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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและความสัมพนัธ์ระหว่างการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองกับส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ
ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร จ านวน 400 ตวัอย่าง ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน Independent Samples t-test, One-way ANOVA และ 
Spearman rank correlation coefficient  
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหว่าง 19-24 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ย
กว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท ด้านกระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด และด้านส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคไดใ้ห้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวา่ อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคาและดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนั และกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง
ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อส่วนประสมทางการตลาดทุกดา้น ซ่ึงจะเป็นขอ้มูลเพื่อก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรต่อไป 
ค าส าคัญ :  เส้ือผา้มือสอง  ส่วนประสมทางการตลาด  กลยทุธ์ทางการตลาด   
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ABSTRACT 

 
 The purposes of this study were to analyze the demographic factors and relationship 
between the decision making process for buying secondhand clothes and marketing mix factors. The 
sample group was consisted of  400 people who bought overseas secondhand clothes from the 
Chatuchak market selected via stratified random sampling. Questionnaires were the main tools used 
to collect data. Descriptive statistics was presented in terms of frequency, percentage, mean and 
standard deviation while the inferential statistics used was Independent Samples t-test, One-way 
ANOVA and Spearman rank correlation coefficient.   
 The results showed that most of respondents were single males and between the age of 
19-24 years old. Most of them were undergraduate students who had an average allowance of 5,000 
Baht per month. The most important factor in making decision to buy secondhand clothes was the 
product quality, whereas price, distribution, and promotion were the most important factors  in 
market mix.   
 The results of hypothesis testing revealed that different occupations affected price and 
distribution differently. In addition, the decision making process had positive correlation with  
marketing mix in all aspects, which will be beneficial in setting marketing strategy of entrepreneurs 
at Chatuchak market in the future. 
Keywords:  secondhand clothes, marketing mix, marketing strategy  
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บทที ่1 
บทน า 

 

1.1  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
สินคา้มือสองเป็นสินคา้ท่ีไดผ้่านการใช้งานมาแลว้ซ่ึงมีทั้งการผ่านการใช้เพียงคร้ังเดียว 

หรืออาจถูกใช้งานมาแลว้หลายคร้ังแลว้ก็ได ้โดยปกติสินคา้มือสองท่ีมีการจ าหน่ายในทอ้งตลาดนั้น 
สินคา้บางช้ินยงัคงมีสภาพดีอยู่ สามารถใช้งานไดอ้ย่างปกติ หรือบางคร้ังสินคา้มือสองบางช้ินยงัมี
สภาพการใช้งานใกลเ้คียงกบัสินคา้ใหม่ ตวัอย่างเช่น สินคา้ท่ีเป็นสินคา้ทดลอง เป็นตน้ ซ่ึงก็จดัเป็น
สินคา้มือสองเช่นกนั แต่ในบางคร้ังสินคา้บางอย่างท่ีถูกน ามาขายเป็นสินคา้มือสองอาจยงัไม่ไดผ้า่น
การใช้งานมาก่อนเลยก็ได้ สินคา้เหล่าน้ีมกัเป็นสินคา้ท่ีถูกล้างสต็อกเพราะเป็นสินคา้รุ่นเก่า หรือ 
สินคา้ตกรุ่นท่ีหมดความนิยมแลว้ หรือบางคร้ังเป็นสินคา้ท่ีมีต าหนิท าให้ไม่สามารถวางขายแบบปกติ
ได ้จึงถูกน ามาขายในราคาท่ีต ่ากวา่ราคาปกติ เป็นการลดราคาสินคา้   

สินคา้มือสองมีการจดัแบ่งกลุ่มสินคา้ไดห้ลายประเภท ไดแ้ก่ สินคา้กลุ่มเคร่ืองตกแต่งบา้น 
เคร่ืองเรือน เคร่ืองใช ้เช่น ตู ้ล้ินชกั โต๊ะ เตียง ชั้นวางของ พรม เกา้อ้ี แจกนั ของประดบับา้น เป็นตน้ 
สินคา้กลุ่มของใช้ส่วนตวัท่ีมีไวเ้พื่อใช้ในชีวิตประจ าวนั เช่น เส้ือผา้ หมวก รองเทา้ กระเป๋า นาฬิกา 
หรือเคร่ืองประดบัต่าง ๆ เป็นตน้ สินคา้กลุ่มเคร่ืองครัว เช่น จาน ชาม แกว้น ้ าอีกหลากหลายประเภท
เป็นตน้ หรือแมแ้ต่สินคา้ท่ีมีราคาแพงท่ีเห็นโดยทัว่ไป เป็นสินคา้ในกลุ่มเก่ียวกบั อสังหาริมทรัพย ์
และสังหาริมทรัพย ์ไดแ้ก่ ท่ีดิน รถยนต ์ทุกประเภท เป็นตน้ สินคา้มือสองท่ีน ามาจ าหน่ายในประเทศ
ไทยในปัจจุบนัมีทั้งสินคา้ท่ีมาจากผูข้ายเองและรับมาจากผูอ่ื้นซ่ึงมีทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
ปัจจุบนัความนิยมในสินคา้มือสองมกัเป็นสินคา้มือสองท่ีมาจากต่างประเทศ ไดแ้ก่ เส้ือผา้มือสองท่ี
ผลิตจากหอ้งเส้ือระดบัโลกท่ีมีตราสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยม หรือท่ีมกัเรียกวา่สินคา้แบรนด์เนม เพราะ
ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือในตัวตราสินค้า การท่ีสินค้านั้นตรงกับความต้องการ มีราคาไม่แพงนัก 
สามารถหาซ้ือไดง่้าย และผูบ้ริโภคมีความช่ืนชอบในตราสินคา้นั้นอยูแ่ลว้ย่อมส่งผลให้ตดัสินใจซ้ือ
ได้ง่ายข้ึน เส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศในปัจจุบนัเป็นท่ีนิยมในกลุ่มวยัรุ่นและกลุ่มวยัท างานท่ีมี
ก าลงัซ้ือไม่มากนกัหรือมีก าลงัซ้ืออยูใ่นระดบัปานกลาง เพราะเส้ือผา้แบรนด์เนมจากต่างประเทศส่วน
ใหญ่นั้นราคาปกติของเส้ือผา้นั้นมีราคาสูงมากอยูแ่ลว้ แต่เม่ือเปล่ียนมาเป็นเส้ือผา้มือสองแบรนด์เนม
น้ีท าใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือไดใ้นราคาท่ีไม่แพงนกั การมีตลาดสินคา้มือสองจึงเป็นทางเลือกหน่ึงของ
ผูบ้ริโภคท่ีสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดต้ามความตอ้งการของตนเอง  
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ตลาดเส้ือผา้แบรนด์เนมมือสองในประเทศไทยในปัจจุบนัซ่ึงผูบ้ริโภครู้จกักนัดีถึงความ
หลากหลายในสินคา้จะอยู่ท่ีตลาดนดัสวนจตุจกัร หรือช่ือเรียกอย่างง่าย คือ ตลาด JJ (เจเจ) ซ่ึงเป็น
ตลาดนดัขนาดใหญ่ท่ีมีสินคา้หลากหลายประเภท เป็นศูนยร์วมของสินคา้ส าหรับคนทุกเพศทุกวยั ทั้ง
ชาวไทยและชาวต่างชาติ ปัจจุบนัตลาดนัดสวนจตุจกัรมีร้านค้าทั้ งหมดกว่า 9,000 ร้านค้า ใน 27 
โครงการ ซ่ึงตลาดเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศจะถูกจดัให้จ  าหน่ายใน 2 โครงการ คือ โครงการ 5 
และโครงการ 6 ซ่ึงถูกจดัเป็นโซนเส้ือผา้มือสอง และโซนสินคา้เบ็ดเตล็ดทัว่ไป ซ่ึงทั้ง 2 โครงการ 
เป็นโซนขายเส้ือผา้มือสองท่ีใหญ่ท่ีสุดในตลาดแห่งน้ี ซ่ึงมีเส้ือผา้มือสองจ าหน่ายเกือบครบทุก
ประเภท ไดแ้ก่ เส้ือยดื เส้ือเช้ิต กางเกง กระโปรง หรือชุดประโปรง เป็นตน้ โดยโครงการทั้งสองน้ีถือ
เป็นโซนขายปลีกเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศ ใหญ่ท่ีสุดในกรุงเทพเช่นกนั 

ในดา้นของพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้มือสองของลูกคา้ท่ีมีต่อร้านคา้  โดยเส้ือผา้มือสองท่ี
ขายกนัในปัจจุบนัทุกร้านคา้ลว้นแต่มีการแข่งขนักนัทั้งส้ิน โดยพ่อคา้จะเลือกใชก้ลยุทธ์ต่าง ๆ เขา้มา
แข่งขนัทั้งด้านสินคา้ ราคา สถานท่ี รวมถึงด้านโปรโมชั่นของแต่ละร้าน ซ่ึงทุกร้านคา้มีเป้าหมาย
เดียวกันคือจะท าอย่างไรให้สินคา้ภายในร้านเป็นท่ีตอ้งการต่อกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือเส้ือผา้มือสอง และ
ตอ้งการให้ร้านของตนเป็นตวัเลือกอนัดบัตน้ ๆ ท่ีท าให้ลูกคา้นึกถึงได ้ดงันั้นร้านคา้ขายของมือสอง
ร้านต่าง ๆ จ าเป็นตอ้งวิเคราะห์ถึงเหตุผลและการบวนการในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ 
เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของลูกคา้ก่อน จึงจะท าให้เราสามารถท าการตลาดเพื่อขายสินคา้ให้ไดต้รง
ตามความตอ้งการของลูกคา้ได ้
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ภาพที ่1.1 อนัดบัผูส่้งออกเส้ือมือสองของทัว่โลก  
ทีม่า : BBC News  (2015) 

จากภาพท่ี 1.1 แสดงข้อมูลสหประชาชาติด้านการส่งออกเส้ือผา้มือสองของทัว่โลก 
ประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นผูส่้งออกเส้ือผา้มือสองมากท่ีสุด โดยมียอดการส่งออกจ านวน 678 ล้าน
เหรียญสหรัฐ รองลงมาคือประเทศองักฤษมียอดการส่งออกเส้ือผา้มือสองจ านวน 612 ล้านเหรียญ
สหรัฐ  และล าดบัต่อมาคือประเทศเยอรมนัมียอดการส่งออกเส้ือผา้มือสองจ านวน 504 ล้านเหรียญ
สหรัฐ ดว้ยขอ้มูลขา้งตน้น้ีท าให้เห็นไดว้า่ท่ีมาของเส้ือผา้มือสองส่วนใหญ่มาจากประเทศในฝ่ังทวีป
ยุโรป ซ่ึงประเทศเหล่าน้ีเป็นประเทศผูน้ าทางดา้นแฟชัน่และมีแบรนด์ดงัท่ีมีช่ือเสียงอยูม่ากมาย โดย
เส้ือผา้มือสองแบรนดเ์นมยีห่อ้ต่าง ๆ ส่วนใหญ่ลว้นมาจากประเทศในทวปียโุรป 
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ภาพที ่1.2 ประเทศผูน้ าเขา้เส้ือผา้มือสองทัว่โลก และในกลุ่มอาเซียน 
ทีม่า : BBC News  (2015) 

จากภาพท่ี 1.2 จากภาพแสดงจ านวนยอดการน าเขา้เส้ือผา้มือสองของทัว่โลก และประเทศ
อาเซียน จากทัว่โลกประเทศโปแลนด์เป็นผูน้ าเขา้เส้ือผา้มือสองท่ีมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 1 ของโลก มี
ยอดการน าเขา้เส้ือผา้มือสองจ านวน 135 ล้านเหรียญสหรัฐ รองลงมาคือประเทศยูเครนมียอดการ
น าเขา้เส้ือผา้มือสองจ านวน 134 ลา้นเหรียญสหรัฐ  และล าดบัต่อมาคือประเทศเนเธอร์แลนด์มียอด
การน าเขา้เส้ือผา้มือสองจ านวน 121 ลา้นเหรียญสหรัฐ ต่อมาในกลุ่มของในประเทศอาเซียนมีประเทศ
มาเลเซียเป็นผูน้ าเขา้เส้ือผา้มือสองท่ีมากท่ีสุดเป็นอนัดบั 1 มียอดการน าเขา้เส้ือผา้มือสองจ านวน 87 
ลา้นเหรียญสหรัฐ รองลงมาคือประเทศกมัพูชามียอดการน าเขา้เส้ือผา้มือสองจ านวน 45 ลา้นเหรียญ
สหรัฐ  และล าดบัต่อมาคือประเทศเวียดนามมียอดการน าเขา้เส้ือผา้มือสองจ านวน 35 ลา้นเหรียญ
สหรัฐ และประเทศไทยเป็นผูน้ าเขา้เส้ือผา้มือสองอนัดบั 5 ในอาเซียนมียอดการน าเขา้จ านวน 5 ลา้น
เหรียญสหรัฐ 
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ภาพที ่1.3 ประเทศผูส่้งออกเส้ือผา้มือสองของทัว่โลก  
ทีม่า : BBC News  (2015) 

จากภาพท่ี 1.3 ประเทศเกาหลีใตเ้ป็นผูส่้งออกเส้ือผา้มือสองมากท่ีสุดในทวีปเอเชีย มียอด
การส่งออกจ านวน 364 ล้านเหรียญสหรัฐ แต่เป็นผูส่้งออกมากในล าดับท่ี 4 รองจากประเทศ
สหรัฐอเมริกา องักฤษ และเยอรมนั  

ในปัจจุบนัแนวโนม้ตลาดเส้ือผา้มือสองมีผูป้ระกอบการเพิ่มข้ึนเป็นจ านวนมาก  เน่ืองจาก
การขายเส้ือผา้มือสองมีตน้ทุนท่ีไม่สูงมากนกั  ท าใหมี้ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาในธุรกิจน้ีเพิ่มมาก
ข้ึน   ซ่ึงมกัจะเห็นไดต้ามห้างสรรพสินคา้ต่าง ๆ ท่ีมีผูป้ระกอบการน าเส้ือผา้มือสองมาจ าหน่าย รวม
ไปถึงในตลาดนัดจตุจกัรด้วยเช่นกัน เพราะเส้ือผา้มือสองมีจุดเด่นอยู่ท่ีราคาถูกและไม่ว่าสภาพ
เศรษฐกิจในช่วงนั้น ๆ จะเป็นอยา่งไร   ผูบ้ริโภคก็ยงัมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือเส้ือผา้อยา่งต่อเน่ือง  หรือ
หากช่วงไหนเศรษฐกิจดีก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคก็จะมีมากข้ึน  ท าให้ภาพรวมของตลาดเส้ือผา้มือสอง
ในขณะน้ีถือวา่อยูใ่นช่วงท่ีก าลงัเติบโตข้ึนไปไดเ้ร่ือย ๆ 

จากข้อมูลดังกล่าว ผู ้ศึกษาเห็นแนวทางของการเติบโตของธุรกิจเส้ือผา้มือสองจาก
ต่างประเทศท่ีเพิ่มมากข้ึนในประเทศไทยและผูศึ้กษาเองก็เป็นผูป้ระกอบการรายหน่ึงท่ีตอ้งการศึกษา
กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินค้ามือสองเพื่อ
น ามาใชก้ าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในยุคท่ีมีการแข่งขนัในปัจจุบนั   นอกจากน้ีการศึกษาคร้ังน้ีอาจ
เป็นแนวทางให้ผูท่ี้สนใจเก่ียวกบัธุรกิจเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศสามารถน าผลการศึกษาท่ีไดไ้ป
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ประกอบการตดัสินใจท่ีจะเร่ิมตน้ประกอบธุรกิจเพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ หรือ
ธุรกิจท่ีด าเนินการจ าหน่ายเส้ือผา้มือสองอยู่แลว้สามารถน าผลการศึกษาน้ีไปปรับใช้ในการพฒันา
ธุรกิจต่อไปในอนาคต 

 

1.2  วตัถุประสงค์การวจิัย 
1.2.1 ศึกษาถึงทศันคติทางการตลาดของการจ าหน่ายเส้ือผา้มือสองของผูค้า้ในตลาดนัด

สวนจตุจกัร 
1.2.2 ศึกษาถึงทศันคติในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 

1.3  สมมุติฐานการวจิัย  
1.3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผูค้า้ใน

ตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
1.3.2 กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการก าหนด

กลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
 

1.4 ขอบเขตของการวจิัย 
1.4.1  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือ

สองจากต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัรใน 2 โครงการคือ โครงการ 5 และโครงการ 6 โดยมีกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีท าการส ารวจจ านวน 400 ตวัอยา่ง 

1.4.2  ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองต่อการก าหนดกลยุทธ์

ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรประกอบดว้ย 
1.4.2.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ประกอบดว้ย  
 (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนบุคคล

ต่อเดือน 
(2) กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง ไดแ้ก่ ขั้นตอนการรับรู้

ปัญหา ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน ขั้นตอน
การประเมินผลหลงัการซ้ือ 
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1.4.2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  

1.4.3   ระยะเวลาในการศึกษา 
ตั้งแต่เดือน มีนาคม 2558 - พฤษภาคม 2559 
  

1.5  ค าจ ากดัความในการวจิัย 
ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัพื้นฐานส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีมีผลโดยตรงต่อการ

ตดัสินใจบริโภคซ้ือสินคา้ต่าง ๆ เช่น เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 
เป็นตน้ 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด 4 ตวั มีเพื่อใชใ้น
การก าหนดวิธีการทางการตลาด วิเคราะห์จุดอ่อนจุดแข็งของสินคา้และบริการในดา้นการตลาด หรือ
เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยวิเคราะห์ วางแผน รวมถึงเป็นตวัก าหนดกลยุทธ์ในการขายสินคา้ท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  
2. ดา้นราคา (Price)  
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place)  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ หมายถึงกระบวนการตนัสินใจหรือแรงผลกัดนัท่ีเป็น

ตวักระตุ้นให้เกิดความตอ้งการสินค้า โดยการซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถเกิดได้จากภายในใจของ
ผูบ้ริโภคหรือจากส่ิงเร้าภายนอกก็ได้ ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวน้ีแสดงออกมาโดยผ่านการเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

เส้ือผา้แบรนด์เนม หมายถึง เส้ือท่ีมีตราสินคา้ หรือตรายี่ห้อ (Brand) โดยมีการันตีคุณภาพ
ของสินคา้ผา่น Brand ของสินคา้นั้น ๆ โดยเรียกไดว้า่เป็นการรับรู้ถึงคุณค่าในสินคา้นั้นของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงแมว้่าสินคา้ชนิดเดียวกนัได้มีการผลิตในแหล่งเดียวกนั แต่ถา้สินคา้นั้นไม่มีการตีตรายี่ห้อสินคา้ 
(Brand) แสดงวา่สินคา้นั้นก็ไม่ใช่สินคา้แบรนดเ์นม 

เส้ือผา้มือสอง หมายถึง เส้ือผา้ท่ีไดผ้า่นการใช้งานมาแลว้โดยเจา้ของคนแรก หรืออาจจะ
เป็นสินคา้ท่ียงัไม่มีเจา้ของแต่เคยถูกใช้งานมาก่อนก็ได้ เช่นสินคา้ตวัโชวห์รือสินคา้ตวัทดลอง ซ่ึง



22 

เส้ือผา้เหล่าน้ีอาจไม่ไดผ้า่นการใชง้านมาเพียงคร้ังเดียวแต่อาจถูกใชง้านมาแลว้หลายคร้ังก็ได ้โดยการ
น าเส้ือผา้ท่ีใชแ้ลว้น้ีกลบัมาขายต่อใหผู้อ่ื้นอีกคร้ังหน่ึง 

ตลาดนัดจตุจกัร โครงการ 5 และ โครงการ 6 หมายถึงตลาดนดัขนาดใหญ่ท่ีมีสินคา้ขาย
มากหลากหลายประเภท เป็นศูนยร์วมของสินคา้ส าหรับคนทุกเพศทุกวยั โดยในตลาดเส้ือผา้มือสอง
จากต่างประเทศท่ีตลาดนดัสวนจตุจกัรจะมีอยูด่ว้ยกนั 2 โครงการคือ โครงการ 5 และ โครงการ 6 เป็น
โซนเส้ือผา้มือสองและสินคา้เบ็ดเตล็ดทัว่ไป ซ่ึงใน 2 โครงการน้ีเป็นโซนตลาดคา้ปลีกเส้ือผา้มือสอง
จากต่างประเทศ ท่ีใหญ่ท่ีสุดในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
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1.6 กรอบแนวคดิในการวจิัย 

 ตวัแปรอิสระ     ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที ่1.4 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 
 
 
 
 
 
 

 ปัจจยัส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพ 
4. การศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 

กระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
2. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 
3. ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 
4. ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  
5. ขั้นตอนการประเมินผลหลงั 

การซ้ือ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
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1.7 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1.7.1 ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค วา่ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองโดยให้
ระดบัความส าคญัจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตวัใดมากท่ีสุด เพื่อผูป้ระกอบการสามารถเสนอ
สินคา้และน าสินคา้มาขายใหต้รงแก่ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
 1.7.2 ท าให้ทราบถึงกระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองของผูบ้ริโภค ว่า
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองโดยให้ระดบัความส าคญัจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดตวัใด
มากท่ีสุด เพื่อให้ผูป้ระการไดรู้้ว่าผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกสินคา้จากส่วนประสมทางการตลาดตวัใด 
และซ้ือสินคา้ดว้ยเหตุผลใด เพื่อผูป้ระกอบการจะไดน้ ากระบวนการท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญันั้นมา
ปรับเป็นกลยทุธ์แก่กิจการของตน 
 1.7.3 ท าให้ผูค้า้เส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร หรือผูป้ระกอบการรายอ่ืน ๆ ในธุรกิจ
เส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศ ทราบถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้มือสอง ซ่ึงท าให้ผูป้ระกอบการสามารถเลือกวางกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการขาย
สินคา้ใหต้รงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองกบัส่วนประสม

ทางการตลาด เพื่อก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร”  มีเอกสารและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามล าดบัดงัน้ี 

2.1 ทฤษฎีตลาดสินคา้มือสอง (A Theory of Second-Hand Markets) 
2.2 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W 1H Analysis Model) 
2.3 ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) 
2.4 ทฤษฎีการตดัสินใจเลือกอยา่งมีเหตุผล (Rational Choice Theory) 
2.5 ทฤษฎีการจูงใจของแมค็ไกร์ (Theory of motivation by McGuire)  
2.6 ทฤษฎีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s) 
2.7 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1 ทฤษฎตีลาดสินค้ามอืสอง (A Theory of Second-Hand Markets) 
ทฤษฎีตลาดสินคา้มือสอง (A Theory of Second-Hand Markets) Fox (1957) พูดถึงเร่ือง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้มือสอง โดยการศึกษาคร้ังน้ีพูดถึงสินคา้มือสองหน่ึงกลุ่มคือ 
เส้ือผา้มือสอง ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้มือสองและเส้ือผา้มือสองนั้นจะเกิดข้ึนเม่ือตวั
ผูบ้ริโภคมีความรู้สึกบางอยา่งเกิดข้ึนในใจ ทั้งความรู้สึกท่ีดีและความรู้สึกท่ีไม่ดี และสามารถเกิดข้ึน
ไดทุ้กท่ีทุกเวลาเม่ือผูบ้ริโภคมีการท ากิจกรรมต่าง ๆ ในชีวิตประจ าวนั โดยพฤติกรรมเหล่าน้ีมีส่วน
เก่ียวขอ้งกนัทั้งส้ินกบัพฤติกรรมในการบริโภคสินค้ามือสอง เร่ิมตน้จากความสนใจพฒันาต่อมา
กลายเป็นความตอ้งการ ตวัอย่างเช่นการเลือกไปยงัสถานท่ีซ้ือขายสินค้า ท่ีสามารถพบเจอสินค้า
ประเภทเส้ือผา้มือสองได ้โดยผูบ้ริโภครู้ตวัเองวา่ภายในใจของตวัเองวา่มีความตอ้งการสินคา้แบบใด 
และในท่ีน้ีพูดถึงเส้ือผา้มือสอง เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการเส้ือผา้มือสองแลว้  ผูบ้ริโภคก็จะเลือก
ไปหาสถานท่ีท่ีขายเส้ือผา้มือสองดว้ยเช่นกนั ทฤษฎีน้ีบอกวา่เม่ือผูบ้ริโภคจะท าการซ้ือสินคา้มือสอง
ใด ๆ โดยผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้นั้นไดก้็ต่อเม่ือถูกใจสินคา้นั้นตั้งแต่แรกเห็น แต่สินคา้นั้นจะตอ้งเป็น
สินคา้ท่ีตวัเองมีความเก่ียวขอ้งดว้ยและมีความสนใจเก่ียวกบัตวัสินคา้นั้นอยูแ่ลว้ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็น
ตวัท าให้ผูบ้ริโภคเกิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้มือสอง  โดยไม่จ  าเป็นวา่สินคา้มือสองน้ีจะเป็น
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สินคา้เก่าหรือสินคา้ใหม่ หรือเป็นสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นมากนอ้ยแค่ไหน เพียงแต่สินคา้มือสองนั้น
ตอ้งมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัตวัของผูบ้ริโภค ซ่ึงสินคา้บางอยา่งเช่นเส้ือผา้มือสองน้ีผูบ้ริโภครู้วา่จะพบเจอ
เส้ือผา้มือสองน้ีไดใ้นตลาดสินคา้มือสองเท่านั้น แมด้า้นคุณภาพอายุการใชง้านของตวัสินคา้นั้นความ
คงทนจะมีด้อยกว่าสินค้าใหม่ และอาจเส่ือมสภาพไวกว่าของใหม่ แต่ผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึก
ประทบัใจต่อสินคา้มือสองน้ีไม่เหมือนกบัความรู้สึกในการซ้ือสินคา้ใหม่ โดยเม่ือกล่าวถึงการศึกษา
ในคร้ังน้ี ก็เปรียบไดก้บัเส้ือผา้มือมือสองจากต่างประเทศท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ เม่ือเส้ือผา้มือสองเป็น
สินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการ การท่ีผูบ้ริโภคจะท าการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองไดน้ั้นจะตอ้งโดยดู
จากปัจจยัต่าง ๆ ท่ีตวัเองมีส่วนเก่ียวขอ้งเป็นหลกั 

 

2.2 ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (6W 1H Analysis Model) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวิธีการศึกษาท่ี

แต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ 
ซ่ึงนักการตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ท่ีเขาจะเสนอนั้น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What?) ท าไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยา่งไร (How?) ซ้ือเม่ือไร (When?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใช้
บ่อยคร้ังเพียงใด (How often) รวมทั้งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือเพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ
เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในมุมมองของธุรกิจคือสามารถท าให้รับรู้ถึงขอ้มูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคใน
รูปแบบขอ้มูล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจก่อนท่ีจะเร่ิมหรือปรับปรุงธุรกิจ   

การจะขายสินคา้หรือบริการจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาถึงพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมายเพื่อท่ีจะ
ทราบว่าสินคา้หรือบริการของเราสามารถตอบสนองพวกเขาไดห้รือไม่ ซ่ึงหากผูป้ระกอบการยงัไม่
ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็สามารถใชห้ลกัการ 6W 1H เป็นตวัช่วยในการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย
ได ้ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 

Who : ก าหนดว่ากลุ่มเป้าหมายคือใคร โดยก าหนดจาก อายุ เพศ การศึกษา รายได ้อาชีพ 
รูปแบบการใชชี้วติ โดยอา้งอิงจากหลกัประชากรศาสตร์เป็นตวัก าหนด 

What : เราตอ้งการขายอะไรและส่ิงนั้นสามารถตอบสนองของผูบ้ริโภคได้หรือไม่ โดย
วเิคราะห์ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของ จุดเด่นผลิตภณัฑ์ ส่ิงท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้ได ้ความแตกต่างจากคู่แข่ง 
ผลิตภณัฑต์รงต่อจุดประสงคข์องผูใ้ชห้รือไม่ 

When : ผูบ้ริโภคจะซ้ือเม่ือใด เป็นการวิเคราะห์ความถ่ีในการซ้ือมากน้อยเพียงไร โอกาส
ในการซ้ือเป็นช่วงใด เช่น เชา้ กลางวนั เยน็ กลางคืน วนัส าคญัต่าง ๆ 
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Where : ผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือไดจ้ากท่ีไหน เป็นการก าหนดช่องทางการจดัจ าหน่ายและ
สถานท่ีวา่ลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑไ์ดจ้ากท่ีไหนบา้ง 

Whom : ใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือโดยอา้งอิงจากกลุ่มบุคคลท่ีผูบ้ริโภคให้ความ
สนใจ ใหค้วามเช่ือถือและไวใ้จ เช่น แพทย ์ดารา นกัร้อง คนในครอบครัว กลุ่มเพื่อน 

Why : ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ เหตุผลใดท่ีผูซ้ื้อให้ความสนใจและซ้ือสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ 

How : ตดัสินใจซ้ืออยา่งไร เป็นการวเิคราะห์ถึงขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
 

2.3 ทฤษฎกีระบวนการตัดสินใจ (Process of decision making) 
กระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) กุลชลี ไชยนนัตา (2539) อา้งอิงจาก 

Plunkett and Attner (1994) หมายถึง การก าหนดขั้นตอนตั้งแต่เร่ิมตน้จนจบกระบวนการในการ
ตดัสินใจ โดยกระบวนการตัดสินใจมีการคิดแบบล าดับขั้นโดยใช้หลักเหตุผลและมีเกณฑ์การ
ตดัสินใจโดยใชร้ะเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื่อการตดัสินใจ ได้
เสนอล าดบัขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจออกเป็น 7  ขั้นตอน ซ่ึงมีเน้ือหาดงัน้ี  

2.3.1 การระบุปัญหา เป็นขั้นตอนการระบุปัญหาของตวับุคคลโดยเป็นจุดเร่ิมต้นของ
กระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ โดยการระบุปัญหานั้นจะท าให้ทราบถึงความตอ้งการ และสินคา้หรือ
บริการท่ีตอ้งการดว้ยเช่นกนั 

2.3.2 การระบุขอ้จ ากดัของ ภายหลงัจากมีการระบุปัญหาต่อมาเป็นการรู้ขอ้จ ากดัต่าง ๆ 
โดยพิจารณาจากส่ิงต่าง ๆ ทั้งภายในและภายนอนของตวัเอง เช่น ข้อจ ากัดทางด้านเงินทุนหาก
ตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาสูงก็จะไม่สามารถซ้ือได ้จึงจ าเป็นตอ้งเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
ท่ีสามารถซ้ือไดต้ามขอ้จ ากดัของตน 

2.3.3 การพฒันาทางเลือก เป็นการพฒันาทางเลือกต่าง ๆ โดยมองวา่ทางเลือกนั้นควรเป็น
ทางเลือกท่ีมีศกัยภาพและมีความเป็นไปสูงสุดโดยการเปรียบเทียนกนัระหวา่งทางเลือกต่าง ๆ 

2.3.4 การวเิคราะห์ทางเลือก หลงัจากไดมี้การก าหนดทางเลือกแลว้ต่อมาเป็นการวิเคราะห์
ทางต่าง ๆ ท่ีได้เลือกไวโ้ดยจะน าเอาข้อดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกันอย่าง
รอบคอบ  

2.3.5 การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เป็นการพิจารณาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดทางเดียว และทางเลือก
ท่ีนั้นควรมีผลเสียต่อเน่ืองในภายหลงันอ้ยท่ีสุด และใหผ้ลประโยชน์มากท่ีสุด  
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2.3.6 การน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั เป็นการน าทางเลือกท่ีไดไ้ปด าเนินงานตามเป้าหมาย
ท่ีก าหนดไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2.3.7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล ขั้นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ 
กระบวนการน้ีจะช่วยให้ได้รับขอ้มูลยอ้นกลับเก่ียวกับผลการปฏิบติังานว่าเป็นไปตามเป้าหมาย
หรือไม่  

กระบวนการหรือขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) กระบวนการหรือ
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer’s Decision Process) โดยกระบวนการโดยใชห้ลกัเหตุผลและมีเกณฑ์
การตดัสินใจโดยใช้ระเบียบวิธีทางวิทยาศาสตร์น้ี เป็นจุดเร่ิมต้นท าให้เกิดเคร่ืองมือท่ีใช้ได้การ
วเิคราะห์ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ ทั้ง 5 ขั้นตอน  

1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา เป็นขั้นตอนแรกท่ีมีความส าคญัอยา่งมาก เพราะการระบุปัญหา
ไดถู้กตอ้งหรือไม่ ยอ่มมีผลต่อการด าเนินการในขั้นต่อ ๆ ไปของกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงจะส่งผล
กระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย และเป็นขั้นตอนท่ีสร้างการรับรู้วา่ตนเองตอ้งการสินคา้แบบ
ใด และตอ้งการสินคา้นั้นไปใชใ้นกิจกรรมใด 

2. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล  เป็นการพิจารณาถึงขอ้จ ากดัต่าง ๆ โดยพิจารณาจากส่ิงต่าง ๆ 
ท่ีสนใจ จะช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดขอบเขตในการเลือกให้แคบลงได ้ เป็นการหาขอ้มูลต่าง ๆ ของ
สินคา้เพื่อเปรียบเทียนกนั เพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ท่ีตรงต่อความตอ้งการมากท่ีสุด   

3. ขั้นตอนการประเมินทางเลือก เป็นการวิเคราะห์ทางเลือกท่ีตอ้งการโดยทางเลือกนั้นตอ้ง
เป็นเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด และมีประโยชน์ต่อตนเองมากท่ีสุด 

4. ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีตอ้งการหลงัจากได้
ประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้ว โดยน าเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอย่าง
รอบคอบ 

5. ขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือ เป็นการมองถึงกระบวนการทางดา้นต่าง ๆ ภายหลงั
ไดมี้การซ้ือสินคา้แลว้ เช่นการดูแลลูกคา้หลงัไดรั้บสินคา้แลว้ 

 

2.4 ทฤษฎกีารตัดสินใจเลอืกอย่างมเีหตุผล (Rational Choice Theory) 
ทฤษฎีการตดัสินใจเลือกอยา่งมีเหตุผล (Rational Choice Theory) อา้งอิงจาก บูฆอรี ยีหมะ 

(2543) พดูถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการท ากิจกรรมต่าง ๆ โดยผูบ้ริโภคจะตดัสินใจกระท าการ
บางอย่างอย่างมีเหตุผลเพื่อตอบสนองต่อความต้องการส่วนบุคคล และต้องการตอบสนองต่อ
อรรถประโยชน์ส่วนบุคคลท่ีตนเองตอ้งการ แมว้่าผูบ้ริโภคแต่ละคนมีประสบการณ์ ค่านิยม รวมไป
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ถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสภาพแวดลอ้มทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และวิถีการด าเนินชีวิตท่ีต่างกนั  
ปัจจยัทั้งหมดน้ีไม่ไดมี้ผลต่อกระบวนการตดัสินใจ และไม่ไดมี้ผลต่อการก าหนดแนวทางปฏิบติัใน
กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค ซ่ึงในการตดัสินใจเลือกท าการตดัสินใจบางอย่างของ
ผูบ้ริโภคนั้น ผูบ้ริโภคทุกคนต่างตอ้งการไดรั้บอรรถประโยชน์สูงสุดท่ีมีต่อสินคา้หรือบริการเหล่านั้น 
หรือผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดและตอ้งการส่ิงตอบสนองเพื่อให้ความสุขแก่ตนเอง
เป็นหลกั 

กล่าวคือ กิจกรรมทุกอย่างท่ีเกิดข้ึนในการเลือกของผูบ้ริโภคนั้นเกิดจากการคิดวิเคราะห์
ก่อนเป็นล าดบัแรก กิจกรรมหลงัจากนั้นเกิดข้ึนได้จากการตดัสินใจเลือก และกระท าการบางอย่าง
อยา่งมีเหตุผลโดยมีเป้าหมายเพื่อสนองตอบต่ออรรถประโยชน์สูงสุดของตนเองเป็นหลกั โดยทฤษฎีน้ี
บอกถึงการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค โดยผูบ้ริโภคมีการคิดไตร่ตรองแลว้ว่าจะตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินค้าแบบใด หรือเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองแบบใด จะดูได้จากปัจจยัใดบา้งในการซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภค
อาจจะตดัสินใจโดยดูจากเหตุผลบางอยา่ง เช่น ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคคล กายภาพ กระบวนการขาย โดยจะส่งผลออกมาเป็นพฤติกรรมในการตดัสินใจเลือก
ซ้ือสินคา้ โดยผูบ้ริโภคจะคิดไตร่ตรองดว้ยเหตุผลส่วนตวัวา่ตอ้งการสินคา้แบบใด  หรือตอ้งการสินคา้
นั้นเพราะเหตุผลใด แต่ในการซ้ือสินคา้นั้น ๆ ทา้ยท่ีสุดก็จะมีเป้าหมายเดียว คือเพื่อสนองตอบต่อ
อรรถประโยชน์สูงสุดของตนเอง เพราะผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของตน 
เม่ือรู้วา่ตนเองตอ้งการอะไร และจะหาส่ิงนั้นไดจ้ากท่ีใด ดงัเช่นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองนั้นก็จะ
เกิดข้ึนได้ หากผูบ้ริโภคมีความตอ้งการเส้ือผา้มือสอง ท่ีสามารถช่วยเพิ่มความพึงพอใจสูงสุดและ
ตอ้งการส่ิงตอบสนองเพื่อใหค้วามสุขแก่ตนเองเป็นหลกั 

 

2.5 ทฤษฎกีารจูงใจของแมค็ไกร์ (Theory of motivation by McGuire) 
ทฤษฎีท่ีพูดถึงแรงจูงใจทางด้านจิตวิทยาในการเลือกบริโภคสินคา้ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภค 

Hawkins, Best and Coney (1998) แบ่งแรงจูงใจออกเป็น 11 ขอ้ ต่าง ๆ กนัคือ 
2.3.1 ความตอ้งการความสอดคลอ้งกนั เป็นความต้องการท่ีแสดงออกมาเม่ือมีความ

ตอ้งการบริโภคสินคา้โดยมีปัจจยัอ่ืน ๆ สนับสนุน และมีความสอดคล้องกลมกลืนดูไปในทิศทาง
เดียวกนั เช่น การมองสินคา้ทางด้านผลิตภณัฑ์ส่วนของการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีมีความหายาก
เฉพาะตวั เส้ือผา้มือสองประเภทน้ีเป็นสินค้าท่ีผลิตมาแบบมีจ านวนจ ากัด เป็นสินค้าหายาก แต่
ผูบ้ริโภคสามารถหาได้เฉพาะจากการซ้ือมือสองเท่านั้ น เพราะสินค้าใหม่ไม่สามารถหาได้อีก 
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เน่ืองจากไดเ้ลิกผลิตไปแลว้ เม่ือผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้ประเภทน้ี ก็จะท าให้เกิดแรงจูงใจใน
การซ้ือเส้ือผา้มือสองประเภทข้ึนมา 

2.3.2 ความตอ้งการรู้ท่ีเป็นท่ีมาของส่ิงต่าง ๆ เช่น บุคคลท่ีสาม โดยเป็นบุคคลท่ีมีความ
น่าเช่ือถือมาอา้งอิง  อาจจะเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือเป็นบุคคลท่ีมีผูใ้ห้ความสนใจหรือเป็นท่ีรู้จกั  
เช่นสินคา้บางชนิดท่ีตอ้งอาศยับุคคลท่ีสามมาช่วยน าเสนอสินคา้ เพราะบางคร้ังการโฆษณาสินคา้แต่
เพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณสมบติัทั้งหมดของสินคา้ได้ โดยผูบ้ริโภค
อาจจะยงัไม่ตดัสินใจซ้ือเพียงการดูตวัสินเคา้เพียงอย่างเดียว ดงันั้นตอ้งมีบุคคลท่ีสามเขา้มาให้ความรู้
แก่ผูบ้ริโภคเพิ่มเติม เช่นเส้ือผา้มือสองท่ีซ้ือขายกนับางประเภท เป็นสินคา้แบรนด์เนมท่ีมีช่ือเสียงและ
ก าลังเป็นท่ีนิยมอยู่ในปัจจุบนั เหตุน้ีจึงเป็นการน าบุคคลท่ีสามมาอ้างอิงประกอบด้วยเช่น ดารา
นกัแสดง หรือเน็ตไอดอลท่ีมีช่ือเสียง เพื่อท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความคลอ้ยตามและเกิดการจูงใจให้เกิด
การซ้ือเกิดข้ึน 

2.3.3 ความต้องการท่ีจะสามารถจ าแนกส่ิงต่าง ๆ โดยหลักการของการจ าแนกน้ีเป็น
มุมมองทางดา้นประสบการณ์เก่ียวกบัการจดจ าสินคา้และบริการต่าง ๆ เพราะในปัจจุบนัมีธุรกิจอยูใ่น
กลุ่มหลายประเภท ซ่ึงบางธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกนัมีหลกัในการผลิตท่ีเหมือนกนั แต่ทุกธุรกิจ
ดา้นรายละเอียดก็จะมีความแตกต่างกนัไปตามสไตล์ของตนเอง เช่น การพูดถึงประเภทของเส้ือผา้มือ
แบรนดเ์นมมือสอง สินคา้มือสองแต่ละช้ินก็จะถูกจดจ ากนัไปตามลกัษณะของสินคา้ในแต่ละแบรนด์
ท่ีแตกต่างกนั 

2.3.4 ความตอ้งการท่ีจะสามารถบอกความหมายโดยนัยได้ แรงจูงใจตวัน้ีส่ือออกมาใน
รูปแบบของความตอ้งการท่ีสามารถสังเกตเห็นได ้อาจจะเป็นความประทบัใจต่อแบรนด์สินคา้ โดย
เกิดเป็นทศันคติหรือเป็นความรู้สึกต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในใจของผูบ้ริโภคทางดา้นบวก เช่นการเลือกสวม
ใส่เส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศ ท่ีเป็นรูปแบบของเส้ือเฉพาะตวั ท่ีไม่ซ ้ าใคร เพราะเส้ือผา้มือสองท่ี
ซ้ือขายกนัส่วนใหญ่จะมีขายแค่เพียงตวัละหน่ึงช้ินเท่านั้น ไม่ซ ้ ากนั (Only one)  

2.3.5 ความตอ้งการอิสรภาพ รูปแบบของแรงจูงใจตวัน้ีคือ การยึดมัน่ในรูปแบบและเดิน
ตามแนวทางของตนเอง มัน่ใจกบัส่ิงท่ีเป็นและภูมิใจกบัแนวทางท่ีเราเลือก โดยไม่มีใครมาบงัคบัและ
ขดัขวางความตอ้งกาของเรา 

2.3.6 ความตอ้งการส่ิงแปลกใหม่ เป็นความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสินคา้และ
บริการอย่างใดอย่างน่ึง โดยผูบ้ริโภคจะยอมซ้ือสินค้าหรือบริการจากความแปลกใหม่ทางด้าน
รูปลกัษณ์สินคา้ ซ้ือจากการใหบ้ริการท่ีน่าประทบัใจ หรือซ้ือจากความแปลกใหม่ทางดา้นเทคโนโลยี
ดว้ยก็ตาม โดยการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีผูบ้ริโภคแสวงหาความแปลกใหม่ของสินคา้ประเภทสินคา้
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มือสอง ส่วนหน่ึงเพื่อหลีกเล่ียงความจ าเจและซ ้ าซากจากเส้ือจากโรงงานท่ีผลิตในประเทศไทย  ไม่วา่
จะเป็นทางดา้นเน้ือผา้ หรือดีไซน์ของเส้ือ ดงันั้นการไดเ้ลือกเส้ือแบรนด์เนมจากเมืองนอกซักชุด ท า
ใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการในส่วนน้ีของตนเองได ้

2.3.7 ความตอ้งการแสดงตนเองให้ประจกัษ์ แรงจูงใจน้ีจะเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการเพื่อ
แสดงความเป็นตนเอง ให้ผูอ่ื้นไดรั้บรู้ หรือเป็นการสร้างการจดจ าให้แก้ผูอ่ื้น เช่นผูบ้ริโภคบางคน
ตอ้งการสร้างจุดเด่นให้กบัตนเอง โดยเร่ิมตน้ใส่เส้ือผา้ตามแนวการแต่งกายของตนเองข้ึนมาไม่ให้ซ ้ า
กบัคนอ่ืน โดยเป็นการสวมใส่เส้ือผา้ให้เป็นเอกลกัษณ์เพราะตวัดว้ยการแต่งการดว้ยเส้ือมือสองจาก
ต่างประเทศ ซ่ึงการแต่งกายสไตลน้ี์นอ้ยกวา่คนท่ีเลือกแต่งกายจากเส้ือผา้ท่ีขายอยูใ่นประเทศ 

2.3.8 ความตอ้งการเพื่อป้องกนั เป็นความตอ้งการเพื่อปกป้องคุม้ครองตนเองทางด้าน
ภาพลกัษณ์  เช่นหากผูบ้ริโภคมองตวัเองว่าเป็นคนท่ีมีรสนิยมสูงในการใส่เส้ือผา้ท่ี ผูบ้ริโภคก็จะหา
เส้ือแบรนด์เนมยี่ห้อดงัท่ีสามารถสร้างความมัน่ใจให้ตนเองไดม้าสวมใส่ แมว้่าเส้ือผา้ตวันั้นจะเป็น
เส้ือผา้มือสองก็ตาม เพราะด้วยเป็นเส้ือแบรนด์เนมท่ีมาจากต่างประเทศ แล้วเส้ือบางตวัยงัมีสภาพ
เหมือนเส้ือใหม่ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดแรงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้นั้น ๆ ได ้ 

2.3.9 ความตอ้งการได้รับการเสริมแรง เป็นแรงกระตุน้จากบางอย่าง สามารถเกิดข้ึนได้
จากภายในและภายนอก เช่นเป็นแรงจูงใจทางดา้นการให้ขอ้มูลเพิ่มเติม การแสดงคุณสมบติัพิเศษ 
รวมไปถึงการใหข้อ้มูลดว้ยเช่นกนั โดยเคร่ืองมือเหล่าน้ีมีส่วนช่วยเป็นการกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจ
ซ้ือใหม้ากข้ึน 

2.3.10  ความต้องการความรักความผูกพนั เป็นแรงจูงใจทางด้านสายสัมพนัธ์ สามารถ
เกิดข้ึนไดโ้ดยตรงจากตวัของบุคคล เช่นความเป็นกนัเองของพนกังาน ความสนิทท่ีเกิดข้ึนจากผูข้าย
และลูกคา้ประจ า เม่ือการซ้ือขายเกิดข้ึนบ่อยคร้ัง โดยผูท่ี้มีสายสัมพนัธ์กนัมกัจะไดรั้บเครดิตท่ีดีกวา่ 

2.3.11 ความตอ้งการยึดถือบุคคลอ่ืนท่ีช่ืนชอบเป็นตน้แบบ เป็นพฤติกรรมเลียนแบบจาก
บุคคลท่ีเราช่ืนชอบ หรือบุคคลท่ีเป็นตน้แบบในการด าเนินชีวิต เช่นบุคคลนั้นท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบสวม
เส้ือยี่ห้อ Tori Richard Honolulu ก็จะเป็นตวัท่ีท าให้เกิดแรงจูงใจในดา้นความตอ้งการสินคา้ เกิดข้ึน
ในตวัของผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการใส่เส้ือยี่ห้อ Tori Richard Honolulu มาใส่เช่นเดียวกบั
บุคคลท่ีเป็นตน้แบบ 
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2.6 ทฤษฎปัีจจัยส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P’s)  
Kotler (2003) ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผูใ้ชส้ามารถควบคุม

ไดโ้ดยการก าหนดปัจจยัต่าง ๆ ในดา้นการขายสินคา้หรือบริการให้เป็นไปตามความตอ้งการของผูใ้ช้
และเป็นเคร่ืองมือท่ีมีไวเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายท่ีมีการเลือกบริโภคสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั โดยปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด
แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ “4Ps” ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดัจ าหน่าย 
(Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ส่วนประสมการตลาดหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี
สามารถควบคุมไดซ่ึ้งธุรกิจใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วย
เคร่ืองมือ 4Ps  ดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้
หรือการบริโภคท่ีสามารถท าให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ Armstrong and Kotler (2009) ประกอบดว้ย
ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการและช่ือเสียงของ
ผูข้าย ผลิตภณัฑอ์าจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมี
ตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกคา้จึงจะมีผลท า
ใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้การก าหนดกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้งพยายามค านึงถึงปัจจยัต่อไปน้ี (1) 
ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์หรือความแตกต่างทางการแข่งขนั (2) องค์ประกอบ(คุณสมบติั) ของ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ การบรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ (3) การ
ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ของบริษทัเพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่าง และมี
คุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย (4) การพฒันาผลิตภณัฑ์เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ มีลกัษณะใหม่และ
ปรับปรุงให้ดีข้ึน ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน 
(5) กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ์และสายผลิตภณัฑ์ พูดถึงผลิตภณัฑ์ในเส้ือผา้มือสองคือ
สินคา้ประเภทเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายท่ีมีไวเ้พื่อจ าหน่ายใหแ้ก่ลูกคา้  

เส้ือผา้มือสองนั้นมีด้วยกนัหลายประเภท และหลากหลายรูปแบบ ส่วนใหญ่แล้วจะเป็น
สินคา้ท่ีมีตวัเดียวช้ินเดียว ไม่ซ ้ ากนั และไม่มีของสตอ็กไวร้อเพื่อจ าหน่ายพร้อมกนัหลาย ๆ ช้ิน เส้ือผา้
มือสองน้ีสามารถใช้เรียกเส้ือผา้ท่ีเป็นเส้ือผา้เกรดยูสหรือเกรดใช้แล้วท่ีน ามาขายในตลาด ใช้เรียก
สินคา้ประเภทเส้ือผา้มือสองไดทุ้กประเภท ทุกแบรนด ์ ทุกรุ่นการผลิตแมจ้ะเป็นรุ่นเก่าหรือใหม่ก็ตาม 
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2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑ์/บริการ หรือเป็นคุณค่า
ทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์/บริการคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป Armstrong 
and Kotler (2009) หรือหมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึน ถดัจาก 
Product ราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคาของ
ผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนดกลยุทธ์ด้านราคาตอ้ง
ค านึงถึง (1) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของลูกคา้ คือการพิจารณายอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑ ์
(2) ตน้ทุนสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้ง (3) การแข่งขนั (4) ปัจจยัอ่ืน ๆ  

โดยพูดถึงเส้ือผา้มือสองในดา้นของราคา เส้ือผา้มือสองบางชนิดมีราคาถูกกว่าสินคา้ใหม่ 
เส้ือผา้มือสองบางชนิดมีราคาแพงกวา่สินคา้ใหม่ กล่าวคือราคาของเส้ือผา้มือสองนั้นข้ึนอยู่กบัความ
หายากของสินคา้ สภาพและความสมบูรณ์ของสินคา้ รวมไปถึงความเต็มใจท่ีผูซ้ื้อและผูข้ายไดต้กลง
ซ้ือขายสินคา้กนั  ท าให้เส้ือผา้มือสองเป็นสินคา้ท่ีไม่มีราคาก าหนดไวต้ายตวั แต่ราคาจะข้ึนอยู่กบั
ความพึงพอใจร่วมกนัของผูซ้ื้อและผูข้ายเป็นหลกั 

3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรม เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด สถานบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมายคือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง 
การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีมีไวส้ าหรับการใชห้รือบริโภค  

3.2 การกระจายตวัสินคา้หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด หมายถึงงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการ
ผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ 

มุมมองเส้ือผา้มือสองในดา้นการจดัจ าหน่าย ผูศึ้กษามีแนวทางการวิเคราะห์ถึงการจ าหน่าย
เส้ือผา้มือสองในตลาดนัดจตุจกัรในโครงการ 5 และ โครงการ 6 โดยในตลาดแห่งน้ีมีพ่อคา้หรือ
ผูป้ระกอบการหลายรายท่ีขายสินคา้มือสองประเภทเส้ือผา้มือสอง ซ่ึงผูป้ระกอบการทุกคนตอ้งการ
เสนอขายสินคา้ของตนเองในรูปแบบของการขายท่ีแตกต่างกนั แต่มีเป้าหมายเดียวกนัคือตอ้งการขาย
สินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้โดยตอ้งการก าไรสูงสุด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา
สินคา้หรือบริการ หรือความคิดต่อบุคคล โดยใช้แรงจูงใจเพื่อท าให้เกิดความตอ้งการ หรือเพื่อเตือน
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ความทรงจ าในตวัผลิตภณัฑ์ โดยคาดวา่จะท าให้มีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือ Etzel, walker and Stanton (2007) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ 
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขายเพื่อท าการขาย และการ
ติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ องค์การอาจเลือกใช้หน่ึง
หรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสานกนั 
(IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนัโดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้
เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั มีดงัน้ี 

4.1 การโฆษณา เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองค์กร และส่งเสริมการตลาด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ หรือ ความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินใหเ้จา้ของรายการ 

4.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผู ้
ซ้ือท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการด้วยการขายแบบเผชิญหน้าโดยตรง หรือใช้
โทรศพัทมื์อถือติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง 

4.3 การส่งเสริมการขาย หมายถึงส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ีกระตุน้ให้เกิดการซ้ือขายผลิตภณัฑ์
หรือบริการ 

4.4 การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ มีความหมายดงัน้ี (1) การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ หรือตราสินคา้หรือบริษทัท่ีตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผา่นการกระจายเสียง
หรือส่ือส่ิงพิมพ ์(2) ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ร
หน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์าร ต่อผลิตภณัฑ ์หรือต่อนโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง 

4.5 การตลาดทางตรง การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง และการตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือม มีความหมายต่างกนัดงัน้ี (1) การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง หรือหมายถึง วิธีการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อและท าให้เกิดการตอบสนองในทนัที (2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการ
ตอบสนองโดยตรง เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ใหเ้กิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร หรือป้ายโฆษณา (3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรงหรือ
การตลาดผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เป็นการโฆษณาผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์หรืออินเตอร์เน็ต 
เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑห์รือบริการโดยมุ่งหวงัผลก าไร 

มุมมองเส้ือผา้มือสองในดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนใหญ่เป็นการชักจูงให้ลูกคา้ซ้ือ
สินคา้จากการใหข้อ้มูลของสินคา้มือสอง เช่น ผูข้ายอธิบายเก่ียวกบัสินคา้มือสองท่ีผลิตออกมาเป็นรุ่น
พิเศษ หรือรุ่นท่ีผลิตเป็นจ านวนจ ากดั และในปัจจุบนัผูซ้ื้อไม่สามารถหาสินคา้รุ่นน้ีท่ีเป็นของใหม่ได้
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อีกแลว้ หากตอ้งการสินคา้น้ีก็จะสามารถหาสินคา้ชนิดนั้นไดจ้ากสินคา้มือสองเท่านั้น และผูข้ายใช้
วิธีการส่งเสริมการขายด้วยการใช้วิธีการลดราคาของสินคา้ลงเพื่อให้ผูซ้ื้อเกิดความตอ้งการเพิ่มข้ึน
ดว้ยเช่นกนั 

 
2.7 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  

เสาวลกัษณ์ สุขผล (2557) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้
วินเทจมือสองออนไลน์ ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ท าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 
ตวัอย่าง โดยกลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มแบบเจาะจง โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์เป็นวิธีการเก็บขอ้มูล
จากผูบ้ริโภคผูห้ญิงท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสองออนไลน์ พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 25-34ปี 
เป็นโสด มีระดบัการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดบัปริญญาตรี และส่วนใหม่มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000-19,999 บาท ในดา้นของการรับรู้ความเส่ียงต่อการซ้ือสินคา้คือ ผูบ้ริโภค
รับรู้ความเส่ียงในดา้นประสิทธิภาพของสินคา้หรือดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด หมายถึงผูบ้ริโภคกงัวลวา่
เส้ือผา้ท่ีสั่งผา่นระบบออนไลน์นั้นจะไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงัเอาไว ้เช่น กงัวลเก่ียวกบัเน้ือผา้ ขนาด 
และต าหนิของเส้ือผา้ เพราะผูบ้ริโภคท าการสั่งซ้ือสินค้าผ่านระบบออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภคไม่
สามารถเห็นสินคา้จริงท่ีได้สั่งซ้ือไป ในด้านพฤติกรรมการซ้ือผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสอง
ออนไลน์เลือกซ้ือชุดเดรสมากท่ีสุด โดยท าการเลือกซ้ือผ่านระบบออนไลน์เพราะว่าตอ้งการเส้ือผา้
ใหม่ แต่ไม่มีเวลาเดินเลือกซ้ือสินคา้ เวป็ไซด์ท่ีนิยมเลือกซ้ือสินคา้คือ www.facebook.com   เพราะมี
สินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายรูปแบบมากท่ีสุด และอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหลกัคือตวัเอง 

หทยัภทัร อินทร์ค า (2554) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของพ่อคา้คน
กลางในตลาดโรงเกลือจงัหวดัสระแกว้ ท าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ิธีการเก็บขอ้มูล
จากแบบสอบถาม จากการศึกษาพบวา่ พ่อคา้คนกลางส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี 
และท าอาชีพเป็นพ่อคา้คนกลางมาแลว้ 4-6 ปี โดยพื้นท่ีท่ีพ่อคา้คนกลางไดน้ าสินคา้ไปจ าหน่ายนั้น
มากท่ีสุดอยูใ่นกรุงเทพมหานคร รองลงมาคือภาคใตแ้ละภาพกลางตามล าดบั มีรูปแบบการน าไปขาย
ให้ลูกคา้ทุกกลุ่มทั้งปลีก-ส่ง แต่จะเน้นแบบขายปลีกเป็นหลกั และเหตุผลท่ีมาซ้ือสินคา้ในตลาดโรง
เกลือจงัหวดัสระแกว้คือมีสินคา้นั้นไดก้ระจายมาจากหลากหลายประเทศ และมีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย 
หลายประเภท ในดา้นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพ่อคา้คนกลางให้ความส าคญักบัดา้นราคา
มากท่ีสุด โดยค านึงว่าตอ้งมีการให้ราคาพิเศษหากซ้ือสินคา้ไดใ้นประมาณท่ีผ่านเง่ือนไขท่ีทางร้าน
ก าหนดไว ้และสามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้รองลงมาคือให้ความส าคญัด้านการจดัจ าหน่าย ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาดลงมาตามล าดบั โดยสินคา้ท่ีพ่อคา้คนกลางนิยมเลือกซ้ือมาก

http://www.facebook.com/
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ท่ีสุดคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย ใชว้ิธีการเลือกสินคา้คือเลือกสินคา้มือสองไม่เจาะจงยี่ห้อ และจะซ้ือกบั
ร้านท่ีซ้ือดว้ยเป็นประจ า โดยใชจ้  านวนเงินในการซ้ือแต่ละคร้ังมากกวา่ 50,000 บาท ความถ่ีในการมา
ซ้ือสินคา้คือ 3 คร้ังต่อเดือน และสถานท่ีในการจดัจ าหน่ายท่ีพ่อคา้คนกลางไดเ้อาสินคา้ไปขายต่อนั้น 
มากท่ีสุดคือตลาดนดัและรองลงมาคือศูนยก์ารคา้ 

สุทธาสินี แก้วขอด (2553) ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้มือสองของ
นกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ท าการเก็บขอ้มูลจ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใช้
วธีิการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามโดยการใชค้  าถามปลายปิด จากการศึกษาอิทธิพลของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อสินคา้มือสองพบวา่ผูบ้ริโภคท่ีเลือกบริโภคสินคา้มือสองส่วนใหญ่เป็นเป็นนกัศึกษาเพศหญิงชั้นปี
ท่ี 4 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท มีพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้มือสองจ านวนคร้ังเฉล่ียต่อ
เดือนไม่แน่นอน แต่ช่วงเวลาท่ีใช้ในการซ้ือสินคา้ส่วนใหญ่คือช่วงตน้เดือน โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
นิยมซ้ือสินคา้มือสองประเภทเส้ือผา้ รองเท้า กระเป๋า และเคร่ืองประดบั ส่วนส าคญัท่ีสุดในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้มือสองของผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีคือปัจจยัทางดา้นราคา โดยสินคา้มือสองเป็นสินคา้ท่ี
มีราคาถูกท าใหเ้กิดแรงจูงใจท่ีท าใหซ้ื้อไดง่้าย และมีเพื่อนเป็นบุคคลท่ีอิทธิพลร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 
ในดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ทางดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยค านึงถึงคุณภาพ
ขอสินคา้และรูปแบบของสินคา้วา่มีใหเ้ลือกหลากหลายเพียงใด ทางดา้นราคาผูบ้ริโภคตอ้งการราคาท่ี
สามารถต่อรองได ้ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดค้าดหวงัไวว้า่ตอ้งซ้ือสินคา้ในสถานท่ีใด และในดา้น
โปรโมชัน่ผูบ้ริโภคค านึงถึงส่วนลดราคาของสินคา้มากท่ีสุด 
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงส ารวจ เร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือ

เส้ือผา้มือสองกบัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร”  มีการด าเนินการศึกษาตามขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 ประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีท าการส ารวจคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคทั้งผูช้ายและผูห้ญิงท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง

จากต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัรในโซนโครงการ 5 และโครงการ 6 โดยในกลุ่มตวัอยา่งน้ีไม่
ทราบถึงจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ผูศึ้กษาจึงใช้สูตรค านวณประชากรกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบ
จ านวน (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546, น.26) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และใหค้่าแทนความคลาดเคล่ือน
ของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 5%  

N  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
Z  แทน ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ( Z = 1.96 ) 
e   แทน ความคลาดเคล่ือนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 5% ( e = 0.05) 

เขา้สูตรดงัน้ี 

385

)05.0(4)96.1(

4

22

22







N

N

eZN

 

 
  

 



38 

N = 385 คือขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีจ  านวน 385 ตวัอยา่ง เพื่อป้องกนั
กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่สมบูรณ์ในการเก็บขอ้มูล ผูศึ้กษาจึงไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่งเป็นจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
และใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยการส ารวจแบบสะดวก (Convenience sampling) ในการเก็บขอ้มูล 

 

3.2 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการสอบถาม มีขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชค้ร้ังน้ีคือ 
1. ศึกษาจากเอกสาร ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2. สร้างแบบสอบถามตามกรอบของแนวคิด และวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
3. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจความถูกตอ้ง และเสนอแนะ 

ขอ้ค าถามเพิ่มเติม 
แบบสอบถามท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีมี 3 ส่วน โดยเป็นแบบค าถามปลายปิด

และค าถามปลายเปิด  
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศใน

ตลาดนดัสวนจตุจกัร จ านวน 6 ขอ้ เป็นค าถามปลายปิด (Close Ended Question)  ให้เลือกตอบเพียง
ค าตอบเดียว ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
มือสอง  จ านวน 5 ขอ้ ได้แก่ ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล ขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือก ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน ขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือ เป็นค าถามปลายปิด (Close 
Ended Question)  
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ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบเป็นสเกลการใหร้ะดบัความส าคญัตามการประเมินแบบประเมิน
ค่าความส าคญัของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดบัดงัน้ี 

คะแนน 5 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
คะแนน 4 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก 
คะแนน 3 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ย 
คะแนน 1 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด จ านวน 4 ขอ้ เป็นค าถามปลายปิด (Close 

Ended Question) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบเป็นสเกลการใหร้ะดบัความส าคญัตามการประเมินแบบประเมิน

ค่าความส าคญัของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยแบ่งเป็น 5 ระดบัดงัน้ี 
คะแนน 5 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มากท่ีสุด 
คะแนน 4 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั มาก 
คะแนน 3 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
คะแนน 2 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ย 
คะแนน 1 หมายถึง  ระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบั นอ้ยท่ีสุด 
ความหมายของค่าเฉล่ียคะแนนแบบประเมินค่าความส าคญัของขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง และขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดของผูต้อบแบบสอบถาม ใช้เกณฑ์การให้ความหมายตามสูตรการค านวณความกวา้งของ
อตัราภาคชั้นดงัน้ี (ประคอง กรรณสูตร, 2538) 

 

จากสูตร ความกวา้งของอตัราภาคชั้น = 
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าท่ีสุด

จ านวนชั้น
 

     = 
    

 
 

     = 0.8 
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เกณฑก์ารแปลความหมายของผลคะแนนเฉล่ียมีดงัน้ี 
คะแนนระหวา่ง 4.21 - 5.00 หมายถึง  ส าคญัมากท่ีสุด ระดบั 5 
คะแนนระหวา่ง 3.61 - 4.20 หมายถึง  ส าคญัมาก ระดบั 4 
คะแนนระหวา่ง 2.61 - 3.60 หมายถึง  ส าคญัปานกลาง ระดบั 3 
คะแนนระหวา่ง 1.81 - 2.60 หมายถึง  ส าคญันอ้ย ระดบั 2 
คะแนนระหวา่ง 1.00 - 1.80 หมายถึง  ส าคญันอ้ยท่ีสุด ระดบั 1 
เกณฑเ์ฉล่ียของค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เชิงบวก (r) ในรูปแบบวธีิของสเปียร์แมน เพื่อ

หาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
มือสอง กบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ใชเ้กณฑด์งัน้ี (นิสากร นครเก่า, 2544) 

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เชิงบวก (r)  ระดบัความสัมพนัธ์ 
ระหวา่ง 0.00 - 0.20   ระดบัต ่ามาก 
ระหวา่ง 0.21 - 0.40   ระดบัต ่า 
ระหวา่ง 0.41 - 0.60   ระดบัปานกลาง 
ระหวา่ง 0.61 - 0.80   ระดบัสูง 
ระหวา่ง 0.81 - 1.00   ระดบัสูงท่ีสุด 

ความเท่ียงตรงของเคร่ืองมือ 
เป็นการหาความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา แนวคิด ส านวนภาษา และการใชข้อ้ความท่ีเป็นการ

แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศของผูบ้ริโภค โดยน า
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญ จากนั้นจึงน ามาปรับปรุงและ
แก้ไขให้เหมาะสมยิ่งข้ึน และน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแก้ไขแล้ว ให้อาจารย์ท่ีปรึกษาและ
ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา 
ความเช่ือมัน่ 

ผูศึ้กษาหาค่าความเช่ือมัน่โดยการน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปทดสอบ (Try Out) กบั
ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศ โดยน าเคร่ืองมือวิจยัไปทดลองกับกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS หาค่า
ความเช่ือมัน่โดยการวดัค่าครอนบาค อลัฟ่า (Cronbach’s Alpha)     
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การทดสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใชว้ิธีของ Cronbach’s Alpha 
Coefficient ไดผ้ลดงัน้ี 

1. ปัจจยัดา้นกระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง 
ไดค้่า Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.858 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ไดค้่า Cronbach’s Alpha เท่ากบั 0.856 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
3.3.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ หาขอ้มูลโดยการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูล ประชากรท่ีท าการส ารวจ

คร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศในตลาดนัดสวนจตุจกัรในโซน
โครงการ 5 และโครงการ 6 โดยส ารวจเพื่อเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่งโดยใชก้าร
ส ารวจแบบสะดวก (Convenience sampling)  

3.3.2 เก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีตอบแลว้ส ารวจความสมบูรณ์และน าไปวเิคราะห์ต่อไป 
3.3.3 ขอ้มูลทุติยภูมิ  หาขอ้มูลโดยดูจากบทความ ทฤษฎี งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั

คร้ังน้ี และจากบนเวบ็ไซตต่์าง ๆ 
 

3.4 วธิกีารวเิคราะห์ข้อมูล 
3.4.1 น าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดจ้ากการส ารวจท่ีตรวจสอบแลว้ แลว้วิเคราะห์ขอ้มูล

เชิงพรรณนา โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS  เพื่อหาค่าความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percent) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

3.4.2  วเิคราะห์ดว้ยขอ้มูลเชิงอนุมาน โดยเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
โดยทดสอบค่า F-test ใชส้ถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และหาค่า
ความสัมพนัธ์ของตวัแปร ท่ีระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2546, น.203) หากผลการ
ทดสอบมีนยัส าคญัทางสถิติปฏิเสธสมมติฐานหลกั ตอ้งท าการทดสอบเป็นคู่ต่อไปอีกเพื่อเปรียบเทียบ
รายคู่ เพื่อดูความแตกต่างระหวา่งกลุ่ม โดยใชว้ธีิ Least Significant Difference (LSD) 
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บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ 

 
การศึกษาเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองกบัส่วนประสม

ทางการตลาด เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร” ผูศึ้กษาท าการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลทั้งหมดจากกลุ่มตวัอย่างของผูบ้ริโภค จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยมีการแปลผลของการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

 

4.1 การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลจากการส ารวจโดยแบบสอบถามทั้ง 400 ชุด แบ่งการศึกษาออกไดเ้ป็น 

4 ส่วนไดด้งัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือสองจาก

ต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองจาก

ต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ส่วนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนร่วมในการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากการส ารวจเพื่อจดัท าการทดสอบสมมติฐาน 

 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาด

นดัสวนจตุจกัร 
ข้อมูลจากการศึกษากลุ่มตวัอย่างเก่ียวกับปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีท าการตอบ

แบบสอบถามทั้ง 400 ตวัอยา่งมีรายละเอียดดงัน้ี 
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ตารางที ่4.1 แสดงความถ่ี และค่าเฉล่ียร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามเพศ   
เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 
หญิง 

284 
116 

71.0 
29.0 

รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.1 โดยการหาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นเพศของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมดจ านวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่มี
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 284 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 71.0 และเป็นเพศหญิง 
จ านวน 116 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 29.0   
 
ตารางที ่4.2 แสดงความถ่ี และค่าเฉล่ียร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี 
19 - 24 ปี 
25 - 30 ปี 
31 –36 ปี 
37 ปีข้ึนไป 

123 
181 
56 
22 
18 

30.8 
45.2 
14.0 
5.5 
4.5 

รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.2 โดยการหาข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมดจ านวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่มี
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 19-24 ปี จ  านวน 181 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 45.2 
รองลงมามีช่วงอายุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 18 ปี จ  านวน 123 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 30.8 ช่วงอายุ 25-30 ปี 
จ  านวน 56 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 14.0  ช่วงอายุ 31-36 ปี จ  านวน 22 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ  5.5 และ
ช่วงอาย ุ37 ปีข้ึนไป จ านวน 18 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 4.5  
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ตารางที ่4.3 แสดงความถ่ี และค่าเฉล่ียร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 
สมรส 
หมา้ย / หยา่ร้าง 
แยกกนัอยู ่

341 
54 
4 
1 

85.3 
13.5 
1.0 
0.2 

รวม 400 100 

ผลการวเิคราะห์จากตารางท่ี 4.3 โดยการหาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นสถานภาพของ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนัดสวนจตุจกัร ทั้งหมดรวมจ านวน 400 
ตวัอยา่ง พบวา่ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 341 คน คิดค่าเฉล่ียเป็นร้อยละคือ 85.3 รองลงมามี
สถานภาพสมรส จ านวน 54 คน คิดค่าเฉล่ียเป็นร้อยละคือ 13.5 สถานภาพหมา้ย / หย่าร้าง จ านวน 4 
คน คิดค่าเฉล่ียเป็นร้อยละคือ 1.0  และสถานภาพแยกกนัอยู ่จ  านวน 1 คน คิดค่าเฉล่ียเป็นร้อยละคือ 
0.2 

 

ตารางที ่4.4 แสดงความถ่ี และค่าเฉล่ียร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามการศึกษา 
การศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

180 
212 
8 

45.0 
53.0 
2.0 

รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.4 โดยการหาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นการศึกษาของ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมดรวมจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ  านวน 212 คน คือ
ค่าเฉล่ียร้อยละ 53.0 รองลงมามีการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 180 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 45.0 มี
ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัท่ีสูงกวา่ปริญญาตรี จ านวน 8 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 2.0   
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ตารางที ่4.5 แสดงความถ่ี และค่าเฉล่ียร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 
พนกังานบริษทัเอกชน 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั  
อ่ืน ๆ 

281 
57 
15 
36 
11 

70.3 
14.2 
3.7 
9.0 
2.8 

รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.5 โดยการหาข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลทางด้านอาชีพของ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนัดสวนจตุจกัร ทั้งหมดจ านวน 400 ตวัอย่าง 
พบวา่ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 281 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 70.3 รองลงมาคือมี
อาชีพเป็นพนกังานของบริษทัเอกชน จ านวน 57 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 14.2 มีอาชีพเป็นขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 15 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 3.7  ท าธุรกิจส่วนตวัจ านวน 36 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 
9.0 และมีอาชีพอ่ืน ๆ จ านวน 11 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 2.8 

 
ตารางที ่4.6 แสดงความถ่ี และค่าเฉล่ียร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่งโดยจ าแนกจากรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จ านวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 
5,001 - 10,000 บาท 
10,001 - 15,000 บาท 
15,001 - 20,000 บาท 
มากกวา่ 20,000 บาท 

182 
98 
47 
44 
29 

45.5 
24.5 
11.8 
11.0 
7.2 

รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์จากตารางท่ี 4.6 โดยการหาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลทางดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมดจ านวน 400 
ตวัอยา่ง พบวา่ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียรวมต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท จ านวน 182 คน คือ
ค่าเฉล่ียร้อยละ 45.5  มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่ากบั 5,001 - 10,000 บาท จ านวน 98 คน ค่าเฉล่ียร้อยละ 
24.5 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่ากบั 10,001 - 15,000 บาท จ านวน 47 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 11.8 มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเท่ากบั 15,001 - 20,000 บาท จ านวน 44 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 11.0 มีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนมากกวา่ 20,000 บาท จ านวน 29 คน คือค่าเฉล่ียร้อยละ 7.3 



46 

ส่วนที ่2 การวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ขอ้มูลทางด้านกระบวนการท่ีมีส่วนร่วมท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ จากการตอบ
แบบสอบถามทั้ง 400 ตวัอยา่งมีผลการวเิคราะห์ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.7  แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน รวมถึงแสดง

อนัดบัความส าคญัของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากผูต้อบแบบสอบถามทางด้าน
ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 

 
ด้านขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปล
ผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ตอ้งการซ้ือเพ่ือใชด้ ารงชีวติ 
2.ตอ้งการซ้ือเพ่ือใชใ้นการเรียน 
หรือท างาน 
3.ตอ้งการซ้ือเพ่ือใชส้วมใส่ตาม
แฟชัน่ 
4.ตอ้งการซ้ือเพราะสินคา้มี
ความโดดเด่น/ไม่เหมือนใคร/มี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
5.ตอ้งการซ้ือเพราะเป็นการ
สะสม 

73 
64 
 

82 
 

104 
 

 
25 

156 
190 

 
204 

 
204 
 

 
71 

119 
108 

 
78 

 
59 

 
 

166 

52 
39 

 
35 

 
59 

 
 

113 

0 
0 
 
0 
 
1 
 
 

25 

3.63 
3.70 

 
3.83 

 
3.93 

 
 

2.90 

0.928 
0.850 

 
0.863 

 
0.893 

 
 

0.975 

มาก 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
 

ปาน
กลาง 

4 
3 
 

2 
 

1 
 
 

5 

รวม      3.60 0.902 มาก  

ผลจากตารางท่ี 4.7 โดยการหาขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจดา้นขั้นตอนการรับรู้
ปัญหาของกลุ่มตัวอย่างท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนัดสวนจตุจักร ทั้ งหมดจ านวน 400 
ตวัอยา่ง จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งไดใ้ห้ความส าคญัต่อดา้นขั้นตอนการรับรู้ปัญหาโดยรวม มี
ค่าการแปลผลคือมาก โดยมีค่าเฉล่ียคือ 3.60 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดบัจากความส าคญัท่ีสุด 3 
อนัดบัแรกพบว่า ตอ้งกาซ้ือเพราะสินคา้มีความโดดเด่น/ไม่เหมือนใคร/มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัอยู่ใน
ล าดับแรก โดยมีค่าเฉล่ียคือ 3.93 รองลงมาเป็นความต้องการซ้ือเพื่อใช้สวมใส่ตามแฟชั่น โดยมี
ค่าเฉล่ียคือ 3.83 และ ความตอ้งการซ้ือเพื่อใชใ้นการเรียนหรือท างาน โดยมีค่าเฉล่ียคือ 3.70 
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ตารางที่ 4.8  แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน รวมถึงแสดง
อนัดบัความส าคญัของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากผูต้อบแบบสอบถามทางด้าน
ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 

 
ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปล
ผล 

 
อนัดบั มาก

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอ้ย นอ้ย

ท่ีสุด 
1.มีการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ือ
อินเตอร์เน็ต 

148 187 58 7 0 4.19 0.742 มาก 1 

2.มีการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ือ
โทรทศัน ์

16 96 115 144 29 2.81 1.009 ปาน
กลาง 

4 

3.มีการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ือ
พิมพ ์เช่นหนงัสือ นิตยสาร 

13 65 117 158 47 2.60 0.999 นอ้ย 5 

4.มีการหาขอ้มูลสินคา้จากการ
ประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ 
5.มีการหาขอ้มูลสินคา้จาก
เพื่อน/ 
บุคคลท่ีสาม 

46 
 

118 

127 
 

205 

154 
 

57 

57 
 

13 

16 
 
7 

3.33 
 

4.03 

0.988 
 

0.852 

ปาน
กลาง 

 
มาก 

3 
 

2 

รวม      3.39 0.918 ปาน
กลาง 

 

ผลจากตารางท่ี 4.8 โดยการหาขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจดา้นขั้นตอนการคน้หา
ขอ้มูลของของกลุ่มตวัอย่างท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมดจ านวน 400 
ตวัอยา่ง จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อดา้นขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลโดยรวมมีค่า
การแปลผลคือปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียคือ 3.39 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดบัจากความส าคญัท่ีสุด 
3 อนัดบัแรกพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตมา 
โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.19 รองมาเป็น การหาขอ้มูลสินคา้จากเพื่อน/บุคคลท่ีสามโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.03 
และ การหาขอ้มูลสินคา้จากการประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ โดยมีค่าเฉล่ียคือ 3.33 
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ตารางที่ 4.9  แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน รวมถึงแสดง
อนัดบัความส าคญัของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากผูต้อบแบบสอบถามทางด้าน
ขั้นตอนการประเมินทางเลือก 

 
ด้านขั้นตอนการประเมนิ

ทางเลอืก 
 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปล
ผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.เลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุด
ในตลาด 

190 149 54 7 0 4.31 0.767 มาก
ท่ีสุด 

1 

2.เลือกสินคา้ท่ีมีราคาต ่าท่ีสุด
ในตลาด 

178 169 49 4 0 4.30 0.719 มาก
ท่ีสุด 

2 

3.เลือกสินคา้ท่ีเป็นสินคา้ 
แบรนดเ์นม มีช่ือเสียงการันตรี 

115 188 83 12 2 4.01 0.813 มาก 4 

4.เลือกสินคา้โดยหา/ซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ประจ าก่อน 
5.เลือกสินคา้เพราะมีบุคคลท่ี
สาม 
ใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ 

116 
 

96 

213 
 
188 

66 
 

85 

5 
 
24 

0 
 

7 

4.10 
 
3.86 

0.704 
 
0.912 

มาก 
 
มาก 

3 
 

5 

รวม      4.12 0.783 มาก  

ผลจากตารางท่ี 4.9 โดยการหาข้อมูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจด้านขั้นตอนการ
ประเมินทางเลือกของของกลุ่มตวัอย่างท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมด
จ านวน 400 ตวัอย่าง จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัต่อด้านขั้นตอนการประเมิน
ทางเลือกโดยรวมมีค่าการแปลผลอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.12 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดบั
จากความส าคญัท่ีสุด 3 อนัดบัแรกพบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อการเลือกสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดีท่ีสุดในตลาดโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.31 รองลงมาการเลือกสินคา้ท่ีมีราคาต ่าท่ีสุดในตลาดโดยมี
ค่าเฉล่ียคือ 4.30 และ การเลือกสินคา้โดยหา/ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ประจ าก่อน โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.10 
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ตารางที่ 4.10 แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมถึงแสดง
อนัดบัความส าคญัของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากผูต้อบแบบสอบถามทางด้าน
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 

 
ด้านขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปลผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง 190 149 54 7 0 4.40 0.750 มากท่ีสุด 1 
2.ตดัสินใจซ้ือจากคนใน
ครอบครัว 

178 169 49 4 0 3.80 0.860 มาก 4 

3.ตดัสินใจซ้ือจากบุคคลท่ีสาม 
เช่น เพ่ือน 

115 188 83 12 2 4.10 0.767 มาก 3 

4.ตดัสินใจซ้ือเพราะมีผูใ้ห้
ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ 
5.ตดัสินใจซ้ือเพราะสินคา้มีการ
บอกต่อกนัมา วา่เป็นสินคา้ท่ีดี 

116 
 

96 

213 
 

188 

66 
 

85 

5 
 

24 

0 
 
7 

4.40 
 

4.18 

0.819 
 

0.745 

มากท่ีสุด 
 

มาก 

1 
 

2 

รวม      4.18 0.788 มาก  

ผลจากตารางท่ี 4.10 โดยการหาขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจด้านขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือของของกลุ่มตวัอย่างท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร ทั้งหมดจ านวน 
400 ตวัอยา่ง จากการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัต่อดา้นขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือโดยรวม 
มีค่าการแปลผลอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.18 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดับความส าคญัมาก
ท่ีสุด 3 อนัดบัแรกพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเอง และการ
ตดัสินใจซ้ือเพราะมีผูใ้ห้ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากนั เท่ากบั 4.40 รองลงมา การ
ตดัสินใจซ้ือเพราะสินคา้มีการบอกต่อกนัมา วา่เป็นสินคา้ท่ีดีโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.18 และ การตดัสินใจ
ซ้ือจากบุคคลท่ีสามเช่นเพื่อนโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.10 
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ตารางที่ 4.11 แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมถึงแสดง
อนัดบัความส าคญัของขอ้มูลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจจากผูต้อบแบบสอบถามทางด้าน
ขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือ 

 
ด้านขั้นตอนการประเมนิผล 

หลงัการซือ้ 
 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปลผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ตอ้งการสินคา้ท่ีมีความคงทน 
สามารถใชไ้ดใ้นระยะยาว 

190 149 54 7 0 4.52 
 

0.621 มากท่ีสุด 1 

2.ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี  
ไม่ดีสามารถส่งคืน/เปล่ียนได ้

178 169 49 4 0 4.26 0.694 มากท่ีสุด 4 

3.หากซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมของ
แท ้ ถา้ไม่แทส้ามารถส่งคืนได ้

115 188 83 12 2 4.40 0.694 มากท่ีสุด 2 

4.หากพอใจจะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก 
5.หากพอใจจะแนะน าเพื่อน
หรือคนรู้จกัใหม้าซ้ือสินคา้ 

116 
96 

213 
188 

66 
85 

5 
24 

0 
7 

4.29 
4.15 

0.748 
0.672 

มากท่ีสุด 
มาก 

3 
5 

รวม      4.32 0.686 มากท่ีสุด  

ผลจากตารางท่ี 4.11 โดยการหาขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจด้านขั้นตอนการ
ประเมินผลหลังการซ้ือของของกลุ่มตวัอย่างท่ีมาเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนัดสวนจตุจกัร 
ทั้ งหมดจ านวน 400 ตัวอย่าง จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญด้านขั้นตอนการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.32 และเม่ือพิจารณาเรียงตาม
อนัดบัความส าคญัมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อความตอ้งการสินคา้
ท่ีมีความคงทนสามารถใช้ไดใ้นระยะยาว โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.52 รองลงมาคือ เง่ือนไขหากซ้ือสินคา้
แบรนด์เนมของแท ้ถ้าไม่แทส้ามารถส่งคืนได้ โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.40 และ ด้านความหากพอใจจะ
กลบัมาซ้ือซ ้ าโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.29 
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ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ขอ้มูลผลการศึกษาทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีท าการตอบแบบสอบถามทั้ง 400 ตวัอยา่ง มีขอ้มูลดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.12 แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมถึงแสดง

อนัดับความส าคัญของข้อมูลท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด และมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองทางดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ด้านผลติภณัฑ์ 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปลผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.เลือกจากคุณภาพของสินคา้ 187 182 31 0 0 4.39 0.628 มากท่ีสุด 1 
2.เลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์
ของสินคา้ 

191 155 52 2 0 4.34 0.718 มากท่ีสุด 2 

3.เลือกจากรูปแบบของสินคา้ 132 225 41 2 0 4.22 0.637 มากท่ีสุด 3 
4.เลือกจากความทนัสมยัของ
สินคา้ 
5.เลือกจากความหายากของ
สินคา้ 

109 
 

118 

172 
 

163 

82 
 

103 

22 
 

10 

15 
 
6 

3.85 
 

3.94 

1.007 
 

0.887 

มาก 
 

มาก 

5 
 

4 

รวม      4.15 0.775 มาก  

ผลจากตารางท่ี 4.12 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัด้านผลิตภณัฑ์ภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย 4.15 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดบัความส าคญัมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก 
พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัข้อเลือกจากคุณภาพของสินคา้โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.39 
รองลงมาการเลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์ของสินคา้โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.34 และเลือกจากรูปแบบของ
สินคา้โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.22 
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ตารางที่ 4.13 แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมถึงแสดง
อนัดับความส าคัญของข้อมูลท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด และมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองทางดา้นราคา 

 
ด้านราคา 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปลผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

214 154 32 0 0 4.46 0.640 มากท่ีสุด 1 

2.ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบั 

182 183 32 3 0 4.36 0.661 มากท่ีสุด 3 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือ
เทียบกบัร้านทัว่ไป 

182 161 55 2 0 4.31 0.721 มากท่ีสุด 4 

4.สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอก
ราคาไวช้ดัเจน 
5.สามารถต่อรองลดราคาขาย
ได ้

220 
 

165 

142 
 

186 

33 
 

49 

5 
 

0 

0 
 
0 

4.44 
 
4.29 

0.699 
 

0.672 

มากท่ีสุด 
 

มากท่ีสุด 

2 
 

5 

รวม      4.37 0.679 มากท่ีสุด  

ผลจากตารางท่ี 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัดา้นราคาภาพรวมอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.37 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดบัความส าคญัมากท่ีสุด 3 อนัดับแรก 
พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ให้ความส าคญัขอ้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้โดยมีค่าเฉล่ียคือ 
4.46 รองลงมา ดา้นสินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ดัเจนโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.44 และ ดา้นราคา
ของสินคา้มีใหเ้ลือกหลายระดบัโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.36 
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ตารางที่ 4.14 แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมถึงแสดง
อนัดบัความส าคญัของขอ้มูลท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด และมีผลต่อผลการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปล
ผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.ภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายชนิด 

184 181 35 0 0 4.37 
 

0.640 มาก
ท่ีสุด 

2 

2.สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย 
และมองเห็นชดัเจน 

224 138 38 0 0 4.47 0.663 มาก
ท่ีสุด 

1 

3.ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึง
ไดส้ะดวก 

174 194 32 0 0 4.36 0.624 มาก
ท่ีสุด 

3 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่
ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์ 
5.มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ี
หลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้  
และมีใหเ้ลือกซ้ือผา่นทาง social 
media 

142 
 

123 

181 
 

163 

70 
 

99 

4 
 

12 

8 
 
3 

4.14 
 

3.98 

0.787 
 

0.862 

มาก 
 

มาก 

4 
 

5 

รวม      4.26 0.715 มาก
ท่ีสุด 

 

ผลจากตารางท่ี 4.14 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.26 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอนัดบัความส าคญัมาก
ท่ีสุด 3 อนัดบัแรก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัขอ้สามารถเลือกสินคา้ได้ง่าย และ
มองเห็นชัดเจนโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.47 รองลงมาด้านภายในร้านมีสินค้าให้เลือกหลายชนิดโดยมี
ค่าเฉล่ียคือ 4.37 และ ดา้นราคาของสินคา้มีใหเ้ลือกหลายระดบั โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.14 
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ตารางที่ 4.15 แสดงความถ่ี ค่าเฉล่ียผลเป็นร้อยละและแสดงค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมถึงแสดง
อนัดับความส าคัญของข้อมูลท่ีมีผลต่อส่วนประสมทางการตลาด และมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 

ระดบัความส าคญั  
x̄  

 
SD 

 
แปลผล 

 
อนั
ดบั 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

1.มีการรับประกนัคุณภาพของ
สินคา้ 

298 91 11 0 0 4.72 0.508 มากท่ีสุด 1 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ไดห้าก
สินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ 

261 117 22 4 0 4.60 0.593 มากท่ีสุด 2 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 

135 178 87 0 0 4.12 0.736 มาก 4 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 
5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอนเงิน
สดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต 

187 
 

94 

160 
 

123 

53 
 

83 

0 
 

75 

0 
 

25 

4.33 
 

3.47 

0.699 
 

1.213 

มากท่ีสุด 
ปาน
กลาง 

3 
 

5 

รวม      4.25 0.750 มากท่ีสุด  

ผลจากตารางท่ี 4.15 พบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักับด้านช่องทางการส่งเสริม
การตลาดภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย 4.25 และเม่ือพิจารณาเรียงตามอันดับ
ความส าคญัมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรก พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคญัขอ้ มีการรับประกนั
คุณภาพของสินค้า โดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.72 รองลงมาด้านมีการให้เปล่ียนสินค้าได้หากสินค้าไม่
สมบูรณ์/มีต าหนิโดยมีค่าเฉล่ียคือ 4.60 ดา้นการมีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 โดยมี
ค่าเฉล่ียคือ 4.33 
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ส่วนที่ 4 การทดสอบสมมุติฐานข้อมูลทางด้านปัจจยัส่วนบุคคล กระบวนการท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของผูค้า้
ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์การตลาดของผูค้า้ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร 

H0 : เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 

H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4.16 แสดงผลสถิติโดยใช้วิธีแสดงการเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในส่วน 
ของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามเพศ 

 
ด้านผลติภณัฑ์ 

  
Sig. เพศ x̄  SD t df 

1.เลือกจากคุณภาพของสินคา้ ชาย 
หญิง 

4.39 
4.39 

0.622 
0.643 

0.042 
 

398 
 

0.966 
 

2.เลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์
ของสินคา้ 

ชาย 
หญิง 

4.32 
4.37 

0.743 
0.653 

-0.591 
 

398 
 

0.555 
 

3.เลือกจากรูปแบบของสินคา้ 
 

ชาย 
หญิง 

4.21 
4.24 

0.631 
0.654 

-0.478 
 

398 
 

0.633 
 

4.เลือกจากความทนัสมยัของ
สินคา้ 

ชาย 
หญิง 

3.84 
3.85 

1.029 
0.953 

-0.107 
 

398 
 

0.915 
 

5.เลือกจากความหายากของ
สินคา้ 

ชาย 
หญิง 

3.97 
3.87 

0.881 
0.900 

1.035 
 

398 
 

0.301 
 

ภาพรวม ชาย 
หญิง 

4.15 
4.14 

0.449 
0.449 

0.480 
 

398 
 

0.962 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ผลจากตารางท่ี 4.16 การทดสอบสมมุติฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในส่วน
ของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.962 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติ จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0

ปฏิเสธ H1 กล่าวคือเพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั  
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ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบวา่ การเลือกจากคุณภาพของสินคา้ เลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์
ของสินคา้ เลือกจากรูปแบบของสินคา้ เลือกจากความทนัสมยัของสินคา้ และเลือกจากความหายาก
ของสินคา้ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.966, 0.555, 0.633, 0.915 และ 0.301 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่า
มากกว่าค่านัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดับ 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 
กล่าวคือเพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้น
ผลิตภณัฑทุ์กขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.2 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรดา้นราคาของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อดา้นราคา ไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อดา้นราคา แตกต่างกนั 

 
ตารางที่ 4.17 แสดงผลสถิติโดยใชว้ิธีแสดงการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวั

แปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามเพศ 
 

ด้านราคา 
 

  
Sig. เพศ x̄  SD t df 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ชาย 
หญิง 

4.45 
4.47 

0.624 
0.678 

-0.382 398 0.703 

2.ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบั 

ชาย 
หญิง 

4.36 
4.37 

0.665 
0.653 

-0.207 398 0.836 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือ
เทียบกบัร้านทัว่ไป 

ชาย 
หญิง 

4.33 
4.26 

0.720 
0.724 

0.867 398 0.387 

4.สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอก
ราคาไวช้ดัเจน 

ชาย 
หญิง 

4.45 
4.42 

0.694 
0.712 

0.367 398 0.714 

5.สามารถต่อรองลดราคาขาย
ได ้

ชาย 
หญิง 

4.30 
4.27 

0.655 
0.715 

0.432 398 0.666 

ภาพรวม ชาย 
หญิง 

4.38 
4.36 

0.410 
0.447 

0.376 398 0.707 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.17 ทดสอบสมมุติฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรทางดา้นราคาโดยจ าแนกตามเพศ พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของ
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ตวัแปรดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.707 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติ  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน 
H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือเพศมีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรทางดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 

ด้านผลทดสอบรายขอ้พบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาของสินคา้มีให้
เลือกหลายระดบั ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไว้
ชดัเจน และสามารถต่อรองลดราคาขายได ้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.703, 0.836, 0.387, 0.714 และ 
0.666 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตาม
สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือเพศไม่มีผลต่อความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของตวัแปรทางดา้นราคา 

สมมุติฐานท่ี 1.3 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรดา้นจดัจ าหน่ายของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.18 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามเพศ 

 
ด้านการจดัจ าหน่าย 

 

  
Sig. เพศ x̄  SD t df 

1.ภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายชนิด 

ชาย 
หญิง 

4.39 
4.33 

0.639 
0.643 

0.897 398 0.370 

2.สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย  
และมองเห็นชดัเจน 

ชาย 
หญิง 

4.48 
4.43 

0.648 
0.701 

0.654 398 0.513 

3.ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึง
ไดส้ะดวก 

ชาย 
หญิง 

4.33 
4.41 

0.621 
0.632 

-1.027 398 0.305 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่
ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์ 

ชาย 
หญิง 

4.09 
4.26 

0.781 
0.793 

-1.961 210.930 0.049* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.18 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามเพศ (ต่อ) 

 
ด้านการจดัจ าหน่าย 

 

  
Sig. เพศ x̄  SD t df 

5.มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ี
หลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้และมี
ให้เลือกซ้ือผา่นทาง social media 

ชาย 
หญิง 

3.95 
4.04 

0.852 
0.888 

-0.972 398 0.332 

ภาพรวม ชาย 
หญิง 

4.249 
4.293 

0.402 
0.385 

-1.017 398 0.310 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.18 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างโดยจ าแนกตาม
เพศ พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.310 
มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือเพศของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่า ในขอ้บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์ 
ได ้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.049 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน 
H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคือเพศ มีผลต่อความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรด้านการจดัจ าหน่ายในขอ้บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์ ท่ีแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมุติฐานท่ี 1.4 เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
H1 : เพศท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.19 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามเพศ 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

  
Sig. เพศ x̄  SD t df 

1.มีการรับประกนัคุณภาพของ
สินคา้ 

ชาย 
หญิง 

4.76 
4.62 

0.476 
0.570 

2.450 398 0.150 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ไดห้าก
สินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ 

ชาย 
หญิง 

4.57 
4.67 

0.605 
0.556 

-1.619 398 0.106 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 

ชาย 
หญิง 

4.13 
4.09 

0.740 
0.729 

0.586 398 0.558 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ 
ซ้ือ 1 แถม 1 

ชาย 
หญิง 

4.29 
4.45 

0.714 
0.651 

-2.162 233.068 0.038* 

5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอนเงิน
สดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต 

ชาย 
หญิง 

3.41 
3.60 

1.205 
1.229 

-1.460 398 0.145 

ภาพรวม ชาย 
หญิง 

4.23 
4.29 

0.419 
0.445 

-1.174 398 0.241 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.19 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างโดยจ าแนกตาม
เพศ พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.241 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือเพศ
ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่า ในขอ้มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 แถม 1ได ้มีค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.038 ซ่ึงไดมี้ค่านอ้ยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 
ปฏิเสธ H0 กล่าวคือเพศมีผลต่อความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปร
ดา้นการส่งเสริมการตลาดในขอ้มีโปรโมชั่นอ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 ท่ีแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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สมมุติฐานท่ี 1.5 อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรดา้นผลิตภณัฑข์องผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.20 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามอาย ุ

ด้านผลติภณัฑ์ แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.เลือกจากคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.758 
155.402 
157.160 

4 
395 
399 

0.439 
0.393 

 

1.117 
 
 

0.348 
 

2.เลือกจากสภาพ/
ความสมบูรณ์ของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.276 
205.162 
205.437 

4 
395 
399 

0.69 
0.519 

 

0.133 0.970 

3.เลือกจากรูปแบบ
ของสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.087 
158.991 
162.078 

4 
395 
399 

0.772 
0.403 

 

1.917 
 
 

0.107 
 
 

4.เลือกจากความ
ทนัสมยัของสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.032 
402.358 
404.390 

4 
395 
399 

0.508 
1.019 

 

0.499 
 
 

0.737 
 
 

5.เลือกจากความหา
ยากของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

15.159 
298.518 
313.677 

4 
395 
399 

3.790 
0.756 

5.015 0.010** 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.416 
78.679 
80.095 

4 
395 
399 

0.354 
0.199 

1.777 0.133 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.20  การทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างโดยจ าแนกตาม
อาย ุพบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.133 
มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออายุของผูต้อบ
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แบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่าความหายากของสินคา้ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ซ่ึงมีค่า
นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคืออายุมีผลต่อ
ความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นในส่วนของตวัแปรผลิตภณัฑ์ในขอ้เลือกจาก
ความหายากของสินคา้ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างรายคู่
ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.21 

 
ตารางที่ 4.21 แสดงผลการเฉล่ียความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ในขอ้

เลือกจากความหายากของสินคา้ 
LSD 
กลุ่มช่วงอายุ 

 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ต า่กว่า 
หรือเท่ากบั 18 ปี 

19 - 24 ปี 25-30 ปี 31 – 36 ปี 37 ปีขึน้ไป 

กลุ่ม I Mean 3.89 3.95 4.11 4.36 3.22 
ต า่กว่า 
หรือเท่ากบั 18 ปี 
 
19 - 24 ปี 
 
 
25-30 ปี 
 
 
31 – 36 ปี 
 
 
37 ปีขึน้ไป 
 

3.89 
 
 

3.95 
 
 

4.11 
 
 

4.36 
 
 

3.22 

- -0.64 
(0.528) 

 
- 

-0.22 
(0.116) 

 
-0.16 

(0.239) 
 
- 

-0.45 
(0.018*) 

 
-0.41 

(0.036*) 
 

-0.25 
(0.242) 

 
- 

0.67 
(0.003*) 

 
0.73 

(0.001*) 
 

0.89 
(0.000*) 

 
1.14 

(0.000*) 
 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.21 พบวา่กลุ่มอายตุ่างกนั มีระดบัความคิดเห็นเร่ืองความหายากของสินคา้ 
แตกต่างกนัอยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ 

ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 18 ปี  มีระดบัความคิดเห็นเร่ืองความหา
ยากของสินคา้มีค่าเฉล่ียสูงกวา่กลุ่มอาย ุ 37 ปีข้ึนไป 0.67 แต่ขณะเดียวกนักลบัมีค่าเฉล่ียต ่ากวา่ กลุ่มท่ี
มีอาย ุ31 - 36 ปี เท่ากบั 0.45 

ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายุ 19-24 ปี  มีระดบัความคิดเห็นเร่ืองความหายากของสินคา้ 
มากกว่า กลุ่มอายุ 37 ปีข้ึนไปโดยมีค่าเฉล่ียสูงกวา่เท่ากบั 0.73 แต่ขณะเดียวกนักลบัมีค่าเฉล่ียต ่ากว่า 
กลุ่มท่ีมีอาย ุ31 - 36 ปี เท่ากบั 0.41 

ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายุ 25-30 ปี  มีระดบัความคิดเห็น เร่ืองความหายากของสินคา้ 
มากกวา่ กลุ่มอาย ุ37 ปีข้ึนไป โดยมีค่าเฉล่ียสูงกวา่ เท่ากบั 0.89 และผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายุ 25-
30 ปี  มีระดบัความคิดเห็นเร่ืองความหายากของสินคา้ มากกวา่ กลุ่มอาย ุ 37 ปีข้ึนไป โดยมีค่าเฉล่ียสูง
กว่า เท่ากบั 0.89 และ ผูต้อบแบบสอบถามกลุ่มอายุ 31-36 ปี  มีระดบัความคิดเห็นเร่ืองความหายาก
ของสินคา้ มากกวา่ กลุ่มอาย ุ 37 ปีข้ึนไป โดยมีค่าเฉล่ียสูงกวา่ เท่ากบั 1.14 

สมมุติฐานท่ี 1.6 อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรดา้นราคาของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.22 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามอาย ุ
ด้านราคา แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

7.177 
156.313 
163.190 

4 
395 
399 

1.794 
0.395 

4.543 0.001** 

2.ราคาของสินคา้มีให้
เลือกหลายระดบั 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.735 
173.425 
174.160 

4 
395 
399 

0.184 
0.439 

0.419 0.795 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.22 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

ด้านราคา แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐาน
เม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.047 
204.130 
207.178 

4 
395 
399 

0.762 
0.517 

1.474 0.209 

4.สินคา้มีการติดป้าย
ราคา/บอกราคาไวช้ดัเจน 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.306 
193.372 
19.678 

4 
395 
399 

0.326 
0.490 

0.667 0.615 

5.สามารถต่อรองลดราคา
ขายได ้

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.728 
178.632 
180.360 

4 
395 
399 

0.432 
0.452 

0.955 0.432 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.995 
69.549 
70.544 

4 
395 
399 

0.249 
0.176 

1.413 0.229 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.22 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างโดยจ าแนกตาม
อายุ พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.229 
มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออายุของผูต้อบ
แบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคาท่ีไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่า ในขอ้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ได ้มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 

กล่าวคืออาย ุมีผลต่อความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ในขอ้ราคาเหมาะสม
กบัคุณภาพของสินคา้ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างรายคู่
ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.23 
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ตารางที่ 4.23 แสดงค่าเฉล่ียความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ในข้อราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ 

LSD 
กลุ่มช่วงอายุ 

 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 ต า่กว่า 
หรือเท่ากบั 18 ปี 

19 - 24 ปี 25-30 ปี 31 – 36 ปี 37 ปีขึน้ไป 

กลุ่ม I Mean 4.28 4.55 4.39 4.73 4.50 
ต า่กว่า 
หรือเท่ากบั 18 ปี 
 
19 - 24 ปี 
 
 
25-30 ปี 
 
 
31 – 36 ปี 
 
 
37 ปีขึน้ไป 

4.28 
 
 

4.55 
 
 

4.39 
 
 

4.73 
 
 

4.50 

- -0.27 
(0.000*) 

 
- 

-0.11 
(0.286) 

 
0.16 

(0.097) 
 
- 

-0.45 
(0.002*) 

 
-0.18 

(0.219) 
 

-0.34 
(0.035*) 

 
- 

-0.22 
(0.175) 

 
0.05 

(0.736) 
 

-0.11 
(0.530) 

 
0.23 

(0.256) 
 
- 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.23 พบว่ากลุ่มอายุต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นในขอ้ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 คือ 
กลุ่มอายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี  มีระดบัความคิดเห็นในขอ้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ นอ้ย
กว่า กลุ่มอายุ 19-24 ปี  ด้วยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.27 และ น้อยกว่า กลุ่มอายุ 31-36 ปี  ด้วย
ผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.45 
 กลุ่มอายุ 25-30 ปี มีระดบัความคิดเห็น ในขอ้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ นอ้ยกว่า 
กลุ่มอาย ุ31-36 ปี  ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.34 
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สมมุติฐานท่ี 1.7 อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรดา้นการจดัจ าหน่ายของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.24 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามอาย ุ
ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.ภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายชนิด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.667 
162.830 
163.498 

4 
395 
399 

0.167 
0.412 

 

0.405 0.805 

2.สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย  
และมองเห็นชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.860 
174.646 
175.510 

4 
395 
399 

0.216 
0.442 

0.489 0.744 

3.ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึง
ไดส้ะดวก 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

4.481 
151.109 
155.590 

4 
395 
399 

1.120 
0.383 

2.928 0.210 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่
ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.129 
244.309 
247.438 

4 
395 
399 

0.782 
0.332 

1.265 0.283 

5.มีช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมี
หนา้ร้านคา้และมีใหเ้ลือกซ้ือ
ผา่นทาง social media 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.565 
290.232 
296.798 

4 
395 
399 

1.641 
0.735 

2.234 0.650 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.694 
62.033 
62.927 

4 
395 
399 

0.223 
0.157 

1.423 0.226 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.24 ทดสอบสมมุติฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดั
จ าหน่ายโดยจ าแนกตามอาย ุพบวา่ภาพรวมมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.226 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติ
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ท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออายุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้น
ภาพรวมของดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีไม่แตกต่างกนั  

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบวา่ ภายในร้านมีสินคา้ให้เลือกหลายชนิด สามารถเลือกสินคา้ได้
ง่ายและมองเห็นชดัเจน ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่ร้อน มีการ
ติดพดัลม/แอร์ และมีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้และมีให้เลือกซ้ือผา่น
ทาง social media มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.805, 0.744, 0.210, 0.283 และ 0.650 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้
มีค่ามากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 
กล่าวคืออายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นในดา้นการจดัจ าหน่ายทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.8 อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของตวั
แปรการส่งเสริมทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั 
H1 : อายท่ีุแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาดแตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.25 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาดโดยจ าแนกตามอาย ุ

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.มีการรับประกนัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.569 
102.509 
103.078 

4 
395 
399 

0.142 
0.260 

0.548 0.701 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ได้
หากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มี
ต าหนิ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.234 
138.964 
140.198 

4 
395 
399 

0.308 
0.180 

0.877 0.478 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.140 
215.100 
216.240 

4 
395 
399 

0.285 
0.545 

0.523 0.719 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.25 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรการส่งเสริมทางการตลาดโดยจ าแนกตามอาย ุ(ต่อ) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.177 
193.933 
195.110 

4 
395 
399 

0.294 
0.491 

0.600 0.663 

5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอน
เงินสดหรือจ่ายเงินผา่นบตัร
เครดิต 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

7.000 
580.510 
587.510 

4 
395 
399 

1.750 
4.623 

1.191 0.314 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.288 
72.428 
72.716 

4 
395 
399 

0.072 
0.183 

0.393 
 

0.814 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.25 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามอายุ พบว่าภาพรวมทางด้านการส่งเสริมการตลาดมีค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.814 มีค่ามากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี  0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ 
H1 กล่าวคืออายุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่า มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ มีการให้เปล่ียนสินคา้ได้
หากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ มีการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ประจ า มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 
แถม 1 และร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ีหลายช่องทาง เช่นการโอนเงินสดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต มี
ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.701, 0.478, 0.719, 0.663 และ 0.314 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออายุ มีผล
ต่อความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.9 สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วน
ของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑข์องผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.26 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามสถานภาพ 

ด้านผลติภณัฑ์ แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.เลือกจากคุณภาพของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.283 
155.877 
157.160 

3 
396 
399 

0.428 
0.394 

1.087 
 

0.355 

2.เลือกจากสภาพ/ความ
สมบูรณ์ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.933 
204.504 
205.438 

3 
396 
399 

0.311 
0.516 

0.602 0.614 

3.เลือกจากรูปแบบของสินคา้ 
 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.844 
159.234 
162.077 

3 
396 
399 

0.948 
0.402 

2.357 0.071 

4.เลือกจากความทนัสมยัของ
สินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.729 
403.661 
404.390 

3 
396 
399 

0.243 
1.019 

0.239 0.869 

5.เลือกจากความหายากของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

4.702 
308.661 
404.390 

3 
396 
399 

1.567 
0.780 

2.009 0.112 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.561 
79.534 
80.095 

3 
396 
399 

0.187 
0.201 

0.932 0.425 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.26 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบปัจจยัผลของส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.425 มีค่ามากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตาม
สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั ท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อความคิดเห็นทางดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนั 

ด้านผลทดสอบรายขอ้พบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาของสินคา้มีให้
เลือกหลายระดบั ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไว้
ชดัเจน และสามารถต่อรองลดราคาขายได ้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.703, 0.836, 0.387, 0.714 และ 
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0.666 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตาม
สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความ
คิดเห็นดา้นราคาทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.10 สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในส่วน
ของตวัแปรดา้นราคาของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.27 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามสถานภาพ 
ด้านราคา แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.608 
161.582 
163.190 

3 
396 
399 

0.536 
0.408 

1.313 0.270 

2.ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบั 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.339 
172.821 
172.160 

3 
396 
399 

0.446 
0.436 

1.023 0.383 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือ
เทียบกบัร้านทัว่ไป 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.479 
206.698 
207.178 

3 
396 
399 

0.160 
0.522 

0.306 0.821 

4.สินคา้มีการติดป้ายราคา/
บอกราคาไวช้ดัเจน 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.633 
194.044 
194.678 

3 
396 
399 

2.11 
0.49 

0.431 0.731 

5.สามารถต่อรองลดราคาขาย
ได ้

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.955 
177.405 
194.678 

3 
396 
399 

0.985 
0.448 

2.199 0.088 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.439 
70.105 
70.554 

3 
396 
399 

0.146 
0.177 

0.826 0.480 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.27 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาโดยจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคามีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.480 มีค่ามากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี  0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน 
H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นราคา
ท่ีไม่แตกต่างกนั 

ด้านผลทดสอบรายขอ้พบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาของสินคา้มีให้
เลือกหลายระดบั ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไว้
ชดัเจน และสามารถต่อรองลดราคาขายได ้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.270, 0.383, 0.821, 0.731 และ 
0.088 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตาม
สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความ
คิดเห็นดา้นราคาทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.11 สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในส่วน
ของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 
 

ตารางที ่4.28 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามสถานภาพ 

ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.ภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายชนิด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.289 
162.209 
163.498 

3 
396 
399 

0.430 
0.578 

1.049 0.371 

2.สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย  
และมองเห็นชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.634 
173.876 
173.510 

3 
396 
399 

0.545 
0.439 

1.240 0.295 

3.ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึง
ไดส้ะดวก 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.144 
153.446 
155.590 

3 
396 
399 

0.715 
0.387 

1.845 1.380 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.28 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามสถานภาพ (ต่อ) 

ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่
ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.024 
245.414 
247.437 

3 
396 
399 

0.675 
0.620 

1.089 0.354 

5.มีช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมี
หนา้ร้านคา้และมีใหเ้ลือกซ้ือ
ผา่นทา social  

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.320 
295.478 
296.798 

3 
396 
399 

0.440 
0.746 

0.590 0.622 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.384 
62.543 
62.927 

3 
396 
399 

0.128 
0.158 

0.811 0.488 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.28 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามสถานภาพ พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการจดัจ าหน่ายมีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.488 มากกว่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึง
ยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฎิเสธ H1 กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผล
ต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของการจดัจ าหน่ายท่ีไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบวา่ ภายในร้านมีสินคา้ให้เลือกหลายชนิด สามารถเลือกสินคา้ได้
ง่ายและมองเห็นชดัเจน ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่ร้อน มีการ
ติดพดัลม/แอร์ มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้และมีให้เลือกซ้ือผา่นทาง 
social media มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.371, 0.295, 1.380, 0.354 และ 0.622 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่า
มากกว่าค่านัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดับ 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฎิเสธ H1 
กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นราคาทุกขอ้ท่ีไม่
แตกต่างกนั 
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สมมุติฐานท่ี 1.12 สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในส่วน
ของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

H1 : สถานภาพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.29 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามสถานภาพ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.มีการรับประกนัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.411 
102.667 
103.078 

3 
396 
399 

0.137 
0.259 

0.528 0.663 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ได้
หากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มี
ต าหนิ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.354 
138.843 
140.198 

3 
396 
399 

0.451 
0.672 

 

1.288 0.278 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.464 
213.776 
216.240 

3 
396 
399 

0.821 
0.540 

1.521 
 

0.208 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.712 
193.398 
195.110 

3 
396 
399 

0.571 
0.488 

1.169 0.321 

5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอน
เงินสดหรือจ่ายเงินผา่นบตัร
เครดิต 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

7.270 
193.398 
195.110 

3 
396 
399 

2.423 
1.465 

1.654 0.176 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.447 
72.269 
72.716 

3 
396 
399 

0.149 
0.182 

0.816 0.485 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.29 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามสถานภาพ พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสม
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ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.485 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฎิเสธ H1 กล่าวคือสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั 
มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ มีการให้เปล่ียนสินคา้ได้หาก
สินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ประจ า มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 แถม 
1 และร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ีหลายช่องทาง เช่นการโอนเงินสดหรือจ่ายเงินผ่านบตัรเครดิต มีค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.633, 0.278, 0.208, 0.321 และ 0.176 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกว่าค่า
นัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดับ 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฎิเสธ H1 กล่าวคือ
สถานภาพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดทุก
ขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.13 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
ในส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์ของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.30 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ด้านผลติภณัฑ์ แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.เลือกจากคุณภาพของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.566 
156.594 
157.160 

2 
397 
399 

0.283 
0.394 

0.717 0.489 

2.เลือกจากสภาพ/ความ
สมบูรณ์ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.151 
205.287 
205.437 

2 
397 
399 

0.075 
0.517 

0.146 0.865 

3.เลือกจากรูปแบบของ
สินคา้ 
 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.504 
180.573 
162.077 

2 
397 
399 

0.752 
0.404 

1.860 0.157 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.30 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ด้านผลติภณัฑ์ แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

4.เลือกจากความทนัสมยั
ของสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.445 
401.945 
404.390 

2 
397 
399 

1.223 
1.012 

1.208 0.300 

5.เลือกจากความหายากของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

7.462 
306.215 
313.677 

2 
397 
399 

3.731 
0.771 

4.837 0.008** 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.451 
79.644 
80.095 

2 
397 
399 

0.226 
0.201 

1.125 0.326 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.30 การทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างโดยจ าแนกตาม
ระดบัการศึกษา พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.326 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือระดบั
การศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นด้านภาพรวมของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลการทดสอบรายขอ้พบว่าในขอ้เลือกจากความหายากของสินคา้ได้ มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.008 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 

ปฏิเสธ H0 กล่าวคือการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นด้าน
ผลิตภณัฑ์ในขอ้เลือกจากความหายากของสินคา้ ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงได้
ทดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.31 
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ตารางที ่4.31 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น ผลิตภณัฑ์
ในขอ้เลือกจากความหายากของสินคา้ 

LSD 
กลุ่มระดบัการศึกษา 

 
ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ต า่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีหรือเทยีบเท่า สูงกว่าปริญญาตรี 

กลุ่ม I Mean 3.79 4.06 4.25 
ต า่กว่าปริญญาตรี 
 
 
ปริญญาตรี 
หรือเทยีบเท่า 
 
สูงกว่าปริญญาตรี 
 

3.79 
 
 

4.06 
 

 
4.25 

- -0.27 
(0.003*) 

 
- 
 
 

-0.46 
(0.152) 

 
-0.19 

(0.541) 
 

- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.31 พบวา่กลุ่มระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ในขอ้เลือกจากความหายากของสินคา้ แตกต่างกนัอยา่งมีค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 คือ 

กลุ่มการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี  มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ในขอ้เลือกจาก
ความหายากของสินคา้ นอ้ยกวา่การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 
0.27 

สมมุติฐานท่ี 1.14 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
ในส่วนของตวัแปรดา้นราคาของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคา แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.32 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ด้านราคา แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.742 
162.448 
163.190 

2 
397 
399 

0.371 
0.409 

0.907 0.405 

2.ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบั 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.222 
172.938 
174.160 

2 
397 
399 

0.611 
0.436 

1.402 0.247 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือ
เทียบกบัร้านทัว่ไป 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.099 
206.079 
207.178 

2 
397 
399 

0.549 
0.519 

1.059 0.348 

4.สินคา้มีการติดป้ายราคา/
บอกราคาไวช้ดัเจน 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.070 
193.608 
194.678 

2 
397 
399 

0.535 
0.488 

1.097 0.335 

5.สามารถต่อรองลดราคาขาย
ได ้

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.743 
178.617 
180.360 

2 
397 
399 

0.871 
0.450 

1.937 0.146 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.270 
70.274 
70.544 

2 
397 
399 

0.135 
0.177 

0.762 0.467 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.32 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาโดยจ าแนกตามการศึกษา พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.467 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0  
ปฏิเสธ H1 กล่าวคือการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความคิดเห็นดา้นราคา ท่ีไม่แตกต่างกนั  

ด้านผลทดสอบรายขอ้พบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาของสินคา้มีให้
เลือกหลายระดบั ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไว้
ชดัเจน และสามารถต่อรองลดราคาขายได ้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.405, 0.247, 0.348, 0.335 และ 
0.146 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตาม
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สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นทางดา้นราคาทุก
ขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.15 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ในส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อดา้นการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.33 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.ภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือก
หลายชนิด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.136 
163.361 
163.497 

2 
397 
399 

0.068 
0.411 

0.165 0.848 

2.สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย  
และมองเห็นชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.380 
175.130 
175.510 

2 
397 
399 

0.190 
0.441 

0.430 0.650 

3.ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึง
ไดส้ะดวก 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.368 
155.222 
155.590 

2 
397 
399 

0.184 
0.391 

0.470 0.625 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่
ร้อน  
มีการติดพดัลม/แอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.288 
246.149 
247.437 

2 
397 
399 

0.644 
0.620 

1.039 0.355 

5.มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ี
หลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้
และมีใหเ้ลือกซ้ือผา่นทาง 
social  

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.265 
290.533 
296.798 

2 
397 
399 

3.132 
0.732 

4.280 0.015* 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.192 
62.735 
62.927 

2 
397 
399 

0.096 
0.158 

0.608 0.545 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.33 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามการศึกษา พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.545 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตาม
สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความคิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่ายท่ี
ไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลการทดสอบรายขอ้พบว่าในขอ้ มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมี
หนา้ร้านคา้และมีให้เลือกซ้ือผ่านทาง social media  มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.015 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า
หรือเท่ากบัค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคือการศึกษา
ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นด้านการจดัจ าหน่ายในขอ้ช่องทางการ
จ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้และมีให้เลือกซ้ือผา่นทาง social media ท่ีแตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.34 

 
ตารางที่ 4.34 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดั

จ าหน่าย ในขอ้มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหน้าร้านคา้และมีให้
เลือกซ้ือผา่นทาง social media 

 LSD 
กลุ่มระดบั
การศึกษา 

 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ต า่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีหรือเทยีบเท่า สูงกว่าปริญญาตรี 

กลุ่ม I Mean 3.87 4.08 3.50 
ต า่กว่าปริญญาตรี 
 
 
ปริญญาตรี 
หรือเทยีบเท่า 
 
สูงกว่าปริญญาตรี 
 

3.87 
 
 

4.08 
 

 
3.50 

- -0.21 
(0.015*) 

 
- 
 

0.37 
(0.229) 

 
0.585 

(0.058) 
 

- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.34 พบวา่กลุ่มการศึกษาต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่าย 
ในข้อช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหน้าร้านคา้และมีให้เลือกซ้ือผ่านทาง social 
media แตกต่างกนัอยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 คือ 
กลุ่มการศึกษาต ่ากว่าระดบัปริญญาตรี มีระดบัความคิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่าย ในขอ้มีช่องทางการ
จ าหน่ายสินค้าท่ีหลากหลาย เช่นมีหน้าร้านค้าและมีให้เลือกซ้ือผ่านทาง social media  น้อยกว่า
การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.21 

สมมุติฐานท่ี 1.16 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ในส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 

H1 : ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.35 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.มีการรับประกนัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.688 
102.389 
103.078 

2 
397 
399 

0.344 
0.258 

1.334 0.265 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ได้
หากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มี
ต าหนิ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.240 
137.958 
140.198 

2 
397 
399 

1.120 
0.348 

3.223 0.041* 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.216 
216.024 
216.240 

2 
397 
399 

0.108 
0.544 

0.198 0.820 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.061 
195.049 
195.110 

2 
397 
399 

0.300 
0.491 

0.620 0.940 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.35 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา (ต่อ) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอน
เงินสดหรือจ่ายเงินผา่นบตัร
เครดิต 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.729 
586.781 
587.510 

2 
397 
399 

0.364 
1.478 

0.246 0.782 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.283 
72.433 
72.716 

2 
397 
399 

0.142 
0.182 

0.776 0.461 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.35 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามการศึกษา พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.461 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับ
ตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความคิดเห็นดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลการทดสอบรายขอ้พบว่าในขอ้ มีการให้เปล่ียนสินคา้ไดห้ากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มี
ต าหนิ  มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.041 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าหรือเท่ากบัค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  จึง
ยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคือการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
ความคิดเห็นด้านการจดัจ าหน่ายในข้อการให้เปล่ียนสินค้าได้หากสินค้าไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ ท่ี
แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างรายคู่ด้วยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.36 
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ตารางที ่4.36 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาดในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน 

LSD 
กลุ่มระดบั
การศึกษา 

 

ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

กลุ่ม J 

 ต า่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรีหรือเทยีบเท่า สูงกว่าปริญญาตรี 

กลุ่ม I Mean 4.53 4.67 4.38 
ต า่กว่าปริญญาตรี 
 
 
ปริญญาตรี 
หรือเทยีบเท่า 
 
สูงกว่าปริญญาตรี 
 
 

4.53 
 
 

4.67 
 

 
4.38 

- -0.14 
(0.022*) 

 
- 

0.15 
(0.474) 

 
0.29 

(0.173) 
 

- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.36 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีการศึกษาต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็น
ชดัเจน แตกต่างกนัอยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 คือตวัอยา่งในกลุ่มการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี  
มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดในขอ้สามารถเลือก
สินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน นอ้ยกวา่การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 0.14 

สมมุติฐานท่ี 1.17 อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในส่วนของ
ตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์ของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์ไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.37 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์โดยจ าแนกตามอาชีพ 

ด้านผลติภณัฑ์ แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.เลือกจากคุณภาพของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.980 
156.180 
157.160 

4 
395 
399 

0.245 
0.395 

0.620 0.649 

2.เลือกจากสภาพ/ความ
สมบูรณ์ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.410 
204.028 
205.437 

4 
395 
399 

0.352 
0.517 

0.682 0.605 

3.เลือกจากรูปแบบของ
สินคา้ 
 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.845 
158.255 
162.078 

4 
395 
399 

0.961 
0.401 

 

2.399 
 

0.050* 

4.เลือกจากความทนัสมยั
ของสินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.352 
158.233 
162.078 

4 
395 
399 

0.088 
1.023 

0.086 0.987 

5.เลือกจากความหายากของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.418 
312.260 
313.678 

4 
395 
399 

0.354 
0.791 

0.448 0.774 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.315 
79.780 
80.095 

4 
395 
399 

0.079 
0.202 

0.390 0.816 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.37 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.816 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน 
H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่แตกต่างกนั 

ดา้นผลการทดสอบรายขอ้พบวา่ในขอ้ เลือกจากรูปแบบของสินคา้  มีค่านยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.050 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่หรือเท่ากบัค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ 
H0 กล่าวคืออาชีพผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์ในขอ้เลือก
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จากรูปแบบของสินคา้  ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างราย
คู่ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.38 
 
ตารางที่ 4.38 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

ในขอ้เลือกจากรูปแบบของสินคา้ 
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.25 4.26 4.13 3.92 4.18 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
 
อืน่ ๆ 

4.25 
 
 

4.26 
 
 

4.13 
 
 

3.92 
 

 
4.18 

- -0.01 
(0.909) 

 
- 

0.12 
(0.477) 

 
0.13 

(0.480) 
 
- 

0.33 
(0.003*) 

 
0.34 

(0.010*) 
 

-0.21 
(0.480) 

 
- 

0.07 
(0.716) 

 
0.08 

(0.697) 
 

-0.05 
(0.847) 

 
-0.26 

(0.225) 
 

- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.38 พบวา่อาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นผลิตภณัฑ์ ในขอ้เลือก
จากรูปแบบของสินคา้แตกต่างกนัอยา่งมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ 

กลุ่มอาชีพนักเรียน / นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นต่อด้านผลิตภณัฑ์ ในข้อเลือกจาก
รูปแบบของสินคา้ มากกวา่อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.33 

กลุ่มอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความคิดเห็นต่อด้านผลิตภณัฑ์ ในขอ้เลือกจาก
รูปแบบของสินคา้ มากกวา่อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.34 
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สมมุติฐานท่ี 1.18 อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของ
ตวัแปรดา้นราคา ของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาแตกต่างกนั 
 

ตารางที่ 4.39 แสดงผลสถิติโดยใช้วิธีแสดงการเปรียบเทียบผลของความแตกต่างปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามอาชีพ 

ด้านราคา แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.787 
162.403 
163.190 

4 
395 
399 

0.197 
0.411 

0.478 0.752 

2.ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบั 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.590 
171.570 
174.160 

4 
395 
399 

0.647 
0.434 

1.491 0.204 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือ
เทียบกบัร้านทัว่ไป 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

7.357 
199.821 
207.178 

4 
395 
399 

1.839 
0.506 

3.636 0.006** 

4.สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอก
ราคาไวช้ดัเจน 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

9.321 
185.356 
194.678 

4 
395 
399 

2.330 
0.469 

4.966 0.001** 

5.สามารถต่อรองลดราคาขาย
ได ้

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

11.001 
169.359 
180.360 

4 
395 
399 

2.750 
0.429 

6.414 0.000** 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

4.313 
60.231 
70.544 

4 
395 
399 

1.078 
0.168 

6.430 0.000** 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.39 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคาโดยจ าแนกตามอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.000  ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี 
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0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคืออาชีพของผูต้อบแบบสอบถามท่ีแตกต่างกนั มี
ผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมดา้นราคา ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

ด้านผลทดสอบรายขอ้พบว่า  สามารถต่อรองลดราคาขายได้  มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.000 สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ดัเจน มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.001 และราคาสินคา้มี
มาตรฐานเม่ือเทียบกับร้านทัว่ไป 0.006  ซ่ึงทุกด้านมีค่าน้อยกว่าค่านัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  จึง
ยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นดา้นราคา
ในขอ้ สามารถต่อรองลดราคาขายได ้ สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ดัเจน และราคาสินคา้มี
มาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 จึงไดท้ดสอบความ
แตกต่างรายคู่ดว้ยวธีิ LSD (Least Significant Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.40-4.41 
 
ตารางที่ 4.40 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ใน

ดา้นภาพรวม 
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.40 4.40 3.85 4.37 4.29 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
อืน่ ๆ 

4.40 
 
 

4.40 
 
 

3.85 
 
 

4.37 
 

 4.29 

- -0.00 
(0.887) 

 
- 

0.55 
(0.000*) 

 
0.55 

(0.000*) 
 
- 

0.03 
(0.753) 

 
0.03 

(0.720) 
 

-0.52 
(0.000*) 

 
- 

0.11 
(0.409) 

 
0.11 

(0.404) 
 

-0.44 
(0.007*) 

 
0.08 

(0.565) 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.40 พบว่าอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นผลิตภณัฑ์ ในดา้น
ภาพรวมมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ 

กลุ่มนักเรียน / นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.55 

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.55 

อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นราคาภาพรวม น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.52 และ นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ ดว้ยผลต่างของ
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.44 

 
ตารางที ่4.41 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ในขอ้

สามารถต่อรองลดราคาขายได ้  
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.34 4.25 3.47 4.33 4.27 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
อืน่ ๆ 

4.34 
 
 

4.25 
 
 

3.47 
 
 

4.33 
 

4.27 

- 0.09 
(0.332) 

 
- 

0.87 
(0.000*) 

 
0.78 

(0.190) 
 
- 

0.01 
(0.967) 

 
-0.09 

(0.530) 
 

-0.86 
(0.000*) 

 
- 

0.07 
(0.746) 

 
0.02 

(0.900) 
 

-0.80 
(0.002*) 

 
0.06 

(0.788) 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.41 พบวา่อาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์ ในขอ้ สามารถ
ต่อรองลดราคาขายได ้ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ 

กลุ่มนกัเรียน / นกัศึกษา มีระดบัความคิดเห็นดา้นราคาภาพรวม มากกวา่อาชีพขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.87 

อาชีพข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีระดับความคิดเห็นด้านราคาภาพรวม น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.86 และนอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ ดว้ยผลต่างของ
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.80 

 
ตารางที ่4.42 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

ในขอ้สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ดัเจน 
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.49 4.49 3.73 4.28 4.45 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
 
อืน่ ๆ 

4.49 
 
 

4.49 
 

 
3.73 

 
 

4.28 
 
 

4.45 

- 0.00 
(0.999) 

 
- 

0.76 
(0.000*) 

 
0.76 

(0.000*) 
 
- 

0.21 
(0.079) 

 
0.21 

(0.144) 
 

-0.55 
(0.010*) 

 
- 

0.04 
(0.862) 

 
0.04 

(0.871) 
 

-0.72 
(0.008*) 

 
-0.17 

(0.454) 
 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.42 พบวา่อาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นผลิตภณัฑ ์ในขอ้สินคา้
มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ดัเจนมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ 

กลุ่มนักเรียน / นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.76 

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.76 

อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นราคาภาพรวม น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.55 และ นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ ดว้ยผลต่างของ
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.72 

 
ตารางที ่4.43 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ในขอ้

ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป 
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.34 4.25 3.47 4.33 4.27 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
อืน่ ๆ 

4.34 
 
 

4.25 
 
 

3.47 
 
 

4.33 
 

4.27 

- 0.09 
(0.332) 

 
- 

0.87 
(0.000*) 

 
0.78 

(0.000*) 
 
- 

0.01 
(0.967) 

 
-0.08 

(0.530) 
 

-0.86 
(0.000*) 

 
- 

0.07 
(0.746) 

 
-0.02 

(0.900) 
 

-0.80 
(0.002*) 

 
0.06 

(0.788) 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.43 พบว่าอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นในขอ้ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไปมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ไดแ้ก่ 

กลุ่มนักเรียน / นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.87 

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.78 

อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นราคาภาพรวม น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.86 และ นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ ดว้ยผลต่างของ
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.80 

สมมุติฐานท่ี 1.19 อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของ
ตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่าย ของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่4.44 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามอาชีพ 
ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.ภายในร้านมีสินคา้ให้
เลือกหลายชนิด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.875 
161.623 
163.497 

4 
395 
399 

0.469 
0.409 

1.145 0.335 

2.สามารถเลือกสินคา้ได้
ง่าย  
และมองเห็นชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

8.992 
166.518 

  175.510                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                  

4 
395 
399 

2.248 
0.422 

5.333 0.000** 

3.ท าเลของร้านสามารถ
เขา้ถึงไดส้ะดวก 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.454 
149.136 
155.590 

4 
395 
399 

1.613 
0.378 

4.273 0.002** 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.44 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้
ไม่ร้อน มีการติดพดัลม/
แอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.519 
244.918 
247.438 

4 
395 
399 

0.630 
0.620 

1.016 0.399 

5.มีช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมี
หนา้ร้านคา้และมีใหเ้ลือก
ซ้ือผา่นทาง social media 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.736 
295.061 
296.797 

4 
395 
399 

0.434 
0.747 

0.581 0.677 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.776 
61.151 
62.927 

4 
395 
399 

0.444 
0.155 

2.869 0.023* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.44 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายโดยจ าแนกตามอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า
ภาพรวมด้านการจดัจ าหน่าย มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.0023  ซ่ึงมีค่าน้อยกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี  
0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้น
ภาพรวมดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบวา่  สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน  มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.000 และท าเลของร้านสามารถเข้าถึงได้สะดวก มีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.002    จึง
ยอมรับตามสมมุติฐาน H1 ปฏิเสธ H0 กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นราคาในขอ้ 
สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน  และท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก ท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงไดท้ดสอบความแตกต่างรายคู่ดว้ยวิธี LSD (Least Significant 
Difference) ปรากฏดงัตารางท่ี 4.44-4.46 
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ตารางที่ 4.45 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดั
จ าหน่าย ในดา้นภาพรวม 

LSD 
กลุ่มอาชีพ 

 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.26 4.27 3.97 4.36 4.26 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
 
อืน่ ๆ 
 

4.26 
 
 

4.27 
 
 

3.97 
 
 

4.36 
 
 

4.26 

- -0.02 
(0.770) 

 
- 

0.28 
(0.007*) 

 
0.30 

(0.009*) 
 
- 

-0.10 
(0.136) 

 
-0.09 

(0.297) 
 

-0.39 
(0.001*) 

 
- 

-0.12 
(0.302) 

 
-0.11 

(0.404) 
 

-0.41 
(0.009*) 

 
-0.02 

(0.879) 
 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.45 พบว่าอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ในดา้นภาพรวมมีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 ไดแ้ก่ 

กลุ่มนักเรียน / นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นต่อด้านการจดัจ าหน่ายภาพรวม มากกว่า
อาชีพขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.28 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นการจดัจ าหน่ายภาพรวม มากกวา่
อาชีพขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.30 
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อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นการจดัจ าหน่ายภาพรวม น้อย
กวา่อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.39 และ นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ ดว้ย
ผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.41 

 
ตารางที ่4.46 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย ใน

ขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน 
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 

 กลุ่ม J 

 นักเรียน / 
นักศึกษา  

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 

ประกอบ
ธุรกจิส่วนตวั 

อืน่ ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.50 4.40 3.73 4.56 4.55 
นักเรียน / 
นักศึกษา  
 
พนักงาน
บริษัทเอกชน 
 
ข้าราชการ / 
รัฐวสิาหกจิ 
 
ประกอบธุรกจิ
ส่วนตวั 
 
อืน่ ๆ 
 

4.50 
 
 

4.40 
 
 

3.73 
 
 

4.56 
 
 

4.55 

- 0.10 
(0.298) 

 
- 
 

0.77 
(0.000*) 

 
0.67 

(0.000*) 
 
- 

-.0.05 
(0.640) 

 
-0.15 

(0.272) 
 

-0.82 
(0.000*) 

 
- 

-0.04 
(0.827) 

 
-0.14 

(0.507) 
 

-0.81 
(0.002*) 

 
0.01 

(0.964) 
 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.46 พบว่าอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจนมีค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.01 ไดแ้ก่ 
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กลุ่มนักเรียน / นักศึกษา มีระดับความคิดเห็นต่อด้านในข้อสามารถเลือกสินค้าได้ง่าย 
มากกวา่อาชีพขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.77 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย 
มากกวา่อาชีพขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.67 

อาชีพขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย 
นอ้ยกวา่อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.82 และ นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ 
ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.81 

 
ตารางที่ 4.47 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการจดั

จ าหน่ายในขอ้ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก 
LSD 

กลุ่มอาชีพ 
 

 ผลต่างของค่าเฉล่ียระหวา่ง 2 กลุ่ม Mean Difference (I-J) 
 กลุ่ม J 
 นกัเรียน / 

นกัศึกษา  
พนกังาน

บริษทัเอกชน 
ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั 

อ่ืน ๆ 

กลุ่ม I Mean 4.31 4.46 4.00 4.58 4.73 
นกัเรียน / นกัศึกษา  
 
 
พนกังาน
บริษทัเอกชน 
 
ขา้ราชการ / 
รัฐวสิาหกิจ 
 
ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 
 
อ่ืน ๆ 
 

4.31 
 
 

4.46 
 
 

4.00 
 
 

4.58 
 
 

4.73 

- -0.15 
(0.101) 

 
 

0.31 
(0.058) 

 
0.46 

(0.011*) 

-0.27 
(0.012*) 

 
-0.13 

(0.331) 
 

-0.58 
(0.002*) 

-0.42 
(0.028*) 

 
-0.27 

(0.181) 
 

-0.73 
(0.003*) 

 
-0.14 

(0.497) 
 
- 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.47 พบว่าอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายในขอ้ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.01 ไดแ้ก่ 

กลุ่มนกัเรียน / นกัศึกษา มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นราคาภาพรวม นอ้ยกวา่อาชีพประกอบ
ธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.27 

กลุ่มนกัเรียน / นกัศึกษา มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นราคาภาพรวม น้อยกว่าอาชีพอ่ืน ๆ 
ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.42 

อาชีพขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ มีระดบัความคิดเห็นต่อดา้นราคาภาพรวม น้อยกว่าอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวั ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.58 และ นอ้ยกวา่อาชีพอ่ืน ๆ ดว้ยผลต่างของ
ค่าเฉล่ีย เท่ากบั -0.73 

ผลจากตารางท่ี 4.47 พบว่าอาชีพต่างกนั มีระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายในขอ้ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 ไดแ้ก่ 

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีระดับความคิดเห็นต่อด้านราคาภาพรวม มากกว่าอาชีพ
ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ ดว้ยผลต่างของค่าเฉล่ีย เท่ากบั 0.46 

สมมุติฐานท่ี 1.20 อาชีพแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนของ
ตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกนั 
H1 : อาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.48 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามอาชีพ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.มีการรับประกนัคุณภาพของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.606 
102.471 
103.078 

4 
395 
399 

0.152 
0.259 

0.584 0.674 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ไดห้าก
สินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.555 
138.642 
140.198 

4 
395 
399 

0.389 
0.351 

 

1.108 0.352 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.820 
209.420 
216.240 

4 
395 
399 

1.705 
0.530 

3.216 0.113 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.807 
194.303 
195.110 

4 
395 
399 

0.202 
0.492 

 

0.410 
 

0.801 

5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอนเงิน
สดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.860 
580.650 
587.510 

4 
395 
399 

1.715 
1.470 

1.167 0.325 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.732 
71.985 
72.716 

4 
395 
399 

0.183 
0.182 

1.004 0.405 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.48 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า
ภาพรวมดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.405 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี  0.05 
จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออาชีพท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั  

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่า มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ มีการให้เปล่ียนสินคา้ได้
หากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ มีการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ประจ า มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 
แถม 1 และร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ีหลายช่องทาง เช่นการโอนเงินสดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต มี
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ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.674, 0.352, 0.113, 0.801 และ 0.325 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคืออาชีพท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.21 รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑข์องผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั 
H1 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั 

 
ตารางที่ 4.49 แสดงผลสถิติโดยใช้วิธีแสดงการเปรียบเทียบผลของความแตกต่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อ
เดือน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.เลือกจากคุณภาพของสินคา้ ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.022 
156.138 
157.160 

4 
395 
399 

0.255 
0.395 

0.646 0.630 

2.เลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.922 
203.515 
205.538 

4 
395 
399 

0.481 
0.515 

0.933 0.445 

3.เลือกจากรูปแบบของสินคา้ 
 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.656 
159.421 
162.078 

4 
395 
399 

0.664 
0.404 

1.645 0.162 

4.เลือกจากความทนัสมยัของ
สินคา้ 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.612 
402.778 
404.390 

4 
395 
399 

0.403 
1.020 

0.395 0.812 

5.เลือกจากความหายากของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.644 
310.034 
313.678 

4 
395 
399 

0.911 
0.785 

1.161 0.328 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที่ 4.49 แสดงผลสถิติโดยใช้วิธีแสดงการเปรียบเทียบผลของความแตกต่างปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นดา้นผลิตภณัฑโ์ดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อ
เดือน (ต่อ) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.472 
79.623 
80.095 

4 
395 
399 

0.118 
0.202 

0.586 0.673 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.49 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์โดยจ าแนกตามรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือนจากผู ้ตอบ
แบบสอบถาม พบว่าภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ี 0.673 มากกว่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือ
รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีไม่แตกต่างกนั  

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบวา่ การเลือกจากคุณภาพของสินคา้ เลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์
ของสินคา้ เลือกจากรูปแบบของสินคา้ เลือกจากความทนัสมยัของสินคา้ และเลือกจากความหายาก
ของสินคา้ มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.630, 0.445, 0.162, 0.812 และ 0.328 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่า
มากกว่าค่านัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดับ 0.05  จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 
กล่าวคือรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อความคิดเห็นด้านผลิตภณัฑ์ทุกข้อท่ีไม่
แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.22 รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นราคาของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาไม่แตกต่างกนั 
H1 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นราคาแตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.50 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นราคาโดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 

ด้านราคา แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของสินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.775 
161.415 
163.190 

4 
395 
399 

0.444 
0.409 

1.086 0.363 

2.ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือก
หลายระดบั 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.289 
170.871 
174.160 

4 
395 
399 

0.822 
0.433 

1.901 0.110 

3.ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือ
เทียบกบัร้านทัว่ไป 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

4.170 
203.007 
207.177 

4 
395 
399 

1.043 
0.514 

2.029 0.900 

4.สินคา้มีการติดป้ายราคา/
บอกราคาไวช้ดัเจน 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.378 
194.300 
194.678 

4 
395 
399 

0.094 
0.492 

0.192 0.942 

5.สามารถต่อรองลดราคาขาย
ได ้

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.447 
176.913 
180.360 

4 
395 
399 

0.892 
0.448 

1.924 0.106 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.583 
69.961 
70.544 

4 
395 
399 

0.146 
0.177 

0.823 0.511 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.50 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคาโดยจ าแนกตามรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือนจากผูต้อบแบบสอบถาม 
พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.511 มากกวา่
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ี
แตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นภาพรวมทางดา้นราคา ท่ีไม่แตกต่างกนั  

ด้านผลทดสอบรายขอ้พบว่า ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ราคาของสินคา้มีให้
เลือกหลายระดบั ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไว้
ชดัเจน และสามารถต่อรองลดราคาขายได ้มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.363, 0.110, 0.900, 0.942 และ 
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0.106 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตาม
สมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้น
ราคาทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี 1.23 รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

H0 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายไม่แตกต่าง
กนั 

H1 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายดา้นราคา
แตกต่างกนั 
 
ตารางที ่4.51 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 
ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ

แปรปรวน 
 

SS 
 

df 
 

MS 
 

F 
 

Sig. 

1.ภายในร้านมีสินคา้ให้
เลือกหลายชนิด 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.060 
163.437 
163.498 

4 
395 
399 

0.015 
0.414 

0.036 0.997 

2.สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย  
และมองเห็นชดัเจน 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.855 
173.655 
175.510 

4 
395 
399 

0.464 
0.440 

1.055 0.378 

3.ท าเลของร้านสามารถ
เขา้ถึงไดส้ะดวก 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.875 
152.715 
155.590 

4 
395 
399 

0.719 
0.387 

1.859 0.117 

4.บรรยากาศภายในร้านคา้
ไม่ร้อน มีการติดพดัลม/
แอร์ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.552 
244.886 
247.434 

4 
395 
399 

0.638 
0.620 

1.029 0.392 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ตารางที ่4.51 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่ายโดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน (ต่อ) 

ด้านการจดัจ าหน่าย แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

5.มีช่องทางการจ าหน่าย
สินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมี
หนา้ร้านคา้และมีใหเ้ลือก
ซ้ือผา่นทาง social media 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.220 
295.577 
296.798 

4 
395 
399 

0.305 
0.748 

0.408 0.803 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.610 
62.318 
62.927 

4 
395 
399 

0.152 
0.158 

0.966 0.426 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.51 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายโดยจ าแนกตามรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือนจากผูต้อบ
แบบสอบถาม พบวา่ภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.426 มากกวา่นยัส าคญัทางสถิติท่ี  0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือ
รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นการจดัจ าหน่าย ท่ีไม่แตกต่างกนั  

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบวา่ ภายในร้านมีสินคา้ให้เลือกหลายชนิด สามารถเลือกสินคา้ได้
ง่ายและมองเห็นชดัเจน ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่ร้อน มีการ
ติดพดัลม/แอร์ มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้และมีให้เลือกซ้ือผา่นทาง 
social media มีค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.997, 0.378, 0.117, 0.392 และ 0.803 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่า
มากกว่าค่านัยส าคัญทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดับ 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 

กล่าวคือรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นราคาทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่างกนั 
สมมุติฐานท่ี 1.24 รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
H0 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่

แตกต่างกนั 
H1 : รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาด

แตกต่างกนั 
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ตารางที ่4.52 แสดงผลสถิติโดยใชว้ธีิแสดงการเปรียบเทียบผลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน 

ด้านการส่งเสริมการตลาด แหล่งความ
แปรปรวน 

 
SS 

 
df 

 
MS 

 
F 

 
Sig. 

1.มีการรับประกนัคุณภาพของ
สินคา้ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.203 
102.874 
103.078 

4 
395 
399 

0.051 
0.260 

0.195 0.941 

2.มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ไดห้าก
สินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.359 
138.838 
140.198 

4 
395 
399 

0.340 
0.351 

0.967 0.426 

3.มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้
ประจ า 
 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.072 
213.168 
216.240 

4 
395 
399 

0.768 
0.540 

1.423 0.225 

4.มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลด
ราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.773 
192.337 
195.110 

4 
395 
399 

0.693 
0.487 

1.424 0.225 

5.ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ี
หลายช่องทาง เช่นการโอนเงิน
สดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต 

ระหวา่งกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.613 
584.897 
587.510 

4 
395 
399 

0.653 
1.481 

0.441 0.779 

ภาพรวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.217 
72.499 
72.716 

4 
395 
399 

0.054 
0.184 

0.296 0.880 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.52 ทดสอบสมมุติฐานเพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจ าแนกตามรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนจากผูต้อบ
แบบสอบถาม พบว่าภาพรวมมีค่านัยส าคญัทางสถิติท่ี 0.880 มากกว่านัยส าคญัทางสถิติท่ี  0.05 จึง
ยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือรายไดส่้วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความ
คิดเห็น ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่แตกต่างกนั  

ดา้นผลทดสอบรายขอ้พบว่า มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ มีการให้เปล่ียนสินคา้ได้
หากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ มีการให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ประจ า มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 
แถม 1 และร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ีหลายช่องทาง เช่นการโอนเงินสดหรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต มี
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ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.941, 0.426, 0.225, 0.225 และ 0.779 ตามล าดบั ซ่ึงทุกขอ้มีค่ามากกวา่ค่า
นยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ระดบั 0.05 จึงยอมรับตามสมมุติฐาน H0 ปฏิเสธ H1 กล่าวคือรายได้
ส่วนบุคคลต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาดทุกขอ้ท่ีไม่แตกต่าง
กนั 

สมมติฐานท่ี  2 กระบวนการท่ีท าให้ผู ้บ ริโภคตัดสินใจเ ลือกซ้ือเ ส้ือผ้า มือสองมี
ความสัมพนัธ์ต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

สมมุติฐานท่ี 2.1 กระบวนการท่ีท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสองมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์

H0 : กระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองไม่มีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นผลิตภณัฑ ์

H1 : กระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองมีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นผลิตภณัฑ ์

ใชส้ถิติ Spearman Correlation ในการวเิคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์  
 

ตารางที ่4.53 แสดงการหาค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งกระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 เส้ือผา้มือสองกบัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นผลิตภณัฑ ์
กระบวนการทีท่ าให้ผู้บริโภค 
ตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 

ด้านผลติภณัฑ์ 

rs 

(Spearman Correlation) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
ขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก 
ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  
ขั้นตอนการประเมนิผลหลงัการซ้ือ 

0.083 
0.148 
0.229 
0.321 
0.345 

0.099 
0.003** 
0.000** 
0.000** 
0.000** 

ต ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่า 
ต ่า 
ต ่า 

เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.53 พบว่า  ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  
และขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.000 ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล มี
ค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.003 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงให้เห็นว่ามีค่า
ความสัมพนัธ์กนั 
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ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนการรับรู้ปัญหากบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 0.083 
มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่ามาก และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 0.148 
มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่ามาก และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการประเมินทางเลือกกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 
0.229 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดบัต ่า และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนตดัสินใจลงทุนกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่าเท่ากบั 0.321 
มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพันธ์อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่ า  และแสดงให้เห็นว่าตัวแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่า
เท่ากบั 0.345 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยูใ่นเกณฑ์ระดบัต ่า และแสดงให้เห็นวา่ตวัแปร
น้ีมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

สมมุติฐานท่ี 2.2 กระบวนการท่ีท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสองมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นราคา 

H0 : กระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองไม่มีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นราคา 

H1 : กระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองมีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นราคา 

ใชส้ถิติ Spearman Correlation ในการวเิคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์  
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ตารางที่ 4.54 แสดงการหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างกระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้มือสองกบัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นราคา 

กระบวนการทีท่ าให้ผู้บริโภค 
ตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 

ด้านราคา 

rs 

(Spearman Correlation) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
ขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก 
ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  
ขั้นตอนการประเมนิผลหลงั
การซื้อ 

-0.036 
0.077 
0.170 
0.207 
0.352 

0.473 
0.124 

0.001** 
0.000** 
0.000** 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 
ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ต ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่า 

ตรงกนัขา้ม 
ตรงกนัขา้ม 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.54 พบวา่ ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  และขั้นตอนการประเมินผลหลงั
การซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.000 ขั้นตอนการประเมินทางเลือกมีค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 
0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงใหเ้ห็นวา่มีค่าความสัมพนัธ์กนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการรับรู้ปัญหากบัปัจจยัดา้นราคา มีค่าเท่ากบั -0.036 มีผล
เป็นค่าลบ และไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลกบัปัจจยัดา้นราคา มีค่าเท่ากบั 0.077 มีผล
เป็นค่าบวก และไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการประเมินทางเลือกกบัปัจจยัดา้นราคา มีค่าเท่ากบั 0.170 
มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่ามาก และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนตดัสินใจลงทุนกบัปัจจยัดา้นราคา มีค่าเท่ากบั 0.207 มีผล
เป็นค่าบวก แปลผลความสัมพันธ์อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่ ามาก และแสดงให้เห็นว่าตัวแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือกบัปัจจยัดา้นราคา มีค่าเท่ากบั 
0.352 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดบัต ่า และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 
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สมมุติฐานท่ี 2.3 กระบวนการท่ีท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสองมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่าย 

H0 : กระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองไม่มีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นการจดัจ าหน่าย 

H1 : กระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองมีความสัมพนัธ์กบัแปร
ดา้นการจดัจ าหน่าย 

ใชส้ถิติ Spearman Correlation ในการวเิคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์  
 

ตารางที่ 4.55 แสดงการหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างกระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ
เส้ือผา้มือสองกบัตวัแปรดา้นการจดัจ าหน่าย 

กระบวนการทีท่ าให้ผู้บริโภค 
ตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 

ด้านการจดัจ าหน่าย 

rs 

(Spearman Correlation) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
ขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก 
ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  
ขั้นตอนการประเมนิผลหลงั
การซื้อ 

0.176 
0.079 
0.153 
0.239 
0.267 

0.000** 
0.115 

0.002** 
0.000** 
0.000** 

ต ่ามาก 
ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ต ่ามาก 
ต ่า 
ต ่า 

เดียวกนั 
ตรงกนัขา้ม 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลจากตารางท่ี 4.55 พบวา่ การรับรู้ปัญหา ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  และขั้นตอนการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือ มีค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.000 ขั้นตอนการประเมินทางเลือกมีค่า Sig. (2-
tailed)  เท่ากบั 0.002 ซ่ึงเห็นไดว้า่มีค่าอยูใ่นระดบันอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 แสดงให้
เห็นวา่มีค่าความสัมพนัธ์กนั 

ค่าความสัมพันธ์ระหว่างขั้ นตอนการรับรู้ปัญหากับปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย มีค่า
ความสัมพนัธ์เท่ากบั 0.176 มีผลเป็นบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยูใ่นเกณฑร์ะดบัต ่ามาก และแสดงให้
เห็นวา่ตวัแปรน้ีมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลกบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเท่ากบั 0.079 มีผล
เป็นค่าบวก และไม่มีความสัมพนัธ์กนั 
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ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการประเมินทางเลือกกบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเท่ากบั 0.153 
มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดับต ่ามาก และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนตดัสินใจลงทุนกบัปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่าเท่ากบั 
0.239 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดบัต ่า และแสดงให้เห็นว่าตวัแปรน้ีมี
ความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือกบัดา้นการจดัจ าหน่าย มีค่า
เท่ากบั 0.267 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยูใ่นเกณฑ์ระดบัต ่า และแสดงให้เห็นวา่ตวัแปร
น้ีมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

สมมุติฐานท่ี 2.4 กระบวนการท่ีท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสองมี
ความสัมพนัธ์กบัส่วนประสมทางการตลาดในส่วนของตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาด 

H0 : กระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองไม่มีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นการส่งเสริมการตลาด 

H1 : กระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองมีความสัมพนัธ์กบัตวั
แปรดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ใชส้ถิติ Spearman Correlation ในการวเิคราะห์หาค่าความสัมพนัธ์  
 
ตารางที่ 4.56 แสดงการหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างกระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือ

เส้ือผา้มือสองกบัตวัแปรดา้นการส่งเสริมการตลาด 
กระบวนการทีท่ าให้ผู้บริโภค 
ตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 

ด้านการส่งเสริมการขาย 

rs 

(Spearman Correlation) 

Sig. 
(2-tailed) 

ระดบั 
ความสัมพนัธ์ 

ทศิทาง 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
ขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก 
ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  
ขั้นตอนการประเมนิผลหลงั
การซื้อ 

0.016 
0.091 
0.149 
0.179 
0.293 

0.757 
0.069 

0.003** 
0.000** 
0.000** 

ไม่มีความสมัพนัธ์ 
ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ต ่ามาก 
ต ่ามาก 
ต ่า 

ตรงกนัขา้ม 
ตรงกนัขา้ม 
เดียวกนั 
เดียวกนั 
เดียวกนั 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  
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ผลจากตารางท่ี 4.56 ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  และขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือ มี
ค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.000 ขั้นตอนการประเมินทางเลือกมีค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.003 ซ่ึง
เห็นไดว้า่มีค่านอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และแสดงใหเ้ห็นวา่ตวัแปรน้ีมีความสัมพนัธ์กนั
ไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนการรับรู้ปัญหากับปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายมีค่า
เท่ากบั 0.016 มีผลเป็นบวก และไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลกบัปัจจยัด้านการส่งเสริมการขายมีค่า
เท่ากบั 0.091 มีผลเป็นค่าบวก และไม่มีความสัมพนัธ์กนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการประเมินทางเลือกกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายมี
ค่าเท่ากบั 0.149 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยู่ในเกณฑ์ระดบัต ่ามากและแสดงให้เห็นว่า
ตวัแปรน้ีมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหว่างขั้นตอนตดัสินใจลงทุนกบัปัจจยั ด้านการส่งเสริมการขายมีค่า
เท่ากบั 0.179 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยูใ่นเกณฑ์ระดบัต ่ามาก และแสดงให้เห็นวา่ตวั
แปรน้ีมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

ค่าความสัมพนัธ์ระหวา่งขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือกบัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการ
ขายมีค่าเท่ากบั 0.293 มีผลเป็นค่าบวก แปลผลความสัมพนัธ์อยูใ่นเกณฑ์ระดบัต ่า และแสดงให้เห็นวา่
ตวัแปรน้ีมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิยั การอภปิรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง “ความสัมพนัธ์ระหวา่งการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองกบัส่วนประสม

ทางการตลาด เพื่อก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร”  
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
การศึกษาคร้ังน้ีแบ่งสรุปออกเป็น 4 ส่วนไดด้งัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือสองจาก

ต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ผลการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามในการศึกษาคร้ังน้ีทั้งหมด จ านวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นั้นเป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 19-24 ปี มีสถานภาพโสด และมีระดบั
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ย
กวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมีผลในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ผลการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 ตวัอย่าง พบว่า ด้านขั้นตอนการรับรู้
ปัญหาผูบ้ริโภคให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูลผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง ดา้นขั้นตอนการประเมินทางเลือกผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมาก ดา้นขั้นตอนการตดัสินใจลงทุนผูบ้ริโภคให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก และดา้นขั้นตอน
การประเมินผลหลงัการซ้ือผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ผลจากการศึกษากลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
มาก ดา้นราคาผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูบ้ริโภค
ไดใ้ห้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด และดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญัอยู่
ในระดบัมากท่ีสุด า 
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ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านปัจจัยส่วนบุคคล กระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพื่อทดสอบสมมุติฐานตาม
วตัถุประสงคก์ารศึกษา สรุปไดด้งัน้ี 

สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 

 
ตารางที ่5.1 แสดงภาพรวมค่าความแตกต่างของการทดสอบ ANOVA ระหวา่ง ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วน 

 บุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ข้อมูลด้าน 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ดา้นราคา 

 
ดา้นการ 

จดัจ าหน่าย 
ดา้นการ 

ส่งเสริมการตลาด 
เพศ 
อาย ุ
สถานภาพ 
การศึกษา 
อาชีพ 
รายไดส่้วนบุคคล
ต่อเดือน 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
 

- 
- 
- 
- 

0.000** 
- 

- 
- 
- 
- 
0.023* 
- 

- 
- 
- 
- 
- 
- 

** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
* แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

สมมุติฐานท่ี 2 กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั  
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ตารางที ่5.2 แสดงภาพรวมค่าความแตกต่างของการทดสอบ Correlation ระหวา่ง กระบวนการท่ีท า 
  ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

กระบวนการทีท่ าให้ 
ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซือ้
เส้ือผ้ามอืสอง 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ดา้นราคา 

 
ดา้นการ 

จดัจ าหน่าย 
ดา้นการ 

ส่งเสริมการตลาด 
1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 
2. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล 
3. ขั้นตอนการประเมิน

ทางเลือก 
4. ขั้นตอนการตดัสินใจ

ลงทุน  
5. ขั้นตอนการประเมินผล

หลงัการซ้ือ 

- 
0.003** 
0.000** 

 
0.000** 

 
0.000** 

 

- 
- 

0.001** 
 

0.000** 
 

0.000** 

0.000** 
- 
0.002** 

 
0.000** 

 
0.000** 

- 
- 

0.003** 
 

0.000** 
 

0.000** 

** แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
 

5.2 การอภิปรายผลการวจิัย 
แบ่งการอภิปรายผลการศึกษาคร้ังน้ีออกเป็น 4 ส่วนไดด้งัน้ี 
ส่วนท่ี 1 อภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือ

สองจากต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย จ านวน 
284 คน คิดเป็นร้อยละ 71.5 อยูใ่นช่วงอายุ 19-24 ปี จ  านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 มีสถานภาพ
โสด จ านวน 341 คน คิดเป็นร้อยละ 85.3 ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ  านวน 212 คน คิด
เป็นร้อยละ 53.0 ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 70.3 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 โดยสามารถ
สรุปไดว้่าผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศในตลาดนัดสวนจตุจกัรนั้นส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มนกัศึกษาชายท่ียงัไม่มีรายไดป้ระจ าจากการท างานเพราะตอนน้ีก าลงัศึกษาอยู่ โดยมีรายไดจ้าก
ผูป้กครองเป็นหลกัท่ีน ามาใชเ้ลือกซ้ือสินคา้ท่ีตลาดนดัสวนจตุจกัร  

ส่วนท่ี 2 อภิปรายผลผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีมี
ผลในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัรแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลางโดยให้ความส าคญัต่อความต้องการซ้ือเพราะสินค้ามีความโดดเด่น/ไม่เหมือนใคร/มี
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เอกลกัษณ์เฉพาะตวัเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือตอ้งการซ้ือเพื่อใชส้วมใส่ตามแฟชัน่ ตอ้งการซ้ือเพื่อ
ใชใ้นการเรียนหรือท างาน ตอ้งการซ้ือเพื่อใชด้ ารงชีวิต และตอ้งการซ้ือเพราะเป็นการสะสม เรียงมา
ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) ของพลนัเกต 
และแอ็ตเนอร์ (Plunkett and Attner, 1994, p.162 อา้งจาก กุลชลี ไชยนนัตา, 2539, น.135-139) เร่ือง
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ดา้นขั้นตอนการรับรู้ปัญหา  

2. ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
ปานกลางโดยใหค้วามส าคญัต่อมีการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ืออินเตอร์เน็ตเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ
มีการหาขอ้มูลสินคา้จากเพื่อน/บุคคลท่ีสาม มีการหาขอ้มูลสินคา้จากการประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ มีการ
หาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน์ และมีการหาขอ้มูลสินคา้ผา่นส่ือพิมพ ์เช่นหนงัสือ นิตยสาร เรียงมา
ตามล าดบั สอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) ของพลนัเกต 
และแอ็ตเนอร์ (Plunkett and Attner, 1994, p.162 อา้งจาก กุลชลี ไชยนนัตา, 2539, น.135-139) เร่ือง
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ดา้นขั้นตอนการคน้หาขอ้มูล  

3. ขั้นตอนการประเมินทางเลือกผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบั
มากโดยให้ความส าคญัต่อเลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดในตลาดเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือเลือก
สินคา้ท่ีมีราคาต ่าท่ีสุดในตลาด เลือกสินคา้โดยหา/ซ้ือสินคา้จาก เลือกสินคา้ท่ีเป็นสินคา้แบรนด์เนม 
และเลือกสินคา้เพราะมีบุคคลท่ีสามใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ เรียงมาตามล าดบั สอดคลอ้งกบัทฤษฎี
กระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) ของพลนัเกต และแอ็ตเนอร์ (Plunkett and 
Attner, 1994, p.162 อา้งจาก กุลชลี ไชยนนัตา, 2539, น.135-139) เร่ืองกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ดา้นขั้นตอนการประเมินทางเลือก  

4. ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดับมากโดยให้ความส าคญัต่อตดัสินใจซ้ือด้วยตวัเอง และตดัสินใจซ้ือเพราะมีผูใ้ห้ค  าแนะน า
เก่ียวกบัสินคา้เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือตดัสินใจซ้ือเพราะสินคา้มีการบอกต่อกนัมา วา่เป็นสินคา้ท่ี
ดี ตดัสินใจซ้ือจากบุคคลท่ีสาม เช่น เพื่อน และตดัสินใจซ้ือจากคนในครอบครัว เรียงมาตามล าดบั 
สอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ (Process of decision making) ของพลนัเกต และแอ็ตเนอร์ 
(Plunkett and Attner, 1994, p.162 อา้งจาก กุลชลี ไชยนนัตา, 2539, น.135-139) เร่ืองกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ดา้นขั้นตอนการตดัสินใจลงทุน  

5. ขั้นตอนการประเมินผลหลงัการซ้ือ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญั
อยู่ในระดบัมากท่ีสุดโดยให้ความส าคญัต่อตอ้งการสินคา้ท่ีมีความคงทน สามารถใช้ไดใ้นระยะยาว
เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือหากซ้ือสินคา้แบรนด์เนมของแท ้ ถา้ไม่แทส้ามารถส่งคืนได ้หากพอใจ
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จะกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก ต้องการสินค้าท่ีมีคุณภาพดี ไม่ดีสามารถส่งคืน/เปล่ียนได้ และหากพอใจจะ
แนะน าเพื่อนหรือคนรู้จกัใหม้าซ้ือสินคา้ เรียงมาตามล าดบั สอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ 
(Process of decision making) ของพลนัเกต และแอ็ตเนอร์ (Plunkett and Attner, 1994, p.162 อา้งจาก 
กุลชลี ไชยนนัตา, 2539, น.135-139) เร่ืองกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ดา้นขั้นตอน
การประเมินผลหลงัการซ้ือ  

ส่วนท่ี 3 อภิปรายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในตลาดนดัสวนจตุจกัรเรียงมาตามล าดบั แบ่งออกเป็น 4 ดา้นดงัน้ี 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยู่ในระดบัมากโดย
ให้ความส าคญัต่อการเลือกจากคุณภาพของสินคา้เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือเลือกจากสภาพ/ความ
สมบูรณ์ของสินคา้ เลือกจากรูปแบบของสินคา้ เลือกจากความหายากของสินคา้ และเลือกจากความ
ทนัสมยัของสินคา้เรียงมาตามล าดบั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เสาวลกัษณ์ สุขผล (2557) ศึกษาถึง 
“ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสองออนไลน์ ของผูห้ญิงวยัท างาน
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ศึกษาในดา้นของการรับรู้ความเส่ียงต่อการซ้ือสินคา้ พบว่าผูบ้ริโภครับรู้
ความเส่ียงในด้านผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด คือกงัวลเก่ียวกบัเน้ือผา้ ขนาด และต าหนิของเส้ือผา้ เพราะ
ผูบ้ริโภคท าการสั่งซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภคไม่สามารถเห็นสินคา้จริงท่ีไดส้ั่งซ้ือ
ไป โดยผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมีความสมบูรณ์มากท่ีสุด และสอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ สุทธาสินี แกว้ขอด (2553) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้มือสองของนกัศึกษา
คณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่” จากการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยม
เลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองมากท่ีสุดมาเป็นล าดับแรก โดยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทางด้าน
ผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัโดยค านึงถึงคุณภาพของสินคา้และรูปแบบของสินคา้วา่มีให้เลือก
หลากหลายเพียงใด 

2. ดา้นราคา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดโดย
ใหค้วามส าคญัต่อราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือสินคา้มีการติดป้าย
ราคา/บอกราคาไวช้ดัเจน ราคาของสินคา้มีให้เลือกหลายระดบั ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบั
ร้านทัว่ไป และสามารถต่อรองลดราคาขายไดเ้รียงมาตามล าดบั สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สุทธาสินี 
แกว้ขอด (2553) เร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้มือสองของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์
มหาวทิยาลยัเชียงใหม่” จากการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง
มากท่ีสุดมาเป็นล าดบัแรก และส่วนส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้มือสองของผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีคือ
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางด้านราคา โดยสินคา้มือสองเป็นสินค้าท่ีมีราคาถูกท าให้เกิด
แรงจูงใจท่ีท าใหซ้ื้อไดง่้ายและเป็นราคาท่ีสามารถต่อรองได ้

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุดโดยให้ความส าคญัต่อสามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจนเป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมา
คือภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือกหลายชนิด สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน ท าเลของร้าน
สามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก และมีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้ และมีให้
เลือกซ้ือผา่นทาง social media เรียงมาตามล าดบั  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคญัอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุดโดยให้ความส าคญัต่อมีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้เป็นอนัดบัหน่ึง รองลงมาคือ
มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ไดห้ากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 แถม 1 มี
การให้ส่วนลดแก่ลูกคา้ประจ า และร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ีหลายช่องทาง เช่นการโอนเงินสดหรือ
จ่ายเงินผา่นบตัรเครดิตเรียงมาตามล าดบั 

ส่วนท่ี 4 อภิปรายผลการวิเคราะห์ เพื่อจัดท าการทดสอบสมมุติฐานตามวตัถุประสงค์
การศึกษา ซ่ึงสามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั จากผลการวิเคราะห์พบว่าอาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นราคาท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.01 และพบวา่อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

สมมุติฐานท่ี 2 กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั ผลการวเิคราะห์พบวา่ 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหามีผลต่อปัจจยัทางการตลาดในส่วนของด้านการจัดจ าหน่ายท่ี
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.01 และขั้นตอนการรับรู้ปัญหามีผลต่อปัจจยัทางการตลาดในส่วนของ
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.05 

ขั้นตอนการคน้หาขอ้มูลมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดในส่วนของดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.01 

ขั้นตอนการประเมินทางเลือกมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดครบทั้ง 4 ดา้นท่ีแตกต่างกนัอยา่ง
มีนยัส าคญัท่ี 0.01 

ขั้นตอนการตดัสินใจลงทุนมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดครบทั้ง 4 ดา้นท่ีแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัท่ี 0.01 
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ขั้นตอนการประเมินผลหรือการซ้ือมีผลต่อปัจจยัทางการตลาดครบทั้ง 4 ดา้นท่ีแตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัท่ี 0.01  

 

5.3 ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวจิัย 
5.3.1 ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่ เพศชาย อายุระหวา่ง 

19-24 ปี สถานภาพโสด การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนคือนอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มหลกัท่ีตดัสินใจเลือก
ซ้ือเส้ือผา้มือสองท่ีตลาดนดัสวนจตุจกัร ดงันั้นเป้าหมายต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผูค้า้ 
จึงตอ้งเนน้การสร้างกลยุทธ์ไปท่ีกลุ่มน้ีให้มากท่ีสุดเพราะเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีเราตอ้งการเสนอ
ขายสินคา้ และตอ้งค านึงวา่จะเนน้สร้างกลยทุธ์แบบใดเพื่อใหดึ้งดูดกลุ่มลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด เช่น รู้วา่
กลุ่มเป้าหมายหลักของเราคือกลุ่มนักศึกษาเพศชาย ดังนั้นควรเน้นสินค้าท่ีขายไปทางด้านสินค้า
ส าหรับผูช้าย มากกวา่สินคา้ส าหรับผูห้ญิง รวมถึงตอ้งมีการสร้างกลยทุธ์รองใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ 
ท่ีเขา้มาในตลาดของเราดว้ยเช่นกนั เช่น ควรมีสินคา้ส าหรับผูห้ญิงด้วยไม่ใช่จะมีแต่สินคา้ส าหรับ
ผู ้ชายเพียงอย่างเดียว เพราะลูกค้าท่ีมาซ้ือสินค้านั้ นไม่ได้มี เพียงลูกค้าแค่กลุ่มเดียวในตลาด 
ขอ้เสนอแนะดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ หทยัภทัร อินทร์ค า (2554) “ศึกษาถึงปัจจยัท่ี
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของพ่อคา้คนกลางในตลาดโรงเกลือจงัหวดัสระแกว้” จากการศึกษา
พบว่าสินคา้ท่ีพ่อคา้คนกลางนิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุดคือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย พื้นท่ีท่ีพ่อคา้คนกลางได้
น าสินคา้ไปจ าหน่ายนั้นมากท่ีสุดอยูใ่นกรุงเทพมหานคร มีรูปแบบการน าไปขายให้ลูกคา้ทุกกลุ่ม ทั้ง
ขายปลีกและขายส่ง เน้นการขายปลีกเป็นหลกั และพ่อคา้คนกลางไดใ้ห้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทางดา้นราคามากท่ีสุดเพราะสินคา้ท่ีตอ้งการน ามาขายนั้นตอ้งการไดต้น้ทุนต ่า
ท่ีสุด เพื่อท่ีจะมาขายใหถู้กท่ีสุดใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด 

5.3.2 ขอ้มูลทางด้านกระบวนการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง จาก
ข้อมูลของผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่พบว่า กลุ่มลูกค้าหลักให้ความส าคัญต่อขั้นตอนการ
ประเมินผลหลงัการซ้ือมากท่ีสุด ดงันั้นผูค้า้จึงตอ้งหันให้ความส าคญัในส่วนน้ีเพิ่มมากข้ึน เพราะ
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้จากความตอ้งการสินคา้เพียงอย่างเดียว ลูกคา้ยงัค านึงถึง
ปัจจยัอ่ืนภายหลงัไดรั้บสินคา้ไปแลว้อีกดว้ย เช่นการรับรองคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงถา้ลูกคา้ไม่พอใจ
สินคา้นั้นทางร้านสามารถรับเปล่ียนสินคา้ใหม่คืนใหไ้ด ้ 

5.3.3 ขอ้มูลทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้
มือสอง จากขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พบวา่ ผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความส าคญั ดา้นราคา ดา้น
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ช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมากท่ีสุดทั้ งสามด้าน และให้
ความส าคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ในระดบัมาก ดงันั้นผูค้า้จึงตอ้งเลือกกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้สอดคลอ้งกบั
ธุรกิจของตน เช่นเน้นเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดทางดา้นราคา เม่ือผูค้า้ตอ้งการขายโดยใช้ปัจจยั
ทางดา้นราคาเป็นตวัน า ประเด็นหลกัคือตอ้งขายสินคา้ให้ราคาต ่าท่ีสุด โดยตอ้งหาวิธี เพื่อให้ไดรั้บ
สินคา้มาโดยมีตน้ทุนต ่าท่ีสุดเช่นกนั เลือกใช้กลยุทธ์ในการแข่งขนัทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ผูค้า้ควรจดัสินคา้ภายในร้านให้เป็นระเบียบมีการแบ่งโซนสินคา้ต่าง ๆ เอาไวไ้ม่ปะปนกนั และผูค้า้
ตอ้งและตอ้งพฒันารูปแบบการขายโดยตอ้งใหสิ้นคา้ของตนเขา้ถึงลูกคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด เช่นขายสินคา้
ผา่นทางหนา้ร้านคา้โดยใหลู้กคา้มาเลือกซ้ือหรือทดลองสินคา้ท่ีหนา้ร้านคา้ และตอ้งมีวิธีการขายผา่น
ทางเวบ็ไซดห์รือลงขายสินคา้โดยเพิ่มช่องทางการขายให้มากข้ึน หรือท าให้สินคา้ถึงมือลูกคา้ให้มาก
ข้ึนเพราะในปัจจุบนัการขายไม่ไดอ้ยูเ่พียงหนา้ร้านคา้เพียงอยา่งเดียว โดยการขายสินคา้ผา่นทาง social 
media ต่าง ๆ เลือกใช้กลยุทธ์ในการแข่งขนัทางด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมีการน าเสนอหรือ
สร้างโปรโมชัน่ต่าง ๆ ใหแ้ก่ลูกคา้โดยตรง เช่นมีโปรโมชัน่ต่าง ๆ เพื่อดึงดูดลูกคา้ให้มาเลือกซ้ือสินคา้ 
และหากเลือกใช้กลยุทธ์ทางดา้นผลิตภณัฑ์ ผูค้า้ควรให้ความส าคญัต่อคุณภาพของสินคา้ให้มากท่ีสุด
เพราะลูกคา้จะค านึงถึงคุณภาพของสินคา้มาก่อนเป็นล าดบัแรก 

5.3.4 ดา้นผลิตภณัฑ์ในขอ้ความหายากของสินคา้ กลุ่มลูกคา้ช่วงอายุ 37 ปีข้ึนไปจะให้
ความส าคญักับเร่ืองความหายากของสินค้ามากท่ีสุด เพราะฉะนั้นกลยุทธ์ส าหรับร้านค้ามือสอง
ประเภทเนน้ขายจ าพวกสินคา้ท่ีมีความหายากหรือสินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ควรก าหนดเป้าหมาย
ของลูกคา้ คือเนน้ท่ีลูกคา้กลุ่มช่วง 37 ปีข้ึนไป 

5.3.5 ดา้นราคาในขอ้ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ กลุ่มลูกคา้ช่วงอายุ 31-36 ปีข้ึน
ไปจะให้ความส าคญักบัเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ เพราะฉะนั้นกลยุทธ์ส าหรับร้านคา้มือสอง
ประเภทเน้นขายสินคา้ดา้นราคากบัคุณภาพท่ีเหมาะสมกนั ควรก าหนดเป้าหมายของลูกคา้ คือเนน้ท่ี
ลูกคา้กลุ่มช่วง 31-36 ปีข้ึนไป 

5.3.6 ด้านผลิตภณัฑ์ในขอ้เลือกจากความหายากของสินคา้ ลูกคา้กลุ่มปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่าซ่ึงเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัเร่ืองความหายากของสินคา้ เพราะฉะนั้นกลยุทธ์
ส าหรับร้านคา้มือสองประเภทเนน้ขายสินคา้ท่ีมีความหายาก สินคา้ท่ีมีลกัษณะพิเศษหรือเป็นสินคา้ท่ี
มีความเฉพาะตวั ควรก าหนดเป้าหมายของลูกคา้ให้สอดคล้องกับลูกคา้ท่ีมีระดบัการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่าดว้ยเช่นกนั 

5.3.7 ดา้นการจดัจ าหน่ายในขอ้มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้
และมีให้เลือกซ้ือผา่นทาง social media ลูกคา้กลุ่มปริญญาตรีหรือเทียบเท่าซ่ึงเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่ ให้
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ความส าคญักบัเร่ืองการเลือกซ้ือสินคา้ทาง social media เพราะฉะนั้นร้านคา้ควรเพิ่มกลยุทธ์ในดา้น
ช่องการขายเพิ่มเติมใหเ้พิ่มมากข้ึน คือการขายสินคา้ผา่นทาง social media เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ี 
ท่ีใหค้วามส าคญัดา้นการจดัจ าหน่ายและเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทาง social media 

5.3.8 ดา้นการส่งเสริมการตลาดในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน ลูกคา้
กลุ่มปริญญาตรีหรือเทียบเท่าซ่ึงเป็นลูกคา้ส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัเร่ืองการเลือกซ้ือท่ีง่าย และ
สามารถมองเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน เพราะฉะนั้นร้านคา้ควรเพิ่มกลยุทธ์ในดา้นน้ีเพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มน้ี
ใหเ้ขา้มาเลือกสินคา้ภายในร้าน เช่นตอ้งมีการจดัเรียงสินคา้ภายในร้านใหมี้ความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
หรือสามารถเลือกสินคา้ไดง่้ายโดยมีการแบ่งหมวดหมู่ของสินคา้เอาไว ้เช่น กลุ่มเส้ือแขนยาว หรือ
กลุ่มเส้ือแขนสั้น  และการติดราคาของสินคา้ให้ชดัเจนเพื่อให้ง่ายต่อการตดัสินใจเลือกของลูกคา้ ก็
เป็นกลยทุธ์ในดา้นการส่งเสริมการตลาดดว้ยเช่นกนั 

5.3.9 ด้านผลิตภณัฑ์ในข้อเลือกจากรูปแบบของสินค้า ลูกค้ากลุ่มอาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั ใหค้วามส าคญักบัเร่ืองการเลือกซ้ือจากรูปแบบของสินคา้ เพราะฉะนั้นกลยุทธ์ส าหรับร้านคา้
มือสองประเภทเนน้ขายสินคา้ท่ีมีรูปแบบหลากหลาย เช่น ร้านขายเส้ือมือสองท่ีมีเส้ือหลายรูปแบบ 
เช่น เส้ือเช้ิตแขนสั้น เส้ือเช้ิตแขนยาว เส้ือโปโล หรือเส้ือยีน ควรก าหนดเป้าหมายของลูกคา้โดนเน้น
กลุ่มลูกคา้ท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั 

5.3.10 ดา้นภาพรวมของราคา ลูกคา้กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ให้ความส าคญัต่อ
ดา้นราคาทุกขอ้ เพราะฉะนั้นกลยุทธ์ส าหรับร้านคา้มือสองท่ีเน้นกลยุทธ์ดา้นราคาในการขายควร
ก าหนดเป้าหมายของลูกคา้โดนเน้นขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ท่ีอยู่ในกลุ่มอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
เป็นหลกัเพราะเป็นกลุ่มท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะราคาก่อนเป็นอนัดบัแรก 

5.3.11 ด้านราคาในข้อสินค้ามีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ัดเจน ลูกคา้กลุ่มอาชีพ
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ เป็นกลุ่มอาชีพท่ีให้ความส าคญัในจุดน้ีมากท่ีสุด เพราะฉะนั้นกลยุทธ์ส าหรับ
ร้านคา้มือสองท่ีเนน้กลยุทธ์ดา้นราคาควรมีการติดป้ายราคาไวท่ี้ตวัสินคา้และควรบอกราคาไวช้ดัเจน
ใหลู้กคา้เห็นไดโ้ดยง่ายดว้ยเช่นกนั  

5.3.12 ด้านผลิตภณัฑ์ในขอ้สินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป ลูกคา้กลุ่มอาชีพ
ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ เป็นกลุ่มอาชีพท่ีให้ความส าคญัในจุดน้ีมากท่ีสุด เพราะฉะนั้นราคาของสินคา้
ท่ีขายภายในร้านตอ้งเป็นราคากลางท่ีมีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไปดว้ยเช่นกนั 

5.3.13 ดา้นการจดัจ าหน่ายในด้านภาพรวม ลูกคา้กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ให้
ความส าคญัต่อการจดัจ าหน่ายในทุกขอ้ค าถาม เพราะฉะนั้นผูข้ายสินคา้มือสองควรก าหนดกลยุทธ์
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ดา้นการจดัจ าหน่ายคือใส่ใจกบัรูปแบบต่าง ๆ ในการเสนอขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ โดยกลุ่มลูกคา้อาชีพ
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ เป็นลูกคา้หลกัท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะดา้นการจดัจ าหน่ายสินคา้ 

5.3.14 ดา้นการจดัจ าหน่ายในขอ้สามารถเลือกสินคา้ไดง่้ายและมองเห็นชดัเจน ลูกคา้กลุ่ม
อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ ให้ความส าคญัต่อขอ้น้ีมากท่ีสุด เพราะฉะนั้นร้านคา้เองควรเพิ่มกลยุทธ์
ในด้านน้ีด้วยเช่นกนัเพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มน้ีให้เขา้มาเลือกสินคา้ภายในร้าน เช่น การจดัเรียงสินคา้
ภายในร้านให้มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย หรือลูกค้าสามารถเลือกสินค้าได้ง่ายโดยมีการแบ่ง
หมวดหมู่ของสินคา้เอาไว ้

5.3.15 ดา้นการจดัจ าหน่ายในขอ้ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก ลูกคา้กลุ่มอาชีพ
ประกอบธุรกิจส่วนตวัใหค้วามส าคญัต่อดา้นน้ีมากท่ีสุด ท าให้เห็นไดว้า่ท าเลของร้านคา้มีส่วนในการ
ตดัสินใจในการเดินทางมาเลือกซ้ือสินคา้ของลูกคา้ดว้ยเช่นกนั ฉะนั้นผูป้ระกอบการควรหาท าเลของ
ร้านท่ีเหมาะสมสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก ง่ายต่อการเดินทาง เพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มต่าง ๆ เขา้มาท่ีร้าน 
และในกลยทุธ์น้ีจะไดลู้กคา้กลุ่มอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัเป็นลูกคา้กลุ่มหลกั 

 

5.4 งานวจิยัทีเ่กีย่วเน่ืองในอนาคต 
5.4.1 การศึกษาน้ีเป็นการศึกษากลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองแต่เพียงอยา่งเดียว ซ่ึงใน

การศึกษางานวิจยัต่อไป ควรศึกษาถึงเคร่ืองแต่งกายทางด้านกลุ่มเคร่ืองประดบัหรือใช้มือสองดว้ย 
เช่น กระเป๋า หมวก แวน่ตา นาฬิกา รองเทา้ เป็นตน้ เพราะเป็นกลุ่มสินคา้มือสองกลุ่มใหญ่ท่ียงัไม่ได้
ศึกษาซ่ึงผูบ้ริโภคไดใ้ห้ความนิยมกนัอย่างกวา้งขวางและมีกลุ่มผูช่ื้นชอบสินคา้มือสองอีกมากมาย
หลายประเภท 

5.4.2 ศึกษาตวัแปรอิสระให้มากข้ึน สามารถเพิ่มเติมไดอี้กหลายตวัแปร เพราะยงัมีปัจจยั
ต่าง ๆ อีกหลายตวั ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือเส้ือผา้มือสองของผูบ้ริโภคท่ีผูศึ้กษายงัไม่ไดพ้ดูถึง 

5.4.3 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีเก่ียวขอ้งกบัซ้ือเส้ือผา้มือสองของผูบ้ริโภค 
เพิ่มเติมใหม้ากข้ึนได ้เช่น การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s เพราะในสินคา้บางชนิดแค่
การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไม่เพียงพอต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ 
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แบบสอบถามการวจัิย 
เร่ือง กระบวนการในการตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสองต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผู้ค้าในตลาด
นัดสวนจตุจกัร 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองต่อการ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดของผูค้า้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร โดยศึกษาว่าผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เพราะเหตุผลใด ผูศึ้กษาขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่าน โดย
แบบสอบถามการศึกษาน้ีแบ่งเป็น 4 ส่วนดว้ยกนัดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือเส้ือผา้มือสองจากต่างประเทศในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มลูเก่ียวกบักระบวนการท่ีท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง  
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 
ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะเพ่ิมเติม 
ส่วนที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่มาซ้ือเส้ือมอืสองจากต่างประเทศในตลาดนัดสวนจตุจกัร 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่ง (     ) ท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ 
(     ) ชาย    (     ) หญิง 

2. อาย ุ
(     ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 18 ปี  (     ) 19 - 24 ปี 
(     ) 25-30 ปี    (     ) 31 – 36 ปี 
(     ) 37 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ 
(     ) โสด    (     ) สมรส 
(     ) หมา้ย / หยา่ร้าง    (     ) แยกกนัอยู่ 

4. การศึกษา 
(     ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี   (     ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
(     ) สูงกวา่ปริญญาตรี  

5. อาชีพ 
(    ) นกัเรียน / นกัศึกษา   (     ) พนกังานบริษทัเอกชน 
(     ) ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ  (     ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
(     ) อ่ืน ๆ ............................. 
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6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
(     ) นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท (     ) 5,001 – 10,000 บาท 
(     ) 10,001 – 15,000 บาท   (     ) 15,001 – 20,000 บาท 
(     ) มากกวา่ 20,000 บาท 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกีย่วกบักระบวนการที่ท าให้ผู้บริโภคตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยเลือกวา่ท่านใหค้วามส าคญั
กระบวนการนั้นในระดบัใด (โดยให ้5=มากท่ีสุด/4=มาก/3=ปานกลาง/2=นอ้ย/1=นอ้ยท่ีสุด) 
ข้อที่ กระบวนการที่ท าให้ผู้บริโภค 

ตดัสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา 

1 ตอ้งการซ้ือเพ่ือใชด้ ารงชีวิต      

2 ตอ้งการซ้ือเพ่ือใชใ้นการเรียนหรือท างาน      

3 ตอ้งการซ้ือเพ่ือใชส้วมใส่ตามแฟชัน่      

4 ตอ้งการซ้ือเพราะสินคา้มีความโดดเด่น/ไม่เหมือนใคร/มี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

     

5 ตอ้งการซ้ือเพราะเป็นการสะสม      

ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 

1 มีการหาขอ้มลูสินคา้ผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต      

2 มีการหาขอ้มลูสินคา้ผา่นส่ือโทรทศัน ์      

3 มีการหาขอ้มลูสินคา้ผา่นส่ือพิมพ ์เช่นหนงัสือ นิตยสาร      

4 มีการหาขอ้มลูสินคา้จากการประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ      

5 มีการหาขอ้มลูสินคา้จากเพ่ือน/บุคคลท่ีสาม      

ขั้นตอนการประเมนิทางเลอืก 

1 เลือกสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีท่ีสุดในตลาด      
2 เลือกสินคา้ท่ีมีราคาต ่าท่ีสุดในตลาด      
3 เลือกสินคา้ท่ีเป็นสินคา้แบรนดเ์นม มีช่ือเสียงการันตรี      
4 เลือกสินคา้โดยหา/ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ประจ าก่อน      
5 เลือกสินคา้เพราะมีบุคคลท่ีสามใหค้ าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้      
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ขั้นตอนการตัดสินใจลงทุน 

1 ตดัสินใจซ้ือดว้ยตวัเอง      
2 ตดัสินใจซ้ือจากคนในครอบครัว      
3 ตดัสินใจซ้ือจากบุคคลท่ีสาม เช่น เพ่ือน       
4 ตดัสินใจซ้ือเพราะมีผูใ้หค้  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้      
5 ตดัสินใจซ้ือเพราะสินคา้มีการบอกต่อกนัมา วา่เป็นสินคา้ท่ีดี      

ขั้นตอนการประเมนิผลหลงัการซ้ือ 

1 ตอ้งการสินคา้ท่ีมีความคงทน สามารถใชไ้ดใ้นระยะยาว      
2 ตอ้งการสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี หากไม่ดีสามารถส่งคืน/เปล่ียนได ้      
3 หากซ้ือสินคา้แบรนดเ์นมของแท ้ถา้ไม่แทส้ามารถส่งคืนได ้      
4 หากพอใจจะกลบัมาซ้ือซ ้าอีก      
5 หากพอใจจะแนะน าเพ่ือนหรือคนรู้จกัใหม้าซ้ือสินคา้      

ส่วนที่ 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มส่ีวนร่วมในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผ้ามอืสอง 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่าน โดยเลือกวา่ใหค้วามส าคญัปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดนั้นในระดบัใด (โดยให ้5=มากท่ีสุด/4=มาก/3=ปานกลาง/2=นอ้ย/1=นอ้ยท่ีสุด) 
ข้อที่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 

 
ระดบัความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1 เลือกจากคุณภาพของสินคา้      

2 เลือกจากสภาพ/ความสมบูรณ์ของสินคา้      

3 เลือกจากรูปแบบของสินคา้      

4 เลือกจากความทนัสมยัของสินคา้      

5 เลือกจากความหายากของสินคา้      

ด้านราคา 

1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้      

2 ราคาของสินคา้มีใหเ้ลือกหลายระดบั      

3 ราคาสินคา้มีมาตรฐานเม่ือเทียบกบัร้านทัว่ไป      

4 สินคา้มีการติดป้ายราคา/บอกราคาไวช้ดัเจน      

5 สามารถต่อรองลดราคาขายได ้      
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ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

1 ภายในร้านมีสินคา้ใหเ้ลือกหลายชนิด      

2 สามารถเลือกสินคา้ไดง่้าย และมองเห็นชดัเจน      

3 ท าเลของร้านสามารถเขา้ถึงไดส้ะดวก      

4 บรรยากาศภายในร้านคา้ไม่ร้อน มีการติดพดัลม/แอร์      

5 มีช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีหลากหลาย เช่นมีหนา้ร้านคา้  
และมีใหเ้ลือกซ้ือผา่นทาง social media 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1 มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้      

2 มีการใหเ้ปล่ียนสินคา้ไดห้ากสินคา้ไม่สมบูรณ์/มีต าหนิ      

3 มีการใหส่้วนลดแก่ลูกคา้ประจ า      

4 มีโปรโมชัน่อ่ืน ๆ เช่น ลดราคา/ซ้ือ 1 แถม 1      

5 ร้านคา้มีการรับช าระเงินท่ีหลายช่องทาง เช่นการโอนเงินสด
หรือจ่ายเงินผา่นบตัรเครดิต 

     

 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิม่เตมิ 
.......................................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................................... 
........................................................................................................................................................................... 
 

**ขอบคุณทุกท่านท่ีสละเวลาและใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 
 
 
 

 
 
 
 



124 

ประวตัผิู้เขยีน 

 

ช่ือ - สกุล  อดุลยเ์ดช เตชะบุตร 
วนั เดือน ปีเกดิ  12 พฤษภาคม 2533 
ทีอ่ยู่   99/1900 ม.1 ต.ล าผกักดู อ.ธญับุรี จ.ปทุมธานี 12110 
การศึกษา  ระดบัมธัยมศึกษา ศิลป์-ภาษาจีน 
   โรงเรียนธญัรัตน์ 

ระดบัปริญญาตรี คณะบริหารธุรกิจ (เศรษฐศาสตร์-ธุรกิจ)   
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 

เบอร์โทรศัพท์  090 974 7905 
อเีมล์   markeyduck18@hotmail.com 
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