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 การศึกษาคนควาวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา     
วินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา 
คือผูหญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนอยางนอย 1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400คน  โดยใชแบบสอบถามในรูปแบบออนไลนเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การหาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
การทดสอบความสัมพันธโดยการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธของเพียรสัน 
 

 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มีอายุ 25-34 
ป สถานะภาพโสด มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 10,000-19,999 บาท 
 2. บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา บุคลิกภาพคุณธรรม
นิยมอยูในระดับคอนขางมาก  และบุคลิกภาพมนุษยทฤษฎีนิยม มนุษยเศรษฐนิยม มนุษยสุนทรี
วิทยา มนุษยสมาคมนิยม และมนุษยอํานาจนิยม อยูในระดับปานกลาง 
 3. การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การรับรูความ
เสี่ยงดานประสิทธิภาพ  ความเสี่ยงดานจิตวิทยา อยูในระดับคอนขางมาก  การรับรูความเสี่ยงดาน
การเงิน ความเสี่ยงดานความปลอดภัย  ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา อยูในระดับปานกลาง    
และการรับรูความเสี่ยงดานสังคม อยูในระดับคอนขางนอย  
 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา 
 1. ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
แตกตางกัน ดานจํานวนชิ้นตอปและดานจํานวนบาทตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 
 2. บุคลิกภาพมนุษยสมาคมนิยมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป ดานจํานวนชิ้นตอป และ
ดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
    3. บุคลิกภาพมนุษยเศรษฐนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางตรงขาม 
ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 



 

    4. บุคลิกภาพมนุษยสุนทรีวิทยา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน 
ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
    5. บุคลิกภาพมนุษยอํานาจนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน 
ในระดับคอนขางต่ํา อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
 6. ความรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจ  มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป เปนทิศทาง
ตรงขาม ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 

 7. ความรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพและความรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา              
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป เปนทิศทางตรงขาม ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05 
  8. ความรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป เปนทิศทาง
ตรงขาม ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 
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 The objective of this research is to study the factors relating to online purchasing 
behavior of working women on secondhand vintage clothing in Bangkok metropolis. The 
sample population in this research is group of 400 customers who have purchased the 
secondhand vintage clothing at least one time. It has been conducted by using online 
questionnaires as a tool to collect the statistic data analysis including percentage, mean, 
standard deviation and the analysis of difference by using One-way analysis of Variance, 
Least Significant Difference, Pearson Product Moment Correlation Coefficient. 
 The results are analyzed as follows: 
 1. The majority of demographic characteristic in this sample group are aged 
between  25-34 years old, single whose level of education is Bachelor’s degree. They are 
government officer with the monthly average revenue of Baht 10,000-19,999. 
 2. Personality in term of Religious man is at high level and Theoretical man, 
Economic man, Aesthetic man, Social man and Political man at moderate level. 
 3. Perceived Performance risk and Psychological risk are at high level whereas 
Perceived Financial risk, Security risk and Time-loss risk are at moderate level and 
Perceived Social risk is at low level. 

 
 Test of the research hypotheses showed that: 

 1. Working women who have different occupation have online Purchasing behavior 
on secondhand vintage clothing difference in term of average purchasing amount 
(pieces/years) and average purchasing expense (baht/time) with statistical significance 
levels of 0.01  
 2. Personality in term of Social man have very low positively related to online 
purchasing behavior on secondhand vintage clothing of working women in Bangkok 
metropolis in term of average frequency (time/years) and average purchasing amount 
(pieces/years) and average purchasing expense (baht/time) with statistical significance 
levels of 0.01.  

 3. Personality in term of Economic man have very low negatively related to online 
purchasing behavior on secondhand vintage clothing of working women in Bangkok 



 

metropolis in term of average purchasing expense (baht/time) with statistical significance 
level of 0.05.  
 4. Personality in term of Aesthetic man have very low positively related to online 
purchasing behavior on secondhand vintage clothing of working women in Bangkok 
metropolis in term of average purchasing expense (baht/time)  with statistical significance 
level of 0.01.  
 5. Personality in term of Political man have low positively related to online 
purchasing behavior on secondhand vintage clothing of working women in Bangkok 
metropolis in term of average purchasing expense (baht/time) with statistical significance 
level of 0.01.  
 6. Perceived Time-loss risk have very low negatively related to online purchasing 
behavior on secondhand vintage clothing of working women in Bangkok metropolis in term 
of average frequency (time/years) with statistical significance level of 0.01.  
 7. Perceived Performance risk and Time-loss risk have very low negatively related 
to online purchasing behavior on secondhand vintage clothing of working women in 
Bangkok metropolis in term of average purchasing amount (pieces/years) with statistical 
significance level of 0.05.  
 8. Perceived Security risk have very low negatively related to online purchasing 
behavior on secondhand vintage clothing of working women in Bangkok metropolis in term 
of average purchasing amount (pieces/years) with statistical significance level of 0.01.  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบับนี้ สําเร็จลงไดดวยความอนุเคราะหจากอาจารย ดร.ณักษ  กุลิสร อาจารยที่
ปรึกษา ที่ไดเสียสละเวลาใหคําปรึกษา ใหขอแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆในงานวิจัย 
นับตั้งแตเริ่มตนดําเนินงานจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ  ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งเปนอยางย่ิงและขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูง ไว ณ โอกาสนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยสุพาดา  สิริกุตตา และอาจารย ดร.อัจฉรียา ศักด์ิน
รงค ที่ไดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม ซึ่งไดชวยแกไขเครื่องมือที่ใชในงานวิจัย
ครั้งนี้เปนอยางดีพรอมทั้งใหขอเสนอแนะที่เปนประโยชนอันดีย่ิง  และขอกราบขอบพระคุณ
คณาจารยทุกทานๆ ที่ไดประสิทธประสาทวิชาความรู ตลอดจนประสบการณที่ดี  ซึ่งลวนมปีระโยชน
แกผูวิจัย 
 ขอขอบพระคุณเจาหนาที่ ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร และเจาหนาที่บัณฑิต
วิทยาลัยทกุทาน ที่ไดอํานวนความสะดวกแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา 
ขอขอบคุณ เพ่ือนๆ สาขาวิชา การจัดการ(นอกเวลา) คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒ 
ที่ชวยเหลือและเปนกําลังใจในการจัดทํางานวิจัยครั้งนี้ 
 ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่กรุณาใหความอนุเคราะหตอบแบบสอบถามจน
ทําใหสารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 

 คุณคาและประโยชนสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอมอบเปนเครื่องบูชาพระคุณอันย่ิงใหญของ
บิดา มารดา คณาจารยและผูมีพระคุณทุกทาน 
 
          เสาวลักษณ  สุขผล 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ในปจจุบัน ผูคนเริ่มหันมาใชสื่อออนไลนแทนสื่อแบบเดิมๆ กันมากข้ึน ในการสื่อสารขอมลู
ถึงกัน ซึ่งในชวงเริ่มแรก จะใชในลักษณะของงานอดิเรกสื่อสารกันระหวางตนเองกับคนรูจักใกลตัว 
จากนั้นไดมีการขยายไปสูภาคธุรกิจ ซึ่งไดรับการตอบรับจากผูคนอยางกวางขวาง สาเหตุสําคัญทีท่าํ
ใหสื่อออนไลนไดรับความนิยมข้ึนเรื่อยๆ มาจากการใชงานที่งาย เขาถึงกลุมคนไดรวดเร็ว มีการ
แสดงความคิดเห็นไปมาและสื่อที่มาแบงปนมีลักษณะหลากหลาย รวมทั้งการพัฒนาตลอดเวลาของ
เทคโนโลยีการสื่อสารและอินเทอรเน็ต สื่อออนไลนจึงเปนสื่อหลักของผูคนในโลกอนาคตที่เขมแข็ง  
 ในชวงเศรษฐกิจไมดี อัตราการวางงานเพ่ิมสูงข้ึน หลายคนจึงตองมองหาอาชีพเสริมดวย
วิธีการขายเสื้อผาออนไลนเพ่ือสรางรายไดเพ่ิมข้ึน ซึ่งในปจจุบันผูคนหันมาใหความสนใจในสินคาวิน
เทจมือสองเพ่ิมมากข้ึนไมวาจะเปนเสื้อผา กระเปา รองเทา และของตกแตงบาน รวมไปถึงแนวคิดใน
การออกแบบดังจะเห็นไดจากการออกแบบสถาปตยกรรมภายใน หรือการออกแบบผลิตภัณฑตางๆ
ที่นําเอาเรื่องราวของยุคสมัยที่ผานมาแลว มาเปนแนวคิดหลักในการสรางสรรคผลงาน เสื้อผาวินเทจ
มือสองจึงมีความนาสนใจในการลงทุน เพราะสินคามีราคาถูกสามารถขายไดงายเนื่องจากสินคายัง
อยูในกระแสนิยม โดยเฉพาะในกลุมสาววัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะกลุมสาววัย
ทํางานที่นั่งอยูหนาคอมพิวเตอรตลอดเวลา และตองการเสื้อผาที่เขากับบุคลิกภาพ มีแนวการแตงตัว
เปนของตนเองและไมซ้ําใคร ธุรกิจการขายเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจึงถือเปนทางเลือกของ
ธุรกิจหนึ่งที่นาสนใจ  นอกจากนี้ การสื่อสารดวยสื่อออนไลนยังทําใหเกิดความสะดวกสบายในการ
ติดตอสื่อสารกันระหวางผูขายและผูที่ตองการซื้อเสื้อผา โดยผูขายสามารถแสดงรูปภาพสินคาได
อยางชัดเจน และบรรยายรายละเอียดตางๆไดอยางครบถวน รวมทั้งผูชื้อก็สามารถเขาชมสินคาได
ตลอดเวลา ประกอบกับการพัฒนาดานระบบการชําระเงินของธนาคาร ที่สามารถทําธุรกรรมทางการ
เงินตางๆ ผานระบบออนไลนได   ย่ิงทําใหมีการซื้อขายที่งายและรวดเร็วมากย่ิง 
 ผูหญิงวัยทํางานที่ชื่นชอบการแตงกายดวยเสื้อผามือสองแนววินเทจ จึงถือเปนตัวอยางที่
ชัดเจนตอการตระหนักถึงความสําคัญของการลดปริมาณขยะ ลดมลภาวะที่เกิดจากขบวนการผลิต
สิ่งทอและเครื่องนุงหม ตัวอยางของเสื้อผาวินเทจมือสอง ไดแก  เดรสวินเทจมือสอง เสื้อเชิ้ตวินเทจ
มือสอง กระโปรงวินเทจ รวมทั้งกระเปา และเครื่องประดับตางๆ จนเกิดเปนกระแสที่กําลังเติบโต
อยางตอเนื่อง และทําใหผูคนสนใจดานแฟชั่นการแตงกายนําเอารูปแบบจากยุคตางๆ มาประยุกตให
เขากับการแตงกายในชีวิตประจําวัน อีกทั้งยังประหยัดคาใชจายลงไปไดมากเนื่องจากสินคาวินเทจ
มือสองสวนใหญมีคุณภาพดีราคาถูก และสวยไมซ้ําใคร  
 การสํารวจการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารในครัวเรือนจากสํานักงานสถิติ
แหงชาติไดทําการสํารวจตอเนื่องเปนประจําทุกป เพ่ือใหทราบจํานวนประชากรที่ใชคอมพิวเตอร 
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อินเทอรเน็ต และโทรศัพทมือถือ พบวาเมื่อพิจารณาสัดสวนของผูใชคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต และ
โทรศัพทมือถือเปนรายภาค พบวาในป 2555 กรุงเทพมหานครมีสัดสวนผูใชคอมพิวเตอรสูงที่สุด 
รอยละ 51.5 รองลงมาคือภาคกลาง รอยละ 35.2 ภาคใต  รอยละ 32.0 ภาคเหนือรอยละ 31.6 และ
ต่ําสุดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ รอยละ 29.1 สวนการใชอินเทอรเน็ต กรุงเทพมหานครมีผูใชสูง
ที่สุดคือรอยละ 44.4 รองลงมาคือภาคกลาง รอยละ รอยละ 27.5 และภาคใตรอยละ 25.5 ภาคเหนือ
รอยละ 25.0 และต่ําที่สุดคือภาคตะวันออกเฉียงเหนือ รอยละ 21.5  
 
ตารางรอยละของประชากรอายุ 6 ป ข้ึนไปที่ใชคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต และโทรศัพทมือถือ  
     จําแนกตามเขตการปกครอง พ.ศ.2551-2555  จากรายงานผลการสํารวจ สํานักงานสถิติ 
     แหงชาติ 
 

คอมพิวเตอร อินเทอรเน็ต โทรศัพทมือถือ  
ป  ในเขต

เทศบาล 
นอกเขต
เทศบาล 

ในเขต 
เทศบาล 

นอกเขต
เทศบาล 

ในเขต
เทศบาล 

นอกเขต
เทศบาล 

2551 39.2 23.3 29.0 13.4 65.7 47.1 
2552 42.0 23.6 32.8 14.5 68.9 51.5 
2553 43.4 25.2 35.1 16.5 72.2 57.0 
2554 44.3 25.5 36.0 17.2 74.8 62.0 
2555 45.4 27.5 37.7 20.5 77.7 66.2 

 
 เมื่อเปรียบเทียบการใชอินเทอรเน็ตระหวางเพศชายและเพศหญิง พบวาสัดสวนการใช
อินเทอรเน็ตของเพศชายใกลเคียงกับเพศหญิง โดยในระหวางป 2551-2555 สัดสวนการใช
อินเทอรเน็ตของเพศชายเพ่ิมข้ึนจากรอยละ 17.9 เปนรอยละ 26.3  สวนเพศหญิงเพ่ิมข้ึนจากรอยละ 
18.5 เปน 26.6 และเมื่อพิจารณาการใชอินเทอรเน็ตตามกลุมอายุตางๆ พบวาในป 2555 กลุมอายุ 
15-24 ป มีสัดสวนการใชอินเทอรเน็ตสูงสุด รอยละ 54.8 รองลงมา คือกลุมอายุ 6-14 ป รอยละ 
46.5 กลุมอายุ 25-34 ป รอยละ 29.7 กลุมอายุ 35-49 ป รอยละ 17.1 และต่ําสุดในกลุมอายุ 50 ป 
ข้ึนไป รอยละ 6.2 
 จากขอมูลดังกลาว ทําใหผูวิจัย สนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่นําผลการวิจัยที่ได ไปใชใน
การวางแผนการซื้อสินคา การนําเสนอขอมูลของสินคา รูปแบบเว็ปไซตและการทําการตลาด
ออนไลน  เพ่ือใหตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด ซึ่งจะนํามาสูการตัดสินใจซื้อ 
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ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจําแนกตามลักษณะดาน
ประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาบุคลิกภาพที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาการรับรูความเสี่ยงที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 ผลที่คาดวาจะไดรับจากงานวิจัย ประกอบดวย 
 1. ผูประกอบการธุรกิจจําหนายเสื้อผามือสองวินเทจออนไลนในประเทศไทย สามารถนํา
ขอมูลมาใชในการเลือกสินคา การวางแผนการนําเสนอขอมูลสินคา รูปแบบเวปไซต และการทํา
การตลาดออนไลน เพ่ือใหตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด 
 2. ผูบริโภคสามารถนําขอมูลมาเปนแนวทางในการคนหาขอมูลกอนที่จะทําการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลน เพ่ือใหไดประโยชนมากที่สุดในการเลือกซื้อสินคา 
 3. หนวยงานของรัฐและหนวยงานที่เก่ียวของ สามารถนําขอมูลมาประกอบการวางแผน
กําหนดนโยบายเก่ียวกับการพัฒนาศักยภาพผูประกอบการธุรกิจจําหนายเสื้อผาวินเทจออนไลนของ
ประเทศไทย 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 1. ประชากร 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูหญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนอยางนอย1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่
แนนอน 
 2. กลุมตัวอยาง 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ หญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนอยางนอย 1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน จึงคํานวณขนาดของตัวอยางโดยกําหนดความเชื่อมั่นที่ 95% โดยใชสูตร 
คํานวนหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบประชากรแนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา.2546) ไดขนาด
ตัวอยางจํานวน 385 คน และเพ่ิมจํานวนตัวอยางเพ่ิมอีก15 คน รวมขนาดตัวอยางเทากับ 400 คน 
  ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยทําการโพสตลิ้ง (Link) 
แบบสอบถามลงในเวปไซตของรานขายเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนผานชองทางอินเทอรเน็ต 
ไดแก www.weloveshopping.com, www.pantipmarket.com, www.tarad.com และ www. 
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facebook.com ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถคลิกลิ้ง (Link) ไปยังหนาแบบสอบถามไดทันท ีผูวิจยั
ทําการสุมตัวอยางใหครบตามจํานวนแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด เพ่ือใหไดจํานวนตัวอยางที่จะทํา
การเก็บขอมูล 
 
ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
  1. ตัวแปรอิสระ ( Independent  Variables )ไดแก  
  1.1  ลักษณะดานประชากรศาสตร 
   1.1.1  อายุ แบงเปน 
    1) 15-24 ป  
    2) 25-34 ป  
    3) 35-44 ป  
    4) 45-54 ป  
    5) 55-64 ป  
   1.1.2 สถานภาพ แบงเปน 
    1) โสด 
    2) สมรส/ อยูดวยกัน 
    3) หยาราง/ หมาย/ แยกกันอยู 
   1.1.3  ระดับการศึกษาสูงสุด แบงเปน  
    1) ต่ํากวาปริญญาตรี 
    2) ปริญญาตรี   
    3) สูงกวาปริญญาตรี 
   1.1.4 อาชีพ แบงเปน 
    1) พนักงานบริษัทเอกชน  
    2) รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
    3) ธุรกิจสวนตัว 
    4) แมบาน 
    5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)………………………………….. 
   1.1.5 รายไดตอเดือน  แบงเปน 
    1) 10,000 - 19,999 บาท 
     2) 20,000 - 29,999 บาท 
    3) 30,000 - 39,999 บาท 
    4) 40,000 - 49,999 บาท 
    5) มากกวา 50,000 บาท ข้ึนไป 
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  1.2 บุคลิกภาพ 
   1.2.1 มนุษยทฤษฎีนิยม 
   1.2.2 มนุษยเศรษฐนิยม 
   1.2.3 มนุษยสุนทรีวิทยา 
   1.2.4 มนุษยสมาคมนิยม 
   1.2.5 มนุษยอํานาจนิยม 
   1.2.6 มนุษยคุณธรรมนิยม 
  1.3 การรับรูความเสี่ยง 
   1.3.1 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ 
   1.3.2 ความเสี่ยงดานการเงิน 
   1.3.3 ความสี่ยงดานความปลอดภัย 
   1.3.4 ความเสี่ยงดานสังคม 
   1.3.5 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา 
   1.3.6 ความเสี่ยงดานจิตวิทยา 
 2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก  พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. เสื้อผาวินเทจ หมายถึง เสื้อผาที่ผลิตข้ึนในชวง ป 1920s' - 1980s'  ณ มีรูปแบบและ
แพทเทิรนที่สวยงาม ใหความรูสึกที่คลาสสิก และมีเสนห  โดยแตละยุค แฟชั่นเสื้อผาจะแตกตางกัน 
 2. เสื้อผามือสอง หมายถึง เสื้อผาที่ผานการใชงานมาแลว มากบางนอยบางตางกันไป 
โดยยังมีคุณภาพที่ดี  เสื้อผามือสองสวนใหญ เปนสินคาที่มาจากตางประเทศ เชน ญี่ปุนและ
แคนาดา 
 3. เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  หมายถึง เสื้อผาที่ผลิตข้ึน ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง
ในอดีต ชวงป 1920s' - 1980s' ซึ่งไดผานการใชงานแลวถูกนํามาเสนอขายใหแกผูบริโภคที่มีความ
พอใจและประสงคจะซื้อ โดยทําการซื้อผานเวปไซตออนไลน 
 4. บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะอันเปนของจําเพาะแตละบุคคล ซึ่งแสดงออกทางทาทาง 
ความรูสึกนึกคิด ความเฉลียวฉลาด ตลอดจนกิริยามารยาท ลักษณะนิสัย และอุปนิสัย ประกอบดวย 
บุคลิกภาพตามคานิยมของผูบริโภค บุคลิกภาพตามลักษณะของผูบริโภค และบุคลิกภาพที่สะทอน
ความทันสมัยของผูบริโภค 
 5. การรับรูความเสี่ยง หมายถึง ความกังวลใจของผูบริโภควาจะเกิดความเสียหายใน
ดานตางๆ ตอตนเอง ประกอบดวย  



 6 

  5.1 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ หมายถึง  ความกังวลใจของผูบริโภควาจะเกิดความ
เสียหายตอสินคา 
  5.2 ความเสี่ยงดานการเงิน  หมายถึง ความกังวลใจของผูบริโภคเก่ียวกับการที่จะตอง
ชําระเงินคาจัดสง  ซึ่งผูบริโภคจะรูสึกวา ทําใหสินคาราคาแพงกวา ไปซื้อสินคาจากรานจริง 
  5.3 ความเสี่ยงดานความปลอดภัย หมายถึง  ความกังวลใจของผูบริโภควาจะเกิด
ความเสียหายดานความปลอดภัย ของขอมูลที่เปดเผยกับทางเวปไซต  
  5.4 ความเสี่ยงดานสังคม หมายถึง  ความกังวลใจของผุบริโภควาจะตองเสียเวลา
มากกวาปกติ เมื่อซื้อเสื้อผาวินเทจออนไลน  
  5.5 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา หมายถึง ความกังวลใจของผูบริโภควาจะตอง
เสียเวลามากกวาปกติเมื่อซื้อเสื้อผาวินเทจออนไลน 
  5.6 ความเสี่ยงดานจิตวิทยา  หมายถึง  ความกังวลใจของผูบริโภค เก่ียวกับการซื้อ
สินคาที่มีผลจากจิตวิทยาสวนบุคคล  
 6. พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาออนไลน หมายถึง การเลือกซื้อ การตัดสินใจซื้อเสื้อผาจาก
หนารานบนเวปไซตออนไลน และความรูสึกของแตละบุคคลเก่ียวกับการซื้อไดแก ความถี่ในการซื้อ 
มูลคาในการซื้อแตละครั้ง เวปไซตในการซื้อ บุคคลที่มีผลตอการซื้อและจะกลับมาซื้อสินคาในครั้ง
ตอไปอีกหรือไม โดยลูกคาที่ตัดสินใจซื้อจะทําการชําระเงินโดยวิธีโอนเงินผานบัญชีธนาคารของราน, 
ชําระสินคาผานบัตรเครดิตหรือชําระผานทางไปรษณีย เปนตน 
 7. ลักษณะดานประชากรศาสตร หมายถึง การศึกษาเก่ียวกับองคประกอบของ
ประชากร ในประเด็นที่เปนการศึกษาถึงคุณลักษณะตางๆ ของประชากรที่รวมกลุมกัน ณ พ้ืนที่ใด 
พ้ืนที่หนึ่ง เชน เพศ อายุ สัญชาติ สถานภาพการสมรส รายได อาชีพ เปนตน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้    
                         

ตัวแปรตน  ตัวแปรตาม 
   
ลักษณะดานประชากรศาสตร (Demographic) 
1. อายุ (Age) 
2. สถานภาพ (Status) 
3. ระดับการศึกษา (Education) 
4. อาชีพ (Occupation) 
รายไดตอเดือน (Revenue) 

 

  
บุคลิกภาพ (Personality)  
  
การรับรูความเสี่ยง (Percieved Risk) 
1. ความเสี่ยงดานประสทิธิภาพ (Performance Risk) 
2. ความเสี่ยงดานการเงิน (Finance Risk) 
3. ความเสี่ยงดานความปลอดภัย (Security-Risk) 
4. ความเสี่ยงดานสังคม (Social Risk) 
5. ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา (Time-loss Risk) 
6. ความเสี่ยงดานจิตวิทยา (Psychological Risk) 

 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจ 
มือสองออนไลนของผูหญิง 

วัยทํางาน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
สมมุติฐานในการวิจัย 
 1. ผูหญิงวัยทํางานที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
แตกตางกัน 
 2. บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 3. การรับรูความเสี่ยงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 การศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร” ครั้งนี้ ผูจัดทําไดทําการศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัย
ที่เก่ียวของและไดนําเสนอตามหัวขอในประเด็นดังนี้ 
 1. แนวคิดเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตร 
 2. แนวคิดเก่ียวกับบุคลิกภาพ 
  3. แนวความคิดเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยง 
  4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค 
 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 6. ความรูเบ้ืองตนเก่ียวกับเสื้อผาวินเทจ 
 7. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
1. แนวคิดดานประชากรศาสตร 
 พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312-315) ไดกลาวถึงลักษณะของผูรับสารที่วิเคราะห ตาม
ลักษณะทางประชากร ซึ่งแตละบุคคลจะแตกตางกันไปโดยความแตกตางทางประชากรศาสตร จะมี
อิทธิพลตอการสื่อสารได ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตร คือ 
 1. อายุ (Age) การที่จะสอนงานกับผูที่มีอายุตางกันใหเชื่อฟง หรือจะเปลี่ยนทัศนคติ หรือ
พฤติกรรมนั้นมีความยากงายแตกตางกันไป ผูที่มีอายุมากจะสอนใหเชื่อฟงหรือใหเปลี่ยนทัศนคติ
หรือเปลี่ยนพฤติกรรมก็ย่ิงยากดวย การวิจัยโดย ไอ แอล เจนิส และดีไรฟ (I.L. Janis; & D. Rife) 
ไดทําการวิจัยและไดผลสรุปวา การชักจูงหรือโนมนาวจิตใจของคนจะมีความยากข้ึนตามอายุของคน
ที่เพ่ิมข้ึน นอกจากนี้ อายุยังมีความสัมพันธกับขาวสารและการสื่อสารดวย เชน ภาษาที่จะใชในคนที่
มีวัยตางกันก็ตองใชภาษาตางกัน โดยจะพบวาภาษาใหมๆ แปลกๆ จะเกิดกับคนในวัยหนุมสาว
มากกวาเกิดกับคนสูงวัย เปนตน 
 2.  เพศ (Sex) มีงานวิจัยหลายชิ้นที่ไดทําการพิสูจนวา คุณลักษณะบางประการของเพศ
ชายและ เพศหญิงที่ตางกันจะสงผลตอการสื่อสารที่แตกตางกัน เชน การวิจัยเก่ียวกับการม
ภาพยนตรโทรทัศนของเด็กวัยรุนพบวาเด็กวัยรุนชายสนใจชมภาพยนตรสงครามและจารกรรมมาก
ที่สุด สวนเด็กวัยรุนหญิงจะสนใจชมภาพยนตรวิทยาศาสตรมากที่สุด แตก็มีงานวิจัยหลายชิ้นที่
พบวา เพศชาย และเพศหญิง มีการสื่อสาร และการรับสื่อไมแตกตางกันเลย 
 3. การศึกษา (Education) ในเรื่องการศึกษานี้นับไดวาเปนตัวแปรที่สําคัญมากซึ่งมีผลตอ
ประสิทธิภาพในการรับรูขาวสารของผูรับสาร โดยมีงานวิจัยหลายชิ้นไดชี้ใหเห็นวา ระดับการศึกษา
ของผูรับสารแตละคนจะทําใหผูรับสารมีพฤติกรรมกาสื่อสารแตกตางกันไป เชน ผูที่มีระดับ
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การศึกษาสูง จะสนใจรับรูขาวสารตางๆ และไมเชื่ออะไรงายๆ ซึ่งสวนใหญจะเปดรับสื่อสิ่งพิมพเปน
หลัก 
 4.  ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม (Economic and Social Status) ซึ่งจะหมายถึง อาชีพ 
ระดับรายไดเชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังทางครอบครัว สิ่งเหลานี้จะเปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติ
และพฤติกรรมของบุคคล โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ไดพิสูจนแลววา ระดับฐานะทางเศรษฐกิจและ
สังคมของมนุษยจะมีอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมของเขาเหลานั้น  
 สุดาดวง วงเรืองรุจิระ (2541: 67) กลาวถึง การแบงตลาดตามลักษณะประชากรนั้นเปน
การแบงตลาดตามอายุ รายได อาชีพ เชื้อชาติ และชั้นของสังคม การแบงเชนนี้ไดประโยชน
เนื่องจากไดตลาดใหญและสามารถวัดคาไดดี 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตรรวมถึงอายุ เพศ
วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด
เพราะมันเก่ียวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลายการเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร
ชี้ใหเห็นถึงการเกิดข้ึนของตลาดใหมและตลาดอ่ืนก็จะหมดไปหรือลดความสําคัญลงลักษณะ
ประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 
 1.  อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่อง
ของอายุ 
 2.  เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ นักการตลาด
ตองคํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายใหญซึ่งที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซื้อนอกจากนั้นบทบาท
ของสตรีและบุรุษมีบางสวนที่ซ้ํากัน 
 3.  วงจรชีวิตของครอบครัว ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่
สําคัญของพฤติกรรมข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซึ่งแตละข้ันตอน
นั้นจะมีพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
 4.  การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิด
ข้ึนกับการศึกษาและรายไดเปนสิ่งสําคัญเพราะแบบแผนการใชจายข้ึนอยูกับรายไดที่ตนมี 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550: 57-59) กลาววาลักษณะดานประชากรศาสตร
ประกอบดวยอายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลานี้เปน
เกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่
วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคม
วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายเทานั้น ขอมูลดานประชากร- 
ศาสตรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมายรวมทั้งงายตอการวัด
มากกวาตัวแปรอ่ืน ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 
 1.  อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่
มีอายุแตกตาง นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศึกษาศาสตรที่
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แตกตางของสวนตลาด นักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche Market) 
โดยมุงความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น 
 2.  เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดควรตอง
ศึกษาตัวแปรนี้อยางรอบคอบเพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรทางดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม
การบริโภคการเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุมาจากการที่สตรีทํางานมีมากข้ึน 
 3.  ลักษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปน
เปาหมายที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมีความสําคัญย่ิงข้ึนใน
สวนที่เก่ียวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช
สินคาใดสินคาหนึ่ง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะดานประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อ
ที่จะเก่ียวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพ่ือชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
 4.  รายไดการศึกษาอาชีพและสถานภาพ (Income Education Occupation and Status) 
เปนตัวแปรที่สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความ
ร่ํารวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดปานกลางและมีรายไดต่ําจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ 
ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การมี
หรือไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑ
รูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษาฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก
นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพ่ือใหการ
กําหนดตลาดเปาหมายชัดเจนย่ิงข้ึน เชน กลุมรายไดสูงที่มีอายุตางๆ ถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับ
เกณฑอายุเปนเกณฑที่นิยมใชกันมากข้ึน เกณฑรายไดอาจจะเก่ียวของกับเกณฑอายุและอาชีพ
รวมกัน 
 ในปจจุบันการนําวิชาการทางดานประชากรศาสตร มาวิเคราะหในเชิงประยุกต (Applied 
Demography) มีแนวโนมเพ่ิมมาข้ึน โดยเฉพาะในดานยุทธศาสตรการตัดสินใจ ทั้งนี้ในกระบวนการ
ตัดสินใจนั้น จะมีการนําปจจัยทางดานประชากรศาสตรมาเปนตัวแปรนําเขา หรือตัวแปรในการ
วางแผน เพ่ือปรบัปรุงใหการตัดสินใจมีคุณภาพมากข้ึน ความรูทางดานประชากรศาสตรเชงิประยุกต
จึงอํานวยใหเกิดความเขาใจถึง แนวทางที่ขอมูลทางประชากรจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ และ
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจดวยวิชาการดานประชากรศาสตรเชิงประยุกต(Business Demography) 
นั้น เปนการนําระเบียบวิธีการทางดานประชากรศาสตรทั่วไปมาใชในการแกไขปญหา ตลอดจนการ
เสริมสรางโอกาสในการดําเนินธุรกิจ โดยเนนที่เนื้อหาที่วาดวยผลกระทบจากตัวแปรคือ อายุ รายได 
อาชีพ ที่อาจจะมีอิทธิพล หรือสงผลกระทบตอพฤติกรรมที่เก่ียวของกับบุคคล หรือ องคกร รวมทั้ง
พิจารณาถึงผลกระทบของกลุมปจจัยหรือกลุมตัวแปร ไมวาจะเปนตัวแปร ดาน อายุ รายได อาชีพ 
ที่จะมีผลกระทบตอสภาพแวดลอมของกิจกรรมที่กําลังดําเนินการหรือที่กําลังวางแผนวาจะ
ดําเนินการ ทั้งนี้ การศึกษาวิเคราะหทางดานประชากรศาสตรดังกลาว เปนการเนนเงื่อนไขปจจัย
ทางประชากรทั้งที่เปนอยูในปจจุบัน และที่คาดการณ หรือ พยากรณตอไปในอนาคตวาจะมีสวน



 11 

กระทบตอสภาพแวดลอมของกิจกรรมที่จะดําเนินการอยางไร รวมทั้งสงผลกระทบอยางไรตอการ
ตัดสินใจเชิงกลยุทธที่ไดวางไว เพ่ือเปนหลักประกันความสําเร็จของธุรกิจ  
 
2. แนวคิดเกี่ยวกับบุคลิกภาพ 
 ความหมายของบุคลิกภาพ 
 บุคลิกภาพในภาษาอังกฤษตรงกับคําวา Personality โดยมีรากศัพทมาจากภาษาละติน วา 
Persona ซึ่งหมายถึง หนากากที่ตัวละครใชสวมเวลาแสดงเพ่ือแสดงตามบทบาทที่ตนไดรับ การให
คํานิยามคําวา บุคลิกภาพ มีนักวิชาการและนักจิตวิทยาไดใหคํานิยามไวหลากหลาย ดังนี้ 
 ฮิวการด และแอทคินสัน (Hillgard; & Atkinson .1967: 462) กลาววา บุคลิกภาพเปนแบบ
แหงลักษณะของบุคคลและวิธีการแสดงออก ซึ่งกําหนดการปรับตัวตามแบบฉบับของแตละบุคคล 
แคทเทล (Cattell. 1970: 2-3) กลาววา บุคลิกภาพเปนผลรวมของพฤติกรรมทั้งหมดมีทั้งที่เปดเผย
และซอนเรน 
 แคนเนล (McCannell. 1974: 610) ใหความหมายวา บุคลิกภาพเปนคุณลักษณะที่บุคคล
คิดและแสดงเปนแบบแผนพฤติกรรมเพ่ือใชในการปรับตัวใหเขากับสิ่งแวดลอมซึ่งคุณลักษณะที่
กลาวถึงนี้หมายถึง คานิยม แรงจูงใจ อารมณ และทัศนคติ 
 สมิธ ซาราสัน และซาราสัน (Smith, Sarason; & Sarason: 1982) บุคลิกภาพ หมายถึง 
การรับรูพฤติกรรมรวมทั้งหมดของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ทั้งในสิ่งที่ไมสามารถมองเห็นได เชน
ความคิด ความสนใจ ซึ่งจะทําใหบุคคลอ่ืนสามารถที่จะเขาใจและแยกแยะความแตกตางของบุคคล
นั้นจากบุคคลอ่ืนได 
 สุชา จันทรเอม (2533) บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะที่สําคัญตอการปรับตัวของบุคคล 
ไดแก รูปรางหนาตา ความสามารถ แรงจูงใจ การแสดงอารมณและผลที่เกิดจากประสบการณ 
 วารุณี ธนวราพิช (2534) บุคลิกภาพหมายถึง ลักษณะที่ปรากฏภายนอก และลักษณะ
ภายในของบุคคลนับแตรูปรางหนาตา กริยาทาทาง เจตคติ แรงจูงใจ สติปญญา ความคิดเห็น
ความสามารถ ปฏิกิริยาตอบสนองทางอารมณ ลักษณะประจําตัวตางๆ ความรูสึกที่บุคคลมีตอ
ประสบการณและสวนที่เหลือคางจากประสบการณ 
 ศรีเรือน แกวกังวาล (2536) อธิบายความหมายของบุคลิกภาพวาหมายถึงลักษณะเฉพาะ
ของบุคคลในดานตางๆ ทั้งในสวนภายในและภายนอก มีลักษณะซับซอนและมีแบบเฉพาะคน 
 ศิริกุล ตัณฑุลารักษ (2531: 44) ใหความหมายของคําวาบุคลิกภาพวา หมายถึง ทุกสิ่งทุก
อยางที่ประกอบข้ึนเปนบุคคล อันประกอบดวยรูปราง ทาทาง ลักษณะนิสัย พฤติกรรมภายนอก และ
พฤติกรรมภายในหรือทุกสิ่งทุกอยางที่รวมเปนตัวบุคคล 
 สถิต วงศสวรรค (2540: 4) กลาววา บุคลิกภาพหมายถึง ลักษณะตางๆ ของแตละบุคคล
ทั้งลักษณะภายนอกและภายใน และปจจัยตางๆ อันมีอิทธิพลตอความรูสึกของผูพบเห็น 
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รวิวงศ ศรีทองรุง (2543: 3) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะตางๆ ของแตละบุคคลที่รวมกัน
แลวทําใหบุคคลนั้นแตกตางจากบุคคลอ่ืน ลักษณะตางๆ เหลานั้น อันไดแก อุปนิสัยใจคอ ความ
สนใจทัศนคติ ตลอดจนพฤติกรรมตางๆ ที่บุคคลนั้นแสดงออกมา 
 คอทเลอร (Kotler. 2002: 100) กลาววาบุคลิกภาพหมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่มี
ลักษณะแตกตางกันในแตละบุคคล ซึ่งนําไปสูการตอบสนองตอสภาพแวดลอมของบุคคลนั้นอยาง
มั่นคง และถาวร 
 ชิปแมน และคารนุก (Schiff; & Kanuk. 1994: 126) กลาววา บุคลิกภาพ หมายถึง 
ลักษณะดานจิตวิทยาภายในของบุคคล เปนสิ่งที่กําหนด และสะทอนถึงวิธีการซึ่งบุคคลหนึ่ง
ตอบสนองตอสิ่งแวดลอมของเขา  
 เสรี วงษมณฑา (2542: 66) ไดสรุปภาพรวมของบุคลิกภาพวา เปนพัฒนาที่มีมายาวนาน
ของมนุษยตั้งแตเด็กจนเติบโตเปนผูใหญ พัฒนาของบุคลิกภาพสามารถสรุปได 5 ประการ ดังนี้ 
 1. บุคลิกภาพเปนนิสัยโดยรวมของคน 
 2. บุคลิกภาพเปนสิ่งที่พัฒนาระยะยาว 
 3. บุคลิกภาพเปนสิ่งที่คงทนอยูนาน 
 4. บุคลิกภาพเปนตัวกําหนดรูปแบบปฏิกิริยาโตตอบ (Reaction) ของมนุษยที่มีตอ
สิ่งแวดลอม เชน เมื่อเกิดเพลิงไหมจะทําอยางไร เมื่อเกิดแผนดินไหวจะทําอยางไร 
 5. บุคลิกภาพเปลี่ยนได มักจะเปลี่ยนไดเมื่อเกิดวิกฤติการณที่รายแรงเขามาในชีวิต ซึ่ง
เปนเหตุการณในชีวิตที่สําคัญ เชนการแตงงาน การมีบุตร การตายของผูอันเปนที่รัก 
 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับบุคลิกภาพ (Theories of personality)  
 ทฤษฎีฟรอยด (Freudian theory) หรือทฤษฎีจิตวิเคราะหของฟรอยด (Freud’s 
Psychoanalytic Theory) เปนหลักสําคัญของจิตวิทยาในปจจุบัน ทฤษฎีนี้กําหนดโยหลักของความ
ตองการ หรือสิ่งเราที่ไมรูสึกตัว หรือจิตใตสํานึก (Unconcious needs or drive) โดยเฉพาะสิ่งเรา
ทางเพศ และความตองการดานรางกายอ่ืนๆ เปนสิ่งสําคัญในการจูงใจมนุษย (Shiffman and 
Kanuk.1994: 128) หรืออาจหมายถึงระบบบุคลิกภาพของมนุษย ซึ่งประกอบดวย อิด อีโก ซุปเปอร
อีโก (Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 353) ฟรอยดกําหนดทฤษฎีนี้ โดยถือเกณฑการรวบรวม
ขอมูลซ้ําแลวซ้ําอีกจากคนไขจากประสบการณของเด็ก ในตอนแรกการวิเคราะหของฟรอยด พบวา
บุคลิกภาพของบุคคลประกอบดวยปจจัย 3 ประการ ที่เก่ียวของกัน (อิด อีโก และซูปเปอรอีโก) 
 1. อิด (Id) เปนความคิดที่เก่ียวของกับสิ่งกระตุนหรือสิ่งเราที่กระตุนใหบุคคลพยายาม
ตอบสนองความตองการของเขา (Shiffman; & Kanuk. 1994: 128) หรืออาจหมายถึงแหลงของพลัง
ดานจิตวิทยา ดานจิตใจและการแสวงหาความพึงพอใจ ตามความตองการของรางกาย และความ
ตองการตามสัญชาติญาณ (Engel, Blackwell; & Miniard. 1993: 353) จากความหมายที่กลาวมา
อิด จึงมีลักษณะคือ 
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  1.1 เปนความตองการพ้ืนฐานของรางกาย เชนความหิว กระหาย และความตองการ
ทางเพศ ซึ่งบุคคลจะตองแสวงหาความพึงพอใจในทันทีทันใด ซึ่งถือวาเปนแรงกระตุนตามสัญชาติ
ญาณ (Instincual drive) หรือแรงกระตุนพ้ืนฐาน (Basic drive)  
  1.2. เปนจิตสํานึก (Unconcious) ซึ่งเกิดจากความตองการทางรางกาย (Biodical) 
  1.3. เปาหมายของอิด คือทําใหบุคคลเกิดความสุขความพึงพอใจ และลดความเจ็บปวด 
   1.4 อิด เปนบุคลิกภาพซึ่งไมไดรับการขัดเกลา ตัวอยาง การสูบบุหรี่ หรือด่ืมสุราเพ่ือ
ลดความตึงเครียด ถือวาเกิดจากอิด 
   1.5 เมื่อบุคคลไมสามารถตอบสนองความตองการ ที่เกิดจากอิดจะเกิดความวิตกกังวล 
(Neurotic Anxiety) 
  1.6 การทํางานของอิดเปนการตัดขาดจากโลกภายนอก 
 2. อีโก (Ego) เปนสวนหนึ่งของบุคลิกภาพซึ่งอยูในการควบคุมโดยจิตสํานึกของแตละ
บุคคลซึ่งทําหนาที่คอยตรวจสอบภายในโดยพยายามใหเกิดความสมดุลระหวางความตองการอยาง
หยาบของอิด และเงื่อนไขทางสังคมวัฒนธรรมของซุปเปอรอีโก (Shiffman; & Kanuk. 1994: 128) 
จากความหมายที่กลาวมา อีโก จึงมีลักษณะดังนี้ 
  2.1  เปนสวนหนึ่งที่จะประนีประนอมความตองการจากอิดโดยหาวิธีจะตอบสนองความ
ตองการใหถูกตองและเหมาะสม  
  2.2 เปนการรับรูที่มีสติ (Conscious perception) เพ่ือหาวีตอบสนองที่ถูกตองเปนสวน
หนึ่งของบุคลิกภาพที่มีเหตุผล และมีการรับรูที่ดี 
  2.3 อีโกจะรวบรวมการรับรู (Perception) และกระบวนการความคิด หรือความเขาใจ 
(Cognitive process) เขามาดวย 
   2.4 เปนความกังวลที่เกิดจากสถานการณโลกภายนอกที่เปนจริง (Realistic anxiety) 
ตัวอยางการด่ืมสุรา โดยทั่วไปถือวาผิดตอซุปเปอรอีโก (ความรูสึกผิดชอบชั่วดี) คือผิดศีลขอที่ 5 
นักการตลาด จึงเลี่ยงใชแนวความคิดในการโฆษณาโดยอาศัย ประเด็นการิด่ืมเพ่ือ พบปะสังสรรค
เพ่ือใหผูบริโภคลืม หรือ มองขามจุดที่ผิดตอซุปเปอรอีโก แตไมผิดตออีโก 
 3. ซุปเปอรอีโก (Superego) แสดงถึงความตองการสวนบุคคล หรือสังคม ซึ่งใชเพ่ือ
กําหนดเงื่อนไขดานจรรยาบรรณของพฤติกรรม (Engel, Blackwell and Miniard.1993: 353) หรือ
หมายถึงความคิดเก่ียวกับการแสดงความตองการภายในทางดานศีลธรรมและลักษณะจรรยาบรรณ
ที่ควรปฏิบัติของสังคม (Shiffman; & Kanuk. 1994: 128) จากความหมายที่กลาวมา ซูปเปอรอีโก 
จะมีลักษณะดังนี้ 
  3.1 บทบาทของซุปเปอรอีโก จะมองวาบทบาทของแตละบุคคลจะสนองความตองการ
ตามการยอมรับของสังคม ซูปเปอรอีโก จึงเปนขอหาม ขอผูกมัด หรือขอยับย้ัง ดานจิตใจในสิ่ง
กระตุนอยางหยาบที่เกิดจากอิด  
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  3.2 เปนระบบการควบคุม (Control system) ความตองการจากอิดใหแสดงออกตาม
ความตองการตามเงื่อนไขศีลธรรม (Moral) และจรรยาบรรณ (Ethical) 
  3.3 เปนสวนของมโนธรรม หรือจิตสํานึก (Concious) ซึ่งเปนความละอายและความ
กลัวตอบาป ตัวอยางการสูบบุหรี่ ที่มีผลตอสุขภาพของผูที่ใกลชิดถือวาผิดตอซุปเปอรอีโก 
   3.4 เปนความวิตกกังวลดานศีลธรรม (Moral anxiety) ตัวอยางบุคคลที่ไปสูบบุหรี่ใน
หองน้ํา ถือวาขัดแยงกับซุปเปอรอีโก แตไมขัดตออีโก แตถาสูบบุหรี่บนรถประจําทางผิดตออีโกและ
ซุปเปอรอีโก บุคลิกภาพทั้งสามที่อยูภายในตัวมนุษย จะคอยตอสูกัน นักการตลาดตองเขาใจทฤษฎี
ดังกลาวเปนอยางดี เพ่ือที่จะไดเขาใจพฤติกรรม ในการใชผลิตภัณฑชองผูบริโภค ซึ่งโดยทั่วไปแลว
ผูบริโภคจะใชผลิตภัณฑตามอีโก หรือยึดมั่นในความเปนตัวของตัวเอง 
 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล 
 ทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของบุคคล(Type based on basic values) เปนอีกทฤษฎี
หนึ่งที่แบงบุคลิกภาพของมนุษยออกเปน 6 ประเภท โดยข้ึนอยูกับคานิยม ซึ่งจริงๆ แลวมนุษยไมใช
วาจะมีลักษณะอยางใดอยางหนึ่งเพียงอยางเดียว แตมนุษยจะมีลักษณะอ่ืนปะปนอยูบาง โดยจะมี
ความโนมเอียงเนนไปที่ใดที่หนึ่ง (เสรี วงษมณฑา.  2542: 70) บุคลิกภาพทั้ง 6 ประเภท 
 ประเภทที่ 1 มนุษยทฤษฎีนิยม (Theoretical man) เปนบุคคลที่เนนในเรื่องทฤษฎี และ
เหตุผล หมายความวาถาจะซื้อสินคา บุคคลประเภทนี้จะถามวาทําไม เพราะอะไร ถาพนักงานขาย
บอกวาเห็ดหลินจือรักษาโรคไดเขาจะถามวามีสารอะไร หรือสารนี้มีประโยชนอยางไรบุคคลประเภท
นี้จะไมยอมรับอะไรงายๆ จะมีคําถามอยูตลอดเวลา ผูที่มีการศึกษาสูงจะเปนบุคคลประเภทนี้มาก 
เชน แพทย วิศวกร สถาปนิก นักบัญชี เปนตน สินคาที่ขายจะตองเปนสินคาอิเล็กทรอนิกส และเนน
ดานเหตุผลเปนสําคัญ 
 ประเภทที่ 2 มนุษยเศรษฐนิยม (Economic man) เปนบุคคลที่มีบุคลิกที่เนนถึงความ
ประหยัด คํานึงถึงความคุมคาของเงิน หาซื้อสินคาราคาถูก จะซื้อสินคาโดยพิจารณาวาคุมคาหรือไม
คุมคา ถูกที่สุดหรือยัง ชอบสวนลดของแจก ของแถม มีความหว่ันไหวตอราคา เปนลักษณะนิสัยของ
บุคคลประเภทนี้  
 ประเภทที่ 3 มนุษยสุนทรีวิทยา(Aesthetic man) เปนบุคคลที่เนนที่รูปแบบ ยึดติดกับ
รูปแบบมากกวาสิ่งใดๆ ซื้อสินคาอะไรมักจะเนนความสวยงามเปนหลักเชน ซื้อรถยนตจะไมสนใจ
เรื่องเครื่องยนต แตจะสนในถึงรูปลักษณภายใน และภายนอกของเครื่องยนต เชนสีสวย ไฟหนาสวย 
ไฟทายสวย ถาถูกใจ จะซื้อทันที สวนเครื่องยนตสตารทติดก็ใชไดแลว หรือรองเทาที่ใสทนทาน จะ
ไมอยากไดเพราะตองการใสใหขาดกอนที่รูปแบบของรองเทาจะลา บุคคลประเภทนี้จะสนใจในเรื่อง
ออกแบบ หีบหอ รูปแบบ และย่ีหอเปนหลัก สวนเองราคาคุณภาพจะไมสนใจแตถารูปลักษณสวย
บุคคลประเภทนี้จะซื้อ 
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 ประเภทที่ 4 มนุษยสมาคมนิยม (Social man)เปนกลุมบุคคลที่ทําอะไรเพ่ือคนอ่ืน จะมี
มากที่สุดในสังคมเปนผูที่ชอบออกงานสังคม ชอบแสดงออกใหคนอ่ืนดู เชนการแตงกาย การจัดบาน 
โดยจะสนใจความชอบของผูอ่ืนมากกวาความสนใจความชอบของตนเอง ดังนั้นสินคาที่ขายดีทุก
วันนี้ เพราะมนุษยเราเปนมนุษยสมาคมนิยมนั่นเอง 
 ประเภทที่ 5 มนุษยอํานาจนิยม (Political man) ผูที่ชอบแสดงความเปนผูนํา หมายความ
วาไมชอบทําอะไรซ้ําแบบใคร ตองทําสิ่งที่ไมเหมือนกับคนอ่ืน เปนผูที่ เห็นคนอ่ืนใชสินคาที่
เหมือนกับตนมากๆ แลวอยากจะเลิกใชสินคานั้นเพ่ือไปหาสิ่งใหม ๆ มีสินคาอะไรออกมา บุคคล
ประเภทนี้จะซื้อกอนคนอ่ืนเสมอ เรียกวาผูรับนวัตกรรมใหม(Innovator) 
 ประเภทที่ 6 มนุษยคุณธรรมนิยม (Religious man) เปนบุคคลที่มีลักษณะใจบุญ ทําสิ่งใด
ดวยความเคารพตอกฏระเบียบ กติกา ทําดวยความมีน้ําใจและความถูกตอง บุคคลประเภทนี้อาจซื้อ
สินคาเพ่ือชวยเหลือคนอ่ืน อยากอุดหนุนพอคา แมคา เห็นคนพิการ หรือ คนแกมาขายลอมเมตตา 
เชนเห็นคนแกขายขนม เห็นคนพิการ หรือคนแกมาขายลอตตารี่ก็ซื้อทั้งๆที่ตนเองเปนคนไมชอบ
เลนลอตตารี่ ในการซื้อสินคามักมีคําถามวา ถูกกฏหมายหรือไม ผิดธรรมเนียมนิยม หรือไมอยูดวย
เสมอ 
 
 ทฤษฎีลักษณะ 
 ทฤษฎีลักษณะ (Trait theory) เปนทฤษฎีบุคลิกภาพซึ่งมุงความสําคัญที่การวัดลักษณะ
ดานจิตวิทยาอยางใดอยางหนึ่ง หรืออาจหมายถึง ทฤษฎีที่เก่ียวของกับความแตกตางใดๆ ซึ่งมี
แนวโนมจะคงที่ซึ่งบุคคลหนึ่งแตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk. 1994: 667) ทฤษฎี
นี้เนนวา บุคลิกภาพของมนุษยนั้นไมไดเปนประเภทใดประเภทหนึ่งเพียงอยางเดียวมนุษยเราเปน
เพียงสะทอนลักษณะ (Trait) บางอยางออกมาในระดับที่ตางกัน โดยการใชหลักdifferential คือ การ
แบงออกเปน 2 ลักษณะที่มีลักษณะตรงขามกันตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งแลวนําไปถามบุคคลตางๆ เพ่ือแสดง
ความคิดเห็น จากนั้นก็ใหผูถูกถามเลือกวาเขาเลือกไปทางไหน เราก็จะไดบุคลิกลักษณะนิสัยของ
บุคคลนั้นไดแสดงลักษณะ (Traits) ของมนุษยในระดับที่แตกตางกัน ลักษณะ (Traits) ของผูบริโภค 
(Common Traits in consumers) มี 11 ลักษณะ ดังนี้ 
 1.  กระฉับกระเฉง (Active) หรือเฉ่ือยชา (Innert) บุคคลที่มีความกระฉับกระเฉงจะมีความ
กระตือรือรน สวนความเฉ่ือยชาเปนความไมกระตือรือรน 
 2.  ความเปนชาย (Masculinity) หรือความเปนหญิง (Feminity) ในที่นี้ ไมไดหมายถึงเพศ 
แตหมายถึง ลักษณะของผูหญิงหรือของผูชาย ความออนหวาน ออนโยน ความเปนคนข้ีอายก็จะมี
ลักษณะของความเปนผูหญิงสูง ความหยาบกระดาง กาวราว บันทึก แขงแกรงก็จะมีลักษณะของ
ความเปนผูชายสูง 
 3.  ความเปนตัวของตัวเอง (Independence) หรือชอบพ่ึงคนอ่ืน (Dependence) บุคคลที่มี
ความเปนตัวของตัวเองสามารถคิด ตัดสินใจ และมีพฤติกรรมดวยตัวของตัวเองได เชน ไป
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รับประทานอาหารคนเดียวได ดูภาพยนตรคนเดียวได ไปซื้อของแลวตัดสินใจคนเดียวได สวนบุคคล
ที่ชอบพ่ึงคนอ่ืน ไมสามารถตัดสินใจดวยตัวเองและพฤติกรรมตางๆ ตองคลอยตามบุคคลอ่ืน เชน
การตัดสินใจซื้อสินคาตองถามเพ่ือนใหชวยตัดสินใจใหหรือไปเที่ยวตามเพ่ือนๆ เปนตน 
 4.  มุงมั่นสูความสําเร็จ (Achievement) หรือไมสนใจความสําเร็จ (Unambitious) บุคคลที่
มุงมั่นสูความสําเร็จจะเปนบุคคลที่มีความกระตือรือรน มีความเชื่อมั่นในตัวเอง มีความขยัน      
หมั่นเพียร สวนบุคคลที่ไมสนใจความสําเร็จจะเปนบุคคลที่เฉ่ือยชา เปนคนที่ปลอยชีวิตไปเรื่อยๆ  
ไมขยันหมั่นเพียรทอถอย เปนตน 
 5.  เจาอารมณ (Emotional) หรือมีเหตุผล (Rational) บุคคลที่ใชอารมณจะหงุดหงิดงาย
โมโหงาย โกรธงาย สวนบุคคลที่ใชเหตุผลจะเปนคนหนักแนน ไมโกรธงาย และใชเหตุผลในการ
ตัดสินใจ 
 6.  ชอบเขาสังคม (Sociability) หรือเก็บตัว (Shut-in) ผูที่ชอบเขาสังคมจะพอใจไปงาน
เลี้ยงหรือไปดูภาพยนตรชอบอยูในที่ๆ มีคนมาก สวนคนที่ชอบเก็บตัวจะไมชอบคบหาสมาคม การ
ชอบเขาสังคมจะมีผลกระทบเมื่ออายุเปลี่ยนไป กลาวคือ เมื่อเปนหนุมเปนสาวคอนขางชอบเขา
สังคม (Sociability) แตเมื่ออายุมากข้ึน มักมีแนวโนมที่จะเก็บตัว (Shut-in) 
 7.  ยกตน (Dominant) หรือถอมตน (Humble) การเปนผูมีอํานาจเหนือคนอ่ืนคือการเปนผู
ที่ตองการเปนผูนํา ชอบใชความคิดเปนผูตัดสินใจเมื่อเกิดปญหา แตสวนผูที่ยอมตามเปนผูที่ชอบ
เปนผูตามโดยรอคําสั่งและปฏิบัติตาม มักไมชอบใชความคิด 
 8.  ปรับตัวงาย (Adaptability) หรือปรับตัวยาก (Inadaptability) บุคคลที่ปรับตัวงายเปน
บุคคลที่สามารถที่จะปรับตัวเองใหเหมาะกับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็ว สวน
บุคคลที่ปรับตัวยากจะเปนบุคคลที่ตองใชเวลาในการปรับตัวใหเขากับสถานการณที่เปลี่ยนแปลง 
 9.  จริงจัง (ไมย้ิมแยม) (Seriousness) หรือสนุกสนาน (Amusing) ผูที่จริงจังกับชีวิตจะมี
ใบหนาไมย้ิมแยมแจมใส สวนผูที่มีความสนุกสนานในชีวิตจะเปนคนที่มองโลกในแงดี อารมณแจมใส
ไมหมกมุน หรือเปนทุกขในเรื่องใดเรื่องหนึ่งจนเกินไป 
 10.  ความกาวราว (Aggressive) หรือการยอมตาย (Submissive) บุคคลที่กาวราวจะชอบ
ตอสู ชอบถกเถียง ไมยอมแพใคร สวนบุคคลที่ยอมตายเปนผูที่ไมไดตอบโตจากการกระทําของ
บุคคลอ่ืนที่มีตอตน 
 11.  สุขุม (Cool) หรือมีความวิตกกังวล (Anxiety) ผูที่มีอารมณสุขุมจะไมหว่ันไหวงายตอ
สถานการณใหมๆ สวนผูที่มีความวิตกกังวล และมีความวาวุนตอเหตุการณตาง ที่เกิดข้ึนตลอดเวลา
โดยหลักความจริงแลว ทฤษฎีลักษณะ (Traits) นี้ใหขอเท็จจริงเก่ียวกับบุคลิกภาพไดใกลเคียงมาก 
เพราะบุคลิกภาพของมนุษยนั้นเพียงสะทอนลักษณะ 11 ประการ ดังกลาวในระดับที่ตางกันเทานั้น 
ไมมีใครเปนอยางใดอยางหนึ่งชัดเจน  
 โดยสรุปแลว ทฤษฎีเก่ียวกับบุคลิกภาพ หมายถึงลักษณะดานจิตวิทยาภายในแตละบุคคล
ที่แตกตางกันข้ึนอยูกับสภาพแวดลอมของแตละบุคคล ในสวนของทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมของ
บุคคล (Type based on basic values) เปนอีกทฤษฎีหนึ่งที่แบงบุคลิกภาพของมนุษยออกเปน 6 
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ประเภท โดยข้ึนอยูกับคานิยม ซึ่งมนุษยจะมีลักษณะบุคลิกภาพอ่ืนๆปะปนอยู โดยมีความโนมเอียง
เนนไปที่บุคลิกภาพใดบุคลิกภาพหนึ่ง และทฤษฎีลักษณะ(Traits) เปนทฤษฎีที่ใหขอเท็จจริง
เก่ียวกับบุคลิกภาพไดใกลเคียงมาก เพราะบุคลิกภาพของมนุษยนั้นเพียงสะทอนลักษณะ 11 
ประการ ดังกลาว ในระดับที่ตางกันเทานั้น ไมมีใครเปนอยางใดอยางหนึ่งชัดเจน จากลักษณะทั้ง 11 
ประการนี้ จะสามารถชี้ไดวาใครมีบุคลิกภาพเปนอยางไร และดวยสวนไหน ซึ่งจะกลายเปน
บุคลิกภาพของคนนั้น ทฤษฎีนี้จึงเปนอีกทฤษฎีหนึ่งที่มีไวสําหรับใหนักการตลาดไดคิดเพ่ือทําธุรกิจ 
โดยพิจารณาวาธุรกิจของตนเก่ียวของกับลักษณะ (Traits) สวนใดมากที่สุด และตองการคนที่มี
ลักษณะ (Traits) ไดชัดเจนมาเปนลูกคาของธุรกิจ  
 
 แนวคิดในการสรางบุคลิกภาพหาองคประกอบ  
 การศึกษาบุคลิกภาพที่เปนที่ยอมรับกันมากในปจจุบันคือ แนวคิดบุคลิกภาพหา
องคประกอบ (The Big Five หรือ Five Factor Model ; FFM) ดวยเหตุที่สามารถประยุกตไดกับ
วัฒนธรรมตาง ๆ อยางไรก็ตาม ระหวางป ค.ศ. 1960 –1970 ความสําคัญของบุคลิกภาพหา
องคประกอบยังไมไดรับการยอมรับ แตเริ่มกลับมามีบทบาทอีกครั้งในชวงป ค.ศ. 1980 ซึ่งนักวิจัย
ในสาขาตาง ๆ สรุปวารูปแบบของบุคลิกภาพเหลานี้ เปนองคประกอบพ้ืนฐานของบุคลิกภาพที
สามารถพบไดจากการรายงานดวยตนเองและการประเมินในกลุมบุคคลวัยตาง ๆ (McCrae ;& 
John. 1992: citing John.1990a The “Big Five “ Factor Taconomy;Dimensions of personality in 
the Natural Languaqe and in Questionnaires.)  
 
 ลักษณะสําคัญของบุคลิกภาพหาองคประกอบ  
 คอสตา และแมคเคร ไดแบงบุคลิกภาพออกเปนหาองคประกอบ โดยแตละองคประกอบจะ
มีลักษณะสําคัญดังนี้ (วัลภา สบายย่ิง.2542 ; อางอิงจาก Licbert ; & Spiegle. 1995 Personality 
Strategies and Issue ; citing Costa; & McCrae . 1992 Recisrd NEO Persinality Inventory 
(NEO PI-R) and NEO Five Factor Inventory (NEO-FFI)  
 1.  บุคลิกภาพหวั่นไหว (Neuroticism) หมายถึง เปนผูที่มีความวิตกกังวล (Anxiety) 
ความรูสึกเปนศัตรูอยางโกรธเคือง (Self Consciousness) การมีแรงกระตุนในตนเองสูง
(Impulsiveness) มีอารมณเปราะบาง (Vulnerability)  
   1.1  มีความวิตกกังวล (Anxiety) หมายถึง บุคคลที่ความวาวุน หวาดกลัวมีแนวโนมที่
จะวิตกตื่นกลัว ตึงเครียด กระสับกระสาย  
   1.2  ความรูสึกเปนศัตรูอยางโกรธเคือง (Angry Hostility) เปนลักษณะที่บงชี้แนวโนม
ของความโกรธ และภาวะที่เก่ียวของ เชน ความหงุดหงิดและความขุนเคือง  
   1.3  ความรูสึกซึมเศรา (Depression) เปนผูที่มีความรูสึกผิด เศรา สิ้นหวังและวาเหว 
เปนผูที่มีความทอแทงาย  
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   1.4  การคํานึงถึงแตตนเอง (Self Consciousness) เปนลักษณะผูที่มีอารมณความรูสึก
เต็มไปดวยความละอาย รูสึกไมสบายใจที่จะมีผูอ่ืนอยูแวดลอม ไวตอการแสดงออกที่ผูอ่ืนมีตอตน 
และมีแนวโนมที่จะรูสึกต่ําตอย เปนลักษณะที่รูสึกอาย หรือรูสึกกังวลกับการเขาสังคม  
   1.5  การมีแรงกระตุนในตัวเองสูง (Impulsiveness) หมายถึง การไมสามารถจะควบคุม
แรงกระตุน และความตองการของตนเอง  
   1.6 มีอารมณเปราะบาง (Vulnerability) หมายถึง ความออนแอตอความเครียด ไม
สามารถเผชิญกับความเครียดได เปนผูที่ตองพ่ึงพาผูอ่ืน เปนคนสิ้นหวัง ตื่นตระหนกเมื่อประสบกับ
สถานการณฉุกเฉิน  
 2.  บุคลิกภาพแสดงตัว (Extraversion) หมายถึง การเปนผูมีความอบอุน (Warmth) 
ความชอบอยูรวมกับผูอ่ืน (Gregariousness) การแสดงออกแบบตรงไปตรงมา (Assertiveness) 
การชอบมีกิจกรรม (Activity) ชอบแสวงหาความตื่นเตน (Excitement - Seeking) การมีอารมณดาน
บวก (Positive Emotions)  
   2.1  การเปนผูมีความอบอุน (Warm) หมายถึง การเปนผูที่มีความรักและเปนมิตรตอ
ผูอ่ืนเปนผูที่มีความรักผูอ่ืนอยางแทจริง  
  2.2  ความชอบอยูรวมกับผูอ่ืน (Gregariousness) หมายถึง ความชอบที่จะอยูรวมกับ
ผูอ่ืนเปนหมูคณะ  
  2.3  การแสดงออกแบบตรงไปตรงมา (Assertiveness) หมายถึง ผูที่กลาที่จะแสดง
ความเปนผูนํา หรือเปนผูที่มีอิทธิพลในสังคม  
  2.4  การชอบมีกิจกรรม (Activity) หมายถึง ผูที่มีความวองไว ตื่นตัว มีความตองการ
ทํากิจกรรมอยูเสมอ  
  2.5  ชอบแสวงหาความตื่นเตน (Excitement – Seeking) หมายถึง ผูที่ชอบสิ่งแวดลอม
ที่มีสีสันสดใส  
  2.6  การมีอารมณดานบวก (Positive Emotions) หมายถึง ผูที่มีความสนุกสนาน มี
ความสุข มีความหวัง และมองโลกในแงดี  
 3.  บุคลิกภาพเปดกวาง (Openness) หมายถึง การเปนคนชางฝน (Fantacy) ความ
สุนทรีย (Aesthetics) การเปดเผยความรูสึก (Feelings) การปฏิบัติ (Actions) การมีความคิด 
(Ideas) การยอมรับคานิยม (Values)  
  3.1  การเปนคนชางฝน (Fantacy) หมายถึง ผูที่มีชีวิตเต็มไปดวยจินตนาการและความ
ฝน มีความคิดสรางสรรคภายในตนเอง  
  3.2  ความสุนทรีย (Aesthetics) หมายถึง ผูที่หว่ันไหวกับงานและความงดงามในงาน
ศีลปะบทกวี  
  3.3  การเปดเผยความรูสึก (Feelings) หมายถึง การเปนผูที่รับรูอารมณและความรูสึก
ภายในตนเอง  
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  3.4  การปฏิบัติ (Actions) หมายถึง ผูที่พรอมที่จะลองทํากิจกรรมใหมๆ เชน
รับประทานอาหารใหม ๆ ชอบความแปลกใหมหลากหลายกวาความเคยชินที่ปฏิบัติอยู  
  3.5  การมีความคิด (Ideas) หมายถึง การมีความคิดที่จะเปดรับเหตุการณหรือเรื่อง
ใหมๆ  
  3.6  การยอมรับคานิยม(Values) หมายถึง การมีความพรอมที่จะตรวจสอบคานิยม
ตางๆ เชน คานิยมทางสังคม การเมือง และศาสนา  
 4.  บุคลิกภาพออนโยน (Agreeableness) หมายถึงการเปนผูไววางใจผูอ่ืน (Trust) 
ความตรงไปตรงมา (Straight Forwardness) ความรูสึกเอ้ือเฟอ (Altruism)การยอมตามผูอ่ืน
(Compliance) การถอมตน(Modesty) และความมีจิตใจออนโยน (Tender-Mindedness)  
  4.1  การเปนผูไววางใจผูอ่ืน (Trust) หมายถึง การที่เชื่อวาผูอ่ืนมีความซื่อสัตยและ 
เจตนาดี  
  4.2  ความตรงไปตรงมา (Straight Forwardness) หมายถึง การมีความจริงใจที่จะ
ปฏิบัติตอผูอ่ืนอยางตรงไปตรงมา  
  4.3  ความรูสึกเอ้ือเฟอ (Altruism) หมายถึง ผูที่มีความหวงใยในสวัสดิภาพของผูอ่ืน  
  4.4  การยอมตามผูอ่ืน (Compliance) หมายถึง ผูที่มีลักษณะออนโยนตอบสนอง 
การกระทําของผูอ่ืนอยางสุขุม  
  4.5  การถอมตน (Modesty) หมายถึง ผูที่ถอมตนไมขมวาตนเองเหนือผูอ่ืน  
  4.6  ความมีจิตใจออนโยน (Tender-Mindedness) หมายถึง ผูที่ใหความสําคัญตอ 
ความเปนมนุษยของผูอ่ืน มีความหว่ันไหวตอความตองการของผูอ่ืน  
 5.  บุคลิกภาพมีสติ  (Conscientiousness) หมายถึง การมีความสามารถ 
(Competence) ความเปนระเบียบ (Order) การมีความรับผิดชอบในหนาที่ (Dutifulness) การมี
ความตองการใฝสัมฤทธิ์ (Achievement Striving) ความมีวินัยตอตนเอง (Self-Discipline) และ
ความคิดที่สามารถปฏิบัติได (Deliberation)  
  5.1  การมีความสามารถ (Competence) หมายถึง ผูที่สามารถจัดการกับชีวิตตนเองได 
มีความเปนเหตุเปนผล และมีประสิทธิภาพในตนเอง  
  5.2  ความเปนระเบียบ (Order) หมายถึง ผูที่มีความเปนระเบียบเรียบรอย  
  5.3  การมีความรับผิดชอบในหนาที่ (Dutifulness) หมายถึง ผูที่ยึดมั่นในหลักการทาง
จริยธรรมและปฏิบัติตามคํามั่นที่ใหไว  
  5.4  การมีความตองการใฝสัมฤทธิ์ (Achievement Striving) หมายถึง การทํางานหนัก
เพ่ือประสบความสําเร็จในงานตามเปาหมาย  
  5.5  ความมีวินัยตอตนเอง (Self- Discipline) หมายถึง ความสามารถที่จะเริ่มและ 
ปฏิบัติงานใหสําเร็จ แมวาเต็มไปดวยความเบ่ือหนายหรืออุปสรรคก็ตาม  
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  5.6  ความคิดที่สามารถปฏิบัติได (Deliberation) หมายถึง การมีความคิดที่สามารถ
ปฏิบัติได มีความระมัดระวังในการปฏิบัติใหบรรลุเปาหมาย  
 
 บุคลิกภาพที่สะทอนความทันสมัยของผูบริโภค  
  ความเปนคนทันสมัยของผูบริโภค จะสะทอนออกมาเปนบุคลิกภาพวาสนใจผลิตภัณฑมาก
นอยเพียงใด โดยบุคคลที่มีบุคลิกภาพตางกันจะมีระดับความสนใจในผลิตภัณฑที่ตางกันแบงเปน 5 
กลุม คือ 
 กลุมที่ 1 กลุมริเริ่มหรือความมีนวัตกรรมของผูบริโภค (Consumer innovativeness)
ผูบริโภคกลุมนี้จะเปนผูมีการรับรูตอผลิตภัณฑใหม บริการใหมหรือกิจกรรมใหมจะแสวงหาสิ่งใหมๆ
อยูเสมอๆ 
 กลุมที่ 2 กลุมระเบียบจัดหรือผูที่ยึดมั่นในความคิดเห็นของตน (Dogmatism) เปนกลุมที่
มั่นคงในระเบียบมักตีกรอบลอมตัวเอง (Reject) ไมยอมรับสิ่งใดงายๆ จนกวาสิ่งนั้นจะเปนที่ยอมรับ
ของคนสวนใหญในสังคมแลว ไมชอบทําสิ่งใดที่แตกตางกับคนสวนใหญและไมชอบทดลองของใหม 
 กลุมที่ 3 กลุมตามแฟชั่น (Social character) เปนผูที่นิยมสิ่งใดๆ ตามสังคม เปนกลุมตาม
แฟชั่นอยางมาก แตไมถึงกับเปนผูริเริ่ม (Innovative) แตอยางนอยที่สุดเปนคนทันสมัยตามยุคแมไม
เริ่มตนกอนแตถาสิ่งใดเปนที่นิยมมากๆ แลว กลุมนี้ก็จะรีบเขามานิยมสิ่งนั้นบางทันทีคนกลุมนีม้มีาก
ที่สุด และเปนการดีสําหรับสินคาแฟชั่น 
 กลุมที่ 4 กลุมไขวควาดวงดาว [Optimum stimulation levels (OSLs)] หมายถึงผูที่ชอบไป
ใหถึงที่สุดของแรงกระตุนนั่นคือ ถาพฤติกรรมของผูบริโภคจะซื้อหรือไมซื้ออะไรใช ข้ึนอยูกับวา
ดวงดาวหรือแรงกระตุนของผูบริโภคนั้นอยูที่ตรงไหน นิสัยของคนกลุมนี้คือ เมื่อจะทําอะไรสักครั้ง
แลวจะตองทําใหดีที่สุดหรือเมื่อซื้อสินคาแลวก็จะซื้อสินคาที่ดีที่สุด กลุมนี้จะดีสําหรับสินคาระดับสูงๆ 
กลุมที่ 5 กลุมคนหาความหลากหลายความแปลกใหม (Variety-novelty seeking) คือเปนผูที่เบ่ือ
งาย มักหาอะไรใหมๆ ทําอยูเสมอ (Novelty Seeking) กลุมนี้ดีสําหรับสินคาที่ออกใหมกลุมนี้อาจจะ
เรียกวากลุมจับจด 
 
3. แนวความคิดเกี่ยวกับการรับรูความเส่ียง 
 ความหมายของการรับรู 
 โมแวล และไมเนอร (ดารา ทีปะปาล. 2542: 45; อางอิงจาก Mowen; & Minor.1998: 63) 
กลาววาการรับรูหมายถึง กระบวนการที่บุคคลเปดรับตอขอมูลขาวสาร ตั้งใจรับขอมูลนั้นและทํา
ความเขาใจความหมาย  
 แอสเซล (ดารา ทีปะปาล. 2542: 45; อางอิงจาก Assael: 84) กลาววา การรับรู หมายถึง 
กระบวนการซึ่งผูบริโภคเลือกรับ จัดองคประกอบ และแปลความหมายสิ่งเราตางๆ ออกมาเพ่ือใหมี
ความหมายเขาใจได 
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 ชิฟแมน และคานุก (ศุภกร เสรีรัตน. 2544: 143; อางอิงจาก Schiffman; & Kanuk. 1991: 
146) กลาววาการรับรูหมายถึง กระบวนการที่บุคคลแตละคนมีการเลือก การประมวลและการ
ตีความกับตัวกระตุนออกมาใหมีความหมายและไดภาพของโลกที่มีเนื้อหา 
 เสรี วงษมณฑา (2542: 79) กลาววาการรับรู หมายถึง กระบวนการที่มนุษยเลือกที่จะรับรู 
สรุปการรับรู ตีความหมายการรับรูสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่สัมผัส เพ่ือที่จะสรางภาพในสมอง ใหเปนภาพที่มี
ความหมายและมีความกลมกลืน 
 สุภาภรณ พลนิกร (2548: 79) กลาววา การรับรู หมายถึง กระบวนการที่แตละคนคัดสรร 
(Select) จัดระเบียบ (Organize) และตีความหมาย (Interpret) สิ่งที่มากระตุน (Stimuli) เพ่ือใหเกิด
ภาพในสมอง (Image) ที่มีความหมายและสอดคลองเก่ียวกับโลก (World) ที่บุคคลนั้นสามารถสมัผสั
ได (Sense) หรือเปนสวนหนึ่งของกระบวนการประมวลผลขอมูล (Information) 
 
 กระบวนการรับรู 
 แอสเซล (ดารา ทีปะปาล. 2542: 58; อางอิงจาก Assael. 1998: 218) สรุปไดวาข้ันตอน
ตางๆ ของการรับรูประกอบดวย 3 ข้ันตอน คือ 1.การเลือกรับรู 2.การจัดองคประกอบการรับรู 3 
การแปลความหมาย ดังแสดงในภาพประกอบ 
 

 
 

ภาพประกอบ 2  แสดงกระบวนการรับรูของแอสเซล 
 
 ที่มา: ดารา ทีปะปาล. (2542):  พฤติกรรมผูบริโภค.  หนา 58. 
 
 1. การเลือกรับรู (Perception Selection) เมื่อผูบริโภคเปดรับตอสิ่งเราทางการตลาด 
และตั้งใจรับตอสิ่งเราที่เขามากระทบแลว ผูบริโภคจะเลือกสรรเฉพาะสิ่งเราที่ตรงกับความตองการ
และทัศนคติของตนเทานั้น ซึ่งกระบวนการเลือกรับรู แบงออกเปน 3 ข้ันตอน คือ 
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   1.1  การเปดรับ (Exposure) เกิดข้ึนเมื่อประสาทสัมผัสของผูบริโภคไดรับการกระตุน
จากสิ่งเรา ทําใหเกิดความรูสึกเชน การไดเห็น การไดยิน การไดฟง และการไดกลิ่น  เปนตน 
ผูบริโภคจะเลือกเฉพาะสิ่งเราที่สนใจ และหลีกเลี่ยงไมเผชิญกับสิ่งเราที่ไมสําคัญและไมสนใจ 
  1.2  การตั้งใจรับ (Attention) เปนกระบวนการซึ่งผูบริโภคจะแบงความสนใจมาสูสิ่งเรา
อยางใดอยางหนึ่งโดยเฉพาะ อันเปนกิจกรรมทางจิตใจ (Mental Activity) เชน เมื่อผูบริโภคสนใจ ดู
โฆษณาทางโทรทัศน ดูรถยนตรุนใหมในโชวรูม เปนตน 
  1.3  การเลือกรับรู (Selective Perception) ผูบริโภคจะเลือกรับรูสิ่งเราทางการตลาด
ที่มากระทบ จะไมรับรูทุกอยางเนื่องจากผูบริโภคแตละคนมีความตองการ ทัศนคติ ประสบการณ 
และคุณลักษณะสวนบุคคลตางๆ ไมเหมือนกัน  
 2.  การจัดองคประกอบการเรียนรู (Perceptual Organization) หมายถึง การที่ผูบริโภค
จัดขอมูลจากแหลงตางๆ เขาดวยกันใหเปนระเบียบ เพ่ือใหมีความหมายใหเขาใจมากข้ึน และ
เพ่ือใหสามารถแสดงพฤติกรรมตอบสนองไดถูกตอง 
 3. การแปลความหมายการรับรู (Perceptual Interpretation) หมายถึงขบวนการที่
ผูบริโภคทําความเขาใจวาสิ่งเราที่รับมาคืออะไร โดยอาศัยขอมูลความรูและประสบการณที่เก็บสะสม
ไวในอดีตที่เก่ียวของในหนวยเก็บความทรงจํา มาใชเพ่ือแปลความหมายออกมา 
 
 ความเสี่ยงในการรับรู 
 ความเสี่ยงในการรับรู หมายถึง ความไมแนนอนที่ผูบริโภคเผชิญเมื่อไมสามารถเห็นผลได
ลวงหนาจากการตัดสินใจซื้อ จากความหมายนี้ชี้ใหเห็นมิติ ของการเสี่ยงในการรับรู คือความไม
แนนอน และผลสืบเนื่อง (ความเสี่ยงในการรับรู.2554: ออนไลน) 
 1. สาเหตุที่ผูบริโภครับรูความเสี่ยง ในการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ ผูบริโภครับรูความ
เสี่ยงได เพราะมีประสบการณนอยหรือไมมีประสบการณกับผลิตภัณฑ หรือประเภทกิจกรรมที่กําลัง
พิจารณาตัดสินใจรวมทั้งไมเคยใชหรือเปนผลิตภัณฑใหมในตลาด หรือผูบริโภคอาจเคยไดรับความ
ไมพอใจกับผลิตภัณฑตราอ่ืน ๆ และมีความระมัดระวังในการทําสิ่งผิดพลาดเหมือนในอดีต หาก
ทรัพยากรดานการเงินมีจํากัด การเลือกผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งอาจจําเปนตองคํานึงถึง
คาใชจายอยางอ่ืนๆในอนาคตดวย และในที่สุดผูบริโภคอาจจะรูสึกวามีความรูจํากัดเก่ียวกับพ้ืนฐาน
การตัดสินใจ หรือขาดความเชื่อมั่นในความสามารถในการตัดสินใจใหถูกตอง ความเสี่ยงสําคัญๆ ที่
ผูบริโภครับรูในการตัดสินใจเลือกสินคามี ดังนี้ คือ ความเสี่ยงตามหนาที่ (Functional Risk) ความ
เสี่ยงทางกายภาพ(Physical Risk) ความเสี่ยงทางการเงิน(Financial Risk) ความเสี่ยงทางสังคม
(Social Risk) ความเสี่ยงทางจิตวิทยา (Psychological Risk) ความเสี่ยงทางเวลา (Time Risk) 
 2. ความผันผวนของการรับรูความเสี่ยง (The Perception of Risk Value) การรับรู
ความเสี่ยงของผูบริโภคแปรผันไปตามบุคคล ผลิตภัณฑ สถานการณ และวัฒนธรรม ปริมาณความ
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เสี่ยงที่รับรูไดข้ึนอยูกับผูบริโภคเฉพาะราย บางคนจะรับรูความเสี่ยงที่มีระดับสูงในสถานการณการ
ใชจายตางๆ คนอ่ืนๆ มีแนวโนมจะรับรูความเสี่ยงนอย 
 3. การวัดความเสี่ยงในการรับรู (Measurement of Percieve Risk) โดยทั่วไปการวัด
ความเสี่ยงจะใชคําถามที่บงบอกระดับจากมากที่สุดจนถึงนอยที่สุด 
 4. การจัดการกับความเสี่ยงของผูบริโภค (How Consumers Handle Risk) การลด
ความเสี่ยงชวยใหเชื่อมั่นในการตัดสินใจ แมวาการตัดสินใจบางอยางยังไมแนนอน การจัดการความ
เสี่ยงมีดังนี้ แสวงหาขอมูล (Information Seeking) ความภักดีในตราผลิตภัณฑ (Band Royalty) 
ภาพลักษณสําคัญของตราผลิตภัณฑ (Major Brand Image) ภาพลักษณของราน (Store Image) 
แบบที่แพงที่สุด (Most Expensive Model) การประกันความมั่นใจ (Reassurance) 
 กลยุทธการลดความเสี่ยงจะถูกใชโดยผูบริโภคที่แตกตางกันออกไปตามชนิดและระดับชั้น
ของผลิตภัณฑ สิ่งที่สําคัญ คือ ความภักดีในตราผลิตภัณฑดีที่สุด การประกันจายเงินคืน การ
เปรียบเทียบการซื้อสินคา 
 
 ปจจัยที่มีผลตอการรับรูของผูบริโภค 
 สถิต วงศสวรรค (2525: 79-105) กลาววา ปจจัยที่มีผลตอการรับรูแบงออกเปน 2 ลกัษณะ 
ดังนี้ 
 1. ลักษณะของผูรับแบงออกเปน 2 ดาน คือ 
  1.1  ดานกายภาพ เชน เพศ อายุ เชื้อชาติ ระดับการศึกษาสูงสุด ซึ่งมีอิทธิพลตอการ
รับรูที่แตกตางกัน และยังตองพิจารณาถึงอวัยวะรับสัมผัสตางๆ วาปกติหรือไม อยางไร การรับรูจะมี
คุณภาพดีข้ึน ถาเราใชอวัยวะรับสัมผัสหลายชนิดชวยกัน เชน การใชตาและหูรับสัมผัสตางๆ ใน
เวลาเดียวกัน ทําใหเราสามารถแปลความหมายไดถูกตอง 
  1.2  ดานจิตวิทยา ปจจัยดานจิตวิทยาของคนที่มีอิทธิพลตอการรับรู มีหลายประเภท 
เชน ความจํา ความพรอม สติปญญา การสังเกตพิจารณา ความสนใจ ความตั้งใจ ทักษะ คานิยม 
วัฒนธรรม ซึ่งมีผลมาจากความรูเดิม 
 2. ลักษณะของสิ่งเรา คุณสมบัติของสิ่งเราเปนปจจัยภายนอก ที่ทําใหคนเราเกิดความ
สนใจที่จะรับรูทําใหการรับรูของคนเราคลาดเคลื่อนไปจากความจริงไดแก ความใกลชิดของสิ่งเรา 
ความตอเนื่องกันของสิ่งเรา กระบวนการเกิดการรับรูประกอบดวย  
  2.1  มีสิ่งเราที่จะรับรู (Stimulus) เชน รูป รส กลิ่น เสียง 
  2.2  ประสาทสัมผัส (Sense Organ) เชน หู ตา จมูก ลิ้น ผิวหนัง ความรูสึกสัมผัส 
  2.3  ประสบการณเดิม หรือความรูเดิมเก่ียวกับสิ่งเราที่ไดสัมผัส 
  2.4  การแปลความหมายจากสิ่งที่สัมผัส 
 ลําดับข้ันของขบวนการรับรู การรับรูจะเกิดข้ึนไดตองเปนไปตามข้ันตอนของกระบวนการ 
ดังนี้ 
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 ข้ันที่ 1 สิ่งเรามากระทบอวัยวะสัมผัส 
 ข้ันที่ 2 กระแสประสาทสัมผัสว่ิงไปยังระบบประสาทสวนการที่สมอง 
 ข้ันที่ 3 สมองแปลความหมายออกมาเปนความรู ความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเดิม 
 
 การรับรูความเสี่ยง 
 ศุภกรณ เสรีรัตน (2544: 132) กลาววา ความเสี่ยงที่ไดรับรู (Percieved Risk) ไมไดจํากัด
อยูแตการสูญเสียเงินทอง แตยังรวมถึงการสูญเสียผลประโยชนหรือขอเสียหายทั้งหมด ที่เกิดจาก
สถานการณการซื้อดวย ความเสี่ยงที่อารับรูไดอาจเปนเรื่องเก่ียวกับความไมสะดวกของผูบริโภค 
หรือการทํางานของผลิตภัณฑที่ไมดี หรือการสูญเสียสถานภาพทางสังคมอันเปนผลมาจากการซื้อ
สินคา 
 คอตเลอร และอารมสตรอง .(ชนิตวสรณ ตรีวิทยาภูมิ. 2551; อางอิงจาก Kotler; & 
Armstrong. 2001) กลาววา การรับรูความเสี่ยง (Percieved Risk) คือความสามารถในการประเมิน
คาความเสี่ยงที่ผูบริโภคตองเผชิญ ในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ซึ่งการมีความสามารถ
ดังกลาวที่แตกตางกันของผูบริโภคมีผลกระทบทําใหพฤติกรรมของผูบริโภคแตกตางกันไป 
  
 ความสําคัญของการรับรูความเสี่ยง 
 คอตเลอร และอารมสตรง (ชนิตวสรณ ตรีวิทยาภูมิ . 2551; อางอิงจาก Kotler; & 
Armstrong. 2001) กลาววา ปจจัยสําคัญที่เก่ียวของกับการตัดสินใจของผูบริโภคก็คือ ระดับของ
ความเสี่ยงในการซื้อสินคา ที่ผูบริโภคสามารถรับรูได ความเสี่ยง คือความไมแนนอน จากปจจัย
ตางๆ ที่อาจเกิดข้ึน เมื่อผูบริโภคซื้อสินคา ซึ่งมีผลทําใหการใชประโยชนจากการซื้อสินคาชิ้นนั้น
ไมไดเปนไปตามที่ผูบริโภคคาดหวังเอาไว 
 ผูบริโภคจะสามารถปองกันความเสี่ยงโดยอาศัยประสบการณเก่ียวกับการปฏิบัติงานของ
สินคาชิ้นหนึ่งนั้นมาทําการชวยในการวิเคราะหคาของสินคา แตเนื่องจากวาในความเปนจริง
ผูบริโภคมักมีประสบการณเก่ียวกับการปฏิบัติงานของสินคานอยมาก หรืออาจไมมีเลยก็ได 
นอกจากนี้ผูบริโภคอาจขาดความสามารถ ที่จะตัดสินใจใหถูกตองเหมาะสม หรืออาจมีสถานการณ
บังคับใหผูบริโภคตองตัดสินใจในทันที ซึ่งสาเหตุเหลานี้ทําใหผูบริโภคตองประสบกับความเสี่ยงใน
การซื้อสินคา 
 หากผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงของการบริโภคสินคาแตละชนิดมากก็จะทําให ผูบริโภค
มีตัวเลือกในการบริโภคนอยลง แตหากผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงต่ําก็จะทําใหผูบริโภคมีตัวเลือก
ในการซื้อสินคาเปนจํานวนมาก ซึ่งการใหขอมูลเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงของประเภทสินคาเพ่ือ
ชวยในการวางแผนการตลาดจะทําใหสามารถหากลยุทธการตลาด ตําแหนงผลิตภัณฑ วีการขายทีม่ี
ประสิทธิภาพได 
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 ประเภทของการรับรูความเสี่ยง 
 คอตเลอร และอารมสตรอง (ชนิตวสรณ ตรีวิทยาภูมิ. 2551; อางอิงจาก Kotler; & 
Armstrong. 2001) กลาววาผูบริโภคสามารถทําการรับรูความเสี่ยงของสินคาที่ซื้อไดหลายประเภท 
ซึ่งอาจสรุปประเภทของความเสี่ยงที่ผูบริโภคสามารถรับรูไดดังตอไปนี้ 
 1. ความเสี่ยงที่สินคาไมไดเปนไปตามที่คาดหวังเอาไว เชน การซื้อตุมหูเพชร มาใสแต
กลับไดเพชรปลอมแทน 
 2. ความเสี่ยงตอรางกายตนเองและผูอ่ืน เชนการซื้อสินคาที่มีสารเคมีอันตรายเจือปนอยู
ดวย ซึ่งอาจเปนอันตรายได หากเก็บรักษาไมดี 
 3.  ความเสี่ยงจากการไมคุมคาที่ซื้อผลิตภัณฑมา เชนการซื้อพอพันธสุนัขมา แตเมื่อถึง
บานได 2 วัน กลับถูกรถชนตาย 
 4.  ความเสี่ยงจากการเสื่อมเสียเกียรติและชื่อเสียง เชน การทําสิ่งผิดกฎหมาย 
 5. ความเสี่ยงจากจิตใจถูกกระทบกระเทือน เชน ดารตัดสินใจผาตัดสมอง ซึ่งอาจเสียชีวิต
ได ซึ่งจะทําใหจิตใจคนรอบขางถูกกระทบกระเทือน 
 6. ความเสี่ยงจากการเสียเวลา เชน การเจรจาที่ไดผลลัพธตามที่คาด ผูบริโภคแตละราย
จะมีความสามารถในการรับรูความเสี่ยงแตละดานที่แตกตางกัน ทั้งนี้ข้ึนอยูกับสถานการณ การให
ความสําคัญของผูบริโภค และการรับรูความเสี่ยงเหลานี้ จะสงผลไปยังพฤติกรรมการซื้อของ
ผูบริโภคแตละราย 
 
 สิ่งแวดลอมและการรับรูความเสี่ยง 
 นอกจากบุคลิกลักษณะนิสัยของผูบริโภคแลว สิ่งแวดลอมก็เปนสิ่งหนึ่งที่มีผลทําให
ผูบริโภครับรูความเสี่ยงไดมากข้ึนหรือนอยลง ไมวาจะเปนสถานการณหรือตัวบุคคล 
 สถานการณจะมีผลตอการรับรูความเสี่ยงเปนอยางมาก การซื้อสินคาของผูบริโภคมี
ประสบการณมากก็จะมีความเสี่ยงต่ํากวาการไปซื้อสินคาที่ไมรูหรือประสบการณอะไรเลย เชน ใน
การซื้อคอมพิวเตอร ถาผูบริโภคไมเคยใชคอมพิวเตอรเลยอาจจะทราบแควาราคาอันไหนถูกกวากัน 
แตไมทราบวามีขอดีขอเสีย ความสามารถในการทํางานแตกตางกันเทาใด เปนตน หรือหากเปน
สถานการณที่มีเวลาในดารตัดสินใจนอยจะมีความเสี่ยงสูง เชน การซื้อของเพ่ือไปเที่ยวในวันพรุงนี้ 
หรือมีเวลากอนข้ึนเครื่องบินครึ่งชั่วโมง ทําใหตองซื้อของแพงกวาที่ควรจะเปน เปนตน นอกจากนี้ 
ภาพพจนของรานคา และประเภทสินคาก็มีผลกระทบตอการรับรูความเสี่ยงได 
 คนแตละคนจะมีนิสัยชอบเสี่ยงภัยที่แตกตางกัน ระดับของความชอบเสี่ยงนี้ จะแปรไปตาม
ประสบการณ นิสัยสวนตัว อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด ศาสนา ฯลฯของคนๆนั้น ซึ่งโดยปกติคนที่มี
อายุนอยจะมีลักษณะนิสัยชอบเสี่ยงภัยมากกวาคนที่มีอายุมาก ซึ่งอาจเนื่องมาจากความคึกคะนอง
คิดวาตัวเองไมมีอะไรตองเสีย ในขณะที่คนที่มีอายุมาก จะมีความรูสึกไมอยากไปวุนวาย อยากได
อะไรที่แนนอน และมั่นใจไดวาจะเปนไปตามตองการ 
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 ระดับการรับรูความเสี่ยงกับกระบวนการตัดสินใจ 
 คอตเลอร และอารมสตรอง (ชนิตวสรณ ตรีวิทยาภูมิ. 2551; อางอิงจาก Kotler; & 
Armstrong. 2001) กลาววาระดับการรับรูความเสี่ยงไมไดคงที่เสมอในระหวางกระบวนการตัดสินใจ
จะมีข้ึนมีลงบาง ดังจะเห็นไดจากภาพประกอบตอไปนี้ 

 
ภาพประกอบ 3 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 
 ที่มา: สถาบันพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม. (2551) 
 
 จากภาพประกอบจะเห็นไดวา เมื่อผูบริโภคเริ่มเกิดความตองการในตอนแรก ผูบริโภคจะ
ยังไมมีขอมูลรายละเอียดเก่ียวกับการซื้อสินคา ทําใหมีระดับความเสี่ยงที่สูงเกินไป ผูบริโภคจะไม
อาจตัดสินใจซื้อไดจึงทําใหผูบริโภคหาทางลดความเสี่ยงลงโดยการออกแสวงหาขาวสารขอมูล โดย
อาจเปนขางสารจากสื่อโฆษณา ความเห็นหรือประสบการณจากคนที่เรารูจัก หรือขอมูลจากผูแทน
ขาย ซึ่งทําใหระดับความเสี่ยงในการซื้อของผูบริโภคลดลง และนําไปสูการตัดสินใจซื้อสินคาในที่สุด 
 
 การแกไขการรับรูความเสี่ยงเพื่อใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือ 
 ชิฟแมน และคานุก (สุวรรณฤทธิ์ วงศชอุม. 2551; อางอิงจาก Schiffman: & Kanuk. 
2004) กลาววา ลูกคาตองตัดสินใจวาจะเลือกซื้อสินคาบริการอะไร และเลือกซื้อที่ไหนสินคารับรูได
ถึงระดับความเสี่ยงในการตัดสินใจเลือกซื้อบริการตางๆ ซึ่งเปนผลมาจากสิ่งที่ไดรับหลังจากการ
ตัดสินใจเลือกใชนั้น เปนสิ่งที่ไมแนนอนที่ลูกคาตองการคาดการณผลใหเปนไปตามที่ตองการ ดังนัน้ 
การรับรูถึงความเสี่ยง คือ ความไมแนนอนที่ลูกคาตองเผชิญเมื่อตองตัดสินใจเลือกใชบริการซึ่งผลที่
เกิดข้ึนหลังการตัดสินใจลูกคาเองไมอาจควบคุมได จะเห็นไดวาการรับรูถึงความเสี่ยงเกิดข้ึนจากการ
ปจจัยสองประการ คือ ผลที่ตามมา และความไมแนนอน 
 ระดับการรับรู และการยอมรับ ความเสี่ยงที่เกิดข้ึนมีอิทธิพลตอลูกคาในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการ ไมวาหลังจากซื้อแลวความเสี่ยงนั้นจะเกิดข้ึนจริงหรือไมก็ตาม หากความเสี่ยงใดก็
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ตามแมจะมีโอกาสเปนอันตรายรายแรงตอลูกคาได แตหากลูกคาไมอาจรับรูไดถึงความเสี่ยงเหลานัน้ 
ความเสี่ยงไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคา ความเสี่ยงที่ลูกคาอาจรับรูได มีดังนี้ 
 1. ความเสี่ยงที่เกิดจากการบกพรองตอหนาที่ (Functional Risk) เปนความเสี่ยงที่เกิดข้ึน
จากผูใหบริการไมอาจปฏิบัติหนาที่ได ตามที่ลูกคาคาดหวังไว 
 2. ความเสี่ยงที่อาจเกิดกับรางกาย (Physical Risk) เปนความเสี่ยงที่เกิดจากลักษณะทาง
กายภาพ ของสินคาบริการ อาจสงผลกับตัวลูกคาเอง หรือ อาจเปนอันตรายตอผูอ่ืน เชน อาหารที่
บริโภคสะอาด และปลอดภัยหรือไม หรืออาจมีอันตรายตอรางกายของลูกคาหรือไม 
 3. ความเสี่ยงทางการเงิน (Financial Risk) คือ ความเสี่ยงจากการบริการที่เลือกซื้อไมมี
ความคุมคากับเงินที่เสยไป เชน หากรับตัดสินใจจองลวงที่พักลวงหนาอาจตองเสียจายคาหองแพง
กวาการไปจองใกลวันที่พัก เพราะลูกคาเกรงวาโรงแรมจะลดราคาลงหากไมคอยมีคนเขาพัก 
 4. ความเสี่ยงทางสังคม (Social Risk) คือ ความเสี่ยงที่เกิดข้ึนจากการเลือกใชบริการที่
ดอยคา จนสงผลใหเกิดความรูสึกอับอายตอสังคม เชน การเลือกผูใหบริการ หรือประเภทบริการซึ่ง
ไมเปนที่ยอมรับในสังคมแลว 
 5. ความเสี่ยงทางจิตใจ (Psychological Risk) ความเสี่ยงที่เกิดจากการเลือกใชบริการที่
ดอยคา จนทําใหเกิดความรูสึกวา ขาดความมั่นใจในตัวของลูกคาเอง 
 6.  ความเสี่ยงดานเวลา (Time Risk) เปนความเสี่ยงที่เกิดจากการที่ลูกคาตองใชเวลาใน
การเลือกบริการ จนกลายเปนความรูสึกเสียดายเวลา เพราะบริการที่ไดรับไมเปนไปตามที่คาดไว 
  
 การจัดการกับความเสี่ยงของลูกคา 
 ชิฟแมน และคานุก (สุวรรณฤทธิ์ วงศชอุม. 2551; อางอิงจาก Schiffman: & Kanuk. 
2004) กลาววา ลูกคาตองหาวิธีชวยลดความรูสึกเสี่ยง ที่ชวยใหพวกเขารูสึกเพ่ิมความเชื่อมั่นเมื่อ
ตองทําการตัดสินใจเลือกซื้อและใชบริการ ซึ่งวิธีที่ลูกคาใชลดความรูสึกเสี่ยง มีดังนี้ 
 1. การคนหาขอมูล (Consumer Seek Information) การคนควาขอมูลเก่ียวกับสินคา
บริการ ผานการสื่อสารแบบปากตอปาก คือ การถามเพ่ือน ถามครอบครัว ถามคนรูจัก เก่ียวกับ
ความคิดของพวกเขาที่มีตอบริการ รวมถึงการสอบถามจากพนักงานขาย เปนตน ย่ิงความรูสึกเสี่ยง
มาก ลูกคาย่ิงใชเวลามากข้ึนในการรวบรวมขอมูล เพ่ือใชเปนตัวเลือกเก่ียวกับบริการนั้นๆ เพราะ
ความเปนจริงที่ลูกคารูสึกวา ย่ิงขอมูลมากเทาไหร ผูบริโภคย่ิงรูสึกคาดการณผลที่ไดรับตามมา
ไดมากข้ึนเทานั้น จึงทําใหรูสึกวาเสี่ยงนอยลง 
 2. การจงรักภักดีตอผูใหบริการ (Consumer are Brand Loyal) หลีกเลี่ยงความเสี่ยงโดย
การจงรักภักดี หรือยึดติดตอผูใหบริการรายใดรายหนึ่งที่ทําใหลูกคาพึงพอใจ ซึ่งทําใหลูกคาไมมอง
หา หรือ พยายามทดลองใชผูใหบริการรายใหม ย่ิงลูกคาที่กลัวความเสี่ยงมาก ย่ิงมีแนวโนมเปน
ลูกคาประจําตอผูใหบริการรายเดิมๆ และ เปนไปไดนอยมากที่จะเปลี่ยนใจไปใชบริการที่ออกมาใหม 
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 3. การเลือกที่ภาพลักษณของผูใหบริการ (Consumer Select by Brand Image) ถาลูกคา
ไมเคยมีประสบการณในการเลือกใชบริการมากอน ลูกคามีแนวโนมในการวางใจที่จะเลือกบริการที่มี
ชื่อเสียงเปนที่รูจักดี เพราะลูกคามักคิดวา ผูใหบริการที่มีชื่อเสียง นาจะใหบริการดีกวาและคุมคากับ
การเลือกซื้อ ในแงของบริการซึ่งเปนที่ยอมรับยอมหมายถึง การการันตีถึงคุณภาพของบริการนั้นใน
ทางออม การดําเนินการสงเสริมการขาย หรือ การโปรโมทที่สงเสริมใหเกิดการรับรูถึงคุณภาพของ
บริการได จะเปนสิ่งที่ชวยรักษาภาพลักษณของบริการใหอยูในทิศทางที่ดี 
 4. การเลือกบริการที่ราคาแพง (Consumer Seek Assurance) หากลูกคาไมมีขอมูล ไม
เคยใชบริการมากอน และยอมเกิดความสงสัยวาผูบริการรายใดจะใหบริการดีกวากัน ลูกคามักใช
ราคาเปนเครื่องมือประกอบการตัดสินใจ เพราะลูกคารูสึกวาการเลือกบริการที่มีราคาแพง ยอมไดรับ
บริการที่มีคุณภาพดีตามมา ดังนั้น ราคามีความสัมพันธกับการรับรูถึงคุณภาพของลูกคา 
 5. ลูกคามักตองการสิ่งที่ชวยลดความรูสึกเสี่ยง ดวยการมองหาการรับประกันในการ
เลือกใชบริการ ไมวาจะเปนการประกันความพึงพอใจหากใชบริการแลวไมประทับใจสามารถเรยีกรบั
เงิน คือหรือรับสมนาคุณชดเชย เชน ผูใหบริการพิชซารับประกันความพึงพอใจหากสงถึงบานชา
กวา 30 นาที รับพิชซาที่สงฟรี หรือ การมองหาตราสัญลักษณที่เปนการรับประกันจากหนวยงาน
ของรัฐหรือเอกชนในการรับรองบริการที่ลูกคาเลือกใช เชน ตราสัญลักษณ Clean Food Good 
Taste ที่กระทรวงสาธารณสุขมอบใหกับรานอาหาร เพ่ือเปนการรับรองวาอาหารถูกสุขอนามัย และ
มีรสชาติที่ดี 
 ยูซินชัง (Yu-Chin Sung. 2009) กลาววา การรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) คือความ
เสี่ยงที่ผูบริโภครับรูได และแสดงออกมาดวยความกังวลวาจะเกิดปญหานั้น เมื่อทําการซื้อสินคา
ออนไลน ประกอบดวย 
 1.  ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ (Performance Risk) คือ ความกังวลของผูบริโภควาจะ
ไดรับสินคาที่ไมดี ไมเปนไปตามที่ตองการ เชน มีความกังวลวาเนื้อผาจะไมเปนไปตามที่คาดหวังมี
ความกังวลวาขนาดของเสื้อผาที่ไดอธิบายไวในเว็บไซตไมเปนไปตามที่นําเสนอ มีความกังวลวา
เสื้อผาที่ไดรับจะมีขอบกพรอง 
 2.  ความเสี่ยงดานการเงิน (Financial Risk) คือ ความกังวลของผูบริโภควาจะตองเสียง
เงินมากกวาเมื่อไปซื้อเสื้อผาออนไลน เชน กังวลวาคาจัดสงสินคาแพงเกินความจริง กังวลวาเสื้อผา
ออนไลนมีราคาแพงกวาเสื้อผาที่ขายตามรานคาจริง กังวลวาจะตองเสียคาธรรมเนียมเพ่ิมเติมในการ
ชําระเงิน กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของข้ันตอนการสงสินคา 
 3.  ความเสี่ยงดานความปลอดภัย (Security Risk) คือ ความกังวลของผูบริโภควาจะไม
ปลอดภัยเมื่อทําการซื้อเสื้อผาออนไลน เชน กังวลเก่ียวความปลอดภัยของขอมูลสวนตัว กังวล
เก่ียวกับความปลอดภัยของการชําระเงิน 
 4.  ความเสี่ยงดานสังคม (Social Risk) คือ การที่ผูบริโภคมีความกังวลวาเมื่อเสื้อเสื้อผา
ออนไลนแลวจะทําใหมีสถานะทางสังคมเปลี่ยนแปลไป เชน กังวลวาจะทําใหสถานะภาพทางสังคม
ลดลง กังวลวาจะไมไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน กังวลวาจะไดสินคาที่มีรูปแบบที่ไมเปนที่นิยม 
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 5.  ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา (Time-loss Risk) คือ การที่ผูบริโภคมีความกังวลวา
การซื้อเสื้อผาออนไลนจะทําใหใชเวลามากข้ึน เชน มีความกังวลวาข้ันตอนการสั่งซื้อยุงยากทําให
เสียเวลา กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาออนไลนใชเวลานานกวาการเลือกซื้อเสื้อผาจากรานคาจริง 
กังวลวาการซื้อเสื้อผาออนไลนจะตองเสียเวลาในการรอสินคา 
 6.  ความเสี่ยงดานจิตวิทยา (Psychological Risk) คือ การที่ผูบริโภคมีความกังวลวาจะ
ไดรับสินคาและการบริการที่ไมนาพอใจ เชน มีความกังวลเก่ียวกับความพึงพอใจในการใหบริการ
หลังการขาย กังวลวาจะไมไดรับสินคา กังวลวาเสื้อผาออนไลนที่ซื้อมาจะสวมใสไมได 
 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ชิฟแมน และคานุค (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550: 9; อางอิงจาก Schiffman; & Kanuk. 2007. 
Consumer Behavior) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา 
(Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช (Using) การประเมิน (Evaluation) และการใชจาย 
(Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการโดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
 คอทเลอร (Kotler. 2000: 160) พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง ผูบริโภคทั้งที่เปนบุคคล กลุม 
และองคกรนั้น เลือกซื้อใช และไมชอบสินคา บริการ ความคิด หรือ ประสบการณ ที่สรางความพึง
พอใจตามความตองการ และความปรารถนาของตนไดอยางไร 
 โซโลมอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2550: 9, อางอิงจาก Solomon. 2002: 528) กลาววา
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการ
ซื้อและการใชสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของเขา 
 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคคือ ลักษณะกิจกรรมและกระบวนการตัดสินใจของแตละ
บุคคล ในการคนหา การประเมินผล เพ่ือเลือกซื้อและใชผลิตภัณฑหรือบริการตางๆ เพ่ือตอบสนอง
ความตองการของตนเอง 
  

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541: 125-126) พฤติกรรมผูบริโภค(Consumer behavior) หมายถึง
พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล และการจายในผลิตภัณฑและ
บริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึงขบวนการตัดสินใจ และ
ลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคล เมื่อทําการประเมินผลการจัดหาการใช และกรใชจายเก่ียวกับ
สินคาและบริการ คําภามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคคือ 6W และ 1H ซึ่ง
ประกอบดวย WHO? WHAT? WHY? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 
7O ซึ่งประกอบดวย OCCUPANT OBJECTIVE) 
 OBJECTIVE ORGANIZATIONS OUTLET และ OPERATION มีตารางแสดงการใช
คําถาม 7 คําถาม เพ่ือคําตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธ
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การตลาด ใหสอดคลองกับคําตอบที่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคแสดงการประยุกตใช 7O ของ
กลุมเปาหมายและคําถามที่เก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค แสดงคําถาม 7 คําถาม ซึ่งมี
รายละเอียดดังนี ้
 
ตารางคําถาม 7 คําถาม (6W และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6W และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7O) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 
1.ประชากรศาสตร 
2.ภูมิศาสตร 
3.จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 
4.พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบดวย
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาดที่เหมาะสม และ
สามารถสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร 
(Who does the customer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ 
ก็คือตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ(Product 
component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขง (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 
1.ผลิตภัณฑ 
2.รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแกการบรรจุ
ภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ บริการ 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 
3.ผลิตภัณฑควบ 
4.ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5.ศักยภาพผลิตภัณฑ ความแตกตาง
ทางการแขงขัน (Competitive 
Differentiation) 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the customer 
buy?) 

วัตถปุระสงคในการซื้อ(Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนอง
ความตองการของเขาดานรางกาย
และดานจิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อ คือ 
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
2.ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ  
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
strategies)  
2.กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Promotion Strategies)ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การ
ใหขาวสาร ประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา(Price strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution Channel Strategies) 
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ตาราง  (ตอ) 
 

คําถาม (6W และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ(7O) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

 
4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
 (Who participants in the 
buying?) 

 
บทบาทของกลุมตางๆ
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซึ่งประกอบดวย 
1.ผูเริ่ม 
2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซื้อ 
4.ผูซื้อ 
5.ผูใช 

 
กลยุทธที่ใชมาก คือ การโฆษณา และ
(หรือ) กลยุทธการสงเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion 
Strategies) 

 
5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the customer 
buy?) 

 
โอกาสในการซื้อ(Occasion) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของ
ป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

 
กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เชน 
ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

 
6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

 
ชองทางหรือแหลง(Outlets) ที่
ผูบริโภค ไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขาย 

 
กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution Channel Strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

 
7.ผูบริโภคซื้ออยาง 
(How does the customer 
buy?) 

 
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operation) ประกอบดวย 
1.การรับรูปญหา 
2.การคนหาขอมูล 
3.การประเมินผลทางการเลือก 
4.ตัดสินใจซื้อ 
5.ความรูสึกหลงัการซื้อ 

 
กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดวยการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง เปน
ตน 

 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  (2546):  การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 194. 
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 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model)   
 เปนการศึกษาถึงเหตุผลจูงใจทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการ
ที่เกิดสิ่งกระตน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ และจะมีการตอบสนองของ  
ผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s purchase decision) (ศิริวรรณ    
เสรีรัตน;  และคณะ. 2541: 128-129) 

 
ภาพประกอบ 4  แสดงแบบจําลองพฤติกรรมผูบรโิภค 

 
 ที่มา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: Analysis, Implementation and 
control.  P.172. 
 
 จุดเริ่มตนของแบบจําลองอยูการมีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวทํา
ใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นแบบจําลองนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมี
รายละเอียดดังนี ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. 2541: 128-130) 
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
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(Buying motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุผลจูงใจดานจิตวิทยา สิ่งกระตุน
ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุม และตองจัดใหมีข้ัน เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย 
   1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพ่ือกระตุนความตองการซื้อ 
   1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย 
   1.1.3  สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน การ
จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคซึ่งถือวาเปนการกระตุนความตองการ
ซื้อ 
   1.1.4  สิ่งกระตุนการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม 
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคกร ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ไดแก 
   1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝาก – 
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการของธนาคารมากข้ึน 
    1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ 
   1.2.4  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาใหเทศกาลนั้น 
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซื้อที่เปรียบเทียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหา ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผู
ซื้อ และกระบวนการติดสินใจซื้อ 
  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
  2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s decision process) ประกอบดวยข้ันตอน คือ 
การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
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 3.  การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ
ผูซื้อ (Buyer’s purchase decision) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้  
  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา 
ผูบริโภคมีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่ก่ึงสําเร็จรูป ขนมปง  
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือก
ตราสินคาใด เชน โฟรโมสต เมจิ 
  3.3  การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เชน ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใดหรือ
รานคาใกลบานรานใด 
  3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เขา 
กลางวัน หรือ เย็น ในการซื้อนมสดกลอง 
  3.5  การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่ง
กลอง ครึ่งโหล หรือ หนึ่งโหล 
 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 
 พฤติกรรมของผูบริโภคถูกกําหนดดวยลักษณะทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพถูก
กําหนดดวยสภาพทางจิตวิทยา โดยสภาพทางจิตวิทยาถูกกําหนดดวยครอบครัว และครอบครัวถูก
กําหนดดวยสังคมรวมถึงสังคมถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมแตละทองถิ่น ดังนั้นเมื่อทราบถึงสิ่งเหลานี้ 
นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคอยางหลีกเลี่ยงไมได มีดังนี้  (เสรี 
วงษมณฑา. 2542: 33-35) 
 1.  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ (Physiological condition) สรีระเปนปจจัยเบ้ืองตนใน
การกําหนดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค 
 2.  ปจจัยดานสภาพทางจิตวิทยา (Phychological condition) เปนลักษณะความตองการที
เกิดจากสภาพทางจิตใจซึ่งเก่ียวของกับพฤติกรรมของมนุษย 
 3.  ปจจัยดานครอบครัว (Family) เปนกลุมสังคมเบ้ืองตนที่มีบุคคลที่เปนสมาชิกอยู 
ครอบครัวเปนแหลงอบรมและสรางประสบการณของบุคคล ถายทอดนิสัย และคานิยม ซึ่งมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจบริโภค 
 4.  ปจจัยทางดานวัฒนธรรม (Culture) เปนวิถีชีวิตที่คนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติ
ตนตามกันเพ่ือความงอกงามของสังคม วัฒนธรรมเปนสิ่งที่มนุษยสรางข้ึน (Man made product) 
นักการตลาดจะตองพยายามเขาใจเรื่องวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งเปนที่มาของรูปแบบการดําเนินชีวิต
และคานิยม (Value and Lifestyle) วัฒนธรรมสามารถแบงไดดังนี้ 
  4.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนสิ่งที่กําหนดความตองการซื้อ และพฤติกรรมการ
ซื้อของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมจากสังคมไทยทําใหมี
ลักษณะเปนคนมีน้ําใจเอ้ือเฟอเผื่อแผตอบุคคลทั่วไป ขอบความสนุกสนาน 
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  4.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมทางภูมิศาสตร
ลักษณะของเผาพันธุของมนุษยที่มีความแตกตางกัน ไดแก เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ภูมิประเทศ อาชพี 
เปนตน ที่ตางกันออกไป ทําใหขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมของคนแตละกลุมจึงมีความแตกตางกัน ซึ่ง
สงผลตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการดํารงชีวิต ซึ่งสงผลใหพฤติกรรมการซื้อ
แตกตางกัน และภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
 5.  ปจจัยทางดานสังคม (Social Factors) เปนสิ่งที่อยูรอบตัวเรา ซึ่งจะมีผลที่เราตองทาํตวั
ใหสอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) ของสังคม ซึ่งผูบริโภคในแตละชนชั้นมีพฤติกรรมแตกตางกัน 
เชน บางคนชอบเที่ยวในประเทศ บางคนชอบเที่ยวตางจังหวัด แตบางคนตองไปพักผอน
ตางประเทศ และวัฒนธรรมของชนชั้นบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภค 
 นอกจากนี้ผูวิจัยไดศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลที่เก่ียวของกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อสินคา 
ซึ่ง สุปญญา ไชยชาญ (2543: 123 – 124) ไดกลาววาปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมผูบริโภค 
ในสวนของปจจัยดานบุคคล (Personal Factor) ที่สงผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่
สําคัญๆ ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได 
 เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน ในอดีตสตรีเปนเปาหมาย
สําหรับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง การเปลี่ยนสีผม ยาระงับกลิ่นกาย ปจจุบันจะเห็นวาสินคาเหลานี้มี
การเจริญเติบโตสูงมากในสวนตลาดชายเชนกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2538: 41) 
 อายุ (Age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หรือ ตัดสินใจบริโภคของบุคคลยอมแปรเปลี่ยนไป
ตามระยะเวลาที่ยังมีชีวิตอยู ขณะอยูในวัยทารก หรือวัยเด็ก พอแมจะเปนผูตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑมา
ใหบริโภคเกือบทั้งหมด เมื่อยูในวัยรุนบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตนเองในบางอยาง
โดยเฉพาะเมื่ออยูหางจากพอแม ครั้งเขาสูวันผูใหญมีรายไดเปนของตนเอง อํานาจในการตัดสินใจ
ซื้อจะมีมากข้ึน 
 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ทําใหตองบริโภค
ผลิตภัณฑแตกตางไปจากผูประกอบอาชีพอ่ืนๆ เชน นักธุรกิจที่ตองใชความคิดตลอดเวลา หากขับ
รถดวยตนเองอาจเกิดอุบัติเหตุไดงาย ทําใหตองใชบริการของพนักงานขับรถ พนักงานสงเอกสาร
ตองการความคลองตัวในการปฏิบัติงาน หากใชรถยนตยอมบังเกิดความลาชา เพราะการจราจรจะ
ติดขัด จึงตองบริโภครถจักรยานยนต 
 รายไดสวนบุคคล (Personal Income) รายไดสวนบุคคลของผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อ ไดแก รายไดสวนบุคคลที่ถูกหักภาษีแลว หลังจากถูกหักภาษี
แลวผูบริโภคจะนําเอารายไดสวนหนึ่งไปเก็บออมไว และอีกสวนหนึ่งไปซื้อผลิตภัณฑอันจําเปนแก
การครองชีพ รายไดที่เหลือจากการออมและการซื้อผลิตภัณฑที่จําเปนแกการครองชีพเรียกวา 
Discretionary Income และรายไดสวนหนึ่งนี้เองที่ผูบริโภคจะนําไปซื้อสินคาประเภทฟุมเฟอย 
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 ปจจัยภายในที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 1.  ความตองการ (Needs) ความตองการของมนุษยนั้น เปนปจจัยสําคัญที่จะกระตุนให
มนุษยแสดงพฤติกรรมหรือการกระทํา ซึ่งนักจิตวิทยา เรียกวา “แรงกระตุนหรือแรงจูงใจของมนุษย” 
การศึกษาถึงความตองการของผูบริโภคจึงทําใหเกิดความเขาใจในพฤติกรรมไดอยางถูกตอง 
เนื่องจากมนุษยจะมีความโนมเอียงที่จะประพฤติ และปฏิบัติตามอิทธิพลของความคิดที่ตนเองมีอยู
หรือตามความตองการของตนเอง 
 2.  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง สิ่งกระตุน หรือความรูสึกที่เปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมกีาร
กระทํา หรือ มีพฤติกรรมในรูปแบบที่แนนอน แรงจูงใจทําใหเรารูถึงความตองการของเราเอง และ
เปนการใหเหตุผลสําหรับการกระทําที่แสดงออกอันเนื่องมาจากความรูสึกดังกลาว 
 3.  บุคลิกภาพ (Personality) ลักษณะพิเศษของมนุษย หรือลักษณะอุปนิสัยที่เราสรางข้ึน
ในตัวของบุคคลที่ทําใหบุคคลแตละคนแตกตางไปจากคนอ่ืนๆ แรงจูงใจเปนสาเหตุที่ทําใหบุคคลมี
การกระทําตามที่เขาตองการ แตบุคลิกภาพเปนสิ่งที่ทําใหบุคคลมีการกระทําใหลักษณะเฉพาะตัว
ของบุคคล 
 4.  การรับรู (Awareness) หมายถึง การมีความรูในบางสิ่งบางอยางโดยผานประสาททั้ง
หาซึ่งการรับรูนั้นจะเปนสวนที่เก่ียวของโดยตรงมากที่สุดของบุคคลที่มีตอสิ่งแวดลอมภายนอกของ
เขา ในลักษณะที่บุคลิกภาพเปนเรื่องของการมองสิ่งที่อยูภายในตัวของบุคคล และการไดรูของ
ผูบริโภค เปนการมองถึงสิ่งที่อยูภายนอกของผูบริโภคมีการตีความสําหรับสิ่งที่ผูบริโภคไดเหน็ไดยิน 
ไดรูสึกและอ่ืนๆ เปนตน 
 5.  การรับ (Perception) เปนกระบวนการที่คนเราเปดรับสิ่งเราใดสิ่งเราที่กระทบรางกาย
สวนใดสวนหนึ่งของเรา การรับรูสามารถมีอิทธิพลตอความตองการแรงจูงใจและทัศนคติของ
ผูบริโภคได คนสองคนที่อยูในสถานการณเดียวกัน อาจมีการับรูที่ตางกัน เนื่องจากแตละคนตาง
เปดรับเหตุการณ และเลือกรับเลือกเนนองคประกอบของเหตุการณตางกันไป ความแตกตางในเรื่อง
ของการรับรูอาจเกิดข้ึน 
 6.  การเรียนรู  (Learning) การเปลี่ยนแปลงใดๆ ในความนึกคิดของผูบริโภค การ
ตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเปนผลมาจากการไดปฏิบัติ ประสบการณหรือการเกิดข้ึนของ
สัญชาตญาณ หรืออีกนัยหนึ่ง คือ ความรูที่ไดจากการรับรูสิ่งที่ไมเคยรูจักมากอนนั่นเอง 
 7.  ทัศนคติ (Attitude) เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอบุคคล สิ่งของหรือความคิด 
ทัศนคติเปนสิ่งที่จะชักนําบุคคลใหเปลี่ยนพฤติกรรม นักการตลาดจําเปนตองใชเครื่องมือทาง
การตลาดเพ่ือกําหนดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑหรือชักนําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติในทางบวก
ตอผลิตภัณฑซึ่งจะมีผลชักนําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคา (เสรี วงษมณฑา. 2542: 106) 
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 ปจจัยภายนอกที่มีผลอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 พานา ทองมีอาคม (2533: 629-632) พฤติกรรมของผูบริโภคเกิดมาจากความตองการของ
ผูบริโภค ซึ่งมีความตองการพ้ืนฐานไมตางกัน แตความตองการนี้แสดงออกตางกัน ปจจัยที่ทําให
เกิดความแตกตางนี้ ไดจัดแบงไว 4 ประการดวยกัน คือ 
 1.  สภาพทางวัฒนธรรมของบุคคล เปนเหมือนโลกที่บุคคลรูจักและมีชีวิตอยู มนุษยอยูใน
สังคมโดยการเรียนรูสภาพแวดลอมที่ตนอาศัยอยู ซึ่งวัฒนธรรมเปนสิ่งแวดลอมที่กําหนดความ
ตองการและการสนองความตองการขอบบุคคล วัฒนธรรมวางแนวทางการดําเนินชีวิต การกินอยู 
ดํารงชีวิตของคนในวัฒนธรรมหนึ่ง มักจะแตกตางจากคนในวัฒนธรรมอ่ืนซึ่งสงผลใหคนมีพฤตกิรรม
แตกตางกันไปดวย ในสวนของวัฒนธรรมนี้ยังสามารถแยงออกเปนวัฒนธรรมยอย หรือระดับชน
ชั้นในสังคมซึ่งตางก็มีผลตอการซื้อสินคาและการบริโภคของบุคคลดวยทั้งนั้น 
 2.  สภาพทางสังคม สังคมของแตละบุคคลมีอิทธิพลอยางย่ิงตอพฤติกรรมของบุคคลนั้น 
อิทธิพลที่เกิดจากสภาพทางสังคมของบุคคล อาจมีที่มาจากกลุมอางอิง คือ กลุมหรือหมูที่บุคคล
ยึดถือวาเปนกลุมของตนเอง หรือตนเปนสมาชิก ซึ่งกลุมเหลานี้อาจจะเปนเพ่ือนฝูง กลุมเพ่ือนบาน 
กลุมอาชีพหรือกลุมที่เขารวมเปนสมาชิกได คานิยมตาง ๆ ของครอบครัว และลักษณะการบริโภคมี
อิทธิพลตอแบบอยางการใชและการซื้อของบุคคลนั้น ๆ 
 3.  สภาพสวนบุคคล พฤติกรรมการบริโภคอุปโภคของคนเราเปลี่ยนแปลงไปตามอายุ 
และวัฎจักรชีวิต เด็กกับผูใหญมีลักษณะการใชของแตกตางกัน ในแตละหมวดสินคา ในลักษณะของ
บุคคลยังมีเรื่องของอาชี ฐานะทางเศรษฐกิจ ลักษณะการใชชีวิตบุคลิกและแนวคิดกับตนเอง ฐานะ
การเงินกําหนดวาบุคคลควรจะซื้ออะไรได การยึดแบบอยางของชีวิตที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอการ
ซื้อ การใชสินคา 
 4.  สภาพทางจิตใจ ลักษณะตางๆ ของจิตใจคนเรานั้นเกิดมาจากแรงจูงใจ การรับรู การ
เรียนรู ความเชื่อ และทัศนคติ เปนผลใหการแสดงออกซึ่งพฤติกรรมนั้นแตกตางกันอยางสิ้นเชิงก็ได 
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ภาพประกอบ 5  แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบรโิภค 

 
 ที่มา: Kotler.  (1997):  Marketing Management.  P.172. 
 
5. แนวคิดเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (e-Commerce) 
 ความหมายของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 ไดมีผูใหความหมายในลักษณะตางๆ ดังนี้ 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึงการทําธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส ซึ่งข้ึนอยูกับการประมวล
และการสงขอมูลที่มีขอความ เสียง และภาพ ซึ่งประเภทของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะรวมถึงการ
ขายสินคาและบริการดวยสื่ออิเล็กทรอนิกส การขนสงผลิตภัณฑที่เปนเนื้อหาขอมูลแบบดิจิทัลใน
ระบบออนไลน การโอนเงินแบบอิเล็กทรอนิกส การจําหนายหุนทางอิเล็กทรอนิกส การประมูล การ
จัดซื้อจัดจางของภาครัฐ การขายตรง การใหบริการหลังการขาย เปนตน 
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง เทคโนโลยีที่ใชเปนสื่อกลาง ในการนําเสนอสินคาและ
บริการผานทางจอภาพคอมพิวเตอรไดเปนอยางดี ซึ่งเปรียบไดเหมือนกับรานคาเสมือนจริง โดยที่
ผูบริโภคไมจําเปนตองเดินทางมายังสถานที่จริง เพียงแตเขาสูระบบโดยใชเทคโนโลยีที่ชวย
สนับสนุนเชน อินเทอรเน็ต (กิตติ ภัคดีวัฒนะกุล; 2549)  
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 ความเปนมาของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการผสมผสานระหวางเทคโนโลยี อินเทอรเน็ต กับการจําหนาย
สินคาและบริการ โดยการนําเสนอขอมูลเก่ียวกับตวัสินคา และบริการผานทางอินเทอรเน็ต สูคนทั่ว
โลกภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว ซึ่งสงผลทําใหการดําเนินการซื้อขายสินคาและบริการมี
ประสิทธิภาพมาย่ิงข้ึน และกอใหเกิดรายไดในระยะเวลาอันสั้น การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเกิดข้ึน
ตั้งแตป พ.ศ. 2503 โดยเริ่มจากบริษัทในประเทศสหรัฐอเมริกาไดนําการสงเอกสารทาง
อิเล็กทรอนิกสที่เรียกวาระบบ EDI(electronic data interchange) มาชวยในการซื้อขายสินคาและ
บริการระหวางบริษัท นอกจากนี้ สถาบันการเงินและธนาคารตางๆ ไดมีการสรางเครือขาย
คอมพิวเตอรที่เรียกวา EFT (electronic fund transfer) มาใชในการโอนเงินตราระหวางประเทศ แต
เนื่องจาก ในเวลาดังกลาวการติดตั้งระบบ EDI บริษัทจะตองติดตั้งเครือขายสื่อสารข้ึนมาเอง ซึ่งใน
ขณะนั้นถือวาเปนการลงทุนที่สูงมาก ดวยเหตุนี้ การใชงานจึงจํากัดอยูบริษัทที่มีขนาดใหญ และ
สถาบันการเงินที่มีทุนทรัพยเปนจํานวนมาก (Kosier David. 2542) ตอมาในป พ.ศ. 2534 ระบบ 
world wide web ไดถูกพัฒนาข้ึนโดย CERN Lab for Particle Physics ในกรุงเจนีวา โดยมีเว็บเบ
ราวเซอร (web Browser) ชื่อ Mosaic ซึ่งเปนเว็บเบราวเซอรรุนแรก และตอมาไดมีการพัฒนาอยาง
ตอเนื่องจนกลายเปนเว็บบราวเซอรของ Netscape และ Explorer ในปจจุบัน สงผลใหตนทุนของ
การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสต่ําลง จังทําใหการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนที่นิยมใชกันอยางแพรหลาย
มากข้ึน 
  
 รูปแบบการดําเนินธุรกิจของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 การดําเนินธุรกิจในรูปแบบของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสหรือการคาขายสินคาและบริการบน
อินเตอรเน็ตนั้น มักนิยมแบงตามรูปแบบการซื้อขายระหวางผูซื้อกับผูขายที่เกิดข้ึนในธุรกิจ ซึ่ง
สามารถแบงไดเปน 4 รูปแบบ ดังนี้คือ 
 1.  Business to Business หรือ B2B เปนการทําธุรกิจระหวางผูขายกับผูขาย หรือระหวาง
ผูประกอบการดวยกัน ซึ่งในการสั่งซื้อสินคาและบริการในแตละครั้งจะมีมูลคาการซื้อขายเปนจํานวน
เงินที่สูง ดังนั้น การคาในลักษณะนี้มักจะชําระเงินผานธนาคารในรูปของ letter of credit (L/C) หรือ
รูปของ bill of exchange อ่ืนๆ 
 2.  Business to Consumer หรือ B2C เปนการทําธุรกิจระหวางผูขายกับผูซื้อ หรือ
ระหวางผูประกอบการกับผูบริโภค หรือ แบบขายปลีก ซึ่งการสั่งซื้อสินคาแตละครั้งจะมีจํานวนและ
มูลคาที่ไมสูงมากนัก และการคาลักษณะนี้มักจะชําระเงินดวยบัตรเครดิต 
 3.  Consumer to Business หรือ C2B เปนการทําธุรกิจระหวางผูซื้อกับผูขาย หรือ
ระหวางผูบริโภคกับผูประกอบการ โดยผูบริโภคจะทําการเสนอซื้อสินคา ตลอดจนราคาที่ตองการ
ใหแกผูประกอบการ หากผูประกอบการมีสินคาในราคาที่ผูบริโภคตองการผูประกอบการจะแจงให
ผูบริโภคทราบทันที หรือ อาจแจงผานทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส (E-Mail) ของผูบริโภค 
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 4.  Consumer to Consumer หรือ C2C เปนการทําธุรกิจระหวางผูซื้อกับผูซื้อ หรือ
ระหวางบุคคลทั่วไป หรือผูใชเครือขายอินเทอรเน็ตดวยกัน ซึ่งการซื้อขายลักษณะนี้อาจทําผาน
เว็บไซตที่จัดตั้งข้ึนเปนการเฉพาะ เชน การซื้อขายในรูปของการประมูลสินคาที่ผูบริโภคแตละคน
ฝากขายไวบนเว็บไซต 
  
 ประเภทของสินคาในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 สําหรับประเภทของสินคาที่มีการซื้อขายในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสามารถแบง
ออกเปน 3 ประเภทดังนี้ 
 1.  สินคาที่มีตัวตน (Goods) สินคาที่มีตัวตนเปนสินคาที่สามารถขายตอได สามารถคืน
หรือเปลี่ยนได และมีกระบวนการขนสงสินคาที่แยกตางหากโดยเฉพาะ ทั้งนี้เนื่องจาก สินคาชนิดนี้
ไมสามารถสงผานชองทางอินเทอรเน็ตได 
 2.  สินคาที่ไมมีตัวตนหรือบริการ (Services) สินคาที่ไมมีตัวตนหรือบริการเปนสินคาที่จับ
ตองไมได ดังนั้น การตัดสินใจซื้อจึงข้ึนอยูกับความพอใจของผูบริโภค สําหรับสินคาที่ไมมีตัวตนนี้ มี
ลักษณะเหมือนกับสินคาที่มีตัวตน คือมีการสงสินคาตามชองทางปกติ เนื่องจาก ไมสามารถสงทาง
ชองทางอินเทอรเน็ตไดเชนเดียวกัน 
 3.  ขอมูลขาวสาร (Information) ขอมูลขาวสารมีลักษณะเหมือนกับสินคาประเภทบริการ 
คือ ไมสามารถคืนได แตจะตางกันตรงที่สามารถสงผานอินเทอรเน็ตซึ่งเปนชองทางที่สั่งซื้อไดทันที 
กลาวคือ สินคาประเภทนี้ สามารถเปลี่ยนเปนสัญญาณดิจิตอล แลวสงไปตามสื่ออิเล็กทรอนิกสได 
เพราะฉะนั้น จึงเปนสินคาเพียงชนิดเดียวที่สามารถสงใหผูบริโภคไดทันที 
 
 รูปแบบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสบนอินเทอรเน็ต  
 ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในปจจุบันมีแนวทางในการดําเนินกลยุทธที่หลากหลายมาก
ข้ึน ทั้งนี้ เพราะการทําธุรกิจบนเครือขายอินเทอรเน็ตมีลักษณะที่ลงทุนต่ําและตองอาศัยความคิด
สรางสรรคเปนหลัก จังมีธุรกิจรูปแบบใหมๆ เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา สําหรับรูปแบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสบนอินเทอรเน็ตในปจจุบันสามารถแบงออกเปน 5 รูปแบบ ดังนี้ 
 1.  แบบซื้อมา – ขายไป การคาแบบซื้อมาขายไป เปนแหลงที่ใหผูบริโภคจับจายซื้อสินคา 
โดยทั่วไปแลวกลุมเปาหมายมักจะอยูในวงจํากัดตามลักษณะของสินคาที่ขาย ซึ่งสินคาที่ทําการซื้อ
ขายจะประกอบไปดวย สินคาที่มีตัวตนและสินคาไมมีตัวตน โดยกลุมเปาหมายสําหรับธุรกิจแบบซื้อ
มากขายไปนี้ ไดแก ตลาดผูซื้อเฉพาะกลุม ซึ่งแหลงรายไดของธุรกิจจะไดจากกําไรที่เกิดข้ึนจากการ
ขายสินคา และบริการในแตละครั้งเปนสําคัญ 
 2.  แบบสื่อกลางดานขาวสาร การคาแบบสื่อกลางดานขาวสารนี้ มีลักษณะเปนศูนยกลาง
ในการอํานวยความสะดวกตางๆ ใหกับผูซื้อและผูขายที่มาพบกัน หรือมีหนาที่เปนสื่อกลางในการ
จับคูใหผูซื้อผูขายมาพบกันหรือ เปนตัวแทนการซื้อขาย นอกจากนี้ ยังมีบริการใหขอมูลขาวสารที่
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เก่ียวของกับสินคาผูผลิตสินคา ผูขายวัตถุดิบ หรือแมแตฝายวิจัยตลาดของบริษัทใดบริษัทหนึ่งที่
ตองการขอมูลไปสรางคุณคาดานการบริการ สวนแหลงรายไดของธุรกิจประเภทนี้จะไดจากคา
โฆษณา คาสมาชิก คาธรรมเนียมจากความเปนหุนสวน หรือ เปนตัวแทนการซื้อขาย  
 3.  แบบสื่อกลางดานความไวใจ การคาแบบนี้แบบสื่อกลางดายความไวใจจะมีหนาที่ใน
การสรางความไววางใจระหวางผูซื้อกับผูขาย โดยการใหบริการระบบรักษาความปลอดภัย ทั้งนี้ 
เพ่ือใหผูซื้อกับผูขายที่เขามาซื้อขายสนิคามีความปลอดภัยและเกิดความมั่นใจ โดยการปกปองความ
เปนสวนตัว หรือสิทธิสวนบุคคล ใหความชวยเหลือในสถานการณที่ไมนาไววางใจ สรางความมั่นใจ
ดวยตรารับรองตางๆ ซึ่งกลุมเปาหมายของธุรกิจไดแก ผูซื้อ ผูขาย กลุมสมาชิก และกลุมสมาคม
ตางๆ เปนตน สําหรับแหลงรายไดที่สําคัญจะไดจากคาลิขสิทธิ์การใชงานระบบรักษาความปลอดภัย 
และคาสมาชิก 
 4.  แบบขายเครื่องมือในการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การคาแบบขายเครื่องมือใน
การทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสก็คือ ธุรกิจที่ขายเครื่องมือสําหรับการทําการคาบนเว็บไซต ไดแก 
ระบบแคตตาลอกออนไลน ระบบตะกราสินคา ระบบการชําระเงินและติดตามผลการสั่งซื้อ เปนตน 
ตลอดจนการใหบริการที่ตอเนื่องและครบวงจร ซึ่งอาจจะรวมไปถึงการติดตอกับระบบขนสงดวย 
โดยกลุมเปาหมายของธุรกิจประเภทนี้ ไดแก กลุมที่ขายสินคาและบริการบนเว็บไซต แบบซื้อมาขาย
ไป และกลุมที่เปนศูนยกลางขอมูล สวนแหลงรายไดจะไดจาก คาลิขสิทธิ์การใชงานระบบอํานวย
ความสะดวกใหกับการคาออนไลน คาสมาชิก และคาเชาระบบอํานวยความสะดวก 
 5.  แบบการใหบริการสาธารณูปโภคพ้ืนฐาน การใหบริการสาธารณูปโภคพ้ืนฐานเปนการ
ขายสิ่งที่สนับสนุนการทําธุรกรรมของการขายสินคาบนเว็บไซต เชน การใหบริการอินเทอรเน็ต ไม
วาจะเปนการใหบริการตอเขาสูระบบอินเทอรเน็ต การรับสรางเว็บไซต การใหเชาพ้ืนที่ฝากเว็บไซต 
การจัดสงสินคา ตลอดจนเปนสื่อที่เปนศูนยรวมดานการโฆษณา และการดําเนินธุรกิจแบบครบวงจร 
รวมถึงการซอมบํารุงและรักษาระบบสาธารณูปโภคพ้ืนฐานอีกดวย 
  
 องคประกอบของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 องคประกอบของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ประกอบดวย 4 สวนดวยกันคือ 
 1. เว็บไซต (Web site) มีหนาเปรียบเสมือนรานคาหรือหองแสดงสินคา ซึ่งจะตองมีการ
วาง ระบบการจัดการภายในรานอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจาก จะตองใหบริการแกผูบริโภคตลอด 
24 ชั่วโมง อีกทั้ง จะตองมีความรวดเร็ว และจะตองทํางานไดหลายๆ รูปแบบในเวลาเดียวกัน 
เพ่ือใหทันกับความตองการของกลุมเปาหมายทีเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 
 2.  ระบบเครือขายขอมูล (Network data system) ในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนั้น
จะตองใชเครือขายอินเทอรเน็ตในการเชื่อมโยงคอมพิวเตอรและอุปกรณประเภทคอมพิวเตอรตางๆ 
เขาดวยกัน ดังนั้น การเลือกใชบริการอินเทอรเน็ต จะตองพิจารณาถึงความเหมาะสมกับปริมาณการ
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ใชบริการเว็บไซตของผูบริโภคกลาวคือ ถามีผูบริโภคเขามาใชบริการของเว็บไซตมากก็ตองใช
อินเทอรเน็ตที่มีความเร็วสูง ซึ่งจะสงผลใหคาใชจายของธุรกิจสูงข้ึนตามไปดวย 
 3.  ระบบสื่อสารขอมูล (Communicate data system) เนื่องจาก พาณิชยอิเล็กทรอนิกส
จะตองอาศัยระบบเครือขายอินเทอรเน็ตเปนพ้ืนฐานเชื่อมโยงคอมพิวเตอรเขาดวยกัน ซึ่ง
ระบบสื่อสารบนเครือขายอินเทอรเน็ตนั้นจะใชขอตกลงหรือที่เรียกกันวา โพรโทคอล (Protocol) เปน
มาตรฐานในการสื่อสารขอมูล และสิ่งที่สําคัญอีกประการสําหรับพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือความ
ปลอดภัยของระบบสื่อสารขอมูล ดังนั้น เพ่ือปองกับการถูกขโมยขอมูลไประหวาง การสง จึง
จําเปนตองมีการเขารหัสขอมูล เพ่ือไมใหผูอ่ืนสามารถเปดอานขอมูลระหวางการสงได สําหรับระบบ
การรักษาความปลอดภัยของพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในปจจุบันมีอยู 2 ระบบ คือระบบ SSL (Secure 
Socket Layer) ซึ่งเปนระบบที่คิดคนข้ึนในป พ.ศ. 2537 โดยบริษัท Netscape ซึ่งระบบ SSL นี้เปน
ระบบปองกันการลักลอบดูขอมูลจากผูอ่ืนในเครือขายอินเทอรเน็ต แตไมสามารถปองกันการโกงจาก
รานคาได และระบบรักษาความปลอดภัยทีอกระบบคือระบบ SET (Secure Electronic 
Transaction) ซึ่งเปนระบบที่พัฒนาโดยบริษัท Visa และ Master card หากเปรียบเทียบระบบรักษา
ความปลอดภัยทั้ง 2 ระบบ จะพบวา ระบบ SSL เปนไดรับความนิยมมากกวา เพราะมีราคาถูก และ
โปรแกรมเบราวเซอรทั่วไปจะมีระบบการเขารหัส SSL อยูแลว ดังนั้น ผูประกอบการจะเปนผูที่
ลงทุนแตเพียงฝายเดียวเทานั้นในขณะที่ระบบ SET ทั้งผูบริโภคและผูประกอบการจะตองติดตั้ง
ซอฟตแวร แตเนื่องจากซอฟแวรดังกลาวมีราคาแพงจังไมคอยเปนทีนิยมใชกันมากนัก แมวา ระบบ 
SET จะมีประสิทธิภาพสูงกวาระบบ SSL สําหรับในประเทศไทยมักจะใชระบบ SSL เปนสวนใหญ 
 4.  ระบบการชําระเงิน (Payment system) ในการชําระเงินคาสินคาและบริการในระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสสามารถแบงออกเปนประเภทใหญๆ ดังนี้ 
  4.1  การชําระเงินที่ไมผานระบบอิเล็กทรอนิกส .ในทางปฏิบัติ การชําระเงินใหแกธุรกิจ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบไมผานระบบอิเล็กทรอนิกส มีดังนี้ การโอนเงินเขาบัญชีธนาคาร การสง
ไปรษณียธณาณัติ การสงเช็คทางไปรษณีย ไปรษณียเรียกเก็บเงินปลายทาง การหักบัญชีธนาคาร
โดยตรง  
  4.2  วิธีการชําระเงินผานระบบอิเล็กทรอนิกส การโอนเงินหรือชําระเงินผานระบบ
อิเล็กทรอนิกสเปนสวนประกอบที่สําคัญของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส โดยเฉพาะอยางย่ิงในระบบ 
B2C เนื่องจาก ชวยเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วแกผูบริโภค และสรางความมั่นใจแกผูประกอบธุรกิจใน
การรับชําระเงินคาสินคาและบริการ การชําระเงินผานระบบอิเล็กทรอนิกส ในทางปฏิบัติทําไดดังนี้ 
การใชบัตรเครดิต บัตรเดบิต บัตรเงินสดอิเล็กทรอนิกส เช็คอิเล็กทรอนิกส เงินอิเล็กทรอนิกส การ
โอนเงินขามบัญชีผานระบบอิเล็กทรอนิกส การชําระเงินผานโทรศัพทมือถือ 
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 พฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตของผูบริโภค 
 พฤติกรรมการคนหาขอมูลเพ่ือซื้อสินคา คือ กระบวนการที่ผูบริโภคทําการเสาะแสวงหา
และเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ ที่เก่ียวกับสินคานั้นเพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อใน
ความเปนจริงขอมูลที่เก่ียวกับสินคาที่อยูภายในเว็บไซตรานคาออนไลนยังไมเพียงพอสําหรับ
ผูบริโภคจึงทําใหตองทําการคนหาขอมูลเพ่ิมเติมจากภายนอกเว็บไซตเพ่ือจะทําใหการตัดสินใจซื้อ
ตรงกับความตองการมากที่สุด จากทฤษฎีทางการตลาดสรุปไดวา ผูบริโภคใชแหลงขอมูลจาก
ภายในและภายนอกในการคนหาขอมูลเพ่ือที่จะลดความไมแนนอนระหวางการตัดสินใจซื้อ (Murray. 
1991) ซึ่งการคนหาขอมูลนั้นผลลัพธที่ไดจะชวยใหการตัดสินใจการตัดสินใจซื้อตรงกับความ
ตองการมากที่สุด สามารถชวยลดความไมแนนอน หลีกเลี่ยงความเสี่ยงจาการซื้อสินคาได โดย 
เฉพาะอยางย่ิงในหมวดหมูของสินคาที่ผูบริโภคคุนเคยและซื้ออยูเปนประจํา ผูบริโภคจะทําการ
ตัดสินใจซื้อหลังจากไดรับขอมูลที่เพียงพอแลวเสมอ (Falk; & Campbell. 1997) 
 นอกจากนี้ มอรตี้ แรทฟอรด และตารักดาร (Moorthy; Ratchfore; & Talukdar. 1997) 
กลาววา ความแตกตางของแหลงขอมูลและความยากของการเขาถึงขอมูล ประกอบดวย 2 สิ่งที่
สําคัญมากคือ การที่จะตองคาดการณไดวาผูบริโภคจะทําการคนหาขอมูลอยางไร และ ผูบริโภคจะ
ทําการคนหาขอมูลจนกวาจะไดรับขอมูลเทากับความคาดหมาย ในเครือขายอินเทอรเน็ตนั้นสามารถ
ตอบสนองความตองการขอมูลขอผูบริโภคไดมาก เนื่องจากวาอินเทอรเต็มไปดวยขอมูลและการ
เขาถึงไดงาย 
 งานวิจัยแสดงใหเห็นวาการคนหาขอมูลเปนสิ่งที่กระทําจนกลายเปนนิสัย (Schaninger; & 
Sciglimpaglia. 1981) นิวแมน (Newman. 1977) และ ฮาวนค้ิน (Howkins; 2001) กลาววา มี 4 
อยางที่ผูบริโภคจะทําการประเมินขอมูล และคํานึงถึงเมื่อไดทําการคนหาขอมูลดังนี้  
 1.  จํานวนของรานคา 
 2.  จํานวนของทางเลือก 
 3.  จํานวนของพนักงานที่ใหขอมูล 
 4.  เวลาในการตัดสินใจซื้อ 
 ยูชินซัง (Yu-Chin Sung; 2009) กลาววาพฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตของ
ผูบริโภคเพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อนั้นประกอบไปดวย    
 1.  ดานชนิดของการคนหาขอมูล (Type of Search) 
  ชนิดของการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตจะมีความแตกตางจากการคนหาขอมูลในการ
ซื้อสินคาจากรานคาจริง เนื่องจากแหลงขอมูลจากอินเทอรเน็ตมีความซับซอน เปลี่ยนแปลงได
รวดเร็วกวา และมีขอมูลเปนจํานวนมาก ลัซซิเออร และ โอชารตจสก้ี (Lussier; Olshavsky: 1979) 
พบวาชนิดของขอมูลที่ผูบริโภคที่ตองการคนหาไดแก ความนิยม ตราสินคา ขอมูลเก่ียวกับลักษณะ
ของสินคา รูปภาพสินคา รูปภาพที่มีการสวมใสของนางแบบหรือนายแบบ การสอบถามขอมูล
เพ่ิมเติม ขอมูลจากกลุมเพ่ือน 
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 2.  ดานขอบเขตของการคนหาขอมูล (The Extent of Search)   
  ซันดาแรม และ เทเลอร (Sundaram; & Taylor) กลาวไววาผูบริโภคจะมีขอบเขตของ
การคนหาเก่ียวกับสินคาในเรื่องของการเปรียบเทียบราคา การคนหาขอมูลจากรานคาออนไลนอ่ืนๆ 
การไปดูสินคาที่รานคาจริงกอนที่จะทําการซื้อออนไลน ขอมูลที่ไดทําการคนหาจากอินเตอรเน็ต
สามารถตอบสนองผูบริโภคได เนื่องจากวาในอินเทอรเน็ตเต็มไปดวยขอมูลจํานวนมากและจะขอมูล
เหลานั้นจะชวยใหผูบริโภคมีตัดสินใจซื้อสินคาได  
 3. ดานการอางอิงขอมูล (Information Reference)  
  การอางอิงขอมูลของผูบริโภค จะทําใหผูบริโภคมีทัศนคติเก่ียวกับสินคานั้น และการ
อางอิงขอมูลเหลานั้นจะทําใหผูบริโภคมีการตัดสินใจซื้อได กลุมอางอิงจะไดมาจากชองทางดังนี้ 
(Nylen. 1993) 
  สื่อตางๆ เชน นิตยสาร หนังสือพิมพ โทรทัศน 
  จากตัวบุคคล เชน เพ่ือน พนักงานขาย ผูเชี่ยวชาญ 
  จากการจําหนาย เชน รานคา แคตตาลอกสินคา 
  ประสบการณสวนบุคคล เชน การไดทดลองใชสินคานั้น 
  การอางอิงของผูบริโภคที่จะใชซื้อเสื้อผาออนไลนไดมากจากแหลงตางๆ ดังนี้ (Yu-Chin 
Sung; 2009) เพ่ือนในกลุมสังคมออนไลน บทความที่มีการแลกเปลี่ยนจากเพ่ือนในกลุมสังคม
ออนไลน พนักงานขายของเว็บไซต เว็บไซตรานคาออนไลนที่ขายสินคานั้น ประวัติการประมูลสินคา 
การประเมินของผูที่เคยซื้อสินคาออนไลน เว็บไซตที่มีขอมูลเก่ียวกับสินคานั้น เว็บไซตของตรา
สินคานั้น จดหมายขาวที่สงใหลูกคา การสงเสริมการขายตางๆ 
 4.  ดานความตอเน่ืองของการคนหาขอมูล (The Sequence of search) 
  การคนหาขอมูลของผูบริโภคจากอินเทอรเน็ตนั้นจะมีจุดเริ่มตนของการคนหาของ
ผูบริโภคกอนที่จะคนพบขอมูลซึ่งจะข้ึนอยูกับความคุนเคย ความชอบ ประสบการณของแตละบุคคล 
ซึ่งเรียกวาความตอเนื่องของการคนหาขอมูล โดยจุดเริ่มตนตางๆ เหลานี้จะเริ่มตนมาจาก (Yu-Chin 
Sung; 2009) จากเว็บไซตที่มีชื่อเสียง ชุมชนออนไลนที่เปนที่นิยม เพ่ือนในกลุมสังคมออนไลนที่มี
ประสบการณ ตราสินคาที่มีชื่อเสียง ตราสินคาที่คุนเคย สินคาที่เปนที่นิยม สินคาที่มีการสงเสริมการ
ขาย 
 5.  ดานคุณภาพของการคนหาขอมูล (Quality of Search)  
  คุณภาพของการคนหา คือ การที่ผูบริโภคมีการรับรูวา ขอมูลนั้นสามารถตอบสนองตอ
ความตองการได ขอมูลนั้นมีความเพียงพอตอการตัดสินใจซื้อ ขอมูลนั้นมีคุณภาพ ขอมูลนั้นมีความ
นาเชื่อถือ (Yu-Chin Sung; 2009) หรืออาจกลาวไดวาขอมูลนั้นทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดและได
สินคาที่ตรงกับความตองการ จนทําใหเกิดความพึงพอใจ  
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6. ความรูเบ้ืองตนเกี่ยวกับเส้ือผาวินเทจ 
 ที่มาเก่ียวกับสินคามือสอง 
 วิกพิเดีย สารานุกรมเสรี (2555), Secondhand (Online) สินคามือสองหรือสินคาเซ็คคันด
แฮนด (Second-hand Goods) หมายถึงสินคาที่ผานการใชงานแลวและถูกนําไปซื้อขายแลกเปลี่ยน
จากผูใชเดิมไปยังผูใชคนอ่ืนๆ ซึ่งเรียกไดวาสินคามือสอง คือสินคาที่อาจไมไดอยูในสภาพหรือ
ลักษณะเดิมกับตอนแรก ๆ ที่มันถูกซื้อขายมา 
 สินคามือสอง หรือก็คือสินคาที่ใชแลว (Used Goods) อาจถูกมมอบใหใช หรือใชตอกัน
อยางไมเปนกิจจะลักษณะ ภายในกลุมเพ่ือนหรือคนในครอบครัว หรืออาจเปนสิ่งของที่นําไปขายตอ
โดยลดราคาจากราคาซื้อเดิม บางประเทศในยุโรป เชน ประเทศอังกฤษ สินคามือสองอาจวางขายใน
ตลาดสินคามือสอง(Garage Sales) หรือตลาดนัดตามโบสถตางๆ (Church Bazaar)คือตลาดนัดที่
มักจัดข้ึนเพ่ือหาทุนชวยเหลือโบสถนั้นๆ 
 สินคามือสองจึงไมใชสินคาคุณภาพต่ําหรือสิ่งที่ชํารุดทรุดโทรมอยางที่หลายคนเขาใจเสมอ
ไปเพราะสินคามือสองก็อาจเปนสิ่งที่ผูใชเดิมไมไดใชตอแลว หากเปนเสื้อผาก็อาจเพราะเบ่ือแลว ใส
ไมไดแลว หรือซื้อมาแลวอาจไมชอบใจ  
 บล็อกแลกเปลี่ยนเรียนรู หอสมุดพระราชวังสนามจันทร .(2525). ทําไมตองมือสอง.
(ออนไลน) สินคามือสองคือสินคาที่ผานการใชงานมาแลว มากบางนอยบางตางกันไปมีมากมาย
หลายประเภทและมีมานานแลว สินคามือสองเปน’’ของดีราคาถูก’’ สินคามือสองสวนใหญเปนสินคา
ที่มาจากตางประเทศและมีมาตรฐานสูงในการผลิตสินคา  
 
 ความหมายของเสื้อผาวินเทจ 
 เสื้อผาวินเทจ (Vintage Clothing) หมายถึง การนําเอาเสื้อผาที่เปนของยุคกอนซึ่งอาจจะ
เปนเสื้อผามือสองหรือไมก็เปนเสื้อผามือหนึ่งที่ตกยุคมาหลายปแลว สวนมากจะใชเรียกเสื้อผาที่ผาน
กาลเวลามาไมนอยกวา 20 ป 
 ปจจุบันทั่วโลกหันมาใหความสนใจในสินคาวินเทจไมวาจะเปนเสื้อผา ขาวของเครื่องใช
และหมายรวมไปถึงแนวคิดในการออกแบบ ดังจะเห็นไดจากการออกแบบสถาปตยกรรมภายในหรือ
การออกแบบผลิตภัณฑตางๆที่นําเอาเรื่องราวของยุคสมัยที่ผานมาแลวเปนแนวคิดหลักในการ
สรางสรรคผลงานเสื้อผาวินเทจสวนใหญถูกนําเขาจากหลายประเทศ เชน แคนาดา อเมริกา ญี่ปุน 
และเกาหลี 
 การแตงกายวินเทจ เปนอีกตัวอยางที่ชัดเจนตอการตระหนักถึงความสําคัญของการลด
ปริมาณขยะซึ่งเกิดจากการบริโภคสินคาเครื่องนุงหม ปจจุบันมีสินคาเครื่องนุงหมจํานวนมากที่กําลัง
เปนที่นิยม ดังเชน กางเกงยีนสมือสอง หรือ เสื้อเชิ้ตมือสอง เดรสวินเทจ กระเปา และเครื่องประดับ
ตางๆ จนเกิดเปนกระแสที่กําลังเติบโตอยางตอเนื่อง และ ทําใหผูคนสนใจในการนําเอารูปแบบจาก
ยุคตางๆมาประยุคใหเขากับการแตงกายในชีวิตประจําวัน อีกทั้งยังประหยัดคาใชจายลงไปไดมาก 
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เสื้อผาวินเทจ ผลิตข้ึนในชวงป1920s' - 1980s' มีรูปแบบและแพทเทิรนที่สวยงาม ใหความรูสึกที่
คลาสสิก และมีเสนห โดยแตละยุคแฟชั่น เสื้อผาจะแตกตางกันดังนี้  วิกพิเดีย สารานุกรมเสรี.
(2555).การแตงกายวินเทจ (Online) 
 ยุค 1920s (1920 -1929) สงครามสงบ เขาสูยุค Jazz Age เปนยุคของคนรุนใหม และ
หนุมสาว ซึ่งข้ึนมารุงเรืองผูหญิงที่เคยทํางานชวงสงครามก็ไมอยากกลับไปเปนแมบานอีก ยังคง
ทํางานตอไปและมีอิสระ เสรี มากกวาเดิม 
 

       
 

ภาพประกอบ 6  เสื้อผาวินเทจยุค 1920s (1920 -1929) 
 
 ลักษณะชุด ชวงหลังสงคราม ชุดที่เปนสัญลักษณคือ "Flapper Dress" เปนชุดลําตัวตรง 
หนาอกแบนเปนไมกระดาน กระโปรงสั้นลง แฟชั่นยุคนี้ของแทตองมีการรัดหนาอกดวยสเตย เพราะ
เชื่อวา หนาอกแบนๆ กับผมสั้นกุดเปนสัญลักษณของความเปนหนุมสาว ดีไซนเนอรแหงยุคนี้ที่
ไดรับความนิยม คือ ''มาดามโคโค ชาแนล'' ผูปฏิวัติแฟชั่นดวย "Little Black Dress"  
 ยุค 1930s (1930 -1939) ชวงนี้มีเหตุการณเศรษฐกิจตกต่ํา แตไมกระทบกับผูมีฐานะ
ร่ํารวย คนกลุมนี้ยังคงเฮฮาปารตี้แตงตัวกัน เนนความเปนสาวสปอรต สุขภาพดี ผิวสีแทน ทรงผม 
บลอนด วิทยาการใหมๆ ถูกคิดคน ไมวาจะเปนผาไนลอน ผาเรยอง ซิปศัลยกรรมพลาสติก และการ
ดัดผม  
 

   
 

ภาพประกอบ 7  เสื้อผาวินเทจยุค 1930s (1930 -1939) 



 47 

 ลักษณะชุด ยุคนี้เริ่มแบงชุดกลางวันกับกลางคืนออกจากกัน เนื่องจากสาวสมัยกอนหนา
นั้นอยูกับบาน แตงตัวสวยทั้งวันแตสาวในยุคนี้มีงานยุงข้ึน ชุดกลางวันจึงเปนแบบเรียบๆ สวน
กลางคืน จะหรูหรา ชุดที่เปนสัญลักษณคือ เดรสยาวคอวี โชวหลัง และชุดเดรสลายผาสวยๆ แขน
สามสวน เย็บตีเกล็ดดานหนาทั้ง 2 ขาง (Afternoon Dress) แตทรงผมยังคงดัดเปนลอนคลื่นเงาวับ 
และยุคนี้สุภาพสตรีเริ่มใสกางเกงขาบานเอวสูง  
 ยุค 1940s (1940 -1949) เหตุการณในยุคสงครามโลกครั้งที่สอง ทําใหเกิดภาวะขาดแคลน
ตองใชระบบปนสวนอาหาร เสื้อผา จากนั้นสงครามก็สิ้นสุดลงในยุคนี้ 
 

   
 

ภาพประกอบ 8  เสื้อผาวินเทจยุค 1940s (1940 -1949) 
 
 ลักษณะชุด เสื้อผาถูกตัดใหเขากับการใชงาน สีทึมๆ แหงๆ ใสเหมือนๆ กันไปหมด 
กระโปรงแคบๆ แฟชั่นหมวกที่ฮิตคือ ผาคาดกันฝุนเวลาทํางานกลางวัน และรองเทาพ้ืนยาง 
เสื้อ Cropped Jacket ตัวสั้น กางเกงทรง Baggy ทั้งขาสั้นและขายาว ถาเปนชุดวายน้ําตอง
เปน Two Pieces เอวสูง หรือแนว Bra Top เหมือนเสื้อในเต็มตัวใสคู กับขาสั้นเอวสูง 
รวมทั้ง Bow และเสื้อ Blouse ผูก Bow ก็เริ่มที่ยุคนี้ 
 ยุค 1950s (1950 -1959) เศรษฐกิจรุงเรืองข้ึน ชนชั้นกลางและคนทั่วไปเริ่มมีเงิน วัยรุนมี
เทรนดแฟชั่นเปนของตัวเองมากข้ึน 
 

  
 

ภาพประกอบ 9  เสื้อผาวินเทจยุค 1950s (1950 -1959) 
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 ลักษณะชุด สัญลักษณที่โดดเดนคือ กระโปรงบาน ความยาวคลุมเขา ขางในกระโปรง
เสริมผาตาขายหลายๆ ชั้น เนนทรวดทรงองคเอว เปนยุคเริ่มตนของดีไซเนอรชื่อดังที่เปน
ตํานาน Christian Dior เนนที่ผาเรียบและรุปแบบที่โดดเดน ชุดในยุคนี้คือ Halter Dress แบบคลอง
คอ แบบที่ Marilyn Monroe ใสเชื่อวาเปนภาพที่ติดตาของทุกคน และทรงผมดัดเปนลอนแต
ดานหนายกสูง เพราะยุคนี้เปนจุดเริ่มตนของ Rock ’n’ Roll 
 ยุค 1960s (1960 -1969) สืบเนื่องจากหลังสงครามโลกครั้งที่สอง พอสงครามจบ คนก็มี
ลูกหลานกันมากมาย (รุนพอแมสมัยนี้จึงถูกเรียกวา Baby Boomers) ลูกหลานเหลานั้นก็เติบโตใน
ยุคนี้ กลายเปนกลุมวัยรุนกวา 70 ลานคนที่หลงใหลแฟชั่น ทางดานวิทยาการตางๆ ทั้งศิลปะ และ
ดนตรี  
 

  
 

ภาพประกอบ 10  เสื้อผาวินเทจยุค 1960s (1960 -1969) 
 
 ลักษณะชุด มินิสเกิรตหรือเดรส สีเมทัลลิก ถุงนองหลากสี โดยรวมสีสันจัดจาน ลายแนว
เรขาคณิต ปกเสื้อแบบ Peter Pan Collar หรือที่เรียกกันวา เสื้อคอบัว ที่สาวๆวินเทจหลงรัก ก็มา
จากยุคนี้ เดรสกับสูทเปนทรงตรงๆรูปแบบเรียบเท หรือกระโปรงบาน Full Skirt สีเดียวทั้งเซ็ท 
เขารูปดวยตะเข็บดานหนาสองเสน (คลายชุดแอรโฮสเตส) และ Sweater ทั้งแขนสั้นแขนยาว 
โดยเฉพาะแบบคอเตา มักใสคูกับมินิสเกิรต หรือไมก็ใสเปนเดรสสั้น 
 ยุค 1970s (1970 -1979) Hippie to Disco ยุคสงครามเวียดนาม สงครามในตะวันออก
กลาง เกิดกระแสการตอสูเพ่ือเรียกรองสิทธิพลเมือง ใสใจเรื่องมลภาวะ ตระหนักในปญหาของโลก
กันมากข้ึน มีการรับเอาวัฒนธรรมหลากหลายของตะวันออกเขามาดวย  
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ภาพประกอบ 11  เสื้อผาวินเทจยุค 1970s (1970 -1979) 
 
 ลักษณะชุด ยุคนี้เปนยุคที่คนเริ่มใชแฟชั่นเปนการแสดงออกถึงตัวตน เลยมีการแตงตัว
สไตลตางๆที่หลากหลาย วันนึงอาจเลือกใสมินิสเกิรตสั้น อีกวันใส Maxi Dress ยาวกรอมเทามีทั้ง
แบบแขนสั้น แขนยาว คอจีน แลววันตอมาใส Hot Pants สั้นไปเลยก็ได กางเกงและกระโปรงยุคนี้ 
ยังคงความสั้น กระโปรงทรงเอบานออกดานลางเล็กนองแตไมพอง เสื้อผาเปนแบบหลวมใสสบายข้ึน
แบบ Boho และ Gypsy นิยมเปนที่สุด สวนปลาย 1970’s Disco ก็เขามามีอิทธิพลกางเกงตองเปน
ขาบานหรือขามาเทานั้น 
 ยุค 1980s (1980 -1989) เศรษฐกิจเฟองฟู สงครามทั้งหลายสงบ กําแพงเบอรลินพัง ยุคนี้
วัยรุนไมไดกําหนดเทรนดแลว อํานาจเงินตกอยูในมือพวกผูใหญเจาของกิจการ คนหันมาสนใจแบ
รนดเนมตั้งแตน้ําหอม เสื้อผากีฬา ไปจนถึงรถยนต 
 

  
 

ภาพประกอบ 12  เสื้อผาวินเทจยุค 1980s (1980 -1989) 
 
 ลักษณะชุด  ผูหญิงหันมาแตงกายใหดูภูมิฐาน และนาเชื่อถือ เรียกวา "Power 
Dressing" ตนแบบมาจาก มารกาเร็ต แทตเชอร และเลด้ีไดอานา โดยเฉพาะเลด้ีไดอานา ถือเปนเท
รนดเซ็ตเตอรของยุคนี้ นําเทรนดแฟชั่นแบบโรแมนติกกลับมาใหม เรียกวาเปน The New 
Romantic  
 กลาวโดยสรุป เสื้อผาวินเทจ คือ การนําเอาเสื้อผาทีผ่ลิตข้ึนในชวงป1920s' - 1980s' สวน
ใหญเปนสินคามือสองที่ถูกนําเขาจากตางประเทศ เชน แคนาดา อเมริกา ญี่ปุน และเกาหลี การแตง
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กายดวยเสื้อผาแนววินเทจจึงราคาไมแพง มีรูปแบบและแพทเทิรนที่สวยงาม นอกจากนี้ยังเปนการ
ตระหนักถึงความสําคัญของการลดปริมาณขยะซึ่งเกิดจากการบริโภคสินคาเครื่องนุงหมอีกดวย 
 
7. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 ชลธิชา วิศวสมภพ (2555) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
สตรีผานชองทางอินเทอรเน็ต กลุมตัวอยางไดแกผูบริโภคสตรี ที่เคยซื้อเสื้อผาสตรีผานชองทาง
อินเทอรเน็ตจํานวน 400 คน ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุต่ํากวาหรือ
เทากับ 30 ป สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรีหรือสูงกวา เปนผูมีรายไดประจํา
ไดแก ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ/ พนักงานบริษัทเอกชน ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-35,000 
บาท สวนใหญมีความถี่ในการซื้อต่ํากวาหรือเทากับ 5 ครั้งตอป มีคาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง 501-1,500 
บาท โดยชําระคาสินคาผานบัญชีธนาคารมากที่สุด รองลงมา คือชําระผานบัตรเครดิต และชําระ
ทางไปรษณียตามลําดับ การศึกษาทัศนคติที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา ประเด็นที่
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากที่สุดแตละดาน ประกอบไปดวย ดานผลิตภัณฑ ไดแก 
รูปแบบของเสื้อผา มีการออกแบบตามสมัยนิยม ดานบริการไดแก การใหขอมูลรายละเอียดของ
สินคา ดานราคาไดแก ราคาสมเหตุสมผล ดานชองทางการจัดจําหนายไดแก รูปแบบเว็ปไซต
นาสนใจ สวยงาม ใชงายหาขอมูลงาย นาสนใจ นาเชื่อถือ ดานการสงเสริมการตลาดไดแก การ
แนะนําสินคาที่นาสนใจใหทราบลวงหนา และดานกระบวนการไดแก ความสะดวก ความหลากหลาย 
และความปลอดภัยในการชําระสินคา และพบวาสวนใหญมีแนวโนมในการซื้อเสื้อผาสตรีผานชอง
การอินเทอรเน็ตในอนาคต คิดเปนรอยละ 88.8  
 พิชยารักษ มณีเลอเลิศ (2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
สินคาของผูบริโภคผานระบบออนไลนโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาถึงปจจัยดานประชากรศาสตรที่มี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อ และความสัมพันธระหวางปจจัยแรงจูงใจกับพฤติกรรมการซื้อ พบวา
ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาผานระบบออนไลนสวนใหญเปนเพศหญิงอายุระหวาง 26-35 ป มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนระหวาง 15,001-30,000 บาท 
และมีภูมิลําเนาอยูที่ภาคกลาง โดยมีระดับแรงจูงใจดานเหตุผลโดยรวมอยูในระดับมาก แรงจูงใจ
ดานอารมณโดยรวมอยูในระดับมาก ซึ่งพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาผานระบบออนไลนสวนใหญ
ผูบริโภคเคยซื้อเสื้อผา ซื้อสินคาประเภทอ่ืนๆ ไดแก ซอฟแวรเกมสเปนสินคาที่ผูบริโภคซื้อครั้ง
ลาสุดโดยมีมูลคาสินคาตั้งแต 1,001-5,000 บาท โดยชําระคาสินคาผานบัญชีธนาคารซึ่งผูบริโภคให
เหตุผลในการซื้อสินคาผานระบบออนไลน เนื่องจากความสะดวกในการซื้อและมีแนวโนมที่จะซื้อ
สินคาผานระบบออนไลนในอนาคต ในสวนของผูบริโภคที่จะไมซื้อสินคาผานระบบออนไลนใน
อนาคตใหเหตุผลเพราะมาไดลองสินคา 
 วงศกร ปลื้มอารมณ(2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการคนหาขอมูลจาก
อินเทอรเน็ตในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคในประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา
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ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงอายุ 21-30 ป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท และพํานักอาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตโดยรวมและหลายดาน
ไดแก ดานชนิดของการคนหาดานขอบเขตของการคนหาดานการอางอิงขอมูลดานความตอเนื่อง
ของการคนหาดานคุณภาพของการคนหาอยูในระดับคอนขางมาก มีความคิดเห็นสวนบุคคล การ
รับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ การรับรูความเสี่ยงดานการเงิน การรับรูความเสี่ยงดานความ
ปลอดภัย การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา และการรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยาอยูในระดับ
คอนขางมาก สวนการรับรูความเสี่ยงดานสังคมอยูในระดับมาก มีการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลน
โดยรวม และดานผลประโยชนที่มองไมเห็นอยูในระดับคอนขางมาก สวนดานผลประโยชนทีม่องเหน็
อยูในระดับมาก 
 นภัสกรณ อิสริยานนท (2553) ไดทําการวิจัยเรื่อง การรับรูดานจรรยาบรรณการขายทีม่ผีล
ตอขบวนการตัดสินใจซื้อเสื้อผาทางอินเทอรเน็ต พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิงมีอายุระหวาง 
21-30 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีสถานภาพโสด มี
รายไดตอเดือนอยูระหวาง 10,00-20,000 บาท ผูบริโภคมีการรับรูตอจรรยาบรรณของการขายดาน
ความรับผิดชอบตอลูกคาละตอคูแขงในระดับมาก สวนตอสังคมอยูในระดับปานกลาง และพบวา
ผูบริโภคมีกระบวนการตัดสินใจซื้อดานการประเมินทางเลือกการคนหาขอมูลและการตัดสินใจซื้อใน
ระดับมากและสวนดานการรับรูความตองการและพฤติกรรมหลังการซื้ออยูในระดับปานกลางโดย
ผูบริโภคสวนใหญมีความถี่ในการซื้อนอยกวา 5 ครั้งตอป และมีมูลคาการซื้อตอครั้งระหวาง 500 ถึง 
1,500 บาท 
 หทัยชนก มณีใส (2550) ศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อ
สินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ตของผูถือบัตรเดบิตในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา
ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาผานระบบออนไลนเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย อยูในชวงอายุระหวาง 31-
40ป และเมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อสินคาและบริการพบวาปจจัย
ดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจในระดับมาก ซึ่งไดแก การใหรายละเอียดขอมูลสินคา การ
รับประกันสินคา สินคามีคุณภาพนาเชื่อถือ ภาพตัวอยางสินคาพรอมระบุขนาด การซื้อสินคาและ
บริการไดหลากหลาย ตราย่ีหอสินคา และความสามารถในการเปรียบเทียบสินคาและบริการ 
ตามลําดับ ปจจัยดานราคา มีผลตอการตัดสินใจในระดับมาก ไดแก ความสามารถในการซื้อสินคาใน
ราคาที่ถูกกวาชองทางปกติ สามารถเปรียบเทียบราคา บริการคืนเงินหากไมพอใจในสินคา และ
ความสารถในการชําระเงินไดหลายรูปแบบ ตามลําดับ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย มีผลตอ
การตัดสินใจในระดับมาก ไดแก ระบบรักษาความปลอดภัยที่เชื่อถือได ความรวดเร็วในการสั่งซื้อ 
การเลือกซื้อไดไมจํากัดเวลาและสถานที่ การซื้อสินคาไดทั่วโลก บริการจัดสงสินคา ตามลําดับ และ
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการตัดสินใจในระดับมาก ไดแตการติดตอสื่อสารกับผูขาย 
สวนลดสําหรับการซื้อครั้งตอไป และการเพ่ิมการรับประกันเปนพิเศษเพ่ือเปนการกระตุนยอดขาย 
ตามลําดับ  
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 ทัณฑิมา เชื้อเขียว (2547) ไดทําการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผาน
ระบบเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวาผูบริโภคสวนใหญเปน
เพศหญิงชวงอายุ 26-30 ป โดยเหตุผลที่เลือกซื้อสินคาและบริการผานเวปไซตพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส คือความสะดวกในการซื้อ เพราะมีบริการ 24 ชั่วโมง โดยปจจัยที่มีผลตอการใช
อินเทอรเน็ตเลือกซื้อสินคาและบริการสูงสุดในแตละดาน ไดแก ปจจัยที่มีผลตอการใชอินเทอรเน็ต
เลือกซื้อสินคาและบริการสูงสุดในแตละดาน ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคาในเรือ่ง
ของคุณภาพของสินคาและบริการเปนอันดับแรก ปจจัยดานราคา ในเรื่องราคาสินคาและบริการ
สมเหตุสมผลสูงสุดเทากับระบบความปลอดภัยในการชําระเงิน ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
ในเรื่องของความสะดวกในการสั่งซื้อ ประหยัดเวลา และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ในเรือ่งการ
ลด แลก แจก แถม และชิงโชค 
 จุฑามาส อัชรีวงศไพศาล (2544) ไดผลสรุปจากการศึกษาวิจัยเพ่ือ ความสําคัญของสวน
ประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซื้อพาณิชยอิเล็กทรอนิกส : เปรียบเทียบการรับรูระหวาง
ผูบริโภคและผูประกอบการ ทั้งนี้เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางของการรับรูความสําคัญของสวน
ประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจซื้อพาณิชยอิเล็กทรอนิกสระหวางผูบริโภคที่เคยซื้อ ผูบริโภคที่
ไมเคยซื้อ และผูประกอบการ ผลการทดสอบหาคาความเชื่อมั่นของปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดทั้ง 4 ดาน ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมทางการตลาด 
พบวามีคาความเชื่อมั่นเทากับ .77 .80 .92 และ .87 ตามลําดับ ซึ่งผลการเปรียบพบวา ระหวาง
ผูบริโภคที่เคยซื้อกับผูบริโภคที่ไมเคยซื้อ มีการรับรูความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมทั้ง 4 ดาน ไมแตกตางกัน และระหวางผูบริโภคที่เคยซื้อสินคากับผูประกอบการ มีการรับรู
ความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดในภาพรวมทั้ง 4 ดาน ไมแตกตางกัน แตหากพิจารณาใน
แตละปจจัยพบวาในเรื่องของปจจัยดานผลิตภัณฑมีความแตกตางกัน สวนการเปรียบเทียบระหวาง
ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคากับผูประกอบการ มีการรับรูความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมทั้ง 4 ดาน ไมแตกตางกัน แตหากพิจารณาในแตละปจจัยพบวามีการรับรูความสําคัญมี
ความแตกตางในเรื่องของปจจัยดานราคา 
 สิริกุล หอสถิตกุล (2543) ศึกษาวิจัยเรื่อง ความตองการซื้อสินคาและบริการผานระบบ
อินเทอรเน็ตของผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย พบวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ
บริการผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใหความสนใจกับความปลอดภัยและความนาเชื่อถือของวิธีการ
ชําระเงินรองลงมาคือ การแสดงราคาของสินคาและบริการ และการแสดงรายละเอียดขอมูลที่
ครบถวนของสินคาและบริการดังกลาว โดยวิธีชําระเงินของผูที่เคยซื้อสินคาสวนใหญชําระโดย บัตร
เครดิต บัตรเดบิต โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร และชําระเงินปลายทาง ตามลําดับ และพบวา ปญหา
และอุปสรรคในการสั่งซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเทอรเน็ต พบวาสวนใหญขาดความเชื่อมั่น
ในระบบการชําระเงินแบบอิเล็กทรอนิกส รองลงมาคือ ความไมเชื่อมั่นในคุณภาพสินคาและบริการ 
และการไมไดสัมผัสสินคาดวยตนเอง 
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กลาวโดยสรุป 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยเลือกใชแนวคิดและทฤษฎีหรืองานวิจัยที่
เก่ียวของตางๆ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางกรอบแนวคิด และสรางแบบสอบถาม 
 1. กรอบแนวคิดและลักษณะดานประชากรศาสตร ใชแนวคิดของพรทิพย วรกิจโภคาทร 
(2529: 312-315) ที่กลาววา แตละบุคคลจะแตกตางกันไปโดยความแตกตางทางดานประชากร-
ศาสตร คือ อายุ เพศ ระดับการศึกษา ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม ไดแก อาชีพ รายได และเชื้อ
ชาติ 
 2. กรอบแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับบุคลิกภาพ เพ่ือพิจารณาวาผูบริโภคมีบุคลิกภาพแบบ
ใดมากที่สุดโดยใชทฤษฎีบุคลิกภาพตามคานิยมตามแนวคิดของ (เสรี วงษมณฑา.2542: 70) ที่
แบงเปน 6 ประเภท ไดแก ประเภทที่ 1 มนุษยทฤษฎีนิยม ประเภทที่ 2 มนุษยเศรษฐนิยม ประเภท
ที่ 3 มนุษยสุนทรีวิทยา ประเภทที่ 4 มนุษยสมาคมนิยม ประเภทที่ 5 มนุษยอํานาจนิยม ประเภทที่ 
6 มนุษยคุณธรรมนิยม  
 3. กรอบแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงของผูบริโภคในการซื้อเสื้อผา
ออนไลน โดยใชผลงานวิจัยของยูชินซัง (Yu-Chin Sung. 2009) กลาววา ความเสี่ยงที่ผูบริโภครับรู
ได และแสดงออกมาดวยความกังวลวาจะเกิดปญหานั้น เมื่อทําการซื้อสินคาออนไลน ประกอบดวย 
ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ (Performance Risk) ความเสี่ยงดานการเงิน (Financial Risk) ความ
เสี่ยงดานความปลอดภัย (Security Risk) ความเสี่ยงดานสังคม (Social Risk) ความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา (Time-loss Risk) และความเสี่ยงดานจิตวิทยา (Psychological Risk) 
 4. กรอบแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค ผูวิจัยไดศึกษางานวิจยั
ของ ชลธิชา วิศวสมภพ (2555) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
สตรีผานชองทางอินเทอรเน็ต โดยทําการศึกษาตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาสตรีผาน
ชองทางอินเทอรเน็ต ไดแก ความถี่ในการซื้อ คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง ชองทางในการชําระคาสินคา 
และแนวโนมการซื้อในอนาคต และทฤษฎีลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 6W และ 1H ซึ่งผูวิจัยได
นํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  
 5. งานวิจัยของ วงศกร ปลื้มอารมณ (2553) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมการคนหาขอมูล
จากอินเทอรเน็ตในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคในประเทศไทย โดยศึกษาตัวแปร
อิสระเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล พฤติกรรมการคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ต ความคิดเห็นสวนบุคคล
และการรับรูความเสี่ยง ผูวิจัยจึงนํามาเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิด และสรางแบบ 
สอบถามของงานวิจัย 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีดําเนินการศึกษาวิจัย 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
สําหรับผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีสาระสําคัญในการดําเนินการ ตามลําดับ ดังนี้ 
 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาวิจัย 
 3. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
  ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือผูหญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
อยางนอย 1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 การเลือกกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูหญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
อยางนอย 1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร       
ที่แนนอน ดังนั้นจึงใชสูตรการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบคาประชากร (กัลยา          
วานิชยบัญชา. 2544: 74) และไดกําหนดคาความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่ยอมรับไดไมเกิน 
5% ดังนี้ 

     
2

1 /2( )
2
pqZ

n
e
  

  
 เมื่อ  n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
     Z  =  ระดับความเชื่อมั่น 
    P  =  คาเปอรเซ็นตที่คาดหวัง 
   q  =  1- p 
   e  =  ความคลาดเคลื่อนสูงสุดที่ยอมใหเกิดข้ึน 
 สําหรับกรณีไมทราบ p และ q มีคาสูงสุด = p= 0.5 และ q = 0.5 
 กําหนดให α = 0.05 จะได Z = 0.95 มีคาเทากับ 1.96 
 E = 0.05 หรือ 5% 
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 แทนคาในสูตร 
 

(1.96)2(0.5)(0.5)  
n = 

(0.05)2  
9.604  

= 
0.0025 

= 384.16 ~ 385 

 
 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 385 ตัวอยาง และเพ่ิมตัวอยางอีก 15 ตัวอยาง รวมเปน
ขนาดตัวอยางเทากับ 400 ตัวอยาง 
 
 การวางแผนเลือกกลุมตัวอยาง 
 ผูวิจัย ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยทําการโพสตลิ้ง 
(Link) แบบสอบถามลงในเวปไซตของรานขายเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนผานชองทาง
อินเทอรเน็ต ไดแก www.weloveshopping.com, www.pantipmarket.com, www.tarad.com และ 
www.facebook.com ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถคลิกลิ้ง (Link) ไปยังหนาแบบสอบถามไดทันที 
ผูวิจัยทําการสุมตัวอยางใหครบตามจํานวนแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด เพ่ือใหไดจํานวนตัวอยาง
ที่จะทําการเก็บขอมูล 
 
2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวจิัย  
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล สําหรับ
การศึกษาคนควาเก่ียวกับปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 4 สวนดังนี้  
  สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ซึ่งลักษณะของคําถามจะเปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และใหเลือกตอบผูที่ตรง
กับผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด จํานวน 5 ขอ ดังนี้ 
 ขอที่ 1 อายุ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-Ended Question) ลักษณะคําถามมี
หลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choices) เปนขอมูลแบบ Identification Information (พรเพ็ญ 
เพชรสุขสิริ. 2540: 36) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการ
กําหนดชวงอายุ คํานวณดังนี้ 
 

ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
ความกวางของอันตรภาคชั้น  = 

จํานวนชั้น  
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 ขอมูลรายงานผลการสํารวจภาวะการทํางานของประชากร พ.ศ.2544 ของสํานักงานสถิติ
แหงชาติ ไดใชเกณฑการสํารวจผูมีงานทําอายุตั้งแต 15-65 ป ดังนั้น การศึกษาวิจัยครั้งนี้จึงไดใช
ชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑในการกําหนดชวงอายุ โดยแบงออกเปน 5 ชวง ดังนี้  
 
 65 – 15  
 

ชวงอายุ  = 
5 

=  10 
 

 
 แสดงชวงอายุของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถาม  
 1. 15-24 ป 
 2. 25-34 ป 
 3. 35-44 ป 
 4. 45-54 ป 
 5. 55-64 ป 
  
 ขอที่ 2 สถานภาพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-Ended Question) โดยใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยแบงสถานะภาพออกเปน 3 
สถานภาพ ดังนี้ 
 1. โสด 
 2. สมรส / อยูดวยกัน 
 3. หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 
  
 ขอที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-Ended Question) 
โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยแบงออกเปน 2 ระดับ ดังนี้ 
 1. ต่ํากวาปริญญาตรี 
 2. ปริญญาตรี 
 3. สูงกวาปริญญาตรี 
  
 ขอที่ 4 อาชีพ เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-Ended Question) โดยใชระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยแบงออกเปน 5 กลุมอาชีพ 
 1. พนักงานบริษัทเอกชน 
 2. ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3. ธุรกิจสวนตัว 
 4. แมบาน 
 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………… 
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 ขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนแบบสอบถามชนิดปลายปด (Close-Ended Question) 
ลักษณะคําถามมีหลายคําตอบใหเลือก(Multiple Choices)เปนขอมูลแบบIdentification Information 
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal Scale) คํานวณไดดังนี้ 
 

ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
ความกวางของอันตรภาคชั้น = 

จํานวนชั้น  
 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูระหวาง 10,000-60,000 บาท ดังนั้น การวิจัยครั้งนี้ จึงไดใชรายได
เฉลี่ยดังกลาวเปนเกณฑ โดยการกําหนดชวงรายได โดยแบงออกเปน 5 ชวง ดังนี้ 
 
 60,000 – 10,000  
 

ชวงรายได  = 
5 

=  10,000 
 

 
 โดยแสดงชวงรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถาม ดังนี้  
 1. 10,000 -19,999 บาท 
 2. 20,000 - 29,999 บาท 
 3. 30,000 - 39,999 บาท 
 4. 40,001 -49,999 บาท 
 5. มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 
 
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะคําถามเปน
แบบ Semantic Differential Scale โดยใชระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) โดยมีการกําหนดการใหคะแนนดังนี้ 
 ระดับ 5  หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่เปนดานขวา 
มากที่สุด 
 ระดับ 4  หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่เปนดานขวา 
มาก 
 ระดับ 3  หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพในระดับปานกลาง 
 ระดับ 2  หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่เปนดานซาย 
มาก 
 ระดับ 1  หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่เปนดานซาย 
มากที่สุด 
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 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยอาศัยสูตรการคํานวณ
ชวงกวางของชั้นดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 29) 
  

คะแนนสงูสุด – คะแนนต่ําสุด  
ความกวางของชั้น = 

จํานวนชั้น  
5 – 1 

= 5 =  0.8 

 
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับบุคลิกภาพ แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใช 
คะแนนเฉลี่ยของตัวแปร ดังนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่ 
เปนดานขวามากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายถึง  ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่ 
เปนดานขวามาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายถึง  ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพ 
ในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายถึง  ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่ 
เปนดานซายมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายถึง  ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีบุคลิกภาพที่ 
เปนดานซายมากที่สุด 
 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยง ไดแก ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ 
ความเสี่ยงดานการเงิน ความเสี่ยงดานความปลอดภัยความเสี่ยงดานสังคม ความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา ความเสี่ยงดานจิตวิทยา เปนคําถามปลายปด (Close – ended response question) 
ลักษณะคําถามเปนแบบ Semantic Difference Scale วัดจากขวาไปซายดวยคําถามที่มีลักษณะ
ตรงกันขามกัน เปนระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูตอบแบบสอบถาม
แสดงความคิดเห็นออกเปน 7 ระดับ ซึ่งมี เกณฑการใหคะแนน คือ การคํานวณหาอันตรภาคชั้น 
เพ่ือแปรผลคะแนนในแตละชวง ประกอบดวย 
 7  หมายถึง มากที่สุด 
 6  หมายถึง มาก 
 5  หมายถึง คอนขางมาก 
 4  หมายถึง ปานกลาง 
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 3  หมายถึง คอนขางนอย 
 2  หมายถึง นอย 
 1  หมายถึง นอยที่สุด 
 
 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณ ความ
กวางของอันตรภาคชั้น เปนดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2548: 149-150) 
 

ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
ความกวางของอันตรภาคชั้น = 

จํานวนชั้น  
 

7 – 1 
= 

7 
=  0.857 

 
 ดังนั้น เกณฑเฉลี่ยระดับของการรับรูความเสี่ยงสามารถกําหนดได ดังนี้ 
 คาเฉลี่ย 6.148 – 7.000 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนมากที่สุด 
 คาเฉลีย่ 5.290 – 6.147 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนมาก 
 คาเฉลี่ย 4.432 – 5.289 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนคอนขางมาก 
 คาเฉลี่ย 3.574 – 4.431 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนปานกลาง 
 คาเฉลี่ย 2.716 – 3.573 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนคอนขางนอย 
 คาเฉลี่ย 1.858 – 2.715 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนนอย 
 คาเฉลี่ย 1.000 – 1.857 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครมีการรับรูความ
เสี่ยงในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนนอยที่สุด 
  
 สวนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิง
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) 
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) จํานวน 9 ขอ คือ  
 1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนบอยแคไหน.......ครั้งตอป เปนคําถามแบบใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
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 2. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ยเปนจํานวนก่ีชิ้นตอป เปนคําถามแบบใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
 3. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ยเปนจํานวนเงินก่ีบาทตอครั้ง เปนคําถาม
แบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
 4. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนรูปแบบใดมากที่สุด (Multiple Choice Question) 
ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 
 5. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตเมื่อใด (Multiple Choice Question) 
ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) 
 6. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตใดมากที่สุด (Multiple Choice 
Question) ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
 7. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตเพราะเหตุใด (Multiple Choice 
Question) ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
 8. ใครมีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของคุณมากที่สุด Multiple 
Choice Question) ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูลประเภท
นามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 9. เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยลักษณะ
แบบสอบถามเปนคําถามแบบความหมายที่ตรงกันขาม (Semantic Differential Scale) มี 5 ระดับ 
ดังนี้ 
  ระดับความคิดเห็น        คะแนน 
  กลับมาซื้อแนนอน   5 
  ซื้อแนนอน     4 
  ไมแนใจวาจะกลับมาซื้อ  3 
  ไมกลับมาซื้อ    2 
  ไมกลับมาซื้อแนนอน  1 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล โดยอาศัยสูตรการคํานวณ
ชวงกวางของชั้นดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 29) 
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ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 

7 – 1 
= 7 =  0.857 

 
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถาม แบงออกเปน 5 ระดับ โดยใชคะแนนเฉลี่ยของตัวแปร 
ดังนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครกลับมาซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแนนอน 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครกลับมาซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไมแนใจวาจะ
กลับมาซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไมกลับมาซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายถึง ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครไมกลับมาซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแนนอน 
 
 ขั้นตอนการสรางเครื่องมือวิจัย 
 ผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลําดับ ดังนี้ 
 1. ศึกษาคนควาถึงวิธีการเขียนแบบสอบถาม ไดแก ประเภท เนื้อหา รูปแบบ การใช 
คําพูดของแตละแบบสอบถามจากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎีหลักการ งานวิจัยที่เก่ียวของกับตัวแปรที่
ศึกษาเพ่ือกําหนดเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. นําแบบสอบถามฉบับรางที่ผู วิจัยสรางข้ึนเสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เปนผู
พิจารณาตรวจสอบความถูกตอง ความเหมาะสมของภาษาที่ใช  และขอเสนอแนะเพ่ิมเติมเพ่ือ
ปรับปรุงแกไขเพ่ือใหคําถามอานแลวมีความเขาใจงายชัดเจน ครอบคลุมวัตถุประสงค และนิยาม
ศัพทเฉพาะ 
 3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยแกไขตามคําแนะนําของอาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธเรียบรอย
แลว เสนอผูเชี่ยวชาญตรวจสอบแบบสอบถาม เพ่ือตรวจสอบความถูกตองและเสนอแนะเพ่ิมเติม
และนําไปปรึกษากับคณะกรรมการควบคุมสารนิพนธอีกครั้ง 
 4. นําแบบสอบถามไปทดสอบ (Try out) ครั้งที่1 กับกลุมประชากรที่ไมใชกลุมตัวอยาง 
จํานวน 40 ชุด เพ่ือนํากลับมาทดสอบหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามแลวนําผลที่
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ไดมาวิเคราะหหาคาความนาเชื่อถือไดของเครื่องมือ(Reliability of the test) โดยใชวิธีหา
คาครอนบัค แอลฟา (Cronbach’s Alpha) (กัลยา วาณิชยบัญชา.2545:449) ซึ่งคาแอลฟาที่ได จะ
แสดงถึงความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยมีคาระหวาง 0 ≤ α ≤ 1 ซึ่งคาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก 
แสดงวามีความเชื่อมั่นของแบบสอบถามสูง โดยคาที่ยอมรับไดมีคาเทากับ หรือหรือมากกวา 0.70 
ข้ึนไป จากนั้นจึงนําแบบสอบถามไปใชจริงในการวัดผลการวิจัยตอไป 
  มนุษยทฤษฎีนิยม     0.894 
  มนุษยเศรษฐนิยม     0.898 
  มนุษยสุนทรีวิทยา     0.894 
  มนุษยสมาคมนิยม     0.893 
  มนุษยอํานาจนิยม     0.893 
  มนุษยคุณธรรมนิยม    0.893 
  ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ   0.889 
  ความเสี่ยงดานการเงิน    0.887 
  ความเสี่ยงดานความปลอดภัย  0.885 
  ความเสี่ยงดานสังคม    0.884 
  ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา  0.883 
   และความเสี่ยงดานจิตวิทยา   0.885 
 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา(Descriptive Research) โดยมุงศึกษาลักษณะ
ทางดานประชากรศาสตร บุคลิกภาพ และการรับรูความเสี่ยง ที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยไดเก็บรวบรวม
ขอมูล ที่เก่ียวของกับงานวิจัย เพ่ือนํามาวิเคราะหจาก 2 แหลง ดังนี้ 
 1. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผู
รวบรวมไว ดังนี้ 
  1.1 จากหนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ วิทยานิพนธ และรายงานวิจัยที่
เก่ียวของ 
  2.2 วารสารตางๆ 
  3.2 ขอมูลจากอินเทอรเน็ต 
 2. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 400 ชุด ซึ่งจะเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจากลูกคาที่ใชบริการซื้อเสื้อผาวินเทจ   
มือสองออนไลนไดแก www.weloveshopping.com, www.pantipmarket.com และ www.facebook. 
com เปนตน โดยมีข้ันตอนในการดําเนินงาน ดังนี้ 
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  2.1  ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามจํานวนทั้งหมด 400 ชุด 
  2.2  นําขอมูลที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณมาทําการตรวจ เพ่ือนํามาวิเคราะหและแปร
ผลขอมูลทางสถิติตอไป 
 
4. การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูล 
 การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดจัดกระทําขอมูลที่ไดมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS/PC (Statistic Package for the Social Science/Personal Computer Plus)(กัลยา วานิชย
บัญชา.2538) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Checking) ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบ 
สอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกเพ่ือใหไดแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบที่สมบูรณ
ครบตามจํานวนที่ระบุไว 
 2. การบันทึกขอมูลลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส
ตามที่ไดกําหนดไว จากนั้นจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส โดยลงในแบบบันทึกขอมูลดวย
เครื่องคอมพิวเตอรตามลําดับ 
 3. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
 4. การประมวลผลขอมูลที่ลงรหัสแลว โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทาง
สังคมศาสตร SPSS (Statistic Package for the Social Science/Personal Computer Plus) 
 
 การวิเคราะหขอมูล 
 ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลตามวัตถุประสงคและสมมติฐานดังนี้ 
 1. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
  1.1  นําขอมูลเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบ ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได วิเคราะหและอธิบายของกลุมตัวอยาง เปนคารอยละ 
(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) 
  1.2  นําขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มาหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
  1.3  นําขอมูลเก่ียวกับบุคลิกภาพที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมอื
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และ
สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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  1.4 นําขอมูลเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจ มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย 
(Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบ
สมมุติฐาน โดยสมมติฐานของการวิจัยครั้งนี้ ใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
  2.1 ทดสอบสมติฐานขอที่ 1 ผูหญิงวัยทํางานที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน 
   สถิติ Independent t-test เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม
ประชากร 2 กลุม ใชสมมติฐานขอที่ 1 ดานเพศ 
    สถิติ One-way Analysis of Variance เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
ประชากรมากกวา 2 กลุม ไดแก ดานอายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือนกรณีพบความแตก 
ตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจึงทําการทดสอบเปนรายคู โดยใชวีทดสอบแบบ Least Significant 
(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมประชากร 
  2.2  ทดสอบสมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลน คาสถิติที่ใชทดสอบคือ Pearson Product Moment Correlation Coefficient 
สําหรับหาความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน 
  2.3 ทดสอบสมติฐานขอที่ 3 การรับรูความเสี่ยงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน คาสถิติที่ใชทดสอบคือ Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน 
 
5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 
 1. การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยใชสถิติพ้ืนฐาน ไดแก คา
รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) มา
วิเคราะห  
  1.1  คาสถิติรอยละ (Percentage) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถาม (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2548:289) 
   
    

n
fP 100  

 
   เมื่อ  P  แทน  คาสถิติรอยละ หรือเปอรเซ็นต 
       ƒ แทน  ความถี่ของขอมูลในแตละกลุม 
      n  แทน  จํานวนความถี่ทั้งหมด 
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  1.2  คาเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) (Arithmetic Mean หรือใชสัญลักษณ  x  )   (ชูศรี 
วงศรัตนะ.  2541:66)  
 

    
n
x

x   

 
   เมื่อ  x    แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
        แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
     n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.3  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D) โดยใชสูต (ชูศรี 
วงศรัตนะ.  2541:65) 
    

    S.D. =  
 1

22




nn
n   

  
   โดยที่ S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 
    

2   แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
     2  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
     n  แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง 
 
 2. สถิติที่ใชในการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
  การทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามมาคํานวณหาคาความเชื่อมั่น โดยใชสูตรหา
คาสัมประสิทธิ์แอลฟา(α-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2546: 
449-450)  
   สัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha เปนคาที่ใชความเชื่อถือได หรือเปนคาที่ใชวัดความ
สอดคลองภายในของคําตอบสัมประสิทธิ์ Alpha ที่ไดรับความนิยมมาก เพราะไมตองวัด 2 ครั้ง 
หรือไมตองมีการแบงครึ่ง โดยคา Cronbach’s Alpha เปนคาที่เกิดจากคาสัมประสิทธิ์สหสมัพันธของ
คําถามทุกคําถาม โดยที่ 
     

    Cronbach’s Alpha = k covariance / var iance
1+ k 1 covariance / var iance
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   เมื่อ k  แทน จํานวนคําถาม 
   Convariance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
   Variance  แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
  
  ในกรณีที่มีการ Standardized แตละคําถาม คา Cronbach’s Alpha จะกลายเปน 
   

    Cronbach’s Alpha = kr
1+ k 1 r

 

 
    r  =  คาเฉลี่ยของคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางคําถามตางๆ 
  
 3. สถิติการทดสอบสมมติฐาน 
  3.1  เปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุมโดยการทอ
สอบคา T-test เมื่อทดสอบความแปรปรวนของประชากรกลุมที่1 และกลุมที่ 2 ใช t-test (ชูศรี วงศ
รัตนะ.2541:165) 
   กรณีความแปรปรวนของกลุมตัวอยางเทากัน (S1

2 = S2
1 ) ใชสูตร 

   

    
   

21

21

21

2
21

2
121

21

2
1

nn
nn

nn
snsnn

xxt
+

+







+

+


  

 
   เมื่อ  t   แทน คาสถิติที่จะใชเปรียบเทียบคาวิกฤตจากการแจกแจงแบบ  
       t-test เพ่ือทราบความมีนัยสําคัญ 
    x1  แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 1  
    x2  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 
     S2

1 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
    S2

2 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
    n1  แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมตัวอยางกลุมที่ 1 
     n2  แทน  จํานวนตัวอยางในกลุมตัวอยางกลุมที่ 2 
  
   กรณีความแปรปรวนของกลุมตัวอยางไมเทากัน (S2

1   S2
1 ) ใชสูตร 

    t  x1  x2

s1
2

n1

+ s2
2

n2
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   โดยที่ 

1
2

2

2

2
2

1
1

2

1

2
1

2

2

2
2

1

2
1












+

















+



n
n
s

n
n
s

n
s

n
s

df  

  
   เมื่อ  t   แทน คาความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 กลุม 
     x1   แทน คาเฉลี่ยกลุมตัวอยางที่ 1 
     x2  แทน คาเฉลี่ยกลุมตัวอยางที่ 2 
     S2

1 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
     S2

2  แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
    n1  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
    n2  แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
    df  แทน  องศาอิสระ(Degree of Freedom) 
   
  3.2  การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) เพ่ือใช
ทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 (อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน) โดยใชสูตร     
F-test  (ชูศรี วงศรัตนะ.  2541: 249) ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่มีมากกวา 2 
กลุม โดยใชสูตร ดังนี้ 
   

    F =  MSb
Msw

 

 
   เมื่อ F  แทน คาแจกแจงที่ใชในการพิจารณาใน F-distribution 
    MS{b} แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  
       (Mean Square between Group)  
    MS{W} แทน คาประมาณของความแปรปรวนในกลุม  
        (Mean Square within Group)  
    df  แทน ชั้นแหลงความอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1), ภายใน  
       กลุม (n-k) 
 
   กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกตางเปนรายคู ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่น 95 % โดยใชสูตรตาม
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วิธี Least Significant Difference (LSD) เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา.
2544: 333)  
   

    
1

1
2;

2 n
MSEknntLSD 

  

 
  โดยที่ 21 nn   
    r = n – k 
 
   เมื่อ LSD  แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากร กลุมที่ i  
       และ j 
    MSE แทน คา Mean Square Error จากตารางวิเคราะหความแปรปรวน 
    k  แทน กลุมตัวอยางที่ใชทดสอบ 
    n   แทน  จํานวนขอมูลตัวอยางทั้งหมด 
    α  แทน คาความเชื่อมั่น 
 
  3.3 ใชคา Brown- Forsythe ( b ) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน  
(Hartung.  2001: 300) มีสูตรดังนี้ 
   

    b  = 
MS B 

MS W 

  

 

   โดยคา MS{W}=












k

i

j

N
n

1
1 S2

1 

  
   เมื่อ b   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown- Forsythe 
    MSB แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม  
        (Mean Square between Group)  
    MSw แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
         (Mean Square within Group) สําหรับ Brown- Forsythe 
     k แทน จํานวนของกลุมตัวอยาง 
     ni แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
     N แทน ขนาดของประชากร 
     S2

1 แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
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   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการทดสอบ
เปนรายคู เพ่ือดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห.2543: 116) มีสูตร
ดังนี้ 
   

    t = 












+



ji
w nn

MS

xx
11

}{

21  

  
   เมื่อ t  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
    MS{w} แทน คาประมาณความแปรปรวนภายในกลุม 
        (Mean Square within Group)สําหรับ Brown—Forsyth) 
    ix   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 
    jx  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
    ni  แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i 
    nj  แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j 
 
  3.4 สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน Pearson product moment correlation 
coefficient) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ใช หาคาความสัมพันธตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอ
กัน หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด เพ่ือใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 (กัลยา วานิชยบัญชา.
2546: 311-312) 
 

    
  

       
 






2222 yynxxn

yxxyn
rxy   

  
  เมื่อ  xyr    แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
    x   แทน ผลรวมของคะแนน X 
    y   แทน ผลรวมของคะแนน Y 
    2x  แทน ผลรวมของคะแนน X แตละตัวอยางกําลังสอง 
     2y  แทน ผลรวมของคะแนน Y แตละตัวอยางกําลังสอง 
    xy  แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
    n   แทน จํานวนกลุมคนหรือกลุมตัวอยาง 
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 โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1< r < 1 ความหมายของ (กัลยา  
วานิชยบัญชา. 2544: 437) 
 1. ถาคา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงขาม คือ ถา X เพ่ิม Y 
จะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิม 
 2. ถาคา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทางเดียวกัน คือ ถา X เพ่ิม Y 
จะเพ่ิมดวย แตถา X ลด Y จะลดดวย 
 3. ถาคา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 
 4. ถาคา r มีคาเขาใกล -1แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขามและมี
ความสัมพันธกันมาก 
 5. ถาคา r เทากับ 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 6. ถาคา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย และมีคาระดับ
ความสัมพันธของสหสัมพันธ (Salkind.  2000: 208) 
 
 คาระดับความสัมพันธ ระดับความสัมพันธ 
   0.81-1.00       สูงมาก 
   0.61-0.80       คอนขางสูง 
   0.41-0.60       ปานกลาง 
   0.21-0.40       คอนขางต่ํา 
   0.01-0.20       ต่ํามาก 
 
 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา ปจจัยที่มีความสัมพันธตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหขอมูลและการแปรความหมายของผลการ
วิเคราะหขอมูล ผูทําการวิจัยไดทําการกําหนดสัญลักษณตางๆที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
  0H    แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis)  
 1H   แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis)  
 n   แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 X    แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean)  
 S.D.  แทน  คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 Max  แทน คาสูงสุด (Maximum)  
 Min  แทน คาต่ําสุด (Minimum)  
 t     แทน คาที่ใชพิจารณาใน T-distribution 
 F-Ratio แทน คาที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
 SS   แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares)  
 MS  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares)  
 df      แทน  ระดับชั้นแหงความเปนอิสระ (Degree of freedom)  
 r   แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Person Correlation)  
 Prob  แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 Sig  แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติจากการทดสอบใชในการสรุปผลการทดสอบ 
      สมมติฐาน 
  *      แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 **   แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการ
นําเสนอออกเปน 5 ตอนดังนี้ 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได  
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลดานบุคลิกภาพ ไดแก มนุษยทฤษฎีนิยม  มนุษยเศรษฐนิยม 
มนุษยสุนทรีวิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษยอํานาจนิยม และมนุษยคุณธรรมนิยม 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานการรับรูความเสี่ยง ไดแก  การรับรูความเสี่ยงดาน
ประสิทธิภาพ การรับรูความเสี่ยงดานการเงิน การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย การรับรูความ
เสี่ยงดานสังคม  การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา และการรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยา 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมติฐานจํานวน 3 ขอ ดังนี้  
 
 สมมติฐานขอที่  1 ผูหญิงวัยทํางานที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  
 สมมติฐานขอที ่2 บุคลิกภาพ ไดแก มนุษยทฤษฎีนิยม  มนุษยเศรษฐนิยม มนุษยสุนทรี
วิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษยอํานาจนิยม และมนุษยคุณธรรมนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  
 สมมติฐานขอที ่3 การรับรูความเสี่ยง ไดแก ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ (Performance 
Risk) ความเสี่ยงดานการเงิน (Financial Risk) ความเสี่ยงดานความปลอดภัย (Security Risk) 
ความเสี่ยงดานสังคม (Social Risk) ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา (Time-loss Risk) และความ
เสี่ยงดานจิตวิทยา (Psychological Risk) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  
 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได  
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ตาราง 1 แสดงความถี่และคารอยละของขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ความถี่ (คน)  รอยละ 

1. อายุ   
 15 – 24 ป 

25 – 34 ป 
35 – 44 ป 
45 – 54 ป 

51 
251 
52 
46 

12.8 
62.8 
13.0 
11.4 

 รวม 400 100.0 
2. สถานภาพ   
 โสด 

สมรส/ อยูดวยกัน 
332 
68 

83.0 
17.0 

 รวม 400 100.0 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด   
 ต่ํากวาปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
สูงกวาปริญญาตรี 

52 
273 
70 

13.0 
69.5 
17.5 

 รวม 400 100.0 
4. อาชีพ   
 พนักงานบริษัทเอกชน 

รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
ธุรกิจสวนตัว 
อ่ืนๆ เชน นักเรียน 

289 
54 
45 
12 

72.3 
13.5 
11.2 
3.0 

 รวม 400 100.0 
5. รายไดตอเดือน   
 10,000 – 19,999 บาท 

20,000 – 29,999 บาท 
30,000 – 39,000 บาท 
40,000 – 49,999 บาท 

166 
135 
55 
44 

41.5 
33.8 
13.7 
11.0 

 รวม 400 100.0 
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 ผลจากตาราง 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวนตัวแปรไดดังนี้ 
 ดานอายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 25-34ป จํานวน 251 คน คิดเปน รอยละ 
62.8 รองลงมาคือ อายุ 35-44 ป จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ13 อายุ 15-24 ป จํานวน 51 คน  
คิดเปนรอยละ 12.8 อายุ 45-54 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.4 ตามลําดับ 
 ดานสถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 332  คน คิดเปน
รอยละ 83 รองลงมาคือ สถานะสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 68 คน  
 ดานระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาระดับ  ปริญญาตรี 
จํานวน 278 คน คิดเปนรอยละ 69.5 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ
17.5 ต่ํากวาปริญญาตรี 52 คน คิดเปนรอยละ13 ตามลําดับ 
 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 289 คน 
คิดเปนรอยละ 72.3 รองลงมาคืออาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 54 คิดเปนรอยละ  
13.5 อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.2 อาชีพอ่ืนๆ เชน นักเขียน จํานวน 12 
คน คิกเปนรอยละ 3 ตามลําดับ 
 ดานรายได ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 10,000-19,999  จํานวน 167 คน คิด
เปนรอยละ 41.8 รองลงมาคือ รายได 20,000-29,999 จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 รายได 
30,000-39,000 จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.7 รายได 40,000-49,000 จํานวน 43 คน คิดเปน
รอยละ 10.8 ตามลําดับ 
 เนื่องจากอันตรภาคชั้นของขอมูลดานอาชีพ มีความถี่คอนขางต่ํา ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการ
รวบรวมใหมเพ่ือใชทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 
ตาราง 2 แสดงความถี่และคารอยละของลักษณะทางดานประชากรศาสตรที่จัดกลุมใหมของผูตอบ 
     แบบสอบถาม 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร ความถี่ (คน)  รอยละ 

1. อาชีพ   
 พนักงานบริษัทเอกชน 

รับราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
289 
54 

72.3 
13.5 

 รวม 400 100.0 
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 ผลจากตาราง 2 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวนตัวแปรไดดังนี้ 
 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 289 คน 
คิดเปนรอยละ 72.3 รองลงมาคืออาชีพธุรกิจสวนตัว และอ่ืนๆเชน นักเขียน จํานวน 57 คน คิดเปน
รอยละ 14.2 อาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 54 คิดเปนรอยละ 13.5 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลการรับรูความเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน  
 ในการวิเคราะหขอมูลดานบุคลิกภาพที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน ไดแก มนุษยเศรษฐนิยม มนุษยสุนทรีวิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษยอํานาจนิยม และ
มนุษยคุณธรรมนิยม โดยแจกแจงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานและการแปรผลขอมูล ดังตาราง 3 
 
ตาราง 3  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับบุคลิกภาพที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ 
     เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 

ระดับความ
คิดเห็น บุคลิกภาพ 

X  S.D. 
แปลผล 

มนุษยทฤษฏีนิยม    
1. ซื้อตามใจตนเอง < -- >  มีเหตุผลในการซื้อ  
2. นิ่งเฉย < -- > ชอบซักถาม 
3. สนใจแตรูปแบบ < -- > คํานึงถึงประโยชน 

2.76 
3.21 
3.21 

1.344 
1.097 
1.100 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

บุคลิกภาพมนุษยทฤษฎีนิยมโดยรวม 3.06 1.180 ปานกลาง 
มนุษยเศรษฐนิยม    
4. ฟุมเฟอย < -- > ประหยัด      
5. ไมสนใจราคา < -- >  หว่ันไหวตอราคา 
 
6. ซื้อเมื่ออยากได < -- > ซื้อสินคาลดราคา 

3.34 
3.48 

 
2.85 

1.042 
0.983 

 
1.244 

ปานกลาง 
คอนขาง

หว่ันไหวตอราคา 
ปานกลาง 

บุคลิกภาพมนุษยเศรษฐนิยมโดยรวม 3.22 1.089 ปานกลาง 
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ตาราง 3  (ตอ)  
 

ระดับความ
คิดเห็น บุคลิกภาพ 

X  S.D. 
แปลผล 

มนุษยสุนทรีวิทยา    
7.ปลอยตามธรรมชาติ < -- >  รักสวยรักงาม 
 
8.ชอบความสม < -- > ชอบความหรูหรา 
9.สนใจประโยชน < -- > สนใจรูปลักษณภายนอก 

3.48 
 

3.10 
3.13 

1.043 
 

0.899 
0.972 

คอนขางรักสวย
รักงาม 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

บุคลิกภาพมนุษยสุนทรีวทิยาโดยรวม    
มนุษยสมาคมนิยม    
10.กลาแสดงออกนอย < -- > กลาแสดงออกมาก 
11.ชอบอยูเปนกลุม < -- > ชอบเปนจุดสนใจ 
12.สวนใหญอยูบาน < -- > ชอบสังสรรคนอกบาน 

3.22 
2.86 
2.99 

2.725 
1.035 
1.134 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

บุคลิกภาพมนุษยสมาคมนิยมโดยรวม 3.02 1.631 ปานกลาง 
มนุษยอํานาจนิยม    
13.เนนสินคาคลาสสิค < -- > เนนสินคานําสมัย 
14.ชอบเปนผูตาม < -- > ชอบเปนผูนํา 
15.ชอบตามแฟชั่น < -- > ชอบนําแฟชั่น 

2.96 
3.10 
2.98 

0.930 
0.796 
0.787 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

บุคลิกภาพมนุษยอํานาจนิยมโดยรวม 3.01 0.837 ปานกลาง 
มนุษยคุณธรรมนิยม    
16.เอาเปรียบผูอ่ืน < -- > ชอบชวยเหลือผูอ่ืน 
 
17.ด้ือรั้น < -- > เคารพกฎระเบียบ 
 
18.เอาแตใจตนเอง < -- > มีน้ําใจ 

3.90 
3.56 
3.77 

0.771 
0.977 
.0888 

คอนขางชอบ
ชวยเหลือผูอ่ืน 
คอนขางเคารพ

กฎระเบียบ 
คอนขางมี

คุณธรรมนิยม 
บุคลิกภาพมมนุษยคุณธรรมนิยมโดยรวม 3.70 0.878 ปานกลาง 

 

 จากตาราง 3 พบวา สามารถอธิบายบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม ไดดังนี้ 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลพบวา บุคลิกภาพมนุษยทฤษฎีนิยมโดยรวม อยูในระดับปาน
กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.06 เมื่อพิจารณารายขอพบวา ซื้อตามใจตนเอง< -- >มีเหตุผลในการ
ซื้อกับสนใจแตรูปแบบ< -- >คํานึงถึงประโยชน อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากันโดยมีคา
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เทากับ 3.21 และซื้อตามใจตนเอง< -- > มีเหตุผลในการซื้อ อยูในระดับคอนขางตามใจตนเอง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.76        
 บุคลิกภาพมนุษยเศรษฐนิยมโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา ไมสนใจราคา< -- >หว่ันไหวตอราคา อยูในระดับคอนขางหว่ันไหวตอ
ราคาโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 รองลงมา ไดแก ฟุมเฟอย< -- >ประหยัด อยูในระดับปานกลาง โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.34 และซื้อเมื่ออยากได< -- >ซื้อสินคาลดราคา อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.85 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพมนุษยสุนทรีวิทยาโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.23 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปลอยตามธรรมชาติ< -- >รักสวยรักงาม อยูในระดับคอนขางรักสวยรัก
งาม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 รองลงมาไดแก สนใจประโยชน< -- >สนใจรูปลักษณภายนอก อยูใน
ระดับปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.13 และชอบความสมถะ< -- >ชอบความหรูหรา อยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.10 ตามลําดับ 
        บุคลิกภาพมนุษยสมาคมนิยม โดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.02 เมื่อ
พิจารณารายขอพบวา กลาแสดงออกนอย< -- >กลาแสดงออกมาก อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.22 รองลงมาไดแก สวนใหญอยูบาน< -- >ชอบสังสรรคนอกบาน อยูในระดับปาน
กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.99 และชอบอยูเปนกลุม< -- >ชอบเปนจุดสนใจ อยูในระดับปานกลาง  
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.86 ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพมนุษยอํานาจนิยมโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.01 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา เนนสินคาคลาสสิค< -- >เนนสินคานําสมัย อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.96 รองลงมาไดแก ชอบเปนผูตาม< -- > ชอบเปนผูนํา อยูในระดับปานกลาง  โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.10  และชอบตามแฟชั่น< -- >ชอบนําแฟชั่น อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.98  ตามลําดับ 
 บุคลิกภาพมนุษยคุณธรรมนิยมโดยรวม อยูในระดับคอนขางมีคุณธรรมนิยม โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.70 เมื่อพิจารณารายขอพบวา เอาเปรียบผูอ่ืน< -- >ชอบชวยเหลือผูอ่ืน อยูใน
ระดับคอนขางชอบชวยเหลือผูอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 รองลงมาไดแก เอาแตใจตนเอง< -- >
มีน้ําใจ อยูในระดับคอนขางมีน้ําใจ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 และด้ือรั้น< -- >เคารพกฎระเบียบ อยู
ในระดับคอนขางเคารพกฏระเบียบ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56 ตามลําดับ 
 

 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลการรับรูความเสี่ยงในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน 
 ในการวิเคราะหขอมูลการรับรูความเสี่ยงที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน ไดแก ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ ความเสี่ยงดานการเงิน ความเสี่ยงดานความปลอดภัย 
ความเสี่ยงดานสังคม ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา และความเสี่ยงดานจิตวิทยา โดยแจกแจง
คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานและการแปรผลขอมูล ดังตาราง 4  
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ตาราง 4  แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงที่มีผลตอพฤติกรรม 
     การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 

ระดับการรับรุ
ความเสี่ยง การรับรูความเสี่ยง 

X  S.D. 
แปลผล 

ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ    
1. กังวลวาเนื้อผาของเสื้อผาจะไมเปนไปตามที่คาดหวัง          
2. กังวลวาขนาดของเสื้อผาที่ไดอธิบายไวจะไมเปนไป  
   ตามที่นําเสนอ 
3. กังวลวาเสื้อผาที่ไดรับจะมีขอบกพรอง        

4.67 
4.95 

 
4.75 

1.357 
1.322 

 
1.475 

คอนขางมาก 
คอนขางมาก 

 
คอนขางมาก 

ความเสี่ยงดานประสทิธิภาพโดยรวม 4.79 1.384 คอนขางมาก 
ความเสี่ยงดานการเงิน    
4. กังวลวาคาจัดสงสินคาจะมีราคาแพงเกินความเปนจริง        
5. กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะมีราคาแพง

กวารานคาจริง            
6. กังวลวาจะตองเสียคาธรรมเนียมเพ่ิมเติมในการชําระ

เงิน (เชน คาธรรมเนียมการโอนเงิน)      

4.11 
4.22 

 
3.83 

1.391 
1.380 

 
1.546 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

 
ปานกลาง 

ความเสี่ยงดานการเงินโดยรวม 4.05 1.439 ปานกลาง 
ความเสี่ยงดานความปลอดภัย    
7. กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของขอมูลสวนตัว 
8. กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยในการชําระเงิน 
9. กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของข้ันตอนการสงสินคา 

4.29 
4.53 
4.08 

1.705 
1.825 
1.664 

ปานกลาง 
คอนขางมาก 
ปานกลาง 

ความเสี่ยงดานความปลอดภัยโดยรวม 4.30 1.731 ปานกลาง 
ความเสี่ยงดานสังคม    
10.กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําให

สถานภาพทางสังคมลดลง 
11.กังวลวาการซื้อเสือ้ผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําให

ไมไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน 
12.กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําให

ไดเสื้อผาที่มีรูปแบบที่ไมเปนที่นิยม 

2.82 
 

2.62 
 

2.81 

1.550 
 

1.439 
 

1.445 

คอนขางนอย 
 

นอย 
 

คอนขางนอย 

ความเสี่ยงดานสังคมโดยรวม 2.75 1.473 คอนขางนอย 
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ตาราง 4  (ตอ)  
 

ระดับการรับรุ
ความเสี่ยง การรับรูความเสี่ยง 

X  S.D. 
แปลผล 

ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา    
13.กังวลวาข้ันตอนการสัง่ซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง

ออนไลนยุงยาก ทําใหเสียเวลา 
14.กังวลวาการเลือกซือ้เสื้อผาวินเทจ  มือสองออนไลน

จะใชเวลานานเกินกวาการเลือกจากรานคาจริง 
15.กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจ  มือสองออนไลน

จะตองเสียเวลาในการรอสินคา 

3.53 
 

3.69 
 

3.93 

1.488 
 

1.494 
 

1.418 

คอนขางนอย 
 

ปานกลาง 
 

ปานกลาง 

ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาโดยรวม 3.71 1.466 ปานกลาง 
ความเสี่ยงดานจิตวิทยา    
16.กังวลเก่ียวกับความพึงพอใจของการใหบริการหลัง

การขาย เชน การซอมแซมภายหลังการขาย 
17.มักจะกังวลวาจะไมไดรับสินคา 
18.กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่ซื้อมาจะสวม

ใสไมได 

3.97 
 

4.56 
5.03 

 

1.717 
 

1.683 
1.579 

ปานกลาง 
 

คอนขางมาก 
คอนขางมาก 

ความเสี่ยงดานจิตวิทยาโดยรวม 4.52 1.659 คอนขางมาก 
 
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงของผูตอบแบบสอบถาม 
พบวา 
 การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ  
 ผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดย
รวมอยูในระดับคอนขางมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.79 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูใน
ระดับคอนขางมาก ไดแก กังวลวาขนาดของเสือ้ผาที่ไดอธิบายไวจะไมเปนไปตามที่นําเสนอ  กังวล
วาเสื้อผาที่ไดรับจะมีขอบกพรอง  กังวลวาเนื้อผาของเสื้อผาจะไมเปนไปตามที่คาดหวัง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.95  4.75  และ 4.67 ตามลําดับ   
 การรับรูความเสี่ยงดานการเงิน 
 ผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงดานการเงินในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดย
รวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
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 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานการเงินในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับ
ปานกลาง ไดแก กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะมีราคาแพงกวารานคาจริง กังวลวาคา
จัดสงสินคาจะมีราคาแพงเกินความเปนจริง    กังวลวาจะตองเสียคาธรรมเนียมเพ่ิมเติมในการชําระ
เงิน (เชน คาธรรมเนียมการโอนเงิน) โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22  4.11  และ 3.83 ตามลําดับ   
 การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย 
 ผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัยในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัยในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูใน
ระดับคอนขางมาก ไดแก กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยในการชําระเงิน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัยในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูใน
ระดับปานกลาง ไดแก กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของขอมูลสวนตัว กังวลเก่ียวกับความปลอดภัย
ของข้ันตอนการสงสินคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29  4.08  ตามลําดับ 
 การรับรูความเสี่ยงดานสังคม 
 ผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงดานสังคมในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยู
ในระดับคอนขางนอย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.75 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานสังคมในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับ
คอนขางนอย ไดแก กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําใหสถานภาพทางสังคมลดลง  
กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําให ไดเสื้อผาที่มีรูปแบบที่ไมเปนที่นิยม   โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.82  4.81 ตามลําดับ             
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานสังคมในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับนอย 
ไดแก กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําไมไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 2.62 
 การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา 
 ผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาในการซือ้เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูใน
ระดับปานกลาง ไดแก กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน จะใชเวลานานเกินกวา
การเลือกจากรานคาจริง  กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะตองเสียเวลาในการ
รอสินคา  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93  3.69 ตามลําดับ 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูใน
ระดับคอนขางนอย ไดแก กังวลวาข้ันตอนการสั่งซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนยุงยาก ทําให
เสียเวลา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 
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 การรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยา 
 ผูบริโภคมีการรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดย
รวมอยูในระดับคอนขางมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52 เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับ
คอนขางมาก ไดแก กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ที่ซื้อมาจะสวมใสไมได  มักจะกังวลวาจะ
ไมไดรับสินคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.03  4.56 ตามลําดับ   
 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับ
ปานกลาง ไดแก กังวลเก่ียวกับความพึงพอใจของการใหบริการหลังการขาย เชน การซอมแซม โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97  
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตาราง 5 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา      
     วินเทจมือสองออนไลน 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Min Max X  S.D. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครัง้) ตอป 1 8 2.65 1.423 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอ 1 1 3.50 1.984 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ยเปน

จํานวนเงิน (บาท) ตอครั้ง 100 2,000 529.07 296.981 
    
         จากตาราง 5 แสดงคาต่ําสุด คาสูงสุด คาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจํานวนครั้งในการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนตอปต่ําสุดเทากับ  1  ครั้งตอป สูงสุดเทากับ  8  ครั้งตอป โดยมี
คาเฉลี่ยประมาณ 3   ครั้งตอป จํานวนชิ้นตอปต่ําสุดเทากับ 1  ชิ้นตอป สูงสุดเทากับ  15 ชิ้นตอป 
โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ 3.50 ชิ้น จํานวนเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อต่ําสุดเทากับ 100  บาทตอครั่ง 
สูงสุดเทากับ  2000  บาทตอครั้ง โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ 529.07  บาท 
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ตาราง 6  แสดงความถี่และคารอยละ ของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ความถี่  
 (คน)  

รอยละ 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนรูปแบบใดมากที่สุด   
 ชุดเดรส 

เสื้อ 
กางเกง, กระโปรง 
เสื้อคลุม, เสื้อ Jacket 

208 
122 
40 
30 

52.0 
30.5 
10.0 
7.5 

 รวม 400 100.0 
2.ทานมักซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเมื่อใด   
 เมื่อมีการลงเสื้อผาในรานใหม 

เมื่อมีการลดราคา 
เมื่อตองการเสื้อผาแตไมมีเวลาเดินเลือกซื้อ     
อ่ืนๆ เชน ถูกใจ, ชอบ 

122 
76 

184 
18 

30.4 
18.8 
46.3 
4.5 

 รวม 400 100.0 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตใดมากที่สุด   
 www.weloveshooping.com  

www.pantipmarket.com 
www.tarad.com  
www.facebook.com 

178 
21 
10 

191 

44.5 
5.3 
2.4 

47.8 
 รวม 400 100.0 
4. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเพราะเหตุใด   
 ราคาถูก  

คุณภาพดี 
สะดวกในการซื้อ 
มีรูปแบบหลากหลาย 

67 
18 

125 
190 

16.8 
4.4 

31.3 
47.5 

 รวม 400 100.0 
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ตาราง 6  (ตอ)  
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ความถี่  
 (คน)  รอยละ 

5. ใครมีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของคุณมาก
ที่สุด 

  

 ตัวเอง 
เพ่ือน 
ครอบครัว 
บุคคลที่มีชื่อเสียง 

314 
61 
3 

22 

78.5 
15.3 
0.7 
5.5 

 รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 6 แสดงความถี่และคารอยละของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน พบวาผูตอบแบบสอบถามที่ซื้อเปนกลุมตัวอยางในการศึกษาครั้งนี้จํานวน 400 คน จําแนก
ตัวแปรไดดังนี้ 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนรูปแบบใดมากที่สุด พบวาผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแบบชุดเดรสวินเทจมากที่สุดจํานวน 208 คิดเปน
รอยละ 50.2 รองลงมาคือเสื้อวินเทจ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 กางเกง,กระโปรงวินเทจ 
จํานวน 40  คิดเปนรอยละ 10 และเสื้อคลุม,เสื้อแจคเก็ตวินเทจ จํานวน 30 คิดเปนรอยละ 7.5 
ตามลําดับ 
 ทานมักซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเม่ือใด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเมื่อตองการเสื้อผาแตไมมีเวลาเลือกซื้อมากที่สุด จํานวน 185 
คิดเปนรอยละ 46.3 รองลงมาคือซื้อเมื่อมีการลงสินคาใหม จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.4 ซื้อ
เมื่อมีการลดราคา จํานวน 76  คิดเปนรอยละ 18.8 และ อ่ืนๆ เชน ชื้อเมื่อถูกใจ,ซื้อเมื่อชอบ  
จํานวน 18 คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่ เวปไซตใดมากที่สุด  พบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจาก www.facbook.com มากที่สุด 
จํานวน 191 คิดเปนรอยละ 47.8 รองลงมา คือ www.weloveshopping.com จํานวน 178 คน คิด
เปนรอยละ 44.5 www.pantipmarket.com จํานวน 21  คิดเปนรอยละ 5.3 และ www.tarad.com  
จํานวน 10 คิดเปนรอยละ 2.4 ตามลําดับ 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเพราะเหตุใด พบวาผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเพราะมีรูปแบบหลากหลายมากที่สุด จํานวน 190 คิดเปน
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รอยละ 47.5 รองลงมา คือ สะดวกในการซื้อ จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 ราคาถูก จํานวน 
67  คิดเปนรอยละ 16.8 และคุณภาพดี จํานวน 18 คิดเปนรอยละ 4.4 ตามลําดับ 
 ใครมีอิทธิพลตอการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของคุณมากที่สุด พบวาผูมี
อิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือตนเอง มาก
ที่สุด จํานวน 314 คิดเปนรอยละ 78.5 รองลงมา คือ เพ่ือน จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.3 
บุคคลที่มีชื่อเสียง จํานวน 22  คิดเปนรอยละ 5.5 และเพ่ือน จํานวน 3 คิดเปนรอยละ 0.7 ตามลําดับ 
 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นแนวโนมในการซื้อเสื้อผา 
     วินเทจมือสองออนไลนในครั้งตอไป 
 

แนวโนมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ครั้งตอไป X  S.D. แนวโนมการใช 

ทานยังคงซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในครัง้ตอไป
อีกหรือไม 3.55 1.984 กลับมาใช 

 
 จากตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ยและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดับความคิดเห็นแนวโนมใน
การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในครั้งตอไป พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแนวโนม
กลับมาซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในครั้งตอไป 
 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมติฐานจํานวน 3 ขอ ดังนี้  
 สมมุติฐานขอที่  1 ผูหญิงวัยทํางานที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
      สมมุติฐานขอที่ 1.1 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
         0H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ไมแตกตางกัน 
 1H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
แตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมติฐานโดยใชระดับ
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ความเชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความ
แปรปรวนของกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test  และถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง สถิติ Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูที่แตกตาง
กันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparsion) โดยใชวีทดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรือ Dunnnett’ T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดย
ใช Levene Test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 0H : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 1H : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 8  
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     กับอายุ  
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  (ครั้ง) ตอป 2.129 3 396 .096 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป .619 3 396 .603 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) 

ตอครั้ง           .668 3 396 .572 
 
 จากตาราง 8 พบวา ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป มีคา Prob. เทากับ 
.096 ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของอายุแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ใน
การทดสอบสมมติฐาน 
 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอปมีคา Prob. เทากับ .603 ซึ่งมากกวา 0.05  
นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของอายุแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
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 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ .572 ซึง่
มากกวา 0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา คาความแปรปรวนของอายุแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน       
 
ตาราง 9 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     จําแนกตามอายุ 
 
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน

เทจมือสองออนไลน 
แหลงความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลน  (ครัง้) ตอ
ป 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3 
396 
399 

10.510 
809.928 
820.438 

3.503 
2.045 

1.713 .164 

2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลน (ชิ้น) ตอป 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3 
396 
399 

5.369 
1564.621 
1569.990 

1.790 
3.951 

.453 .715 

3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนโดยเฉลี่ย 
(บาท) ตอครั้ง 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3 
396 
399 

161298.506 
30529495.80 
35190794.31 

53766.169 
88458.323 

.608 .610 

 
 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนกับทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป  โดยใชสถิติ F-test พบวา มีคา Prob. 
เทากับ .164 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป  โดยใชสถิติ F-test มีคา Prob. เทากับ .715 ซึ่งมี
คามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ดานจํานวนชิ้นตอป ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (บาท) ตอป โดยใชสถิติ F-test พบวา มีคา Prob. 
เทากับ .610 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนดานจํานวนบาทตอครั้ง ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมุติฐานขอที่ 1.2 ผูหญิงวัยทํางานที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 0H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนไมแตกตางกัน 
 1H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหผูวิจัยใชวิธีการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยระหวาง
ประชากร 2 กลุม โดยกลุมตัวอยางทั้ง 2 กลุมนี้เปนอิสระจากกัน (Independent Sample t-test) ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0H  ก็ตอเมื่อระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคา
นอยกวา 0.05 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหนั้นในข้ันแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมสถานภาพทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ Levene’s test ซึ่งหากผลการทดสอบพบวาคา
ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุม ไมแตกตางกัน (คา Sig.มีคามากกวาหรือเทากับ .05) ก็จะใชคา t-
test กรณี Equal Variances Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของกลุมสถานภาพทั้ง 2 กลุม แตหากผลการทดสอบพบวาคาความ
แปรปรวนของทั้ง 2 กลุม แตกตางกัน (คา Sig.มีคานอยกวา .05) ก็จะใชคา t-test กรณี Equal 
Variances not Assumed สําหรับผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมเพศ
ทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ Levene’s Test) แสดงดังตาราง 10 
 
ตาราง 10 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 

Levene’s test for Equality of Varience พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
F Sig. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  (ครั้ง) ตอป .315 .575 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป .632 .427 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 

(บาท) ตอครั้ง .461 .497 
 
 จากตาราง 10 ผลการทดสอบ Levene’s Test พบวา  
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป มีคา Sig. เทากับ .575 ซึ่งมีคา
มากกวา .05 จึงใช t-test กรณี Equal Variances Assumed ดังนั้นผูวิจัยจึง ทดสอบความแตกตาง
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ของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของสถานภาพทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่
ระดับ ความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ก็ตอเมื่อคา sig.
มากกวา.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคา sig. นอยกวา .05 ซึ่งผลการทดสอบ
ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยสถิติ t-test แสดงดังตาราง 
11 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป มีคา Sig. เทากับ .497 ซึ่งมีคา
มากกวา.05 จึงใช t-test กรณี Equal Variances Assumed ดังนั้นผูวิจัยจึง ทดสอบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของสถานภาพทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่
ระดับ ความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ก็ตอเมื่อคา sig.มากกวา 
.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคา sig. นอยกวา .05 ซึ่งผลการทดสอบความ
แตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยสถิติ t-test แสดงดังตาราง 11 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยเฉลี่ย มีคา Sig. เทากับ .427 ซึ่งมีคา
มากกวา.05 จึงใช t-test กรณี Equal Variances Assumed ดังนั้นผูวิจัยจึง ทดสอบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของสถานภาพทั้ง 2 กลุม โดยใชสถิติ t-test ที่
ระดับ ความเชื่อมั่น 95% ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) ก็ตอเมื่อคา sig.มากกวา 
.05 และจะยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคา sig. นอยกวา .05 ซึ่งผลการทดสอบความ
แตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยสถิติ t-test แสดงดังตาราง 11 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 
 

t-test for Equality of Mean พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลน 

 สถานะ 
N X  S.D. t df Sig. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน  (ครั้ง) ตอป 

Equal 
variances 
assumed 

โสด 
สมรส, 
อยูดวยกัน 

332 
68 

2.60 
2.81 

1.426 
1.469 

-1.082 398 .280 

2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน (ช้ิน) ตอป 

Equal 
variances 
assumed 

โสด 
สมรส, 
อยูดวยกัน 

332 
68 

3.50 
3.46 

3.50 
3.46 

.78 398 .859 

3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) 
ตอครั้ง 

Equal 
variances 
assumed 

โสด 
สมรส, 
อยูดวยกัน 

332 
68 

532.58 
511.91 

234.777    
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 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนจําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิติทดสอบคาที (Independent t-test) สามารถ
วิเคราะหไดดังนี้ 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป มีคา Sig. เทากับ .280 ซึ่งมากกวา 
.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และจะปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิง
วัยทํางานที่มีสถานแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป 
ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป มีคา Sig. เทากับ .859 ซึ่งมากกวา 
.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และจะปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิง
วัยทํางานที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้น
ตอป ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้ง มีคา Sig. เทากับ 
.602 ซึ่งมากกวา .05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และจะปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนดานราคากับจํานวนครั้ง ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
      
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูหญิงวัยทํางานที่มีการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 0H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนไมแตกตางกัน 
 1H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนแตกตางกัน 
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ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  
     กับการศึกษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  (ครั้ง) ตอป 0.013 2 397 .087 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป 2.215 2 397 .603 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) 

ตอครั้ง           3.235* 2 397 .040 
 

*มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 12 พบวา ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป มีคา Prob. 
เทากับ .087 ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( 1H ) หมายความวา คาความแปรปรวนของการศึกษาแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใช
สถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอปมีคา Prob. เทากับ .111 ซึ่งมากกวา 
0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของการศึกษาแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ในการทดสอบ
สมมติฐาน 
 ทานซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ 
.040 ซึ่งนอยกวา 0.05  นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา กลุมอายุอยางนอย 1 กลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมการศึกษาระดับอ่ืนๆ 
ดังนั้น ผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     จําแนกตามการศึกษา 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Levene 
Statistic 

df SS Prob. 

ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท)  
ตอครั้ง 2.854 2 153.678 .061 

 
 จากตาราง 13 พบวา ผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนกับทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้งโดยใชสถิติ Brown-
Forsythe test มีคา Prob. เทากับ 0.061 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก 
( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผา      วินเทจมือสองออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
ตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     จําแนกตามระดับการศึกษา 
 
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน

เทจมือสองออนไลน 
แหลงความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลน (ครัง้) ตอป 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2 
397 
399 

1.038 
819.399 
820.438 

.519 
2.064 

.252 .778 

2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลน (ชิ้น) ตอป 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2 
397 
399 

18.434 
1551.556 
1569.990 

9.217 
3.908 

2.358 .096 

 
 จากตาราง 14 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนกับทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป  โดยใชสถิติ F-test พบวา มีคา Prob. 
เทากับ .778 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
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 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป  โดยใชสถิติ F-test มีคา Prob. เทากับ 
0.096 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา    
วินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอป ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
       สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา   
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 0H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนไมแตกตางกัน 
 1H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมติฐานโดยใชระดับ
ความเชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความ
แปรปรวนของกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test  และถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง สถิติ Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูที่แตกตาง
กันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparsion) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรือ Dunnnett’ T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดย
ใช Levene Test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 0H : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 1H : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคา Prob. (p) มีคานอยกวา0.05ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 16 
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ตาราง 15 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     กับอาชีพ 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  (ครั้ง) ตอป .453 2 397 .635 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป 1.946 2 397 .144 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) 

ตอครั้ง           2.564 2 397 .078 
 
 จากตาราง 15 พบวา ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป มีคา Prob. 
เทากับ .636 ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( 1H ) หมายความวา คาความแปรปรวนของอาชีพแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ 
F-test ในการทดสอบสมมติฐาน ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอปมีคา Prob. เทากับ 
.144 ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของอาชีพแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test 
ในการทดสอบสมมติฐาน ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. 
เทากับ .078 ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( 1H ) หมายความวา คาความแปรปรวนของอาชีพแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ 
F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     จําแนกตามระดับการศึกษา 
 
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลน 

แหลงความ 
แปรปรวน df SS MS F Sig 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลน (ครัง้) 
ตอป 

ระหวาง
กลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2 
397 
399 

3.283 
817.154 
820.437 

1.642 
2.058 

.798 .451 

2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลน (ชิ้น) 
ตอป 

ระหวาง
กลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2 
397 
399 

27.084 
1542.906 
1569.990 

13.542 
3.886 

3.484* .032 

3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนโดย
เฉลี่ย (บาท) ตอครัง้ 

ระหวาง
กลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

2 
397 
399 

1127958.063 
34062836.250 

563979.031 
85800.595 

6.573** .002 

 
* อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนกับทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป  โดยใชสถิติ F-test พบวา มีคา Prob. 
เทากับ .541 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป  โดยใชสถิติ F-test มีคา Prob. เทากับ 
0.032 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง 
( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ดังตาราง 17 
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  ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (บาท) ตอป โดยใชสถิติ F-test พบวา มีคา Prob. 
เทากับ .002 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว  ดังนั้นผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ดังตาราง 17 
 
ตาราง 17 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันการซื้อเสื้อผา 
     วินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป 
 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ขาราชการ/ 
พนักงาน 

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว 
และอ่ืนๆ เชน 

นักเรียน 
ระดับการศึกษา X  

3.35 4.09 3.67 
พนักงานบริษัทเอกชน 3.35 - -.743* 

(.011) 
-.317 
(.268) 

ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 4.09  - .426 
(.256) 

ธุรกิจสวนตัว และอ่ืนๆ เชน นักเรียน 3.67   - 
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 17 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับผูหญิงวัยทํางานที่มี
อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จากการวิเคราะหพบวา มีคา Prob. เทากับ .011 ซึ่งนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนแตกตางเปนรายคูกับผูหญิงวัยทํางานมีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มี
นัยสําคัญทางสถิติที่ .05 โดยผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอปนอยกวาผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .743 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ตาราง 18 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบคาเฉลีย่รายคูของผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันการซื้อเสื้อผา 
     วินเทจมือสองออนไลน (บาท) ตอครั้ง 
 

พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ขาราชการ/ 
พนักงาน 

รัฐวิสาหกิจ 

ธุรกิจสวนตัว 
และอ่ืนๆ เชน 

นักเรียน 
ระดับการศึกษา X  

538.82 602.59 409.96 
พนักงานบริษัทเอกชน 538.82 - -.63.776 

(.143) 
-128.852** 

(.003) 
ขาราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 602.59  - 192.628** 

(.001) 
ธุรกิจสวนตัว และอ่ืนๆ เชน นักเรียน 409.96   - 
 

**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
  
 จากตาราง 18 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนกับผูบริโภคที่มีอาชีพธุรกิจ
สวนตัว จากการวิเคราะหพบวา มีคา Prob. เทากับ .003 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูหญิงวัย
ทํางานที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแตกตางเปน
รายคูกับผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยผูหญิงวัยทํางานทีม่ี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  (บาท) ตอครั้ง
มากกวาผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .128.852 
 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกับผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพ
ธุรกิจสวนตัว จากการวิเคราะหพบวา มีคา Prob. เทากับ .001 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา 
ผูบริโภคที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
แตกตางเปนรายคูผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว มีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 โดยผูหญิงวัย
ทํางานที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
(บาท) ตอครั้งมากกวาผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัว โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ .192.628 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 0H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนไมแตกตางกัน 
 1H : ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมติฐานโดยใชระดับ
ความเชื่อมั่น 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมตัวอยางกอน ถาความ
แปรปรวนของกลุมตัวอยางเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test  และถาความแปรปรวน
แตละกลุมตัวอยางไมเทากันใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง สถิติ Brown-Forsythe test ซึ่งจะ
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอย 1 คูที่แตกตาง
กันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparsion) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) หรือ Dunnnett’ T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดย
ใช Levene Test ซึ่งตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 0H : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
 1H : คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) ก็ตอเมื่อคาProb. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบ
แสดงดังตาราง 19  
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 98 

ตาราง 19 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     กับรายได 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน  (ครั้ง) ตอป 0.153 3 396 .927 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป 3.591* 3 396 .014 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) 

ตอครั้ง           4.700** 3 396 .003 
 

*อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
**อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 19 พบวา ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป มีคา Prob. 
เทากับ.927 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
( 1H ) หมายความวาแปรปรวนของอาชีพแตละกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชสถิติ F-test ใน
การทดสอบสมมติฐาน 
 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอปมีคา Prob. เทากับ .014 ซึ่งนอยกวา 
0.05  นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา กลุม
อาชีพอยางนอย 1 กลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพระดับอ่ืนๆ ดังนั้น ผูวิจัยจึงใชสถติ ิ
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้ง มีคา Prob. เทากับ .003 ซึง่
นอยกวา 0.01  นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอรับสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา กลุมอาชีพอยางนอย 1 กลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพระดับอ่ืนๆ ดังนั้น ผูวิจัย
จึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
      จําแนกตามรายได 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน Levene 
Statistic 

df SS Prob. 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
(ชิ้น) ตอป 

Brown- 
Forsythe 2.430 3 161.295 .067 

2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดย
เฉลี่ย (บาท) ครั้ง 

Brown- 
Forsythe 2.391 3 158.048 .071 

 
 จากตาราง 20 พบวา ผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนกับทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอปโดยใชสถิติ Brown-Forsythe Test 
มีคา Prob. เทากับ .067 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย (บาท) ตอครั้ง โดยใชสถิติ Brown-
Forsythe Test มีคา Prob. เทากับ 0.071 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก 
( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ 
0.05 
 
ตาราง 21 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
     จําแนกตามรายได 
 
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ

มือสองออนไลน 
แหลงความ 
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน (ครั้ง) ตอป 

ระหวางกลุม 
ภายในกลุม 
รวม 

3 
396 
399 

3.896 
816.542 
820.438 

1.299 
2.062 

.630 .596 

  
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนกับทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป  โดยใชสถิติ F-test พบวา มีคา Prob. 
เทากับ .596 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติ



 100 

ฐานรอง ( 1H ) หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 สมมติฐานขอที ่2 บุคลิกภาพ ไดแก มนุษยทฤษฎีนิยม  มนุษยเศรษฐนิยม มนุษยสุนทรี
วิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษยอํานาจนิยม และมนุษยคุณธรรมนิยม มีความ สัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานขอที ่2.1 บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนครั้งตอป 
 0H : บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป 
 1H : บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป 
 

 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัว ถามีคา Sig. 
(2-tailed) นอยกวา .05 นั่นคือ จะปฏิเสธ สมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
นั่นคือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวาง บุคลิกภาพกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ 
     มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ดานจํานวนครั้งตอป 

บุคลิกภาพ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม 
2. มนุษยเศรษฐนิยม 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา 
4. มนุษยสมาคมนิยม 
5. มนุษยอํานาจนิยม 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม 

-.085 
-.005 
0.76 

.167** 
.049 
-.065 

.091 

.919 

.131 

.001 

.326 

.192 

ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 

ต่ํามาก 
ไมสัมพนัธกัน 
ไมสัมพันธกัน 

 

** อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 22 ใชการทดสอบทางสถิติสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนครั้งตอปพบวา 
 บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .091 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป โดยมีคา
สหสัมพันธ (r) .085 แสดงวามีความสัมพันธทางดานซายมากที่สุด 
 บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .919 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป โดยมีคา
สหสัมพันธ (r) .005 แสดงวามีความสัมพันธทางดานซายมากที่สุด 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .131 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป โดยมีคา
สหสัมพันธ (r) .076 แสดงวามีความสัมพันธทางดานซายมากที่สุด 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสมาคมนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .001 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพสมาคมนิยมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป โดยมีคาสหสัมพันธ (r) 
.167 แสดงวามีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก หมายความวา ถาผูหญิงวัยทํางานมี
บุคลิกภาพมนุษยสมาคมนิยมจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนครั้ง
ตอปเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํามาก 
 บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .326 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
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หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป  
 บุคลิกภาพดานมนุษยคุณธรรมนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .192 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพมนุษยอํานาจนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป  
 
 สมมติฐานขอที ่2.2 บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป 
 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ 
     สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ดานจํานวนชิ้นตอป 

บุคลิกภาพ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม 
2. มนุษยเศรษฐนิยม 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา 
4. มนุษยสมาคมนิยม 
5. มนุษยอํานาจนิยม 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม 

.032 

.016 
-0.32 
.131** 
.036 
-.067 

.519 

.753 

.521 

.009 

.476 

.183 

ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 

ต่ํามาก 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 

 
** อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 23 ใชการทดสอบทางสถิติสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product  Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนชิ้นตอปพบวา 
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 บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .519 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป  
 บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .753 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป  
 บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .521 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป  
 บุคลิกภาพดานมนุษยสมาคมนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .009 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานสมาคมนิยมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป โดยมีคาสหสัมพันธ (r) 
.131 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก หมายความวา ถา
ผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพมนุษยสมาคมนิยมจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน ในดานจํานวนชิ้นตอปเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .476 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอ 
  บุคลิกภาพดานมนุษยคุณธรรมนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .183 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพมนุษยอํานาจนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป  
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 สมมติฐานขอที ่2.3 บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง 
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ 
     มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ดานจํานวนบาทตอครั้ง 

บุคลิกภาพ Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม 
2. มนุษยเศรษฐนิยม 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา 
4. มนุษยสมาคมนิยม 
5. มนุษยอํานาจนิยม 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม 

.010 
-.125** 
.169** 
.107* 
.218** 
.010 

.843 

.012 

.001 

.032 

.000 

.840 

ไมสัมพันธกัน 
ต่ํามาก 
ต่ํามาก 
ต่ํามาก 

คอนขางต่ํา 
ไมสัมพันธกัน 

 
* อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
** อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 24 ใชการทดสอบทางสถิติสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product  Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางบุคลิกภาพกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนบาทตอครั้งพบวา 
 บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.843 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง  
 บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.012 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรบัสมมติฐานรอง ( 1H ) 



 105 

หมายความวา บุคลิกภาพดานเศรษฐนิยมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง โดยมีคาสหสัมพันธ (r) 
-.125 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงขามในระดับต่ํามาก หมายความวา ถา
ผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพมนุษยเศรษฐนิยมจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ในดานจํานวนบาทตอครั้งลดลงในระดับต่ํามาก เนื่องจากผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพมนุษเศรษฐ
นิยม มีนิสัยประหยัด และชอบสินคาลดราคา อาจสงผลใหมีโอกาสหันไปซื้อเสื้อผาแฟชั่นมือหนึ่งที่มี
การแขงขันลดราคากันสูง ทําใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนลดลง 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .001 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานสุนทรีวิทยามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง โดยมีคาสหสัมพันธ (r) 
.169 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก หมายความวา ถา
ผูหญิงวัยทํางานมีบุคลิกภาพมนุษยสุนทรีวิทยาจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ในดานจํานวนบาทตอครั้งเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสมาคมนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.032 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานสมาคมนิยมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง โดยมีคาสหสัมพันธ (r) 
.107 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก หมายความวา ถา
ผูหญิงวัยทํางานมีบุคลิกภาพมนุษยสุนทรีวิทยาจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ในดานจํานวนบาทตอครั้งเพ่ิมข้ึนในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง โดยมีคา
สหสัมพันธ (r) .218 แสดงวาวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่าํ 
หมายความวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมจะมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลน ในดานจํานวนบาทตอครั้งเพ่ิมข้ึนในระดับคอนขางต่ํา ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
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 บุคลิกภาพดานมนุษยคุณธรรมนิยมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.840 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา บุคลิกภาพดานคุณธรรมนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง  
 
 สมมุติฐานขอที ่3 การรับรูความเสี่ยง ไดแก ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ (Performance 
Risk) ความเสี่ยงดานการเงิน (Financial Risk) ความเสี่ยงดานความปลอดภัย (Security Risk) 
ความเสี่ยงดานสังคม (Social Risk) ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา (Time-loss Risk) และความ
เสี่ยงดานจิตวิทยา (Psychological Risk) มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
     สมมุติฐานขอที่  3.1 การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนครั้งตอป 
 0H : การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป 
 1H : การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป 
 
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัว ถามีคา Sig. 
(2-tailed) นอยกวา .05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น
คือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังตาราง 26 
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ตาราง 25 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวาง การับรูความเสี่ยงกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา 
     วินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ดานจํานวนครั้งตอป 

การรับรูความเสี่ยง Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม 
2. มนุษยเศรษฐนิยม 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา 
4. มนุษยสมาคมนิยม 
5. มนุษยอํานาจนิยม 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม 

-.013 
-.076 
-.096 
-.079 

-.189** 
-.050 

.802 

.128 

.054 

.116 

.000 

.323 

ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 

ต่ํามาก 
ไมสัมพันธกัน 

 
** อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 25 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product  Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูความเสี่ยง
กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนครั้งตอป 
 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.802 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานการเงินกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .128 ซึ่งมี
คามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานการเงินไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0. 
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  ความเสี่ยงดานความปลอดภัยกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.054 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสีย่งดานความปลอดภัยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานสังคมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .116 ซึ่งมี
คามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานสังคมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .189 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงขามในระดับต่ํามาก หมายความวา ถาผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความ
เสี่ยงดานการสูญเสียเวลามากข้ึน จะทําใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ในดาน
จํานวนครั้งตอปลดลงในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว เนื่องจาก  ผูหญิงวัยทํางาน
มีการรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา มีความกังวลในข้ันตอนการสั่ง การเลือกสินคา และรูสึก
เสียเวลาในการรอสินคา อาจสงผลใหผูหญิงวัยทํางานหันมาซื้อเสื้อผาแฟชั่นในระหวางการเดินทาง
กลับ ซึ่งไดเห็นของจริงและเปนซื้อไดทันที ทําใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ลดลง 
 ความเสี่ยงดานจิตวิทยากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .323 ซึ่งมี
คามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานจิตวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 



 109 

 สมมุติฐานขอที ่3.2 การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนชิ้นตอป 
 0H : การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอป 
 1H : การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอป 
 
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัว ถามีคา Sig. 
(2-tailed) นอยกวา .05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น
คือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตาราง 26 
 
ตาราง 26 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูความเสี่ยงกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา 
     วินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ดานจํานวนชิ้นตอป 

การรับรูความเสี่ยง Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม 
2. มนุษยเศรษฐนิยม 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา 
4. มนุษยสมาคมนิยม 
5. มนุษยอํานาจนิยม 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม 

-.117* 
-.083 

-.152** 
-.059 
-.101* 
-.090 

.019 

.099 

.002 

.239 

.043 

.072 

ต่ํามาก 
ไมสัมพันธกัน 

ต่ํามาก 
ไมสัมพันธกัน 

ต่ํามาก 
ไมสัมพันธกัน 

 
** อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 26 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูความเสี่ยงกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนชิ้นตอป 
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 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.019 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .117 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงขามในระดับต่ํามาก หมายความวา ถาผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความ
เสี่ยงดานประสิทธิภาพมากข้ึน จะทําใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ในดาน
จํานวนชิ้นตอปลดลงในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว เนื่องจาก ผูหญิงวัยทํางานมี
การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ เก่ียวกับขนาดของเสื้อผาวาจะใสไมไดมากข้ึน อาจสงผลให
ผูหญิงวัยทํางานสนใจซื้อเสื้อผาจากรานคาจริง ทําใหพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ดานจํานวนชิ้นตอปลดลง 
 ความเสี่ยงดานการเงินกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .099 ซึ่งมคีา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา ความเสี่ยงดานการเงินไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  ความเสี่ยงดานความปลอดภัยกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.002 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานความปลอดภัยมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .152 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงขามในระดับต่ํามาก หมายความวา ถาผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความ
เสี่ยงดานความปลอดภัยมากข้ึน จะทําใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ในดาน
จํานวนชิ้นตอปลดลงในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว เนื่องจาก ผูหญิงวัยทํางานมี
การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย เก่ียวกับการชําระเงิน รานคาออนไลนที่ซื้ออาจยังไม
นาเชื่อถือ กังวลวาสินคาจะไมสะอาด  อาจสงผลผูหญิงวัยทํางานเพียงลองซื้อ ไมก่ีตัว ทําให
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอปลดลง 
 ความเสี่ยงดานสังคมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .239 ซึ่งมคีา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
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วา ความเสี่ยงดานสังคมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.043 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .101 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางตรงขามในระดับต่ํามาก หมายความวา ถาผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความ
เสี่ยงดานการสูญเสียเวลามากข้ึน จะทําใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ในดาน
จํานวนชิ้นตอปลดลงในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว เนื่องจาก ผูหญิงวัยทํางานมี
การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา เก่ียวกับการเลือกสินคาจากรานคาออนไลนเปนเวลานาน 
อาจสงผลผูหญิงวัยทํางานหันมาซื้อเสื้อผาจากรานคาจริง หากชอบสามารถซื้อไดทันที ทําให
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอปลดลง 
 ความเสี่ยงดานจิตวิทยากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .072 ซึ่งมคีา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา ความเสี่ยงดานจิตวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ .090 
 
 สมมติฐานขอที่  3.3 การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
จํานวนบาทตอครั้ง 
 0H : การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน ไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนบาทตอครั้ง 
 1H : การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนบาทตอครั้ง 
 
 ใชในการทดสอบคาทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรสองตัว ถามีคา Sig. 
(2-tailed) นอยกวา .05 นั่นคือ จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก ( 0H ) และยอมรับสมมติฐานรอง ( 1H ) นั่น
คือ ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ดังตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางการรับรูความเสี่ยงกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา 
     วินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง 
 

พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ดานจํานวนบาทตอครั้ง 

การรับรูความเสี่ยง Pearson 
Correlation 

(r) 

Sig. 
(2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. มนุษยทฤษฎีนิยม 
2. มนุษยเศรษฐนิยม 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา 
4. มนุษยสมาคมนิยม 
5. มนุษยอํานาจนิยม 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม 

-.068 
-.008 
-.004 
.054 
-.081 
.023 

.174 

.873 

.934 

.283 

.105 

.648 

ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 
ไมสัมพันธกัน 

 
 จากตาราง 27 ใชการทดสอบทางสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product  
Moment Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูความเสี่ยงกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนบาทตอครั้ง 
 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้งพบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .174 
ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานการเงินกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .873 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา ความเสี่ยงดานการเงินไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานความปลอดภัยกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.934 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
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หมายความวา ความเสี่ยงดานความปลอดภัยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  
  ความเสี่ยงดานสังคมกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .283 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา ความเสี่ยงดานสังคมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
.105 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) 
หมายความวา ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 ความเสี่ยงดานจิตวิทยากับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง พบวา มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ .648 ซึ่งมีคา
มากกวา 0.05 นั่นคือ จะยอมรับสมมติฐานหลัก ( 0H ) และปฏิเสธสมมติฐานรอง ( 1H ) หมายความ
วา ความเสี่ยงดานจิตวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 28 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1.ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ  
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชพี และ 
รายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ 
ซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิง 
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

  

1.1 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรม 
การซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิง 
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

  

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป F-test ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอป F-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 

(บาท) ตอครง 
F-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

1.2 ผูบริโภคที่มีสถานภาพแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกัน  

  

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป t-test ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอป t-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 

(บาท) ตอครง 
t-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

 1.3 ผูบริโภคที่มีการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกัน 

  

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป t-test ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอป F-test ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 

(บาท) ตอครง 
Brown-

Forsythe 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 28  (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
 1.4 ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีพฤติกรรม 
การซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ 
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน 

  

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป F-test ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอป F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 

(บาท) ตอครง 
F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 

1.4 ผูบริโภคที่มีอาชพีแตกตางกันมีพฤติกรรม 
การซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของ 
ผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตาง
กัน 

  

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป F-test ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอป F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 
3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 

(บาท) ตอครง 
F-test สอดคลองตามสมมติฐาน 

1.5 ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีพฤติกรรม 
การซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิง 
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

  

1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป F-test ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิน้) ตอป Brown-

Forsythe 
ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 

3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ย 
(บาท) ตอครง 

Brown-
Forsythe 

ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 28 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
 2.บุคลิกภาพ ไดแก มนุษยทฤษฎีนิยม 
มนุษยเศรษฐนิยม มนุษยสุนทรีวทิยา  
มนุษยสมาคมนิยม มนุษยอํานาจนิยม  
และมนุษยคุณธรรมนิยม แตกตางกัน  
มีพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสอง 
ออนไลนของผูหญิงวยัทํางาน ในเขต
กรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

  

 2.1 บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดานจํานวนครั้งตอป 

  

1. มนุษยทฤษฎีนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. มนุษยเศรษฐนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
4. มนุษยสมาคมนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
5. มนุษยอํานาจนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
 2.2 บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดานจํานวนชิ้นตอป 

  

1. มนุษยทฤษฎีนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. มนุษยเศรษฐนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
4. มนุษยสมาคมนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
5. มนุษยอํานาจนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 28 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
2.3 บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  
ดานจํานวนบาทตอครั้ง 

  

1. มนุษยทฤษฎีนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. มนุษยเศรษฐนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. มนุษยสุนทรีวิทยา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
4. มนุษยสมาคมนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
5. มนุษยอํานาจนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
6. มนุษยคุณธรรมนิยม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3 การรับรูความเสี่ยง ไดแก ความเสี่ยงดาน 
ประสิทธิภาพ (Performance Risk) ความเสี่ยง 
ดานการเงิน (Financial Risk) ความเสี่ยงดาน 
ความปลอดภยั (Security Risk) ความเสี่ยง 
ดานสังคม (Social Risk) ความเสี่ยงดานการ 
สูญเสยีเวลา (Time-loss Risk) และความเสีย่ง 
ดานจิตวิทยา (Psychological Risk) แตกตางกัน  
มีพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 

  

 3.1 การรับรูความเสีย่งมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานจํานวนครั้งตอป 

  

1. ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ความเสี่ยงดานการเงิน Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. ความเสี่ยงดานความปลอดภัย Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
4. ความเสี่ยงดานสงัคม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
5. ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 
6. ความเสี่ยงดานจิตวิทยา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
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ตาราง 28 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
3.1 การรับรูความเสีย่งมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานจํานวนครั้งตอป 

  

1. ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ความเสี่ยงดานการเงิน Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. ความเสี่ยงดานความปลอดภัย Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 
4. ความเสี่ยงดานสังคม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
5. ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 
6. ความเสี่ยงดานจิตวิทยา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3.3 การรับรูความเสีย่งมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานจํานวนบาทตอครั้ง 

  

1. ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 
2. ความเสี่ยงดานการเงิน Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
3. ความเสี่ยงดานความปลอดภัย Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
4. ความเสี่ยงดานสังคม Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
5. ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
6. ความเสี่ยงดานจิตวิทยา Pearson Correlation ไมสอดคลองตามสมมตฐิาน 
   

 



บทท่ี  5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ มุงศึกษาถึง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ     
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลของการศึกษาวิจัยในครั้งนี้เพ่ือ
นําไปใชในการวางแผนการนําเสนอขอมูลสินคา การจัดทําเว็ปไซต การทําการตลาดออนไลน เพ่ือ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดมากที่สุด ตลอดจนนําขอมูลมาประกอบการวางแผน
กําหนดนโยบายเก่ียวกับการพัฒนาศักยภาพผูประกอบการธุรกิจจําหนายเสื้อผาออนไลนในประเทศ
ไทย 
 ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจําแนกตามลักษณะดาน
ประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน 
 2. เพ่ือศึกษาบุคลิกภาพที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาการรับรูความเสี่ยงที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 สมมุติฐานในการวิจัย 
 1. ผูหญิงวัยทํางานที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
แตกตางกัน 
 2. บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 3. การรับรูความเสี่ยงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้คือ ผูหญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
อยางนอย1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในงานวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ หญิงวัยทํางานที่เคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนอยางนอย 1 ครั้ง และพักอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวน
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ประชากรที่แนนอน จึงคํานวณขนาดของตัวอยางโดยกําหนดความเชื่อมั่นที่ 95% โดยใชสูตร 
คํานวนหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบประชากรแนนอน (กัลยา วานิชยบัญชา.2546) ไดขนาด
ตัวอยางจํานวน  385 คน และเพ่ิมจํานวนตัวอยางเพ่ิมอีก15 คน รวมขนาดตัวอยางเทากับ 400 คน 
 
 วิธีการสุมตัวอยาง  
 การสุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยทําการโพสตลิ้ง (Link) แบบสอบถามลงในเว็ปไซตของรานขายเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนผานชองทางอินเทอรเน็ต ไดแก www.weloveshopping.com, www.pantipmarket.com 
,www.tarad.com และ www.facebook.com ซึ่งผูตอบแบบสอบถามสามารถคลิกลิ้ง (Link) ไปยัง
หนาแบบสอบถามไดทันที ผูวิจัยทําการสุมตัวอยางใหครบตามจํานวนแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
เพ่ือใหไดจํานวนตัวอยางที่จะทําการเก็บขอมูล 
 
 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล สําหรับ
การศึกษาคนควาเก่ียวกับปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 4 สวนดังนี้  
      สวนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ซึ่งลักษณะของคําถามจะเปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple Choice) และใหเลือกตอบผูที่ตรง
กับผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด จํานวน 5 ขอ ดังนี้ 
 ขอที่ 1 อายุ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 ขอที่ 2 สถานภาพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
 ขอที่ 4 อาชีพ ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale)  
  ขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
 สวนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับบุคลิกภาพของผูตอบแบบสอบถาม ลักษณะคําถามเปน
แบบ Semantic Differential Scale โดยใชระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยง ไดแก  ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ 
ความเสี่ยงดานการเงิน ความเสี่ยงดานความปลอดภัยความเสี่ยงดานสังคม ความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา ความเสี่ยงดานจิตวิทยา เปนคําถามปลายปด (Close – ended response question) 
ลักษณะคําถามเปนแบบ Semantic Difference Scale วัดจากขวาไปซายดวยคําถามที่มีลักษณะ
ตรงกันขามกัน เปนระดับการวัดขอมูล ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale)  
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 สวนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิง
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะคําถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended Question) 
ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) จํานวน 9 ขอ คือ  
 1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนบอยแคไหน.......ครั้งตอป เปนคําถามแบบใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
 2. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ยเปนจํานวนก่ีชิ้นตอป เปนคําถามแบบใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
 3. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ยเปนจํานวนเงินก่ีบาทตอครั้ง เปนคําถาม
แบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale) 
 4. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนรูปแบบใดมากที่สุด เปนคําถามแบบใชระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 5. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซต เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 6. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตใดมากที่สุด (Multiple Choice 
Question) ผูตอบเลือกตอบไดเพียงขอเดียว เปนคําถามแบบใชระดับการวัดขอมูลประเภทนาม
บัญญัติ (Nominal Scale) 
 7. คุณซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตเพราะเหตุใด เปนคําถามแบบใชระดับ
การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 8. ใครมีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของคุณมาก เปนคําถามแบบใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 9. เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน โดยลักษณะ
แบบสอบถามเปนคําถามแบบความหมายที่ตรงกันขาม (Semantic Differential Scale)  
 
 การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูล  การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดจัดกระทําขอมูลที่ไดมาประมวลผลโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC (Statistic Package for the Social Science/Personal Computer 
Plus)(กัลยา วานิชยบัญชา.2538) โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Checking)  ผู วิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออกเพ่ือใหไดแบบสอบถามที่ไดรับคําตอบที่
สมบูรณครบตามจํานวนที่ระบุไว 
 2. การบันทึกขอมูลลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัส
ตามที่ไดกําหนดไว จากนั้นจัดกลุมคําตอบแลวจึงนับคะแนนใสรหัส โดยลงในแบบบันทึกขอมูลดวย
เครื่องคอมพิวเตอรตามลําดับ 
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 3. ตรวจสอบความถูกตองของขอมูลดวยโปรแกรมคอมพิวเตอร 
 4. การประมวลผลขอมูลที่ลงรหัสแลว โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทาง
สังคมศาสตร SPSS (Statistic Package for the Social Science/Personal Computer Plus) 
 การวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมลูตามวัตถุประสงคและสมมติฐานดังนี้ 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
  1.1  นําขอมูลเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบ ไดแก เพศ 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได วิเคราะหและอธิบายของกลุมตัวอยาง เปนคารอยละ 
(Percentage) คาเฉลีย่ (Mean) 
  1.2 นําขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิง      
วัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มาหาคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
  1.3  นําขอมูลเก่ียวกับบุคลิกภาพที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ   
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
  1.4 นําขอมูลเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย 
(Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน โดย
สมมติฐานของการวิจัยครั้งนี้ ใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
  2.1 ทดสอบสมติฐานขอที่ 1 ผูหญิงวัยทํางานที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา  
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน 
    สถิติ One-way Analysis of Variance เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของ
ประชากรมากกวา 2 กลุม ไดแก ดานอายุ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน กรณีพบความ
แตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติจึงทําการทดสอบเปนรายคู โดยใช วีทดสอบแบบ Least 
Significant (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมประชากร 
  2.2  ทดสอบสมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลน คาสถิติที่ใชทดสอบคือ Pearson Product Moment Correlation Coefficient 
สําหรับหาความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน 
  2.3 ทดสอบสมติฐานขอที่ 3 การรับรูความเสี่ยงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
ซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน คาสถิติที่ใชทดสอบคือ Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient สําหรับหาความสัมพันธระหวาง 2 ตัวแปรที่เปนอิสระตอกัน 
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สรุปผลการวิจัย 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได  
 ดานอายุ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 25-34ป จํานวน 251 คน คิดเปน รอยละ 
62.8 รองลงมาคือ อายุ 35-44 ป จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ13 อายุ 15-24 ป จํานวน 51 คน  
คิดเปนรอยละ 12.8 อายุ 45-54 ป จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 ตามลําดับ 
 ดานสถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 332  คน คิดเปน
รอยละ 83 รองลงมาคือ สถานะสมรส/อยูดวยกัน จํานวน 68 คน  
 ดานระดับการศึกษา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีระดับการศึกษาระดับ  ปริญญาตรี 
จํานวน 278 คน คิดเปนรอยละ 69.5 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ
17.5 ต่ํากวาปริญญาตรี 52 คน คิดเปนรอยละ13 ตามลําดับ 
 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 289 คน 
คิดเปนรอยละ 72.3 รองลงมาคืออาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 54 คิดเปนรอยละ  
13.5 อาชีพธุรกิจสวนตัว จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.2 อาชีพอ่ืนๆ เชน นักเขียน จํานวน 12 
คน คิกเปนรอยละ 3 ตามลําดับ 
 ดานรายได ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีรายได 10,000-19,999  จํานวน 167 คน คิด
เปนรอยละ 41.8 รองลงมาคือ รายได 20,000-29,999 จํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 รายได 
30,000-39,000 จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.7 รายได 40,000-49,000 จํานวน 43 คน คิดเปน
รอยละ 10.8 ตามลําดับ 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลดานบุคลิกภาพที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลน ไดแก มนุษยเศรษฐนิยม มนุษยสุนทรีวิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษย
อํานาจนิยม และมนุษยคุณธรรมนิยม โดยแจกแจงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐานและการ
แปรผลขอมูล 
 จากผลการวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
 บุคลิกภาพมนุษยทฤษนิยมโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.06 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา ซื้อตามใจตนเอง <--> มีเหตุผลในการซื้อกับสนใจแตรูปแบบ<--> 
คํานึงถึงประโยชน อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.21 และซื้อตามใจตนเอง --- มี
เหตุผลในการซื้อ อยูในระดับคอนขางตามใจตนเอง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.76        
 บุคลิกภาพมนุษยเศรษฐนิยมโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา ไมสนใจราคา<-->หว่ันไหวตอราคา อยูในระดับคอนขางหว่ันไหวตอราคา
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48  ฟุมเฟอย<-->ประหยัด อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.34 
และซื้อเมื่ออยากได<-->ซื้อสินคาลดราคา อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.85    
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 บุคลิกภาพมนุษยสุนทรีวิทยาโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.23 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา ปลอยตามธรรมชาต<ิ-->รักสวยรักงาม อยูในระดับคอนขางรักสวยรักงาม 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48  สนใจประโยชน<-->สนใจรูปลักษณภายนอก อยูในระดับปานกลาง  โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.13 และชอบความสมถะ<-->ชอบความหรูหรา อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.10  
         บุคลิกภาพมนุษยสมาคมนิยมโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.02 เมื่อพิจารณารายขอพบวา กลาแสดงออกนอย<-->กลาแสดงออกมาก อยูในระดับปานกลาง 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 สวนใหญอยูบาน<-->ชอบสังสรรคนอกบาน อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.99 และชอบอยูเปนกลุม<-->ชอบเปนจุดสนใจ อยูในระดับปานกลาง  โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 2.86 
 บุคลิกภาพมนุษยอํานาจนิยมโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.01 
เมื่อพิจารณารายขอพบวา เนนสินคาคลาสสิค<-->เนนสินคานําสมัย อยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ชอบเปนผูตาม<-->ชอบเปนผูนํา อยูในระดับปานกลาง  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.10  และชอบตามแฟชั่น<-->ชอบนําแฟชั่น อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.98   
 บุคลิกภาพมนุษยคุณธรรมนิยมโดยรวม อยูในระดับคอนขางมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.70 เมื่อพิจารณารายขอพบวา เอาเปรียบผูอ่ืน<-->ชอบชวยเหลือผูอ่ืน อยูในระดับคอนขางชอบ
ชวยเหลือผูอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 เอาแตใจตนเอง<-->มีน้ําใจ อยูในระดับคอนขางมีน้ําใจ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 และด้ือรั้น<-->เคารพกฎระเบียบ อยูในระดับคอนขางเคารพกฏระเบียบ 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.56   
 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลการรับรูความเสี่ยงในการตัดสินใจซ้ือเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยงของผูตอบแบบสอบถาม พบวา 
 การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ ผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความเสี่ยงดาน
ประสิทธิภาพในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยูในระดับคอนขางมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.79 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา  ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพในการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับคอนขางมาก ไดแก กังวลวาขนาดของเสื้อผาที่ไดอธิบาย
ไวจะไมเปนไปตามที่นําเสนอ  กังวลวาเสื้อผาที่ไดรับจะมีขอบกพรอง   กังวลวาเนื้อผาของเสื้อผาจะ
ไมเปนไปตามที่คาดหวัง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.95  4.75  และ 4.67 ตามลําดับ   
 การรับรูความเสี่ยงดานการเงิน ผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความเสี่ยงดานการเงินในการ
ซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานการเงินในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน อยูในระดับปานกลาง ไดแก กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะมีราคาแพงกวา
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รานคาจริง กังวลวาคาจัดสงสินคาจะมีราคาแพงเกินความเปนจริง กังวลวาจะตองเสียคาธรรมเนียม
เพ่ิมเติมในการชําระเงิน (เชน คาธรรมเนียมการโอนเงิน) โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22  4.11  และ 
3.83 ตามลําดับ   
 การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย ผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความเสี่ยงดานความ
ปลอดภัยในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.30 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัยในการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลน อยูในระดับคอนขางมาก ไดแก กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยในการชําระเงิน 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53 ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัยในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลน อยูในระดับปานกลาง ไดแก กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของขอมูลสวนตัว กังวล
เก่ียวกับความปลอดภัยของข้ันตอนการสงสินคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29  4.08  ตามลําดับ 
 การรับรูความเสี่ยงดานสังคม ผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความเสี่ยงดานสังคมในการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยูในระดับคอนขางนอย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.75 เมื่อ
พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานสังคมในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน อยูในระดับคอนขางนอย ไดแก กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําให
สถานภาพทางสังคมลดลง  กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะทําให ไดเสื้อผาที่มี
รูปแบบที่ไมเปนที่นิยม   โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.82  4.81 ตามลําดับ  ขอที่การรับรูความเสี่ยงดาน
สังคมในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับนอย ไดแก กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนจะทําไมไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.62 
 การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา ผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.71 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาในการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับปานกลาง ไดแก กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน จะใชเวลานานเกินกวาการเลือกจากรานคาจริง  กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนจะตองเสียเวลาในการรอสินคา  โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93  3.69 ตามลําดับ ขอที่การรับรู
ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับคอนขางนอย 
ไดแก กังวลวาข้ันตอนการสั่งซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนยุงยาก ทําใหเสียเวลา โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.53 
 การรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยา ผูหญิงวัยทํางานมีการรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยาใน
การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยรวมอยูในระดับคอนขางมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52 
เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่การรับรูความเสี่ยงดานจิตวิทยาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลน อยูในระดับคอนขางมาก ไดแก กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ที่ซื้อมาจะสวมใส
ไมได  มักจะกังวลวาจะไมไดรับสินคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 5.03  4.56 ตามลําดับ  ขอที่การรับรู
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ความเสี่ยงดานจิตวิทยาในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน อยูในระดับปานกลาง ไดแก กังวล
เก่ียวกับความพึงพอใจของการใหบริการหลังการขาย เชน การซอมแซม โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97  
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผูหญิงวัยทํางานสวนใหญมีจํานวนครั้งในการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนตอปต่ําสุด
เทากับ 1 ครั้งตอป สูงสุดเทากับ 8  ครั้งตอป โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ 3  ครั้งตอป จํานวนชิ้นตอป
ต่ําสุดเทากับ 1  ชิ้นตอป สูงสุดเทากับ 15 ชิ้นตอป โดยมีคาเฉลี่ยประมาณ 4 ชิ้น จํานวนเงินโดย
เฉลี่ยในการซื้อต่ําสุดเทากับ 100  บาทตอครั้ง สูงสุดเทากับ  2000  บาทตอครั้ง โดยมีคาเฉลี่ย
ประมาณ 529.07 บาท 
 ผูหญิงวัยทํางานสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแบบชุดเดรสวินเทจมาก
ที่สุดจํานวน 208 คิดเปนรอยละ 50.2 รองลงมาคือเสื้อวินเทจ จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.5 
กางเกง,กระโปรงวินเทจ จํานวน 40  คิดเปนรอยละ 10 และเสื้อคลุม, เสื้อแจคเก็ตวินเทจ จํานวน 
30 คิดเปนรอยละ 7.5 ตามลําดับ 
 ผูหญิงวัยทํางานสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเมื่อตองการเสื้อผาแตไมมี
เวลาเลือกซื้อมากที่สุด จํานวน 185 คิดเปนรอยละ 46.3 รองลงมาคือซื้อเมื่อมีการลงสินคาใหม 
จํานวน 122 คน คิดเปนรอยละ 30.4 ซื้อเมื่อมีการลดราคา จํานวน 76  คิดเปนรอยละ 18.8 และ 
อ่ืนๆ เชน ซื้อเมื่อชอบ,ชื้อเมื่อถูกใจ  จํานวน 18 คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 
 ผูหญิงวัยทํางานสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจาก www.facbook.com 
มากที่สุด จํานวน 191 คิดเปนรอยละ 47.8 รองลงมา คือ www.weloveshopping.com จํานวน 178 
คน คิดเปนรอยละ 44.5 www.pantipmarket.com จํานวน 21  คิดเปนรอยละ 5.3 และ 
www.tarad.com  จํานวน 10 คิดเปนรอยละ 2.4 ตามลําดับ 
 ผูหญิงวัยทํางานสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเพราะมีรูปแบบ
หลากหลายมากที่สุด จํานวน 190 คิดเปนรอยละ 47.5 รองลงมา คือ สะดวกในการซื้อ จํานวน 125 
คน คิดเปนรอยละ 31.3 ราคาถูก จํานวน 67  คิดเปนรอยละ 16.8 และคุณภาพดี จํานวน 18 คิด
เปนรอยละ 4.4 ตามลําดับ 
 ผูมีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานสวนใหญ คือ
ตนเอง มากที่สุด จํานวน 314 คิดเปนรอยละ 78.5 รองลงมา คือ เพ่ือน จํานวน 61 คน คิดเปนรอย
ละ 15.3 บุคคลที่มีชื่อเสียง จํานวน 22  คิดเปนรอยละ 5.5 และเพ่ือน จํานวน 3 คิดเปนรอยละ 0.7 
ตามลําดับ 
 ผูหญิงวัยทํางานสวนใหญมีแนวโนมกลับมาซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในครั้งตอไป
แนนอน 
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 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมติฐานจํานวน 3 ขอ ดังน้ี  
 สมมุติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  
 สมมุติฐานขอที่ 1.1 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา     
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง)ตอป  พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
อายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป ไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น)ตอป  พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีอายุ
แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอป ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (บาท) ตอป พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
อายุแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนบาทตอครั้ง ไมแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
   สมมุติฐานขอที่ 1.2 ผูหญิงวัยทํางานที่มีสถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง)ตอป พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
สถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป พบวาวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
สถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอป ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (บาท) ตอครั้ง พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
สถานภาพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานราคากับจํานวนครั้ง ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูหญิงวัยทํางานที่มีการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา
วินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป  พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน( (ชิ้น)ตอป  พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มีระดับ
การศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนชิ้นตอป ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน(บาท)ตอครั้ง พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
การศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป  พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ชิ้น) ตอป พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่อาชพี
แตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่
ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (บาท) ตอป พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่
อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูหญิงวัยทํางานที่มีรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน (ครั้ง) ตอป พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
รายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน(ชิ้น)ตอป พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
รายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน(บาท)ตอครั้ง พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
รายไดแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพ ไดแก มนุษยทฤษฎีนิยม  มนุษยเศรษฐนิยม มนุษย
สุนทรีวิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษย อํานาจนิยม และมนุษยคุณธรรมนิยม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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 สมมติฐานขอที ่2.1 บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนครั้งตอป  
 บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมนีัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพสมาคมนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพมนุษยคุณธรรมนิยมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที ่2.2 บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป 
 บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 บุคลิกภาพดานสมาคมนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพมนุษยคุณธรรมนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที ่2.3 บุคลิกภาพของผูหญิงวัยทํางานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง 
บุคลิกภาพดานมนุษยทฤษฎีนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานเศรษฐนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานสุนทรีวิทยา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไวบุคลิกภาพดานสมาคมนิยม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 บุคลิกภาพดานคุณธรรมนิยม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมุติฐานขอที่ 3 การรับรูความเสี่ยง ไดแก ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ ความ
เสี่ยงดานการเงิน  ความเสี่ยงดานความปลอดภัย  ความเสี่ยงดานสังคม ความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา และความเสี่ยงดานจิตวิทยา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 
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     สมมุติฐานขอที่  3.1 การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนครั้งตอป 
 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานการเงินไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานความปลอดภัยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานสังคมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ความเสี่ยงดานจิตวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมุติฐานขอที่  3.2 การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนชิ้นตอป 
 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานการเงินไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานความปลอดภัยมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
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 ความเสี่ยงดานสังคมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 ความเสี่ยงดานจิตวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่  3.3 การรับรูความเสี่ยงของผูหญิงวัยทํางาน มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
จํานวนบาทตอครั้ง 
 ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานการเงินไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานความปลอดภัยไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  ความเสี่ยงดานสังคมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ความเสี่ยงดานจิตวิทยาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวนบาทตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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อภิปรายผล 
 ผลจากการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอธิบายไดดังนี ้
สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน พบวา 
 ผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
แตกตางกันดานจํานวนชิ้นตอป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยผูหญิงวัยทํางานที่มีอาชีพ
ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซื้อดานจํานวนชิ้นตอป และจํานวนบาทตอครั้ง มากกวา
อาชีพอ่ืน ทั้งนี้เนื่องมาจากอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจเปนอาชีพที่มีความมั่นคง มีอายุการทํางาน
นาน ระบบการทํางานมีความกดดันนอย เวลาทํางานคอนขางแนนอน ทําใหมีเวลาวางในการใช
อินเทอรเน็ตมาก ประกอบกับเสื้อวินเทจผามือสองมีราคาถูก คุณภาพดี มีรูปแบบที่หลากหลาย ทํา
ใหมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนมากกวากลุมอาชีพอ่ืน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ  จิราพร ชัยวัฒน (2556) เรื่อง รูปแบบการดําเนินชีวิต และความพึงพอใจที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผามือสองออนไลนของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร กลาววา กลุมตัวอยางที่
มีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผามือสองออนไลน มากกวาอาชีพอ่ืน ในดาน
ปริมาณเฉลี่ยในการซื้อและดานจํานวนเงินที่ใชในการซื้อ 
 สมมติฐานขอที่ 2 บุคลิกภาพ ไดแก มนุษยทฤษฎีนิยม  มนุษยเศรษฐนิยม มนุษย
สุนทรีวิทยา มนุษยสมาคมนิยม มนุษย อํานาจนิยม และมนุษยคุณธรรมนิยม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา 
 บุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง มีความสัมพันธ 
เปนทิศทางตรงขาม ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ทั้งนี้เนื่องมาจากบุคลิกภาพ
ดานมนุษยเศรษฐนิยม  จะมีนิสัยประหยัดและหว่ันไหวตอราคา แตก็ชอบในความสวยงาม ราคาถูก
และคุณภาพดี ของเสื้อผาแนววินเทจจึงมีพฤติกรรมการซื้อเพ่ิมข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ อุ
มาพร โยธาศรี. (2551) เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเสื้อย่ีหอ Lacoste ที่
กลาววา ลักษณะบุคลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อ Lacoste ในดานงบประมาณ
การซื้อ เปนทิศทางตรงกันขาม ในระดับต่ํา 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสมาคมนิยม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป และดานจํานวนชิ้น
ตอปเปนทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํามาก ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ทั้งนี้เนื่องมาจากบุคลิกภาพ
ดานมนุษยสมาคมนิยมมีบุคลิกกลาแสดงออก และชอบเปนจุดสนใจจึงชื่นชอบในการแตงกายหลาย
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รูปแบบ รวมทั้งรูปแบบวินเทจและแบบอ่ืนๆ จึงมีพฤติกรรมการซื้อดานจํานวนครั้งตอปและจํานวน
ชิ้นตอปมากที่สุด 
 บุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทาง
เดียวกัน ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01  ดานมนุษยสมาคมนิยม ความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
จํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และดาน
มนุษยอํานาจนิยม ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัย
ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน ในระดับคอนขางต่ํา 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ทั้งนี้เนื่องมาจากมนุษยสุนทรีวิทยา มีบุคลิกรักสวยรักงาม จึงชอบ
ในความคลาสสิค สวยงามของเสื้อผาแนววินเทจ มนุษยสมาคมวิทยา มีบุคลิกกลาแสดงออกและ
ชอบเปนจุดสนใจ จึงชอบในความโดดเดนเปนเอกลักษณไมเหมือนใครของเสื้อผาแนววินเทจ และ
มนุษยอํานาจนิยม มีบุคลิกเปนผูนําแฟชั่นชอบสินคานําสมัย จึงชอบสไตลการแตงตัวแนววินเทจ ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของภาสวรรณ ธีรอรรถ (2555) ทําการศึกษาวิจัยเรื่องบุคลิกภาพและคานิยมที่
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมผูบริโภคเพศหญิง ในการเลือกซื้อกระเปาหลุยซ วิตตอง ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาบุคลิกภาพรักสวยรักงามมี บุคลิกภาพแบบชอบเปนจุดสนใจ บุคลิกภาพ
เนนสินคานําสมัย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเลือกซื้อกระเปา หลุยซ วิตตอง ในทิศทาง
เดียวกัน เพราะเปนบุคลิกภาพที่นํามาซึ่งการเขาสังคม 
 สมมุติฐานขอที่ 3 การรับรูความเสี่ยง ไดแก ความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ ความ
เสี่ยงดานการเงิน  ความเสี่ยงดานความปลอดภัย  ความเสี่ยงดานสังคม ความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา และความเสี่ยงดานจิตวิทยา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
 การรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจ     
มือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งตอป  เปนทิศทางตรง
ขาม ในระดับต่ํามาก ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ทั้งนี้เนื่องมาจากผูหญิงวัยทํางานมีความกังวล
เก่ียวกับข้ันตอนในการสั่งซื้อที่ยุงยาก ทําใหเสียเวลา และใชเวลานานเกินไปในการเลือก ทําใหมีการ
รับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลามากข้ึน จึงมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
เพ่ิมข้ึน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ วงศกร ปลื้มอารมณ (2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรม
การคนหาขอมูลจากอินเทอรเน็ตในการตัดสินใจซื้อเสื้อผาออนไลนของผูบริโภคในประเทศไทย โดย
พบวาความคิดเห็นสวนบุคคล การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ การรับรูความเสี่ยงดานการเงิน 
การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย การรับรูความเสี่ยงดานสังคม การรับรูความเสี่ยงดานการ
สูญเสียเวลา และการรับรูความเสี่ยงจิตวิทยา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการคนหาขอมูลจาก
อินเทอรเน็ตโดยรวม เปนทิศทางเดียวกัน 
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 การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย การรับรู
ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน
ของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนชิ้นตอป เปนทิศทางตรงขาม ในระดับต่ํา
มาก ที่นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 ทั้งนี้เนื่องมาจาก การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ กังวลวา
เนื้อผาจะไมเปนไปตามที่คาดหวัง การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย กังวลเก่ียวกับขอมูล
สวนตัว  กังวลการชําระเงิน และความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลาทําใหใชเวลานานเกินการเลือกจาก
รานคาจริง แตถาเว็ปไซตที่ขายมีความนาเชื่อถือหรือเปนเว็ปไซตที่คุนเคย ทําใหแมจะมีความกังวล
แตก็ยังมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง เนื่องจาก สินคามีคุณภาพดีราคาถูก เสื้อผาวินเทจ
หาซื้อยากตามรานคาจริง การซื้อเสื้อผาวินเทจออนไลนจึงไมเสียเวลาในการเดินทางไปซื้อ  ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ จุฑามาศ พงษสุวินัย (2554) เรื่อง การรับรูความเสี่ยง ความไววางใจ 
และแนวโนมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทางการตลาดทางโทรศัพทของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร กลาววา การรับรูความเสี่ยงเก่ียวกับการทําประกันชีวิตผานชองทาง
โทรศัพทโดยรวม มีความสัมพันธกับแนวโนมการตัดสินใจซื้อกรมธรรมประกันชีวิตผานชองทาง
โทรศัพท เปนทิศทางตรงขาม ในระดับปานกลาง 
 
ขอเสนอแนะท่ีไดจากงานวิจัย 
 1. ผูประกอบการควรมีกลยุทธทางการตลาดเพ่ือปรับปรุงพัฒนาเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะกลุมอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ซึ่งมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวิน
เทจมือสองออนไลนมากที่สุด ควรคํานึงถึงการนําเสนอเสื้อผาวินเทจมือสองที่มีรูปแบบหลากหลาย
มากย่ิงข้ึน โดยลักษณะของเสื้อผาควรมีความเหมาะสมสวยงาม เพ่ือใหตรงกับความตองการของ
กลุมเปาหมายมากที่สุด เนื่องจากการศึกษาลักษณะประชากรศาสตร  พบวา ผูหญิงวัยทํางานที่มี
อาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนแตกตางกัน  
 2. ผูประกอบการควรมีการวงแผนการตลาด ใหมีการลดราคาสินคา หรือแจกของแถม
สมนาคุณ เพ่ือดึงดูดความสนใจของผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยมใหมี
พฤติกรรมการซื้อเพ่ิมมากข้ึน เนื่องจากการศึกษาบุคลิกภาพผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดาน
มนุษยเศรษฐนิยม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวน
บาทตอครั้ง เปนทิศทางตรงกันขาม โดยผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดานมนุษยเศรษฐนิยม จะมี
ลักษณะเปนคนประหยัดและหว่ันไหวตอราคา แตยังชอบในความสวยงาม ราคาถูกและคุณภาพดี
ของเสื้อผาวินเทจมือสอง  
 3. ผูประกอบการควรมีการวางแผนการตลาดและจัดทําเวปไชตใหมีความนาสนใจ มีการ
ปรับปรุงรูปแบบการโชวเสื้อผาใหมีความสวยงาม  เชนการโชวเสื้อผาวินเทจมือสองรวมกับ
เครื่องประดับที่หรูหรา เพ่ือเพ่ิมมูลคาและความนาสนใจใหกับเสื้อผาวินเทจมือสอง  เนื่องจากผูหญิง
ทํางานที่มีบุคลิกภาพดานมนุษยสุนทรีวิทยา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
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สองออนไลนดานจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน โดยผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดาน
มนุษยสุนทรีวิทยามีลักษณะรักสวยรักงาม ชอบความหรูหรา และสนใจในรูปลักษณภายนอก  
 5. ผูประกอบการควรมีการคัดเลือกรูปแบบเสื้อผาวินเทจมือสองที่ไมเหมือนใคร มีความ
เปนเอกลักษณและโดดเดน จัดทําเวปไชตที่มีรูปภาพที่สวยงามสะดุดตา เพ่ิมสงเสริมพฤติกรรมการ
ซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนใหมากย่ิงข้ึน เนื่องจากผูหญิงทํางานที่มีบุคลิกภาพดานมนุษย
สมาคมนิยม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดานจํานวนครั้งตอป 
จํานวนชิ้นตอป และจํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน โดยผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดาน
มนุษยสมาคมนิยม มีลักษณะกลาแสดงออก ชอบเปนจุดสนใจ และชอบสังสรรคนอกบาน   
 6. ผูประกอบการควรมีการวางแผนการตลาด ติดตามเทรนดแฟชั่นวาในปจจจุบันคนหัน
มาใสเสื้อผาวินเทจยุคใด จึงคัดเลือกเสื้อผายุคนั้นมาเปนจุดขาย เพ่ือดึงดูดใหผูหญิงวัยทํางานที่มี
บุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมมีพฤติกรรมการซื้อเพ่ิมข้ึน เนื่องจากผูหญิงทํางานที่มีบุคลิกภาพ
ดานมนุษยอํานาจนิยม มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนดาน
จํานวนบาทตอครั้ง เปนทิศทางเดียวกัน โดยผูหญิงวัยทํางานที่มีบุคลิกภาพดานมนุษยอํานาจนิยมมี
ลักษณะเนนสินคานําสมัย ชอบเปนผูนํา และชอบแตงกายนําแฟชั่น  
 7. ผูประกอบการควรมีการปรับปรุงรูปแบบของเว็ปไซตใหใชงานไดงาย บอกวิธีการสั่งซื้อ
และการชําระเงินที่ชัดเจน เพ่ือลดความกังวลเก่ียวกับข้ันตอนในการสั่งซื้อที่ยุงยาก ทําใหไมเสียเวลา
ในการสั่งซื้อสินคา เนื่องจากการรับรูความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนครั้งตอป เปนทิศทางตรงขาม  
 8. ผูประกอบการควรคัดเลือกเสื้อผาวินเทจมือสองที่มีคุณภาพดี ผานการซักฆาเชื้อทํา
ความสะอาด ไมมีตําหนิหรือหากมีควรแจงจุดของตําหนิใหชัดเจน บอกรายละเอียดเก่ียวกับเสื้อผา 
และโครงสรางใหชัดเจน เพ่ือลดความกังวลวาเสื้อผาวินเทจมือที่สั่งซื้อออนไลนจะไมเปนไปตามที่
คาดหวัง มีการวางระบบการสั่งซื้อและการแจงชําระเงินที่มีประสิทธิภาพ เพ่ือใหขอมูลของลูกคาจะ
ไมถูกเปดเผยตอบุคคลอ่ืน เพ่ือลดความกังวลเก่ียวกับขอมูลสวนตัว นอกจากนี้ผูประกอบการควร
ปรับปรุงเว็ปไซตใหมีวิธีการเลือกสินคาที่งาย แยกกลุมของสินคาเพ่ือสะดวกในการคนหา การ
บริการสงสินคาที่รวดเร็ว เพ่ือลดความกังวลกับการเสียเวลาในการซื้อสินคาในแตละครั้ง เนื่องจาก
การรับรูความเสี่ยงดานประสิทธิภาพ การรับรูความเสี่ยงดานความปลอดภัย การรับรูความเสี่ยงดาน
การสูญเสียเวลา  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน ดานจํานวนชิ้น
ตอป เปนทิศทางตรงกันขาม  
 
ขอเสนอสําหรับงานวิจัยครั้งตอไป 
 1. การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตร บุคลิกภาพและการรับรูความ
เสี่ยงที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเทานั้น แตยังมีปจจัยอ่ืนๆที่
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เก่ียวของอีก เชน สวนผสมทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อ และแรงจูงใจในดานเหตุผล
และอารมณในการซื้อ เปนตน 
 2. ควรทําการศึกษาขอมลูเก่ียวกับเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเพ่ิมเติมจากตางประเทศ 
เพ่ือนํามาปรับปรุงในการนําเสนอเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในประเทศไทย ซึ่งอาจเปนชองทาง
ในการขายสินคาใหกับประเทศอ่ืนๆ ในแถบเอเชียได 
 3. ควรมรการศึกษาปริมาณการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยละเอียด เชน มี
จํานวนรานคาจํานวนก่ีราน คาเฉลี่ยโดยประมาณตอตัวของสินคา คาใชจายในการซื้อเสื้อผาวินเทจ
มือสองออนไลนตอเดือน เปนตน 
 4. ควรมีการศึกษาแนวโนมการทําธุรกิจจําหนายเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในอนาคต 
เพ่ือผูประกอบการจะไดนําขอมูลมาใชในการวางแผนธุรกิจของตนเองในอนาคตตอไป 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 
เรื่อง 

ปจจัยที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวนิเทจมือสองออนไลน 
ของผูหญิงวยัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามฉบับนี้ไดจัดทําข้ึนเพ่ือเปนสวนประกอบหนึ่งการทําสารนิพนธของนิสิต
ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตสาขาวิชาการจัดการ ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาเรื่อง “ปจจัยที่มีความสัมพันธตอ
พฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร’’ 
 แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคที่จะคนควา รวบรวมขอมูลเพ่ือวิเคราะหผลเก่ียวกับ
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของผูหญิงวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร ทุกคําตอบของทานจะเก็บรวบรวมไวเปนความลับโดยใชขอมูลนําเสนอใหเห็น
ภาพรวม ความคิดเห็นของทานจะเปนประโยชนอยาง ย่ิงสําหรับงานวิจัยนิ้  ทางผูจัดทํา
ขอขอบพระคุณเปนอยางย่ิง สําหรับเวลาอันมีคาของทานและความรวมมือที่ทานชวยเปนสวนหนึ่ง
ในการทําวิจัยครั้งนี้ใหสําเร็จลุลวง 

แบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังนี ้
 ตอนที่ 1แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตร 
 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับบุคลิกภาพ 
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยง 
 ตอนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
 
 

ผูวิจัย 
นิสิตปรญิญาโท 

สาขาวิชา การจัดการ ภาควิชา บริหารธุรกิจ 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  ที่ตรงกับขอมูลที่เปนจริงของทานมากที่สุด 
 
 ทานเคยซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนหรือไม  
   ไมเคยซื้อ   เคยซื้อ (ทําแบบสอบถามตอนที่ 1-4) 
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ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะทางดานประชากรศาสตร 
คําชี้แจง กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชอง  ที่ตรงกับขอมูลที่เปนจริงของทานมาก 
 ที่สดุ 
 1. อายุ 
    15-24 ป   25-34 ป 
     35-44 ป   45-54 ป 
     55-64 ป 
 2. สถานภาพ 
    โสด   สมรส/อยูดวยกัน 
    หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 
 3. ระดับการศึกษาสงูสุด 
    ต่ํากวาปริญญาตร ี   ปริญญาตร ี
    สูงกวาปริญญาตร ี
 4. อาชีพ 
   พนักงานบริษทัเอกชน  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
   ธุรกิจสวนตัว  แมบาน 
    อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………. 
 5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    10,000-19,999 บาท     20,000-29,999 บาท 
    30,000-39,999 บาท     40,000-49,999 บาท 
    มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 
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ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับบุคลิกภาพลักษณะบุคลิกภาพตามคานิยมของผูบรโิภค 
คําชี้แจง โปรดประเมินคุณลักษณะของทานวามีลักษณะตอไปน้ีมากนอยเพียงใดและทํา 
 เครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับความคดิเห็นของทานมากที่สุด 
 
มนุษยทฤษฏีนิยม 
1.มีเหตผุลในการซื้อ   .............. :  .............. : .............. : .............. : .............. :  ซื้อตามใจตนเอง 
                  5            4              3              2              1 
2.ชอบซักถาม         .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :   นิ่งเฉย 
                  5            4              3              2              1 
3.คํานึงถึงประโยชน  .............. : .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  สนในแตรูปแบบ 
                  5            4              3              2              1 
 
มนุษยเศรษฐนิยม 
1.ประหยัด          .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  ฟุมเฟอย 
              5            4              3              2             1 
2.หว่ันไหวตอราคา .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :   ไมสนใจราคา 
             5            4              3              2             1 
3.ซื้อสินคาลดราคา  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :   ซื้อเมื่ออยากได 
             5            4              3              2             1 

 
มนุษยสุนทรีวทิยา 
1.รักสวยรักงาม     .............. : .............. : .............. : .............. : .............. :  ปลอยตามธรรมชาต ิ   
                               5           4             3             2            1 
2. ชอบความหรูหรา.............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. : ชอบความสมถะ 
             5            4              3              2             1 
3.สนใจรูปลักษณภายนอก............. : .............. : .............. : .............. : .............. : สนใจประโยชน 
             5            4              3              2             1 
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มนุษยสมาคมนิยม 
1.กลาแสดงออกมาก .............. : .............. :.............. : .............. :  .............. :  กลาแสดงออกนอย 
             5            4              3              2             1 
2.ชอบเปนจุดสนใจ  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  ชอบอยูในกลุม 
             5            4              3              2             1 
3.ชอบสังสรรคนอกบาน.............. : .............. : .............. : .............. : .............. :  สวนใหญอยูบาน 
             5            4              3              2             1 

 
มนุษยอํานาจนิยม 
1.เนนสินคานําสมัย .............. :.............. : ............. : .............. :  .............. :  เนนสนิคาที่คลาสสิค 
             5            4              3              2             1 
2. ชอบเปนผูนํา      .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  ชอบเปนผูตาม 
             5            4              3              2             1 
3. ชอบนําแฟชั่น     .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  ชอบตามแฟชั่น 
             5            4              3              2             1 
 
มนุษยคุณธรรมนิยม 
1.ชอบชวยเหลือผูอ่ืน .............. : .............. : .............. :  .............. :  .............. :   เอาเปรียบผูอ่ืน 
             5            4              3              2             1 
2.เคารพกฎระเบียบ   ............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. : ด้ือรั้น 
             5            4              3              2             1 
3.มีน้ําใจ       .............. :  .............. :  .............. :  .............. :  .............. :   เอาแตใจตนเอง 
             5            4              3              2             1 
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ตอนที่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกับการรับรูความเสี่ยง 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกับการรับรูความเสี่ยงของทานมากที่สุด 
 

นอ
ยท

ี่สุด
 

นอ
ย 

คอ
นข

าง
นอ

ย 

ปา
นก

ลา
ง 

คอ
นข

าง
มา

ก 

มา
ก 

มา
กท

ี่สุด
 

การรับรูความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 6 7 
ความเสี่ยงดานประสทิธิภาพ        
1. กังวลวาเนื้อผาของเสื้อผาจะไมเปนไป

ตามที่คาดหวัง 
       

2. กังวลวาขนาดของเสื้อผาที่ไดอธิบายไว
จะไมเปนไปตามที่นําเสนอ 

       

3. กังวลวาเสื้อผาที่ไดรับจะมีขอบกพรอง        
ความเสี่ยงดานการเงิน        
4. กังวลวาคาจัดสงสินคาจะมีราคาแพงเกิน

ความเปนจริง 
       

5. กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนจะ
มีราคาแพงกวารานคาจริง 

       

6. กังวลวาจะตองเสียคาธรรมเนียมเพ่ิมเติม
ในการชําระเงิน (เชน คาธรรมเนียมการ
โอนเงิน) 

       

ความเสี่ยงดานความปลอดภัย        
7. กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของขอมูล

สวนตัว 
       

8. กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยในการชําระ
เงิน 

       

9. กังวลเก่ียวกับความปลอดภัยของข้ันตอน
การสงสินคา 
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นอ
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าง
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การรับรูความเสี่ยง 

1 2 3 4 5 6 7 
ความเสี่ยงดานสังคม        
10.กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง

ออนไลนจะทําใหสถานภาพทางสังคม
ลดลง 

       

11.กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนจะทําใหไมไดรับการยอมรับ
จากผูอ่ืน 

       

12.กังวลวาการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสอง
ออนไลนจะทําใหไดเสื้อผาทีม่ีรูปแบบที่
ไมเปนที่นิยม 

       

ความเสี่ยงดานการสูญเสียเวลา        
13.กังวลวาข้ันตอนการสัง่ซื้อเสื้อผาวินเทจ

มือสองออนไลนยุงยาก ทําใหเสียเวลา 
       

14.กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจมือ
สองออนไลนจะใชเวลานานเกินกวาการ
เลือกจากรานคาจริง 

       

15.กังวลวาการเลือกซื้อเสื้อผาวินเทจ  มือ
สองออนไลนจะตองเสียเวลาในการรอ
สินคา 

       

ความเสี่ยงดานจิตวิทยา        
16.กังวลเก่ียวกับความพึงพอใจของการ

ใหบริการหลังการขาย เชน การ
ซอมแซมภายหลังการขาย 

       

17.มักจะกังวลวาจะไมไดรับสินคา        
18.กังวลวาเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่

ซื้อมาจะสวมใสไมได 
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ตอนที่ 4  แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน 
คําชี้แจง กรุณาตอบคําถามที่ตรงกับขอมูลที่เปนจริงของทานมากที่สุด 
 
 1. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน.............ครั้ง / ป 
 2. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลน.............ชิ้น / ป  
 3. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนโดยเฉลี่ยเปนจํานวนเงิน.............บาทตอครั้ง 
 4. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนรูปแบบใดมากที่สุด 
          1.ชุดเดรส     
    2.เสื้อ 
          3.กางเกง, กระโปรง     
    4.เสื้อคลุม, เสื้อ Jacket 
          5.อ่ืนๆ โปรดระบุ………………… 
 5. ทานมักซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเมื่อใด 
         1.เมื่อมีการลงเสื้อผาในรานใหม 
    2.เมื่อมีการลดราคา 
         3.เมื่อตองการเสื้อผาแตไมมีเวลาเดินเลือกซื้อ     
    4.อ่ืนๆ โปรดระบุ……………. 
 6. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนที่เวปไซตใดมากที่สุด 

    1.www.weloveshooping.com                      
    2.www.pantipmarket.com 
    3.www.tarad.com                                    
    4.www.facebook.com 
    5.อ่ืนๆ โปรดระบุ......................... 

 7. ทานซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนเพราะเหตุใด 
          1.ราคาถูก     
    2.คุณภาพดี 
          3.สะดวกในการซื้อ      
    4.มีรูปแบบหลากหลาย 
       5. อ่ืนๆ โปรดระบุ……………… 
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 8. ใครมีอิทธิพลตอการซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนของคุณมากที่สุด 
   1. ตัวเอง 
   2. เพ่ือน 
   3. ครอบครัว 
   4.บุคคลที่มีชื่อเสียง 
   5. อ่ืนๆ โปรดระบุ............................ 
 
 9. คุณยังคงซื้อเสื้อผาวินเทจมือสองออนไลนในครั้งตอไปอีกหรือไม 

  ซื้อแนนอน ............ :  ............ :  ............ :  ............ :  ............ : ไมซื้อแนนอน 
                     5           4             3            2           1 
 
 

ขอขอบพระคุณที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก  ข 
 

รายชื่อผูเชีย่วชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญตรวจคุณภาพเครื่องมือวิจัย 
 
 รายชื่อ     ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
1. รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตา   อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 
      คณะสังคมศาสตร 
      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
2. อาจารย ดร.อัจฉรียา  ศักด์ินรงค อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 
      คณะสังคมศาสตร 
      มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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ชื่อ ชื่อสกุล   นางสาวเสาวลักษณ   สุขผล 
วันเดือนปเกิด  27 กันยายน 2528 
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 พ.ศ.2551   คณะวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีสิง่ทอ  

  จาก  มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 
 พ.ศ.2557  บริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สาขาวิชาการจัดการ  

  จาก  มหาวิทยาลัยศรีนครินวิโรฒ  
 
 


	Cover
	Abstract
	Chapter 1
	Chapter 2
	Chapter 3
	Chapter 4
	Chapter 5
	Bibliography
	Appendix
	Vitae

