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บทคัดย่อ 
การศึกษาค้นควา้คร้ังน้ี เป็นการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตามือสองของผูบ้ริโภค โดยมี

วตัถุประสงค์ในการวิจยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตามือสองของผูบ้ริโภคและเพื่อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองของผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยท า
การวจิยัเชิงส ารวจ  กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั การวิเคราะห์โดย
ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  ได้แก่ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) เพื่อใช้อธิบาย
ลกัษณะของขอ้มูลจากแบบสอบถามและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : SD) การวิเคราะห์
โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ด้วยค่า t-test  และค่า One-Way 
ANOVA  เป็นการทดสอบความแตกต่างปัจจยัส่วนบุคคล  กบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง   มีอายุ 26-62 ปี   การศึกษาระดบัปริญญาตรีส่วนใหญ่มี
อาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  และส่วนใหญ่มีรายได ้20,001 บาทข้ึนไป  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
การตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองในภาพรวมทุกดา้น มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก   เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่าทุกด้านมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก  อนัดบัแรกได้แก่  ด้านผลิตภณัฑ์และด้านการจดัจ าหน่าย  
รองลงมาคือ ดา้นราคา  อนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาของผูบ้ริโภค  
พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด   ไดแ้ก่ตนเอง  เหตุผลในการซ้ือสินคา้ อนัดบั
แรกคือ    ความช่ืนชอบ ความพึงพอใจในสินคา้นั้นๆ  การรับรู้สินคา้ คือ รับรู้จากกลุ่มซ้ือขายตุ๊กตามือสอง  
การเลือกซ้ือสินคา้ อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เลือกตามชนิดหรือคาแรกเตอร์ของตุ๊กตา (เช่น คุมะ คิตต้ี หมีพูห์ ฯลฯ)  
และการตดัสินใจซ้ือสินค้า อนัดับแรกคือ ตั้ งใจท่ีจะซ้ือสินคา้อยู่แล้ว ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า   
ลกัษณะส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ  อายุ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองท่ีแตกต่างกันท่ีระดับนัยส าคญั .05 ทั้ งน้ีในส่วนของ การศึกษา และรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองท่ีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั .05 
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัจะเห็นได้ว่าตุ๊กตาไม่เพียงเป็นท่ีนิยมในกลุ่มเด็กเท่านั้น แต่ยงัไดรั้บความนิยมทั้ง ในกลุ่ม
วยัรุ่นและกลุ่มวยัท างาน ซ่ึงกลุ่มน้ีนิยมซ้ือตุ๊กตาเป็นของขวญั หรือสะสมโดยเฉพาะ  “ตุ๊กตามือสอง” เพราะ
มีทั้งตุ๊กตาลิขสิทธ์ิ แบรนเนมด์ท่ีมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัตุ๊กตาลิขสิทธ์ิท่ีขายอยูท่ ัว่ไปตามห้างสรรพสินคา้ จึง
เป็นท่ีมาของธุรกิจการขายตุ๊กตามือสองท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมอยู่ในปัจจุบนั แต่จากสถานการณ์เศรษฐกิจใน
ปัจจุบนัส่งผลให้เกิดปัญหาการแข่งขนัทางการตลาดธุรกิจตุ๊กตา มีการตดัราคาการขายกนัเอง ราคาตุ๊กตามือ
สอง จึงมีราคาท่ีต ่าลง พ่อคา้แม่คา้พร้อมน าเทคโนโลยีต่างๆ เขา้มาช่วย เพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคหรือลูกคา้มาก
ยิ่งข้ึน การท าธุรกิจออนไลน์ คือ การค้าขายและให้บริการผ่านทางระบบออนไลน์ โดยมีเว็บไซต์เป็น
ส่ือกลาง ในปัจจุบนัทั้งเวบ็ไซต์ท่ีตอ้งลงทุนท าข้ึนมาเอง และเวบ็ไซต์ท่ีเปิดให้ท าการลงโฆษณาขายแบบ
ฟรีๆ อยา่งเช่น เวบ็ลงประกาศฟรี การท าธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบนัไม่ไดท้  าข้ึนเพราะเป็นกระแส แต่เป็นการ
ท าข้ึนโดยมองการณ์ไกล เพื่อการสร้างรายไดแ้บบระยะยาว และสามารถยดึเป็นอาชีพหาเล้ียงครอบครัวได ้ 
(“ธุรกิจออนไลน”์, 2560)  

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตามือสองของผูบ้ริโภค โดยศึกษาถึงปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการซ้ือตุ๊กตามือสองและพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตามือสองซ่ึงจะเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ
ท่ีประกอบธุรกิจการขายตุ๊กตามือสองเพื่อน าผลการวิจยัไปประยุกต์ใช้กับธุรกิจ และเพื่อน าไปใช้เป็น
แผนการตลาดของธุรกิจในการรองรับการเจริญเติบโตข้ึน 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตามือสองของผูบ้ริโภค 
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือตุก๊ตามือสองของผูบ้ริโภค 
 

สมมติฐานของการวจัิย 
ลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสอง

ท่ีแตกต่างกนั 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมของผูซ้ื้อสินคา้ตุก๊ตามือสอง และการศึกษาปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด (4Ps) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตุก๊ตา มือสองจากผูท่ี้ช่ืนชอบตุ๊กตาและเป็นผูเ้คยซ้ือตุก๊ตามือ
สองในกลุ่มการซ้ือขายตุ๊กตามือสองผา่นช่องทางออนไลน์ Facebookจ านวน 3 กลุ่ม  ไดแ้ก่ กลุ่มรวมพลคน



รักคุมะ กลุ่มซ้ือขายตุ๊กตามือสองญ่ีปุ่น(By Dolly wonderland)  และกลุ่มซ้ือขายตุก๊ตามือสอง (by โอรสแห่ง
วงการตุ๊กตามือสองญ่ีปุ่น)ระยะเวลาในการศึกษาอยู่ระหว่างเดือนตุลาคม -ธันวาคม 2563โดยมีตวัแปรตน้ 
คือ ข้อมูลพื้ นฐานส่วนบุคคล ได้แก่  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และตัวแปรตามคือ               
ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) ได้แก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เหตุผลในการซ้ือสินคา้ อิทธิพล
ทางเศรษฐกิจในการซ้ือสินคา้ และบุคคลท่ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 
แนวคิดและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
โดยเบ้ืองตน้การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคสามารถเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ไดจ้าก 7 

ค  าถาม (6Ws 1H) เพื่อคน้หา 7 ค  าตอบ (7Os) เก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงัน้ี (ปณิศาลญัชานนท ์อา้ง
ถึงใน ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554, หนา้ 5-6) 

1.  ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบตลาด
เป้าหมาย (target market) หรือลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) โดยมีกลุ่มเป้าหมายทางด้าน (1) 
ประชากรศาสตร์ (2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์(4)พฤติกรรมศาสตร์กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบดว้ยกลยุทธ์ดา้น ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัจ าหน่ายและ การส่งเสริมการตลาด ท่ีเหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (what does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการซ้ือ (objects) โดยส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการคือ คุณสมบติัหรือองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์  (product 
component) และความแตกต่างท่ี เหนือกว่าคู่แข่งขัน (competitive Differentiation) โดยมีกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product strategy) ทางดา้น (1) ผลิตภณัฑ์หลกั  (2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์  (3) ผลิตภณัฑ์ควบ (4) 
ผลิตภัณฑ์ ท่ีคาดหวัง  (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์  และ (6) ความแตกต่างทางการแข่งขัน  (competitive 
differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบวตัถุประสงคใ์น
การซ้ือ (objectives) โดยตอ้งท าการศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ (1) ปัจจยัทางจิตวทิยา  
(2) ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรมตลอดจน  (3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล เพราะผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความ
ตอ้งการดา้นร่างกาย และจิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

4.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (who participates in the buying?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบ
บทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริหารโดยมีองค์ประกอบในการ
ตดัสินใจซ้ือคือ ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิผล ผูต้ดัสินใจซ้ือ และผูใ้ช ้



5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (when does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการทราบโอกาสในการซ้ือ 
(occasions) ของผูบ้ริโภค เช่น ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจนเทศกาลหรือ โอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วนัสาคญัต่างๆ เป็นตน้ 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ี ตอ้งการทราบช่องทางหรือ
แหล่ง (outlets)ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซูปเปอร์มาร์เก็ตตลอดจนร้านขายของช าเป็นตน้  

7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ี ตอ้งการทราบขั้นตอนหรือ
กระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือ (operation) โดยมีองคป์ระกอบการซ้ือดงัน้ี (1) การรับรู้ปัญหา (2) การ
คน้หาขอ้มูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตดัสินใจซ้ือ (5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

แนวคิดเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรท่ีสามารถควบคุมไดใ้นการเลือกซ้ือสินคา้และตอ้งน ามาใช้

ร่วมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้ง การของกลุ่มเป้าหมาย (target market) เป็นหลกัโดยส่วนประสมการตลาด
จะประกอบดว้ย รายละเอียดดงัน้ี  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ อา้งถึงใน  รัชฎาภรณ์ พรมมิรัตนะ, 2553, 
หนา้ 9-10) 

1.  ผลิตภัณฑ์ (product) เป็นส่ิงท่ีสามารถสนองความจ าเป็นและความต้องการของลูกค้าได้
ผลิตภณัฑ์อาจเป็นคุณสมบติัท่ีแตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ได้แก่ ความ
หลากหลายของผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ ช่ือเสียงบริษทั การรับประกนัและบริการ  

2.  ราคา (price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าไดใ้นการแลกเปล่ียนหรือบริการ ในรูปของเงินตรา เป็นส่วน
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิธีการก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคา ได้แก่ ราคา จ าหน่าย 
ส่วนลด วธีิการช าระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาช าระเงิน  

3.  การกระจายผลิตภณัฑ์ (place or distribution) หมายถึง ท าเลท่ีตั้งหรือกิจกรรม การเคล่ือนยา้ยตวั
สินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัสถานท่ีท่ีตอ้งการและเวลาท่ีเหมาะสมของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ ทางอุตสาหกรรม ซ่ึง
ประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ีคือ  

4.  การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูจ้  าหน่ายและตลาดเป้าหมาย
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์จะแจง้ข่าวสาร หรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ส่งเสริมการตลาด อาจท าได้ 4 แบบด้วยกนัซ่ึงเราเรียกว่าส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (promotion  
mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อส่ือสาร (communication  mix) ซ่ึงประกอบดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  

แนวคิดเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541 , หน้า 145)  กล่าวถึง ขั้นตอนการตดัสินใจ (buying decision 

process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจของผูบ้ริโภค แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการ
แตกต่างกันแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคล้ายคลึงกันซ่ึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ แบ่ง
ออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 



1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (problem or need recognition)  
ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( ideal) คือ สภาพท่ีเขา

รู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากับสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกับ
ตนเอง จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหา
ของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไปเม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทาง
แกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ี
เกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มข้ึนแล้ว ปัญหานั้ นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็น
แรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 

2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (search for Information) 
เม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ 

จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
2.1    แหล่งบุคคล ( personal search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย 

กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 
2.2    แหล่งธุรกิจ ( commercial  search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้ ณ.จุดขายสินค้า บริษัทหรือ

ร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
2.3    แหล่งข่าวทั่วไป ( public search)  เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น 

โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
2.4    จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (experimental search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้รับจาก

การลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใชผู้บ้ริโภคบางคนก็ใชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มูลในการ
ใชป้ระกอบการตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็นอ้ย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยูก่บัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่เดิม ความ
รุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

3. การประเมินทางเลือก ( evaluation of alternative) 
เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด 

วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติั
ของแต่ละสินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายีห่อ้ให้เหลือเพียงตรายี่หอ้เดียว 
อาจข้ึนอยูก่บัความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผา่นมา
ในอดีตและสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย
ประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 

3.1     คุณสมบติั (attributes) และประโยชน์ของสินคา้ท่ีไดรั้บ (benefit)  
3.2    ระดบัความส าคญั (degree of  importance)  
3.3    ความเช่ือถือต่อตรายีห่อ้ (brand  beliefs)  
3.4    ความพอใจ (utility  function)  



3.5    กระบวนการประเมิน (evaluation procedure)  
4. การตดัสินใจซ้ือ ( decision  marking) 
โดยปกติแลว้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะตอ้งการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่

ละชนิดแตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่
บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( post purchase behavior) 
หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะได้รับความพอใจ

หรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมีการ
แนะน าให้เกิดลูกคา้รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสีย
ต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

 
วธีิด าเนินการวจัิย 

 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณโดยท าการวจิยัเชิงส ารวจมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาพฤติกรรม

การซ้ือตุ๊กตามือสองของผูบ้ริโภคประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง คือผูท่ี้เป็นสมาชิกในกลุ่มตุ๊กตาผ่านเวบ็ไซต ์
Facebook เป็นผูท่ี้ซ้ือและขายสินคา้ตุ๊กตามือสอง โดยมีสมาชิกคนรักตุ๊กตาใน Facebook 3 กลุ่มทัว่ประเทศ
ไทยจ านวน 182,000 คน ได้แก่  (1)กลุ่มรวมพลคนรักคุมะ(2)ซ้ือ-ขายตุ๊กตามือสองญ่ี ปุ่น By Dolly 
wonderland  (3)ซ้ือขายตุ๊กตามือสอง By โอรสแห่งวงการตุ๊กตามือสองญ่ีปุ่นท าการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากท่ี
เป็นสมาชิกกลุ่มซ้ือขายตุ๊กตามือสองโดยใช้สูตรในการค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างส าหรับการออก
แบบสอบถามของ Taro Yamaneไดก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั  399.13  ตวัอยา่ง หรือประมาณ 400 ตวัอยา่ง ดงันั้น 
ผูว้ิจยัจะด าเนินเก็บแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุดโดยแบ่งตามสัดส่วนของสมาชิกกลุ่มซ้ือขายตุ๊กตามือสอง
ของเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊ เพื่อใหไ้ดจ้  านวนตวัอยา่งในแต่ละกลุ่มดงัตารางท่ี 1 
ตาราง 1 
แสดงจ ำนวนกลุ่มตัวอย่ำงแบบแบ่งช้ัน (stratified sampling)  

กลุ่มซ้ือขายตุ๊กตามือสองใน 
เวบ็ไซต์เฟซบุ๊ก 

จ านวนสมาชิกกลุ่ม 
ณ 27 พฤศจิกายน 2563 

(คน) 

จ านวนขนาดกลุ่มตัวอย่าง 
ในแต่ละกลุ่ม  (จากขนาดของกลุ่มตัวอย่าง

ทั้งหมด 400คน) 

1. กลุ่มรวมพลคนรักคุมะ    22,000 48 
2. ซ้ือ-ขายตุก๊ตามือสองญ่ีปุ่ น By Dolly 
wonderland  

90,000 198 

3. ซ้ือขายตุก๊ตามือสอง By โอรสแห่งวงการ
ตุก๊ตามือสองญ่ีปุ่ น   

70,000 154 

รวม 182,000 400 

 



การวิเคราะห์โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (Percentage)  ค่าเฉล่ีย 
(Mean) เพื่อใชอ้ธิบายลกัษณะของขอ้มูลจากแบบสอบถาม และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation 
: SD)และการวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐาน ด้วยค่า t-test  
และค่า One-Way ANOVA  เป็นการทดสอบความแตกต่างปัจจยัส่วนบุคคล  กับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

 
ผลการวจัิย 

สรุปผลการวจัิยตามข้อมูลทั่วไป   
ดา้นขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเป็นกลุ่มผูท่ี้เคยซ้ือตุ๊กตามือสองท่ีอยูใ่นกลุ่ม

เว็บไซต์เฟซบุ๊กซ้ือ-ขายตุ๊กตามือสอง จ านวน 400 ตวัอย่าง พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง   มีอายุ 26-62 ปี   การศึกษาระดบัปริญญาตรี  ส่วนใหญ่มีอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  และส่วนใหญ่มี
รายได ้20,001 บาทข้ึนไป   

สรุปผลการวจัิยตามลกัษณะของตัวแปร 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุก๊ตามือสองในภาพรวมทุกดา้น มีความคิดเห็น

อยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ทุกดา้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก  อนัดบัแรกได้แก่  ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการจดัจ าหน่าย มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั มาก  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากนัคือ  4.13  รองลงมาคือ ดา้นราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั  3.82  อนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76   

พฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาของผูบ้ริโภค  ผลการศึกษาพบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้มากท่ีสุด   ได้แก่ตนเอง  เหตุผลในการซ้ือสินคา้ อนัดบัแรกคือ    ความช่ืนชอบ ความพึงพอใจใน
สินคา้นั้นๆ  การรับรู้สินคา้ คือ รับรู้จากกลุ่มซ้ือขายตุก๊ตามือสอง  การเลือกซ้ือสินคา้ อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เลือก
ตามชนิดหรือคาแรกเตอร์ของตุ๊กตา (เช่น คุมะ คิตต้ี หมีพูห์ ฯลฯ)  และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อนัดบัแรกคือ 
ตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้อยูแ่ลว้ 

สรุปผลการวจัิยตามวตัถุประสงค์การวจัิย 
ลกัษณะส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ  อายุ และอาชีพ ท่ีแตกต่างกนัมีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในการตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองท่ีแตกต่างกนัส่วนลกัษณะส่วนบุคคลจ าแนกตามการศึกษา และรายได้ท่ี
แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุก๊ตามือสองท่ีไม่แตกต่างกนั   

 
 
 
 



อภิปรายผล 
 

การวจิยัน้ี เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์เชิงปริมาณ โดยประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั
คร้ังน้ีเป็นกลุ่มผูซ้ื้อตุก๊ตามือสองในกลุ่มซ้ือ-ขายตุก๊ตามือสองในเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊ จ  านวน 400 ตวัอยา่ง ซ่ึงผล
ท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์ สามารถอภิปรายผลการวิจยัได ้ดงัน้ี  

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองของ
ผูบ้ริโภค พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุก๊ตามือสองของผูบ้ริโภคในภาพรวมทุก
ดา้น มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียตามล าดบัไดแ้ก่ด้านผลิตภณัฑ์และด้านการจดัจ าหน่าย   
ดา้นราคา   และดา้นการส่งเสริมการตลาด  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุฑารัตน์  เกียรติรัศมี (2558) ได้
ท าการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการซ้ือสินค้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าผ่านทาง
แอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 มีจ  านวน 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย ดงัน้ี 1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และการยอมรับเทคโนโลยี 2) ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ 3) ปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและ
ความหลากหลายของสินค้าในแอพพลิเคชั่นและความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ 4) ปัจจยัด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่ 

พฤติกรรมการซ้ือตุ๊กตาของผูบ้ริโภคผลการศึกษาพบวา่ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
มากท่ีสุดไดแ้ก่ตนเอง  เหตุผลในการซ้ือสินคา้ อนัดบัแรกคือ ความช่ืนชอบ ความพึงพอใจในสินคา้นั้นๆ  
การรับรู้สินคา้ คือ รับรู้จากกลุ่มซ้ือขายตุก๊ตามือสองการเลือกซ้ือสินคา้ อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เลือกตามชนิดหรือ
คาแรกเตอร์ของตุ๊กตา (เช่น คุมะ คิตต้ี หมีพูห์ ฯลฯ)  และการตดัสินใจซ้ือสินคา้ อนัดบัแรกคือ ตั้งใจท่ีจะซ้ือ
สินคา้อยูแ่ลว้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ  นนัทนา  พน้ภยัพาล (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือรองเทา้มือสองในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบวา่ บุคคล
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือรองเท้ามือสองมากท่ีสุดคือ ตวัเอง และเม่ือสวมใส่ในคร้ังแรกคือ
พอใจ/ชอบมาก  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่   ลกัษณะส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ  อาย ุและอาชีพ ท่ีแตกต่างกนั
มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุ๊กตามือสองท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
ของ โยษิตา  นนัทิภาคย ์(2562) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลัติ
แบรนด์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภท Instagramของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ผลการศึกษา ส าหรับการ
ทดสอบสมมติฐาน เร่ืองลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลั
ติแบรนด์ผา่นอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย พบวา่ ดา้นเพศ อายุ อาชีพ ท่ีต่างกนัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้มลัติแบรนด์ผา่นอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคเจนเนอเรชัน่วาย ท่ีแตกต่างกนั และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จุฑารัตน์  เกียรติรัศมี (2558) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้



ผ่านทางแอพพลิเคชั่นออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ผลการ ศึกษาพบว่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของกลุ่มตวัอยา่งในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั  และสอดคล้องกบังานวิจยัของ สุธาทิพย ์ ทัว่จบ (2562) ได้
ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นแอพพลิเคชนัออนไลน์ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี อ าเภอ
พุทธมณฑล จงัหวดันครปฐม ผลการศึกษาพบว่า   นักศึกษาท่ีมีเพศต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผ่าน 
แอพพลิเคชัน ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นเทคโนโลยีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01ส่วนลกัษณะส่วนบุคคลจ าแนกตามการศึกษา และรายไดท่ี้แตกต่างกนั มีปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดในการตดัสินใจซ้ือตุก๊ตามือสองท่ีไม่แตกต่างกนัซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของภทัรานิษฐ์  ฉาย
สุวรรณคีรี (2559) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินในซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่ายเฟ
ซบุ๊กและอินสตาแกรม ผลการศึกษาพบว่า  ในส่วนลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ผลการวิจยัพบ ว่าปัจจยั 
ดา้นระดบัการศึกษา และดา้นรายได้ท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่าย
เฟซบุค๊และอินสตาแกรมไม่แตกต่างกนั    

 
ข้อเสนอแนะ 

 
จากการสรุปและอภิปรายผลท่ีกล่าวมา  ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
1. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการจดัจ าหน่ายสินคา้

ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความสะดวกสบาย บริการรวดเร็ว 
2. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัความคิดเห็นหรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นหลกั อาจ

มีการท าการส ารวจของความตอ้งการหรือความพึงพอใจในลกัษณะของสินคา้ เพื่อใชเ้ป็นองคป์ระกอบใน
การเลือกหาสินคา้มาจ าหน่าย หรือเป็นการจ าหน่ายสินคา้ในลกัษณะพรีออเดอร์ 

3. ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัความแตกต่างของเพศ  อาย ุและอาชีพของผูบ้ริโภค การ
จดัหาสินคา้ควรมีความหลากหลายเพื่อใหค้รอบคลุมความตอ้งการของกลุ่มลกัษณะส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั
ออกไป   

4. ควรด าเนินการศึกษาในกลุ่มประชากรอ่ืนท่ีไม่ไดอ้ยูใ่นกลุ่มเวบ็ไซตอ์อนไลน์  เช่น กลุ่มวยั
ท างาน   กลุ่มเจเนอเรชัน่ต่างๆ  กลุ่มนกัศึกษา/นกัเรียน  เป็นตน้ เพื่อใหข้อ้มูลท่ีมีความหลากหลาย และ
สามารถน าไปประกอบการตดัสินใจปรับปรุงพฒันากลยทุธ์การประกอบธุรกิจต่อไปน้ี 

5. ควรทดสอบปัจจยัอ่ืนๆ ในการด าเนินการศึกษา เช่น ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลหรือมีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค   หรือปัจจยัทางพฤติกรรมดา้นอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
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