยตอ้งไดร้บัความรว่มมอืจากทุกภาคสว่น

เพือ่ยกระดบัความสามารถในการแขง่ขนัใหพ้รอ้มออกวิง่ในสนามอยา่งแขง็แรงยามเมือ่เศรษฐกจิโลกกลบัมาฟ้ืนตวัอกีครัง้

และปัจจยัลบชัว่คราวหมดไปมเิชน่นัน้แลว้เศรษฐกจิไทยคงจะตอ้งเตบิโตตํ่ากว่าระดบัศกัยภาพไปอกีหลายปี 

โดยปกตติวัเลขทางเศรษฐกจิมกัยดึโยงกบัภาคการผลติ เพราะเกีย่วพนักบัการจดัสรรทรพัยากรโดยตรง แต่การ

คาํนวณผลติภณัฑม์วลรวมในประเทศ(Gross Domestic Product: GDP) ไดย้กเวน้การรวมเอาการซือ้ขายสนิคา้มอืสองออก

จากการคํานวณ เนื่องจากไม่ได้เป็นการเพิม่ผลผลติในปัจจุบนั แต่ให้นับรวมเฉพาะค่าคอมมชิชัน่ที่เกดิขึ้นเท่านัน้ หาก

ศกึษาปรากฏการณ์ของกจิกรรมทางเศรษฐกจิทีเ่กดิขึน้จากสนิคา้มอืสองทัว่โลกในปัจจุบนั จะพบขอ้มลูและตวัเลขทีน่่าสนใจ

หลายแง่มุม ซึ่งอาจถงึเวลาที่ทําให้เราต้องหนักลบัมามอง “เศรษฐศาสตรม์ือสอง” ทางเลอืกทางเศรษฐกิจที่อาจส่งผล

กระทบต่อการบรโิภคภายในประเทศ และระบบเศรษฐกจิมากกวา่ทีเ่ขา้ใจ 
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แนวคดิเศรษฐศาสตรม์อืสองนี้เป็นรปูแบบเศรษฐกจิทางเลอืกทีถู่กจุดกระแสขึน้ในหลายประเทศ โดยสว่นใหญ่เป็น

กลุ่มผูป้ระกอบการเอกชนทีเ่กีย่วขอ้งกบัเรื่องนี้ หรอืกลุ่มอนุรกัษ์สภาพแวดลอ้มทีม่เีป้าหมายสอดคลอ้งกนัในเรื่องลดการใช้

ทรพัยากรและการลดปรมิาณการผลติทีไ่ม่จาํเป็น เพื่อกระตุน้ไปยงัภาครฐัและประชาชนในประเทศนัน้ๆ ใหต้ระหนักถงึคุณ

ค่าที่ยงัคงอยู่ของสิง่ของเหลอืใช้ต่างๆ ที่สามารถทําให้เกิดการหมุนเวยีนเศรษฐกิจระดบัครวัเรอืน ทัง้ยงัสามารถส่งผล

กระทบใหก้บัภาพใหญ่ในระดบัประเทศ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในขณะทีเ่ศรษฐกจิทัว่โลกยงัอยูใ่นสภาวะถดถอยเชน่ในปัจจุบนั 

ซึ่งมปัีจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพีและรายไดท้ีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของ

ผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบัอดุลย ์จาตุรงคก์ุล (2543, น.38-39) ปัจจยัส่วนบุคคล รวมถงึ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ 

อาชพีและรายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมคีวามสาํคญัต่อนักการตลาดเพราะเกีย่วพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสนิคา้

ทัง้หลายการเปลี่ยนแปลงทางปัจจยัส่วนบุคคลชี้ให้เห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่และตลาดอื่นก็จะหมดไปหรือลด

ความสําคญัลง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านสนิค้า ราคา การจดัจําหน่าย การส่งเสรมิการขาย 

บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์

และคณะ (2542,น.35-36) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ กลุ่มของเครื่องมอืทางการตลาด ซึ่งใชใ้น

การวางแผนกลยุทธ์ เพื่อใหบ้รรลุถงึวตัถุประสงคท์างการตลาด กล่าวคอื เป็นการตอบสนองถงึความตอ้งการของผูบ้รโิภค

ในดา้นต่าง ๆ โดยทีเ่ครื่องหมายทางการตลาดนัน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสนิคา้ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ

การขาย ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ซึ่งปัจจยัเหล่านี้ล้วนเป็น

ความทา้ทายสาํหรบัผูป้ระกอบการสนิคา้มอืสอง หากสามารถตอบสนองความตอ้งการในสิง่เหล่านี้ได ้นัน่หมายถงึการเปิด

ประตใูหล้กูคา้ใหม่ๆ กลา้ซือ้และเขา้มาใชส้นิคา้เหล่านัน้ไดม้ากขึน้  

จากขอ้มลูขา้งตน้ ผูว้จิยัไดเ้ลง็เหน็ถงึความสาํคญัของโอกาสทางธุรกจิของสนิคา้มอืสอง จงึตอ้งการทีจ่ะศกึษาเรือ่ง  

“การตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร” ซึ่งจะทําการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ 

อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี รายได ้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสนิคา้ ราคา การจดั

จําหน่าย การส่งเสรมิการขาย บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร เพือ่นําผลงานวจิยันี้มาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ เป็นแนวทางสาํหรบัผูป้ระกอบการในอนาคต 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

2.1 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพีและรายได้ที่ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจําหน่าย ดา้น

การส่งเสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพีและรายไดท้ีต่่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ต่างกนั 
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2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

สง่เสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสองของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตของงานวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา งานวจิยัฉบบันี้ทาํการศกึษาการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

ประกอบดว้ย 

1.1 ปัจจยัสว่นบุคคลทีต่่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพีและรายได ้

1.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการ

สง่เสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

2. ขอบเขตของประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2542) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจ (Decision) ว่า เป็นกระบวนการทีเ่กดิขึน้

ภายในจิตใจหรอื ความคดิของผู้บรโิภคในการพจิารณาไตร่ตรองอย่างรอบครอบก่อนลงมอืปฏิบตัิหรอืกระทํา ซึ่งเป็น

ขัน้ตอนในการเลอืกทางเลอืกใดทางเลอืกหนึ่งจากทางเลอืกหลากหลาย ทางเลอืกที่มอียู่ที่มคีวามเป็นได้หรอืก่อให้เกดิ

ประโยชน์อย่างสงูสุด ซึง่เป็นการตดัสนิใจ โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ละเหตุผล ทาํใหเ้กดิพฤตกิรรมทุกรปูแบบทีเ่ผยออกมาใหเ้หน็

ของผูบ้รโิภค ดงันัน้ กล่าวโดยสรุป การตดัสนิใจ หมายถงึ การพจิารณาโดยใชข้อ้มลู หลกัการและ เหตุผล วเิคราะหอ์ย่างถี่

ถว้นในการหาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด เหมาะสมทีสุ่ด จากหลาย ๆ ทางเลอืก ทีส่ามารถตอบสนองเป้าหมายของหน่วยงานอยา่งมี

ประสทิธภิาพ สอดคลอ้งกบั Kohler และ Keller (2014) กล่าวว่า เมื่อผูบ้รโิภคตดัสนิใจทีจ่ะซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ผูบ้รโิภคจะ

มกีารกระท าสิง่ต่าง ๆ เพื่อใหต้นเองสามารถตดัสนิใจซื้อสนิคา้หรอืบรกิารทีต่อบสนอง ความต้องการของตนเองไดอ้ย่าง

ถูกต้องและสูงสุด โดยกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคม ี5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การตระหนักถงึปัญหาและความต้องการ 

การคน้หาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจเลอืก และพฤตกิรรมหลงัการซื้อคอื ขัน้ตอนสุดทา้ยของกระบวนการ

บรโิภค 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบคุคล 

George E.Belch & Michael A.Belch (2005) กล่าวว่าปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา 

สถานภาพ อาชพี และรายได้ เป็นปัจจยัพื้นฐานที่นักการตลาดมกัจะนํามาพจิารณาเพื่อแบ่งส่วนการตลาดเพราะทําให้

สามารถเหน็ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างชดัเจน และนํามาเชื่อมโยงกบัความต้องการ พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าและ

อตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค ซึง่สามารถเขา้ถงึและมปีระสทิธผิลต่อการ กําหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤตกิรรมการ

ตดัสิน้ใจซือ้ทีม่แีนวโน้มสมัพนัธก์นัอยา่งใกลช้ดิในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล นอกจากนี้ ปรมะ สตะเวทนิ (2541) ไดก้ล่าว

ว่า การแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร(์Demographic) หรอืปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั

การศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายได ้ปัจจยัส่วนบุคคล เป็นปัจจยัทีส่ําคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรจะช่วยในการ
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กําหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะทีล่กัษณะดา้นจติวทิยาและสงัคมวฒันธรรมช่วยอธบิายถงึความคดิ และความรูส้กึถงึของ

กลุ่มเป้าหมายรวมทัง้งา่ยต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอื่น  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทาง

การตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะนํามาใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่ป็น

กลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสมการทางตลาดจะม ีเพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) สถานทีห่รอืช่องทางการจดัจําหน่ายผลติภณัฑ ์(Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปร

เพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ 

(Process) เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคดิที่สําคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิ ทางด้านการบรกิาร 

ดงันัน้จงึรวมเรยีกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps สอดคล้องกบัอดุลย์ จาตุรงค์กุล (2543) อธบิายถึงส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายว่า คอื เป็นกระบวนการ ของการทําใหส้นิคา้และบรกิารไปสู่ผูบ้รโิภคใน

ตลาด เพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถบรโิภค สนิคา้ไดต้ามความตอ้งการ ซึง่นักการตลาดควรออกแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายให ้

ผูบ้รโิภคเกดิความสะดวกสบายมากทีส่ดุ 

ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัสินค้ามือสอง 

สุกญัญา มุกดามนต์, (2552) อธบิายว่า สนิคา้มอืสอง เป็นชื่อเรยีกของสนิคา้ทีผ่่านการใชง้านมาแล้ว ซึ่งอาจจะ

ไม่ไดผ้่านการใชง้านมาเพยีงครัง้เดยีว แต่อาจถูกใชง้านมาแล้วหลายครัง้ ซึ่งเป็นสนิคา้ทีย่งัคงมสีภาพดสีามารถใชง้านได้

และทีส่าํคญัจะมรีาคาถูกกวา่สนิคา้ใหมห่ลายเท่าตวั สว่นใหญ่เป็นสนิคา้ทีม่าจากต่างประเทศ สนิคา้ชนิดนี้จงึเป็นทีส่นใจของ

ผูน้ิยมใชส้นิคา้ทีม่ยีีห่อ้ดงัๆ เพราะมสีภาพดมีคีวามสวยงาม และมรีปูลกัษณ์ทีท่นัสมยั บางคนนิยมเรยีกชื่อสนิคา้มอืสอง ว่า 

สนิค้ากระสอบ ซึ่งมาจากวธิีการที่ผู้ขายนิยมจดัเก็บ สนิค้าไว้ในกระสอบขนาดใหญ่ นัน่เอง คุณภาพของสนิค้ามอืสอง 

ถงึแมว้่าสนิคา้มอืสองจะเป็นสนิคา้ทีถู่กใชง้านมาแลว้ แต่กย็งัคงมสีภาพดเีพยีงพอทีผู่ใ้ชต่้อ จะสามารถใชง้านไดแ้ละยงัเป็น

ที่นิยมของกลุ่มคนที่มกัจะมปัีญหากบัการใช้งานของใหม่ เช่น รองเท้า บางคนจะนิยมซื้อรองเท้ามอืสอง เนื่องจากจะมี

ผวิสมัผสัทีน่ิ่ม สวมใส่ง่าย และไม่กดั จงึถอืว่าคุณภาพของผา้มอืสอง กม็ไีม่น้อยไปกว่าสนิคา้ใหม่ แถมในบางโอกาสยงัคง

คุณภาพในรายละเอยีดทีด่กีว่าดว้ยซํ้า ประโยชน์และเหตุผลในการเลอืกซื้อสนิมอืสองของผูน้ิยม ไดแ้ก่ ราคาถูกกว่าสนิคา้

มอืหนึ่ง ทําใหเ้กดิ การประหยดั ใชง้านไดอ้ย่างเต็มที่โดยไม่ต้องใชค้วาม ระมดัระวงัเหมอืนสนิค้ามอืหนึ่ง มรีูปแบบ และ

ดไีซน์ทีแ่ปลกตา ทนัสมยั กวา่สนิคา้ทีม่ขีายทัว่ไป เนื่องจากเป็นสนิคา้ทีม่าจาก แหล่งผลติทีม่คีุณภาพ เป็นสนิคา้ทีม่ยีีห่อ้ดงั 

ทาํใหผู้ใ้สรู่ส้กึวา่ ตนเองเป็นคนทนัสมยั และมคีวามภาคภมูใิจทีไ่ดใ้ช ้สนิคา้ยีห่อ้ดงัในราคาถูก  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

กานตช์นก ลิม้มณี (2558) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองผา่นชอ่งทางเฟสบุ๊ค

ของนักศกึษาหญงิมหาวทิยาลยับูรพา” เพื่อศกึษาการปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสอง เพื่อศกึษา

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองสอง และเพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองผ่าน

ชอ่งทางเฟสบุ๊คของนกัศกึษาหญงิมหาวทิยาลยับรูพา  
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วารุณี โคลงฉันท ์(2554) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง “ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองของ

ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อศกึษาถึงพฤติกรรมการบรโิภค ทศันคติ และส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทวศีกัดิ ์รกัการด ีและทพิยน์ครนิทร ์คงประศุกร ์(2554) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “พฤตกิรรมการบรโิภคเสือ้ผา้มอืสอง

ของประชากรในอําเภอเมอืงจงัหวดัชุมพร  ” เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคเสือ้ผา้มอืสอง เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ี

ผลต่อพฤตกิรรม และเพือ่ศกึษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตรลาดและปัจจยัดา้นจติวทิยาทีม่ผีลต่อ

การบรโิภคเสือ้ผา้มอืสองของประชากรในอาํเภอเมอืง จงัหวดัชุมพร 

ชชัวาล ยอดธง (2560) ไดท้าํการศกึษาเรือ่ง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสองของ บรษิทั S.C.  

Super Car จาํกดั” เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ทีต่ดัสนิใจซื้อรถยนตม์อืสอง รวมทัง้เพื่อศกึษาพฤตกิรรมของลกูคา้

ทีต่ดัสนิใจซือ้รถยนตม์อืสอง และเพือ่ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนตม์อืสองของลกูคา้ บรษิทั S.C. Super Car 

จาํกดั 

ธวชัชยั ขนัธเ์สน และพมิุกต ์สมชอบ (2558) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง “ปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

รถยนตม์อืสอง ของผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลเมอืงศรสีะเกษ” เพือ่ศกึษาปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์

มอืสองของผูบ้รโิภคใน เขตเทศบาลเมอืงศรสีะเกษ เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อรถยนต์

มอืสองของผูบ้รโิภคในเขตเทศบาล เมอืงศรสีะเกษ จําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล ซึ่ง ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดต้่อเดอืน 

Syed H. Akhter (2003) ไ ด้ ศึกษาลักษณะด้ า นปร ะช าก รศาสตร์  แ ล ะ เ ศ รษฐกิจ  (Demographic and 

Socioeconomic) ทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคไดแ้ก่ เพศ  อายุ ระดบัการศกึษารายได ้และความตัง้ใจซื้อ 

จากการศกึษาดงักล่าว พบวา่ความแตกต่างของ เพศ อาย ุการศกึษา และรายไดม้ผีลต่อดา้นทศันคตแิละพฤตกิรรม ซึง่จะมี

อทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค จากการศกึษางานวจิยัทีเ่กีย่วกบัปัจจยัส่วนบุคคลและเศรษฐกจิ สามารถนํา

ปัจจยัดงักล่าวมากาํหนดเป็นตวัแปรอสิระในกรอบแนวคดิในการวจิยั โดยประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา และระดบั

รายได ้โดยเฉพาะเน้นศกึษาชว่งรายไดท้ีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อ ความตัง้ใจซือ้และพฤตกิรรมการซือ้  

 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

ประชากร ขนาดกลุ่มตวัอย่าง และวิธีการสุ่มตวัอย่าง 

ประชากรในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่ทราบจํานวนประชากรทีซ่ื้อสนิคา้

มอืสองของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครที่แน่นอน การกําหนดกลุ่มตวัอย่างจงึต้องกําหนดโดยเปิดตารางหาขนาดกลุ่ม

ตวัอย่างของ Yamane(1973) ซึ่งทางผูว้จิยัไดก้ําหนดค่าความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตวัอย่างทีย่อมรบัไดท้ี ่0.05 หรอืคดิ

เป็นค่าความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% โดยผลจากการเปิดตารางขนาดกลุ่มตัวอย่างของ 

Yamane(1973) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
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โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง แบบแบ่งชัน้ภูม ิ(Stratified Sampling) ดว้ยวธิกีารจําแนกกลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งการจะสุ่ม 

ใชก้รอบตวัอย่าง (Sampling frame) ทีเ่ป็นเขตต่างๆในกรุงเทพมหานคร ทัง้หมดทีต่อ้งการศกึษา เพื่อจะนํามาใชใ้นการสุ่ม

ตวัอย่าง แบ่งแบบสดัส่วนร้อยละเพื่อหาจํานวนทีแ่ทนขนาดกลุ่มตวัอย่างในแต่ละสดัส่วน ซึ่งแต่ละสดัส่วนไม่เท่ากนั โดย

แบ่งตามอตัราสว่นต่อ 100 ของขนาดกลุ่ม ตวัอยา่งทัง้หมด 

 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ แบบสอบถาม โดยผูว้จิยันําเอาขอ้มูลทีไ่ดร้บัจากแบบสอบถามมาวเิคราะห์

เพือ่ตอบปัญหาทางการวจิยัหรอืเรือ่งทีต่อ้งการศกึษา โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 สว่น ดงันี้ 

ส่วนท่ี 1 เป็นคําถามเกี่ยวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นคําถามทีเ่กี่ยวขอ้งกบัลกัษณะ

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ อาชพี และรายได ้มจีํานวนขอ้คําถามทัง้หมด 6 ขอ้ ซึ่งเป็น

แบบชนิดกาํหนดใหเ้ลอืกตอบ (Checklist) เพยีงแค ่1 คาํตอบ 

ส่วนท่ี 2 เป็นคําถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสองของผู้บรโิภคใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้น

การส่งเสรมิการขาย ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ซึ่งมจีํานวนขอ้คําถามทัง้หมด 31 ขอ้ 

ประกอบดว้ยคาํถามในลกัษณะประเมนิระดบัความคดิเหน็ 5 ระดบั (Rating Scale)  

ส่วนท่ี 3 เป็นคาํถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ซึง่มจีาํนวนขอ้คาํถาม

ทัง้หมด 1 ขอ้ ประกอบดว้ยคาํถามในลกัษณะประเมนิระดบัความคดิเหน็ 5 ระดบั (Rating Scale)  

 

การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 

1.  ผูว้จิยัไดด้าํเนินการทดสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหา และความน่าเชื่อถอื ก่อนนําแบบสอบถามไปใชส้อบถาม

จรงิ โดยนําร่างแบบสอบถามให้อาจารย์ที่ปรกึษา ตรวจสอบขอ้คําถามในแบบสอบถาม เพื่อให้เกดิความครอบคลุมของ

เนื้อหาทีต่อ้งการ ศกึษา วา่มกีารจดัเรยีงลําดบัคาํถาม การใชภ้าษาในแบบสอบถามและมคีวามเหมาะสมของขอ้คาํถามทีใ่ช ้

โดยวธิกีารวดัความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหา (Content Validity) 

2. การทดสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาของแบบสอบถาม โดยการใหผู้ท้รงคุณวุฒเิป็นผูต้รวจสอบความถูกต้อง

ของเนื้อหา ปรมิาณของขอ้คําถาม จํานวน 3 ท่าน เพื่อหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัวตัถุประสงค ์(Item 

Variable Congruence Index)     

3. ผูว้จิยัไดนํ้าแบบสอบถามใหก้ลุ่มตวัอย่างทีม่ลีกัษณะคุณสมบตัใิกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่างทีใ่ชส้าํหรบัศกึษาวจิยั

ในครัง้นี้ (Try-out) จํานวน 30 คน เพื่อทําการ ตรวจสอบคํานวณหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใช้วิธีการหาค่า

สมัประสทิธิ ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’ s Alpha) 

การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
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1. ผูว้จิยัใชร้ปูแบบการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยแบบสอบถามจาํนวน 400 ชุด การเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลู

ปฐมภูม ิ(Primary Data) คอื เก็บข้อมูลจากแบบสอบถามในช่องทางออนไลน์ของกลุ่มเป้าหมาย เพราะเป็นช่องทางที่ 

สะดวก รวดเร็ว ซึ่งเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านขายสินค้ามือสองที่เปิดให้บริการตามพื้นที่ต่างๆใน

กรุงเทพมหานครจาํนวน 50 เขต เพือ่ใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายมากขึน้  

2. เมือ่แบบสอบถามครบตามจาํนวนแลว้ นําขอ้มลูทีไ่ดไ้ปวเิคราะหค์าํนวณผลผา่นโปรแกรมคอมพวิเตอรส์าํเรจ็รปู

ทางสถติ ิ

 

การวิเคราะหข้์อมลู 

1. สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชค้า่รอ้ยละ (Percentage) คา่ความถี ่(Frequency) คา่เฉลีย่  

(Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. สถติอินุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวเิคราะหจ์ากสมมตฐิาน การวจิยั ดว้ยสถติกิารทดสอบแบบ  

t-test สถติคิวามแปรปรวนทางเดยีว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนําไปสู่การเปรยีบเทยีบเป็นรายคู่ โดย

ใชว้ธิ ีLSD และสถติกิารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) 

 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ผลสํารวจผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

จาํนวน 327 คน คดิเป็นรอ้ยละ 81.75 มชี่วงอายุระหว่าง 26 - 33 ปี จาํนวนทัง้สิน้ 165 คน คดิเป็นรอ้ยละ 41.25  มรีะดบั

การศกึษาปรญิญาตร ีจํานวนทัง้สิน้ 285 คน คดิเป็นรอ้ยละ 71.25 มสีถานภาพโสด จํานวนทัง้สิน้ 268 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

67.00 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน จํานวนทัง้สิน้ 214 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 มชี่วงรายไดร้ะหว่าง 10,001 – 20,000 

บาท จาํนวนทัง้สิน้ 185 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.25 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ

การขาย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ พบวา่ ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มคีวามคดิเหน็ต่อ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมทัง้หมดอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น 

พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มคี่าเฉลีย่สูงทีสุ่ด เท่ากบั 4.38 ดา้นกระบวนการ มคี่าเฉลีย่ เท่ากบั 4.36 ดา้น

บุคคล มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.34 ด้านการส่งเสรมิการขาย มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.24 ด้านผลติภณัฑ์ มคี่าเฉลี่ย เท่ากบั 4.20 

ดา้นการจดัจาํหน่าย มคีา่เฉลีย่ เท่ากบั 4.10 และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มคีา่เฉลีย่ เท่ากบั 3.96 ตามลาํดบั 

การตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร มกีารตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้มอืสองโดยรวม อยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 3.68   
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สาํหรบัผลการทดสอบสมมตฐิาน 1)ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพ และรายไดท้ีต่่างกนั 

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ต่างกนั  อยา่งมมีนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 2) ปัจจยั

ดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นบุคคล ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้

สนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร อยา่งมมีนียัสาํคญัทางสถติ ิ0.01 

 

อภิปรายผล 

ผลการศกึษา พบว่า ผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ที่มเีพศที่ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสอง ไม่

ต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ อภลิกษัณ์ ศศวิมิล (2552) ศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมและการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้สําเรจ็รูป 

ของประชาชนในตลาดนัด จงัหวดักาญจนบุร ีอายุทีต่่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสอง ต่างกนั สอดคล้องกบั

งานวจิยัของชนิดา ครวัจตัุรสั (2553) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กรมธรรมป์ระกนัสขุภาพของประชาชนวยัทาํงาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร ระดบัการศกึษาทีต่่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสอง ต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ

ปุญญนุช บุญยะสุนานนท์ (2557) ศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการซื้อเสื้อผ้าสตรผี่านช่องทางออนไลน์ของผู้หญิงวยัทํางาน 

สถานภาพที่ต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสอง ต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ อุมาภรณ์ ภาคาเเพทย์ 

(2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้สาํเรจ็รปูของผูบ้รโิภคในตลาดคา้ปลกี กรณีศกึษาศูนยก์ารคา้

เดอะแพลทนิัม่ แฟชัน่มอลล์ อาชพีทีต่่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสอง ไม่ต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ 

ปุญญนุช บุญยะสนุานนท ์(2557) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการซือ้เสือ้ผา้สตรผีา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูห้ญงิวยัทาํงาน รายได้

ทีต่่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสอง ต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วชริาภรณ์ ลิม้ปรภาสริกิุล (2557) ปัจจยั

ทีม่คีวามสมัพนัธต์่อพฤตกิรรมการซือ้รถยนตญ์ีปุ่่ นขนาดเลก็ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ

การขาย ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสองและมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ 

สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อุมาภรณ์ ภาคาเเพทย ์(2557) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้ สาํเรจ็รูป

ของผูบ้รโิภคในตลาดคา้ปลกี กรณีศกึษาศูนยก์ารคา้เดอะแพลทนิัม่ แฟชัน่มอลล์  เช่น รูปแบบสวยงาม ใชไ้ดห้ลายโอกาส 

และสสีนัสวยงาม ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ มกีารเปรยีบราคาของสนิคา้จากแหล่งจําหน่ายอื่นๆ 

การใหส้่วนลดกบัลูกคา้ทีซ่ื้อสนิคา้ในปรมิาณมาก สนิคา้มกีารตดิป้ายแจง้ราคาทีช่ดัเจน มรีาคาสนิคา้หลากหลายใหเ้ลอืกซือ้ 

ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสอง ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอกรตัน์ เหลยีวรุ่งเรอืง (2558) เกีย่วกบัปัจจยัดา้น

ราคา พบว่า มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดสันิใจซื้อเสอืผา้พืน้เมอืงสาํเรจ็รูป ซึ่งผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัความ

ชดัเจนของป้ายราคา การกําหนดราคาควรสอดคล้องกบัภาวะเศรษฐกจิและเหมาะกบัคุณภาพสนิคา้ เป็นต้น ดา้นการจดั

จําหน่าย ส่งผลในทศิทางบวกต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองและมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ มากทีสุ่ด สอดคล้อง

กับ รชวิกร สถาวร (2553) เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อและปัจจยัด้านการตลาดที่มผีลต่อการซื้อเสื้อผ้าสําเร็จรูป 

โดยเฉพาะดา้นการจดัจําหน่าย เช่น การจดัแสดง เสือ้ผา้ไดโ้ดดเด่นสะดุดตา   จดัสรรพืน้ทีภ่ายในรา้นไดอ้ย่างเหมาะสม 

สะดวกแก่การเลอืก สนิคา้ การจดัรา้นน่าสนใจ รวมถงึการแยกประเภทของสนิคา้ไดอ้ย่างชดัเจน ดา้นการส่งเสรมิการขาย 

เช่น มกีารทํากจิกรรมส่งเสรมิการขายทีต่รงตามความตอ้งการ เช่น ลด  แลก แจก แถม มกีารประชาสมัพนัธ์ตามสื่ออื่น ๆ 
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อย่างสมํ่าเสมอ มีการส่งข้อมูลข่าวสารให้ทราบผ่านทาง Facebook ,Line ,e-mail ,Instagram ชําระค่าสินค้าได้หลาย

ช่องทาง เช่น เงนิสด แอพพเิคชัน่ บตัรเครดติ ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสอง ไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปุญญ

นุช บุญยะสุนานนท ์(2557) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการซือ้เสือ้ผา้สตรผีา่นชอ่งทางออนไลน์ของผูห้ญงิวยัทาํงาน ไดแ้ก่ มกีาร

ประชาสมัพนัธ์ดว้ยเนื้อหาหรอืรูปภาพทีด่งึดูดความสนใจ และมกีารประชาสมัพนัธ์และโฆษณาอย่างต่อเนื่อง ดา้นบุคคล 

ส่งผลกบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองและมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อ มากทีสุ่ด สอดคล้องกบั ปราโมทย์ กอบคุณ

นันท ์(2553) ศกึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจและความพงึพอใจในการเลอืกซื้อเสือ้ผา้ในพรเีมีย่มเอาท์เลท 

เขาใหญ่ พบว่า ปัจจยัย่อยด้านพนักงานที่ผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความสําคญัได้แก่ มคีวามกระตอืรอืร้นในการให้บรกิาร สามารถ

แนะนําสนิคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ พดูจาไพเราะ สามารถแนะนําสนิคา้ทีก่าํลงัไดร้บัความนิยมได ้ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ ไดแ้ก่ มลีกัษณะการตกแต่งรา้นสวยงามน่าสนใจ เป็นเอกลกัษณ์ มพีืน้ทีก่วา้งขวางเพยีงพอต่อความ

ต้องการของลูกค้า เป็นร้านที่มชีื่อเสยีง มเีว็บไซต์ที่ทนัสมยัไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ามอืสอง ไม่สอดคล้องกับ

งานวจิยัของ ปราโมทย ์กอบคุณนันท ์(2553) ไดศ้กึษาปัจจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจและความพงึพอใจในการ

เลอืกซื้อเสือ้ผา้ในพรเีมีย่มเอาทเ์ลท เขาใหญ่ พบว่า การตดัสนิใจซื้อเป็นผลอนัเนื่องมาจาก มสีถานทีจ่อดรถใหบ้รกิารอย่าง

เพียงพอ มีการจดัสภาพแวดล้อมที่สวยงาม มีห้องน้ําสะอาดและเพียงพอ มีป้ายหน้าร้านที่เห็นได้อย่างชดัเจน ด้าน

กระบวนการ ไดแ้ก่ มกีารใหบ้รกิารที่สะดวก รวดเรว็ ขัน้ตอนในการให้บรกิารไม่ซบัซ้อน มกีารตรวจสอบใหข้อ้มูลสนิค้า

ถูกตอ้ง ครบถว้น มกีารรบัเรื่องรอ้งเรยีน หรอืแจง้ปัญหาผ่านช่องทางต่างๆไดต้ลอดเวลาไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

มอืสอง ไม่สอดคล้องกบังานวจิยัของ พุทธชาด อนิทรบํารุง (2553) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลตอพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ ของผูบ้รโิภคภายในตลาดนัดธนบุรผีลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ดา้นกระบวนการทีใ่หก้ารบรกิารทีส่ะดวก รวดเรว็และมขีัน้ตอนไมซ่บัซอ้น 

 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพ และรายไดท้ีต่่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอื

สอง ดงันัน้ ผูป้ระกอบการควรปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกบัผูบ้รโิภคตามปัจจยัส่วนบุคคลทีต่่างกนั 

เช่น ดา้นผลติภณัฑ ์อาจจะเน้นในเรื่องของการเลอืกสนิคา้มคีุณภาพ เลอืกส ีขนาด รูปทรงของสนิคา้ตามปัจจยัส่วนบุคคล

ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัเพื่อใหส้นิคา้มคีุณค่าในสายตาของผูบ้รโิภคแต่ละค ดา้นราคา อาจจะเน้นในเรื่องของการตดิป้าย

แจง้ราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน มรีาคาสนิคา้หลากหลายใหเ้ลอืกซื้อ รวมถงึราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิคา้ ดา้นการจดัจําหน่าย 

อาจจะเน้นในเรื่องมกีารแยกชนิด ประเภทของสนิคา้ชดัเจนตามปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นบุคคล อาจจะเน้นในเรื่องการอบรม

พนักงานขายใหม้คีวามกระตอืรอืรน้สามารถแกปั้ญหาใหไ้ด ้ใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ พูดจาไพเราะ ใหม้คีวามรูเ้กีย่วกบั

สนิคา้เป็นอยา่งด ี

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้มอืสองดา้นผลติภณัฑ ์ผูป้ระกอบการควรเน้นการ

ปรบัปรุงคุณภาพของสนิค้าซึ่งเป็นสิง่สําคญัที่สุด เพราะสนิค้ามอืสองเป็นสนิค้าที่ผ่านการใช้งานมาแล้วควรคดัสรรและ

ตรวจสอบคุณภาพของสนิคา้ก่อนเสมอ เพื่อใหส้นิคา้มคีุณค่าในสายตาผูบ้รโิภค มกีารรบัประกนัสนิคา้เพื่อใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจ

ในคุณภาพของสนิคา้ว่ายงัอยู่ในสภาพด ีมกีารเลอืกส ีขนาด รปูทรงของสนิคา้ใหม้คีวามหลากหลายมากขึน้เพื่อเพิม่โอกาส
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ในการเลอืกซื้อของผูบ้รโิภค เลอืกสนิคา้ทีต่ราสนิคา้มชีื่อเสยีง ซึ่งจะทําใหผู้บ้รโิภคเกดิความเชื่อมัน่ในคุณภาพสนิคา้มาก

ยิง่ขึน้ ดา้นการจดัจําหน่าย ผูป้ระกอบการควรมกีารแยกชนิด ประเภทของสนิคา้ใหช้ดัเจนเพื่อใหผู้บ้รโิภคง่ายต่อการเลอืก

ซื้อสนิคา้ มกีารจดัสรรพืน้ทีภ่ายในรา้นไดอ้ย่างเหมาะสม สะดวกแก่การเลอืกสนิคา้ ควรเพิม่ช่องทางการจดัจําหน่ายโดยมี

การขายออนไลน์ควบคูไ่ปดว้ย มบีรกิารจดัสง่สนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคดว้ยเพื่อเป็นการอาํนวยความสะดวกอกีชอ่งทางหนึ่ง ควร

มกีารจดัแสดงสนิคา้ใหเ้ด่นชดั สะดุดตา โดยมอุีปกรณ์ เช่น หุ่น ชัน้วาง ทีแ่ขวน หรอืแท่นแสดงสนิคา้ เพื่อผูบ้รโิภคจะได้

เหน็สนิคา้ไดช้ดัเจนและทัว่ถงึ มกีารจดัพืน้ทีไ่วส้าํหรบัใหผู้บ้รโิภคไดท้ดลองสนิคา้ตามตอ้งการอกีดว้ย ดา้นบุคคล ควรเน้น

การปรบัปรุงพนักงานขายต้องมคีวามกระตือรอืร้นสามารถแก้ปัญหาให้ได้ พนักงานขายควรให้บรกิารด้วยความสุภาพ 

พูดจาไพเราะ มคีวามรูเ้กีย่วกบัตวัสนิคา้มอืสองทีข่ายเป็นอย่างด ีเพื่อทีจ่ะไดส้ามารถแนะนําสนิคา้ทีก่ําลงัเป็นทีน่ิยมได ้ให้

ขอ้มูลที่ถูกต้องแก่ผูบ้รโิภคเป็นอกีปัจจยัที่ดงึดูดให้มคีวามน่าเชื่อถอืและจูงใจผูบ้รโิภคได้ การศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษา

เฉพาะผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครเท่านัน้ ดงันัน้ในการวจิยัในครัง้ต่อไปควรมกีารขยายขอบเขตในการศกึษาใหก้วา้งและ 

ครอบคลุมยิง่ขึน้ เชน่ อาจสาํรวจไปยงัพืน้ทีต่่างจงัหวดั เพือ่ใหท้ราบความคดิเหน็ ทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่คีวามหลากหลาย

มากขึน้ ซึง่อาจมคีวามแตกต่างกนัในแต่ละ พืน้ทีค่วรมกีารศกึษาตวัแปรในปัจจยัอื่นๆ ทีอ่าจส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้

มอืสองในกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจยั ดา้นทศันคต ิปัจจยัดา้นแรงจูงใจ ปัจจยัดา้นสงัคม และปัจจยัดา้นพฤตกิรรมและนํา

ขอ้มลู ทีไ่ดร้บัไปใชใ้นการปรบัปรุง พฒันาสนิคา้ ใหต้รงความตอ้งการของผูบ้รโิภคต่อไป 

 

กิตติกรรมประกาศ  

งานวจิยัเล่มนี้สามารถสาํเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ีเนื่องจากไดร้บัความอนุเคราะหจ์ากอาจารยท์ีป่รกึษางานวจิยัอสิระ ที่

ไดเ้สยีสละเวลาใหค้ําปรกึษา ขอ้แนะนํา แนวทาง ในการจดัทําและแกไ้ขเนื้อหาใหม้คีวามถูกตอ้ง รวมทัง้การใหข้อ้คดิเหน็

ต่างๆ อนัเป็นประโยชน์ จนกระทัง่สาํเรจ็ลุล่วงไปไดด้ว้ยด ี   

นอกจากนี้ผูว้จิยัตอ้งขอขอบพระคุณ คณาจารยข์องมหาวทิยาลยัรามคาํแหงทุกท่านทีไ่ดใ้หค้วามรูต่้างๆ ซึง่ผูว้จิยั

ได้นํามาใช้ในงานวจิยัฉบบันี้ ขอขอบคุณผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร ที่ได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม รวมถึง

กําลงัใจและความช่วยเหลอืต่างๆ จากครอบครวั รุ่นพี ่เพื่อนร่วมชัน้เรยีน และเจ้าหน้าที่โครงการหลกัสูตรบรหิารธุรกิจ

มหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามคําแหงทุกท่าน  ส่งผลใหง้านวจิยัเล่มนี้สําเรจ็ลุล่วงไปไดด้้วยด ี  ผูว้จิยัหวงัเป็นอย่างยิง่ว่า

งานวจิยัฉบบันี้จะก่อเกดิประโยชน์และคุณค่าทางวชิาการอยูไ่มน้่อย หากมขีอ้ผดิพลาดหรอืขอ้บกพรอ่งประการใด ผูว้จิยัขอ

น้อมรบัไวแ้ต่เพยีงผูเ้ดยีว และขออภยัมา ณ ทีน่ี้ดว้ย   
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