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บทคดัยอ่  

 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ส าหรับเป็นแนวทางในการด าเนินการของภาคธุรกิจและภาครัฐ รวมถึงผูท่ี้สนใจ
นักศึกษา นักวิชาการ นักวิจยั บุคคลทัว่ไป โดยใช้รูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คือ การท า
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างบุคคลทัว่ไปท่ีเคยเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์
บนช่องทางออนไลน ์จ านวนทั้งส้ิน 100 คน 
 จากผลการวจิยัพบว่า 1. ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคล ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ปัจจยัยอ่ยดว้ยกนั ไดแ้ก่ 1.1 ปัจจยั
ดา้นความโดดเด่นเฉพาะตวัพบว่าไม่มีอิทธิพล 1.2 ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามมีอิทธิพล ในส่วนของดา้นความตอ้งการซ้ือ
สินคา้เหมือนเพ่ือนในกลุ่ม จะท าใหเ้ป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม 1.3 ปัจจยัดา้นความภูมิใจในตวัเองมีอิทธิพล ในส่วนดา้นการได้
ใชสิ้นคา้ท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภคจะท าให้ตวัเองดูดี และ 2. ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ปัจจยัย่อยดว้ยกนั ไดแ้ก่ 2.1 
ปัจจยัดา้นราคามีอิทธิพล ในส่วนของดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่ากว่าการซ้ือผ่านช่องทางอ่ืน และดา้นราคาสินคา้
แบบพรีออเดอร์เหมาะสมและคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 2.2 ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตจ ากดัจ านวนมีอิทธิพล ในส่วนของดา้น
สินคา้มีคุณค่าเม่ือมีการผลิตท่ีจ ากัดจ านวน 2.3 ปัจจยัดา้นสินคา้ต่างประเทศมีอิทธิพล ในส่วนของดา้นสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม
มกัจะอยูต่่างประเทศ โดยปัจจยัท่ีอิทธิพลมากท่ีสุด 3 ประการซ่ึงภาครัฐและเอกชนควรให้ความส าคญัมากท่ีสุดต่อไปน้ี คือ 
อนัดบัท่ี 1 ดา้นการไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภคจะท าให้ตวัเองดูดี อนัดบัท่ี 2 คือ ดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่า
กวา่การซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน และอนัดบัท่ี 3 คือ ดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์เหมาะสมและคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 

 
ค าส าคญั : ดา้นการไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีช่ืนชอบ/ ดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่ากวา่การซ้ือผา่นช่องทาง 

 อ่ืน/ ดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์เหมาะสมและคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1  ทีม่ำและควำมส ำคญั 
 เน่ืองจากโลกในปัจจุบนัไดก้า้วเขา้สู่ยุคดิจิตอล นัน่หมายถึงยุคท่ีมีการแพร่หลายของ
อินเตอร์เน็ตและเทคโนโลยีท่ีเขา้มามีบทบาทในการด าเนินกิจกรรมดา้นต่างๆของชีวิตประจ าวนั
อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ ทั้งดา้นสังคมท่ีมีส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook Twitter Line Instagram  ซ่ึง
ถือเป็นช่องทางหน่ึงในการพบปะแลกเปล่ียนความคิดเห็น ติดต่อส่ือสารกนั รวมถึงดา้นความบนัเทิง
ท่ีมีใหเ้ลือกใชไ้ดห้ลากหลายช่องทางอีกเช่นกนัทั้ง YouTube Line TV  เป็นตน้ ท่ีมีไวดู้หนงั ฟังเพลง 
เล่นเกมต่างๆ และดา้นธุรกิจท่ีสามารถเป็นช่องทางในการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ตลอดจนการซ้ือ
ขายบนช่องทางออนไลน์หรือท่ีเรียกนักวา่ อีคอมเมิร์ซ โดยสามารถเห็นไดจ้ากสถิติพฤติกรรมการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ของคนไทย ท่ีมีผูท้  าแบบสอบถามมากกวา่ 1 หม่ืนคนนั้นพบว่าร้อยละ 64 เคยมี
การซ้ือสินคา้ออนไลน์ (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2558)  
 จากสถิติพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท าให้ตลาดออนไลน์ในปัจจุบนัเปิดกวา้ง 
ส่งผลให้มีสินคา้หลายหลากประเภทให้เลือกซ้ือ จากอดีตท่ีผา่นมาสินคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่มกัเป็น
สินคา้ประเภทไอที ปัจจุบนัเราจะเห็นวา่สินคา้ท่ีขายดีและเป็นท่ีนิยมนัน่คือ สินคา้แฟชัน่ เช่น เส้ือผา้ 
กระเป๋า รองเทา้ มีสถิติถึงร้อยละ 42.6 (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2558) คาดว่า
น่าจะเป็นสินคา้ของตลาดขนาดใหญ่ และขอ้มูลจากกรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชย ์พบวา่
สินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมท่ีกลุ่มคนไทยระดบัไฮเอนด ์หรือกลุ่มเศรษฐีแห่เดินทางไปหวา่นเม็ดเงินใน
ต่างประเทศมีเพิ่มข้ึนทุกปี ปีละร้อยละ 9 เฉพาะปี 2558 มีมูลค่าสูงถึง 170,032 ลา้นบาทและยงัเกิด
กรณี “ตลาดของห้ิว” หรือ “grey market” หรือท่ีคนไทยเรียก “พรีออเดอร์” ซ่ึงก าลงัขยายขนาดใหญ่
มาก ประกอบกบัมีผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้แบบพรีออเดอร์ออนไลน์ รวมถึงผา่นช่องทางโซเชียล
มีเดียถึง 1,005,000 ราย แต่มีเพียงร้อยละ 2 ท่ีข้ึนทะเบียนถูกตอ้ง (ผูจ้ดัการรายวนั, 2559)  
 ดว้ยค่าสถิติการซ้ือสินคา้ทางช่องทางออนไลน์ประเภทสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรี
ออเดอร์ท่ีก าลงัเติบโตนั้น ประกอบกบังานวิจยัในด้านพรีออเดอร์ยงัไม่มีการศึกษาวิจยัไว ้ท าให้
จ  าเป็นท่ีจะตอ้งทราบปัจจยัท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์ 
ในส่วนของผูป้ระกอบการเพื่อทราบความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภคอย่างแทจ้ริงและสามารถสร้าง
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ศกัยภาพให้กบัผูป้ระกอบการ และในส่วนของภาครัฐเพื่อน าไปควบคุมและวางแผนเน่ืองจากการ 
พรีออเดอร์นั้นอยูน่อกระบบเศรษฐกิจไม่ท าใหเ้กิดประโยชน์ต่อรัฐและควบคุมไดย้าก  
 
 

1.2  วตัถุประสงค์ของงำนวจิัย 
 เพื่อศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ส าหรับเป็นแนวทางในการด าเนินการของภาคธุรกิจและ
ภาครัฐ รวมถึงผูท่ี้สนใจนกัศึกษา นกัวชิาการ นกัวจิยั บุคคลทัว่ไป  
 
 

1.3  สมมติฐำนกำรวจิัย 
 สมมติฐำนที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่น 
แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

1.  เพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ 

2.  อายุมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ 

3.  ระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์  

4.  อาชีพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์  

5.  รายได้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์  

6.  ความถ่ีในการซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

7.  ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบ

รนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

 สมมติฐำนที่ 2 ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่น 

แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 
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1.  ปัจจยัดา้นความโดดเด่นเฉพาะตวัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

2.  ปัจจยัด้านการคล้อยตามมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนม

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

3.  ปัจจยัดา้นความภูมิใจในตวัเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

สมมติฐำนที่ 3 ปัจจยัดา้นดา้นอ่ืนๆมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

1.  ปัจจยัด้านราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

2.  ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตจ ากดัจ านวนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

3.  ปัจจยัดา้นสินคา้ต่างประเทศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนม

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

 
 

1.4  ขอบเขตงำนวจิัย 
 การศึกษาในคร้ังน้ีไดศึ้กษาถึงปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ดา้นคุณค่าส่วนบุคคลและ
ด้านอ่ืนๆ โดยศึกษาแบบเชิงปริมาณ (Quantitative) เพื่อน าไปประยุกต์ในการด าเนินธุรกิจสินคา้
แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ให้เขา้ใจถึงความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค 
อีกทั้งเป็นประโยชน์ในการจดัการของภาครัฐ 
 
 

1.5  ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ี คือ กลุ่มบุคคลทัว่ไปท่ีเคยเลือกซ้ือสินคา้แฟชั่น     
แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์จ านวน 100 คน 
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1.6  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  
1.  เพื่อใหน้กัศึกษา นกัวชิาการ นกัวจิยั บุคคลทัว่ไป ไดน้ าไปเป็นแนวทางในการศึกษา

เก่ียวกับปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ 

2.  เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทาง
ออนไลน์ได้ตระหนักถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิในการเลือกซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมของผูบ้ริโภคและ
น ามาเพิ่มศกัยภาพใหธุ้รกิจ 

3.  เพื่อให้ภาครัฐน าไปวางแผนและควบคุมธุรกิจสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ใหเ้กิดประโยชน์ต่อเศรษฐกิจ 
 
 

1.7  นิยำมค ำศัพท์เฉพำะในงำนวจิัย 
 ออนไลน์ หมายถึง เครือข่ายอินเตอร์เน็ต “ขายของออนไลน์” คือ การขายของทาง

อินเตอร์เน็ต 
 พรีออเดอร์ คือการสั่งซ้ือล่วงหน้าหรือสินคา้ท่ีไม่มีอยู่ในสต๊อค/คลงัสินคา้ของร้านคา้ 

ผูข้ายจะท าการรับค าสั่งซ้ือ/ออเดอร์จากลูกคา้ และรอให้ลูกคา้โอนเงินค่าสินคา้มาเต็มจ านวนหรือ
คร่ึงนึงของราคาตามแต่จะตกลงกนัไว ้หลงัจากนั้นผูข้ายจะท าการสั่งซ้ือสินคา้ชนิดนั้นจากผูผ้ลิต
โดยตรง และจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ตามปกติเม่ือสินคา้นั้นมาถึงมือผูข้ายแลว้ 

 แฟชัน่ คือ การยอมรับ เพื่อท าตาม บริโภคตาม อะไรท่ีเป็นแฟชัน่ ตอ้งมีกระแสน า และ
น าไปในทิศทางท่ีจะต้องท าให้ผูค้นยอมรับรวมถึงบริโภคในท่ีสุด เกิดความผูกพนักับวิถีชีวิต 
(Lifestyle) ของผูค้นทุกระดบัทัว่โลก นบัแต่อดีต ปัจจุบนั อนาคต ครอบคลุม "ปัจจยัส่ี" ของการใช้
ชีวิตโดยท่ีเนน้มาท่ี 1 ในปัจจยัส่ี คือ "เคร่ืองนุ่งห่ม หรือ เคร่ืองแต่งกาย" คนเรา ตอ้งแต่งกาย (Dress 
up) ด้วย เคร่ืองแต่งกาย (Costume) ซ่ึงประกอบด้วย 4 องค์ประกอบหลัก คือ ทรงผม/แต่งหน้า 
(Hairstyle & Make up) เส้ือผา้ (Clothes) (ชั้นใน/ชั้นนอก) รองเทา้/กระเป๋าถือ (Shoes & Bags) และ
เคร่ืองประดบั (Accessories) 

 สินคา้แบรนด์เนม คือ สินคา้ท่ีมีช่ือ สัญลกัษณ์ รูปแบบ ดีไซต์ หรือการบ่งบอกความ
เป็นเฉพาะตวัท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อระบุความเป็นเอกลกัษณ์ท่ีไม่เหมือนใคร มีคุณภาพท่ีดี หรูหรา มี
ระดบั และราคาสูง อีกทั้งตอ้งถูกตอ้งตามลิขสิทธ์ิ ไม่วา่จะเป็นสินคา้แบรนดเ์นมแทข้องต่างประเทศ 
หรือสินคา้แบรนดเ์นมแทข้องประเทศไทยก็ดว้ยเช่นกนั 
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1.8  กรอบแนวควำมคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.8 กรอบแนวความคิดการวจิยั 

ปัจจัยด้ำนประชำกรศำสตร์ 

เพศ 

อาย ุ

ระดบัการศึกษา 

อาชีพ 

รายได ้

ความถ่ีในการซ้ือ 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง 

ปัจจัยด้ำนคุณค่ำส่วนบุคคล 

ความโดดเด่นเฉพาะตวั  

การคลอ้ยตาม 

ความภูมิใจในตวัเอง 

 

กำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำแฟช่ัน 

แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์ 

ปัจจัยด้ำนอ่ืนๆ 

ราคา 

ผลิตจ ากดัจ านวน 

สินคา้ต่างประเทศ 

ปัจจัยอสิระ ปัจจัยตำม 
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บทที ่ 2 

ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 
ในการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบบพรีออ

เดอร์ผ่านทางออนไลน์ ผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวมทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางใน

การศึกษาวจิยัในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

 

 

2.1  ทฤษฎต่ีางๆทีเ่กีย่วข้อง 
 

2.1.1  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 อา้งถึง Schiffman and Kanuk, 2007: 9) กล่าวว่า พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลท าการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการใชจ่้าย

ในผลิตภณัฑ์และบริการ โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา  ซ่ึงเห็นตรงกบัธ ารงค ์อุดม

ไพจิตรกุล ( 2547 : 85 ) ท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่

ละบุคคล ในการจดัหา การซ้ือ การใชป้ระโยชน์ จากสินคา้และบริการท่ีซ้ือมาเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการทั้งดา้นพื้นฐานและดา้นจิตใจ ดว้ยรายไดท่ี้มีจ  ากดั ซ่ึงมีความคลึงกบัศิวารัตน์ ณ ปทุม และ

คณะ (2550 : 13) ท่ีมองว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน 

และมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า ประเด็นส าคญัของค าจ ากัดความก็คือ กระบวนการ

ตดัสินใจท่ีมีอยูก่่อน (Precede) หมายถึง ลกัษณะทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในขณะใดขณะหน่ึงท่ี

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้นั้น จะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาท่ีมีส่วนสร้างสมและขดัเกลา

ทศันคติรวมทั้งค่านิยม และอศัน์อุไร เตชะสวสัด์ิ (2549 : 2) ได้อธิบายเพิ่มเติมอีกว่า พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ตามการจ ากัดความของสมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา หมายถึง พฤติกรรมการ

แลกเปล่ียนต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในชีวิตของมนุษย ์ซ่ึงด าเนินไปภายใตผ้ลสะทอ้นท่ีเกิดจากภาวะแวดลอ้ม 
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พฤติกรรมความรู้สึกนึกคิด และความรู้ความเขา้ใจของมนุษย ์ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ หรือ 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง เร่ืองท่ีเก่ียวกับหน่วยการซ้ือ (The buying units) และกระบวนการ

แลกเปล่ียน ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัการไดม้า การบริโภคและการก าจดัทิ้งซ่ึงผลิตภณัฑบ์ริการ ประสบการณ์ 

และความคิดต่างๆ ทั้ งน้ีคาดว่า หน่วยการซ้ือจะครอบคลุมทั้ งผูบ้ริโภคโดยทั่วๆ ไป ทั้ งท่ีเป็น

รายบุคคล เป็นกลุ่มหรือเป็นองคก์รก็ได ้หรือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง เร่ืองท่ีเก่ียวกบับุคคลแต่

ละคน กลุ่มคนหรือองคก์ร และกระบวนการท่ีใชใ้นการเลือกเฟ้น การสร้างความมัน่ใจ การใช ้และ

การก าจดัผลิตภณัฑ์บริการ ประสบการณ์หรือแนวความคิด เพื่อสนองความตอ้งการและความพึง

พอใจของตนตลอดจนผลกระทบของกระบวนการดงักล่าว ท่ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม  

จากท่ีได้อ้างอิงพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาข้างต้นจึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 

พฤติกรรมของแต่ละบุคคล ท่ีเกิดกระบวนการคน้หาตลอดจนตดัสินใจในการซ้ือ การใชสิ้นคา้และ

บริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเองให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 

 

2.1.2  ทฤษฎกีารตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

การตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นสามารถท าการแบ่งเป็นประเภทไดด้งัน้ี (Bray, 

2008)การตดัสินใจซ้ือตามสภาพเศรษฐกิจ (Economic Approach) หมายถึง การตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคโดยมีการพิจารณาถึงความสามารถหรืออ านาจในการซ้ือ ซ่ึงจะมีการพิจารณาตดัสินใจซ้ือ

เพิ่มเติมจากอรรถประโยชน์สูงสุดท่ีจะไดรั้บประกอบกนัดว้ย การศึกษาการตดัสินใจซ้ือตามสภาพ

เศรษฐกิจ (Economic Approach) นั้น ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมระมดัระวงัการบริโภค ซ่ึงมกัจะมี

พฤติกรรมการเลือกบริโภคท่ีจะท าให้ไดรั้บประโยชน์สูงสุด แต่อาจจะมีผูบ้ริโภคบางส่วนท่ีท าการ

ตดัสินใจซ้ือโดยพิจารณาจากความพึงพอใจของตนเองท่ีจะตอ้งได้รับการตอบสนองมากกว่าการ

ค านึงถึงคุณประโยชน์สูงสุดท่ีจะไดรั้บ 

การตดัสินใจซ้ือดว้ยอารมณ์ความรู้สึก (Psychodynamic Approach) หมายถึง ปัจจยัท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือท่ีข้ึนอยู่กบัจิตวิทยาของแต่ละบุคลลกัษณะพฤติกรรมท่ีส าคญัซ่ึงเป็น

ลกัษณะการตดัสินใจท่ีมาจากสัญชาติญาณหรือแรงขบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539) ท่ี

ผูบ้ริโภคใชอ้ารมณ์มากกวา่เหตุผล ความรู้สึกหรืออารมณ์ท่ีวา่น้ี เกิดไดจ้ากหลายๆอยา่งไม่วา่จะเป็น 

ความรัก ความภูมิใจ ความกลวั ความหวงั ความตอ้งการเป็นท่ียอมรับในสังคม การตดัสินใจซ้ือแบบ

น้ีเป็นหลกัของทางดา้นจิตวทิยาเป็นส่วนใหญ่ 
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การตดัสินใจซ้ือโดยการคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Behaviorist Approach) หมายถึง ลกัษณะการ

ตดัสินใจซ้ือท่ีอธิบายพฤติกรรมภายนอก ซ่ึงรวมถึงการกระท า การคิดและอารมณ์ความรู้สึกท่ี

เก่ียวข้องกับพฤติกรรม สาเหตุของพฤติกรรมได้รับผลมาจากปัจจยัภายนอกในด้านต่างๆ ท่ีมี

ผลกระทบต่อบุคคล และศิริวรรณ เสรีรัตน์(2539) ไดอ้ธิบายเพิ่มเติมในแนวทางเดียวกนัอีกว่า การ

ซ้ือของผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ชเ้หตุผลในการซ้ือ พร้อมท่ีจะยอมรับขอ้เสนอต่างๆ การซ้ือโดยไม่มีเหตุผล

ของผูบ้ริโภคลกัษณะน้ีสามารถท าไดโ้ดย 

Attention ท าใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจโดยเป็นการเรียกลูกคา้ในอนัดบัแรก 

Interest จากความตั้งใจน้ีตอ้งท าใหลู้กคา้สนใจสินคา้หรือบริการท่ีจะติดตาม 

Desire ตอ้งท าให้ลูกคา้มีความรู้สึกเกิดข้ึนว่าตอ้งการท่ีจะมีสินคา้ชนิดน้ีเพราะจ าเป็น

กบัลูกคา้มากเหลือเกิน 

Action จะเกิดข้ึนได้ก็ต่อเม่ือสามารถตอบปัญหาความต้องการหรือสินค้าสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ได ้จนท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือดว้ยความเขา้ใจ (Cognitive Approach) หมายถึง การตดัสินใจซ้ือท่ีใช้

การสังเกตพฤติกรรมหรือการกระท าภายในบุคคล ซ่ึงเป็นผลกระทบท่ีเกิดจากตวัแปรสภาพแวดลอ้ม 

แต่ถึงอย่างไรก็ตามอิทธิพลหรือบทบาทของสภาพแวดล้อมและประสบการณ์ทางสังคมคือส่ิงท่ี

ยอมรับได ้รวมถึงศิริวรรณ เสรีรัตน์(2539) ไดอ้ธิบายในแนวทางเดียวกนัวา่ โดยเร่ิมตน้ผูบ้ริโภคจะ

ทราบถึงปัญหาของตนเอง เกิดการคน้หาผลิตภณัฑ์ท่ีจะแก้ปัญหา ประเมินส่ิงต่างๆท่ีจะสามารถ

แกปั้ญหาใหไ้ดม้ากท่ีสุดและคุม้ค่าเงินมากท่ีสุด ตลอดจนช่องทางการซ้ือท่ีสะดวกท่ีสุด ถือไดว้า่เป็น

ระบบกระบวนการขอ้มูลของผูบ้ริโภค  

 

2.1.3  ทฤษฎคุีณค่าส่วนบุคคล 

ในการศึกษาคุณค่าส่วนบุคคล (Personal Value) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

นั้นจากแนวคิดของ Wiedmann & Hennings , 2007 (อา้งใน Kamolwan & Wiwatchai, 2010) กล่าว

ว่าคุณค่าส่วนบุคคลและความสัมพนัธ์ทางสังคมนั้นจะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค

โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่หรูหรา ซ่ึงมีลกัษณะคลา้ยกบัวิธีการสั่งสินคา้แบบพรีออเดอร์ เพื่อเป็นการ

อธิบายถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือแบบพรีออเดอร์ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

อตัตนิยมหรือความเป็นชาตินิยม (Ethnocentrism) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคมีความนิยม

หรือช่ืนชอบการบริโภคสินคา้ภายในประเทศมากกว่าการเลือกบริโภคสินคา้จากต่างประเทศ เป็น
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ลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ภายในประเทศหรือสินคา้ท่ีมีแหล่งผลิตจากวฒันธรรมท่ี

ใกลเ้คียงกนัและจะมีการเปรียบเทียบสินคา้จากต่างประเทศดว้ยและการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความ

เป็นชาตินิยมหรือการนิยมบริโภคสินคา้เฉพาะท่ีผลิตในประเทศเท่านั้นเป็นส่ิงส าคญัเพราะเป็นปัจจยั

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

วัตถุนิยม (Materialism) หมายถึง ความเช่ือเก่ียวกับการเป็นเจ้าของโดยการให้

ความส าคญักบัความสามารถในการเป็นเจา้ของสินคา้หน่ึงๆ ลกัษณะของความเป็นวตัถุนิยมคือการ

ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในสินคา้ท่ีมีราคาแพง เช่น เส้ือผา้ เคร่ืองประดบัหรือรถยนต ์ลูกคา้เหล่าน้ี

มีความคิดวา่เงิน คือ สัญลกัษณ์ของความส าเร็จและเป็นคุณค่าท่ีแสดงถึงความร ่ ารวย 

ความต้องการความโดดเด่นเฉพาะตวั (Needs for Uniqueness) หมายถึง การค้นหา

ความแตกต่างจากบุคคลอ่ืนๆ ซ่ึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้หรูหรานั้น ลูกคา้ต่างตอ้งการ

ความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะท่ีมีความแตกต่างจากบุคคลอ่ืนและตอ้งเป็นสินคา้ท่ีอธิบายลกัษณะเฉพาะ

ส่วนบุคคลได ้ซ่ึงถึงแมว้า่สินคา้หรูหราจะพยายามบริหารจดัการตราสินคา้โดยการน าเสนอคุณค่าท่ี

ลูกคา้ตอ้งการเน่ืองจากลูกคา้ส่วนมากรับรู้ว่าสินคา้หรูหรานั้นผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่สามารถเป็น

เจา้ของหรือเป็นเจา้ของกนัไดทุ้กคน 

การคล้อยตาม (Conformity) หมายถึง ลักษณะทางสังคมท่ีมีผลกระทบต่อการ

เปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของกลุ่มในสังคม การเปล่ียนแปลงน้ีมี

ผลกระทบต่อลักษณะทางกายภาพซ่ึงได้รับแรงกดดันจากกลุ่มหรือสังคม ซ่ึงรวมถึงแรงกดดนั

บรรทดัฐานทางสังคมและความคาดหวงัท่ีไดรั้บการยอมรับ ยิ่งไปกวา่นั้นการคลอ้ยตามยงัเป็นส่ิงท่ี

ช่วยแปลความหมายระดบัความมีอิทธิพลในสังคมเป็นอยา่งมาก ซ่ึงพบว่า ผูบ้ริโภคในเขตภูมิภาค

ตะวนัออกเฉียงใตจ้ะมีการเลือกซ้ือหรือเป็นเจา้ของสินคา้หรูหราราคาแพงมากข้ึน 

ความภูมิใจในตนเอง (Vanity) หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีความสัมพนัธ์กบั

ลกัษณะทางกายภาพท่ีปรากฏให้พบเห็นและการปฏิบติัและมีความสัมพนัธ์กบัความเก่ียวข้องกบั

ความส าเร็จของบุคคลหรือของผูบ้ริโภค ซ่ึงหากมีการศึกษาถึงสินคา้หรูหราหรือสินคา้แฟชัน่ก็ควรมี

การศึกษาถึงความภูมิใจในตนเองซ่ึงมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือหรือความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค

ดว้ย 
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2.2  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
ชนนิกานต ์จุลมกร ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้

ผา่นอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดบัปริญญาตรี คณะวทิยาศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ซ่ึงศึกษาทฤษฎีการ

วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior analysis) แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดและ

โครงสร้างและองคป์ระกอบของระบบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ผลการวิจยัสรุปวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นส่งเสริมการขาย มีความส าคญัอยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัณัญช์ 

คณัส ปานสมศรี ได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเข้าจาก

ต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ โดยมีทฤษฎีอา้งอิงแนวคิดเก่ียวกบัวยัรุ่น แนวคิดและทฤษฎี

เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้และแนวคิดเก่ียวกบัเส้ือผา้

แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศ และผลการวิจยัสามารถสรุปไดว้า่ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายุ 20 ปีข้ึนไป ป.ตรี รายไดจ้ากมากจากครอบครัวต ่ากว่าหรือเท่ากบั 5,000 

บาท ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละราคาอยูใ่นระดบัมาก ดา้นช่องทางการ

จ าหน่าย และส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลางและกลุ่มอ้างอิงทางสังคมประเภทเพื่อน

โดยรวมมีอิทธิพลอยูใ่นระดบัปานกลาง และสอดคลอ้งกบัระพีพรรณ ศรีศรัณยกุล ไดท้  าการศึกษา

เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต(พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์) ของนักศึกษา

มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ โดยมีการศึกษาทฤษฎีอุปสงค์ ทฤษฎีพฤติกรรมผู ้บริโภคและทฤษฎี

อรรถประโยชน์ ผลการวิจยัสรุปว่าปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัช่องทางจดัจ าหน่ายและปัจจยัท่ีมี

อิทธิพลในดา้นความปลอดภยัและน่าเช่ือถืออยู่ในระดบัมาก แต่จะแตกต่างในส่วนของปัจจยัดา้น

ราคาและดา้นส่งเสริมการตลาดและการบริการอยูร่ะดบัปานกลาง รวมถึงสอดคลอ้งกบัมนลภสั รัตน

พนัธ์ จากวารสารการวิจยัได้ท าการวิจยัเร่ืองการตลาดออนไลน์ การรับรู้ต่อเว็บเครือข่ายสังคม 

Facebook ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้น าเขา้จากเกาหลีโดยวธีิการสั่งซ้ือล่วงหนา้ผา่นเครือข่าย

อินเทอร์เน็ต โดยอา้งอิงทฤษฎีของคอตเลอร์ และผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี การรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อ

การตลาดออนไลน์ พบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคาระดบัการรับรู้ดีมาก ส่วนดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการให้บริการแบบเฉพาะเจาะจงและดา้นการรักษาความ

เป็นส่วนตวัโดยรวมมีระดบัการรับรู้ดี ส่วนการวเิคราะห์ขอ้มูลการรับรู้เวบ็เครือข่ายสังคม Facebook 

ของผูบ้ริโภค พบว่าการอ่านหรือคลิกดูส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีการใช้ Facebook ด้านการเปิดรับ

โดยตรงและบนพื้นท่ีเวบ็จากเครือข่ายเพื่อนใน Facebook โดยรวมมีการเปิดรับอยูใ่นระดบัมาก ดา้น

การจดจ าส่ือสังคมออนไลน์ของสินคา้น าเข้าจากเกาหลีโดยวิธีการสั่งซ้ือล่วงหน้าผ่านเครือข่าย
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อินเทอร์เน็ตโดยรวมมีการจดจ าอยูใ่นระดบัมาก ดา้นการวเิคราะห์พฤติกรรมการซ้ือสินคา้น าเขา้จาก

เกาหลีโดยวิธีการสั่งซ้ือล่วงหน้าผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต พบว่าดา้นความถ่ีในรอบ 3 เดือน โดย

เฉล่ียประมาณ 3 คร้ัง จ  านวนเงินโดยเฉล่ียท่ีเคยซ้ือต่อคร้ัง ประมาณ 1,232 บาท และระยะเวลาโดย

เฉล่ียในการใชอิ้นเทอร์เน็ตเก่ียวกบัการซ้ือต่อคร้ัง ประมาณ 1 ชัว่โมง 30 นาที ช่วงเวลาท่ีมีการซ้ือ

มากท่ีสุด คือ ช่วงเวลา 18.01– 22.00 น. สินค้าน าเข้าจากเกาหลีโดยวิธีการสั่งซ้ือล่วงหน้าผ่าน

เครือข่ายอินเทอร์เน็ตท่ีเคยซ้ือมากท่ีสุด คือ อลับั้มเพลง/สินคา้เก่ียวกบัศิลปินเกาหลีและบุคคลท่ีมี

อิทธิพลต่อการซ้ือมากท่ีสุด คือพรีเซ็นเตอร์ ศิลปิน หรือดาราท่ีช่ืนชอบ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัเพ็ญ

นิภา พรพฒันนางกูร ได้ท าการศึกษาเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นน าเขา้จาก

ต่างประเทศของวยัรุ่น ทฤษฎีท่ีศึกษาไดแ้ก่ ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรม ทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ แนวคิด

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดการเปิดรับข่าวสาร กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

อิทธิพลของตราสินคา้แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ต่างประเทศ ทฤษฎีวยัรุ่น แนวคิดการเรียนรู้ ความ

ต้องการและความสนใจของวยัรุ่นทฤษฎีวงจรแฟชั่น การส่ือสารสินค้าแฟชั่นและรูปแบบ

ผูป้ระกอบการธุรกิจน าเขา้เส้ือผา้แฟชัน่ จากผลการวิจยัสรุปไดว้่าพฤติกรรมการซ้ือส่วนใหญ่นิยม

ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ตรายีห่อ้ Esprit มากท่ีสุด เหตุท่ีเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศเน่ืองจาก

มีแบบ/ดีไซดข์องเส้ือผา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ โดยส่วนใหญ่แลว้วยัรุ่นมกัจะซ้ือเส้ือผา้ เม่ือมีการลด

ราคาสินคา้ ซ่ึงจะไปซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุดเฉล่ียเดือนละ 1-2 คร้ัง โดยปริมาณท่ีซ้ือในแต่ละ

คร้ังประมาณ 1-2 ช้ิน เป็นเงินเฉล่ีย 1,000-5,000 บาท ในการไปซ้ือแต่ละคร้ังมกัจะไปซ้ือเพียงคน

เดียวมากท่ีสุด และจะเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้เอง  และดา้นทศันคติสินคา้ท่ีมีความทนัสมยั/

ตามแฟชัน่และมีคุณภาพดี นอกจากน้ียงัเหมาะท่ีจะซ้ือเป็นของขวญัชั้นดีส าหรับเพื่อนฝูง แต่วยัรุ่น

ไม่ได้ให้ความส าคญัในเร่ืองของการสวมใส่แล้วเป็นท่ียอมรับของเพื่อนฝูงและสังคม ด้านส่วน

ประสมการตลาดส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศเพราะคุณภาพเหมาะสมกบัราคา 

และพอใจท่ีมีป้ายบอกราคาอยา่งชดัเจน นอกจากน้ีการจดัรูปแบบการตกแต่งร้านท่ีทนัสมยัเขา้กบั

ฤดูกาล มีอุปกรณ์ท่ีจ าเป็นครบครัน และหาซ้ือได้ง่าย ก็เป็นส่วนหน่ึงท่ีสร้างความประทบัให้กบั

ลูกคา้ และท่ีขาดไม่ไดคื้อการส่งเสริมการตลอดท่ีเนน้ให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ ตอ้งมีความรวดเร็วฉับไว

ทนัต่อการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยี และดา้นการเปิดรับส่ือส่วนใหญ่จะมีการเปิดรับส่ือเหล่าน้ี

ทางนิตยสาร อินเทอร์เน็ต การบอกเล่าจากเพื่อนฝูง และป้ายโฆษณามากท่ีสุด โดยมีการเปิดรับทาง

โทรทศัน์ พนกังานขาย และป้ายจอดรถประจ าทางนอ้ยท่ีสุด 
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บทที ่ 3 

ระเบียบวธิีวจิัย 

 

 
งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ เป็นงานวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการท าแบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซ่ึงผูว้จิยัไดก้  าหนดรูปแบบงานวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

 

3.1  วธีิการเกบ็ข้อมูล 
 

3.1.1  การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรของงานวิจยัน้ี คือ กลุ่มบุคคลทัว่ไปท่ีเคยเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ โดยผูว้ิจยัท าเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
ซ่ึงท าโดยการออกแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีลกัษณะค าถามเพื่อวดัระดบัความส าคญัของ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ โดยขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งท่ีงานวจิยัไดท้  าการศึกษา คือ 100 คน 
 

3.1.2  วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

ทางผูว้ิจยัก าหนดให้กลุ่มตวัอย่าง คือ บุคคลทัว่ไปท่ีเคยเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ เพื่อให้กลุ่มตวัอย่างเป็นตวัแทนของประชากรในการ

อธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ 

วิธีการสุ่มตวัอย่างประชากร ทางผูว้ิจยัใช้การสุ่มแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-

Probability) โดยการสุ่มตัวอย่างอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยทางผู ้วิจ ัยได้แจก

แบบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างท า ซ่ึงจ านวนของกลุ่มตวัอย่างผูว้ิจยัไดใ้ชสู้ตรกรณีไม่ทราบจ านวน
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ประชากรแน่นอน โดยใหส้ัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัก าหนดจะสุ่มท่ีร้อยละ 30 ระดบัความเช่ือมนั

ท่ีร้อยละ 90 จะไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 58 คน 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 P = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัจะสุ่ม 

 Z = ระดบัความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไว ้

 e = ค่าความคาดเคล่ือนท่ียอมรับได ้

 

3.1.3  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมืองานวจิยัเป็นแบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1  คือ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  
ส่วนท่ี 2  คือ ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ยปัจจยั

ดา้นความโดดเด่นเฉพาะตวั ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม และปัจจยัดา้นความภูมิใจในตวัเอง   
ส่วนท่ี 3  คือ ปัจจยัดา้นอ่ืนๆของผูต้อบแบบสอบถาม  ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตจ ากดัจ านวน และปัจจยัดา้นสินคา้ต่างประเทศ 
ส่วนท่ี 4  คือ การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ 
ส่วนท่ี 5  คือ ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 
 

3.2  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
1.  ท  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัท่ี 13 มิถุนายน – 27 มิถุนายน 2559 โดยขอความ

ร่วมมือจากกลุ่มตวัอยา่ง คือ บุคคลทัว่ไปท่ีเคยเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ 

2.  ตรวจสอบความถูกตอ้งเรียบร้อยของแบบสอบถามโดยเลือกแบบสอบถามท่ีมีความ

สมบูรณ์ใหไ้ดค้รบตามจ านวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีก าหนดไวใ้นขอบเขตการวจิยั 
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3.3  การวเิคราะห์ข้อมูล 
น าแบบสอบถามท่ีได้รับค าตอบแลว้ มาด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม

ส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ Statistics Package for the Social Sciences (SPSS) ดงัน้ี 

1.  ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทุกฉบบั เลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์

มาใชใ้นการวเิคราะห์ 

2.  น าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์มาตรวจสอบใหค้ะแนนเป็นรายขอ้ตามเกณฑท่ี์ก าหนด 

3.  น าคะแนนท่ีไดไ้ปด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิทางสถิติดว้ยคอมพิวเตอร์ 

4.  เสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็นความเรียงผสมกบัตาราง 

5.  สรุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ 

 

 

3.4  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลในการศึกษาคน้ควา้วิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใช้การวิเคราะห์ด้วยเคร่ือง

คอมพิวเตอร์ในการประมวลผลโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ Statistics Package for 

the Social Sciences (SPSS) เพื่อการวเิคราะห์ขอ้มูลในทางสถิติ ดงัน้ี 
1.  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลประชากรศาสตร์ 

2.  KMO and Bartlett's Test ใชว้เิคราะห์ความเหมาะสมของขอ้มูล 

3.  Reliability ใช้ในการตรวจสอบความเช่ือมั่นหรือความน่าเช่ือถือของข้อมูลท่ี

น ามาใช ้

4.  Chi-Square Tests ใช้ทดสอบสมมติฐานหาความแตกต่างระหว่างขอ้มูลประชากร 

ศาสตร์ซ่ึงส่งผลมาจากตวัแปรอิสระโดยใชร้ะดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0 .1  

5. Multiple Regression ใช้พยากรณ์ตวัแปรตามตวัหน่ึงซ่ึงส่งผลมาจากตวัแปรอิสระ

ตั้งแต่สองตวัข้ึนไป โดยการใชก้ าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.1 



15 

 

 
บทที ่ 4 

ผลการวจิัย 
 
 

จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชั่น  
แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ท าการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดย
ใชก้ารวจิยัเชิงส ารวจ (Survey research method) และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ จ านวน 100 คน โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการวเิคราะห์และประมวลผล 
ซ่ึงผูว้จิยัไดแ้บ่งวเิคราะห์ผลออกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 

 
 

4.1  ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 100 คน ไดท้  าการแจกแจง

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ออกเป็น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการซ้ือ และ

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือ ดงัน้ี 

1.  เพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายคิดเป็นร้อยละ 33 และเพศหญิงคิดเป็น

ร้อยละ 67 ดงัแสดงในตารางขา้งล่างน้ี 

 

ตาราง 4.1  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 33 33 
หญิง 67 67 
รวม 100 100 

 

2.  อายุ พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อายุ 21-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 67 รองลงมาคืออายุ 

31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 24 ล าดบัต่อมาอาย ุ41-50 ปี เพียงร้อยละ 8 ดงัแสดงในตารางขา้งล่างน้ี 
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ตาราง 4.2  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ

อายุ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 20 ปี 0 0 
21-30 ปี 67 67 
31-40 ปี 24 24 
41-50 ปี 8 8 
มากกวา่ 50 ปี 1 1 
รวม 100 100 

 

3.  ระดบัการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อย

ละ 73 รองลงมาคือระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ร้อยละ 25 ส่วนระดบัการศึกษามธัยมศึกษา

และระดบัอ่ืนๆมีเพียงร้อยละ 1 ดงัแสดงในตารางขา้งล่างน้ี 

 

ตาราง 4.3  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ประถมศึกษา 0 0 
มธัยมศึกษา 1 1 
ปริญญาตรี 73 73 
สูงกวา่ปริญญาตรี 25 25 
อ่ืน ๆ 1 1 
รวม 100 100 

 

4.  อาชีพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 68 รองลงมา

คือ ธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 14 ดงัแสดงในตารางขา้งล่างน้ี 

 

ตาราง 4.4  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
พนกังานโรงงาน 0 0 
พนกังานบริษทั 68 68 



17 

 

ตาราง 4.4  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ (ต่อ) 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ลูกจา้งประจ า 2 2 
ลูกจา้งชัว่คราว 2 2 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4 4 
รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 6 6 
ธุรกิจส่วนตวั 14 14 
อาชีพรับจา้งอิสระ 2 2 
อ่ืนๆ 2 2 
รวม 100 100 

 

5.  รายได ้พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่รายได ้15,001 - 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 52 

รองลงมาคือ 30,001 - 45,000 บาท ร้อยละ 15 ล าต่อมาคือ 45,001 - 60,000 บาท ร้อยละ 10 ดงัแสดง

ในตารางขา้งล่างน้ี 

 

ตาราง 4.5  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายได ้

รายได้ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 9,000 บาท 3 3 
9,001 - 15,000 บาท 8 8 
15,001 - 30,000 บาท 52 52 
30,001 - 45,000 บาท 15 15 
45,001 - 60,000 บาท 10 10 
60,001 – 80,000 บาท 6 6 
มากกวา่ 80,000 บาท 6 6 
รวม 100 100 

 

6.  ความถ่ีในการซ้ือ พบวา่ความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูท่ี่ 1-3 คร้ัง/ปี 

คิดเป็นร้อยละ 47 รองลงมาคือ 4-6 คร้ัง/ปี ร้อยละ 23 และเดือนละคร้ัง ร้อยละ 22 ดงัแสดงในตาราง

ขา้งล่างน้ี 
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ตารางที ่4.6  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 

ความถี่ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
2-3 คร้ัง/สัปดาห์ 1 1 
สัปดาห์ละคร้ัง 7 7 
เดือนละคร้ัง 22 22 
4-6 คร้ัง/ปี 23 23 
1-3 คร้ัง/ปี 47 47 
รวม 100 100 

 

7.  ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ัง พบวา่ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังของ

กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่อยูท่ี่ 1,000-2,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 26 รองลงมาคือ 2,001-3,000 บาท ร้อย

ละ 24 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังถดัมาคือ น้อยกว่า 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 16 ล าดบั

ต่อมาอยูท่ี่มากกวา่ 5,000 บาท ร้อยละ 15 และ 3,001-4,000 บาท ร้อยละ 14 ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 

 

ตารางที ่4.7  แสดงจ านวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือ 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ 
ในการซ้ือต่อคร้ัง 

จ านวน ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ 1,000 บาท 16 16 
1,000-2,000 บาท 26 26 
2,001-3,000 บาท 24 24 
3,001-4,000 บาท 12 12 
4,001-5,000 บาท 7 7 
มากกวา่ 5,000 บาท 15 15 
รวม 100 100 

 
 

4.2  ทดสอบสมมติฐาน  
ในการทดสอบทดสอบสมมติฐาน สามารถวเิคราะห์ความเหมาะสมของขอ้มูลตวัอย่าง

แบบสอบถามจ านวน 100 ชุด ดงัแสดงตารางท่ี 4.8 โดยค านวณหาค่า KMO ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือในการ
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บ่งบองถึงความเหมาะสมของขอ้มูลท่ีน ามาวิเคราะห์ ซ่ึงจากขอ้มูลแบบสอบถามจ านวน 100 ชุดน้ีมี
ค่า KMO เท่ากบั 0.793 ซ่ึงถือวา่ความเหมาะสมของขอ้มูลนั้นอยูใ่นเกณฑท่ี์สูง  

 
ตาราง 4.8  วเิคราะห์ความเหมาะสมของขอ้มูลตวัอยา่งแบบสอบถาม 

KMO and Bartlett's Test 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy. .793 

Bartlett's Test of Sphericity Approx. Chi-Square 697.864 

df 210 

Sig. .000 

 
และในการทดสอบความน่าเช่ือถือได้ของแบบสอบถาม ดังแสดงตาราง  4.9 โดย

งานวิจยัน้ีใชแ้บบสอบถามส าหรับวดัค่าตวัแปรในการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรี
ออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ซ่ึงผลการวิเคราะห์ความน่าเช่ือถือได้ของแบบสอบถามในรูป
สัมประสิทธ์ิ ครอนบคัอลัฟา (Cronbach’s Alpha) ของการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์มีค่าเท่ากบั 0.806 ถือวา่ค าถามท่ีใชว้ดัตวัแปรในแบบสอบถาม
น้ีมีความเช่ือถือไดสู้ง เน่ืองจากสัมประสิทธ์ิครอนบคัอลัฟามีค่าเขา้ใกล ้1  

 
ตาราง 4.9  วเิคราะห์ความความน่าเช่ือถือไดข้องแบบสอบถาม 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.806 3 

 
ดงันั้นแบบสอบถามในการวิจยัน้ีมีความเหมาะสมและน่าเช่ือถือได้ สามารถน าไป

วิเคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์โดยการทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Tests) และ
ขอ้มูลปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลและดา้นอ่ืนๆโดยใชก้ารวิเคราะห์รีเกรสชัน่ (Multiple Regression 
analysis) 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่
แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ โดยการทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square 
Tests) ดงัน้ี 



20 

 

1.  เพศมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ พบว่าค่า P-Value เท่ากบั 0.076 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้ง
ยอมรับสมมติฐาน ดงันั้นเพศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์
บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 

 
ตารางที ่4.10  แสดงค่าสถิติไคสแควร์เพศของกลุ่มตวัอยา่ง 

Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance  

(2-sided) 

Pearson Chi-Square 11.412a 6 .076 
Likelihood Ratio 13.961 6 .030 
Linear-by-Linear Association 1.118 1 .290 
N of Valid Cases 100   

 
2.  อายุมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ พบว่าค่า P-Value เท่ากบั 0.119 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้ง
ปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นอายุไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 

 
ตารางที ่4.11  แสดงค่าสถิติไคสแควร์อายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 

Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance 

(2-sided) 

Pearson Chi-Square 25.236a 18 .119 
Likelihood Ratio 22.954 18 .192 
Linear-by-Linear Association 2.183 1 .140 
N of Valid Cases 100   

 
3.  ระดบัการศึกษามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ค่า P-Value เท่ากบั 0.608 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด



21 

 

ไวจึ้งปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นระดบัการศึกษาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 

 
ตารางที ่4.12  แสดงค่าสถิติไคสแควร์ระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง 

Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance 

(2-sided) 

Pearson Chi-Square 15.775a 18 .608 
Likelihood Ratio 13.266 18 .776 
Linear-by-Linear Association .407 1 .524 
N of Valid Cases 100   

 
4.  อาชีพมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ พบว่าค่า P-Value เท่ากบั 0.337 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้ง
ปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นอาชีพไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 

 
ตารางที ่4.13  แสดงค่าสถิติไคสแควร์อาชีพของกลุ่มตวัอยา่ง 

Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance  

(2-sided) 

Pearson Chi-Square 45.266a 42 .337 
Likelihood Ratio 41.452 42 .495 
Linear-by-Linear Association .244 1 .621 
N of Valid Cases 100   

 
5.  รายได้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ พบว่าค่า P-Value เท่ากบั 0.218 ซ่ึงมีค่ามากกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้ง
ปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นรายไดไ้ม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 
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ตารางที ่4.14  แสดงค่าสถิติไคสแควร์รายไดข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance 

(2-sided) 

Pearson Chi-Square 42.299a 36 .218 
Likelihood Ratio 46.493 36 .113 
Linear-by-Linear Association .799 1 .371 
N of Valid Cases 100   

 
6.  ความถ่ีในการซ้ือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ค่า P-Value เท่ากบั 0.418 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนด
ไวจึ้งปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นความถ่ีในการซ้ือไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตารางขา้งล่างน้ี 

 
ตารางที ่4.15  แสดงค่าสถิติไคสแควร์ความถ่ีในการซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 

Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance 

(2-sided) 

Pearson Chi-Square 30.938a 30 .418 
Likelihood Ratio 31.652 30 .384 
Linear-by-Linear Association 7.501 1 .006 
N of Valid Cases 100   

 
7.  ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบ

รนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ค่า P-Value เท่ากบั 0.564 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ระดบั
นยัส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้งปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังไม่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ดังแสดงตาราง
ขา้งล่างน้ี 
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ตารางที ่4.16  แสดงค่าสถิติไคสแควร์ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังของกลุ่มตวัอยา่ง 
Chi-Square Tests 

 

Value df 
Asymptotic Significance 

 (2-sided) 

Pearson Chi-Square 28.121a 30 .564 
Likelihood Ratio 36.513 30 .192 
Linear-by-Linear Association 2.174 1 .140 
N of Valid Cases 100   

 
การวิเคราะห์รีเกรสชั่น (Multiple Regression analysis) ใช้ทดสอบกบัสมมติฐานท่ี 2 

ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลและสมมติฐานท่ี 3 ดา้นอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่
แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์โดยใชด้งัแสดงตารางท่ี 4.17 โดยโมเดลท่ีผูว้ิจยัได้
ศึกษามานั้นสามารถบ่งบอกไดว้า่ตวัแปรตน้สามารถอธิบายตวัแปรตามไดม้ากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงผลท่ี
ไดพ้บวา่ค่า R Square อยูท่ี่ 0.614 หรือร้อยละ 61.4 ซ่ึงค่าดงักล่าวของการวิจยัคร้ังน้ีสามารถอธิบาย
ขอ้มูลไดอ้ยูใ่นเกณฑดี์มาก 

 
ตารางที ่4.17  แสดงค่ารีเกรสชัน่  

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 
Durbin-Watson 

1 .783a .614 .528 .42003 2.062 

 
นอกจากน้ีผลของการวิจยัภาพรวมทั้งหมด (Overall Model Significant) บ่งบอกว่า

โมเดลท่ีน ามาวิจยัมีค่า P-Value (Sig) ดงัแสดงตารางท่ี 4.18 ซ่ึงหมายถึงโอกาสท่ีสมมติฐานตั้งตน้จะ
ถูกขดัแยง้มีมากนอ้ยเพียงใด จากผลท่ีไดพ้บวา่ค่า P-Value มีค่าเป็น 0.000 ซ่ึงไม่เพียงพอท่ีจะท าให้
สมมติฐานตั้งตน้ถูกขดัแยง้ หมายถึงภาพรวมของการวิจยัคร้ังน้ีปัจจยัท่ีน ามาวิเคราะห์นั้นล้วนมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 
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ตารางที ่4.18  แสดงค่า P-Value 
ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 22.714 18 1.262 7.152 .000b 

Residual 14.291 81 .176   

Total 37.004 99    

 
ดงันั้นสามารถวิเคราะห์ P-Value (Sig) ของสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคล

และสมมติฐานท่ี 3 ปัจจยัด้านด้านอ่ืนๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัน้ี 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่
แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัน้ี 

1.  ปัจจยัดา้นความโดดเด่นเฉพาะตวัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตางรางท่ี 4.19 พบวา่ไม่มีดา้นใดท่ีมีค่าน้อยกว่า
ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้งปฏิเสธสมมติฐาน ดงันั้นปัจจยัดา้นความโดดเด่นทั้งหมดไม่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

2.  ปัจจยัด้านการคล้อยตามมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตางรางท่ี 4.20 พบว่าด้านความตอ้งการซ้ือสินค้า
เหมือนเพื่อนในกลุ่ม ท าให้รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม ท่ีมีค่า 0.068 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนดไวจึ้งยอมรับสมมติฐาน ดงันั้นดา้นความตอ้งการซ้ือสินคา้เหมือนเพื่อนในกลุ่ม ท าให้รู้สึก
เป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มเท่านั้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

3.  ปัจจยัดา้นความภูมิใจในตวัเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตางรางท่ี 4.21 พบว่าดา้นการไดใ้ช้สินคา้ท่ีช่ืน
ชอบของผูต้อบแบบสอบถาม ท าใหภ้าพลกัษณ์ของผูต้อบแบบสอบถามดูดีอยูเ่สมอ ท่ีมีค่า 0.001 ซ่ึง
นอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้งยอมรับสมมติฐาน ดงันั้นดา้นการไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีช่ืนชอบของ
ผูต้อบแบบสอบถาม ท าให้ภาพลักษณ์ของผูต้อบแบบสอบถามดูดีอยู่เสมอท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัดา้นดา้นอ่ืนๆมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัน้ี 
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1.  ปัจจยัด้านราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตางรางท่ี 4.22 พบวา่ดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่ากว่าการ
ซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน เช่น หนา้ร้าน (shop) ซ่ึงมีค่า 0.007 และดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์เหมาะสม
และคุม้ค่า เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย ซ่ึงมีค่า 0.009 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันยัส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้งยอมรับ
สมมติฐาน ดงันั้นดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่ากวา่การซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน เช่น หนา้ร้าน (shop) 
และด้านราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์เหมาะสมและคุม้ค่า เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

2.  ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตจ ากดัจ านวนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตางรางท่ี 4.23 พบวา่ดา้นสินคา้มีคุณค่าเม่ือมีการ
ผลิตท่ีจ ากัดจ านวน (Limited Edition) ซ่ึงมีค่า 0.061 ซ่ึงน้อยกว่าระดับนัยส าคัญท่ีก าหนดไวจึ้ง
ยอมรับสมมติฐาน ดงันั้นดา้นสินคา้มีคุณค่าเม่ือมีการผลิตท่ีจ ากดัจ านวน (Limited Edition) มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

3.  ปัจจยัดา้นสินคา้ต่างประเทศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ดงัแสดงตางรางท่ี 4.24 พบวา่ดา้นสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม (intend) 
มกัจะอยู่ต่างประเทศ ซ่ึงมีค่า 0.082 ซ่ึงน้อยกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนดไวจึ้งยอมรับสมมติฐาน 
ดังนั้นด้านสินค้าท่ีเป็นท่ีนิยม (intend) มกัจะอยู่ต่างประเทศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 
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ตารางที ่4.19  แสดงค่า P-Value ดา้นความโดดเด่นเฉพาะตวั 
 

 

 

 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

90.0% 
Confidence Interval 

for B 
Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error Beta 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

Toleran
ce VIF 

1 (Constant) -.291 .490  -.594 .554 -1.107 .525   
Q101.  ท่านมกัมอง
หาสินคา้ใหม่ๆ ท่ี
เป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 

.061 .077 .070 .793 .430 -.067 .189 .621 1.611 

Q102. ท่านซ้ือ
สินคา้ท่ีไม่ค่อยมี
ขายทัว่ไปตาม
ทอ้งตลาดเพื่อแสดง
ถึงแนวคิดท่ีความ
แตกต่าง 

-.011 .067 -.014 -.165 .869 -.123 .101 .657 1.521 

Q103. ท่านมกัจะ
ไม่รู้สึกถึงคุณค่า
ของสินคา้หากเป็น
สินคา้ท่ีบุคคลอ่ืน
หาซ้ือไดง่้าย 

-.049 .068 -.064 -.721 .473 -.161 .064 .605 1.653 
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ตารางที ่4.20  แสดงค่า P-Value ดา้นการคลอ้ยตาม 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

90.0% 
Confidence Interval 

for B 
Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error Beta 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

Tolera
nce VIF 

 
 

Q201. ท่านตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ท่ีกลุ่ม
เพื่อนใหก้าร
ยอมรับ 

.057 .066 .069 .863 .390 -.053 .166 .749 1.335 

Q202. ท่านตอ้งการ
ซ้ือสินคา้เหมือน
เพ่ือนในกลุ่ม ท าให้
ท่านรู้สึกเป็นส่วน
หน่ึงของกลุ่ม 

.128 .069 .154 1.849 .068 .013 .244 .691 1.447 

Q203. ท่านมกัจะ
สอบถามขอ้มูล
สินคา้ท่ีสนใจจาก
เพ่ือนในกลุ่มก่อน
ตดัสินใจซ้ือ 

-.017 .068 -.022 -.250 .803 -.131 .096 .629 1.589 
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ตารางที ่4.21  แสดงค่า P-Value ดา้นความภูมิใจในตวัเอง 
 

 Q301. หากท่านได้
ใชสิ้นคา้ท่ีท่านช่ืน
ชอบ ท่านคิดวา่จะ
ท าใหภ้าพลกัษณ์
ของตนเองดูดีอยู่
เสมอ 

.250 .075 .292 3.336 .001 .125 .374 .624 1.604 

Q302. หากท่านได้
ใชสิ้นคา้ท่ีท่านช่ืน
ชอบ ท่านคิดวา่จะ
ท าใหต้นเองมีความ
น่าดึงดูดมากข้ึน 

.029 .080 .031 .356 .723 -.105 .162 .627 1.594 

Q303. หากท่านได้
ใชสิ้นคา้ท่ีท่านช่ืน
ชอบ ท่านคิดวา่จะ
ท าใหบุ้คคลอ่ืนช่ืน
ชมในตวัท่าน 

.036 .069 .044 .514 .609 -.080 .151 .642 1.557 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

90.0% 
Confidence Interval 

for B 
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ตารางที ่4.22  แสดงค่า P-Value ดา้นราคา 
 

 Q401.  ท่านคิดวา่
ราคาสินคา้แบบพรี
ออเดอร์ต ่ากวา่การ
ซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน 
เช่น หนา้ร้าน 
(shop) 

.159 .058 .214 2.750 .007 .063 .255 .790 1.265 

Q402.  ท่าน
สามารถเปรียบ 
เทียบราคาสินคา้
แบบพรีออเดอร์ได้
จากหลายร้าน 

.057 .090 .057 .634 .528 -.093 .207 .583 1.715 

Q403. ท่านคิดวา่
ราคาสินคา้แบบพรี
ออเดอร์เหมาะสม
และคุม้ค่า เม่ือเทียบ
กบัเงินท่ีจ่าย 

.217 .081 .250 2.695 .009 .083 .352 .554 1.805 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

90.0% 
Confidence Interval 

for B 
Collinearity 

Statistics 

B 
Std. 

Error Beta 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

Tolera
nce VIF 



30 

 

ตารางที ่4.23  แสดงค่า P-Value ดา้นสินคา้ผลิตจ ากดัจ านวน 

 

 Q501.  ท่านคิดวา่
สินคา้มีคุณค่าเม่ือมี
การผลิตท่ีจ ากดั
จ านวน (Limited 
Edition) 

.141 .074 .175 1.902 .061 .018 .264 .565 1.770 

Q502. ท่านคิดวา่
สินคา้ท่ีผลิตจ ากดั 
(Limited Edition) 
มีความแตกต่างและ
โดดเด่นเม่ือ... 

-.050 .075 -.064 -.673 .503 -.175 .074 .535 1.869 

Q503. ท่านคิดวา่
สินคา้ท่ีผลิตจ ากดั
จ านวน (Limited 
Edition) มกัจะหา
ซ้ือไดย้าก 

-.127 .078 -.147 -1.629 .107 -.256 .003 .586 1.707 
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ตารางที ่4.24  แสดงค่า P-Value ดา้นสินคา้ต่างประเทศ 
 

 Q601.  ท่านคิดวา่
สินคา้จาก
ต่างประเทศมี
คุณภาพดีกวา่สินคา้
ภายในประเทศ 

.015 .076 .018 .203 .840 -.112 .143 .620 1.614 

Q602. ท่านคิดวา่
สินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม
(intend)มกัจะอยู่
ต่างประเทศ 

.120 .068 .152 1.764 .082 .007 .234 .638 1.567 

Q603. ท่านคิดวา่
สินคา้จาก
ต่างประเทศมีความ
ทนัสมยัและใหม่อยู่
เสมอ 

.096 .072 .116 1.334 .186 -.024 .215 .634 1.576 
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บทที ่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 
จากการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์

เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ เพื่อตอบวตัถุประสงคข์องงานวจิยัในการศึกษาปัจจยัต่างๆ
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์
ส าหรับเป็นแนวทางในการด าเนินการของภาคธุรกิจและภาครัฐ รวมถึงผู ้ท่ีสนใจนักศึกษา 
นกัวชิาการ นกัวจิยั บุคคลทัว่ไป  

การวิจยัในคร้ังเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช้การวิจัยเชิง
ส ารวจ (Survey research method) และใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่างผูท่ี้เคยซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทาง
ออนไลน์ จ  านวน 100 คน โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ 
(Percentage) เพื่อใช้แปลความหมายของขอ้มูลลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงประกอบดว้ย 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการซ้ือ และค่าใช้จ่ายต่อคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือ 
และใช้การทดสอบค่าสถิติไคสแควร์ (Chi-Square Tests) ในวิเคราะห์ข้อมูลของการทดสอบ
สมมติฐาน ดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบ 
พรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์  และใชก้ารวิเคราะห์รีเกรสชัน่ (Multiple Regression analysis) ใน
วเิคราะห์ขอ้มูลของการทดสอบสมมติฐาน ดา้นคุณค่าส่วนบุคคลและดา้นอ่ืนๆ  
 
 

5.1  สรุปและอภิปรายผลการวจิัย 
 

5.1.1  ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์  
กลุ่มตัวอย่างท่ีได้ศึกษาวิจัยจ านวน 100 คน เป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินค้าซ้ือสินค้าแฟชั่น        

แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ จากผลส ารวจศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง ท่ีอยูใ่นช่วงอาย ุ21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั ซ่ึงรายได้
อยูท่ี่ 15,001 - 30,000 บาท มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1 - 3 คร้ัง/ปี และมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการซ้ือ



33 

ต่อคร้ัง 1,000 - 2,000 บาท ซ่ึงสอดคล้องกบักมลชนก ป่ินเพ็ชร (2556) และบุญฤกษ์ กาญจนเทพ 
(2554) ท่ีพบว่ากลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิงมากท่ีสุด มีอายุ 26 - 33 ปี ศึกษาอยู่ระดบัปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้งเอกชน และมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,000 - 30,000 บาท
มากท่ีสุด ซ่ึงขอ้มูลท่ีพบช้ีให้เห็นว่าผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้มีระดบัการศึกษาสูง อยู่ในช่วงวยัท างาน จึงมี
รายไดท้  าให้สามารถตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง และมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้นานๆ
คร้ัง อีกทั้งค่าใชจ่้ายในการซ้ือโดยเฉล่ียต่อคร้ัง ไม่สูงเช่นกนั 

 
5.1.2  ทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่

แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 
1.  เพศมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน

ช่องทางออนไลน์ ซ่ึงสอดคล้องกับเพ็ญนิภา พรพฒันนางกูร (2551) และบุญฤกษ์ กาญจนเทพ 
(2554)   พบว่าพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ของเพศหญิงและเพศชายแตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญั 0.05 อีกทั้งยงัสอดคลอ้งธนสัถ์ เกษมไชยานนัท์ (2544) ท่ีอา้งถึงแนวคิดและทฤษฎีด้าน
ประชากรศาสตร์ กล่าวว่าความคิด ค่านิยมและทศันคติของเพศแตกต่างกนั เพราะวฒันธรรมและ
สังคมก าหนดบทบาทและกิจกรรมของเพศไวแ้ตกต่างกนั อีกทั้งงานวจิยัทางนิเทศศาสตร์ช้ีให้เห็นวา่
เพศหญิงมกัจะถูกโน้มน้าวใจได้ง่ายกว่าเพศชาย ซ่ึงท าให้เพศหญิงอาจมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้    
แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์มากกวา่เพศชาย 

2.  อายุไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ เช่นเดียวกบัปริย วงศว์านชาตรี (2544) ท่ีพบวา่อายุไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้
และบริการผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ซ่ึงอายุไม่มีผลต่อการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ แม้ว่ากลุ่มอายุของผูบ้ริโภคอยู่ในช่วงกลุ่ม Gen Y ท่ีมีพฤติกรรมใช้
อินเทอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์มากท่ีสุด แต่ทว่ากลุ่ม Gen Z และ Gen X ต่างนิยมซ้ือ
สินค้าแฟชั่นทางออนไลน์เช่นกัน ซ่ึงตรงกับผลส ารวจของส านักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (2558)  

3.  ระดบัการศึกษาไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ ซ่ึงแตกต่างกบัแนวคิดเดิมของ ภิเษก ชยันิรันดร์ และภาวธุ พงษว์ทิยาภานุ 
(2551) ท่ีกล่าววา่ระดบัการศึกษาส่งผลต่อแนวโนม้การบริโภคสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั เป็น
เพราะยุคสมยัได้เปล่ียนแปลงไปจากเดิม สืบเน่ืองจากในปัจจุบนัผูบ้ริโภคทุกๆระดบัการศึกษา
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สามารถเขา้ถึงส่ือออนไลน์ได ้และสามารถเขา้ถึงการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ไดม้ากข้ึน 

4.  อาชีพไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบัผลการส ารวจของกมลชนก ป่ินเพช็ร (2556) ท่ีพบวา่อาชีพมีความ
ตอ้งการเก่ียวกบัสินคา้ประเภทเส้ือผา้ไม่แตกต่างกนั และผลการศึกษาตรงกบัปริย วงศ์วานชาตรี 
(2544) พบว่าอาชีพไม่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เน่ืองจาก
ความสะดวกของเขา้ถึงช่องทางออนไลน์ในปัจจุบนัมีมากข้ึนท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างๆ
สามารถซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ได ้

5.  รายไดไ้ม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบัผลการส ารวจของกมลชนก ป่ินเพช็ร (2556) ท่ีพบวา่รายไดมี้ความ
ตอ้งการเก่ียวกบัสินคา้ประเภทเส้ือผา้ไม่แตกต่างกนั แต่แตกต่างจากปริย วงศ์วานชาตรี (2544) ท่ี
พบว่ารายไดเ้ป็นปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือสินคา้และบริการผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต แต่
ทวา่ผลส ารวจของส านึกงานสถิติแห่งชาติในปี 2557 พบวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อหวัของประชากรต่อปีอยูท่ี่ 
195,995 บาท ส่งผลให้ในปัจจุบนัรายไดไ้ม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

6.  ความถ่ีในการซ้ือไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรี
ออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบัสุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ท่ีพบว่าความถ่ีในการ
สั่งซ้ือสินคา้และบริการ ใน 1 เดือนท่ีผา่นมาของลูกคา้ไม่แตกต่างกนั แต่อยา่งไรก็ตามผลส ารวจจาก
สถาบนัศึกษาความร่วมมือระหวา่งประเทศแห่งมหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ช้ีให้เห็นวา่ จากผลส ารวจ
นักช๊อปออนไลน์ใน 25 ประเทศทัว่โลก ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีนักช๊อปออนไลน์ซ้ือสินคา้
โดยตรงผ่านทางโซเชียลมีเดียมากท่ีสุดในโลกถึงร้อยละ 51 ท  าให้เห็นว่าความถ่ีในการซ้ือไม่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

7.  ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการซ้ือต่อคร้ังไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่น 
แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้งกบัสุภาวรรณ ชยัทวีวุฒิกุล (2555) ท่ี
พบว่าลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการดา้น
ราคาเฉล่ียของบริการท่ีเคยซ้ือในแต่ละคร้ังไม่แตกต่างกนั ท าให้สรุปไดว้า่ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการ
ซ้ือต่อคร้ังไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทาง
ออนไลน ์
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่
แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

1.  ปัจจยัดา้นความโดดเด่นเฉพาะตวัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ซ่ึงแตกต่างจากศิวณัฐ กลัยาณวชิยั (2557) ท่ีพบวา่ดา้นการ
มองหาสินคา้ใหม่ๆท่ีเป็นเอกลกัษณ์เพิ่มเติมอยู่เสมอ  รวมถึงดา้นการซ้ือสินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีนิยมเพื่อ
แสดงให้เห็นถึงแนวคิดท่ีแตกต่าง ตลอดจนด้านคุณค่าของผลิตภณัฑ์มีน้อยหากสินคา้นั้นบุคคล
ทัว่ไปสามารถหาซ้ือไดง่้าย มีระดบัความคิดเห็นท่ีมาก อาจเป็นเพราะกลุ่มตวัอยา่งท่ีส ารวจมีแตกต่าง
กนั สืบเน่ืองจากรูปแบบการด าเนินชีวิตส าหรับคนไทยและชาวต่างชาติท่ีแตกต่างกนั อา้งอิงจาก      
ชูชยั สมิทธิไกร (2553) การวดัลกัษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตของคนไทย ในการมุ่งแสดงความเป็น
ตวัตน (Self-Expression) คือกลุ่มท่ีตอ้งการแสดงออกถึงความเป็นตวัของตวัเอง ชอบความทา้ทาย
และความเส่ียง ซ่ึงขดัแยง้กบัการด าเนินชีวิตของคนไทยท่ีเป็นกลุ่มผูด้ิ้นรน (Survivors) รู้สึกสบายใจ
กบัส่ิงท่ีคุน้เคยและสนใจต่อความปลอดภยัและความมัน่คง เห็นได้จากกลุ่มผูต้อบสอบถามส่วน
ใหญ่ท่ีมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,001 - 30,000 บาท จะเป็นผูบ้ริโภคท่ีระมดัระวงัจึงท าให้ไม่นิยมแสดง
ความโดดเด่นในการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

2.  ปัจจยัด้านการคล้อยตามมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ดา้นความตอ้งการซ้ือสินคา้เหมือนเพื่อนในกลุ่ม ท าให้
รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มเท่านั้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบว่าสอดคล้องกับศิวณัฐ กัลยาณวิชัย (2557) ท่ีพบด้านซ้ือสินค้า
เหมือนกบับุคคลอ่ืนในกลุ่มจะรู้สึกว่าตนเองเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มอยู่ในระดบัความคิดเห็นท่ีมาก 
แมว้า่กลุ่มตวัอยา่งท่ีไดศึ้กษามีความแตกต่างกนั แต่ทวา่การท่ีซ้ือสินคา้เหมือนกบับุคคลอ่ืนในกลุ่ม
จะรู้สึกว่าตนเองเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมของ
คนไทยและชาวต่างชาติท่ีเหมือนกนั อาจเป็นเพราะความเป็นคติรวมหมู่ของคนไทยตามแนวคิดของ 
Trompenaars (1993) ท่ีกล่าวถึงความแตกต่างระหวา่งวฒันธรรมตะวนัตกและวฒันธรรมตะวนัออก
ผา่นค่านิยม ซ่ึงคนไทยจะให้ความส าคญักบัสังคมอยา่งเพื่อนเป็นหลกั ส่วนชาวต่างชาติท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอยา่งนั้นส่วนใหญ่อาจเป็นชาวเอเชียท่ีมีวฒันธรรมตะวนัออกเช่นเดียวกบัไทย 

3.  ปัจจยัดา้นความภูมิใจในตวัเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบว่าดา้นการไดใ้ช้สินคา้ท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภค ท าให้
ภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคดูดีอยูเ่สมอท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรี
ออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ สอดคล้องกบัศิวณัฐ กลัยาณวิชัย (2557) ท่ีพบว่าหากได้ใช้สินค้า      
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แบรนด์เนมท่ีช่ืนชอบคิดวา่ตนเองจะมีภาพลกัษณ์ท่ีดูดีอยูเ่สมอมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
ซ่ึงอ้างอิงได้จาก Kelly (1993) ในการแบ่งประเภทการเช่ือมโยงภาพลักษณ์ของตราสินค้าตาม
คุณประโยชน์ดา้นสัญลกัษณ์ (Symbolic Benefit) คือคุณประโยชน์ภายนอกท่ีไดรั้บจากการบริโภค
สินคา้และบริการ ช่วยสร้างให้เกิดการยอมรับในสังคม ดงันั้นผูบ้ริโภคอาจจะให้คุณค่ากบัสินคา้ใน
เร่ืองความมีเกียรติ ความทนัสมยั สามารถบ่งบอกถึงสถานะภาพของผูใ้ชไ้ด ้

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัดา้นดา้นอ่ืนๆมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

1.  ปัจจยัด้านราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่ากวา่การซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน เช่น 
หน้าร้าน (shop) และดา้นราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์เหมาะสมและคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้ง
กบัเพญ็นิภา พรพฒันนางกูร (2551) ท่ีพบวา่เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศมีคุณภาพเหมาะสม
กบัราคามีความพึงพอใจมาก ประกอบกบัผลส ารวจของส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ 
(องค์การมหาชน) พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้/บริการทางออนไลน์นั้น ดา้น
สินคา้/บริการนั้นๆ มีราคาถูกกวา่ซ้ือผา่นร้านคา้ร้อยละ 46.4 จึงท าให้ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่
แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์เพราะราคาแบบพรีออเดอร์ต ่ากว่าการซ้ือผ่าน
ช่องทางอ่ืน อีกทั้งราคามีเหมาะสมและคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 

2.  ปัจจยัดา้นสินคา้ผลิตจ ากดัจ านวนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์
เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบว่าด้านสินคา้มีคุณค่าเม่ือมีการผลิตท่ีจ ากัดจ านวน 
(Limited Edition) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทาง
ออนไลน์ จากแนวคิดสุภทัธา สุขชู ท่ีกล่าวถึงจากการสร้าง “สินคา้” ไปสู่การขาย “ประสบการณ์” 
ซ่ึงอา้งถึง ผลการวิจยัของ Unity Research พบว่า ส่ิงท่ีลูกคา้ระดบัสูงให้ความส าคญัเวลาซ้ือสินคา้
หรูหราก็คือ ประสบการณ์ ความรู้สึก และอารมณ์ท่ีพวกลูกคา้จะได้รับจากสินคา้นั้น คุณค่าของ
สินคา้หรูหราในเชิงจิตวิทยาท่ีมีต่อลูกคา้ เช่น เป็นการประกาศถึงรสนิยมอนัดี ความมัง่คัง่ ความนบั
ถือ ความเป็นคนพิเศษ สถานภาพ และความส าเร็จในชีวติ ซ่ึงการผลิตสินคา้ในจ านวนจ ากดั (limited 
edition) ช่วยสร้างภาพ “exclusivity” ท าให้สินคา้เป็นของหายาก และดูพิเศษยิ่งข้ึน ดงันั้นเม่ือสินคา้
ท่ีมีการผลิตท่ีจ ากัดจ านวน (Limited Edition) ท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าส่งผลต่อตดัสินใจซ้ือ
สินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

3.  ปัจจยัดา้นสินคา้ต่างประเทศมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ พบวา่ดา้นสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม (intend) มกัจะอยูต่่างประเทศมี
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อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ สอดคลอ้ง
กบัเพญ็นิภา พรพฒันนางกูร (2551) ท่ีพบวา่เส้ือผา้แฟชัน่น าเขา้จากต่างประเทศมีความทนัสมยั/ตาม
แฟชั่น มีแบบใหม่ๆให้เลือกตลอดเวลามีระดับความคิดเห็นอยู่ท่ีเห็นด้วย จึงส่งผลให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์เพราะสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม 
มกัจะอยูต่่างประเทศ 

จากผลการวจิยัทั้งหมดสรุปไดว้า่ ทางลกัษณะประชากรมีเพียงเพศของผูบ้ริโภคเท่านั้น

ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

ในขณะท่ีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการซ้ือและค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย ไม่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ ส่วนปัจจยัต่างๆท่ี

ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือสินคา้เหมือนเพื่อนในกลุ่มท าให้รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม รวมถึงการ

ได้ใช้สินคา้ท่ีช่ืนชอบของผูบ้ริโภค ท าให้ภาพลกัษณ์ของผูบ้ริโภคดูดีอยู่เสมอ ประกอบกบัราคา

สินคา้แบบพรีออเดอร์ท่ีมีราคาต ่ากวา่การซ้ือผา่นช่องทางอ่ืน เช่น หนา้ร้าน (shop)  และราคาสินคา้

แบบพรีออเดอร์มีความเหมาะสมและคุม้ค่าเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย อีกทั้งสินคา้ท่ีมีคุณค่าเม่ือมีการ

ผลิตท่ีจ ากดัจ านวน (Limited Edition) ตลอดจนสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม (intend) มกัจะอยู่ต่างประเทศ

ส่งผลใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

 

 

5.2  ข้อเสนอแนะในการน าวจิัยไปประยุกต์ใช้ 

 
5.2.1  เชิงวชิาการ  

ในการวิจัยคร้ังน้ีสามารถน าไปเป็นแนวทางในการศึกษาทางด้านการตลาด โดย

ผลการวิจยัช้ีให้เห็นถึงความส าคญัของการศึกษาในรูปแบบของปัจจยัทางดา้นเพศ พฤติกรรมความ

ตอ้งการซ้ือสินคา้ ราคาและทศันคติท่ีมีต่อสินคา้ของผูบ้ริโภค ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นแนวทางในการน าวิจยั

ด้านน้ีน าไปประยุกต์ใช้ส าหรับการศึกษาเร่ือง 4P ซ่ึง Product ควรสรรหาสินค้าท่ีมีลักษณะ

เอกลกัษณ์เฉพาะตวั (Limited Edition) เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค และ Price การตั้ง

ราคาของสินคา้ ควรตั้งราคาของสินคา้ให้เกิดความแตกต่างจากสินคา้ทัว่ไปและมีเหมาะสมเม่ือเทียบ
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กบัคุณภาพ ท าให้ภาพลกัษณ์ของสินคา้ดูแตกต่างไปจากสินคา้ทัว่ไป เพื่อตอบสนองทศันะคติของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้  

นอกจากน้ีเป็นแนวทางในการศึกษาทางดา้นการจดัการการด าเนินงาน โดยสามารถน า

ผลวิจยัท่ีไดไ้ปศึกษาในการวางแผนการผลิตสินคา้ หรือการน าเขา้สินคา้ เพื่อลดของเสียในเร่ืองของ

สินคา้คงคลงั การสูญเปล่าของการรอคอยงานหรือสินคา้ต่างๆ ตลอดจนการจดัการระบบห่วงโซ่

อุปทานใหมี้ประสิทธิภาพ 

 

5.2.2  เชิงบริหาร 

เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูด้  าเนินธุรกิจคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทาง

ออนไลน์ไดท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์

บนช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค ควรให้ความส าคญักบัปัจจยัทางดา้นเพศ ดงันั้นผูด้  าเนินธุรกิจ

ควรให้ความส าคญักบัเพศของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเป้าหมายเพื่อให้เหมาะสมกบัผูบ้ริโภค รวมถึงให้

ความส าคญักบัพฤติกรรมความตอ้งการซ้ือสินคา้ของกลุ่มผูบ้ริโภค ส าหรับเป็นแนวทางท าการตลาด

ให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจถึงรายละเอียดคุณค่าของสินคา้ เป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้

อยา่งตรงกบัความตอ้งการ อีกทั้งควรใหค้วามสนใจในเร่ืองของราคา ในการเป็นแนวทางส าหรับการ

ตั้งราคาในการขายสินคา้ให้เหมาะสมกบัคุณภาพ เพื่อให้ผูบ้ริโภคมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ท่ีเหมาะสม

กบัคุณภาพและราคา ตลอดจนจ าเป็นท่ีจะตอ้งรับรู้ทศันคติของผูบ้ริโภค ท่ีมีต่อสินคา้ ดว้ยการสรร

หาสินค้าท่ีมีความทนัสมยั มีคุณค่าและเหมาะสมกับกระแสนิยมตามช่วงเวลา เพื่อสร้างความ

แตกต่างใหก้บัธุรกิจ ตลอดจนสามารถแข่งขนัในตลาดออนไลน์ต่อไปได ้ 

 

5.2.3  เชิงนโยบาย 

การศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนม

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์พบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าแฟชั่น        

แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์ ท าให้ส่งผลต่อด้านเศรษฐกิจภายในประเทศ ซ่ึงกระทบต่อภาพรวม

ร้านคา้ปลีกสินคา้ในระบบเศรษฐกิจ จากขอ้มูลของกรมพฒันาธุรกิจการคา้ กระทรวงพาณิชยพ์บวา่มี

ผูป้ระกอบการท่ีขายสินคา้แบรนด์เนมออนไลน์แบบพรีออเดอร์รวมถึงผา่นช่องทางโซเชียลมีเดียถึง 

1,005,000 ราย แต่มีเพียงร้อยละ 2 เท่านั้น ท่ีข้ึนทะเบียนถูกตอ้ง และมีขนาดตลาดท่ีมีขนาดใหญ่พอๆ

กับตลาดสินค้าในระบบเศรษฐกิจ ซ่ึงสินค้านอกระบบส่วนน้ีไม่ท าให้เกิดประโยชน์ต่อรัฐและ
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ควบคุมไดย้าก ดงันั้นภาครัฐควรให้ความส าคญักบัจดัการมาตรการการข้ึนทะเบียนผูป้ระกอบการ

ขายสินคา้แบรนดเ์นมออนไลน์แบบพรีออเดอร์เพื่อส่งผลต่อระบบเศรษฐกิจภายในประเทศ 

 

 

5.3  ข้อจ ากดัในงานวจิยั 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ศึกษาสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์ ซ่ึงสินคา้

แฟชัน่มีหลากหลายประเภท แต่ผูว้ิจยัศึกษาในวงกวา้งของสินคา้แฟชั่น ซ่ึงหากมีการเจาะลึกของ

สินคา้แต่ละประเภท จะท าให้เกิดการเปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชั่น     

แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ของสินคา้แต่ละประเภทไดช้ดัเจนยิง่ข้ึน นอกจากน้ี

จ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีไดท้  าการเก็บมานั้นมีขนาดเพียง 100 คน ซ่ึงอาจท าให้มีโอกาสน้อยท่ีจะพบ

ความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญั 

 

 

5.4  ข้อเสนอแนะในงานวจิัยคร้ังต่อไป 
1.  งานวจิยัน้ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อตดัสินใจซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ ศึกษาเฉพาะสินค้าแฟชั่นสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมเท่านั้น ดังนั้นใน

อนาคตหากมีผูส้นใจท่ีจะศึกษาเพิ่มเติมควรมีการศึกษาในสินคา้ประเภทอ่ืนๆ เพื่อท าการศึกษา

เปรียบเทียบผลท่ีไดมี้ความแตกต่างกนัหรือไม่  

2.  สามารถศึกษาเพิ่มเติมในแง่ของความน่าเช่ือถือ การให้บริการของร้านค้าบน

ช่องทางออนไลน์ของการสั่งซ้ือแบบพรีออเดอร์ เน่ืองจากงานวิจยัน้ีศึกษาเฉพาะด้านปัจจยัด้าน

คุณค่าส่วนบุคคล และปัจจยัอ่ืนๆ แต่ไม่ไดค้รอบคลุมความน่าเช่ือถือ การใหบ้ริการของร้านคา้ 

3.  เน่ืองจากงานวิจยัคร้ังน้ีเป็นแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดงันั้นงานวิจยั

ในอนาคตอาจท าการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การวจิยัเชิงลึก (Depth Interview) 

กับผูบ้ริโภคเพิ่ม เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึก จะช่วยให้ผลการวิจยัครอบคลุมและครบถ้วนต่อการ

น าไปใชป้ระโยชน์ได ้ 

4.  ในการศึกษาคร้ังต่อไป อาจมีการศึกษาเจาะลึกลงไปในแต่ละประเภทของสินคา้

แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์ เพื่อหาความแตกต่างของพฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ในเร่ืองการสร้างกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคตามการเลือกซ้ือสินคา้แต่ละประเภท 
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสอบถามเพ่ือการวจัิยเร่ือง 

ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

สาขาการจดัการธุรกิจ วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
…………………………………………….. 

ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามฉบบัน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ทั้ งหมด 3 ด้าน ได้แก่ ด้าน

ประชากรศาสตร์ ด้านคุณค่าส่วนบุคคลและด้านอ่ืนๆโดยวดัระดับความคิดเห็นของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม สามารถแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ 

ส่วนท่ี 1  คือ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2  คือ ปัจจยัดา้นคุณค่าส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นความโดด

เด่นเฉพาะตวั ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตาม และปัจจยัดา้นความภูมิใจในตวัเอง   

ส่วนท่ี 3  คือ ปัจจยัดา้นอ่ืนๆของผูต้อบแบบสอบถาม  ประกอบดว้ยปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นสินคา้

ผลิตจ ากดัจ านวน และปัจจยัดา้นสินคา้ต่างประเทศ 

ส่วนท่ี 4  คือ การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

ส่วนท่ี 5   คือ ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออ

เดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

…………………………………………….. 

ค านิยาม 

พรีออเดอร์ คือการสั่งซ้ือล่วงหนา้หรือสินคา้ท่ีไม่มีอยูใ่นสต๊อค/คลงัสินคา้ของร้านคา้ 
ผูข้ายจะท าการรับค าสั่งซ้ือ/ออเดอร์จากลูกคา้ และรอให้ลูกคา้โอนเงินค่าสินคา้มาเต็มจ านวนหรือ
คร่ึงนึงของราคาตามแต่จะตกลงกนัไว ้หลงัจากนั้นผูข้ายจะท าการสั่งซ้ือสินคา้ชนิดนั้นจากผูผ้ลิต
โดยตรง และจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้ตามปกติเม่ือสินคา้นั้นมาถึงมือผูข้ายแลว้ 

สินคา้แฟชัน่ คือ "เคร่ืองนุ่งห่ม หรือ เคร่ืองแต่งกาย"  ซ่ึงประกอบดว้ย 4 องคป์ระกอบ
หลกั คือ ทรงผม/แต่งหนา้ (Hairstyle & Make up) เส้ือผา้ (Clothes)(ชั้นใน/ชั้นนอก) รองเทา้/กระเป๋า
ถือ (Shoes & Bags) และเคร่ืองประดบั (Accessories) 
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แบรนด์เนม คือ ช่ือตราสินคา้ หรือช่ือยี่ห้อโดยท่ีมีการออกแบบท่ีท่ีดี เก๋ไก๋ สวยงาม 
แหวกแนวไม่ซ ้ าใคร ตั้งแต่ระดบั ยีห่อ้ hi-street ถึง Hi-end 

…………………………………………….. 

ส่วนที ่1 ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม   

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง  ท่ีตรงตามความเป็นจริง 

1. เพศ 

 1) ชาย    2) หญิง 

2. อาย ุ  

 1) นอ้ยกวา่ 20 ปี   2) 21 – 30 ปี    3) 31 – 40 ปี   

 4) 41 - 50 ปี    5) มากกวา่ 51 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 

 1) ประถมศึกษา   2) มธัยมศึกษา   3) ปริญญาตรี 

 4) สูงกวา่ปริญญาตรี   5) อ่ืน ๆ..............    

4. อาชีพ 

 1) พนกังานโรงงาน   2) พนกังานบริษทั   3) ลูกจา้งประจ า 

 4) ลูกจา้งชัว่คราว   5) นกัเรียน/นกัศึกษา   6) รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ

 7) ธุรกิจส่วนตวั   8) อาชีพรับจา้งอิสระ   9) อ่ืนๆ .......................... 

5. รายไดต่้อเดือน 

 1) ต ่ากวา่ 9,000 บาท   2) 9,001 - 15,000 บาท  3) 15,001 - 30,000 บาท 

 4) 30,001 - 45,000 บาท  5) 45,001 - 60,000 บาท  6) 60,001 – 80,000 บาท 

 7) มากกวา่ 80,000 บาท 

6. ความถ่ีในการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

 1) 2-3 คร้ัง/สัปดาห์   2) สัปดาห์ละคร้ัง   3) เดือนละคร้ัง 

 4) 4-6 คร้ัง/ปี    5) 1-3 คร้ัง/ปี    

7. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังโดยเฉล่ียในการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

 1) นอ้ยกวา่ 1,000 บาท  2) 1,000-2,000 บาท   3) 2,001-3,000 บาท 

 4) 3,001-4,000 บาท   5) 4,001-5,000 บาท   6) มากกวา่ 5,000 บาท 
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ส่วนที ่2 ปัจจัยด้านคุณค่าส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม   

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

เม่ือท่านพจิารณาเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ท่านให้ความส าคญั

กบัประเดน็ต่างๆต่อไปนีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

ด้านความโดดเด่นเฉพาะตวั 
1. ท่านมกัมองหาสินคา้ใหม่ๆ ท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 1 2 3 4 5 
2. ท่านซ้ือสินคา้ท่ีไม่ค่อยมีขายทัว่ไปตามทอ้งตลาดเพ่ือ
แสดงถึงแนวคิดท่ีความแตกต่าง 

1 2 3 4 5 

3. ท่านมกัจะไม่รู้สึกถึงคุณค่าของสินคา้หากเป็นสินคา้ท่ี
บุคคลอ่ืนหาซ้ือไดง่้าย 

1 2 3 4 5 

 
เม่ือท่านพจิารณาเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ท่านให้ความส าคญั
กบัประเดน็ต่างๆต่อไปนีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

ด้านการคล้อยตาม 
1. ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีกลุ่มเพ่ือนใหก้ารยอมรับ 1 2 3 4 5 
2. ท่านตอ้งการซ้ือสินคา้เหมือนเพ่ือนในกลุ่ม ท าใหท่้าน
รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม 

1 2 3 4 5 

3. ท่านมกัจะสอบถามขอ้มูลสินคา้ท่ีสนใจจากเพ่ือนใน
กลุ่มก่อนตดัสินใจซ้ือ 

1 2 3 4 5 

 

เม่ือท่านพจิารณาเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ท่านให้ความส าคญั

กบัประเดน็ต่างๆต่อไปนีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

ด้านความภูมใิจในตวัเอง 
1. หากท่านไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีท่านช่ืนชอบ ท่านคิดวา่จะท าให้
ภาพลกัษณ์ของตนเองดูดีอยูเ่สมอ 

1 2 3 4 5 

2. หากท่านไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีท่านช่ืนชอบ ท่านคิดวา่จะท าให้
ตนเองมีความน่าดึงดูดมากข้ึน 

1 2 3 4 5 

3. หากท่านไดใ้ชสิ้นคา้ท่ีท่านช่ืนชอบ ท่านคิดวา่จะท าให้
บุคคลอ่ืนช่ืนชมในตวัท่าน 

1 2 3 4 5 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านอ่ืนๆของผู้ตอบแบบสอบถาม   
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

เม่ือท่านพจิารณาเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ท่านให้ความส าคญั

กบัประเดน็ต่างๆต่อไปนีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

ด้านราคา 
1. ท่านคิดวา่ราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ต ่ากวา่การซ้ือผา่น
ช่องทางอ่ืน เช่น หนา้ร้าน (shop) 

1 2 3 4 5 

2. ท่านสามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์ได้
จากหลายร้าน 

1 2 3 4 5 

3. ท่านคิดวา่ราคาสินคา้แบบพรีออเดอร์เหมาะสมและ
คุม้ค่า เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย 

1 2 3 4 5 

 
เม่ือท่านพจิารณาเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ท่านให้ความส าคญั
กบัประเดน็ต่างๆต่อไปนีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

ด้านสินค้าผลติจ ากดัจ านวน  (Limited Edition) 
1. ท่านคิดวา่สินคา้มีคุณค่าเม่ือมีการผลิตท่ีจ ากดัจ านวน  1 2 3 4 5 
2. ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีผลิตจ ากดั มีความแตกต่างและโดด
เด่นเม่ือเทียบกบัสินคา้ท่ีหาซ้ือไดท้ัว่ไป 

1 2 3 4 5 

3. ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีผลิตจ ากดัจ านวนมกัจะหาซ้ือไดย้าก 1 2 3 4 5 

 
เม่ือท่านพจิารณาเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนม 

แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ท่านให้ความส าคญั
กบัประเดน็ต่างๆต่อไปนีม้ากน้อยเพยีงใด 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

ด้านสินค้าต่างประเทศ 
1. ท่านคิดวา่สินคา้จากต่างประเทศมีคุณภาพดีกวา่สินคา้
ภายในประเทศ 

1 2 3 4 5 

2. ท่านคิดวา่สินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยม (intend )มกัจะอยู่
ต่างประเทศ 

1 2 3 4 5 

3. ท่านคิดวา่สินคา้จากต่างประเทศมีความทนัสมยัและ
ใหม่อยูเ่สมอ 

1 2 3 4 5 
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ส่วนที ่4 การตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่องท่ีตรงตามความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนมแบบพรีออ
เดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

ระดบัความส าคญั  

น้อย
ทีสุ่ด 

น้อย 
ปาน
กลาง 

มาก 
มาก
ทีสุ่ด 

1. เม่ือมีโอกาสท่านจะเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นม
แบบพรีออเดอร์บนช่องทางออนไลน์ 

1 2 3 4 5 

2. เม่ือเปรียบเทียบกบัช่องทางอ่ืน ท่านจะยงัคงเลือกซ้ือ
สินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บนช่องทาง
ออนไลน์ 

1 2 3 4 5 

3. ท่านคิดวา่จะแนะน าใหค้รอบครัว เพื่อนและคนรู้จกั 
เลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมแบบพรีออเดอร์บน
ช่องทางออนไลน ์

1 2 3 4 5 

 
ส่วนที ่5 ข้อเสนอแนะเพิม่เติมเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าแฟช่ันแบรนด์เนมแบบพรีออเดอร์
บนช่องทางออนไลน์
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
..............................................................................................................................................................
.......................................................................... 
 

ขอขอบพระคุณท่ีกรุณาตอบแบบสอบถาม 
ผูว้จิยั นกัศึกษาสาขาการจดัการธุรกิจ  

วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
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