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บทคัดย่อ

	 การวจิยันีม้วีตัถปุระสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เฟอร์นเิจอร์มอืสองของ
ผู้บริโภคในประเทศไทย โดยการศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จาก
ผูบ้รโิภคทีม่ ีความช่ืนชอบและเคยเลอืกซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง จ�ำนวน 406 คน โดยใช้แบบสอบถาม
เป็นเครือ่งมอื สถิตทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมลู ได้แก่ สถิตเิชิงพรรณนา สถิตเิชิงอนมุาน และการวเิคราะห์การ
ถดถอยแบบพหคูุณ จากผลการวจิยัสรปุได้ว่า 1) ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัด้านประชากรศาสตร์ซึง่ได้แก่ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้ทีแ่ตกต่างกนั จะมพีฤตกิรรมการซือ้เฟอร์นเิจอร์มอืสองทีแ่ตกต่างกนั 2) ผูบ้รโิภคที่
มจีดุประสงค์ในการซือ้ทีแ่ตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมการซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองทีแ่ตกต่างกนั 3) ปัจจยั
ด้านความต้องการมูลค่าเพ่ิมของสินค้ามือสอง ด้านประวัติภูมิหลังของสินค้ามือสอง ด้านความปราณีต
ของสินค้ามือสอง ด้านรสนิยม ด้านความคล่ังไคล้และด้านความคุ้มค่าของราคาสินค้ามือสองมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง 

ค�ำส�ำคัญ:	พฤตกิรรมการซือ้ เฟอร์นเิจอร์มอืสอง ความต้องการมลูค่าเพ่ิม ความปราณตี ความคุ้มค่าของ
	 ราคา

Abstract

	 This research aimed to study factors influencing Thai consumers’ purchasing behavior of 
second hand furniture. This is quantitative research. Completed questionnaires were received from 
406 consumers who liked second hand furniture and used to buy them. Descriptive statistics, 
inferential statistics, and multiple regression analysis were used to analyze data. The results 
showed that: 1) consumers with different age, educational levels, occupations, and incomes had 
different behaviors when purchasing second hand furniture, 2) consumers with different purchasing 
objectives had different behaviors when purchasing second hand furniture, and 3) requirement for 
value-added, history of second hand furniture, product refinement, taste, craziness, and value for 
money significantly influenced consumers’ purchasing behavior of second hand furniture 

Keywords:	Purchasing Behavior, Second Hand Furniture, Requirement for Value-Added, Product 
	 Refinement, Value for Money
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บทน�ำ
	 เฟอร์นเิจอร์หรอืเครือ่งเรอืนเป็นสนิค้าจ�ำเป็นส�ำหรบับ้านเรอืน คือ มคีวามสัมพันธ์กับชีวติมนษุย์
โดยตรง ทกุอิรยิาบท นบัตัง้แต่ตืน่นอนจนกระทัง่เข้านอน เฟอร์นเิจอร์จงึมบีทบาทส�ำคัญย่ิงส�ำหรบัอาคาร
บ้านเรือนและ สถานประกอบธุรกิจต่างๆ ประกอบกับภาวะเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงและประชากรมี
จ�ำนวนเพ่ิมข้ึน ความจ�ำเป็นทีจ่ะใช้สนิค้าประเภทนีจ้งึมมีากข้ึนตามล�ำดบั ซึง่เฟอร์นเิจอร์เป็นสนิค้าทีไ่ม่เหมอืน
กบัสนิค้าประเภทอ่ืนเพราะสินค้าอืน่ๆ เมือ่เทรนด์แต่ละยุคสมยัเปล่ียนไป ความนยิมของผูค้นกเ็ปล่ียนแปลง
ตาม แต่ส�ำหรบัของตกแต่งบ้านรวมถึงเฟอร์นเิจอร์ต่างๆ ทีใ่ช้แล้ว ถึงแม้ว่าจะเป็นของเก่าทีไ่ม่ได้ใช้งานนาน
แล้ว แต่เมือ่ได้รบัการซ่อมแซมบรูณะเสียใหม่ กจ็ะกลายเป็นของใหม่ทีด่แูล้วมคีวามคลาสสิคน่าหลงใหลไป
อีกแบบ ท�ำให้เกิดแนวการตกแต่งบ้านของผู้ที่นิยมใช้เฟอร์นิเจอร์เก่า หรือเฟอร์นิเจอร์มือสองมาเลือกใช้
แต่งบ้าน ซึ่งทั้งสวยไม่เหมือนใคร อีกทั้งยังอยู่ในงบประมาณที่คุ้มค่าอีกด้วย ทั้งเฟอร์นิเจอร์ยุค 50s-70s 
และเฟอร์นเิจอร์รปูแบบอนิดสัเทรยีล (Industrial Style) หรอืทีเ่รยีกว่าเฟอร์นเิจอร์ใน ยุคอตุสาหกรรมเหลก็
ที่เน้นสัจจะของวัสดุ ประเภทอิฐ ไม้ ปูนเปลือย การเดินท่อลอย ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบกับเฟอร์นิเจอร์ในยุค
ปัจจุบันที่มีรายละเอียดการผลิตลดลงมากเนื่องจากใช้เครื่องจักรในการผลิต เพราะต้องผลิตในปริมาณที่
มากให้พอกับความต้องการในยุคปัจจบุนั ท�ำให้เหน็ข้อแตกต่างว่าสนิค้าเฟอร์นเิจอร์เก่าหรอืเฟอร์นเิจอร์มอื
สองมคีวามพิถีพิถนัในการผลติ เช่น ท�ำด้วยมอื (Handmade) อีกทัง้การผลิตเฟอร์นเิจอร์ในยุคก่อนมคีวาม
แข็งแรง ทั้งด้วยตัววัตถุดิบที่น�ำมาผลิตและกระบวนการในการผลิตที่มีความละเอียดและเป็นเอกลักษณ์ 
ท�ำให้เป็นที่ต้องการมากย่ิงข้ึน ส่งผลให้ธุรกิจสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองเริ่มขยายตัวมากข้ึน ทั้งจากผู้ที่
เริ่มซื้อและสะสมจากความชอบส่วนตัว และผู้ที่ต้องการหาผลก�ำไรทางธุรกิจอย่างเดียวโดยไม่ได้เกิดข้ึน
จากความชอบส่วนตัว ซึ่งปัจจุบันเริ่มมีบริษัทรายใหญ่ หันมาเพิ่มมูลค่าให้สินค้ามือสองกันมากขึ้น ส่งผล
ให้บรรยากาศในการจับจ่ายสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองที่ผ่านการใช้งานมาแล้วเริ่มเคลื่อนไหวคึกคักตาม
ความมั่นใจของผู้บริโภคไปด้วย โดยแหล่งข้อมูลในอุตสาหกรรมระบุว่า ถ้าผู้ประกอบการที่ด�ำเนินธุรกิจ
ค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองนี้เพียงแต่น�ำสินค้ามือสองที่ซื้อมาซ่อมแซม ขัด ล้าง และตกแต่งก็จะสามารถขาย
ได้ก�ำไรกว่า 100 เปอร์เซ็นต์จากราคาที่ซื้อมา (ศูนย์รวมข้อมูลเพื่อธุรกิจ SME, 2556) และจากแนวโน้ม
การขยายตัวของธุรกิจสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองดังกล่าว ซึ่งสามารถสร้างทางเลือกใหม่ๆ ให้กับผู้บริโภค
ได้มากข้ึนอีกทั้งยังสร้างโอกาสที่น่าสนใจในการด�ำเนินธุรกิจของผู้ประกอบการรายย่อย ผู้วิจัยจึงสนใจ
ที่จะศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์มือสองของผู้บริโภคในประเทศไทย โดยผล
การศึกษาจะท�ำให้ผู้ที่สนใจด�ำเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์มือสองได้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์มือสอง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อดังกล่าว และข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์เพื่อเป็น
แนวทางในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองของผู้บริโภคในประเทศไทย
	 2.	เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองของผู้บริโภคใน
ประเทศไทย

แนวคิดและวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง
	 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพครอบครวั รายได้ 
อาชีพ การศึกษา ซึ่งเป็นลักษณะที่ส�ำคัญและสามารถน�ำสถิติมาวัดได้ และเป็นเกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่งส่วน
การตลาด (ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2552) และเมือ่ผูซ้ือ้ได้รบัสิง่กระตุน้ทางการตลาดหรอืสิง่กระตุน้อืน่ๆ 
ผ่านเข้ามาในความรูส้กึนกึคิดของผูซ้ือ้ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องด�ำทีผู่ข้ายไม่สามารถคาดคะเนได้ งานของผู้
ขายและนกัการตลาด คือ ค้นหาลักษณะของผูซ้ือ้และความรูส้กึนกึคิดได้รบัอิทธพิลจากสิง่ใดบ้างการศึกษา
ถึงลักษณะของผู้ซื้อที่เป็นเป้าหมายนั้นมีประโยชน์ คือ ทราบความต้องการและลักษณะของลูกค้า เพื่อที่
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จะจัดส่วนประสมการตลาดต่างๆ กระตุ้นและให้สามารถสนอง ความต้องการของผู้ซื้อที่เป็นเป้าหมายได้
ถูกต้อง ลักษณะของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากปัจจัย 4 ด้าน คือ 1) ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม คือ วัฒนธรรม 
และช้ันของสงัคม 2) ปัจจยัส่วนบคุคล คือ อายุ อาชีพ รายได้ ระดบัการศึกษา และรปูแบบการด�ำรงชีวติ 
3) ปัจจยัทางด้านสงัคม คือ กลุม่อิทธพิล และครอบครวั 4) ปัจจยัทางด้านจติวทิยา คือ การจงูใจ การรบัรู้ 
การเรียนรู้ และความเชื่อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) ซึ่งในงานวิจัยของ รุจิรา อัศวรุ่งสกุล 
(2556) ได้ศึกษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการซือ้เฟอร์นเิจอร์เพ่ือการอยู่อาศัยในกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 
พบว่า เพศที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์เพ่ือการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล อีกทั้งจากการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดโซฟาของผู้บริโภค ในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาของอรุณวรรณ ชมบุตร (2555) พบว่า อายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ชุดโซฟาของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาอย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ ผู้บริโภค
ยิ่งมีอายุมากขึ้น ยิ่งมีโอกาสในการซื้อโซฟาจะเพิ่มขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รุจิรา อัศวรุ่งสกุล 
(2556) ที่ได้ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อเฟอร์นิเจอร์เพ่ือการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล พบว่า อายุที่แตกต่างกันของผู้บริโภค ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์เพื่อการอยู่อาศัย
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่แตกต่างกันเช่นกัน
	 นอกจากนี้งานวิจัยที่เกี่ยวกับอิทธิพลต่อการขายเฟอร์นิเจอร์ โดยท�ำการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการขายเฟอร์นิเจอร์ในเมืองมิวนิค ประเทศเยอรมนีของ Karki (2000) พบว่า ดีไซน์ (Design) เป็น
อทิธพิลทีส่�ำคัญมากทีสุ่ดทีท่�ำให้เฟอร์นเิจอร์ขายได้ เนือ่งจากดไีซน์หรอืรปูแบบการตกแต่งบ้านสามารถเป็น
ตวับ่งบอกความเป็นตวัตนของตนเองได้ (Personality) ซึง่สะท้อนไปถึงรปูแบบการใช้ชีวติ (Lifestyle) คุณค่า
ของตวับคุคล (Personal Value) และยังไปในทศิทางเดยีวกนักบับทวเิคราะห์ภาวะตลาดสินค้าตกแต่งบ้านใน
สหราชอาณาจกัร ทีจ่ดัท�ำโดยส�ำนกังานส่งเสรมิการค้าในต่างประเทศ ณ กรงุลอนดอน (2558) ซึง่วเิคราะห์
ว่าผูบ้รโิภคชาวองักฤษให้ความส�ำคัญกับความคิดสร้างสรรค์ สินค้ามคีวามแปลกใหม่ ในการตดัสินใจเลือก
ซื้อเฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบ้าน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสาคร คันธโชติ (2547) ซึ่งย�้ำให้เห็นถึง
ความส�ำคัญของการที่ผลิตภัณฑ์ที่ออกแบบมานั้น จะต้องมีรูปทรง ขนาด สีสันสวยงามน่าใช้ ตรงตาม
รสนิยมของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย เพื่อเพิม่มูลค่าผลิตภัณฑ์เพราะความสวยงามเป็นความพงึพอใจแรกที่
คนเราสมัผสัได้ก่อน มกัเกิดมาจากรปูร่างและสเีป็นหลักการก�ำหนดรปูร่างและสีในงานออกแบบผลิตภณัฑ์
นัน้ ไม่เหมอืนกบัการก�ำหนดรปูร่างและสใีนงานจติรกรรม ซึง่สามารถทีจ่ะแสดงหรอืก�ำหนดรปูร่างและสีได้
ตามความนกึคิดของจติรกร แต่ในงานออกแบบผลติภณัฑ์นัน้ จ�ำเป็นต้องยึดข้อมลูและกฎเกณฑ์ผสมผสาน
ของรูปร่างและสีสัน ระหว่างทฤษฎีทางศิลปะและความพึงพอใจของผู้บริโภคเข้าด้วยกัน ถึงแม้ว่ามนุษย์
แต่ละคนมีการรับรู้และพึงพอใจในเรื่องของความงามได้ไม่เท่ากัน และไม่มีกฎเกณฑ์การตัดสินใจใดๆ ที่
เป็นตวัช้ีขาดความถูกความผดิ แต่คนเราส่วนใหญ่ก็มแีนวโน้มทีจ่ะมองเหน็ความงามไปในทศิทางเดยีวกนั
ตามธรรมชาติ ตัวอย่างเช่น ผลิตภัณฑ์เครื่องประดับ ของที่ระลึก และของตกแต่งบ้านต่างๆ เพราะความ
สวยงามจะช่วยสร้างความประทับแก่ใจผู้บริโภคให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ อีกทั้งจากการศึกษาของอาร ี
อุดมศิริธ�ำรง (2547) ได้แสดงให้เห็นถึงความส�ำคัญของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้ที่
จ�ำแนกตามลักษณะส่วนบุคคลของผู้ซื้อชาวต่างชาติว่าผู้ซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้ให้ความส�ำคัญด้านรสนิยม คือ
ความสวยงามและการผลิตที่เหมาะสมกับราคาเพราะความสวยงามเป็นความพึงพอใจแรก และปัจจัย
ด้านราคาก็ได้ถูกน�ำมาศึกษาอยู่ในงานวิจัยที่เกี่ยวข้องเป็นจ�ำนวนมาก โดยพบว่าสรุปผลการวิจัยเป็นไป
ในแนวทิศทางเดียวกันคือ การที่ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้าน้ัน ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเฟอร์นิเจอร์ของผู้บริโภคในระดับสูงที่สุด (ศิริพร โนจ๊ะ, 2552; อารี อุดมศิริธ�ำรง, 2547) รวมถึงการ
ที่ตั้งราคาสินค้าที่จูงใจสมเหตุสมผล หรือมีหลายขั้นของระดับราคาให้ลูกค้าได้เลือกเพื่อให้ราคายังอยู่ใน
งบประมาณที่ตั้งไว้ของลูกค้า (วิมลศิริ พัวรัตนอรุณกร, 2554)
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วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ด้วยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ซึ่งรวบรวมวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้

	 ประชากรและตัวอย่าง
	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรผู้ที่ก�ำลังซื้อ และ/หรือผู้ที่เคยซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์
มือสองในประเทศไทย เนื่องจากไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน ดังน้ันจึงใช้สูตรการค�ำนวณขนาด
ตัวอย่างแบบไม่ทราบจ�ำนวนประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2549) ซึ่งค�ำนวณหาขนาดของตัวอย่าง
ได้จ�ำนวน 387 คน โดยก�ำหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% คลาดเคลื่อนไม่เกิน 5% และได้เพิ่มจ�ำนวน
ตัวอย่างอีกประมาณ 5% ของ 387 หรือเท่ากับ 19 คน เพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนจากตัวอย่าง รวม
จ�ำนวนตัวอย่างทั้งสิ้น 406 คน โดยเป็นการสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenient Sampling)
	 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 ในการศึกษาวจิยัครัง้นี ้ผูว้จิยัได้สร้างเครือ่งมอืและข้ันตอนการสร้างเครือ่งมอืหรอืแบบสอบถาม
ผู้วิจัยได้ท�ำการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยน�ำแบบสอบถามที่สร้างข้ึนมาเสนอผู้ทรงคุณวุฒิ
เพ่ือท�ำการตรวจสอบความถูกต้องและเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา ความเหมาะสมของภาษา และโครงสร้าง
แบบสอบถามแล้วน�ำมาปรบัปรงุให้มคีวามเหมาะสมสอดคล้องตามวตัถปุระสงค์ของงานวจิยั และทดสอบ
ความเชื่อมั่น (Reliability) โดยน�ำแบบสอบถามไปท�ำการทดสอบ (Pre-test) กับกลุ่มผู้บริโภคชาวไทยที่มี
ความชื่นชอบและเคยเลือกซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง และไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง จ�ำนวน 30 คน เพื่อตรวจ
สอบว่าแบบสอบถามมีความเหมาะสมและสามารถสื่อความหมายตรงตามที่ผู้วิจัยต้องการก่อนเริ่มเก็บ
ข้อมลู โดยการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่โดยใช้สมัประสทิธิค์รอนบาคแอลฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
พบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์ครอนบาคแอลฟ่าของแบบสอบถามเท่ากับ 0.956 แสดงว่าแบบสอบถามมีความ
เชื่อมั่นอยู่ในเกณฑ์ที่ยอมรับได้ (Nunnally and Berntein, 1994) ซึ่งเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
คือ แบบสอบถามที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นมา มี 5 ตอน การวิเคราะห์ข้อมูล ด�ำเนินการดังนี้
	 ตอนที่	1	ค�ำถามเกีย่วกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ซึง่เป็นข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม
เป็นค�ำถามปลายปิด (Close-ended Questions) แบบเลือกตอบได้เพียง 1 ค�ำตอบ (Multiple choice) ซึ่ง
ท�ำการวิเคราะห์โดยหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)
	 ตอนที่	2	ค�ำถามเกีย่วกบัจดุประสงค์ในการซือ้ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้สินค้าเฟอร์นเิจอร์
มอืสองเป็นค�ำถามปลายปิด (Close-ended Questions) แบบเลือกตอบได้เพียง 1 ค�ำตอบ (Multiple choice) 
ซึ่งท�ำการวิเคราะห์โดยหาค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage)
	 ตอนที่	3	ค�ำถามเกีย่วกบัปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ทีมี่อิทธพิลต่อการซือ้สินค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง และ 
ตอนที ่4 ค�ำถามเก่ียวกบัปัจจยัด้านอืน่ๆ ทีม่อีทิธพิลต่อการซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง ซึง่เป็นค�ำถามปลาย
ปิด (Close-ended Questions) แบบเลือกตอบได้เพียง 1 ค�ำตอบ (Multiple choice) โดยเป็นข้อมลูทีม่รีะดบั
การวดัข้อมลูประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) ซึง่ผูว้จิยัก�ำหนดค่าน�ำ้หนกัตามวธิมีาตรวดัแบบลิเคอร์ท 
(Likert Scale) ม ี5 ระดบั และน�ำมาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
	 ตอนที่	5	ค�ำถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง ประกอบด้วย
	 	 •	ตวัช้ีวดัเชิงวตัถวุสิยั (Objective Indicator) เป็นค�ำถามปลายปิด (Close-ended Questions) 
แบบเลือกตอบได้เพียง 1 ค�ำตอบ (Multiple choice) ซึ่งท�ำการวิเคราะห์โดยหาค่าความถี่ (Frequency) 
และค่าร้อยละ (Percentage)
	 	 •	ตวัช้ีวดัเชิงอตัถวสิยั (Subjective Indicator) เป็นค�ำถามปลายปิด (Close-ended Questions) 
แบบเลือกตอบได้เพียง 1 ค�ำตอบ (Multiple choice) โดยเป็นข้อมูลที่มีระดับการวัดข้อมูลประเภท
อันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซึ่งผู้วิจัยก�ำหนดค่าน�้ำหนักตามวิธีมาตรวัดแบบลิเคอร์ท (Likert Scale) 
มี 5 ระดับ และน�ำมาหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)
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	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 ผูว้จิยัได้น�ำแบบสอบถามไปให้ตวัอย่างตอบจ�ำนวน 406 ชุด โดยน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสอบถาม
มารวบรวม และวเิคราะห์สถติเิชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือหาค่าสถติพ้ืินฐาน ประกอบด้วยค่าเฉลีย่ 
ค่าร้อยละ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติอินมุาน (Inferential Statistics) เพ่ือทดสอบความแตกต่างด้วย
สถิตค่ิาท ีค่าความแปรปรวนทางเดยีว และทดสอบอทิธพิลของปัจจยัด้านต่างๆ ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซื้อเฟอร์นิเจอร์มือสองด้วยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)

ผลการวิจัย
1. ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของตัวอย่าง
	 ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ 1) เป็นเพศชาย จ�ำนวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 66.3 
และเป็นเพศหญิง จ�ำนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 33.7 ตามล�ำดับ 2) มีอายุระหว่าง 26–35 ปี จ�ำนวน 
249 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมาคือ อายุระหว่าง 36–45 ปี จ�ำนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.2 
อายุไม่เกิน 25 ปี จ�ำนวน 41 คน คิดเป็น ร้อยละ 10.1 และอายุ 46 ปีขึ้นไป จ�ำนวน 26 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.4 ตามล�ำดับ 3) มีระดับการศึกษาในระดับ ปริญญาตรี จ�ำนวน 278 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 
รองลงมาคือ ระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ�ำนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ระดับอนุปริญญาหรือปวส. 
จ�ำนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 ระดับมัธยมศึกษาหรือปวช. จ�ำนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.9 
และระดับต�่ำกว่ามัธยมศึกษา จ�ำนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามล�ำดับ 4) ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน จ�ำนวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย จ�ำนวน 
104 คน คิดเป็นร้อยละ 25.6 อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ�ำนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จ�ำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 อาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน จ�ำนวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.7 และอาชีพอื่นๆ จ�ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 ตามล�ำดับ 5) มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001-40,000 บาท จ�ำนวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 รองลงมาคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 
20,000 บาท จ�ำนวน 101 ราย คิดเป็นร้อยละ 24.9 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,001-60,000 บาท จ�ำนวน 
71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 80,001 บาทขึ้นไป จ�ำนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.2 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 60,001-80,000 บาท มีจ�ำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามล�ำดับ

2. ข้อมูลด้านจุดประสงค์ในการซื้อ
	 ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มจีดุประสงค์หลกัในการซือ้เฟอร์นเิจอร์มอืสอง คือ ซือ้มาเพ่ือใช้ จ�ำนวน 263 คน 
คิดเป็นร้อยละ 64.8 รองลงมาคือ ซื้อมาใช้เผื่อขาย จ�ำนวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32 และซื้อมาเพื่อ
ขาย จ�ำนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.2 ตามล�ำดับ

3. ข้อมูลปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และด้านอื่นๆ 
	 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านความ
ปราณตีของสินค้ามอืสอง (ค่าเฉลีย่ 3.77) ปัจจยัด้านการออกแบบของสนิค้ามอืสอง (ค่าเฉลีย่ 3.71) ปัจจยั
ด้านการปรับปรุงสินค้ามือสองก่อนซื้อ (ค่าเฉลี่ย 3.65) และอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ ปัจจัยด้านความ
ต้องการมลูค่าเพ่ิมของสนิค้ามอืสอง (ค่าเฉลีย่ 3.24) ปัจจยัด้านประวตัภิมูหิลงัของสินค้ามอืสอง (ค่าเฉลีย่ 
3.40) ปัจจยัด้านผูอ้อกแบบสนิค้ามอืสอง (ค่าเฉลีย่ 3.16) นอกจากนี ้พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ให้ความส�ำคัญ
กบัปัจจยัด้านอืน่ๆ ในระดบัมาก คือ ปัจจยัด้านความอ่อนไหวของราคาสินค้ามอืสอง (ค่าเฉล่ีย 3.70) และ
อยู่ในระดับปานกลาง คือ ปัจจัยด้านรสนิยม (ค่าเฉลี่ย 3.32) ปัจจัยด้านความคลั่งไคล้ (ค่าเฉลี่ย 3.39)
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4. ข้อมูลด้านพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง
	 ผลการศึกษาพฤตกิรรมการซือ้สินค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง พบว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถีใ่นการ
ซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองปีละ 1 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 31.4 มีการใช้จ่ายเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้า
เฟอร์นเิจอร์มอืสอง คือ 0–5,000 บาทต่อครัง้ คิดเป็นร้อยละ 31.6 โดยใช้ระยะเวลาทีใ่นการตดัสินใจก่อน
ซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองหลังจากดูสินค้า คือ ซื้อทันทีถ้าสินค้าถูกใจ คิดเป็นร้อยละ 47.2 ส่วนใหญ่มี
จ�ำนวนร้านที่ไปเลือกดูสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง 2-3 แห่ง คิดเป็นร้อยละ 56.3 
นอกจากนี้ พบว่าสถานที่ที่ผู้บริโภคไปเลือกซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองส่วนใหญ่ คือ ร้านขายของเก่า 
คิดเป็นร้อยละ 36.8 และส่วนใหญ่ซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองประเภทเก้าอี้/โซฟา คิดเป็นร้อยละ 25.5 
นอกจากนี้ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองทั้ง 4 ด้านอยู่ในระดับปานกลาง ได้แก่ 
ความถี่ในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง (ค่าเฉลี่ย 2.92) การใช้จ่ายเงินในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์
มือสอง (ค่าเฉลี่ย 2.93) ระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองหลังจากดูสินค้า 
(ค่าเฉลีย่ 3.30) และจ�ำนวนร้านทีไ่ปเลอืกดสูนิค้าก่อนตดัสนิใจซือ้สินค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง (ค่าเฉลีย่ 3.09) 

5. การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการซื้อเฟอร์นิเจอร์
มือสองแตกต่างกัน 
	 ผลการทดสอบสมมตฐิานโดยใช้สถติอินมุาน โดยใช้การวเิคราะห์ค่าท ีเพ่ือเปรยีบเทยีบค่าเฉล่ีย
ของผู้บริโภคสองกลุ่มที่เป็นอิสระกัน และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว เพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างของค่าเฉลี่ยของผู้บริโภคที่มากกว่าสองกลุ่ม พบว่า
	 ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการใช้จ่ายเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้าต่อครั้งที่แตกต่างกัน 
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อย่างไรก็ดี ผู้บริโภคที่มีเพศ
แตกต่างกนั มคีวามถี ่ระยะเวลาทีใ่ช้ในการตดัสินใจก่อนซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองและจ�ำนวนร้านทีไ่ป
เลือกดูสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้
	 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มคีวามถีใ่นการซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง การใช้จ่ายเงนิโดยเฉลีย่
ในการซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองและจ�ำนวนร้านทีไ่ปเลอืกดสูนิค้าก่อนตดัสนิใจซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอื
สอง แตกต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อย่างไรก็ดี 
ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน มีระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองไม่แตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้
	 ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีความถ่ีในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง การใช้
จ่ายเงินโดยเฉลี่ย และจ�ำนวนร้านที่ไปเลือกดูสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อย่างไรก็ดี ผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกัน มีระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง ไม่แตกต่างกัน
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้
	 ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีความถี่ในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง การใช้จ่ายเงินโดย
เฉลีย่ใน การซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง และระยะเวลาทีใ่ช้ในการตดัสนิใจก่อนซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอื
สองหลงัจากดสูนิค้าอย่างมนียัส�ำคัญทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ อย่างไรกด็ี 
ผู้บริโภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีจ�ำนวนร้านที่ไปเลือกดูสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัย
ส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้
	 ผูบ้รโิภคทีม่รีายได้แตกต่างกัน มคีวามถีใ่นการซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง และระยะเวลาทีใ่ช้ใน 
การตัดสินใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองหลังจากดูสินค้า อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ อย่างไรก็ดี ผู้บริโภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มีการใช้จ่ายเงินโดยเฉลี่ยใน
การซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์ มือสอง และจ�ำนวนร้านที่ไปเลือกดูสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อไม่แตกต่างกัน อย่าง
มีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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สมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคที่มีจุดประสงค์ในการซื้อที่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือ
สองที่แตกต่างกัน 
	 จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผู้บริโภคที่มีจุดประสงค์ในการซื้อที่แตกต่างกัน มีความถี่ใน
การซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง การใช้จ่ายเงินโดยเฉลี่ยในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง ระยะเวลา
ที่ใช้ในการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง และจ�ำนวนร้านที่ไปเลือกดูสินค้าก่อนตัดสินใจซื้อ
สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองทีแ่ตกต่างกัน อย่างมนียัส�ำคัญทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคล้องกับสมมตฐิาน
ทีต่ัง้ไว้ โดยผูบ้รโิภคทีม่จีดุประสงค์ซือ้มาเพ่ือขายมกีารใช้จ่ายเงนิโดยเฉล่ียในการซือ้สินค้าต่อครัง้มากทีสุ่ด
คือ 25,192 บาท ซึง่มากกว่าผูท้ีม่จีดุประสงค์ซือ้มาเพ่ือใช้และซือ้มาใช้เผือ่ขาย จงึแสดงให้เหน็ว่าผูท้ีจ่ะซือ้
สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองไม่ได้จะซือ้มาใช้เพียงอย่างเดยีว แต่ยังค�ำนงึถงึว่าสนิค้านัน้สามารถขายต่อได้ใน
ราคาที่สูงกว่าตอนซื้อมาหรือไม่ หรือถือว่าการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองเป็นการลงทุนอย่างหนึ่ง ทาง
ผูป้ระกอบการจงึต้องค�ำนงึถึงเรือ่งมลูค่าเพ่ิมของสินค้า โดยการใส่เรือ่งราว ใส่ความพิเศษให้กบัตวัสนิค้า 
ก็จะสามารถท�ำให้สินค้านั้นมีมูลค่าและเป็นที่ดึงดูดให้ผู้บริโภคสนใจและตัดสินใจซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์
มือสองชิ้นนั้นๆ

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัด้านอ่ืนๆ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซือ้เฟอร์นเิจอร์มอืสอง 
	 ผลการวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบสมมตฐิาน 
พบว่า ปัจจัยด้านความต้องการมูลค่าเพิ่มของสินค้ามือสอง มีอิทธิพลเชิงบวกกับความถี่ การใช้จ่ายเงิน 
ระยะเวลาที่ใช้ใน การตัดสินใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองหลังจากดูสินค้า และจ�ำนวนร้านที่ไป
เลือกดูในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง (β = .313, .180, .171, .341, p < .01) ปัจจัยด้านประวัติ
ภูมิหลังของสินค้ามือสองมีอิทธิพลเชิงบวกกับความถ่ีและการใช้จ่ายเงินในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์
มือสอง (β= .103, .208, p < .05) ปัจจัยด้านความปราณีตของสินค้า มือสองมีอิทธิพลเชิงลบกับความถี่
และการใช้จ่ายเงินในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง (β = -.204, -.156, p < .05) ปัจจัยด้านรสนิยม
มีอิทธิพลเชิงบวกกับความถี่ การใช้จ่ายเงิน และจ�ำนวนร้านที่ไปเลือกดูในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร ์
มือสอง (β = .445, .396, .240, p < .001) ปัจจัยด้านความคลั่งไคล้มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความถี่ 
การใช้จ่ายเงิน ระยะเวลาทีใ่ช้ในการตดัสนิใจก่อนซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองหลงัจากดสูนิค้า และจ�ำนวน
ร้านที่ไปเลือกดูในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง (β = .194, .170, .317, .229, p < .001) และปัจจัย
ด้านความคุ้มค่าของสินค้ามือสอง มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับระยะเวลาที่ใช้ในการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้า
เฟอร์นิเจอร์มือสองหลังจากดูสินค้า (β = .195, p < .001) อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติ ซึ่งปัจจัยเหล่านี้
สามารถพยากรณ์ความถี่ การใช้จ่ายเงิน ระยะเวลาที่ใช้ใน การตัดสนิใจก่อนซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง
หลังจากดสูนิค้า และจ�ำนวนร้านทีไ่ปเลอืกดใูนการซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองได้ร้อยละ 59.9, 49.9, 41.6 
และ 45.8 ตามล�ำดับ (Adjusted R2 = .599, .499, .416 และ .458 ตามล�ำดับ)

อภิปรายผลการวิจัย
	 จากผลการวจิยัสามารถอภปิรายผลโดยใช้แนวคิด ทฤษฎด้ีานการตลาดทีเ่กีย่วข้องมาอภปิราย
ผลการศึกษาเพื่อน�ำไปใช้เป็นข้อมูลในการวางแผน และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค โดยแบ่งเป็นหัวข้อต่อไปนี้
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์
	 จากผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการให้ความส�ำคัญกับการใช้จ่ายเงินใน
การซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อ
เฟอร์นิเจอร์เพื่อการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (รุจิรา อัศวรุ่งสกุล, 2556) ที่ระบุว่าเพศ
ที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์เพื่อการอยู่อาศัยในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่
แตกต่างกัน ทัง้นีจ้ากงานวจิยัยังพบว่า เพศชายมกีารใช้จ่ายเงนิในการซือ้สินค้าเฟอร์นิเจอร์มอืสองมากกว่า
เพศหญิง โดยเพศชายมีมูลค่าเฉลี่ยในการซื้อสินค้าต่อครั้งเท่ากับ 10,678 บาทซึ่งมากกว่าเพศหญิงที่มี
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มูลค่าโดยเฉลี่ยในการซื้อต่อครั้งเท่ากับ 8,923 บาท เพราะด้วยสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองเป็นสินค้าที่ผ่าน
การใช้งานมาแล้วเป็นสินค้าที่มีเรื่องราว และมีความคลาสสิคจึงอาจตรงกับรสนิยมของเพศชายมากกว่า 
ซึ่งทัศนคติของแต่ละคนก็แตกต่างกันออกไป การใส่เรื่องราวและเพ่ิมเสน่ห์ให้กับสินค้ามือสองจึงช่วย
เพ่ิมความสนใจและดึงดูดให้เพศชายซื้อสินค้าได้มากข้ึน แต่เพศหญิงในปัจจุบันมีความเป็นผู้น�ำและเป็น
หัวหน้าครอบครัวมากขึ้น เป็นคนซื้อของเข้าบ้าน ตกแต่งบ้านเอง และด้วยวิถีชีวิตที่เปลี่ยนแปลงของยุค
ปัจจุบันที่ผู้บริโภคมองหาความคุ้มค่าและความพึงพอใจส่วนตัวมากย่ิงข้ึน การท�ำการตลาดจึงควรเจาะ
กลุ่มเป้าหมายไปทั้งเพศชายและเพศหญิง โดยเพศหญิงอาจจะเพ่ิมเติมโปรโมช่ันส่วนลดหรือบริการส่ง
ถงึบ้าน เพ่ืออ�ำนวยความสะดวกและเป็นการชักจงูให้เห็นถึงความคุ้มค่าจนท�ำให้สนใจซือ้สินค้าเพ่ิมมากข้ึน 
ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส�ำคัญที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค อ้างอิงจากการ
อธิบายแนวคิดโดยศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2543) ที่กล่าวว่า เมื่อผู้ซื้อได้รับสิ่งกระตุ้นทางการตลาด
หรอื สิง่กระตุน้อืน่ๆ ผ่านเข้ามาในความรูส้กึนกึคิดของผูซ้ือ้ซึง่เปรยีบเสมอืนกล่องด�ำทีผู่ข้ายไม่สามารถคาด
คะเนได้งานของผูข้ายและนกัการตลาด คือ ค้นหาลกัษณะของผูซ้ือ้และความรูสึ้กนกึคิดได้รบัอทิธพิลจาก
สิง่ใดบ้างการศึกษาถงึลกัษณะของผูซ้ือ้ทีเ่ป็นเป้าหมายนัน้มปีระโยชน์ คือ ทราบความต้องการและลกัษณะ
ของลูกค้า เพื่อที่จะจัดส่วนประสมการตลาดต่างๆ กระตุ้นและให้สามารถสนองความต้องการของผู้ซื้อที่
เป็นเป้าหมายได้ถูกต้อง 
	 นอกจากนี้ ผลการวิจัยระบุวา่ผูบ้ริโภคที่มีความถีใ่นการซื้อสนิค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองในระดับสูง 
คือ ผูบ้รโิภคทีอ่ยู่ในช่วงอายุ 46 ปีข้ึนไป อาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้านอาจเป็นเพราะพ่อบ้าน/แม่บ้านมเีวลาอยู่บ้าน 
ดูแลความเป็นระเบียบเรียบร้อยของบ้านจึงชอบและสนใจที่จะซื้อของตกแต่งบ้านมากกว่ากลุ่มพนักงาน
บริษัท และด้วยกลุ่มพนักงานบริษัทส่วนมากเป็นกลุ่มคน Gen Y ซึ่งยังไม่มีบ้านพักอาศัยเป็นของตัวเอง 
จึงไม่มีความจ�ำเป็นในการซื้อเฟอร์นิเจอร์ตกแต่งบ้าน ผู้ประกอบการจึงต้องค�ำนึงถึงประโยชน์ใช้สอยของ
สนิค้าเพ่ืออ�ำนวยความสะดวกในการใช้ชีวติประจ�ำวนัเป็นหลกั ควบคู่ไปกบัความสวยงาม และคลาสสคิของ
สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง และด้วยเวลาว่างของอาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน ร้านทีจ่ะเปิดควรเลือกเวลาเปิดทัง้วนั
มากกว่าทีจ่ะเปิดแค่ตอนเย็นเหมอืนกบัตลาดนดัต่างๆ ซึง่สอดคล้องกับผลงานวจิยัเรือ่งการศึกษาปัจจยัทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ชุดโซฟาของผูบ้รโิภคในจงัหวดัพระนครศรอียุธยา (อรณุวรรณ ชมบตุร, 2555) ทีพ่บว่า 
อายุที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชุดโซฟาของผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา กล่าวคือ 
ผู้บริโภคยิ่งมีอายุมากขึ้น ยิ่งมีโอกาสในการซื้อโซฟาจะเพิ่มขึ้น

2. จุดประสงค์ในการซื้อที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง
	 จุดประสงค์ในการซื้อมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง และจาก
ผลการทดสอบผู้บริโภคที่มีจุดประสงค์ซื้อมาเพ่ือขายมีการใช้จ่ายเงินในการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง
มากกว่าผู้ที่มีจุดประสงค์ซื้อมาเพ่ือใช้และซื้อมาใช้เผื่อขาย โดยมีมูลค่าเฉลี่ยในการซื้อสินค้าต่อครั้งมาก
ที่สุดคือ 25,192 บาท จึงแสดงให้เห็นว่าผู้ที่จะซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองไม่ได้จะซื้อมาใช้เพียงอย่าง
เดียว แต่ยังค�ำนึงถึงว่าสินค้านั้นสามารถขายต่อได้ในราคาที่สูงกว่าตอนซื้อมาหรือไม่ หรือถือว่าการซื้อ
สินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองเป็นการลงทุนอย่างหนึ่ง ทางผู้ประกอบการจึงต้องค�ำนึงถึงเรื่องมูลค่าเพ่ิมของ
สินค้า โดยการใส่เรื่องราว ใส่ความพิเศษให้กับตัวสินค้า ก็จะสามารถท�ำให้สินค้านั้นมีมูลค่าและเป็นที่
ดึงดูดให้ผู้บริโภคสนใจและตัดสินใจซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองชิ้นนั้นๆ

3. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และด้านอื่นๆ ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง
	 เมือ่ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการมลูค่าจากสินค้านัน้ก็จะท�ำให้พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผูบ้รโิภคเพ่ิม
มากขึ้น ผู้ประกอบการจึงต้องให้ความส�ำคัญกับตัวผลิตภัณฑ์ ให้มีรูปทรง ขนาด สีสันสวยงามน่าใช้ ตรง
ตามรสนยิมของกลุม่ผูบ้รโิภคเป้าหมาย ซึง่สอดคล้องกับการศึกษาปัจจยัทีม่อิีทธพิลต่อการขายเฟอร์นเิจอร์
ในเมอืงมวินคิ ประเทศเยอรมน ี(Karki, 2000) ทีร่ะบวุ่า ดไีซน์ (Design) เป็นอทิธพิลทีส่�ำคัญมากทีส่ดุทีท่�ำให้
เฟอร์นเิจอร์ขายได้ เนือ่งจากดไีซน์หรอืรปูแบบการตกแต่งบ้านสามารถเป็นตวับ่งบอกความเป็นตวัตนของ
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ตนเองได้ (Personality) ซึง่สะท้อนไปถงึรปูแบบการใช้ชีวติ (Lifestyle) คุณค่าของตวับคุคล (Personal Value) 
และยังไปในทศิทางเดยีวกันกบับทวเิคราะห์ภาวะตลาดสนิค้าตกแต่งบ้านในสหราชอาณาจกัร ทีจ่ดัท�ำโดย
ส�ำนกังานส่งเสรมิการค้าในต่างประเทศ ณ กรงุลอนดอน (2558) ซึง่วเิคราะห์ว่าผูบ้รโิภคชาวองักฤษให้ความ
ส�ำคัญกบัความคิดสร้างสรรค์ สนิค้ามคีวามแปลกใหม่ ในการตดัสนิใจเลอืกซือ้เฟอร์นเิจอร์และของตกแต่ง
บ้าน องีทัง้ยังเพ่ือเพ่ิมมลูค่าผลติภณัฑ์ เพราะความสวยงามเป็นความพึงพอใจแรกทีผู่บ้รโิภคสมัผสัได้ก่อน 
รวมไปถึงคุณภาพของสินค้า มีความคงทน สามารถน�ำมาใช้ประโยชน์ได้ ก็จะช่วยเพ่ิมมูลค่าของสินค้า
มอืสองได้มากย่ิงข้ึน และการใส่เรือ่งราวให้กบัสินค้ายังเป็นการเพ่ิมมลูค่าให้กบัตวัสินค้านัน้ๆ อกีด้วย (สาคร  
คันธโชติ, 2547)
	 หากสินค้ามีเรื่องราว หรือมีวัตถุประสงค์พิเศษในการผลิต จะท�ำให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าบ่อยข้ึน
และใช้จ่ายเงินอย่างเต็มที่ในการซื้อ ดังนั้นผู้ประกอบการต้องมีข้อมูลของสินค้าที่ขายเป็นอย่างดี เพราะ
การให้ข้อมลูกบัผูซ้ือ้เป็นปัจจยัหนึง่ทีจ่ะดงึดดูให้ธรุกจิเกดิความน่าเช่ือถือและท�ำให้มลีกูค้าประจ�ำเกดิข้ึนได้ 
เพราะธรุกิจสนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองเป็นธรุกจิทีแ่ตกต่างจากธรุกิจสินค้าอ่ืนๆ เป็นธรุกิจทีผู่ข้ายต้องมข้ีอมลู
ข่าวสารของสินค้าเป็นอย่างด ีเพราะสนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองแต่ละช้ินจะมเีรือ่งราว ความขลงัและคลาสสคิ
ในตัวมันเองอยู่แล้ว อยู่ที่ผู้ขายจะสื่อสารให้ข้อมูลหรือเรื่องราวของสินค้ากับผู้ซื้ออย่างไรในการชักจูงให้ผู้
ซื้อสนใจและตัดสินใจซื้อสินค้าได้มากขึ้น 
	 อีกทั้ง สินค้าที่มีความปราณีตและมีรายละเอียดที่สวยงาม ส่งผลให้ราคาของสินค้าสูงมากขึ้น 
ผู้บริโภคจึงมีความถี่และการใช้จ่ายเงินให้กับสินค้าน้อยลง เพราะการที่ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่มีความ
ปราณีตมากไม่ได้ส่งผลให้ผู้บริโภคต้องซื้อสินค้าหรือใช้จ่ายเงินอย่างเต็มที่ในการซื้อเฟอร์นิเจอร์มือสอง 
เพราะด้วยเฟอร์นิเจอร์ไม่ได้เป็นสินค้าที่จ�ำเป็นในชีวิตประจ�ำวันที่จะต้องซื้อบ่อยๆ และการที่จะตัดสินใจ
ซือ้สนิค้าทีม่รีาคาสงูอาจจะต้องพิจารณาหลายปัจจยัมากย่ิงข้ึน ทางผูป้ระกอบการจงึต้องให้ความส�ำคัญใน
เรือ่งของการตัง้ราคามากข้ึน โดยตัง้ให้ราคามคีวามสมเหตสุมผลกบัคุณภาพของสนิค้า และคัดสรรสนิค้า
จากแหล่งที่มาที่มีต้นทุนต�่ำเพราะบางแหล่งสินค้าต้องผ่านมือพ่อค้าคนกลางหลายต่อส่งผลให้ราคาสูงขึน้
เมื่อมาถึงมือผู้บริโภค
	 และสินค้าตรงกับรสนิยมของผู้บริโภคก็จะท�ำให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าบ่อยข้ึน ใช้จ่ายเงินเต็มที่กับ
สนิค้าและใช้จ�ำนวนร้านน้อยในการเลือกดสูนิค้าก่อนตดัสินใจซือ้ ส่วนด้านความคล่ังไคล้มคีวามสัมพันธ์เชิง
บวกกบัความถีโ่ดยเฉลีย่ การใช้จ่ายเงนิ ความเรว็ในการตดัสินใจและจ�ำนวนร้านทีไ่ปเลอืกดใูนการซือ้สนิค้า
เฟอร์นเิจอร์มอืสอง กล่าวคือ เมือ่ผูบ้รโิภคมคีวามคลัง่ไคล้ในตวัสินค้ากจ็ะท�ำให้พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าของ
ผูบ้รโิภคเพ่ิมมากข้ึน ผูป้ระกอบการจงึควรให้ความส�ำคัญกับการสร้างเสน่ห์และเรือ่งราวให้กับตวัสินค้าเพ่ือ
ให้ผู้บริโภคเกิดความหลงไหลและอยากได้สินค้านั้นมาครอบครองโดยที่สินค้านั้นอาจจะไม่จ�ำเป็นในชีวิต
ประจ�ำวัน และต้องค�ำนึงถึงการคัดสรรสินค้าเข้าร้านให้เป็นสินค้าที่สามารถบ่งบอกความเป็นตัวตนของผู้
ที่ชื่นชอบสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง ซึ่งสอดคล้องไปถึงช่องทางการขายหรือการเลือกสถานที่ตั้งของร้านก็
จะต้องพิจารณาเลอืกสถานทีใ่ห้เข้ากบัสนิค้าและเป็นสถานทีท่ีต่รงกับรสนยิมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น 
ตลาดนดัรถไฟศรนีครนิทร์‬‎โซนเปิดท้ายทีเ่อาใจคนรกัของเก่าโดยการรวม‪‎ของโบราณหายาก‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‪ ‎ของสะสม ‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬ที่
มีตั้งแต่ของตกแต่งบ้านชิ้นเล็ก ไปจนถึงเฟอร์นิเจอร์ขนาดใหญ่‬ เป็นต้น‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬‬
	 นอกจากนี้เมื่อผู้บริโภคเห็นว่าราคาสินค้ามีความเหมาะสมกับคุณภาพ ก็จะท�ำให้ผู้บริโภคใช้
เวลาในการตดัสนิใจซือ้เรว็ ทางผูป้ระกอบการจงึต้องให้ความส�ำคัญในการตัง้ราคาสนิค้าให้มคีวามสมเหตุ
สมผล ตั้งราคาให้แตกต่างและจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าได้เร็วมากยิ่งขึ้น และสินค้าภายในร้าน
จะต้องมคีวามหลากหลายเพือ่ให้เกดิความหลากหลายขัน้ของระดบัราคาที่ให้ผูบ้รโิภคไดเ้ลอืกและเพือ่ให้
ราคายังอยู่ในงบประมาณที่ผู้บริโภคได้ตั้งไว้ ซึงจะท�ำให้ได้ลูกค้าในหลายกลุ่มและหลายระดับมากยิ่งขึ้น 
ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเฟอร์นิเจอร์ไม้ที่จ�ำแนกตามลักษณะส่วน
บคุคลของผูซ้ือ้ชาวต่างชาตว่ิาผูซ้ือ้เฟอร์นเิจอร์ไม้ให้ความส�ำคัญด้านรสนยิม คือความสวยงามและการผลิต
ที่เหมาะสมกับราคาเพราะความสวยงามเป็นความพึงพอใจแรก และปัจจัยด้านราคาก็ได้ถูกน�ำมาศึกษา
อยู่ในงานวจิยัทีเ่ก่ียวข้องเป็นจ�ำนวนมาก โดยพบว่า การทีร่าคามคีวามเหมาะสมกับคุณภาพของสนิค้านัน้ 
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ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เฟอร์นเิจอร์ของผูบ้รโิภคในระดบัสูงทีสุ่ด (ศิรพิร โนจ๊ะ, 2552; อาร ีอุดมศิรธิ�ำรง, 
2547) รวมถงึการทีต่ัง้ราคาสนิค้าทีจ่งูใจสมเหตสุมผล หรอืมหีลายข้ันของระดบัราคาให้ลกูค้าได้เลอืกเพ่ือ
ให้ราคายังอยู่ในงบประมาณที่ตั้งไว้ของลูกค้า (วิมลศิริ พัวรัตนอรุณกร, 2554)

ข้อเสนอแนะส�ำหรับผู้ประกอบการธุรกิจสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง
1. ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Focus Group) และโปรโมชั่น (Promotion) 
	 จากผลการวจิยัสามารถระบลูุกค้ากลุม่เป้าหมายหลักของธรุกจิสนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองได้ดงันี ้
กลุ่มเพศชายที่มีอายุ 46 ปีขึ้นไป ระดับการศึกษาต�่ำกว่าปริญญาตรี มีอาชีพพ่อบ้าน โดยส่วนใหญ่มีช่อง
ทางการรับเงินจากการรับจ้างอิสระ (Freelance) เช่น ออกแบบจัดฉากงานอีเว้นท์ สถานที่ช็อปปิ้งโมเดิร์
นวินเทจ หรือฉากในละคร/ภาพยนต์ต่างๆ เป็นต้น และรายได้จากการลงทุนกับสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือ
สอง โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 40,000 บาทขึ้นไป และมีจุดประสงค์ในการซื้อคือซื้อมาเพื่อขาย ซึ่งจะ
เห็นได้ว่าลูกค้ากลุ่มนี้เป็นพ่อบ้านที่มีเวลาว่างจากงานประจ�ำ เพราะส่วนใหญ่รับจ้างอิสระ โดยเป็นงานที่
มคีวามเกีย่วข้องกับสนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง โดยมรีสนยิมช่ืนชอบคล่ังไคล้สินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง และ
ค�ำนึงถึงมูลค่าเพิ่มของสินค้ามือสองอีกด้วย เมื่อทราบกลุ่มเป้าหมายหลักจากผลการวิจัยแล้วผู้ประกอบ
การที่ต้องการจะเปิดธุกิจสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองก็จะสามารถคัดสรรสินค้าที่ตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภคได้มากที่สุด โดยสินค้าต้องเป็นสินค้าที่มีเรื่องราว มีความพิเศษ มีประวัติภูมิหลังที่น่าสนใจ มี
ราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพ เป็นสนิค้าทีต่รงกบัรสนยิม และยังต้องเป็นสนิค้าทีอ่ยู่ในกระแสนยิมปัจจบุนั 
เพ่ือที่จะสามารถสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับตัวสินค้าและสามารถดึงดูดให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายอยากได้สินค้า
นั้นมาครอบครองและตัดสินใจซื้อสินค้านั้นได้มากที่สุด และทางผู้ประกอบการยังสามารถใช้ข้อมูลนี้เพื่อ
จัดโปรแกรมทางการตลาดต่างๆ ได้ เช่น เมื่อสินค้ามีความปราณีตและมีเอกลักษณ์มากจะส่งผลให้ราคา
ของสินค้าสูงขึ้น ผู้บริโภคจึงมีพฤติกรรมในการซื้อสินค้าลดลง เพราะต้องพิจารณาจากหลายปัจจัย ทาง
ผู้ประกอบการจึงอาจจะเพ่ิมโปรโมช่ันเพ่ือเป็นแรงจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้ามากข้ึน และให้เกิด
ความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ คือ จัดท�ำเป็นสัญญาเช่าซื้อเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถผ่อนช�ำระได้ในสินค้า
เฟอร์นิเจอร์ชิ้นใหญ่ที่มีราคาสูง หรือมีโปรโมชั่นแลกเปลี่ยนสินค้ากับทางร้านได้

2. กระแสนิยมของสินค้าและการสร้างเรื่องราวให้กับสินค้า 
	 จากผลการวจิยั พบว่า กระแสนยิมของสินค้าช่วยให้ผูซ้ือ้ตดัสนิใจสนิค้าได้เรว็ข้ึน ซึง่ผูป้ระกอบการ
ต้องให้ความส�ำคัญกับการคัดเลือกสินค้าที่ก�ำลังนิยมและเป็นที่ต้องการของผู้บริโภค เนื่องจากสินค้า
เฟอร์นเิจอร์มอืสองทีผู่บ้รโิภคต้องการไม่ใช่เพียงแค่ความสวยงาม คงทนเท่านัน้ แต่รวมไปถงึประวตัภิมูหิลงั
ของสนิค้าว่าสนิค้ามวีตัถปุระสงค์พิเศษในการผลติอย่างไร เช่น ผลิตเพ่ือถวายเป็นของก�ำนลัให้พระมหากษตัรย์ิ
หรอืเป็นสนิค้าน�ำเข้าจากต่างประเทศซึง่แสดงถงึวฒันธรรมและเอกลักษณ์ของประเทศนัน้ๆ ทกุสิง่ทีก่ล่าวมา
ล้วนบ่งบอกว่าสินค้านั้นมีอายุยาวนาน มีความขลัง และคลาสสิค ซึ่งจะส่งผลให้สินค้านั้นมีมูลค่ามากขึ้น 
แต่สินค้านั้นต้องไม่มีความปราณีตและมีเอกลักษณ์มากเกินไป จนท�ำให้สินค้ามีราคาสูง เพราะส่งผลให้
พฤตกิรรมการซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคลดลง แต่ในทางกลบักนัการทีส่นิค้าอยู่ในกระแสนยิมของยุคปัจจบุนั
จะช่วยให้พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผูบ้รโิภคมากข้ึน ทางผูป้ระกอบการจงึต้องให้ความส�ำคัญกบัเรือ่งการ
คัดเลอืกสินค้าทีก่�ำลงันยิม เพราะผูบ้รโิภคต้องการสนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสอง ไม่ใช่วตัถุโบราณของหายาก 
(แอนทคี) หรอือาจจะกล่าวให้ผูท้ีต้่องการจะเปิดธรุกิจสินค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองเข้าใจง่ายมากข้ึนว่า ปัจจยั
ที่ต้องค�ำนึงถึงเมื่อต้องคัดเลือกสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสองเข้าร้าน คือ กระแสนิยมของยุคปัจจุบันมากกว่า
ความมีเอกลักษณ์ของสินค้า
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3. ความน่าเชื่อถือของธุรกิจสินค้าเฟอร์นิเจอร์มือสอง 
	 เนือ่งจากธรุกจิสนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองเป็นธรุกิจทีแ่ตกต่างจากธรุกจิสนิค้าเฟอร์นเิจอร์หรอืธรุกจิ
สินค้า มือสองทั่วๆ ไป เพราะสินค้าเฟอร์นิเจอร์ไม่ได้เป็นสินค้าที่จ�ำเป็นในชีวิตประจ�ำวัน เป็นสินค้าที่ไม่
ได้ซื้อบ่อยๆ สินค้า บางชิ้นมีราคาแพงมาก และสินค้าทุกๆ ชิ้นมีมูลค่าเพิ่มอยู่ในตัวมันเอง ท�ำให้การจะ
ซือ้สนิค้าเฟอร์นเิจอร์มอืสองแต่ละช้ินผูบ้รโิภคจะต้องมกีารหาข้อมลูทีม่าก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซือ้ ข้อมลูทีผู่ข้าย
มอบให้ผูซ้ือ้จงึเป็นสิง่ส�ำคัญ โดยผูข้ายต้องรูข้้อมลูของสนิค้าทีข่ายเป็นอย่างด ีเพราะการให้ข้อมลูกบัผูซ้ือ้
เป็นปัจจัยหนึ่งที่จะดึงดูดให้ธุรกิจเกิดความน่าเชื่อถือและท�ำให้มีลูกค้าประจ�ำเกิดขึ้นได้

4. การสร้างมูลค่าเพิ่มของสินค้ามือสอง 
	 จากผลวิจัย พบว่า เมื่อผู้บริโภคมีความต้องการมูลค่าเพ่ิมจากสินค้ามือสองนั้น ส่งผลให้
พฤตกิรรมการซือ้สินค้าของผูบ้รโิภคเพ่ิมมากข้ึน ผูป้ระกอบการจงึต้องให้ความส�ำคัญกับตวัผลิตภณัฑ์ เช่น 
รูปทรง ขนาด สีสันสวยงามน่าใช้ ให้ตรงตามรสนิยมของกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย นอกจากนี้เมื่อผู้บริโภค
เหน็ว่าราคาสินค้ามคีวามเหมาะสมกับคุณภาพแล้วก็จะท�ำให้ผูบ้รโิภคใช้เวลาในการตดัสนิใจซือ้เรว็ข้ึน ดงันัน้ 
ทางผูป้ระกอบการจงึต้องให้ความส�ำคัญในการตัง้ราคาสนิค้าให้มคีวามสมเหตสุมผล ตัง้ราคาให้แตกต่าง
และจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าได้เร็วมากยิ่งขึ้น
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