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 ณภทัร อณัประยรู : สว่นประสมทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการ
ตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และ
ปรมิณฑล. อาจารยท์ีป่รกึษา : ผูช้ว่ยศาสตราจารย ์ดร.บุญญาดา นาสมบรูณ์, 98 หน้า. 

            
 การศกึษาครัง้น้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) เพื่อศกึษาระดบัส่วนผสมทางการตลาด และการ
ตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่น 2) เพื่อศกึษาสว่นผสมทางการตลาด (4Ps) ที่
ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น 3) เพื่อเปรยีบเทยีบพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ทีแ่ตกต่างกนั ทัง้น้ีตวัอยา่ง
ที่ใช้ในการวิจยัคือผู้บริโภคที่เคยซื้อเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่นที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพฯ และปรมิณฑล จํานวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล 
สถติทิีใ่ชป้ระกอบดว้ย ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่ารอ้ยละ การวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีวและการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพห ุ 
 ผลการศกึษา พบว่า 1) ระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มี
ค่าเฉลี่ย 4.33 และการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น อยู่ในระดบัมากที่สุด มี
คา่เฉลีย่ 4.41 2) ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าผลติภณัฑส์ง่ผลมากทีสุ่ด ( = 0.502) รองลงมา
คอื ราคา ( = 0.239) และการสง่เสรมิการขาย ( = 0.191) ส่งผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น มคี่าอํานาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 71.7 อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ
0.05 3) ผลการเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผูบ้รโิภค พบวา่ ชอ่งทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ช่วงเวลาครัง้
ล่าสุดทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
มอืสอง และมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าแตกต่างกนั
อยา่งมนียัสาํคญัสถติทิีร่ะดบัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  
 ขอ้เสนอแนะสาํหรบัผูนํ้าเขา้เสือ้ผา้มอืสองจากญี่ปุ่นคอืควรใหค้วามสาํคญักบัการรกัษา
คุณภาพ ระดบัราคาและความหลากหลายของผลติภณัฑอ์ย่างต่อเน่ือง นอกจากน้ีควรดาํเนินกจิกรรม
สง่เสรมิการขาย เน้นช่องทางการจาํหน่าย ช่วงเวลาในการซือ้ เหตุผลในการตดัสนิใจซือ้ ผูม้อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อ และมลูค่าในการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ของผูบ้รโิภคเพื่อกระตุน้ยอดขาย และความ
ตัง้ใจซือ้ซํ้าอยา่งต่อเน่ือง 
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 This study aims to examine: 1) the level of marketing mix and repurchase 
intention of second-hand clothes imported from Japan, 2) the impact of the marketing 
mix (4Ps) on the repurchase intention, and 3) to compare consumer behaviors affecting 
repurchase intention. The sample consists of 400 consumers who have previously 
purchased second-hand clothes imported from Japan and live in the Bangkok 
metropolitan area. A questionnaire was used for data collection, and the analysis 
employed mean, standard deviation, percentage, one-way ANOVA, and multiple 
regression analysis to assess the relationships between variables. 
            The findings revealed that: 1) The 4Ps marketing mix was rated the highest, 
with an average score of 4.33, while the intention to repurchase second-hand clothing 
imported from Japan was also at the highest level, with an average score of 4.41. 2) 
The hypothesis test results showed that the product had the most significant effect ( = 
0.502), followed by price ( = 0.239) and promotion ( = 0.191), all of which influenced 
the intention to repurchase second-hand clothing imported from Japan. These factors 
had a predictive power of 71.7% and were statistically significant at the 0.05 level. 3) 
The comparison of consumer behavior found that factors such as the purchase channel, 
the timing of the last purchase, reasons for buying second-hand clothing, influencers on 
purchase decisions, and average spending on second-hand clothing significantly 
affected the intention to repurchase, with statistical significance at the 0.01 level. 
            Recommendations for importers of second-hand clothing from Japan include 
maintaining product quality, pricing, and variety. They should also focus on promotional 
activities targeting distribution channels, purchase timing, reasons for buying, 
influencers, and consumers' average spending to boost sales and encourage repeat 
purchases. 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
ท่ีมาและความสาํคญัของปัญหา  
 เสือ้ผา้เครือ่งแต่งกาย เป็นสิง่ทีอ่ยูคู่ก่บัมนุษยเ์รามาตัง้แต่อดตี มคีวามสาํคญัต่อผูส้วมใส่
หลากหลายดา้น ไมว่่าจะเป็นดา้นสงัคม, วฒันธรรม ตลอดจนการใชง้านในชวีติประจาํวนั เสือ้ผา้
สามารถใชใ้นการปกป้องร่างกายจากสภาพอากาศ อนัตรายภายนอกที่อาจทําใหบ้าดเจบ็ได ้นอก 
จากน้ีเสือ้ผา้ยงัเป็นสว่นหน่ึงทีส่ามารถใชเ้พือ่แสดงตวัตน สถานภาพทางสงัคมทีส่ะทอ้นวฒันธรรม
ของบุคคลนัน้ๆ ทัง้ยงัเสรมิสรา้งความมัน่ใจใหแ้ก่ผูท้ีส่วมใส ่ในประเทศไทยสนิคา้แฟชัน่และเสือ้ผา้
เป็นอุตสาหกรรมทีม่คีวามสาํคญัสงู ทัง้ในดา้นมลูค่าและการจา้งงาน โดยธุรกจิในอุตสาหกรรมสรา้ง
รายไดร้าว 3.9 แสนลา้นบาท การส่งออกมมีูลค่ากว่า 2.2 แสนลา้นบาท และการจา้งงานราว 7.5 
แสนคนในปี 2564 (สาํนกังานสง่เสรมิเศรษฐกจิสรา้งสรรค.์ 2565) ปจัจุบนัอุตสาหกรรมสิง่ทอและ
เครื่องนุ่งหม่ไทย กําลงัถูกทา้ทายดว้ย ตน้ทุนค่าแรงทีเ่พิม่ขึน้ บวกกบัความกา้วหน้าของเทคโนโลยี
ทีส่ามารถตอบสนองตลาดในปจัจุบนัไดเ้รว็กวา่ และมตีน้ทุนการผลติต่อหน่วยทีต่ํ่ากวา่ โดยเฉพาะ
สนิคา้จากต่างประเทศ คาดการณ์ว่าหากไทยไมเ่ร่งพฒันาศกัยภาพการผลติจากแบบดัง้เดมิ (Traditional) 
ที่เป็นอยู่อาจส่งผลใหอุ้ตสาหกรรมสนิค้าสิง่ทอและเครื่องนุ่งห่มที่มต่ีอเศรษฐกจิไทยลดลงอย่าง
ต่อเน่ือง (Thai PBS. 2567)  
 ปจัจุบนัธุรกจิเสือ้ผา้มอืสองเริม่มบีทบาทมากขึน้ในวงการแฟชัน่โดยคาดว่ามลูค่าเสือ้ผา้
มอืสองจะเตบิโตเรว็กว่าตลาดเสือ้ผา้ทัว่ไปถงึ 3 เท่าในปี 2027 ธุรกจิแฟชัน่มอืสองหรอื “Resale 
Fashion” ไดเ้ขา้มามบีทบาททีน่่าสนใจและไดร้บัการตอบรบัอยา่งกวา้งขวาง ไม่เพยีงแต่การซือ้
ขายเสือ้ผา้มอืสองจะช่วยผูบ้รโิภคประหยดัค่าใชจ้่าย แต่ยงัช่วยใหเ้กดิการลดการใชท้รพัยากรและ
ปรมิาณขยะ ชญานิศ สมสุข (2566) ปจัจุบนัน้ีการทาํธุรกจิทีเ่ป็นมติรต่อโลกหรอืธุรกจิสเีขยีว (Green 
Business) เป็นเทรนดใ์หมท่ีน่่าจบัตามองอกีหน่ึงเทรนดท์ีน่่าสนใจของอุตสาหกรรมทัว่โลกทีก่ําลงั
ปรบัตวัสู ่New Business Model ไปสูอุ่ตสาหกรรมทีเ่กดิเป็นภาพของการใชท้รพัยากรอยา่งคุม้ค่า 
เกดิประโยชน์ และลดการส่งผลเสยีต่อโลกใหน้้อยทีสุ่ด จนเกดิเป็นธุรกจิสเีขยีว มาแรงทีอุ่ตสาหกรรม
กําลงัจบัตา และนักวเิคราะหท์ัว่โลกต่างฟนัธงว่าน่ีคอืธุรกจิแห่งอนาคต (ธนาคารกรุงเทพ. 2564) 
ซึง่ธุรกจิเสือ้ผา้กน็บัว่าเขา้ขา่ยเป็นหน่ึงในธุรกจิสเีขยีว เน่ืองจากสนิคา้มกีารสง่ต่อ หมุนเวยีน แลก 
เปลีย่น เพื่อหยุดกระแส Fast Fashion เสือ้ผา้มอืสองจงึเป็นอกีหน่ึงธุรกจิทีไ่ปดว้ยกนัไดด้กีบัคนรุ่น
ใหมท่ีใ่สใ่จในความสาํคญัของการใชท้รพัยากรอยา่งรูคุ้ณค่า ช่วยลดการผลติเสือ้ผา้ Fast Fashion 
เป็นธุรกจิทีไ่ดป้ระโยชน์ทัง้ผูป้ระกอบการ ผูบ้รโิภค และธรรมชาต ิ(บงกชพร นะวะชยั. 2566) 
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 ประเทศญี่ปุ่นเป็นหน่ึงในประเทศทีม่บีทบาทสําคญัในตลาดเสือ้ผา้โลก ทัง้ในดา้นของ
การออกแบบและการผลติ ทัง้น้ีญี่ปุ่นยงัเป็นที่รูจ้กัในด้านการนําเสนอเทคโนโลยแีละนวตักรรม
ใหม่ๆในการผลติดว้ยอุตสาหกรรมสิง่ทอทีก่า้วหน้าจงึมกีารพฒันาเสน้ใยและสิง่ทอทีม่คีุณสมบตัิ
พเิศษ ตอบสนองต่อความต้องการของตลาดที่หลากหลาย แต่ถึงกระนัน้ตลาดมอืสองในญี่ปุ่นก็
กําลงัเตบิโตอย่างรวดเรว็ ดว้ยเหตุผลดา้นสิง่แวดลอ้ม คนรุ่นใหม่ส่วนมากตื่นรูแ้ละตระหนักดา้น
สิง่แวดล้อมกนัมากขึ้น และแนวโน้มของการใช้จ่ายที่จําเป็นต้องรดัเขม็ขดัประหยดักนัมากขึ้น
ทา่มกลางภาวะเงนิเฟ้อทาํใหต้ลาดสนิคา้มอืสองในญีปุ่น่มมีลูค่าเกอืบ 3 ลา้นลา้นเยนในทศวรรษที่
ผา่นมา และคาดว่าจะเพิม่ขึน้เป็น 4 ลา้นลา้นเยนภายในปี 2030 วาบซิ (Wabiz. 2567) ตลาดเสือ้ผา้  
มอืสองจากญี่ปุ่นไดร้บัความนิยมในหลายประเทศรวมถึงประเทศไทย โดยคุณภาพก็เป็นหน่ึงในปจัจยั    
ทีท่าํใหค้นไทยใหค้วามนิยมต่อสนิคา้ทีม่ทีีม่าจากประเทศญีปุ่น่  
 ตลาดเสือ้ผา้มอืสองของญีปุ่น่เริม่ตน้ขึน้ตัง้แต่ชว่งปี 1990 เริม่มรีา้นเสือ้ผา้มอืสองเปิดใน
บรกิารหลายจุดทัว่ประเทศโดยเฉพาะในยา่นฮาราจกุู ซึง่สว่นใหญ่จะเป็นการขายเสือ้ผา้มอืสองจาก
ยุโรป และอเมรกิา เสือ้ผา้เหล่าน้ีมรีาคาทีถู่กกว่าสนิคา้แบรนดม์อืหน่ึงภายในประเทศ จงึเป็นเหตุผล
หน่ึงทีท่าํใหค้นหนัมาใหค้วามสนใจ ทาํใหเ้สือ้ผา้มอืสองกลายเป็นสว่นหน่ึงของอุตสาหกรรมแฟชัน่
ญี่ปุ่น และทําใหญ้ี่ปุ่นกลายเป็นตลาดเสือ้ผา้มอืสองทีม่ขีนาดใหญ่แห่งหน่ึงในโลกเครเซนทอ์ายส ์
(Crescenteyes. 2024) ไมเ่พยีงแต่อุตสาหกรรมการนําเขา้เสือ้ผา้มอืสองเทา่นัน้ แต่การสง่ออกเสือ้ผา้
มอืสองของญี่ปุ่นไปยงัต่างประเทศกไ็ดร้บัความนิยมเช่นเดยีวกนั ขอ้มูลจากกระทรวงเศรษฐกจิ
การคา้และอุตสาหกรรมของญีปุ่น่ (METI) พบว่า การสง่ออกเสือ้ผา้มอืสองของญีปุ่น่มแีนวโน้มเพิม่ขึน้
ในแต่ละปี ทัง้ในภูมภิาคเอเชยีและทวปีแอฟรกิา โดยประเทศในกลุ่มเอเชยีตะวนัออกเฉียงใต ้และ
จนีเป็นตลาดส่งออกหลกัทีส่าํคญัของญี่ปุน่ฮาชโิมโตะ (Hashimoto. 2024) ดงัตวัเลขการส่งออก
เสือ้ผา้มอืสองจากญีปุ่น่ในรปูที ่1  
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รปูที ่1 ตวัเลขการสง่ออกเสือ้ผา้มอืสอง และสนิคา้มอืสองอื่นๆ ภายใต ้HS-Code 630900 ขอ้มลู ณ 
เดอืน เมษายน 2567 

  
 ทีม่า : กระทรวงเศรษฐกจิการคา้และอุตสาหกรรมของญีปุ่น่ (Meti). (2567). 中古の

衣類及びその他の物品の輸出動向. ออนไลน์. 
 
 จากที่กล่าวมาข้างต้นไม่เพยีงแต่สนิค้าแฟชัน่มอืสองในตลาดโลกกําลงัปรบัตวัดขีึ้น
เท่านัน้ แต่ตลาดแฟชัน่มอืสองในประเทศไทยเองก็มแีนวโน้มที่ดขี ึน้เช่นเดยีวกนั สาเหตุสําคญั
เน่ืองจากการยอมรบัจากผูบ้รโิภคมเีพิม่มากขึน้ในไทย รวมถงึการตระหนักรูใ้นสิง่แวดลอ้มทีเ่พิม่
มากขึน้ เพราะกระบวนการผลติสนิคา้แฟชัน่ทีใ่ชท้รพัยากรจํานวนมากและส่งผลกระทบโดยตรง
กบัสิง่แวดลอ้ม โดยเฉพาะสนิคา้ Fast Fashion ทีม่กีารปรบัเปลีย่นคอลเลก็ชนัอยา่งรวดเรว็ เพื่อ 
ใหเ้ขา้กบัสมยันิยม สง่ผลใหก้ําไรผลติสนิคา้ประเภทน้ีเหมาะกบัการใชใ้นระยะสัน้ๆ และกลายเป็น
ขยะหลงัจากการใชเ้พยีงไมก่ีค่ร ัง้ สนิคา้แฟชัน่มอืสองจงึมศีกัยภาพในการเตบิโตมากขึน้ในประเทศ
ไทย เหน็ไดจ้ากการวางจําหน่ายสนิคา้แฟชัน่มอืสองทีเ่พิม่มากขึน้ในช่วงไม่กี่ปีทีผ่่านมาน้ี และมี
ความเป็นไปไดว้่ามลูค่าตลาดแฟชัน่มอืสองของไทยจะเตบิโตขึน้ต่อเน่ืองเฉลีย่ต่อปีอยู่ทีร่าว 15% 
ในชว่งปี 2567-2570 ดงัทีแ่สดงในรปูที ่2 
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รปูที ่2 มลูคา่ตลาดสนิคา้แฟชัน่มอืสองในไทยเตบิโตต่อเน่ือง 
 

 ทีม่า : ชญานิศ สมสขุ.  (2566).  EIC เจาะลึก แฟชัน่มือสอง “Resale Fashion” ...
เช่ือมต่อระหว่างสไตลก์บัความยัง่ยืน. ออนไลน์. 
 
 เสือ้ผา้มอืสองเป็นชื่อเรยีกของสนิคา้ทีผ่า่น การใชง้านมาแลว้ ซึง่อาจจะไมไ่ดผ้า่นการใช้
งานมา เพยีงครัง้เดยีว แต่อาจถูกใชง้านมาแลว้หลายครัง้ ซึง่เป็นสนิคา้ทีย่งัคงมสีภาพดสีามารถใช้
งานไดแ้ละทีส่าํคญัจะมรีาคาถูกกว่าสนิคา้ใหม่หลายเท่าตวัสว่นใหญ่เป็นสนิคา้ทีม่าจากต่างประเทศ 
สนิคา้ชนิดน้ีจงึเป็นทีส่นใจของผูนิ้ยมใชส้นิคา้ทีม่ยีีห่อ้ดงัๆ เพราะมสีภาพดมีคีวามสวยงาม และมี
รปูลกัษณ์ ทีท่นัสมยั บางคนนิยมเรยีกชื่อผา้มอืสอง ว่า ผา้กระสอบ ซึง่มาจากวธิกีารทีผู่ข้ายนิยม
จดัเกบ็ สนิคา้ไวใ้นกระสอบขนาดใหญ่ สุกญัญา มุกดามนต ์(2552) ดงัรปูที ่3 ภาพตวัอยา่งกระสอบ
เสือ้ผา้มอืสองจากญีปุ่่น และรปูที ่4 ภาพตวัอย่างกระบวนการส่งออกเสือ้ผา้มอืสองจากญีปุ่่น โดย
มลีําดบัดงัน้ี 1. รวบรวมเสือ้ผา้แต่ละชนิด 2. บบีอดัใหม้ขีนาดเลก็ลง 3. ห่อหุม้สนิคา้ 4. บรรจุลง  
ตูค้อนเทรนเนอร ์5. สง่ออกต่างประเทศ 6. นําไปใชป้ระโยชน์ต่อในต่างประเทศ  
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รปูที ่3 ภาพตวัอยา่งการบรรจุเสือ้ผา้มอืสองจากญีปุ่น่ 
 
 ทีม่า : Crescenteyes. (2024). 世界的な中古衣料品の流れ.  Online. 
 

 
 

รปูที ่4 ภาพตวัอยา่งกระบวนการสง่ออกเสือ้ผา้มอืสองจากประเทศญีปุ่น่ 
 

 ทีม่า : Kurokawa Ltd.  (2013).  海外輸出事業.  Online. 
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 เพือ่พฒันาธุรกจิแฟชัน่เสือ้ผา้มอืสองในประเทศไทย และวางแผนทางการตลาดปรบักลยุทธ์
ใหม้ปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ สว่นประสมทางการตลาดนบัว่าเป็นเครื่องมอืสาํคญัทีช่่วยใหส้ามารถ
ออกแบบกลยุทธท์างการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ไดแ้ก่ Product (สนิคา้), Price (ราคา), 
Place (ช่องทางการจดัจาํหน่าย), Promotion (การสง่เสรมิการขาย) การปรบัสว่นประสมทางการตลาด
ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถช่วยใหธุ้รกจิตอบสนองความตอ้งการและความคาดหวงั
ของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้ คอตเลอร ์(Kotler. 1997) งานวจิยัของ
นงคร์ตัน์ แสนสมพร; และคณะ (2565) พบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ,์ 
ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย และส่งเสรมิทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในภาคใต ้พนิดา ตนัสริ ิ(2565) ทีพ่บว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทัง้ 4 ดา้นสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของกลุ่มเจเนอเรชนั Z ในกรุงเทพมหานคร 
โดยใหค้วามสนใจความสาํคญักบัปจัจยัดา้นราคามากทีสุ่ด รองลงมา คอื ดา้นช่องทางจาํหน่าย ดา้น
ผลติภณัฑ ์และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 นอกจากน้ีพฤติกรรมผู้บรโิภคนัน้เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าของผู้บรโิภค 
เน่ืองจากสามารถสะทอ้นถงึกระบวนการคดิ และการตอบสนองของผูบ้รโิภคต่อสิง่เรา้หรอืปจัจยั
ต่างๆ โดยทัว่ไปกระบวนการคดิจะประกอบดว้ยขัน้ตอนทัง้หมด 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 1. การรบัรูป้ญัหา 
การรบัรู้ถึงปญัหาที่เกิดส่งผลให้เกิดความประสงค์หาสินค้าใหม่เพื่อนํามาทดแทนสินค้าเดิมที่
เปลี่ยนไป 2. การคน้ควา้ขอ้มูล ผูบ้รโิภคต้องคน้หาขอ้มูลเพิม่เตมิเพื่อช่วยประกอบการตดัสนิใจ 
อาจจะใชข้อ้มูลเบื้องต้นจากประสบการณ์ของผูบ้รโิภคเองก่อนจะเริม่หาขอ้มูลอื่นเพื่อนประกอบ 
การตดัสนิใจ 3. การประเมนิทางเลอืก เป็นขัน้ตอนก่อนการตดัสนิใจโดยการประเมนิเปรยีบเทยีบ
ขอ้มูลทีม่อียู่แลว้จงึเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ด 4. การตดัสนิใจซื้อ ตดัสนิใจเลอืกตวัเลอืกทีด่ทีีสุ่ดหลงัจาก
การประเมนิตวัเลอืกทีด่ทีีสุ่ด โดยระยะเวลาในการประเมนิอาจจะมาน้อยแตกต่างกนัไปตามประสบการณ์ 
และชนิดของผลติภณัฑ ์5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ หลงัจากการตดัสนิใจซื้อเสรจ็สิน้และผูบ้รโิภค
ไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภคแลว้ ความพงึพอใจหรอืไม่พงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ ส่งผลต่อ
การซือ้ซํ้า ตลอดจนการบอกต่อประสบการณ์การบรโิภคนัน้แก่บุคคลอื่น งานวจิยัของปนดัดา กนักา; 
และชนิโสณ์ วสิฐินิธกิจิา (2565) พบว่า ขอ้มูลส่วนบุคคลดา้นเพศ ดา้นอายุ ดา้นระดบัการศกึษา 
ดา้นอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้กระเป๋าแบรนดเ์นมมอื
สองทีแ่ตกต่างกนั นอกจากน้ีงานวจิยัของกรีต ิแยม้โอษฐ; และสุมามาลย ์ปานคํา (2563) พบว่า 
การรบัรูป้ระโยชน์สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองผา่นเฟสบุ๊กไลฟ์ รองลงมาเป็นดา้นบรรทดัฐาน
ของบุคคลเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดา้นคุณภาพ ดา้นเพลดิเพลนิ และความไวว้างใจ การตัง้ใจ
ซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นประกอบดว้ยความพงึพอใจในผลติภณัฑอ์นัจะส่งผล
ต่อแนวโน้มการซือ้ซํ้าทีเ่พิม่ขึน้ จนทาํใหเ้กดิการบอกต่อคณุภาพของเสือ้ผา้ซึง่จากขอ้คน้พบน้ีสามารถ
นําไปวางแผนการตลาดเพือ่พฒันาธุรกจิใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค และนําไปเป็น
ขอ้มลูพืน้ฐานในการวางแผนการนําเขา้สนิคา้ใหต้รงตามกลุ่มเป้าหมายต่อไปได ้
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 จากความสาํคญัทีก่ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบัสว่นประสมทาง
การตลาด 4Ps และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ เพื่อต่อยอดใหผู้ป้ระกอบการธุรกจิเสือ้ผา้มอืสองไดนํ้าไปปรบัปรุง 
และสามารถนําไปปรบัใชก้บักลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างเหมาะสม และทําใหเ้กดิประสทิธภิาพมากทีสุ่ด นอก 
จากน้ีผลการวจิยัน้ีสามารถนําไปใหเ้ป็นแนวทางเพือ่วางแผนกลยทุธใ์หก้บัธุรกจิทีม่คีวามคลา้ยคลงึกนั
ต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1.  เพื่อศกึษาระดบัสว่นผสมทางการตลาด และการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่ 
 2.  เพื่อศกึษาสว่นผสมทางการตลาด (4Ps) ทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนํา 
เขา้จากประเทศญีปุ่น่ 
 3.  เพื่อเปรยีบเทยีบพฤติกรรมผูบ้รโิภคส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้
จากประเทศญีปุ่น่ทีแ่ตกต่างกนั 
 
สมมติฐานงานวิจยั 
 1.  สว่นผสมทางการตลาด (4Ps) สง่ผลทางบวกต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้
จากประเทศญีปุ่น่ 
 2.  พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างส่งผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่แตกต่างกนั 
 
ขอบเขตของการศึกษา 
 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัเชงิปรมิาณ คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑล จาํนวน 400 คน 
 
 ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
 จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทัง้ในและต่างประเทศ การวจิยั
ครัง้น้ีศกึษาเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้
ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล สรุปเป็นตวัแปร 
ดงัน้ี 
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  ตวัแปรอสิระ 
  1. สว่นประสมทางการตลาด 4Ps คอตเลอร ์(Kotler. 1997) 
   1.1 ผลติภณัฑ ์(Product) 
   1.2 ราคา (Price) 
   1.3 ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
   1.4 การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
  2. พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550) 
   2.1 ใคร (Who) 
   2.2 อะไร (What) 
   2.3 ทาํไม (Why) 
   2.4 ใครคอืผูม้สีว่นรว่ม (Who is Participating) 
   2.5 เมือ่ไหร ่(When) 
   2.6 ทีไ่หน (Where) 
   2.7 อยา่งไร (How)  
 
  ตวัแปรตาม 
  3. การตัง้ใจซือ้ซํ้า คอตเลอร ์(Kotler. 2003) 
   
 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศกึษา 
 ระยะเวลาในการดําเนินการวจิยั ตัง้แต่เดอืนมถุินายน ปีพ.ศ.2567 ถงึเดอืนมกราคม 
ปีพ.ศ.2568  
 
กรอบงานวิจยั 
 ในการพฒันากรอบแนวคดิงานวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดศ้กึษาแนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวน
วรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้งเพือ่นํามาวเิคราะหแ์ละสงัเคราะหโ์ดยใชก้ารตัง้ใจซือ้ซํ้าของ คอตเลอร ์(Kotler. 
2003) สว่นประสมทางการตลาด 4Ps คอตเลอร ์(Kotler. 1997) และพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร 
เสมอใจ. 2550) ดงัรปูที ่4 
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  ตวัแปรอิสระ ตวัแปรตาม 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

รปูที ่5 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1.  ผลการวจิยัทําใหท้ราบถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ระดบัส่วนผสมทางการตลาด ทีส่่งผล
ต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล 
 2.  ผลการวจิยัทําใหส้ามารถเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทีท่ีส่่งผลต่อการตัง้ใจซื้อ
ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑลได ้

สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
4. การสง่เสรมิการขาย (Promotion) 
(Kotler. 1997) 

การตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่

(Kotler. 2003) 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

1. ภมูลิาํเนา และพืน้ทีอ่ยูอ่าศยัของผูต้อบ

แบบสอบถาม (Who) 

2. ประเภทของเสือ้ผา้มอืสองทีซ่ือ้ (What) 

3. สถานทีท่ีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองจากญีปุ่น่ (Where) 

4. ครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้ (When) 

5. เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้ (Why) 

6. ซือ้อยา่งไร (How) 

7. ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ (Who is 

Participating)  

(ฉตัยาพร เสมอใจ. 2550) 

H1 

H2 
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 3.  ผลการวจิยัทําใหท้ราบถงึส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ทีส่่งผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้า
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑล 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 1.  เสื้อผ้ามือสอง หมายถงึ เสือ้ผา้ทีผ่่านการใชง้านมาแลว้มากกว่าหน่ึงครัง้ แต่ยงัอยู่
ในสภาพดสีามารถนําไปใชง้านต่อได ้ราคาหลากหลายอาจจะถูกหรอืแพงไม่สามารถกําหนดได้
ขึน้อยูก่บัความนิยม มกัถูกนําเขา้มาในลกัษณะเหมาแลว้จงึสง่ต่อใหผู้ค้า้รายยอ่ยนําไปจดัจาํหน่าย
ตามแหล่งต่างๆ ต่อไป 
 2.  การตัง้ใจซ้ือซํา้ หมายถงึ การที่ผูบ้รโิภคเคยซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญี่ปุ่น และผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค ในกรณีที่ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจใน
ผลติภณัฑน์ัน้ๆ ย่อมส่งผลก่อใหเ้กดิการซื้อซํ้าหรอืการบอกต่อแก่ผูอ้ื่นถงึขอ้ดขีองสนิค้าชิ้นนัน้ 
และมแีนวโน้มจะกลบัมาซือ้ซํ้าหรอืมแีนวโน้มจะบอกต่อใหผู้อ้ื่นมาซือ้ 
 3. ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) หมายถงึ สว่นประสมทางการตลาด 4Ps หมายถงึ 
เป็นตวัแปรทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ธุรกจิต่างๆ สามารถนํามาประยุกต์ และใชร้่วมกนั
เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายได ้ประกอบดว้ยปจัจยัดา้นๆ 4 ดา้น ไดแ้ก่ 
(Kolter. 1997) 
  3.1  ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีต่อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
  3.2  ด้านราคา (Price) หมายถงึ สิง่ทีส่ะทอ้นคุณคา่ของสนิคา้สรา้งความพงึพอใจ 

  3.3  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ สิง่แวดลอ้มทีส่รา้งความสะดวก 
สบายในการเลอืกซือ้สนิคา้แก่ผูบ้รโิภค 
  3.4  ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotions) หมายถงึ เครือ่งมอืในการสื่อสารกบั
ผูบ้รโิภค 
 4.  พฤติกรรมผูบ้ริโภค (6W 1H) หมายถงึ กระบวนการ การกระทาํ หรอืกจิกรรมต่างๆ 
ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อ หรอืการกระทําเพื่อใหไ้ดม้าเพื่อสนิคา้นัน้ๆ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง โดยสามารถศกึษาพฤตกิรรมน้ีไดจ้าก หลกัการ 6Ws 1H ประกอบดว้ย (ฉตัยาพร 
เสมอใจ. 2550) 
  4.1  ใคร (Who) หมายถงึ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที่ใชส้นิคา้หรอืมแีนวโน้มทีจ่ะใช้
สนิคา้นัน้ๆ  
  4.2  อะไร (What) หมายถงึ ความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทีม่ต่ีอ
สนิคา้ โดยวเิคราะหจ์ากพฤตกิรรมของตลาด 
  4.3  ทาํไม (Why) หมายถงึ เหตุผลทีแ่ทจ้รงิในการซือ้สนิคา้ เพื่อนํามาเป็นแนวทาง
ในการวางแผนสรา้งแรงจงูใจ 
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  4.4  ใครคือผูมี้ส่วนร่วม (Who is Participating) หมายถงึ บุคคลอื่นทีม่สีว่นรว่ม
ในการตดัสนิใจซือ้ 
  4.5  เม่ือไหร่ (When) หมายถงึ โอกาสทีแ่ตกต่างกนัไปตามความตอ้งการของลกูคา้
กลุ่มเป้าหมาย 
  4.6  ท่ีไหน (Where) หมายถงึ ช่องทางการจดัจําหน่ายทีลู่กคา้กลุ่มเป้าหมายนิยม
หรอืสะดวกทีจ่ะเขา้ไปซือ้สนิคา้ 
  4.7  อย่างไร (How) หมายถงึ ขัน้ตอนการซือ้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อทาํประเมนิ
ทางเลอืกในการแกไ้ขปญัหา และการตดัสนิใจซือ้ต่อไป 
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บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจ
ซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล ((The 
4Ps Marketing Mix and Consumer Behavior Affecting Repurchase Intentions of Secondhand 
Clothing Imported from Japan Among Consumers in Bangkok and its Vicinity) ในครัง้น้ี ได้
รวบรวมนิยาม แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งจากการคน้ควา้และทบทวนวรรณกรรมทัง้
ในประเทศ เพือ่นํามากาํหนดเป็นกรอบและแนวทางของการศกึษา ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัเสือ้ผา้มอืสอง 
 2.  ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
 3.  ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 4. ทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้า 
 5. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัเส้ือผา้มือสอง 
 ความหมายของเสือ้ผา้มอืสอง 
 สาํนกังานราชบณัฑติยสภา (2562) ไดใ้หค้วามหมายของถอ้ยคาํสาํนวน มอืสอง เอาไว้
ว่า มอืสอง ไม่ไดม้คีวามหมายตรงตามถ้อยคําว่า มอืลําดบัที ่2 แต่ใชเ้ป็นสํานวนมคีวามหมายว่า 
ของทีใ่ชแ้ลว้ ตวัอย่าง เช่น รถคนัน้ีแมจ้ะเป็นรถมอืสอง แต่กใ็ชง้านไดด้ ีหรอื ถ้าจะซื้อเสือ้ผา้มอื
สองมาใช ้ตอ้งซกัใหส้ะอาดก่อน 
 สุกญัญา มุกดามนต ์(2552) กล่าวว่า ผา้มอืสอง เป็นชื่อเรยีกของ สนิคา้ทีผ่่านการใชง้าน
มาแลว้ ซึง่อาจจะไม่ไดผ้า่นการใชง้านมาเพยีงครัง้เดยีวแต่อาจถูกใชง้านมาแลว้หลายครัง้ ซึง่เป็น
สนิคา้ทีย่งัคงมสีภาพดสีามารถใชง้านไดแ้ละทีส่าํคญัจะมรีาคาถูกกว่าสนิคา้ใหมห่ลายเท่าตวั สว่น
ใหญ่เป็นสนิคา้ที่มาจากต่างประเทศ สนิคา้ชนิดน้ีจงึเป็นที่สนใจของผูนิ้ยมใชส้นิค้าที่มยีีห่อ้ดงัๆ 
เพราะมสีภาพดมีคีวามสวยงาม และมรีปูลกัษณ์ทีท่นัสมยั บางคนนิยมเรยีกชื่อสนิคา้มอืสองว่า สนิคา้
กระสอบ ซึง่มาจากวธิกีารทีผู่ข้ายนิยมจดัเกบ็สนิคา้ไวใ้นกระสอบขนาดใหญ่  
 วโิรจน์ เจษฎาลกัษณ์; และณฐัฌา ปกักงั (2563) ไดอ้ธบิายไวว้่า เสือ้ผา้มอืสอง เป็นเสือ้ผา้
ทีผ่่านการใชง้านมาแลว้ โดยเสือ้ผา้นัน้ยงัอยู่ในสภาพดแีละสามารถใชต่้อไดซ้ึ่งในประเทศไทยมี
ผูค้นหนัมานิยมขายเสือ้ผา้มอืสอง จากเสือ้ผา้ของตนทีใ่ชแ้ลว้มาขายต่อในราคาถูกหรอื การนําเขา้
เสือ้ผา้มอืสองทีม่าจากต่างประเทศนํามาขายในประเทศไทยโดยผูค้า้ส่งจะซื้อจากผูนํ้าเขา้มาเป็น
กระสอบมาขายต่อใหก้บัผู้ซื้อ โดยแหล่งใหญ่ที่รบัเสื้อผ้ามอืสองจากการนําเขา้มาจําหน่าย คอื 
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โกดงันําเขา้เสือ้ผา้มอืสอง ตลาดโรงเกลอื ตลาดขายสง่แหล่งใหญ่สว่นแหล่งขายเสือ้ผา้มอืสองนัน้มี
หลายแห่ง เช่น ตลาดนัด ตลาดเปิดท้าย ตลาดกลางคนื ซึ่งเสื้อผา้เหล่าน้ีจะมคีวามหลากหลาย 
การซือ้ขายเสือ้ผา้มอืสองจะขายสง่เป็นแบบราคาเหมาเป็นรอ้ยตวัขึน้ไปหรอืเรยีกวา่ ผา้กระสอบ ที่
มกีารแยกเกรด แยกประเภท และแยกตามประเทศทีผ่ลติไวแ้ลว้ ซึง่ผูค้า้ส่งหรอืผูค้า้ปลกีรายย่อย
สว่นใหญ่จะซือ้เป็นกระสอบและมาคดัแยกคุณภาพอกีท ีแต่มผีูนํ้าเขา้น้อยรายทีจ่ะจาํหน่ายแบบให้
คดัเสือ้ผา้พรอ้มกบัจําหน่ายเป็นกระสอบดว้ย ซึ่งการคดัเสือ้ผา้มาจําหน่ายต่อจะนิยมในหมู่ผูค้า้
ปลกีรายย่อย และการคดัเสือ้ผา้มอืสองจะคดัจากแบรนด ์ตราสนิคา้ และสภาพของเสือ้ผา้ทีอ่ย่าง
น้อย ตอ้งอยู่ในสภาพ 70% ขึน้ไป ถงึจะขายไดร้าคาดแีละยิง่เป็นแบรนดท์ีเ่ป็นทีนิ่ยมราคาขายจะ
สงูขึน้ไป สาํหรบัเสือ้ผา้ทีเ่สยีหายหรอืขาดชาํรดุจนไมส่ามารถใสไ่ดก้จ็ะทาํลายต่อไป 
 จากความหมายดงัทีก่ล่าวมาแลว้สรปุไดว้่า เสือ้ผา้มอืสอง หมายถงึ เสือ้ผา้ทีผ่า่นการใช้
งานมาแลว้มากกว่าหน่ึงครัง้ แต่ยงัอยู่ในสภาพดสีามารถนําไปใชง้านต่อได ้ราคาหลากหลายอาจ 
จะถูกหรอืแพงไมส่ามารถกาํหนดไดข้ึน้อยูก่บัความนิยม มกัถูกนําเขา้มาในลกัษณะเหมาแลว้จงึสง่
ต่อใหผู้ค้า้รายยอ่ยนําไปจดัจาํหน่ายตามแหล่งต่างๆ ต่อไป 
 
ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
 นิยามสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
 เสร ีวงษ์มณฑา (2542) กล่าวว่า สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถงึ 
การทีก่จิการมสีนิคา้หรอืบรกิารเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในกลุ่มเป้าหมายของกจิการ
นัน้ๆ ทาํใหเ้พือ่ความพงึพอใจใหแ้ก่กลุม่ลกูคา้เป้าหมาย ทัง้น้ี ราคาของสนิคา้หรอืบรกิารจะตอ้งอยู่
ในระดบัทีผู่บ้รโิภคยอมรบัได ้และยนิยอมทีจ่ะจ่าย (Willing to Pay) มชี่องทางการจดัจาํหน่ายที่
เหมาะสม ลกูคา้สามารถเขา้ถงึไดอ้ยา่งสะดวกสบาย และมคีวามพยามจงูใจเพื่อใหลู้กคา้เกดิความ
สนใจนําไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืบรกิารในทีส่ดุ  
 เซเรเรส (Sereerat; et al. 2009) ใหค้วามหมายว่า สว่นประสมทางการตลาด คอื องคป์ระกอบ  
ทีส่ําคญัในการดําเนินงานการตลาดและเป็นปจัจยัทีส่ามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิจะต้องสรา้ง
สว่นประสมทางการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางกลยทุธท์างการตลาด 
 ภทัรตนะกุล (Pattaratanakun. 2017) กล่าววา่ ตวัแปรหรอืองคป์ระกอบของสว่นประสม
ทางการตลาด (4Ps) เป็นตวักระตุน้หรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
ซึง่สว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ปจัจยัผลติภณัฑ ์(Product) พจิารณาถงึ ความทนัสมยั
ของสนิคา้ คุณภาพสนิคา้ ความหลากหลายของสนิคา้ รวมทัง้แบรนดส์นิคา้ ปจัจยัราคา (Price) พจิารณา
ถงึความเหมาะสมราคากบัคุณภาพ ความคุม้ค่า การแสดงราคาของสนิคา้ ราคาสนิคา้ทีส่ามารถ
เขา้ถงึไดง้า่ย ปจัจยัการจดัจําหน่าย (Place) พจิารณาถงึ ทีต่ัง้ของรา้นคา้ ความสะดวกสบายใน
การเขา้ถึงรา้นค้า ความหลากหลายของการชําระเงนิ ปจัจยัการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
พจิารณาถงึรปูแบบการโฆษณาสนิคา้ ความหลากหลายของโปรโมชัน่ ความใสใ่จ 
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 บ๊อบ ลูเทอรบ์อรน์ (Bob Lauterborn. 1990) ไดนํ้าเสนอโมเดลใหมซ่ึง่ถูกนํามาแทนที่
รปูแบบการตลาดแบบดัง้เดมิ 4Ps ของอ ี เจอโรม แมคคาธี ่(E. Jerome McCarthy) เป็นรปูแบบ 
4C’s ใหมซ่ึง่มุง่เน้นไปทีมุ่มมองดา้นการตลาดของลูกคา้ การตลาดทีป่ระสบความสาํเรจ็จะตอ้งอยู่
ในใจกลางของแผน 4C’s ประกอบดว้ยความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants and Needs) 
ตน้ทุนของผูบ้รโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to Buy) 
และการสือ่สาร (Communication)  
 ในปี 1990 บ๊อบ ลเูทอรบ์อรน์ (Bob Lauterborn. 1990) ไดนํ้าเสนอบทความในนิตยสาร 
Advertising Age ไวใ้นหวัขอ้ “New Marketing Litany; Four P’s Passe; C-Words Take Over” 
วา่การทีบ่รษิทัต่างๆ จะอยูร่อดไดห้รอืไมน่ัน้ บรษิทัควรจะตอ้งหนัมามองตวัเองใหม ่โดยตอ้งลมืคาํ
ว่า 4P’s และแทนทีด่ว้ยการมองในมุมมองของผูซ้ื้อบางส่วน ซึ่งบ๊อบไดเ้สนอแนวคดิในการทํา
การตลาดในรปูแบบ 4C’s ของเขาเอาไวด้งัน้ี 
 ความตอ้งการของผูบ้รโิภค (Consumer Wants and Needs) แทนทีจ่ะผลติอะไรกไ็ดท้ี่
ขายได ้เราควรผลติสิง่ทีผู่บ้รโิภคต้องการมากกว่า เพราะหากเราไม่เขา้ใจสิง่ที่ผูบ้รโิภคต้องการ 
ผลติภณัฑข์องเราจะไมส่ามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านัน้ได ้สนิคา้ทีผ่ลติออกมาควรจะเป็น
สนิคา้ทีผู่บ้รโิภคจะซือ้เพื่อแกไ้ขปญัหาการอยูอ่ยา่งมคีุณภาพของพวกเขา (Consumer Solution) 
แทนทีจ่ะเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูผ้ลติและผูจ้ดัจาํหน่าย 
 ตน้ทุนของผูบ้รโิภค (Consumer’s Cost to Satisfy) แนวคดิในการตัง้ราคาเพื่อใหผู้ผ้ลติ
และผูจ้ดัจําหน่ายอยู่รอดนัน้ต้องเปลี่ยนไปเป็นการตัง้ราคาโดยพจิารณาถงึต้นทุนทีผู่บ้รโิภคต้อง
จ่ายเพื่อทีจ่ะไดส้นิคา้มาใช ้ซึ่งการตัง้ราคานัน้ตอ้งคํานวณถงึค่าใชจ้่ายต่างๆ ทีผู่บ้รโิภคต้องจ่าย
ออกไปก่อนทีจ่ะจา่ยเงนิซือ้สนิคา้ ไมว่า่จะเป็นคา่ใชจ้า่ยในเรื่องการเดนิทาง ค่าจอดรถ ค่าเสยีเวลา 
เป็นตน้ 
 ความสะดวกในการซือ้ (Convenience to Buy) การกระจายสนิคา้ในทุกจุดขายทีเ่ป็นไป
ไดโ้ดยคดิว่าหากจุดขายสนิคา้มากขึน้ ผูบ้รโิภคจะสามารถซื้อไดง้่ายขึน้ ซึ่งเป็นเรื่องทีต่้องคดิให้
รอบคอบ ช่องทางการจําหน่ายในยุคใหม่ต้องคํานึงถงึการเพิม่ความสะดวกในการซื้อสนิค้าและ
บรกิารของผูบ้รโิภคใหม้ากทีสุ่ด เพราะในตอนน้ีผูบ้รโิภคจะเป็นผูต้ดัสนิใจว่าจะซือ้ทีไ่หน ซือ้มาก
เทา่ไร และซือ้เมือ่ไหร ่มากกวา่การซือ้ผา่นชอ่งทางทีถู่กกาํหนดจากผูผ้ลติและผูจ้ดัจาํหน่าย 
 การสื่อสาร (Communication) วธิกีารสื่อสารในปจัจุบนันัน้ตอ้งไม่ใชแ้ค่สื่อเพื่อลดแลก
แจกแถมเหมอืนในอดตีทีเ่คยประสบความสาํเรจ็ แต่วนัน้ีการสือ่สารตอ้งมองไปทีช่อ่งทางและสารที่
ผูบ้รโิภคจะรบัฟงั การตลาดในวนัน้ีไม่ใช่แค่การใหผู้บ้รโิภคฟงัสิง่ทีเ่ราตอ้งการจะพดู แต่ผูบ้รโิภค
สามารถเลอืกทีจ่ะฟงัหรอืไมฟ่งั เลอืกทีจ่ะเชื่อหรอืไมเ่ชื่อ ดงันัน้การสง่เสรมิการตลาดจงึควรใหค้วาม 
สาํคญัในเรื่องการสื่อสารมากกว่าการลดแลกแจกแถม โดยตอ้งใหค้วามสาํคญัในการสรา้งเรื่องราว
และสรา้งความไวว้างใจผา่นสือ่ทีผู่บ้รโิภคยนิดรีบัฟงั 



15 

 เฟเธอรสสโตเย (Fetherstonhaugh. 2009) ไดเ้สนอแนวคดิสว่นประสมทางการตลาด
แบบใหม ่(New Marketing Mix) ซึง่เป็นแนวคดิทีพ่ฒันามาจากสว่นประสมทางการตลาด (4P) ซึง่
ใชเ้ป็นเครือ่งมอืสาํคญัในการทาํการตลาดทีทุ่กธุรกจิประยกุตใ์ชก้นัมาอยา่งยาวนาน แต่สาํหรบัยุค
ปจัจุบนัทีเ่ทคโนโลยอีนิเทอรเ์น็ตเขา้มามบีทบาทมากขึน้ จงึเกดิการพฒันา Marketing Model ขึน้ 
มาใหม่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบใหม ่(4E) เพื่อใหต้อบสนองต่อโลกปจัจุบนัทีม่ ี4 องคป์ระกอบ 
ไดแ้ก่ 
 การสรา้งประสบการณ์ (Experience) พฒันาจากผลติภณัฑ ์(Product) เป็นการนําเสนอ
ประสบการณ์ที่มุ่งเน้นประสบการณ์ของผูบ้รโิภคตัง้แต่ต้นจนจบกระบวนการซื้อ (การรบับรกิาร 
การตดัสนิใจการซื้อ) เพื่อที่จะตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค โดยไม่เน้นแค่สนิคา้ แต่ให้
ความสาํคญักบัสิง่ต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง ซึง่ประสบการณ์นัน้จะนําไปสู่ความสุข ผลลพัธท์ีต่รงตามความ
คาดหมายหรอืมากกวา่ความคาดหมาย รวมถงึความภาคภูมใิจและความประทบัใจทีไ่ดจ้ากการใช้
สนิคา้นัน้ๆ และยงัรวมไปถงึบรรยากาศแวดลอ้มต่างๆ เช่น บรรยากาศทีด่ ีพนกังานทีบ่รกิารดว้ย
ความเป็นกนัเอง หรอืการสรา้งความรูส้กึและประสบการณ์ดีๆ  มากกว่าการไดร้บัผลติภณัฑเ์พยีง
อยา่งเดยีว 
 การแลกเปลีย่นคุณค่า (Exchange) พฒันาจากราคา (Price) เป็นการสรา้งการรบัรูคุ้ณค่า
ทีเ่สนอใหก้บัผูบ้รโิภค เพื่อแลกกบัสิง่ทีผู่บ้รโิภคจ่ายไป โดยทีไ่มเ่น้นราคาเพยีงอยา่งเดยีว แต่เน้น
การสรา้งคุณค่าใหก้บัตราสนิคา้ สรา้งความแตกต่างและความน่าเชื่อถอื เพื่อใหผู้บ้รโิภคยนิดทีีจ่ะ
จ่ายเพราะรูส้กึว่าคุม้ค่า หรอืสามารถใชส้นิคา้หรอืบรกิารเพื่อแก้ปญัหาต่างๆ ได ้ดงันัน้คุณภาพ
ของสนิคา้ ราคา และสิง่ทีล่กูคา้จะไดร้บันัน้ตอ้งมคีวามสอดคลอ้งกนั ซึง่คุณคา่นัน้จะสะทอ้นใหเ้หน็
ถงึคุณคา่ของแบรนดด์ว้ยเชน่เดยีวกนั 
 การรบัรูทุ้กช่องทาง (Everyplace) ซึง่ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) ในสว่นประสม
ทางการตลาด (4P) แบบเดมิ เน้นการขายสนิคา้เพยีงช่องทางเดยีว แต่ช่องทางการจดัจาํหน่ายใน
สว่นประสมทางการตลาดแบบใหมจ่ะพฒันาโดยการทาํใหส้นิคา้และบรกิารสามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภค
ไดอ้ย่างทัว่ถงึและสะดวกที่สุด เพื่อใหธุ้รกจิแขง็แรงยิง่ขึน้ พฒันาควบคู่กนัทัง้ด้านออนไลน์และ
ออฟไลน์ เชน่ การเพิม่ชอ่งทางการจดัจาํหน่ายทางอนิเทอรเ์น็ต เพือ่ตอบสนองผูบ้รโิภคยคุปจัจุบนั 
(สมกณภทัร ธรรมสอน; และจุฑาทพยิ ์เดชยางกรู. 2563) 
 ความภกัดใีนแบรนด ์(Evangelism) พฒันาจากการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็น
การสรา้งแรงจูงใจให้แก่ผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อสนิค้า เช่น การจดักิจกรรมลด แลก แจก แถม 
รวมทัง้การโฆษณา แต่การเผยแพร่เป็นการสรา้งศรทัธา สรา้งความรูส้กึที่ดใีหก้บัลูกคา้ เพื่อให้
ลูกคา้เกดิการบอกต่อและอยากใหม้คีวามรูส้กึทีด่รีว่มกนั รวมถงึมคีวามภกัดต่ีอตวัสนิคา้ ซึง่จําเป็น 
ตอ้งเปลีย่นลูกคา้ใหก้ลายเป็นสาวก และเกดิการบอกต่อ (Evangelism) โดยพืน้ฐานน้ีตอ้งมาจาก
คุณภาพสนิคา้ การบรกิาร และการดแูลลูกคา้ ผสมผสานกบัการจดักจิกรรมทีส่ง่มอบคุณค่าใหก้บั
ลกูคา้ได ้(Festa; and Mainolfi. 2013)  
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 ซึง่ความภกัดใีนแบรนดเ์กดิจากอารมณ์ความรูส้กึทีด่ต่ีอแบรนดแ์ละเกดิการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้และบรกิารอย่างต่อเน่ือง โดยผลจากการทีคุ่ณภาพของสนิคา้และบรกิารสามารถตอบสนอง
และช่วยสง่เสรมิลูกคา้ได ้ซึง่ความภกัดต่ีอแบรนดน์บัเป็นหน่ึงในองคป์ระกอบของการสรา้งคุณค่า
แบรนด ์(Brand Equity) ทีท่าํใหลู้กคา้เกดิการซือ้ซํ้า และตดิตามเรื่องราวต่างๆ ของแบรนด ์ โดย
ความภกัดใีนแบรนดน์ัน้ม ี5 ระดบั ไดแ้ก่ 
 1.  การไมม่คีวามภกัดใีดๆ เลย (No Brand Loyalty) : คอื ผูซ้ือ้ทีไ่มม่คีวามภกัดต่ีอแบรนด์
ใดๆ เลย ซือ้สนิคา้จากแบรนดใ์ดกไ็ด ้และจะเปลีย่นใจไปเรือ่ยๆ ตามราคา 
 2.  พงึพอใจหรอืซือ้ตามนิสยั (Satisfied/Habitual Buyer) : ผูซ้ือ้เริม่มคีวามพงึพอใจและ
ซือ้ตามนิสยั โดยไมม่เีหตุผลทีต่อ้งเปลีย่นแบรนด ์แต่หากมปีจัจยักระทบอาจเปลีย่นแบรนดไ์ด ้
 3.  พงึพอใจ (Satisfied Buyer) : ผูซ้ือ้มคีวามสุขกบัแบรนดท์ีซ่ือ้ และสว่นใหญ่จะไม่
เปลีย่นใจจนกว่าจะมเีหตุผลทีเ่พยีงพอ เช่น เจอสนิคา้ทีม่คีุณภาพดกีว่า หรอืมคีวามคุม้ค่ากว่าราคา
ทีต่อ้งจา่ย 
 4.  ผูช้ื่นชอบ (Likes the Brand) : ระดบัทีผู่ซ้ือ้มคีวามหลงใหลในแบรนดน์ัน้ๆ ทีเ่กดิจาก
อารมณ์ความรูส้กึโดยไมรู่ต้วั 
 5.  ผูซ้ือ้ทีย่ดึตดิกบัแบรนด ์(Committed Buyer) : ระดบัสงูสุดทีผู่ซ้ือ้มคีวามภาคภูมใิจ
และความสมัพนัธท์ีด่ต่ีอแบรนด ์โดยแบรนดน์ัน้สรา้งคุณค่าใหก้บัผูซ้ือ้และมกีารเสนอรางวลัใหก้บั
ผูท้ีภ่กัดใีนแบรนดน์ัน้ๆ (Loyalty Reward) 
 การศกึษาควบคู่กนัระหว่างแนวคดิสว่นประสมทางการตลาดแบบ 4P, 4E และ 4C มี
ความสาํคญัอยา่งยิง่ในการเขา้ใจและประยุกตใ์ชใ้นการตลาดในยุคปจัจุบนั เน่ืองจากแต่ละแนวคดิ
นัน้ใหมุ้มมองทีแ่ตกต่างกนัในการจดัการและตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค โดยการศกึษา
ทัง้สามแนวคดิควบคู่กนัจะช่วยใหธุ้รกจิสามารถสรา้งกลยุทธก์ารตลาดทีม่คีวามครบถว้นและตอบ
โจทยผ์ูบ้รโิภคไดด้ขีึน้ แต่ในการศกึษาเกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าในครัง้น้ีจะมุ่งเน้นศกึษาดา้นส่วน
ประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑลเป็นหลกัแต่เพยีงเทา่นัน้ 
 
 แนวคดิสว่นประสมการตลาด 4Ps   
 คอตเลอร ์(Kotler. 1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps เป็นตวัแปรทาง
การตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้ธุรกจิต่างๆ สามารถนํามาประยุกต์ และใชร้่วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพงึพอใจแก่กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายได ้โดยมปีจัจยัทัง้ 4 ดา้น ดงัต่อไปน้ี  
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) คอื สิง่ทีส่ามารถสนองความจาํเป็น และความตอ้งการของ
มนุษยไ์ด ้และเป็นสิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้ ลูกคา้จะไดร้บัประโยชน์รวมถงึคุณค่าของผลติภณัฑ์
นัน้ๆ  
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 2.  ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าของผลติภณัฑใ์นรูปแบบของตวัเงนิ ลูกคา้จะ
เปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของสนิคา้กบัราคา (Price) ของสนิคา้นัน้ๆ ถา้คุณค่าของ
สนิคา้นัน้สงูกวา่ราคา ลกูคา้จะตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (Place) หมายถงึ สิง่แวดลอ้มในการนําเสนอสนิคา้
ใหแ้ก่ลกูคา้ ซึง่มผีลต่อการรบัรูข้องลกูคา้ในดา้นคุณคา่ของสิง่ทีนํ่าเสนอ ซึง่จะตอ้งพจิารณาในดา้น
ทาํเลทีต่ ัง้ (Location) และชอ่งทางในการนําเสนอสนิคา้ (Channels) 
 4.  ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotions) คอื เครื่องมอืในการตดิต่อสื่อสารทีม่คีวาม 
สาํคญัเพื่อใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดร้บัทราบขอ้มลูขา่วสาร ชกัจูงใหเ้กดิเป็นทศันคต ิและพฤตกิรรมการใช้
สนิคา้ เป็นกุญแจสาํคญันําไปสูก่ารทาํการตลาดสมัพนัธต่์อไป 
 จากความหมายดงัทีก่ล่าวมาแลว้สรปุไดว้า่ สว่นประสมทางการตลาด 4Ps หมายถงึ ตวั
แปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ธุรกิจต่างๆ สามารถนํามาประยุกต์ และใช้ร่วมกนัเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายได ้
 
ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ความหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 ปรณิ ลกัษติานนท ์(2544) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consimer Behavior) หมายถงึ 
การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึง่เกีย่วขอ้โดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลติภณัฑ ์ทัง้น้ีรวมถงึ
กระบวนการตดัสนิใจซึง่เกดิขึน้ก่อน และมสีว่นในการกําหนดใหม้กีารกระทาํ ลกัษณะทางพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคในขณะทีซ่ื้อสนิคา้นัน้ ประกอบดว้ยกระบวนการทัง้ทางจติวทิยาและสงัคมวทิยาทีม่ี
สว่นร่วมสรา้งทศันคต ิรวมถงึค่านิยม ดงันัน้เมื่อจะศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึควรศกึษาทัง้กจิกรรม  
ทีเ่หน็ไดช้ดั และพฤตกิรรมทีย่ากแก่การสงัเหตเหน็ควบคู่กนัไปดว้ย รวมถงึควรศกึษากจิกรรมใน
การซือ้ (Buying Activities) ว่าทาํทีไ่หน บ่อยเท่าไหร ่และทาํภายในสถานการณ์อยา่งไร ผูบ้รโิภค
จงึจะซือ้สนิคา้แตกต่างกนัอกีดว้ย ซึง่กจิกรรมทัง้สองตวัน้ีมอีทิธพลต่อการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล; และดลยา จาตุรงคกุล (2549) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื กจิกรรม
ต่างๆ ทีบุ่คคลกระทําเพื่อใหไ้ดส้นิคา้หรอืบรกิารมาเพื่อบรโิภค จนถงึการบรโิภคสนิคา้นัน้ๆ ดว้ย 
ซึ่งหมายความว่า การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การศกึษาเพื่อวเิคราะหถ์งึสาเหตุในการซื้อ
สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
 ชูชยั สมทิธไิกร (2561) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระทําที่เกี่ยวขอ้ง
กบัการตดัสนิใจเลอืก การซือ้ การใช ้และการกําจดัสว่นทีเ่หลอืของสนิคา้ ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 กมลภพ ทพิยป์าละ (2555) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการทีเ่กีย่วกบั
การคน้หาขอ้มลูการซือ้การใชก้ารประเมนิผลในสนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคขัน้สุดทา้ยหลงัจาก
ทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารไปเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรอืเพื่อกนิหรอืใชภ้ายในครวัเรอืน 



18 

ผูบ้รโิภคทุกคนที่ซื้อสนิค้าและบรกิารไปเพื่อวตัถุประสงค์เช่นน้ีเรยีกรวมกนัว่า ตลาดผู้บรโิภค 
ผูบ้รโิภคทัว่โลกนัน้มคีวามแตกต่างกนัในลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไม่ว่าจะเป็น อายุ รายได ้
ระดบัการศกึษา ศาสนา วฒันธรรม ประเพณคีา่นิยม และรสนิยม เป็นตน้ พฤตกิรรมการกนิ การใช ้
การซือ้ และความรูส้กึนึกคดิของผูบ้รโิภคต่อผลติภณัฑจ์งึแตกต่างกนัออกไป ทําใหม้กีารซือ้ การ
บรโิภคสนิคา้ และบรกิารหลากหลายรปูแบบ 
 
 แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการหรอืพฤตกิรรม
การตดัสนิใจ การซือ้ การใช ้และการประเมนิผลการใชส้นิคา้หรอืบรกิารของบุคคล ทีม่คีวามสาํคญั
ต่อการซือ้สนิคา้ในปจัจุบนัไปจนถงึอนาคต การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึเป็นสิง่สาํหคยั เพื่อใช้
เป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด หรอืทราบพฤตกิรรมของลูกคา้เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างรวดเรว็ การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่ปีระสทิธภิาพคอืการใช้
หลกัการ 6Ws 1H ซึง่จะสามารถนําไปสูค่าํตอบตามหลกั 7Os ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ใคร (Who) หมายถงึ ใครคอืตลาดเป้าหมาย (Who is Target Market?) เพราะผูบ้รโิภค
ทุกคนอาจจะไมใ่ช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย จงึควรศกึษาก่อนว่ากลุ่มทีใ่ชส้นิคา้นัน้หรอืมแีนวโน้มจะใช้
สนิคา้นัน้มลีกัษณะเป็นอยา่งไร เพือ่ใหท้ราบถงึลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) 
 2.  อะไร (What) หมายถงึ ตลาดซือ้อะไร (What Dose the Market Buy?) สนิคา้ทีก่ลุ่ม
ลกูคา้เป้าหมายซือ้ไปคอือะไร เพือ่นํามาวเิคราะหค์วามตอ้งการทีแ่ทจ้รงิ (Object)  
 3.  ทาํไม (Why) หมายถงึ ทาํไมจงึซือ้ (Why Does the Market Buy?) สาเหตุหรอืปจัจยัทีม่ี
อทิธพิลต่อการเลอืกซือ้สนิคา้ของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย เพือ่ใหท้ราบถงึเหตุผลทีแ่ทจ้รงิ (Objective) 
ทีจ่ะสามารถนําไปเป็นแนวทางในการวางแผนจงูใจลกูคา้กลุ่มเป้าหมายได ้
 4.  ใครคอืผูม้สีว่นรว่ม (Who is Participating) หมายถงึ ใครบา้งทีม่สีว่นรว่มในการซือ้
สนิคา้ (Who Participates in the Buying?) ผูท้ีม่อีทิธพลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ๆ ของลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากผูท้ี่ทําหน้าที่ซื้อสนิคา้อาจไม่ใช่ผูใ้ชส้นิคา้โดยตรง หรอือาจเป็นผูท้ี่ไม่มี
ความรูใ้นสนิคา้ประเภทนัน้ๆ จงึอาจจาํเป็นตอ้งอาศยับุคคลทีส่ามรว่มตดัสนิใจ (Organization) 
 5.  เมื่อไหร ่(When) หมายถงึ การซือ้นัน้เกดิขึน้เมื่อใด (When Does the Market Buy?) 
ขอบเขตหรอืช่วงเวลาการบรโิภคทีแ่ตกต่างกนัตามโอกาสทีจ่ะใช ้โดยอาจมคีวามถี่ทีแ่ตกต่างกนั
ออกไป เพื่อนํามาวเิคราะหห์าโอกาสในการซือ้ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Occasion) ในการเตรยีม
รบัมอืในการผลติ และเตรยีมแผนการสง่เสรมิการตลาดทีส่อดคลอ้งกบัชว่งเวลาต่อไป 
 6.  ทีไ่หน (Where) หมายถงึ การซือ้นัน้เกดิขึน้ทีไ่หน (Where Does the Market Buy?) 
ชอ่งทางหรอืแหล่งทีลู่กคา้กลุ่มเป้าหมายใชเ้พื่อเลอืกซือ้สนิคา้นัน้ๆ เพื่อใหท้ราบถงึแหล่งทีส่ะดวก
หรอืเป็นทีนิ่ยมในการเลอืกซือ้สนิคา้ (Outlet) 
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 7.  อยา่งไร (How) หมายถงึ การซือ้นัน้เกดิขึน้อยา่งไร (How Does the Market Buy?) 
กระบวนการหรอืขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นัน้ๆ ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยการ
รบัรูป้ญัหา การคน้หาขอ้มลู ประเมนิทางเลอืกในการแกไ้ขปญัหา และการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ เพื่อ
นํามาบรหิารการการซือ้ของลกูคา้กลุ่มเป้าหมาย (Operation) 
 จากความหมายดงัทีก่ล่าวมาแลว้สรุปไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการ 
การกระทํา หรอืกจิกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อ หรอืการกระทําเพื่อใหไ้ดม้าเพื่อ
สนิคา้นัน้ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง โดยสามารถศกึษาพฤตกิรรมน้ีไดจ้าก หลกัการ 
6Ws 1H 
 
ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตัง้ใจซ้ือซํา้ 
 ความหมายของการตัง้ใจซือ้ซํ้า 
 ดาส (Das. 2014) กล่าวว่า ความตัง้ใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองหรอืบรกิารของลูกคา้จะขึน้อยู่
หลายอย่าง เช่น ตราสนิคา้ ผูจ้ดัจําหน่าย รวมถงึความพงึพอใจต่อสนิคา้หรอืการบรกิารนัน้ๆ ซึ่ง
ความตัง้ใจซื้อของลูกคา้จะเกดิขึน้หลงัจากทีลู่กคา้ไดร้บัรูถ้งึประโยชน์การใชง้าน และคุณค่าของ
สนิคา้ และบรกิารนัน้ๆ  
 คมิ, กลัเลยีส;์ และคณะ (Kim, Galliers; et al. 2012) การตดัสนิใจซือ้ซํ้า (Repurchase) 
หมายถงึ การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑห์รอืบรกิารกบัผูผ้ลติรายเดมิ เน่ืองจากไดร้บัผลจากความพงึ
พอใจในตวัผลติภณัฑแ์ละบรกิารมาแลว้ระยะเวลาหน่ึง 
 พรีวชิญ ์ธรีะกาญจน์ (2561) อธบิายว่า การตัง้ใจซือ้ซํ้าเป็นการตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ ์
หรอืการรบับรกิารกบัผูผ้ลติรายเดมิทีม่ผีลเกดิจากความพงึพอใจในตวัผลติภณัฑ ์และการบรกิาร 
ดงักล่าว สบืเน่ืองจากการตดัสนิใจในครัง้แรกทีอ่าจเกดิไดจ้ากปจัจยัทัง้ภายใน และภายนอกในตวั 
ของผูบ้รโิภคเองเป็นหลงั 
  ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) กล่าวว่า การตดัสนิใจซือ้ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการ
ในการเลอืกทีจ่ะกระทําสิง่ใดสิง่หน่ึงจากทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจใน
ทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอในชวีติประจาํวนั โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิาร
ตามขอ้มลู และขอ้จํากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการทีส่าํคญั และอยู่ภายใน
จติใจของผูบ้รโิภค ซึง่ถา้นกัการตลาดสามารถทาํความเขา้ใจ และเขา้ถงึจติใจของผูบ้รโิภค การวาง
แผนการกระจายสนิคา้ และสรา้งการยอมรบัของผูบ้รโิภคกจ็ะมปีระสทิธภิาพ 
  
 แนวคดิเกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้า 
 คอตเลอร ์ (Kotler. 2003) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจ ของผูบ้รโิภคแต่ละบุคคลมี
ความแตกต่างกนั และมคีวามตอ้งการแตกต่างกนั โดยผูบ้รโิภคจะมแีนวทางการตดัสนิใจซือ้ทีเ่ป็น
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ลําดบัขัน้ตอนคลา้ยคลงึกนั ไม่ไดเ้กดิขึน้ทนัท ีโดยในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคประกอบดว้ยกระบวน 
การคดิลาํดบัขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ดงัน้ี 
 1.  การรบัรูป้ญัหา ปญัหาเกดิขึน้เมือ่บุคคลสมัผสั หรอื รบัรู ้ถงึความแตกต่างระหวา่ง  
สภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิคอื สภาพทีต่นรูส้กึวา่เป็นสิง่ทีเ่หมาะสมสาํหรบัตวัเอง เป็นสิง่ทีต่อ้งการอยูใ่น
ขณะนัน้ ส่งผลใหเ้กดิความประสงคส์ิง่ของหรอืสนิคา้เหล่านัน้เพื่อมาทดแทนส่วนทีข่าด หรอืเพื่อ
เตมิเต็มสิง่ทีเ่ป็นอุดมคตใิหก้ลายเป็นสภาพทีเ่กดิขึน้จรงิ โดยปญัหาผูบ้รโิภคมหีลายสาเหตุแตก 
ต่างกนั ยกตวัอย่างเช่น ประสงคห์าสนิคา้ใหม่เพื่อทดแทนสนิคา้เดมิทีห่มดไป หรอืทดแทนสนิคา้
เดมิทีไ่มส่ามารถใชต่้อได ้เพือ่ตอบสนองความตอ้งการทีเ่ปลีย่นแปลงไปตามองคป์ระกอบแวดลอ้ม 
ชว่งการสง่เสรมิการตลาด และสภาพทางการเงนิทีเ่ปลีย่นไป เป็นตน้ เพือ่หาหนทางแกป้ญัหา 
 2.  การคน้ควา้ขอ้มูล เมื่อเกดิปญัหา ผูบ้รโิภคต้องค้นหาแนวทางวธิกีารแก้ไขปญัหา
โดยการคน้หาขอ้มลูเพิม่เตมิเพื่อช่วยในการตดัสนิใจ ใชข้อ้มลูเบือ้งตน้จากแหล่งภายในก่อน เช่น 
จากประสบการณ์ของผูบ้รโิภคเอง แต่หากขอ้มูลจากแหล่งภายในไม่เพยีงพอต่อการตดัสนิใจนัน้ 
จะตอ้งมกีารคน้หาขอ้มลูจากแหล่งภายนอกเพิม่เตมิ ยกตวัอย่างเช่น คน้หาขอ้มลูจากบุคคลรอบตวั 
เพือ่สมาชกิในครอบครวั แหล่งขา่วจากตราสนิคา้ ผูป้ระกอบการ การสบืคน้ขอ้มลูจากอนิเตอรเ์น็ต 
 3.  การประเมนิทางเลอืก เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มูลจากขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูลแลว้ต่อมา
ผูบ้รโิภคจะทําการประเมนิทางเลอืกก่อนที่จะมกีารตดัสนิใจเลอืกทางที่ดทีี่สุดโดยใชว้ธิปีระเมนิ
เปรยีบเทยีบขอ้มลู ทัง้ขอ้ด ีขอ้เสยี ประเมนิดูความคุม้ค่าเกีย่วกบัคุณสมบตัขิองแต่ละสนิคา้ และ
คดัสรรตราสนิคา้เดยีวทีม่คีวามเชื่อนิยม ศรทัธา ในแงบ่วก ซึ่งขึน้กบัประสบการณ์ทีเ่คยพบ ยกตวัอย่าง
เช่น เปรยีบเทยีบคุณสมบตัขิองสนิคา้ว่าสนิคา้ใดมปีระโยชน์ตอบสนองต่อความตอ้งการไดด้กีว่า 
หรอืเปรยีบเทยีบวา่สนิคา้ใดอยูใ่นระดบัความตอ้งการมากกวา่ เป็นตน้ 
 4.  การตดัสนิใจซือ้ เป็นขัน้ตอนการตดัสนิใจเลอืกตวัเลอืกทีป่ระเมนิแลว้ว่าดทีีสุ่ดหลงั 
จากการผ่านการค้นหาขอ้มูลและประเมนิทางเลอืกจากที่มที ัง้หมด โดยปกติแล้วผูบ้รโิภคแต่ละ
บุคคลจะต้องการข้อมูลหรอืระยะเวลาที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกนั 
กล่าวคอื ผลติภณัฑบ์างชนิดจําเป็นทีจ่ะต้องหาขอ้มูลเพิม่เตมิ เพื่อมาสนับสนุนก่อนการตดัสนิใจ
ซื้อ ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรยีบเทยีบเพิม่มากขึ้น ในขณะที่ผลิตภณัฑ์บางชนิดผู้บรโิภคไม่
จาํเป็นทีจ่ะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตดัสนิใจมาก 
 5.  พฤตกิรรมหลงัการซือ้ หลงัจากการมกีารตดัสนิใจและทําการซือ้แลว้ ผูบ้รโิภคจะได ้
รบัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึง่อาจจะไดร้บัความพอใจหรอืไมพ่อใจกไ็ด ้ในกรณีทีผู่บ้รโิภคเกดิ
ความพงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ ย่อมส่งผลก่อใหเ้กดิการซื้อซํ้าหรอืการบอกต่อแก่ผูอ้ื่นถงึขอ้ดี
ของสนิคา้ชิน้นัน้ อาจทําใหเ้กดิลูกคา้รายใหม่ได ้แต่ในทางตรงกนัขา้มหากผูบ้รโิภคเกดิความไม่
พอใจ ผูบ้รโิภคย่อไม่ทําการซื้อผลติภณัฑ์ชนิดนัน้ซํ้าอกี และอาจเกดิการบอกต่อถึงขอ้เสยีของ
ผลติภณัฑแ์ก่บุคคลอื่น อาจทาํใหเ้กดิการสญูเสยีกลุ่มผูบ้รโิภครายใหมไ่ด ้ 
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 จากความหมายดงักล่าว เพื่อใหส้อดคลอ้งกบังานวจิยั จงึสรุปไดว้่า การตัง้ใจซือ้ซํ้า หมายถงึ 
การทีผู่บ้รโิภคเคยซือ้เสือ้ผา้มอืสองจากประเทศญีปุ่น่และผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค 
ในกรณทีีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ ยอ่มสง่ผลก่อใหเ้กดิการซือ้ซํ้าหรอืการบอก
ต่อแก่ผูอ้ื่นถงึขอ้ดขีองสนิคา้ชิน้นัน้ และมแีนวโน้มจะกลบัมาซื้อซํ้าหรอืมแีนวโน้มจะบอกต่อใหผู้อ้ื่น  
มาซือ้ 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งในประเทศ 
 นงคร์ตัน์ แสนสมพร; และคณะ (2565) ไดท้ําการศกึษาเรื่องทศันคตแิละปจัจยัส่วนผสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้นําเขา้มอืสองจากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคใน
ภาคใต ้โดยเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่าง คอื ผูบ้รโิภคในภาคใตท้ีเ่คยซือ้สนิคา้นําเขา้
มอืสองจากประเทศญี่ปุ่น จํานวน 400 ตวัอย่าง สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ย 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุคูณ ผลการศกึษาพบว่า ปจัจยั
ทศันคต ิไดแ้ก่ ทศันคตดิา้นความเขา้ใจ, ทศันคตดิา้นความรูส้กึ และทศันคตดิา้นพฤตกิรรมสง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้นําเขา้มอืสองจากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในภาคใต ้และปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาด ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ,์ ราคา, ช่องทางการจดัจาํหน่าย และสง่เสรมิทางการตลาด สง่ผล
ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในภาคใต ้
 ปนดัดา กนักา; และชนิโสณ์ วสิฐินิธกิจิา (2565) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืก
ซือ้กระเป๋าแบรนดเ์นมมอืสอง ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืใน
การศกึษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี ระดบัการศกึษา
ปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทั รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน 20,000-35,000 บาท ส่วนใหญ่เลอืกซื้อ
กระเป๋าแบรนดเ์นมมอืสองแบบสะพายขา้ง แบรนด ์Louis Vuitton เพราะราคถูกกว่าของใหมใ่นรุน่
เดยีวกนั ตดัสนิใจซือ้ดว้ยตวัเอง ซือ้ในวนัเกดิตนเอง คู่รกั คนในครอบครวั ทางออนไลน์ผา่นแอพพเิคชัน่ 
Instagram ชําระเงนิด้วยการโอนผ่านแอพพเิคชัน่ธนาคาร ราคาเฉลี่ยที่ซื้อต่อสองปีอยู่ระหว่าง 25,000-
50,000 โดยเฉลีย่ซือ้ปีละ 1.7 ครัง้ มลูคา่ราคาทีซ่ือ้เฉลีย่ครัง้ละ 32,373 บาท 
 พนิดา ตนัสริ ิ(2565) ไดท้ําการศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของกลุ่มเจเนอเรชนั Z ในกรุงเทพมหานคร โดยมกีลุ่มตวัอยา่งคอื 
กลุ่มเจเนอเรชนั Z ทีเ่คยซือ้สนิคา้ออนไลน์ทีอ่าศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ทัง้หมด 400 คน ผ่าน
การเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามออนไลน์ วเิคราะหข์อ้มูลดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่
รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณ 
พบวา่ กลุ่มเจเนเรชนั Z ใหค้วามสนใจความสาํคญักบัปจัจยัดา้นราคามากทีสุ่ด รองลงมา คอื ดา้น
ชอ่งทางจาํหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 



22 

 สมุามาลย ์ปานคาํ; และนาวญิา กาณจนาโรจน์พนัธ ์(2565) ไดท้าํการศกึษาเรื่อง ปจัจยั
เชงิสาเหตุทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองบนเพจเฟซบุ๊กในประเทศไทย โดยมกีลุ่ม
ตวัอย่างคอื ผูท้ีเ่คยซื้อเสือ้ผา้มอืสองบนเพจเฟซบุ๊ก และพกัอาศยัในประเทศไทย 414 คน ไดม้า
โดยการสุม่ตวัอยา่งแบบสะดวก ผา่นการเกบ็ขอ้มลูจากแบบสอบถามออนไลน์ วเิคราะหข์อ้มลูดว้ย
สถติเิชงิบรรยาย พบว่า การตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองบนเพจเฟซบุ๊กไดร้บัอทิธพิลทางตรงมาก
ทีสุ่ดจากดา้นความตัง้ใจซื้อมขีนาดอทิธพิล เท่ากบั 0.73 อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั .001 
และไดร้บัอทิธพิลทางออ้มมากทีสุ่ดจากปจัจยัดา้นการรบัรูคุ้ณค่า เท่ากบั 0.47 ส่วนดา้นการรบัรู้
คุณค่าได้รบัอทิธพิลทางตรงจากปจัจยัดา้นความตัง้ใจซื้อ มขีนาดอทิธพิลทางตรง เท่ากบั 0.65 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .001 และดา้นคุณภาพบรกิารไดร้บัอทิธพิลทางตรงจากดา้นความ
ตัง้ใจซือ้มขีนาดอทิธพิลทางตรง เทา่กบั 0.20 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ตามลาํดบั 
 
 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งต่างประเทศ 
 อนันิสา ปรูว์านิงเทยีส; และราเดน แอสวนิ ระฮาด ี (Annisa Purwaningtyas; and Raden 
Aswin Rahadi. 2021) ไดท้ําการศกึษาเรื่องปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้ออนไลน์ใน
อนิโดนีเซยี งานวจิยัน้ีใชว้ธิกีารวจิยัแบบผสม (Mix Method) ซึง่ประกอบดว้ยวธิกีารเชงิคุณภาพ
และเชงิปรมิาณ วธิกีารเชงิคุณภาพดําเนินการโดยการสมัภาษณ์กบัผูเ้ชี่ยวชาญในอุตสาหกรรม 
ขณะทีว่ธิกีารเชงิปรมิาณดําเนินการโดยการแจกแบบสอบถามใหก้บัผูต้อบแบบสอบถาม 150 คน 
ทีเ่ป็นลูกคา้ออนไลน์ พบว่าปจัจยัทางดา้นราคา การสง่เสรมิการตลาด การออกแบบ/สไตล ์คุณภาพ
สนิคา้ ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ความน่าเชื่อถอืของผูข้าย และคุณภาพการบรกิารสง่ผลต่อพฤตกิรรม
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค โดยสามารถนําขอ้มลูจากการวจิยัมาวเิคราะหก์ลยุทธท์างการตลาด
และพฒันาสนิคา้และบรกิารในตลาดเสือ้ผา้ออนไลน์ของอนิโดนีเซยีได ้
 เรยีวทาโร ่ซูเอดะ; และยนูะ เซโอะ (Ryutaro Sueda; and Yuna Seo. 2024) ไดท้าํ 
การศกึษาเรื่องการรบัรูข้องผูบ้รโิภคต่อแฟชัน่ทีย่ ัง่ยนืในประเทศญีปุ่น่ โดยเฉพาะเสือ้ผา้ทีร่ไีซเคลิ
และเสือ้ผา้มอืสอง งานวจิยัน้ีใชว้ธิกีารวจิยัแบบผสม (Mix Method) ซึง่ประกอบดว้ยวธิกีารเชงิ
คุณภาพและเชงิปรมิาณ วธิกีารเชงิคุณภาพดําเนินการโดยการสมัภาษณ์กบัผูเ้ชีย่วชาญในอุตสาหกรรม 
ขณะทีว่ธิกีารเชงิปรมิาณดําเนินการโดยการแจกแบบสอบถามออนไลน์ใหก้บัผูต้อบแบบสอบถาม
ชาวญี่ปุ่นจํานวน 300 คน พบว่าความรบัผดิชอบต่อสงัคมและค่านิยมด้านสิง่แวดล้อมส่งผลต่อ
ความตัง้ใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองและเสือ้ผา้ทีร่ไีซเคลิอยา่งมนีัยสาํคญั โดยสามารถนําขอ้มลูจากการวจิยั
มาวเิคราะหก์ลยุทธ์ทางการตลาดและพฒันาผลติภณัฑ์เพื่อส่งเสรมิการซื้อเสื้อผา้ที่เป็นมติรกบั
สิง่แวดลอ้มในญีปุ่น่ได ้
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บทท่ี 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ผูว้จิยัไดท้ําการศกึษาโดยมหีวัขอ้เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล (The 4Ps Marketing Mix and Consumer Behavior Affecting Repurchase 
Intentions of Secondhand Clothing Imported from Japan Among Consumers in Bangkok 
and its Vicinity) ในครัง้น้ี ใชว้ธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ซึง่ผูศ้กึษาไดก้ําหนด
แนวทางในการดาํเนินการศกึษาโดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3.  การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลู 
 5.  สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรเป้าหมาย (Target Population) ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ทีอ่าศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑล ซึง่ไมส่ามารถระบุ
จาํนวนได ้แต่มจีาํนวนมากกวา่ 100,000 คน 
 
 กลุ่มตวัอยา่ง 
 การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
ทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล ผูว้จิยัไดก้ําหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยใชต้าราง
การกําหนดกลุ่มตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน่ (Taro Yamane 1973 : 727) โดยยามาเน่กล่าวว่า 
หากจํานวนกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 100,000 คน สามารถใชก้ารประมาณการขนาดกลุ่มตวัอย่างที่
เหมาะสม กําหนดระดบัความเชื่อมัน่เท่ากบัรอ้ยละ 95 ค่าระดบัความคลาดเคลื่อนยอมรบัไดไ้ม ่
รอ้ยละ 5% หรอืที ่ระดบันยัสาํคญั 0.05 โดยกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งไมต่ํ่ากวา่ 400 ตวัอยา่ง  
 สาํหรบัการสุ่มกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุม่ตวัอยา่งตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 
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เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 ผูว้จิยัไดด้ําเนินการสรา้งแบบสอบถามตามขัน้ตอนเพื่อนํามาซึ่งแนวทางในการสรา้ง
เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นงานวจิยั ดงัน้ี ศกึษาเอกสาร ตํารา ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสม
ทางการตลาด 4Ps พฤตกิรรมผูบ้รโิภค และพฤตกิรรมหลงัจากตดัสนิใจซือ้ และนําขอ้มลูทีไ่ดม้า
สรา้งแบบสอบถามเพือ่เกบ็ขอ้มลูโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 สว่นดงัน้ี 
 สว่นที ่ 1 คาํถามคดักรอง เพือ่ใหไ้ดก้ลุ่มเป้าหมายทีเ่ป็นผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้เสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑลลกัษณะคําถามจะเป็นคําถาม
ปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) แบบเลอืกตอบ (Check List) จาํนวน 2 ขอ้   
 สว่นที ่ 2 แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ 
อาย ุรายไดต่้อเดอืน โดยมลีกัษณะเป็นคาํถามแบบเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 3 ขอ้ 
 สว่นที ่ 3 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค โดยไดส้รา้งขอ้คาํถามตามแนวคดิ
พฤตกิรรรมของผูบ้รโิภคของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) โดยนํามาปรบัเรยีบเรยีงขอ้คําถามใหม้ี
ความเหมาะสมตามองค์ประกอบของแนวคดิทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั ลกัษณะคําถามเป็นคําถามปลายปิด 
(Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 6 ขอ้ 
 
 ดา้นที ่1 ประเภทของเสือ้ผา้มอืสองทีซ่ือ้ (What)   
  ดา้นที ่2 สถานทีท่ีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ (Where)  
 ดา้นที ่3 ครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ (When) 
  ดา้นที ่4 เหตุผลทีเ่ลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ (Why) 
 ดา้นที ่5 ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ (Who is Participating) 
 ดา้นที ่6 ความถี ่และมลูคา่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ (How) 
 
 สว่นที ่4 แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ของคอตเลอร ์  (Kotler. 
1997) ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการ
เลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 15 ขอ้ โดยประกอบดว้ย  
 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ จาํนวน 4 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่10-11  
 ดา้นราคา จาํนวน 3 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่14-16  
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  จาํนวน 4 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่17-20  
 ดา้นการสง่เสรมิการขาย จาํนวน 4 ขอ้คาํถาม   ประกอบดว้ย ขอ้ที ่21-24 
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 สว่นที ่ 5 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคการกระทาํทีเ่กีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้า
ของ คอตเลอร ์(Kotler. 2003) โดยประกอบดว้ย พฤตกิรรมผูบ้รโิภคการกระทาํทีเ่กีย่วกบัการตัง้ใจ
ซือ้ซํ้า การทีผู่บ้รโิภคเคยซือ้เสือ้ผา้มอืสองจากประเทศญี่ปุน่และผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์ใน
การบรโิภค ในกรณีทีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ ยอ่มสง่ผลก่อใหเ้กดิการซือ้ซํ้า
หรอืการบอกต่อแก่ผูอ้ื่นถงึขอ้ดขีองสนิคา้ชิน้นัน้ และมแีนวโน้มจะกลบัมาซือ้ซํ้าหรอืมแีนวโน้มจะ
บอกต่อใหผู้อ้ื่นมาซือ้ ลกัษณะคาํถามเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และ
เป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) 
 
 ดา้นการตัง้ใจซือ้ซํ้า มจีาํนวน 3 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ที ่25-27 
 
 แบบสอบถามในสว่นที ่4 - 5 เป็นคาํถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) 
ใชแ้บบมาตราสว่นประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวคดิของลเิคอรท์ (Likert Scale) ซึง่กําหนด  
คา่คะแนนแบ่งเป็น 5 ระดบั ดงัน้ี 
 
  ระดบั ความคดิเหน็ 
  ระดบั 5  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีส่ดุ  
  ระดบั 4  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
  ระดบั 3  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
  ระดบั 2  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
  ระดบั 1  หมายถงึ  ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีส่ดุ  
 
 สําหรบัเกณฑก์ารแปลผลเพื่อจดัระดบัคะแนนเฉลีย่ความเหน็ ใชเ้กณฑค์่าเฉลีย่ใน
การแปลผลตามสตูร การหาความกวา้งอนัตรภาคชัน้ (Class Interval) 
 
 
 สตูรความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =   
       

    = 
5

15
 

    =   0.80 
  

คะแนนสงูสดุ – คะแนนตํ่าสดุ 
จาํนวนชัน้ 
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 ดงันัน้ ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้/ชว่งระยะ เทา่กบั 0.8 จงึเกณฑก์ารแปลความหมาย
ของคะแนนเฉลีย่แบบจําแนกแต่ละช่วงย่อยเท่าๆ กนั ตรงกบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัต่างๆ 
และการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ โดยการคาํนวณดงัน้ี 
 
   คะแนน ความหมาย 
  4.21 – 5.00 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั มากทีส่ดุ 
  3.41 – 4.20 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั มาก 
  2.61 – 3.40 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
  1.81 – 2.60 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั น้อย 
  1.00 – 1.80 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั น้อยทีส่ดุ 
  
 การหาค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธเ์พยีรส์นั (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อหาความสมัพนัธ ์โดยพจิารณาจากค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(Coefficient of Correlation) 
ซึง่จะมคี่าอยูร่ะหว่าง -1.00 ถงึ +1.00 ใชแ้สดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร โดยหากค่าสมัประสทิธิ ์
สหสมัพนัธเ์ขา้ใกล ้-1 หรอื เขา้ใกล ้+1 แสดงวา่มคีวามสมัพนัธส์งู และค่า 0.00 แสดงว่าตวัแปรไม่
มคีวามสมัพนัธก์นัในเชงิเสน้ตรงหากค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธม์คี่าเป็นลบ แสดงว่ามคีวามสมัพนัธ์
กนัในทศิทางตรงขา้ม ในทางกลบักนั หากมคี่าเป็นบวกแสดงว่ามคีวามสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั 
โดยใชเ้กณฑใ์นการพจิารณาคา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์ดงัน้ี (พชิติ ฤทธิจ์รญู. 2548 : 238) 
 
    ขนาดของความสมัพนัธ ์(r)    ระดบัความสมัพนัธ ์
  0.90 - 1.00 มคีวามสมัพนัธก์นั สงูมาก 
                0.70 - .90  มคีวามสมัพนัธก์นั สงู 
                0.50 - .70  มคีวามสมัพนัธก์นั ปานกลาง 
                 0.30 - .50  มคีวามสมัพนัธก์นั ตํ่า 
                0.01 - .30  มคีวามสมัพนัธก์นั ตํ่ามาก 
  0  ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 
 การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
            งานวจิยัฉบบัน้ีทาํการทดสอบคุณภาพโดยการตรวจสอบความตรง (Validity) ของแบบสอบถาม 
และตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบความตรง (Validity) นําแบบสอบถามทีไ่ดจ้ากการศกึษาเอกสารงานวจิยั  
ทีเ่กีย่วขอ้งมาใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาพจิารณาตรวจสอบความตรงตามเน้ือหา (Content Validity) คอื 
การตรวจความครอบคลุมของมาตรวดัในเน้ือหาของสิง่ทีต่อ้งการวดั และตรวจสอบความตรงตาม
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โครงสรา้ง (Construct Validity) คอื การวดัทีข่ ึน้จากแนวคดิ และกฎเกณฑต่์างๆ กบัคุณสมบตัทิี่
กาํหนด  
 จากนัน้ไดนํ้าขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากอาจารยท์ีป่รกึษามาวเิคราะหห์าค่าความตรงเชงิเน้ือหา
ระหวา่งขอ้คาํถามกบันิยามศพัท ์(Index of Item-Objective Congruence : IOC) โดยใชแ้บบสอบถาม
ทีส่รา้งขึน้และกําหนดใหม้แีบบเลอืกตอบศริชิยั พงษ์วชิยั (2556 : 140-141) โดยใหม้กีารกําหนด
คะแนนแทนคา่คาํตอบ ดงัน้ี 
 
 1 หมายถงึ  แน่ใจวา่คาํถามขอ้นัน้สามารถเกีย่วกบัวตัถุประสงคท์ีร่ะบุไวไ้ดจ้รงิ 
 0 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจวา่คาํถามขอ้นัน้สามารถเกีย่วกบัวตัถุประสงคท์ีร่ะบุไวไ้ดจ้รงิ 
 -1 หมายถงึ  แน่ใจวา่คาํถามขอ้นัน้ไมส่ามารถเกีย่วกบัวตัถุประสงคท์ีร่ะบุไวไ้ดจ้รงิ 
  
 เมือ่ไดร้บัแบบประเมนิความสอดคลอ้งคนืจากอาจารยท์ีป่รกึษาแลว้ ผูศ้กึษานํามาคาํนวณ
คา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Consistency : IOC) 
 

 สตูร  IOC = 
N

R  

  
 เมือ่ IOC แทน  คา่ความเทีย่งตรงตามเน้ือหา 
   R แทน  ผลรวมจากคะแนนของอาจารยท์ีป่รกึษา 
   N แทน  จาํนวนอาจารยท์ีป่รกึษา 
 
 โดยกาํหนดใหค้า่ความตรงเชงิเน้ือหาทีย่อมรบัได ้ตอ้งมคี่าตัง้แต่ 0.5 ขึน้ไป จงึจะถอืว่า 
ขอ้คาํถามนัน้มคีวามตรงเชงิเน้ือหา (ศริชิยั พงษ์วชิยั. 2556 : 140-141)  
 การคดัเลอืกขอ้คาํถามทีอ่าจารยท์ีป่รกึษาประเมนิ ตรวจสอบความสอดคลอ้งระหว่างขอ้
คําถามกบันิยามศพัท์ในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้ ตรวจสอบประเมนิความตรงตามเน้ือหา (Content 
Validity) และความตรงตามโครงสรา้ง (Construct Validity) โดยใชค้่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index 
of Item-Objective Congruence : IOC) ทีไ่มต่ํ่ากว่า 0.50 ถา้ขอ้คาํถามใดมคี่าตํ่ากว่า 0.50 นํามา
ปรบัปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะก่อนนําไปทดลอง (Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งทีไ่มใ่ชก้ลุ่มตวัอยา่ง
ในการศกึษาครัง้น้ี  
 ผลการตรวจสอบขอ้คาํถามในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้โดยอาจารยท์ีป่รกึษา สรปุไดด้งัน้ี 
 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คาํถาม 
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยผลติภณัฑ ์มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คําถาม 
ราคามคี่าดชันีความสอดคลอ้งเฉลีย่ คอื 0.67 ช่องทางการจดัจําหน่าย มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง 
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คอื 1 ในทุกขอ้คําถาม การส่งเสรมิการตลาด มคี่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คําถาม 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค มคีา่ดชันีความสอดคลอ้งเฉลีย่ คอื 0.67 และพฤตกิรรมหลงัการตดัสนิใจซือ้ มี
ค่าดชันีความสอดคลอ้ง คอื 1 ในทุกขอ้คาํถาม จงึถอืไดว้่ามคีวามน่าเชื่อถอื และสามารถนําไปใช้
กบักลุ่มตวัอยา่งไดจ้รงิ (Cronbach. 1990) 
 ซึง่ขอ้คาํถามรายขอ้ทัง้หมดมคีวามตรงเชงิเน้ือหามากกว่า 0.50 ทุกดา้น ดงันัน้ขอ้คาํถาม
ทัง้หมดจงึเป็นขอ้คาํถามทีม่คี่าความตรงเชงิเน้ือหาทีย่อมรบัได ้จงึใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู
กบักลุ่มประชากรทีไ่มใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษาเพื่อทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
(Reliability) ต่อไป 
 2.  การตรวจสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) 
  การศกึษาครัง้น้ี ผูศ้กึษาไดนํ้าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้และผา่นการทดสอบความตรง 
(Validity) โดยอาจารยท์ีป่รกึษา ซึ่งไดท้ําการปรบัปรุงแกไ้ขเรยีบรอ้ยแลว้ไปทดลองสาํรวจ (Try 
Out) กบักลุ่มประชากรทีไ่ม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้เครื่องสาํอาง
จากรา้น Matsumoto Kiyoshi, Tsuruha, Eve and Boy, Watsons, Donki จาํนวนทัง้หมด 50 คน 
ซึง่ไมใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งเพื่อตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูคอมพวิเตอร์
ในการหาค่าสมัประสทิธิแ์สดงความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามของครอนบคั (Cronbach's Alpha 
Coefficient) โดยตอ้งไดค้่าสมัประสทิธิแ์สดงความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามไมต่ํ่ากว่า 0.70 ถา้ขอ้
คําถามใดไดค้่าสมัประสทิธิแ์สดงความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามตํ่ากว่า 0.70 ต้องนํามาปรบัปรุง
แกไ้ขและนําไปทดสอบใหมก่่อนทีจ่ะนําไปเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 ผลการตรวจสอบสรปุคา่ดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คาํถามในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้ของ
แบบสอบถามทัง้ชุดดงัตารางที ่1 
 
ตารางที ่1 คา่สมัประสทิธิข์องแบบสอบถาม 

ข้อคาํถาม 
จาํนวนข้อ
คาํถาม 

ค่าสมัประสิทธ์ิ
แอลฟา 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps   
ผลติภณัฑ ์ 4 0.840 
ราคา 3 0.751 
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 4 0.945 
การสง่เสรมิการขาย 4 0.871 
การตัง้ใจซ้ือซํา้   
การตัง้ใจซือ้ซํ้า 3 0.842 
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 จากตารางที ่1 แสดงผล สว่นประสมทางการตลาด 4Ps โดยดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าสมัประสทิธิ ์
แอลฟาคอื 0.840 ดา้นราคามคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.751 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มคี่า
สมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.945 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคี่าสมัประสทิธิแ์อลฟาคอื 0.871 และ
การตัง้ใจซือ้ซํ้า มคีา่สมัประสทิธิแ์อลฟา 0.842 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามทีจ่ดัทาํขึน้ ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการดงัน้ี 
 1. จดัเตรยีมแบบสอบถามทีไ่ดผ้่านการตรวจสอบและแกไ้ขสมบูรณ์ เพื่อเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  สรา้งแบบสอบถามใน Google Form 
 3.  ตรวจสอบความถูกตอ้งและความชดัเจนของคาํถามใน Google Form 
 4.  ตัง้คา่การเกบ็ขอ้มลูใหส้ามารถรวบรวมคาํตอบไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 
 5.  ดาํเนินการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามโดยการสง่ลงิก ์Google Form ใหก้บักลุ่มเป้าหมาย
ผา่นชอ่งทางต่างๆ เชน่ อเีมล โซเชยีลมเีดยี หรอืเวบ็ไซต ์
 6.  ตดิตามการตอบแบบสอบถามทาง Google Form 
 7.  รวบรวมแบบสอบถามทีก่รอกเสรจ็แลว้จากทาง Google Form 
 8.  ตรวจสอบความครบถว้นและความถูกตอ้งของขอ้มลูทีไ่ดร้บั 
 9.  นําแบบสอบถามที่มคีวามครบถ้วนสมบูรณ์ไปทําการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติิและ
สรปุผล 
 
การวิเคราะหข้์อมลู 
 งานวจิยัฉบบัน้ีกาํหนดแนวทางการวเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูศ้กึษาตรวจสอบ ความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของ
การตอบแบบสอบถาม 
 2.  การลงรหสั (Coding) เป็นการนําแบบสอบถามทีผ่่านการตรวจสอบความถูกต้อง
เรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีไ่ดก้าํหนดไว ้
 3.  ประมวลผลขอ้มลู (Processing) เป็นการนําขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการลงรหสัมาบนัทกึใน
เครื่องคอมพวิเตอร ์ดว้ยโปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows (Statistic Package for the Social 
Sciences for Windows) และทาํการคาํนวณทางสถติ ิ
 4.  การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายไดต่้อเดอืน 
ซึง่เป็นแบบสอบถามชนิดเลอืกตอบ (Multiple Choices) วเิคราะหโ์ดยการหาค่าความถี ่(Frequency) 
คา่รอ้ยละ (Percentage) นําเสนอในรปูแบบตารางบรรยาย 
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 5.  การวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยใชค้่า 
ความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 6.  วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่ประกอบดว้ย ประเภทเสือ้ผา้มอืสอง 
(What) เหตุผลทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง (Why) บุคคลทีม่ผีลต่อการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง (Whom) ช่วงเวลา
ทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง (When) สถานทีท่ีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง (Where) มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการ
ซือ้เสือ้ผา้มอืสอง (How) ซึง่เป็นแบบสอบถามชนิดเลอืกตอบ (Check List) วเิคราะหโ์ดยการหา
คา่ความถี ่(Frequency) คา่รอ้ยละ (Percentage) นําเสนอโดยรปูแบบตาราง 
 7. การวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญี่ปุน่ โดยใชค้่าความถี ่(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 8.  การวิเคราะห์ค่าเฉลี่ยข้อมูลเชิงกลุ่มของตัวแปลมากกว่า 2 ตัวเลือก (One-way 
Analysis of Variance) สาํหรบัตวัแปรทีม่คีวามแปรปรวนไมแ่ตกต่างกนั และทาํการทดสอบ Least 
Significant Difference (LSD) สาํหรบัตวัแปรทีม่คีวามแปรปรวนแตกต่างกนั  

 9.การวเิคราะหอ์ทิธพิลในการพยากรณ์ของพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการตัง้ใจซื้อซํ้า
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น โดยใชก้ารวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression 
Analysis) เพือ่ตรวจสอบความสมัพนัธข์องตวัแปรตน้และตวัแปรตาม 
 
สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูศ้กึษานําขอ้มูลที่ไดม้าจากการเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างมาทําการวเิคราะหข์อ้มูล
ดว้ยคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows ซึง่การวเิคราะหจ์ะใชส้ถติใินการ
วเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 
 1.  สถติวิเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบดว้ย คา่แจกแจงความถี ่
(Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation: S.D.) 
 2.  การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inference Statistics) ไดแ้ก่ การวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : ANOVA) และการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple 
Linear Regression)  
 



31 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 

 การศกึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการ

ตัง้ใจซื้อซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

( The 4Ps Marketing Mix and Consumer Behavior Affecting Repurchase Intentions of 

Secondhand Clothing Imported from Japan Among Consumers in Bangkok and its Vicinity) 

ไดส้่งแบบสอบถามกบัประชากร จํานวน 400 ชุด และไดร้บัการตอบกลบัมาและมคีวามถูกต้อง

ครบถ้วนทัง้หมดจํานวน 400 ชุด คดิเป็นรอ้ยละ 100 จากนัน้ทําการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยวธิกีาร

ทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการศกึษา โดยจะนําเสนอผลการ

ทดสอบและการวเิคราะห ์5 สว่น ดงันี้ 

 สว่นที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ 

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชส้ถติแิบบความถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 

 สว่นที ่ 2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดย

ใช้ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 

 สว่นที ่ 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บรโิภค โดยใช้สถิติแบบความถี ่

(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 

 สว่นที ่ 4 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้า โดยใชค้่าความถี ่

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 

 สว่นที ่ 5 ผลการทดสอบสมมตฐิาน การวเิคราะหอ์ทิธพิลในการพยากรณ์ของส่วนประสม

ทางการตลาด 4Ps และพฤติกรรมผู้บรโิภคที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเข้าจาก

ประเทศญีปุ่่ นของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง

เดียว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) Independent Samples Test และ

การถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis)  

 

 

 

 

 

 

 



32 

สญัลกัษณ์ทางสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 

 เพือ่ใหเ้กดิการเขา้ใจทีต่รงกนัในการแปลความหมายจากผลการวเิคราะหข์อ้มลูในการ

เสนอผลการวจิยั จงึกาํหนดความหมายของสญัลกัษณ์ต่างๆ ดงันี้ 

 X   หมายถงึ คา่เฉลีย่ (Mean) 

 S.D.  หมายถงึ  สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 Sig.  หมายถงึ  ระดบัความมนียัสาํคญัทางสถติ ิ(Significant) 

 R  หมายถงึ  คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธพ์หุคณู 

 R2  หมายถงึ  กําลงัของสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณหรอืรอ้ยละของค่าความ

ผนัแปร 

 SEb หมายถงึ คา่ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของคา่น้ําหนกั 

    ความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ 

 a  หมายถงึ คา่คงทีข่องสมการพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ 

 b  หมายถงึ  คา่น้ําหนกัความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรปู 

       คะแนนดบิ (Score Weight) 

 t  หมายถงึ คา่สถติทิีใ่ชก้ารทดสอบสมมตฐิานเกีย่วกบัคา่เฉลีย่ 

    ของสมการในการพจิารณาคา่ทีอ่ยูใ่นสมการ  

  β  หมายถงึ  คา่น้ําหนกัความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรปูคะแนนมาตรฐาน 

(Beta Weight) 

 Tolerance  หมายถงึ  คา่ทีส่ภาพของตวัแปรในสมการมคีวามสมัพนัธก์นั (> 0.40) 

 VIF  หมายถงึ  คา่ทีส่ภาพของตวัแปรในสมการมคีวามสมัพนัธก์นั (5.0) 

 *    หมายถงึ  นยัสาํคญัทีร่ะดบั 0.05 

 **    หมายถงึ  นยัสาํคญัทีร่ะดบั 0.01  

 H0   หมายถงึ  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 

 H1   หมายถงึ  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 

 PUC  หมายถงึ  การตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้นําเขา้มอืสองจากประเทศญีปุ่่ น 

 PRO   หมายถงึ  ผลติภณัฑ ์

 PRI   หมายถงึ  ราคา 

 PLA   หมายถงึ  ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 

 PRM   หมายถงึ  การสง่เสรมิการขาย 
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ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ในสว่นน้ีเป็นการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ อาย ุ 

และรายได ้โดยใชส้ถติคิวามถี ่(Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 

 ขอ้มลูทัว่ไปของประชากรกลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สามารถ

สรุปแจกแจงขอ้มลูไดด้งันี้ 

 

ตารางที ่2 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 73 18.25 

หญงิ 327 81.75 

รวม 400 100 

  

 จากตารางที ่2 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี สว่นใหญ่เป็นบุคลากรเป็นเพศหญงิ 

จาํนวน 327 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 81.75 เป็นเพศชาย จาํนวน 73 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.25 

 

ตารางที ่3 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุ

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

ไมเ่กนิ 25 ปี 35 8.75 

26-35 ปี 239 59.75 

36-45 ปี 125 31.25 

46 ปีขึน้ไป 1 0.25 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที ่3 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้นี้ ส่วนใหญ่มอีายุ 26-35 ปี มาก

ทีสุ่ด จํานวน 239 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.75 รองลงมามอีายุ 36-45 ปี จํานวน 125 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 31.25 กลุ่มตวัอย่างที่มอีายุไม่เกนิ 25 ปี จํานวน 35 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.75 และกลุ่ม

ตวัอยา่งทีม่อีาย ุ46 ปีขึน้ไป จาํนวน 1 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.25 
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ตารางที ่4 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต้่อเดอืน 

รายได้ต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 

ไมเ่กนิ 10,000 บาท 14 3.50 

10,001-20,000 บาท 27 6.75 

20,001-30,000 บาท 134 33.50 

30,001-40,000 บาท 189 47.25 

40,001-50,000 บาท 29 7.25 

50,001 บาทขึน้ไป 7 1.75 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที ่4 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้นี้จาํแนกตามรายไดต้่อเดอืน สว่นใหญ่ 

คอื 30,001-40,000 บาทจํานวน 189 คน ซึ่งคดิเป็นรอ้ยละ 47.25 รองลงมา คอื 20,001-30,000 บาท 

จาํนวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.50 ต่อมา คอื 40,001-50,000 บาท จาํนวน 29 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

7.25 ต่อมา คอื 10,001-20,000 บาท จํานวน 27 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.75 ต่อมา คอื ไม่เกิน 10,000 บาท 

จาํนวน 14 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.50 และ 50,001 บาทขึน้ไป จาํนวน 7 คน คดิเป็นรอ้ยละ 1.75 

 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 4Ps โดยใช้

ค่าความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(Standard Deviation) สามารถแสดงไดด้งัน้ี 

 

ตารางที ่5 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของผลติภณัฑ ์

ผลิตภณัฑ ์ X  S.D. แปลผล 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมี

คุณภาพ 
4.42 .711 มากทีส่ดุ 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นคงทน 

สามารถใชง้านไดย้าวนาน 
4.13 .651 มาก 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมี

เอกลกัษณ์ในการออกแบบทีแ่ตกต่าง 
4.41 .720 มากทีส่ดุ 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมี

ตาํหนิน้อย 
4.36 .690 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.33 .693 มากทีส่ดุ 
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 จากตารางที่ 5 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

4Ps ในสว่นของผลติภณัฑ ์มรีะดบัอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.33 (S.D. = 0.693)  

 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายด้านเรยีงตามค่าเฉลี่ยมากไปหาน้อย อนัดบัที่ 1 คอื 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมคีุณภาพ อยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.42, S.D. = 0.711) 

รองลงมาเป็นเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์ในการออกแบบทีแ่ตกต่าง อยู่ใน

ระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.41, S.D. = 0.720) ตามดว้ยเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมตีําหนิ

น้อย อยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.36, S.D. = 0.690) และเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น

คงทน สามารถใชง้านไดย้าวนาน อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.13, S.D. = 0.651) ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่6 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของราคา 

ราคา X  S.D. แปลผล 

มหีลากหลายระดบัราคาใหเ้ลอืกซือ้ 4.30 .746 มากทีส่ดุ 

ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ   4.32 .639 มากทีส่ดุ 

ราคาไมส่งูมากจนเกนิไป เมือ่เทยีบกบั

เสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้มาจากประเทศอื่น 
4.42 .761 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.35 .715 มากทีส่ดุ 

 

 จากตารางที ่6 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps ในสว่นของ

ราคา มรีะดบัอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.35 (S.D. = 0.715)  

 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 

ราคาไมส่งูมากจนเกนิไป เมือ่เทยีบกบัเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้มาจากประเทศอื่น อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

( X = 4.42, S.D. =0.761) รองลงมาคอืราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 

( X = 4.32, S.D. = 0.639) และมหีลากหลายระดบัราคาให้เลอืกซื้อ อยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 

4.30, S.D. = 0.746) ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 7 ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ในส่วนของช่องทางการ     

จดัจาํหน่าย 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย X  S.D. แปลผล 

มชีอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย 4.19 .775 มาก 

ทุกชอ่งทางสามารถซือ้สนิคา้ไดส้ะดวก 4.20 .753 มาก 

ทุกชอ่งทางมสีนิคา้หลากหลายพรอ้ม

จาํหน่าย 
4.31 .851 มากทีส่ดุ 

มชีอ่งทางจดัจาํหน่ายทีห่ลากหลาย 4.27 .747 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.24 .781 มากทีส่ดุ 
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 จากตารางที ่7 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

4Ps ในส่วนของช่องทางการจดัจําหน่าย มรีะดบัอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.24 (S.D. = 

0.781)  

 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 

ทุกช่องทางมสีนิคา้หลากหลายพรอ้มจําหน่าย อยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 4.31, S.D. = 0.851) 

รองลงมาคอื มชี่องทางการชําระเงนิทีห่ลากหลาย อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.27, S.D. = 0.747) 

ตามดว้ย ทุกช่องทางสามารถซือ้สนิคา้ไดส้ะดวก อยู่ในระดบัมาก ( X = 4.20, S.D. = 0.753) และมี

ชอ่งทางจดัจาํหน่ายทีห่ลากหลาย อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.19, S.D. = 0.775) ตามลาํดบั 

 

ตารางที่ 8 ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ในส่วนของการส่งเสรมิ     

การขาย 

การส่งเสริมการขาย X  S.D. แปลผล 

มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เชน่  

มกีารลดราคาสนิคา้เป็นประจาํ 
4.32 .815 มากทีส่ดุ 

มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เชน่  

มกีารแถมสนิคา้เป็นประจาํ 
4.17 .756 มาก 

มกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอื 

อนิฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชือ่ถอื 
4.23 .887 มากทีส่ดุ 

มพีนกังานคอยใหข้อ้มลู หรอืใหค้าํปรกึษา

เกีย่วกบัการเลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง

ถูกตอ้ง 

4.19 .798 มาก 

ค่าเฉล่ียรวม 4.23 .814 มากทีส่ดุ 

 

 จากตารางที่ 8 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

4Ps ในสว่นของการสง่เสรมิการตลาด มรีะดบัอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 (S.D. = 

0.814)  

 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื มี

การจดักิจกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น มกีารลดราคาสนิค้าเป็นประจํา อยู่ในระดบัมากที่สุด ( X = 

4.32, S.D. = 0.815) รองลงมาคอืมกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนักแสดง หรอือนิฟลูเอนเซอรท์ีม่คีวาม

น่าเชือ่ถอื อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ ( X = 4.23, S.D. = 0.887) ตามดว้ยมมีพีนกังานคอยใหข้อ้มลู หรอื

ใหค้ําปรกึษาเกี่ยวกบัการเลอืกซื้อเสือ้ผา้มอืสองอย่างถูกต้อง อยู่ในระดบัมาก ( X = 4.19, S.D. = 

0.798) และมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น มกีารแถมสนิคา้เป็นประจํา อยู่ในระดบัมาก ( X = 

4.17, S.D. = 0.756) ตามลาํดบั 
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ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติแิบบความถี ่(Frequency) 

และรอ้ยละ (Percentage) สามารถแสดงไดด้งัน้ี 

 ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สามารถสรุป

แจกแจงขอ้มลูไดด้งันี้ 

 

ตารางที ่9 จํานวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จําแนกตามประเภทเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ นทีซ่ือ้บ่อยทีส่ดุ 

ประเภทเสื้อผา้มือสอง จาํนวน ร้อยละ 

เสือ้ 191 47.75 

ชุดกระโปรง 25 6.25 

กางเกง 62 15.50 

เสือ้กนัหนาว 38 9.50 

กระโปรง 84 21.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที ่9 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี ประเภทเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญี่ปุ่ นทีซ่ือ้บ่อยทีสุ่ดอนัดบัที ่1 คอื เสือ้ จาํนวน 191 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 47.75 อนัดบัที ่2 

คอื กระโปรง จํานวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.00 อนัดบัที ่3 คอื กางเกง จํานวน 62 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 15.50 อนัดบัที ่4 คอื เสือ้กนัหนาว จาํนวน 38 คน คดิเป็นรอ้ยละ 9.50 และอนัดบัสุดทา้ย 

คอื ชุดกระโปรง จาํนวน 25 คน คดิเป็นรอ้ยละ 6.25 ตามลาํดบั 

 

ตารางที ่10 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามช่องทางทีท่่านตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากทีส่ดุ 

ช่องทางการซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ 34 8.50 

โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 157 39.25 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ 200 50.00 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดั 9 2.25 

รวม 400 100 
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 จากตารางที ่10 กลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี มชีอ่งทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นอนัดบัที ่1 คอื รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 200 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 50.00 รองลงมา คอื โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง จาํนวน 157 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.25 รา้น

ขายเสื้อผ้ามอืสองออนไลน์ จํานวน 37 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50 และอนัดบัสุดท้าย คอื รา้นขาย

เสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดั จาํนวน 9 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.25 

 

ตารางที ่11 จํานวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จําแนกตามช่วงเวลาทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญีปุ่่ นครัง้ล่าสดุ 

ครัง้ล่าสดุท่ีซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

2-3 วนัทีผ่า่นมา 30 7.50 

ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา 199 49.75 

ภายในเดอืนทีผ่า่นมา 114 28.50 

มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 18 4.50 

มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 21 5.25 

มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 18 4.50 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที ่11 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี การซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญี่ปุ่นครัง้ล่าสุดอนัดบัที่ 1 คอื ภายในสปัดาห์ที่ผ่านมา จํานวน 199 คน คดิเป็นร้อยละ 

49.75 รองลงมา คอื ภายในเดอืนทีผ่่านมา จาํนวน 114 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.50 2-3 วนัทีผ่่านมา 

จาํนวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่่านมา จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 

และอนัดบัสุดทา้ย คอื มากกว่า 1 เดอืนทีผ่่านมา และ มากกว่า 1 ปีขึน้ไป จํานวน 18 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 4.50 เทา่กนั 

 

ตารางที ่12 จํานวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามเหตุผลทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ น 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

ชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 63 15.75 

มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองที่

ถูกนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่ น 
127 31.75 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
180 45.00 



39 

ตารางที ่12 จํานวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จาํแนกตามเหตุผลทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ น (ต่อ) 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือ จาํนวน ร้อยละ 

เลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์ 2 0.50 

มรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 13 3.25 

ราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

เขา้ถงึงา่ย 
11 2.75 

เป็นสว่นหนึ่งในการชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 4 1.00 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 12 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้น้ี มเีหตุผลที่ซื้อเสือ้ผา้มอืสองนํา 

เขา้จากประเทศญี่ปุ่ นอนัดบัที ่1 คอื เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

จาํนวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.00 รองลงมา คอื มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสอง

ทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่ น จาํนวน 127 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.75 ชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้

จากประเทศญี่ปุ่ น จํานวน 63 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.75 มรีูปแบบใหเ้ลอืกซื้อหลากหลาย จํานวน 

13 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.25 ราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเขา้ถงึงา่ย จํานวน 11 

คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.75 เป็นส่วนหนึ่งในการช่วยรกัษาสิง่แวดล้อม จํานวน 4 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

1.00 และอนัดบัสุดท้าย คอื เลอืกซื้อตามดาราหรอือนิฟลูเอนเซอร ์จํานวน 2 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

0.50  

 

ตารางที ่13 จํานวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จําแนกผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้

มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

ผูท่ี้มีอิทธิพล จาํนวน ร้อยละ 

เพือ่น 111 27.75 

เพือ่นรว่มงาน 158 39.50 

แฟน 30 7.50 

ครอบครวั 72 18.00 

ดารา, อนิฟลเูอนเซอร ์ 10 2.50 

คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 19 4.75 

รวม 400 100 
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 จากตารางที ่13 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นอนัดบัที ่1 คอื เพื่อนร่วมงาน จํานวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 

39.50 รองลงมา คอื เพื่อน จํานวน 111 คน คดิเป็นรอ้ยละ 27.75 ครอบครวั จํานวน 72 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 18.00 แฟน จํานวน 30 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.50 คําแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 

จํานวน 19 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.75 และอนัดบัสุดทา้ย คอื ดารา, อนิฟลูเอนเซอร ์จํานวน 10 คน 

คดิเป็นรอ้ยละ 2.50 

 

ตารางที ่14 จํานวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอย่าง จําแนกตามมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่เพื่อซื้อเสือ้ผา้

มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

มลูค่าการใช้จ่ายโดยเฉล่ีย จาํนวน ร้อยละ 

ไมเ่กนิ 100 บาท 8 2.00 

101-500 บาท 51 12.75 

501-1,000 บาท 210 52.50 

ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 131 32.75 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 14 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้นี้ มูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ย

เพือ่ซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น อนัดบัที ่1 คอื 501-1,000 บาท จาํนวน 210 คน คดิเป็น

ร้อยละ 52.50 รองลงมา คือ ตัง้แต่ 1,001 บาทขึ้นไป จํานวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 101- 

500 บาท จาํนวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.75 และอนัดบัสุดทา้ย คอื ไม่เกนิ 100 บาท จาํนวน 

8 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.00 

 

ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็เก่ียวกบัการตัง้ใจซ้ือซํา้ 

 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้า โดยใชค้่าความถี่ (Frequency)  

ค่ารอ้ยละ (Percentage)  ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การ

แปลผลและการจดัอนัดบั สามารถแสดงไดด้งัน้ี 
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ตารางที ่15 ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้นําเขา้มอืสองจากประเทศญีปุ่่ น 

การตัง้ใจซ้ือซํา้ X  S.D. แปลผล 

ทา่นมคีวามพงึพอใจในสนิคา้เสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากน้อยเพยีงใด 
4.61 .632 มากทีส่ดุ 

ทา่นมแีนวโน้มจะกลบัมาซือ้ซํ้าสนิคา้เสือ้ผา้

มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากน้อย

เพยีงใด 

4.11 .552 มาก 

ทา่นจะบอกตอ่ถงึคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นกบัเพือ่นหรอืคน

รูจ้กัมากน้อยเพยีงใด 

4.52 .715 มากทีส่ดุ 

ค่าเฉล่ียรวม 4.41 .633 มากทีส่ดุ 

 

 จากตารางที่ 15 ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้า มรีะดบั

อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.41 (S.D. = 0.633)  

 โดยพจิารณารายละเอยีดเป็นรายดา้นเรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื 

ทา่นมคีวามพงึพอใจในสนิคา้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบั

มากทีสุ่ด ( X = 4.61, S.D. = 0.632) รองลงมาคอื ท่านจะบอกต่อถงึคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นกบัเพื่อนหรอืคนรูจ้กัมากน้อยเพยีงใด อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด ( X = 4.52, 

S.D. = 0.715) และท่านมแีนวโน้มจะกลบัมาซื้อซ้ําสนิคา้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น

มากน้อยเพยีงใด อยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.11, S.D. = 0.552) ตามลาํดบั 

 

ส่วนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 ในสว่นนี้ เป็นการนําเสนอเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ดงัน้ี   

 สมมตฐิานที ่1  สว่นผสมทางการตลาด (4Ps) สง่ผลทางบวกต่อการตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

 ใช้การวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) ระหว่างตัวแปร

อสิระ คอื ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการสง่เสรมิการขาย (Promotion) ตวัแปรตาม คอื การตัง้ใจซือ้ซํ้า

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่น ในการคดัเลอืกตวัแปรพยากรณ์เขา้ในสมการดว้ยวธิ ีStepwise 

คอื การเลอืกตวัแปรโดยคดัเลอืกตวัแปรพยากรณ์ที่ดทีี่สุดและไดต้วัแบบที่ประหยดัที่สุด โดยจะ

พจิารณาเลอืกตวัแปรอสิระเขา้สมการ และในขณะเดยีวกนั  กจ็ะพจิารณาตวัแปรอสิระทีอ่ยู่ในสมการ 

สมควรทีจ่ะถูกเลอืกออกจากสมการหรอืไม ่
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 5.1 การทดสอบคุณสมบตัขิองตวัแปร 

 ก่อนการตรวจสอบสมมตุฐิาน ผูว้จิยัไดท้าํการตรวจสอบคุณสมบตัขิองตวัแปรดงัน้ี 

 

 การทดสอบความปกตขิองขอ้มลู (Normality) 

  การทดสอบความปกตขิองขอ้มูล (Normality สามารถวดัไดจ้ากค่าสถติ ิSkewness (SK : 

การกระจายทีส่มมาตร) และค่า Kurtosis (KU : ความสงูของการกระจาย) ศริชิยั พงษ์วชิยั (2556 : 

81-83) ไดก้ล่าวว่า ค่าลบและค่าบวกจะเป็นการแสดงทศิทางของขอ้มลู ช่วงค่าตวัเลข -3.0 ถงึ + 3.0 

จะแสดงถงึการกระจายของขอ้มลูแบบปกต ิดงัแสดงในตารางที ่16 

 

ตารางที ่16 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูของสว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการ

ตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

ปัจจยั 

ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ส่งผลทางบวกต่อการตัง้ใจซ้ือซํา้

เสื้อผา้มือสองนําเข้าจากประเทศญ่ีปุ่ น 

Mean Median Mode S.D. Variance SK KU 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

ผลติภณัฑ ์ 4.33 4.50 4.50 0.508 0.258 -3.020 1.444 

ราคา 4.35 4.33 4.33 0.534 0.285 -3.331 1.950 

ชอ่งทางการจดั

จาํหน่าย 
4.24 4.50 4.50 0.615 0.378 -2.685 1.517 

การสง่เสรมิ 

การขาย 
4.23 4.50 4.50 0.648 0.420 -2.548 1.812 

 

 จากตารางที ่16 ผลการทดสอบการแจกแจงของขอ้มลูตวัแปร การตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น จํานวน 1 ตวัแปร และส่วนประสมทางการตลาด 4Ps จํานวน  4 ตวัแปร 

รวมทัง้สิน้ 5 ตวัแปร พบวา่ การแจกแจงขอ้มลูทัง้ 5 ตวัแปร มกีารแจกแจงแบบปกต ิเน่ืองจากมคี่า

การกระจายที่สมมาตร (Skewness) และความสูงของการกระจาย (Kurtosis) อยู่ในช่วง -3.0 ถึง 

+3.0 ในขณะทีต่วัแปรมคีา่ความสงูของการกระจาย (Kurtosis) ของขอ้มลูเกนิกวา่ทีก่าํหนด 

 

 การตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอสิระ (Correlation) 

 ในการวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุ (Multiple Linear Regression) ผูว้จิยัดําเนินการ

ตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร ก่อนการใชส้ถติเิพื่อวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุโดยกําหนด

เกณฑค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งคูต่วัแปรตอ้งไมเ่กนิ 0.9 จงึจะถอืไดว้า่ตวัแปรนัน้ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเอง 

(Multicollinearity) (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา. 2556 : 93)  
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ตารางที่ 17 การวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร ส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ส่งผลทาง 

บวกต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

ตวัแปร 

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps การตัง้ใจซ้ือ

ซํา้เสื้อผา้ 

มือสอง 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา 

ช่องทางการ 

จดัจาํหน่าย 

การส่งเสริม

การขาย 

PRO PRI PLA PRM PUC 

ผลติภณัฑ ์ PRO 1     

ราคา  PRI 0.786** 1    

ชอ่งทางการจดั

จาํหน่าย 
PLA 0.724** 0.754** 1   

การสง่เสรมิการขาย  PRM 0.643** 0.650** 0.800 1  

พฤตกิรรมหลงัการ

ตดัสนิใจ 
PPB 0.813** 0.758** 0.716** 0.669** 1 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

  

 จากตารางที่ 17 ผลการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระ ส่วนประสมทาง

การตลาด 4Ps จํานวน 4 ตวัแปร พบว่าตวัแปรอสิระทัง้ 4 ตวั ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัเองเกนิกว่า 

0.9 ดงันัน้จงึไมเ่กดิปัญหา Multicollinearity  

 

ตารางที ่18 การวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีด่ขีองส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผลต่อการตัง้ใจ

ซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

ตวัแปรพยากรณ์ R 
R 

Square 

Adjusted 

R Square 

R 

Square 

Change 

Std. Error 

of the 

Estimate 

F Sig. 

รปูแบบ 1 PRO 0.813 0.661 0.660 0.661 0.287 775.281 0.000 

รปูแบบ 2 
PRO, 

PRM 
0.835 0.698 0.696 0.037 0.271 458.007 0.000 

รปูแบบ 3 

PRO, 

PRM, 

PRI 

0.847 0.717 0.715 0.019 0.263 334.553 0.000 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01  

 

 จากตารางที ่18 ผลการวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีด่ขีองสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 

สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นโดยใชว้ธิ ีStepwise พบวา่ 
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 รปูแบบ 1 ตวัแปรพยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(PRO) สามารถ

พยากรณ์การตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ไดอ้ย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01 มคี่าสมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 66.1 (R2 = 0.661) 

มคีา่ความคลาด เคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เทา่กบั 0.287 

 รปูแบบ 2 เมื่อเพิม่ตวัแปรพยากรณ์สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นราคา (PRI) เขา้

ไปในสมการ พบวา่ มคีา่สมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืคา่อํานาจในการพยากรณ์เพิม่ขึน้เป็น

รอ้ยละ 69.8 (R2 = 0.698) สามารถเพิม่ประสทิธภิาพการพยากรณ์ไดอ้ย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.01 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากับ 0.271 ลดลงจากเดิม 

0.016 นัน่คอื สว่นประสมทางการตลาด 4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(PRO) และสว่นประสมทางการตลาด 

4Ps ด้านราคา (PRI) สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น ไดร้อ้ยละ 69.8 ซึง่เพิม่ขึน้จากเดมิ รอ้ยละ 3.7  

 รปูแบบ 3 เมื่อเพิ่มตัวแปรพยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ด้านการส่งเสรมิ

การตลาด (PRM) เขา้ไปในสมการ พบวา่ มคีา่สมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืคา่อาํนาจในการ

พยากรณ์เพิม่ขึน้เป็น รอ้ยละ 71.7 (R2 = 0.717) สามารถเพิม่ประสทิธภิาพการพยากรณ์ไดอ้ยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เทา่กบั 0.263 

ลดลงจากเดมิ 0.008 นัน่คอื ดา้นผลติภณัฑ ์(PRO) ดา้นการราคา (PRI) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

(PRM) สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น รอ้ยละ 71.7 

ซึง่เพิม่ขึน้จากเดมิ รอ้ยละ 1.9 เมื่อพจิารณาความแตกต่างในแต่ละขัน้ตอน พบว่า ค่าสมัประสทิธิ ์

การตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์เพิม่ขึน้ทุกขัน้ตอน โดยทีค่่าความคลาดเคลื่อน

มาตรฐานในการพยากรณ์ลดลงจากเดมิทุกขัน้ตอนอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 แสดงให้

เหน็ว่าดา้นผลติภณัฑ ์(PRO) ดา้นราคา (PRI) และดา้นการสง่เสรมิการขาย (PRM) เมื่อเขา้สูส่มการ 

สามารถรว่มกนัพยากรณ์การตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

 

ตารางที่ 19 การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเชงิพหุของส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ส่งผล

ต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

ตวัแปร 

พยากรณ์ 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

 

B SEb β Tolerance VIF 

(คา่คงที)่ 0.730 0.117  6.217 0.000   

PRO 0.487 0.044 0.502 11.131 0.000 0.351 2.848 

PRM 0.220 0.042 0.239 5.255 0.000 0.346 2.889 

PRI 0.145 0.028 0.191 5.215 0.000 0.532 1.881 

R = 0.847 R2 = 0.717 SEest = 0.263 F = 334.553 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 และ * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 



45 

 จากตารางที่ 19 ผลการวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเชงิพหุของตวัพยากรณ์ในรูป

คะแนนดบิ (b) และคะแนนมาตรฐาน (β) ของตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการ

ตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น พบว่า Sig. (2-tailed) ของทุกตวัแปรพยากรณ์มี

ค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) สรุปได้ว่า ส่วน

ประสมทางการตลาด 4Ps ด้านผลติภณัฑ์ (PRO) ด้านราคา (PRI) และด้านการส่งเสรมิการขาย 

(PRM) สามารถร่วมกนัพยากรณ์การตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นไดอ้ย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์ 

รอ้ยละ 71.7 (R2 = 0.717) มคี่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากบั 0.847 สามารถ

คาดคะเนการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น ไดจ้ากสมการถดถอยดงัน้ี 

 

 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  

 Y� = 0.730 + 0.487 (PRO) + 0.220 (PRI) + 0.145 (PRM)  

 

 หมายความวา่ถงึแมอ้งคก์รจะไมใ่หค้วามสาํคญักบัเรือ่งสว่นประสมทางการตลาด 4Ps แต่

กจ็ะส่งผลต่อพฤตกิรรมหลงัการตดัสนิใจซื้อเครื่องสาํอางนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเท่ากบั 0.142  

 

 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  

 Ẑ = 0.502 (PRO) + 0.239 (PRI) + 0.191 (PRM)  

 

 หมายความว่าถา้องคก์รใสค่่าผลติภณัฑ ์(PRO) เท่ากบั β = 0.502 เขา้ไป 1 หน่วย จะ

ทําใหก้ารตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น เพิม่ขึน้ 0.502 หน่วย ถา้องคก์รใส่ค่า

ราคา (PRI) เท่ากบั β = 0.239 เขา้ไป 1 หน่วย จะทําใหก้ารตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญี่ปุ่ น เพิ่มขึ้น 0.239 หน่วย ถ้าองค์กรใส่ค่าการส่งเสรมิการขาย (PRM) เท่ากับ β = 

0.191 เข้าไป 1 หน่วย จะทําให้การตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่ น เพิ่มขึ้น 

0.191 หน่วย 

 

 สมมตฐิานที ่2 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่แตกต่างส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนํา 

เขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 

  สมมตฐิานที ่2.1 ประเภทเสื้อผา้มอืสองแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้

มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 
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  การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 

  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนด้วยค่าสถิติของ Levene's Test for Equality of 

Variances ประเภทเสือ้ผา้มอืสอง ทีร่ะดบันัยสาํคญั 0.05 พบว่า ความแปรปรวนของประเภทเสือ้ผา้

มอืสอง มคี่า F เท่ากบั 0.377 ค่า Sig. เท่ากบั 0.825 จงึสรุปไดว้่า ความแปรปรวนของประเภทเสือ้ผา้

มือสองไม่แตกต่างกนั จึงใช้สถิติ ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance : 

One-way ANOVA) ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที ่20 ผลการเปรยีบเทยีบประเภทเสือ้ผา้มอืสองทีซ่ือ้ 

การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้

มือสองนําเข้าจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น 

ประเภทเส้ือผา้ 

มือสอง 
N X  S.D. F 

Sig 

(2-tailed) 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื

สองเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

เสือ้ 191 4.40 0.531 

0.377 0.825 

ชุดกระโปรง 25 4.33 0.430 

กางเกง 62 4.47 0.503 

เสือ้กนัหนาว 38 4.39 0.370 

กระโปรง 84 4.41 0.493 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

  จากตารางที่ 20 ผลการวเิคราะห์ผลเปรยีบเทยีบประเภทเสือ้ผา้มอืสองที่ซื้อ ระหว่าง 

เสือ้ ชุดกระโปรง กางเกง เสือ้กนัหนาว และกระโปรง โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง

เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ 

  ประเภทเสื้อผ้ามือสองที่ซื้อ ระหว่าง เสื้อ ชุดกระโปรง กางเกง เสื้อกันหนาว และ

กระโปรง มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซื้อซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นไม่แตกต่าง

กนั มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.825 นัน่คอื ไม่สามารถปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) จงึสรุปไดว้่า 

ประเภทเสือ้ผา้มอืสองทีซ่ื้อ ระหว่าง เสือ้ ชุดกระโปรง กางเกง เสือ้กนัหนาว และกระโปรง มคีวาม

คดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น ไมแ่ตกต่างกนั 

 

  สมมตฐิานที ่ 2.2 ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้า

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 

 

  การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 

  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนด้วยค่าสถิติของ Levene's Test for Equality of 

Variances ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสอง ทีร่ะดบันัยสําคญั 0.05 พบว่า ความแปรปรวนของเหตุผล  
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ทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองมคี่า F เท่ากบั 50.670 ค่า Sig. เท่ากบั 0.0000 จงึสรุปไดว้่า ความแปรปรวนของ

ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิความแปรปรวนทาง

เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที ่21 ผลการเปรยีบเทยีบชอ่งทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้

มือสองนําเข้าจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น 

ช่องทางการซ้ือ

เส้ือผา้มือสอง 
N X  S.D. F 

Sig 

(2-tailed) 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ออนไลน์ 
34 3.69 0.910 

50.670 0.000** 

โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 157 4.41 0.460 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ในหา้งสรรพสนิคา้ 
200 4.57 0.197 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ในตลาดนดั 
9 4.41 0.493 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตารางที่ 21 ผลการวเิคราะห์ผลเปรยีบเทยีบช่องทางการซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้

จากประเทศญี่ปุ่ น ระหว่าง รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง รา้นขายเสือ้ผา้มอื

สองในหา้งสรรพสนิคา้ และทัง้หมดทุกขอ้ โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-

way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ 

 ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ระหว่าง รา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ออนไลน์ โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวาม

คดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซื้อซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั มคี่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.000 นัน่คอื สามารถปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) จงึสรุปไดว้่า 

ชอ่งทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ โกดงัเสือ้ผา้

มอืสอง รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัการ

ตัง้ใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 เมือ่พบความแตกต่างจะใชก้ารทดสอบดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 
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ตารางที ่22 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของชอ่งทางซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 

ช่องทางการซ้ือเส้ือผา้ 

มือสอง X  
โกดงัเสื้อผา้มือสอง 

ร้านขายเสื้อผา้ 

มือสองใน

ห้างสรรพสินค้า 

4.41 4.57 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ 3.69 
-0.72 

(0.000**) 

-0.88 

(0.000**) 

รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองใน 

ตลาดนดั 
3.74 

-0.67 

(0.000**) 

-0.83 

(0.000**) 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, ตวัเลขในวงเลบ็ ( ) หมายถงึ Sig. 

  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตารางที่ 22 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่เหตุผลที่ซื้อเครื่องสําอาง 

พบวา่ มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจาํนวน 4 คู ่อยา่งมนียัสาํคญัดงัน้ี 

 คูท่ี ่1 ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ออนไลน์แตกต่างช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากโกดงัเสือ้ผา้มอืสอง มี

ค่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.72 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นเพราะชอ่งทางการซือ้ทางออนไลน์น้อยกวา่โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 

 คูท่ี ่2 ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ออนไลน์แตกต่างจากช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอื

สองในหา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.88 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้า

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะช่องทางรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์น้อยกว่ารา้น

ขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ 

 คูท่ี ่3 ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ในตลาดนัดแตกต่างจากช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากโกดงัเสือ้ผา้มอื

สอง มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั -0.67 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญีปุ่่ นเพราะรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดัน้อยกวา่โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 

 คูท่ี ่4 ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง

ในตลาดนดัแตกต่างจากช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากรา้นขายเสือ้ผา้

มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.83 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อ

ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นเพราะรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดัน้อยกวา่รา้นขาย

เสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ 
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  สมมตฐิานที ่2.3 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่ น

แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 

 

  การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 

  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนด้วยค่าสถิติของ Levene's Test for Equality of 

Variances ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ทีร่ะดบันัยสําคญั 0.05 

พบว่า ความแปรปรวนของช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่าง

กนั มคี่า F เท่ากบั 48.468 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 จงึสรุปไดว้่า ความแปรปรวนของช่วงเวลาครัง้

ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิความแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที ่23 ผลการเปรยีบเทยีบชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้มือ

สองนําเข้าจากประเทศ

ญ่ีปุ่ น 

ช่วงเวลาครัง้ล่าสดุ 

ท่ีซ้ือเสื้อผา้มือสอง 
N X  S.D. F 

Sig 

(2-tailed) 

การตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น 

2-3 วนัทีผ่า่นมา 30 4.53 0.257 

48.468 0.000** 

ภายในสปัดาหท์ี ่

ผา่นมา 
199 4.55 0.242 

ภายในเดอืนทีผ่่านมา 114 4.49 0.281 

มากกวา่ 1 เดอืนที่

ผา่นมา 
18 3.83 0.778 

มากกวา่ 6 เดอืนที่

ผา่นมา 
21 3.52 0.886 

มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 18 3.70 0.824 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  

 จากตารางที ่23 ผลการวเิคราะหผ์ลเปรยีบเทยีบช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสอง 

ระหวา่ง 2-3 วนัทีผ่า่นมา ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา ภายในเดอืนทีผ่่านมา และทัง้หมดทุกขอ้ โดยใช้

สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) 

ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ 

 ชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง ระหวา่ง 2-3 วนัทีผ่า่นมา ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา 

ภายในเดอืนที่ผ่านมา และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวามคดิเห็นเกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 นัน่คอื สามารถปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) จงึสรุปไดว้่า ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสอง 
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ระหว่าง 2-3 วนัที่ผ่านมา ภายในสปัดาห์ที่ผ่านมา ภายในเดอืนที่ผ่านมา และทัง้หมดทุกข้อ มี

ความคดิเห็นเกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 เมือ่พบความแตกต่างจะใชก้ารทดสอบดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

ตารางที ่24 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ น 

ช่วงเวลาครัง้ล่าสดุท่ี

ซ้ือเส้ือผา้มือสอง X  

มากกว่า  

1 เดือนท่ีผา่นมา 

มากกว่า  

6 เดือนท่ีผา่นมา 

มากกว่า  

1 ปีขึน้ไป 

3.83 3.52 3.70 

2-3 วนัทีผ่า่นมา 4.53 
0.70 

(0.000**) 

1.01 

(0.000**) 

0.83 

(0.000**) 

ภายในสปัดาหท์ี ่

ผา่นมา 
4.55 

0.72 

(0.000**) 

1.03 

(0.000**) 

0.85 

(0.000**) 

ภายในเดอืนทีผ่า่นมา 4.49 
0.66 

(0.000**) 

0.97 

(0.000**) 

0.79 

(0.000**) 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, ตวัเลขในวงเลบ็ ( ) หมายถงึ Sig. 

  * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตารางที่ 24 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อ

เสือ้ผา้มอืสอง พบว่า มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิจํานวน 9 คู่ อย่างมนีัยสาํคญั

ดงันี้ 

 คูท่ี ่1 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองคอื 2-3 วนัทีผ่่านมาแตกต่างจากช่วงเวลา

ครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.70 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้

มอืสองครัง้ล่าสุด 2-3 วนัทีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 

 คูท่ี ่ 2 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองคอื 2-3 วนัทีผ่่านมาแตกต่างจากช่วงเวลา

ครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 6 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 1.01 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้

มอืสองครัง้ล่าสุด 2-3 วนัทีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
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 คูท่ี ่3  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองคอื 2-3 วนัทีผ่่านมาแตกต่างจากช่วงเวลา

ครัง้ล่าสดุคอืมากกวา่ 1 ปีขึน้ไป มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 0.83 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง

ครัง้ล่าสุด 2-3 วนัที่ผ่านมามีแนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่ น

มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 

 คูท่ี ่4 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามอืสองคอืภายในสปัดาห์ที่ผ่านมาแตกต่างจาก

ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.72 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่

ซื้อเสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ีผ่่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 

 คูท่ี ่5 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามอืสองคอืภายในสปัดาห์ที่ผ่านมาแตกต่างจาก

ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 6 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 1.03 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่

ซื้อเสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ีผ่่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 

 คูท่ี ่6 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามอืสองคอืภายในสปัดาห์ที่ผ่านมาแตกต่างจาก

ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 ปีขึ้นไป มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 0.85 หมายถึง ผู้บรโิภคที่ซื้อ

เสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ีผ่่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 

 คู่ที่ 7 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามือสองคือภายในเดือนที่ผ่านมาแตกต่างจาก

ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.66 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่

ซือ้เสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสดุภายในเดอืนทีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 

 คู่ที่ 8 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามือสองคือภายในเดือนที่ผ่านมาแตกต่างจาก

ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 6 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.97 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่

ซือ้เสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสดุภายในเดอืนทีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 

 คู่ที่ 9 ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามือสองคือภายในเดือนที่ผ่านมาแตกต่างจาก

ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 ปีขึ้นไป มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 0.79 หมายถึง ผู้บรโิภคที่ซื้อ

เสื้อผา้มอืสองครัง้ล่าสุดภายในเดอืนที่ผ่านมามแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 
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  สมมตฐิานที ่2.4 เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตก 

ต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 

 

  การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 

  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนด้วยค่าสถิติของ Levene's Test for Equality of 

Variances เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสอง ทีร่ะดบันัยสาํคญั 0.05 พบว่า ความแปรปรวนของ

เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง มคี่า F เท่ากบั 13.092 คา่ Sig. เท่ากบั 0.000 จงึสรุปไดว้า่ ความ

แปรปรวนของเหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิความแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที ่25 ผลการเปรยีบเทยีบเหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้

มือสองนําเข้าจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น 

เหตผุลท่ีตดัสินใจ

ซ้ือเสื้อผา้มือสอง 
N X  S.D. F 

Sig 

(2-tailed) 

การตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น 

ชอบเสือ้ผา้มอืสองที่

นําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น 

63 4.40 0.472 

13.092 0.000** 

มคีวามไวว้างใจใน

คุณภาพของเสือ้ผา้

มอืสองทีถู่กนําเขา้มา

จากประเทศญีปุ่่ น 

127 4.45 0.460 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญีปุ่่ นมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

180 4.50 0.393 

เลอืกซือ้ตามดารา

หรอือนิฟลเูอนเซอร ์
2 3.33 1.414 

มรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้

หลากหลาย 
13 3.64 0.844 

ราคาของเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นเขา้ถงึ

งา่ย 

11 3.88 0.429 

เป็นสว่นหนึ่งในการ

ชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 
4 3.83 0.192 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตารางที่ 25 ผลการวเิคราะห์ผลเปรยีบเทียบเหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ระหว่าง ชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่ น มคีวามไวว้างใจใน

คุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่ น เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั และทัง้หมดทุกขอ้ โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-

way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ 

 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น ระหว่าง ชอบเสือ้ผา้มอืสอง

ทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่ น มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศ

ญีปุ่่ น เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวามคดิเหน็

เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั มคี่า Sig. (2-tailed) 

เท่ากบั 0.000 นัน่คอื สามารถปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) จงึสรุปไดว้่า 

เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ระหว่าง ชอบเสื้อผา้มอืสองที่นําเขา้

จากประเทศญี่ปุ่ น มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองที่ถูกนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่ น 

เสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวามคดิเหน็

เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซ้ําเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 

 เมือ่พบความแตกต่างจะใชก้ารทดสอบดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

ตารางที ่26 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของเหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 

เหตผุลท่ีตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้มือสอง X  

เลือกซ้ือตาม

ดาราหรืออิน

ฟลเูอนเซอร ์

มีรปูแบบให้

เลือกซ้ือ

หลากหลาย 

ราคาของ

เสื้อผา้มือสอง

นําเข้าจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น

เข้าถึงง่าย 

เป็นส่วน

หน่ึงในการ

ช่วยรกัษา

ส่ิงแวดล้อม 

3.33 3.64 3.88 3.83 

ชอบเสือ้ผา้มอืสองที่

นําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 
4.40 

1.07 

(0.001**) 

8.04 

(0.000**) 

0.52 

(0.000**) 

0.57 

(0.015**) 

มคีวามไวว้างใจใน

คุณภาพของเสือ้ผา้มอื

สองทีถู่กนําเขา้มาจาก

ประเทศญีปุ่่ น 

4.45 
1.12 

(0.001**) 

0.81 

(0.000**) 

0.57 

(0.000**) 

0.62 

(0.008**) 

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

4.50 
1.17 

(0.000**) 

0.86 

(0.000**) 

0.62 

(0.000**) 

0.67 

(0.004**) 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, ตวัเลขในวงเลบ็ ( ) หมายถงึ Sig. 

 * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตารางที ่26 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้

มอืสอง พบวา่ มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจาํนวน 12 คู ่อยา่งมนียัสาํคญัดงันี้ 

 คู่ที ่1 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจเลอืกซื้อตามดาราหรอือนิฟลูเอนเซอร์ มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 1.07 

หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองที่

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่า

ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์

 คู่ที ่2 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะมรีูปแบบใหเ้ลอืกซื้อหลากหลาย มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 8.04 

หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองที่

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่า

ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 

 คู่ที ่3 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเขา้ถงึง่าย มี

ค่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.52 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น

เพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ นเขา้ถงึงา่ย 

 คู่ที ่4 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะเป็นสว่นหนึ่งในการช่วยรกัษาสิง่แวดลอ้ม มคี่าเฉลีย่แตกต่าง

กนั 0.57 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะชอบเสือ้ผา้

มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น

มากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะเป็นสว่นหน่ึงในการชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 

 คู่ที่ 5 เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้

มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างจากตดัสนิใจเลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์

มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 1.12 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

เพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่ นมแีนวโน้มทีจ่ะ

ตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่าผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจเลอืกซื้อตามดารา

หรอือนิฟลเูอนเซอร ์

 คู่ที่ 6 เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้

มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะมรีูปแบบใหเ้ลอืกซื้อหลาก 

หลาย มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.81 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่ นมแีนวโน้ม



55 

ทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบ

ใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 

 คู่ที่ 7 เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้

มอืสองที่ถูกนําเข้ามาจากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะราคาของเสื้อผ้ามอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเขา้ถงึง่าย มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 0.57 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อ

เสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสื้อผ้ามอืสองที่ถูก

นําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่ นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่า

ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นเขา้ถงึงา่ย 

 คู่ที่ 8 เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้

มอืสองที่ถูกนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะเป็นส่วนหนึ่งในการช่วย

รกัษาสิง่แวดลอ้ม มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 0.62 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศ

ญีปุ่่ นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจ

ซือ้เพราะเป็นสว่นหนึ่งในการชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 

 คู่ที ่9 เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมี

เอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจเลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 

1.17 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะเสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก

ประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์

 คูท่ี ่10  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะมรีูปแบบใหเ้ลอืกซื้อหลากหลาย มคี่าเฉลีย่

แตกต่างกนั 0.86 หมายถงึ ผู้บรโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะ

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 

 คูท่ี ่11  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่น

มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะราคาของเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นเขา้ถงึง่าย มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.62 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญี่ปุ่ นเพราะเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มที่

จะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะราคาของ

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นเขา้ถงึงา่ย 

 คูท่ี ่12  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยรกัษาสิง่แวดลอ้ม มี

ค่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.67 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
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เพราะเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่ นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้า

เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่าผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเพราะเป็นส่วนหนึ่งในการ

ชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 

 

  สมมตฐิานที ่ 2.5 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น

แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 

  

  การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 

  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนด้วยค่าสถิติของ Levene's Test for Equality of 

Variances ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ทีร่ะดบันัยสาํคญั 

0.05 พบว่า ความแปรปรวนของผู้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญี่ปุ่ นแตกต่างกนั มคี่า F เท่ากบั 9.881 ค่า Sig. เท่ากบั 0.000 จงึสรุปไดว้่า ความแปรปรวนของ 

ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิความ

แปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที่ 27 ผลการเปรยีบเทยีบผู้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่น 
การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้

มือสองนําเข้าจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น 

ผูมี้อิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

มือสอง 

N X  S.D. F 
Sig 

(2-tailed) 

การตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น 

เพือ่น 111 4.35 0.600 

9.881 0.000** 

เพือ่นรว่มงาน 158 4.55 0.206 

แฟน 30 4.42 0.276 

ครอบครวั 72 4.40 0.575 

ดารา, อนิฟลู 

เอนเซอร ์
10 4.13 0.477 

คาํแนะนํา โฆษณา

หรอืรวีวิทาง

อนิเตอรเ์น็ต 

19 3.82 0.819 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตารางที่ 27 ผลการวเิคราะห์ผลเปรยีบเทยีบผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้

มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น ระหวา่ง เพือ่น เพือ่นรว่มงาน แฟน และทัง้หมดทุกขอ้ โดยใชส้ถติิ

การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA) ที่

ระดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ 

 ผู้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ น ระหว่าง เพื่อน 

เพือ่นรว่มงาน แฟน และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้

จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั มคีา่ Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 นัน่คอื สามารถปฏเิสธสมมตฐิาน

หลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) จงึสรุปได้ว่า ผู้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น ระหว่าง เพื่อน เพื่อนร่วมงาน แฟน และทัง้หมดทุกขอ้ มคีวามคดิเห็น

เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซ้ําเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทาง

สถติทิีร่ะดบั 0.01 

 เมือ่พบความแตกต่างจะใชก้ารทดสอบดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

ตารางที่ 28 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของผู้มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสอง

นําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

ซ้ือเสื้อผา้มือสอง X  
เพื่อนร่วมงาน ครอบครวั 

ดารา, อินฟลู

เอนเซอร ์

คาํแนะนํา 

โฆษณาหรือ

รีวิวทาง

อินเตอรเ์น็ต 

4.55 4.40 4.13 3.82 

เพือ่น 4.35 
-0.20 

(0.000**) 

-0.05 

(0.456) 

0.22 

(0.170) 

0.53 

(0.000**) 

เพือ่นรว่มงาน 4.55 1 
0.15 

(0.024**) 

0.42 

(0.007**) 

0.73 

(0.000**) 

แฟน 4.42 
-0.13 

(0.176) 

0.02 

(0.813) 

0.29 

(0.091) 

0.60 

(0.000**) 

ครอบครวั 4.40 
0.15 

(0.024**) 
1 

0.27 

(0.094) 

0.58 

(0.000**) 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, ตวัเลขในวงเลบ็ ( ) หมายถงึ Sig. 

 * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 

 จากตารางที่ 28 ผลการวเิคราะห์เปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่สถานที่ซื้อเครื่องสําอาง 

พบวา่ มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิจาํนวน 7 คู ่อยา่งมนียัสาํคญัดงัน้ี 
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 คู่ที ่1 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง เพื่อน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง เพือ่นร่วมงาน มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภค

มแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากผูม้อีทิธพิลอย่างเพื่อนน้อย

กวา่เพือ่นรว่มงาน  

 คู่ที ่2 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง เพื่อน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่แตก 

ต่างกนั 0.53 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น

จากผูม้อีทิธพิลอยา่งเพือ่นมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 

 คูท่ี ่3 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง เพือ่นร่วมงาน แตกต่างจากผูม้ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองอย่าง ครอบครวั มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 0.15 หมายถึง 

ผู้บรโิภคมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากผู้มอีิทธพิลอย่าง

เพือ่นรว่มงานมากกวา่ครอบครวั 

 คูท่ี ่4 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง เพือ่นร่วมงาน แตกต่างจากผูม้ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองอย่าง ดารา, อนิฟลูเอนเซอร ์มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.42 

หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นจากผูม้อีทิธพิล

อยา่งเพือ่นรว่มงานมากกวา่ดารา, อนิฟลเูอนเซอร ์

 คูท่ี ่5 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง เพือ่นร่วมงาน แตกต่างจากผูม้ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง คําแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่

แตกต่างกนั 0.73 หมายถงึ ผู้บรโิภคมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ นจากผูม้อีทิธพิลอยา่งเพือ่นรว่มงานมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 

 คู่ที ่6 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองอย่าง แฟน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่แตก 

ต่างกนั 0.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น

จากผูม้อีทิธพิลอยา่งแฟนมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 

 คู่ที ่7 ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองอย่าง ครอบครวั แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอย่าง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่แตก 

ต่างกนั 0.58 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น

จากผูม้อีทิธพิลอยา่งครอบครวัมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
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  สมมตฐิานที ่ 2.6 มูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามือสองแตกต่างกัน

สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ นแตกต่างกนั 

  

  การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 

  ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนด้วยค่าสถิติของ Levene's Test for Equality of 

Variances มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 พบว่า ความ

แปรปรวนของมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อเสือ้ผา้มอืสองแตกต่างกนั มคี่า F เท่ากบั 52.128 

คา่ Sig. เทา่กบั 0.000 จงึสรุปไดว้า่ ความแปรปรวนของมลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้

มอืสองแตกต่างกนั จงึใชส้ถติ ิความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-

way ANOVA)  ในการทดสอบสมมตฐิาน 

 

ตารางที่ 29 ผลการเปรยีบเทียบมูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจาก

ประเทศญีปุ่่ น 
การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้

มือสองนําเข้าจาก

ประเทศญ่ีปุ่ น 

มลูค่าการใช้จ่าย

โดยเฉล่ียในการซ้ือ

เสื้อผา้มือสอง 

N X  S.D. F 
Sig 

(2-tailed) 

การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศ

ญีปุ่่ น 

ไมเ่กนิ 100 บาท 8 4.08 0.729 

52.128 0.000** 

101-500 บาท   51 3.75 0.860 

501-1,000 บาท 210 4.51 0.318 

ตัง้แต่ 1,001 บาท 

ขึน้ไป 
131 4.53 0.241 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  

 จากตารางที่ 29 ผลการวเิคราะห์ผลเปรยีบเทยีบมูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อ

เสื้อผา้มอืสอง ระหว่าง ไม่เกนิ 100 บาท 101-500 บาท 501-1,000 บาท และตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 

โดยใช้สถิติการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way 

ANOVA) ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05 พบวา่ 

 มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ระหว่าง ไม่เกนิ 100 บาท 101-500 บาท 

501-1,000 บาท และตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซ้ําเสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนั มคี่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 นัน่คอื สามารถปฏิเสธ

สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) จงึสรุปไดว้่า มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อ

เสื้อผา้มอืสอง ระหว่าง ไม่เกนิ 100 บาท 101-500 บาท 501-1,000 บาท และตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป   

มคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นแตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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 เมือ่พบความแตกต่างจะใชก้ารทดสอบดว้ยวธิ ีLeast Significant Difference (LSD) 

 

ตารางที ่30 ผลการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของมูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อเสือ้ผา้มอื

สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่ น 

มลูค่าการใช้จ่ายโดย

เฉล่ียในการซ้ือเสื้อผา้

มือสอง 
X  

ไม่เกิน  

100 บาท 

101-500 

บาท   

501-1,000 

บาท 

ตัง้แต่ 1,001 

บาทขึน้ไป 

4.08 3.75 4.51 4.53 

ไมเ่กนิ 100 บาท 4.08 1 
0.33 

(0.034**) 

-0.43 

(0.005**) 

-0.45 

(0.004**) 

101-500 บาท   3.75 
-0.33 

(0.034**) 
1 

-0.76 

(0.000**) 

-0.78 

(0.000**) 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01, ตวัเลขในวงเลบ็ ( ) หมายถงึ Sig. 

 * มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  

 จากตารางที ่30 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูม่ลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ใน

การซื้อเสือ้ผา้มอืสอง พบว่า มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิจํานวน 5 คู่ อย่างมี

นยัสาํคญัดงันี้ 

 คูท่ี ่1  มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท แตกต่างจาก

มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 101-500 บาท มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.33 หมายถงึ 

ผูบ้รโิภคทีม่มีลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไมเ่กนิ 100 บาทมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจ

ซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ 101-

500 บาท  

 คูท่ี ่ 2  มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท แตกต่างจาก

มูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามอืสอง 501-1,000 บาท มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั -0.43 

หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีม่มีูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อเสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท มแีนวโน้ม  

ที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นน้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มมีูลค่าการใชจ้่ายโดย

เฉลีย่ 501-1,000 บาท 

 คูท่ี ่ 3  มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท แตกต่างจาก

มลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ตัง้แต ่1,001 บาทขึน้ไป มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั -

0.45 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่มมีูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซื้อเสื้อผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาทมี

แนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่มีูลค่าการใช้

จา่ยโดยเฉลีย่ ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 
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 คูท่ี ่ 4  มูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามอืสอง 101-500 บาท แตกต่างจาก

มูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามอืสอง 501-1,000 บาท มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั -0.76 

หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 101-500 บาท มแีนวโน้ม

ที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นน้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มมีูลค่าการใชจ้่ายโดย

เฉลีย่ 501-1,000 บาท 

 คูท่ี ่ 5  มูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามอืสอง 101-500 บาท แตกต่างจาก

มลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั -

0.78 หมายถึง ผู้บรโิภคที่มมีูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามอืสอง 101-500 บาท มี

แนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่ นน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่มีูลค่าการใช้

จา่ยโดยเฉลีย่ ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 
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บทท่ี 5 
บทสรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การเสนอผลการศกึษาเรื่อง การศกึษาเรื่อง สว่นประสมทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล (The 4Ps Marketing Mix and Consumer Behavior Affecting Repurchase 
Intentions of Secondhand Clothing Imported from Japan Among Consumers in Bangkok 
and its Vicinity) เป็นการวจิยัเชงิปรมิาน (Quantitative Research) โดยใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ย
แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการศกึษา ไดนํ้าขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่ง คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล จํานวน 400 คน มา
ทําการวเิคราะหข์อ้มูลโดยวธิกีารทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานการศกึษา โดยมคีวามมุ่งหมาย
ของการศกึษาดงัน้ี คอื  
 1.  เพื่อศกึษาระดบัสว่นผสมทางการตลาด และการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่ 
 2.  เพือ่เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้
จากประเทศญีปุ่น่ทีแ่ตกต่างกนั 
 3.  เพื่อศกึษาส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ทีส่่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ 
 
สรปุผลการวิจยั 
 จากผลการวเิคราะหข์อ้มลู สามารถสรปุผลการศกึษาออกเป็น 5 สว่น ดงัต่อไปน้ี 
 สว่นที ่1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตวัอยา่งทีต่อบแบบสอบถามครัง้น้ี จาํแนกตามเพศ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จาํนวน 
327 คน ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 81.75 มอีายุ 26-35 ปีมากทีสุ่ด จาํนวน 239 คน คดิเป็นรอ้ยละ 59.75 
และสว่นใหญ่มรีายไดต่้อเดอืนมากทีสุ่ดอยูท่ี ่30,001-40,000 บาท จาํนวน 189 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
47.25 
 
 สว่นที ่2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ด้าน
ผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 (S.D. = 0.693) เมื่อพจิารณารายดา้น เรยีง
ตามคา่เฉลีย่จากมากไปหาน้อยไดด้งัน้ี 
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 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.33 (S.D. = 0.693) 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื อนัดบัที ่1 คอื เสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มคีุณภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.42 (S.D. = 0.711) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่2 
คอื เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่นมเีอกลกัษณ์ในการออกแบบทีแ่ตกต่าง มคี่าเฉลีย่ 4.41 
(S.D. = 0.720) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ อนัดบัที ่3 คอื เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มตีําหนิ
น้อย มคี่าเฉลีย่ 4.36 (S.D. = 0.690) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด และอนัดบัสุดทา้ย คอื เสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่คงทน สามารถใชง้านไดย้าวนาน มคี่าเฉลีย่ 4.13 (S.D. = 0.651) อยูใ่น
ระดบัมาก 
 2.  ดา้นราคา มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ดมคี่าเฉลีย่ 4.35 (S.D. = 0.712) 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่สูงไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ราคาไม่สงูมากจนเกนิไป 
เมื่อเทยีบกบัเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้มาจากประเทศอื่น มคี่าเฉลีย่ 4.42 (S.D. = 0.761) อยูใ่นระดบั
มากทีสุ่ด อนัดบัที ่2 คอื ราคาเหมาะสมเมื่อเทยีบกบัคุณภาพ มคี่าเฉลีย่ 4.32 (S.D. = 0.639) อยู่
ในระดบัมากทีส่ดุ และอนัดบัสดุทา้ย คอื มหีลากหลายระดบัราคาใหเ้ลอืกซือ้ มคี่าเฉลีย่ 4.30 (S.D. = 
0.746) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคี่าเฉลีย่โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ดมคี่าเฉลีย่ 4.24 
(S.D. = 0.781) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื ทุกชอ่งทาง
มสีนิคา้หลากหลายพรอ้มจาํหน่าย มคีา่เฉลีย่ 4.31 (S.D. = 0.851) อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ อนัดบัที ่2 
คอื มชี่องทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย มคี่าเฉลีย่ 4.27 (S.D. = 0.747) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 
อนัดบัที ่3 คอื ทุกชอ่งทางสามารถซือ้สนิคา้ไดส้ะดวก มคี่าเฉลีย่ 4.20 (S.D. = 0.753) อยูใ่นระดบั
มาก และอนัดบัสุดทา้ย คอื มชี่องทางจดัจาํหน่ายทีห่ลากหลาย มคี่าเฉลีย่ 4.19 (S.D. = 0.775) 
อยูใ่นระดบัมาก 
 4.  การสง่เสรมิการตลาด มคีา่เฉลีย่โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุมคีา่เฉลีย่ 4.23 (S.D. = 
0.814) เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีย่สงูไปหาน้อย อนัดบัที ่1 คอื มกีารจดักจิกรรม
สง่เสรมิการขาย เช่น มกีารลดราคาสนิคา้เป็นประจาํ มคี่าเฉลีย่ 4.32 (S.D. = 0.815) อยูใ่นระดบั
มากทีส่ดุ อนัดบัที ่2 คอื มกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอือนิฟลูเอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอื 
มคี่าเฉลีย่ 4.23 (S.D. = 0.887) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่3 คอื มพีนกังานคอยใหข้อ้มลู หรอื
ใหค้าํปรกึษาเกีย่วกบัการเลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่งถูกตอ้ง มคี่าเฉลีย่ 4.19 (S.D. = 0.798) อยู่
ในระดบัมาก และอนัดบัสุดทา้ย คอื มกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น มกีารแถมสนิคา้เป็น
ประจาํ มคีา่เฉลีย่ 4.17 (S.D. = 0.759) อยูใ่นระดบัมาก 
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 สว่นที ่3 ผลการวเิคราะหเ์กีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามครัง้น้ี จําแนกตามพฤติกรรมผูบ้รโิภค โดยประเภท
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ทีซ่ือ้บ่อยทีส่ดุ สว่นใหญ่เป็นเสือ้ จาํนวน 191 คน ซึง่คดิเป็น
รอ้ยละ 47.75 ช่องทางทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มากทีสุ่ด สว่นใหญ่ คอื 
รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ จํานวน 200 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.00 ช่วงเวลาทีซ่ือ้
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ครัง้ล่าสดุสว่นใหญ่ คอื ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา จาํนวน 199 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 49.75 เหตุผลทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ส่วนใหญ่ คอื เสือ้ผา้
มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั จาํนวน 180 คน คดิเป็นรอ้ยละ 45.00 ผูท้ีม่ ี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่สว่นใหญ่คอื เพื่อนรว่มงาน จาํนวน 
158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.50 และมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่เพื่อซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่สว่นใหญ่ คอื 501-1,000 บาท จาํนวน 210 คน คดิเป็นรอ้ยละ 52.50 
 
 สว่นที ่4 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้า 
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้นําเขา้มอืสองจาก
ประเทศญีปุ่น่ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.41 (S.D. = 0.633) พจิารณาเป็นรายขอ้ 
เรยีงตามค่าเฉลีย่มากไปหาน้อยพบว่า อนัดบัที ่1 คอื ท่านมคีวามพงึพอใจในสนิคา้เสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.61 (S.D. = 0.632) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด 
อนัดบัที ่2 คอื ท่านจะบอกต่อถงึคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่กบัเพื่อนหรอื
คนรูจ้กัมากน้อยเพยีงใด มคี่าเฉลีย่ 4.52 (S.D. = 0.715) อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด อนัดบัที ่3 คอื ท่าน
มแีนวโน้มจะกลบัมาซือ้ซํ้าสนิคา้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุน่มากน้อยเพยีงใดมคี่าเฉลีย่ 
4.11 (S.D. = 0.552) อยูใ่นระดบัมาก 
 
 สว่นที ่5 การทดสอบสมมตฐิานที ่1 
 สรปุผลการทดสอบสมมตฐิานการวจิยัที ่1 
 
 สมมตฐิานที ่1 สว่นประสมทางการตลาด 4Ps สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ 
 จากการทดสอบสมมตฐิานพบวา่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้พบว่า สว่นประสมทางการตลาด 
4Ps ดา้นผลติภณัฑ ์(P1) ดา้นการสง่เสรมิการขาย (P4) ดา้นราคา (P2) และดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย (P3) ส่งผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นประเทศญีปุ่่น โดย 
ตวัแปรพยากรณ์ทัง้ 2 ด้าน มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกและสามารถร่วมกนัพยากรณ์ส่งผลต่อการ
ตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ ไดอ้ยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิก์ารตดัสนิใจเชงิพหหุรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 71.7 มสีมการถดถอยดงัน้ี 
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 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  
 Yො = 0.730 + 0.487 (ผลติภณัฑ)์ + 0.220 (ราคา) + 0.145 (การสง่เสรมิการขาย) 
  
 สมการถดถอยทีค่าํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  
 Ẑ = 0.502 (ผลติภณัฑ)์ + 0.239 (ราคา) + 0.191 (การสง่เสรมิการขาย) 
 
 สมมตฐิานที ่2 พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  สมมตฐิานที ่ 2.1  ประเภทเสือ้ผา้มอืสองแตกต่างกนัส่งผลต่อส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อ
ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  จากการการวิเคราะห์เปรียบเทียบประเภทเสื้อผ้ามือสองที่ซื้อ ระหว่าง เสื้อ ชุด
กระโปรง กางเกง เสือ้กนัหนาว และกระโปรง โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
(One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  พบว่าไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
กล่าวคือ ประเภทเสื้อผ้ามอืสองแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเข้าจาก
ประเทศญีปุ่น่ไมแ่ตกต่างกนั 
 
  สมมตฐิานที ่ 2.2 ช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้า
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  จากการการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญี่ปุ่น ระหว่าง รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้ง 
สรรพสนิคา้ และรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนัด โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  พบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
กล่าวคอื ช่องทางการซื้อเสือ้ผา้มอืสองแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้
จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  ทัง้น้ีชอ่งทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่จากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสอง
ออนไลน์แตกต่างช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจากโกดงัเสือ้ผา้มอืสอง มี
ค่าเฉลี่ยแตกต่างกนั -0.72 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่เพราะชอ่งทางการซือ้ทางออนไลน์น้อยกวา่โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 
  ช่องทางการซื้อเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจากร้านขายเสื้อผา้มอืสอง
ออนไลน์แตกต่างจากช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่จากรา้นขายเสือ้ผา้มอื
สองในหา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.88 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้า
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เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะช่องทางรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์น้อยกว่ารา้น
ขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ 
  ช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองใน
ตลาดนดัแตกต่างจากชอ่งทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่จากโกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 
มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.67 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่เพราะรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดัน้อยกวา่โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 
  ช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจากรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองใน
ตลาดนดัแตกต่างจากช่องทางการซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่จากรา้นขายเสือ้ผา้มอื
สองในหา้งสรรพสนิคา้ มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.83 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้า
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะรา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนัดน้อยกว่ารา้นขาย
เสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ 
 
  สมมตฐิานที ่ 2.3  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผ้ามือสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่น
แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  จากการการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง ระหว่าง 2-3 
วนัทีผ่า่นมา ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา ภายในเดอืนทีผ่า่นมา มากกว่า 1 เดอืนทีผ่า่นมา มากกว่า 6 
เดอืนทีผ่่านมา และมากกว่า 1 ปีขึน้ไปโดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-
way Analysis of Variance : One-way ANOVA) พบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้กล่าวคอื 
ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้า
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั  
  ทัง้น้ีชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองคอื 2-3 วนัทีผ่า่นมาแตกต่างจากช่วงเวลา
ครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 เดอืนทีผ่า่นมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.70 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้
มอืสองครัง้ล่าสดุ 2-3 วนัทีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองคอื 2-3 วนัทีผ่า่นมาแตกต่างจากช่วงเวลาครัง้
ล่าสุดคอืมากกว่า 6 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 1.01 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอื
สองครัง้ล่าสุด 2-3 วนัที่ผ่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองคอื 2-3 วนัทีผ่า่นมาแตกต่างจากช่วงเวลาครัง้
ล่าสดุคอืมากกวา่ 1 ปีขึน้ไป มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 0.83 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองครัง้
ล่าสุด 2-3 วนัทีผ่่านมามแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่า
ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 
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  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผา้มอืสองคอืภายในสปัดาหท์ี่ผ่านมาแตกต่างจากช่วง 
เวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 0.72 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อ
เสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผา้มอืสองคอืภายในสปัดาหท์ี่ผ่านมาแตกต่างจากช่วง 
เวลาครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 6 เดอืนทีผ่่านมา มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 1.03 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ื้อ
เสือ้ผา้มอืสองครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ซื้อเสื้อผา้มอืสองคอืภายในสปัดาหท์ี่ผ่านมาแตกต่างจากช่วง 
เวลาครัง้ลา่สดุคอืมากกวา่ 1 ปีขึน้ไป มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 0.85 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอื
สองครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ีผ่่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 
  ชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองคอืภายในเดอืนทีผ่า่นมาแตกต่างจากช่วงเวลา
ครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 1 เดอืนทีผ่า่นมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.66 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้
มอืสองครัง้ล่าสุดภายในเดอืนทีผ่่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา  
  ชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองคอืภายในเดอืนทีผ่า่นมาแตกต่างจากช่วงเวลา
ครัง้ล่าสุดคอืมากกว่า 6 เดอืนทีผ่า่นมา มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.97 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้
มอืสองครัง้ล่าสุดภายในเดอืนทีผ่่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
  ชว่งเวลาครัง้ล่าสดุทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสองคอืภายในเดอืนทีผ่า่นมาแตกต่างจากช่วงเวลา
ครัง้ล่าสดุคอืมากกวา่ 1 ปีขึน้ไป มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.79 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้เสือ้ผา้มอืสอง
ครัง้ล่าสุดภายในเดอืนที่ผ่านมามแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 
 
  สมมตฐิานที ่ 2.4  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นแตก 
ต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  จากการการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบเหตุผลทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสอง ระหว่างชอบ
เสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่น มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้
มาจากประเทศญี่ปุ่น เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั เลอืกซื้อตาม
ดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์มรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย ราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญี่ปุ่นเขา้ถงึง่าย และเป็นส่วนหน่ึงในการช่วยรกัษาสิง่แวดลอ้ม โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  พบว่าเป็นไปตามสมมตฐิาน
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ทีต่ัง้ไว ้กล่าวคอื เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุน่แตกต่างกนัส่งผลต่อ
การตัง้ใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  ทัง้น้ีเหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศ
ญี่ปุ่นแตกต่างจากตดัสนิใจเลือกซื้อตามดาราหรอือนิฟลูเอนเซอร์ มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 1.07 
หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองที่
นําเขา้จากประเทศญีปุ่่นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่า
ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์
  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่น
แตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 8.04 หมายถงึ 
ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่เพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จาก
ประเทศญี่ปุ่นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผูบ้รโิภคที่
ตดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย  
  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่น
แตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่นเขา้ถงึงา่ย มคี่าเฉลีย่
แตกต่างกนั 0.52 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะ
ชอบเสือ้ผา้มอืสองที่นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
เขา้ถงึงา่ย 
  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่่น
แตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะเป็นส่วนหน่ึงในการช่วยรกัษาสิง่แวดล้อม มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 
0.57 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะชอบเสือ้ผา้มอื
สองที่นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะเป็นสว่นหน่ึงในการชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 
  เหตุผลทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสอง
ที่ถูกนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่นแตกต่างจากตดัสนิใจเลอืกซื้อตามดาราหรอือนิฟลูเอนเซอร์ มี
ค่าเฉลีย่แตกต่างกนั 1.12 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
เพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่น่มแีนวโน้มทีจ่ะ
ตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจเลอืกซื้อตามดารา
หรอือนิฟลเูอนเซอร ์
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอื
สองที่ถูกนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่นแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะมรีูปแบบให้เลือกซื้อหลาก 
หลาย มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.81 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่่นเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่นมแีนวโน้ม
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ที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผู้บรโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเพราะมี
รปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอื
สองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญี่ปุ่นแตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้
จากประเทศญีปุ่น่เขา้ถงึงา่ย มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 0.57 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่เพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจาก
ประเทศญี่ปุ่นมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผูบ้รโิภคที่
ตดัสนิใจซือ้เพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่เขา้ถงึงา่ย 
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองเพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอื
สองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่่นแตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะเป็นส่วนหน่ึงในการช่วยรกัษา
สิง่แวดลอ้ม มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.62 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่เพราะมคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถู่กนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่น่มี
แนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผู้บรโิภคที่ตดัสนิใจซื้อ
เพราะเป็นสว่นหน่ึงในการชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองเพราะเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจเลอืกซื้อตามดาราหรอือนิฟลูเอนเซอร ์มคี่าเฉลี่ยแตก 
ต่างกนั 1.17 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะเสือ้ผา้
มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนํา 
เขา้จากประเทศญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจเลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองเพราะเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย มคีา่เฉลีย่แตก 
ต่างกนั 0.86 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเพราะเสือ้ผา้
มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนํา 
เขา้จากประเทศญีปุ่น่มากกวา่ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะมรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองเพราะเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจซือ้เพราะราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
เขา้ถงึง่าย มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั 0.62 หมายถงึ ผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญี่ปุ่นเพราะเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มที่จะ
ตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เพราะราคาของ
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่เขา้ถงึงา่ย 
  เหตุผลที่ตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองเพราะเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัแตกต่างจากตดัสนิใจซื้อเพราะเป็นส่วนหน่ึงในการช่วยรกัษาสิง่แวดล้อม มี
ค่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.67 หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีต่ดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
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เพราะเสื้อผ้ามอืสองนําเข้าจากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้า
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผูบ้รโิภคที่ตดัสนิใจซื้อเพราะเป็นส่วนหน่ึงในการ
ชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม 
 
  สมมตฐิานที ่ 2.5  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่น
แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  จากการการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ระหว่าง
วเิคราะหผ์ลเปรยีบเทยีบมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ระหว่าง เพื่อน เพื่อนร่วมงาน 
แฟน ครอบครวั ดารา, อนิฟลูเอนเซอร ์และคาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต โดยใชส้ถติิ
การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  
พบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้กล่าวคอื ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้
จากประเทศญี่ปุ่นแตกต่างกนัส่งผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นแตก 
ต่างกนั 
  ทัง้น้ีผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง เพื่อน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง เพื่อนรว่มงาน มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภค
มแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจากผูม้อีทิธพิลอย่างเพื่อนน้อย
กวา่เพือ่นรว่มงาน 
  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง เพื่อน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคีา่เฉลีย่แตกต่าง
กนั 0.53 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจาก  
ผูม้อีทิธพิลอยา่งเพือ่นมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง เพื่อนร่วมงาน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง ครอบครวั มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.15 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมี
แนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุน่จากผูม้อีทิธพิลอย่างเพื่อนรว่มงาน
มากกวา่ครอบครวั 
  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง เพื่อนร่วมงาน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง ดารา, อนิฟลเูอนเซอร ์มคีา่เฉลีย่แตกต่างกนั 0.42 หมายถงึ 
ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มที่จะตัง้ใจซื้อซํ้าเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นจากผูม้อีทิธพิลอย่าง
เพือ่นรว่มงานมากกวา่ดารา, อนิฟลเูอนเซอร ์
  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง เพื่อนร่วมงาน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่แตก 
ต่างกนั 0.73 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
จากผูม้อีทิธพิลอยา่งเพือ่นรว่มงานมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
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  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองอย่าง แฟน แตกต่างจากผูม้อีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคีา่เฉลีย่แตกต่าง
กนั 0.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่จากผู้
มอีทิธพิลอยา่งแฟนมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
  ผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองอย่าง ครอบครวั แตกต่างจากผูม้อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต มคี่าเฉลีย่แตก 
ต่างกนั 0.58 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น
จากผูม้อีทิธพิลอยา่งครอบครวัมากกวา่คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทางอนิเตอรเ์น็ต 
 
  สมมตฐิานที ่ 2.6  มูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผ้ามือสองแตกต่างกัน
สง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  จากการการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง
ระหวา่งไมเ่กนิ 100 บาท 101-500 บาท 501-1,000 บาท และตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป โดยใชส้ถติิ
การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance : One-way ANOVA)  
พบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้กล่าวคอื มูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสือ้ผา้มอืสอง
แตกต่างกนัสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่แตกต่างกนั 
  ทัง้น้ีมูลค่าการใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสื้อผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท แตกต่าง
จากมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสือ้ผา้มอืสอง 101-500 บาท มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั 0.33 
หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท มแีนวโน้ม
ทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมากกว่าผูบ้รโิภคที่มมีูลค่าการใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ 101-500 บาท  
  มลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไมเ่กนิ 100 บาท แตกต่างจากมลูค่า
การใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 501-1,000 บาท มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั -0.43 หมายถงึ 
ผูบ้รโิภคทีม่มีลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไมเ่กนิ 100 บาทมแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจ
ซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุน่น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ 501-
1,000 บาท 
  มลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท แตกต่างจากมลูค่า
การใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.45 
หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีม่มีูลค่าการใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสือ้ผา้มอืสองไม่เกนิ 100 บาท มแีนวโน้ม  
ทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่มีูลค่าการใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 
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  มลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 101-500 บาท แตกต่างจากมลูค่า
การใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อเสือ้ผา้มอืสอง 501-1,000 บาท มคี่าเฉลี่ยแตกต่างกนั -0.76 หมายถงึ 
ผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง101-500 บาท มแีนวโน้มทีจ่ะตัง้ใจ
ซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุน่น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ 501-
1,000 บาท 
  มลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 101-500 บาท แตกต่างจากมลูค่า
การใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป มคี่าเฉลีย่แตกต่างกนั -0.78 
หมายถงึ ผูบ้รโิภคทีม่มีลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสอง 101-500 บาท มแีนวโน้ม
ทีจ่ะตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นน้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่มีูลค่าการใชจ้่ายโดย
เฉลีย่ ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการทดสอบสมมตฐิานของการศกึษาเรื่องสว่นประสมทางการตลาด 4Ps และ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีส่ง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล (The 4Ps Marketing Mix and Consumer Behavior Affecting 
Repurchase Intentions of Secondhand Clothing Imported from Japan Among Consumers in 
Bangkok and its Vicinity) สามารถอภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 1.  ผลการศกึษาระดบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps และการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น พบว่า ระดบัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps อยู่ในระดบัมากที่สุด มี
คา่เฉลีย่ 4.28 โดยดา้นผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่ 4.33 โดยผูบ้รโิภคมคีวามเหน็วา่
เสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมคีุณภาพมากที่สุด ด้านราคา อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 
4.35 โดยผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ว่าราคาไม่สงูมากจนเกนิไป เมื่อเทยีบกบัเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้มา
จากประเทศอื่น ด้านช่องทางการจําหน่าย อยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ย 4.24 โดยผูบ้รโิภคมี
ความเหน็ว่าทุกช่องทางมสีนิคา้หลากหลายพรอ้มจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการขาย อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.23 โดยผูบ้รโิภคมคีวามเหน็ว่ามกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น มกีาร
ลดราคาสนิคา้เป็นประจาํ และการตัง้ใจซือ้ซํ้าเสือ้ผา้ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่ 4.41 ผูบ้รโิภคมี
ความเหน็ว่ามแีนวโน้มทีจ่ะมคีวามพงึพอใจในสนิคา้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นทําให้
เกดิการตัง้ใจซือ้ซํ้า 
 2.  ผลการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 4Ps พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และ
ดา้นการส่งเสรมิการขายส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น แสดงให้
เหน็ว่าผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพของเสือ้ผา้เป็นหลกั เน่ืองจากผูบ้รโิภคมองว่าเสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่เป็นสนิคา้ทีม่คีุณภาพ นอกจากน้ีในดา้นราคาผูบ้รโิภคใหค้วามเหน็ว่า
เสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมรีาคาไม่สูงมากจนเกินไปเมื่อเทยีบกบัเสื้อผา้มอืสองที่
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นําเขา้มาจากประเทศอื่น และดา้นการส่งเสรมิการขายผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัการจดักจิกรรม
สง่เสรมิการขาย เชน่ มกีารลดราคาสนิคา้เป็นประจาํ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของนงคร์ตัน์ แสนสมพร; 
และคณะ (2565) พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 4 ดา้นสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื
สองในระดบัมาก ดา้นราคาจะมคี่าเฉลีย่มากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการ
ราคา ดา้นชอ่งทางการจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย ตามลาํดบั และสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของประภาพร คงเขยีว; และนาถรพ ีตนัโช (2563) พบว่า ปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางจากเกาหลใีตแ้ละญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคในเจเนอเรชัน่ Z พบว่า ภาพรวม
อยูใ่นระดบัมาก เพือ่พจิารณารายดา้นพบวา่ ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก เมื่อจดัอนัดบัตามค่าเฉลีย่คอื 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามลาํดบั 
 3.  ผลการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เลอืกซือ้กางเกงมากทีสุ่ด 
โดยช่องทางการจดัจําหน่ายเสื้อผ้ามอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นส่วนใหญ่คอืร้านขายเสื้อผ้า   
มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ ซื้อเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นครัง้ล่าสุดส่วนใหญ่คอื ภายใน
สปัดาห์ที่ผ่านมา เหตุผลที่ซื้อเสื้อผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นส่วนใหญ่คอืเสื้อผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั ผูท้ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองนํา 
เขา้จากประเทศญีปุ่น่สว่นใหญ่คอืเพื่อนรว่มงาม และมลูค่าการใชจ้่ายโดยเฉลีย่เพื่อซือ้เสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ คอื ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ยา-เหวนิ หย;ู 
และคณะ (Ya-Wen Yu; et al. 2018) พบว่า ปจัจยัทีส่าํคญัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ซํ้าของผูบ้รโิภคผา่น
ชอ่งทางออนไลน์ไมไ่ดข้ึน้อยูก่บัประเภทของสนิคา้ แต่เป็นดา้นความพงึพอใจในการชอ้ปป้ิงออนไลน์
และความไวว้างใจในการชอ้ปป้ิงออนไลน์ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ข้อเสนอแนะงานวิจยั 
 ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากงานวจิยัเพือ่นําไปใชป้ระโยชน์ 
 ผูว้จิยันําขอ้คน้พบทีไ่ดจ้ากงานวจิยัมาเสนอแนะแก่ผูป้ระกอบการ ธุรกจิเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้ เพื่อนําไปใชใ้นการวางแผนพฒันาและปรบัปรุงกลยุทธ์ทางตลาดในดา้น ผลติภณัฑ ์การส่งเสรมิ
การขาย ราคา และชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดงัน้ี  
 ดา้นประสมทางการตลาด 4Ps ผูบ้รโิภคมคีวามเชื่อมัน่ในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญี่ปุน่ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรเน้นการดแูลรกัษาคุณภาพของผลติภณัฑท์ีไ่ดร้บั
มาจากต้นทาง ซึ่งเป็นจุดเด่นของสนิคา้นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น สรา้งภาพจํา และความรูส้กึเชงิ
บวกต่อสนิคา้นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นถงึแมว้่าจะเป็นสนิคา้มอืสองทีผ่่านการใชง้านมาแลว้กต็าม 
ซึง่สามารถทําใหลู้กคา้มคีวามมัน่ใจและพรอ้มทีจ่ะกลบัมาซือ้ซํ้าผลติภณัฑด์งักล่าวต่อไป ดา้นราคา
ของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นเมื่อเปรยีบเทยีบกบัสนิค้ามอืสองนําเขา้จากประเทศ
อื่นๆ แลว้ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มคีวามเหน็ว่าสนิคา้นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มรีาคาทีไ่มส่งูมากเกนิไป
ประกอบกบัคุณภาพสนิคา้ทีด่ ีดงันัน้ผูป้ระกอบการควรพจิารณาการตัง้ราคาทีคุ่ม้ค่าและเหมาะสม 
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เพือ่ใหผู้บ้รโิภครูส้กึคุม้คา่กบัเงนิทีจ่า่ยไป โดยอาจจะจดัทาํโปรโมชัน่ราคาพเิศษช่วงเทศกาลต่างๆ 
เพือ่การกระตุน้ยอดขายในเพิม่มากขึน้ ในดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบั
การทีทุ่กชอ่งทางมสีนิคา้หลากหลายพรอ้มจาํหน่ายสาํคญัมากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรรกัษา
ความหลากหลายของสนิคา้ในชอ่งทางต่างๆ ไมว่่าจะเป็นหน้ารา้นหรอืช่องทางออนไลน์ จดัการให้
สนิคา้แต่ละสนิคา้อยูใ่นสภาพพรอ้มจาํหน่าย และจดัสง่ไดถู้กตอ้งทีลู่กคา้สัง่ พฒันาระบบหน้ารา้น
หรอืรปูแบบในการจดัวาง จดัแสดงสนิคา้ใหเ้ขา้ถงึงา่ยและมปีระสทิธภิาพเพื่อสรา้งความพงึพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ และสุดทา้ยดา้นการส่งเสรมิการขาย การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย เช่น มกีารลด
ราคาสนิคา้เป็นประจํามคีวามสาํคญัมากทีสุ่ด ดงันัน้ทุกรา้นควรมกีารจดักจิกรรมส่งเสรมิการขาย
โดยเฉพาะดา้นการปรบัลดราคาของสนิคา้เป็นประจํา เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหผู้บ้รโิภครูส้กึคุม้ค่า
กบัการซือ้สนิคา้และทาํใหผู้บ้รโิภคอยากทีจ่ะกลบัมาซือ้ซํ้าสนิคา้ดงักล่าว 
 ขอ้เสนอแนะจากผลการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่น พบว่า กางเกงเป็นประเภทเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นที่
ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญั ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการนําสนิคา้ประเภทกางเกงมา
จดัวางใหม้ากขึน้ รวมถึงดูแลความหลากหลายของสนิค้าประเภทน้ีใหม้คีวามน่าสนใจอยู่ตลอด 
เชน่ แขวนโชวก์างเกงชุดใหมท่ีไ่ดม้าในจุดทีม่องเหน็เดน่ชดั เปลีย่นกางเกงทีแ่ขวนโชวบ์นราวหรอื
บนหุน่อยา่งสมํ่าเสมอเมือ่มกีระสอบใหมเ่ขา้มาหรอือยา่งน้อยอาทติยล์ะครัง้เมื่อสรา้งความน่าสนใจ 
ดงึดดูความสนใจของลูกคา้ และเชญิชวนใหลู้กคา้ทีพ่งึพอใจในเขา้มาเลอืกซือ้สนิใจไมว่่าจะเป็นใน
ช่องทางใดกต็ามเขยีนรวีวิหรอืแนะนํารา้นผ่านโซเชยีลมเีดยี เพื่อเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัผูบ้รโิภค
รายใหม ่ในสว่นของชอ่งทางการจดัจาํหน่ายสง่ผลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้ามากทีส่ดุคอืรา้นขายเสือ้ผา้มอื
สองในหา้งสรรพสนิคา้ ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัหน้ารา้นทีอ่ยูใ่นหา้งสรรพสนิคา้ รกัษา
มาตรฐานเดมิใหด้ ีเพิม่สนิคา้เขา้รา้นใหห้ลากหลาย และครบถว้นใหด้ยีิง่กว่าเดมิ ช่วงเวลาการซือ้
ครัง้ล่าสุดภายในสปัดาหท์ี่ผ่านมาคอืช่วงเวลาครัง้ล่าสุดที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นของผูบ้รโิภคมากที่สุด ดงันัน้ควรมกีารจดัโปรโมชนัหรอืแพก็เกจพเิศษ
สาํหรบัผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาซือ้ในชว่งสปัดาหใ์หม้ากขึน้ อาจจะเกบ็ขอ้มลูจากการทาํระบบสมาชกิเพิม่
เกบ็ขอ้มลูความถี่ในการซื้อ นํามาประมวลผลเพื่อจดัโปรโมชนั หรอือาจใหคู้ปองส่วนลดหรอืสทิธิ
พเิศษใหก้ลุม่ลกูคา้ทีเ่ขา้มาซือ้ลา่สดุภายในสปัดาหท์ีผ่า่นเป็นพเิศษ ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นดว้ยเหตุผลที่ว่าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นมเีอกลกัษณ์
เฉพาะตวั แสดงใหเ้หน็ว่าผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการคดัสรร และตรวจสอบคุณภาพ
สนิคา้อย่างละเอยีด สรา้งความหลากหลายดว้ยการเน้นนําเสือ้ผา้ทีม่สีไตลแ์ละดไีซน์ทีห่ายากเขา้
มาจําหน่าย อาจเป็นเสือ้ผา้รุ่นเก่าหรอืงานหายาก เป็นตน้ เพื่อนร่วมงานเป็นผูม้อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของผูบ้รโิภคสว่นใหญ่ แสดงใหเ้หน็วา่ ผูป้ระกอบการควร
ใหค้วามสาํคญักบัเสือ้ผา้ทีเ่หมาะกบัการใสไ่ปทาํงานใหม้ากขึน้เพื่อกระตุน้การมองเหน็สนิคา้ และ
ความตัง้ใจซือ้จากผูบ้รโิภครายใหม่ๆ  ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มมีลูค่าในการใชจ้่ายโดยเฉลีย่ ตัง้แต่ 1,001 บาท 
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ขึน้ไป ดงันัน้ควรปรบัโครงสรา้งราคาใหส้อดคลอ้งกบัมลูค่าการใชจ้่ายต่อครัง้เพื่อกระตุน้การซือ้ให้
มจีาํนวนมากขึน้ สรา้งยอดยอด กระตุน้ใหม้กีารหมนุเวยีนของสนิคา้มากขึน้ 
 
 ขอ้เสนอแนะสาํหรบังานวจิยัครัง้ต่อไป 
 1.  สําหรบัการวจิยัในครัง้ต่อไป แนะนําใหท้ําการศกึษา การตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญี่ปุ่นในผูบ้รโิภคกลุ่มอื่นที่แตกต่างกนั เช่น กลุ่มผูบ้รโิภคในต่างจงัหวดัหรอื
การศกึษาเปรยีบเทยีบระหว่างช่วงวยัเพื่อนํามาศกึษาว่ามคีวามแตกต่างจากงานวจิยัฉบบัน้ีอย่างไร 
และเพือ่ใชใ้นการเปรยีบเทยีบของรปูแบบธุรกจิและนําไปต่อยอดได ้
 2.  ในการศกึษาครัง้น้ีไดมุ้ง่เน้นทีก่ารวเิคราะหส์ว่นประสมการตลาด 4P (Product, Price, 
Place, Promotion) เพื่อตรวจสอบปจัจยัทีม่ผีลต่อการตัง้ใจซือ้ซํ้า อยา่งไรกต็าม เพื่อใหเ้กดิความ
เขา้ใจทีค่รอบคลุมและสมบรูณ์ยิง่ขึน้ งานวจิยัในอนาคตควรพจิารณาศกึษาเพิม่เตมิในเรือ่งของ 4C 
และ 4E ซึง่ประกอบดว้ย Customer Solution, Customer Cost, Convenience, Communication 
รวมถงึ Experience, Exchange, Everyplace และ Evangelism การวจิยัในประเดน็ดงักล่าวจะช่วย
ใหไ้ดข้อ้มลูทีห่ลากหลายและเชงิลกึมากยิง่ขึน้ ทําใหธุ้รกจิสามารถพฒันากลยุทธท์ีต่รงตามความ
ตอ้งการและความคาดหวงัของลกูคา้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 
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แบบสอบถาม  

เรื่อง: ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตัง้ใจซ้ือซํา้
เส้ือผา้มือสองนําเข้าจากประเทศญ่ีปุ่ นของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพฯ และปริมณฑล 

 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ีจดัทําขึน้เพื่อเก็บขอ้มูลจากผูบ้รโิภคที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ 
และปรมิณฑล เคยซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ โดยมวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษา สว่นประสม
ทางการตลาด 4Ps และพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที่ส่งผลต่อการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก
ประเทศญีปุ่น่ โดยม ีนางสาวณภทัร อณัประยรู นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขา
บรหิารธุรกจิญีปุ่น่ คณะบรหิารธุรกจิ สถาบนัเทคโนโลยไีทย-ญีปุ่น่  
 ผูว้จิยั ใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านโปรดสละเวลาตอบแบบสอบถามใหค้รบถ้วน
สมบูรณ์และตรงตามความจรงิมากทีสุ่ด คําตอบของท่านจะไม่มสี่วนไดส้่วนเสยีหรอืมผีลต่อการ
ดาํเนินงานของท่านหรอืองคก์รท่านแต่อย่างใด คําตอบรายบุคคลของท่านจะถูกเกบ็เป็นความลบั 
นอกจากนัน้ ทุกขอ้คาํถามทีอ่ยูภ่ายใตแ้บบสอบถามฉบบัน้ี ทา่นสามารถไมเ่ลอืกตอบขอ้คาํถามขอ้
ใดกไ็ด ้
 แบบสอบถามมทีัง้สิน้ 4 ตอน รวม 6 หน้า โดยมรีายละเอยีดแต่ละสว่นดงัน้ี ดงัน้ี 
 ตอนที ่1  ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนที ่2  คาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  
 ตอนที ่3 คาํถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps 
 ตอนที ่4 คาํถามเกีย่วกบัการตัง้ใจซือ้ซํ้า  
 หากมขีอ้สงสยักรุณาตดิต่อสอบถามไดท้ีห่วัหน้าโครงการวจิยั ขอขอบพระคุณล่วงหน้า
มา ณ โอกาสน้ี  
 

นางสาวณภทัร อณัประยรู 
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 

สาขาบรหิารธุรกจิญีปุ่น่  
สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีปุ่น่ 
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ข้อคาํถามกรองมี 2 ข้อ 
1. ปจัจุบนัทา่นอาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑลใชห่รอืไม ่
 ถา้ตอบ  ใช ่จะตอบคาํถามในขอ้ถดัไปในขอ้ 2 
 ถา้ตอบ  ไมใ่ช ่จะถอืวา่ไมใ่ชก่ลุ่มเป้าหมาย ยตุไิมต่อบคาํถามถดัไป 
 
2. ทา่นเคยซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่หรอืไม ่
 ถา้ตอบ  เคย จะตอบคาํถามในขอ้ถดัไป และถอืเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
 ถา้ตอบ  ไมเ่คย จะถอืวา่ไมใ่ชก่ลุ่มเป้าหมาย ยตุไิมต่อบคาํถามถดัไป 
 
ตอนท่ี 1  ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัผูต้อบแบบสอบถาม  
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
1. เพศ 
  1.1) ชาย   1.2) หญงิ   
  1.3) ไมต่อ้งการระบุ 
2. อายขุองทา่น 
  2.1) ไมเ่กนิ 25 ปี  2.2) 26-35 ปี  
  2.3) 36-45 ปี  2.4) 46 ปีขึน้ไป 
3.  รายไดต่้อเดอืนในปจัจุบนั 
  3.1) ไมเ่กนิ 10,000 บาท  3.2) 10,001-20,000 บาท  
  3.3) 20,001-30,000 บาท  3.4) 30,001-40,000 บาท  
  3.5) 40,001-50,000 บาท  3.6) 50,001 บาทขึน้ไป 
 
ตอนท่ี 2  คาํถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คาํถามสว่นน้ีเป็นคาํถามทีเ่กีย่วขอ้งกบัการศกึษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค กระบวนการ การกระทํา หรอืกจิกรรมต่างๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการ
ตดัสนิใจซือ้ หรอืการกระทาํเพื่อใหไ้ดม้าเพื่อสนิคา้นัน้ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของตนเอง 

คาํช้ีแจง  โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
 
4. ทา่นซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ประเภทใดบ่อยทีส่ดุ 
  4.1) เสือ้  4.2) ชุดกระโปรง 
  4.3) กางเกง  4.4) เสือ้กนัหนาว 
  4.5) กระโปรง  
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5. ทา่นซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่จากชอ่งทางใดมากทีส่ดุ 
  5.1) รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ 
  5.2) โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 
  5.3) รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในหา้งสรรพสนิคา้ 
  5.4) รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดั 
6. ทา่นซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ครัง้ลา่สดุเมือ่ไหร ่
  6.1) 2-3 วนัทีผ่า่นมา  
  6.2) ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา 
  6.3) ภายในเดอืนทีผ่า่นมา 
  6.4) มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
  6.5) มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
  6.6) มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 
7. เหตุผลทีท่าํใหท้า่นตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่คอืขอ้ใดมากทีส่ดุ 
  7.1) ชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จากประเทศญีปุ่น่ 
  7.2) มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสองทีถ่กูนําเขา้มาจากประเทศญีปุ่น่ 
  7.3) เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
  7.4) เลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟลเูอนเซอร ์
  7.5) มรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 
  7.6) ราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่เขา้ถงึงา่ย 
  7.7) เป็นสว่นหน่ึงในการชว่ยรกัษาสิง่แวดลอ้ม  
8. ใครทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ของทา่นมากทีส่ดุ 
  8.1) ไมเ่กนิ 100 บาท 
  8.2) 101-500 บาท   
  8.3) 501-1,000 บาท 
  8.4) ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 
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คาํช้ีแจง  เพื่อตอบคําถามในตอนที ่3 โปรดอ่านขอ้คําถาม โดยการประเมนิเหตุการณ์หรอืประสบการณ์
ทีท่่านพบในการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่นทีต่รงกบัความคดิเหน็
ของทา่นในขณะน้ีมากทีส่ดุเพยีงคาํตอบเดยีว แลว้ทาํเครือ่งหมาย  หรอื  ลงในช่อง 
“ระดบัความคดิเหน็” โดยคาํตอบแบ่งระดบัความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั มคีวามหมาย ดงัน้ี 

 
  ระดบั 5  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีส่ดุ  
  ระดบั 4  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
  ระดบั 3  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
  ระดบั 2  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
  ระดบั 1  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีส่ดุ  
 
ตอนท่ี 3  คาํถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4Ps คาํถามสว่นน้ีเป็นคาํถามทีเ่กีย่วขอ้งกบั

ตวัแปรหรอืองคป์ระกอบทีส่าํคญัทางการตลาด สามารถควบคุมใหส้ง่ผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคได้ ประกอบดว้ยปจัจยัดา้นๆ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์, 
ดา้นราคา, ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการขาย 

  

ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
ผลิตภณัฑ ์
10 เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มี

คุณภาพ  
5 4 3 2 1 

11 เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่คงทน 
สามารถใชง้านไดย้าวนาน 

5 4 3 2 1 

12 เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มี
เอกลกัษณ์ในการออกแบบทีแ่ตกต่าง 

5 4 3 2 1 

13 เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มี
ตําหนิน้อย 

5 4 3 2 1 

ราคา 
14 มหีลากหลายระดบัราคาใหเ้ลอืกซือ้ 5 4 3 2 1 
15 ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ   5 4 3 2 1 
16 ราคาไมส่งูมากจนเกนิไป เมือ่เทยีบกบั

เสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้มาจากประเทศอื่น 
5 4 3 2 1 
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ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
17 มชีอ่งทางจดัจาํหน่ายทีห่ลากหลาย 5 4 3 2 1 
18 ทุกชอ่งทางสามารถซือ้สนิคา้ไดส้ะดวก 5 4 3 2 1 
19 ทุกชอ่งทางมสีนิคา้หลากหลายพรอ้ม

จาํหน่าย 
5 4 3 2 1 

20 มชีอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย 5 4 3 2 1 
การส่งเสริมการตลาด 
21 มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เชน่ มกีาร

ลดราคาสนิคา้เป็นประจาํ 
5 4 3 2 1 

22 มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เชน่ มกีาร
แถมสนิคา้เป็นประจาํ 

5 4 3 2 1 

23 มกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอือนิ
ฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอื 

5 4 3 2 1 

24 มพีนกังานคอยใหข้อ้มลู หรอืใหค้าํปรกึษา
เกีย่วกบัการเลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสองอยา่ง
ถูกตอ้ง 

5 4 3 2 1 

 
คาํช้ีแจง  เพื่อตอบคาํถามในตอนที ่4 โปรดอ่านขอ้คาํถาม โดยการประเมนิเหตุการณ์หรอืประสบการณ์

ทีท่า่นพบในการตดัสนิใจซือ้เครือ่งสาํอางนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่ทีต่รงกบัความคดิเหน็
ของทา่นในขณะน้ีมากทีสุ่ดเพยีงคาํตอบเดยีว แลว้ทาํเครื่องหมาย หรอื  ลงในช่อง 
“ระดบัความคดิเหน็” โดยคาํตอบแบ่งระดบัความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั มคีวามหมาย ดงัน้ี 

 
  ระดบั  5  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีส่ดุ  
  ระดบั 4  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
  ระดบั 3  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
  ระดบั 2  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
  ระดบั 1  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีส่ดุ  
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ตอนท่ี 4  คําถามเกีย่วกบัการตัง้ใจซื้อซํ้าเสือ้ผา้นําเขา้มอืสองจากประเทศญี่ปุ่น คําถามส่วนน้ีเป็น
คําถามที่เกี่ยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภคการกระทําที่เกี่ยวกบัการตัง้ใจซื้อซํ้า หมายถึง 
การทีผู่บ้รโิภคเคยซื้อเสือ้ผา้มอืสองจากประเทศญี่ปุ่นและผูบ้รโิภคจะไดร้บัประสบการณ์
ในการบรโิภค ในกรณีทีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ ย่อมสง่ผลก่อให ้
เกดิการซือ้ซํ้าหรอืการบอกต่อแก่ผูอ้ื่นถงึขอ้ดขีองสนิคา้ชิน้นัน้ และมแีนวโน้มจะกลบั 
มาซือ้ซํ้าหรอืมแีนวโน้มจะบอกต่อใหผู้อ้ื่นมาซือ้ 

 

การตัง้ใจซ้ือซํา้ 
ระดบัความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 
เครื่องสาํอางนําเข้าจากประเทศญ่ีปุ่ น 
25 ทา่นมคีวามพงึพอใจในสนิคา้เสือ้ผา้มอืสอง

นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มากน้อยเพยีงใด 
5 4 3 2 1 

26 ทา่นมแีนวโน้มจะกลบัมาซือ้ซํ้าสนิคา้เสือ้ผา้
มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มากน้อย
เพยีงใด 

5 4 3 2 1 

27 ทา่นจะบอกต่อถงึคุณภาพของเสือ้ผา้มอืสอง
นําเขา้จากประเทศญีปุ่น่กบัเพือ่นหรอืคน
รูจ้กัมากน้อยเพยีงใด 

5 4 3 2 1 

 
** ขอขอบพระคณุทุกท่าน ท่ีกรณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามน้ี ** 
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ภาคผนวก ข. 
แบบตรวจสอบคณุภาพเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
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แบบประเมินคณุภาพแบบสอบถาม : ข้อมลูของผูท้รงคณุวฒิุ 
 
ชื่อ-สกุล................................................................................................................................. 
ตําแหน่งงาน.......................................................................................................................... 
ชื่อบรษิทั/หน่วยงาน............................................................................................................... 
โทรศพัท.์.......................................E-mail: ............................................................................. 
 
 เน่ืองจากงานวจิยัฉบบัน้ีใช ้Google From ในการสรา้งแบบสอบถาม ดงันัน้ จงึมขีอ้
คาํถามกรอง เพือ่ใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งทีถู่กตอ้ง ดงัน้ี 
 คาํถามกรองมทีัง้หมด 2 ขอ้ 
 1. ปจัจุบนัทา่นอาศยัอยูใ่นเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑลใชห่รอืไม ่
   ใช ่ 
   ไมใ่ช ่
  
 2.  ทา่นเคยซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่หรอืไม ่
   เคย  
   ไมเ่คย 
 
 กรณีทีต่อบว่าไมเ่คยจะถอืว่าไมใ่ช่กลุ่มตวัอยา่งและยุตกิารตอบขอ้คาํถาม ถา้ตอบว่า
เคย จะตอบคาํถามในขอ้ต่อๆ ไป 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีง 1 ขอ้ 
 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

1. เพศ 
1.1) ชาย 
1.2) หญงิ 
1.3) ไมต่อ้งการระบุ 

    

2. อาย ุ
2.1) ไมเ่กนิ 25 ปี 
2.2) 26-35 ปี 
2.3) 36-45 ปี 
2.4) ตัง้แต่ 46 ปีขึน้ไป 

    

3. รายไดต้่อเดอืนในปจัจุบนั 
3.1) ไมเ่กนิ 10,000 บาท  
3.2) 10,001-20,000 บาท  
3.3) 20,001-30,000 บาท 
3.4) 30,001-40,000 บาท 
3.5) 40,001-50,000 บาท  
3.6) ตัง้แต่ 50,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นมากทีส่ดุเพยีง 1 ขอ้ 
 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถงึ กระบวนการ การกระทาํ หรอืกจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ 
หรอืการกระทาํเพือ่ใหไ้ดม้าเพือ่สนิคา้นัน้ๆ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

1. ทา่นซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่ประเภทใดบอ่ยทีส่ดุ 
 เสือ้ 
 กางเกง 
 กระโปรง 
 เสือ้กนัหนาว 
 ชุดกระโปรง 

    

2. ทา่นซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่จากชอ่งทางใดมากทีส่ดุ 
 รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองออนไลน์ 
 โกดงัเสือ้ผา้มอืสอง 
 รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองใน 
    หา้งสรรพสนิคา้ 
 รา้นขายเสือ้ผา้มอืสองในตลาดนดั 

    

3. ทา่นซือ้เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ
ญีปุ่น่ครัง้ลา่สดุเมือ่ไหร ่
 2-3 วนัทีผ่า่นมา  
 ภายในสปัดาหท์ีผ่า่นมา 
 ภายในเดอืนทีผ่า่นมา 
 มากกวา่ 1 เดอืนทีผ่า่นมา 
 มากกวา่ 6 เดอืนทีผ่า่นมา 
 มากกวา่ 1 ปีขึน้ไป 
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถงึ กระบวนการ การกระทาํ หรอืกจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ 
หรอืการกระทาํเพือ่ใหไ้ดม้าเพือ่สนิคา้นัน้ๆ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

4. เหตุผลทีท่าํใหท้่านตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่คอืขอ้ใด
มากทีส่ดุ 
  ชอบเสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้จาก 
 ประเทศญีปุ่น่ 
  มคีวามไวว้างใจในคุณภาพของ 
 เสือ้ผา้มอืสองทีถ่กูนําเขา้มาจาก 
 ประเทศญีปุ่น่ 
  เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศ 
 ญีปุ่น่มเีอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
  เลอืกซือ้ตามดาราหรอือนิฟล ู
 เอนเซอร ์
  มรีปูแบบใหเ้ลอืกซือ้หลากหลาย 
  มชีอ่งทางการจาํหน่ายที ่
 หลากหลายหาซือ้ไดง้า่ย 
  ราคาของเสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จาก 
 ประเทศญีปุ่น่เขา้ถงึงา่ย 
  เป็นสว่นหน่ึงในการชว่ยรกัษา 
 สิง่แวดลอ้ม 

    

5. ใครทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้
มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่่นของทา่น
มากทีส่ดุ 
 เพือ่น 
 เพือ่นรว่มงาน 
 แฟน 
 ครอบครวั 
 ดารา, อนิฟลเูอนเซอร ์
 คาํแนะนํา โฆษณาหรอืรวีวิทาง 
     อนิเตอรเ์น็ต 
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พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถงึ กระบวนการ การกระทาํ หรอืกจิกรรมต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจซือ้ 
หรอืการกระทาํเพือ่ใหไ้ดม้าเพือ่สนิคา้นัน้ๆ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

6. มลูคา่การใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
ต่อครัง้ของทา่น 
 ไมเ่กนิ 100 บาท 
 101-500 บาท   
 501-1,005 บาท 
 ตัง้แต่ 1,001 บาทขึน้ไป 

    

 
ส่วนท่ี 3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 
คาํช้ีแจง  โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 (1 = น้อยทีส่ดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก   5 = มากทีส่ดุ) 
 
ผลิตภณัฑ ์ 
นิยาม : ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีต่อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

1. เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มี
คุณภาพ  

    

2. เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
คงทน สามารถใชง้านไดย้าวนาน 

    

3. เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มี
เอกลกัษณ์ในการออกแบบทีแ่ตกต่าง 

    

4. เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มี
ตาํหนิน้อย 
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ราคา  
นิยาม : ดา้นราคา (Price) หมายถงึ สิง่ทีส่ะทอ้นคุณคา่ของสนิคา้สรา้งความพงึพอใจ 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

1. มหีลากหลายระดบัราคาใหเ้ลอืกซือ้     
2. ราคาเหมาะสมเมือ่เทยีบกบัคุณภาพ       
3. ราคาไมส่งูมากจนเกนิไป เมือ่เทยีบกบั

เสือ้ผา้มอืสองทีนํ่าเขา้มาจากประเทศอื่น 
    

ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
นิยาม : ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ สิง่แวดลอ้มทีส่รา้งความสะดวกสบายในการเลอืก
ซือ้สนิคา้แก่ผูบ้รโิภค   
1. มชีอ่งทางจดัจาํหน่ายทีห่ลากหลาย     
2. ทุกชอ่งทางสามารถซือ้สนิคา้ไดส้ะดวก     
3. ทุกชอ่งทางมสีนิคา้หลากหลายพรอ้ม

จาํหน่าย 
    

4. มชีอ่งทางการชาํระเงนิทีห่ลากหลาย     
การส่งเสริมการตลาด 
นิยาม : ดา้นการสง่เสรมิการขาย (Promotions) หมายถงึ เครือ่งมอืในการสือ่สารกบัผูบ้รโิภค 
1. มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เชน่  

มกีารลดราคาสนิคา้เป็นประจาํ 
    

2. มกีารจดักจิกรรมสง่เสรมิการขาย เชน่  
มกีารแถมสนิคา้เป็นประจาํ 

    

3. มกีารประชาสมัพนัธโ์ดยนกัแสดง หรอื
อนิฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอื 

    

4. มพีนกังานคอยใหข้อ้มลู หรอืให้
คาํปรกึษาเกีย่วกบัการเลอืกซือ้เสือ้ผา้
มอืสองอยา่งถกูตอ้ง 
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ส่วนท่ี 4 การตัง้ใจซ้ือซํา้เสื้อผา้นําเข้ามือสองจากประเทศญ่ีปุ่ น 
คาํช้ีแจง  โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 (1 = น้อยทีส่ดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก   5 = มากทีส่ดุ) 
 
การตัง้ใจซ้ือซํา้  
นิยาม : การตัง้ใจใจซือ้ซํ้า หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคเคยซือ้เสือ้ผา้มอืสองจากประเทศญี่ปุ่นและผูบ้รโิภคจะ
ไดร้บัประสบการณ์ในการบรโิภค ในกรณีทีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑน์ัน้ๆ ยอ่มสง่ผลก่อ ให้
เกิดการซื้อซํ้าหรือการบอกต่อแก่ผู้อื่นถึงข้อดีของสนิค้าชิ้นนัน้ และมีแนวโน้มจะกลบัมาซื้อซํ้าหรือมี
แนวโน้มจะบอกต่อใหผู้อ้ื่นมาซือ้ 

ข้อคาํถาม 
ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ เหน็ด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เหน็ด้วย 
+1 0 -1 

1. ทา่นมคีวามพงึพอใจในสนิคา้เสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่มากน้อย
เพยีงใด 

    

2. ทา่นมแีนวโน้มจะกลบัมาซือ้ซํ้าสนิคา้
เสือ้ผา้มอืสองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่
มากน้อยเพยีงใด 

    

3. ทา่นจะบอกต่อถงึคุณภาพของเสือ้ผา้มอื
สองนําเขา้จากประเทศญีปุ่น่กบัเพือ่น
หรอืคนรูจ้กัมากน้อยเพยีงใด 
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