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 บทคัดย่อ  

กกกกกกกกการวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง และปัจจัย

ที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ทั้ง

ปัจจัยทางการตลาด และปัจจัยทางจิตวิทยา  โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 400 คน การเก็บ

รวบรวมข้อมูลใช้แบบสอบถาม และการวิจัยจากเอกสารที่เกี่ยวข้อง การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิง

พรรณนาได้แก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อยละ (Percent) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

กกกกกกกก ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มตัวอย่ างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง  21-25 ปี 

ประกอบอาชีพรับจ้างท่ัวไปหรืออาชีพอิสระ และมี รายได้เฉล่ีย  5,001-10,000 บาทต่อเดือน 

ผู้บริโภคมีเหตุผลในการเลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสอง เนื่องจากมีราคาถูกมากที่สุด และน าไปสวมใส่เอง มี

ความถ่ีในการเลือกซ้ือ 1 ครั้งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 100 บาทต่อครั้ง โดยผู้บริโภคให้

ความส าคัญกับปัจจัยทางการตลาด ในด้านราคามากที่สุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.46 และให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยทางจิตวิทยา ในด้านบุคลิกภาพมากที่สุด โดยมีค่าเฉล่ีย 3.42  
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กกกกกกกกการศึกษาวิจัยครั้งนี้ส าเร็จลุล่วงได้เป็นอย่างดี ด้วยความช่วยเหลือและการสนับสนุน

จากบุคคลหลายท่าน ผู้เขียนขอกราบขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ดาวลอย กาญจนมณีเสถียร ที่

ได้เสียสละเวลาให้ค าแนะน า ค าปรึกษา ข้อมูลประกอบการท าวิจัย พร้อมท้ังให้การช่วยเหลือในทุก

ขั้นตอนการท าวิจัย และชี้แนะข้อคิดเห็นต่างๆ ตลอดจนการแก้ไขข้อบกพร่องเพื่อความถูกต้อง และ

ความสมบูรณ์ของการท าวิจัยฉบับนี้ และเป็นก าลังใจตลอดระยะเวลาการศึกษา รวมท้ังคณาจาร ย์

สาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากรทุกท่าน ที่ให้ความ

อนุเคราะห์ในการถ่ายทอดความรู้ ค าแนะน า และค าปรึกษาท่ีเป็นประโยชน์แก่ผู้วิจัยเสมอมาใน

ระหว่างการท าวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้ 

กกกกกกกกขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและครอบครัวที่คอยให้ก าลังใจ ให้ค าปรึกษา ให้การ

สนับสนุน ให้การช่วยเหลือ ตลอดระยะเวลาการท าวิจัยฉบับนี้ 

กกกกกกกกสุดท้ายขอขอบคุณผู้ท่ีให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ช่วยตอบแบบสอบถาม

จนสามารถท างานวิจัยฉบับนี้ส าเร็จได้ และขอบคุณเพื่อนๆ ท่ีคอยให้ค าแนะน า ค าปรึกษา ข้อคิดดีๆ 

และให้การช่วยเหลือจนการท าวิจัยครั้งนี้ส าเร็งได้ด้วยดี 

กกกกกกกกผู้ศึกษาขอขอบพระคุณ ณ โอกาสนี้ 
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บทที่ 1 

บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

กกกกกกกกในช่วงระยะเวลา 30 ปี ที่ผ่านมาประเทศไทยมีการเจริญเติบโตทางด้านเศรษฐกิจอย่าง

รวดเร็วมีการขยายตัวของเมืองและการพัฒนาประเทศให้เป็นสังคมอุตสาหกรรม มีผลท าให้ประเทศ

เกิดการเปล่ียนแปลงโครงสร้างทางสังคมและวัฒนธรรมไปด้วย ปรากฏการณ์ดังกล่าวมีส่วนเกี่ยวข้อง

กับวัฒนธรรมและพฤติกรรมการบริโภคของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร วัฒนธรรมการ

บริโภคเป็นวิถีชีวิตของกลุ่มชนนั้นใหม ่ ในสังคมไทยปัจจุบันมากขึ้นกลายเป็นชนชั้นใหม่คือชนชั้น

ที่มีพฤติกรรมการบริโภคแบบตะวันตกที่เรียกว่าชนชั้นเสพสุข ซ่ึงมีส่วนส าคัญในการเปล่ียนแปลง

โครงสร้างทางสังคม และวัฒนธรรมไทยท่ีอาศัยโลกทัศน์แบบทุนนิยมเปน็ตัวก าหนดคล้ายกับ

วัฒนธรรมการบริโภคของสังคมอเมริกัน พฤติกรรมการบริโภคของสังคมไทยในปัจจุบัน ไม่สามารถ

อธิบายได้โดยนัยเศรษฐศาสตร์เพียงอย่างเดียว แต่ต้องวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคตามนัยทางสังคม

และวัฒนธรรม จนกลายเป็นแบบแผนหรือวัฒนธรรมการบริโภคแบบใหม่ซ่ึงแตกต่างไปจากแบบเดิม 

เมื่อสังเกตพฤติกรรมของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร จะพบว่ามีกลุ่มประชากรกลุ่มหนึ่ง

ที่ได้รับอิทธิพลจากพฤติกรรมการบริโภคตามนัยดังกล่าวอย่างเห็นได้ชัดในโลกปัจจุบัน ในการศึกษา

ครั้งนี้ ผู้วิจัยจะศึกษาพฤติกรรมการบรโิภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ี

บริโภคและเลือกใช้เส้ือผ้ามือสอง ที่มีขายตามตลาดนัดต่างๆ และร้านขายเส้ือผ้าทั่วไปในปัจจุบัน 

นอกจากนี้ตลาดเส้ือผ้ามือสองยังเป็นแหล่งรวบรวมเส้ือผ้าหลากหลายยี่ห้อ แม้เป็นเส้ือผ้ามือสอง

สะท้อนสัญลักษณ์ที่สามารถบ่งบอกถึงความแตกต่างระหว่างกลุ่มประชากร ที่นิยมใช้เส้ือผ้ามือสอง

และกลุ่มท่ีไม่ได้ใช้เส้ือผ้าดังกล่าว จึงนับได้ว่าเส้ือผ้ามือสองเป็นสินค้าประเภทหนึ่ง  ที่มีนัยส าคัญที่

สะท้อนวัฒนธรรมและพฤติกรรมบริโภคนิยมของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

กกกกกกกกถึงแม้ว่าผ้ามือสอง ในทัศนคติของหลายๆท่าน อาจคิดว่าเป็น ของต้องห้าม เนื่องจาก

ส่ิงของเหล่านั้น ถูกมองว่าเป็นของคนตาย หรือของท่ีถูกขโมยมาและอาจมีเจ้าของมาทวงคืนในยาม
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ค่ าคืนอีกทั้ง ผ้ามือสองอาจน าเชื้อโรคนานาชนิดที่ไม่พึงประสงค์มาสู่ผู้ใช ้ แต่ในความเป็นจริงที่

สัมผัสได้ คือหากเรามีเทคนิควิธีการเลือกใช ้ รวมถึงการท าความสะอาดอย่างถูกวิธีแล้ว ก็จะเป็น

วิธีการป้องกันเช้ือโรคต่าง  ๆ ได้ส่วนในเรื่องราวของความเชื่อที่ว่าเจ้าของจะมาทวงคืนนั้น ก็เป็น

ความเชื่อส่วนบุคคลเพราะคนที่มีความเชื่อเรื่องภูตผีปีศาจเป็นพื้นฐานอยู่แล้วก็จะปฏิเสธ และไม่

นิยมใช้สินค้ามือสองแต่ส าหรับมุมมองของกลุ่มคน ที่ไม่เชื่อในเรื่องดังกล่าวรวมถึงช่ืนชอบการ

พิสูจน์ ความสามารถของตน ในการบริโภคสินค้ามือสอง ท าให้สะท้อนรสนิยมเกี่ยวกับสินค้าท่ีตน

เลือก สามารถน ามาอวด มาโชว์ในกลุ่มเพื่อนฝูง ก็ถือเป็นความสุขเล็กๆ น้อยๆของกลุ่มคนแฟน

พันธ์ุแท้สินค้ามือสอง ยังคงได้รับความบันเทิงใจกันต่อไป 

 ในปัจจุบันการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรได้แพร่หลายไปอย่างรวดเร็ว ท าให้

มีตลาดเส้ือผ้ามือสองเกิดขึ้นมากมาย และหนึ่งในนั้นก็คือ อ าเภอเมืองของจังหวัดชุมพรซ่ึงมีแหล่ง

ซ้ือขายสินค้ามือสองโดยเฉพาะเส้ือผ้ามือสองท่ีมีอยู่อย่างมากมาย ท าให้เป็นบ่อเกิดอาชีพเกี่ยวกับ

เส้ือผ้ามือสองของคนเป็นจ านวนมาก เนื่องจากตลาดเส้ือผ้ามือสองเป็นที่ต้องการของลูกค้าเป็น

จ านวนไม่น้อย เหตุนี้ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นความส าคัญของเรื่องนี้ จึงได้จัดท าการวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรม

การบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมอืง จังหวัดชุมพร ขึ้นมาเพื่อศึกษาท าการวิจัยใน

เรื่องต่างๆที่มีความเกี่ยวข้องกันเพื่อใช้เป็นแนวทางต่างๆที่เป็นประโยชน์ต่อไป 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

กกกกกกกก1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร 

กกกกกกกก2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากร

ในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

กกกกกกกก3. เพือ่ศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการตลาด และปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

ขอบเขตการวิจัย 

กกกกกกกก1. ขอบเขตพื้นที่การวิจัย คือ อ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

กกกกกกกก2. ขอบเขตด้านประชากร คือ ประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 

 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกกรมซ่ึงบุคคลท าการค้นหา การซ้ือ การใช้

ประเมินผลและการใช้จ่ายในสินค้า และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการได ้

 ประชากร หมายถึง ประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

 เส้ือผ้ามือสอง หมายถึง สินค้าท่ีผ่านการใช้งานมาแล้วซ่ึงอาจจะไม่ได้ผ่านการใช้

งานมาเพียงครั้งเดียว แต่อาจถูกใช้งานมาแล้วหลายครั้ง  ซ่ึงยังคงเป็นสินค้าท่ียังมีสภาพดีสามารถใช้

งานได้ และที่ส าคัญจะมีราคาถูกกว่าสินค้าใหม่หลายเท่าตัว 

 ปัจจัยด้านบุคคล หมายถึง เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได้ ของกลุ่มตัวอย่าง 

 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจัยซ่ึงองค์กรทางธุรกิจใช้ให้เพื่ อ

บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด อันประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และ

การส่งเสริมทางการตลาด 

 ปัจจัยด้านจิตวิทยา  หมายถึง  ปัจจัยภายในจะเรียกว่าตัวก าหนดพื้นฐาน ( Basic 

determinants) โดยมีปัจจัยต่างๆที่จะเข้ามาเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 

ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพและทัศนคต ิ

 ปัจจัยด้านอ่ืนๆ หมายถึง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้า

มือสองนอกเหนือจากปัจจัยด้านบคุคล และปัจจัยด้านส่วนปร ะสมทางการตลาด ประกอบด้วย

เศรษฐกิจ วัฒนธรรม และสังคม 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

กกกกกกกก1. ท าให้ทราบพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร 

กกกกกกกก2. ท าให้ทราบระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยด้าน

จิตวิทยา ที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

กกกกกกกก3. ผลจากการวิจัยสามารถน าไปเป็นข้อมูลพื้นฐาน ส าหรบัการวางแผนด้านการตลาดใน

การจัดจ าหน่ายเส้ือผ้ามือสอง
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บทที่ 2 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

กกกกกกกกการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร  ผู้วิจัยได้น าเสนอข้อมูลเกี่ยวกับ แนวคิด  ทฤษฎี และงานวิจยัที่เกี่ยวข้องมาศึกษา เพื่อเป็นแนว 

ทางในการวิจัยดังต่อไปนี ้

 แนวคิดและทฤษฎีและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยผู้บริโภค 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกับปัจจัยผู้บริโภค 

         พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเกี่ยวข้องโดยตรง

กับการจัดหาและการใช้ผลิตภัณฑ์ ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสนใจซ่ึงเกิดขึ้นก่อน และมี

ส่วยในการก าหนดให้มีการกระท า (ปริญ ลักษิตานนท์ 2544 : 54) 

กกกกกกกกกลักษณะของผู้บริโภค ผู้บริโภคคือ บุคคลต่างๆ ท่ีมีความสามารถในการซ้ือ (Ability to 

buy) หรือทุกคนที่มีเงิน นอกจา กนั้นผู้บริโภคจะต้องมีความเต็มใจที่จะซ้ือ (Willingness to buy) 

สินค้าหรือบริการด้วย ลักษณะอ่ืนๆ ของผู้บริโภคก็คือผู้บริโภคบางคนซ้ือสินค้าไปเพื่อใช้ประโยชน์

ส่วนตัวและในขณะเดียวกันก็ยังมีผู้บริโภคอีกหลายคนร้อยหลายพันคนซ้ือไปเพื่อขายต่อหรือใช้ใน

การผลิตอีกด้วย 

กกกกกกกกบริโภคส่วนมากนั้นซ้ือของแต่ละครั้งมิได้มีการวางแผนหรือนั่งค านวณอย่างละเอียดถ่ีถ้วน 

โดยเฉพาะ อย่างยิ่งบางครั้งที่ทีความจ าเป็นรีบด่วนที่จะต้องซ้ือโดยเร็วหรืออยากจะคิดนานๆ แต่มีเวลา

ไม่มากนัก เพราะฉะนั้นส่ิงท่ีท าได้ดีที่สุดก็คือพยายามท่ีจะตัดสินใจซ้ือให้ดีและฉลาดที่สุด ส่วนมากที่

วางแผนและใช้เวลามากที่สุดก็คือสินค้ารายการใหญ่ๆ ราคาสูง ส าหรับรายการส่ิงของเล็กๆ น้อยๆ การ

วางแผนน้อยมาก เนื่องจากเหตุผลที่ว่าการวางแผนนั้นอาจไม่จ าเป็นนักเนื่องจากเป็นรายการที่ซ้ือ

บ่อยครั้ง และประสบการณ์ท าให้ผู้บริโภควางแผนได้รวดเร็วมาก  เมื่อไม่มีการวางแผนส าหรับ

รายการเหล่านี้เราเรียกว่าเป็นการซ้ือแบบกะทันหัน 
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         กุญแจ 7 ดอกที่ส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ลักษณะเบื้องต้นของพฤติกรรม

ผู้บริโภค 7 อย่าง ทั้ง 7 ดอกนี้รวมกันก็จะเป็นเรื่องของความรู้ทั้งหมดของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 กุญแจดอกที่ 1 พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการจูงใจ หมายความว่า พฤติกรรมผู้บริโภค

เป็นพฤติกรรมการจูงใจโดยที่จุดมุ่งที่จะให้บรรลุถึงวัตถุประสงค์ที่คิดเอาไว้ โดยเฉพาะ ตัว

พฤติกรรมเองเป็น “หนทางไปสู่จุดหมายปลายทาง” โดยที่จุดหมายปลายทางก็คือ ตอบสนองและ

ท าความพอใจให้กับความต้องการและความปรารถนา 

 กุญแจดอกที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภครวมไปถึงกิจกรรมากมาย ในฐานะที่เป็นผู้บริโภค

เราคิด รู้สึก วางแผน ตัดสินใจซ้ือ และได้ประสบการณ ์

 กุญแจดอกที่ 3 พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกระบวนการ นักวิชาการกล่าวว่า พฤติกรรม

ผู้บริโภคเป็น “กระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ”์ (Mental and Emotional Processes) แล้ว

ยังรวมไปถึง “การเลือก การซ้ือและการใช้สินค้า”  

 กุญแจดอกที่ 4 พฤติกรรมผู้บริโภคแตกต่างกันในเรื่องจังหวะเวลาและความสลับซับซ้อน 

(Timing and Complexity) จังหวะเวลาหมายถึง ช่วงเวลาตั้งแต่เริ่มต้นตัดสินใจจนกระทั่งจบกระบวนการ

ทั้งหมด ส่วนความสลับซับซ้อนหมายถึง ความหลากหลายและจ านวนของกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ

ตัดสินใจ จังหวะเวลาและสลับซับซ้อนมีความสัมพันธ์ซ่ึงกันและกัน โดยปกติยิ่งการตัดสินใจ

สลับซับซ้อนเพียงใด เวลาท่ีใช้ก็จะยิ่งมากขึ้น 

กกกกกกกกกุญแจดอกที่ 5 พฤติกรรมผู้บริโภคเกี่ยวข้องกับบทบาทมากมาย ในกระบวนการพฤติกรรม

ผู้บริโภค มีหลาหลายหน้าที่ท่ีผู้บริโภคต้องกระท า เช่น ผู้ซ้ือ ผู้ตัดสินใจ ผู้ก่ออิทธิพลต่อการตัดสินใจ 

ฯลฯ 

        กุญแจดอกที่ 6 พฤติกรรมผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทั้งภายในและภายนอก 

พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมปรับตัว (Adaptive) ให้เข้ากับสถานการณ์ที่ห้อมล้อมรอบตัว 

การตัดสินใจได้รับอิทธิพลจากพลังภายในและภายนอกบางอย่าง ซ่ึงพอจะกล่าวโดยย่อได้ดังนี้ 

- พลังทางจิตวิทยา (Psychology) เป็นเรื่องเกี่ยวกับความนึกคิดของมนุษย์  เป็น

ปัจจัยที่ทีอิทธิพลในการจูงใจของผู้บริโภค และกระบวนการที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจ ตลอดจน

ปัจจัยต่างๆ ทางจิตวิทยา 
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- พลังทางจิตวิทยาสังคม (Social Psychology) มีอิทธิพลในการปรับแต่งพฤติกรรม

และก่ออิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้ นอกจากนั้นยังรวมปัจจัยทางด้านทัศนคติต่อการเลือกสินค้า

ของผู้บริโภค 

- สังคมวิทยา (Sociology) เกี่ยวพันกับพฤติกรรมทางสังคม การรวมตัวโครงสร้าง

หน้าที่ของกลุ่มทางสังคม นอกจากนั้นกลุ่มทางสังคมท่ีผู้บริ โภคสังกัดอยู่ยังมีอิทธิพลต่อการบริโภค

สินค้าของผู้บริโภค อิทธิพลของครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ช้ันทางสังคม วัฒนธรรมย่อยและแบบของ

การใช้ชีวิต เป็นต้น 

กกกกกกกกกุญแจดอกที่  7 พฤติกรรมผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกัน บุคคลมีบุคลิกภาพท่ี

แตกต่างกัน และยังต่างกันอีกในหลายลักษณะ ความแตกต่างกันเหล่านี้ยังสามารถใช้ในการแบ่งส่วน

ตลาด (Segmentation)  

         รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความนึกคิดที่สลับซับซ้อน 

และมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา นักการตลาดจึงประสบกับความยุ่งยากในการจัดท าแผนการ

ตลาดเพ่ือท าการเสนอ “ข้อเสนอขาย” (Offerring-4P’s) ต่อตลาดดังนั้นนักการตลาดจึงต้องให้ความ

สนใจกับผู้ริโภคให้มากขึ้นและต้อง “ปรับ” กลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมอยู่ตลอดเวลา รูป

ด้านล่างนี้แสดงถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคและปัจจัยต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อกัน 

ปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

       ปัจจัยด้านวัฒนธรรม วัฒนธรรม หมายถึง ลักษณะของพฤติกรรมเนื่องมาจากการ

เรียนรู้ ผลของพฤติกรรมและส่วนประกอบ เนื่องมาจากบุคคลในสังคมได้ร่วมกันก าหนดเป็น

บรรทัดฐาน และถ่ายทอดไปยังบุคคลรุ่นหลังเป็นแนวคิดที่เปล่ียนแปลงอยู่เสมอในค่านิยม ทัศนคติ 

ดังนั้นวัฒนธรรมจึงรวมเป็นส่ิงท่ีวัตถุและไมม่ีตัวตนเป็นนามธรรม (Abstract) และมีตัวตนเป็น

รูปธรรม (Materialistic) (ปริญ ลักษิตานนท์  2544 : 198) 

         วัฒนธรรมนั้น ท าให้สังคมมนุษย์แตกต่างไปจากสัตว์สังคมอ่ืนๆ วัฒนธรรมมี

ความส าคัญต่อสถานการณ์ต่างๆ อิทธิพลของวัฒนธรรมมีความส าคัญอย่างยิ่งต่อพฤติกรรมมนุษ ย์

ในแง่มุมต่างๆ เช่น ตัวแปรทางจิตวิทยา ตัวแปรภายในตัวบุคคล และตัวแปรระหว่างบุคคล ตัวแปร

ทางจิตวิทยาต่างๆ ได้แก่ ความคิด ความเข้าใจ การจูงใจ การเรียนรู้ และทัศนคติต่างๆ อีกด้วย 

พฤติกรรมของมนุษย์เกิดมาจากการเรียนรู้ โดยได้รับการส่ังสอนถ่ายทอดจากสังคม นอกจากนี้
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วัฒนธรรมยังมีอิทธิพลต่อตัวแปรอ่ืนๆ เช่น การส่ือสาร การด าเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับข่าวสาร การ

พัฒนาและการแสดงออกของบุคลิกภาพ เป็นต้น เราอาจกล่าวได้ว่า วัฒนธรรมมีความส าคัญที่สุด

ในการก าหนดพฤติกรรมของมนุษย์ รูปแบบวิถีทางในการซ้ือและใช้สินค้า ซ่ึงก็มักมีอิทธิพลต่อการ

จัดสร้างส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ด้วย 

กกกกกกกกการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างวัฒนธรรมในเชิงการเปรียบเทียบความแตกต่างกันใน

ด้านพฤติกรรมและวัตถุ สามารถท าให้นักการตลาดเข้าใจปัญหาต่างๆ เกี่ยวกับการตลาด

ภายในประเทศและตลาดต่างประเทศ นักการตลาดสามารถน าข้อแตกต่างเหล่านี้มาดัดแปลง 

ปรับปรุงแก้ไขกลยุทธ์ทางตลาดใหม่ ให้เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมและวัฒนธรรมนั้น ปัจจัย

ส าคัญที่นักการตลาดพึงรู้เกี่ยวกับวัฒนธรรมผู้บริโภค คือ 

กกกกกกกก- ผลิตภัณฑ์ ความต้องการตอบสนองในรูปผลิตภัณฑ์ได้รับการตอบสนองแล้วหรือไม่ 

กกกกกกกก-  ราคา ปัจจัยด้านราคาควรอยู่ในระดับใด ราคาคู่แข่งขันเป็นอย่างไร 

กกกกกกกก- การจัดจ าหน่าย ระบบการจัดจ าหน่ายควรอยู่ในรูปแบบใด ควรมีพ่อค้าส่งหรือพ่อค้าปลีก

หรือไม ่

กกกกกกกก- การส่งเสริมการตลาด โดยประเมินค่าการส่งเสริมการขาย โฆษณา ว่ามีบทบาทอย่างไร

ในวัฒนธรรม  

กกกกกกกก- พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภคมีแบบแผนหรือไม่ การซ้ือประจ ามากน้อยเพียงใด 

กกกกกกกก- การตัดสินใจซ้ือ ผู้บริโภคในวัฒนธรรมนี้มีรูปแบบการตัดสินซ้ืออย่างไร แหล่งข่าว และ

ขอ้มูลมาจากไหน 

กกกกกกกก- ค่านิยมทางด้านวัฒนธรรมที่มีต่อผลิตภัณฑ์เป็นอย่างไร ค่านิยมในวัฒนธรรมนี้เข้มงวด

ในด้นใดบ้าง 

       ปัจจัยทางสังคม สังคมของมนุษย์ประกอบด้วยกลุ่มต่างๆ และแตกต่างกัน การปฏิบัติ

และปฏิกิริยาแตกต่างกัน ซ่ึงมีระเบียบและบรรทัดฐานไปกันคนละทาง เนื่องด้วยความสนในเฉพาะ

ของกลุ่ม กลุ่มแต่ละกลุ่มท่ีซ่ึงผู้บริโภคปรารถนาที่จะรวมกลุ่มจะมีบรรทัดฐานของพฤติกรรม  ซ่ึง

ทุกคนในกลุ่มต้องท าตนให้สอดคล้องกับกลุ่มในการประพฤติในแนวเดียวกัน ในสังคมต่างๆที่

ประกอบไปด้วยกลุ่มย่อยต่างๆ ท่ีมีลักษณะการแบ่งกลุ่มออกจากกัน โดยการแบ่งชนชั้นทางสังคม 

มีการแบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ 
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กกกกกกกก1. การแบ่งภายในกลุ่มย่อย กลุ่มย่อยเป็นกลุ่มของคนที่มีความสัมพันธ์ต่อกัน โดย

ใกล้ชิด มีการติดต่อและด าเนินกิจกรรมระหว่างกันโดยตรง (face-to-face contact) หรือที่เรียกชื่อ

เป็นทางการ 

 

ได้ว่ากลุ่มท่ีอ้างอิงถึง หรือกลุ่มท่ีเกี่ยวข้องด้วย (reference group)  

กกกกกกกก2. การแบ่งภายในสังคมกว้าง หมายถึง การจัดระเบียบของกลุ่มต่างๆ หรือของครอบครัว

ต่างๆ ภายในชุมชน 

         ชนชั้นทางสังคมและพฤติกรรมของกลุ่มมีความสัมพันธ์กันโดยตรง เช่น ชั้นทางสังคม

มีอิทธิพลต่อกลุ่มต่างๆ ท่ีเราเข้าไปสังกัดอยู่หรือเข้าไปเกี่ยวข้องทางจิตวิทยา หมา ยความว่าสมาชิก

ของช้ันทางสังคมอาจมีอิทธิพลแนะบางส่ิงบางอย่างเกี่ยวกับทัศนคติของบุคคลและพฤติกรรมต่างๆ 

ของบุคคล ชั้นจะชี้ให้เห็นถึงล าดับชั้นของบทบาทต่างๆ ตามแนวของค่านิยมของกลุ่ม ช้ันจะแสดง

ให้เห็นว่าบุคคลแตกต่างกันเพราะมีส่ิงต่างๆ เช่น ทรัพย์สมบัติ สติปัญญาและโดยเฉพาะอย่างยิ่ง

สินค้าท่ีไม่เท่าเทียมกันจากการแบ่งชั้นทางสังคมจะท าให้เราสามารถก าหนดแบบแผนของกลุ่มอ้างอิง

ได้ นอกจากนี้ชั้นทางสังคมยังมีอิทธิพลต่อรายจ่ายเพื่อการบริโภคมาก บุคคลในสังคมช้ันสูง

แสวงหาและจ่ายของตามร้านค้าท่ีมีสินค้าของบุคคลชั้นสูงแต่ละชั้นจะพยายามเปรียบเทียบชั้นทัศนคติ

และค่านิยมกับร้านค้าต่างๆ ว่า มีคุณสมบัติต่างๆ คล้ายคลึงกัน ชั้นทางสังคมเป็ นปัจจัยที่ส าคัญต่อ

การส่ือสารตลาดเช่นกัน เพราะชั้นจะก าหนดส่ิงซ่ึงบุคคลจะอ่าน ฟัง และดู นอกจากนี้การเป็น

สมาชิกและการระบุชั้นของสังคมกระทบต่อกิจกรรมทางเศรษฐกิจและการตลาด สุดท้ายชั้นทาง

สังคมมีความเกี่ยวพันกับเกณฑ์ในการประเมินค่าของผู้บริโภค เกณฑ์ในการประเมินค่ าหมายถึง

ข้อจ ากัดต่างๆ ท่ีผู้บริโภคใช้เพื่อเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อ เกณฑ์เหล่านี้แสดงให้เห็นถึง

เป้าหมายของบุคคลและความปรารถนาเบ้ืองต้นในแง่ท่ีเกี่ยวพันกับการซ้ือ 

 ปัจจัยด้านครอบครัว ครอบครัว คือ บุคคลตั้งแต่สองคนขึ้นไป มีความสัมพันธ์ทาง

สายเลือดโดยการแต่งงาน การรับเป็นบุตรบุญธรรม และผู้ท่ีอาศัยอยู่รวมกัน ครอบครัวเป็นกลุ่ม

หนึ่งที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมผู้บริโภค และบุคคลในครอบครัวย่อมมีอิทธิพลต่อการซ้ือ และเป็น  
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กลุ่มอ้างอิงหลักที่จะอบรมให้รู้จักกฎระเบียบแบบแผนของสังคม ได้รับประสบการณ์ การเรียนรู้

กกกกกกกกการได้รับค่านิยม ทัศนคติและพฤติกรรมอ่ืนๆ ดังนั้นครอบครัวอาจแบ่งได้เป็น 2 

ลักษณะคือ 

กกกกกกกก1. ครอบครัววงใน (Nuclear family) หมายถึง กลุ่มของครอบครัวซ่ึงประกอบด้วยบิดา 

มารดาและบุตร ซ่ึงอาศัยอยู่ร่วมกันและมีความสัมพันธ์ต่อกันที่ใกล้ชิดมาก 

กกกกกกกก2. ครอบครัววงนอก (Extended family) หมายถึง ครอบครัววงในและญาติพี่น้องอ่ืน  ๆ

เช่น ปู่ ย่า ป้า อา น้า เป็นต้น ซ่ึงมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือของสมาชิกภายในครอบครัว 

กกกกกกกกอิทธิพลของครอบครัวจะมีความส าคัญส าหรับนักการตลาด 2 ประการคือ 

กกกกกกกก1. มีผลกระทบต่อลักษณะนสัิยท่าทาง ทัศนคติและค่านิยมของตัวบุคคล 

กกกกกกกก2. มีผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าและบริการ  

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

กกกกกกกกการจูงใจ (Motivation) หมายถึง พฤติกรรมที่ถูกกระตุ้นโดยแรงขับ (Drive) ของแต่ละ

บุคคล มีแนวมุ่งไปสู่จุดหมายปลายทางอย่างใดอย่างหนึ่ง และร่างกายอาจจะประสงค์ในความ

ปรารถนาอันเกิดจากแรงขับนั้นๆ (สุชา จันทน์เอม 2544 : 112) 

กกกกกกกกนักจิตวิทยาได้แบ่งการจูงใจออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ๆ คือ 

กกกกกกกก1. การจูงใจภายใน (Intrinsic motivation) หมายถึง แรงผลักดันซ่ึงเกิดขึ้นภายในจิตใจ

และความสนใจ ซ่ึงรวมถึงการมีทัศนคติที่ดีต่อส่ิงหนึ่ง ส่ิงใด (ปริญ ลักษิตานนท์ 2544 : 210) 

กกกกกกกก2. การจูงใจภายนอก (Extrinsic motivation) หมายถึง ความมุ่งหมายซ่ึงมีจุดประสงค์ให้

ปฏิบัติเป็นระยะเวลาไป ซ่ึงเป็นรูปธรรมหรอืนามธรรมอย่างใดอย่างหนึ่ง เพื่อตอบสนองจุดมุ่งหมายที่

ได้ก าหนดขึ้น (ปริญ ลักษิตานนท์ 2544 : 210) 

           ทฤษฎีมาสโลว์ กล่าวถึงเรื่องแรงจูงใจว่าด้วยเหตุผลที่มนุษย์ประกอบพฤติกรรมและ

สภาวะการจูงใจของมนุษย์มี 5 ขั้นตอนคือ 

 ขั้นที่    1 ความต้องการทางด้านกายภาพ (Physiological need) ได้แก่ อาหาร น้ า ยารักษา

โรค และเครื่องนุ่งห่ม 

 ขั้นที ่ 2 ความต้องการความปลอดภัย (Safety need) ได้แก่ ความปลอดภัยจาก

ส่ิงแวดล้อมท่ัวไป 
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 ขั้นที ่ 3 ความต้องการด้านความรักและการเป็นเจ้าของ (Love need) หมายถึง 

ความสัมพันธ์เนื่องจากต้องการเป็นส่วนหนึ่งของสังคมและเป็นที่รักของสังคม 

 ขั้นที่    4   ความภูมิใจในตัวเอง (Ego/Esteem need) ได้แก่ ความเชื่อมั่นในตนเองความ

มีฐานะ คุณค่า 

กกกกกกกก ขั้นที่   5   ความส าเร็จในความมุ่งหมายของชีวิตการแสดงฐานะสูงสุดของชีวิต (Self 

actualization) เป็นบุคคลที่ได้พัฒนาถึงขั้นสุดยอดของชีวิต 

          ส่ิงจูงใจมีอิทธิพลต่อผู้บริโภค จากกรณีที่ผู้บริโภคตอบสนองความพอใจแก่ส่ิงจูงใจ 

ส่ิงจูงใจเป็นไปในลักษณะที่ตอบสนองความรู้สึกต่างๆ ท้ังทางร่างกายและจิตใจ ตอบสนองความ

ต้องการเร่งด่วนซ่ึงไม่สามารถจะรอคอยได้ และการตอบสนองความต้องท่ีอยู่ภายใต้จิตส านึก และ

ภายใต้การรู้สึกตัว ส่ิงจูงใจเหล่านี้อาจเป็นไปตามอารมณ์ โดยเหตุผล โดยการอปถัมภ์ หรือโดยตั ว

ผลิตภัณฑ ์

กกกกกกกกการรับรู้ หมายถึง การเกิดอาการสัมผัสอย่างมีความหมาย และเป็นกระบวนการแปลหรื

ตีความจากประสบการณ์เดิม จะเห็นว่าการรับรู้เป็นกระบวนการ คือ เริ่มจากการใช้ประสาทสัมผัส

เกิดอาการสัมผัสขึ้นและตีความแห่งการสัมผัสที่ได้รับออกมาเป็นส่ิงหนึ่งส่ิงใดที่มีความหมาย อัน

เป็นส่ิงท่ีรู้จักและเข้าใจกัน (ลักขณา สริวัฒน์ 2549 : 48) 

กกกกกกกกกระบวนการับรู้ เริ่มจากการสัมผัสด้วยประสาทที่มีต่อส่ิงเร้าและมีการแปลความหมาย

จากประสบการณ์เดิมจดเกิดอาการตอบสนองต่อส่ิงเร้านั้น โดยสรุปการรับรู้อาจเกิดขึ้นต้องประกอบ 

ไปด้วยกระบวนการที่ส าคัญดังนี ้

กกกกกกกก1. การสัมผัสหรือออาการสัมผัส หมายถึง การที่อวัยวะรับสัมผัสแต่ละชนิดสัมผัสกับส่ิง

เร้า หรือส่ิงเร้าที่ผ่านเข้ามากระทบกับอวัยวะรับสัมผัสต่างๆ เพื่อท าให้คนเรารับรู้ภาวะแวดล้อมตน 

โดยปกติเม่ือเรารับสัมผัสอย่างใดอย่างหนึ่งแล้ว มักจ าแนกอาการสัมผัสนั้น  ๆ

กกกกกกกก2. ชนิดและธรรมชาติของส่ิงเร้า หมายถึง ส่ิงเร้าต่างๆ ท่ีเข้ามาเร้าอวัยวะรับสัมผัสของ

คนซ่ึงมีลักษณะและคุณสมบัติแตกต่างกัน เช่น 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.1 ส่ิงเร้าที่ท าให้ตาเกิดการมองเห็นจะต้องเป็นสี แสง ภาพ หรือส่ิงท่ีเป็น

รูปธรรมต่างๆ 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.2 ส่ิงเร้าที่ท าให้หูเราได้ยินจะต้องเป็นส่ิงท่ีมีเสียง  
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กกกกกกกกกกกกกกกก2.3 ส่ิงเร้าที่ท าให้จมูกเราได้กล่ินจะต้องเป็นส่ิงท่ีมีกล่ินออกมา 

กกกกกกกกกกกกกกกก2.4 ส่ิงเร้าที่ท าให้ล้ินเรารับรู้จะต้องเป็นส่ิงท่ีมีรสชาต ิ

กกกกกกกกกกกกกกกก2.5 ส่ิงเร้าที่ท าให้เกิดการสัมผัสทางผิวหนัง เช่น อุณหภูมิ ลม เป็นต้น 

กกกกกกกก3. การแปลความหมายจากอาการสัมผัส  ส่วนส าคัญที่จะช่วยให้การแปลความหมายดี  

หรือถูกต้องนั้นต้องอาศัยองค์ประกอบท่ีส าคัญ ดังนี ้

กกกกกกกกกกกกกกกก3.1 สติปัญญา หรือความฉลาด เป็นองค์ประกอบท่ีส าคัญที่ส่งเสริมการ

รับรู้ส่ิงต่างๆ ของคนได้เป็นอย่างดี เพราะช่วยให้บุคคลนั้นเข้าใจส่ิงต่างๆ สถานการณ์ต่างๆ หรือ

เหตุการณ ์

ต่างๆ ท่ีเขาสัมผัสได้อย่างรวดเร็ว 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.2  การสังเกตพิจารณา จะช่วยให้คนเรารับรู้ในส่ิงหนึ่งส่ิงใดได้แม่นย ามาก

ขึ้น ละเอียดยิ่งขึ้น 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.3 ความสนใจและตั้งใจ นับว่าเป็นส่วนส าคัญไม่น้อยต่อการแปลความหมาย

จากการสัมผัส 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.4  คุณภาพของจิตใจขณะนั้น ถ้าคนเรามีจิตใจไม่สบาย อารมณ์ไม่ดีย่อม

กระทบต่อสติปัญญาท าให้เกิดการเฉื่อยชาไม่เกิดการรับรู้หรือความเข้าใจ 

กกกกกกกก4. การใช้ความรู้เดิม หรือประสบการณ์เดิมเพ่ือแปลความหมาย 

กกกกกกกกการเรียนรู้ หมายถึง การบอกรับข่าวสารโดยทางตรงหรือทางอ้อมท้ังแบบรู้ตัวและไม่

รู้ตัวเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมเพื่อให้สอดคล้องกับส่ิงแวดล้อม และความรู้สึกภายในของ

บุคคล (ปริญ ลักษิตานนท์ 2544 :  217) 

            กระบวนการเรียนรู้เกิดขึ้นโดยแรงผลักดัน (Drive) ซ่ึงหมายถึง สถานการณ์ที่ถูก

กระตุ้นเพื่อให้เกิดปฏิกิริยาโต้ตอบ แรงผลักดันเกิดจาก 2 สถานการณ์คือ  

กกกกกกกก1. สถานการณ์ภายใน อันเกิดจากความรู้สึกเบื้องต้น เนื่องมาจากความต้องการของร่างกาย 

กกกกกกกก2. สถานการณ์ภายนอก อันเกิดจากสภาพแวดล้อมเป็นตัวกระตุ้นท าให้เกิดการเปล่ียนแปลง

ขึ้น 

กกกกกกกกพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมที่มีการปรับตัว การปรับตัวเกิดจากการที่ผู้บริโภคได้

ท าการประเมินค่าและประเมินผล กระบวนการตัดสินใจของเขาตลอดจนกลยุทธ์ในการซ้ือของเขา
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เปล่ียนหรอืปรับใหม่ติดต่อกันโดยตลอด เป็นความจ าเป็นที่จะต้องปรับตัวเนื่องจากผู้บริโภคทั้งหลาย

เป็นบุคคลที่ขึ้นอยู่กับอิทธิพลของส่ิงจูงใจหลากหลาย ประกอบกับการที่เป็นผู้ท่ีมีวัตถุประสงค์ มีการ 

รับรู้ ความปรารถนา ความรู้ ภาพพจน์และความเชื่อต่างๆ อยู่ตลอดเวลา ซ่ึงท าให้เกดิการเปล่ียนแปลง 

ทางจิตวิทยาโดยการเปล่ียนแปลงการจูงใจและการรับรู้  

กกกกกกกกบุคลิกภาพ คือ ลักษณะที่ส าคัญต่อการปรับตัวของบุคคล ได้แก่ รูปร่าง หน้าตา ท่าทาง  

ความสามารถ แรงจูงใจ และการแสดงออกทางอารมณ์ และผลที่เกิดจากประสบการณ์ (สุชา จันทน ์

เอม 2544 : 95) 

กกกกกกกกทฤษฎีเกี่ยวกับบุคลิกภาพกแนวความคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพท่ีชี้แจงให้เข้าใจถึงบุคลิกภาพ 

โดยทั่วไทที่นิยมศึกษากันมีอยู่ 2 ทฤษฎีใหญ่ๆ คือ 

กกกกกกกก1. ทฤษฎีแบบ (Type Theory) คือ การจ าแนกความแตกต่างระหว่างบุคคลออกเป็น 2 

ลักษณะย่อยๆ คือ 

กกกกกกกกกกกกกกกก 1.1 ชีวภาพ คือ ความแตกต่างทางโครงสร้างของร่างกาย เช่น ผิวพรรณ หน้าตา 

เพศ สีผม 

กกกกกกกกกกกกกกกก1.2 จิตใจ คือ ความแตกต่างของบุคคลทางความนึกคิด ภาพพจน์ ทัศนคต ิ

กกกกกกกก2. ทฤษฎีสนาม (Field Theory) หมายถึง บุคลิกภาพในตัวบุคคลนั้น เกิดจากการปฏิบัติ

ตอบซ่ึงกันและกัน ทฤษฎีสนามท่ีศึกษากันมาโดยตลอดคือ ทฤษฎีสนามของฟรอยด์ (Frued) และ

เกสตัสท์ (Gestalt) 

- ฟรอยด์ (Frued) ได้ระบุถึงบุคลิกภาพของแต่ละบุคคลว่าขึ้นอยู่กับความนึกคิด

ภายใต้จิตใจ คือ ID (ความรู้สึกโดยสัญชาตญาณ) EGO (ความนึกคิดขณะรู้ตัว) และ SUPER EGO 

(สภาพความนึกคิดที่รู้ตัวและบางขณะไม่รู้ตัว) 

- เกสตัสท์ (Gestalt) มีหลักความคิดที่ว่าส่วนรวม (Whole) ย่อมมากกว่าส่วนย่อย

รวมกัน คือ ส่วนรวมท่ีถูกรวบรวมไว้ในลักษณะเป็นระบบจะมีการปฏิบัติโต้ธรรมชาติหรือ

ส่ิงแวดล้อมรอบๆ ตัว อันจะน ามาซ่ึงการนึกคิดต่างๆ ได้แก่ การเห็น ภาพพจน์ ความส าคัญ เป็นต้น 

กกกกกกกกบุคลิกภาพ ถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญอีกประการหนึ่งในการจะระบุความแตกต่างของกลุ่ม

ผู้บริโภค การที่นักการตลาดสามารถจะเข้าใจในส่วนของบุคลิกภาพได้ลึกซ้ึง ก็สามารถจะเข้าใจ

แนวพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้มากขึ้นเท่านั้น 
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กกกกกกกกทัศนคต ิ หมายถึง ความรู้สึกหรือท่าทีของบุคคลที่มีตัวบุคคล วัตถุส่ิงของ หรือ

สถานการณ์ต่างๆ เป็นไปในท านองท่ีพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ เห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วย (สุชา 

จันทน์เอม 2544:270)      

กกกกกกกกการก่อตัวของทัศนคติของผู้บริโภค การก่อตัวของทัศนคติ   เราอาจหมายถึง การ  

เปล่ียนแปลงจากการไม่มีทัศนคติต่อส่ิงใด     ไปสู่การมีทัศนคติบางอย่างต่อส่ิงนั้น ซ่ึงเป็นผลมาจาก  

การเรียนรู้ อาจพิจารณาได้ดังนี ้

กกกกกกกกClassical Conditioning ผู้บริโภคมักซ้ือผลิตภัณฑ์ใหม่เพราะตรายี่ห้ออ่ืนของบริษัทผู้ขาย 

ที่ตนเองช่ืนชอบ ทัศนคติที่ดีต่อตรายี่ห้อมักมาจากความพอใจจากการซ้ือซ้ า ตรายี่ห้อเป็นตัวกระตุ้น

ที่ไม่ต้องวางเงื่อนไข เกิดขึ้นโดนทฤษฎีการซ้ า และมีการเสริมแรงในทางบวก (ให้รางวัล) ซ่ึงเป็น

การสร้างทัศนคติในทางบวกในท านองเดียวกัน 

กกกกกกกกInstrumental or Operant Conditioning ทัศนคติอาจเกิดขึ้นภายหลังการซ้ือและการ

บริโภคผลิภัณฑ ์

          Cognitive Learning Theory ผู้บริโภคมักทัศนคติ (ในทางบวกหรือทางลบ) ต่อ

ผลิตภัณฑ์โดยการเปิดรับข่าวสารและความคิดของเขาเอง 

กกกกกกกก การเปลี่ยนแปลงทัศนคติของผู้บริโภค ทัศนคติต่างๆ เหล่านี้ไม่ได้หยุดนิ่งอยู่กับท่ี 

ถึงแม้ว่าผู้บริโภคจะมีทัศนคติที่มั่นคงก็ตาม สาเหตุที่ท าให้ทัศนคติของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไปนั้น

อาจสรุปได้ดังนี ้

กกกกกกกก1. การเปล่ียนแปลงในระบบส่ือสารในลักษณะของการตลาดมุ่งประเด็นการเปล่ียนแปลง

วิธีใช้ผลิตภัณฑ์ เปล่ียนวิธีโดยหาตลาดผู้บริโภคใหม่ เปล่ียนวิธีการหาประเภทผู้บริโภคที่เหมาะสมกับ

ผลิตภัณฑ ์

กกกกกกกก2. ทัศนคติที่เปล่ียนแปลงยาก อาจเปล่ียนแปลงโดยการใช้วิธีเป็นระบบ และใช้ปัจ จัย

ของเวลาเป็นปัจจัยส าคัญในการเปล่ียนแปลง 

กกกกกกกก3. การเปล่ียนแปลงภาพพจน์ โดยการใช้ส่วนประสมทางการตลาด(Marketing mix) มา

เป็นองค์ประกอบ โดยเน้นเรื่องการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การเปล่ียนแปลงในตัวผลิตภัณฑ ์

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
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กกกกกกกกส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) คือ องค์ประกอบท่ีส าคัญในการด าเนินการ

ตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างสรรค์ส่วนประสมทาง

การตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (สุดาดวง เรืองรุจิระ 2543:29)  

กกกกกกกก ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ของธุรกิจทั่วไปประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์

(Product)     ราคา  (Price)     การจัดจ าหน่าย  (Place)    และการส่งเสริมทางการตลาด  (Promotion) 

หรือที่เรียกว่า 4P’s  โดยส่วนประสมทางการตลาดทุกตัวมีความส าคัญเท่ากันจะขาดตัวใดตัวหนึ่ง 

ไม่ได้ เพียงแต่ว่าสถานการณ์ที่แตกต่างกันนั้น ธุรกิจอาจเลือกใช้ส่วนประสมทางการตลาดตัวใดตัว 

หนึ่งเป็นกลยุทธ์ในการด าเนินการได ้

กกกกกกกก1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงได้แก่สินค้า (Goods) และบริการ(Service) ที่

ธุรกิจพัฒนาและผลิตขึ้นเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความส าคัญสูงสุด ผลิตภัณฑ์

หรือสินค้าและบริการนั้น มีท้ังท่ีจับต้องได้ เช่น พัดลม โต๊ะ ฯลฯ และไม่สามารถจับต้องได้ เช่น 

การตัดผม การนวด ฯลฯ นอกจากนี้ผลิตภัณฑ์ยังครอบคลุมถึงลักษณะของผลิตภัณฑ์ คุณภ าพ สี 

ขนาด รูปทรง การให้บริการประกอบการขาย การรับประกัน บรรจุภัณฑ์ หีบห่อ ฯลฯ 

กกกกกกกก2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินที่ลูกค้าต้องช าระให้กับผู้ขายเพื่อให้ได้รับสินค้า

และบริการ โดยธุรกิจต้องก าหนดราคาให้อยู่ในระดับท่ีลูกค้าสามารถซ้ือได้ การก าหนดราคานั้นมี

จุดมุ่งหมายเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน ราคาเป็นส่ิงท่ีก าหนดรายได้ของกิจการ 

กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น การตั้งราคาต่ าก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้นั้น

ต่ าลง ซ่ึงอาจน าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ อย่างไรก็ตามก็มิได้หมายความว่าธุรกิจหนึ่งจะตั้ งราคาได้

ตามใจชอบ ธุรกิจนั้นจะต้ออยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่งหากตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่บริการของ

ธุรกิจนั้นไมได้มีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่งมากเท่ากับราคาที่เพิ่มขึ้น ย่อมท าให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการกับ

ธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต่ าก็จะน ามากสู่สงครามราคา เนื่องจากคู่แข่งรายอ่ืนสามารถลด

ราคาตามได้ในเวลาอันรวดเร็ว 

          ในมุมมองของลูกค้า การตั้งราคามีผลเป็นอย่างมากต่อการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า และ

ราคาถือว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะได้รับ กล่าวคือ ราคาสูงคุณภาพในการบริการ

น่าจะสูงตามไปด้วย ท าให้มโนภาพหรือความคาดหวังของลูกค้าต่อการบริการที่จะได้รับนั้นจะสูง

ตามไปด้วย แต่ผลที่ตามมาคือ บริการต้องมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของลูกค้าได้ ในขณะที่
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การตั้งราคาต่ าลูกค้ามักคิดว่าจะได้รับริการที่มีคุณภาพด้อยไปด้วย ซ่ึงถ้าหากราคาต่ ามาก ลูกค้า

อาจจะไม่ใช้บรกิารได้ เนื่องจากไม่กล้าเส่ียงต่อบริการที่จะได้รับ 

กกกกกกกก3.การจัดจ าหน่าย (Place)  หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอ านวยความสะดวกในการ

ซ้ือสินค้าของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้มีความสะดวกสบายสูงสุด ด้วยการน าสินค้าและบริการไปส่ง

มอบให้กับลูกค้าในเวลาท่ีลูกค้าต้องการ ซ่ึงมีรูปแบบที่แตกต่างกันตามลักษณะของสินค้า พฤติกรรม

ลูกค้า ท่ีตั้งของธุรกิจ และที่ตั้งของลูกค้า ซ่ึงการจัดจ าหน่ายแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วนคือ ช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายสินค้า(Channel of Distribution) อาจใช้วิธีการจ าหน่ายสินค้าให้กับผู้บริโภค

โดยตรง หรือการจ าหน่ายผ่านพ่อค้าคนกลาง อีกส่วนหนึ่งของกิจกรรมการจัดจ าหน่ายสินค้า คือ 

การแจกจ่ายตัวสินค้า(Physical Distribution) โยการเลือกใช้วิธีการขนส่งท่ีเหมาะสมช่วยในการ

แจกจ่ายตัวสินค้า เช่น การขนส่งทางบก การขนส่งทางเรือ ฯลฯ 

กกกกกกกก4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การก าหนอแนวทางในการส่ือสารไปยัง

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกี่ยวกับสินค้าและบริการ ราคา และข้อมูลอ่ืนๆของสินค้าและบริการ โดยมุ่งหมาย

ให้เกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ ได้แก่ 

กกกกกกกก1. การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบเผชิญหน้ากัน 

พนักงานขายต้องเข้าไปพบปะกับผู้ซ้ือสินค้าโดยตรง  

กกกกกกกก2. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของการจ่ายเงินเพ่ือการส่งเสริมการตลาด 

โดยมิได้ใช้ตัวบุคคลในการน าเสนอขายหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ 

กกกกกกกก3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่ท าหน้าที่ช่วยพนักงาน

ขายและการโฆษณาในการขายสินค้า การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความ

ต้องการในตัวสินค้า อาจท าในรูปแบบการแสดงสินค้า การแจกสินค้าตัวอย่าง แจกคูปอง ของแถง 

ฯลฯ 

กกกกกกกก4. การเผยแพร่และการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการสร้าง

ชื่อเสียงและภาพพจน์ให้กับตัวสินค้า หรือตัวธุรกิจเอง โดยไม่เน้นการท าก าไรเพียงอย่างเดียว แต่

เน้นการให้บริการแก่สังคมด้วย เพราะความอยู่รอดของกิจการต้องขึ้นอยู่กับการยอมรับของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในสังคมนั้นด้วย 
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ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 

Target market 

 

 

ส่วนประสมทางการตลาด

Market mix 

 

 

ผลิตภัณฑ์ 

คุณภาพ 

การออกแบบ 

รูปทรง 

ผลประโยชน ์

การบริการ 

การรับประกัน 

ฯลฯ 

 ราคา 

การตั้งราคา 

การให้ส่วนลด 

สินเช่ือการค้า 

การช าระเงิน 

ฯลฯ 

 การจัดจ าหน่าย 

ช่องทางการ-

กระจายสินค้า 

ท าเลที่ตั้ง 

คนกลางทาง-

การตลาด 

การขนส่ง 

ฯลฯ 

 การส่งเสริมการขาย 

การโฆษณา 

การประชาสัมพันธ์ 

การส่งเสริมการขาย 

พนักงานขาย 

การขายตรง 

 

รูปที่1 . ทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาด 

ที่มา : ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ ,หลักการตลาด (กรุงเทพมหานคร : บริษัท ส านักพิมพ์ท๊อป จ ากัด

,2547),13. 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

กกกกกกกกกมลรัตน์ จิราชัยรัตน์ (2548 : บทคัดย่อ) ศึกษางานวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมของวัยรุ่นใน

การบริโภคเส้ือผ้าแฟช่ันในกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของวัยรุ่นในการ

บริโภคเส้ือผ้าแฟช่ันในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามรวบรวมข้อมูลจ านวน 200 ราย ใช้

วิธีการเก็บตัวอย่างตามสะดวก จากวัยรุ่นที่มีอายุระหว่าง 13-19 ปี แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์และ
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ประมวลผลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย จากการศึกษาพบว่า 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือปวช . มากที่สุด มีรายได้เฉล่ีย

ต่อเดือนน้อยกว่า 3,000 บาท 

        ด้านพฤติกรรมผู้บริโภคจากการศึกษาพบว่า วัยรุ่นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผ้า

แฟช่ันไม่แน่นอน (เป็นบางเดือน) โดยใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันน้อยกว่าหรือ

เท่ากับ 300 บาท ประเภทของเส้ือผ้าแฟช่ันที่นิยมซ้ือมากที่สุด ได้แก่ เส้ือยืด ส่วนใหญ่ บริโภคสีขาว 

เหตุผลในการซ้ือคือ เกิดความชอบ โดยได้รับข่าวสารเส้ือผ้าแฟช่ันจากการจัดวางเส้ือผ้าและการตก

แต่งหน้าร้าน และบริโภคในวันหยุดสุดสัปดาห์ ปริมาณการซ้ือต่อครั้งมีจ านวนไม่แน่นอน บุคคลที่

มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการบริโภคคือ พ่อ แม่ ร้านค้าท่ัวไปเป็นสถานที่วัยรุ่นซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน

บ่อยที่สุด และนิยมซ้ือตราสินค้าของไทย 

         ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน พบว่า วัยรุ่นให้

ความส าคัญโดยรวมในระดับค่าเฉล่ียมากทุกปัจจัย เรียงล าดับได้แก่ ปัจจัยด้านช่องทางการ จัด

จ าหน่าย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

          ส าหรับปัจจัยย่อยที่วัยรุ่นให้ความส าคัญเป็นล าดับแรกมี ดังนี้ ปัจจัยช่องทางการจัดจ าหน่าย

คือ หาซ้ือง่าย ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์คือ มีขนาดที่เหมาะสมกับรูปร่างของตนเองให้บริโภค ปัจจัยด้าน

ราคาคือ ราค าเหมาะสมกับตัวสินค้า และปัจจัยด้ านการส่งเสริมการตลาดคือ การบริการของ

พนักงานขาย 

         ปัญหาท่ีพบในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของวัยรุ่นพบว่า วัยรุ่นให้ความส าคัญโดยรวมใน

ระดับค่าเฉล่ียมากทุกปัญหา โดยเรียงล าดับได้แก่ ปัญหาด้านราคา ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ ปัญหาด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด ปรากฏผลดังนี ้

กกกกกกกกส าหรับปัญหาย่อยที่วัยรุ่นให้ความส าคัญเป็นล าดับแรกมี ดังนี้ ปัญหาด้านราคาคือ ราคา

ไม่เหมาะสม ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์คือ ไม่ทนทาน ปัญหาด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายคือ สถานที่จัด

จ าหน่ายไม่สะดวกต่อการบริโภค และปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาดคือ การบริการของพนักงาน

ขายไม่สุภาพ 

กกกกกกกกทิพากร หาญใจ (2551 : บทคัดย่อ) ศึกษางานวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือ

เส้ือผ้าแฟช่ันที่ตลาดกลางคืนในอ าเภอเมืองเชียงใหม”่ วัตถุประสงค์ของการศึกษาในครั้งนี ้ เพื่อ
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ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันที่ตลาดกลางคืนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่โดยกลุ่ม

ตัวอย่างเป็นผู้บริโภคคนไทยที่มาซ้ือสินค้าท่ีตลาดกลางคืน ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่จ านวน 400 

ตัวอย่าง โดยสุ่มตัวอย่างตามสะดวกและเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา ได้แก ่ความถ่ี ร้อยละและค่าเฉล่ียผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักตลาดกลางคืน 

ในอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่เกือบท้ังหมด ได้แก่ ถนนคนเดินวันอาทิตย์บริเวณถนนราชด าเนิน 

ตลาดวโรรสกลางคืน ตลาดนัดหน้ามหาวิทยาลัยเชียงใหม ่กาดซุ่มมืดหน้ากาดสวนแก้ว ตลาดนัดริน

ค าและ อ่ืนๆ ได้แก ่ ถนนคนเดินวัวลาย ไนท์บาร์ซาร์ ตลาดนัดรวมโชค ตลาดนัดหลังคาร์ฟูร ์ ซ่ึง

สถานที่ท่ีผู้บริโภคชอบไปมากที่สุดในตลาดกลางคืน ได้แก่ ตลาดนัดหน้ามหาวิทยาลัยเชียงใหม ่

รองลงมาคือ ถนนคนเดินวันอาทิตย์บริเวณถนนราชด าเนินและตลาดนัดรินค า ความถ่ีของการมา

ตลาดกลางคืนประมาณเดือนละ 2 ครั้ง รองลงมาคือเดือนละ 1 ครั้ง และซ้ือสินค้าจ านวน 2 ชิ้นต่อ

ครั้ง รองลงมา ซ้ือ 1 ชิ้นต่อครั้งโดยซ้ือสินค้าเฉล่ียต่อครั้ง 100-300 บาท รองลงมาคือ 300-500 บาท 

ผู้บริโภคนิยมมาตลาดกลางคืนช่วงเวลา 19.00-20.00 น.มากที่สุด รองลงมาคือเวลา 20.00-22.00 น. 

และเดินทางมากับเพื่อนมากที่สุด รองลงมา คือ แฟน ส่วนผู้ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าที่

ตลาดกลางคืน คือตัวเองรองลงมาคือ เพื่อน เหตุผลที่ซ้ือเพราะเอาไว้ใช้ส่วนตัว รองลงมาคือซ้ือ

เพราะราคาถูก นอกจากนี้ผู้ทีเ่ดินทางมาท่ีตลาดกลางคืนส่วนใหญ่จะซ้ือสินค้าโดยมีความส าคัญใน

กิจกรรมส่งเสริมการขายด้าน ส่วนลดราคา รองลงมา คือ ส่วนลดพิเศษส าหรับลูกค้าประจ า ผู้บริโภค

รู้จักหรือทราบข้อมูลเกี่ยวกับเส้ือผ้าแฟช่ันบริเวณตลาดกลางคืนจากเพื่อนแนะน า รองลงมา คือ 

นิตยสาร วารสารแฟช่ันและมีความเห็นว่าจะแนะน าบุคคลอ่ืนๆให้มาบริโภคเส้ือผ้าแฟช่ันที่ตลาด

กลางคืนต่อไป 

กกกกกกกกนายศมนะ สรรพตานนท์ (2551 : บทคัดย่อ)ศึกษางานวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือ

เส้ือผ้าใช้แล้วของวัยรุ่นในจังหวัดเชียงใหม”่มีวัตถุประสงค์การศึกษาเพื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วของวัยรุ่นในจังหวัดเชียงใหม ่ 2) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมในการ

เลือกซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วของวัยรุ่นในจังหวัดเชียงใหม ่ 3) เพื่อศึกษาถึงปัญหาต่างๆที่เกิดขึ้นจากการ

เลือกซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้ว 

กกกกกกกกจากการศึกษาพบว่า วัยรุ่นส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาและผลิตภัณฑ์

มากในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้ว โดยปัจจัยด้านราคา ได้แก่ ราคาต่ ากว่าท้องตลาด ราคาเหมาะสม
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กับตัวสินค้า ต่อรองราคาได ้ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์ ได้แก ่ คุณภาพของเส้ือผ้า การสวมใส่

สะดวกสบายขนาดของเส้ือผ้าเหมาะสมกับตนอง มีรูปลักษณ์ไม่เหมือนใคร สีสันของเส้ือผ้า มี

รูปแบบหลากหลาย ความสะอาดของเนื้อผ้า ส่วนปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายวัยรุ่นให้

ความส าคัญในระดับปานกลาง พฤติกรรมของวัยรุ่นในการซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วจะมีจ านวนครั้งไม่

แน่นอน ค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อเดือนในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วส่วนมากน้อยกว่าหรือเท่ากับ 200 บาท

ต่อครั้ง ประเภทของเส้ือผ้าใช้แล้วที่ซ้ือครั้งสุดท้ายส่วนมากได้แก ่ เส้ือยืด วัยรุ่นส่วนมากซ้ือเส้ือผ้า

ใช้แล้วที่ตลาดรินค า โดยสีของเส้ือผ้าที่ซ้ือส่วนมากได้แก ่ สีด า ส่วนมากวัยรุ่นจะเป็นคนตัดสินใจ

ในการเลือกซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วด้วยตนเอง จ านวนชิ้นเส้ือผ้าใช้แล้วมี่ซ้ือต่อครั้งไม่แน่นอน และวัยรุ่น

จะนิยมซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วในวันเสาร ์ และอาทิตย์ ปัญหาท่ีเกิดจากการเลือกซ้ือเส้ือผ้าใช้แล้วที่อยู่ใน

ระดับมากคือสินค้าซ้ือแล้วไม่รับเปล่ียนคืนซ่ึงอยู่ในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 

กกกกกกกกการวิจัยครั้งนี้ โดยก าหนดหัวข้อของการวิจัย คือ “พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง

ของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ” การเก็บข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้จะท าการสอบถามจาก

ประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร เพื่อน าผลจากการวิจัยมาเป็นแนวทางในการวางแผนทาง

การตลาดของร้านค้าเส้ือผ้ามือสองให้เกิดประสิทธิภาพเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ได้อย่างเหมาะสมยิ่งขึ้น ซ่ึงผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการด าเนินการวิจัย ดังนี ้

กกกกกกกก1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกก2. ตัวแปรท่ีศึกษา 

กกกกกกกก3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

กกกกกกกก4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกก5. การวิเคราะห์ข้อมูล 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กกกกกกกกการวิจัยครั้งนี้ใช้ระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยส ารวจจาก

ประชาชนที่มาซ้ือเส้ือผ้ามือสองของร้านค้าในในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร เนื่องจากการศึกษาวิจัย

ครั้งนี้ ประชากรมีจ านวนมาก และไม่สามารถทราบจ านวนที่แน่นอนได้ เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์

ของการวิจัย ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดของตัวอย่างตามแนวทางของ Taro Yamanae (1973) ระดับความ

เชื่อมั่น 95% หรือความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได้ 0.05 โดยการค านวณจากข้อมูลจ านวนประชาการ

ในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 143,165 คน (พ.ศ. 2552) ซ่ึงได้ขนาดของตัวอย่างดังนี ้

กกกกกกกก  สูตร          𝑛 =
𝑁

1+𝑁𝑒2 

กกกกกกกก  เมื่อ  n คือ ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

   N คือ จ านวนประชากรทั้งหมด 

                             e คือ ความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได้ 0.05 หรือ ร้อยละ 5 
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กกกกกกกกเมือ่แทนค่าสูตรจะได้ดังนี้   𝑛 =  
143,165

1+143,165×(0.05)2
 

                  =   
143,165

358.91
 

                 =       398.88 

กกกกกกกกดังนั้น ผู้วิจัยจึงได้ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง(n)ที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ จ านวน 400 

คน เพ่ือป้องการสูญหายระหว่างการเก็บข้อมูล 

ตัวแปรที่ศึกษา 

กกกกกกกก1. ตัวแปรต้นที่ศึกษา ได้แก่  

กกกกกกกกกกกกกกกก1. ปัจจัยด้านบุคคลประกอบด้วย เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้

กกกกกกกกกกกกกกกก2. พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การ

จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

กกกกกกกกกกกกกกกก4. ปัจจัยด้านจิตวิทยา คือ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้  บุคลิกภาพ ทัศนคต ิ

กกกกกกกก2. ตัวแปรตามที่ศึกษา  คือ พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอ

เมือง จังหวัดชุมพร 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

กกกกกกกกเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เกี่ยวกับ

ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

กกกกกกกกส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ และ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน จ านวน 4 ข้อ 

กกกกกกกกส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกส่วนที ่3 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือ 

ผ้ามือสอง แบ่งเป็น 4 ปัจจัย คือ 

กกกกกกกกปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์      จ านวน 9 ข้อ 

กกกกกกกกปัจจัยด้านราคา      จ านวน 6 ข้อ 
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กกกกกกกกปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย     จ านวน 6 ข้อ 

กกกกกกกกปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย     จ านวน 6 ข้อ 

กกกกกกกกส่วนที ่ 4 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง

แบ่ง 

เป็น 5 ปัจจัย คือ 

กกกกกกกกด้านการจูงใจ       จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกด้านการรับรู ้       จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกด้านการเรียนรู ้      จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกด้านบุคลิกภาพ      จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกด้านทัศนคต ิ       จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกความส าคัญของผู้ตอบแบบสอบถามในแต่ละด้าน โดยในแต่ละค าถามจะมีค าตอบให้

เลือก 5 ระดับคือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยที่สุด ซ่ึงมีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี ้

กกกกกกกกระดับความส าคัญ    ระดับคะแนน 

กกกกกกกกมากที่สุด      5 

กกกกกกกกมาก       4 

กกกกกกกกปานกลาง      3 

กกกกกกกกน้อย       2 

กกกกกกกกน้อยที่สุด      1 

การตรวจสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม 

กกกกกกกกผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่พัฒนาและแก้ไข ปรับปรุง ให้สอดคล้องกับกรอบแนวคิด  

ต่อจากนั้นจึงน าไปเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

กกกกกกกกการวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลโดยการออกแบบสอบถามเพื่อน าข้อมูลทีไ่ด้มา 

ได้มาวิเคราะห์ แปลความหมาย สรุปผล และรายงานผลการวิจัย ถึงพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือ

สองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ซ่ึงประกอบด้วย 

กกกกกกกก1. ข้อมูลปฐมภูม ิ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูล ดังนี ้
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กกกกกกกกกกกกกกกก1. น าแบบสอบถามที่ได้รับการตรวจสอบคุณภาพแล้วไปแจกให้แก่ประชากร

กลุ่มตัวอย่างในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร จ านวน 400 ชุด 

กกกกกกกกกกกกกกกก2. หลังจากได้รับแบบสอบถามกลับคืนมาจ านวนทั้งส้ิน 400 ชุด ผู้วิจัยได้

ด าเนินการตรวจสอบความถูกต้อง และความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รับท้ังหมดก่อนที่จะ

น าไปวิเคราะห์ เพื่อความถูกต้องสมบูรณ์ 

กกกกกกกกกกกกกกกก3. น าผลที่ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลไปวิเคราะห์ 

กกกกกกกก2. ข้อมูลทุติยภูม ิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากเอกสารต่างๆ หนังสือ วารสาร 

ผลการวิจัย สถิติ รายงาน ต ารา และเอกสารอ่ืนๆที่เกี่ยวข้อง  เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุม น่าเชื่อถือ

และถูกต้อง 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

กกกกกกกกการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS For 

Window (Statistical Package for the Social Science for Windows ) ในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยแบ่ง

การวิเคราะห์ข้อมูลออกได้ดังนี ้

กกกกกกกกส่วนที ่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย เพศ อายุ อาชีพ และ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน วิเคราะห์โดยการน ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค านวณเป็นอัตราค่า

ร้อยละ (Percentage) แล้ว น าเสนอในรูปตารางประกอบการพรรณนาข้อมูล 

กกกกกกกกส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง น ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และ

ค านวณเป็นอัตราค่าร้อยละ (Percentage) แล้ว น าเสนอในรูปตารางประกอบการพรรณนาข้อมูล 

กกกกกกกกส่วนที่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการบริโภค

เส้ือผ้ามือสอง ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ซ่ึง

น ามาวิเคราะห์โดยการให้คะแนนเป็นรายข้อ และน าข้อมูลนั้นมาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยมีการก าหนดเกณฑ์การแบ่งระดับตามเกณฑ์

ความหมายค่าคะแนนมีดังนี้ (พวงรัตน์ ทวีรัตน์ 2543 : 107-108) 

กกกกกกกกคะแนนเฉลี่ย     ระดับความส าคัญ 

ระดับค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยในการซ้ือมากที่สุด 

ระดับค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยในการซ้ือมาก 
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ระดับค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยในการซ้ือปานกลาง 

ระดับค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยในการซ้ือน้อย 

ระดับค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.80  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยในการซ้ือน้อยที่สุด 

กกกกกกกกส่วนที ่ 4 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ ทัศนคติ ซ่ึงน ามาวิเคราะห์โดยการให้คะแนนเป็น

รายข้อ และน าข้อมูลนั้นมาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

โดยมีการก าหนดเกณฑ์การแบ่งระดับตามเกณฑ์ความหมายค่าคะแนนมีดังนี้ (พวงรัตน์ ทวีรัตน์ 

2543 : 107-108) 

กกกกกกกกคะแนนเฉลี่ย     ระดับความส าคัญ 

ระดับค่าเฉล่ีย  4.21 - 5.00 หมายถึง     ระดับ ความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยามากที่สุด

ระดับค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยามาก 

ระดับค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40  หมายถึง     ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาปานกลาง 

ระดับค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60  หมายถึง      ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาน้อย 

ระดับค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.80  หมายถึง      ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาน้อยที่สุด 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

กกกกกกกกในการวิเคราะห์ผลของข้อมูลครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการ

บริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี ้

กกกกกกกกตอนที่  1   ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

กกกกกกกกตอนที่  2   ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

กกกกกกกกตอนที ่  3   ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการบริโภค

เส้ือผ้ามือสอง 

กกกกกกกกตอนที่   4   ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง         

กกกกกกกกในบทนี้มีจุดเน้นที่ผลของการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อน ามาใช้ในการตอบค าถามที่ตั้งไว้ 

โดยน าผลการวิเคราะห์และการประมาณข้อมูลมาแจกแจงในแบบสอบถามด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์โดย

ใช้โปรแกรม Microsoft Word และ SPSS โดยการน าข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างมาแจกแจง

ความถ่ีและร้อยละ 

 

ตอนที่ 1 ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้บริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

กกกกกกกกจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามขั้นตอนการสุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ สามารถ

สรุปลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างได้ ตามตารางท่ี 1-4 ดังต่อไปนี ้

 

ตารางที่ 1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกเพศ 

เพศ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

156 
244 

39.0 
61.0 

รวม 400 100 
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 1 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ประชาชากร ในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร มีจ านวนทั้งส้ิน 400 คน พบว่า เป็นเพศชายจ านวน 156 คน (ร้อยละ 39) และเพศหญิงจ านวน 

244 คน (ร้อยละ 61) 

 

ตารางที่ 2 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ านวน(คน) ร้อยละ 
ต่ ากว่า 15 ปี 
15-20 ปี 
21-25 ปี  
25-30 ปี 
มากกว่า 30 ปี 

24 
54 
129 
95 
98 

6.0 
13.5 
32.3 
23.8 
24.5 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 2 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้จ าแนกตามอายุดังนี้ อายุต่ ากว่า 15 ปีจ านวน 24 คน

(ร้อยละ 6.0) อายุระหว่าง 15-20 ปีจ านวน 54 คน (ร้อยละ 13.5) อายุระหว่าง 21-25 ปีจ านวน 129 

คน (ร้อยละ 32.3)อายุระหว่าง 25-30 ปีจ านวน 95 คน (ร้อยละ 23.8) และอายุมากกว่า 30 ปีจ านวน 

98 คน (ร้อยละ 24.5)  

 

ตารางที่ 3 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 
ข้าราชการ / พนักงาน 
นักธุรกิจ / เจ้าของกิจการ 
รับจ้างทั่วไป / อาชีพอิสระ 
           อ่ืนๆ 

111 
38 
9 

237 
5 

27.8 
9.5 
2.3 
59.3 
1.3 

รวม 400 100 
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 3 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้จ าแนกตามอาชีพดังนี้ อาชีพนักเรียน /นักศึกษาจ านวน 

111 คน(ร้อยละ 27.8) อาชีพข้าราชการ/พนักงานจ านวน 38 คน(ร้อยละ 9.5) อาชีพนักธุรกิจ/เจ้าของ

กิจการจ านวน 9 คน(ร้อยละ 2.3) อาชีพรับจ้าง/อาชีพอิสระจ านวน 237 คน(ร้อยละ 59.3) และอาชีพ

อ่ืนๆจ านวน 5 คน (ร้อยละ 1.3) 

 

ตารางที่ 4 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกรายได ้

รายได้ต่อเดือน จ านวน(คน) ร้อยละ 
ไม่เกิน 3,000 
3,001-5,000 
5,001-10,000 
10,001-15,000 
15,001-20,000 
มากกว่า 20,000 

61 
75 
121 
105 
22 
16 

15.3 
18.8 
30.3 
26.3 
5.5 
4.0 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 4 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนดังนี้ รายได้ไม่เกิน 

3,000 บาทจ านวน 61 คน (ร้อยละ 15.3) รายได้ระหว่าง 3,001-5,000 บาทจ านวน 75 คน (ร้อยละ 

18.8) รายได้ระหว่าง 5,001-10,000 บาทจ านวน 121 คน (ร้อยละ 30.3) รายได้ระหว่าง 10,001-

15,000 บาทจ าวน 105 คน (ร้อยละ26.3) รายได้ระหว่าง 15,001-20,000 บาทจ านวน 122 คน (ร้อย

ละ 5.5) และรายได้มากกว่า 20,000 บาทจ านวน 16 คน (ร้อยละ 4.0) 

 

ตอนที่ 2 ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคเสื้อผ้ามือสอง         

กกกกกกกกจากการเก็บรวบรวมข้อมูลตามขั้นตอนการสุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ สามารถ

สรุปลักษณะลักษณะพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของกลุ่มตัวอย่างได้ ตามตารางท่ี 5-8 

ดังต่อไปนี ้
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ตารางที่ 5 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเหตุผลในการเลือกซ้ือเส้ือผ้ามือสอง 

เหตุผลในการบริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
มีราคาถูก 
มีคนแนะน า 
สินค้ามีคุณภาพ 

282 
70 
48 

70.5 
17.5 
12.0 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 5 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีเหตุผลในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองแตกต่างกันดังนี้ มี

ราคาถูกจ านวน 282 คน (ร้อยละ 70.5) มีคนแนะน าจ านวน 70 คน (ร้อยละ 17.5) และสินค้ามี

คุณภาพจ านวน 48 คน (ร้อยละ 12.0) 

 

ตารางที่ 6 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามวัตถุประสงค์ในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

วัตถุประสงค์ในการบริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
สวมใส่เอง 
น าไปขายต่อ 

361 
39 

90.3 
9.8 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 6 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีวัตถุประสงค์ในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองดังนี้ สวม

ใส่เองจ านวน 361 คน (ร้อยละ 90.3)และน าไปขายต่อจ านวน 39 คน (ร้อยละ 9.8) 

 

ตารางที่ 7 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามความถ่ีในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ความถี่ในการบริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
1 ครั้งต่อเดือน 
เดือนละ 2-3 ครั้ง 
เดือนละ 4-5 ครั้ง 
เดือนละ 6 ครั้งขึ้นไป 

185 
148 
42 
25 

46.3 
37.0 
10.5 
6.3 

รวม 400 100 
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 7 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีความถ่ีในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองดังนี้ 1ครั้งต่อ

เดือนจ านวน 185 คน (ร้อยละ 46.3) เดือนละ 2-3 ครั้งจ านวน 148 คน (ร้อยละ 37.0)เดือนละ 4-5 

ครั้งจ านวน 42 คน (ร้อยละ 10.5) และเดือนละ 6 ครั้งขึ้นไปจ านวน 25 คน (ร้อยละ 6.3) 

 

ตารางที่ 8 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ค่าใช้จ่ายในการบริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
น้อยกว่า 100 บาท 
101-500 บาท 
501-1,000 บาท 
มากกว่า 1,000 บาท 

177 
166 
35 
22 

44.3 
41.5 
8.8 
5.5 

รวม 400 100 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 8 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีค่าใช้จ่ายในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองดังนี้ ค่าใช้จ่าย

น้อยกว่า 100 บาทจ านวน 177 คน (ร้อยละ 44.3) ค่าใช้จ่ายระหว่าง 101-500 บาทจ านวน 166 คน 

(ร้อยละ 41.5) ค่าใช้จ่ายระหว่าง 501-1,000 บาทจ านวน 35 คน (ร้อยละ8.8) และค่าใช้จ่ายมากกว่า 

1,000 บาทจ านวน 22 คน (ร้อยละ 5.5) 

 

ตารางที่ 9 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามความนิยมในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ความนิยมในการบริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
เส้ือยืด 
เส้ือเชิ้ต 
กางเกงขาส้ัน 
กางเกงขายาว 
กางเกงยีนส์ 
ชุดนอน 
กระโปรง 
ชุดเส้ือพร้อมกระโปรง 

207 
154 
139 
138 
160 
86 
74 
44 

51.8 
38.5 
34.8 
34.5 
40.0 
21.5 
18 

11.0 
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ความนิยมในการบริโภค จ านวน(คน) ร้อยละ 
ชุดหมี (ชุดเอ๊ียม)  
อ่ืนๆ 

45 
3 

11.3 
0.80 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 9 กลุ่มตัวอย่างท่ีได้มีความนิยมในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองดังนี้ เส้ือยืด

จ านวน 207 คน (ร้อยละ 51.8) เส้ือเชิ้ตจ านวน 154 คน (ร้อยละ 38.5) กางเกงขาส้ันจ านวน 139 คน 

(ร้อยละ 34.8) กางเกงขายาวจ านวน 138 คน (ร้อยละ 34.5) กางเกงยีนส์จ านวน 160 คน (ร้อยละ

40.0) ชุดนอนจ านวน 86 คน (ร้อยละ21.5) กระโปรงจ านวน 74 คน (ร้อยละ18.5) ชุดเส้ือพร้อม

กระโปรงจ านวน 44 คน (ร้อยละ11.0) ชุดหมี (ชุดเอ๊ียม)จ านวน 45 คน (ร้อยละ11.3) อ่ืนๆจ านวน 3 

คน (ร้อยละ0.80) 

 

ตอนที่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการบริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

กกกกกกกกในส่วนนี้เป็นการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผล

ต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง โดยจะพิจารณาปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 

ด้านการส่งเสริมการขาย ตามตารางท่ี 10-13 ดังต่อไปนี ้

 

ตารางที่ 10 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับ ความส าคัญของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ี

ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยด้านการตลาดที่
มีผลต่อความส าคัญ
ของการบริโภคเสื้อผ้า

มือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. สินค้ามีหลาก 

หลายให้เลือก 
 

66 
(16.5) 

188 
(47.0) 

132 
(33.0) 

132 
(33.0) 

14 
(3.5) 

3.77 0.762 มาก 
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ปัจจัยด้านการตลาดที่
มีผลต่อความส าคัญ
ของการบริโภคเสื้อผ้า

มือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. สินค้าตรงกับ

ความต้องการ 
31 

(7.8) 
175 

(43.8) 
171 

(42.8) 
23 

(5.8) 
0 

(0) 
3.54 0.721 มาก 

3. สินค้ามีความ
น่าเช่ือถือ 

15 
(3.8) 

144 
(36.0) 

218 
(54.5) 

18 
(4.5) 

5 
(1.3) 

3.37 0.688 ปาน
กลาง 

4. สินค้ามีความ
สะอาด 

5 
(1.3) 

109 
(27.3) 

234 
(58.5) 

43 
(10.8) 

9 
(2.3) 

3.15 0.707 ปาน
กลาง 

5. รูปลักษณ์ของ
สินค้า 

12 
(3.0) 

166 
(41.5) 

194 
(48.5) 

28 
(7.0) 

0 
(0) 

3.41 0.665 มาก 

6. สีสันของสินค้า 19 
(4.8) 

158 
(39.5) 

185 
(46.3) 

35 
(8.8) 

3 
(0.8) 

3.39 0.744 ปาน
กลาง 

7. ยี่ห้อของสินค้า 7 
(1.8) 

142 
(35.5) 

193 
(48.3) 

52 
(13.0) 

6 
(1.5) 

3.32 0.751 ปาน
กลาง 

8. ความสมบูรณ์
ของสินค้า 

5 
(1.3) 

131 
(32.8) 

210 
(52.5) 

47 
(11.8) 

7 
(1.8) 

3.20 0.725 ปาน
กลาง 

9. สินค้าอยู่ใน
สภาพไม่เก่า
เกินไป 

24 
(6.0) 

132 
(33.0) 

215 
(53.8) 

29 
(7.3) 

0 
(0) 

3.38 0.708 ปาน
กลาง 

รวม      3.39 0.719 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 10 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

ผลิตภัณฑ์ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.39 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า 

สินค้ามีความหลากหลาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.77 สินค้าตรงกับความต้องการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 

สินค้ามีความน่าเช่ือถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 สินค้ามีความสะอาด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.15 รูปลักษณ์
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ของสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.41 สีสันของสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.39 ยี่ห้อของสินค้า มีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.32 ความสมบูรณ์ของสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.20 สินค้าอยู่ในสภาพท่ีไม่เก่าเกินไป มี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.38 

 

ตารางที่ 11  แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านราคาท่ีส่งผล

ต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มี
ผลต่อความส าคัญของ

การบริโภค 
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านราคา 
10. สินค้ามีราคาถูก 59 

(14.8) 
183 

(45.8) 
151 

(37.8) 
7 

(1.8) 
0 

(0) 
3.74 0.725 มาก 

11. ราคามาตรฐาน 16 
(4.0) 

199 
(49.8) 

158 
(39.5) 

23 
(5.8) 

4 
(1.0) 

3.50 0.712 มาก 

12. ราคาเหมาะสม
กับคุณภาพของ
สินค้า 

35 
(8.8) 

160 
(40.0) 

175 
(43.8) 

30 
(7.5) 

0 
(0) 

3.50 0.759 มาก 

13. มีการแสดงราคา
ที่ชัดเจน 

18 
(4.5) 

152 
(38.0) 

189 
(47.3) 

38 
(9.5) 

3 
(0.8) 

3.36 0.746 ปาน
กลาง 

14. สินค้ามีราคา
เดียวกันทั้งร้าน 

18 
(4.5) 

110 
(27.5) 

222 
(55.5) 

50 
(12.5) 

0 
(0) 

3.24 0.724 ปาน
กลาง 

15. สินค้าแต่ละ
ประเภทมีราคา
แตกต่างกัน (เส้ือ 
กางเกง กระโปรง 

ฯลฯ) 

14 
(3.5) 

 

163 
(40.8) 

182 
(45.5) 

36 
(9.0) 

5 
(1.3) 

3.36 0.747 ปาน
กลาง 

รวม      3.45 0.736 มาก 
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กกกกกกกกจากตารางท่ี 11 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ ความส าคัญด้าน

ราคาภาพรวม อยู่ในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.45 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า  สินค้ามี

ราคาถูก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.74 ราคามาตรฐาน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ

สินค้า ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.50 มีการแสดงราคาท่ีชัดเจน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36 สินค้ามีราคาเดียวกันทั้ง

ร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.24  สินค้าแต่ละประเภทมีราคาแตกต่างกัน (เส้ือ กางเกง กระโปรง ฯลฯ ) 

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36 

 

ตารางที่ 12 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับ ความส าคัญของปัจจัยด้านการจัด

จ าหน่ายที่ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มี
ผลต่อความ 

ส าคัญของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
16. ที่ตั้งของร้านสะดวก

ต่อการเดินทาง 
15 

(3.8) 
166 

(41.5) 
197 

(49.3) 
22 

(5.5) 
0 

(0) 
3.44 0.657 

 
มาก 

17. สถานที่จัดจ าหน่าย
กว้างขวางท าให้
บริโภคสินค้าได้
สะดวก 

7 
(1.8) 

188 
(47.0) 

177 
(44.3) 

28 
(7.0) 

0 
(0) 

3.44 0.649 มาก 

18. การจัดวางสินค้า
ภายในร้าน สะดวก
ต่อการบริโภค 

9 
(2.3) 

135 
(33.8) 

240 
(60.0) 

16 
(4.0) 

0 
(0) 

3.34 0.593 ปาน
กลาง 

19. ภายใจร้านมีการจัด
แสดงสินค้าให้
น่าสนใจ 

12 
(3.0) 

140 
(35.0) 

205 
(51.3) 

43 
(10.8) 

0 
(0) 

3.30 0.698 ปาน
กลาง 

20. พนังงานยิ้มแย้ม
แจ่มใส 

6 
(1.5) 

159 
(39.8) 

206 
(51.5) 

26 
(6.5) 

3 
(0.8) 

3.35 0.658 ปาน
กลาง 
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ปัจจัยด้านการตลาดที่มี
ผลต่อความ 

ส าคัญของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ 
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
21. การจัดวางสินค้า

แยกตามประเภท 
9 

(2.3) 
130 

(32.5) 
224 

(56.0) 
37 

(9.3) 
0 

(0) 
3.28 0.657 ปาน

กลาง 

รวม      3.36 0.625 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 12 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ ความส าคัญการ

จัดจ าหน่ายภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า 

ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 สถานที่จัดจ าหน่ายกว้างขวางท าให้

บริโภคสินค้าได้สะดวก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 การจัดวางสินค้าภายในร้าน สะดวกต่อการบริโภค มี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.34 ภายใจร้านมีการจัดแสดงสินค้าให้น่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.30 พนังงานยิ้ม

แย้มแจ่มใส มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.35 การจัดวางสินค้าแยกตามประเภท มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.28 

 

ตารางที่ 13 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการส่งเสริม

การขายที่ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยด้านการตลาดที่
มีผลต่อความ 
ส าคัญของการ 

บริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 

ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
22. การโฆษณา

ประชาสัมพันธ์ 
2 

(0.5) 
93 

(23.3) 
212 

(53.0) 
80 

(20.0) 
13 

(3.3) 
2.98 0.764 ปาน

กลาง 
23. การให้ส่วนลด

ทันท ี
2 

(0.5) 
98 

(24.5) 
157 

(39.3) 
108 

(27.0) 
35 

(8.8) 
2.81 0.923 ปาน

กลาง 
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ปัจจัยด้านการตลาดที่
มีผลต่อความ 
ส าคัญของการ 

บริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการขาย 
24. การให้ของแถม 2 

(0.5) 
78 

(19.5) 
149 

(37.3) 
111 

(27.8) 
60 

(15.0) 
2.63 0.978 ปาน

กลาง 
25. การสะสมแต้ม 4 

(1.0) 
62 

(15.5) 
132 

(33.0) 
125 

(31.3) 
77 

(19.3) 
2.48 1.003 น้อย 

26. การแสดงสินค้า 
(การโชว์สินค้าบน
หุ่นจ าลองการติด
ป้ายแสดงประเภท
สินค้า ฯลฯ) 

2 
(0.5) 

57 
(14.3) 

129 
(32.3) 

160 
(40.0) 

52 
(13.0) 

2.49 0.909 น้อย 

27. การให้คูปอง
ส่วนลด 

6 
(1.5) 

41 
(10.3) 

146 
(36.5) 

123 
(30.8) 

84 
(21.0) 

2.40 0.979 น้อย 

รวม      2.63 0.926 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 13 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

การส่งเสริมการขายภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.63 เมื่อพิจารณา

รายละเอียดพบว่า การโฆษณาประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.98 การให้ส่วนลดทันท ีมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 2.81 การให้ของแถม มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.63 การสะสมแต้ม  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.48 การแสดง 

สินค้า (การโชว์สินค้าบนหุ่นจ าลอง  การติดป้ายแสดงประเภทสินค้า ฯลฯ )  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.49 

การให้คูปองส่วนลด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.40 

 

ตอนที่ 4 ระดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการบริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

กกกกกกกกในส่วนนี้เป็นการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการบริโภค 
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เส้ือผ้ามือสองโดยจะพิจารณาปัจจัยด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านบุคลิกภาพ ด้าน

ทัศนคติ ตามตารางท่ี 14-17ดังต่อไปนี ้

 

ตารางที่ 14 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการจูงใจที่

ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่
มีผลต่อความส าคัญ
ของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการจูงใจ 
1. เพื่อน/ญาติ

แนะน าให้ซ้ือ 
29 

(7.3) 
89 

(22.3) 
251 

(62.8) 
31 

(7.8) 
0 

(0) 
3.29 0.742 ปาน

กลาง 
2. กระตุ้นโดย

โฆษณาผ่านทาง
ส่ือต่าง ๆ 

1 
(0.3) 

76 
(19.0) 

251 
(62.8) 

63 
(15.8) 

9 
(2.3) 

2.99 0.670 ปาน
กลาง 

3. ร้านใกล้บ้าน 15 
(3.8) 

84 
(21.0) 

277 
(69.3) 

24 
(6.0) 

0 
(0) 

3.23 0.609 ปาน
กลาง 

4. สินค้าราคาไม่
แพง 

29 
(7.3) 

123 
(30.8) 

219 
(54.8) 

29 
(7.3) 

0 
(0) 

3.38 0.726 ปาน
กลาง 

5. สินค้ามีความ
น่าสนใจ 

21 
(5.3) 

129 
(32.3) 

201 
(50.3) 

46 
(11.5) 

3 
(0.8) 

3.30 0.768 ปาน
กลาง 

รวม      3.24 0.703 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 14 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

การจูงใจ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.24 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการจูงใจดังนี้ เพื่อน/ญาติแนะน าให้ซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.29 กระตุ้นโดยโฆษณา
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ผ่านทางส่ือต่าง ๆ  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  2.99 ร้านใกล้บ้าน   มีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.23 สินค้าราคาไม่

แพง  

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.38 สินค้ามีความน่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.30 

 

ตารางที่ 15 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการรับรู้ที่

ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่
มีผลต่อความส าคัญ
ของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการรับรู้ 
6. เห็นคนเข้ามาใช้

บริการมาก  
หนาแน่น 

11 
(2.8) 

135 
(33.8) 

230 
(57.5) 

19 
(4.8) 

5 
(1.3) 

3.32 0.666 ปาน
กลาง 

7. มีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย 

18 
(4.5) 

171 
(42.8) 

190 
(47.5) 

21 
(5.3) 

0 
(0) 

3.47 0.667 ปาน
กลาง 

8. สินค้าตรงกับ
ความต้องการ 

11 
(2.8) 

153 
(35.3) 

213 
(53.3) 

23 
(5.8) 

0 
(0) 

3.38 0.638 ปาน
กลาง 

9. สินค้ามี
หลากหลายไซส์ 

20 
(5.0) 

163 
(40.8) 

190 
(47.5) 

26 
(6.5) 

1 
(0.3) 

3.44 0.702 มาก 

10. สิสันของสินค้า
ที่หลากหลาย 

17 
(4.3) 

160 
(40.0) 

194 
(48.5) 

29 
(7.3) 

0 
(0) 

3.41 0.688 มาก 

รวม      3.40 0.762 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 15 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

การรับรู้ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.40 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการรับรู้ดังนี ้ เห็นคนเข้ามาใช้บริการมาก หนาแน่น มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.32 มีสินค้า
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ให้เลือกหลากหลาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.47 สินค้าตรงกับความต้องการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.38 สินค้ามี

หลากหลายไซส์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 มีสิสันของสินค้าท่ีหลากหลาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.41 

 

ตารางที่ 16 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการเรียนรู้ที่

ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่
มีผลต่อความส าคัญ
ของบริโภคเสื้อผ้ามือ

สอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการเรียนรู้ 
11. สินค้ามีคุณภาพ 

สามารถใช้งานได ้
8 

(2.0) 
161 

(40.3) 
205 

(51.3) 
23 

(5.8) 
3 

(0.3) 
3.37 0.659 ปาน

กลาง 
12. ผู้ให้บริการ

สามารถแนะน า
สินค้าได้ด ี

3 
(0.8) 

171 
(42.8) 

194 
(48.5) 

32 
(8.0) 

0 
(0) 

3.36 0.638 ปาน
กลาง 

13. ร้านค้าสามารถหา
สินค้าตอบสนอง
การต้องการของ
ลูกค้าได้ดี 

10 
(2.5) 

139 
(34.8) 

222 
(55.5) 

27 
(6.8) 

2 
(0.5) 

3.32 0.659 ปาน
กลาง 

14. การให้ทดลอง
สวมใส่ 

22 
(5.5) 

152 
(38.0) 

205 
(51.3) 

21 
(5.3) 

0 
(0) 

3.44 0.680 มาก 

15. การตกแต่งร้าน 
บรรยากาศ
ภายในร้าน 

15 
(3.8) 

143 
(35.8) 

203 
(50.8) 

39 
(9.8) 

0 
(0) 

3.34 0.703 ปาน
กลาง 

รวม      3.37 0.668 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 16 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

การเรียนรู้ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเรียนรู้ดังนี ้ สินค้ามีคุณภาพ สามารถใช้งานได้นาน  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 ผู้

ให้บริการสามารถแนะน าสินค้าได้ด ี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36 ร้านค้าสามารถหาสินค้าตอบสนองการ

ต้องการของลูกค้าได้ด ี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.32 การให้ทดลองสวมใส่ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.44 การ

ตกแต่งร้าน บรรยากาศภายในร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.34 

 

ตารางที่ 17 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านบุคลิกภาพท่ี

ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มี
ผลต่อความส าคัญ
ของการบริโภค 
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 

ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านบุคลิกภาพ 
16. เจ้าของร้าน  และ

คนขายอ่ืนๆ 
ตั้งใจให้บริการ 

10 
(2.5) 

174 
(43.5) 

183 
(45.8) 

31 
(7.8) 

2 
(0.5) 

3.40 0.690 ปาน
กลาง 

17. ไม่จู้จี้  จุกจิก 
เวลาเลือกสิค้า   

13 
(3.3) 

216 
(54.0) 

132 
(33.0) 

38 
(9.5) 

1 
(0.3) 

3.51 0.722 มาก 

18. มีอัธยาศัยดี 12 
(3.0) 

210 
(52.5) 

160 
(40.0) 

16 
(4.0) 

2 
(0.0) 

3.54 0.648 มาก 

19. มีความยิ้มแย้ม 
แจ่มใส 

7 
(1.8) 

142 
(35.5) 

221 
(55.3) 

27 
(6.8) 

3 
(0.8) 

3.31 0.655 ปาน
กลาง 

20. ความสัมพันธ์กับ
ผู้ขาย 

8 
(2.0) 

152 
(38.0) 

205 
(51.3) 

33 
(8.3) 

2 
(0.5) 

3.33 0.676 ปาน
กลาง 

รวม      3.42 0.768 มาก 
 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 17 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

บุคลิกภาพ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า ปัจจัย

ที่ส่งผลต่อด้านบุคลิกภาพดังนี ้ เจ้าของร้าน  และคนขายอ่ืนๆ ตั้งใจให้บริการ  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.40 
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ไม่จู้จี้ จุกจิก เวลาเลือกสินค้า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.51 มีอัธยาศัยดี มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.54 มีความยิ้มแย้ม 

แจ่มใส มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.3ความสัมพันธ์กับผู้ขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.33 

 

ตารางที่ 18 แสดงค่าเฉล่ีย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และ ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านทัศนคติที่

ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่
มีผลต่อความส าคัญ
ของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

Mean S.D. 
ระดับ
ความ 
ส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านทัศนคต ิ
21. การบริการเป็น

กันเอง 
5 

(1.3) 
160 

(40.0) 
202 

(50.5) 
29 

(7.3) 
4 

(1.0) 
3.33 0.673 ปาน

กลาง 
22. ใส่ใจต่อ

รายละเอียดของ
ความต้องการ
ของผู้ซ้ือ 

6 
(1.5) 

170 
(42.5) 

194 
(48.5) 

24 
(6.0) 

5 
(1.5) 

3.37 0.688 ปาน
กลาง 

23. สินค้ามีคุณภาพ
ไม่ต่างจากสินค้า
มือหนึ่ง 

7 
(1.8) 

110 
(27.5) 

224 
(56.0) 

40 
(10.0) 

19 
(4.8) 

3.12 0.790 ปาน
กลาง 

24. แหล่งท่ีมาของ
สินค้าน่าเชื่อถือ 

6 
(1.5) 

133 
(33.3) 

207 
(51.8) 

47 
(11.8) 

7 
(1.8) 

3.21 0.733 ปาน
กลาง 

25. สามารถเปล่ียน 
คืนสินค้าได้ 

16 
(4.0) 

156 
(39.0) 

168 
(42.0) 

60 
(15.0) 

0 
(0) 

3.32 0.774 ปาน
กลาง 

รวม      3.27 0.732 ปาน
กลาง 

 

กกกกกกกกจากตารางท่ี 18 ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสองในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพรให้ความส าคัญด้าน

ทัศนคติ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.27 เมื่อพิจารณารายละเอียดพบว่า 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อด้านทัศนคติดังนี ้การบริการเป็นกันเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.33 ใส่ใจต่อรายละเอียด

ของความต้องการของผู้ซ้ือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37 สินค้ามีคุณภาพไม่ต่างจากสินค้ามือหนึ่ง มี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.21 แหล่งท่ีมาของสินค้าน่าเชื่อถือ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.12 สามารถเปล่ียน คืนสินค้า

ได้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.32 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

กกกกกกกกการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง ปัจจัยที่มีผลต่อความส าคัญของ

ผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสอง 
กกกกกกกกการวิจัยครั้งนี้ใช้ระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้แบบสอบถาม 

(Questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบข้อมูล ซ่ึงกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้คือ ประชาชน

ที่มาซ้ือเส้ือผ้ามือสองขอร้านค้าในในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร จ านวน 400 คน ตัวอย่างสถิติในการ

วิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาได้แก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อยละ (Percent) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) โดนใช้ตารางในการประกอบการอธิบายถึงคุณลักษณะของกลุ่ม

ตัวอย่าง ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for the Social Science) เพื่อใช้ส าหรับ

การทดสอบการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี ้
กกกกกกกกตอนที่   1   ลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปของผู้บริโภคเส้ือผ้ามือสอง 
กกกกกกกกตอนที่   2   ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 
กกกกกกกกตอนที ่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการบริโภค

เส้ือผ้ามือสอง 
กกกกกกกกตอนที่   4   ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง        

 สรุปผลการวิจัย 

กกกกกกกกส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือ

สองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร” 

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 61 และเพศชายร้อยละ 39 

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ 
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แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-25 ปี ร้อยละ 32.3 อายุมากกว่า 30 ปี ร้อยละ 24.5 อายุ

ระหว่าง 25-30 ปีร้อยละ 23.8 อายุระหว่าง 16 -20 ปี ร้อยละ 13.5 และอายุต่ ากว่า 15 ปี ร้อยละ 6.0     

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้าง/อาชีพอิสระ ร้อยละ 59.3 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 

27.8 อาชีพข้าราชการ/พนักงาน ร้อยละ 9.5 อาชีพข้าราชการ/พนักงาน ร้อยละ 9.5 และอาชีพอ่ืนๆ

ร้อยละ 1.3 

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 5,001-10,000 บาท ร้อยละ 30.3 รายได้ระหว่าง 10,001-

15,000 บาทร้อยละ26.3 รายได้ระหว่าง 3,001-5,000 บาท ร้อยละ 18.8 รายได้ไม่เกิน 3,000 บาท 

ร้อยละ 15.3 รายได้ระหว่าง 15,001-20,000 บาท ร้อยละ 5.5  และรายได้มากกว่า 20,000 บาท ร้อย

ละ 4.0 

กกกกกกกกตอนที่ 2 ลักษณะพฤติกรรมการบริโภคเสื้อผ้ามือสอง เรื่อง “พฤติกรรมการบริโภค

เส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร”  

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีเหตุผลในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองเพราะ มีราคาถูก ร้อยละ 70.5 มีคน

แนะน า ร้อยละ 17.5 และสินค้ามีคุณภาพ ร้อยละ 12.0 

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง คือ สวม ใส่เอง ร้อยละ 90.3 

และน าไปขายต่อ ร้อยละ 9.8 

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองดังนี้ 1ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 46.3 เดือน

ละ 2-3 ครั้ง ร้อยละ 37.0 เดือนละ 4-5 ครั้ง ร้อยละ 10.5 และเดือนละ 6 ครั้งขึ้นไป ร้อยละ 6.3 

กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองแตกต่างกันดังนี้ ค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 

100 บาท  ร้อยละ 44.3) ค่าใช้จ่ายระหว่าง 101-500 บาท ร้อยละ 41.5 ค่าใช้จ่ายระหว่าง 501-1,000 

บาท  (ร้อยละ8.8) และค่าใช้จ่ายมากกว่า 1,000 บาท ร้อยละ 5.5 
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กกกกกกกกประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มีความนิยมในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองดังนี้ เส้ือสตรี ร้อยละ 51.8 กางเกง

ยีนส์ ร้อยละ40.0 เส้ือบุรุษ ร้อยละ 38.5 กางเกงขาส้ัน ร้อยละ 34.8 กางเกงขายาว ร้อยละ 34.5 ชุด

นอน ร้อยละ21.5 กระโปรง ร้อยละ18.5 ชุดเส้ือพร้อมกระโปรง ร้อยละ11.0 ชุดหมี (ชุดเอ๊ียม) ร้อย

ละ11.3 อ่ืนๆ ร้อยละ0.80 

กกกกกกกกตอนที่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการบริโภค

เสื้อผ้ามือสอง เรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร”  

กกกกกกกกปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง 

จังหวัดชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ภาพรวม อยู่ในระดับปาน

กลาง (มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.39) โดยมคีวามส าคัญในระดับมาก ได้แก่ สินค้ามีความหลากหลาย  สินค้า

ตรงกับความต้องการ รูปลักษณ์ของสินค้า และมคีวามส าคัญในระดับปานกลางได้แก่ สินค้ามีความ

น่าเช่ือถือ สินค้ามีความสะอาด สีสันของสินค้า ยีห้่อของสินค้า ความสมบูรณ์ของสินค้า สินค้าอยู่ใน

สภาพท่ีไม่เก่าเกินไป  

กกกกกกกกปัจจัยด้านราคา ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด 

ชุมพร ท่ี ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ ความส าคัญด้านราคาภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.45) โดยมคีวามส าคัญในระดับมาก ได้แก ่ สินค้ามีราคาถูก ราคามาตรฐาน ราคาเหมาะสมกับ

คุณภาพของสินค้า และมคีวามส าคัญในระดับปานกลางได้แก่ มีการแสดงราคาท่ีชัดเจน สินค้ามีราคา

เดียวกันทั้งร้าน สินค้าแต่ละประเภทมีราคาแตกต่างกัน (เส้ือ กางเกง กระโปรง ฯลฯ) 

กกกกกกกกปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอ

เมือง จังหวัดชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความส าคัญด้านการจัดจ าหน่ายภาพรวม อยู่ใน

ระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.36โดยมคีวามส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อ

การเดินทาง สถานที่จัดจ าหน่ายกว้างขวางท าให้บริโภคสินค้าได้สะดวก และมคีวามส าคัญในระดับ

ปานกลางได้แก ่ การจัดวางสินค้าภายในร้าน สะดวกต่อการบริโภค ภายใจร้านมีการจัดแสดงสินค้า

ให้น่าสนใจ พนกังานยิ้มแย้ม การจัดวางสินค้าแยกตามประเภท  

กกกกกกกกปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรใน 
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อ าเภอเมือง จังหวัด ชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ ความส าคัญด้านการส่งเสริมการขาย

ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ียเท่ากับ 2.63) โดยมคีวามส าคัญในระดับปานกลางได้แก ่

การโฆษณาประชาสัมพันธ์ การให้ส่วนลดทันท ี  การให้ของแถม และมี ความส าคัญในระดับน้อย

ได้แก่  การสะสมแต้ม การแสดงสินค้า (การโชว์สินค้าบนหุ่นจ าลอง การตดิป้ายแสดงประเภท

สินค้า ฯลฯ) การให้คูปองส่วนลด  

กกกกกกกกตอนที่ 4 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการบริโภคเสื้อผ้ามือสอง       

เรื่อง “พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร” 

กกกกกกกกด้านการจูงใจ  ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่  ให้ความส าคัญด้านการจูงใจ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.24) โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อการจูงใจในระดับปานกลาง ได้แก่  เพื่อน/ญาติแนะน าให้

ซ้ือ กระตุ้นโดยโฆษณาผ่านทางส่ือต่าง  ๆร้านใกล้บ้าน สินค้าราคาไม่แพง สินค้ามีความน่าสนใจ  

กกกกกกกกด้านการรับรู้  ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ ความส าคัญด้านการรับรู้ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.40) โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อการรับรู้ระดับมาก ได้แก ่ สินค้ามีหลากหลายไซส์ มีสิสัน

ของสินค้าท่ีหลากหลาย และปัจจัยที่ส่งผลต่อการรับรู้ระดับปานกลาง ได้แก ่ เห็นคนเข้ามาใช้บริการ

มาก หนาแน่น มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย สินค้าตรงกับความต้องการ  

กกกกกกกกด้านการเรียนรู้ ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร ท่ี ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ ความส าคัญด้านการเรียนรู้ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.37) โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อการเรียนรู้ในระดับมาก ได้แก่  การให้ทดลองสวมใส่ และ

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการรับรู้ระดับปานกลาง ได้แก่  สินค้ามีคุณภาพ สามารถใช้งานได้นาน ผู้ให้บริการ

สามารถแนะน าสินค้าได้ดี ร้านค้าสามารถหาสินค้าตอบสนองการต้องการของลูกค้าได้ดี การตกแต่ง

ร้าน บรรยากาศภายในร้าน 

กกกกกกกกด้านบุคลิกภาพ ประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ ความส าคัญด้านบุคลิกภาพ ภาพรวม อยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.42)  โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อด้านบุคลิกภาพในระดับมาก ได้แก่  ไม่จู้จี้ จุกจิก เวลาเลือก 

สินค้า มีอัธยาศัยด ีปัจจัยที่ส่งผลต่อด้านบุคลิกภาพในระดับปานกลาง ได้แก่  เจ้าของร้าน  และคนขาย 
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อ่ืนๆ ตั้งใจให้บริการ มีความยิ้มแย้ม แจ่มใส ความสัมพันธ์กับผู้ขาย  

กกกกกกกกด้านทัศนคต ิประชากรที่นิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ ความส าคัญด้านทัศนคติ ภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.27) โดยปัจจัยที่ส่งผลต่อด้านทัศนคติในระดับปานกลาง ได้แก่  การบริการเป็น

กันเอง ใส่ใจต่อรายละเอียดของความต้องการของผู้ซ้ือ  สินค้ามีคุณภาพไม่ต่างจากสินค้ามือหนึ่ง 

แหล่งท่ีมาของสินค้าน่าเชื่อถือ สามารถเปล่ียนคืนสินค้าได ้ 

อภิปรายผล 

           การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอ

เมือง จังหวัดชุมพร โดยศึกษาตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์ 

(Product) ทางด้านราคา (Price) ทางด้านการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion) และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ ทัศนคติ ซ่ึง

สามารถน ามาอภิปรายผลได้ ดังนี ้

กกกกกกกก1. ในการศึกษาข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง มีช่วงอายุระหว่าง 21-25 ปี ประกอบอาชีพรับจ้างท่ัวไปหรืออาชีพอิสระ และมีรายได้เฉล่ียอยู่

ที่ประมาณระหว่าง 5,001-10,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงสอดคล้องกับทิพากร หาญใจ  (2551) ที่ศึกษาถึง

พฤติกรรมผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันที่ตลาดกลางคืนในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้บริโภค

กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากที่สุด และมีช่วงอายุระหว่าง 19-30 ปี 

กกกกกกกก2. ในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองพบว่า ผู้บริโภคมีเหตุผลในการ

บริโภคเส้ือผ้ามือสอง เนื่องจากมีราคาถูกมากที่สุด และน าไปสวมใส่เอง  มีความถ่ีในการบริโภค 1 

ครั้งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 100 บาทต่อครั้ง และมีนิยมซ้ือเส้ือยืดมากที่สุด ซ่ึงสอดคล้องกับ

ศมนะ สรรพตานนท์  (2551) ที่ศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้าใช้แล้วของวัยรุ่นในจังหวัด

เชียงใหม่ ท่ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้เหตุผลในการบริโภคเส้ือผ้ามือสองเนื่องจากมีราคาถูกมาก

ที่สุด และประเภทของเส้ือผ้ามือสองท่ีผู้ ตอบแบบสอบถามซ้ือมากที่สุดคือเส้ือยืด อีกทั้งยัง

สอดคล้องกับกมลรัตน์ จิราชัยรัตน์  (2548) ที่ศึกษาถึงพฤติกรรมวัยรุ่นในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันใน

กรุงเทพมหานครที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมซ้ือเส้ือยืดมากที่สุด  นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับ

ทิพากร หาญใจ (2551) ที่พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญบ่ริโภคเส้ือผ้า เพื่อน าไปสวมใส่เอง 
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กกกกกกกก3. ในการศึกษา ระดับความส าคัญของปัจจัยทางด้านการตลาดที่ส่งผลต่อการบริโภค

เส้ือผ้ามือสอง ดังนี้ 

กกกกกกกกด้านผลิตภัณฑ์(Product) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู้บริโภคให้

ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่  สินค้ามีหลากหลายให้เลือก สินค้าตรงกับความต้องการ และ

รูปลักษณ์ของสินค้า ซ่ึงสอดคล้องกับ ทิพากร หาญใจ (2551) ที่พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้าน

ผลิตภัณฑ์ เรื่องสินค้ามีให้เลือกหลากหลายมากเป็น 5 อันดับแรก 

กกกกกกกกด้านราคา  (Price) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญใน

ระดับมาก ได้แก่  สินค้ามีราคาถูก ราคามาตรฐาน ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า ซ่ึง

สอดคล้องกับ ทิพากร หาญใจ(2551) ที่พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านราคา เรื่องราคาเหมาะสม

กับคุณภาพ และราคาถูกในระดับมาก  อีทั้งยังสอดคล้องกับกมลรัตน์ จิราชัยรัตน์  (2548) ที่พบว่า

ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญอันดับแรกคือ ราคาเหมาะสมกับตัวสินค้า 

กกกกกกกกด้านการจัดจ าหน่าย (Place) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายที่

ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ท่ีตั้งขอ งร้านสะดวกต่อการเดินทาง และสถานที่จัด

จ าหน่ายกว้างขวางท าให้บริโภคสินค้าให้สะดวก ซ่ึงสอดคล้องกับศมนะ สรรพตานนท์ (2551) ที่

พบว่าปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากเป็นอันดับแรกคือ 

สถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกต่อการบริโภค 

กกกกกกกกด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริม

การขายท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่  การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การให้ส่วนลด

ทันที การให้ของแถม ซ่ึงสอดคล้องกับทิพากร หาญใจ  (2551) ที่พบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริม

การขายท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือ ส่วนลดราคา 

กกกกกกกก4. ในการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือ

สอง ดังนี ้

กกกกกกกกด้านการจูงใจ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการจูงใจที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน

ระดับมาก ได้แก่ สินค้ามีความน่าสนใจ สินค้าราคาไม่แพง และเพื่อนหรือญาติแนะน าให้ซ้ือ ซ่ึง

ปัจจัยเหล่านี้จะเป็นตัวกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ ความปรารถนาในตัวสินค้า และน าไปสู่

การตัดสินใจบริโภค 
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กกกกกกกกด้านการรับรู้ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการรับรู้ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน

ระดับมาก ได้แก่  สินค้ามีหลากหลายไซส์ และสีสันของสินค้ามีความหลากหลาย ซ่ึงการรับรู้ของ

มนุษย์นั้นเกิดจากอาการสัมผัสกับส่ิงเร้า และส่ิงเร้าที่เข้ามาเร้าอวัยวะสัมผัสของมนุษย์นั้นมีคุณสมบัติ

แตกต่างกัน เช่น ส่ิงเร้าที่ท าให้ตาเรามองเห็น จะต้องเป็นสี แสง หรือภาพ ส่ิงเร้าที่จะท าให้หูเราได้ยิน

จะต้องเป็นเสียง 

กกกกกกกกด้านการเรียนรู้ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการเรียนรู้ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ

ในระดับมาก ได้แก่  การให้ทดลองสวมใส่ สินค้ามีคุณภาพใช้งานได้นาน ซ่ึงปัจจัยย่อยเหล่านี้เป็น

สถานการณ์ หรือเหตุการณ์ที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้ทั้งทางตรงและทางอ้อม และแบบที่รู้ตัว

และไม่รู้ตัว 

กกกกกกกกด้านบุคลิกภาพ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านบุคลิกภาพท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญ

ในระดับมาก ได้แก่  ผู้ขายไม่จู้จี้ จุกจิ กเวลาบริโภคสินค้า ผู้ขายมีอัธยาศัยดี ซ่ึงบุคลิกภาพเป็น

ลักษณะเฉพาะของบุคคล ท่ีสามารถส่งผลต่อบุคคลอ่ืนได้ และบุคลิกภาพของผู้ขายอาจเป็นปัจจัย

ส าคัญที่ท าให้ผู้บริโภคเกิดความส าคัญในสินค้าได้เช่นกัน 

กกกกกกกกด้านทัศนคต ิ จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านทัศนคติที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน

ระดับมาก ได้แก่  ผู้ขายใส่ใจรายละเอียดของความต้องการของผู้ซ้ือ การบริการเป็นกันเอง ซ่ึง

ทัศนคติเป็นความรู้สึกหรือท่าทีของบุคคล ท่ีมีผลต่อบุคคลอ่ืน อาจท าให้บุคคลอ่ืนเกิดความพอใจ 

หรือไม่พึงพอใจได ้

ข้อเสนอแนะ 

กกกกกกกกจากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อปัจจัยที่มีผลต่อการ บริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากร

มากยิ่งขึ้น เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องความสะอาดของสินค้า สินค้าควรมีความสะอาดเหมาะสมแก่

การบริโภค หรือด้านการส่งเสริมการขาย เรื่องการแสดงสินค้า ควรมีการแสดงสินค้าเป็นประเภท มี

การติดป้ายให้ชัดเจน เป็ นต้น ซ่ึงปัจจัยเหล่านี้ล้วนมี ความส าคัญต่อตัวผู้ประกอบการทั้งส้ิน เพราะ

ปัจจัยเหล่านี้จะช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในตัวสินค้า และเกิด ความส าคัญในการ

บรโิภคสินค้า และสามารถเพิ่มยอดขายให้กับผู้ประกอบการได้ นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังต้องให้

ความส าคัญกับปัจจัยทางด้านจิตวิทยา เพราะมีความส าคัญโดยตรงกับตัวผู้บริโภคที่สามารถท าให้



49 

 

 
 

เกิดความส าคัญในสินค้า และตัวผู้ประกอบการเอง และยังสามารถท าให้เกิดความสัมพันธ์อันดี

ระหว่างผู้ประกอบการและผู้บริโภคอีกด้วย 

กกกกกกกกข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในครั้งต่อไป การศึกษาในส่วนของพฤติกรรมผู้บริโภคมี

ความหลากหลาย และมีความละเอียดมากกว่างานวิจัยเล่มนี้ หากทราบถึงความต้องการ และ

พฤติกรรมของผู้บริโภคที่แน่นอน อาจทราบถึงปัจจัยที่สนับสนุนต่อการบริ โภคที่ชัดเจนยิ่งขึ้น เช่น 

อาจสร้างแบบสอบถามตามทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 6W’s 1H ซ่ึงมีความละเอียด และชัดเจนมาก

ยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมการบริโภคเสื้อผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

  

วัตถุประสงค ์

กกกกกกกก1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัด

ชุมพร 

กกกกกกกก2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากร

ในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

กกกกกกกก3. เพือ่ศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยด้านการตลาดและปัจจัยด้านจิตวิทยาที่มีผลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

ค าชี้แจง 

กกกกกกกก1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน 

กกกกกกกกส่วนที่  1    ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 4 ข้อ 

กกกกกกกกส่วนที่  2     พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง จ านวน 5 ข้อ 

กกกกกกกกส่วนที ่ 3  ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการบริโภค

เส้ือผ้ามือสอง จ านวน 24 ข้อ 

กกกกกกกกส่วนที่ 4  ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

จ านวน 24 ข้อ 

กกกกกกกก2. โปรดอ่านค าช้ีแจงและข้อความในแบบสอบถามอย่างละเอียด และตอบค าถามทุกข้อ

ให้ตรงกับความเป็นจริง เพื่อความสมบูรณ์ของการศึกษา 

กกกกกกกก3. ข้อมูลที่ได้จากการสอบถามในครั้งนี้จะเก็บไว้เป็นความลับเพื่อการศึกษาเท่านั้น 

 

 ขอขอบพระคุณที่กรุณาให้ข้อมูลไว้ ณ โอกาสนี ้
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ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงใน           หน้าค าตอบท่ีท่านเลือก หรือเขียนค าตอบลงใน

     ช่องว่างที่ก าหนดๆไว้ให้ตรงกับความเป็นจริง 

1.เพศ 

 ชาย  หญิง 

2.อาย ุ

 ต่ ากว่า 15 ปี  15-20 ปี 

 21-25 ปี   25-30 ปี 

 มากกว่า 30 ปี 

3.อาชีพ 

 นักเรียน / นักศึกษา  ข้าราชการ / พนักนักงาน 

 นักธุรกิจ / เจ้าของกิจการ  รับจ้างทั่วไป / อาชีพอิสระ 

 อ่ืนๆ……………… 

4.รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 ไม่เกิน 3,000 บาท  3,001-5,000 บาท 

 5,001-10,000 บาท  10,001-15,000 บาท 

 15,001-20,000 บาท  มากกว่า 20,000 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



55 
 

 

ตอนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคเส้ือผ้ามือสองของประชากรในอ าเภอเมือง จังหวัดชุมพร 

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงใน           หน้าค าตอบท่ีท่านเลื อก หรือเขียนค าตอบลงใน

     ช่องว่างทีก่ าหนดๆไว้ให้ตรงกับความเป็นจริง 

1.เหตุผลที่ท่านบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

 มีราคาถูก  มีคนแนะน า 

 สินค้ามีคุณภาพ 

2.วัตถุประสงค์ที่ท่านบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

 สวมใส่เอง  น าไปขายต่อ 

3.ความถ่ีในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

 1 ครั้งต่อเดือน   เดือนละ 2-3 ครั้ง 

 เดือนละ 4-5 ครั้ง   เดือนละ 6 ครั้งขึ้นไป 

4.ค่าใช้จ่ายในการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง โดยเฉล่ียต่อครั้ง 

 น้อยกว่า 100 บาท  101-500 บาท 

 501-1,000 บาท   มากกว่า 1,000 บาทขึ้นไป  

5.ท่านนิยมบริโภคเส้ือผ้ามือสองประเภทใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 เส้ือยืด    เส้ือเชิ้ต 

 กางเกงขาส้ัน   กางเกงขายาว 

 กางเกงยีนส์   ชุดนอน 

 กระโปรง   ชุดเส้ือพร้อมกระโปรง 

 ชุดหมี (ชุดเอ้ียม)   อ่ืนๆ……………………… 
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ตอนที่ 3 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง 

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างทีต่รงกับระดับความส าคัญของท่านมากที่สุด 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อความส าคัญของการ 
บริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. สินค้ามีหลากหลายให้เลือก      
2. สินค้าตรงกับความต้องการ      
3. สินค้ามีความน่าเช่ือถือ      
4. สินค้ามีความสะอาด      
5. รูปลักษณ์ของสินค้า      
6. สีสันของสินค้า      
7. ยี่ห้องของสินค้า      
8. ความสมบูรณ์ของสินค้า      
9. สินค้าอยู่ในสภาพท่ีไม่เก่าเกินไป      

ด้านราคา 
10. สินค้ามีราคาถูก      
11. ราคามาตรฐาน      
12. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า      
13. มีการแสดงราคาท่ีชัดเจน      
14. สินค้ามีราคาเดียวกันทั้งร้าน      
15. สินค้าแต่ละประเภทมีราคาแตกต่างกัน (เส้ือ  

กางเกง กระโปรง ฯลฯ) 
     

ด้านการจัดจ าหน่าย 
16. ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง      
17. สถานที่จัดจ าหน่ายกว้างขวางท าให้บริโภค

สินค้าได้สะดวก 
     

18. การจัดวางสินค้าภายในร้าน สะดวกต่อการ
บริโภค 
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ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อความส าคัญของการ 
บริโภคเสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

19. ภายใจร้านมีการจัดแสดงสินค้าให้น่าสนใจ      
20. พนังงานยิ้มแย้มแจ่มใส      
21. การจัดวางสินค้าแยกตามประเภท      

ด้านการส่งเสริมการขาย 
22. การโฆษณาประชาสัมพันธ์      
23. การให้ส่วนลดทันท ี      
21. การให้ของแถม      
22. การสะสมแต้ม      
23. การแสดงสินค้า (การโชว์สินค้าบนหุ่นจ าลอง 

การติป้านแสดงประเภทสินค้า ฯลฯ) 
     

24. การให้คูปองส่วนลด      
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



58 
 

 

ตอนที่ 4 ระดับความส าคัญของปัจจัยด้านจิตวิทยาทีส่่งผลต่อการบริโภคเส้ือผ้ามือสอง    

ค าชี้แจง : โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างทีต่รงกับระดับความส าคัญของท่านมากที่สุด 

ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลต่อความส าคัญของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการจูงใจ 
1. เพื่อน/ญาติแนะน าให้ซ้ือ      
2. กระตุ้นโดยโฆษณาผ่านทางส่ือต่าง ๆ      
3. ร้านใกล้บ้าน      
4. สินค้าราคาไม่แพง      
5. สินค้ามีความน่าสนใจ      

ด้านการรับรู้ 
6. เห็นคนเข้ามาใช้บริการมาก  หนาแน่น      
7. มีสินค้าให้เลือกหลากหลาย      
8. สินค้าตรงกับความต้องการ      
9. สินค้ามีหลากหลายไซส์      
10. มีสิสันของสินค้าท่ีหลากหลาย      

ด้านการเรียนรู้ 
11. สินค้ามีคุณภาพ สามารถใช้งานได้นาน      
12. ผู้ให้บริการสามารถแนะน าสินค้าได้ด ี      
13. ร้านค้าสามารถหาสินค้าตอบสนองการต้องการ

ของลูกค้าได้ดี 
     

14. การให้ทดลองสวมใส่      
15. การตกแต่งร้าน บรรยากาศภายในร้าน      

ด้านบุคลิกภาพ 
16. เจ้าของร้าน  และคนขายอ่ืนๆ ตั้งใจให้บริการ      
17. ไม่จู้จี้  จุกจิก เวลาเลือกสินค้า        
18. มีอัธยาศัยดี      
19. มีความยิ้มแย้ม แจ่มใส      
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ปัจจัยทางจิตวิทยาที่มีผลต่อความส าคัญของการบริโภค
เสื้อผ้ามือสอง 

ระดับความส าคัญ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

20. ความสัมพันธ์กับผู้ขาย      

ด้านทัศนคติ 
21. การบริการเป็นกันเอง      
22. ใส่ใจต่อรายละเอียดของความต้องการของผู้ซ้ือ           
23. สินค้ามีคุณภาพไม่ต่างจากสินค้ามือหนึ่ง      
24. แหล่งท่ีมาของสินค้าน่าเชื่อถือ      
25. สามารถเปล่ียน คืนสินค้าได้      

 

ข้อเสนอแนะ 

……………………………………………………………………………………………………….

……………………………………………………………………………………………………... 

…………………………………………………………………………………………………....... 
ขอขอบคุณที่เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผู้วิจัย 

ชื่อ-นามสกุล  ทวีศักดิ์ รักการด ี

ที่อยู่   306/9 ม.8 ต.ปากน้ า อ.เมือง จ.ชุมพร86120 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนศรียาภัย 

 พ.ศ. 2555  ก าลังศึกษาระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต  สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป 

  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี
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ประวัติผู้วิจัย 

ชื่อ-นามสกุล  ทิพนครินทร์ คงประศุกร ์

ที่อยู่   12/24 ม.6 ต.ศาลายา อ.พุทธมณฑล จ.นครปฐม 73170 

ประวัติการศึกษา 

พ.ศ. 2551 ส าเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนกาญจนาภิเษกวิทย าลัย 

  นครปฐม (พระต าหนักสวนกุหลาบมัธยม) 

พ.ศ. 2555  ก าลังศึกษาระดับปริญญาศิลปศาสตรบัณฑิต       สาขาวิชาการจัดการธุรกิจทั่วไป 

  คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี 
 


