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บทคดัย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยั
คุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง
ผ่านระบบออนไลน์ หากลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรทราบประชากร ความเช่ือมัน่อยา่งน้อย ร้อยละ 95 และใชก้ารเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย โดยวธีิการจบัฉลาก ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 260 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล การหาค่าสถิติโดยใชก้ารแจกแจงความถ่ี ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าร้อยละ การวิเคราะห์สมมติฐานทางสถิติ  
ใชก้ารทดสอบค่า t-test  การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว  และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุ (Multiple 
Regression Analysis) โดยใชเ้ทคนิคการคดัเลือกตวัแปรแบบ Enter   

จากการศึกษาพบวา่ (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05   (2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ ปัจจยัทุกดา้นไม่มีผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์
เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 และ (3) ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ไดแ้ก่ ดา้นการให้ความมัน่ใจ ดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ
ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

 
ค าส าคญั:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดคุณภาพการใหบ้ริการ, ความตอ้งการซ้ือซ ้ า 
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Abstract 

The objectives of this research were to study personal factors affecting used brand bag repurchase via 
online channel among consumers in Bangkok Metropolitan Region, to study marketing mix affecting used brand 
bag repurchase online channel among consumers in Bangkok Metropolitan Region, and to study service quality 
factors affecting used brand bag repurchase intention via online channel among consumers in Bangkok 
Metropolitan Region. The population was 700 consumers who have ever purchased used brand bags via online 
channel. The sample size was determined by using the formula with known population proportion and confidence 
level of at least 95%. Simple random sampling was used to select the samples through drawing lots 260 samples. 
The questionnaire was used as the instrument to collect data. Data were analyzed by using statistics including 
frequency, standard deviation, and percentage.  Hypotheses were tested with t-test, One-way ANOVA and multiple 
regression analysis using Enter method.  

The results of this study indicated as follows: (1) In terms of personal factors, the respondents with 
different age, occupation, and average monthly income had different used brand bag repurchase intention via online 
channel in Bangkok Metropolitan Region with a statistical significance level of 0.05. (2) In terms of marketing mix, 
product, price, place, and promotion did not influence used brand bag repurchase intention via online channel in 
Bangkok Metropolitan Region with a statistical significance level of 0.05.  (3) In terms of service quality, assurance 
and empathy influenced used brand bag repurchase intention via online channel in Bangkok Metropolitan Region 
with a statistical significance level of 0.05. 

 
 Keywords:  Mix factor quality of service, Repurchase  
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1. บทน า 
 ความกา้วหนา้ของอุตสาหกรรมโทรคมนาคมในประเทศไทยท่ีส านักงานส านักงานคณะกรรมการกิจการ
กระจายเสียง กิจการโทรทัศน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ (กสทช.) ให้เปิดประมูลคล่ืนความถ่ี เพ่ือให้ผู ้
ให้บริการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารของไทย ร่วมประมูลและเปิดให้บริการเทคโนโลยี 4G แก่
ผูบ้ริโภคนั้น ท าให้เทคโนโลยีดา้นการติดต่อส่ือสารของไทยมีความกา้วหนา้ และสร้างอิทธิพลให้กบัผูบ้ริโภคไทยมี
การพึงพาอินเตอร์เน็ตผา่นอุปกรณ์ส่ือสารแบบพกพามากยิง่ข้ึน ซ่ึงปัจจุบนัระบบอินเตอร์เน็ตเปรียบเสมือนปัจจยัท่ี 5 
ของคนในยคุปัจจุบนัอยา่งยิ่งภายหลงัท่ีเปิดให้บริการ 4G อยา่งเป็นทางการพบวา่ส้ินสุดปี ค.ศ. 2015 มียอดผูใ้ชง้าน 
4G จ านวน 4.3 ลา้นราย (ไม่นับรวม AIS ท่ีเปิดบริการปี ค.ศ. 2016) เม่ือเทียบกบัประชากรไทยในปี พ.ศ. 2559 มี
ประชากรไทยทั้ งส้ิน 65,729,098 คน หรือคิดเป็นจ านวนผูใ้ช้งาน 4G เป็น ร้อยละ 6.452  ของคนไทยทั้ งหมด 
(ส านกังานคณะกรรมการกิจการกระจายเสียงกิจการโทรทศัน์และกิจการโทรคมนาคมแห่งชาติ,  2559) 
 การด าเนินธุรกิจบนโลกออนไลน์รูปแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-commerce) ได้ถูกพฒันาข้ึนมาเพ่ือ
รองรับกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป การซ้ือขายสินคา้และบริการผา่นช่องทางพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ จึงถือ
เป็นส่วนหน่ึงของการสร้างมูลค่าในยคุของเศรษฐกิจดิจิทลั (digital economy) ท่ีมีการน าเอาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
(information technology) เขา้มาประยกุตใ์ชใ้นกระบวนการท างานหรือการท ากิจกรรมทางเศรษฐกิจและสงัคมในดา้น
ต่างๆ นักการตลาดตอ้งพฒันากลยุทธ์ในหลายๆ ดา้น รวมทั้งดา้นการพาณิชยผ์่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (social 
commerce: s-commerce) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีน ามาใชใ้นการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่ม
ผูบ้ริโภคเพ่ือการกระตุน้การซ้ือขายสินคา้และบริการ เป็นตวัช่วยพฒันาและเพ่ิมมูลค่าใหก้บัธุรกิจเพราะสามารถช่วย
ลดตน้ทุนได้ ด้วยความท่ีผูบ้ริโภคนิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์หรือบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ตเพ่ิมมากข้ึน อตัราการ
เติบโตของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตและเวบ็ไซตท์างธุรกิจจึงมีการเพ่ิมข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จึงท าให้เกิดการแข่งขนัทางการตลาด
ท่ีสูงมากในปัจจุบนั (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2557)  
  การบริโภคสินคา้แบรนด์เนมไดรั้บความนิยมแพร่หลายมากในศควรรษท่ี 21 (Kapferer & Bastien, 2009) 
ซ่ึงให้คุณค่าในสินคา้แบรนด์เนมโดยเฉพาะอยา่งยิ่งในแวดวงแฟชัน่ ปัจจุบนัมีแบรนด์สินคา้เกิดข้ึนมากมาย เป็นผล
จากการพฒันาอุตสาหกรรม เศรษฐกิจ การคา้รูปแบบใหม่ ๆ การเพ่ิมข้ึนของการจับจ่าย และการส่ือสารท่ีมีการ
พฒันาข้ึน และผลจากแรงผลกัดนัดงักล่าว ท าให้การซ้ือขายสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนัถือวา่เป็นส่ิงท่ีผูห้ญิงส่วนใหญ่
ให้ความสนใจเพราะมีสินคา้ให้เลือกมากมาย สินคา้มีการอพัเดตตลอดเวลารู้ทนัก่อนสินคา้เขา้และออกในแต่ละวนั
จากโทรศพัท์มือถือหรือเวปไซด ์และยงัสะดวกสบายในการสั่งซ้ือสินคา้และช าระเงิน ซ่ึงสินคา้ส่วนใหญ่ท่ีผูห้ญิงให้
ความสนใจอนัดบัตน้ๆ คือ เส้ือผา้ เคร่ืองส าอางและกระเป๋า ซ่ึงกระเป๋าถือเป็นเคร่ืองประดบัอีกช้ินหน่ึงท่ีขาดไม่ไดเ้ลย
ส าหรับสาวๆ ไม่เพียงเท่านั้นยงัเป็นเหมือนเคร่ืองอ านวยความสะดวกดา้นการบรรจุส่ิงของต่างๆ ท่ีจ าเป็นท่ีตอ้งพกพา
แลว้ กระเป๋ายงัเป็นเคร่ืองประกอบการแต่งกายท่ีช่วยเสริมบุคลิกภาพของผูใ้ชใ้หเ้กิดความสมบูรณ์แบบยิง่ข้ึน  กระเป๋า
ท่ีเราใช้กนัอยู่นั้นมีหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นทรงกลม ทรงเหล่ียม ทรงถุง ทรงตะกร้า และอีกหลาย ๆ ทรง
มากมายนบัไม่ถว้น โดยมีรูปทรงต่างๆ ท่ีคนส่วนใหญ่นิยมใชก้นั เช่น กระเป๋าถือ (handbag) กระเป๋าเป้ กระเป๋าคลอ้ง
ไหล่ ท่ีสาวๆสนใจและชอบ (ธนิศา ธเนศวร, 2557, น. 4)  ดงังานวจิยัของ ศิโสภา อุทิศสมัพนัธ์ (2553) ไดศึ้กษา 
เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในธุรกิจออนไลน์ Group Buying” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในกิจการท่ีท าการตลาดบนเวบไซด์ Group Buying การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิง
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ปริมาณ (quantitative research) โดยใชรู้ปแบบการวจิยัเชิงส ารวจ (Survey Research) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ 
ผูซ้ื้อคูปองออนไลน์ อาย ุ18-35 ปี ท่ีมีประสบการณ์การซ้ือดีลร้านอาหารจากเวบไซด์ Group Buying ใชก้ารวเิคราะห์
โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (correlation analysis) แบบเพียร์สัน ท าการหาความสัมพนัธ์ทีละคู่ และใชส้ถิติ
การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ (multiple regression)  ผลการวิจยัพบวา่ ความพึงพอใจของลูกคา้และความช่ืนชอบในตรา
สินคา้ต่างส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในธุรกิจท่ีท าการตลาดผ่านเวบไซด์ Group Buying โดยปัจจยัดา้นมูลค่า
สุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั คุณภาพของการบริการ และความเป็นธรรมในการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัความพึง
พอใจของลูกคา้ อีกทั้งปัจจยัมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั ส่วนลดในคร้ังต่อไป และการบอกต่อเชิงบวกทางออนไลน์มี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความช่ืนชอบในตราสินคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่มูลค่าสุทธิท่ีไดรั้บส่งผลต่อปัจจยัความพอใจ
ของลูกคา้และความช่ืนชอบในตราสินคา้สูงท่ีสุด แต่เน่ืองจากกระเป๋าสตรีแบรนด์เนมเป็นสินคา้ท่ีราคาสูงมาก และ
สาว ๆ ยงันิยมรูปทรงและแบรนด์เนม ท าให้กระเป๋าแบรนด์เนมมือสองเป็นท่ีสนใจของผูห้ญิง ซ่ึงปัจจุบนัผูห้ญิงให้
ความนิยมเน่ืองจากราคาท่ีไม่แพง สามารถเปล่ียน หรือซ้ือใหม่ไดบ่้อยคร้ังตามความเหมาะสมกบัการใชง้าน ดงัค า
กล่าวของ Kotler & Keller (2006, pp. 188) กล่าวว่า “ ความพึงพอใจหรือความไม่พึงพอใจต่อสินค้าจะมีผลต่อ
พฤติกรรมท่ีตามมาถา้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจจะมีโอกาสอยา่งมากท่ีเขาหรือเธอจะซ้ือสินคา้ซ ้ าอีก ” และอดุลย ์จาตุรง
คกลุ (2550, น. 28-31) กล่าวถึง พฤติกรรมการซ้ือคร้ังแรกและพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า ไวด้งัน้ี 
  การซ้ือคร้ังแรก (Initial Purchase) ในการซ้ือคร้ังแรกน้ีผู ้บริโภคมักมีการซ้ือแบบการแก้ปัญหาอย่าง
กวา้งขวาง (EPS) และ ต่อมาก็เลยมีแบบแผนท่ีท าให้เกิดความซ่ือสัตยต์่อตรายีห่้ออยา่งไรก็ดีการแกปั้ญหาความเฉ่ือย 
คือ ท าจนเป็นนิสยัผูบ้ริโภคจะท าเหมือนเดิมอีกแทนท่ีจะเปล่ียนการตดัสินใจ 
 1. การแก้ปัญหาอย่างกวา้งขวาง (Extended Problem Solving: EPS) ในบางกรณีกระบวนการตัดสินใจ
ด าเนินไปอยา่งละเอียดทุกขั้นตอน เช่น ในการซ้ือรถยนต ์เส้ือผา้แพง ๆ ชุดสเตริโอ เป็นตน้ ซ่ึงจ าเป็นจะตอ้ง “เลือกให้
ถูกตอ้ง” และจ าเป็นตอ้งใชก้ารแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวาง มกัใชก้บัสินคา้ท่ีไม่คุน้เคยราคาแพงและซ้ือไม่บ่อยคร้ังโดย
ตอ้งท าเป็นกรรมวธีิตดัสินใจโดยผา่นทั้ง 7 ขั้นตอนมาแลว้ 
 2. การแกปั้ญหาแบบเลือกจ ากดัขอบเขต (Limited Problem Solving: LPS) เป็นวธีิตรงกนัขา้มผูบ้ริโภคนอ้ย
รายท่ีจะมีทรัพยากรหรือแรงจูงใจเพียงพอท่ีจะใชว้ธีิการแกปั้ญหาอยา่งกวา้งขวางทุกคร้ังวิธีน้ีถูกท าให้ง่ายข้ึนโดยการ
ลดจ านวนแหล่งข่าวสารลง ลดข่าวสารลง ลดทางเลือกลง ลดเวลาท่ีจะซ้ือลง และลดเกณฑใ์นการประเมินค่าลง สรุป
แลว้มีการตดัสินใจในขอบเขตแคบกวา่แมข้ั้นตอนจะเท่ากบัวธีิ EPS ก็ตามเหมาะกบัสินคา้ท่ีใชป้ระจ าวนัและสินคา้ท่ี
ซ้ือในบางโอกาส 
 3. การแก้ปัญห าแบบ มีความซับซ้อนปานกลาง (Mid-range Problem Solving: EPS และLPS เป็น
กระบวนการตดัสินใจท่ีอยูค่นละฟาก มีการตดัสินใจอยูร่ะหวา่งนั้นโดยมีแบบก่ึงกลางอยูต่รงกลาง เพ่ือแสดงวา่เป็น
การตดัสินใจซ้ือท่ีมีลกัษณะของ EPS และ LPS ขา้งละคร่ึงการซ้ือซ ้ า (repeat purchase) 
   3.1 การแก้ปัญหาแบบซ ้ าซาก (repeated problem solving) การซ้ือซ ้ ามกัจะต้องมีการแก้ปัญหา
ติดต่อกนัท่ีเป็นแบบน้ีก็เพราะเกิดจากปัจจยัหลายประการท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือเกิดความไม่พอใจในทางเลือกท่ีซ้ือมาแต่
คร้ังก่อนจนบางคร้ังเกิดการเปล่ียนตรายีห่อ้อยูเ่ร่ือยๆ อาจจะเกิดจากสตอ็กในร้านคา้ปลีกหมดก็ได ้ซ่ึงผูซ้ื้อก็จะตอ้งชัง่
ดูวา่จะเป็นการคุม้ค่าไหมท่ีจะลงทุนทั้งเวลาและพลงังานเพ่ือไปซ้ือท่ีอ่ืน การเปล่ียนตรายี่หอ้อาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมการแสวงหาท่ีผนัแปรก็ได ้(variety seeking behavior) นั่นก็คือ “ท าไมไม่ลองดูละ?” เกิดข้ึนอีกคร้ังหน่ึง
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พฤติกรรมแบบน้ีเรามกัจะพบเม่ือมีทางเลือกมากมายแต่ว่าแต่ละทางเลือกคลา้ยคลึงกนั สินคา้บริโภคแบบหลาย
ประเภทมีการซ้ือซ ้ ามากการตดัสินใจก็ใช ้แบบ LPS โดยมีกฎวา่ “ซ้ือของท่ีถูกท่ีสุด” นกัการตลาดจึงใชส่้งการส่งเสริม
การขายบางประเภท เช่น คูปองช้ินส่วนสินคา้ลดราคา เป็นตน้ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตอ้งการการเสาะแสวงหาข่าวสารเร่ือง
ราคาติดต่อกนัโดยตลอด 
   3.2 การตดัสินใจอยา่งเป็นนิสัย (habitual decision making) การซ้ือซ ้ าอาจเกิดจากนิสัยท่ีจะท าให้
กิจกรรมการตดัสินใจง่ายเขา้ และท าให้ผูบ้ริโภคจดัการกบัแรงผลกัดนัของชีวิตไดดี้ข้ึนนิสัยในการซ้ือแตกต่างกนัไป
ตามระดบัของการเก่ียวขอ้งและทุ่มเทความพยายามกบัสินคา้จึงจ าเป็นตอ้งเปรียบเทียบนิสัยการซ้ือข้ึนอยู่กบัความ
ซ่ือสตัยต์่อตรายีห่อ้และข้ึนอยูก่บัความเฉล่ีย 
    3.2.1 การซ่ือสัตยต์่อตรายี่ห้อ (brand loyalty) เร่ืองน้ีมกัเกิดเม่ือการตดัสินใจคร้ังแรก
กระท าโดยรอบคอบโดยวิธี EPS เม่ือปรากฏวา่ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่ายสินคา้เป็นท่ีเช่ือถือไดค้วามรู้สึกอนั
จะเป็นข่าวสารช้ินท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภคจึงไม่มีแรงจูงใจใดๆ ท่ีจะท าให้เขาเปล่ียนแปลงพฤติกรรรมทุกคร้ังท่ี
ตระหนักถึงความตอ้งการเขาจะซ้ือตราน้ีอีกและจะซ่ือสัตยต์่อร้านคา้ดว้ยแมว้า่จะตอ้งใชเ้วลาและค่าใชจ่้ายมากกว่า
เน่ืองจากท่ีตั้งของร้านคา้ไม่สะดวกก็ตามการซ่ือสตัยต์่อตรายีห่อ้ฝังรากลึกเพราะเกิดข้ึนจากการทุ่มเทความพยายามสูง 
(High Involvement)ถา้มีใครตั้งค  าถามผูบ้ริโภคท่ีซ่ือสตัยต์่อตรายีห่้อวา่ “ตราอ่ืนใดท่ีท่านจะพิจารณา ถา้ตราท่ีท่านซ้ือ
อยูไ่ม่มีขายในตลาด?” เขาจะตอบวา่ “ไม่มี...ผมไม่มีตราส ารอง...ผมจะจ่ายของเพ่ือหาใหม่” 
    3.2.2 ความเฉล่ีย (inertial) ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือจนเป็นนิสัยเป็นผูบ้ริโภคท่ีไม่ทุ่มเทความ
พยายามหรือทุ่มเทนอ้ยมากในสินคา้ประเภทน้ีแมว้า่เขาจะรู้สึกวา่ทุกตราเหมือนกนั ความจริงแลว้เขาจะไม่เปล่ียนตรา
บ่อยนกั นอกเสียจากวา่จะมีการขายในราคาพิเศษพฤติกรรมเช่นน้ีเป็นความ เฉ่ือยนิสยัไม่คงทนถาวร ไม่ไดซ่ื้อสตัยต์่อ
ตรายีห่้อ แต่มีการซ้ือตราเดิมจนกวา่จะพบวา่ใครขายถูกกวา่ก็จะเปล่ียนไป เม่ือพบวา่ใครขายถูกกวา่อีกก็จะเปล่ียนไป
เร่ือยๆ ถา้การคาดคะเนการซ้ือเกิดมีข้ึน ก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือตราหรือผลิตภณัฑท่ี์ให้ความพึงพอใจซ ้ า อีกเหตุท่ีเป็น
ดงัน้ีเน่ืองมาจากประสบการณ์คร้ังน้ีไดรั้บรางวลั (rewarding) และแลว้ก็มีการเสริมแรง (reinforcing) เกิดข้ึน ความไม่
พอใจในการซ้ืออาจตามดว้ยการซ้ือซ ้ า เหตุผลก็คือประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดใ้นการท าการเสาะแสวงหาใหม่และการ
ประเมินค่าใหม่และการประเมินคา่ใหม่นอ้ยกวา่ตน้ทุนท่ีคาดวา่จะตอ้งเสียในการก่อกิจกรรมดงักล่าว อยา่งไรก็ดีความ
น่าจะเป็นไปไดข้องผลแห่งความไม่พอใจคือ หยดุใชต้ราผลิตภณัฑน์ั้นเสีย  
 จากขอ้มูลขา้งตน้ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นประโยชน์ของตลาดออนไลน์ เพ่ือให้การท าธุรกิจสามารถกา้วทนัต่อการ
เปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี พฤติกรรมผูบ้ริโภค และตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุด ดงันั้น 
ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ 
ซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเพื่อสร้าง
โอกาสและแนวทางใหก้บัผูท่ี้สนใจในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ระบบออนไลน์ดว้ย 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
 1)  เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่
ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 2)  เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋า แบรนดเ์นมมือสองของ
ร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 3) เพ่ือศึกษาปัจจยัคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้าน
วนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
          ตวัแปรต้น/ตวัแปรอสิระ                            ตวัแปรตาม 
           (Independent Variable)                                   (Dependent Variable) 
   
 
 
 
 
 
 
 
 

 
        

        
 
 
 
 
                           
     
                        

 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 
  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)         
 

 

ความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือ
สองผา่นระบบออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

(Kotler & Keller, 2006) 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ 
1. ดา้นความเป็นรูปธรรมการบริการ 
2. ดา้นความน่าเช่ือถือ 
3. ดา้นการตอบสนองความตอ้งการ 
4. ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ 
5. ดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ 
(Parasuraman, Ziethaml & Berry 1990 ) 
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4. การด าเนินการวจิยั 
ประชากรศึกษา 

 ประชากรในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือกระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 700 คน (ขอ้มูล ณ วนัท่ี 23 ตุลาคม พ.ศ. 2560 
จากเพจ Wanmaii Shop)     
 กลุ่มตวัอยา่ง 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีเคยซ้ือ
กระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ เน่ืองจากทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตร
ทราบประชากร ใชก้ารเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยวิธการจบัฉลาก โดยก าหนดความ
เช่ือมัน่อยา่งนอ้ย 95% ความผิดพลาดท่ียอมรับไดไ้ม่เกิน 5% (Yamane’s, 1973) ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน  260 คน  
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี เป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนเพ่ือเป็นเคร่ืองมือในการศึกษาปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของ
ร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยออกแบบตวัวดัตามตวัแปรท่ี
ตอ้งการตามกรอบแนวคิดในการวิจยั เพ่ือวดัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อ
ความต้องการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวันใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น  4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 เป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคลของผูต้อบแบบสอบถาม คือ เคยมีประสบการณ์ในการซ้ือ
กระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์มาแลว้   ไม่ต ่ากวา่ 1 คร้ัง ค  าถามส่วนน้ีประกอบไป
ดว้ยค าถามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศและอาชีพเก็บขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Norminal Scale) อาย ุระดบั
การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เก็บขอ้มูลแบบอนัดบั (Ordiinal Scale) 
 ส่วนท่ี 2  เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์
เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือประกอบการ
วิจยั ทั้ งน้ีเพ่ือยืนยนัความน่าเช่ือถือของขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด 
(Close-ended questions) เป็นแบบสอบถามขอ้มูลชนิด Rating scale ใชม้าตรวดัระดบัความตอ้งการแบบประมาณค่า 5 
ระดับ (Likerts scale) โดยมีระดับค่าตั้ งแต่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด ประกอบไปด้วย ค าถามด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
 ส่วนท่ี 3  เป็นค าถามเก่ียวกบัปัจจยัคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนม
มือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือประกอบการวจิยั 
ทั้งน้ีเพ่ือยนืยนัความน่าเช่ือถือของขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด (Close-
ended questions) เป็นแบบสอบถามขอ้มูลชนิด Rating scale ใชม้าตรวดัระดบัความตอ้งการแบบประมาณค่า 5 ระดบั 
(Likerts scale) โดยมีระดบัค่าตั้งแต่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด ประกอบไปดว้ย ค าถามดา้นความเป็น
รูปธรรมการบริการ ดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้นการตอบสนองความตอ้งการดา้นการให้ความมัน่ใจ ดา้นเขา้ใจและรับรู้
ความตอ้งการ  
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 ส่วนท่ี 4  ค  าถามเก่ียวกบัความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการตั้งค  าถามเพ่ือใชว้ดัระดบัความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบ
รนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งน้ีเพ่ือ
ยนืยนัความคิดเห็นจากประสบการณ์ท่ีไดซ้ื้อสินคา้ออนไลน์อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบปลายปิด 
(Close-ended questions) เป็นแบบสอบถามขอ้มูลชนิด Rating scale ใชม้าตรวดัระดบัความตอ้งการแบบประมาณค่า 5 
ระดบั (Likerts scale) จ านวน 10 ขอ้ โดยมีระดบัค่าตั้งแต่ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย นอ้ยท่ีสุด  
   ในส่วนเกณฑก์ารแปลความหมายความคิดเห็นพิจารณาจากค่าเฉล่ียใชเ้กณฑข์องเบสท ์   (Best, 1981, p. 82)  
 การสร้างเคร่ืองมือและหาคุณภาพเคร่ืองมือ 
 ผูว้จิยัไดด้ าเนินการสร้างและหาคุณภาพเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
 1) ศึกษาทฤษฎี หลกัการและแนวคิด จากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิทั้งจากหนงัสือ ต าราวทิยานิพนธ์ และงานวจิยั
ท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงบทความท่ีตีพิมพใ์นฐานขอ้มูลออนไลน์ของต่างประเทศท่ีเก่ียวขอ้ง 
 2) ก าหนดกรอบปัจจยัในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัใหค้รอบคลุมกบัวตัตถุประสงคท่ี์ตอ้งการศึกษา 
 3) สร้างเคร่ืองมือแลว้น าเสนอร่างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาพร้อมทั้งน าเสนอให้อาจารย์
ท่ีปรึกษาตรวจสอบความเท่ียงตรง (Validity) ในเน้ือหาเพ่ือน ามาแกไ้ขปรับปรุง 
 4) น าเคร่ืองมือท่ีสร้างแลว้ไปหาคุณภาพของเคร่ืองมือ น าแบบสอบถามไปท าการทดสอบ (try out) จ านวน  
30  ชุด  กบักลุ่มตวัอยา่งท่ีใกลเ้คียงกบักลุ่มท่ีศึกษา จากนั้นจึงน าแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าทดสอบความเช่ือมัน่ 
(reliability ) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการหาความเช่ือมั่นได้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (alpha coefficient ) ของ
แบบสอบถามตามวิธีการของครอนบาคโดยไดค้่าความเช่ือมัน่ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล เท่ากบั 0.923 ดา้นปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด เท่ากบั 0.915 ดา้นคุณภาพการให้บริการ เท่ากับ 0.943 และดา้นความตอ้งการซ้ือซ ้ า เท่ากับ 
0.983 และภาพรวมทั้งฉบบั เท่ากบั 0.941  ค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือในการวิจยั มีเกณฑ์ส าหรับพิจารณาว่าเป็น
ความเช่ือมัน่ท่ีใชไ้ดใ้นการน าเคร่ืองมือนั้นๆ ไปใช ้เคร่ืองมือท่ีมีการสร้างและพฒันาข้ึนควรมีความเช่ือมัน่อยา่งนอ้ย 
0.70 (Burns and Grove, 1997)  แลว้น าไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
 การเกบ็รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 การด าเนินการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัไดว้างแผนเก็บขอ้มูลการจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือ
สองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ซ่ึงอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเก็บ
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 260 ตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอนในการเก็บขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 1) ขอ้มูลปฐมภูมิ (primary data) ไดม้าจากการตอบแบบสอบของผูท่ี้เคยซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของ
ร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ อย่างน้อย 1 คร้ัง ซ่ึงอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลตามจ านวน
แบบสอบถามท่ีท าการสอบถาม ณ ช่วงเวลาท่ีก าหนด  
 2) ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) ไดม้าจากการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลต่างๆ ท่ีมีผูศึ้กษาและเก็บ
รวบรวมไวแ้ล้วได้แก่ เอกสาร บทความ วารสารส่ิงพิมพ์ ต ารางานวิจัยต่างๆ และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งทั้ งในและ
ต่างประเทศ ขอ้มูลอา้งอิงจากอินเตอร์เน็ต และเวบ็ไซตต์่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและต่างประเทศ 
 การวเิคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม ผูว้จิยัไดใ้ชส้ถิติต่อไปน้ีในวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
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 1) สถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) ใชส้ าหรับจดัหมวดหมู่และวเิคราะห์ลกัษณะพ้ืนฐานของ
ประชากร ดงัน้ี  
  1.1) การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
อาชีพ ระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยน าเสนอขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยการแจกแจงความถ่ี อตัราส่วนร้อยละ  
  1.2) การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยน าเสนอขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยการหาค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 1.3) การวิเคราะห์ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ประกอบดว้ย ดา้นความเป็นรูปธรรมการบริการ 
ดา้นความน่าเช่ือถือ ดา้นการตอบสนองความตอ้งการ ดา้นการให้ความมัน่ใจและดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ 
โดยน าเสนอขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยการหาค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 1.4) การวเิคราะห์ขอ้มูลความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยโดยน าเสนอขอ้มูลเชิงปริมาณดว้ยการหาค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 2) สถิติเชิงอนุมาน (inference statistics) ใชส้ าหรับวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบ
รนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือทดสอบ
ปัจจัยท่ี มีผลต่อความต้องการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์ เนมมือสองผ่านระบบออนไลน์ของผู ้บ ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดงัน้ี 
  2.1) โดยการทดสอบค่า t-test และ การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว (one way 
ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของขอ้มูล 2 ตวัแปร เพ่ือใชใ้นการวเิคราะห์สมมติฐานทางสถิติ   
  2.2 ) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัปัจจยัคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ
ซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ชอ้ปผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลโดยการทดสอบสถิติการถดถอย (multiple regression analysis) ดว้ยวธีิ Enter 
 
4. ผลการวจิยั 
 การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกัน
ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  พบวา่ ดา้นอาย ุดา้นอาชีพและดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อความ
ตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ส่วนดา้นเพศและดา้นระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นม
มือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ท่ีระดบันัยส าคญั 
0.05 
 การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ า
กระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
พบวา่ ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ และดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ มีผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือ
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สองผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ร้อยละ 41.3 (ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และปัจจัยคุณภาพการให้บริการ 
อธิบายความแปรปรวนท่ีเกิดข้ึนในความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได ้ร้อยละ 41.3  จากค่า  R – square Adjusted ซ่ึงเท่ากบั 0.413) 
 
ตารางท่ี 1 การวเิคราะห์การถดถอยเพ่ือหาขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ ท่ี       

 ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
ความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นม ค่าสมัประสิทธ์ิ t-value t-prob 

มือสองผา่นระบบออนไลน ์ b0    
ค่าคงท่ี 0.873   3.262 0.001 
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.016 0.16 0.268 0.789 
ดา้นราคา (X2) -0.009 -0.008 -0.135 0.892 
ดา้นการจดัส่งสินคา้ (X3)  -0.044 -0.043 -0.687 0.493 
ดา้นการตลาด (X4)  0.108 0.097 1.609 0.109 
ดา้นความเป็นรูปธรรมการบริการ (X5)  0.039 0.038 0.583 0.56 
ดา้นความน่าเช่ือถือ (X6) 0.034 0.038 0.546 0.586 
ดา้นการตอบสนองความตอ้งการ (X7)  0.121 0.123 1.955 0.052 
ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ (X8)  0.282 0.339 5.763 0.000* 
ดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ (X9)  0.224 0.245 4.023 0.000* 
F – value , F - Prob 21.255 0     
r , R square,     
R – square Adjusted 0.658 0.433 0.413  
Std. Error of the Estimate 0.564    

* ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลการทดสอบดว้ยค่าสถิติ F-test ดว้ยวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 พบวา่    ค่า F – 
Prob. เท่ากบั 0.000  ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัคุณภาพการให้บริการ
ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ 
และดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่าน
ระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ดา้นการให้ความมัน่ใจ เม่ือทดสอบค่าสถิติ     
t-test จะพบวา่ค่า t-prob คือ 0.000  ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ ดา้นการใหค้วาม 
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มัน่ใจส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (b0) มีค่าเท่ากบั 0.282 
กล่าวคือ ปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบ
รนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีค่าเพ่ิมข้ึน  
0.282 หน่วยและดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ เม่ือทดสอบค่าสถิติ t-test จะพบวา่ค่า t-prob คือ 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ ปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการ ดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋า
แบรนดเ์นมมือสองผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ (b0) มีค่าเท่ากบั 0.224  กล่าวคือ ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ดา้นเขา้ใจและรับรู้
ความตอ้งการ เพ่ิมข้ึน 1 หน่วย ส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีค่าเพ่ิมข้ึน  0.224 หน่วย เม่ือน าตวัแปรปัจจยัคุณภาพ
การให้บริการ ดา้นการใหค้วามมัน่ใจ และดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบ
รนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คือ ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ดา้นการให้ความมัน่ใจ และดา้นเขา้ใจและรับรู้ความ
ตอ้งการโดยสามารถเขียนเป็นรูปสมการวเิคราะห์การถดถอยไดด้งัน้ี 
 สมการรูปคะแนนดิบ            Y = 0.873 + 0.282 X8 + 0.224 X9 
              สมการรูปคะแนนมาตรฐาน     Z = 0.339ZX8 + 0.245ZX9 

  
5. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

ผลการวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัคุณภาพการใหบ้ริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ
ซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลนข์องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองของร้านวนัใหม่ผา่นระบบออนไลน์ 
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่  อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัคุณภาพ
การให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่ ดา้นการให้ความมัน่ใจ ด้านเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการท่ีส่งผลต่อความ
ตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

ผูว้จิยัขออภิปรายผลการวจิยัตามขอ้คน้พบ โดยเรียงล าดบัปัจจยั ดงัน้ี 
1) ปัจจยัส่วนบุคคล อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือ

สองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ทั้งน้ี เน่ืองจาก อายขุองผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสอง
ของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคผ่านระบบออนไลน์ ส่วนใหญ่ช่วงอาย ุ11-20 ปี และ ช่วง 31-40 ปี 
ซ่ึงทั้งสองช่วงน้ีส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มคนท่ีอยูใ่นกลุ่มวยัเรียนในระดบัอุดมศึกษา และกลุ่มในวยัท างาน เพราะทั้งสอง
กลุ่มจดัวา่เป็นกลุ่มช่วงอายท่ีุอยูก่บัการใชง้านออนไลน์เป็นประจ า และทั้งสองกลุ่มมีความสามารถในการซ้ือสินคา้ท่ี
ไม่แพงมากแต่ดูดี เพราะสามารถเปรียบเทียบสินคา้ ราคา ไดจ้ากการใชง้านออนไลน์อยูต่ลอด อาชีพ ท่ีส่งผลต่อความ
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ตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ทั้ งน้ี เน่ืองจาก อาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจเป็นส่วนใหญ่ท่ีชอบซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนม แต่เน่ืองจากแต่ละคนอาจจะมีกระเป๋ามากกวา่ 1 ใบ จึงคิดวา่
การซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนมเหมือนกนัแต่เป็นมือสองจะช่วยประหยดัไดอ้ยา่งดี เพราะสินคา้บางช้ินยงัใหม่เหมือนของ
ท่ีไม่ไดใ้ช ้และเป็นกลุ่มท่ีมีเวลาพอท่ีจะสามารถท่องโลกออนไลน์เพ่ือหาสินคา้ไดดี้ท่ีสุด และ  

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบ
ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ทั้งน้ี
เน่ืองจากรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท แน่นอนเพราะรายไดค้่อนขา้งน้อยจึงท าให้
เป็นปัจจัยหน่ึงในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีเป็นมือสอง เพราะปัจจุบันรายได้ท่ีได้นอกจากซ้ือของใช้ส่วนตัวแล้วยงั
จ าเป็นตอ้งเก็บไวเ้ป็นเงินฝาก และส าหรับท่องเท่ียวดว้ย เพราะจากการรีวิวสถานท่ีท่องเท่ียวบ่อยๆ ท าให้ส่วนใหญ่
อยากออกไปเท่ียวเพ่ือพกัผ่อนหยอ่นใจและเพ่ือไปถ่ายภาพสวย ๆ มาเผยแพร่กนัทางส่ือออนไลน์เพ่ือให้ทุกคนไดม้า
แสดงความคิดเห็นถือเป็นการบอกเล่าเร่ืองราวท่ีมีความสุขอยา่งหน่ึงของคนในปัจจุบนันัน่เอง สอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของ Martin Evans, Ahmad Jamal and Gordon Foxall (2006, pp. 111-117) กล่าววา่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีความส าคญักบั
นกัการตลาด เพราะผูบ้ริโภคท่ีมี อาย ุเพศ ระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนั จะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีต่างกนั และภาวิณี 
กาญจนาภา (2559, น. 31) กล่าววา่ ประชากรศาสตร์เป็นอีกปัจจยัท่ีองคก์รธุรกิจน ามาใชใ้นการอธิบายคุณลกัษณะของ
ประชากรทางดา้นขนาด การกระจาย และโครงสร้างของประชากร ซ่ึงประกอบดว้ยตวัแปรส าคญั คือ ขนาดและการ
กระจายของประชากร เพศ อาชีพ ระดบัการศึกษา อาย ุและรายได ้องคก์รธุรกิจนิยมใชป้ระชากรศาสตร์ในการแบ่ง
ส่วนตลาด เน่ืองจากคุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคทั้งทางตรง
และทางออ้มโดยผ่านค่านิยมส่วนบุคคลและรูปแบบการตดัสินใจของบุคคล ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคท่ี
เหมือนกนัสามารถมีพฤติกรรมการเลือกรับขอ้มูลข่าวสารจากส่ือประเภทเดียวกนัแตกต่างกนั ซ่ึงองคก์รธุรกิจสามารถ
ออกแบบเน้ือหาของขอ้มูลข่าวสารและจดัวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารใหเ้ขา้ไดก้บัความสนใจและความปรารถนาของ
ประชากรส่วนท่ีเป็นตลาดเป้าหมายขององคก์รธุรกิจ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศิโสภา อุทิศสมัพนัธ์ (2553) ไดศึ้กษา
เร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในธุรกิจออนไลน์ Group Buying ” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
ผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในกิจการท่ีท าการตลาดบนเวบไซด์ Group Buying การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิง
ปริมาณ (quantitative research) โดยใชรู้ปแบบการวจิยัเชิงส ารวจ (survey research) กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ผู ้
ซ้ือคูปองออนไลน์ อาย ุ18-35 ปี ท่ีมีประสบการณ์การซ้ือดีลร้านอาหารจากเวบไซด์ Group Buying ใชก้ารวิเคราะห์
โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (correlation analysis) แบบเพียร์สัน ท าการหาความสัมพนัธ์ทีละคู่ และใชส้ถิติ
การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (multiple regression) ผลการวจิยัพบวา่ ความพึงพอใจของลูกคา้และความช่ืนชอบในตรา
สินคา้ต่างส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในธุรกิจท่ีท าการตลาดผ่านเวบไซด์ Group Buying โดยปัจจยัดา้นมูลค่า
สุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั คุณภาพของการบริการ และความเป็นธรรมในการใหบ้ริการ มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัความพึง
พอใจของลูกคา้ อีกทั้งปัจจยัมูลค่าสุทธิท่ีลูกคา้คาดหวงั ส่วนลดในคร้ังต่อไป และการบอกต่อเชิงบวกทางออนไลน์มี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความช่ืนชอบในตราสินคา้ โดยเฉพาะอยา่งยิง่มูลค่าสุทธิท่ีไดรั้บส่งผลต่อปัจจยัความพอใจ
ของลูกคา้และความช่ืนชอบในตราสินค้าสูงท่ีสุด และสอดคล้องกับกิติทัศน์ สอดคลอ้งกับแนวคิดของ ค านาย 
อภิปรัชญาสกุล (2558, น. 32) กล่าววา่ ปัจจยัส่วนบุคคล มีผลต่อการตดัสินใจของผูซ้ื้อซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
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ส่วนบุคคลดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ อาย ุวงจรชีวติครอบครัว อาชีพ การศึกษาและสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกิติทศัน์ ทศักณีุย ์
(2557) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้ซ ้ าของผูห้ญิงท่ีมาใช้บริการใน
ห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุด
ชั้นในวาโกซ้ ้ าของผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอยา่งคือผูห้ญิงท่ีมาใช้
บริการในหา้งสรรพสินคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล ใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียว (One-way ANOVA) การวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Correlation)และการ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ดว้ยวิธี Enter ใชท้ดสอบความสัมพนัธ์ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วน
บุคคล เช่น อายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโก้
แตกต่างกนั เม่ือวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการตั้งใจ
ซ้ือชุดชั้นในวาโกข้องผูห้ญิงท่ีมาใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ และปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัแนวโน้มการตั้งใจซ้ือชุดชั้นในวาโกซ้ ้ า สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กญัญ์วรา ศิริผ่อง 
(2558) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภค
สตรีในกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบ
การด าเนินชีวิตท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคสตรีใน
กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุอาชีพ และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสองดา้นกลุ่มยี่หอ้/ตราสินคา้
ท่ีซ้ือ ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ ดา้นสถานท่ีซ้ือ ดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือและดา้นวิธีการช าระเงิน ส่วนปัจจยัดา้นระดบัการศึกษา
สูงสุด มีความสัมพนัธ์กบัดา้นกลุ่มยี่ห้อ/ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ ดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือ ส่วนสถานภาพสมรส มี
ความสัมพนัธ์กับด้านกลุ่มยี่ห้อ/ตราสินค้าท่ีซ้ือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ช่ือตราสินค้ามี
ความสัมพนัธ์กบัการซ้ือกระเป๋าถือสตรี   แบรนด์เนมมือสองดา้นกลุ่มยี่ห้อ/ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือและดา้น
จ านวนท่ีเคยซ้ือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คุณภาพของสินคา้ และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัดา้น
มูลค่าท่ีซ้ือ และดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์การออกแบบสินคา้ มีความสัมพนัธ์กบัดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือ 
และปัจจยัรูปแบบการด ารงชีวิต ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจและดา้นความคิดเห็น มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
กระเป๋าถือสตรีแบรนด์เนมมือสองดา้นกลุ่มยีห่้อ/ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือและดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือ ส่วนปัจจยั
ดา้นกิจกรรมท่ีท ามีความสัมพนัธ์กบัดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือ ส่วนปัจจยัดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัดา้นกลุ่มยี่ห้อ/ตราสินคา้ท่ีซ้ือ ดา้นมูลค่าท่ีซ้ือ ดา้นสถานท่ีซ้ือ ดา้นจ านวนท่ีเคยซ้ือและดา้นวิธีการ
ช าระเงินและสอดคลอ้งกบัแนวคิดของชูชยั  สมิทธิไกร (2554, น. 60)  กล่าวว่า ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัคุณลกัษณะของบุคคลแต่ละคน ท่ีมีความแตกต่างกนัข้ึนกบัขอ้มูลครอบครัวของแต่ละคนและแนวคิดของ 
Martin Evans, Ahmad Jamal and Gordon Foxall (2006, pp. 111-117) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีความส าคัญกับ
นักการตลาด เพราะผูบ้ริโภคท่ีมี อายุ เพศ ระดับการศึกษา ท่ีต่างกัน จะมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีต่างกันแล้วยงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปภิภาสรร งามข าอคัรณี (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือกระเป๋าเดินทาง
เพ่ือการท่องเท่ียวภายในประเทศไทย” มีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือกระเป๋าเดินทางเพื่อการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศไทยและเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือกระเป๋าเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวภายในประเทศไทยของ
ผูบ้ริโภค เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้หรือซ้ือกระเป๋าและกระเป๋าเดินทาง โดยใช้



ณรงคพ์จน์  งามวงศวิ์เชียร  และ พชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล   
Vol.4 No.2 July-December 2018 

 

วารสารรังสิตบัณฑิตศึกษาในกลุ่มธุรกิจและสังคมศาสตร์ ปีที่ 4 ฉบับที่ 1 เดือนกรกฎาคม – ธันวาคม 2561 

           
 

        255 
 

แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือกระเป๋าเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวใน
ประเทศไทย มีทั้งหมด 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการเขา้ถึง 
ปัจจยัดา้นราคาและความสะดวก และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ในส่วนปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดท่ี้แตกต่างกนั พบวา่ การเลือกซ้ือกระเป๋าเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวในประเทศไทยไม่
แตกต่างกนัในกลุ่มคนท่ีมีอายุแตกต่างกัน ในขณะท่ีผูท่ี้มีอาชีพและรายได้ท่ีแตกต่างกันจะมีการเลือกซ้ือกระเป๋า
เดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวในประเทศไทยแตกต่างกนั โดยผูท่ี้มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวัจะมีการเลือกซ้ือท่ีแตกต่าง
จากอาชีพอ่ืนๆ และผูท่ี้มีรายได ้40,001-50,000 บาท จะมีการเลือกซ้ือกระเป๋าเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวในประเทศไทย
มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบังานวิจยัของวนัดี รัตนกายแกว้ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่าย
สังคมออนไลน์เฟซบุค:  กรณีศึกษากรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ในเครือข่าย
ออนไลน์และศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ท่ีมีต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านเครือข่าย
สังคมออนไลน์เฟซบุค เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้ิธีการเก็บแบบสอบถามผูท่ี้เคยซ้ือ
สินคา้และบริการผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟสบุค จ านวน 400 คน ใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลในการเปรียบเทียบตวั
แปรดว้ย t-test และกลุ่มตวัแปรดว้ย One-way Analysis of variance (Anova) ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นพฤติกรรม
ของผูซ้ื้อสินคา้ในเครือข่ายสังคมออนไลน์ เฟซบุค ส่วนใหญ่มีการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปมากท่ีสุด จ านวนคร้ังในการซ้ือ 
1-3 คร้ัง ค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียต่อคร้ัง 1,501-2,000 บาท ไม่เคยซ้ือจากแหล่งอ่ืนมากท่ีสุด ใชก้ารตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตวัเอง ไม่จ ากัดโอกาสในการซ้ือ ทราบขอ้มูลจากเว็บไซต์คน้หา และมีพฤติกรรมการกลบัมาซ้ือซ ้ าอย่างแน่นอน 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นราคา ดา้นสินคา้ ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้างและการน าเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพ ส่วนดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีมีผลต่อการยอมรับการตดัสินใจซ้ือสินคา้ คือ เพศ อาย ุสถานภาพ
สมรส รายได ้อาชีพ ท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 

2) ปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่
ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ ดา้นการให้ความมัน่ใจ ดา้นเขา้ใจและ
รับรู้ความตอ้งการ เม่ือพิจารณาจากขอ้มูลดา้นการให้ความมัน่ใจ มีดงัน้ี ร้านคา้มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ สามารถให้
ขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ชดัเจน มีระบบการให้บริการท่ีเป็นมาตรฐาน น่าเช่ือถือ มีระบบการจดัส่งท่ีมีมาตรฐานและมี
การคิดค่าบริการแบบถูกตอ้ง ตรงไปตรงมา และดา้นเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการ มีความเสมอภาคในการให้บริการ
และเท่าเทียมกนั มีความเขา้ใจ ในความตอ้งการของลูกคา้อย่างชดัเจน  มีการส่ือสารกบัลูกคา้ไดเ้ขา้ใจง่ายและมีการ
แจ้งขอ้มูลสินคา้หรือแนะน าสินคา้ใหม่ๆให้แก่ลูกคา้ตลอดเวลา ซ่ึงทั้ ง 2 ดา้นจะเห็นว่าเป็นลกัษณะการบริการท่ี
ตรงไปตรงมา จริงใจ ซ่ีอสตัย ์เท่าเทียมกนั ตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งดี ซ่ึงตรงน้ีถือวา่เป็นหวัใจของงานบริการ
อยา่งดีท่ีสุด ถา้ร้านคา้ใดท่ีมีความจริงใจกบัลูกคา้จะท าให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจและท าให้อยากกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก ขอ้
คน้พบดงักล่าวดงัค ากล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler & Keller (2006, pp. 188) กล่าวว่า  “ความพึงพอใจหรือ
ความไม่พึงพอใจต่อสินคา้จะมีผลต่อพฤติกรรมท่ีตามมาถา้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจจะมีโอกาสอยา่งมากท่ีเขาหรือเธอ
จะซ้ือสินคา้ซ ้ าอีก” ซ่ึงจากแนวคิดน้ีจะเห็นวา่ ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการจะตอ้งมีความพึงพอใจ ซ่ึงความพึงพอใจจะสามารถ
เขา้ใจไดห้ลายดา้น ทั้งดา้นความจริงใจ ความซ่ือสัตย ์ตรงไปตรงมา เอาใจใส่ ส่ือสารให้ขอ้มูลท่ีทนัสมยัและให้สิทธิ
กบัลูกคา้เท่าเทียมกนัหมดทุกคน ลว้นแลว้เป็นลกัษณะของความพึงพอใจในการบริการทั้ งส้ิน จะท าให้ลูกคา้หรือ
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ผูบ้ริโภคอยากกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า หรือกลบัมาใชบ้ริการอีกไปเร่ือยๆ ท าให้เกิดความมัน่ใจมากข้ึน แนวคิดขา้งตน้ยงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สอดคลอ้งกบั Kassim & Abdullah (2010) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั “ผลจาการรับรู้คุณภาพการ
บริการบนความพึงพอใจ เช่ือมัน่ และจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคออนไลน์” โดยศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้
ดา้นคุณภาพการบริการ ความพึงพอใจ ความเช่ือมัน่ และความจงรักภกัดีในธุรกิจออนไลน์ใน 2 วฒันธรรม คือ ชาว
มาเลเซีย และชาวกาตาร์ โดยศึกษาปัจจยัดา้นคุณภาพการบริการต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคออนไลน์ และพึงพอใจ
ต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคออนไลน์และพึงพอใจ และความเช่ือมัน่มีผลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคออนไลน์ 
โดยพบวา่การรับรู้ต่อคุณภาพการบริการมีผลอยา่งมีนยัส าคญัต่อความพึงพอใจ ในส่วนของความพึงพอใจพบวา่มีผล
อยา่งมีนยัส าคญัต่อความเช่ือมัน่ ทั้งความพึงพอใจและความเช่ือมัน่มีผลต่อความจงรักภกัดีต่อธุรกิจออนไลน์และยงั
สอดคล้องกับ Zhu, Chang & Luo (2016) ได้ศึกษาเก่ียวกับ  “การท าความเข้าใจเก่ียวกับอิทธิพลของการส่ือสาร
ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซ้ือในชุมชนออนไลน์” จากมุมมองของรูปแบบการยอมรับขอ้มูล ท าการ
เก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 324 ตวัอยา่ง ผลการศึกษาพบวา่ ความน่าเช่ือถือคุณภาพการบริการ แหล่างท่ีมาของ
ขอ้มูล มีอิทธิพลเชิงบอกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในชุมชนออนไลน์ของผูบ้ริโภคผา่นการประเมินผลจาก
ประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ีในบริบทของความแตกต่างของการประเมินผลจากประโยชน์ของผลิตภณัฑ์กบั
การส่ือสารระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคมีความสมัพนัธ์ต่อกนั ผลการศึกษาจึงสรุปไดว้า่ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการส่ือสาร
ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคในชุมชนออนไลน์มีบทบาทส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคและสอดคลอ้งกบั 

 
6. บทสรุป 
 ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัคุณภาพการให้บริการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการ
ซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนด์เนมมือสองของร้านวนัใหม่ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล  ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นอาย ุอาชีพและรายไดต้่อเดือน ส่วนปัจจยัคุณภาพการให้บริการ ไดแ้ก่ ดา้น
ความมัน่ใจและดา้นความเขา้ใจและรับรู้ความตอ้งการท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือซ ้ ากระเป๋าแบรนดเ์นมมือสองผ่าน
ระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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