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Abstract 
 

This objectives of this study were to study (1) the level of opinions on the 
consumers’ marketing mix factors at Udonthani Walking Street, (2) the level of 
opinions on the consumers’ purchasing decision on second-hand clothes at Udonthani 
Walking Street, and (3) the relationship between marketing mix factors and the 
consumers’ purchasing decision on second-hand clothes at Udonthani Walking Street. 

This study is a survey research. The population was un-known buyers of 
second-hand clothes at Udonthani Walking Street. The samples were determined using 
Cochran’s Formula to acquire the sample size of 385 persons, using multi-stage sampling 
method. A questionnaire was used as an instrument for data collection. The statistics used 
in data analysis include frequency, percentage, mean, standard deviation and Pearson’s 
Correlation Test.  
 The results of the study showed that (1) the overall opinions on consumers’ 
marketing mix factors were at a high level.  When considering each factor, it was found 
that the top three factors with the highest level of opinions was the distribution channels, 
product and marketing promotion factors. (2) The overall opinions on consumers’ 
purchasing decision on second-hand clothes were at a high level. (3) The overall 
marketing mix factors of product, price, place and promotion were positively related to 
consumers’ purchasing decisions on second-hand clothes at a high level (r = .62). 
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ตารางที่ 4.24  ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 
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ตารางที่ 4.25   ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางที่ 4.26   ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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ฎ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 

 

  หนา้ 

ตารางที่ 4.27   ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

  กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นราคาเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือ   36 

ตารางที่ 4.28  ทดสอบอิทธิพลระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

  กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้มือสอง  37 

ตารางที่ 4.29   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 

 ซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นจาํนวนช้ินท่ีเลือกซ้ือ     37 

ตารางที่ 4.30   ทดสอบอิทธิพลระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ 

  เส้ือผา้มือสองดา้นสินคา้ประเภทที่ซ้ือมากหรือบอ่ยที่สุด   38 

ตารางที่ 4.31  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 

 ซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นสาเหตุท่ีตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง   38 

ตารางที่ 4.32  ทดสอบอิทธิพลระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ 

 ซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นนอกจากถนนคนเดิน ไปเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีใด  39 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาความสําคญัของปัญหา 

 

ประเทศไทยไดเ้ผชิญอยูใ่นภาวะเศรษฐกิจท่ีค่าครองชีพสูงขึ้น เศรษฐกิจซบเซา ราคา

นํ้ ามนัสูงขึ้นอยา่งต่อเน่ือง  ตน้ทุนของสินคา้สูงขึ้น  ราคาสินคา้ต่างๆ ทั้งสินคา้อุปโภคและบริโภค

จึงสูงขึ้นตามไปด้วย และยิง่ไปกว่านั้น  ปัจจุบนัได้รับผลกระทบจากสถานการณ์การระบาดของ 

เช้ือไวรัส  โคโรน่า (COVID-19) ส่งผลให้เกิดสภาวะเศรษฐกิจถดถอย และหลากหลายธุรกิจนั้น

ตอ้งเจอกับวิกฤติทางการเงิน ทั้งธุรกิจภาคการท่องเที่ยว ภาคอุตสาหกรรมภาคบริการอ่ืนที่ไม่ใช่

ท่องเที่ยว เช่น สถานศึกษา โรงเรียนกวดวิชา ตลาดสด ห้างสรรพสินคา้ เป็นตน้ บริษทัต่างหาทาง

ออกดว้ยการลดตน้ทุนเช่น 1 6ลดเงินเดือน ลดค่าใชจ่้ายด้านต่าง ๆ ลงและบางธุรกิจ 1 6ตอ้งปิดตวัลง 1 6

ประชาชนที่เป็นมนุษยเ์งินเดือนจึงไดรั้บผลกระทบอยา่งมาก 1 6มีรายไดไ้ม่เพียงพอที่จะนาํไปจบัจ่าย

ใชส้อยในสินคา้อุปโภคบริโภคต่างๆโดยเฉพาะเคร่ืองนุ่งห่มซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งการลดค่าใช้จ่ายใน

ส่วนน้ี จึงหันมาบริโภคเส้ือผา้มือสองแทนเส้ือผา้สําเร็จรูป เพราะเป็นสินค้าท่ีมีราคาถูก และ 

มีคุณภาพดีจึงมีประชาชนบางกลุ่มพลิกวิกฤตให้เป็นโอกาส โดยการเอาของที่ไม่ใช้แล้วออกมา

จาํหน่าย  ส่วนใหญ่สินคา้มือสองที่นาํมาวางจาํหน่ายมกัจะเป็นเส้ือผา้มือสอง และปัจจุบนัก็มีการ

ขยายตวัจนเกิดเป็นธุรกิจ ดงันั้นการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงที่จะช่วยลด

ค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภค ลงได ้เพราะสินคา้มือสองมีราคาถูกกวา่สินคา้มือหน่ึงอยา่งแน่นอน  ถึงแมว้า่

จะผา่นการใชง้านมาแลว้ แต่ก็ยงัถือวา่มีสภาพที่ดียอมรับได ้

ปัจจุบันบริเวณถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี  มีเส้ือผา้มือสองวางขายจาํนวนมาก 

ทาํรายไดใ้หแ้ก่เจา้ของธุรกิจ จึงเกิดเป็นแรงผลกัดนัใหมี้การขยายตวัของผูป้ระกอบการเพิ่มมากขึ้น 

เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่ตน้ทุนไม่สูงมาก มีจุดเด่นอยูท่ี่ราคาถูก  และผูบ้ริโภคมีความตอ้งการที่จะซ้ือ

เส้ือผา้อยา่งต่อเน่ือง  หากช่วงไหนเศรษฐกิจดี  กาํลังซ้ือของผูบ้ริโภคก็จะมีมากขึ้น  โดยจะเห็น 

ไดจ้ากการซ้ือสินคา้มากขึ้นจากเดิมของผูบ้ริโภค  เช่น ถา้ช่วงไหนเศรษฐกิจดี  ผูบ้ริโภคอาจจะซ้ือ

เส้ือผา้ 2-3 ตัว  จากเดิมที่ ซ้ือเพียงตวัเดียวเท่านั้น  ทาํให้ภาพรวมของตลาดเส้ือผา้มือสองถือว่า 

อยูใ่นช่วงที่กาํลงัเติบโตขึ้นไปไดเ้ร่ือยๆ  ทั้งน้ีผูศึ้กษาเป็นผูป้ระกอบการร้านเส้ือผา้มือสอง ผูศึ้กษา

จึงสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง
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บริเวณถนนคนเดิน  จงัหวดัอุดรธานี การศึกษาน้ีเพื่อใชเ้ป็นแนวทางการตลาดไดอี้กช่องทางหน่ึง 

และสามารถขยายธุรกิจเส้ือผา้มือสองใหป้ระสบความสาํเร็จไดใ้นอนาคต 

 

2. วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ถนนคนเดิน 

จงัหวดัอุดรธานี 

2.2  เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

2.3  เพือ่ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

2.4  เพือ่ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มือสอง ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 
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3. กรอบแนวคดิของการศึกษา 

 

        ตัวแปรอิสระ                     ตัวแปรตาม 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 

 

4. สมมติฐานการวจิยั 

 

4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ถนนคนเดิน 

จงัหวดัอุดรธานี 

4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ  

2. อาย ุ

3. ระดบัการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดต่้อเดือน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภณัฑ ์

2. ราคา 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. การส่งเสริมการตลาด 

 

 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 

ถนนคนเดิน จังหวัดอุดรธานี 
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5. ขอบเขตการศึกษา 

 

5.1  ขอบเขตด้านเนื้อหาของการวิจัย ประกอบดว้ยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

5.2  ขอบเขตด้านประชากร คือ ผูท้ี่เดินเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้มือสองที่ถนนคนเดิน 

จงัหวดัอุดรธานี 

5.3  ขอบเขตด้านตัวแปร ประกอบดว้ย 2 ตวัแปรที่สาํคญั คือ 

 5.3.1  ตัวแปรอิสระ ประกอบด้วย 1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 2) ส่วนประสมทางการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์ 

ดา้นราคา  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด  

  5.3.2  ตัวแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี  

ไดแ้ก่  ส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือต่อเดือนจาํนวน

ช้ินที่เลือกซ้ือ สินคา้ที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด สาเหตุที่สําคญัที่สุดที่ตดัสินใจเลือกซ้ือในแต่ละคร้ัง 

เลือกซ้ือจากสถานที่ใดนอกจากถนนคนเดินอุดรธานี 

5.4  ขอบเขตระยะเวลา ตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ.2563 ถึงเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2563 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

6.1  เส้ือผ้ามือสอง หมายถึง เส้ือผา้ท่ีผา่นการใชง้านมาแลว้ แต่ยงัคงมีสภาพดี  สามารถ

ใชง้านต่อได ้และมีราคาถูกกวา่เส้ือผา้ตวัใหม่ 

6.2  ปัจจัยส่วนบุคคล  ไดแ้ก่  เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และ รายไดต่้อเดือน 

6.3  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (product)  ราคา 

(price)  สถานที่จาํหน่าย (place) และ การส่งเสริมการขาย (promotion)  

6.4  การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจของผูบ้ริโภค การคิดโดยใช้

เหตุผลในการซ้ือสินคา้จากหลายทางเลือกท่ีมีอยู่โดยไตร่ตรองอย่างรอบคอบเพื่อให้ตอบสนอง

ความตอ้งการของตนเองไดม้ากที่สุด 

6.5  ถนนคนเดิน จังหวัดอุดรธานี หมายถึง การใชพ้ื้นที่ถนนบริเวณหน้าสํานักงาน

เทศบาล   นครอุดรธานี สําหรับการจดักิจกรรมขายสินคา้  มีการปิดการจราจรชั่วคราว  เพื่อให้

ประชาชนสามารถใชพ้ื้นที่ถนนในการขายของและจดักิจกรรมต่างๆได ้

 



5 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

7.1  ผลการวิจยัน้ีเป็นประโยชน์สําหรับผูว้ิจยัและผูป้ระกอบการในการนําขอ้มูลการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองของลูกคา้ นาํไปกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพตรงกบั

ความตอ้งการของลูกคา้ เพือ่เพิม่ยอดขายใหเ้ติบโตในอนาคต 

7.2  ใชเ้ป็นแนวทางสาํหรับผูท้ี่สนใจและกาํลงัตดัสินใจลงทุนทาํธุรกิจขายเส้ือผา้มือสอง 

7.3  ผูท้ี่เก่ียวขอ้งไดข้อ้มูลที่นาํไปสู่การพฒันาปรับปรุงและแกไ้ข 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกีย่วข้อง 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาเอกสาร รวบรวมแนวคิดและทฤษฎี เพื่อนาํมาสร้าง 

เป็นกรอบแนวคิดของการศึกษา โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

2.  16แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

3.  งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 

 

 นกัวชิาการหลายท่านกล่าวถึงความหมายเก่ียวกบั “การตดัสินใจ” ไวห้ลายความหมาย        

ผูศึ้กษาขอนาํเสนอเพยีงบางส่วน ดงัน้ี 

Kotler & Keller (2012: 188) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะเก่ียวขอ้งกับ

ขั้นตอนต่าง  ๆตั้งแต่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง ดงันั้นจึงมีการแสวงหาขอ้มูล เปรียบเทียบ

ประเมินทางเลือกต่างๆ เม่ือเปรียบเทียบแล้วจะได้คาํตอบท่ีตอ้งการมากท่ีสุด ซ่ึงนาํไปสู่การตดัสินใจ 

และหลงัจากเม่ือซ้ือแลว้ผูบ้ริโภคยงัมีการประเมินในการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เพื่อใชเ้ป็นหน่ึงในองคป์ระกอบ

การตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 

เสรีวงษม์ณฑา (2542 : 192) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภควา่ในการ 

ที่ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึงนั้น จะตอ้งมีกระบวนการตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปจนถึงทศันคติ

หลงัจากทีไ่ดใ้ชสิ้นคา้แลว้ซ่ึงสามารถพจิารณาเป็นขั้นตอนไดด้งัน้ี การมองเห็นปัญหา การแสวงหา

ภายใน การแสวงหาภายนอก การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และทศันคติหลงัการซ้ือ 

อโณทัย งามวิชยัจิต (2562: 2-41) กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision 

Process)  เป็นกระบวนการในการเขา้สู่การตดัสินใจซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑอ์ยา่งเป็นรูปแบบตาม

กระบวนการคิด (Cognitive Process) แม้ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการแตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคจะมี

รูปแบบการตดัสินใจซ้ือที่คลา้ยคลึงกนั  
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ดงันั้น สรุปไดว้า่ การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง กระบวนการคิดโดยใชเ้หตุผลในการเลือก

ส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากหลายทางเลือกที่มีอยู ่โดยไตร่ตรองอยา่งรอบคอบเพือ่ใหไ้ดท้างเลือกที่ดีที่สุด และ

ตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดม้ากท่ีสุด 

 ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ  ซ่ึงแบ่งเป็น 5 บทบาท ไดแ้ก่ 

1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ ผูท้ี่เร่ิมแนะนาํหรือเป็นผูเ้สนอความคิดเห็นให้ซ้ือสินคา้ชนิด

นั้น เน่ืองจากเล็งเห็นความตอ้งการใช ้

2)  ผูช้กัจูง (Influencer) คือ ผูท้ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้วา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

3)  ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท้ี่มีส่วนพิจารณาหรือเป็นผูพ้ิจารณาตัดสินใจซ้ือ

ทั้งหมด วา่ จะซ้ือหรือไม่ จะซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน ซ้ือเม่ือไร 

4) ผูซ้ื้อ (Purchaser) คือ ผูท้ี่ทาํการซ้ือจริงๆ 

5) ผูใ้ช ้(User) คอื ผูท้ี่บริโภคหรือใชสิ้นคา้นั้น 

 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

   ภาพที่ 2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคบุคคล 

 

ที่มา:  ดดัแปลงมาจาก Solomon, Marshall and Stuart. (2015:177) 

การแสวงหาขอ้มูล 

การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ 

การประเมินทางเลือก 

การตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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2.1 การรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem / Need Recognition) การที่ผูบ้ริโภค

รับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงเกิดจากส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอก เช่น ความหิว กระหายนํ้ า 

การเห็นโฆษณา แลว้เกิดความรู้สึกอยากซ้ือ เป็นตน้ 

2.2  การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เม่ือทราบถึงความตอ้งการแลว้ตอ้งการ

ซ้ือผลิตภณัฑ ์ขั้นตอนต่อไปผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาขอ้มูลเพิ่มเติม เพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ 

จากแหล่งขอ้มูลต่างๆ แบ่งเป็น 

 2.2.1  แหล่งบุคคล การสอบถามจากครอบครัว เพื่อน คนรู้จกัหรือผูท้ี่เคยใชสิ้นคา้

นั้นแลว้ 

 2.2.2  แหล่งธุรกิจ การหาขอ้มูล ณ จุดขายสินคา้ จากโฆษณา บรรจุภณัฑ์ หรือ

พนกังานขาย 

 2.2.3  แหล่งสาธารณชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่างๆ การสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต

องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 

 2.2.4 แหล่งประสบการณ์ เกิดจากประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคเองที่เคย

สมัผสั ตรวจสอบและทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นมาก่อน 

2.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) นําขอ้มูลที่รวบรวมไวม้า

วิเคราะห์ และตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด โดยพิจารณาคุณสมบัติของผลิตภณัฑ  ์เช่น ราคา 

รูปแบบ เป็นตน้ 

2.4  การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking) โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการ

ขอ้มูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์

บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็

ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

2.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละ

บริโภคผลิตภณัฑแ์ลว้ จะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้หากผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจ จะทาํ

ให้เกิดการซ้ือซํ้ า เกิดความภกัดี ซ้ือผลิตภณัฑ์มากขึ้น มีการแนะนําเกิดลูกคา้รายใหม่ หรืออาจ

กลายเป็นลูกคา้ประจาํไดใ้นที่สุด แต่หากผูบ้ริโภคไม่พอใจ อาจเลิกซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆในคร้ังต่อไป 
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2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

Philip Kotler and Gary Armstrong (2012) ส่วนประสมทางการตลาด คือเคร่ืองมือกล

ยทุธ์ทางการตลาด เป็นปัจจยัทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงองคก์รสามารถใช ้เพื่อช่วยให้

ธุรกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

ศกุล พงศทตั (2542: 20) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง         

การดาํเนินงานเก่ียวกบัการผลิต การจาํหน่าย การกาํหนดราคา และการส่งเสริมการขายไดส้ัดส่วน

กนัเหมาะสมกับความตอ้งการของลูกคา้สภาพการแข่งขนัและสอดคล้องกับความตอ้งการของ

สงัคม (หรือเรียกวา่ 4 Ps)  

ประภาศรี พงศธ์นาพาณิช (2562: 1-9) ส่ิงสาํคญัท่ีทาํใหก้ารจดัการการตลาดของธุรกิจ

ประสบความสําเร็จได้นั้ น คือการที่ผูบ้ริหารต้องคาํนึงถึงองค์ประกอบที่สําคญัทางการตลาด 

ที่เรียกวา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงผูบ้ริหารตอ้งทาํการตดัสินใจในดา้นต่างๆ 

อย่างเหมาะสม  ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรที่เก่ียวขอ้งทั้งหมดของกิจการท่ีสามารถ

ควบคุมการวางแผนและนํากลยุทธ์ทางการตลาดไปใช้ เพื่อให้สามารถบรรลุวัตถุประสงค ์           

ทางการตลาด ส่วนประสมทางการตลาด มี 4 ประการ (4P’s) คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

การจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดงัน้ี 

1)  ผลิตภณัฑ ์ คือ สินคา้หรือบริการ รวมถึงส่ิงอ่ืน ๆ ที่กิจการนาํเสนอต่อตลาด หรือ

ลูกค้า เพื่อตอบสนองความต้องการอันจะนําไปสู่ความพึงพอใจของลูกค้า ดังนั้ นจะเห็นว่าส่ิง 

ที่กิจการต้องให้ความสําคัญ คือการค้นหาความต้องการของลูกค้าว่าคืออะไร และนําเสนอ

ผลิตภณัฑท์ี่สามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นของลูกคา้ไดน้ั่นเอง การนาํเสนอผลิตภณัฑ ์

ที่เหมาะสมเป็นส่ิงที่กิจการต้องให้ความสําคญั และเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อความอยู่รอดและเติบโต 

ของกิจการ โดยผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้หรือบริการ หรือส่ิงอ่ืน ๆ รวมกันที่สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ได้  ผูบ้ริหารการตลาดจึงตอ้งพิจารณาว่า จะนาํเสนอผลิตภณัฑ์อะไรบา้ง  

ที่จะบรรลุเป้าหมายทางการตลาดได ้ 

 ผลิตภณัฑ ์คือ ส่ิงท่ีธุรกิจนําเสนอขาย เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

ผูบ้ริหารตัดสินใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ในด้านต่าง ๆ เช่น ชนิดของผลิตภัณฑ์ คุณลักษณะ และ

ประโยชน์ของผลิตภณัฑท์ี่มีต่อลูกคา้ ความสามารถของผลิตภณัฑใ์นการตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ คู่แข่งของกิจการ เป็นตน้ คุณลกัษณะของผลิตภณัฑค์รอบคลุมถึงส่ิงที่สามารถจบัตอ้งได ้ 



10 

และส่ิงที่จบัตอ้งไม่ได ้ ผลิตภณัฑข์องกิจการ มีองคป์ระกอบหลายประการไดแ้ก่ ตวัสินคา้ คุณภาพ

และความทนทานตราสินคา้ และบรรจุภณัฑ ์

 ส่ิงหน่ึงที่เป็นตวักาํหนดกลยุทธ์ท่ีธุรกิจใชใ้นการจดัการการตลาดสําหรับผลิตภณัฑ ์

คือสถานภาพของผลิตภณัฑ์ที่เป็นอยู่ หรือที่ลูกคา้รับรู้ในขณะนั้น หรือที่เรียกว่าวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์

หากผู ้บริหารสามารถวิเคราะห์ได้ว่า ผลิตภัณฑ์ของตนอยู่สถานภาพใดแล้ว ก็สามารถจัดการ 

ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัช่วงชีวิตของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ และหากว่าผลิตภณัฑก์าํลงัจะตอ้งออก

จากตลาดไป ผูบ้ริหารก็จาํเป็นตอ้งหาผลิตภณัฑ์ใหม่เขา้มาทดแทน เพื่อการดาํรงอยู่ของธุรกิจต่อไป

นัน่เอง  วงจรชีวติผลิตภณัฑแ์บ่งไดเ้ป็น 4 ระยะ คือ 

 

 ระยะแนะนาํ          ระยะเติบโต    ระยะอ่ิมตวั  ระยะตกตํ่า 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

เวลา 

ภาพที่ 2.2 วงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์

 

ที่มา : ประภาศรี  พงศธ์นาพาณิช (2562: 2) 

 

 (1)  ระยะแนะนํา เป็นระยะของการนําเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่เขา้สู่ตลาด ซ่ึงลูกคา้ 

ยงัไม่รู้จกัหรือรู้จกัเพียงกลุ่มเล็ก ๆโดยในระยะแนะนาํน้ียอดขายยงัต ํ่าอยู่หรือยงัไม่มียอดขายเลย 

และมีต้นทุนสูง หรือกล่าวได้ว่ากิจการยงัไม่มีกําไรจากผลิตภัณฑ์ ดังนั้ นในระยะแนะนําน้ี 

การจดัการตลาดจะเน้นที่การส่ือสารขอ้มูลให้กับลูกคา้เพื่อสร้างการรับรู้หรือการรู้จกัของลูกคา้ 

ต่อผลิตภณัฑ ์

ยอ
ดข

าย
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 (2)  ระยะเติบโต  เม่ือผลิตภณัฑ์เร่ิมเป็นที่รู้จัก ลูกค้าเร่ิมแสวงหาขอ้มูล และให้

ความใส่ใจ ค้นหาว่าผลิตภัณฑ์สามารถตอบสนองความต้องการของตนได้หรือไม่ และหาก 

เม่ือลูกคา้ยอมรับผลิตภณัฑ์เพราะเห็นว่าสามารถตอบสนองความตอ้งการได้จริงแล้ว ก็จะเกิด

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ ์ ดงันั้น ในระยะน้ี ธุรกิจเร่ิมมียอดขายและเพิม่ขึ้นเร่ือย ๆ  หากลูกคา้ให้

การยอมรับและเกิดการซ้ือซํ้ าทาํให้ในระยะเติบโตน้ียอดขายของธุรกิจเพิ่มขึ้นและสร้างกาํไร 

แก่ธุรกิจได ้ในระยะน้ีผูบ้ริหารจึงเน้นการจดัการการตลาดที่ทาํให้ผลิตภณัฑข์องธุรกิจสามารถอยู่

ในตลาดใหไ้ดน้านที่สุด โดยการสร้างการยอมรับและขยายหรือเพิ่มปริมาณการซ้ือมากขึ้น เพื่อตกั

ตวงกาํไรใหเ้ขา้สู่กิจกรรมมากที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได ้

 (3)  ระยะอ่ิมตวั ในระยะน้ีผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัเป็นอยา่งดี และไดรั้บการยอมรับ

อย่างสูง แต่เม่ือผ่านไประยะเวลาหน่ึง ผลิตภณัฑ์จะมีอตัราเพิ่มของยอดขายท่ีลดลง โดยมีลูกคา้

กลุ่มเป้าหมาย ในปริมาณที่คงที่ ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ที่ช่ืนชอบและจงรักภกัดีต่อตราสินคา้อยู่แล้ว  

ในระยะน้ีผูบ้ริหารการตลาดจึงมักไม่เน้นการลงทุนในการสร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์อีกแล้ว  

แต่หันไปเน้นการคงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไวห้รือแสวงหากลุ่มลูกคา้ใหม่เพิ่มเติม ในระยะน้ีมักมี

ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเขา้มาทดแทน ทาํใหสู้ญเสียส่วนแบ่งทางการตลาดไป 

 (4)  ระยะตกตํ่า ในระยะน้ียอดขายของผลิตภณัฑจ์ะตกตํ่าลงเร่ือยๆ อนัเน่ืองมาจาก

การมีสินคา้ทดแทนเขา้สู่ตลาด หรือลูกคา้หมดความนิยมในผลิตภณัฑ์ ดงันั้นในระยะน้ีผูบ้ริหาร

ทางการตลาด จึงมักไม่ลงทุนใดเพิ่มเติมให้กับผลิตภณัฑ์อีกต่อไปและใช้ความพยายามในการ

นาํเสนอผลิตภณัฑใ์หม่เขา้มาทดแทนหรือมีการปรับปรุงผลิตภณัฑเ์ดิม 

 2)  ราคา หมายถึง จาํนวนเงินท่ีลูกค้าต้องจ่ายสําหรับสินคา้หรือบริการ และราคา 

เป็นองคป์ระกอบเดียวที่สร้างรายไดใ้หก้บักิจการ 

 ในปัจจุบนัราคาขายที่เป็นรายไดข้องธุรกิจนั้นกาํหนดโดยลูกคา้ซ่ึงมักมีราคาขาย 

ที่คงที่หรือลดตํ่าลง เน่ืองจากสภาวะการแข่งขนัทาํให้กาํไรที่ธุรกิจได้ขึ้นอยู่กับตน้ทุนเป็นหลัก 

ดงันั้นการที่ธุรกิจจะได้กาํไรเพียงใด จึงขึ้นอยู่กับว่าทาํอย่างไรให้สามารถลดตน้ทุนได้ ในขณะ 

ที่สินค้ายงัต้องมีคุณภาพที่เหมาะสมตามความต้องการของลูกค้า  ดังนั้ นจึงเห็นได้ว่าต้นทุน 

เป็นปัจจยัสาํคญัที่ส่งผลต่อการสร้างกาํไรของธุรกิจ  อยา่งไรก็ตาม แมว้่าตน้ทุนจะเป็นปัจจยัสาํคญั

ที่ส่งผลต่อความสําเร็จของธุรกิจก็ตาม  แต่ในสภาวการณ์การแข่งขนัท่ีมีคู่แข่งขนัมากราย  และ 

มีความเขม้แขง็ ทาํใหธุ้รกิจตอ้งปรับกลยทุธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม หน่ึงในกลยทุธ์ที่สาํคญั คือ

กลยทุธ์ดา้นราคา  ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป็นอย่างยิ่งโดยเห็นจากตวัอยา่งมากมาย  

ในปัจจุบนัที่แมว้า่ผลิตภณัฑมี์คุณภาพยอดเยีย่ม แต่หากกาํหนดราคาไม่เหมาะสมกบัคุณค่าที่ลูกคา้

รับรู้แลว้ ก็ไม่สามารถขายได ้หรือลูกคา้เปล่ียนใจไปซ้ือผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง หรือในกรณีที่ผลิตภณัฑ์
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ไม่ไดมี้คุณภาพที่โดดเด่น  แต่กาํหนดราคาที่สามารถจูงใจใหลู้กคา้พอใจไดแ้ลว้  ลูกคา้ก็อาจเปล่ียน

ใจจากการที่เคยตั้งใจในผลิตภณัฑข์องคู่แข่งมาเป็นผลิตภณัฑ์ของกิจการได ้ ดังนั้น การกาํหนด

ราคาที่ถูกตอ้งและเหมาะสม จึงเป็นปัจจยัแห่งความสาํเร็จทุกประการหน่ึงของธุรกิจ 

3)  การจดัจาํหน่าย  หากทรัพยสิ์นต่างๆ เป็นเสมือนหัวใจขององคก์ารจะเห็นว่าระบบ      

การจัดจาํหน่าย ก็เปรียบได้กับระบบหมุนเวียนโลหิตขององค์การนั่นเอง เพราะระบบการจัด

จาํหน่ายทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงกิจการอยา่งต่อเน่ืองและตลอดเวลา  จะเห็นไดว้่าการตดัสินใจ 

ที่ยากยิ่งอีกประการของผูบ้ริหารทางการตลาดที่ตอ้งคาํนึงถึง คือจะใช้ช่องทางการจดัจาํหน่าย

รูปแบบใด เพื่อการตดัสินใจเก่ียวกับช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่งผลกบัองค์ประกอบอ่ืนของส่วน

ประสมทางการตลาด ไม่วา่จะเป็นผลิตภณัฑ ์ ราคา และการส่งเสริมการตลาด  และการที่จะไดส่้วน

ประสมทางการตลาดที่ดีที่สุดนั้น  จาํเป็นตอ้งมีส่วนผสมของแต่ละองคป์ระกอบที่สามารถเขา้กนัได ้

 ช่องทางการจดัจาํหน่ายทาํหน้าท่ีเป็นเสมือนสถาบนัทางการตลาด ท่ีทาํหน้าที่

ทางการตลาด ในการนําผลิตภณัฑ์ไปยงัลูกคา้ในปริมาณ คุณภาพในเวลาและสถานที่ที่ถูกตอ้ง 

เม่ือลูกคา้ตอ้งการ ดงันั้นสมาชิกของช่องทางการจดัจาํหน่ายทางการตลาด ทาํหนา้ท่ีหลกั 8 ประการ 

คือ 1) การจดัการระบบสารสนเทศทางการตลาดและการวจิยัตลาด 2) การส่งเสริมการตลาด 3) การ

ติดต่อ 4) การจบัคู่ความตอ้งการ 5) การเจรจาต่อรอง 6) การกระจายสินคา้ทางกายภาพ 7) การเงิน 

และ 8) การรับภาระการเส่ียงภยั  

 การจดัประเภทของช่องทางการจดัจาํหน่ายสามารถกาํหนดได้ดว้ยจาํนวนระดับ

ของช่องทางการจดัจาํหน่าย ซ่ึงจาํนวนของตวักลาง เป็นส่ิงท่ีแสดงความยาวของช่องทางการจดั

จาํหน่าย หรือจาํนวนระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่าย  โดยระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่าย คือ

จาํนวนระดบัของตวักลางภายในเส้นทางที่ผลิตภณัฑห์รือกรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ ์ เคล่ือนยา้ยจาก

ผูผ้ลิตไปยงัลูกคา้ จึงเห็นไดว้า่ ช่องทางการจดัจาํหน่าย ส่งผลต่อความซับซ้อนในการกาํหนดราคา 

เพราะในแต่ละระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่าย มีราคาขายท่ีแตกต่างกนัไป ทาํให้ผูบ้ริหารตอ้งให้

ความใส่ใจในการกาํหนดระดบัของช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเหมาะสม 

4)  การส่งเสริมการตลาด วตัถุประสงคห์ลกัของกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด คือการ

สร้างความตอ้งการหรืออุปสงคข์องผลิตภณัฑ ์ซ่ึงการส่งเสริมการตลาดครอบคลุมถึงการโฆษณา  

การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล  งานส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ในระบบของ

การตลาดมีผูท้ี่เก่ียวขอ้งมากมาย ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อ ผูข้าย ตวัแทนจาํหน่ายและสาธารณชนทั้งภายนอก และ

ภายในกิจการ  ซ่ึงจะเห็นว่าในการซ้ือผลิตภณัฑ์ของลูกคา้  ลูกคา้จะแสวงหาสารสนเทศเก่ียวกับ

ผลิตภณัฑท์ี่จะซ้ือก่อนที่จะทาํการตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น กิจการจึงตอ้งให้ความสาํคญักบัการส่ือสาร

การตลาด เพือ่ที่สามารถทาํการส่ือสารส่ิงท่ีกิจการตอ้งการนาํเสนอใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด 
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 สามารถสรุปไดว้า่ การส่งเสริมการตลาด  คือ  การส่ือสารทางการตลาดโดยมุ่งสร้าง

ความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์โดยใชส่้วนผสมในการส่ือสารการตลาด อนัประกอบดว้ย การโฆษณา       

การประชาสัมพนัธ์ การขายโดยบุคคล การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ซ่ึงรวมเรียกว่า 

ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด อธิบายได ้ดงัน้ี 

 (1)  การโฆษณา เป็นการกระทาํการใดๆ อนัเป็นการชกัจูงใจกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ

โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ  ซ่ึงอาศยัส่ือมวลชนในการส่งผ่านขอ้มูล

ข่าวสารซ่ึงตอ้งเสียค่าใชจ่้ายและมิไดเ้ป็นไปในรูปส่วนตวั หรือกล่าวไดว้่าการโฆษณาเป็นวิธีการ

นาํเสนอต่อสาธารณชนโดยไม่ใชต้วับุคคลที่ระบุช่ือสินคา้หรือบริการ หรือองคก์ารที่เป็นเจา้ของ

สินคา้หรือบริการอยา่งชดัเจน นาํเสนอโดยการผา่นส่ือต่างๆ ซ่ึงลว้นแต่ตอ้งใชง้บประมาณค่าใชจ่้าย

ทั้งส้ิน  การโฆษณามีลกัษณะดงัน้ี 

 ก.  กระจายไดก้วา้งขวาง  

 ข. เนน้จุดเด่นไดต้ามที่ตอ้งการ  

 ค. ผูรั้บสารมีอิสระในการรับข่าวสาร 

(2) การประชาสัมพนัธ์เป็นการติดต่อส่ือสารจากองคก์ารไปสู่สาธารณชนที่เก่ียวขอ้ง 

รวมถึงรับฟังความคิดเห็นและประชามติจากสาธารณชนที่มีต่อองคก์าร โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อสร้าง

ความเช่ือถือ ภาพลักษณ์ ความรู้ และแก้ไขข้อผิดพลาดในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ลักษณะของการ

ประชาสมัพนัธ ์มีดงัน้ี  

ก. การประชาสมัพนัธเ์ป็นการส่ือสารสองทาง  

ข. การประชาสมัพนัธอ์าจมีกลุ่มเป้าหมายหลายกลุ่ม เช่น พนักงานลูกคา้ ผูถื้อ

หุน้ ชุมชนรัฐบาลหรือหน่วยงานต่างๆ  

ค. การประชาสมัพนัธเ์ป็นการส่ือสารเพือ่โนม้นา้วใจ  

ง. การประชาสมัพนัธเ์ป็นการดาํเนินงานอยา่งต่อเน่ืองและสมํ่าเสมอ 

จ. การประชาสมัพนัธเ์ป็นการดาํเนินงานอยา่งเป็นระบบ 

(3)  การขายโดยบุคคล เป็นส่ิงสําคญัในการติดต่อส่ือสารทางการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ  การขายโดยบุคคลเป็นส่ิงจาํเป็นที่ช่วยผลักดันให้ลูกคา้ใช้ผลิตภัณฑ์ใหม่ เพิ่ม

ยอดขาย และใหลู้กคา้ไดรู้้ถึงตราผลิตภณัฑข์องบริษทั  จึงกล่าวไดว้่าการขายโดยบุคคล คือรูปแบบ

ของการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคลต่อบุคคลที่พนกังานขายใชค้วามพยายามในการกระตุน้ให้ผูซ้ื้อ

ทาํการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการของบริษทั จะเห็นไดว้่าการขายโดยบุคคลเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสาร

สองทางท่ีทั้งพนกังานขายและลูกคา้มุ่งหวงั สามารถตอบสนองซ่ึงกนัและกนัอยา่งทนัททีนัใด 
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 วตัถุประสงคเ์บ้ืองตน้ของการขายโดยบุคคลประกอบดว้ย การให้ความรู้แก่

ลูกคา้ในการใชง้านสินคา้หรือบริการ และความช่วยเหลือทางดา้นการตลาด การให้บริการหลงัการ

ขายและใหก้ารสนบัสนุนแก่ผูซ้ื้อ การขายโดยบุคคลมีจุดเด่นหลายประการไดแ้ก่  

1.  ไดรั้บความสนใจจากลูกคา้ในระดบัสูง 

2.  สามารถปรับเปล่ียนขอ้ความที่ส่ือสารได ้ 

3.  การส่ือสารสองทางมีคุณลกัษณะที่ทาํใหไ้ดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัอยา่งทนัที 

4.  พนกังานขาย สามารถส่ือสารขอ้มูลข่าวสารทางเทคนิคท่ีซบัซอ้นได ้ 

5.  มีความสามารถในการสาธิตการใช้งานและคุณสมบติัเฉพาะของสินคา้หรือ

บริการไดม้าก 

6. มีความถ่ีในการปฏิสมัพนัธก์บัลูกคา้บ่อยคร้ัง 

(4)  การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมต่างๆทางการตลาดที่นอกเหนือจากการ

โฆษณา  การประชาสมัพนัธ ์ และการขายโดยบุคคล  โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือ 

หรือเพิ่มยอดขายของกิจการ  รวมถึงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของตวักลางทางการตลาดในการจดั

จาํหน่าย  โดยการจดัแสดงสินค้า  การตกแต่งร้าน  การสาธิตการใช้งานและความพยายาม 

ทางการตลาดอ่ืนๆที่ไม่ใช่งานด้านการขายท่ีปฏิบติัอยูเ่ป็นประจาํ  โดยปกติการส่งเสริมการขาย 

ไม่สามารถใชเ้พียงเคร่ืองมือทางการตลาดเพียงลาํพงั  โดยมากใชร่้วมกบัการโฆษณาหรือการขาย

โดยบุคคล   ซ่ึงวตัถุประสงคโ์ดยทัว่ไปของการส่งเสริมการขาย  ใหแ้ก่ 

ก. เพือ่ดึงดูดความสนใจของลูกคา้  

ข. เพือ่นแนะนาํสินคา้หรือบริการใหม่  

ค. เพือ่เพิม่ปริมาณการใชสิ้นคา้หรือบริการดี 

ง. เพือ่เพิม่สินคา้คงคลงั  

จ. เพือ่ต่อสูคู้่แข่ง 

 (5)  การตลาดทางตรง เป็นการส่ือสารการตลาดโดยตรงต่อลูกคา้เป้าหมายเฉพาะ

รายและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  ซ่ึงทาํให้ธุรกิจได้รับการตอบสนองอย่างทนัที และเป็นการสร้าง

สัมพนัธภาพระยะยาว ระหว่างธุรกิจกับลูกคา้ การตลาดทางตรงทาํให้ธุรกิจสามารถออกแบบ

ขอ้เสนอและเน้ือหาที่ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้เฉพาะรายและลูกคา้เฉพาะกลุ่มได ้การตลาด

ทางตรงครอบคลุมถึงการใชก้ารส่ือสารทางตรงแบบดั้ งเดิมได้แก่ จดหมาย โทรศพัท ์หรือแคตตาล็อก 

การขาย แต่อยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัการเพิ่มขึ้นของการใชอิ้นเทอร์เน็ตและการซ้ือของออนไลน์

และการพฒันาของเทคโนโลยดิีจิตอลจาก Smartphone Tablet และอุปกรณ์ดิจิตอลต่าง ๆ ทาํให้

การตลาดทางตรงไดรั้บการพฒันาสู่การตลาดดิจิตอลหรือการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ 
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3. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 

นายเอกรัตน์เพชรรัตน์ (2554) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ตุก๊ตาผา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า (1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงช่วงอาย ุ19 - 23 ปี ระดบัการศึกษา ต ํ่ากวา่ปริญญาตรี อาชีพนักเรียน-นักศึกษา รายไดต่้อเดือน 

5,000 – 10,000 บาท และพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบตุ๊กตาหมี (ร้อยละ 

54.8)  สีนํ้ าตาล (ร้อยละ 41.8) ขนาดกลาง (ร้อยละ 54.8)โดยซ้ือจากห้างสรรพสินคา้ (ร้อยละ 45.4) 

เพราะมีใหเ้ลือกหลายชนิด (ร้อยละ 56.8) เพื่อมอบให้ในวนัเกิด (ร้อยละ 45.8) จะพิจารณาเลือกซ้ือ

ตุก๊ตาผา้จากรูปแบบ/สีสนั (ร้อยละ 39.0) เลือกซ้ือดว้ยตนเอง (ร้อยละ 60.3)โดยเปรียบเทียบหลาย ๆ 

แหล่ง (ร้อยละ 43.8) ชอบไปซ้ือกบัเพื่อน (ร้อยละ 51.5) ใชเ้งินซ้ือต่อคร้ังตํ่ากว่า 500 บาท (ร้อยละ 

78.5) (2) ลักษณะทางประชากรของผูบ้ริโภคดา้น เพศ การศึกษา อาชีพและรายได้ มีอิทธิพล 

ต่อพฤติกรรมการซ้ืออยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 และ (3) ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด  

ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล 

ต่อพฤติกรรมการซ้ือตุก๊ตาผา้ของผูบ้ริโภคทั้งส่ีดา้น อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

หทยัรัตน์  ก่ิงสวสัด์ิ (2555) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค

เส้ือผา้มือสอง  ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21-30 ปี ระดบั

การศึกษาสูงสุด ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า นกัเรียนนกัศึกษา รายไดบุ้คคลเฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่า 

5,000 บาท เลือกซ้ือเส้ือยดืมากที่สุด ชุดที่ซ้ือคือชุดใส่เล่น หรือชุดลาํลอง ความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ัง

ต่อเดือน จาํนวน 1-2 ตวัต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง เท่ากับ 100 ถึง 499 บาท ตอ้งการ

เส้ือผา้ที่เรียบง่ายและดูดี ปัญหาที่พบคือสีตก สีซีด เม่ือพจิารณาผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ พบว่า 

กลุ่มตวัอยา่งมีแนวโน้มการซ้ือลดน้อยลง เม่ือเศรษฐกิจอยูใ่นภาวะชะลอตวั และมีการซ้ือเท่าเดิม 

หากเศรษฐกิจมีแนวโน้มเติบโตมากขึ้ นและให้ความสําคัญกับคุณภาพเน้ือผา้ ราคาเหมาะสม 

กับคุณภาพ ความสะดวกในการเดินทาง และการให้ส่วนลดกับลูกค้าประจํา การทดสอบ

ความสมัพนัธ ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคล กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองของกลุ่มตวัอยา่ง 

ที่ระดบัความเช่ือมัน่ทางสถิติร้อยละ 95 พบว่าปัจจยัที่มีผลต่อความถ่ี และจาํนวนในการซ้ือ ไดแ้ก่ 

รายได้  ปัจจยัที่มีผลต่อค่าใช้จ่ายในการซ้ือ ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ ปัจจยัท่ีมีผล 

ต่อแหล่งขอ้มูลการเลือกซ้ือ ไดแ้ก่ อายแุละอาชีพ 

อรทยั หม่ืนพนัธ์ 1 6( 1 62553) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือก

ซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนัดจตุจกัร ผลการวิจัยพบว่า ผูบ้ริโภคเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย  

ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง  21-30 ปี  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้
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ส่วนบุคคลเฉล่ียต่อเดือน  10,001- 15,000 บาท และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญัต่อส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคาในระดบัมากท่ีสุด ใหค้วามสาํคญัต่อส่วนประสม

ทางการตลาดดา้นช่องทางจาํหน่ายและส่งเสริมการตลาดในระดบัมาก ดา้นพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เส้ือผา้มือสอง พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองประเภทชุดเดรส ดว้ยเหตุผลเพราะ

ราคาถูก เป็นลกัษณะชุดใส่เล่น/ชุดลาํลอง โดยมีการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง ส่วนใหญ่ไปเลือกซ้ือ 

ที่ตลาดนัดจตุจกัรในช่วงเวลาตอนเยน็ ซ้ือแบบตามเทรนแฟชัน่ และปัญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผา้ 

มือสอง มากที่สุดคือตะเขบ็หลุดขาด ขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากการวิจยัคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูป้ระกอบการ

ควรจะตอ้งมีการตรวจสอบในเร่ืองของความสะอาด สุขอนามัยของสินคา้ หรือผลิตภณัฑอ์ยูเ่สมอ 

ด้านราคา ผูป้ระกอบการควรมีการติดป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน และควรตั้ งราคาให้เหมาะสม 

กบัคุณภาพและเหมาะสมกบัยีห่อ้ ดา้นช่องทางจาํหน่าย ควรเลือกทาํเลที่ตั้งที่มีความสะดวก และง่าย

ต่อการเดินทาง มีพื้นที่สะอาด และด้านส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการควรมีการให้ของแถม 

เม่ือผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้จาํนวนมาก 

วนิดา อินนาวา (2552) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้

สาํเร็จรูปของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

ตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้าสําเร็จรูปโดยใช้เกณฑ์คุณภาพของเส้ือผ้า รองลงมาคือเกณฑ์ราคา  

โดยไดรั้บขอ้มูลสินคา้จากการจดัโชวเ์ส้ือผา้ของร้านท่ีจาํหน่าย ซ้ือในช่วงเวลาปกติ ตอ้งการซ้ือเส้ือ

ยดื ตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง โดยซ้ือจากร้านจาํหน่ายเส้ือผา้สําเร็จรูปทัว่ไปในช่วงเวลาบ่าย -เยน็  

(เวลา 12.01 -18.00 นาฬิกา) ซ้ือในวนัเสาร์และซ้ือเพียงคร้ังเดียวต่อเดือน จาํนวน 1 -2 ช้ิน ต่อคร้ัง 

การซ้ือแต่ละคร้ังใชเ้งิน 501 -1,000 บาท โดยภาพรวม ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการ 

จดัจาํหน่ายมีความสาํคญัมากที่สุด จากการพิสูจน์สมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้น เพศ อาย ุ

การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และภูมิลาํเนามีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้

สาํเร็จรูป ส่วนปัจจยัทางการตลาด เฉพาะดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเท่านั้นที่มี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป 

 
 

 

 

 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการศึกษา 

 

 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานีผูศึ้กษาขอนาํเสนอวธีิดาํเนินการศึกษาตามลาํดบัดงัน้ี 

1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 

3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. การกาํหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  

1.1 ประชากร  ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูท้ี่เดินเลือกซ้ือสินคา้ภายใน

บริเวณถนนคนเดินโดยเช็คจากจุดคดักรองของเทศบาลนครอุดรธานี จาํนวน 962 คน/วนั (รายงาน

ประจาํเดือน, 9 มิถุนายน 2563)  

1.2  กลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้ดินเลือกซ้ือสินเส้ือผา้มือ

สอง โดยสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง เก็บขอ้มูลเฉพาะผูท่ี้เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองบริเวณถนนคนเดิน 

ในวนัศุกร์และวนัเสาร์ 

การวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะเบียบวิจยัเชิงปริมาณ ผูศึ้กษาจึงกาํหนดตวัอยา่งตามแนวทางของ 

Taro Yamane (1973) ระดบัความเช่ือมนั 95% หรือความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได ้0.05 ซ่ึงไดข้นาด

ตวัอยา่งดงัน้ี 
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เม่ือแทนค่าสูตรจะไดด้งัน้ี         n  =                     962 

          1+962 x (0.05) 

     =                     962 

                3.405 

     =                   282.52 

 

 ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงไดก้าํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง (n) สาํรองเพิม่อีก เพือ่ป้องกนัความ

ผดิพลาดจาํนวน 285 ตวัอยา่ง  

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิยั 

 

เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม โดยกลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถาม

ดว้ยตนเอง  (Self-administered questionnaire) จาํนวน 285 ชุด ซ่ึงเป็นคาํถามแบบปลายปิด   แบบมี

ตวัเลือกคาํตอบ เน้ือหาแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามดา้นขอ้มูลส่วนบุคคลไดแ้ก่ เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามขอ้มูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี จาํแนกเป็น 4 ดา้น ประกอบด้วย ปัจจยั 

ด้านผลิตภณัฑ์ จาํนวน 4 ขอ้ ปัจจัยด้านราคา จาํนวน 3 ข้อ ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย 

จาํนวน 3 ขอ้ และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด จาํนวน 4 ขอ้  โดยมีการให้คะแนน แบ่งเป็น  

5 ระดบั ดงัน้ี 

5  หมายถึง มากที่สุด 

4  หมายถึง มาก 

3  หมายถึง ปานกลาง 

2  หมายถึง นอ้ย 

1  หมายถึง นอ้ยที่สุด 

ส่วนที่ 3   เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน 

จงัหวดัอุดรธานีไดแ้ก่ 1) ส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้  2) ราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ 3) ความถ่ี

ในการซ้ือเส้ือผา้มือสองต่อเดือน 4) จาํนวนช้ินท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง  5) สินคา้ประเภทใด ท่ีท่าน

ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด 6) สาเหตุที่สาํคญัที่สุดที่ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้มือสองในแต่ละ
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คร้ัง 7) นอกจากถนนคนเดินอุดรธานี ท่านไปเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองจากสถานท่ีใด 8) ปัญหาที่พบ

จากการซ้ือเส้ือผา้มือสอง 9) หากในอนาคต เศรษฐกิจเจริญเติบโต การซ้ือเส้ือผา้มือสองของท่าน 

จะเปล่ียนไปอยา่งไร 

 

3. วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  

3.1  ข้อมูลปฐมภูมิ ผูศึ้กษาไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

  ข้ันตอนที่ 1  นาํแบบสอบถามไปแจกให้แก่ประชากรกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นบุคคล 

ที่เคยซ้ือเส้ือผา้มือสองที่ถนนคนเดินอุดรธานี จาํนวน 285 ชุด จะกระทาํในวนัศุกร์-เสาร์ ระยะเวลา 

ในการเก็บแบบสอบถาม คือ ตั้งแต่เดือนมิถุนายน - กรกฎาคม 2563 ระหวา่งเวลา 18.00 - 21.00 น. 

  ข้ันตอนที ่2 ผูศึ้กษาเก็บแบบสอบถามคืน จาํนวนทั้งส้ิน 285 ชุด นาํมาดาํเนินการ

ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถามและนําขอ้มูลเข้าระบบ 

ของโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS  

  ข้ันตอนที ่3 ผูศึ้กษานาํผลการวเิคราะห์ในโปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS ไปดาํเนินการ

ตามขั้นตอนการวจิยั 

3.2  ข้อมูลทุติยภูมิ  เป็นขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาไดท้าํการคน้ควา้และรวบรวมจากเอกสารต่างๆ 

หนังสือ วารสาร งานวิจยั วิทยานิพนธ์ บทความทางวิชาการ สถิติ ตาํรา ส่ือทางอินเทอร์เน็ต และ

เอกสารอ่ืนๆที่เก่ียวขอ้ง เพือ่ใหไ้ดข้อ้มูลที่ครอบคลุม น่าเช่ือถือและถูกตอ้ง 

 

4. สถติิทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

4.1  ขอ้มูลที่เป็นปัจจยัส่วนบุคคล และการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอย่าง วิเคราะห์ 

โดยการแจกแจงจาํนวน และหาค่าร้อยละ 

4.2  หาค่าเฉล่ีย (x�)  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) กับขอ้มูลปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงนาํมาวิเคราะห์โดยการให้คะแนนเป็นรายขอ้ และนาํขอ้มูลนั้น

มาหาค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตาฐาน โดยใชเ้กณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
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 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก

ที่สุด 

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัมาก 

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัปาน

กลาง 

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญันอ้ย 

 ค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1.00 – 1.80 หมายถึง  ระดบัความสาํคญัอยูใ่นระดบัสาํคญัน้อย

ที่สุด 

4.3  หาค่าไคสแควร์ (Chi-square) เพือ่ทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองของคนที่มาเดินถนน

คนเดินอุดรธานี  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



บทที่ 4 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 

 

การศึกษา เร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ

สองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี”โดยมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 2)เพือ่ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 3) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 4) เพื่อ

ศึกษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

ในการนาํเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดน้าํเสนอ ดงัน้ี 

ตอนที่ 1  ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามที่มาเดินถนนคนเดิน จงัหวดั

อุดรธานี 

ตอนที่ 2  ขอ้มูลการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองของคนที่มาเดินถนนคนเดิน จงัหวดั

อุดรธานี 

ตอนที ่3  การใหร้ะดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

ตอนที่ 4  การทดสอบสมมติฐานโดยการทดสอบไคสแควร์ เพื่อทดสอบความสัมพนัธ ์

ของปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคน

เดิน จงัหวดัอุดรธานี  

 ตอนที่ 4.1   ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

 ตอนที่ 4.2  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนส่วนประสมทางการตลาดกบั

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 
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ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามทีม่าเดนิถนนคนเดนิ จงัหวดัอดุรธานี  

 

 วิธีวเิคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ปรากฏดงัรายละเอียดในตารางที่ 

4.1 – 4.5 

 

ตารางที่ 4.1 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 

 

  เพศ จํานวนคน ร้อยละ   

   ชาย  85 29.8   

   หญิง  200 70.2   

 

รวม 285 100.0   

 

 จากตารางที ่4.1 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง200 คน คิดเป็นร้อยละ 

70.2  และเพศชาย 85 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 

 

ตารางที่ 4.2 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อาย ุ จํานวน ร้อยละ 

 อายตุ ํ่ากวา่ 15 ปี 12 4.2 

15-24 ปี 78 27.4 

25-34 ปี 88 30.9 

35-44 ปี 89 31.2 

45 ปี ขึ้นไป 18 6.3 

 รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.2  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหว่าง 35-44ปี จาํนวน 

89 คน  คิดเป็นร้อยละ 31.2  รองลงมาอยูใ่นช่วงอายรุะหวา่ง 25-34ปี จาํนวน 88 คน  คิดเป็น ร้อยละ 30.9 
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ตารางที่  4.3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

 มธัยมศึกษาตอนตน้ 17 6.0 

มธัยมศึกษาตอนปลาย-ปวช. 75 26.3 

ปวส. 35 12.3 

ปริญญาตรี 128 44.9 

สูงกวา่ปริญญาตรี 30 10.5 

 รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.3  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 128 

คนคิดเป็นร้อยละ 44.9 รองลงมา ระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย-ปวช. จาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 

 

ตารางที่ 4.4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

 

 จากตารางที่ 4.4  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานจาํนวน 132 คน  

คิดเป็นร้อยละ 46.3 และรองลงมาคือ นกัเรียนนกัศึกษา  จาํนวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 

 

 

 

 

 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

 นกัเรียนนกัศึกษา 82 28.8 

พนกังาน 132 46.3 

ขา้ราชการ 31 10.9 

ธุรกิจส่วนตวั 26 9.1 

อ่ืน ๆ 14 4.9 

 รวม 285 100.0 
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ตารางที่ 4.5 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได ้

 

รายได้ จํานวน ร้อยละ 

 0 - 5,000 บาท 74 26.0 

5,001 - 10,000 บาท 43 15.1 

10,001 - 15,000 บาท 97 34.0 

15,001 - 20,000 บาท 35 12.3 

20,001 - 25,000 บาท 36 12.6 

 รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.5  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ตั้งแต่ 10,001-15,000 บาท  

จาํนวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 34 และรองลงมาคอื 0-5,000 บาท 74 คน คิดเป็นร้อยละ 26 

 

ตอนที ่2 ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองของคนทีม่าเดินถนนคนเดิน จงัหวดัอดุรธานี  

 

 วธีิวเิคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ซ่ึงจะแสดงใน ตาราง 4.6 - 4.14 

 

ตารางที่ 4.6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

 

 

ส่ิงที่มีอทิธิพลต่อการเลือกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

 เพือ่นแนะนาํ 63 22.1 

ตราสินคา้ 91 31.9 

ราคา 86 30.2 

แฟชัน่ 40 14.0 

อ่ืน ๆ 5 1.8 

 รวม 285 100.0 
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 จากตารางที่ 4.6  พบว่า ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่ คือ ตราสินคา้   จาํนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.1 รองลงมาคือราคา จาํนวน 86 คน  คิดเป็น

ร้อยละ 30.2  

 

ตารางที่ 4.7  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ 

 

ราคาเส้ือผ้าที่เลือกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

 50-100 บาท 103 36.1 

100-150 บาท 127 44.6 

151-200 บาท 39 13.7 

201-300 บาท 12 4.2 

301 บาทขึ้นไป 4 1.4 

 รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.7  พบว่า ราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ คือ 100-150 บาท จาํนวน 127  คน   

คิดเป็นร้อยละ 44.6 อนัดบั รองลงมา คือ 50-100 บาท จาํนวน 103 คน  คิดเป็นร้อยละ 36.1 

 

ตารางที่ 4.8 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้มือสองต่อเดือน 

 

ความถี่ในการซ้ือ/เดอืน จํานวน ร้อยละ 

   1-2 คร้ัง 

   3-4 คร้ัง 

   5-6 คร้ัง 

   7-8 คร้ัง 

105 36.8 

142 49.8 

32 11.2 

6 2.1 

รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.8  พบวา่ ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ต่อเดือน คือ 3-4 คร้ัง จาํนวน 142  คน  

คิดเป็นร้อยละ 49.8 อนัดบัรอง คือ 1-2 คร้ัง จาํนวน 105 คน  คิดเป็นร้อยละ 36.8 
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ตารางที่ 4.9  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวนช้ินที่เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

 

จํานวนช้ิน จํานวน ร้อยละ 

 1 ช้ิน ต่อคร้ัง 62 21.8 

2 ช้ิน ต่อคร้ัง 132 46.3 

3 ช้ิน ต่อคร้ัง 73 25.6 

4 ช้ิน ต่อคร้ัง 6 2.1 

5 ช้ิน ต่อคร้ัง 12 4.2 

 รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.9  พบว่า จาํนวนช้ินที่ซ้ือเส้ือผา้ คือ 2 ช้ิน ต่อคร้ัง จาํนวน 132 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 46.3 อนัดบัรอง คือ 3 ช้ิน ต่อคร้ัง จาํนวน 73 คน  คิดเป็นร้อยละ  25.6 

 

ตารางที่ 4.10 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม สินคา้ประเภทที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด 

 

สินค้าประเภทที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด จํานวน ร้อยละ 

 ชุดกระโปรง/กางเกง 84 29.5 

ชุดเขา้เซต 83 29.1 

เส้ือยดื/เส้ือเช้ิต 84 29.5 

กระโปรงสั้น/ยาว 8 2.8 

กางเกงขาสั้น/ยาว 26 9.1 

 รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ประเภทสินค้าที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด คือ ชุดกระโปรง/

กางเกง  และเส้ือยดื/เส้ือเช้ิต จาํนวน 84  คนเท่ากนั  คิดเป็นร้อยละ 29.5  อนัดบั รองลงมาคือชุดเขา้

เซต จาํนวน 83 คน  คิดเป็นร้อยละ 29.1 
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ตารางที่ 4.11 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม สาเหตุสาํคญัที่ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

 

สาเหตุที่ตัดสินใจเลอืกซ้ือ จํานวน ร้อยละ 

      เลือกตามเทรนดท์ี่กาํลงันิยม 

      ตามความชอบของตวัเอง 

      ตามความชอบของแบบสินคา้ 

      เลือกสีที่ช่ืนชอบ 

      ตามคุณภาพของเน้ือผา้ 

86 30.2 

125 43.9 

39 13.7 

11 3.9 

24 8.4 

รวม 285 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.11 พบว่า  สาเหตุที่สําคญัที่สุดที่ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองในแต่ละคร้ัง  

คือ ตามความชอบของตัวเอง จาํนวน 125  คน  คิดเป็นร้อยละ 43.9 อันดับรอง คือ เลือกตามเทรนด ์

ที่กาํลงันิยม จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ  30.2 

 

ตารางที่ 4.12  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม นอกจากถนนคนเดิน ไปเลือกซ้ือจาก 

         สถานที่ใด 

 

 

 จากตารางที่ 4.12 พบว่า นอกจากถนนคนเดินอุดรธานี มีการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

จากอินเตอร์เน็ต  จาํนวน 109  คน คิดเป็นร้อยละ 38.2 อนัดบัรอง คือ ตลาดโพศรี จาํนวน  77 คน   

คิดเป็นร้อยละ  27.0 

 

 

นอกจากถนนคนเดินได้เลอืกซ้ือที่ใด จํานวน ร้อยละ 

 ตลาดโพศรี 77 27.0 

ตลาดนดั 66 23.2 

อินเตอร์เน็ต 109 38.2 

ร้านขายเส้ือผา้มือสอง 33 11.6 

 รวม 285 100.0 
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ตารางที่ 4.13 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม ปัญหาที่พบจากการซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

 

 

 จากตารางที่ 4.13 พบว่า ปัญหาที่พบจากการซ้ือเส้ือผา้มือสอง คือ สีตก สีซีด จาํนวน 

90 คน คิดเป็นร้อยละ 31.6  อนัดบัรอง คือ ชาํรุด จาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 27.7 

 

ตารางที่ 4.14  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม การซ้ือจะเปล่ียนไปอยา่งไร 

 

 

 จากตารางที่ 4.14 พบว่า หากในอนาคต เศรษฐกิจเจริญเติบโต การซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

จะซ้ือเท่าเดิม จาํนวน  129  คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 อนัดบัรอง คือ ซ้ือน้อยลง 51 คน คิดเป็นร้อยละ  

17.9 

 

 

ปัญหาทีพ่บจากการซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง จํานวน ร้อยละ 

 กระดุมหลุดหาย 77 27.0 

ชาํรุด 79 27.7 

สีตก สีซีด 90 31.6 

มีกล่ินเหม็นอบั 35 12.3 

อ่ืน ๆ 4 1.4 

 รวม 285 100.0 

การซ้ือจะเปลี่ยนไปอย่างไร จํานวน ร้อยละ 

 ซ้ือมากขึ้น 

ซ้ือเท่าเดิม 

ไม่แน่ใจ 

ซ้ือนอ้ยลง 

ไม่ซ้ือเลย 

49 

129 

36 

51 

20 

17.2 

45.3 

12.6 

17.9 

7.0 

 รวม 285 100.0 
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ตอนที่ 3   ข้อมูลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองถนน

 คนเดิน จังหวัดอุดรธานี  

 

 วิธีวิเคราะห์โดยการหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซ่ึงจะแสดงในตาราง 

ที่ 4.15 – 4.18 

 

ตารางที่ 4.15 ค่า เฉล่ีย และค่า เบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 𝐱� S.D. แปลผล 

 1.เส้ือผา้สะอาดปราศจากเช้ือโรค 3.96 0.881 มาก 

2.คุณภาพของเส้ือผา้ใกลเ้คียงกบัสินคา้มือหน่ึง 3.78 0.761 มาก 

3.เส้ือผา้มีความสวยงามเป็นที่นิยมและไดรั้บการยอมรับ 3.74 1.035 มาก 

 4.มีความหลากหลายทั้งรูปแบบ และไซดข์องเส้ือผา้ 3.76 0.816 มาก 

 รวม 3.81 0.715  

 

 จากตารางที่ 4.15 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ มือสองมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก  (x� = 3.81) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบว่า 

เส้ือผา้สะอาดปราศจากเช้ือโรค มีค่ามากที่สุด มีผลในระดบัมาก  (x�  = 3.96 ) รองลงมา คือ คุณภาพ

ของเส้ือผา้ใกลเ้คียงกบัสินคา้มือหน่ึง มีผลในระดบัมาก (x�  = 3.78) และเส้ือผา้มีความสวยงาม 

เป็นที่นิยม และไดรั้บการยอมรับ มีค่านอ้ยที่สุด  มีผลในระดบัมาก (x�= 3.74) 
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ตารางที่ 4.16  ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีมี 

         ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

 

ปัจจัยด้านราคา 𝐱� S.D. แปลผล 

 1. ราคาถูก 3.98 1.158 มาก 

2. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของเส้ือผา้ 3.57 1.017 มาก 

3. ราคามีความเหมาะสมกบัยีห่อ้ 3.65 1.105 มาก 

 รวม 3.73 1.093  

 

 จากตารางที่ 4.16  พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มือสองมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับ มาก (x�= 3.73) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบว่า ราคาถูก  

มีค่ามากที่สุดมีผลในระดบัมาก  (x�  =3.98) รองลงมา คือ ราคามีความเหมาะสมกับยีห่้อ มีผล 

ในระดับมาก (x�  = 3.65) และ ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของเส้ือผา้ มีค่าน้อยที่สุดมีผล 

ในระดบัมาก (x�= 3.57) 

 

ตารางที่ 4.17  ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่อง

 ทางการจดัจาํหน่ายที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดั

 อุดรธานี 

 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 𝐱� S.D. แปลผล 

 1.ทาํเลที่ตั้งร้านเหมาะสม เดินทางสะดวก 3.87 0.743 มาก 

2.สถานที่สะอาด 3.96 0.834 มาก 

3.มีที่จอดรถเพยีงพอ 3.80 0.915 มาก 

 รวม 3.87 0.830  

 

 จากตารางที่ 4.17  พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั มาก (x� = 3.87) เม่ือจาํแนกเป็นรายขอ้ พบว่า 

สถานที่สะอาด  มีค่ามากที่สุด มีผลในระดบัมาก  (x�  = 3.96)  รองลงมา คือ ทาํเลที่ตั้งร้านเหมาะสม 

เดินทางสะดวก มีผลในระดับมาก (x�  = 3.87) และ มีที่จอดรถเพียงพอมีค่าน้อยที่สุดมีผล 

ในระดบัมาก (x �= 3.80) 
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ตารางที่ 4.18  ค่าเฉล่ีย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านการ

 ส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จังหวดั

 อุดรธานี 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 𝐱� S.D. แปลผล 

 1.มีการใหส่้วนลดเม่ือซ้ือในปริมาณมาก 3.89 0.947 มาก 

2.มีของแถม 3.75 1.109 มาก 

3.สินคา้สามารถทดลองได ้ 3.75 0.913 มาก 

4.มีการโฆษณาหลายช่องทาง 3.60 0.801 มาก 

 รวม 3.75 0.942  

 

 จากตารางที่ 4.18 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการส่งเสริมการตลาด 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x�= 3.75) เม่ือจาํแนก เป็นรายขอ้

พบวา่ มีการใหส่้วนลดเม่ือซ้ือในปริมาณมาก มีค่ามากท่ีสุด มีผลในระดบัมาก (x� =3.89) รองลงมา 

คือ มีของแถมและสินคา้สามารถทดลองได ้ มีผลในระดบัมาก  (x�  = 3.75) และมีการโฆษณาหลาย

ช่องทาง มีค่านอ้ยที่สุดมีผลในระดบัมาก (x�= 3.60) 

 

ตอนที ่4   การทดสอบสมมติฐาน โดยการทดสอบไคสแควร์ เพือ่ทดสอบความสัมพนัธ์

 ของปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตัดสินใจซ้ือ

 เส้ือผ้ามอืสอง ถนนคนเดนิ  จงัหวดัอดุรธานี  

 

1.  ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 

2. ทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 
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ตอนที่ 4.1  ทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้า       

มือสองถนนคนเดิน จังหวัดอุดรธานี  ซ่ึงจะแสดงใน ตาราง 4.19-4.25 

 

ตารางที่ 4.19  ทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

 ดา้นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ส่ิงที่มีอทิธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้า 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

57.157 

203.080 

190.968 

148.990 

4 

16 

16 

16 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

     รายได ้ 250.662 16 0.000 

 

 จากตารางที่ 4.19 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ  และรายได ้กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ

สินคา้มีความสมัพนัธก์นัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 4.20  ทดสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

              ดา้นราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ราคาเส้ือผ้าที่เลือกซ้ือ 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

     รายได ้

3.997 

52.696 

95.125 

55.558 

110.100 

4 

16 

16 

16 

16 

0.406 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 
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 จากตารางที่ 4.20 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพและรายได ้มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ืออยา่งมี

นัยสําคญัทางสถิติ ที่ระดับ 0.05 ส่วนเพศ ไม่มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง  

ดา้นราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ 

 

ตารางที่ 4.21  ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นความถ่ี 

 ในการซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ความถี่ในการซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

     รายได ้

4.175 

65.585 

73.421 

47.982 

88.047 

3 

12 

12 

12 

12 

0.243 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่ 4.21  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่  อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และ  รายได้ มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ด้านความถ่ีในการซ้ืออย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนเพศ ไม่มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง  

ดา้นความถ่ีในการซ้ือ 

 

ตารางที่ 4.22  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นจาํนวน 

     ช้ินที่เลือกซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
จํานวนช้ินทีเ่ลอืกซื้อเส้ือผ้ามอืสอง 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

     รายได ้

6.918 

112.656 

94.837 

107.689 

72.282 

4 

16 

16 

16 

16 

0.140 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 
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 จากตารางที่ 4.22 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได ้มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นจาํนวนช้ินที่เลือกซ้ือ อยา่ง

มีนยัสาํคญัทางสถิติ ที่ระดบั0.05 ส่วนเพศ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นจาํนวนช้ิน

ที่เลือกซ้ือ 

 

ตารางที่ 4.23  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นสินคา้ 

 ประเภทที่เลือกซ้ือมากที่สุด 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
สินค้าประเภทที่เลอืกซ้ือมากที่สุด 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

     รายได ้

21.532 

136.186 

108.400 

74.784 

79.179 

4 

16 

16 

16 

16 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่ 4.23  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นสินคา้ประเภท 

ที่เลือกซ้ือมากที่สุด อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 4.24  ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองด้านสาเหตุ 

 ที่สาํคญัที่สุดที่ตดัสินใจซ้ือ 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
สาเหตุที่สําคญัที่สุดที่ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

     รายได ้

20.502 

110.244 

120.708 

122.828 

155.960 

4 

16 

16 

16 

16 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 
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 จากตารางที่ 4.24 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได ้มีความสัมพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นสาเหตุที่สาํคญั

สุดที่ตดัสินใจซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.25  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองดา้นนอกจาก 

         ถนนคนเดินอุดรธานี ท่านไปเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีใด 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
นอกจากถนนคนเดินอดุรธานี ท่านไปเลือกซ้ือเส้ือผ้าที่ใด 

χ2 df. Sig. 

     เพศ 

     อาย ุ

     ระดบัการศึกษา 

     อาชีพ 

     รายได ้

3.274 

34.921 

60.337 

29.285 

23.211 

3 

12 

12 

12 

12 

0.351 

0.000 

0.000 

0.004 

0.026 

 

 จากตารางที่ 4.25 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายได้ มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ด้านนอกจากถนน คนเดิน

อุดรธานี ท่านไปเลือกซ้ือ เส้ือผ้าที่ใด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนเพศไม่มี

ความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นนอกจากถนนคนเดินอุดรธานี ท่านไปเลือกซ้ือ

เส้ือผา้ที่ใด 
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ตอนที่  4.2  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนส่วนประสมทางการตลาดกับการ

ตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองถนนคนเดิน จังหวัดอุดรธานี ซ่ึงจะแสดงในตาราง 4.26 - 4.31 

 

ตารางที่ 4.26  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

         มือสองดา้นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ส่ิงที่มีอทิธิพลต่อการเลือกซ้ือสินค้า 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

118.33 

238.60 

206.51 

184.63 

24 

48 

36 

48 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่  4.26  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสอง ดา้นส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ ระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.27  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

        มือสองดา้นราคาเส้ือผา้ท่ีเลือกซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ราคาเส้ือผ้าที่เลือกซ้ือ 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

141.25 

163.78 

135.06 

136.93 

24 

48 

36 

48 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่  4.27  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธก์บัการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.28  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

         มือสองดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ความถี่ในการซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

85.40 

119.58 

152.22 

96.89 

18 

36 

27 

36 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่ 4.28 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้มือสอง  อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 

ตารางที่ 4.29  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

         มือสองดา้นจาํนวนช้ินท่ีเลือกซ้ือ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
จํานวนช้ินที่เลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

89.17 

216.64 

152.54 

210.17 

24 

48 

36 

48 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่ 4.29  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสอง ดา้นจาํนวนช้ินที่เลือกซ้ืออยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.30   ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

         มือสองดา้นสินคา้ประเภทที่ซ้ือมากหรือบอ่ยที่สุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
สินค้าประเภทที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

121.01 

181.14 

120.73 

24 

48 

36 

0.000 

0.000 

0.000 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 168.92 48 0.000 

 

 จากตารางที่ 4.30 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัลการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มือสอง ดา้นสินคา้ประเภทที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

ตารางที่ 4.31  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

         มือสองดา้นสาเหตุที่ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
สาเหตุที่ตัดสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

152.84 

320.43 

157.95 

209.75 

24 

48 

36 

48 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่ 4.31  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสอง ดา้นสาเหตุที่ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.32  ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ 

        มือสองดา้นนอกจากถนนคนเดิน ไปเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีใด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
นอกจากถนนคนเดิน ไปเลอืกซ้ือเส้ือผ้าทีใ่ด 

χ2 df. Sig. 

     ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

     ปัจจยัดา้นราคา 

     ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

     ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

98.53 

146.36 

149.86 

184.15 

18 

36 

27 

36 

0.000 

0.000 

0.000 

0.000 

 

 จากตารางที่ 4.32 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

ดา้นนอกจากถนนคนเดิน ไปเลือกซ้ือเส้ือผา้ท่ีใดอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ ระดบั 0.05 
 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือ

สองถนนคนเดิน จังหวดัอุดรธานี  มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 2) ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่าง

ปัจจยัส่วนบุคคลกับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จังหวดัอุดรธานี และ 4) ศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนส่วนประสมทางการตลาดกับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง      

ถนนคนเดินจงัหวดัอุดรธานี ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแจกแบบสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 

285 คน เฉพาะผูท้ี่เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองบริเวณถนนคนเดินในวนัศุกร์และวนัเสาร์ และวิเคราะห์

ขอ้มูลโดยการแจกแจงจาํนวน หาค่าร้อยละหาค่าเฉล่ีย (x�) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) และหา     

ค่าไคสแควร์ สรุปผล ดงัน้ี 

 

1. สรุปผลการวจิัย 

 

 1.1  ปัจจยัส่วนบุคคลของคนที่เดินเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดินจงัหวดัอุดรธานี

พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ70.02มีช่วงอายรุะหว่าง 35-44 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 31.2  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 44.9 ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน  

คิดเป็นร้อยละ 46.3 มีรายไดต้ั้งแต่ 10,001-15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34 

1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน 

จังหวัดอุดรธานี พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เ ร่ืองเส้ือผ้าสะอาดปราศจากเช้ือโรคมีผลต่อ             

การตดัสินใจมากที่สุด (x�  =3.96 )  ปัจจยัดา้นราคา พบวา่ ราคาถูก  มีค่ามากท่ีสุด (x�  =3.98)  ปัจจยั

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ สถานท่ีสะอาด  มีผลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด (x�  =3.96)  ปัจจยั

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ มีการใหส่้วนลดเม่ือซ้ือในปริมาณมาก  มีผลต่อการตดัสินใจมาก

ที่สุด (x�  =3.89 ) และโดยรวมปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบั

มาก  
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 1.3 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองพบว่า 

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่   อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง           

มีความสมัพนัธก์นัที่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ส่วนเพศ กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ไม่มี

ความสมัพนัธก์นัที่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ในดา้นราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือดา้นความถ่ีในการซ้ือ

ดา้นจาํนวนช้ินที่เลือกซ้ือ และดา้นสถานท่ีอ่ืนท่ีเลือกซ้ือ นอกเหนือจากถนนคนเดินอุดรธานี 

 1.4 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ด้านช่องการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดกับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

มีความสมัพนัธก์นัที่ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

2. อภปิรายผล 

 

การวจิยัเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี” สามารถสรุปและอภิปรายผลตามสมมติฐานที่ตั้งไว ้ ดงัน้ี 

2.1  การศึกษาข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

ถนนคนเดิน จังหวัดอุดรธานี ผลการศึกษา แสดงให้เห็นว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่  อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได ้กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยสาํคญั

ทางสถิติที่ระดบั 0.05  โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 35-44 ปี  การศึกษาระดบั

ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน มีรายไดต้ั้งแต่ 10,001-15,000 บาท  ส่วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ 

กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ในดา้นราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือความถ่ีในการซ้ือ/เดือนจาํนวนช้ิน

และนอกจากถนนคนเดินไดเ้ลือกซ้ือที่ใดไม่มีความสัมพนัธ์กนั  แสดงให้เห็นว่า ลูกคา้ส่วนใหญ่

เป็นกลุ่มวยัทาํงาน ที่มีรายไดไ้ม่สูงนกั  ส่งผลถึงราคาเส้ือผา้มือสองท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้  อยูร่ะหว่าง  

100-150 บาท  ซ้ือประมาณ 3-4  คร้ังต่อเดือน คร้ังละ 2 ช้ิน โดยสินคา้ที่ซ้ือมากหรือบ่อยที่สุดคือ ชุด

กระโปรง/กางเกง  และเส้ือยดื/เส้ือเช้ิต  ซ่ึงซ้ือสาํหรับใส่ทาํงานซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของหทยั

รัตน์   ก่ิงสวสัด์ิ (2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้มือสอง พบว่า 

ปัจจยัที่มีผลต่อความถ่ี และจาํนวนในการซ้ือไดแ้ก่ รายได ้นัน่คือ กลุ่มตวัอยา่งที่มีรายไดท้ี่แตกต่าง

กนั จะมีความถ่ีและจาํนวนในการซ้ือเส้ือผา้มือสองต่อคร้ังที่แตกต่างกนั  ปัจจยัที่มีผลต่อค่าใชจ่้าย

ในการซ้ือ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา และอาชีพ นั่นคือ กลุ่มตวัอยา่งที่มีอาย ุระดบัการศึกษาและ

อาชีพที่แตกต่างกนั จะมีค่าใชจ่้ายที่ซ้ือเส้ือผา้มือสองที่แตกต่างกนั  ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกสถานที่

ในการซ้ือ และรูปแบบเส้ือผา้ที่ซ้ือ ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพนัน่คือกลุ่มตวัอยา่ง
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ที่มีอาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพท่ีแตกต่างกนั จะมีการเลือกสถานท่ีในการซ้ือและรูปแบบ

เส้ือผา้ที่ซ้ือ ที่แตกต่างกนั 

2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

ถนนคนเดิน จังหวัดอุดรธานี ผลการศึกษา พบว่าปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดทั้งส่ีดา้น ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ด้านราคาด้านการจดัจาํหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดกับการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสองมีความสัมพนัธ์กันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05 ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างเห็นว่าส่วน

ประสมทางการตลาดโดยรวมมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัมาก  โดยปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมีค่าเฉล่ียสูงที่สุด  (x� = 3.87) รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(x� = 3.81) ปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด  (x� = 3.75)  และปัจจยัดา้นราคา (x� = 3.73) ตามลาํดบั  แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภค

ใหค้วามสาํคญัเร่ืองความสะอาดมากที่สุด ดา้นสถานที่มีการเขา้ถึงไดง่้าย สะอาด อยูใ่จกลางเมือง 

ติดกบัสนามทุ่งศรีเมือง  มีที่จอดรถ และสญัจรไปมาสะดวก ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์เร่ืองเส้ือผา้สะอาด 

ปราศจากเช้ือโรค มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือมากที่สุด ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของเอกรัตน ์

เพชรรัตน์ (2554) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้งดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาผา้ของผูบ้ริโภคทั้งส่ีดา้น อยา่งมีนัยสาํคญั

ทางสถิติที่ 0.05 และนอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบั การศึกษาของวนิดาอินนาวา(2552) ปัจจยัที่มีผล 

ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า 

ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปอยูใ่นระดบัมากเม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้น พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสําคญัมากที่สุดปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่ายเท่านั้นที่มีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป 

 

3.  ข้อเสนอแนะ 

 

3.1  ข้อเสนอแนะในการนําผลการการศึกษาไปใช้ 

 การวิจัยคร้ังน้ี  พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

มีความสมัพนัธ์กนักบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองถนนคนเดิน จงัหวดัอุดรธานี  ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ เป็นปัจจยัสาํคญั โดยผูป้ระกอบการสามารถนาํผล

ของการวจิยัไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ เพื่อเพิ่มความสามารถในการ

แข่งขนัในตลาดเส้ือผา้มือสองและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ขึ้น อธิบายได ้ดงัน้ี 
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 3.1.1  ด้านผลิตภัณฑ์  ควรให้ความสําคญัเร่ืองความสะอาดของสินคา้ เน้นชุด

ทาํงาน  ชุดเดรส เส้ือเช้ิต ชุดสุภาพ  เน่ืองจากไดรั้บความนิยมสูงสุด  ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นวยั

ทาํงาน อาชีพพนักงาน รายได้ต่อเดือนไม่สูงมากนัก นอกจากน้ียงัมีกลุ่มลูกค้าที่เป็นนักเรียน

นกัศึกษา ซ่ึงรายไดไ้ม่เกิน 5,000 บาท สินคา้ควรเป็นชุดเซต แฟชัน่ที่กาํลงันิยมในปัจจุบนัมีสี และ

ขนาดให้เลือก  นอกจากน้ีสินคา้ที่ขายไม่ควรมีตาํหนิมากจนเกินไป เช่น ขาด ชาํรุดจนซ่อมไม่ได ้ 

สีซีด กระดุมหลุดหาย เป็นตน้ 

 3.1.2  ด้านราคา กลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่  เลือกซ้ือเพราะราคาถูก ความถ่ีในการซ้ือ   

3-4 คร้ังต่อเดือน  จาํนวน 2 ช้ิน ต่อคร้ัง  ราคาท่ีเลือกซ้ืออยูร่ะหว่าง 100-150 บาท  การกาํหนดราคา 

ตอ้งมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพของเส้ือผา้และคู่แข่งรายอ่ืนๆในตลาด  มีการกาํหนดราคา

ให้เหมาะสมกับสภาวะเศรษฐกิจ  มีราคาที่ต ํ่า เพื่อให้เกิดการซ้ือบ่อยคร้ัง โดยกาํหนดราคาต่อช้ิน 

ไม่เกิน 150 บาท 

 3.1.3  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย นอกจากถนนคนเดินแลว้ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้

ออนไลน์มากที่สุด  ควรเพิม่ช่องทางขายออนไลน์ดว้ย ไลฟ์สดขายเพือ่เพิม่ยอดขายใหม้ากขึ้น   

 3.1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ส่วนลดเม่ือซ้ือในปริมาณที่มาก มีของแถม  

มีการรับคนืสินคา้  สินคา้สามารถทดลองได ้ เชิญชวนลูกคา้ใหก้ดติดตามเพจแลว้ใหส่้วนลด 

3.2  ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  

  3.2.1 ในการวจิยัคร้ังน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองของคนที่มาเดินถนนคนเดินอุดรธานีเท่านั้น จึงทาํใหไ้ม่สามารถทราบถึง

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดอ่ืนๆไดอ้ยา่งครบถว้นซ่ึงแต่ละที่ผูบ้ริโภคอาจมีการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้มือสองที่แตกต่างกนั  ดงันั้น เพื่อให้การวิเคราะห์ครอบคลุมมากยิง่ขึ้น ควรมีการสาํรวจ 

ในตลาดอ่ืนๆได้แก่ ตลาดโรงเกลือโพศรี ตลาดโบ๊เบ๊ ตลาดนัดทัว่ไปและร้านขายเส้ือผา้มือสอง 

ในอาํเภอเมืองอุดรธานี  เพื่อให้ไดผ้ลการวิเคราะห์ที่ครอบคลุมสาํหรับกาํหนดกลยทุธ์ในภาพรวม

ไดดี้มากยิง่ขึ้น 

 3.2.2  เพื่อให้การศึกษาครอบคลุมมากยิ่งขึ้ นควรมีการศึกษาเพิ่มเติม เพื่อให้

ครอบคลุมถึงสินคา้มือสองอ่ืนๆ กระเป๋า รองเทา้ เคร่ืองหนัง เป็นตน้ ซ่ึงจะก่อให้เกิดประโยชน ์

ในการวเิคราะห์ตลาดสินคา้มือสองบริเวณถนนคนเดินอุดรธานีมากยิง่ขึ้น 
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แบบสอบถาม  

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ทีม่ผีลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองถนนคนเดนิ จงัหวดัอดุรธานี 

 

สาํรวจวนัท่ี....../............../..........เวลา............. น. 

คาํช้ีแจง:  แบบสอบถาม 

 

 แบบสอบถามชุดน้ี จดัทาํขึ้นเน่ืองจากผูจ้ดัทาํเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้ขายเส้ือผา้มือสอง  

มีการแข่งขนักนัสูงในระดบัหน่ึง  การศึกษาน้ีเพื่อศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล 

ต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองเพื่อศึกษาความต้องการของลูกค้าสามารถใช้เป็นแนวทาง

การตลาด นาํมาปรับปรุงธุรกิจให้ประสบความสําเร็จ และใช้เป็นขอ้มูลในการขยายธุรกิจเส้ือผา้ 

มือสองต่อไปในอนาคต แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่เก็บขอ้มูลไปประกอบการวจิยั  

 เพื่อความสมบูรณ์ของการวิจัย ขอความกรุณาให้ตอบแบบสอบถามทุกข้อตามความ 

เป็นจริง ขอ้มูลที่ได้จะนําไปใช้ประโยชน์เพื่อการศึกษาวิจยัเท่านั้น การนําเสนอขอ้มูลจะสรุป 

ในภาพรวม โดยไม่มีการแสดงขอ้มูลรายบุคคลแต่อย่างใด และขอขอบพระคุณในความร่วมมือ 

ของท่านมา ณ โอกาสน้ี 

 

 

 

สาํหรับเจา้หนา้ที่ (ผูส้าํรวจแบบสอบถาม) 

ในระยะเวลา 6   เดือนที่ผา่นมา ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้มือสองบริเวณถนนคนเดินอุดรธานีหรือไม่ 

 

  เคย    ไม่เคย  (จบแบบสอบถาม) 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 

 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องคาํตอบที่ท่านเลือก    

 

1. เพศ  

ชาย                     หญิง 

 

2. อาย ุ

ตํ่ากวา่ 15 ปี           15 – 24 ปี       25 - 34 ปี            

35 - 44  ปี                      45  ปีขึ้นไป 

  

3. ระดบัการศึกษา 

มธัยมศึกษาตอนตน้           มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  ปวส. 

ปริญญาตรี                  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

4. อาชีพ 

     นกัเรียน/นกัศึกษา                 พนกังาน                  ขา้ราชการ            

     ธุรกิจส่วนตวั             อ่ืนๆ 

 

5. รายได ้

             0- 5,000 บาท                5,001–10,000 บาท         

       10,001– 15,000 บาท   15,001 – 20,000 บาท        

      20,001 ขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องคะแนนที่ท่านเลือก  แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 

 5 หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมากที่สุด 

 4 หมายถึง  ระดบัความสาํคญัมาก 

 3 หมายถึง  ระดบัความสาํคญัปานกลาง 

 2 หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ย 

 1 หมายถึง  ระดบัความสาํคญันอ้ยที่สุด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคญั 

มาก

ทีสุ่ด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

 

(2) 

น้อย

ทีสุ่ด 

(1) 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

1. เส้ือผา้สะอาดปราศจากเช้ือโรค      

2. คุณภาพของเส้ือผา้ใกลเ้คียงกบัสินคา้มือหน่ึง      

3. เส้ือผา้มีความสวยงามเป็นท่ีนิยมและไดรั้บการยอมรับ      

4. มีความหลากหลายทั้งรูปแบบ และไซดข์องเส้ือผา้      

ปัจจัยด้านราคา 

1. ราคาถูก      

2. ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของเส้ือผา้      

3. ราคามีความเหมาะสมกบัยีห่้อ      

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

1. ทาํเลท่ีตั้งร้านเหมาะสม เดินทางสะดวก      

2. สถานท่ีสะอาด      

3. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มีการให้ส่วนลดเม่ือซ้ือในปริมาณมาก      

2. มีของแถม      

3. สินคา้สามารถทดลองได ้      

4. มีการโฆษณาหลายช่องทาง      
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ส่วนที่  3  แบบสอบถามเกี่ยวกับการติดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  √  ลงในช่องคาํตอบที่ท่านเลือก    

 

1. ส่ิงที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 

 

     เพือ่นแนะนาํ           ตราสินคา้        ราคา        

      แฟชัน่                       อ่ืนๆ  

  

2. ราคาเส้ือผา้ที่เลือกซ้ือ 

 

     50  -100  บาท                  100 - 150  บาท              151  -   200  บาท 

     201-  300  บาท       301  บาท ขึ้นไป 

 

3. ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้มือสองต่อเดือน 

 

1-2  คร้ัง        3-4 คร้ัง  5-6  คร้ัง 

7-8  คร้ัง        มากกวา่  8 คร้ัง 

 

4. จาํนวนช้ินที่เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

 

   1 ช้ิน/คร้ัง         2 ช้ิน/คร้ัง             3 ช้ิน/คร้ัง  

   4 ช้ิน/คร้ัง         5 ช้ิน/คร้ัง    

 

5. สินคา้ประเภทใด ที่ท่านซ้ือมากหรือบ่อยที่สุด 

 

ชุดประโปรง/กางเกง  เช่น เดรส แซกจั้มสูท เป็นตน้ 

ชุดเขา้เซต  (แบบสองช้ิน  ลายและแบบเดียวกนั 

เส้ือยดื / เส้ือเช้ิต 

กระโปรงสั้น/ยาว 

กางเกงขาสั้น / ยาว 
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6. สาเหตุที่สาํคญัที่สุดที่ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้มือสองในแต่ละคร้ัง 

 

เลือกตามเทรนดท์ี่กาํลงันิยมในขณะนั้น 

เลือกตามความชอบในแบบสไตลข์องตนเอง 

เลือกตามความชอบของแบบสินคา้นั้นๆ 

เลือกสีที่ช่ืนชอบ 

เลือกตามคุณภาพของเน้ือผา้ 

 

7. นอกจากถนนคนเดินอุดรธานี ท่านไปเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองจากสถานท่ีใด 

 

ตลาดโพศรี  (โรงเกลือ) 

ตลาดนดัทัว่ไป 

อินเตอร์เน็ต 

ร้านขายเส้ือผา้มือสอง 

อ่ืนๆ 

 

8. ปัญหาที่พบจากการซ้ือเส้ือผา้มือสอง  

 

กระดุมหลุด/หาย         ชาํรุด/ขาด  สีตก/สีซีด 

       มีกล่ินเหม็น/อบั   อ่ืนๆ  

 

9. หากในอนาคต เศรษฐกิจเจริญเติบโต การซ้ือเส้ือผา้มือสองของท่านจะเปล่ียนไปอยา่งไร 

 

ซ้ือมากขึ้น   ซ้ือเท่าเดิม  ไม่แน่ใจ 

ซ้ือนอ้ยลง   ไม่ซ้ือเลย 

 

 

*****ขอบคุณท่ีใหค้วามร่วมมือ**** 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือสกลุ นางสาวสุดารัตน์  สุทธิมงคล 

วัน เดือน ปีเกิด 22  สิงหาคม 2532 

สถานที่เกิด อุดรธานี 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎัอุดรธานี 

ตําแหน่งหน้าที่ปัจจุบัน นกัวชิาการเงินและบญัชีปฏิบติัการ 

สถานทีท่ํางานปัจจุบัน องคก์ารบริหารส่วนตาํบลเชียงยนื 
 

 

 

 
 

 

 

 

 

 


	ชื่อและนามสกุล นางสาวสุดารัตน์  สุทธิมงคล
	แขนงวิชา บริหารธุรกิจ
	สาขาวิชา วิทยาการจัดการ  มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช
	อาจารย์ที่ปรึกษา อาจารย์ ดร.บริบูรณ์  ปิ่นประยงค์
	เสาวณี จันทะพงษ์, ทศพล ต้องหุ้ย .ผลกระทบวิกฤต COVID-19 กับเศรษฐกิจโลก: This Time is  Different . สืบค้นเมื่อวันที่  22  กันยายน 2563.  จาก  https://www.bot.or.th/Thai/ResearchAndPublications/articles/Pages/  Article_18Mar2020.aspx
	สมประวิณ  มันประเสริฐ. ผลกระทบของโรคระบาดโควิด-19 ต่อเศรษฐกิจไทย พฤษภาคม 2563
	https://www.krungsri.com/bank/th/plearn-plearn/economic-covid-impact.html
	อรทัย  หมื่นพันธ์. (2553). ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อเสื้อผ้ามือสองในตลาดนัด
	จตุจักร. (การศึกษาค้นคว้าอิสระ ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ไม่ได้ตีพิมพ์).
	มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี, ปทุมธานี.
	Kotler, P.,& Keller, K.L. (2012). Marketing Management (14th ed.). New Jersey: Prentice-Hall.
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก
	แบบสอบถาม

