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บทคดัย่อ 
           การวจิยัในครัง้นี้ มวีตัถุประสงค ์(1) เพือ่ศกึษาประชากรศาสตรใ์นการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสอง
ผ่านตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสองผ่านตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศึกษาปัจจยัการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้ามือสองผ่านตลาดออนไลน์ของ
ผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานครโดยจ าแนก ขอ้มลูสว่นบุคคล ตามเพศ อายุ ระดบัการศกึษา รายได ้
จากการศึกษาปัจจยัการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้ามือสองผ่านตลาดออนไลน์ของผู้บริโภคในจังหวดั
กรุงเทพมหานคร ที่มปีระชากรอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครทัง้สิ้น 5,494,932 คนเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอย่าง 400 คน เครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยั คอื แบบสอบถามชนิดเป็นมาตราส่วนประมาณค่า Rating 
Scale 5 ระดบั ซึ่งผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้มคี่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
เท่ากบั 0.957 และค่าความเชื่อมัน่ของการตัดสินใจซื้อ (Reliability) เท่ากบั 0.931 สถิติที่ใช้ในการ
วเิคราะหไ์ดแ้ก่ การแจกแจงค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมตฐิาน 
โดยการใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) คอื Chi-Square 

ผลวิจยัสรปุได้ดงัน้ี  

           จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ อายุ  
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถามพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่               
เป็นเพศหญงิ จ านวน 360 คน คดิเป็นรอ้ยละ 90 มชี่วงอายุ 21 – 30 ปี จ านวน 360 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
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90 ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 376 คน คดิเป็นรอ้ยละ 94 โดยส่วนใหญ่มอีาชพีเป็นพนักงาน/
ลกูจา้งเอกชน จ านวน 293 คน คดิเป็นรอ้ยละ 73.3 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 
175 คน คดิเป็นรอ้ยละ 43.8  

             ผลการวเิคราะห์ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อ
เสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่โดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน เรยีงค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย, ด้านกระบวนการ, ด้านราคา, ด้านบุคลากร, ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ , ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด และด้านผลติภณัฑ์ ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผ้ามอืสองผ่าน
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ 
เมือ่พจิารณาแต่ละดา้น เรยีงคา่เฉลีย่จากมากไปน้อย คอื ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก, ดา้นการยอมรบั
ปัญหา, ดา้นการคน้หาขอ้มลู, ดา้นพฤตกิรรมหลงัซือ้สนิคา้ และดา้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้  

ค าส าคญั : ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจ, เสือ้ผา้มอืสอง 

ABSTRACT 

This research The objectives are (1) to study the demographics of the decision to 
purchase second-hand clothing through the online market of consumers in Bangkok province (2) 
to study the factors of the marketing mix. That affects the decision to buy secondhand clothes 
through the online market of consumers in Bangkok (3) to study the factors in deciding to buy 
secondhand clothes through the online market of consumers. in Bangkok by classification 
Personal information according to gender, age, education level, income from a study of decision 
factors for purchasing second-hand clothing through online markets of consumers in Bangkok. 
There are a total of 5,494,932 people residing in Bangkok. Data were collected from a sample of 
400 people. The research instrument was a 5-level rating scale questionnaire, which the 
researcher created and had a confidence value. (Reliability) of the marketing mix (7Ps) is equal 
to 0.957 and the confidence value of purchasing decisions (Reliability) was 0.931. The statistics 
used in the analysis were: Frequency distribution, percentage, mean, standard deviation 
Hypothesis testing By using inferential statistics, namely Chi-Square.  

the results of the study of personal factors of consumers in Bangkok include gender, age, 
education level, occupation, and monthly income. Of the respondents, it was found that the 
majority of the sample were female, 360 people, accounting for 90 percent, with an age range of 
21 - 30 years, 360 people, accounting for 90 percent, with a bachelor's degree level of 376 
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people, accounting for 94 percent. Most of them are employees/private employees, 293 people, 
accounting for 73.3 percent, average monthly income 10,001 - 20,000 baht, 175 people, 
accounting for 43.8 percent.  

Analysis of marketing mix factors (7P's) that affect consumers' decision to buy 
secondhand clothes through online applications. in Bangkok It was found that the overall picture 
was at the highest level. considering each aspect Sort the average from the most to the least, 
including distribution channels, processes, prices, personnel, physical environment, marketing 
promotion. and product Results of the analysis of decision factors for buying second-hand clothes 
through online applications of consumers in Bangkok It was found that the overall picture was at 
the highest level. considering each aspect Sort the average from the most to the least, namely 
alternative evaluation, problem acceptance, information search, and post-purchase behavior. and 
purchasing decisions. 

Keyword : Marketing mix, decision making, second-hand clothing 

 

1. บทน า  

โลกในยุคปัจจุบนัสามารถเรียกได้ว่าเป็นยุคของการแพร่หลายทางสงัคมออนไลน์ (Social 
Ubiquity) การเจรญิเตบิโตของสื่อสงัคมออนไลน์ (Social Media) ทีม่กีระแสความนิยมเพิม่ขึน้ในทุก ๆ 
วนั เป็นสื่อกลางทีไ่ม่เพยีงใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึสื่อไดอ้ย่างไม่จ ากดั แต่ยงัคงใหผู้บ้รโิภคท าหน้าที่
เป็นผูส้รา้งขอ้มูลข่าวสารไปพรอ้ม ๆ กบัการแบ่งปันสิง่เหล่านัน้ใหก้บัผูอ้ื่นทัง้ในและนอกเครอืข่ายของ
ตนได้รบัทราบ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) เรยีกว่า “Social Commerce” คอื การค้าขาย
สินค้าหรือบริการผ่านโซเชียลมีเดียโดยตรง ทุกขัน้ตอนการซื้อของออนไลน์จะเกิดขึ้นบนช่องทาง
โซเชยีลมเีดยีทัง้หมดไม่ว่าจะเป็นการหาสนิคา้ หรอืการหาขอ้มูลต่าง ๆ เกี่ยวกบัสนิคา้ไปจนถงึจบการ
ซื้อขาย สนิค้าที่ได้รบัความนิยมในตลาดออนไลน์อกีประเภทหนึ่ง คอื สนิค้ามอืสอง เป็นชื่อเรยีกของ 
สนิคา้ทีผ่่านการใชง้านมาแลว้ ซึง่อาจจะไม่ไดผ้่านการใชง้านมาเพยีงครัง้เดยีว แต่อาจถูกใชง้านมาแลว้ 
หลายครัง้ ซึ่งเป็นสนิค้าที่ยงัคงมสีภาพดีสามารถใช้งานได้ และที่ส าคญัจะมรีาคาถูกกว่าสนิค้าใหม่ 
หลายเท่าตวั ส่วนใหญ่เป็นสนิคา้ทีม่าจากต่างประเทศ สนิคา้ชนิดนี้จงึเป็นทีส่นใจของผูน้ิยมใชส้นิคา้ทีม่ ี
ยีห่อ้ดงัๆ เพราะมสีภาพดมีคีวามสวยงาม และมรีูปลกัษณ์ทีท่นัสมยั บางคนนิยมเรยีกชื่อสนิคา้มอืสอง 
วา่ สนิคา้กระสอบ (สกุญัญา ผ่องเพยีร, 2560) 

ธุรกจิเสือ้ผา้มอืสองเป็นธุรกจิทีส่รา้งรายไดเ้ป็นอย่างมากเป็นธุรกจิทีไ่ดร้บัความนิยมในปัจจุบนั
เนื่องจากใชเ้งนิลงทุนต ่า ซื้อง่ายขายคล่องช่องทางในการท าการตลาดมหีลายช่องทางทัง้การขายปลกี
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และส่งรวมถงึการขายออนไลน์ทีน่ิยมในปัจจุบนั โดยสนิคา้ประเภทเสือ้ผา้มอืสองเป็นสนิคา้ทีข่ายดขีาย
งา่ยและขายไดต้ลอดทัง้ปีมคีวามเสีย่งน้อยและคนืทุนเรว็ก าไรด ีเหมาะส าหรบัพอ่คา้แมค่า้ทีต่อ้งการเปิด
รา้นเป็นเจา้ของธุรกจิ หรอืพ่อคา้ แม่คา้ทีส่นใจน าไปขายโดยการ ขายออนไลน์ เปิดทา้ยขายของ เปิด
ร้านหรอืขายตลาดนัดก็ขายดมีาก เหมาะทัง้ท าเป็นอาชพีหลกัและอาชพีเสรมิ (ศูนย์ขอ้มูลและธุรกจิ
อาชพีไทย, 2556) 

ดงันัน้ ผูว้จิยัสนใจศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
เสื้อผา้มอืสองผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เนื่องจาก หลงัจาก
เกดิโรคระบาด โควดิ-19 จงึท าใหเ้กดิการตกงานมากขึน้ จงึท าใหผู้ท้ีต่อ้งการท าธุรกจิเลก็ ๆ ผนัตวัมาจบั
ธุรกจิเสือ้ผา้มอืสอง เนื่องจากตน้ทุนไม่แพงมาก และลูกคา้สามารถซื้อไดใ้นราคาถูกกว่าเกอืบ 80% จงึ
ท าใหผู้ว้จิยัเลง็เหน็ความส าคญัของธุรกจินี้ 

2. วตัถปุระสงค ์
2.1 เพื่อศกึษาประชากรศาสตรใ์นการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองผ่านตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภคใน

จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเสื้อผา้มือสอง
ผา่นตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2.3 เพื่อศกึษาปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสือ้ผา้มอืสองผ่านตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 

3. สมมติฐานการวิจยั 

      สมมติฐานที่ 1 การตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้ามือสองผ่านตลาดออนไลน์ของผู้บริโภค ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานครที่แตกต่างไปตามลกัษณะทางประชากร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ ระดบัการศกึษา
รายไดต้่อเดอืนทีต่่างกนั 

      สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซื้อ
เสือ้ผา้ มอืสองผ่านตลาดออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครทีต่่างกนั 

4. ขอบเขตของการวิจยั 

4.1 ตวัแปรในการวิจยั 
   4.1.1 ตัวแปรต้น (Independent Variable) ประกอบด้วย 1.) ปัจจยัประชากรศาสตร์

ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และ รายได ้ 2.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ 
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ผลติภณัฑ ์(Product) ,ราคา (Price) ,สถานที ่(Place) ,การส่งเสรมิการขาย (Promotion) ,คน (People) 
,กระบวนการ (Process) ,องคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)  
   4.1.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ ระดับการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้ามือสอง             
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ การตระหนักถงึความต้องการ การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้  

4.2 ขอบเขตด้านประชากร คอื กลุ่มผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มปีระชากรทีอ่าศยั 
อยูใ่นกรุงเทพมหานครทัง้สิน้ 5,494,932 คน (ส านกังานสถติแิห่งชาต ิ2565)  

ใชท้ดสอบกลุ่มตวัอย่าง โดยการเขา้สตูร Taro Yamane ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน (วทิยา 
เลศิพนาสนิ, 2563) 

4.3 ขอบเขตด้านพืน้ท่ีเกบ็ข้อมูล คอื จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

4.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา ทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ไดด้ าเนินการวจิยั ตัง้แต่ เดอืนพฤษภาคม 
พ.ศ.2566 ถงึเดอืนกรกฎาคม พ.ศ.2566 

แนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร ์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถงึ การท าความเขา้ใจเกี่ยวกบัมนุษย์ที่เกี่ยวขอ้งกบั ปัจจยัทางสงัคม 
วฒันธรรม เศรษฐกิจ และปัจจยัอื่น ๆ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย เพศ เชื้อชาติ 
ศาสนา ภูมลิ าเนา ภาษา ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส จ านวนบุตร สถานภาพการ ท างาน อาชพี 
และรายได ้(สนัทดั เสรมิศร,ี 2541) 

Kotler and Dupree (1997) ได้กล่าวว่า ตวัแปรทางด้านประชากรศาสตร์คอื เพศ อาชพี อายุ  
รายไดก้ารศกึษา ศาสนา เชือ้ชาตแิละสญัชาตเิป็นตวัแปรทีใ่ชใ้นการแบ่งสว่นแบ่งตลาด เพือ่ใชว้ดัความ  
ต้องการและความพงึพอใจของผูบ้รโิภค และความถี่ในการใชผ้ลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธ์กับตวัแปรทาง
ประชากร สงู ซึง่การศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์าใหท้ราบขนาดของตลาดเป้าหมายและสื่อทีใ่ช้
ดว้ย (ธญัลกัษณ์ สุมนานุสรณ ,2562) 

แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่
สามารถควบคุมได้ บรษิทัมกัจะน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ  และความต้องการของ
ลกูคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย (Kotler (1997, p. 92)) 

อริาวฒัน์ ชมระกา และคณะ (2565) ไดศ้กึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้และเครื่องแต่งกายแฟชัน่ผ่านช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของประชาชนใน
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จงัหวดัอุตรดติถ ์อา้งถงึ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2563) ไดก้ล่าววา่ แนวคดิสว่นประสมทางการตลาด
ส าหรบัธุรกจิบรกิาร ทีใ่หบ้รกิารซึง่จะไดส้ว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps ในการก าหนด
กลยุทธ์การตลาดซึ่ง ประกอบด้วย 1. ด้านผลิตภัณฑ์(Product) ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ 
ผลติภณัฑท์ีอ่าจจบัตอ้งไดแ้ละ ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไมไ่ด ้2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณคา่ผลติภณัฑ์
ในรปูตวัเงนิ ลกูคา้จะเปรยีบเทยีบ ระหวา่งคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ 3. 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็น กจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบับรรยากาศสิง่แวดลอ้มในการน าเสนอ
บรกิารใหแ้ก่ลกูคา้ ท าเลทีต่ ัง้ (Location) และ ชอ่งทางในการน าเสนอบรกิาร (Channels) 4. ดา้นสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืในการ ตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร เพื่อแจ้งข่าวสารหรอืชกัจูงให้
เกิดทศันคติและพฤตกิรรม 5. ด้านบุคคล (People) หรอื พนักงาน (Employee) เพื่อให้สามารถสร้าง
ความพงึพอใจให้กบัลูกค้าให้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั ซึ่งอาศยัเป็น  ความสมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้
ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร 6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บั ลูกคา้ โดยพยายามสรา้งคุณภาพ
โดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพือ่สรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ 7. ดา้นกระบวนการ 
(Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บั
ผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอยา่งถูกตอ้งรวดเรว็และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

แนวคดิเรือ่งกระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Stages of the Buying Decision Process) Kotler (2003: 
200-209) ไดแ้บ่งขัน้ตอนต่าง ๆ ของกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็น 5 ขัน้ตอนคอื ขัน้ตอนที ่
1) การตระหนักถึงความต้องการ ขัน้ตอนที่ 2) การค้นหาข้อมูลข่าวสาร ขัน้ตอนที่ 3) การประเมิน
ทางเลอืก ขัน้ตอนที ่4) การตดัสนิใจซือ้ และ ขัน้ตอนที ่5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

พรีวสั ปทุมุต์ตรงัษี, จรูญ ช านาญไพร และ เบญจฐา วฒันกุล (2565) ได้ศกึษาวจิยัเรื่องการ
ยอมรบัเทคโนโลยทีีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ของวยัรุ่น ในอ าเภอปากเกรด็ จงัหวดันนทบุร ี
อา้งว่า ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2556) กล่าวว่า ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อ เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจ
ซือ้ของ ผูบ้รโิภค จากการส ารวจรายงานของผู้บรโิภคจ านวนมากในกระบวนการซือ้ พบว่าผูบ้รโิภคผา่น
กระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื 1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ หรอืการรบัรูปั้ญหา 2) การคน้หาขอ้มลู 3) การ
ประเมนิผลทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซื้อ และ 5) พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ สรุปไดว้่าการตดัสนิใจซื้อ
เป็นการเลอืกบนทางเลอืกทีป่ระกอบดว้ยทางเลอืกหลายทาง ตอ้งใชเ้หตุผลในการพจิารณา มเีป้าหมาย
ทีช่ดัเจนว่าการตดัสนิใจท าเพื่อสิง่ใด หรอืการมคีวามสุขเมื่อตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์  การเลอืกสนิคา้
ออนไลน์ที่ต้องการได้อย่างอสิระ การคน้หาสนิคา้ออนไลน์ได้อย่างสะดวก การมคีวามสบายใจในการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ การมคีวามพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ 
ออนไลน์ทุกครัง้ที่มโีอกาส การมแีนวโน้มที่จะตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ การมคีวามตัง้ใจสูงที่จะซื้อ
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สนิคา้ออนไลน์ การมคีวามตัง้ใจทีจ่ะซือ้สนิคา้ออนไลน์ต่อไปในอนาคต และการมีความตัง้ใจทีจ่ะแนะน า
ใหค้นรูจ้กัซือ้สนิคา้ออนไลน์ 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีใ่ชศ้กึษาครัง้นี้ คอื กลุ่มผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร มปีระชากรทีอ่าศยัอยู่ใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครทัง้สิน้ 5,494,932 คน (ส านกังานสถติแิห่งชาต ิ2565) กลุ่มตวัอย่าง อา้งองิสตูร
ของ Taro Yamane (1967) ค านวนได้ 400 ตัวอย่าง เพื่อให้ผลที่ได้มีความแม่นย าในการวิเคราะห์
สมมตฐิาน 

การรวบรวมข้อมูล  

โดยใชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่าง ซึ่งเป็นผูบ้รโิภคทีซ่ื้อ เสื้อผา้มอืสองผ่าน
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครใชแ้บบสอบถามจ านวน 400 ชุด แลว้น าขอ้มลูทีไ่ดร้บั
คนืจากกลุ่มตวัอย่างมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการก าหนดรหสัและจดัล าดบัข้อมลู
เพือ่น าไปวเิคราะหป์ระมวลผลต่อไป 
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การวิเคราะหข้์อมลูและสถิติท่ีใช้  

ผู้วจิยัน าแบบสอบถามที่มคีวามสมบูรณ์มาวเิคราะห์ด้วยเครื่องคอมพวิเตอร์โดยใช้โปรแกรม
คอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปู วเิคราะหข์อ้มลูทางสถติ ิดงันี้  

1. วเิคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา 
และรายได ้วเิคราะหโ์ดยการแจกแจงจ านวน (Frequency) และการหาค่ารอ้ยละ (Percentage) 

2. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ วเิคราะห์
โดยการหาคา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

3. วเิคราะหค์วามคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ วเิคราะหโ์ดยการ หาค่าเฉลีย่ (Mean) และค่า
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.)  

4. การทดสอบสมมตฐิาน โดยการใช้สถติเิชงิอนุมาน ( Inferential Statistics) คอื Chi-Square 
เพือ่เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ระหว่าง 2 กลุ่มขึน้ไป หากพบว่ามคีวามแตกต่างอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติริะดบั 0.05 

 

ผลการวิจยั 

1. การวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ของสว่นประสมทางการตลาด 7P’s ในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ผา่นมอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลีย่ (x̅) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคดิเหน็ดา้นสว่นประสม
ทางการตลาด 7P’s โดยรวม จ าแนกไดด้งันี้ 

ส่วนประสมทางการตลาด 7P’s x̅ S.D. ความส าคญั  ล าดบั 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.04 0.67      มาก                7 
ดา้นราคา 4.17 0.62    มากทีส่ดุ            3 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 4.33 0.57    มากทีส่ดุ            1 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
ดา้นบุคลากร 
ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการ 

4.11 
4.17 
4.14 
4.30 

0.58 
0.69 
0.66 
0.57 

     มาก                6 
   มากทีส่ดุ            4 
   มากทีส่ดุ            5 
   มากทีส่ดุ            2 

รวม 4.18 0.50    มากทีส่ดุ 
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จากตารางที ่1 พบว่าระดบัความคดิเหน็ของส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ในการตดัสนิใจซื้อ
เสื้อผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพทหานครโดยรวมอยู่ในระดบั

มากที่สุด โดยที่ ( x̅ = 4.18 , SD = 0.50) และเมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดเป็น

ล าดบัที ่1 คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.33 , SD = 0.57) ล าดบั

ที ่2 คอื ดา้นกระบวนการ อยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.30 , SD = 0.57) ล าดบัที ่3 คอื ดา้นราคา 

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.17 , SD = 0.62) ล าดบัที ่4 คอื ดา้นบุคลากร อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

โดยที่ ( x̅ = 4.17 , SD = 0.69) ล าดบัที่ 5 คอื ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

โดยที่ ( x̅ = 4.14 , SD = 0.66) ล าดบัที่ 6 ด้านส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก โดยที่ ( x̅ = 4.11 , 

SD = 0.58) และล าดบัสุดทา้ยล าดบัที ่7 คอื ดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก โดยที ่( x̅ = 4.04 , SD = 
0.67) ตามล าดบั 

2. การวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองผ่านแอพพลิเคชัน่
ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉลี่ย (x̅) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของระดบัความคิดเห็นด้านการ
ตดัสนิใจ โดยรวม จ าแนกไดด้งันี้ 

การตดัสินใจ x̅ S.D. ความส าคญั ล าดบั 

ดา้นการยอมรบัปัญหา 4.293 0.64 มากทีส่ดุ 2 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู 4.291 0.63 มากทีส่ดุ 3 
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 4.294 0.63 มากทีส่ดุ 1 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัซือ้สนิคา้ 

4.23 
4.25 

 

0.65 
0.69 

 

มากทีส่ดุ 
มากทีส่ดุ 

5 
       4 
 

รวม 4.27 0.56 มากทีส่ดุ  
จากตารางที่ 2 พบว่าระดบัความคดิเหน็เรื่องการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่

ออนไลน์ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพทหานครโดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.27 , SD = 
0.56) และเมื่อพจิารณารายด้านพบว่า ด้านที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดเป็นล าดบัที่ 1 คอื ด้านการประเมนิผล

ทางเลอืก อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.294 , SD = 0.63) ล าดบัที ่2 คอื ดา้นการยอมรบัปัญหา 

อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.293 , SD = 0.64) ล าดบัที ่3 คอื ด้านการคน้หาขอ้มูล อยู่ในระดบั

มากทีสุ่ด โดยที ่( x̅ = 4.291 , SD = 0.63) ล าดบัที ่4 คอื ดา้นพฤตกิรรมหลงัซือ้สนิคา้ อยู่ในระดบัมาก

ทีส่ดุ โดยที ่( x̅ = 4.25 , SD = 0.69) ล าดบัที ่5 คอื ดา้นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ อยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ โดย

ที ่( x̅ = 4.23 , SD = 0.65) ตามล าดบั 
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อภิปรายผลการวิจยั 

การศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผา้มอืสอง
ผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  มวีตัถุประสงค์ (1.) เพื่อศกึษา
ประชากรศาสตร์ในการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร (2.) เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  (7P’s) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการ
เลอืกซื้อเสื้อผ้ามอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร (3.) เพื่อ
ศึกษาปัจจยัการตดัสนิใจเลือกซื้อเสื้อผ้ามือสองผ่านแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผู้บริโภค ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวจิยัพบว่า วตัถุประสงค์ขอ้ที่ 1. เพื่อศกึษาประชากรศาสตร์ในการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้า            
มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ประชากรศาสตร์                 
ด้านอายุ ด้านระดบัการศึกษา ด้านรายได้ ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อทางด้านการตดัสินใจซื้อสนิค้า               
ด้านการยอมรบัปัญหา และด้านการคน้หาขอ้มูล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 วตัถุประสงค์            
ขอ้ที ่2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเสือ้ผา้
มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมากทีส่ดุ เมือ่พจิารณาแต่ละดา้น เรยีงคา่เฉลีย่จากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ทีม่รีะบบจดัสง่หลายวธิ,ี ดา้นกระบวนการ ผูบ้รโิภคให้
ความส าคญักบัการรบัออเดอร์ และส่งสนิค้าได้ถูกต้อง , ด้านราคา ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัราคาที่
คุม้ค่าเหมาะสมกบัคุณภาพ, ดา้นบุคลากร ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการแจง้สถานะการสง่ในระหวา่งที่
ลูกคา้รอสนิคา้, ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัรา้นคา้บนแอพพลเิคชัน่มี
การแสดงขอ้มลูชดัเจน, ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการทีร่า้นคา้อพัเดทขอ้มลู
สนิคา้ที่มาใหม่ทางออนไลน์อยู่เสมอ และด้านผลติภณัฑ์ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการที่ผูข้ายมกีาร
บอกรายละเอยีดของเสื้อผา้มอืสอง ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ทฤษฎขีอง Kotler (1997) และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พไิลวรรณ อุบลวรรณ (2561) เรือ่งศกึษาปัจจยั
ที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซื้อเสื้อผา้ผ่านตลาดออนไลน์ ของนักศกึษามหาวทิยาลยัในจงัหวดั
นนทบุร ีพบว่า ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา มผีลต่อการตดัสนิใจ ในการ
เลอืกซื้อเสือ้ผา้ออนไลน์ของนักศกึษามหาวทิยาลยัในจงัหวดันนทบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิที ่0.05 
และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วารุณี ปุผาโล (2563) เรื่องศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้
มอืสองผ่านทางเฟซบุ๊กในประเทศไทย พบว่า ด้านผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย           
มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเสื้อผ้ามอืสองผ่านทางเฟซบุ๊กอย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั  0.05 และ
สอดคลอ้งกบังานวจิยั ชนันญา ไชยการ (2564) เรื่องศกึษาอทิธพิลของส่วนประสมการตลาดบรกิารทีม่ี
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ผลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเพื่อก าหนดกลยุทธก์ารเพิม่ยอดขายเสือ้ผา้ออนไลน์กรณศกึษารา้น 
Chaya Shop พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภควยัท างาน ต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้เสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ จากผลการวจิยั ใชส้ถติคิ่าเฉลีย่ (Mean) และค่าสว่น
เบีย่งเบน มาตรฐาน (Standard Deviation) พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์คอืความตอ้งการเสือ้ผา้วยัท างานทีม่ี
แบบขนาดใหเ้ลอืก หลากหลาย ดา้นราคา คอื ตอ้งการสนิคา้ราคารวมคา่ขนสง่ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย
คอื ตอ้งการสัง่ซื้อสนิคา้ผ่าน Shopee/Lazada ดา้นการส่งเสรมิการขายคอื โปรโมชัน่ ฟรคี่าขนส่ง ดา้น
บุคลากร คอื พนกังานมกีารอพัเดท stock สนิคา ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ คอื รปูภาพสนิคา้ทีห่น้า
เพจถ่ายจากตวัอย่างสนิคา้จรงิ ดา้นกระบวนการ คือ พนักงานไลฟ์สดพูดรายละเอยีดสนิคา้และราคาที่
ชดัเจนและกระชบั วตัถุประสงค์ข้อที่ 3. เพื่อศึกษาปัจจยัการตัดสินใจเลือกซื้อเสื้อผ้ามือสองผ่าน
แอพพลเิคชัน่ออนไลน์ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีส่ดุ 
เมื่อพจิารณาแต่ละด้าน เรยีงค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย คอื ด้านการประเมนิผลทางเลอืก ผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบัการประชาสมัพนัธส์นิคา้อพัเดทขอ้มลูอย่างสม ่าเสมอ, ดา้นการยอมรบัปัญหา ผูบ้รโิภค
ให้ความส าคัญเรื่องความสะดวก รวดเร็ว และง่ายต่อการซื้อ , ด้านการค้นหาข้อมูล ผู้บริโภคให้
ความส าคญัในเรื่องของความสะดวกต่อการค้นหาข้อมูล, ด้านพฤติกรรมหลงัซื้อสนิค้า ผู้บรโิภคให้
ความส าคญัในเรื่องของความพงึพอใจภายหลงัที่ได้ใช้บรกิารร้านค้า และด้านการตดัสนิใจซื้อสนิค้า 
ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในราคาทีม่คีวามเหมาะสมต่อคุณภาพและมคีวามคุม้ค่า ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
ทฤษฎีของ Kotler (2003) และสอดคล้องกบังานวจิยัของ พรีวสั ปทุมุต์ตรงัษี, จรูญ ช านาญไพร และ 
เบญจฐา วฒันกุล (2565) เรื่องการยอมรบัเทคโนโลยทีีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ออนไลน์ของวยัรุ่น 
ในอ าเภอปากเกรด็ จงัหวดันนทบุร ีไดอ้า้งว่า ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2556) กล่าววา่ ขัน้ตอนในการตดัสนิใจ
ซื้อ เป็นล าดบัขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของ ผูบ้รโิภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้รโิภคจ านวนมาก
ในกระบวนการซือ้ พบว่าผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน คอื 1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ หรอืการ
รบัรู้ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล 3) การประเมินผลทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ และ 5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้  

สรุปไดว้่าการตดัสนิใจซื้อเป็นการเลอืกบนทางเลอืกทีป่ระกอบดว้ยทางเลอืกหลายทาง ต้องใช้
เหตุผลในการพจิารณา มเีป้าหมายทีช่ดัเจนว่าการตดัสนิใจท าเพื่อสิง่ใด หรอืการมคีวามสุขเมื่อตดัสนิใจ
ซื้อสนิค้าออนไลน์ การเลอืกสนิค้าออนไลน์ที่ต้องการได้อย่างอสิระ การค้นหาสนิค้าออนไลน์ได้อย่าง
สะดวก การมคีวามสบายใจในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าออนไลน์ การมคีวามพงึพอใจในการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ออนไลน์ การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ ออนไลน์ทุกครัง้ทีม่โีอกาส การมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซื้อสนิคา้
ออนไลน์ การมคีวามตัง้ใจสูงที่จะซื้อสนิค้าออนไลน์ การมคีวามตัง้ใจที่จะซื้อสนิค้าออนไลน์ต่อไปใน
อนาคต และการมคีวามตัง้ใจทีจ่ะแนะน าใหค้นรูจ้กัซือ้สนิคา้ออนไลน์ 
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ข้อเสนอแนะ 

 ในการศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสอง
ผา่นแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงันี้  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ใหค้วามส าคญัต่อ การทีผู่ข้ายมกีารบอก
รายละเอยีดของเสือ้ผา้มอืสอง เป็นอนัดบัหนึ่ง ดงันัน้ผูจ้ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ 
ควรมีการเพิ่มรายละเอียดของเสื้อผ้ามือสองให้ครบถ้วน เช่น รอยต าหนิ ขนาด เพื่อเป็นข้อมูล
ประกอบการตดัสนิใจเลอืกซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูบ้รโิภคใหต้รงกบัความตอ้งการ  

2. ดา้นราคา พบวา่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาทีคุ่ม้ค่าและเหมาะสมกบัคุณภาพ เป็นอนัดบั
หนึ่ง ดงันัน้ผูจ้ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ควรใหค้วามส าคญัต่อการก าหนดราคา
ใหเ้หมาะสมต่อคุณภาพของสนิคา้ เพือ่ใหผู้บ้รโิภคสามารถทีจ่ะทราบราคาทีช่ดัเจนแน่นอน และสามารถ
เปรยีบเทยีบราคาเพื่อเป็นขอ้มูลประกอบการตดัสนิใจเลอืกซื้อของผูบ้รโิภคใหต้รงกบัความต้องการได้
มากยิง่ขึน้  

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ที่มี
ระบบจดัส่งหลายวธิ ีเป็นอนัดบัหนึ่ง ดงันัน้ผูจ้ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ควรให้
ความส าคญักบัการพฒันาแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ใหม้ปีระสทิธภิาพและเพิม่ระบบการจดัสง่ใหห้ลากหลาย
ยิง่ขึน้ เพือ่ความสะดวกในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองของผูบ้รโิภค ซึง่อาจจะท าใหเ้ป็นการเพิม่ยอดขายใหก้บั
ผูข้ายไดเ้พิม่มากขึน้  

4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการทีร่า้นคา้อพัเดทขอ้มลูสนิคา้
ทีม่าใหม่ทางออนไลน์อยู่เสมอ เป็นอนัดบัหนึ่ง ดงันัน้จ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์
ควรมกีารพฒันาในส่วนของการประชาสมัพนัธเ์กีย่วกบัสนิคา้ทีอ่พัเดทใหม่เรื่อย ๆ เพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิ
ความสนใจ และ ตดิตามรอสนิคา้ ท าใหม้กีารตดัสนิใจทีจ่ะซื้อเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์
มากขึน้  

5. ด้านบุคลากร พบว่าผู้บรโิภคใหค้วามส าคญักบัการแจ้งสถานะการส่งในระหว่างที่ลูกคา้รอ
สนิคา้ เป็นอนัดบัหนึ่ง ดงันัน้ผูจ้ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ควรใหค้วามส าคญักบั
ช่องทางและระบบการตดิต่อกบัลูกคา้โดยอาจพฒันาระบบการตดิต่อหรอืตอบขอ้มลูใหก้บัลูกคา้ใหไ้ดร้บั
บรกิารทีส่ะดวกรวดเรว็และไดร้บัขอ้มูลเกี่ยวกบัระยะเวลาการขนส่ง เช่น การส่งเลขพสัดุ เพื่อใหลู้กคา้
สามารถตดิตามการขนส่งได ้ซึง่อาจจะท าใหลู้กคา้สามารถตดัสนิใจซื้อเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่
ออนไลน์ไดม้ากยิง่ขึน้  

6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัรา้นคา้บนแอพพลเิคชัน่มกีาร
แสดงขอ้มลูชดัเจน เป็นอนัดบัหนึ่ง ดงันัน้ผูจ้ าหน่ายเสือ้ผา้มือสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ควรมกีาร
เพิม่ขอ้มลูใหร้า้นคา้บนแอพพลเิคชัน่ อย่างชดัเจนและตรงไปตรงมา เช่น บอกราคาใหช้ดัเจน ซึง่อาจจะ
ท าใหล้กูคา้สามารถตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ไดม้ากยิง่ขึน้ 

7. ด้านกระบวนการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการรับออเดอร์ และส่งสินค้าได้ถูกต้อง                  
เป็นอนัดบัหนึ่ง ดงันัน้ผูจ้ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ควรมกีารพฒันาระบบรบัออ
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เดอรท์ีล่กูคา้ไดส้ัง่ซือ้ผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ใหม้คีวามถูกตอ้งแม่นยา เพือ่ใหล้กูคา้ทีส่ ัง่ซือ้สนิคา้
มคีวามเชื่อมัน่ในการจดัสง่สนิคา้ของทางผูจ้ าหน่าย และอาจจะสง่ผลใหลู้กคา้กลบัมาซือ้สนิคา้ซ ้าอกีครัง้ 
ท าใหผู้จ้ าหน่ายเสือ้ผา้มอืสองผ่านทางแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ มยีอดขายทีเ่พิม่มากขึน้  

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป  

การศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเสื้อผา้มอืสอง
ผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  เป็นการศกึษากลุ่มตวัอย่างที่มี
ประสบการณ์ในการซือ้เสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ในจงัหวดักรุงเทพมหานครเทา่นัน้ จงึท า
ใหไ้ม่ทราบถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ในการตดัสนิใจซือ้เสือ้ผา้มอืสองผา่นแอพพลเิคชัน่
ออนไลน์ของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างทัว่ถงึ เนื่องจากผูบ้รโิภคทีซ่ื้อเสือ้ผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่ออนไลน์มี
อยู่ทัว่ประเทศ ดงันัน้ผูบ้รโิภคในแต่ละจงัหวดัอาจจะมกีารตดัสนิใจซื้อเสื้อผา้มอืสองผ่านแอพพลเิคชัน่
ออนไลน์ทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ในการวจิยัครัง้ต่อไปควรมกีารเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทีก่วา้งขึน้เพือ่ให้
สามารถน าผลการวิเคราะห์ไปพัฒนาร้านค้าในแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ให้เหมาะสม และท า ให้
ผูป้ระกอบการที่สนใจจะจ าหน่ายเสื้อผ้ามอืสองผ่าแอพพลเิคชัน่ออนไลน์ สามารถก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ขึน้ 
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