
 
 

ปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มือสอง 

ผ่านช่องทางออนไลน์ 
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บทคดัย่อ 

การวิจัยครั ÊงนีÊมีว ัตถุประสงค์เพืÉอศึกษาปัจจัยทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์เพืÉอ 1) ศึกษาลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ 2) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) และ 3) ศึกษาพฤตกิรรมการ

เลอืกซืÊอผลติภณัฑม์อืสองผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภค ทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ งานวจิยัใช้การสํารวจเชิงปรมิาณผ่านแบบสอบถามทีÉ

เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจํานวน ŜŘŘ คน ซึÉงเป็นผู้บรโิภคทีÉเคยเป็นเจ้าของหรอืซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มอืสองในประเทศไทย 

ผลการวเิคราะห์พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายได้เฉลีÉย

ต่อเดือน ไม่มีอทิธิพลอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติ ต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสอง

ผ่านช่องทางออนไลน์ ต่างกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ผลติภณัฑ ์ราคา ช่อง

ทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการขาย ล้วนมีอิทธิพลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซืÊอ 

นอกจากนีÊการให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์ทีÉมคีวามยั Éงยืน Green product ยงัส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอมากกว่าความจงรกัภคัดตี่อแบรนด์ ความเชืÉอมั Éนในคุณภาพของสนิคา้ และการขาย

ต่อ 

คาํสําคญั: Freitag® มอืสอง, การตดัสนิใจซืÊอ, ส่วนประสมทางการตลาด, Green product, 

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

 

Abstract 

This study aims to examine the factors influencing the decision to purchase 

second-hand Freitag® bags through online channels. The specific objectives are to: (1) 

analyze demographic characteristics, (2) assess the marketing mix factors (4Ps), and (3) 

investigate consumer behavior in selecting second-hand products online that impact the 

purchasing decision of second-hand Freitag® bags. A quantitative research approach 



 
 

was employed, utilizing a survey questionnaire to collect data from a sample of 400 

respondents who have previously owned or purchased second-hand Freitag® bags in 

Thailand. 

The analysis revealed that demographic factors such as gender, age, and 

average monthly income do not have a statistically significant influence on the decision 

to purchase second-hand Freitag® bags online. In contrast, marketing mix factors—

including product, price, distribution channels, and promotional activities—positively 

impact purchasing decisions. Additionally, the emphasis on sustainability and green 

products has a stronger influence on purchasing decisions compared to brand loyalty, 

perceived product quality, and resale. 

Keywords: Second-hand Freitag® bags, purchase decision, marketing mix, green 

product, consumer behavior 

 

ทีÉมาและความสาํคญั 

ปัจจุบนันีÊการรบัสารต่างๆ ในชีวติประจําวนั ไม่ว่าจะคอนเทนท์ โฆษณา หรอืแม้แต่

วิธีการจบัจ่ายใช้สอยสินค้าและบริการต่างๆ ล้วนแต่ผ่านทางช่องทางออนไลน์หลากหลาย

แพลตฟอรม์ ไม่ว่าจะเป็น Facebook, Instagram, Shopee, หรอื Lazada กล่าวไดว้่ายุคสมยัทีÉ

เปลีÉยนไป สง่ผลใหก้ารใชส้ืÉอออนไลน์เพิÉมมากขึÊนกว่าในอดตี Laurent Busca (2019) 

โดยนอกเหนือจากรูปแบบการสืÉอสารทีÉเปลีÉยนไปแลว้ การบรโิภคสนิค้าและบรกิารของ

ผูบ้รโิภคกเ็ปลีÉยนไปเช่นเดยีวกนั สิÉงแวดลอ้มถูกใหค้วามสาํคญัมากขึÊนเมืÉอเวลาผ่านไป อย่างไร

ก็ตามความยั Éงยนืทางธุรกจิถอืเป็นอกีหนึÉงปัจจยัในการคงอยู่ของธุรกิจในอนาคต ค่านิยมและ

จรยิธรรมของแบรนดม์แีนวโน้มจะเป็นทีÉถูกจบัตามอง และหนึÉงในแบรนดท์ีÉผูเ้ชีÉยวชาญทางธุรกิจ

ทีÉย ั Éงยนืกค็อื Freitag® Mireia Canaleta Benavides (2019-2023) 

ไม่เพียงแต่สินค้า Green product เท่านั Êน ทีÉถูกให้ความสนใจเกีÉยวกับการอนุรักษ์

สิÉงแวดล้อมทีÉยงัยนืในปัจจุบนั การบรโิภคสนิค่ามอืสองก็ถูกมองเป็นส่วนหนึÉงของการอนุรกัษ์

สิÉงแวดล้อมอย่างหลีกเลีÉยงไม่ได้ อย่างไรก็ตาม หากสินค้ามือสองนั Êนคือ Freitag® อาจไม่

สามารถกล่าวได้ว่า ผู้บรโิภคเลอืกซืÊอเพยีงเพราะต้องการอนุรกัษ์สิÉงแวดล้อมเพียงอย่างเดียว

เทา่นั Êน แม้นั Éนจะเป็นเจตจาํนงหลกัของธุรกจิ Freitag® 

เนืÉองดว้ยผูบ้รโิภคในปัจจุบนั ยงัคงให้ความสําคญักบั Unique product มากขึÊนอย่างมี

นัยสําคญัทางสถติ ิและ Freitag® ก็เป็นหนึÉงในสนิค้าทีÉตอบโจทยเ์รืÉอง “การมเีพยีงชิÊนเดยีวใน

โลก” และถูกจดัอยู่ในแบรนด์จําพวก พรเีมยีม Niche market Anne-Flore Maman Larraufie 

(2022) 



 
 

ดงัทีÉกล่าวมานั Êน ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีÉจะศกึษาปัจจยัทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มือสองผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพืÉอให้ผู้ประกอบการธุรกิจจดัจําหน่ายกระเป๋า 

Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ สามารถนําขอ้มลูทีÉไดไ้ปพฒันาและปรบัปรุงกลยุทธท์าง

การตลาดให้ตรงกบัความต้องการของผู้บรโิภค และนอกจากนีÊยงัเป็นประโยชน์ต่อผู้บรโิภคใน

การตดัสนิเลอืกซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสอง ผ่านช่องทางออนไลน์ทีÉเหมาะสมกบัวตัถุประสงค์ 

และความต้องการของตน 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพืÉอศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ ทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

2. เพืÉอศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) ทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

3. เพืÉอศึกษาพฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภค ทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศทีÉแตกต่างกนั อายุทีÉแตกต่างกนั 

และรายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืนทีÉแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่าน

ช่องทางออนไลน์แตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ การนําเสนอผลติภณัฑ์ทีÉแตกต่างกนั 

การตั ÊงราคาทีÉแตกต่างกนั ช่องทางการจดัจําหน่ายทีÉแตกต่างกนั และการส่งเสรมิการตลาดทีÉ

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์แตกต่าง

กนั 

3. ปัจจัยด้านพฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผู้บรโิภค ได้แก่ ระดบัการมสี่วนร่วมในการสนับสนุน Green product เพืÉออนุรกัษ์สิÉงแวดลอ้ม 

ระดบัการมคีวามจงรกัภคัดีต่อแบรนด์ พรเีมยีม Niche market ระดบัความเชืÉอมั Éนในคุณภาพ

ของสนิคา้ และระดบัความต้องการในการขายต่อสนิค้าเพืÉอทํากําไรทีÉแตกต่างกนั ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์แตกต่างกนั 

 

 

 



 
 

ขอบเขตการศึกษา 

การวิจยัในครั ÊงนีÊมีขอบเขตการศึกษาครอบคลุมประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ซึÉงเป็น

ผู้บรโิภคทีÉเคยเป็นเจ้าของหรือซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองในประเทศไทย ดําเนินการวิจัย

ในช่วงเดอืนมถิุนายมถงึเดอืนพฤศจกิายน ŚŝŞş โดยเนืÊอหาของการวจิยัจะมุ่งเน้นทีÉปัจจยัด้าน

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) และปัจจยัด้านพฤตกิรรม

การเลือกซืÊอผลติภัณฑ์มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บรโิภค ทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

กระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 การวจิยัในครั ÊงนีÊ มพีืÊนฐานมาจากแนวคดิทฤษฎแีละการวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งเพืÉอสร้างกรอบ

แนวคดิทีÉชดัเจนสําหรบัการวจิยั โดยครอบคลุมเนืÊอหาหลกัดงันีÊ 

1. แนวคดิเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) 

ตามแนวคดิของ Kotler (ŚŘŚř) ส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) ประกอบดว้ยผลติภณัฑ ์ราคา 

ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการขาย ซึÉงลว้นส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอของผูบ้รโิภค 

ผลิตภัณฑ์ทีÉตอบสนองความต้องการของลูกค้า ราคาเหมาะสม ช่องทางจําหน่ายทีÉมี

ประสทิธภิาพ และการส่งเสรมิการขายทีÉน่าสนใจ ถอืเป็นปัจจยัสําคญัทีÉช่วยเพิÉมยอดขายและ

ความพงึพอใจของลูกคา้ 

2. แนวคดิเกีÉยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคสนิคา้มอืสอง 

ผู้บรโิภคสนิค้ามอืสองได้รบัอิทธิพลจากปัจจยัส่วนบุคคลและสงัคม โดยเฉพาะสนิค้าประเภท 

Luxury และ Unique products ทีÉผู้บรโิภคมองว่าเป็นสนิค้าทีÉมคุีณค่า ความคุ้มค่า และแสดง

สถานะทางสงัคม การพฒันาความยั ÉงยนืและความสนใจในสิÉงแวดลอ้มช่วยสร้างภาพลกัษณ์ทีÉดี

ใหก้บัสนิคา้ประเภทนีÊ สง่ผลใหต้ลาดสนิคา้มอืสองเตบิโตอย่างต่อเนืÉอง 

3. แนวคดิเกีÉยวกบั Green products 

การผลิตและการบริโภคทีÉเน้นความยั Éงยืนและจริยธรรมมีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

ผลติภณัฑท์ีÉมคีวามคงทนและลดผลกระทบต่อสิÉงแวดลอ้ม เช่น Freitag® bags ซึÉงผลติจากวสัดุ 

Recycle มคีวามน่าสนใจในหมู่ผูบ้รโิภคทีÉใหค้วามสาํคญักบัสิÉงแวดลอ้ม 

4. แนวคดิเกีÉยวกบั Digital marketing และแพลตฟอรม์ออนไลน์: 

แพลตฟอร์มดิจิทลั เช่น TikTok, Instagram และ e-commerce platforms ช่วยให้ผู้บรโิภค

เข้าถงึสนิค้าได้สะดวกขึÊน การใช้กลยุทธ์ทีÉสร้างการมสี่วนร่วม เช่น การรวีวิจากผู้มอีทิธิพลใน 

Social media และการเน้นความบนัเทิง สร้างความน่าสนใจให้กบักลุ่มเป้าหมายรุ่นใหม่ เช่น 

Gen-Z ทีÉมกัใช ้Social media เพืÉอคน้หาและเลอืกซืÊอสนิค้า 



 
 

ทั ÊงนีÊงานวิจยัในอดีตยังพบว่า การพิจารณาด้านคุณค่า คุณภาพ และผลกระทบต่อ

สิÉงแวดล้อม มีผลต่อการเลือกซืÊอสินค้ามือสองหรือสินค้า Green Products นอกจากนีÊ การ

พฒันากลยุทธ์ทีÉเหมาะสมบนแพลตฟอร์มออนไลน์ เช่น การสรา้งความน่าเชืÉอถอืผ่านรวีวิ และ

การเน้นเนืÊอหาทีÉสร้างความสมัพนัธ์กับผู้บรโิภค จะช่วยเพิÉมโอกาสในการซืÊอสนิค้าและสร้าง

ความพงึพอใจในระยะยาว 

 

กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 ตวัแปรอสิระ (Independent variables)                   ตวัแปรตาม (Dependent variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

1) เพศ 

2) อายุ 

3) รายไดเ้ฉลีÉยต่อเดอืน 

สว่นประสมทางการตลาด (4Ps) 

4) ดา้นผลติภณัฑ ์

5) ดา้นราคา 

6) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

7) ดา้นการสง่เสรมิการขาย 

1)   การตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® 

มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอผลติภณัฑม์อื

สองผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภค 

8) ระดบัการมสี่วนร่วมในการ

สนบัสนุน Green product 

เพืÉออนุรกัษ์สิÉงแวดลอ้ม 

9) ระดบัการมคีวามจงรกัภคัดี

ต่อแบรนด ์พรเีมยีม Niche 

market 

10) ระดบัความเชืÉอมั Éนใน

คุณภาพของสนิคา้ 

11) ระดบัความตอ้งการในการ

ขายต่อสนิคา้เพืÉอทํากําไร 



 
 

วิธีดาํเนินการวิจยั 

การวจิยัในครั ÊงนีÊ เป็นการวจิยัเชงิสํารวจ (Survey Research) โดยใชว้ธิกีารเกบ็ข้อมูล

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) กับกลุ่มตัวอย่างซึÉงเป็นผู้ทีÉเป็นหรือเคยเป็นเจ้าของ

กระเป๋า Freitag® มอืสอง ทีÉอาศยัอยู่ภายในประเทศไทย จํานวน ŜŘŘ คน และนําขอ้มูลทีÉไดม้า

ทําการวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรมสําเรจ็รูปทางสถติ ิเพืÉอทําการวเิคราะห์ผลและสรุปการ

วจิยั ด้วยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครืÉองมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดย

แบบสอบถามจะถูกแบ่งออกเป็น Ŝ ส่วน ได้แก่ แบบสอบถามคดักรอง แบบสอบถามขอ้มูลส่วน

บุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามเกีÉยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) 

และแบบสอบถามเกีÉยวกับการตดัสนิใจเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์มอืสอง ผ่านช่องทางออนไลน์ของ

ผูบ้รโิภค โดยการสรา้งแบบสอบถามส่วนทีÉ ś ขอ้คําถามเป็นแบบมาตรวดัประมาณค่า (Rating 

scale) ตามวธิขีองของลเิคริท์ (Likert) แบ่งความคดิเหน็ออกเป็น ŝ ระดบัเช่นกนั 

จากการสร้างแบบสอบถามส่วนทีÉ Ś และ ś ข้อคําถามเป็นแบบมาตรวดัประมาณค่า 

(Rating scale) ตามวธิขีองของลเิคริท์ (Likert) แบ่งความคดิเหน็ออกเป็น ŝ ระดบั ดงันีÊ 

คะแนน   ระดบัความคดิเหน็ 

    5         มากทีÉสุด 

    4            มาก 

    3         ปานกลาง 

    2            น้อย 

    1          น้อยทีÉสุด 

โดยกําหนดความหมายในขอ้คําถามเกีÉยวกบัปัจจยัทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า 

Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ ดงันีÊ 

ค่าเฉลีÉย   4.21 – 5.00    หมายถงึ เหน็ดว้ยมากทีÉสุด 

ค่าเฉลีÉย   3.41 – 4.20    หมายถงึ เหน็ดว้ยมาก 

ค่าเฉลีÉย   2.61 – 3.40    หมายถงึ เหน็ดว้ยปานกลาง 

ค่าเฉลีÉย   1.81 – 2.60    หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อย 

ค่าเฉลีÉย   1.00 – 1.80    หมายถงึ เหน็ดว้ยน้อยทีÉสุด 

ในการวจิยัครั ÊงนีÊ ผู้วจิยัไดท้ําการตรวจสอบความเทีÉยงตรง (Validity) และความเชืÉอมั Éน 

(Reliability) ของแบบสอบถาม เพืÉอให้เครืÉองมือวจิยัมีคุณภาพและเหมาะสมสําหรบัการเก็บ

ขอ้มลูจรงิ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการ Pretest แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างนําร่องจาํนวน śŘ คน ซึÉงมี

ลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างจริง โดยก่อนการ Pretest ผู้ว ิจยัได้ส่งแบบสอบถามให้ทีÉ

ปรึกษาตรวจสอบความตรงประเด็น (Content validity) เพืÉอพิจารณาว่าเครืÉองมอืทีÉเลือกใช้



 
 

ครอบคลุมประเดน็ทีÉตอ้งการศกึษาอย่างเพยีงพอหรอืไม่ จากนั Êนไดนํ้าขอ้มูลจากการ Pretest ไป

วเิคราะหค์่าความเชืÉอมั Éนดว้ยการคํานวณค่าสมัประสทิธิ Í Cronbach’s Alpha Coefficient ซึÉงผล

การวเิคราะหพ์บว่าค่าความเชืÉอมั Éนของแบบสอบถามสงูกว่า Ř.şŘ แสดงว่าเครืÉองมอืวจิยัมคีวาม

เทีÉยงตรงและความน่าเชืÉอถอืในระดบัทีÉเหมาะสมสําหรบัการเกบ็ขอ้มลูในขั Êนตอนถดัไป 

หลังจากเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างด้วยแบบสอบถามแล้ว ได้นําข้อมูลไป

วิเคราะห์ผล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ด้วยการหาจํานวนความถีÉ 

ค่าเฉลีÉย ร้อยละ และค่าความสมัพนัธ์อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ เพืÉออธิบายข้อมูลของกลุ่ม

ตวัอย่าง และใช้สถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistics) เพืÉอทดสอบสมมตฐิานการวจิยั ปัจจยั

ด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) และปัจจัยด้าน

พฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ทีÉส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ 

(Multiple regression) 

 

ผลการวิจยั 

การศึกษาวิจัยปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มือสองผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ สามารถสรุปผลตามวตัถุประสงคไ์ดด้งันีÊ 

ř. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสอง

ผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

จากการศกึษาพบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีÉยต่อ

เดอืน ไม่มผีลอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั p<.Řŝ ต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอื

สองผ่านช่องทางออนไลน์ 

Ś. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) ทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® 

มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

จากการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย ทุกตัวแปรมีอิทธิพลเชิงบวกอย่างมี

นัยสําคญัทางสถิติทีÉระดบั p<.Řŝ กบัการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทาง

ออนไลน์ 

ś. พฤตกิรรมการเลอืกซืÊอผลติภณัฑม์อืสองผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้รโิภค ทีÉส่งผล

ต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 



 
 

พฤติกรรมการเลือกซืÊอผลิตภัณฑ์มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้บริโภค ได้แก่ 

ระดบัการมสี่วนร่วมในการสนับสนุน Green product เพืÉออนุรกัษ์สิÉงแวดลอ้ม ระดบัการมคีวาม

จงรกัภัคดีต่อแบรนด์ พรเีมียม Niche market ระดบัความเชืÉอมั Éนในคุณภาพของสนิค้า และ

ระดบัความตอ้งการในการขายต่อสนิคา้เพืÉอทํากําไร มเีพยีงระดบัการมสีว่นร่วมในการสนับสนุน 

Green product เพืÉออนุรกัษ์สิÉงแวดลอ้มมาก ทีÉอทิธพิลเชงิบวกอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั 

p<.Řŝ กบัการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ของ อย่างไรก็ตาม 

ระดบัการมคีวามจงรกัภคัดีต่อแบรนด์ พรเีมยีม Niche market ระดบัความเชืÉอมั Éนในคุณภาพ

ของสนิค้า และระดบัความต้องการในการขายต่อสนิค้าเพืÉอทํากําไร ไม่มคีวามสมัพนัธ์อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิีÉ p<.Řŝ กบัการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มอืสองผ่านช่องทางออนไลน์ 

 

อภิปรายผล 

การศึกษาวิจัยปัจจัยทีÉมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอกระเป๋า Freitag® มือสองผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชายในช่วงอายุ Śŝ-śŜ ปี ทีÉมรีายไดเ้ฉลีÉย

ต่อเดือนมากกว่า ŝŘ,ŘŘŘ บาท และยงัพบว่าปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ และ

รายได้เฉลีÉยต่อเดอืน ไม่มคีวามสมัพนัธ์อย่างมนีัยสําคญั ต่อการตดัสนิใจซืÊอกระเป๋า Freitag® 

มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ ซึÉงขดัแย้งกับแนวคิดของ Jui-Che Tu, Ching-Fen Hsu & 

Kharisma Creativani (ŚŘŚŚ) ทีÉระบุว่าพฤตกิรรมการซืÊอสนิค้าของผูบ้รโิภคได้รบัอทิธพิลจาก

ปัจจยัทางวฒันธรรม สงัคม และพฤตกิรรมสว่นบุคคล โดยเฉพาะอายุและระดบัรายไดท้ีÉสง่ผลต่อ

การรบัรู้คุณค่าของสนิค้าหรูมอืสอง อย่างไรก็ตามการทีÉปัจจยัเหล่านีÊไม่ส่งผลอย่างมนีัยสําคญั 

อาจสะท้อนถงึแนวโน้มทีÉ Freitag® เป็นสนิคา้ทีÉมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัและสามารถดงึดูดกลุ่ม

ลูกค้าทีÉหลากหลาย ไม่ได้จํากดัเฉพาะเพศ อายุ หรอืรายได้ของผู้ซืÊอ ซึÉงสอดคล้องกบังานวจิยั

ของ Barbara Borusiak et al. (ŚŘŚř) ทีÉชีÊว่าการซืÊอสนิค้ามอืสองได้รบัอทิธพิลจากปัจจยัด้าน

อารมณ์และความต้องการสนิคา้เฉพาะกลุ่มมากกว่าปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 

ในส่วนของปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (ŜPs) พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย และการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลอย่างมีนัยสําคญัต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอ Freitag® มือสองผ่านช่องทางออนไลน์ ซึÉงสอดคล้องกับแนวคดิของ Kotler & 

Keller (ŚŘŚř) ทีÉระบุว่าส่วนประสมทางการตลาดเป็นปัจจยัสําคญัทีÉกําหนดพฤตกิรรมการซืÊอ

ของผู้บรโิภค โดยเฉพาะอย่างยิÉง ปัจจยัด้านราคาและช่องทางการจดัจําหน่าย ทีÉเป็นตวัแปร

สําคญัในการกําหนดความสะดวกและความคุม้ค่าในการตดัสนิใจซืÊอ ซึÉงสนับสนุนขอ้คน้พบของ 

Wutthiya Aekthanate Srisathan et al. (ŚŘŚś) ทีÉศกึษาทศันคติของผู้บรโิภคไทยต่อ Green 

product และพบว่าผู้บรโิภคให้ความสําคญักบัราคาทีÉเหมาะสมและความสามารถในการเข้าถงึ



 
 

ผลติภณัฑผ์่านช่องทางออนไลน์มากกว่าปัจจยัอืÉนๆ นอกจากนีÊ ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย 

เช่น โปรโมชั Éน ส่วนลด และรวีวิจากผูใ้ช้จรงิ กม็บีทบาทสําคญัต่อการตดัสนิใจซืÊอ ซึÉงสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ Hayden Karlak (ŚŘŚŚ) ทีÉระบุว่า Social media เป็นช่องทางสําคญัในการสร้าง

ความน่าสนใจใหก้บัแบรนดส์นิคา้แฟชั Éนหรูมอืสอง 

สาํหรบัพฤตกิรรมการเลอืกซืÊอสนิคา้มอืสองพบว่า ปัจจยัดา้นความจงรกัภกัดตี่อแบรนด์ 

ความเชืÉอมั Éนในคุณภาพสนิคา้ และความต้องการขายต่อเพืÉอทํากําไร ไม่มคีวามสมัพนัธ์อย่างมี

นัยสําคญั ต่อการตัดสนิใจซืÊอ Freitag® มอืสอง ซึÉงขดัแย้งกับงานวิจยัของ Victoria-Sophie 

Osburg et al. (ŚŘŚŘ) ทีÉระบุว่าผู้บริโภคทีÉให้ความสําคัญกับ Green product มกัคํานึงถึง

คุณภาพสนิค้าและแบรนด์เป็นหลกั อย่างไรกต็าม การทีÉปัจจยัเหล่านีÊไม่ส่งผลอย่างมนีัยสําคญั 

อาจเป็นเพราะผู้บริโภคให้ความสําคัญกับความเป็นเอกลักษณ์ของกระเป๋ามากกว่าการ

จงรกัภกัดตี่อแบรนด์ โดยเฉพาะในตลาดสนิคา้มอืสองทีÉมคีวามหลากหลายของดไีซน์และราคา

มากกว่า การรบัรู้ว่าเป็น Green product อาจไม่เพียงพอในการสร้างแรงจูงใจในการซืÊอ ซึÉง

สอดคล้องกับข้อค้นพบของ Angela Oscario (ŚŘŚŚ) ทีÉระบุว่า แม้ผู้บริโภครุ่นใหม่จะให้

ความสาํคญักบัความยั Éงยนื แต่พวกเขายงัพจิารณาปัจจยัดา้นแฟชั Éนและราคาควบคู่กนัไปในการ

ตดัสนิใจซืÊอสนิคา้มอืสอง 

โดยสรุป ผลการศกึษานีÊชีÊใหเ้หน็ว่าปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรสําคญัทีÉมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอ Freitag® มือสองผ่านช่องทางออนไลน์มากกว่าปัจจัยทาง

ประชากรศาสตร์และพฤตกิรรมการบรโิภค แม้ว่าผู้บรโิภคบางกลุ่มจะมคีวามเชืÉอมั Éนในคุณภาพ

สนิค้าและมคีวามจงรกัภกัดตี่อแบรนด์ แต่เมืÉอต้องเลอืกซืÊอสนิคา้มอืสอง ปัจจยัด้านราคา ช่อง

ทางการจดัจําหน่าย และการสง่เสรมิการขาย กลบัเป็นสิÉงทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจมากกว่า ซึÉงเป็น

ข้อมูลสําคญัทีÉสามารถนําไปใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทีÉเหมาะสมกบักลุ่มลูกค้า

เป้าหมายในอนาคต 

 

ข้อเสนอแนะ 

1) ควรขยายกลุ่มเป้าหมายไปยงัผูบ้รโิภคทีÉมรีายไดป้านกลางดว้ยการจดัโปรโมชั Éนและ

เสนอผลติภณัฑท์ีÉเขา้ถงึได้งา่ย 

2) สืÉอสารความเป็นเอกลกัษณ์และความหรูหราของแบรนด์เพืÉอเจาะกลุ่มคนอายุ śŝ ปี

ขึÊนไป พร้อมทั Êงเสริมจุดเด่น Green product โดยเน้นการใช้วสัดุ Recycle และความคุ้มค่าใน

ระยะยาว พฒันาความร่วมมอืกบั E-Commerce พร้อมระบบตอบคําถามแบบเรยีลไทม ์ใชร้วีวิ

จากผูบ้รโิภคจรงิผ่าน Social media เพืÉอเพิÉมความน่าเชืÉอถอื 



 
 

3) ออกแบบ Campaign ทีÉเน้นการอนุรกัษ์สิÉงแวดล้อม และสนับสนุนการขายต่อด้วย

โปรแกรมรบัซืÊอคนืสนิค้า พรอ้มลดความเสีÉยงการซืÊอสนิคา้ออนไลน์ผ่านการรบัประกนัคนืสนิคา้

และการจดัสง่ทีÉมคีุณภาพเพืÉอสรา้งความมั Éนใจใหผู้บ้รโิภค 

Ŝ) วเิคราะหเ์ชงิลกึดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดยการศกึษาปัจจยัเชงิจติวทิยา เช่น ความ

เชืÉอเกีÉยวกบั Green product หรอือิทธพิลจาก Social media โดยใช้การสมัภาษณ์เชงิลกึหรอื

สนทนากลุ่ม และเพิÉมตวัแปรด้านการตลาดดิจิทลั โดยการวเิคราะห์ผลกระทบของฟีเจอร์ใน

แพลตฟอร์มออนไลน์และ Social media เช่น รีวิวสินค้า คอนเทนต์จาก Influencer หรือ

ประสบการณ์จากผูใ้ชจ้รงิ ต่อการตดัสนิใจซืÊอ 
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