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มือสอง 2) ศึกษาความสัมพนัธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดบัความสําคัญของสวนประสม
ทางการตลาดของเส้ือผามือสอง 3) ศึกษาสภาวะการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบตอ
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            The objectives of this study were 1) to study factors determining customers’ behaviors on 
buying second hand clothes in the Jatujak market, Bangkok, 2) to study the relationship between 
customers’ personal factors and the priority of market factors and 3) to study the effect of the 
economic changing on the second hand clothes market. The data in this study were collected by 
1,000 questionnaires from second hand clothes buyers in the Jatujak market and were analyzed by 
Percentage, Mean and Chi-Square test. 
 

The result of the study revealed that most of the samples were females; aged between 21-
30 years old and got a Bachelor’s degree.  Besides, most of them were students and earned less than 
5,000 baht a month.  The most popular goods that they bought were T-Shirts, and the best-seller style 
was a casual style.  The frequency of buying was 1-2 times a month which they bought 1-2 pieces 
and cost around 100-499 baht in each time.  Moreover, they wanted simple and good-looking clothes.  
However, the problem of second hand clothes was it might fade.   As the economic effects were 
concerned, most of buyers would decrease number of buying during the slowdown of the economy, 
while maintain number of buying during the growth of the economy.  Considering marketing factors, 
the important factors which affected buying decision were product and price in terms of quality of 
fabrics, appropriated price, convenient of getting to the shop and discount offers.  At 95 percent of 
confidence interval, income was a significant factor in frequency and number of buying; age 
education and occupation were significant factors in amount of spending; age and occupation were 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความสําคัญของปญหา 

 ประเทศไทยนบัเปนประเทศหนึ่งในโลกท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจการเมือง 
สังคมและวัฒนธรรม เปนสังคมท่ีกาวเขาสูความทันสมัย เปดรับเทคโนโลยีจากตางประเทศ 
(Evers, 1973: 124 ) ภายใตแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ซ่ึงเร่ิมต้ังแตป พ.ศ. 2504 
ตอเนื่องมาจนถึงปจจุบัน การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมตามแผนพัฒนาดังกลาวชวยใหภูมิภาค
ตางๆ ของประเทศไทยมีการเปล่ียนแปลงและมีความกาวหนาทางเศรษฐกิจอยางมาก โดยเฉพาะ
ในดานโครงสรางการผลิต การกระจายรายได การเงินและการธนาคาร การผลิตในระบบ
อุตสาหกรรมกําลังเขามาแทนท่ีการผลิตในระบบเกษตรกรรมและขยายตัวจากเขตเมืองเขาสูเขต
ชนบท มีการกระจายความเจริญจากสวนกลางคือ กรุงเทพมหานคร ออกไปสูภูมิภาคและทองถ่ิน 
มีการพัฒนาเมืองหลักและเมืองรองข้ึนในภมิูภาคตาง ๆ ของประเทศนับต้ังแตแผนพฒันา
เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 5 (พ.ศ. 2525–2529)  เปนตนมา (สํานักงานคณะกรรมการ
การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, กองประสานการพัฒนาเมือง, 2529: 4-7) 

 การเปล่ียนแปลงดังกลาวขางตนกอใหเกดิผลท้ังในดานบวกและดานลบ ท้ังในระดับ
จุลภาคและระดับมหภาค สงผลกระทบตอวิถีชีวิต คานิยม ปทัสถาน ประเพณแีละพิธีกรรมตางๆ 
อันเปนพื้นฐานของสังคมไทย ทําใหวิถีชีวิตของคนไทยเปล่ียนแปลงคลอยตามวิถีชีวิตแผนใหม
ภายใตอิทธิพลของวัฒนธรรมสมัยใหม การเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตที่เห็นไดชัดไดแก วัฒนธรรมการ
บริโภค (consumer culture) หรือบริโภคนยิม (consumerism) การเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วของสังคม
โลกในปจจุบันบงบอกวาโลกกาํลังเดินทางไปสูสังคมขอมูลขาวสาร (Information society) การ
พัฒนาระบบเศรษฐกิจรูปแบบใหม การขยายตัวของเศรษฐกิจตามภาวะเงินเฟอ ภาวะอุปสงคใน
ประเทศ รายไดและการขยายตัวตามการบริโภคภาคเอกชน ลวนมีผลกระทบตอพฤติกรรมการ
บริโภคของคนไทยอยางถวนท่ัว เทคโนโลยีสารสนเทศ ไดพัฒนาไปอยางรวดเร็วและเร่ิมเขามามี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคของคนไทย ท้ังแงบวกและแงลบ (วณีะ วีระ ไวทยะ และสงา  ดา
มาพงษ, 2541: 30 - 31) 
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 การเปล่ียนแปลงเหลานี้มีผลตอการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการบริโภคเส้ือผาใหม
หรือเส้ือผามือหนึ่งมาเปนการบริโภคเส้ือผามือสอง เส้ือผามือสองไดมีการยอมรับมากข้ึน ซ่ึง
แตกตางจากอดีตท่ีเส้ือผามือสองไมเปนท่ียอมรับ นอกจากเปนผลมาจากการเปล่ียนแปลงขางตน
แลว ยังอาจสืบเนื่องมาจากการเพ่ิมข้ีนของอัตราเงินเฟอ  อัตราเงินเฟอท่ีสูงข้ึน หมายความวา รายได
ท่ีแทจริงของคนไทยลดลงและราคาสินคาใหมสูงข้ึน 
ตารางท่ี 1  อัตราเงินเฟอของประเทศไทยระหวาง พ.ศ. 2545 - 2554 
 

       พ.ศ.               อัตราเงินเฟอ 
   2545           0.62 
   2546           1.79 
   2547           2.73 
   2548      4.53 
   2549      4.67 
   2550      2.21 
   2551      5.48 
   2552               - 0.79 
   2553      3.28 
   2554      3.80 

ท่ีมา: สํานักดัชนีเศรษฐกิจการคา กระทรวงพาณิชย 
 



3 

 
ภาพท่ี 1  แสดงอัตราเงินเฟอของประเทศไทยระหวาง พ.ศ. 2545 - 2554 
             
 จากอัตราเงินเฟอท่ีมีแนวโนมท่ีจะสูงข้ึนในชวงป พ.ศ. 2545 – 2548 กอนภาวะวิกฤติ
เศรษฐกิจและชวงป พ.ศ. 2552 – 2554  ทําใหผูบริโภคสวนใหญไดรับผลกระทบทางดานคาใชจาย
ตางๆเพ่ิมสูงข้ึน ทําใหรายไดท่ีจะนําไปจบัจายใชสอยในสินคาอุปโภคบริโภคตางๆ ลดลง 
โดยเฉพาะเคร่ืองนุงหม  ซ่ึงผูบริโภคพยายามหาทางเลือกตางๆ ท่ีสามารถนํามาใชทดแทนเส้ือผา
สําเร็จรูป เพราะตองการลดคาใชจายในสวนของเส้ือผาเคร่ืองนุงหม โดยหันมาบริโภคเส้ือผามือ
สองแทน เนื่องจากเปนสินคาท่ีไดรับการยอมรับวามีราคาถูก และมีคุณภาพดี ผูบริโภคจึงหันมา
นิยมชมชอบเส้ือผามือสอง เกิดกระแสนยิมข้ึนทุกเพศและทุกวยัโดยเฉพาะวัยรุนหรือกลุมคนอายุ
ประมาณ 18-45 ป ท่ีชอบแตงกายแปลกตาหรือชอบความเกาของเส้ือผา และผูท่ีนิยมเส้ือผาแบรนด
เนมราคาถูก 

ตลาดเส้ือผามือสองจึงมีการเจริญเติบโต ทํารายไดใหแกเจาของธุรกิจเส้ือผามือสองท้ังราย
ยอยและรายใหญท่ัวประเทศ รายไดสูงจึงเปนแรงผลักดนัใหมีผูประกอบการรายใหมในตลาด
เส้ือผามือสองเพิ่มข้ึนเปนจํานวนมาก ขณะเดียวกันแฟช่ันการแตงกายกลับมีการพัฒนานิยมของเกา
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ทําใหผูบริโภคสวนใหญเร่ิมปรับเปล่ียนพฤติกรรม  

ความเจริญเติบโตอยางรวดเร็วของเส้ือผามือสอง ตลอดจนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในชวง 5 ปท่ีผานมา ทําใหนาสนใจศึกษาตลาดเส้ือผามือสองและปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง  
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

  1.   เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง 
 

  2.   เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวน
ประสมทางการตลาดของเส้ือผามือสอง 

 
  3.   เพื่อศึกษาสภาวะการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบตอตลาดเส้ือผามือสอง 
 

ขอบเขตการวจัิย 

การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเฉพาะผูบริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในตลาดนัด
จตุจักร เนื่องจากผูวิจยัสังเกตเห็นวา ตลาดนัดจตุจกัร (Jatujak Market) ไมเพียงแตเปนตลาดนัดท่ี
ใหญท่ีสุดในโลกเทานั้น แตยังเปนตลาดคาปลีกเส้ือผามือสองท่ีใหญท่ีสุดในประเทศ มีเส้ือผามือ
สองจากแหลงผลิตตางๆ เปนท่ีรวบรวมเส้ือผาแบรนดเนมมือสองมากมาย และเปนจดุศูนยรวม
เส้ือผามือสองขนาดใหญท่ีผูบริโภคนิยมมาจับจายใชสอยเปนจํานวนมาก ท้ังชาวไทยและ
ชาวตางชาติ การศึกษาวจิัยจะครอบคลุมเฉพาะโครงการ 5 และโครงการ 6 ของตลาดนัดจตุจกัรซ่ึง
จําหนายเส้ือผามือสองและสินคาเบ็ดเตล็ด ท้ังนี้ผูทําการศึกษาไดติดตามดูพฤติกรรมของผูบริโภค
ในตลาดนดัจตุจักรชวงวันเสาร-อาทิตย เปนระยะเวลาต้ังแตเดือนมกราคมถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 
2554 รวมท้ังตลาดสินคามือสองในเขตใกลเคียง เพื่อใหการเก็บขอมูลโดยการสังเกตและการ
สัมภาษณดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 

 
ประโยชนท่ีไดรับ 

  1.         การศึกษาน้ีเปนประโยชนแกผูสนใจเร่ืองตลาดเส้ือผามือสอง เพราะยังไมมี
การศึกษานี้ทางดานเศรษฐศาสตรมากอน 

  2.        เปนประโยชนตอผูประกอบการ ในการวางกลยทุธการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพให
ตรงกับความตองการของผูบริโภค โดยนําขอมูลท่ีไดไปประกอบการตดัสินใจสําหรับ
ผูประกอบการรายใหมท่ีสนใจจะเขามาดําเนินธุรกิจนี ้
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นิยามศัพท 
เส้ือผามือหนึ่ง หมายถึง เส้ือผาท่ีไมเคยผานการใชงานหรือไมเคยผานการบริโภค เปน

เส้ือผาใหม  
เส้ือผามือสอง หมายถึง เส้ือท่ีผานการใชงานหรือผานการบริโภคมาแลว จึงกลายเปนเส้ือผา

มือสอง 
ตลาดนดัจตุจักร หมายถึง แหลงซ้ือของท่ีเปนตลาดนัดท่ีใหญท่ีสุดในโลก เปนท่ีรวบรวม

สินคามากมายจากทุกภูมิภาคท่ัวประเทศ  มีสินคาหลากชนิดใหเลือกสรร ตั้งอยูท่ีกรุงเทพมหานคร 
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บทที่ 2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

วันชัย เหมะประสิทธ์ิ (2539) ไดทําการศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาเส้ือผา
ของกลุมยางเขาสูวัยรุนจากหางสรรพสินคาในจังหวดัเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามจํานวนกลุม
ตัวอยาง 300 คนผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผาจะข้ึนอยูกับตัวแปรดาน
ราคาและรสนิยมโดยผูบริโภคมีลักษณะเฉพาะของการเลือกแตงกายท่ีมีความเปนตัวของตัวเองสูง 
ผูบริโภคในกลุมนี้มีอํานาจในการซ้ือสวนหนึ่ง และเปนสวนท่ีมีอิทธิพลสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือ
ของผูปกครอง การตัดสินใจซื้อสินคาจะพิจารณาจากแบบ ตรายี่หอสินคา และการบริการเปนหลัก 
นอกจากนี้ยังข้ึนอยูกับการโฆษณาของสินคาดวย ส่ือโฆษณาคือส่ิงท่ีมีอิทธิพลอยางมากตอการ
สรางกระแสนยิมในหมูผูบริโภค การเลือกแบบการแตงกายและตรายี่หอสินคาเปนไปเพื่อสรางการ
ยอมรับกลุมผูบริโภคมีความตองการแสวงหาแนวทางการแตงกายแบบที่สะทอนภาพลักษณท่ี
แทจริงของตนเองและมักจะแตงกายตามแบบบุคคลท่ีช่ืนชอบ ซ่ึงลักษณะเส้ือผาอยางท่ีผูบริโภค
ตองการนั้น คือ เส้ือยืดท่ีมีลวดลายเพียงเล็กนอย เปนลายการตูน ลายเสน ตัวอักษร หรือรูปสัตวท่ีมี
สีออน ลักษณะการแตงกายที่ชอบท่ีสุด คือ เส้ือยืด กางเกงยีนส 

 
พิชัย นิรมานสกุล (2539) การวิจัยคร้ังนี้มีวตัถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจยัตางๆ ท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการซ้ือสินคาแฟช่ัน Brand Name ตางประเทศ อันไดแก สถานภาพทางเศรษฐกิจและ
สังคม พฤติกรรมการเปดรับขาวสารจากส่ือตางๆ และทัศนคติดานคุณลักษณะของสินคาแฟช่ัน 
Brand Name ตางประเทศ โดยไดนําปจจัยตางๆ ดังกลาวมาศึกษาเพื่อหาความแตกตางและ
ความสัมพันธกัน กับพฤติกรรมการซ้ือสินคาแฟช่ัน Brand Name ตางประเทศของผูบริโภคขอมูลท่ี
ไดมาจากการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด จากกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานคร 
และทําการวิเคราะหขอมูลโดยวิธีหาคารอยละ การหาความแตกตางโดยใชสถิติ t-test การวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียวและการคํานวณหาคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธแบบเพยีรสันโดยได
ผลการวิจัยดังตอไปนี ้1.  ปจจัยดานสถานภาพทางสังคมไดแก ตัวแปรดานเพศ อายุ และอาชีพ จะมี
ผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาแฟช่ัน Brand Name ตางประเทศท่ีแตกตางกันอยางมีนยัสําคัญ  
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สวนตัวแปรดานสถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา ระดับรายไดตอเดือน การเปนเจาของบาน 
และการเปนเจาของรถยนตไมมีผลใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ      
2.  ปจจัยดานพฤติกรรมการเปดรับขาวสาร ไดแกการเปดรับขาวสารจากส่ือมวลชน ส่ือเฉพาะกิจ 
และส่ือระหวางบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยส่ือระหวาง
บุคคลกอใหเกดิพฤติกรรมการซ้ือมากกวาส่ืออ่ืนๆ 3.  ปจจัยดานทัศนคติเกี่ยวกับคุณลักษณะของ
สินคาแฟช่ัน Brand Name ตางประเทศ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือสินคาแฟช่ัน Brand 
Name ตางประเทศอยางมีนยัสําคัญทางสถิติ 
 

นฤมล  คงนอย (2540) ไดทําการศึกษาการวิเคราะหความไดเปรียบเชิงแขงขันของ
อุตสาหกรรมเส้ือผาสําเร็จรูปของประเทศไทย พบวา การสงออกเส้ือผาสําเร็จรูปของไทยประสบ
ปญหาภาวการณคอนขางรุนแรง ท้ังกับประเทศท่ีมีความกาวหนาทางเทคโนโลยีการผลิต เชน อิตาลี 
ฮองกง ไตหวนั และเกาหลีใต เปนตน และกับประเทศกําลังพัฒนาท่ีมีตนทุนการผลิตตํ่าซ่ึงเปนขอ
ไดเปรียบไทยในดานราคา  เชน สาธารณะรัฐประชาชนจนี อินโดนีเซีย และเวยีดนาม เปนตน  
สําหรับอุปสงคภายในประเทศท่ีมีตอระดับคุณภาพเส้ือผาสําเร็จรูปนั้น พบวา ประชากรสวนใหญ
ของไทยมีระดบัรายไดปานกลางและตํ่าทําใหระดับคุณภาพเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีประชาชนสวนใหญ
ตองการ จึงมีระดับปานกลางและคอนขางตํ่าไปดวย ในขณะท่ีผูบริโภคก็มีกําลังซ้ือสูงและมีความ
ตองการเส้ือผาสําเร็จรูปคุณภาพดีนั้นเปนเพยีงกลุมนอยของประเทศ  และเปนการแขงขันดานราคา
มากกวาดานคุณภาพ 

 
ธนรัตน  ศรีช่ืน (2547) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของวัยรุนหญิง 

กรณีศึกษา “ รานบีชูร ตลาดนัดจตุจกัร ” พบวา กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยนี้ คือ กลุมวัยรุนหญิง ท่ี
มีอายุระหวาง 15-25 ป  ซ่ึงเปนผูท่ีมาซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูป จากรานบีชูรตลาดนัดจตุจกัร รวมท้ังส้ิน 
400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนมากอายุประมาณ 18-20 ป มี
การศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียน มีระดับรายได 3,000 – 6,000 บาท จะเปนคร้ังแรกท่ีมา
ซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปของทางราน จะรูจกัรานโดยวิธีการเดนิผานรานเปนสวนมาก แหลงขอมูลของ
แฟช่ันไดรับมาจากนิตยสาร/วารสาร สวนใหญจะมาซ้ือเส้ือผาพรอมกับเพื่อน แตจะเปนคน
ตัดสินใจในการเลือกแบบเส้ือผาตามความชอบ หรือรสนิยมของตนเอง และไมนยิมซ้ือเส้ือผาตาม
เพื่อน แตจะซ้ือตามแฟช่ัน เปนบางคร้ังจะวางแผนการซ้ือเส้ือผา เปนบางคร้ังจะมีการเปรียบเทียบ
ราคา เปนบางคร้ังจํานวนซ้ือเส้ือผาสําเร็จรูปตอคร้ังอยูท่ี 3-4 ตัว สีท่ีเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ สีชมพู 
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รูปแบบเส้ือผาสําเร็จรูปท่ีซ้ือเปนแบบแฟช่ันทันสมัย ราคาท่ีกลุมตัวอยางพอใจอยูท่ีราคา 300-500 
บาท และสถานท่ีท่ีกลุมตัวอยางนิยมไปซ้ืออยูท่ีสยามสแควร 

กาญจนาภรณ  ศิริปญญา (2550) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีมาเยี่ยมชมเชียงใหมไนทซาฟารี ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีมาเยีย่มชมเชียงใหม
ไนทซาฟารีสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 15-24 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี เปน
นักเรียน/นกัศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท โดยมีวัตถุประสงคเพื่อชมสัตว เหตุผล
ท่ีมาเยี่ยมชมเพราะตองการความรูเกี่ยวกบัสัตว มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา 1) สภาพท่ัวไปของ
เชียงใหมไนทซาฟารี 2) พฤติกรรมนักทองเท่ียว 3) ความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับ
พฤติกรรมของนักทองเท่ียว และ 4) ความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญ
กับปจจยัสวนประสมทางการตลาด กลุมตัวอยาง ไดแก นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมาเย่ียมชมเชียงใหม
ไนทซาฟารี โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 325 ตัวอยาง และวิเคราะหโดยใช 
Chi-Square t-test และ F-test เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ 95 ซ่ึงเชียงใหม
ไนทซาฟารี ควรมีการดูแลและพัฒนาปรับปรุงทางดานลักษณะภูมิทัศน เนื่องจากเปนสวนสําคัญใน
การดึงดูดนักทองเท่ียวใหมาเย่ียมชม และควรจะมีการคัดเลือกสัตวท่ีมีลักษณะแข็งแรงมีการเล้ียงดู
ท่ีดีมาจัดแสดง และควรมีการอบรมและใหความรูแกพนักงาน เพื่อใหการบริการมีประสิทธิภาพ 

 
นนทพร  จุติมานนท (2550) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือรองเทามือสองของวัยรุนใน

จังหวดัเชียงใหม จากการศึกษาพบวา วยัรุนสวนใหญใหความสําคัญตอปจจัยดานราคา ดาน
ผลิตภัณฑ ดานบุคลากร และดานสถานท่ีในระดับมากท่ีสุด โดยปจจยัดานราคา ไดแก คุณภาพของ
รองเทา รูปแบบหลากหลาย  ความสะอาด ปจจัยดานบุคลากร ไดแก มนุษยสัมพนัธของผูขาย ความ
เอาใจใส และการบริการใหขอมูลของสินคา  ปจจัยดานสถานท่ี วัยรุนใหความสําคัญในระดับมาก  
ไดแก ทําเลที่ตั้งงายตอการซ้ือ ความสะอาดของรานและสถานท่ีเหมาะตอการซ้ือ สวนปจจยัดาน
การสงเสริมการตลาดดานกระบวนการและดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
วัยรุนใหความสําคัญในระดบัปานกลาง พฤติกรรมการซ้ือและสวมรองเทามือสองของวัยรุนจะมี
จํานวนคร้ังไมแนนอน ซ้ือรองเทามือสองหน่ึงคูตอคร้ัง คาใชจายเฉล่ียตอเดือนในการซ้ือรองเทามือ
สองสวนมาก คือ 201-400 บาท โดยวยัรุนสวนมากจะซ้ือรองเทามือสองท่ีตลาดรินคํา ทราบแหลง
ของรองเทามือสองจากเพ่ือน ประเภทของรองเทามือสองท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ รองเทาผาใบ เหตุผลท่ี
วัยรุนซ้ือรองเทามือสอง คือ ราคาถูก สวนมากวยัรุนจะเปนคนตัดสินใจในการซ้ือรองเทามือสอง 
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ดวยตนเอง เวลาท่ีซ้ือรองเทามือสองสวนมาก คือ ตนเดอืน โดยซ้ือในวันศุกรมากท่ีสุด ปญหาท่ีเกดิ
จากการซ้ือรองเทามือสองอยูในระดับมาก คือ โรคติดตอจากรองเทามือสอง 
 

การตรวจเอกสารงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท้ังหมดขางตนนั้น ทําใหทราบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค คือ ราคา รสนิยม ครอบครัว กลุมเพื่อน การบริการ ระดับรายได ปจจัย
สวนบุคคล เชน เพศ อายุ อาชีพ เปนตน ปจจัยดานพฤติกรรม เชน การรับขาวสาร ปจจัยดาน
ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาด 

 
ทฤษฎีและแนวคิดท่ีใชในการวิจัย 

ในการศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง ของกลุม
ผูบริโภคในตลาดนัดจตุจกัร ผูศึกษาไดนําแนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวของในดานตางๆ มาประยุกตใชใน
การอธิบายปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง ดังน้ี  

 
1.  ทฤษฎีอุปสงค 
2.  แนวคิดทางการตลาดในเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค 
3.  ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
4.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 
1.  ทฤษฎีอุปสงค 
 

ทฤษฎีอุปสงคเปนทฤษฎีท่ีศึกษาเกีย่วของกับความตองการของผูบริโภค (วันรักษ            
ม่ิงมณีนาคิน, 2542: 22-26) 

 
อุปสงค (Demand) หมายถึง จํานวนตางๆ ของสินคาหรือบริการชนิดนั้นท่ีผูบริโภค

ตองการซ้ือในระยะเวลาหนึง่ ณ ระดับราคาตางๆ ของสินคาชนิดนัน้  
 
กฎอุปสงค (Law of Demand) ระบุวาปริมาณสินคาและบริการชนิดใดชนิดหนึง่ท่ีผูบริโภค

ตองการซ้ือยอมแปรผกผัน กับระดับราคาของสินคาและบริการชนิดนัน้เสมอ ซ่ึงปริมาณซ้ือจะ
ข้ึนอยูกับราคาของสินคานั้น ตามปกติเม่ือราคาสินคาเพิ่มสูงข้ึน ปริมาณซ้ือจะมีนอย   แตถาราคา
สินคาลดตํ่าลง ปริมาณซ้ือจะมีมาก 
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ตัวกําหนดอุปสงค (Demand Determinants) หมายถึง ตัวแปรหรือปจจยัตางๆ ซ่ึงมีอิทธิพล 
ตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภคปรารถนาท่ีจะซ้ือ โดยท่ีปจจยัเหลานีจ้ะมีอิทธิพลตอปริมาณการซ้ือของ
ผูบริโภคมากนอยแตกตางกนัไป ท้ังนี้ข้ึนอยูกับพฤติกรรมของผูบริโภคแตละคนและกาลเวลา 
 
 ปจจัยอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลตออุปสงค คือ 

 
1) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรสนิยมของผูบริโภคและความนิยมของคนสวนใหญในสังคม 

รสนิยมอาจเก่ียวของกับความรูสึกนิยมชมชอบช่ัวขณะหนึ่งซ่ึงเปล่ียนไปอยางรวดเร็ว แตบางกรณี
ความนิยมนั้นก็คงอยูนาน 

 
2) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับจํานวนประชากร ตามปกติเม่ือประชากรเพ่ิมจํานวนมากข้ึน ความ

ตองการสินคาและบริการจะเพ่ิมตามแตการเพิ่มของจํานวนประชากรยังไมเปนการเพียงพอ
เนื่องจากประชากรเหลานี้จะตองมีอํานาจซ้ือดวยจึงจะสามารถซ้ือสินคาไดมากข้ึน 

 
3) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับรายไดเฉล่ียของครัวเรือน โดยท่ัวไปเม่ือประชากรมารายไดโดย

เฉล่ียสูงข้ึน ความตองการสินคาและบริการจะเปล่ียนไป คือ มักจะลดการบริโภคสินคาราคาถูก และ
ขณะเดียวกันก็หันไปบริโภคสินคาราคาแพง 

 
4) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับสภาพการกระจายรายไดในระบบเศรษฐกิจ ลองพิจารณาถึงสินคา

บางแหง เชน ประเทศท่ีมีบอน้ํามัน ปรากฏวารายไดสวนใหญตกอยูในมือของคนกลุมนอย สวนคน
กลุมใหญจะมีรายไดต่ํามาก ซ่ึงสังคมแบบน้ีการบริโภคจะแตกตางจากสังคมท่ีมีการกระจายรายได
ท่ีคอนขางทัดเทียมกัน ถึงแมวารายไดเฉล่ียของท้ังสองประเทศจะอยูในระดับใกลเคียงกันก็ตาม 

 
5) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับราคาของสินคาอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ ตามปกติความตองการของ

ผูบริโภคอาจสนองไดดวยสินคาหลายชนิด ถาสินคาชนิดหนึ่งมีราคาสูงผูบริโภคก็จะซ้ือสินคาชนิด
นั้นนอยลง และหันไปซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งซ่ึงใชทดแทนกันได สําหรับในกรณีของสินคาท่ีตองใช
ประกอบกัน เชน น้ําตาลกับกาแฟ เปนตน เม่ือผูบริโภคตองการบริโภคกาแฟมากข้ึนจะตองบริโภค
น้ําตาลมากข้ึนดวย 
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6) ปริมาณซ้ือข้ึนอยูกับฤดูกาล อยางเชนในประเทศท่ีอยูในเขตหนาวเมื่อยางเขาฤดูหนาว
ประชาชนจําเปนตองจัดหาเคร่ืองนุงหมกันหนาว ซ่ึงทําใหความตองการสินคาเคร่ืองกันหนาวตางๆ
ในชวงเวลาดังกลาวเพิ่มข้ึน 

 
 ความสัมพันธระหวางปริมาณซ้ือกับตัวกําหนดอุปสงคหรือปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงค
สามารถแสดงดวยฟงกช่ันอุปสงค ดังนี้ 

Qx  =  f (Px, A1, A2, A3,…..)           …… (1) 
 
โดยท่ี  Qx      คือ   ปริมาณซ้ือสินคา x 

Px       คือ   ราคาสินคา x 
A1     คือ    รสนิยมของผูบริโภค 
A2     คือ   จํานวนประชากร 
A3     คือ    รายไดเฉล่ียของครัวเรือน 
 
จากฟงกช่ันอุปสงค Qx เปนตัวแปรตาม สวนตัวกําหนดตางๆเปนตัวแปรอิสระ และ

เนื่องจากตัวกําหนดทั้งหลาย Px เปนตัวกําหนดท่ีมีอิทธิพลตอ Qx มากท่ีสุด ดังนั้น Px เปนตัวกําหนด
โดยตรง สวนตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีเหลือใหเปนตัวกําหนดโดยออม การแบงตัวกําหนดออกเปน 2 กลุม 
เชนนี้จะชวยใหเขาใจความแตกตางระหวาง “การเปล่ียนแปลงปริมาณซ้ือ” และ “การเปล่ียนแปลง
อุปสงค” ไดงายข้ึน 
 
 การทํานายพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคา x และสินคา y เม่ือราคาสินคา x 
เปล่ียนไป มีการวิเคราะหมากข้ึน เนื่องจากมีทฤษฎีท่ีสําคัญ 2 ทฤษฎีดวยกันท่ีเกี่ยวของกับการศึกษา
นี้ คือ ทฤษฎีของ Marshall และทฤษฎีของ Hicks ทฤษฎีแรกคือ ทฤษฎีของ Marshall ซ่ึงมี
สาระสําคัญวา เม่ือราคาสินคาสูงข้ึน คนจะบริโภคสินคานอยลง เม่ือราคาสินคาลดลง คนจะบริโภค
สินคามากข้ึน ส่ิงอ่ืนๆ คงท่ี เสนอุปสงคตามทฤษฎี Marshall จะสะทอนการเปล่ียนแปลงของราคา
สินคาชนิดเดยีว และผลของราคาเทานั้น ส่ิงอ่ืนๆ คงท่ี  
 อันท่ีจริงแลว  เนื่องจากผูบริโภคแสวงหาความพอใจสูงสุดจากการบริโภคสวนผสมของ
สินคา x และ y ดังนั้น จํานวนสินคา x และ y ท่ีเปล่ียนไป  จะมีผลตอความพอใจของผูบริโภค จึง
นําไปสูทฤษฎีของ Hicks ท่ีวาดวยเสนอุปสงคท่ีมีการทดแทน 
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 ทฤษฎีของ Hicks กลาววา เม่ือราคาสินคา x สูงข้ึน คนจะซ้ือ x นอยลง ความพอใจท่ีไดจาก
การบริโภค x นอยลง จะลดลงดวย เนื่องดวยงบประมาณมีจํากดั เม่ือราคาของ x สูงข้ึน 
เปรียบเสมือนรายไดลดลง จงึมีผลของรายไดเกดิข้ึน หากผูบริโภคตองการไดรับความพอใจเทาเดมิ 
ภายใตขอจํากดัของรายได  เรียกวาผลของการทดแทน ราคาของ x ท่ีสูงข้ึนจึงใหผล 2 ประการ คือ 
ผลของรายไดและผลของการทดแทน 
 
 
 

  

 

 

 

 

 

 
 
 

เม่ือราคาของ x เพิ่มข้ึน เสนงบประมาณจะเคล่ือนจาก yx เปน yx1 ซ่ึงสัมผัสกับเสนความ
พอใจเทากันเสนใหมท่ีจดุ C ดังนั้น การเคล่ือนท่ีจากจดุ A ไปจุด C คือ ผลของราคา  x ท่ีเพิ่มข้ึน 
x** ลดลงเหลือ x*  จึงเปนผลของราคา  ดังนั้นเม่ือราคา x สูงข้ึน ก็เสมือนกับรายไดของผูบริโภค
ลดลง เพราะถาซ้ือ x เทาเดิม จะซ้ือ y ไดนอยลง จึงมีผลของรายไดหรือรายไดท่ีแทจริงลดลงเพราะ
ราคาของ x สูงข้ึน เพื่อใหไดความพอใจเทาเดิมจะมีการทดแทนกันระหวาง x และ y เรียกวา ผลของ
การทดแทนท่ีจุด B   AB คือ ผลของรายได  AC คือ ผลของราคา และ BC คือ ผลของการทดแทน  
ผลของราคาจะเทากับผลรวมของผลของการทดแทนและผลของรายไดเสมอ คือ x**x*  =  x*xB  + 
xBx**  เม่ือราคาของ x สูงข้ึน ผูบริโภคจะบริโภค x ลดลง คือ xB แตไมลดลงจนถึง x* 
 เม่ือราคาของ x ลดลง เสนงบประมาณจะเคล่ือนไปทางขวามือดังในภาพท่ี 2 ผูบริโภคจะ
ซ้ือ x ไดมากข้ึน คือจาก A ไป C ความพอใจก็จะมากข้ึนจาก U1 ไป U2 เสมือนวารายไดเพิ่มข้ึน  คือ 

y** 

U2 

x 

y* 

x* x** 

B 

U1 

A 
C 

I= p2
xx  +  pyy 

I= p1
xx  +  pyy 

I1 

y 

ภาพท่ี 2  ผลของการเปล่ียนแปลงราคาสินคาปกติ 
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สามารถซ้ือท้ัง x และ y ไดมากข้ึน จึงเรียกวา ผลของรายได แตผูบริโภคตองการความพอใจสูงสุด
เทาเดิม 
 
 
 
 

 

 

 

  

ภาพท่ี 3  เม่ือราคาสินคา x ลดลง  

 
จึงเปล่ียนแปลงจํานวนการบริโภคท้ัง x และ y เรียกวามีการทดแทนระหวาง x และ y จึง

เรียกวา ผลของการทดแทน ทดแทนจนไดรับความพอใจเทาเดิม ดังนัน้เม่ือราคาของ x ลดลง 
ผูบริโภคจะบริโภค x ท่ีจุด B คือมากข้ึน แตไมมากเทากรณีของ Marshall ท่ีสมมติใหส่ิงอ่ืนๆ คงท่ี  
รวมท้ัง y ดวย  ผูบริโภคจะไดรับความพอใจสูงสุดในระดับเดิมกอนราคาของ x จะลดลง ผลของ
ราคาจะเทากับผลของผลของรายไดและผลของการทดแทน คือ x*x*** =  x**x*** ในท้ัง 2 กรณนีี้
สินคา x และสินคา y เปนสินคาปกติ คือ เม่ือบริโภคมากข้ึนจะไดความพอใจสูงข้ึน  และเปนไป
ตามกฎของความพอใจหนวยสุดทายลดนอยถอยลง 
  

แบบจําลองของ Hicks ท่ีอธิบายภาพท่ี 2 และ 3 แสดงไดดังน้ี 
 
  min  E 
 
 ภายใตขอจํากัด 
 
  U0    =    pxx   +  pyy 

x 

B 

y 

u2 

C 

u1 

A 

x* x** x*** 
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 ใชวิธี  Lagrangian Multiplier จะไดเสนอุปสงคของ Hicks 
  hx(px , py , U) 
 
เราจะศึกษาการเปล่ียนแปลง  อันเนื่องมาจากการเปล่ียนแปลงราคาของสินคา x ของ Hicks ไดดวย 
วิธีออม คือ ดูจากคาใชจายแทนวิธีทางตรง ท่ีดูจากความพอใจ 
 
  min  E(px , py ,U)     
        
 เสนอุปสงคของ Hicks คือ อุปสงคท่ีมีการทดแทน คือ 
 
   hx(px , py , U)  =  dx(px , py , E(px , py , U))   
 
 เม่ือราคาของ x เปล่ียนแปลงจะเกิดผลดังนี้ 
 

  
x

x

p
h
∂
∂     =     

x

x

p
d
∂
∂    +   

E
d x

∂
∂   .   

xp
E

∂
∂  py  คงท่ี 

 

  
x

x

p
d
∂
∂     =     

x

x

p
h
∂
∂    -   

E
d x

∂
∂   .   

xp
E

∂
∂  

 

x

x

p
h
∂
∂    คือ  ความชันของเสนอุปสงคท่ีมีผลของการทดแทน  เรียกวา ผลของการทดแทน 

E
d x

∂
∂   .   

xp
E

∂
∂   คือ  อุปสงคของ x ท่ีเปล่ียน  เม่ืออํานาจในการซ้ือเปล่ียน  อันเปนผลจาก

ราคาของ x เปล่ียน เรียกวา ผลของรายได 
 

xp
E

∂
∂  >  0   

x

x

p
h
∂
∂   <   0      

E
d x

∂
∂   >  0   

 

ดังนั้น     
E
d x

∂
∂   <  0 
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 รายได ราคา และการทดแทน จึงเปนปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคา ใน
กรณีท่ีมีภาวะเงินเฟอเสมือนกับราคาสินคาสูงข้ึนและรายไดท่ีแทจริงลดลง คนจึงมีการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมการบริโภคตามผลของการทดแทนและผลของรายได  ในกรณนีี้คนจึงอาจเปล่ียน
พฤติกรรมใชเส้ือผามือสองทดแทนการใชเส้ือผามือหนึ่ง เม่ือรายไดท่ีแทจริงลดลงหรือราคาเส้ือผา
มือหนึ่งสูงข้ึน 
 
2.   แนวคิดทางการตลาดในเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภค 

 
Schiffiman and Kanuk (1994: 7) ไดสรุปวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ี

ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซ้ือ การใชการประเมินผลในสินคาและบริการ ซ่ึงคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขา 

 
ธงชัย สันติวงษ (2540: 29) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเกี่ยวโดยตรงกับการจัดหามาไดและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมาย
รวมถึงกระบวน การตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา
ดังกลาว 

I = p2
xx + pyy 

I = p1
xx + pyy 

U2 

y** 

y* 

B 

U1 

y = 1/py 

U2 
U1 

y 

x 
x** xB x* 

ภาพท่ี 4  ผลของทฤษฎี Hicks 
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ดังนั้นสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ีมีสิทธิในการไดมา
และใชไปของสินคาและบริการ ซ่ึงรวมไปถึงการคิด การคนหา การซ้ือ การใช และการประเมินผล
ในสินคาและบริการ โดยผูบริโภคคาดวาสามารถตอบสนองความตองการได 
 

Kotler (1997 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ,2541: 125) ไดสรุปมุมมองของนักการ
ตลาดเปนกรอบแนวคดิ 7 H’s เพื่อใชในการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคทางการตลาด คําถาม 7 ขอ 
ดังนี ้
 1) ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) 

 2)  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) 

 3)  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) 

 4)  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) 

 5)  ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) 

 6)  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) 

 7)  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) 

โดยคําถามท้ัง 7 ขอใชเพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 O’s ประกอบดวย 

 1)  ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

 2)  ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) 

 3)  วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) 

 4)  บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ 

 5)  โอกาสในซื้อ (Occasions) 

 6)  ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคทําการซ้ือ 

 7)  ข้ันตอนในการซ้ือ (Operations) 
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 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให
เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา โดยมีจดุเร่ิมตนจากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความ
ตองการส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือน
กลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของ
ผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) 
 
 จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิด
การตอบสนอง ดังนั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังน้ี           
(ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541: 128-130) 
 

1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเอง ท้ังภายในและภายนอก แตนกัการตลาด
จะสนใจท่ีจะจดัการและกระตุนความตองการภายนอก  เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ
ซ่ึงถือวาส่ิงกระตุนเปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา ส่ิงกระตุนภายนอก ประกอบดวย 2 สวนคือ 

 

      1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงท่ีนักการตลาดสามารถ 
ควบคุมและจดัการใหเกิดข้ึนได เปนส่ิงท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบดวย 

 

 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ 

 

 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดย
พิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 

 

 ส่ิงกระตุนดานการจัดการชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน การ
จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือเปนการกระตุนความตองการผู
ซ้ือ 

 

 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ การ
ใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธกับบุคคลท่ัวไป   
เหลานี้ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 
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ภาพท่ี 5  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ท่ีมา: S-R Theory (1997: 172) 
 

 1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยูภายนอก

องคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 

        - ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะทางเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภค 

เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

         - ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากถอน

อัตโนมัติสามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 

        - ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือลด

ภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดปริมาณความตองการของผูซ้ือ 
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        - ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ในเทศกาล

ตางๆ 

2.  กลองดําหรือความรูสึกนกึคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) เปนความรูสึกนึกคิดของผู

ซ้ือท่ีผูผลิตหรือผูขาย ไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ รวมถึง

กระบวนการตดัสินใจของผูบริโภคดวย 

      2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลมาจาก

ปจจัยตางๆ คือ ดานวัฒนธรรม ดานสังคม สวนบุคคล ดานจิตวิทยา 

      2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยข้ันตอน

ตางๆ คือ การรับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

(Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะตองมีการตัดสินใจในประเดน็ตางๆ ดังนี ้

     3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ตัวอยาง การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองประเภท

ตางๆ มีทางเลือก คือ เส้ือผา กางเกง กระโปรง ชุดทํางาน เปนตน 

     3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคจะเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง

จะซ้ือแบบมียีห่อหรือไม 

     3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะซ้ือเส้ือผามือสองจากตลาดหรือ

หางสรรพสินคา 

     3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา 

กลางวัน หรือเย็น ในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 

     3.5  การเลือกปริมาณในการซ้ือ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกซ้ือเส้ือผา

มือสอง หนึ่งตัว สามตัว หรือมากกวาหาตัว 
 

 การศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการของ
ผูบริโภคทางดานตางๆ  และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสมเม่ือผูซ้ือไดรับส่ิง
กระตุนทางการตลาดหรือส่ิงกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของการซ้ือซ่ึง



20 

เปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูขายไมสามารถ คาดคะเนได  งานของผูขายและนักการตลาดก็คือ คนหา
วาลักษณะของผูซ้ือและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากส่ิงใดบาง   การศึกษาถึงลักษณะของผูซ้ือ
ท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการตลาด คือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา
เพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ  กระตุนและตอบสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปน
เปาหมายถูกตอง (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541: 130: 144) 
 
 ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจยัดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล 
และปจจยัทางดานจิตวิทยา  โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 
 1.  ปจจัยดานวฒันธรรม (Cultural Factor) เปนสัญลักษณและส่ิงท่ีมนุษยสรางข้ึนโดยเปน
ท่ียอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยในสังคม
หนึ่ง   คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลกัษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหน่ึง
จากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนส่ิงกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคลซ่ึงนักการตลาดตอง
คํานึงถึงความเปล่ียนแปลงและวัฒนธรรม และนําลักษณะการเปล่ียนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนด
โปรแกรมการตลาด วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพืน้ฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และช้ันของ
สังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
        1.1  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนส่ิงกําหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรมการ
ซ้ือของบุคคล ตัวอยางลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเกดิจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย   
ไดแก รักความเปนอิสระ รักพวกพอง มีใจเอ้ือเฟอเผ่ือแผ ชอบความโออา ปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพล
ตอการบริโภคสินคา เชน การซ้ือรถยนต การทําบุญ การเล้ียงเพื่อน การแตงกาย เปนตน 
 

        1.2  วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) หมายถึง 
วัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน ซ่ึงมีอยูในสังคมใหญและสลับซับซอน   
วัฒนธรรมกลุมยอยของมนษุย ลักษณะวฒันธรรมยอยประกอบดวย  
    1.2.1  กลุมเช้ือชาติ (Nationality groups) เช้ือชาติตางๆ ไดแก ไทย จนี อังกฤษ 
อเมริกันแตละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคาท่ีแตกตางกนั 
    1.2.2  กลุมศาสนา (Religious groups) กลุมศาสนาตางๆ ไดแก ชาวพุทธ ชาว
คริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามท่ีแตกตางกนั จึงมีผลกระทบตอพฤติกรรม
การบริโภค 
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    1.2.3  กลุมสีผิว (Racial groups) กลุมมีสีผิวตางๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง แต

ละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมท่ีแตกตางกัน ทําใหเกดิทัศนคติท่ีแตกตางกัน 

    1.2.4  พื้นที่ทางภูมิศาสตร (Geographical Areas) หรือทองถ่ินพื้นท่ีทาง

ภูมิศาสตรทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตท่ีแตกตางกนัดวยและมีอิทธิพลตอการบริโภคท่ีแตกตาง

กันดวย 

    1.2.5  กลุมอาชีพ (Occupational) เชน กลุมเกษตรกร กลุมผูใชแรงงาน กลุม

พนักงาน กลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพอ่ืนๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู  

  1.2.6  กลุมยอยดานอายุ (Age) เชน ทารก เด็ก วยัรุน ผูใหญวัยทํางาน และ

ผูสูงอายุ 

                             1.2.7  กลุมยอยดานเพศ (Sex) ไดแก เพศหญิง เพศชาย 

 

        1.3  ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดบัท่ี

แตกตางกนั  โดยท่ีสมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะอยางเดียวกัน และสมาชิกในช้ันสังคมท่ี

แตกตางกนัจะมีลักษณะท่ีแตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมโดยท่ัวไปถือเกณฑรายไดทรัพยสิน

หรืออาชีพ ช้ันทางสังคมเปนอีกปจจยัหนึ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค แตละช้ัน

สังคมจะมีลักษณะคานิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอยาง ส่ิงท่ีตองนํามาใชในการแบงช้ัน

ของสังคม  คือ อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูล หรือชาติกําเนดิ ตําแหนงหนาท่ี บุคลิกลักษณะของ

บุคคล การศึกษา ช้ันของสังคมจะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาดและกําหนดเปาหมาย กําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑและศึกษาความตองการของตลาดเปาหมาย รวมท้ังจัดสวนประสมการตลาดให

ตอบสนองความตองการไดถูกตอง ลักษณะท่ีสําคัญของช้ันสังคมดังนี ้

      -  บุคคลภายในช้ันสังคมเดียวกันมีแนวโนมจะประพฤติเหมือนกันและบริโภคคลายกัน 

      -  บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือตํ่าตามตําแหนงท่ียอมรับในสังคม 

      -  ช้ันของสังคมแบงตามอาชีพ รายได ฐานะ ตระกูล ตําแหนงหนาท่ี หรือบุคลิกลักษณะ 

      -  ช้ันของสังคมเปนลําดับข้ันตอนท่ีตอเนื่องกัน และบุคคลสามารถเปล่ียนช้ันของสังคม

ใหสูงข้ึน หรือตํ่าลงได 
 



22 

 2.  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมประกอบดวย 

      2.1  กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกีย่วของดวยกลุมนี้จะมี

อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานยิมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 

ระดับ คือ  

 2.1.1  กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท เพือ่นบาน 

 2.1.2  กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลช้ันนําในสังคมเพ่ือน

รวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุม

ทางดานการเลือกพฤติกรรม และการดําเนนิชีวิต รวมท้ังทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล 

เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุมจึงตองปฏิบัติตาม และยอมรับความคิดเห็นตางๆ 

จากกลุมอิทธิพล  นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค

อยางไร 

      2.2  ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติ ความ

คิดเห็น และคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอขาย

สินคาอุปโภคก็ตองคํานึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จนี ญ่ีปุนหรือยโุรป ซ่ึงจะมี

ลักษณะแตกตางกัน 

      2.3  บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกีย่วของกบัหลายกลุม เชน 

ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแต

ละกลุม 

 

 3.  ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินของผูซ้ือไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก 

      3.1  อายุ (Age) อายุท่ีแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกนั 

      3.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family life cycle stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคล

ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนส่ิงท่ีมีอิทธิพลตอความตองการ 

ทัศนคติ และคานิยมของบุคคล ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซ้ือท่ี
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แตกตางกนั วฏัจักรชีวิตครอบครัว ประกอบดวย ข้ันตอนแตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภค

แตกตางกนั 

      3.3  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน ความตองการ

สินคาและบริการท่ีแตกตางกัน 

      3.4  โอกาสทางเศรษฐกจิ (Economic circumstances) หรือรายได (Income) โอกาสทาง

เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการท่ีเขาตัดสินใจซ้ือโอกาสเหลานี้ ประกอบดวย 

รายได การออมทรัพย อํานาจการซ้ือ และทัศนคติเกี่ยวกบัการจายเงิน 

      3.5  การศึกษา (Education) ผูท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพ

ดีมากกวาผูท่ีมีการศึกษาตํ่า 

      3.6  คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยมหรือ

คุณคา (Value) หมายถึง ความนิยมในส่ิงของหรือบุคคลหรือความคิดเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งหรือ หมายถึง 

รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงออกในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความ

คิดเห็น 

 4.  ปจจัยดานจติวิทยา (Psychological Factor) ถือวาเปนปจจัยภายในตัวบุคคลหรือ

ความรูสึกนึกคิดของบุคคล  ซ่ึงเปนความตองการภายในตัวมนษุยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

ประกอบดวย 

     4.1  การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังส่ิงกระตุน (Drive) ท่ีอยูภายในตัวบุคคลซ่ึง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติการจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแตอาจจะถูกกระทบจากปจจยัภายนอก เชน 

วัฒนธรรมช้ันทางสังคมหรือส่ิงกระตุนท่ีนกัการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาดเพ่ือกระตุนใหเกิดความ

ตองการ 

     4.2  การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด

ระเบียบและตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมายของโลก หรืออาจหมายถึง

กระบวนการของความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยูจะเห็นวาการรับรูเปน

กระบวนการของบุคคลซ่ึงข้ึนกับปจจยัภายนอก คือ ส่ิงกระตุน (Stimulus) ซ่ึงผานเขามากระทบ

ความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกล่ิน การไดยิน การไดรสชาติ และการ

ไดรูสึก 
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     4.3  การเรียนรู (Learning) หมายถึง “การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและ (หรือ) ความ
เขาใจซ้ือเปนผลจากประสบการณท่ีผานมา” การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน 
(Stimulus) ซ่ึงผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของบุคคลและทําใหเกดิการตอบสนอง (Response) ซ่ึง
ทฤษฎีนี้เรียกวา ทฤษฎีส่ิงกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus-Response Theory = S-R Theory) การ
ตอบสนองของบุคคลไดรับอิทธิพลจากส่ิงกระตุนซ่ึงถือเปนปจจยัภายนอกและยังไดรับอิทธิพลจาก
ความรูสึกนึกคิดของแตละบุคคล เชน ทัศนคติ ความเชื่อถือ 

 

     4.4  ความเชื่อถือ และทัศนคติ (Believable and Attitudes) ความเช่ือถือ “เปนสภาพ
ความคิดซ่ึงสะทอนความรูเกีย่วกับส่ิงใดส่ิงหนึ่ง” หรืออาจหมายถึง “ความเขาใจในส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
และลักษณะของเหตุการณทางกายภาพและสังคม” จากความหมายจะเห็นวาความเช่ือถือเปน
ความคิดท่ีบุคคลเช่ือในส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณในอดีต  การสงเสริมการตลาด
จะตองพยายามสรางความเช่ือถือใหมข้ึนมา  โดยศึกษาถึงความเช่ือถือดั้งเดิมเพื่อใชประโยชนจาก
ความเช่ือถือเดมิดวย  สวนทัศนคติ (Attitudes)  “เปนความโนมเอียงในการเรียนรูท่ีตอบสนองตอ
ความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  ในทางท่ีพึงพอใจหรือไมพอใจตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 

 

     4.5  ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติท่ีมีผลตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่งหรือหมายถึง
ความคิดท่ีบุคคลคิดวาบุคคลอ่ืน มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 

 

 จากทฤษฎีนี้ทําใหผูศึกษาทราบถึงกรอบความคิดท่ีสามารถอธิบายพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบริโภคและไดนําไปใชในการออกแบบสอบถามท้ัง 3 สวน 
 

3.   ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 นอกจากการศกึษาถึงลักษณะของตลาด การแบงสวนทางการตลาดและเกณฑการเลือก
ตลาดเปาหมายสําหรับสินคา หรือบริการท่ีตองการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด เพื่อใหเปนท่ี
ตองการและเกดิการซ้ือใชจากผูบริโภคในที่สุด รวมถึงศึกษาพฤติกรรมตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ลวนเปนเคร่ืองมือในการบริหารงานทางการตลาดท่ีสําคัญของผูบริหาร
การตลาดในทุกสมัย  หากแตยังไมถือเปนเพียงพอตอการบริหารงานทางการตลาดเพราะยังมีส่ิงท่ี
ผูบริหารการตลาดจะตองเรียนรูอีกดานหน่ึง  คือ การศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคในตลาด เพื่อใหเกดิความเขาใจตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคไดอยางถูกตองมากท่ีสุด 
(ศรีสุภา  กอบกุล, 2544: 58-60) กลาวคือ ผูบริหารการตลาดจะตองศึกษาใหทราบวาใครคือผูซ้ือ
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สินคาหรือบริการขององคกรท่ีแทจริง และมีใครท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือในแตละคร้ัง ผูบริหารจึงตอง
ศึกษาถึงบทบาทของผูเกี่ยวของกับการซ้ือสินคาหรือบริการ ซ่ึงโดยท่ัวไป จะประกอบดวย 

 1.  ผูเร่ิม (Initiator) เปนผูแนะนําหรือเสนอความคิดเหน็ในการซ้ือสินคาหรือบริการ 

 2.  ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ (Influencer) เปนผูสนับสนุนหรือกระตุนใหเกิดการซ้ือ

ในข้ันสุดทาย 

 3.  ผูทําการตัดสินใจ (Decider) เปนผูตัดสินใจข้ันสุดทายท่ีจะซ้ือหรือไมซ้ือ หากจะซ้ือจะ

ซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร ซ้ือท่ีไหน 

 4.  ผูซ้ือ (Buyer) คือ ผูทําหนาท่ีซ้ือตามการตัดสินใจของผูตัดสินใจซ้ือ 

 5.  ผูใช (User) เปนผูใชสินคาหรือบริการนัน้ 

 

 ผูเกี่ยวของตางๆ ตามขางตน อาจจะหมายถึง บุคคลเพียงคนเดียวหรือหลายคนก็ได เชน ลูก

เปนผูริเร่ิม และมีอิทธิพลตอการซ้ือคอมพิวเตอร มีพอเปนผูทําการตัดสินใจ และแมกับลูกเปนผูซ้ือ 

แตท้ังพอแมและลูกอาจเปนผูใชดวยกันท้ังหมด 

 

 จากทฤษฎีนี้ทําใหผูศึกษาเขาใจกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคมากข้ึน ท้ังนี้ได

นําไปใชประกอบในการออกแบบสอบถามในสวนท่ี 2 ซ่ึงสอบถามเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

เลือกซ้ือเส้ือผามือสอง ในดานปจจยัอ่ืนท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองและใน

สวนท่ี 3 ซ่ึงไดสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในดานผูซ้ือ 

 

4.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด  

 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2003: 16) สวนประสมการตลาด เปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได 

ทางการตลาด หมายถึง การสนองความตองการเปนตัวแปรท่ีสามารถควบคุม และสนองความ 

ตองการของลูกคาใหพึงพอใจ 
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สุดาดวง  เรืองรุจิระ (2543: 29) กลาววา สวนประสมการตลาด หมายถึง องคประกอบท่ี
สําคัญในการดาํเนินงานการตลาดเปนปจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมไดกิจการธุรกิจจะตองสราง
สวนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธทางการตลาด 

 

 กุลวดี  คูหะโรจนานนท (2545: 16) กลาวสรุปไววา สวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยท่ี
สามารถควบคุมได และสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอม เพือ่
ทําใหกจิการอยูรอดหรืออาจเรียกไดวาสวนประสมทางการตลาด เปนเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีถูก
ใชเพื่อสนองความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายพอใจและมีความสุข
ได (ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2541) สรุปวาสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดท่ีองคกรจะตองนํามาใชรวมกนั เพื่อสนองความ
พึงพอใจของตลาดเปาหมายดวยเคร่ืองมือตอไปนี้ การพฒันาสวนประสมทางการตลาดเปนสวน
สําคัญในการตลาดมาก เพราะการท่ีจะเลือกใชกลยุทธการตลาดใหตรงกับตลาดเปาหมายไดถูกตอง
นั้น จะตองสรางสรรคสวนประสมทางการตลาดข้ึนมาในอัตราสวนท่ีพอเหมาะกันซ่ึงในการ
กําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ (4P’s) นั้น ประกอบดวยเคร่ืองมือตอไปนี ้
 

 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอเพื่อขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภณัฑ
จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคลโดยผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภณัฑขายได 
 

 2.  ราคา (Price) จํานวนท่ีตองชําระเพื่อใหไดสินคาหรือบริการหรือส่ิงท่ีมีคาอ่ืนๆ ท่ี
ผูบริโภคตองนําไปแลกเปล่ียนกับประโยชนท่ีไดรับ จากการมีหรือไดใชสินคาหรือบริการ (Kotler 
and Armstrong, 1996) หรือเปนส่ิงท่ีกําหนดมูลคาของผลิตภัณฑออกมาในรูปของเงินตรา ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑและราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น โดยถาคุณคาสูง
กวาราคาเขาจะตัดสินใจซ้ือ 
 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution Channel) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ
และกรรมสิทธท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวยผูผลิตคนกลาง ผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใชทางอุตสาหกรรม โดยมีกิจกรรมซ่ึงเปน
กิจกรรมท่ีชวยกระจายสินคา ประกอบดวย (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บรักษาสินคา
คงคลัง (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) (3) การบริการสินคาคงเหลือ (Inventory 
Management)  
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 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึงพอใจตอ
ตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล เพื่อจูงใจใหเกดิความตองการ เพื่อเตือนความ
ทรงจํา (Remind) ในผลิตภณัฑโดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเช่ือและพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูซ้ือหรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกบัขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือเพ่ือสรางทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขายและการติดตอส่ือสารโดยไมใช
คน ซ่ึงเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ซ่ึงตองใช
หลักการเลือกใชเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication: IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคาผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกันได เคร่ืองมือการสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญประกอบดวยการโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) การสงเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใหขาวประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations: PR) และการตลาดทางตรง
(Direct Marketing) (ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546)  

 
 จากการตรวจเอกสารและแนวคิดทฤษฎี จึงไดกรอบแนวคิดในการศึกษาดังนี ้
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กรอบแนวคิดในการศึกษา 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable)  ตัวแปรตาม(Dependent Variable) 

  
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
  
 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. รายได 

2. เพศ 

3. อายุ 

4. ระดับการศึกษา 

5. อาชีพ 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผามือสองของผูบริโภค 

1. ผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ 

2. ลักษณะเส้ือผามือสองท่ีซ้ือ 

3. ปริมาณในการซ้ือ 

4. ความถ่ีในการซ้ือ 

5. คาใชจายท่ีซ้ือแตละคร้ัง 

6. โอกาสในการซ้ือ 

7. การพิเคราะหปายและยีห่อเส้ือผามือสอง 

8. ชวงเวลาที่มักไปเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 

9.บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผา 

10. แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือ 

11. สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา 

12. ตองการเส้ือผามือสองรูปแบบใด 

13. ปญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผามือสอง 

14. การเปล่ียนแปลงเม่ือเศรษฐกิจชะลอตวั 

15.การเปล่ียนแปลงเม่ือเศรษฐกิจเติบโต 

สวนประสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ 
2. ราคา 
3. ชองทางจัดจําหนาย 
4. การสงเสริมการตลาด 
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 เนื่องจากปจจยัทางดานราคามีความหลากหลายมาก จึงไมสามารถศึกษาในสวนของปจจัย
สวนบุคคล แตไดวิเคราะหไวในสวนประสมทางการตลาด สวนทิศทางความสัมพันธไมได
วิเคราะหในการศึกษานี ้
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บทที่ 3 
 

วิธีการวิจัย 
 
 การศึกษาปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง มีวิธีการวิจยั แบง
ออกเปนสองสวนท่ีสําคัญ ไดแก การเก็บรวบรวมขอมูลและการวิเคราะหขอมูล ซ่ึงมีรายละเอียด
ดังตอไปนี ้

 
วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 

ในการศึกษาวจิัยคร้ังนี้ ผูวจิัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยมีท่ีมาของขอมูลดังตอไปนี ้
 
1.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามผูบริโภค

ท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในตลาดนัดจตจุักร โครงการ 5 และโครงการ 6 โดยการใชแบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงแบงออกเปน 3 สวน (ภาคผนวก ก) ดงันี้ 

 
      สวนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกบัขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ระดับ

รายได เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ  
 

       สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา
มือสองในตลาดนัดจตจุักร ไดแก ผลิตภณัฑ ราคา การจดัจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
 
       สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของผูบริโภคในตลาดนัด
จตุจักร ไดแก ผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ ลักษณะเส้ือผามือสองท่ีซ้ือ ปริมาณในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ 
คาใชจายท่ีซ้ือแตละคร้ัง โอกาสในการซ้ือ ชวงเวลาในการซื้อ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา การเปล่ียนแปลงเมื่อเศรษฐกิจชะลอตัวและเตบิโต 
 การเก็บแบบสอบถามกระทําในวนัเสาร-อาทิตย เปนจํานวน 1,000 ตัวอยาง ระยะเวลาใน
การเก็บแบบสอบถาม คือ ตั้งแตเดือน มกราคม พ.ศ. 2554 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2554 ระหวางเวลา 
08.00 – 19.00 น. 
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   2.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จะเปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมและคนควา
จากหนังสือ เอกสาร ตําราวิชาการ งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ จากหองสมุดของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
วิทยาเขตบางเขน รวมท้ังคนหาขอมูลเพิ่มเติมจาก Web Site ตางๆ 
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคท่ีมีการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในตลาดนัด
จตุจักรโครงการ 5 และโครงการ 6 ขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 1,000 คน เนื่องจากประชากรมี
คุณลักษณะท่ีหลากหลายแตกตางกัน ทําใหขนาดตัวอยางก็จําเปนตองมีจํานวนมากพอตามไปดวย 
จึงจะทําใหงานวิจยัมีความเที่ยงตรงและสามารถทดสอบระดับความเช่ือม่ันท่ีตองการ (กุณฑลี  
ร่ืนรมย, 2551: 182) 
 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงแบงออกเปน 3 สวน
ดังนี ้

 
สวนท่ี 1 สอบถามเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก ระดับรายได 

เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ  
 

              สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
บริโภคเส้ือผามือสองในตลาดนัดจตุจักร โดยแบงคําถามออกเปน 4 ดาน ประกอบไปดวย ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีตั้ง ดานการสงเสริมการตลาด 
 
 1.  ดานผลิตภัณฑ (Product) 
     1.1 ความสะอาดปราศจากเช้ือโรคของเส้ือผามือสอง 
     1.2 รอยตําหนิตางๆ เชน รอยขาด รอยเย็บ 
     1.3 ยี่หอของเส้ือผามือสอง 
     1.4 สีสันของเส้ือผามือสอง 
     1.5 ลักษณะรูปทรงของเส้ือผามือสอง 
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   1.6 คุณภาพของเนื้อผา 
     1.7 สภาพการใชงานของเส้ือผามือสอง 
 
 2.  ดานราคา (Price) 
      2.1 ราคาเหมาะสมกับยี่หอ 
      2.2 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
      2.3 มีราคาถูก 
 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
     3.1 การเดินทางสะดวก 
     3.2 สถานท่ีสะอาด 
     3.3 มีท่ีจอดรถเพียงพอ 
     3.4 มีบริเวณกวางขวางไมแออัด 
   
 4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
     4.1 มีการใหสวนลดพิเศษกับลูกคาท่ีมาบริโภคเปนประจํา 
     4.2 มีการแถมเม่ือลูกคาซ้ือสินคาจํานวนมาก 
     4.3 จัดชวงเวลาลดราคาพิเศษสําหรับฤดูกาลตางๆ 
     4.4 มีการประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ เชน อินเตอรเน็ต ใบปลิว 
 

สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของผูบริโภคในตลาดนัด
จตุจักร ประกอบดวย 

 
ขอท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับ ผลิตภัณฑเส้ือผามือสองท่ีเลือกซ้ือ  
ขอท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผามือสองของผูบริโภค 
ขอท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับ ราคาของเส้ือผามือสองท่ีผูบริโภคพอใจซ้ือ 
ขอท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกับ จํานวนเส้ือผามือสองท่ีผูบริโภคซ้ือตอคร้ัง 
ขอท่ี 5 เปนคําถามเก่ียวกับ ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผามือสองของผูบริโภคในรอบเดือน 
ขอท่ี 6 เปนคําถามเก่ียวกับ คาใชจายท่ีซ้ือเส้ือผามือสองแตละคร้ัง 
ขอท่ี 7 เปนคําถามเก่ียวกับ การพิเคราะหปายและยี่หอเส้ือผามือสองของผูบริโภค 
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ขอท่ี 8 เปนคําถามเก่ียวกับ แหลงผลิตเส้ือผามือสองท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือ 
ขอท่ี 9 เปนคําถามเก่ียวกับ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 10 เปนคําถามเก่ียวกับ ชวงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 11 เปนคําถามเก่ียวกับ ผูมีสวนรวมในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 12 เปนคําถามเก่ียวกับ ผูใหคําปรึกษาในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 13 เปนคําถามเก่ียวกับ แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 14 เปนคําถามเก่ียวกับ สถานท่ีซ้ือเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 15 เปนคําถามเก่ียวกับ รูปแบบเส้ือผามือสอง 
ขอท่ี 16 เปนคําถามเก่ียวกับ ปญหาของเส้ือผามือสอง 

 
วิธีการวิเคราะหขอมูล 

ขอมูลท่ีรวบรวมไดจากแบบสอบถามจะนาํมาวิเคราะหตามวัตถุประสงคในการวจิัย และ
ประมวลผลโดยใชคอมพิวเตอร ดวยโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ (Statistical Software) โดย
สามารถประมวลผลการวิเคราะหดังนี ้

 
1.  ในเร่ืองการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

บริโภคเส้ือผามือสอง ใชวิธีการทดสอบไคสแควร ซ่ึงเปนการทดสอบความเปนอิสระกันของตัว
แปร 2 ตัว โดยมีสมมติฐานในการทดสอบ ดังนี ้

      
     สมมติฐาน (H0): ตัวแปร 2 ตัวท่ีทําการทดสอบเปนอิสระกัน 
     สมมติฐาน (HA): ตัวแปร 2 ตัวท่ีทําการทดสอบไมเปนอิสระกัน 
 
การวิจยัคร้ังนีท้ดสอบความเปนอิสระกันของปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เส้ือผามือสอง สามารถเขียนเปนสมมติฐานได ดังนี้ 
 
      สมมติฐาน (H0): ปจจยัสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองเปนอิสระ

        กัน     
      สมมติฐาน (HA): ปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองไมเปน 

         อิสระกัน 
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โดยปจจยัสวนบุคคลท่ีทําการศึกษา ไดแก ระดับรายได เพศ อาย ุระดับการศึกษา อาชีพ 
สวนพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง ไดแก ผลิตภัณฑท่ีเลือกซ้ือ ลักษณะเส้ือผามือสองท่ีซ้ือ
ปริมาณในการซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ คาใชจายท่ีซ้ือแตละคร้ัง โอกาสในการซ้ือ ชวงเวลาในการซ้ือ 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผา สถานท่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา การเปล่ียนแปลงเม่ือ
เศรษฐกิจชะลอตัวและเติบโต 

การปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (HA) จะเกิดข้ึน เม่ือคาระดับนยัสําคัญ
ทางสถิติ (Significance Level) ท่ีทําการทดสอบนอยกวาคาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนด โดย
การวิจยัคร้ังนีค้าระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนด คือ 0.05 

 
2.  ในเร่ืองความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลตอการใหระดับความสําคัญของสวน

ประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด โดยจะใชระดับการใหระดับ
ความสําคัญ แบงเปน 5 ระดับ (rating scale) ซ่ึงมีการกําหนดระดับคะแนน ดงันี ้

 
ระดับคะแนน 5  หมายถึง  ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 

 ระดับคะแนน 4  หมายถึง  ระดับความสําคัญมาก 
 ระดับคะแนน 3   หมายถึง  ระดับความสําคัญปานกลาง 
 ระดับคะแนน 2   หมายถึง  ระดับความสําคัญนอย 
 ระดับคะแนน 1  หมายถึง  ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 
 
 การแปลผลของแบบสอบถามสวนท่ี 2 ลักษณะแบบสอบถามท่ีใชในการวัดขอมูลประเภท
อันตรภาคช้ัน (Interval Scale) เปนการวัดแบบมาตราสวนประมาณคาของลิเกิรต (Likert Scale) 
โดยการรวมคะแนนท่ีไดจากคําตอบทุกขอของแตละคําถามนํามาหาคาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐานเพ่ืออธิบายการจัดระดับความสําคัญของปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา
มือสอง โดยใชเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉล่ียในแบบสอบถาม (ประคอง  กรรณสูต, 
หนา 70 อางถึง สิทธิพร  ชัยสุวรรณรัตน, หนา 35) ดังนี ้
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จากสูตร ความกวางของอันตรภาคช้ัน =    (คะแนนสูงสุด – คะแนนตํ่าสุด)  
                      จํานวนช้ันท่ีแบง 
      =    (5 – 1) / 5  
       =   0.8 
 

จากชวงดังกลาวสามารถนํามาแบงชวงคะแนนเฉล่ียชวงละเทาๆกัน เพื่อนํามาแปล

ความหมาย 

 คาเฉล่ียตามเกณฑของชวงคะแนนเทากนั (Class interval) ดังนี ้

คาเฉล่ีย 4.20 – 4.99 หมายถึง  ระดับความสําคัญอยูในระดบัสําคัญมากท่ีสุด 

คาเฉล่ีย 3.40 – 4.19 หมายถึง  ระดับความสําคัญอยูในระดบัสําคัญมาก 

คาเฉล่ีย 2.60 – 3.39  หมายถึง   ระดับความสําคัญอยูในระดบัสําคัญปานกลาง 

คาเฉล่ีย 1.80 – 2.59  หมายถึง   ระดับความสําคัญอยูในระดบัสําคัญนอย 

คาเฉล่ีย 1.00 – 1.79 หมายถึง   ระดับความสําคัญอยูในระดบัสําคัญนอยท่ีสุด 
 
หลังจากนัน้ใชการทดสอบแบบไคสแควร ซ่ึงเปนการทดสอบความเปนอิสระกันของตัว

แปร 2 ตัว ไดแก การทดสอบความเปนอิสระกันของปจจยัสวนบุคคลกบัการใหระดับความสําคัญ
ของสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง สามารถเขียนเปนสมมติฐานได ดังนี้
  

สมมติฐาน (H0): ปจจยัสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวน ประสม ทาง 
   การตลาด เปนอิสระกัน 

สมมติฐาน (HA): ปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทาง 
   การตลาด ไมเปนอิสระกัน 

 
การปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (HA) จะเกิดข้ึน เม่ือคาระดับนยัสําคัญ

ทางสถิติ (Significance Level) ท่ีทําการทดสอบนอยกวาคาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนด โดย
การวิจยัคร้ังนีค้าระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนด คือ 0.05 

 

 



36 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแก การนําเสนอขอมูลในรูปแบบตารางรอย
ละคาเฉล่ีย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

      1.1  คารอยละ (Percentage) เปนการนําเสนอขอมูลโดยใชรอยละ เพือ่ท่ีจะบอกวาใน
จํานวนตัวอยางท่ีนํามาศึกษานั้น ในแตละกลุมมีจํานวนกี่เปอรเซ็นต เพือ่เปรียบเทียบความถ่ีของ
ขอมูลในแตละกลุมกับจํานวนขอมูลท้ังหมดท่ีเทียบเปน 100 โดยถาคารอยละท่ีไดมีคาสูงจะดี       
(ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ, 2549: 196) 

                   1.2  คาเฉล่ีย (Mean) เปนการวดัแนวโนมเขาสูศูนยกลางของขอมูลท่ีนิยมใชมากท่ีสุด
เหมาะกับขอมูลท่ีมีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal Symmetric) คาเฉล่ียของขอมูลหาไดจาก
ผลรวมของทุกคาของขอมูลท้ังหมดหารดวยจํานวนขอมูลท้ังหมดคาเฉล่ียท่ีมีคาสูงจะดี  (ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ, 2549: 196) 
 

สถิติท่ีใชทดสอบ 

ทดสอบเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปร โดยใชการวิเคราะห Chi-Square เปนการ
วิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน  

 
สถิติทดสอบ Chi-Square ทดสอบความเปนอิสระกันของตัวแปร 2 ตัว การทดสอบจะ

เปรียบเทียบความถ่ีท่ีเกิดขึ้นจริงกับความถ่ีท่ีคาดไว โดยมีสมมติฐานในการทดสอบ ดังนี ้
      
                สมมติฐาน (H0): ตัวแปร 2 ตัวท่ีทําการทดสอบเปนอิสระกัน 
                สมมติฐาน (HA): ตัวแปร 2 ตัวท่ีทําการทดสอบไมเปนอิสระกัน 

 
สูตรไคสแควร 
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  และมีช้ันของความเปนอิสระ (degree of freedom) d.f. =  (r-1)(c-1) 
 
เม่ือ    χ2 คือ คาทดสอบไคสแควร 
 Oij   คือ  คาความถ่ีจากการสังเกตในแถวท่ี i สดมภท่ี j 
 r คือ จํานวนแถว 
 c คือ จํานวนคอลัมน 
 i คือ จํานวนของแถว โดย i = 1,2,…,r 
 j คือ จํานวนสดมภ โดย j = 1,2,…,c 
 Eij   คือ คาความถ่ีท่ีคาดหวังของแถวที่ i สดมภท่ี j                          
 

  โดยท่ี       Eij  = 
 
 เม่ือ n = จํานวนของตัวอยางท้ังหมด  

 
การปฏิเสธสมมติฐาน (H0) และยอมรับสมมติฐาน (HA) จะเกิดข้ึน เม่ือคาระดับนยัสําคัญ

ทางสถิติ (Significance Level) ท่ีทําการทดสอบนอยกวาคาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนด โดย
การวิจยัคร้ังนีค้าระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีกําหนด คือ 0.05 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

r x c 

n 
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บทที่ 4 
 

ผลการศึกษา 
 

การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง กรณีศึกษา การเลือกซ้ือ
เส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร โดยทําการเก็บแบบสอบถามกับขนาดตัวอยางจํานวน 1,000 
คน เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือปจจัยสวนบุคคลและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดสวนจตุจกัรโครงการ 5 และโครงการ 6 แบงผลการวเิคราะห
ออกเปน 5 สวน ดังนี ้

 
1.  ขอมูลท่ัวไป (ปจจยัสวนบุคคล) ของกลุมตัวอยาง 
 

   2.  พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง 
 

3.  การใหระดบัความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดของเส้ือผามือสองของกลุม
ตัวอยาง 

 
4.  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง 
 
5.  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดบัความสําคัญของสวนประสมทาง

การตลาดเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง 
 
 โดยมีผลการศึกษา ดังนี ้
 

ขอมูลท่ัวไป (ปจจัยสวนบุคคล) ของกลุมตัวอยาง 
 
 ขอมูลท่ัวไป (ปจจัยสวนบุคคล) ของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดตอเดือน มีผลการศึกษาดงันี้ 
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 เพศ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จาํนวน 561 คน คิดเปนรอยละ 56.10 รองลงมาคือ 
เพศชาย จํานวน 439 คน คิดเปนรอยละ 43.90 
 
 อายุ กลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 21-30 ป จํานวน 418 คน คิดเปนรอยละ 41.80 รองลงมาคือ 
ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป จํานวน 295 คน คิดเปนรอยละ 29.50  อายุ 31-40 ป จํานวน 192 คน คิดเปน
รอยละ 19.20 และ 41 ปข้ึนไป จํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 9.50 
 
 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 446 คน คิด
เปนรอยละ 44.60 รองลงมาคือระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 200 คน คิดเปนรอยละ 20.00  
ระดับปวส./อนุปริญญา จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 14.00 ระดับมัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 79 
คน คิดเปนรอยละ 7.90 ระดบัตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 7.20 และสูง
กวาปริญญาตรี จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 6.30   
 
 อาชีพ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 503 คน คิดเปนรอยละ 50.30 
รองลงมาคือพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 15.00  ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 
จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 11.60  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 10.10  
ประกอบวิชาชีพอิสระ/รับจาง จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 9.50 เกษยีณอายุ/ไมประกอบอาชีพ 
จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 2.40 และอ่ืนๆ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 1.10  
 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 2  ปจจัยสวนบุคคล 
 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ (%) 

เพศ    

 หญิง 561 56.10 

 ชาย 439 43.90 

  รวม 1000 100.00 

อายุ    

 ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 295 29.50 

 21-30 ป 418 41.80 

 31-40 ป 192 19.20 

       41 ปข้ึนไป 95 9.50 

  รวม 1000 100.00 

ระดับการศึกษา   

 ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนตน 72 7.20 

 มัธยมศึกษาตอนตน 79 7.90 

 มัธยมศึกษาตอนปลาย 200 20.00 

 ปวส./อนุปริญญา 140 14.00 

 ปริญญาตรี 446 44.60 

 สูงกวาปริญญาตรี 63 6.30 

  รวม 1000 100.00 

อาชีพ    

 นักเรียน/นกัศึกษา 503 50.30 

 พนง.บริษัทเอกชน 150 15.00 

 ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 116 11.60 

 ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 101 10.10 

 ประกอบวิชาชีพอิสระ/รับจาง 95 9.50 
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ตารางท่ี 2 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน (คน) รอยละ (%) 

อาชีพ     

 เกษยีณอายุ/ไมประกอบอาชีพ 24 2.40 

 อ่ืนๆ 11 1.10 

  รวม 1000 100.00 

รายไดตอเดือน    

 ต่ํากวา 5,000 บาท 332 33.20 

 5,000-9,999 บาท 241 24.10 

 10,000-14,999 บาท 169 16.90 

 15,000-19,999 บาท 104 10.40 

 20,000-24,999 บาท 65 6.50 

 25,000 บาทข้ึนไป 89 8.90 

  รวม 1000 100.00 
ท่ีมา: จากการเก็บแบบสอบถามจํานวน 1,000 คน 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง 
 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย ประเภทของเส้ือผาท่ี
ซ้ือ เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ ลักษณะเส้ือผาท่ีซ้ือบอยท่ีสุด ความถ่ีในการเลือกซ้ือ จํานวนการซ้ือแตละคร้ัง 
คาใชจายในการซ้ือตอคร้ัง โอกาสในการซ้ือ การพิจารณาปายและยี่หอ ชวงเวลาท่ีซ้ือ ผูมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจเลือกซ้ือ แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือ ลักษณะรูปแบบเส้ือผาท่ีตองการ ปญหาท่ีพบจาก
การซ้ือ แนวโนมการซ้ือในชวงเศรษฐกิจชะลอตัว และแนวโนมการซ้ือในชวงเศรษฐกิจเติบโต มี
รายละเอียดในแตละประเด็นยอยดังนี ้
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1.1 ประเภทเส้ือผาท่ีซ้ือ 
 
      กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือยืดมากท่ีสุด จํานวน  516 คน คิดเปนรอยละ 51.60 

รองลงมาคือกางเกงยนีส จํานวน 382 คน คิดเปนรอยละ 38.20 เส้ือเช้ิต จํานวน 304 คน คิดเปนรอย
ละ 30.40 เส้ือกันหนาว/เส้ือแจกเก็ต จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 17.10 กระโปรง จํานวน 120 
คน คิดเปนรอยละ 12.00 ชุดเดรส/ชุดแซก จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 10.50 กางเกงแสลก 
จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 7.10 กางเกงวอรม จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 6.60 และอ่ืนๆ 
จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 6.60 รายละเอียดดังตารางท่ี 3 
 
ตารางท่ี 3  ประเภทเส้ือผาท่ีซ้ือ 
 

ประเภทของเสื้อผาท่ีซ้ือ* จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 เส้ือยืด 516 51.60 

 กางเกงยีนส 382 38.20 

 เส้ือเช้ิต 304 30.40 

 เส้ือกันหนาว/แจกเก็ต 171 17.10 

 กระโปรง 120 12.00 

 ชุดเดรส/ชุดแซก 105 10.50 

 กางเกงแสลก 71 7.10 

 กางเกงวอรม 66 6.60 

  อ่ืนๆ 87 8.70 
*เลือกตอบไดหลายคําตอบ 
 
 1.2 ลักษณะเสื้อผาท่ีซ้ือบอยท่ีสุด 
 
       กลุมตัวอยางสวนใหญซ้ือชุดใสเลน/ชุดลําลองมากท่ีสุด จํานวน 673 คน คิดเปนรอยละ 
67.30 รองลงมาคือชุดทํางาน จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 16.70 ชุดราตรี/ชุดออกงาน จํานวน 52 
คน คิดเปนรอยละ 5.20 ชุดออกกําลังกาย จาํนวน 35 คน คิดเปนรอยละ 3.50 ชุดนักเรียน/นกัศึกษา 
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จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 1.30 และอ่ืนๆ จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 6.00 รายละเอียดดัง
ตารางท่ี 4 
 
ตารางท่ี 4  ลักษณะเส้ือผาท่ีซ้ือบอยท่ีสุด 
 

ลักษณะเสื้อผาท่ีซ้ือบอยท่ีสุด จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 ชุดใสเลน/ชุดลําลอง 673 67.30 

 ชุดทํางาน 167 16.70 

 ชุดราตรี/ชุดออกงาน 52 5.20 

 ชุดออกกําลังกาย 35 3.50 

 ชุดนักเรียน/ชุดนักศึกษา 13 1.30 

 อ่ืนๆ 60 6.00 

 รวม 1000 100.00 
 

1.3  ความถ่ีในการซ้ือตอเดือน 
 

      กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 1-2 คร้ังตอเดือนมากท่ีสุด จํานวน 619 
คน คิดเปนรอยละ 61.90  รองลงมาคือ 3-4 คร้ังตอเดือนจาํนวน 296 คน คิดเปนรอยละ 29.60  
ความถ่ี 5-6 คร้ังตอเดือน จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 3.90 ความถ่ี 7-8 คร้ังและมากกวา 8 คร้ังตอ
เดือน จํานวนอยางละ 23 คน คิดเปนรอยละ 2.30  รายละเอียดดังตารางท่ี 5 
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ตารางท่ี 5  ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 
 

ความถ่ีในการซื้อเส้ือผาตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 1-2 คร้ัง 619 61.90 

 3-4 คร้ัง 296 29.60 

 5-6 คร้ัง 39 3.90 

 7-8 คร้ัง 23 2.30 

 มากกวา 8 คร้ัง 23 2.30 

 รวม 1000 100.00 
 

1.4 จํานวนการซ้ือตอคร้ัง 
 
                    กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 1-2 ตัวตอคร้ัง จํานวน 581 คน คิดเปน
รอยละ 58.10 รองลงมาคือ 3-4 ตัวตอคร้ัง จํานวน 343 คน คิดเปนรอยละ 34.30 จํานวน 5-6 ตัวตอ
คร้ัง จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 4.70 จํานวนมากกวา 6 ตัวตอคร้ัง จาํนวน 29 คน คิดเปนรอยละ 
2.90 รายละเอียดดังตารางท่ี 6 
 
ตารางท่ี 6  จํานวนการซ้ือตอคร้ัง 
 

จํานวนการซ้ือเส้ือผามือสองตอคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 1-2 ตัว 581 58.10 

 3-4 ตัว 343 34.30 

 5-6 ตัว 47 4.70 

 มากกวา 6 ตัว 29 2.90 

  รวม 1000 100.00 
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 1.5  คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง 
 
       กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายในการซ้ือเส้ือผามือสองในแตละคร้ังในชวง 100-499 
บาทมากท่ีสุด จํานวน 512 คน คิดเปนรอยละ 51.20  รองลงมาคือตํ่ากวาหรือเทากับ 99 บาท จํานวน 
246 คน คิดเปนรอยละ 24.60  จํานวน 500-999 บาท จํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 18.40  และ 
1,000 บาทข้ึนไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 5.80  รายละเอียดดังตารางท่ี 7 
 
ตารางท่ี 7  คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง 
 

คาใชจายในการซ้ือเส้ือผามือสอบแตละคร้ัง จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 ต่ํากวาหรือเทากับ 99 บาท 246 24.60 

 100-499 บาท 512 51.20 

 500-999 บาท 184 18.40 

 1,000 บาทข้ึนไป 58 5.80 

 รวม 1000 100.00 

 
 1.6  โอกาสในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 
        กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผามือสองบางคร้ังบางคราว จํานวน 492 คน คิดเปน
รอยละ 49.20  รองลงมาคือซ้ือทุกคร้ังท่ีมีโอกาส จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 26.10  ซ้ือเม่ือมี
ความจําเปน จาํนวน 142 คน คิดเปนรอยละ 14.20  ซ้ือในโอกาสพิเศษ จํานวน 58 คน คิดเปนรอย
ละ 5.80  ซ้ือในเทศกาลวนัสําคัญ จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 1.80  และอ่ืนๆ จํานวน 29 คนคิด
เปนรอยละ 2.90 รายละเอียดดังตารางท่ี 8 
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ตารางท่ี 8  โอกาสในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

โอกาสในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 บางคร้ังบางคราว 492 49.20 

 ทุกคร้ังท่ีมีโอกาส 261 26.10 

 เม่ือมีความจําเปน 142 14.20 

 ในโอกาสพิเศษ 58 5.80 

 ในเทศกาลวันสําคัญ 18 1.80 

 อ่ืนๆ 29 2.90 

  รวม 1000 100.00 

  
1.7 การพิจารณาปายและยีห่อของเสื้อผามือสองขณะเลือกซ้ือ 

 
       กลุมตัวอยางสวนใหญมีการอานปายและย่ีหอของเส้ือผาเปนบางคร้ัง จํานวน 533 คน 
คิดเปนรอยละ 53.30 รองลงมาคืออานทุกคร้ัง จํานวน 296 คน คิดเปนรอยละ 29.60  และไมเคยอาน 
จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 17.10  รายละเอียดดังตารางท่ี 9 
 
ตารางท่ี 9  การพิจารณาปายและยี่หอของเส้ือผามือสองขณะเลือกซ้ือ 
 

การพิจารณาปายและยี่หอเส้ือผามือสองขณะซ้ือ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 อานบางคร้ัง 533 53.30 

 อานทุกคร้ัง 296 29.60 

 ไมเคยอาน 171 17.10 

 รวม 1000 100.00 
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 1.8 ชวงเวลาท่ีซ้ือ 
 
       กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดสวนจตุตักรในชวงเย็นมาก
ท่ีสุด จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 30.20 รองลงมาคือชวงสาย จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 
17.30  การซ้ือชวงหวัคํ่า จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 17.10  ชวงบาย จํานวน 168 คน คิดเปนรอย
ละ 16.80  ชวงเชา จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 10.20 และชวงกลางวนั จํานวน 84 คน คิดเปน
รอยละ 8.40  ดังรายละเอียดในตารางท่ี 10 
 
ตารางท่ี 10  ชวงเวลาท่ีซ้ือ 
 

ชวงเวลาท่ีไปซ้ือเส้ือผามือสองบอยท่ีสุด จํานวน (คน) รอยละ (%) 

     ชวงเชา 102 10.20 

     ชวงสาย 173 17.30 

 ชวงกลางวนั 84 8.40 

 ชวงบาย 168 16.80 

 ชวงเยน็ 302 30.20 

 ชวงหวัคํ่า 171 17.10 

  รวม 1000 100.00 
 
 1.9 ผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 
       กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผามือสองดวยตนเอง จาํนวน 564 คน คิด
เปนรอยละ 56.40  รองลงมาคือไดรับอิทธิพลมาจากเพื่อน จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 15.90 
จากครอบครัว จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 13.40  คนรัก จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 7.60  
คนขาย จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 4.60 และอ่ืนๆ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 2.10 ดัง
รายละเอียดในตารางท่ี 11 
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ตารางท่ี 11  ผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

ผูท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 ตัวเอง 564 56.40 

 เพื่อน 159 15.90 

 ครอบครัว 134 13.40 

 คนรัก 76 7.60 

 คนขาย 46 4.60 

 อ่ืนๆ 21 2.10 

  รวม 1000 100.00 

  
 1.10 แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 
        กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขอมูลจากเพ่ือนมากท่ีสุด จํานวน 672 คน คิดเปนรอยละ 
67.20 รองลงมาคือคนขาย จํานวน 261 คน คิดเปนรอยละ 26.10  สถานท่ีโชวสินคา จาํนวน 181 คน 
คิดเปนรอยละ 18.10  ญาติพี่นอง จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 15.80  นิตยสารและส่ิงพิมพ 
จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 14.70  พอแมและส่ือโทรทัศน จํานวนอยางละ 114 คน คิดเปนรอย
ละ 11.40 วิทย ุจํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 2.90 และอ่ืนๆ จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 12.70   
 
รายละเอียดดังตารางท่ี 12 
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ตารางท่ี 12  แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง* จํานวน (คน) รอยละ (%) 

  เพื่อน 672 67.20 

 คนขาย 261 26.10 

 สถานท่ีโชวสินคา 181 18.10 

 ญาติพี่นอง 158 15.80 

 นิตยสาร ส่ิงพิมพ 147 14.70 

 พอแม 114 11.40 

 โทรทัศน 114 11.40 

 วิทย ุ 29 2.90 

 อ่ืนๆ 127 12.70 
*เลือกตอบไดหลายคําตอบ 
 
 1.11 การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในสถานท่ีอ่ืนๆนอกจากตลาดนัดสวนจตุจักร 
 
        กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดท่ัวไป จํานวน 376 คน คิดเปน
รอยละ 37.60  รองลงมาคือรานคาเส้ือผามือสองท่ัวไป จาํนวน 193 คน คิดเปนรอยละ 19.30  โซน
เส้ือผามือสองตามหางสรรพสินคา จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 13.50  ตลาดโรงเกลือ จํานวน 
130 คน คิดเปนรอยละ 13.00  อินเตอรเนต็ จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 7.70  และอ่ืนๆ  จํานวน 
89 คน คิดเปนรอยละ 8.90  รายละเอียดดังตารางท่ี 13 
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ตารางท่ี 13  การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในสถานท่ีอ่ืนๆนอกจากตลาดนัดสวนจตุจักร 
 

การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองสถานท่ีอ่ืน นอกจากตลาดนดัจตุจักร จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 ตลาดนัดท่ัวไป 376 37.60 

 รานคาเส้ือผามือสองท่ัวไป 193 19.30 

 โซนเส้ือผามือสองตามหางสรรพสินคา 135 13.50 

 ตลาดโรงเกลือ 130 13.00 

 อินเตอรเน็ต 77 7.70 

 อ่ืนๆ 89 8.90 

  รวม 1000 100.00 
 
 1.12 ลักษณะรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ 
 
         กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกเส้ือผามือสองท่ีมีความเรียบงาย ดดูี จาํนวน 456 คน คิด
เปนรอยละ 45.60  รองลงมาคือ สวมใสไดหลายโอกาส จํานวน 374 คน คิดเปนรอยละ 37.40   
สะอาด เนื้อผาดี จํานวน 301 คน คิดเปนรอยละ 30.10  อินเทรนดตามแฟช่ัน จํานวน 290 คน คิด
เปนรอยละ 29.00  แปลกตา ไมเหมือนใคร จํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 16.80 และอ่ืนๆ จํานวน 
58 คน คิดเปนรอยละ 5.80  ดังรายละเอียดในตารางท่ี 14 
 
ตารางท่ี 14  ลักษณะรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ 
 

ลักษณะรูปแบบเสื้อผามือสองท่ีตองการ* จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 เรียบงาย ดดู ี 456 45.60 

 สวมใสไดหลายโอกาส 374 37.40 

 สะอาด เนื้อผาดี 301 30.10 

 อินเทรนดตามแฟช่ัน 290 29.00 

 แปลกตา ไมเหมือนใคร 168 16.80 
  อ่ืนๆ 58 5.80 

*เลือกตอบไดหลายคําตอบ 
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 1.13 ปญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผามือสอง 
 
         กลุมตัวอยางสวนใหญพบปญหาสีตก/สีซีดมากท่ีสุด จํานวน 362 คน คิดเปนรอยละ 
36.20  รองลงมาคือตะเข็บหลุด/ขาดและกระดุมหลุด/หาย จํานวนอยางละ 329 คน คิดเปนรอยละ 
32.90 ปญหาชํารุด/ขาด จํานวน 276 คน คิดเปนรอยละ 27.60  มีกล่ินเหม็น จํานวน 162 คน คิดเปน
รอยละ 16.20  และอ่ืนๆ จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 14.00  รายละเอียดดังตารางท่ี15 
 
ตารางท่ี 15  ปญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

ปญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผามือสอง* จํานวน (คน) รอยละ (%) 

  สีตก/สีซีด 362 36.20 

 ตะเข็บหลุด/ขาด 329 32.90 

 กระดุมหลุด/หาย 329 32.90 

 ชํารุด/ขาด 276 27.60 

 มีกล่ินเหม็น 162 16.20 

 อ่ืนๆ 140 14.00 
*เลือกตอบไดหลายคําตอบ 
 
 1.14   แนวโนมการซ้ือ หากเศรษฐกิจชะลอตัว 
 
          กลุมตัวอยางสวนใหญมีแนวโนมการซ้ือนอยลง หากเศรษฐกิจชะลอตัว จํานวน 470 
คน คิดเปนรอยละ 47.00  รองลงมาคือซ้ือเทาเดิม จํานวน 386 คน คิดเปนรอยละ 38.60  ไมซ้ือเลย 
จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 9.10  และซ้ือมากข้ึนกวาเดิม จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 5.30 
รายละเอียดดังตารางท่ี 16 
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ตารางท่ี 16  แนวโนมการซ้ือ หากเศรษฐกิจชะลอตัว 
 

แนวโนมการซ้ือ หากเศรษฐกิจชะลอตัว จํานวน (คน) รอยละ (%) 

 ซ้ือมากข้ึนกวาเดิม 53 5.30 

 ซ้ือเทาเดิม 386 38.60 

 ซ้ือนอยลง 470 47.00 

 ไมซ้ือเลย 91 9.10 

 รวม 1,000 100.00 

 
1.15   แนวโนมการซ้ือ หากเศรษฐกิจเติบโตมากขึ้น 

 
         กลุมตัวอยางสวนใหญมีแนวโนมการซ้ือเทาเดิม หากเศรษฐกจิเติบโตมากข้ึน จาํนวน 
644 คน คิดเปนรอยละ 64.40  รองลงมาคือซ้ือนอยลง จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 17.00 ซ้ือมาก
ข้ึนกวาเดิม จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 14.00 และไมซ้ือเลย จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 4.60  
รายละเอียดดังตารางท่ี 17 
 
ตารางท่ี 17  แนวโนมการซ้ือ หากเศรษฐกิจเติบโตมากข้ึน 
 

แนวโนมการซ้ือ หากเศรษฐกิจเติบโตมากขึน้ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

   ซ้ือมากข้ึนกวาเดิม 140 14.00 

   ซ้ือเทาเดิม 644 64.40 

 ซ้ือนอยลง 170 17.00 

 ไมซ้ือเลย 46 4.60 

  รวม 1000 100.00 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง 
ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด โดยวดั
ระดับความสําคัญในแตละปจจัยวามีผลตอการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองมากเพียงใด ตั้งแตมีผลตอการ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด (ระดับ 5) ผลตอการเลือกซ้ือมาก (ระดับ 4) ผลตอการเลือกซ้ือปานกลาง (ระดับ 
3) ผลตอการเลือกซ้ือนอย (ระดับ 2) และผลตอการเลือกซ้ือนอยท่ีสุด (ระดับ 1) โดยใชคาเฉล่ียและ
คาเบ่ียงเบนมาตรฐานในการวิเคราะหผล และมีการแปลผลในแตละชวง ดังนี ้
 
  ชวงคะแนน   แปลผล 
  4.21-5.00   มากท่ีสุด 
  3.41-4.20    มาก 
  2.61-3.40   ปานกลาง 
  1.80-2.70   นอย 
  ต่ํากวา 1.80   นอยท่ีสุด 
 
 ผลการศึกษาในแตละปจจัย มีรายละเอียดดังนี้ 
 
 1.  ดานผลิตภัณฑ 
 
      กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑในระดับ
มาก คะแนนเฉล่ีย 3.428  โดยใหความสําคัญในประเดน็ยอย ดังนี ้
 

     ใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองคุณภาพของเนื้อผา สภาพการใชงานของเส้ือผามือสอง 
ลักษณะรูปทรงของเส้ือผามือสอง และรอยตําหนติางๆ ตามลําดับ   

 
     ใหความสําคัญระดับปานกลางในเร่ืองความสะอาด ปราศจากเช้ือโรค สีสันของเส้ือผา

มือสอง และยีห่อของเส้ือผามือสอง ตามลําดับ 
 
     รายละเอียดดังตารางท่ี 18 
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ตารางท่ี 18  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย สูงสุด ตํ่าสุด 
คาเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ 3.428   0.825 มาก 

 คุณภาพของเนื้อผา 3.496 5 1 1.051 มาก 

 สภาพการใชงานของเสื้อผามือสอง 3.468 5 1 1.096 มาก 

 ลักษณะรูปทรงของเสื้อผามือสอง 3.443 5 1 0.981 มาก 

 รอยตําหนิตางๆ เชน รอยขาด รอยเย็บ  3.425 5 1 1.012 มาก 

 ความสะอาดปราศจากเช้ือโรคของเสื้อผามือสอง 3.399 5 1 1.102 ปานกลาง 

 สีสันของเสื้อผามือสอง 3.385 5 1 0.962 ปานกลาง 

  ยี่หอของเสื้อผามือสอง 3.380 5 1 0.937 ปานกลาง 

 
2.  ดานราคา 

 
      กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาในระดับมาก 
คะแนนเฉล่ีย 3.556  โดยใหความสําคัญในประเดน็ยอย ดังนี ้
 

    ใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับยีห่อ และ
ราคามีราคาถูก ตามลําดับ   
 

     รายละเอียดดังตารางท่ี 19 
 

ตารางท่ี 19  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา 
 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย สูงสุด ตํ่าสุด 
คาเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

แปลผล 

ดานราคา 3.556   0.869 มาก 

 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.582 5 1 0.997 มาก 

 ราคาเหมาะสมกับยี่หอ 3.547 5 1 0.934 มาก 

 มีราคาถูก 3.540 5 1 1.008 มาก 
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3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 
      กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด
จําหนายในระดับปานกลาง คะแนนเฉล่ีย 3.246  โดยใหความสําคัญในประเดน็ยอย ดังนี ้
 

     ใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง  
 
     ใหความสําคัญระดับปานกลางในเร่ืองสถานท่ีสะอาด มีท่ีจอดรถเพียงพอ และมีบริเวณ

กวางขวาง ไมแออัด ตามลําดับ 
 
      รายละเอียดดังตารางท่ี 20 

 
ตารางท่ี 20  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย สูงสุด ตํ่าสุด 
คาเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

แปลผล 

ดานชองทางจัดจําหนาย 3.246   0.884 ปานกลาง 

 ความสะดวกในการเดินทาง 3.467 5 1 0.963 มาก 

 สถานท่ีสะอาด 3.294 5 1 1.030 ปานกลาง 

 มีที่จอดรถเพียงพอ 3.086 5 1 1.082 ปานกลาง 

  มีบริเวณกวางขวางไมแออัด 3.137 5 1 1.065 ปานกลาง 

 
4.  ดานการสงเสริมการตลาด 

 
      กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาดในระดับปานกลาง คะแนนเฉล่ีย 3.231  โดยใหความสําคัญในประเดน็ยอย ดังนี ้
 

    ใหความสําคัญระดับปานกลางในเร่ืองการมีสวนลดพิเศษกับลูกคาท่ีมาเลือกซ้ือเปน
ประจํา มีการแถมเม่ือลูกคาซ้ือสินคาจํานวนมาก มีการจดัชวงเวลาลดราคาพิเศษสําหรับฤดูกาล
ตางๆ และมีการประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ  ตามลําดับ 
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                     รายละเอียดดังตารางท่ี 21 
 
ตารางท่ี 21  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย สูงสุด ตํ่าสุด 
คาเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน 

แปลผล 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.231    0.896 ปานกลาง 

 มีการใหสวนลดพิเศษกับลูกคาประจํา 3.343 5 1 0.995 ปานกลาง 

 มีการแถมเมื่อลูกคาซื้อสินคาจํานวนมาก 3.300 5 1 1.049 ปานกลาง 

 จัดชวงเวลาลดราคาพิเศษสําหรับฤดูกาลตางๆ 3.245 5 1 1.011 ปานกลาง 

  มีการประชาสัมพันธทางสื่อตางๆ 3.036 5 1 1.070 ปานกลาง 

 
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการบริโภคเสื้อผามือสอง 

 
ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสองของกลุมตัวอยาง โดยใช

สถิติทดสอบไควสแควร (Chi-square) ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 ผลการศึกษามี
รายละเอียดดังนี้ 

 
ประเภทของเส้ือผามีสอง ไมมีความสัมพันธกับปจจยัสวนบุคคล นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมี

ความแตกตางกัน จะมีการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในแตละประเภทที่ไมแตกตางกนั 
 
เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล นั่นคือ กลุมตัวอยาง

ท่ีมีความแตกตางกัน จะมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีไมแตกตางกัน 
 
ลักษณะเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับเพศและอายุ นัน่คือ กลุมตัวอยางท่ีมีเพศและอายุ

ท่ีแตกตางกนั จะมีลักษณะเสื้อผามือสองท่ีเลือกซ้ือท่ีแตกตางกัน 
 
ความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับรายได นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมี

รายไดท่ีแตกตางกัน จะมีความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตางกัน 
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จํานวนในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับรายได นัน่คือ กลุมตัวอยางท่ีมี
รายไดท่ีแตกตางกัน จะมีจํานวนการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตางกนั 

 
คาใชจายในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกบัอายุ ระดับการศึกษาและอาชีพ 

นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาและอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีคาใชจายในการเลือกซ้ือ
เส้ือผามือสองท่ีแตกตางกนั 

 
โอกาสในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับอายุ นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุท่ี

แตกตางกนั จะมีโอกาสการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตางกัน 
 
การพิจารณาปายยี่หอในขณะเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับรายได นั่นคือ กลุม

ตัวอยางท่ีมีรายไดท่ีแตกตางกัน จะมีการพิจารณาปายยี่หอในขณะเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตาง
กัน 

 
ชวงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับระดับการศึกษาและรายได นั่น

คือ กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาและรายไดท่ีแตกตางกัน จะมีชวงเวลาในการเลือกซ้ือเส้ือผามือ
สองท่ีแตกตางกัน 

 
ผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับอายุและระดับการศึกษา นั่น

คือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุและระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมีผูมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือ
สองท่ีแตกตางกัน 

 
แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง มีความสัมพันธกับอายุและอาชีพ นั่นคือ กลุม

ตัวอยางท่ีมีอายุและอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีแหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตางกัน 
 
การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในสถานท่ีอ่ืนๆ มีความสัมพันธกับอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 

และรายได นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกัน จะมีการ
เลือกซ้ือเส้ือผามือสองในสถานท่ีอ่ืนๆท่ีแตกตางกัน 
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รูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ มีความสัมพันธกับอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 
นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดท่ีแตกตางกัน จะมีรูปแบบเส้ือผามือ
สองท่ีตองการท่ีแตกตางกัน 

 
ปญหาที่พบจากการซ้ือเส้ือผามือสอง ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล นั่นคือ กลุม

ตัวอยางท่ีมีความแตกตางกัน จะมีปญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผามือสองท่ีไมแตกตางกัน 
 
แนวโนมการซ้ือเส้ือผามือสองเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว มีความสัมพันธกับอายุและระดับ

การศึกษา นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุและระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมีแนวโนมการซ้ือเส้ือผา
มือสองเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัวท่ีแตกตางกัน 

 
แนวโนมการซ้ือเส้ือผามือสองเม่ือเศรษฐกิจเติบโต มีความสัมพันธกับอายุ ระดับการศึกษา 

รายได และอาชีพ นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ รายได อาชีพและระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมี
แนวโนมการซ้ือเส้ือผามือสองเม่ือเศรษฐกิจเติบโตท่ีแตกตางกัน 

 
รายละเอียดดังตารางท่ี 22 
 

ตารางท่ี 22   สรุปการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธระหวางปจจยัสวนบุคคลท่ีมีผลตอ     
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 

 

 พฤติกรรมการบริโภคเสื้อผามือสอง เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ 

ประเภทของเสื้อผาที่ซื้อ X X X X X 

ลักษณะเสื้อผาที่ซื้อ � � X X X 

ความถ่ีในการซื้อ X X X � X 

จํานวนการซ้ือ X X X � X 

คาใชจายในการซื้อ X � � X � 

โอกาสในการเลือกซื้อ X � X X X 

การพิจารณาปายยี่หอขณะซื้อ X X X � 

X 
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ตารางท่ี 22 (ตอ) 
 
พฤติกรรมการบริโภคเสื้อผามือสอง                                       
 
ชวงเวลาที่ไปซื้อ 

ผูที่มีอิทธิพลในเลือกซื้อ X � � X X 

แหลงขอมูลในการเลือกซื้อ X � X X � 

การเลือกซื้อในสถานที่อื่น  X � � � � 

ลักษณะรูปแบบที่ตองการ X � � � � 

ปญหาที่พบจากการซื้อ X X X X X 

แนวโนมการซื้อ หากเศรษฐกิจชะลอตัว X � � X X 

แนวโนมการซื้อ หากเศรษฐกิจเติบโตมากขึ้น X � � � � 
 

� มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 

X ไมมีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 

 รายละเอียดในแตละประเด็น แยกตามพฤติกรรมในแตละขอ ดังนี้  
 
        (1)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับประเภทเสื้อผาท่ีเลือกซ้ือ 

 
จากการศึกษาในสวนท่ี 2 พบวา เส้ือยืดเปนเส้ือผามือสองท่ีมีกลุมตัวอยางเลือกซ้ือมากท่ีสุด  

จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลไมมีความสัมพันธกับการเลือกซ้ือเส้ือยืด ท่ีระดับความเช่ือม่ัน
ทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกัน จะมีการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง
ประเภทเส้ือยืดท่ีไมแตกตางกัน  
        
        (2)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับลักษณะของเส้ือผามือสองท่ีซ้ือ 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง เพศและอายุ มีความสัมพันธกับลักษณะของ

เส้ือผามือสองท่ีซ้ือ ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความ
แตกตางกันดานเพศและอายุ จะมีลักษณะของเส้ือผามือสองท่ีซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 

เพศ     อายุ     ระดับการศึกษา      รายได      อาชีพ 

x       x          �                                      �                   � 
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เพศ กลุมตัวอยางท่ีมีเพศแตกตางกันจะมีลักษณะของเส้ือผามือสองท่ีซ้ือท่ีแตกตางกัน 
กลาวคือ เพศชายจะมีการเลือกซ้ือเส้ือผาใน 3 ลําดับแรก ไดแก ชุดลําลอง ชุดทํางาน และชุดออก
กําลังกาย ตามลําดับ ในขณะท่ีเพศหญิง จะมีการซ้ือชุดลําลอง ชุดทํางาน และชุดราตรี  ตามลําดับ  

 
อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุแตกตางกันจะมีลักษณะของเส้ือผามือสองท่ีซ้ือท่ีแตกตางกัน 

กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวา 30 ป จะมีการเลือกซ้ือเส้ือผาใน 3 ลําดับแรก ไดแก ชุดลําลอง 
ชุดทํางาน และชุดราตรี ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-40 ป จะเลือกซ้ือชุดลําลอง ชุดทํางานและ
ชุดออกกําลังกาย และกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 41 ปข้ึนไป จะมีการเลือกซ้ือชุดลําลอง ชุดทํางานและชุด
อ่ืนๆ ตามลําดับ 

 
รายละเอียดดังตารางท่ี 23 
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ตารางท่ี 23  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับลักษณะของเส้ือผามือสองท่ีซ้ือ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ลักษณะเสื้อผาท่ีซื้อ 

ชุด
ลําลอง 

ชุด
ทํางาน 

ชุด
ราตร ี

ชุด
นักเรีย
น 

ชุดออก
กําลังกาย 

อื่นๆ รวม df. 
Chi-
square 

Sig. 

เพศ        5 13.796 0.017* 

    ชาย 287 82 13 6 20 31 439    

 (65.38) (18.68) (2.96) (1.37) (4.56) (7.06) (100.00)    

    หญิง 386 85 39 7 15 29 561    

 (68.81) (15.15) (6.95) (1.25) (2.67) (5.17) (100.00)    

    รวม 673 167 52 13 35 60 1000    

  (67.30) (16.70) (5.20) (1.30) (3.50) (6.00) (100.00)       

อาย ุ        15 70.16 0.000* 

     ตํ่ากวา 20 ป 207 45 17 5 6 15 295    

 (70.17) (15.25) (5.76) (1.69) (2.03) (5.08) (100.00)    

    21-30 ป 299 57 26 7 13 16 418    

 (71.53) (13.64) (6.22) (1.67) (3.11) (3.83) (100.00)    

    31-40 ป 119 47 4 1 12 9 192    

 (61.98) (24.48) (2.08) (0.52) (6.25) (4.69) (100.00)    

    41 ปขึ้นไป 48 18 5 0 4 20 95    

 (50.53) (18.95) (5.26) (0.00) (4.21) (21.05) (100.00)    

    รวม 673 167 52 13 35 60 1000    

  (67.30) (16.70) (5.20) (1.30) (3.50) (6.00) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 

        (3)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความถ่ีในการซ้ือ 
 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อาชีพ มีความสัมพันธกับความถ่ีในการซื้อ ท่ี

ระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอาชีพ จะมี
ความถ่ีในการซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  
 อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพแตกตางกันจะมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตางกัน 
กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/
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รัฐวิสาหกิจ และธุรกิจสวนตัว จะมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังตอเดือน ในขณะท่ีผูท่ีประกอบอาชีพ
อ่ืนๆ จะมีความถ่ีในการซ้ือ 3-4 คร้ังตอเดือน  รายละเอียดดังตารางท่ี 24 
 
ตารางท่ี 24   ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับความถ่ีในการซ้ือ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ความถี่ในการซ้ือตอเดือน 

1-2 ครั้ง 3-4 
ครั้ง 

5-6 ครั้ง 7-8 ครั้ง 
มากกวา 

8 ครั้ง 
รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ       24 58.627 0.000 

     นักเรียน/นักศึกษา 325 147 10 7 14 503    

 (64.61) (29.22) (1.99) (1.39) (2.78) (100.00)    

     พนง.บริษัทเอกชน 90 40 15 3 2 150    

 (60.00) (26.67) (10.00) (2.00) (1.33) (100.00)    

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 64 29 2 4 2 101    

 (63.37) (28.71) (1.98) (3.96) (1.98) (100.00)    

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 70 31 6 4 5 116    

 (60.34) (26.72) (5.17) (3.45) (4.31) (100.00)    

    อื่นๆ 49 70 6 4 1 130    

 (37.69) (53.85) (4.62) (3.08) (0.77) (100.00)    

    รวม 598 317 39 22 24 1000    

  (59.80) (31.70) (3.90) (2.20) (2.40) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 

         (4)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับจํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือตอคร้ัง 
 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง รายได มีความสัมพันธกับจํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือตอ

คร้ัง ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลที่มีความแตกตางกันดาน
รายได จะมีจํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือแตละคร้ังท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 รายได กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานรายได จะมีจํานวนเส้ือผาท่ีซ้ือแตละคร้ังท่ี
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายได 10,000-14,999 บาท สวนใหญจะซ้ือเส้ือผามือสอง 3-4 
ตัวตอคร้ัง ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดชวงอ่ืนๆ จะมีการซ้ือ 1-2 ตัวตอคร้ัง ดังรายละเอียดใน
ตารางท่ี 25 
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ตารางท่ี 25  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับจํานวนท่ีซ้ือตอคร้ัง 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

จํานวนการซื้อตอครั้ง 

1-2 ตัว 3-4 ตัว 5-6 ตัว มากกวา 6 ตัว รวม df. Chi-square Sig. 

รายไดเฉลี่ยบคุคล      15 44.946 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 211 95 16 10 332    

 (63.55) (28.61) (4.82) (3.01) (100.00)    

     5,000-9,999 บาท 154 78 7 2 241    

 (63.90) (32.37) (2.90) (0.83) (100.00)    

     10,000-14,999 บาท 74 84 8 3 169    

 (43.79) (49.70) (4.73) (1.78) (100.00)    

     15,000-19,999 บาท 56 33 8 7 104    

 (53.85) (31.73) (7.69) (6.73) (100.00)    

     20,000-24,999 บาท 33 22 6 4 65    

 (50.77) (33.85) (9.23) (6.15) (100.00)    

     25,000 บาทขึ้นไป 53 31 2 3 89    

 (59.55) (34.83) (2.25) (3.37) (100.00)    

    รวม 581 343 47 29 1000    

  (58.10) (34.30) (4.70) (2.90) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
         (5)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับคาใชจายในการซ้ือตอคร้ัง 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุ อาชีพ และระดับการศึกษา มีความสัมพันธ

กับคาใชจายเส้ือผาในการซ้ือตอคร้ัง ท่ีระดับความเชื่อม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวน
บุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ อาชีพ และระดับการศึกษา จะมีคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังท่ี
แตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีคาใชจายเส้ือผาท่ีซ้ือแตละคร้ังท่ี
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ปและ 31-40 ป สวนใหญจะมีคาใชจายในการ
เลือกซ้ือ 100-499 บาท รองลงมาคือตํ่ากวา 99 บาท  ในขณะท่ีกลุมอายุอ่ืนๆ สวนใหญจะมีคาใชจาย
ในการซ้ือ 100-499 บาท รองลงมาคือ 599-999 บาท 
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 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานระดับการศึกษา จะมีคาใชจายเส้ือผา
ท่ีซ้ือแตละคร้ังท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย
และตํ่ากวา สวนใหญจะมีคาใชจาย 100-499 บาท รองลงมาคือตํ่ากวา 99 บาท ในขณะท่ีกลุม
ตัวอยางท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. และสูงกวา สวนใหญจะมีคาใชจาย 100-499 บาท 
รองลงมาคือ 500-999 บาท 
 

อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอาชีพ จะมีคาใชจายเส้ือผาท่ีซ้ือแตละคร้ังท่ี
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีเปนนักเรียน/นักศึกษา ธุรกิจสวนตัว/คาขายและอ่ืนๆ สวนใหญ
จะมีคาใชจาย 100-499 บาท รองลงมาคือต่ํากวา 99 บาท ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ สวนใหญจะมีคาใชจาย 100-499 บาท รองลงมาคือ 500-999 
บาท 

 
รายละเอียดดังตารางท่ี 26 
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ตารางท่ี 26  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับคาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

คาใชจายการซือ้ตอครั้ง 

นอยกวา 
99 

100-499 500-999 มากกวา 1000 รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ           9 51.837 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 100 159 27 9 295       

 (33.90) (53.90) (9.15) (3.05) (100.00)       

    21-30 ป 81 223 92 22 418       

 (19.38) (53.35) (22.01) (5.26) (100.00)       

    31-40 ป 50 82 42 18 192       

 (26.04) (42.71) (21.88) (9.38) (100.00)       

    41 ปขึ้นไป 15 48 23 9 95       

 (15.79) (50.53) (24.21) (9.47) (100.00)       

    รวม 246 512 184 58 1000       

  (24.60) (51.20) (18.40) (5.80) (100.00)       

ระดับการศึกษา           15 72.025 0.000* 

     มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา 120 184 30 17 351       

 (34.19) (52.42) (8.55) (4.84) (100.00)       

     อนุปริญญา/ปวส. 30 74 32 4 140       

 (21.43) (52.86) (22.86) (2.86) (100.00)       

    ปริญญาตรี 82 230 104 30 446       

 (18.39) (51.57) (23.32) (6.73) (100.00)       

    สูงกวาปริญญาตรี 14 24 18 7 63       

 (22.22) (38.10) (28.57) (11.11) (100.00)       

    รวม 246 512 184 58 1000       

  (24.60) (51.20) (18.40) (5.80) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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ตารางท่ี 26  (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

คาใชจายการซือ้ตอครั้ง 

นอยกวา 
99 

100-499 500-999 มากกวา 1000 รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ           18 14.294 0.001 

     นักเรียน/นักศึกษา 137 264 78 24 503       

 (27.24) (52.49) (15.51) (4.77) (100.00)       

     พนง.บริษัทเอกชน 25 78 36 11 150       

 (16.67) (52.00) (24.00) (7.33) (100.00)       

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 25 41 28 7 101       

 (24.75) (40.59) (27.72) (6.93) (100.00)       

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 28 49 25 14 116       

 (24.14) (42.24) (21.55) (12.07) (100.00)       

    อื่นๆ 31 80 17 1 129       

 (24.03) (62.02) (13.18) (0.78) (100.00)       

    รวม 246 512 184 57 999       

  (24.62) (51.25) (18.42) (5.71) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 

        (6)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับโอกาสในการซ้ือตอคร้ัง 
 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุ มีความสัมพันธกับโอกาสในการซ้ือตอคร้ัง 

ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมี
โอกาสในการซ้ือแตละคร้ังท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีโอกาสในการซ้ือแตละคร้ังท่ีแตกตาง
กัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวา 40 ป สวนใหญจะมีการซ้ือบางคร้ังบางคราว รองลงมาคือ
ซ้ือทุกคร้ังท่ีมีโอกาส ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 40 ป สวนใหญจะซ้ือบางคร้ังบางคราว 
รองลงมาคือซ้ือเม่ือมีความจําเปน 
 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 27 
 



67 

ตารางท่ี 27  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับโอกาสในการซ้ือแตละคร้ัง 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

โอกาสในการซือ้ 
ทุกครั้ง
ที่มี
โอกาส 

บางครั้ง
บาง
คราว 

มีความ
จําเปน 

โอกาส
พิเศษ เทศกาล อ่ืนๆ รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ               15 48.694 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 81 165 24 13 1 11 295       

 (27.46) (55.93) (8.14) (4.41) (0.34) (3.73) (100.00)       

    21-30 ป 107 202 72 20 13 4 418       

 (25.60) (48.33) (17.22) (4.78) (3.11) (0.96) (100.00)       

    31-40 ป 50 80 32 21 2 7 192       

 (26.04) (41.67) (16.67) (10.94) (1.04) (3.65) (100.00)       

    41 ปขึ้นไป 14 45 23 4 2 7 95       

 (14.74) (47.37) (24.21) (4.21) (2.11) (7.37) (100.00)       

    รวม 252 492 151 58 18 29 1000       

  (25.20) (49.20) (15.10) (5.80) (1.80) (2.90) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
        (7)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการอานปายยี่หอกอนซ้ือ 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง รายได มีความสัมพันธกับการอานปายยี่หอกอน

ซ้ือ ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันดาน
รายได จะมีการอานปายยี่หอกอนซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 รายได กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานรายได จะมีการอานปายยี่หอกอนซ้ือท่ี
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดมากกวา 25,000 บาท จะมีการอานปายยี่หอทุกคร้ังท่ีมี
การซ้ือเส้ือผา ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดนอยกวา 25,000 บาท จะมีการอานปายช่ือยี่หอ
บางคร้ัง ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติ รอยละ 95 
 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 28 
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ตารางท่ี 28  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการอานปายยี่หอ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

การอานปายย่ีหอ 

อานทุกครั้ง 
อาน
บางครั้ง 

ไมเคยอาน รวม df. Chi-square Sig. 

รายไดเฉลี่ยบคุคล         10 49.668 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 75 209 48 332       

 (22.59) (62.95) (14.46) (100.00)       

     5,000-9,999 บาท 78 121 42 241       

 (32.37) (50.21) (17.43) (100.00)       

     10,000-14,999 บาท 56 88 25 169       

 (33.14) (52.07) (14.79) (100.00)       

     15,000-19,999 บาท 34 48 22 104       

 (32.69) (46.15) (21.15) (100.00)       

     20,000-24,999 บาท 10 32 23 65       

 (15.38) (49.23) (35.38) (100.00)       

     25,000 บาทขึ้นไป 43 35 11 89       

 (48.31) (39.33) (12.36) (100.00)       

    รวม 296 533 171 1000       

  (29.60) (53.30) (17.10) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
        (8)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับชวงเวลาท่ีซ้ือ 

 
ผลการศึกษาพบวา  ปจจัยสวนบุคคล  เ ร่ือง  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได  มี

ความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีซ้ือ ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมี
ความแตกตางกันดานระดับการศึกษา อาชีพและรายได จะมีชวงเวลาท่ีซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

 
 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกัน จะมีชวงเวลาท่ีซ้ือแตกตางกัน 
กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษาตนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย 
อนุปริญญา และปริญญาตรี สวนใหญจะมีการเลือกซ้ือเส้ือผาในชวงเย็น  กลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษา
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ระดับมัธยมศึกษาตอนตน จะมีการเลือกซ้ือในชวงบาย ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี จะมีการเลือกซ้ือในชวงหัวคํ่า 
 
 อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพแตกตางกัน จะมีชวงเวลาท่ีซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ กลุม
ตัวอยางท่ีประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจ
สวนตัว/คาขาย ประกอบอาชีพอิสระ เกษียณอายุ/ไมกอบอาชีพ สวนใหญจะมาเลือกซ้ือในชวงเย็น 
ในขณะท่ีผูท่ีประกอบอาชีพอ่ืนๆ จะมาเลือกซ้ือในชวงเชาและบาย  
 
 รายได กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดแตกตางกัน จะมีชวงเวลาท่ีซ้ือแตกตางกัน กลาวคือ กลุม
ตัวอยางท่ีมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาท สวนใหญจะมาเลือกซ้ือในชวงสาย กลุมตัวอยางท่ีมีรายได
มากกวา 25,000 บาท สวนใหญจะมาเลือกซ้ือชวงหัวคํ่า ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดชวงอ่ืนๆ 
สวนใหญจะมาเลือกซ้ือในชวงเย็น  
 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 29 
 
ตารางท่ี 29  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับชวงเวลาท่ีมาเลือกซ้ือ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ชวงเวลาท่ีซื้อ 

เชา สาย กลางวัน บาย เย็น หัวค่ํา รวม df. Chi-square Sig. 

ระดับการศึกษา               25 48.614 0.003 

     อนุปริญญา/ปวส. 6 30 11 20 51 22 140       

 (4.29) (21.43) (7.86) (14.29) (36.43) (15.71) (100.00)       

    ปริญญาตรี 41 74 37 86 136 72 446       

 (9.19) (16.59) (8.30) (19.28) (30.49) (16.14) (100.00)       

    สูงกวาปริญญาตรี 9 7 4 9 16 18 63       

 (14.29) (11.11) (6.35) (14.29) (25.40) (28.57) (100.00)       

    รวม 102 173 84 168 302 171 1000       

  (10.20) (17.30) (8.40) (16.80) (30.20) (17.10) (100.00)       
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ตารางท่ี 29   (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ชวงเวลาท่ีซื้อ 

เชา สาย กลางวัน บาย เย็น หัวค่ํา รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ               30 89.991 0.000* 

     นักเรียน/นักศึกษา 51 106 60 101 121 64 503       

 (10.14) (21.07) (11.93) (20.08) (24.06) (12.72) (100.00)       

     พนง.บริษัทเอกชน 15 26 7 28 47 27 150       

 (10.00) (17.33) (4.67) (18.67) (31.33) (18.00) (100.00)       

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 10 5 9 17 43 17 101       

 (9.90) (4.95) (8.91) (16.83) (42.57) (16.83) (100.00)       

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 14 18 4 7 46 27 116       

 (12.07) (15.52) (3.45) (6.03) (39.66) (23.28) (100.00)       

    อื่นๆ 12 18 4 15 45 36 130       

 (9.23) (13.85) (3.08) (11.54) (34.62) (27.69) (100.00)       

    รวม 102 173 84 168 302 171 1000       

  (10.20) (17.30) (8.40) (16.80) (30.20) (17.10) (100.00)       

รายไดเฉลี่ยบคุคล               25 91.651 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 41 79 39 62 68 43 332       

 (12.35) (23.80) (11.75) (18.67) (20.48) (12.95) (100.00)       

     5,000-9,999 บาท 20 36 20 41 94 30 241       

 (8.30) (14.94) (8.30) (17.01) (39.00) (12.45) (100.00)       

     10,000-14,999 บาท 12 29 9 37 53 29 169       

 (7.10) (17.16) (5.33) (21.89) (31.36) (17.16) (100.00)       

     15,000-19,999 บาท 5 12 6 11 40 30 104       

 (4.81) (11.54) (5.77) (10.58) (38.46) (28.85) (100.00)       

     20,000-24,999 บาท 7 7 4 11 24 12 65       

 (10.77) (10.77) (6.15) (16.92) (36.92) (18.46) (100.00)       

     25,000 บาทขึ้นไป 17 10 6 6 23 27 89       

 (19.10) (11.24) (6.74) (6.74) (25.84) (30.34) (100.00)       

    รวม 102 173 84 168 302 171 1000       

  (10.20) (17.30) (8.40) (16.80) (30.20) (17.10) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 



71 

ตารางท่ี 29   (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ชวงเวลาท่ีซื้อ 

เชา สาย กลางวัน บาย เย็น หัวค่ํา รวม df. Chi-square Sig. 

รายไดเฉลี่ยบคุคล               25 91.651 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 41 79 39 62 68 43 332       

 (12.3) (23.8) (11.75) (18.6) (20.4) (12.9) (100.0)       

     5,000-9,999 บาท 20 36 20 41 94 30 241       

 (8.30) (14.9) (8.30) (17.0) (39.0) (12.4) (100.0)       

     10,000-14,999 บาท 12 29 9 37 53 29 169       

 (7.10) (17.1) (5.33) (21.8) (31.3) (17.1) (100.0)       

     15,000-19,999 บาท 5 12 6 11 40 30 104       

 (4.81) (11.5) (5.77) (10.5) (38.4) (28.8) (100.0)       

     20,000-24,999 บาท 7 7 4 11 24 12 65       

 (10.7) (10.7) (6.15) (16.9) (36.9) (18.4) (100.0)       

     25,000 บาทขึ้นไป 17 10 6 6 23 27 89       

 (19.1) (11.2) (6.74) (6.74) (25.8) (30.3) (100.0)       

    รวม 102 173 84 168 302 171 1000       

  (10.2) (17.30) (8.40) (16.80) (30.20) (17.10) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
       (9)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับผูมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือ 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุและระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับผูมี

อิทธิพลในการเลือกซ้ือ ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความ
แตกตางกันดานอายุและระดับการศึกษา จะมีผูมีอิทธิพลในการซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 
 
 อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีผูอิทธิพลในการเลือกซ้ือท่ีแตกตางกัน 
กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีอายุต่ํากวา 30 ป สวนใหญตนเองจะมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
รองลงมาคือเพื่อน ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 30 ป สวนใหญตนเองจะมีอิทธิพลในการ
เลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาครอบครัว 
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 ระดับการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานระดับการศึกษา จะมีผูอิทธิพล
ในการเลือกซ้ือท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางสวนใหญท่ีมีระดับการศึกษาต่ํากวามัธยมศึกษา
ตอนตน ตนเองจะมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาครอบครัว ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมี
ระดับการศึกษาสูงกวามัธยมศึกษาตอนตน ตนเองจะมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด รองลงมา 
คือ เพื่อน 
 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 30 
 
ตารางท่ี 30  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับผูท่ีมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ผูมีอิทธิพลในการเลือกซือ้ 

ตนเอง ครอบครัว เพ่ือน คนรัก คนขาย อ่ืนๆ รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ               15 45.392 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 162 50 53 15 11 4 295       

 (54.9) (16.95) (17.9) (5.08) (3.73) (1.3) (100.0)       

    21-30 ป 236 36 80 43 17 6 418       

 (56.4) (8.61) (19.1) (10.2) (4.07) (1.44) (100.00)       

    31-40 ป 112 27 17 15 13 8 192       

 (58.33) (14.06) (8.85) (7.81) (6.77) (4.17) (100.00)       

    41 ปขึ้นไป 54 21 9 3 5 3 95       

 (56.84) (22.11) (9.47) (3.16) (5.26) (3.16) (100.00)       

    รวม 564 134 159 76 46 21 1000       

  (56.40) (13.40) (15.90) (7.60) (4.60) (2.10) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
 
 
 
 
 
 



73 

ตารางท่ี 30 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ผูมีอิทธิพลในการเลือกซือ้ 

ตนเอง ครอบครัว เพ่ือน คนรัก คนขาย อ่ืนๆ รวม df. 
Chi-
square 

Sig. 

ระดับการศึกษา               25 44.49 0.010* 

     มัธยมศึกษาหรือตํ่า
กวา 

202 57 54 19 11 8 351       

 (57.55) (16.24) (15.38) (5.41) (3.13) (2.28) (100.00)       

     อนุปริญญา/ปวส. 85 15 21 7 12 0 140       

 (60.71) (10.71) (15.00) (5.00) (8.57) (0.00) (100.00)       

    ปริญญาตรี 240 58 75 45 20 8 446       

 (53.81) (13.00) (16.82) (10.09) (4.48) (1.79) (100.00)       

    สูงกวาปริญญาตรี 37 4 9 5 3 5 63       

 (58.73) (6.35) (14.29) (7.94) (4.76) (7.94) (100.00)       

    รวม 564 134 159 76 46 21 1000       

  (56.40) (13.40) (15.90) (7.60) (4.60) (2.10) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
      (10)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแหลงขอมูลเก่ียวกับเส้ือผามือสอง 

 
จากผลการศึกษาในสวนท่ี 2 พบวา แหลงขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือเส้ือผามือสองมากท่ีสุดคือ

เพื่อน ดังนั้น การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแหลงขอมูลเกี่ยวกับเส้ือผามือ
สองนั้น จะเปนการวิเคราะหแหลงขอมูลเกี่ยวกับเส้ือผามือสองจากเพ่ือน 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุและอาชีพ มีความสัมพันธกับแหลงขอมูลใน

การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองจากเพื่อน ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวน
บุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุและอาชีพ จะมีแหลงขอมูลในการซ้ือจากเพื่อนท่ีแตกตางกัน 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีผูแหลงขอมูลในการซ้ือจากเพื่อนที่
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวา 40 ป สวนใหญจะรับรูขอมูลเกี่ยวกับเส้ือผามือสอง
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จากเพื่อน ในขณะที่กลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 40 ป สวนใหญจะไมมีการรับรูขอมูลเกี่ยวกับ
เส้ือผามือสองจากเพ่ือน 
 
 อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีผูแหลงขอมูลในการซ้ือจากเพื่อนที่
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว/คาขาย และประกอบวิชาชีพอิสระ สวนใหญจะรับรูขอมูลเกี่ยวกับเส้ือผา
มือสองจากเพ่ือน ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพเกษียณอายุและไมประกอบอาชีพ สวนใหญจะไม
มีการรับรูขอมูลเกี่ยวกับเส้ือผามือสองจากเพ่ือน 
 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 31 
 
ตารางท่ี 31  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแหลงขอมูลเกี่ยวกับการซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

แหลงขอมูลเกี่ยวกบัการซื้อเสื้อผามือสอง : เพื่อน 

ใช ไมใช รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ    3 23.433 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 204 91 295    

 (69.15) (30.85) (100.00)    

    21-30 ป 295 123 418    

 (70.57) (29.43) (100.00)    

    31-40 ป 130 62 192    

 (67.71) (32.29) (100.00)    

    41 ปขึ้นไป 43 52 95    

 (45.26) (54.74) (100.00)    

    รวม 672 328 1000    

  (67.20) (32.80) (100.00)       

 
 
 
 
 



75 

ตารางท่ี 31 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

แหลงขอมูลเกี่ยวกบัการซื้อเสื้อผามือสอง : เพื่อน 

ใช ไมใช รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ    6 19.867 0.003* 

     นักเรียน/นักศึกษา 352 151 503    

 (69.98) (30.02) (100.00)    

     พนง.บริษัทเอกชน 102 48 150    

 (68.00) (32.00) (100.00)    

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 59 42 101    

 (58.42) (41.58) (100.00)    

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 74 42 116    

 (63.79) (36.21) (100.00)    

    อื่นๆ 85 45 130    

 (65.38) (34.62) (100.00)    

    รวม 672 328 1000    

  (67.20) (32.80) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
      (11)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับสถานท่ีอ่ืนๆในการซ้ือ 
 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได มี
ความสัมพันธกับสถานท่ีอ่ืนๆในการซ้ือ ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวน
บุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได จะมีสถานท่ีอ่ืนๆในการเลือก
ซ้ือท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีสถานท่ีอ่ืนๆในการซ้ือท่ีแตกตางกัน 
กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ป สวนใหญจะเลือกซ้ือท่ีตลาดนัดท่ัวไป รองลงมาคือ ตลาด
โรงเกลือ ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 20 ป สวนใหญจะมีจะเลือกซ้ือท่ีตลาดนัดท่ัวไป 
รองลงมาคือโซนเส้ือผามือสองในหางสรรพสินคา 
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 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานระดับการศึกษา จะมีสถานท่ีอ่ืนๆใน
การซ้ือท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุต่ํากวาปริญญาตรี สวนใหญจะเลือกซ้ือท่ีตลาด
นัดท่ัวไป รองลงมาคือ ตลาดโรงเกลือ ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูง
กวา สวนใหญจะมีจะเลือกซ้ือท่ีตลาดนัดท่ัวไป รองลงมาคือโซนเส้ือผามือสองในหางสรรพสินคา 
 
 อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอาชีพ จะมีสถานท่ีอ่ืนๆในการซื้อท่ีแตกตาง
กัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ ธุรกิจสวนตัว/คาขาย ประกอบวิชาชีพอิสระ และเกษียณอายุสวนใหญจะเลือกซ้ือท่ี
ตลาดนัดท่ัวไป ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีประกอบอาชีพอ่ืนๆ จะมีการเลือกซ้ือท่ีรานคาเส้ือผามือสอง
ท่ัวไป 
 

รายได กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานรายได จะมีสถานท่ีอ่ืนๆในการซ้ือท่ีแตกตาง
กัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดนอยกวา 25,000 บาทสวนใหญจะเลือกซ้ือท่ีตลาดนัดท่ัวไป 
ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดสูงกวา 25,000 บาทจะมีการเลือกซ้ือท่ีรานคาเส้ือผามือสองท่ัวไป 

 
 รายละเอียดดังตารางท่ี 32 
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ตารางท่ี 32 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับสถานท่ีอ่ืนๆในการซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

สถานท่ีซื้อสินคามือสองอื่นๆ 
ตลาด
โรง
เกลือ 

ตลาด
นัด
ทั่วไป 

อินเตอรเน็ท 
โซน
เสื้อผา
มือสอง 

ราน
เสื้อผา
มือสอง 

อ่ืนๆ รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ               15 43.61 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 44 118 27 34 40 32 295       

 (14.92) (40.00) (9.15) (11.53) (13.56) (10.85) (100.00)       

    21-30 ป 59 150 18 64 97 30 418       

 (14.11) (35.89) (4.31) (15.31) (23.21) (7.18) (100.00)       

    31-40 ป 15 79 26 23 37 12 192       

 (7.81) (41.15) (13.54) (11.98) (19.27) (6.25) (100.00)       

    41 ปขึ้นไป 12 29 6 14 19 15 95       

 (12.63) (30.53) (6.32) (14.74) (20.00) (15.79) (100.00)       

    รวม 130 376 77 135 193 89 1000       

  (13.00) (37.60) (7.70) (13.50) (19.30) (8.90) (100.00)       

ระดับการศึกษา               25 62.767 0.000* 

     มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา 47 149 18 38 51 48 351       

 (13.39) (42.45) (5.13) (10.83) (14.53) (13.68) (100.00)       

     อนุปริญญา/ปวส. 21 58 6 14 39 2 140       

 (15.00) (41.43) (4.29) (10.00) (27.86) (1.43) (100.00)       

    ปริญญาตรี 59 149 44 74 89 31 446       

 (13.23) (33.41) (9.87) (16.59) (19.96) (6.95) (100.00)       

    สูงกวาปริญญาตรี 3 20 9 9 14 8 63       

 (4.76) (31.75) (14.29) (14.29) (22.22) (12.70) (100.00)       

    รวม 130 376 77 135 193 89 1000       

  (13.00) (37.60) (7.70) (13.50) (19.30) (8.90) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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ตารางท่ี 32 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

สถานท่ีซื้อสินคามือสองอื่นๆ 
ตลาด
โรง
เกลือ 

ตลาด
นัด
ทั่วไป 

อินเตอรเน็ท 
โซน
เสื้อผา
มือสอง 

ราน
เสื้อผา
มือสอง 

อ่ืนๆ รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ               30 58.105 0.002 

     นักเรียน/นักศึกษา 90 177 31 60 93 52 503       

 (17.89) (35.19) (6.16) (11.93) (18.49) (10.34) (100.00)       

     พนง.บริษัทเอกชน 7 60 19 18 34 12 150       

 (4.67) (40.00) (12.67) (12.00) (22.67) (8.00) (100.00)       

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 11 44 7 22 14 3 101       

 (10.89) (43.56) (6.93) (21.78) (13.86) (2.97) (100.00)       

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 10 43 9 19 26 9 116       

 (8.62) (37.07) (7.76) (16.38) (22.41) (7.76) (100.00)       

    อื่นๆ 12 52 11 16 26 13 130       

 (9.23) (40.00) (8.46) (12.31) (20.00) (10.00) (100.00)       

    รวม 130 376 77 135 193 89 1000       

  (13.00) (37.60) (7.70) (13.50) (19.30) (8.90) (100.00)       

รายไดเฉลี่ยบคุคล               25 67.575 0.000 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 60 135 16 35 44 42 332       

 (18.07) (40.66) (4.82) (10.54) (13.25) (12.65) (100.00)       

     5,000-9,999 บาท 28 97 20 24 58 14 241       

 (11.62) (40.25) (8.30) (9.96) (24.07) (5.81) (100.00)       

     10,000-14,999 บาท 22 60 14 36 26 11 169       

 (13.02) (35.50) (8.28) (21.30) (15.38) (6.51) (100.00)       

     15,000-19,999 บาท 5 42 10 17 20 10 104       

 (4.81) (40.38) (9.62) (16.35) (19.23) (9.62) (100.00)       

     20,000-24,999 บาท 7 19 8 9 17 5 65       

 (10.77) (29.23) (12.31) (13.85) (26.15) (7.69) (100.00)       

     25,000 บาทขึ้นไป 8 23 9 14 28 7 89       

 (8.99) (25.84) (10.11) (15.73) (31.46) (7.87) (100.00)       

    รวม 130 376 77 135 193 89 1000       

  (13.00) (37.60) (7.70) (13.50) (19.30) (8.90) (100.00)       
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      (12)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ 
 
จากผลการศึกษาในสวนท่ี 2 พบวา รูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการมากท่ีสุดคือเรียบงาย ดู

ดี ดังนั้น การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ
นั้น จะเปนการวิเคราะหรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ คือ เรียบงาย ดูดี 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได มี

ความสัมพันธกับรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการแบบเรียบงาย ดูดี ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติ
รอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได 
จะมีการเลือกรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการแบบเรียบงาย ดูดี ท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
 อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีการเลือกรูปแบบเส้ือผามือสองท่ี
ตองการแบบเรียบงาย ดูดี ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุนอยกวา 40 ป สวนใหญจะมี
การเลือกเสื้อผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 40 ปสวนใหญจะ
ไมเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี 
 
 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานระดับการศึกษา จะมีการเลือก
รูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการแบบเรียบงาย ดูดี ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีการศึกษา
สูงกวาปริญญาตรี สวนใหญจะมีการเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมี
การศึกษาตํ่ากวาปริญญาตรี สวนใหญจะไมเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี 
 

อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอาชีพ จะมีการเลือกรูปแบบเส้ือผามือสองท่ี
ตองการแบบเรียบงาย ดูดี ที่แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ สวนใหญจะมีการเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี ในขณะท่ีกลุม
ตัวอยางท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ สวนใหญจะไมเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี 

 
รายได กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานรายได จะมีการเลือกรูปแบบเส้ือผามือสองท่ี

ตองการแบบเรียบงาย ดูดี ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดสูงกวา 20,000 บาท สวน
ใหญจะมีการเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดต่ํากวา 20,000  
สวนใหญจะไมเลือกเส้ือผามือสองแบบเรียบงาย ดูดี  รายละเอียดดังตารางท่ี 33 
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ตารางท่ี 33  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับรูปแบบเส้ือผามือสองท่ีตองการ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

รูปแบบเส้ือผามือสอง : เรียบงาย ดูดี 

ใช ไมใช รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ    3 23.433 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 204 91 295    

 (69.15) (30.85) (100.00)    

    21-30 ป 295 123 418    

 (70.57) (29.43) (100.00)    

    31-40 ป 130 62 192    

 (67.71) (32.29) (100.00)    

    41 ปขึ้นไป 43 52 95    

 (45.26) (54.74) (100.00)    

    รวม 672 328 1000    

  (67.20) (32.80) (100.00)       

ระดับการศึกษา    5 11.941 0.036* 

     มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา 145 206 351    

 (41.31) (58.69) (100.00)    

     อนุปริญญา/ปวส. 53 87 140    

 (37.86) (62.14) (100.00)    

    ปริญญาตรี 226 220 446    

 (50.67) (49.33) (100.00)    

    สูงกวาปริญญาตรี 32 31 63    

 (50.79) (49.21) (100.00)    

    รวม 456 544 1000    

  (45.60) (54.40) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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ตารางท่ี 33 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

รูปแบบเส้ือผามือสอง : เรียบงาย ดูดี 

ใช ไมใช รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ    6 25.09 0.003* 

     นักเรียน/นักศึกษา 207 296 503    

 (41.15) (58.85) (100.00)    

     พนง.บริษัทเอกชน 86 64 150    

 (57.33) (42.67) (100.00)    

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 58 43 101    

 (57.43) (42.57) (100.00)    

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 56 60 116    

 (48.28) (51.72) (100.00)    

    อื่นๆ 49 81 130    

 (37.69) (62.31) (100.00)    

    รวม 456 544 1000    

  (45.60) (54.40) (100.00)       

รายไดเฉลี่ยบคุคล    5 11.623 0.040* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 150 182 332    

 (45.18) (54.82) (100.00)    

     5,000-9,999 บาท 91 150 241    

 (37.76) (62.24) (100.00)    

     10,000-14,999 บาท 81 88 169    

 (47.93) (52.07) (100.00)    

     15,000-19,999 บาท 50 54 104    

 (48.08) (51.92) (100.00)    

     20,000-24,999 บาท 36 29 65    

 (55.38) (44.62) (100.00)    

     25,000 บาทขึ้นไป 48 41 89    

 (53.93) (46.07) (100.00)    

    รวม 456 544 1000    

  (45.60) (54.40) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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      (13)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผามือสอง 
 
จากผลการศึกษาในสวนท่ี 2 พบวา ปญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผามือสองมากท่ีสุดคือเส้ือผา

สีตก สีซีด ดังนั้น การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับปญหาท่ีพบในการซ้ือ
เส้ือผามือสองนั้น จะเปนการวิเคราะหปญหาคือ เส้ือผาสีซีด สีตก 

 
ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล ไมมีความสัมพันธกับปญหาท่ีพบจากการซ้ือเส้ือผา

มือสอง ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกัน จะมี
ปญหาท่ีพบในการเลือกซ้ือเส้ือผาท่ีไมแตกตางกัน   
 
      (14)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว 
 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุ และระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่นคือ ปจจัยสวน
บุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ และระดับการศึกษา จะมีแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว 
ท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว
ท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 31-40 ป สวนใหญจะมีแนวโนมการซ้ือเทาเดิม เม่ือ
เศรษฐกิจมีแนวโนมชะลอตัว ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุชวงอ่ืนๆมีแนวโนมในการซ้ือลดลง 

 
ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานระดับการศึกษา จะมีแนวโนมการ

ซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัวท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากวามัธยมศึกษา
ตอนตน สวนใหญจะมีแนวโนมการซ้ือเทาเดิม เม่ือเศรษฐกิจมีแนวโนมชะลอตัว ในขณะที่กลุม
ตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวามัธยมศึกษาตอนตนมีแนวโนมในการซ้ือลดลง  
 

รายละเอียดดังตารางท่ี 34 
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ตารางท่ี 34  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

แนวโนมการซื้อ : เศรษฐกิจชะลอตัว 

มากข้ึน เทาเดิม นอยลง ไมซื้อ รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ           9 23.599 0.005* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 23 96 161 15 295       

 (7.80) (32.54) (54.58) (5.08) (100.00)       

    21-30 ป 16 167 188 47 418       

 (3.83) (39.95) (44.98) (11.24) (100.00)       

    31-40 ป 9 86 78 19 192       

 (4.69) (44.79) (40.63) (9.90) (100.00)       

    41 ปขึ้นไป 5 37 43 10 95       

 (5.26) (38.95) (45.26) (10.53) (100.00)       

    รวม 53 386 470 91 1000       

  (5.30) (38.60) (47.00) (9.10) (100.00)       

ระดับการศึกษา           15 32.304 0.006* 

     มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา 25 132 127 20 304       

 (8.22) (43.42) (41.78) (6.58) (100.00)       

     อนุปริญญา/ปวส. 1 61 68 57 187       

 (0.53) (32.62) (36.36) (30.48) (100.00)       

    ปริญญาตรี 23 169 203 51 446       

 (5.16) (37.89) (45.52) (11.43) (100.00)       

    สูงกวาปริญญาตรี 4 24 25 10 63       

 (6.35) (38.10) (39.68) (15.87) (100.00)       

    รวม 53 386 423 138 1000       

  (5.30) (38.60) (42.30) (13.80) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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      (15)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโต 
 

ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคล เร่ือง อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได มี
ความสัมพันธกับแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโต ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  นั่น
คือ ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได จะมีแนวโนม
การซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโต ท่ีแตกตางกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

อายุ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอายุ จะมีแนวโนมการซื้อเม่ือเศรษฐกิจเติบโตท่ี
แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุนอยกวา 30 ป สวนใหญจะมีแนวโนมการซ้ือเทาเดิม เม่ือ
เศรษฐกิจมีแนวโนมเติบโต รองลงมาคือซ้ือนอยลง ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอายุมากกวา 30 ป 
สวนใหญมีแนวโนมในการซ้ือเทาเดิม รองลงมาคือซ้ือมากข้ึน 

 
ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานระดับการศึกษา จะมีแนวโนมการ

ซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโตท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาระดับมัธยมศึกษา
ตอนปลายและสูงกวาปริญญาตรี สวนใหญจะมีแนวโนมการซ้ือเทาเดิม เม่ือเศรษฐกิจมีแนวโนม
เติบโต รองลงมาคือซ้ือมากข้ึน ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาอ่ืนๆ สวนใหญมีแนวโนม
ในการซ้ือเทาเดิม รองลงมาคือซ้ือนอยลง 

 
อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานอาชีพ จะมีแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจ

เติบโตที่แตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการและ
รัฐวิสาหกิจ และอาชีพอิสระ สวนใหญจะมีแนวโนมการซ้ือเทาเดิม เม่ือเศรษฐกิจมีแนวโนมเติบโต 
รองลงมาคือซ้ือมากข้ึน ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ สวนใหญมีแนวโนมในการซ้ือเทาเดิม 
รองลงมาคือซ้ือนอยลง 

 
รายได กลุมตัวอยางท่ีมีความแตกตางกันดานรายได จะมีแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจ

เติบโตท่ีแตกตางกัน กลาวคือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดมากกวา 15,000 บาท สวนใหญจะมีแนวโนม
การซ้ือเทาเดิม เม่ือเศรษฐกิจมีแนวโนมเติบโต รองลงมาคือซ้ือมากข้ึน ในขณะท่ีกลุมตัวอยางท่ีมี
รายไดนอยกวา 15,000 บาท สวนใหญมีแนวโนมในการซ้ือเทาเดิม รองลงมาคือซ้ือนอยลง 

 
รายละเอียดดังตารางท่ี 35 
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ตารางท่ี 35 ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับแนวโนมการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโต 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

แนวโนมการซื้อ : เศรษฐกิจเติบโต 

มากข้ึน เทาเดิม นอยลง ไมซื้อ รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ           9 28.502 0.001* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 42 178 62 13 295       

 (14.24) (60.34) (21.02) (4.41) (100.00)       

    21-30 ป 41 281 79 17 418       

 (9.81) (67.22) (18.90) (4.07) (100.00)       

    31-40 ป 37 129 17 9 192       

 (19.27) (67.19) (8.85) (4.69) (100.00)       

    41 ปขึ้นไป 20 56 12 7 95       

 (21.05) (58.95) (12.63) (7.37) (100.00)       

    รวม 140 644 170 46 1000       

  (14.00) (64.40) (17.00) (4.60) (100.00)       

ระดับการศึกษา           15 36.663 0.001* 

     มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา 56 209 72 14 351       

 (15.95) (59.54) (20.51) (3.99) (100.00)       

     อนุปริญญา/ปวส. 16 89 31 4 140       

 (11.43) (63.57) (22.14) (2.86) (100.00)       

    ปริญญาตรี 56 310 60 20 446       

 (12.56) (69.51) (13.45) (4.48) (100.00)       

    สูงกวาปริญญาตรี 12 36 7 8 63       

 (19.05) (57.14) (11.11) (12.70) (100.00)       

    รวม 140 644 170 46 1000       

  (14.00) (64.40) (17.00) (4.60) (100.00)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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ตารางท่ี 35 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

แนวโนมการซื้อ : เศรษฐกิจเติบโต 

มากข้ึน เทาเดิม นอยลง ไมซื้อ รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ           18 41.011 0.002* 

     นักเรียน/นักศึกษา 56 313 110 24 503       

 (11.13) (62.23) (21.87) (4.77) (100.00)       

     พนง.บริษัทเอกชน 30 93 22 5 150       

 (20.00) (62.00) (14.67) (3.33) (100.00)       

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 16 72 11 2 101       

 (15.84) (71.29) (10.89) (1.98) (100.00)       

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 18 79 11 8 116       

 (15.52) (68.10) (9.48) (6.90) (100.00)       

    อื่นๆ 20 87 16 7 130       

 (15.38) (66.92) (12.31) (5.38) (100.00)       

    รวม 140 644 170 46 1000       

  (14.00) (64.40) (17.00) (4.60) (100.00)       

รายไดเฉลี่ยบคุคล           15 60.409 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 40 188 85 19 332       

 (12.05) (56.63) (25.60) (5.72) (100.00)       

     5,000-9,999 บาท 27 168 38 8 241       

 (11.20) (69.71) (15.77) (3.32) (100.00)       

     10,000-14,999 บาท 25 114 25 5 169       

 (14.79) (67.46) (14.79) (2.96) (100.00)       

     15,000-19,999 บาท 13 81 8 2 104       

 (12.50) (77.88) (7.69) (1.92) (100.00)       

     20,000-24,999 บาท 16 45 1 3 65       

 (24.62) (69.23) (1.54) (4.62) (100.00)       

     25,000 บาทขึ้นไป 19 48 13 9 89       

 (21.35) (53.93) (14.61) (10.11) (100.00)       

    รวม 140 551 156 46 1000       

  (14.00) (55.10) (15.60) (4.60) (89.30)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 



87 

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญ 
ของสวนประสมทางการตลาดเสื้อผามือสอง 

 
ความสัมพันธระหวางปจจัยปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง โดยใชการทดสอบไควสแควร (Chi-square) โดย
เลือกเฉพาะปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดในแตละดานมาวิเคราะหความสัมพันธ ท่ี
ระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  ใหผลการศึกษาดังนี้ 

 
ตารางท่ี 36  สรุปการทดสอบสมมติฐาน ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 

  เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได อาชีพ 

สวนประสมทางการตลาด : ผลิตภัณฑ X � X � � 

สวนประสมทางการตลาด : ราคา X � � � X 

สวนประสมทางการตลาด : ชองทางการจัดจําหนาย X X � � X 

สวนประสมทางการตลาด : การสงเสริมการขาย X � � � X 

� มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 

X ไมมีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
 
รายละเอียดในแตละประเด็น แยกตามระดับสวนประสมทางการตลาดในแตละขอ ดังนี้ 
 

         1)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทาง
การตลาดดานผลิตภัณฑ 

 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีความสําคัญมากที่สุด คือเร่ือง

คุณภาพของเนื้อผา ดังนั้น ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับ
ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ จึงเปนการวิเคราะหผลิตภัณฑในดาน
คุณภาพของเนื้อผา  
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จากการศึกษา พบวา อายุ อาชีพ และรายได มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในดานคุณภาพของเนื้อผา กลาวคือ กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัย
ทางการตลาดดานคุณภาพเนื้อผาระดับปานกลาง โดยกลุมตัวอยางท่ีอายุต่ํากวา 20 ปจะให
ความสําคัญในระดับปานกลางมากกวากลุมอ่ืนๆ  

 
อาชีพ กลุมตัวอยางท่ีประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนสวนใหญจะใหความสําคัญกับ

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑในดานคุณภาพของเนื้อผาระดับมากท่ีสุด ในขณะท่ีอาชีพอ่ืนๆให
ความสําคัญระดับปานกลาง 

 
รายได กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดมากกวา 20,000 บาทสวนใหญจะใหความสําคัญกับปจจัย

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑในดานคุณภาพของเนื้อผาระดับมากท่ีสุด ในขณะท่ีรายไดต่ํากวา 
20,000 บาทจะใหความสําคัญระดับปานกลาง 
 
ตารางท่ี 37  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ผลิตภณัฑ: คุณภาพของเนื้อผา 

นอย
ที่สุด นอย ปาน

กลาง มาก มาก
ที่สุด รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ       12 34.573 0.001* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 1 39 136 75 44 295    

 (0.34) (13.22) (46.10) (25.42) (14.92) (85.08)    

    21-30 ป 6 72 136 100 104 418    

 (1.44) (17.22) (32.54) (23.92) (24.88) (75.12)    

    31-40 ป 8 30 64 39 51 192    

 (4.17) (15.63) (33.33) (20.31) (26.56) (73.44)    

    41 ปขึ้นไป 1 14 34 21 25 95    

 (1.05) (14.74) (35.79) (22.11) (26.32) (73.68)    

    รวม 16 155 370 235 224 1000    

  (1.60) (15.50) (37.00) (23.50) (22.40) (77.60)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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ตารางท่ี 37  (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ผลิตภณัฑ:คุณภาพของเนื้อผา 

นอย
ที่สุด นอย ปาน

กลาง มาก มาก
ที่สุด รวม df. Chi-square Sig. 

อาชีพ       24 62.086 0.000* 

     นักเรียน/นักศึกษา 6 82 208 118 89 503    

 (1.19) (16.30) (41.35) (23.46) (17.69) (100.00)    

     พนง.บริษัทเอกชน 3 14 34 40 59 150    

 (2.00) (9.33) (22.67) (26.67) (39.33) (100.00)    

    ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 2 14 36 23 26 101    

 (1.98) (13.86) (35.64) (22.77) (25.74) (100.00)    

    ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 1 25 43 20 27 116    

 (0.86) (21.55) (37.07) (17.24) (23.28) (100.00)    

    ประกอบวิชาชีพอิสระ/รับจาง 2 14 39 22 18 95    

 (2.11) (14.74) (41.05) (23.16) (18.95) (100.00)    

    เกษียณอาย/ุไมประกอบอาชีพ 2 6 10 10 7 35    

 (5.71) (17.14) (28.57) (28.57) (20.00) (100.00)    

    รวม 16 155 370 233 226 1000    

  (1.60) (15.50) (37.00) (23.30) (22.60) (100.00)       

 
         2)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทาง
การตลาดดานราคา 

 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาดดานราคาท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด คือเร่ืองราคา

เหมาะสมกับคุณภาพ ดังนั้น ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการให
ระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานราคา จึงเปนการวิเคราะหราคาในดานราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ 

 
จากการศึกษา พบวา อายุ ระดับการศึกษา และรายได มีความสัมพันธกับปจจัยทางการ

ตลาดดานราคาในดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพ กลาวคือ กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับ
ปจจัยทางการตลาดดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพระดับปานกลาง โดยกลุมตัวอยางท่ีอายุ 21-30 ป
จะใหความสําคัญในระดับปานกลางมากกวากลุมอ่ืนๆ  
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 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สวนใหญจะให
ความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานราคาในดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพระดับมากท่ีสุด 
ในขณะท่ีระดับการศึกษาอ่ืนๆ สวนใหญใหความสําคัญระดับปานกลาง 
 

รายได กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดมากกวา 20,000 บาทสวนใหญจะใหความสําคัญกับปจจัย
ทางการตลาดดานราคาในดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพระดับมากท่ีสุด ในขณะที่รายไดต่ํากวา 
20,000 บาทจะใหความสําคัญระดับปานกลาง 
 
ตารางท่ี 38  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอปจจัยทางการตลาดดานราคา 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ราคา: ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม df. Chi-square Sig. 

อาย ุ       12 37.574 0.000* 

     ตํ่ากวาหรือเทากับ 20 2 20 134 92 47 295    

 (0.68) (6.78) (45.42) (31.19) (15.93) (84.07)    

    21-30 ป 4 57 147 116 94 418    

 (0.96) (13.64) (35.17) (27.75) (22.49) (77.51)    

    31-40 ป 4 32 62 42 52 192    

 (2.08) (16.67) (32.29) (21.88) (27.08) (72.92)    

    41 ปขึ้นไป 1 9 30 24 31 95    

 (1.05) (9.47) (31.58) (25.26) (32.63) (67.37)    

    รวม 11 118 373 274 224 1000    

  (1.10) (11.80) (37.30) (27.40) (22.40) (77.60)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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ตารางท่ี 38 (ตอ) 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ราคา: ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม df. Chi-square Sig. 

ระดับการศึกษา       20 97.27 0.000* 

     มัธยมศึกษาตอนปลาย 2 33 157 107 52 351    

 (0.57) (9.40) (44.73) (30.48) (14.81) (100.00)    

     อนุปริญญา/ปวส. 1 36 55 33 15 140    

 (0.71) (25.71) (39.29) (23.57) (10.71) (100.00)    

    ปริญญาตรี 5 45 144 118 134 446    

 (1.12) (10.09) (32.29) (26.46) (30.04) (100.00)    

    สูงกวาปริญญาตรี 3 4 17 16 23 63    

 (4.76) (6.35) (26.98) (25.40) (36.51) (100.00)    

    รวม 11 118 373 274 224 1000    

  (1.10) (11.80) (37.30) (27.40) (22.40) (100.00)       

รายไดเฉลี่ยบคุคล       20 99.729 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 5 31 149 100 47 332    

 (1.51) (9.34) (44.88) (30.12) (14.16) (85.84)    

     5,000-9,999 บาท 1 48 88 60 44 241    

 (0.41) (19.92) (36.51) (24.90) (18.26) (81.74)    

     10,000-14,999 บาท 1 19 49 61 39 169    

 (0.59) (11.24) (28.99) (36.09) (23.08) (76.92)    

     15,000-19,999 บาท 1 8 48 18 29 104    

 (0.96) (7.69) (46.15) (17.31) (27.88) (72.12)    

     20,000-24,999 บาท 1 2 15 18 29 65    

 (1.54) (3.08) (23.08) (27.69) (44.62) (55.38)    

     25,000 บาทขึ้นไป 3 9 24 17 36 89    

 (3.37) (10.11) (26.97) (19.10) (40.45) (59.55)    

    รวม 12 117 373 274 224 1000    

  (1.20) (11.70) (37.30) (27.40) (22.40) (77.60)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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         3)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 

 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีความสําคัญมาก

ท่ีสุด คือเร่ืองความสะดวกในการเดินทาง ดังนั้น ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
บุคคลท่ีมีผลตอระดับสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย จึงเปนการวิเคราะห
ชองทางการจัดจําหนายในดานความสะดวกในการเดินทาง 

 
จากการศึกษา พบวาระดับการศึกษา และรายได มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน

ชองทางการจัดจําหนายในดานความสะดวกในการเดินทาง ดังน้ี 
  
 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี สวนใหญจะให
ความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายในดานความสะดวกในการเดินทาง
ระดับมากท่ีสุด ในขณะท่ีระดับการศึกษาอ่ืนๆ สวนใหญใหความสําคัญระดับปานกลาง 
 

รายได กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดมากกวา 25,000 บาทสวนใหญจะใหความสําคัญกับปจจัย
ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายในดานความสะดวกในการเดินทางระดับมากท่ีสุด  
ในขณะท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญท่ีมีรายได 20,001-25,000 บาท จะใหความสําคัญระดับมาก และ
กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดต่ํากวา 20,000 บาทจะใหความสําคัญระดับปานกลาง 
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ตารางท่ี 39  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอปจจัยทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

ชองทางการจัดจําหนาย:ความสะดวกในการเดินทาง 

นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด รวม df. Chi-square Sig. 

ระดับการศึกษา       20 65.819 0.000* 

     มัธยมศึกษาตอนปลาย 2 43 146 118 42 351    

 (0.57) (12.25) (41.60) (33.62) (11.97) (100.00)    

     อนุปริญญา/ปวส. 1 26 69 30 14 140    

 (0.71) (18.57) (49.29) (21.43) (10.00) (100.00)    

    ปริญญาตรี 6 51 170 124 95 446    

 (1.35) (11.43) (38.12) (27.80) (21.30) (100.00)    

    สูงกวาปริญญาตรี 4 12 13 17 17 63    

 (6.35) (19.05) (20.63) (26.98) (26.98) (100.00)    

    รวม 13 132 398 289 168 1000    

  (1.30) (13.20) (39.80) (28.90) (16.80) (100.00)       

รายไดเฉลี่ยบคุคล       20 58.475 0.000* 

     ตํ่ากวา 5,000 บาท 2 38 153 100 39 332    

 (0.60) (11.45) (46.08) (30.12) (11.75) (88.25)    

     5,000-9,999 บาท 2 40 104 63 32 241    

 (0.83) (16.60) (43.15) (26.14) (13.28) (86.72)    

     10,000-14,999 บาท 3 24 65 49 28 169    

 (1.78) (14.20) (38.46) (28.99) (16.57) (83.43)    

     15,000-19,999 บาท 1 14 38 29 22 104    

 (0.96) (13.46) (36.54) (27.88) (21.15) (78.85)    

     20,000-24,999 บาท 1 3 14 25 22 65    

 (1.54) (4.62) (21.54) (38.46) (33.85) (66.15)    

     25,000 บาทขึ้นไป 4 13 24 23 25 89    

 (4.49) (14.61) (26.97) (25.84) (28.09) (71.91)    

    รวม 13 132 398 289 168 1000    

  (1.30) (13.20) (39.80) (28.90) (16.80) (83.20)       

*มีความสัมพันธกันท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95 
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         4)  ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุด 

คือเร่ืองการใหสวนลดกับลูกคาประจํา ดังนั้น ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวน
บุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด จึงเปน
การวิเคราะหชองทางการจัดจําหนายในดานการใหสวนลดกับลูกคาประจํา 

 
จากการศึกษา พบวาอายุ ระดับการศึกษา และรายได มีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด

ดานการสงเสริมทางการตลาดในดานการใหสวนลดกับลูกคาประจํา โดยท่ีกลุมตัวอยางสวนใหญ
ใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานการใหสวนลดกับลูกคาประจําระดับปานกลาง โดยกลุม
ตัวอยางท่ีอายุ 21-30 ปจะใหความสําคัญในระดับปานกลางมากกวากลุมอ่ืนๆ  
 
 ระดับการศึกษา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดานการให
สวนลดกับลูกคาประจําระดับปานกลาง โดยกลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี จะให
ความสําคัญในระดับปานกลางมากกวากลุมอ่ืนๆ  
 

รายได กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดมากกวา 20,000 บาทสวนใหญจะใหความสําคัญกับปจจัย
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดดานการใหสวนลดกับลูกคาประจําระดับมากท่ีสุด ในขณะ
ท่ีรายไดต่ํากวา 20,000 บาทจะใหความสําคัญระดับปานกลาง 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลและขอเสนอแนะ 
 

การวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง กรณีศึกษา การเลือก
ซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร โดยทําการเก็บแบบสอบถามกับขนาดตัวอยาง 1,000 คน 
ไดผลการศึกษาและขอเสนอแนะ ดังตอไปนี้ 
 

สรุปผลการศึกษา 
 
ขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 
 
 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และรายไดตอเดือนตํ่ากวา 5,000 บาท 
 
พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง 
 
 กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือยืดมากท่ีสุด รองลงมาคือกางเกงยีนส ประเภทชุดท่ีซ้ือ
คือชุดใสเลนหรือชุดลําลอง รองลงมาคือชุดทํางาน โดยใหเหตุผลในการเลือกซ้ือเพราะราคาถูก  
ความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังตอเดือน จํานวน 1-2 ตัวตอการซ้ือหนึ่งคร้ัง คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ัง
เทากับ 100-499 บาท  
 
 โอกาสในการเลือกซ้ือคือซ้ือเปนบางคร้ังบางคราว โดยจะมีอานปายยีห่อเปนบางคร้ังที่ซ้ือ 
ชวงเวลาที่ซ้ือบอยท่ีสุดคือชวงเยน็ โดยจะตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง รองลงมาคือเพ่ือนมีสวนในการ
ตัดสินใจ และเพื่อนเปนแหลงขอมูลเกี่ยวกบัเส้ือผามือสองมากท่ีสุด รองลงมาคือคนขายเส้ือผามือ
สอง   
 

นอกเหนือจากตลาดนัดสวนจตุจักรแลว กลุมตัวอยางจะไปเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาด
นัดท่ัวไปมากท่ีสุด รองลงมาคือรานคามือสอง โดยลักษณะเส้ือผาท่ีเรียบงายและดูดี เปนรูปแบบท่ี
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ไดรับความตองการมากท่ีสุด ปญหาที่พบจากการซ้ือเส้ือผามือสองคือสีตก สีซีด รองลงมาคือ
ตะเข็บหลุดหรือขาด  

 
เม่ือพิจารณาผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญจะมีแนวโนมการ

ซ้ือลดนอยลงเมื่อเศรษฐกิจอยูในภาวะชะลอตัว  และมีการซื้อเทาเดิมหากเศรษฐกิจมีแนวโนม
เติบโตมากยิ่งข้ึน  
 
การใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
 
 กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑในระดับมาก โดยใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองคุณภาพของเนื้อผา สภาพการใชงาน
ของเส้ือผามือสอง ลักษณะรูปทรงของเส้ือผามือสอง และรอยตําหนิตางๆ ตามลําดับ   
 

กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดาน
ราคาในระดับมาก โดยใหความสําคัญระดับมากในเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสม
กับยี่หอ และราคามีราคาถูก ตามลําดับ   
 

กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนายในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญระดับมากในเรื่องความสะดวกใน
การเดินทาง  

 
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดาน

การสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง โดยใหความสําคัญระดับปานกลางในเร่ืองการมีสวนลด
พิเศษกับลูกคาท่ีมาเลือกซ้ือเปนประจํา มีการแถมเม่ือลูกคาซ้ือสินคาจํานวนมาก มีการจัดชวงเวลา
ลดราคาพิเศษสําหรับฤดูกาลตางๆ และมีการประชาสัมพันธทางส่ือตางๆ  ตามลําดับ 
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ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเสื้อผามือสอง 
 
 ผลการศึกษา พบวา ปจจัยสวนบุคคล ไมมีความสัมพันธกับประเภทเส้ือผา  เหตุผลท่ีซ้ือ
และปญหาท่ีพบหลังซ้ือเส้ือผามือสอง  
 

รายได มีความสัมพันธกับความถ่ี จํานวนในการซ้ือเส้ือผามือสองตอคร้ัง และการพจิารณา
ยี่หอเส้ือผา นัน่คือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดท่ีแตกตางกนั จะมีความถ่ีและจํานวนในการซ้ือเส้ือผามือ
สองตอคร้ังและการพิจารณายี่หอเส้ือผา ท่ีแตกตางกนั 

 
อายุ มีความสัมพันธกับโอกาสในการซ้ือเส้ือผามือสอง นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายท่ีุ

แตกตางกนั จะมีโอกาสในการซ้ือเส้ือผามือสองท่ีแตกตางกัน 
 
 เพศและอายุ มีความสัมพันธกับลักษณะเส้ือผาท่ีซ้ือ นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีเพศและอายุท่ี
แตกตางกัน จะมีลักษณะซ้ือเส้ือผามือสองท่ีซ้ือท่ีแตกตางกัน  
 
 อายุและระดับการศึกษา มีความสัมพันธกับผูมีอิทธิพลในการซ้ือเส้ือผาและแนวโนมใน
การซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุและระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมีผูมี
อิทธิพลในการซ้ือเส้ือผาและแนวโนมในการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจชะลอตัว ท่ีแตกตางกัน  
 
 อายุและอาชีพ มีความสัมพันธกับแหลงขอมูลในการซ้ือเส้ือผา นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ
และอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีแหลงขอมูลในการซ้ือเส้ือผาท่ีแตกตางกัน  
 

ระดับการศึกษา รายไดและอาชีพ มีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีซ้ือเส้ือผา นั่นคือ กลุม
ตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษา รายไดและอาชีพที่แตกตางกัน จะมีชวงเวลาที่ซ้ือเส้ือผาท่ีแตกตางกัน  
 

อายุ ระดับการศึกษาและอาชีพ มีความสัมพันธกับคาใชจายเส้ือผาท่ีซ้ือ นั่นคือ กลุมตัวอยาง
ท่ีมีอายุ ระดับการศึกษาและอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีคาใชจายท่ีซ้ือเส้ือผามือสองท่ีซ้ือท่ีแตกตางกัน  

 
อายุ ระดับการศึกษา รายไดและอาชีพ มีความสัมพันธกับการเลือกสถานท่ีในการซ้ือ 

รูปแบบเส้ือผาท่ีซ้ือ และแนวโนมในการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโต นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ ระดับ
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การศึกษา รายไดและอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีการเลือกสถานท่ีในการซื้อรูปแบบเส้ือผาท่ีซ้ือและ
แนวโนมในการซ้ือเม่ือเศรษฐกิจเติบโต ท่ีแตกตางกัน  

 
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการใหระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
 
 ผลการศึกษาพบวา ระดับการศึกษา รายได และอาชีพ มีความสัมพันธกับสวนประสมทาง
การตลาดเร่ืองผลิตภัณฑและราคา นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีระดับการศึกษา รายได และอาชีพท่ี
แตกตางกัน จะมีการใหความสําคัญเร่ืองผลิตภัณฑและราคาท่ีแตกตางกัน 
 

รายได และอาชีพ มีความสัมพันธกับสวนประสมทางการตลาดเร่ืองชองทางการจัด
จําหนายและการสงเสริมการขาย นั่นคือ กลุมตัวอยางท่ีมีรายได และอาชีพท่ีแตกตางกัน จะมีการให
ความสําคัญเร่ืองชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการขายท่ีแตกตางกัน 

 
ขอเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี ้

 
 จากผลการศึกษาจะเห็นวา ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมและสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีสวนจตุจักร นั่นคือกลุมตัวอยางท่ีเพศ อายุ รายได 
อาชีพและระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน จะมีพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดในการเลือก
ซ้ือเส้ือผามือสองท่ีสวนจตุจักรแตกตางกัน ท่ีระดับความเช่ือม่ันทางสถิติรอยละ 95  
 
 การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด จะทําใหสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดดียิ่งข้ึน ดังนี้ 
 
 ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือยืดมากท่ีสุด รองลงมาคือกางเกงยีนส 
ดังนั้น รานเส้ือผามือสองท่ีขายในสวนจตุจักร จึงควรเนนผลิตภัณฑประเภทเส้ือยืดและกางเกงยีนส
มากท่ีสุด เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีไดรับความนิยมสูงสุด 
 
 ดานราคา กลุมตัวอยางสวนใหญเลือกซ้ือเส้ือผามือสอง โดยใหเหตุผลในการเลือกซ้ือ
เพราะราคาถูก  โดยมีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ังตอเดือน จํานวน 1-2 ตัวตอการซ้ือหนึ่งคร้ัง 
คาใชจายในการซ้ือแตละคร้ังเทากับ 100-499 บาท  ดังนั้น รานคาเส้ือผามือสองควรเนนการกําหนด
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ราคาท่ีต่ํา เพื่อใหเกิดการซ้ือบอยคร้ัง โดยกําหนดราคาตอช้ินไมเกิน 500 บาท และเม่ือศึกษาเพิ่มเติม 
จะพบวา กลุมตัวอยางมีการพิจารณาปายยี่หอเพียงบางคร้ัง นั่นคือ รานคาไมควรเนนการขายเส้ือผา
มือสองประเภทเส้ือผาแบรนดเนมที่มีราคาแพง เนื่องจากไมตรงตามความตองการของลูกคา 
 
 ดานสถานท่ีจัดจําหนาย พบวา ชวงเวลาท่ีซ้ือเส้ือผามือสองท่ีสวนจตุจักรบอยท่ีสุดคือชวง
เย็น นั่นคือรานคาเส้ือผามือสองควรจัดสถานท่ีจัดจําหนายใหพรอมเพ่ือรองรับปริมาณลูกคาในชวง
เย็น และนอกเหนือจากตลาดนัดสวนจตุจักรแลว กลุมตัวอยางจะไปเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาด
นัดท่ัวไปมากท่ีสุด รองลงมาคือรานคามือสอง  รานคาเส้ือผามือสองจึงควรสรางความไดเปรียบเชิง
การแขงขัน โดยการบริหารจัดการสินคาและสถานท่ีใหมีความพรอม รวมถึงความสะอาดเรียบรอย
ของสถานท่ี เพื่อรักษาสวนแบงทางการตลาดใหเกิดกับผูคาในสวนจตุจักร 
 

ดานการสงเสริมการขาย จากการศึกษาพบวากลุมตัวอยางสวนใหญจะมีแนวโนมการซ้ือลด
นอยลงเม่ือเศรษฐกิจอยูในภาวะชะลอตัว  และมีการซ้ือเทาเดิมหากเศรษฐกิจมีแนวโนมเติบโตมาก
ยิ่งข้ึน นั่นคือ รานคาควรเรงทําการสงเสริมการขายในชวงภาวะเศรษฐกิจชะลอตัว เม่ือใหเกิดการ
กระตุนการขาย ไดแก การลดราคา การประชาสัมพันธ การสะสมแตมสําหรับลูกคาประจํา เปนตน  

 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

 
1. ในการศึกษาคร้ังนี้ ศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีสวนจตุจักรเทานั้น 

เพื่อใหการศึกษาครอบคลุมมากยิ่งข้ึน ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเพื่อใหครอบคลุมถึงสินคามือสอง
อ่ืนๆ ไดแก กระเปา รองเทา เคร่ืองหนัง เปนตน ซ่ึงจะกอใหเกิดประโยชนในการวิเคราะหตลาด
สินคามือสองในสวนจตุจักรมากยิ่งข้ึน 

 
2. เพื่อใหการวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองไดครอบคลุมมากยิ่งข้ึน ควรมีการ

สํารวจในตลาดอ่ืนๆ ไดแก ตลาดโบเบ ตลาดการบินไทย เปนตน เพื่อใหไดผลการวิเคราะหท่ีคลอบ
คลุมในการกําหนดกลยุทธในภาพรวมไดดียิ่งข้ึน 
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(สําเนา) 
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จากหางสรรพสินคาในจังหวัดเชียงใหม.  วทิยานิพนธเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชา
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             วันและเวลาที่ทําการสํารวจ..................................... 
 

แบบสอบถาม 
 

เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการซ้ือเส้ือผามือสอง กรณีศึกษา ตลาดนัดสวนจตุจักร 
 

 แบบสอบถามชุดนี้จัดทําเพื่อใชรวบรวมขอมูลสําหรับการทําวิทยานิพนธ เร่ือง ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผามือสอง โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภค เพื่อประโยชนในการวางกลยุทธการตลาด
ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
 
 เพื่อความสมบูรณของการวิเคราะหผลการศึกษา ขอความกรุณาใหผูตอบแบบสอบถาม
ตอบคําถามทุกขอตามความเปนจริง ขอมูลท่ีไดรับจะเกบ็ไวเปนความลับและใชในการศึกษาเทานั้น 
และขอขอบพระคุณในความรวมมือของทานมา ณ โอกาสนี้ 
 

นางสาวหทัยรัตน  กิ่งสวัสดิ ์

นิสิตปริญญาโท สาขาเศรษฐศาสตรธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 

สําหรับเจาหนาท่ี 

ในรอบ 1 ปท่ีผานมา คุณมีการซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดสวนจตุจักรหรือไม  

(  ) เคย    ( ) ไมเคย (จบแบบสอบถาม)  

หมายเหต ุ   จะถามเฉพาะผูท่ีตอบ “เคย” เทานั้น 

****************************************************************************** 
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สวนท่ี 1  ขอมูลสวนบุคคล 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองคําตอบท่ีทานเลือก 
1. เพศ 

( ) ชาย            ( ) หญิง 
 

2. อายุ 
( ) ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป            ( ) 21-30  ป  
( ) 31-40 ป                                   ( ) 41 ปข้ึนไป 
 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด 
( ) ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนตน   ( ) มัธยมศึกษาตอนตน  
( ) มัธยมศีกษาตอนปลาย/ ปวช.  ( ) ปวส./อนุปริญญา    
( ) ปริญญาตรี     ( ) สูงกวาปริญญาตรี 
 

4. อาชีพ 
   ( ) นักเรียน / นักศึกษา        ( ) พนกังานบริษัทเอกชน  
   ( )  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกจิ  ( ) ประกอบธุรกิจสวนตัว/คาขาย             
   ( ) วิชาชีพอิสระ / รับจางท่ัวไป  ( ) เกษียณอาย ุ/ ไมประกอบอาชีพ         
   ( ) อ่ืนๆ 
 

5. รายไดตอเดอืน 
   ( )  ต่ํากวา 4,999 บาท    ( ) 5,000-9,999 บาท 
   ( )  10,000-14,999 บาท   ( ) 15,000-19,999 บาท 
   ( )  20,000-24,999 บาท   ( )  25,000 บาท ข้ึนไป 
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สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับปจจยัดานการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองใน 
ตลาดนัด จตุจกั ร 

คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองวางท่ีตรงกับลักษณะของทานมากท่ีสุด 
 
ปจจัยดานการตลาด 

ระดับคะแนน 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย
ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ 
1. ความสะอาดปราศจากเช้ือโรคของเส้ือผามือสอง      
2. รอยตําหนิตางๆ เชน รอยขาด รอยเย็บ       
3. ยี่หอของเส้ือผามือสอง      
4. สีสันของเส้ือผามือสอง      
5. ลักษณะรูปทรงของเส้ือผามือสอง      
6. คุณภาพของเน้ือผา      
7. สภาพการใชงานของเส้ือผามือสอง      

ดานราคา 
1. ราคาเหมาะสมกับยี่หอ      
2. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
3. มีราคาถูก      

ดานชองทางจัดจําหนาย 
1. ความสะดวกในการเดินทาง      
2. สถานท่ีสะอาด      
3. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
4. มีบริเวณกวางขวางไมแออัด      

ดานการสงเสริมการตลาด 
1. มีการใหสวนลดพิเศษกับลูกคาท่ีมาเลือกซ้ือเปนประจาํ      
2. มีการแถมเมื่อลูกคาซ้ือสินคาจํานวนมาก      
3. จัดชวงเวลาลดราคาพิเศษสําหรับฤดูกาลตางๆ      
4. มีการประชาสัมพันธทางส่ือตางๆเชน อินเตอรเน็ต ใบปลิว      
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สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในตลาดนัดจตุจกัร 

คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย / ลงในชอง ( ) ท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทาน 

1. ประเภทของเส้ือผามือสองท่ีทานเลือกซ้ือ (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 ( )  เส้ือยืด       ( )  เส้ือเช้ิต    ( )  เส้ือกันหนาว เจก็เก็ต   

( )  กางเกงแสลก       ( )  กางเกงยีนส   ( )  กางเกงวอรม 

( )  กระโปรง       ( ) ชุดเดรส/ชุดแซก     ( )  อ่ืนๆ 

2. ลักษณะของเส้ือผามือสองท่ีทานเลือกซ้ือบอยท่ีสุด 

 ( )  ชุดใสเลน/ชุดลําลอง  ( ) ชุดทํางาน 

 ( )  ชุดราตรี/ชุดออกงาน  ( ) ชุดนกัเรียน/นักศึกษา 

 ( ) ชุดออกกําลังกาย  ( ) อ่ืนๆ 

3.  ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผามือสองตอเดือน 

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

 ( )  7-8 คร้ัง   ( )  มากกวา 8 คร้ัง 

4.  จํานวนการซื้อเส้ือผามือสองตอคร้ัง 

 ( ) 1-2 ตัว   ( )  3-4 ตัว 

 ( )  5-6 ตัว   ( )  มากกวา 6 ตัว 

5. คาใชจายในการซ้ือเส้ือผามือสองในแตละคร้ังโดยเฉล่ีย 

 ( )  ต่ํากวาหรือเทากับ 99 บาท  ( )  100-499 บาท 

 ( )  500-999 บาท   ( )  1,000 บาทข้ึนไป 
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6. ทานเลือกซ้ือเส้ือผามือสองในโอกาสใดบาง  

 ( )  ทุกคร้ังท่ีมีโอกาส  ( )  บางคร้ังบางคราว 

( )  เม่ือมีความจําเปน                     ( )  ในโอกาสพิเศษ   

( )  ในเทศกาลวันสําคัญตางๆ        ( )  อ่ืนๆ  

7.  การเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของทานมักจะพิเคราะหปายและยี่หอเส้ือผามือสองหรือไม 

 ( )  อานทุกคร้ัง        ( )  อานบางคร้ัง          ( )  ไมเคยอาน 

8. ชวงเวลาที่ทานมักจะไปเลือกซ้ือเส้ือผามือสองท่ีตลาดนัดจตุจกัรบอยท่ีสุด 

 ( )  ชวงเชา   ( ) ชวงสาย   ( ) ชวงกลางวนั 

( ) ชวงบาย   ( ) ชวงเย็น   ( ) ชวงหัวคํ่า 

9. ผูท่ีมีอิทธิพลตอทานในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองมากท่ีสุดคือใคร 

 ( ) ตัวทานเอง   ( ) ครอบครัว   ( ) เพื่อน 

 ( ) คนรัก   ( ) คนขาย   ( ) อ่ืนๆ 

10. แหลงขอมูลในการเลือกซ้ือเส้ือผามือสองของทานไดจากท่ีใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 ( )  เพื่อน   ( )  พอแม   ( )  ญาติพี่นอง 

 ( )  คนขาย   ( )  นิตยสาร ส่ิงพิมพ  ( )  วิทย ุ

 ( )  โทรทัศน   ( )  สถานท่ีโชวสินคา  ( )  อ่ืนๆ 

11. นอกจากตลาดนัดจตุจกัรทานมักจะไปเลือกซ้ือเส้ือผามือสองจากสถานท่ีใด 

 ( )  ตลาดโรงเกลือ   ( )  ตลาดนัดท่ีพบเห็นทัว่ไป 

 ( )  อินเตอรเนต็    ( )  โซนเส้ือผามือสองในศูนยการคา เชน ยูเนีย่นมอลล 

 ( )  รานขายเส้ือผามือสอง   ( ) อ่ืนๆ 
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12. ทานตองการเส้ือผามือสองรูปแบบใด (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 ( ) อินเทรนตามแฟช่ัน   ( ) เรียบงาย ดดูี 

 ( ) สวมใสไดหลายโอกาส  ( ) แปลกตา ไมเหมือนใคร 

 ( ) สะอาด เนื้อผาดี   ( ) อ่ืนๆ  

13. ปญหาท่ีทานพบจากการซ้ือเส้ือผามือสองบอยมากท่ีสุด (ตอบไดมากกวา 1 คําตอบ) 

 ( ) ตะเข็บหลุด/ขาด   ( ) กระดุมหลุด/หาย 

 ( ) สีตก/สีซีด    ( ) ชํารุด/ขาด 

 ( ) มีกล่ินเหม็น    ( ) อ่ืนๆ  

14. หากเศรษฐกิจมีแนวโนมชะลอตัว (หยุดนิ่ง) การซ้ือเส้ือผามือสองของทานเปล่ียนไปอยางไร 

 ( ) ซ้ือมากข้ึนกวาเดิม ( ) ซ้ือเทาเดิม ( ) ซ้ือนอยลง ( ) ไมซ้ือเลย 

15. หากเศรษฐกิจมีแนวโนมเติบโตมากขึน้ การซ้ือเส้ือผามือสองของทานเปล่ียนไปอยางไร 

 ( ) ซ้ือมากข้ึนกวาเดิม ( ) ซ้ือเทาเดิม ( ) ซ้ือนอยลง ( ) ไมซ้ือเลย 
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ประวัติการศึกษา และการทํางาน 
 
ชื่อ – นามสกุล     นางสาวหทัยรัตน  กิ่งสวัสดิ ์
วัน เดือน ป เกิด     วันท่ี 14 เดือน เมษายน พ.ศ. 2529 
สถานท่ีเกิด     กรุงเทพมหานคร 
ประวัติการศึกษา     คณะเศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
ตําแหนงหนาท่ีการงานปจจุบัน   เจาหนาท่ีบริการลูกคา 
สถานท่ีทํางานปจจุบัน    ธนาคารกรุงไทย จํากดั (มหาชน) 
 

 

 




