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บทคัดย่อ 

 
งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาความไวว้างใจและอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน

สังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 2)เพื่อเปรียบเทียบการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นสังคม
ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาอิทธิพล
ของความไวว้างใจท่ีมีต่อการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ กลุ่มคนวยัท างานทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 23 – 60 ปี โดยเก็บ
ตวัอย่างจ านวน 400 คน ใช้ในแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์
ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์แปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบ
พหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 22 – 30 ปี ท่ีมีสถานภาพโสด มีระดบั
การศึกษาปริญญาตรีโดยจะเป็นกลุ่มท่ี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ ากว่า  20,000 บาท โดย การส่ือสาร 
(Communication) การใส่ใจและการให้ (Caring and giving) การให้ข้อผูกมัด (Commitment) และการแก้ไข
สถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict resolution) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของ
กลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                                                            
ค าส าคัญ: สังคมออนไลน์, ความไว้วางใจ, ส่วนประสมทางการตลาด 
 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

เน่ืองดว้ยปัจจุบนัประเทศไทยไดเ้ขา้สู่ยุค 4.0 เป็นยุคท่ีมีการน าเทคโนโลยีเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในการ
ด าเนินชีวิตของผูค้น ท าให้เกิดสังคมใหม่ เรียกว่า สังคมออนไลน์ เกิดการเช่ือมต่อกนัระหว่างบุคคลจากหลาย
สถานท่ีมาเช่ือมกนัไดใ้นระยะเวลาท่ีรวดเร็วและสะดวกสบาย ส่งผลใหก้ารด าเนินธุรกิจมีการปรับเปล่ียนเพื่อให้



เขา้กบัยุคสมยั และเปิดกวา้งมากข้ึน  จากรายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคคนไทยซ้ือของผา่นช่องทาง
ออนไลน์ถึง 64.9% เน่ืองจากท่ีคนไทยนิยมซ้ือของออนไลน์มากข้ึน ซ่ึงอนัดบัหน่ึงท่ีผูห้ญิงซ้ือของออนไลน์ คือ
สินคา้แฟชัน่ ส่งผลให้เกิดการขายสินคา้รูปแบบใหม่ผา่นทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงผูบ้ริโภคสมยัใหม่นิยม
หาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต เพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินค้าผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ รวมถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนตามแฟชัน่ไปอยา่งรวดเร็ว (กานตช์นก ล้ิมมณี, 2016) และในช่วงท่ีเศรฐกิจมีสภาวะท่ีไม่ค่อยดี
นัก ท าให้คนมองหาธุรกิจใกล้ตวัท่ีสามารถท าได้บนสังคมออนไลน์ เน่ืองจากรายได้ไม่เพียงกบัค่าใช้จ่ายท่ี
เกิดข้ึน สภาวะเช่นน้ีจึงเป็นส่วนส าคญัท่ีท าให้หลายคนตอ้งน าเส้ือผา้ หรือ ทรัพยสิ์นเก่าออกมาจ าหน่ายจนเกิด
เป็นธุรกิจการขายเส้ือผา้มือสองออนไลน์   

เส้ือผา้มือสองไดรั้บความนิยมค่อนขา้งมากเน่ืองจากมีราคาถูก และมีคุณภาพดี ประกอบกบัผูบ้ริโภค
ตอ้งการประหยดั ส่งผลให้ตลาดเส้ือผา้มือสองขยายตวัอย่างรวดเร็ว แต่อยา่งไรก็ตามการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่าน
ช่องทางออนไลน์ยงัคงพบปัญหาและอุปสรรคท่ีควรน ามาพิจารณาเพิ่มเติมอีกหลาย  เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่
สามารถเห็นสินคา้จริงดว้ยตนเอง ตอ้งอาศยัผูข้ายให้ขอ้มูล และรายละเอียดของสินคา้ อีกทั้งอาจมีการช ารุดของ
สินคา้ท่ีผูข้ายอาจละเลย หรือปิดบงัไม่ใหผู้บ้ริโภครับรู้ ดงันั้นความไวว้างใจระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูข้ายจึงเป็นเร่ือง
ท่ีส าคญั ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ หรือไม่ซ้ือสินคา้ได ้ 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้ิจยัมีความสนใจท่ีจะมุ่งศึกษา ความไวว้างใจความไวว้างใจท่ีมีต่อการซ้ือ
เส้ือผา้มือสอง ผา่นสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเพื่อใหท้ราบถึง พฤติกรรม
การตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อเส้ือผา้มือสองผ่านสังคมออนไลน์  อีกทั้งไปพฒันาในการวางแผนการตลาดให้
ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคในสังคมออนไลน์ 

 
วตัถุประสงค์การวจัิย  

1. เพื่อศึกษาความไวว้างใจและอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อเปรียบเทียบการซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นสังคมออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัตามปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม 
คนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของความไวว้างใจท่ีมีต่อการซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 



นิยามศัพท์  
1. สังคมออนไลน์ ความหมาย สังคมซ่ึงมีขนาดใหญ่มากในปัจจุบนั และจ าเป็นตอ้งใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็น

ส่ือกลางในการใช้งาน และเป็นแหล่งในการเลือกซ้ือสินคา้ ของคนในกลุ่มวยัท างาน โดยมีการตอบสนองทาง
สังคมผา่นอินเทอร์เน็ตอยา่งรวดเร็ว 

2. ปัจจยัส่วนบุคคล ความหมาย ภูมิหลงัของผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ 1. 
เพศ 2. อาย ุ3.ระดบัการศึกษา 4. อาชีพ 5.รายได ้และ 6.สถานภาพ 

3. โครงข่าย หมายถึง ระบบท่ีจะรองรับการใช้งานของคนท่ีสามารถใช้งาน อินเตอร์เน็ตได้อย่าง
เพียงพอและไม่เกิดปัญหาในการใชง้านในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองในสังคมออนไลน์  

4. ความไวว้างใจ ความหมาย พื้นฐานความสัมพนัธ์ในการติดต่อส่ือสารในการให้บริการเพื่อครองใจ
ลูกคา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองในสังคมออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ย 1.การส่ือสาร 2.ความใส่ใจ/การให้ 3.
การใหข้อ้ผกูมดั 4.การใหค้วามสะดวก และ 5. การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ 

5. ความใส่ใจ/การให้ ความหมาย ให้ความใส่ใจกบัผูบ้ริโภคทั้งก่อนและหลงัการขายโดยความจริงใจ
ย่างใกลชิ้ด โดยเกิดจากการแสดงออกจากส่ิง เล็ก ๆ น้อย ๆ เช่น การให้ค  าแนะน าแก่ลูกคา้และมีการตอบขอ้
ซกัถามเป็นอยา่งดี 

6.การให้ขอ้ผูกมดั ความหมาย เป็นความเก่ียวพนักบัลูกคา้และผูค้า้ควรจะยอมเสียผลประโยชน์เพื่อให้
สามารถเพื่อใหค้งไวซ่ึ้งความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูบ้ริโภค  

7.การให้ความสะดวก ความหมาย ความเอาใจใส่ลูกคา้และตอบสนองลูกคา้เพื่อให้เกิดความรู้สึกถึง
ความสะดวกสบาย โดยผูบ้ริโภคจะประเมินความสะดวกสบายจากการบริการท่ีดีของผูค้า้ 

8.การแก้ไขสถานการณ์ขดัแยง้ ความหมาย คือความรับผิดชอบของผูค้า้ท่ีจะตอ้งแกไ้ขให้กบัลูกคา้ 
เพื่อใหเ้กิดเกิดความสบายใจและไม่รู้สึกเสียเปรียบ 

9. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีใช้เพื่อตอบสนองต่อ
วตัถุประสงค์ในการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส าคัญ คือ 4P ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

10. การตดัสินใจซ้ือ ความหมาย ปัจจยัในการเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้มือสองโดย จะใชอ้งคป์ระกอบใน
การเลือกซ้ือ 

11. กลุ่มคนวยัท างาน หมายถึง กลุ่มคนท่ีอยูใ่นช่วงอาย ุ23 – 60 ปี โดยจะมีการเลือกซ้ือสินคา้เส้ือผา้มือ 
สองในสังคมออนไลน์ 

 



ขอบเขตการวจัิย  
1. ขอบเขตเน้ือหา การศึกษาความไวว้างใจและการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นสังคมออนไลน์ของ

กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการส ารวจเชิงวิจยั โดยท าการศึกษาตามแนวคิด ความไวว้างใจ 
(Trust) (Stern, 1997; 7-17) และ ส่วนประสมทางการตลาด (P.Kotler, 2012, 92) โดยมีรายละเอียดตวัแปรดงัน้ี 

ตวัแปรอิสระ ประกอบไปดว้ยปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ 1).เพศ  2)อายุ 3)ระดบัการศึกษา 4)อาชีพ 5)
รายได ้และ 6)สถานภาพ และ การไวว้างใจ  ไดแ้ก่ 1) การส่ือสาร(communication) 2)ความใส่ใจ/การให ้(Caring 
&Giving) 3)การให้ข้อผูกมดั (Commitment) 4)การให้ความสะดวก (Comfort) และ 5)การแก้ไขสถานการณ์
ขดัแยง้ (Conflict Resolution) 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจซ้ือ (P.Kotler,2012,92) ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑ์ (Product) 2)ราคา 
(Price) 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และ 4)การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2. ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่กลุ่มคนวยัท างานอาย ุ23 – 60 ปีท่ีอาศยั
อยูใ่นเขตกรุงเทพฯ โดยส ารวจขอ้มูลจากระบบสถิติทางการทะเบียน ณ เดือน ธนัวาคม 2561 มีจ านวน 3,168,721 
คน 

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาระหวา่งเดือนกรกฎาคม – สิงหาคม 2562 
 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  
ความไว้วางใจ ทฤษฎีของ Stern (1997) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ความไวว้างใจ คือ พื้นฐานของ

ความสัมพนัธ์ทางการติดต่อส่ือสารในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ องคก์รจ าเป็นตอ้งเรียนรู้ทฤษฎีความสัมพนัธ์
ใกลชิ้ดความคุน้เคยเพื่อครองใจลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย 5 C ดงัน้ี 1) การส่ือสาร (communication), Self-disclosure 
and Sympathetic Listening การสร้างความอบอุ่นใจใหแ้ก่ลูกคา้เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนโดยการสร้างความรู้สึกใหลู้กคา้
อยากใชบ้ริการดว้ยการแสดงความเตม็ใจในการใหบ้ริการ 2) ความใส่ใจ และการให ้(caring and giving) ความ
ใส่ใจ และการพร้อมจะให ้เป็นคุณสมบติัของความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดท่ีประกอบไปดว้ย ความเอ้ืออาทร ความ
อบอุ่น และความรู้สึกปกป้อง ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้รู้สึกดี 3) การใหข้อ้มูกมดั (commitment) ในบางคร้ังจ าเป็นตอ้ง
ยอมท่ีจะเสียประโยชน์เพื่อคงความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ไว ้4) การใหค้วามสะดวกสบาย (comfort) หรือ ความ
สอดคลอ้ง (compatibility) ความเอาใจใส่ลูกคา้จะท าใหลู้กคา้รู้สึกถึงความสะดวกสบาย ลูกคา้จะเกิดความรู้สึกดี 
อบอุ่น มัน่ใจ มัน่คงท่ีไดรั้บการบริการ 5) การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ (conflict resolution) และ การใหค้วาม
ไวว้างใจ (trust) ถา้องคก์รสามารถท าใหลู้กคา้รู้สึกสบายใจได ้จะดีกวา่การท่ีองคก์รตอ้งแกไ้ขสถานการณ์ความ
ขดัแยง้กบัลูกคา้  



 
ส่วนประสมทางการตลาด เป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมไดท้างการตลาด หมายถึงการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมได ้และสนองความความตอ้งการของลูกคา้ใหพ้ึงพอใจ 
(Kotler, 2003) กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด  

การก าหนดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P นั้นประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือ ความตอ้งการ

ของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุ ภณัฑ ์สี ราคา คุณภาพ 
ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด 
(Walker & Stanton 2001, p. 9)  

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจ าเป็นตอ้งจ่ายเพื่อใหไ้ด ้ผลิตภณัฑ ์(Walker 
& Stanton, 2001, หนา้ 7)  

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง ประกอบดว้ยสถาบนั
และกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด
เป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย ตวัสินคา้  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสาร เก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ  ซ่ึงตอ้งใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสม
ประสานกนั (Integrated Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ 
ผลิตภณัฑ ์และคู่แข่งขนั  

 
สมมติฐานการวจัิย  

1.. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคมออนไลน์ท่ีแตกต่างกัน 
ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ความไวว้างใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 



กรอบแนวคิดในการวจัิย  
 
  ตัวแปลอสิระ        ตัวแปรตาม 
 
  
         
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
ระเบียบวธีิวจัิย  

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือกลุ่มคนวยัท างานทั้งเพศชาย และเพศหญิงท่ีมีอายรุะหวา่ง 23 – 
60 ปี มีจ  านวน 3,168,721 คน ซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการก าหนดขนาดตวัอยา่ง จากการใชสู้ตรส าเร็จของ Yamane (1973) 
ยอมให้เกิดความผิดพลาดตามมาตรฐานไดไ้ม่เกิน 5% ไดเ้ท่ากบั 399.99 ตวัอย่าง ซ่ึงผูว้ิจยัไดใ้ช้ขนาดตวัอยา่ง 
400 คน ในการวจิยัคร้ังน้ี โดยผูว้จิยัเลือกใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) 

แบบสอบถามมี 3 ส่วน ประกอบดว้ย 1) ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได ้สถานภาพ เป็นแบบส ารวจรายการ (Checklist) 2) ความไวว้างใจในการซ้ือเส้ือผา้มือสอง

ปัจจัยส่วนบุคคล 
-เพศ 
-อายุ 
-ระดับการศึกษา 
-อาชีพ 
-รายได้ 
-สถานภาพ 

 

การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้ามือสองผ่าน 
Application ในสังคมออนไลน์ของ
ก ลุ่ ม ค น วั ย ท า ง า น  ใ น เ ข ต
กรุงเทพมหานคร  
(P.Kotler ,2012,92) 
-ผลติภัณฑ์ (Product) 
-ราคา (Price) 
-ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
-การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 

ความไว้วางใจ 
-ด้านการส่ือสาร 
-ด้านความใส่ใจ/การให้ 
-ด้านการให้ข้อผูกมัด 
-ด้านการให้ความสะดวกสบาย 
-ด้านการแก้ไขสถานการณ์ขัดแย้ง 

 



ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (ratting scale) 3) ส่วนประสมทางการตลาดในการซ้ือเส้ือผา้
มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เป็นมาตราส่วนประมาณค่า (ratting scale) 

 
ผลการวจัิย  

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถาม 400 คน สรุป
ไดว้่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 22-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด 
และมีรายเฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 20,000 บาท 

ดา้นความไวว้างใจในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของกลุ่มคนวยัท างาน ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จากการวิเคราะห์พบว่า ความไวว้างใจอยู่ในระดบัดีมาก โดยมีค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.90 
(S.D. = 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในดา้นการให้ความสะดวกสบายมาก
ท่ีสุด โดย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.68 (S.D. = 0.54) รองลงมาคือดา้นการส่ือสาร มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 (S.D. = 0.86 ) 
ดา้นการจดัการแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.32 (S.D. = 0.96) ดา้นการใส่ใจและการให้ มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.16 (S.D. = 0.76) และดา้นการใหข้อ้ผกูมดั มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.12 (S.D. = 0.76) ตามล าดบั  

ดา้นตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากการวเิคราะห์พบวา่กลุ่มคนวนัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย
รวมเท่ากบั 3.90 (S.D. = 0.54) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ กลุ่มคนวยัท างานใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทาง
การตลาดใน ดา้นผลิตภณัฑ์ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 (S.D. = 0.60) รองลงมาคือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.98 (S.D. = 0.73) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.88 (S.D. =0.60) และดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.72 (S.D. = 0.66) ตามล าดบั 

การทดสอบสมมติฐาน 1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคม
ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั ของกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจซ้ือ 

 
ผลติภัณฑ์
(Product) 

ราคา  
(Price) 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) 

การส่งเสริม
การตลาด 

(Promotion) 
1. เพศ - ✔ ✔ ✔ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 

✔ ✔ ✔ ✔ 

- ✔ ✔ - 



การทดสอบสมมติฐาน 1 : ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคม
ออนไลน์ท่ีแตกต่างกนั ของกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจซ้ือ 

 
ผลติภัณฑ์
(Product) 

ราคา  
(Price) 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) 

การส่งเสริม
การตลาด 

(Promotion) 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
6. สถานภาพ 

- 
✔ 
- 

✔ 
✔ 
✔ 

✔ 
✔ 
✔ 

- 
✔ 
- 

 
การทดสอบสมมติฐาน 2:  อิทธิพลของความไวว้างใจท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร  
(n = 400) 

องค์ประกอบความไว้วางใจ B SE Beta t Sig. 
(Constant) 
1. การส่ือสาร (Communication) 
2. การใส่ใจและการให ้(Caring and giving) 
3. การใหข้อ้ผกูมดั (Commitment)   
4. การใหค้วามสะดวกสบาย (Comfort) 
5.การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict resolution) 

2.672 
.306 
-.429 
.133 
-.012 
.394 

.172 

.042 

.063 

.044 

.051 

.043 

 
.435 
-.546 
.198 
-.011 
.628 

15.553 
7.260 
-6.857 
3.038 
-.237 
9.184 

.000 

.000 

.000 

.003 

.813 

.000 

R2 = 0.454   SEE = 0.449  F = 65.557  Sig = 0.000 

*มีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
  
ผลการวิเคราะห์การถดถอยอิทธิพลของความไวว้างใจท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าความไวว้างใจสามารถท านายสมการการ
วเิคราะห์ของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร 



ร้อยละ 45 และพบวา่มีความไวว้างใจอยา่งน้อย 1 ดา้นมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างาน จากค่า F เท่ากบั 65.557 ค่า Sig เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
สรุปและอภิปรายผล  
 การวิจยัเร่ือง ความไวว้างใจและการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยั
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นส าคญัท่ีเห็นควรน ามาอภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 
 ผลการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ22 – 30 ปี ท่ีมีสถานภาพ
โสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรีโดยจะเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 20,000 บาท เน่ืองมาจาก
ผูบ้ริโภคเพศหญิง ส่วนใหญ่จะมีการให้ความส าคญัในดา้นแฟชัน่ท่ีเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว อีกทั้งประกอบ
กบัรายไดท่ี้อยูใ่นระดบัท่ีไม่สูงมาก จึงมีพฤติกรรมการบริโภคเส้ือผา้มือสองเป็นหลกัเพื่อให้เกิดความเหมาะสม
กบัรายไดท่ี้ไดรั้บ สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ สิดารัศม์ิ ระธารมณ์ (2557) ท่ีกล่าววา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะเป็น
เพศหญิง มีรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท เหตุผลท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสอง คือ ไดเ้ปล่ียนเส้ือผา้ท่ีใชบ้่อย ๆ มีค่าใชจ่้าย
ในการซ้ือ คือ ตวัเอง มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสอง 

ผลการศึกษาความไวว้างใจในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของกลุ่มคนวยั
ท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า มีระดบัความไวว้างใจในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองในด้านความ
สะดวกสบายอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีการให้ความส าคญัในเร่ืองความสะดวกสบายในการเลือก
ซ้ือ และวิธีการในการซ้ือท่ีมีการน าอินเตอร์เน็ตเขา้มาช่วยให้เกิดการเขา้ถึงไดง่้ายข้ึนโดยสามารถติดสินใจซ้ือ
และท าการซ้ือเม่ือไรก็ได ้และการใชง้านไดง่้ายข้ึนไม่ซบัซ้อน อีกทั้งมีความน่าเช่ือถือในการใชง้าน สอดคลอ้ง
กบังานวิจยัของ ณัฐนนัท์ มิมะพนัธ์ุ (2556) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊ของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือเส้ือผา้ล าลองเน่ืองจากตอ้งการความสะดวกสบาย 
 ผลการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ส่วนประสมการตลาดทุกดา้นมีการให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก แสดงให้เห็นว่าการบริโภคสินคา้มือ
สองนั้นมีการให้ความส าคญักบัตวัผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคาท่ีจ่ายออกไป และมีความหลากหลาย 
แต่ก็ยงัคงให้ความส าคญักบัช่องทางการจดัจ าหน่ายดว้ยเพราะว่าช่องทางในยุคสมยัปัจจุบนัไดเ้ปล่ียนเป็นใน
ช่องทางออนไลน์ รวมไปถึงการส่งเสริมการตลาดเพื่อให้เกิดการกระตุ้นให้เกิดการตดัสินใจซ้ือได้มากข้ึน 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ อุษา ภูมิถาวร (2551) ในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือ สินคา้จากร้านคา้ปลีกแบบมีร้านคา้กบัร้านคา้ปลีกทางอินเตอร์เน็ต พบว่าคุณลกัษณะของสินคา้ กล่าวคือ



ความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ และตรายี่ห้อ รวมทั้งการตอบสนองต่อความตอ้งการของ ผูบ้ริโภค และรูปแบบ
การน าเสนอท่ีน่าสนใจ มีผลกับการเข้าเป็นสมาชิกของกลุ่มผูซ้ื้อสินค้าจาก ร้านค้าปลีกทางอินเตอร์เน็ต 
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธญัญพสัส์ เกตุประดิษฐ ์(2554)ในดา้นราคาท่ีศึกษาปัจจยัท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในกรุงเทพมหานคร พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัเร่ืองปัจจยั ดา้นราคามาก
ท่ีสุด ว่าสินคา้มีราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพหรือไม่ และเร่ืองความคุม้ค่า เช่นราคาท่ีซ้ือ ผ่านแอพพลิเคชัน่เม่ือ
รวมค่าจดัส่งแลว้มีราคาถูกกวา่ซ้ือจากช่องทางอ่ืน และยงัสอดคลอ้งในงานวิจยั ของ นพวรรณ มีสมบูรณ์ (2552) 
ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีศึกษาปัจจยัการตลาดท่ีส่งผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นการทาง
การตลาดออนไลน์บนโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี กรณีศึกษา นกัศึกษามหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ระบุวา่ช่องทางการจดั
จ าหน่ายเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วรัญญา โพธ์ิไพรทอง 
(2556)ในดา้นการส่งเสริมการตลาดไดท้  าการศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์จากร้านคา้
ออนไลน์ พบว่าการจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม หรือการจดัโปรโมชั่นประจ าเดือน 
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  การวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นสังคมออนไลน์ท่ี
แตกต่างกนั ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านสังคมออนไลน์ท่ีต่างกนัออกไป อาจเน่ืองมาจากปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความหลากหลาย 
ทศันคติ พฤติกรรม อีกทั้งระดบัความสามารถในการบริโภคเองมีความหลากหลาย เช่น กลุ่มคนอาย ุ22 – 30 ปีมี
การให้ความส าคญัในดา้นการส่งเสริมการตลาดน้อยท่ีสุด อาจเป็นเพราะวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีให้ความส าคญั
กบัตวัสินคา้มากกวา่ท่ีจะสนใจการส่งเสริมการตลาด นั้นอาจจะเพราะดว้ยเส้ือผา้มือสองนั้นมีความหลากหลาย
ประกอบกบัผูบ้ริโภคมีความชอบท่ีต่างกนัออกไปดว้ย อีกทั้งในปัจจุบนัตวัผลิตภณัฑ์มีการใชเ้ส้นใยท่ีไดม้าจาก
สารเคมีจึงท าให้ผลิตได้ในปริมาณมากกว่าเส้นใยธรรมชาติ ในขณะเดียวกนักลุ่มคนท่ีมีรายได้ขั้นต ่าในช่วง 
20,000 – 30,000 บาทมีการให้ความส าคญัในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด มากท่ีสุด อาจะเป็นเพราะวา่ เน่ือง
ด้วยรายได้ท่ีจ  ากดัจึงท าให้ จ  าเป็นตอ้งให้ความสนใจในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด เช่นการเปรียบเทียบ 
Promotion เพื่อประกอบการตดัสินใจเส้ือผา้มือสอง และดว้ยสถานภาพโสด จะเห็นไดว้า่มีการใหค้วามส าคญัใน
ดา้นราคา และช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด เน่ืองดว้ยสถานะภาพโสดนั้น เป็นกลุ่มคนท่ีไม่ไดมี้ภาระท่ีจ าตอ้ง
รับผิดชอบมากกวา่สถานภาพอ่ืนๆ จึงท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองไดง่้ายกวา่และเป็นการง่ายในการ
ซ้ือเส้ือผา้มือสองในช่องทางออนไลน์ เน่ืองดว้ยว่า ไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยั ธัญญพสัส์เกตุประดิษฐ์(2554)ท่ี
ท าการศึกษา ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ สินคา้ทางอินเทอร์เน็ตของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร 



จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุท่ีแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทาง
อินเทอร์เน็ตของผูห้ญิง ในเขตกรุงเทพมหานคร แต่ดา้นอาชีพ รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา และสถานภาพ
การสมรสท่ี  แตกต่างกัน ไม่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าทางอินเทอร์เน็ตของผู ้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานข้อที่ 2  อิทธิพลของความไวว้างใจท่ีมีต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การส่ือสาร (Communication) การใส่ใจและการ
ให้ (Caring and giving) การให้ขอ้ผูกมดั (Commitment) การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict resolution) ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มคนวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 เน่ืองจากเส้ือผา้มือสองเป็นสินคา้ท่ีผา่นการใชง้านมาในระดบัหน่ึงแลว้จึงน ามาขายต่อในช่องทางออนไลน์ 
ดงันั้นการส่ือสาร การให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้งของผูข้าย ความใส่ใจในการให้บริการ และการให้ขอ้ผูกมดักบัผูซ้ื้อ ไม่
วา่จะเป็นการเสนอสิทธิพิเศษให้แกผู้ซ้ื้อรายเก่า รวมไปถึงการแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ในเวลาท่ีผูซ้ื้อเกิดปัญหา
ในการซ้ือสินคา้ ไม่วา่จะเป็นการตอบขอ้ซกัถามต่างๆ ไดเ้ป็นอยา่งดีนั้น จึงเป็นส่วนช่วยเหลือท่ีจะท าให้การซ้ือ
ขายเป็นไปไดอ้ยา่งราบร่ืน และสร้างความน่าประทบัใจให้แก่ผูซ้ื้อมากยิ่งข้ึน ซ่ึสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Jean-
Charles (2557) ไดอ้ธิบายว่า การสร้างความไวว้างใจให้กบัผูซ้ื้อ ไดน้ั้นจะตอ้งพิสูจน์ให้เห็นถึงความน่าเช่ือถือ
ของร้านค้า ตวัสินค้า และความรู้ของพนักงาน เก่ียวกับสินคา้นั้น มีการทดลองตวัสินค้าให้ลูกค้าได้เห็นถึง
ประสิทธิภาพของสินคา้จริง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Romain (2013) ไดอ้ธิบายวา่เม่ือมีการทดลองใช้จริง
แลว้ลูกคา้จะเกิดการรับรู้และกลบัมาซ้ือสินคา้อีกคร้ังมีรีวิวการใชสิ้นคา้จากลูกคา้คนอ่ืนๆ ท่ีใชสิ้นคา้แลว้ไดผ้ล
ว่ายืนยนัมีการอบรมพนกังานในเร่ืองการถ่ายทอดขอ้มูลสินคา้ให้ลูกคา้รู้สึกอยากซ้ือสินคา้แลว้ไม่ท าให้ลูกคา้
รู้สึกอึดอดัเวลาเขา้มาซ้ือสินคา้ท่ีร้านมาเราใหค้วามใส่ใจตอนน้ีผมเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้งั้นแสดงวา่เราได้
สร้างความไวว้างใจใหเ้กิดข้ึน 

 
ข้อเสนอแนะ  
 1.จากการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงมีอายุระหวา่ง 20 – 30 ปี สถานภาพโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 20,000 บาท ดงันั้นผูว้ิจยัขอเสนอแนะ 
ให้ผูป้ระกอบการท าการปรับกลยุทธ์ให้เน้นไปท่ีพฤติกรรมกลุ่มขา้งตน้ ดงันั้นการก าหนดกลยุทธ์ดา้นจดักลุ่ม
ของสินคา้ใหมี้หมวดหมู่รวมไปถึงระบุราคาและแหล่งท่ีมาของผลิตภณัฑใ์หช้ดัเจนเพื่อสร้างความไวว้างใจในตวั



สินคา้และความโปร่งใสซ่ึงตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวและการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวมาก
ยิง่ข้ึน   

2.ระดบัความไวว้างใจในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองในประเด็นการให้ความสะดวกสบาย ซ่ึงใน
ปัจจุบนัมีการใหค้วามส าคญัในเร่ืองความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือเส้ือผา้มือสองในส่ือสังคมออนไลน์ ดงันั้น
ผูว้ิจยัขอเสนอแนะให้ผูป้ระกอบการให้ความส าคญัเร่ืองความสะดวกสบายในการเลื อกซ้ือและปรับกลยุทธ์
เพื่อให้เหมาะสมกบัสังคมยคุท่ี อิทธิพลของอินเตอร์เน็ตเขา้มามีผลกบัชีวติมนุษยม์ากข้ึน เช่นเปิดให้ลูกคา้มีสิทธิ
เลือกจองสินคา้ ล็อตใหม่ท่ีก าลงัจะประกาศขายก่อนท าการวางขายจริง และควรมีการจดัท าโปรแกรมโตต้อบ
อตัโนมติั เพื่อให้ระบบท าการตอบค าถามให้ลูกคา้ท่ีเป็นค าถามท่ีมีการถามซ ่าบ่อยๆ ในโปรแกรมไลน์แอด ให้
ตอบค าถามอตัโนมติัท่ีมีการถามค าถาม เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายมากข้ึนและเกิดความไวว้างใจใน
การตดัสินใจซ้ือมากข้ึน และท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อ จะเป็นการแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคเกิดความ
ไวว้างใจ 

3. การให้ความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในทุกด้านของส่วน
ประสมทางการตลาดมีการให้ความส าคญัในระดบัมาก นั้นแสดงให้เห็นว่าการบริโภคสินคา้มือสองมีการให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด อาจจะดว้ยการซ้ือสินคา้นั้นผูบ้ริโภคก็อยากไดข้องท่ีมีคุณภาพสินคา้ดี 
ราคาเหมาะสม ช่องทางท่ีสะดวกสบาย และการส่งเสริมการตลาดท่ีเป็นประโยชน์กบัตนมากท่ีสุด ดงันั้นผูว้ิจยั
ขอเสนอแนะให้ ผูป้ระกอบการ ควรสรรหาผลิตภณัฑ์ท่ีไดคุ้ณภาพจากแหล่งท่ีมาท่ีเช่ือถือได ้เช่นการคดัสรร
สินคา้แบรนดม์าวางขาย และการคดัสรรผลิตภณัฑท่ี์มีความหลากหลาย และรวมไปถึงการท าความสะอาดเส้ือผา้
มือสองก่อนท าการน าเสนอขาย อีกทั้งต้องการถ่ายภาพน าเสนอควรให้ผูบ้ริโภคได้เห็นในทุก ๆ ส่วนของ
ผลิตภณัฑ์เพื่อเป็นส่วนประกอบในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และให้ความส าคญัในดา้นราคาท่ีเหมาะสมกบั
สินคา้ และตอ้งถูกกวา่สินคา้มือหน่ึง อีกทั้งเลือกช่องทางท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ควรท าการออกแบบช่องทางการ
จดัจ าหน่ายให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย เช่น การออกแบบโปรไฟล์ ร้านคา้โดยการใช้สีขาว เขา้มาช่วยให้มีความ
น่าเช่ือถือ ท าใหลู้กคา้รู้สึกสะอาด เท่าเทียม ความเรียบง่าย และเขา้ถึงไดง่้าย อีกทั้งค  านึงถึงการส่งเสริมการตลาด 
เช่น เพิ่มการซ้ือโฆษณาในช่องทางออนไลน์ให้เพิ่มข้ึนเพื่อเพิ่มลูกค้าในวงกว้าง ตลอดไปร่วมมือกับ
แอพพลิเคชัน่ช้อปป้ิงออนไลน์ เพื่อให้เกิดการรับ รู้ อีกทั้งร่วมกิจกรรมจดัโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ นั้นจะ
เป็นการกระตุน้ใหเ้กิดการรับรู้แก่ผูบ้ริโภค 

4. การศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นสังคมออนไลน์ท่ี
แตกต่างกนั ของกลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใชข้อ้มูลปัจจยั
ส่วนบุคคลมาประยุกตใ์ชใ้นการจดัล าดบัและให้ความส าคญัในการเลือกผลิตภณัฑ์เพื่อหากลุ่มเป้าหมาย ให้เกิด



ประโยชน์สูงสุดในการลงทุน เช่น กลุ่มคนวยัท างานเพศหญิง อายใุนช่วง 22 - 30 ปี รายไดต้  ่ากวา่ 20,000 บาท จะ
เป็นกลุ่มคนท่ีมีมีความนิยมซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั ดงันั้นในการคดัสรรผลิตภณัฑ์ รวมไปถึงการตั้งราคาใน
การขายควรจะให้เหมาะสมกบัความสามารถในการซ้ือของกลุ่มนั้น ๆ และควรมีการกระตุน้โดยการจดักิจกรรม
ส่งเสริมการขาย เช่นการจองสิทธิสินคา้ใหม่ก่อนวางขาย การให้ส่วนลดในตวัสินคา้ และค่าจดัส่ง ดงันั้นการท า
กลยทุธ์การตลาดจึงควรศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีต่างกนัในปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัดว้ย 

5. การศึกษาอิทธิพลของความไวว้างใจท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของ
กลุ่มคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การส่ือสาร (Communication) การใส่ใจและการให ้(Caring and 
giving) การให้ขอ้ผูกมดั (Commitment) การแกไ้ขสถานการณ์ขดัแยง้ (Conflict resolution) ท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ดงันั้นผูป้ระกอบการควร ให้ความส าคญัในเร่ืองของการ
ส่ือสาร การใส่ใจและการให้ การให้ข้อผูกมัด การแก้ไขสถานการณ์ขัดแยง้ มาประยุกต์ใช้กับธุรกิจ ควร
ท าการศึกษาผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามกระแสนิยม อีกทั้งคิดโปรโมชั้น รวมไปถึงการให้ขอ้มูลตวั
สินคา้ท่ีครบถว้น และท าการส่ือสารอยา่งเป็นกนัเองไม่ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกถูกขายมากจนเกินไป เพื่อให้
เกิดความไวว้างใจผูบ้ริโภค และท าให้เกิดการบอกต่อท าให้สามารถขยายฐานลูกคา้รายใหม่ และท าการจดัการ
ระบบฐานขอ้มูลในการสั่งซ้ือและท าการปรับปรุงอยู่เสมอเพื่อไม่ให้เกิดการจดัส่งสินคา้ผิด และจดัท าระบบ
ใบเสร็จการติดตามยอ้นหลงั ซ่ึงจะตอบสนองความตอ้งการและการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้มือสองผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ของกลุ่มคนวยัท างานไดดี้ยิง่ข้ึน 
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