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ปรึกษางานวิจยั ท่ีกรุณาใหค้  าแนะน าปรึกษา ตลอดจนปรับปรุงแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความเอา
ใจใส่อย่างดียิ่ง ผูว้ิจ ัยตระหนักถึงความตั้ งใจจริงและความทุ่มเทของอาจารย์ และขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ท่ีน้ี 

ผูว้ิจยักราบขอบพระคุณคุณบิดามารดาและครอบครัว ท่ีให้การสนับสนุนและเป็น
ก าลงัใจส าคัญของผูว้ิจัย ขอบพระคุณคณาจารย์ทุกท่านท่ีประสิทธ์ประสาทวิชาความรู้ให้แก่
คณะผูว้ิจยั และขอบคุณเพ่ือนๆท่ีเป็นก าลงัใจให้กนัและกนัมาโดยตลอด ทา้ยท่ีสุดน้ีผูว้ิจยั หวงัเป็น
อย่างยิ่งว่าสารนิพนธ์ฉบับน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจและเป็นแนวทางให้แก่ผูท่ี้สนใจจะ
ท าการศึกษาเร่ืองน้ีเพ่ิมเติมต่อไปไดใ้นอนาคต หากมีขอ้ผิดพลาดประการใดผูว้ิจยัขอรับไว ้และขอ
อภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคญัของปัญหา 
เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มถือเป็นหน่ึงในปัจจัยส่ีในการด ารงชีวิต ประโยชน์เพ่ือป้องกัน

อนัตรายจากภายนอก ป้องกนัความร้อนความเยน็จากสภาพอากาศแลว้ เส้ือผา้เคร่ืองนุ่งห่มยงัช่วย
เสริมสร้างบุคลิกภาพ แสดงใหเ้ห็นถึงรสนิยม ซ่ึงสามารถบ่งบอกถึงภาพลกัษณ์และสถานภาพทาง
สงัคมของผูส้วมใส่ ในปัจจุบนัเส้ือผา้ไดมี้การพฒันาคุณภาพและรูปแบบ Design ท่ีทนัสมยัและเป็น
ท่ียอมรับระดับโลก มีให้เลือกตามความต้องการของผูใ้ช ้โดยมีทั้งการตดัเยบ็ตามร้านตดัเส้ือผา้
ทัว่ไป การสัง่ตดัจากจากดีไซน์เนอร์ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกั และการซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป ความกา้วหนา้
ทางเทคโนโลยีหรือนวตักรรมท่ีล  ้ าสมยัท าให้เกิดการผสมผสานระหว่างวฒันธรรมของโลกฝ่ัง
ตะวนัตกและฝ่ังตะวนัออก สินคา้เส้ือผา้แฟชัน่จึงยิง่เปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยั มีการออกแบบใหม่
ในทุกฤดูกาล บุคคลท่ีทนัสมยัจึงไดรั้บอิทธิพลจากสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ใหม่ๆ อยู่เสมอ และมกัจะมี
ความตอ้งการสวมใส่เส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบตรงตามสมยันิยมตลอดเวลา ตามสถิติความนิมยมซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของคนไทย ดงัน้ี 

 

 
 

ภาพที่ 1.1 สถิติความนิมยมซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นเวบ็ไซตข์องคนไทย 
ท่ีมา: คอลมัน์นิสตใ์นนิตยสาร a day  จากเวบ็ไซต ์nuttaputch.com 
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ธุรกิจประเภทเส้ือผา้แฟชัน่เป็นธุรกิจท่ีใหค้วามพึงพอใจต่อลูกคา้ มีการออกแบบเส้ือผา้
ใหน้ าสมยัเสมอ การปรับปรุงรูปแบบร้าน การจดัวางสินคา้ ป้ายแสดงราคาของสินคา้ การช าระเงิน
ของลูกคา้ รวมถึงนโยบายการลดราคาของสินคา้ และก าหนดระยะเวลาในการคืนสินคา้ใหช้ดัเจนต่อ
ลูกคา้ เพ่ือจูงใจใหลู้กคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ในร้านของตน เน่ืองจากการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากยิ่งข้ึน มีคู่
แข่งขนัเกิดข้ึนมากมาย มีรูปแบบท่ีคลา้ยคลึงกนัของสินคา้และบริการ เพ่ือตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ท่ีทนัสมยันิยมทางการตลาด และพฤติกรรมผูบ้ริโภคถือไดว้่าเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มน าสมยั ซ่ึง
เป็นกลุ่มท่ีชอบเป็นผูน้  า ไดรั้บความนิยมทางสังคม ซ่ึงถือเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความคิดเห็นต่อ
การตลาดเป็นอยา่งยิ่ง เน่ืองจากจะเป็นกลุ่มแรกท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบบใหม่ท่ีออกวางจ าหน่ายเป็น
เสมือนผูเ้บิกทางท าใหสิ้นคา้เส้ือผา้แฟชัน่แบบใหม่ๆเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไปไดดี้ เส้ือผา้แฟชัน่จะมี
กระแสนิยมเปล่ียนไปในแต่ละฤดูกาล เช่น ฤดูใบไมร่้วง ฤดูหนาว ฤดูใบไมผ้ลิ ฤดูร้อน เป็นตน้ หรือ
ตามกระแสนิยมเปล่ียนไปตามสไตลท่ี์อาจเวียนกลบัมาอีกคร้ัง เช่น สไตลว์ินเทจ  เน่ืองจากแฟชัน่
เป็นส่ิงท่ีมีระยะเวลาไม่ยาวนานนกั จะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้ท่ีรักสวย
รักงาม ตอ้งการใหต้นเองดูดี เสริมสร้างความ มัน่ใจ หากผูป้ระกอบธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่สามารถใช้
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดย้่อมหมายถึงผลประกอบการท่ีดีต่อธุรกิจของ
ตน (ณัฐนนัท ์ มิมะพนัธุ,์2555)   

ตลาดแฟชัน่ในไทยแบ่งออกเป็น 3 ตลาดหลกัๆ ไดแ้ก่  
1. ตลาดล่าง หรือเส้ือผา้ No Logo ขายตามริมถนน เส้ือผา้เหล่าน้ีผูข้ายรับมาจากทั้ง

โรงงาน จากศูนยค์า้ส่งแหล่งใหญ่ เช่น โบเบ๊, ศูนยค์า้ส่งตามยา่นประตูน ้ า ซ่ึงเป็นแหล่งซ้ือ-ขายใหญ่
ท่ีสุดของประเทศ จุดเด่นอยูท่ี่ราคาถูก และมีการหมุนเวียนของแบบแฟชัน่เร็ว บวกกบัสินคา้ก๊อบป้ี
แบรนดเ์นม ดงันั้นจึงมีหลากหลายราคา เร่ิมตั้งแต่ไม่ถึงร้อยบาท  

2. ตลาดกลาง เช่น A2Z, FQ&L, GQ, Arrow เป็นตน้ ขณะท่ีตลาดกลางข้ึนบน หรือ
กลุ่มเอ-บี เป็นตลาดท่ีมีหลายแบรนดแ์ถวหนา้ จ  าหน่ายตามห้างสรรพสินคา้ เช่น Esprit, Jaspal, Fly 
Now, Mango MNG), Guess, CPS Chaps, Beverly Hills Polo Club, Lacoste เป็นตน้ ตลาดกลาง-
ตลาดบน  เป็นตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูง และมีแบรนดน์อ้งใหม่เขา้มาอยา่งต่อเน่ือง 

3. ตลาดบน หรือ กลุ่ม Luxury Brand Name อย่าง Versace, Gucci, Giorgio Armani, 
Dolce& Gabbana, Burberry ซ่ึงเป็น กลุ่ม Designer Brand 

จากการศึกษาในภาพรวมของธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ของประเทศไทย ในปีท่ีผา่นมาถือว่ามี
การ เติบโตอยา่งต่อเน่ือง ดว้ยกลุ่มเป้าหมายแต่ละแบรนด์อยูใ่นวยัท างานท่ีมีอ  านาจในการจบัจ่ายสูง 
และ ดีไซน์เนอร์ซ่ึงส่วนใหญ่ก็เป็นเจา้ของแบรนด์สินคา้เส้ือผา้แฟชัน่และเป็นคนท่ีมาจากแวดวง
สังคมนักธุรกิจ อีกทั้งกลุ่มนักศึกษาก็ถือเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักๆ ซ่ึงได้เร่ิมก้าวข้ึนมาเป็นนัก
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ออกแบบรุ่นใหม่ดว้ยเช่นกนั ตามท่ีไดก้ล่าวมานั้น ท าให้เส้ือผา้แฟชัน่ไทยไดรั้บความสนใจและ
ได้รับความนิยมมากข้ึน ประกอบกับคนไทย เร่ิมเปล่ียนรสนิยมจากการนิยมแบรนด์เนมจาก
ต่างประเทศ หนัมาสวมใส่เส้ือผา้แบรนดข์องไทยกนัมากข้ึน ท าให้อุตสาหกรรมตลาดเส้ือผา้แฟชัน่
ไทยเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง  

ในสภาวะเศรษฐกิจปัจจุบนัท าใหผู้ป้ระกอบการตอ้งประสบกบัปัญหาดา้นตน้ทุนการ
ผลิตท่ีสูงข้ึน ค่าจา้งแรงงานขั้นต ่าท่ีเพ่ิมสูงข้ึน ส่งผลกระทบต่อตลาดอุตสาหกรรมเส้ือผา้แฟชัน่ตอ้ง
แข่งขนัทางด้านราคาอย่างเขม้ข้นมากข้ึน ประกอบกับ การขาดแคลนแรงงานท่ีมีคุณภาพท าให้
อุตสาหกรรมส่ิงทอและเคร่ืองนุ่งห่มไม่ไดรั้บการพฒันาเท่าท่ีควร ในขณะท่ีแบรนด์เส้ือผา้แฟชั่น
ไทยซ่ึงมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั และสามารถตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมาย  ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นลูกคา้คนไทย 
และท าให้เกิดความไดเ้ปรียบมากกว่าสินคา้แบรนด์ต่างประเทศ  เพราะเส้ือผา้แฟชั่นของไทยมี
ภาพลกัษณ์ท่ีชัดเจน และมีความแข็งแกร่ง ซ่ึงสามารถสร้างกระแสแบรนด์เส้ือผา้แฟชั่นไทยได้
เหมือนกบัในประเทศยโุรป อเมริกา ญ่ีปุ่น เกาหลี ฯลฯ ท่ีไดน้ าแบรนด์เส้ือผา้ให้เป็นท่ียอมรับ และ
ไดรั้บความนิยมไปทัว่โลก ซ่ึงกลยทุธท์างการตลาดไม่ว่าจะเป็นการประชาสมัพนัธห์รือการโฆษณา 
จึงเป็นส่ิงส าคญัในการช่วยใหสิ้นคา้แฟชัน่ไทยออกสู่ตลาดท่ีกวา้งข้ึนและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ได ้อยา่งรวดเร็วมากยิ่งข้ึน ดงันั้นการท่ีจะด าเนินธุรกิจให้อยู่รอดต่อไปไดน้ั้น แต่ละบริษทัจะตอ้ง
สร้าง Value added อนัประกอบไปดว้ย 4 ปัจจยัหลกั คือ การออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่ การสร้างความ
แตกต่าง การวิจยัและพฒันาอยา่งต่อเน่ือง และทา้ยท่ีสุดคือการผลิตสินคา้ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดได ้ดงันั้นเพ่ือใหเ้กิดการพฒันาธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่สินคา้ไทย จึงไดท้ าให้เกิดการ
วิจยัพฒันาแบรนด์เส้ือผา้แฟชัน่ไทยให้มีมาตรฐาน ของการออกแบบและคุณภาพของผลิตภณัฑ์
เส้ือผา้แฟชัน่ไทยใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานของโลก ดงัตวัอยา่งแบรนดสิ์นคา้แฟชัน่ไทยเช่น Jaspal 

กลุ่มบริษทั ยสัปาล จ  ากดั แฟชัน่เป็นรายหน่ึงท่ีครองส่วนแบ่งเอาไวไ้ม่น้อย กบัการ
เติบโต ของแบรนด์แฟชัน่ในเครือ ทั้ง JASPAL, CPS : CHAPS, CC-CO, LYN, LYN AROUND, 
FOOTWORK, FOOTWORK NOIR และ SANTAS ทั้งในและนอกประเทศ    บริษทัยสัปาลถือ
ก าเนิดเมื่อปี ค.ศ.1947 เร่ิมจากธุรกิจส่ิงทอน าเขา้ผา้ลินินส าหรับท าเคร่ืองเรือนจนส าเร็จอย่างสูง จึง
เร่ิมขยายธุรกิจใหค้รอบคลุมดา้นการผลิต คา้ปลีก และอสังหาริมทรัพย ์ดว้ยการบริหารในรูปแบบ
ธุรกิจครอบครัว ปัจจุบันมีแบรนด์เส้ือผา้ เคร่ืองประดับ รองเทา้ เคร่ืองหนัง และเคร่ืองนอน ท่ี
บริหารงานอยู่มากมายหลายแบรนด์ มีจุดจ าหน่ายสินค้าอยู่ 129 สโตร์ ทั้งในและต่างประเทศ  
JASPAL ไดป้รับแนวคิดการแบ่งกลุ่มสินคา้จากเดิมท่ีแบ่งตามอาย ุเปล่ียนมาแบ่งตามไลฟ์สไตลข์อง
ผูค้น ซ่ึงเป็นกุญแจส าคญัสู่ความส าเร็จ  ขณะเดียวกนัก็ปรับรูปแบบร้านใหส้อดคลอ้งและตอบโจทย์
ลูกคา้มากข้ึน โดยร้าน JASPAL ท่ีมีอยู ่40 สาขาจะปรับหนา้ร้านใหท้นัสมยัเฉล่ียปีละ 4-5 สาขา และ
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จะเปิดสาขาใหม่เพ่ิมอีกปีละ 4-5 สาขาดว้ยเช่นกนั หรือตอ้งลงทุนราวปีละ 100 ลา้นบาท โดยจะ
กระจายไปในกรุงเทพฯและต่างจงัหวดัตามศูนยก์ารคา้ท่ีกระจายตวัไปเปิดสาขาตามภูมิภาคมากข้ึน  
นอกจากการสร้างความเขม้แข็งในประเทศแลว้ เครือ  JASPAL ยงัไดน้ าแบรนด์ JASPAL, CPS, 
LYN AROUND เขา้ไปรุกในตลาดเพ่ือนบา้น ก่อนกระแสเออีซีจะแรง ดว้ยการเปิดช็อปท่ีมาเลเซีย 
อินโดนีเซีย ฟิลิปปินส์ เวียดนาม รวมถึงเร่งสร้างแบรนดเ์พ่ือขยายธุรกิจใหเ้ติบโตไปทัว่โลกอีกดว้ย 

ในปัจจุบนัการตลาดในยุคดิจิตอลได้เขา้มามีบทบาทกบัธุรกิจในทุกๆอุตสาหกรรม
รวมถึงธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ ดงันั้นบริษทั Jaspal จึงตอ้งปรับเพ่ิมกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยการ
เปิดเว็บไซต์ Jaspal Online ข้ึนมาเพ่ือเพ่ิมช่องทางให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกชม และเลือกซ้ือสินคา้ผ่าน
ทางเวบ็ไซตไ์ดอี้กดว้ย 

 

 
 

ภาพที่ 1.2 ตวัอยา่งเวบ็ไซตข์อง Jaspal Online: www.jaspalonlinestore.com 
 

เป็นเวบ็ไซตข์องแบรนดท่ี์จ  าหน่ายเส้ือผา้ กระเป๋า และรองเทา้ ผูบ้ริโภคสามารถเลือก
ซ้ือสินคา้ไดผ้า่นทางเวบ็ไซต ์และบริการจดัส่งสินคา้ถึงท่ี สามารถเลือกช าระเงินผา่นบตัรเครดิต เก็บ
เงินปลายทาง และช าระผา่นเคาเตอร์เซอร์วิส ดว้ยช่องทางการส่ือสารท่ีไร้พรมแดนน้ี การจ าหน่าย
สินคา้บนเวบ็ไซต ์และการท าการตลาดออนไลน์ส าคญักบัธุรกิจในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก ดว้ยเหตุผล
ดงักล่าวน้ี ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบรนด ์
Jaspal ผ่านเว็บไซต์ของ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ทั้งน้ีเพ่ือศึกษาว่า
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เวบ็ไซตข์องแบรนดน์ั้นควรท่ีจะปรับปรุงหรือพฒันาจุดใดเพื่อใหผู้บ้ริโภครู้สึกพึงพอใจและอยากท่ี
จะเขา้มาใชบ้ริการเวบ็ไซตข์อง Jaspal Online 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจิยั 

1.2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเว็บไซต ์
Jaspal Online 

1.2.2 เพื่อศึกษาว่าควรพฒันาและปรับปรุงเว็บไซต์อย่างไรให้มีประสิทธิภาพและท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจท่ีอยากจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ 

 
 

1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 
1.3.1 ศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ Jaspal ผ่านเว็บไซต ์

Jaspal Online โดยอาศยัความสมัพนัธข์องตวัแปร ไดแ้ก่ 
1.3.1.1 ปัจจยัดา้นคุณภาพของขอ้มูล 

                                          1.3.1.2 ปัจจัยด้านการป้องกันการเป็นส่วนตัวและการรักษาความ
ปลอดภยัของขอ้มูลผูซ้ื้อ 
                                          1.3.1.3 ปัจจยัดา้นความสวยงามและการออกแบบเวบ็ไซต ์
                                          1.3.1.4 ปัจจยัดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์
                                          1.3.1.5 ปัจจยัดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก 

1.3.2 ศึกษาโดยเก็บตวัอย่างขอ้มูลจากกลุ่มประชากรในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร เป็น
ชายและหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุระหว่าง 20- 49 ปี ทั้งนักศึกษา และวยัท างาน ท่ีชอบ
สวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่แบรนดเ์นม และเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Onlineโดยเก็บตวัอย่างคร้ังน้ี
อยา่งนอ้ยจ านวน 200 ตวัอยา่ง ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลในเดือนมิถุนายน – สิงหาคม 2560 

 
 

1.4 สมมตฐิานการวจิยั 
1.4.1 ปัจจยัดา้นคุณภาพของขอ้มูลส่งผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์

Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 
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1.4.2 ปัจจยัดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวัและการรักษาความปลอดภยัของขอ้มลูผู ้
ซ้ือส่งผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

1.4.3 ปัจจยัดา้นความสวยงามและการออกแบบเวบ็ไซต์ส่งผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

1.4.4 ปัจจยัดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซตส่์งผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้ 
แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

1.4.5 ปัจจยัดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวกส่งผลกระทบต่อการตั้งใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

 
 

1.5 ตวัแปรที่ใช้ในการศึกษา 
1.5.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) แบ่งออกเป็น 

1) ปัจจยัดา้นคุณภาพของขอ้มูล 
           2) ปัจจยัดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวัและการรักษาความปลอดภยั

ของขอ้มูลผูซ้ื้อ 
           3) ปัจจยัดา้นความสวยงามและการออกแบบเวบ็ไซต์ 
           4) ปัจจยัดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์
           5) ปัจจยัดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก 

1.5.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) 
 
 

1.6 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
ในการวิจยัาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดกรอบแนวคิดส าหรับการวิจยัไวด้งัน้ี 
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ภาพที่ 1.3 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 

1.7 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.7.1 ท าให้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบรนด์ Jaspal ผ่าน

เวบ็ไซต ์Jaspal Online 
1.7.2 ผลการวิจยัในคร้ังน้ีสามารถน ามาใชป้ระโยชน์ในการวางแผนการตลาด 
เพื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 
1.7.3 สามารถน าผลวิจยัมาพฒันาและปรับปรุงเว็บไซต์ของแบรนด์ให้ดียิ่งข้ึนเพ่ือท า

ใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจและอยากท่ีจะเขา้มาซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์

  

การตั้งใจท่ีจะซ้ือ  
(Purchase Intention) 
 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของขอ้มูล 

ปัจจยัดา้นความสวยงามและการออกแบบ

เวบ็ไซต ์

ปัจจยัดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวัและการรักษา

ความปลอดภยัของขอ้มูลผูซ้ื้อ 

ปัจจยัดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์

ปัจจยัดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก 

ตวัแปรตาม  

(Dependent Variable) 

ตวัแปรอสิระ  
(Independent Variable) 
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บทที่ 2 

ทบทวนแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ Jaspal ผ่านเว็บไซต์
ของ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีรายละเอียด ดงัต่อไปน้ี 

2.1 แนวคิดทฤษฏีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior Theory) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
2.3 แนวคิดแบบโครงสร้างความเช่ือมัน่ในธุรกิจออนไลน์  
2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 แนวคดิทฤษฏีพฤตกิรรมผู้บริโภค (Customer Behavior Theory) 
1. ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ปัจจุบนัแนวความคิดทางการตลาดมุ่งเน้นไปท่ีความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั

ท าให ้ธุรกิจต่าง ๆ จ  าเป็นตอ้งใชก้ลยทุธท์างการตลาดมากข้ึน เพ่ือให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ของตน 
และเกิด การยอมรับผลิตภัณฑ์ในท่ีสุด ดังนั้น ในการวางแผนการส่ือสารการตลาดจึงต้องให้
ความส าคญักบัการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทั้งน้ี ได้มีผูใ้ห้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer Behaviors) ไวห้ลายท่าน ดงัน้ี 

Kother (2012) ได้กล่าวไวว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาพฤติกรรมและ
กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นและ
ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด  

ชูชยั สมิทธิไกร (2553) ไดก้ล่าวไวว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการกระท าของบุคคลท่ี
เก่ียวข้องกับการตัดสินใจเลือกซ้ือหรือเลือกใช้สินค้า โดยมีวตัถุประสงค์เพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของตนเอง ทั้งในเร่ืองของสินคา้และบริการต่างๆ 
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สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2532) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการ 
กระท าของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้หรือบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนก่อน และท่ีเป็นตวัก  าหนดใหเ้กิดการกระท าต่างๆข้ึน  

ธงชยั สันติวงษ์(2539)  ไดใ้ห้ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่า "พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ไดม้า
และการใชซ่ึ้งสินคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาก่อนอยู่แลว้ และซ่ึง
มีส่วนในการก าหนดใหม้ีการกระท าดงักล่าว 

 Lamb Hair & McDaniel (2000) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค จะอธิบายไดถึ้งผูบ้ริโภค
มีการตดัสินใจซ้ือและมีการใชสิ้นคา้นั้นอยา่งไร ในการศึกษา พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการรวมถึงการ
วิเคราะห์ปัจจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือและใช ้สินคา้  

Belch &Belch (2001) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภคไวว้่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือ กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ของคนโดยเร่ิมตั้งแต่การคน้หา การเลือก การซ้ือ การ
ใช ้การประเมินค่า และเกิดการซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ๆ เพ่ือสนองต่อความตอ้งการและความ
ปรารถนา 

ดงันั้น จึงพอสรุปความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการ
กระท าใด ๆ  ก็ตามของคนท่ีเกิดข้ึนอยา่งเป็นกระบวนการหลายขั้นตอน ซ่ึงประกอบดว้ยการแสวงหา 
ขอ้มูลข่าวสาร การเลือกซ้ือ การประเมินคุณค่า เพ่ือให้ไดม้าซ่ึงสินคา้และบริการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภค
สนใจ 

2. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือและใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคนั้น มีขั้นตอนซบัซอ้นยากแก่

การ เขา้ใจ มีรูปแบบและทฤษฎีมากมายท่ีพยายามอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็น
ทฤษฎี ทางจิตวิทยา สังคมวิทยา และมานุษยวิทยา โดยน ามาประยุกต์ใช้กบัทฤษฎีทางการตลาด 
เพ่ือให้เข้าใจ พ้ืนฐานของพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน อนัจะน าไปสู่ความส าเร็จในการวางแผน
การตลาดและ เป้าหมายสูงสุดของธุรกิจ 

ธีรพนัธ์ โล่ทองค า (2551) ไดก้ล่าวไวว้่า นักการตลาดจ าเป็นตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรม
การซ้ือ และ พฤติกรรมการใช้ของผูบ้ริโภค เพ่ือจะได้ทราบถึงความต้องการและลกัษณะของ
ผูบ้ริโภค ส าหรับใชใ้นการวางแผนทางการตลาดจะไดท้ าไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค
เป้าหมาย โดยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ ดงัน้ี 

                2.1 ปัจจัยทางวัฒนธรรม  วัฒนธรรมเป็นมูลเหตุพ้ืนฐานท่ีสุดของ
พฤติกรรมความต้องการของ บุคคล โดยพฤติกรรมของมนุษยเ์กิดจากการเรียนรู้ การรับรู้ ความ
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ต้องการ และพฤติกรรมพ้ืนฐานจาก ครอบครัว และสถาบันทางสังคม ดังนั้น นักการตลาดจึง
พยายามให ้ความสนใจต่อการเปล่ียนแปลงของวฒันธรรม เพื่อคน้หาผลิตภณัฑ์ใหม่ ท่ีอาจจะเป็นท่ี
ตอ้งการ เช่น วฒันธรรมของการด่ืมชาของชาวจีนและชาวญ่ีปุ่น ท่ีแพร่หลายเขา้มาในประเทศไทย 
โดยเฉพาะชาเขียวก าลงัเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบนั จึงเกิดการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ออกมาทั้งใน
รูปของเคร่ืองด่ืม ขนมปัง ไอศกรีม เป็นตน้ (Culture factors)  

                              2.2 ปัจจยัทางสงัคม (Social Factors) แบ่งไดด้งัน้ี 
                             2.2.1 กลุ่ม (Group) หมายถึง บุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไปท่ี

สมัพนัธก์นัเพื่อให ้บรรลุเป้าหมายของแต่ละบุคคล หรือ พฤติกรรมของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่ม
ย่อยหลายกลุ่ม กลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อคนท่ีอยู่ในกลุ่ม คือ กลุ่มสมาชิก  (Membership groups)
ในทางตรง ขา้ม กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) เป็นกลุ่มท่ีใชเ้ปรียบเทียบทั้งทางตรงและทางออ้ม
หรือใชอ้า้งอิง เพื่อสร้างทศันคติหรือพฤติกรรมของคน บุคคลมกัจะไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิงท่ี
ตนไม่ไดอ้ยูใ่น กลุ่ม เช่น ปัจจุบนัชาเขียวเป็นท่ีนิยมในหมู่วยัรุ่นซ่ึงบริโภคแลว้มีประโยชน์กว่าการ
บริโภคกาแฟ ท า ให้ร้านคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมต่างเพ่ิมผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีมีส่วนผสมของชาเขียว ซ่ึง
ก  าลงัเป็นท่ีนิยมในขณะน้ีและผูท่ี้บริโภคจะถือว่าเป็นคนตามกระแสนิยม เป็นดน้ 

                             2.2.2 ครอบครัว  (Family) จะมีอิทธิพลอย่างมากต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ นกัการ ตลาดสนใจในบทบาทและอิทธิพลของบุคคลในครอบครัว ซ่ึงท าหน้าท่ี
เป็นกลุ่มอา้งอิงท่ีสมาชิกในครอบครัวอยากเอาอยา่ง โดยเฉพาะบิดามารดาเป็นผูซ้ื้อสินคา้ส่วนใหญ่
ใหส้มาชิกในครอบครัว 

                             2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Status) แต่ละคน
อาจจะอยู่ในหลายกลุ่ม เช่น เมื่ออยู่ในครอบครัวมีบทบาทเป็นลูก อยู่ในโรงเรียนมีบทบาทเป็น
นกัเรียน เป็นตน้ บทบาท ประกอบดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีบุคคลถูกคาดหวงัว่าจะกระท าออกมา โดย
ส่ิงท่ีกระท าจะข้ึนอยูก่บั บุคคลท่ีห้อมลอ้ม แต่ละบทบาทจะปฏิบติัตามสถานะ (Status) ซ่ึงสะทอ้น
ถึงการใหก้ารยอมรับจาก สงัคม บุคคลมกัจะเลือกผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงถึงสถานะทางสังคม (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2540) 

                             2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) จ  าแนกไดด้งัน้ี 
                             2.3.1 อาย ุ(Age) พฤติกรรมการซ้ือหรือการตดัสินใจบริโภค

ของบุคคลยอ่ม เปล่ียนไปตามกาลเวลาท่ีด ารงอยู ่เช่น เด็กทารกตอ้งการนม พอโตเป็นวยัรุ่นชอบด่ืม
น ้ าอดัลมเม่ือเขา้สู่วยัผูใ้หญ่นิยมด่ืมชา เป็นตน้ 

                             2.3.2 วฏัจกัรชีวิต (Family life cycle) เป็นล าดบัขั้นของ
ครอบครัวท่ีสมบูรณ์ท่ีจะมีข้ึนตลอดเวลา โดยแบ่งเป็น 4 ขั้นตอนใหญ่ คือ การเขา้สู่ชีวิตครอบครัว 
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การก าเนิดบุตรและการเล้ียงดูบุตรบุตรแต่งงานและแยกไปตั้งครอบครัวใหม่ และการส้ินสุดของวฏั
จกัรชีวิตครอบครัว ซ่ึงจะ มีอิทธิพลเหนือความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

                             2.3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะส่งผลต่อ
สินคา้และบริการท่ีซ้ือ โดยผูป้ระกอบอาชีพท่ีต่างกนัจะมีความตอ้งการบริโภคสินคา้แตกต่างกนัไป 
เช่น พนกังาน บริษทัเอกชนจะแต่งตวัทนัสมยัตามแฟชัน่ ในขณะท่ีขา้ราชการตอ้งแต่งตวัให้สุภาพ
เรียบร้อยเป็นตน้ 

                             2.3.4 สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic situation) ก็คือ
รายไดข้องผูบ้ริโภค สถานะทางเศรษฐกิจของบุคคลจะส่งผลต่อการเลือกผลิตภณัฑ์ เช่น ผูม้ีสถานะ
ทางเศรษฐกิจท่ีดีกว่า สามารถเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีราคาแพงไดม้ากกว่าผูท่ี้มีสถานะทางเศรษฐกิจ
ไม่ดี เป็นดน้ 

                             2.3.5 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyles) คือ แบบแผนการ
ใช่ชีวิตของบุคคล จะวัดจากกิจกรรม  (Activities) ความสนใจ  (Interests) และความคิดเห็น 
(Opinions) เมื่อบุคคลหน่ึง เป็นคนรักสุขภาพจะนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีใหป้ระโยชน์ต่อร่างกาย เช่น นม 
ชาเขียว เป็นตน้ส่วนคน ทนัสมยัท่ีชอบสงัสรรคจ์ะนิยมด่ืมไวน์ น ้ าอดัลม เป็นตน้ 

                            2.3.6 บุ ค ลิกภ าพและแนวคว าม คิด เ ก่ี ย ว กับตัว เ อ ง 
(Personality and Self concept) ค าว่า บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะดา้นจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกต่าง
กนัในแต่ละบุคคล ซ่ึงน าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้มของบุคคลในแต่ละบุคคลอย่างมัน่คง
และถาวร (Kotler, 1997) 

                2.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological factors ) ปัจจัยทางจิตวิทยาท่ี
ส าคัญ 4 ปัจจัย ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้และทัศนคติ ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภคโดยตรง เม่ือ บุคคลไดรั้บแรงจูงใจทั้งภายในและภายนอกมากระตุน้ จะท าให้เกิดการรับรู้
ต่อความตอ้งการนั้น เม่ือ รับรู้แลว้จึงเกิดการเรียนรู้ในส่ิงนั้น ๆ โดยการรับรู้จะเป็นกระบวนการใน
การกลัน่กรองส่ิงกระตุน้ท่ี ไดรั้บ ส่วนการเรียนรู้จะท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมจากการ
สะสมความรู้และประสบการณ์ ท่ีผา่นมา ซ่ึงขอ้มูลข่าวสารและประสบการณ์ท่ีไดรั้บนั้น จะส่งผลให้
เกิดความชอบและไม่ชอบในส่ิง นั้น ๆ ดว้ย ส่ิงน้ีเองท่ีท าให้บุคคลเกิดทศันคติข้ึนมา และส่งผลให้
เกิดพฤติกรรมต่อไป ซ่ึง สุดาดวง เรือง รุจิระ ไดก้ล่าวถึงรายละเอียดดงัน้ี 

                            2.4.1 ความตอ้งการและแรงจูงใจ (Need and Motives) ได้
กล่าวถึงสาเหตุ เบ้ืองตน้ในการซ้ือผลิตภณัฑ์ว่า ผูบ้ริโภคจะตอ้งเกิดความตอ้งการเป็นแรงจูงใจให้
กระท าการซ้ือไปบ าบดัความตอ้งการและความตอ้งการของแต่ละบุคคลจะไม่เหมือนกนั เม่ือทราบ
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ว่าผูซ้ื้อมีแรงจูงใจหรือความตอ้งการระดบัใด นกัการตลาดจะเลือกกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมมาใชก้ระตุน้
ความตอ้งการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงจะน าไปสู่การซ้ือได ้

                            2.4.2 การรับรู้ (Perception) มีระดบัความเร็ว-ชา้แตกต่างกนั 
บางคนเขา้ใจ เร่ืองราวท่ีผา่นเขา้มาในการรับรู้ไดร้วดเร็ว แต่บางคนตอ้งการการบอกเล่าซ ้ า ๆ หลาย 
ๆ คร้ังจึงจะรับรู้ เขา้ใจได ้การเสนอขอ้มูลเพ่ือสร้างแรงกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ จึงตอ้งศึกษาลกัษณะ
การรับรู้ของกลุ่มตลาดเป้าหมายและเลือกข้อมูลข่าวสารท่ีกลุ่มตลาดเป้าหมายจะรับรู้ได้ง่าย 
พฤติกรรมการรับรู้โดยไม่ตั้งใจเป็นส่ิงท่ีไม่ควรมองขา้ม 

                            2.4.3 ทศันคติ (Attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อส่ิงใดส่ิง
หน่ึงในทางบวกหรือ ลบ ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ เช่น ผูบ้ริโภคมีทศันคติไม่ดีต่ออาหารส าเร็จรูป
ว่าเป็นอาหารท่ีไม่ถูกหลกัโภชนาการ ไม่สด เป็นของคา้งมานาน ดงันั้นผูบ้ริโภคยอ่มจะไม่ซ้ืออาหาร
ส าเร็จรูป บริโภค เป็นดน้ ดงันั้นผูผ้ลิตสินคา้ใหม่ใด ๆ ออกสู่ตลาดจะประสบความส าเร็จไดจ้ะตอ้ง
พยายาม เปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคใหไ้ด ้โดยการท าใหเ้กิดการยอมรับได ้อาจมาจากการให้
ขอ้มูลมาก ๆ พร้อมตวัอยา่งหรือการสาธิตทดลองซ ้า ๆ จะช่วยเปล่ียนแปลงทศันคติได ้

                            2.4.4 การเรียนรู้ (Learning) นักจิตวิทยากล่าวถึงพฤติกรรม
ของคนเราว่า สามารถเปล่ียนแปลงได ้จากการเรียนรู้ในเร่ืองต่าง ๆ ดว้ยการกระท าซ ้ า ๆ เพ่ือให้ได้
ผลตอบสนองท่ีพอใจ เมื่อเกิดความตอ้งการใด ๆ จะพยายามทดลองหาวิธีบ าบดัความตอ้งการหาก
ไดผ้ลเป็นท่ีพอใจ จะทดลองท าซ ้ าหลาย ๆ คร้ังจนแน่ใจว่าเป็นวิธีท่ีดีท่ีสุด ในทฤษฎีการเรียนรู้จะ
กล่าวถึงองค์ประกอบท่ีเป็นเหตุเป็นผล คือ การถูกกระตุ้น  (Stimulus) และการตอบสนอง 
(Response) ซ่ึงนกัการตลาดไดน้ าทฤษฎีน้ีไปใชท้ าการส่งเสริมการตลาด กระตุน้ซ ้ า ๆ ดว้ยโฆษณา 
การสาธิต เป็นตน้ เป็นการกระตุน้ให้เกิดปฏิกิริยาตอบสนองดว้ยการซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีพบเห็น (สุดา
ดวง เรืองรุจิระ, 2541)  

3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Process) ถือ

ว่าเป็น อีกกระบวนการหน่ึงท่ีมีความส าคญัมาก เพื่อท่ีนักการตลาดจะไดน้ าไปประยุกต์ใชใ้นการ
วางแผน กลยทุธใ์หถู้กตอ้งและเหมาะสม ซ่ึงกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบ
ไปดว้ย 5 ขั้นตอน ธีรพนัธ ์โล่ห์ทองค า ไดใ้หร้ายละเอียดไว ้ดงัน้ี 

                3.1 การตระหนักรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) เป็นกระบวนการ
เร่ิมตน้โดยท่ี ผูบ้ริโภคยอมรับปัญหาของตนเอง และตระหนกัถึงความตอ้งการต่อตวัสินคา้ โดยมอง
ว่าสินคา้ ประเภทในเร่ิมมีความจ าเป็นส าหรับตน หรือสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิมเส่ือมสภาพ 
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               3.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผูบ้ริโภครับรู้ปัญหา  
จะพยายามหาขอ้มูลเพื่อแกปั้ญหาของตนเองจากแหล่งต่าง ๆ ซ่ึงสามารถจ าแนกออกไดเ้ป็น 3 แหล่ง 
ดว้ยกนัคือ 

                            3.2.1 ขอ้มูลจากแหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ การ
บอกเล่าจากผูม้ีประสบการณ์ จากครอบครัว เพื่อนบา้น หรือเพื่อนท่ีท างาน เป็นตน้ 

                            3.2.2 ขอ้มูลจากแหล่งธุรกิจ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์พนกังานขายสินคา้ หรือการโฆษณา ณ จุดซ้ือ เป็นดน้ 

                            3.2.3 ขอ้มูลจากสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ข่าวสาร
ของทางราชการ องค์กรเอกชน หนังสือพิมพ ์หรือนิตยสารต่าง ๆ เป็นตน้ (ธีรพนัธ์โล่ห์ทองค า, 
2544) 

               3.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบ้ริโภคจะน า
ขอ้มูลข่าวสาร ท่ีไดรั้บมาประกอบการตดัสินใจในการประเมินทางเลือกไว ้ซ่ึงอาจจะข้ึนอยู่กบัตวั
ผูบ้ริโภคเองแล สถานการณ์รอบข้าง หรือทั้งสองอย่างประกอบกันก็ได้เช่น เม่ือผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ตรงหนา้ป้ายรถเมลเ์กิด ตอ้งการด่ืมเคร่ืองด่ืมชาเขียวข้ึนมา จึงเลือกท่ีจะบริโภคชาเขียวในรูปแบบ
กล่องยเูอชที เพื่อความ สะดวกในการพกพา เป็นตน้ 

               3.4 การซ้ือสินคา้ (Purchase Action) ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ ตามท่ีตนเองตอ้งการและไดป้ระเมินทางเลือกไว ้โดยผูบ้ริโภคจะตอ้งท าการตดัสินใจว่า 
ถา้เขาซ้ือสินค้านั้นจะสามารถบ าบัดความต้องการและความพอใจให้กับตัวเขาเองได้หรือไม่ 
กระบวนการซ้ือจะโยงไปสู่ขั้นของการตดัสินใจเลือกตวัผลิตภณัฑ์ ตรายี่ห้อ ราคา ร้านคา้ท่ีจะซ้ือ 
ปริมาณสินคา้ท่ีจะซ้ือ เป็นตน้ นกัการตลาดจะตอ้งใหค้วามสนใจตรงน้ีและพยายามใหข้อ้มูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑข์องตนแก่ผูบ้ริโภค 

               3.5 การประเมินผลหลงัการซ้ือสินค้า (Post Purchase Evaluation) 
หลงัจากการใช ้สินคา้แลว้ผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินว่าสินคา้ดงักล่าวสามารถสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัตนเองได ้มากนอ้ยเพียงใด ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความพอใจเมื่อเขามีปัญหาอีก ผูบ้ริโภคจะท าการ
ซ้ือสินคา้นั้นทนัที แต่ในทางตรงกนัขา้มถา้สินคา้นั้นไม่สามารถแกปั้ญหาใหผู้บ้ริโภคไดเ้ขาย่อมเกิด
ความไม่พอใจและส่งผลใหเ้ขาไม่ซ้ือสินคา้นั้นในคร้ังต่อไป ผูบ้ริโภคก็จะตอ้งเร่ิมตน้ของกระบวน
ต่าง ๆ น้ีอีกคร้ัง จนสามารถแกปั้ญหาได ้(ธีรพนัธ ์โล่ห์ทองค า, 2544) 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

นกดล กมลวิลาศเสถียร (2545) ได้ให้ความหมายของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ว่า 
หมายถึง การพาณิชยท่ี์ใชก้ารส่ือสารผ่านระบบเครือข่ายอิเล็กทรอนิกส์เป็นองค์ประกอบส าค  ญใน 
กระบวนการต่าง ๆ เป็นเสมือนการแลกเปล่ียนขอ้มูลทางธุรกิจดว้ย 

ศูนยพ์ฒนาพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (2543) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชย ์อิเลก็ทรอนิกส์
ว่า คือการคา้ขายผา่นทางแครือข่ายอินเตอร์เน็ต ซ่ึงจะเปล่ียนวิถีทางการด ารงชีวิตของทุกคน 

องคก์ารคา้โลก (1998) ไดไ้ห้ความหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ว่าคือการด าเนิน
ธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเลก็ทรอนิกส์ 

สมเกียรติ ตั้ งกิจวาณิชย ์(2542) ได้ไห้ความหมายของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ว่า 
หมายถึง การด าเนินการทางเศรษฐกิจใด สองฝ่ายข้ึนไปท่ีกระท าบนเครือข่ายส่ือ อิเล็กทรอนิกส์ 
ทั้งน้ีการด าเนินการทางเศรษฐกิจดังกล่าวอาจรวมถึงการออกแบบการผลิต การ โฆษณาสินค้า 
การคา้ทั้งปลีกและส่ง และการท าธุรกรรมตลอดการชา้ระเงิน 

องคก์รความร่วมมือและพฒนาการทางเศรษฐกิจ (1997) ไดไ้หค้วามหมายของพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ว่าคือ ธุรกรรมทุกประเภทท่ีเก่ียวขอ้งกิบกิจกรรมเชิงพาณิชย ์ทั้งในระดบ้ องค์กรและ
ส่วนบุคคลบนพ้ืนฐานของการประมวลและการส่งขอ้มูลดิจิตอลท่ีมืทั้งขอ้ความ เสียง และ ภาพ 

วารสารทางวิชาการปริทศน์ (2552) กล่าวว่า พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หมายถึง การท า 
กิจกรรมทางดา้นการคา้การซ้ือขายสินคา้และบริการ โดยการใชส่ื้อกลางอิเลก็ทรอนิกส์เป็นตวักลาง 
ในการส่งผา่นขอ้มูลต่าง ๆ  ทดแทนการใชเ้อกสารในรูปแบบของกระดาษท าใหเ้กิดความสะดวกและ 
รวดเร็ว และครอบคลุมพ้ืนท่ีในการท าธุรกิจการคา้ไดม้ากข้ึนโดยจะด าเนินการผ่านระบบเครือข่าย 
อินเตอร์เน็ต 

จากความหมายขา้งตน้ สามารถสรุปความหมายของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดว้่า
เป็น กระบวนการด าเนินธุรกิจการคา้และบริการผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์โดยการส่งผ่านขอ้มูลต่างๆ 
ทั้งขอ้ความ เสียง และภาพ 

 
ประโยชน์ของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
ศูนยพ์ฒนาพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ (2543) พบว่ามีขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ร่วมกน ของ '

ทั้งผูซ้ื้อ ผูข้าย ผูผ้ลิตอยู ่3 ประเด็น คือ 
1. ประหยดค่าใช้จ่าย ลดค่าใชจ่้ายบุคลากรบางส่วน ลดขั้นตอนการประกอบธุรกิจ 

ประหยดัค่าใชจ่้ายในการติดต่อแบบเดิม ๆ 
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2. ไม่มีขอ้จ  ากดัดา้นสถานท่ี สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดท้ัว่โลก   (หมายความว่าตอ้งสร้าง 
เว็บไซต์ให้มีข้อมูลเป็นภาษาสากลหรือภาษาท่ีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายใช้มาก ๆ เช่น ภาษาจีน 
ภาษาองักฤษ เป็นตน้) 

3. ไม่มีขอ้จ  ากิดดา้นเวลา สามารถท าการคา้ได ้24 ชัว่โมง ผา่นระบบอตัโนมติั 
 
ประโยชน์ส าหรับผู้ซ้ือ/ผู้บริโภค  

                    -      หาขอ้มูลเพื่อเปรียบเทียบเร่ืองราคา คุณภาพสินคา้และขอ้มูลอ่ืน ๆ เพื่อประกอบการ
ตดัสินใจซ้ือ 

- อินเตอร์เน็ตมีประโยชน์มากในเร่ืองน้ี สามารถเขา้ไปในเวบ็บอร์ดต่าง ๆ ในการหา
ขอ้มูลไดง่้าย 

- ร้านคา้ใหเ้ลือกมากข้ึน  เพียงแค่คียเ์วิร์ดลงในเคร่ืองสินคา้ออกมาใหเ้ลือกมากมาย 
- ไดรั้บสินค้าอย่างรวดเร็วในกรณีท่ีซ้ือสินคา้ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เพราะสามารถไดรั้บ

สินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ตไดเ้ลย 
- สินค้าบางอย่างสามารถลดพ่อค้าคนกลางได้ ท าให้ได้ราคาท่ีถูกลงคง ไม่ใช่ทุก

สินคา้หรือทุกผูผ้ลิตท่ีมีความตอ้งการมาท าการขายเองอาจจะไดก้บัสินคา้บางชนิด 
 
ประโยชน์ส าหรับผู้ผลติและผู้ขาย 
- ลดความผดิพลาดในการส่ือสาร จากเดิมท่ีในการคา้ตอ้งส่งแฟกซ์ หรือบางทีบอก

จดทางโทรศพัท ์รับใบค าสัง่ซ้ือแลว้มาคียเ์ขา้ระบบ ถา้สามารถท าการติดต่อผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์
ส่งขอ้มูลไดเ้ลยจะช่วยลดความผดิพลาดในส่วนน้ีไปได ้

- ลดเวลาในการผลิตน าเอาเทคโนโลยีมาช่วยในการค านวณเร่ืองความต้องการ
วตัถุดิบการท าค  าสัง่ซ้ือวตัถุดิบ 

- เพ่ิมประสิทธิภาพในระบบส านกังานส่วนคลงั 
- เปิดตลาดใหม่ หาคู่คา้ หรือซพัพลายเออร์รายใหม่ 
- เพ่ิมประสิทธิภาพการจดัการสินคา้คงคลงั 
- เพ่ิมความสมัพนัธก์บัคู่คา้ใหดี้ข้ึน 
- สร้างมูลค่าเพ่ิมให้กบัเว็บไซต์ของบริษทั โดยการสร้างขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อ

ลูกคา้การใหบ้ริการหลงัการขายใหค้  าปรึกษาเร่ืองผลิตภณัฑ ์หรือการแกไ้ขเบ้ืองตน้ อยา่งรวดเร็ว 
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2.3 แนวคดิแบบโครงสร้างความเช่ือมั่นในธุรกิจออนไลน์  
รัฐ ใจรักษ ์(2555) ไดว้ิเคราะห์บทความยอ้นหลงัในเร่ืองความเช่ือมัน่ของเทคโนโลยี

พบว่า ปัจจยัท่ี มีอิทธิพลต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค โดยแยกออกเป็นปัจจยัภายนอก 5 ปัจจยั ซ้ืง
เก่ียวขอ้งกบั อิทธิพลการสร้างความเช่ือมัน่ซ ่งมีผลต่อความตั้งใจในการเขา้ไปในเวบ็ไซตแ์ละการเขา้
ไปใชบ้ริการ อย่างต่อเน่ือง (เรียกว่า การพฒันาความสัมพนัธ์ในโครงสร้าง) และปัจจยัภายใน 4 
ปัจจยั ซ่ึงเก่ียวกบั ความสมัพนัธท์างออ้มในการบริการออนไลน์ 

 
ปัจจยัภายนอก 
1. ลกัษณะของผูบ้ริโภคประกอบด้วยขอ้มูลพ้ืนฐาน เช่น การแสดงออก (ภาษาพูด) 

สงัคม และเก่ียวกบัทางดา้นจิตใจ ก็เป็นตวัช้ีเฉพาะของความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค 
2. ลกัษณะเฉพาะของสินคา้และบริการ เช่น สีสนัหรือขนาดของผลิตภณัฑ์ วิธีการ ใช้

งาน ของสินคา้ผลิตภณัฑห์รือขั้นตอนการใหบ้ริการ ความซบัซอ้นและระดบัเก่ียวกบัความจ าเป็นท่ี 
ตอ้งการใชสิ้นคา้หรือบริการใน ตวัอย่างเช่น สินคา้ท่ีตอ้งการเวลาศึกษาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ เช่น 
รถยนต ์จะมีกระบวนการตดัสินในซ้ือมากกว่าการซ้ือสินคา้ประเภทเบ็ดเตลด็ เช่น ดาวน์โหลดเพลง 
ท าใหร้ายการสินคา้ออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นสินคา้ประเภทเบ็ดเตลด็เสียเป็นส่วนใหญ่ ทั้งน้ีเว็บไซต์ท่ี 
คนนิยมเขา้ไปซ้ือสินคา้หรือบริการ ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นร้านคา้ท่ีมี หนา้ร้านอยูก่่อน และมีช่ือเสียงท่ี
ดี มาก่อนหน้าท่ีจะมีร้านค้าออนไลน์ เช่น มิสลิลล่ีท่ีเดิมใช้วิธี โทรสั่งดอกไมปั้จจุบนัก็มีร้านค้า
ออนไลน์ เพ่ิมเติม เป็นตน้ 

3. ความแตกต่างของวัฒนธรรมและลักษณะของร้านค้าแบบมีหน้า ร้ านมี
ความสมัพนัธก์บั ความเช่ือมัน่ เน่ืองจากสินคา้ท่ีขายอยูบ่นอินเทอร์ณ็ตบางอย่างนั้น ไม่สามารถขาย
ให้กับทุกคนทัว่โลก ได้ เน่ืองจากในบางประเทศหรือภูมิภาคจะให้สนับสนุนสินคา้ของทอ้งถ่ิน 
เน่ืองจากมีลกัษณะท่ีตรง กบัวิถีชีวิต ซ้ืงปกติแลว้ความเช่ือมัน่ท่ีมาจากวฒันธรรมส่วนใหญ่ก็จะ
ไดรั้บ การบอกต่อกนัมาจาก เพื่อน สมาชิกในครอบครัว และเพื่อนบา้น 

4. การยอมรับความเส่ียงท่ีหลากหลาย คือ พ้ืนฐานการยอมรับความเส่ียงท่ีแตกต่างกนั 
ตวัอยา่งเช่น ระหว่างผูบ้ริโภคของประเทศจีนและผูบ้ริโภคของประเทศสหรัฐอเมริกา ในประเทศจีน 
ผูบ้ริโภคมีลกัษณะหลีกเส่ียงความไม่แน่นอนและไม่ยอมรับความเส่ียงการซ้ือสินค้าและบริการ 
ในทางตรงกนัขา้มผูบ้ริโภคในประเทศสหรัฐอเมริกามีการหลบหลีกหรือเส่ียงความไม่แน่นอนตา จึง
สมัพนัธก์บัวฒันธรรมในแรงกระตุน้ของลกัษณะนิสยัในการซ้ือ 
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5. ประสบการณ์ท่ีผา่นมาสร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดข้ึนได ้หากมีประสบการณ์ท่ีดีก็จะ
สร้าง ใหเ้กิดทศันคติท่ีดีต่อการธุรกิจออนไลน์รวมไปถึงการท ากิจกรรมอ่ืน ๆ บนอินเทอร์ณ็ตดว้ย
เช่นกนั  

 
ปัจจยัภายใน 
1. ผูใ้หบ้ริการเวบ็ไซตคื์อ ผูท่ี้มีประสบการณ์ในการเป็นลูกคา้ธุรกิจออนไลน์มาก่อน 

และ ทราบขั้นตอนปฏิบติัการซ้ือหรือบริการเป็นอยา่งดี และเห็นขอ้บกพร่องของระบบหรือขั้นตอน
ต่าง ๆ อยูก่อ้นหนา้ท่ีจะมาเป็นผูข้าย นอกจากน้ีแลว้ความเช่ือถือไดข้องเว็บไซต์ความมีช่ือเสียงของ
เวบ็ไซต ์และคุณภาพของเวบ็ไซตก่์อใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในเวบ็ไซตเ์ช่นกนั 

2. การใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภคใชบ้ริการออนไลน์ว่าใชง้านง่ายและมีประโยชน์
ใช ้สอยจริง ดว้ยเหตุน้ีบ่อยคร้ังท่ีการใชบ้ริการออนไลน์ถูกก าหนดให้มีการIIกอบรมใชใ้นบางส่วน 
ตัวอย่างเช่น การIIกอบรมการใช้บริการธนาคารออนไลน์ หรือการใช้บริการธนาคารผ่านส่ือ 
อิเลก็ทรอนิกส์ (E-Banking) เป็นส่ิงท่ีตอ้งมีของแผนกการเงิน ปัจจุบนัการอบรมมีทั้งธุรกิจออนไลน์ 
(Online) และธุรกิจออฟไลน์ (Off-Line) 

3. ผูใ้ห้บริการตวักลางระบบช าระเงินออนไลน์ (Third Party) ถือว่าเป็นองค์กรท่ี  
มีความส าคญัในธุรกิจออนไลน์ เพราะว่าความสามารถของผูใ้ห้บริการตวักลางจะเพ่ิมความเช่ือมัน่ 
ของผูบ้ริโภคท่ีจะใชบ้ริการของเวบ็ไซต ์ความเช่ือมัน่ในผูใ้หบ้ริการตวักลางน้ีสามารถสร้างความน า 
เช่ือถือใหผู้ใ้ชบ้ริการเวบ็ไซตท่ี์จะใหข้อ้มูลส่วนตวัและปฏิบติัตามค าสัง่ของเวบ็ไซต ์

ปัจจยัสุดทา้ยของโครงสร้างความเช่ือมัน่ คือ การป้องกนัความเป็นส่วนตวัถือว่าเป็น 
ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสนบัสนุนตวัโครงสร้างของความเช่ือมัน่ ผูใ้ชบ้ริการออนไลน์ท่ีมีประสบการณ์น้อย 
ควรพึงตระหนกัเป็นพิเศษในการใหข้อ้มูลส่วนตวัในการท ารายการและส่ือสารออนไลน์ดว้ยเหตุน้ี
จึง จ  าเป็นท่ีการบริการออนไลน์ตอ้งเพ่ิมความเช่ือมัน่ ตวัอย่างเช่น มีกฎหมายรองรับในการเก็บ
ขอ้มูล ส่วนตวัของผูใ้ชเ้วบ็ไซต ์(รัฐ ใจรักษ,์ 2555) 

 
 

2.4 งานวจิยัที่เกี่ยวข้อง 
งานวจิยัในประเทศ 
จงรัก ใจโต (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปตรา

สินคา้ไทยท่ีผลิตภายในประเทศของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้ เพ่ือเปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปตราสินคา้ไทย
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ดว้ยอิทธิพลของปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภคท่ีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่าง
กนั เพ่ือศึกษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัทางจิตวิทยากบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูปตราสินคา้ไทยของผูบ้ริโภค โดยเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากรคือ ผูบ้ริโภคเส้ือผา้
ส าเร็จรูปในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างจ  านวน 384 คนคัดเลือกจากการสุ่มแบบบงัเอิญ 
ผลการวิจัยพบว่าผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมการเลือกเส้ือผา้ท่ีมีสีสัน รูปแบบเหมาะสมกบับุคลิกภาพ 
ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัเน้ือผา้และมีการออกแบบท่ีทนัสมยัตามสมยันิยม ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้โดยค านึงถึงปัจจยัทางการตลาดท่ีแตกต่างกนั และผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ
และรายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนัตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้โดยค านึงถึงปัจจยัทางจิตวิทยาท่ีแตกต่างกนั ส าหรับ
ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัทางจิตวิทยาทุกตวัแปรมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ส าเร็จรูป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

พิศุทธ์ิ อุปถมัภ์ (2557) ไดท้ าการวิจัยเร่ืองความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ส่งผลต่อความตั้ งใจซ้ือสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์  การศึกษาในคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นช่ือเสียง ขนาด 
คุณภาพขอ้มูล ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม การส่ือสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกิจและการบอกต่อ
ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูล จ  านวน 
280 ชุด กลุ่มตัวอย่างคือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์และอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน คือ การวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ ผลการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 30 ปี โสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือนโดยเฉล่ีย 15,000 – 30,000 บาท เฟสบุ๊คถือเป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด มีความถ่ีในการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ต่อสัปดาห์โดยเฉล่ีย
มากกว่า 10 คร้ัง และราคาการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 500 – 1,000 บาท ผลจากการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นประโยชน์
ทางเศรษฐกิจและด้านการบอกต่อส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยด้านการบอกต่อส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นความไวว้างใจและดา้นประโยชน์ทางเศรษฐกิจ ตามล าดบั 

ยุธิดา สิรไอยรา (2557) ไดท้ าการวิจยัเร่ืองการศึกษาความสัมพนัธ์และอิทธิพลของ
ปัจจัยท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่านทางแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร การศึ กษาในคร้ังน้ีมีว ัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ความสัมพนัธ์และอิทธิพลของปัจจยัการประหยดัตน้ทุนและเวลา ปัจจัยความเส่ียง ปัจจัยความ
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หลากหลายของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัทรัพยากรและทกัษะของลูกคา้ ปัจจยัการตรวจสอบของลูกคา้ ปัจจยั
การอา้งอิงจากดาราหรือคนดงัผา่นอินสตาแกรมท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่าน
ทางแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการศึกษาใน
คร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม จ  านวน 300 
ชุด กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีความตั้งใจหรือก าลงัมีความ
ตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์บ ารุงผิวหน้าผ่านทางแอพพลิเคชั่น30อินสตาแกรม โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์
ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ คือ ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน 
(Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) และวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัการอา้งอิงจากดาราหรือคนดงัผ่านอินสตาแกรมท่ีมี
ผลต่อความตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑบ์ ารุงผวิหน้าผ่านทางแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็น
ผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานครในระดบัมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปัจจยัตรวจสอบของลูกคา้และปัจจยั
การประหยดัตน้ทุนและเวลา ตามล าดบั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

อรอนงค์ ก  ่าพิทยากุล และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2557) ได้ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัย
ภาพลกัษณ์ ทางการตลาด การรับรู้ดา้นคุณภาพ ความใส่ใจในแฟชัน่ ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีส่งผล
ต่อ ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ของผูซ้ื้อเส้ือผา้ต่างประเทศแบรนด์เอในเขตกรุงเทพมหานคร จาก 
แบบสอบถามจ านวน 335 ชุด ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 
24–29 ปีสถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ประมาณ  
15,000–25,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน ถา้เรียงตามล าดบัความส าคญัแลว้ ช่ือเสียงของ  ตรา
สินคา้ การรับรู้ดา้นคุณภาพ และปัจจยัภาพลกัษณ์ทางการตลาด มีค่าสัมประสิทธ์ิ ถดถอยของ ตวั
พยากรณ์เท่ากบั 0.349, 0.204 และ 0.188 ตามล าดบั ท่ีมีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ ของ
ผูซ้ื้อเส้ือผา้ต่างประเทศแบรนดเ์นมในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

งานวจิยัต่างประเทศ  
Zhang, et al. (2013) ศึกษาเร่ือง การซ้ือสินคา้แฟชัน่หรูในประเทศจีน: ปัจจยัท่ีมีผลต่อ 

ทศันคติต่อการซ้ือและความตั้งใจซ้ือ เก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค 161 คน ในเมืองปักก่ิง เซียงไฮ ้
และกวางโจว ในประเทศจีน การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารวิเคราะห์ความถดถอย ผลการวิจยัพบว่า 
การใหค้วามส าคญักบัตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง การเปรียบเทียบทางสังคม และนวตักรรมของแฟชัน่ มี
ผลต่อทศันคติการซ้ือสินคา้แฟชัน่หรูของผูบ้ริโภคในประเทศจีน และมีทศันคติการซ้ือสินคา้แฟชัน่
หรู มีผลต่อความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคในประเทศจีน  
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Li, et al. (2012) ศึกษาเร่ือง การบริโภคแฟชัน่หรูของผูบ้ริโภคในประเทศจีน: การรับรู้ 
คุณค่า รูปแบบของแฟชัน่ และความเต็มใจท่ี จะจ่าย การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือตรวจสอบ 
ผูบ้ริโภคชาวจีนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้คุณค่า รูปแบบของแฟชัน่ และความเต็มใจท่ี จะจ่ายส าหรับ 
แฟชัน่หรูเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค 480 คน การศึกษาพบว่า การปฏิบติัจริงท่ีรับรู้ทางสังคม 
การรับรู้ทางอารมณ์ประโยชน์ทางเศรษฐกิจ รูปแบบของแฟชัน่ และการรับรู้คุณค่ามีผลต่อความเต็ม
ใจ ท่ีจะจ่ายของผูบ้ริโภคชาวจีนส าหรับแฟชัน่สุดหรูการศึกษาคร้ังน้ีท าให้ความเขา้ใจเก่ียวกบัการ
รับรู้ ของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชสิ้นคา้แฟชัน่หรูในประเทศจีน  

Park, et al. (2012) ศึกษาเร่ือง คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์การใชเ้ว็บไซต์และแรง
กระตุน้ ในการซ้ือเคร่ืองแต่งกายผ่านอินเทอร์เน็ต โดยมุ่งศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะ
ของ ผลิตภัณฑ์การใช้เว็บไซต์ และแรงกระตุ้นในการซ้ือเคร่ืองแต่งกายผ่านอินเทอร์เน็ต เก็บ
แบบสอบถาม 21 จากนักศึกษา 356 คน การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชก้ารวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยนืยนัและการสร้าง แบบจ าลองสมการโครงสร้างผา่นลิสเรล 8.8 ผลการวิจยัพบว่า คุณลกัษณะของ
ผลิตภัณฑ์เคร่ืองแต่งกายท่ีประกอบด้วยปัจจัยท่ีสาม ความหลากหลายของการเลือกราคา และ
คุณลกัษณะทาง ประสาทสัมผสั การศึกษายืนยนัว่าทั้งสองประเภทของการใชเ้ว็บไซต์ประโยชน์
และความชอบ รูปแบบท่ี หลากหลายของการเลือกท่ีมีผลในเชิงบวกต่อการเรียกดูนอกจากน้ีการใช้
เว็บไซต์เป็นประโยชน์มีผลกระทบต่อแรงกระตุ้นการซ้ือ ในขณะท่ีการใชเ้ว็บไซต์ความชอบมี
ผลกระทบในเชิงบวก  ต่อแรงกระตุน้การซ้ือส าหรับเคร่ืองแต่งกายบนเว็บไซต์โดยเฉพาอย่างยิ่ง
ปัจจยัของความหลากหลาย ของการเลือก และคุณลกัษณะทางประสาทสัมผสัมีผลกระทบโดยตรง
ต่อแรงกระตุน้การซ้ือหา  

Shukla & Purani (2012) ศึกษาเร่ือง การเปรียบเทียบความส าคญัของการรับรู้คุณค่า 
ความหรูหรา การทดสอบของความหรูหราการรับรู้ค่าในบริบทขา้มชาติจากการศึกษาเปรียบเทียบ 
ความหรูหรา การรับรู้ค่าในหมู่ผูบ้ริโภคชาวองักฤษและอินเดีย ผลการสนับสนุนความคิดท่ีว่าการ
รับรู้ มูลค่าระดบัหรูอาจจะมีอิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ืออย่างสูงในหมู่วฒันธรรมและทุกประเทศ แต่
ระดบัของ อิทธิพลอาจแตกต่างกนั ผลการวิจยัช้ีใหเ้ห็นว่าผูบ้ริโภคในตลาดชาวองักฤษใชเ้กณฑ์การ
คดัเลือก ส าหรับการวดัมูลค่าของแบรนด์หรูกว่าผูบ้ริโภคชาวอินเดีย ผลลพัธ์ท่ีไดอ้าจช่วยผูจ้ดัการ
แบรนด์ในการพฒันากลยุทธ์ระดับโลก และเช่ือมโยงกันแบบบูรณาการในระยะยาวในการ
ปรับเปล่ียนเฉพาะ ประเทศ 
 จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่างานวจิยัโดยส่วนใหญ่
ศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองของปัจจยัภาพลกัษณ์ ตราสินคา้ และการสร้างเวบ็ไซตม์ีผลกระทบต่อแรงกระตุน้
การซ้ือสินคา้ การประหยดัตน้ทุน และเวลา แต่ยงัไม่พบขอ้มูลการวิจยัท่ีลงรายละเอียดเก่ียวกบั
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เวบ็ไซตข์ายสินคา้ออนไลนข์องแบรดเ์ส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมีช่ือเสียง ในประเทศไทย จึงน ามาสู่งานวจิยัใน
คร้ังน้ี เพ่ือท่ีจะศึกษา เก่ียวกบัปัจจยัคุณภาพของขอ้มูลบนเวบ็ไซต ์ปัจจยัดา้นความเป็นส่วนตวัและ
การรักษาความปลอดภยัของผูซ้ื้อ ปัจจยัดา้นการออกแบบเวบ็ไซต ์ช่ือเสียงเวบ็ไซต ์และการบอกต่อ
ทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวกนั้นมีผลต่อการตั้งใจซ้ือหรือไม่มากนอ้ยเพียงใด  
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บทที ่3 

วธีิการด าเนินการวจิยั 
 
 

ในการวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบรนด์ Jaspal ผ่าน
เวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดก้  าหนดระเบียบวิธีวิจยั 
โดยใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) หรือเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยการแจก
แบบสอบถามออนไลน์ไปยงัประชากรท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง และใชค่้าสถิติในการทดสอบขอ้มูลจาก
แบบสอบถามออนไลน์ โดยมีรายละเอียดปลีกยอ่ย ดงัต่อไปน้ี 

1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การจดัท าและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจัยคร้ังน้ีคือ กลุ่มผูบ้ริโภคชายและหญิงท่ีชอบสวมใส่เส้ือผา้

แฟชัน่แบรนดเ์นม และมีไลฟ์สไตลท์นัสมยัท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ยสั

ปาล (Jaspal) ผา่นเวบ็ไซตย์สัปาลออนไลน์ (Jaspal Online) 
การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี มีการใชแ้บบสอบถามเป็น

เคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชห้ลกัค านวณของ (Cohen, 1962; 1977) จากแบบสอบถามท่ีเป็น 
Pilot test จ านวน 30 ชุด โดยใชโ้ปรแกรม G*Power เวอร์ชัน่ 3.1.9.2 เพราะเป็นโปรแกรมท่ีสร้าง
สูตรของ (Cohen, 1962; 1977) และผ่านการตรวจสอบและรับรองคุณภาพโดยนักวิจยัหลายคน 
(Faul, Erdfelder, Lang, & Buchner, 2007; 2009; นงลกัษณ์ วิรัชชยั, 2555) ในการค านวณก าหนดค่า
เพาเวอร์ (1–β) เท่ากบั 0.95 ค่าอลัฟา (α) เท่ากบั 0.05 จ  านวนตวัแปรท านายเท่ากบั 8 ค่าขนาดของ
อิทธิพล (Effect Size) เท่ากบั 0.0710150 (ซ่ึงค  านวณไดจ้ากค่า Partial R2 เท่ากบั 0.06630625ผลท่ี
ไดคื้อขนาดของกลุ่มตวัอยา่งส าหรับงานวิจยัน้ีอยา่งนอ้ยเท่ากบั 200 ชุด จ  านวนท่ีเก็บจริง 200 ชุด ซ่ึง
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เพียงพอต่อความตอ้งการผูว้ิจยัไดน้ าผลลพัธก์ารตอบแบบสอบถามมาวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่และ
ความสอดคลอ้งกนัในแต่ละตวัแปรดว้ยวิธีการหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบคัไดค่้าเท่ากบั 0.920  
ซ่ึงถือว่ามีความเช่ือมัน่สูง เน่ืองจากมีค่าใกลเ้คียง 1 และไม่ต ่ากว่า 0.65 (Nunnally, 1978)  

 
 

การเลือกสุ่มตวัอย่างที่ก าหนดไว้ 
ส าหรับการวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่าง เพื่อให้ได้ขนาดตัวอย่างอนัเป็น

ตวัแทนของประชากรทั้งหมด 200 คน มีขั้นตอนการสุ่มตวัอย่าง ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างโดยใชค้วาม
สะดวก (Convenience sampling) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยแจกแบบสอบถามออนไลน์ท่ีได้
จดัเตรียมไวก้บักลุ่มเป้าหมายจ านวน 200 คน  

 
 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิยั 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม โดย

แบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal 

Onlineมีลกัษณะของค าถามเป็นแบบ Likert scal 5 ระดบั 
เกณฑป์ระเมิน  

ระดบั 5  หมายถึง   มากท่ีสุด  
ระดบั 4  หมายถึง   มาก 
ระดบั 3  หมายถึง   ปานกลาง 
ระดบั 2  หมายถึง   นอ้ย 
ระดบั 1  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 
 

เกณฑก์ารใหค้ะแนนค่าเฉล่ียในแต่ละระดบั ค านวณโดยใชสู้ตรช่วงกวา้งระหว่างชั้น
ตามหลกัการหาค่าพิสยั (บุญชม ศรีสะอาด. 2543: 82) ดงัน้ี 

 

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
 จ านวนชั้น 
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                                                                = 5 -1 
 5 
= 0.8 
 

การแปลความหมายค่าคะแนน มีดงัน้ี 
ค่าเฉล่ียท่ีวดัได ้แปลผล 

4.21 - 5.00  มีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 
3.41 - 4.20  มีความคิดเห็นในระดบัมาก 
2.61 - 3.40  มีความคิดเห็นในระดบัปานกลาง 
1.81- 2.60 มีความคิดเห็นในระดบันอ้ย 
1.00 - 1.80 มีความคิดเห็นในระดบันอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต ์
Jaspal Online ลกัษณะของค าถามเป็นแบบหลายค าตอบใหเ้ลือก (Multiple choices question)  

ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับประวติัส่วนตัว ลกัษณะของค าถามเป็นแบบหลาย
ค าตอบใหเ้ลือก (Multiple choices question) 

 
 

ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
ผูว้ิจยัไดมี้การใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวิจยั โดยมีขั้นตอนการตรวจสอบคุณภาพ

ของเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
1. การทดสอบความน่าเช่ือถือ (Reliability) ของเคร่ืองมือเพื่อให้แน่ใจว่า ค  าถามมี

ความน่าเช่ือถือเชิงสถิติ โดยน าแบบสอบถามมา 30 ชุดมาประมวลผลและทดสอบความน่าเช่ือถือ
ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ เพ่ือหาค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟ่าครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ในการทดสอบค่าสมัประสิทธ์ิความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม พบว่า ไดค่้า
ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.920 ซ่ึงจากการทดสอบค่าสมัประสิทธ์ิของ ความน่าเช่ือถือ 
(Reliability Coefficient) ของแบบสอบถามผลท่ีไดน้ั้นมีค่ามากกว่า 0.7 ซ่ึงมีค่าความเช่ือถือเพียง
พอท่ีจะใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล (สุชาติ ประสิทธ์ิรัฐสินธุ,์ 2550) 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (primary data) เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมโดยใชแ้บบสอบถาม

ออนไลน์ โดยมีขั้นตอน ดงัน้ี 
                1.1 ผูว้ิจยัเตรียมแบบสอบถามจ านวน 200 ชุด และแจกแบบสอบถาม

ออนไลน์ไปยงักลุ่มตวัอยา่ง พร้อมใหค้  าแนะน าวิธีการตอบแบบสอบถามแก่กลุ่มตวัอย่างแต่ละคน 
โดยไม่ยุง่เก่ียวกบัการตอบขอ้ค าถามในแบบสอบถาม เพื่อใหข้อ้มูลมีความถูกตอ้งตามความเป็นจริง
มากท่ีสุด 
                                          1.2 เมื่อผูว้ิจัยด  าเนินการเก็บข้อมูลและรวบรวมแบบสอบถามได้ทั้ ง
หมดแลว้ จึงมีการน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของแบบสอบถาม จากนั้นน ามาวิเคราะห์
ขอ้มูลตามขั้นตอนต่อไป 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) ผูว้ิจยัได้เก็บรวบรวมขอ้มูลในส่วนน้ีโดยใชว้ิธี
ศึกษาคน้ควา้จากงานวิจัย เอกสารทางวิชาการ ผลงานการวิจัย เช่น พฤติกรรมผูบ้ริโภค ข้อมูล
เก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่ การซ้ือสินคา้ออนไลน์ แนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งจากหอ้งสมุดมหาวิทยาลยัต่าง ๆ 
และอ่ืนๆ รวมทั้งสืบค้นข้อมูลเพ่ิมเติมจาก internet และ website ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง และมีความ
น่าเช่ือถือ 

 
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัน าขอ้มูลมาประมวลและวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปในการวาง

สถิติเพื่อการวิจัยในการประมวลผล โดยใช้ค่าสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลและแบบทดสอบ
สมมติฐาน ดงัน้ี 

1. การค านวณหาขอ้มูลประวติัส่วนตวัและพฤติกรรม ผูว้ิเคราะห์ จากแบบสอบถาม
ตอนท่ี 2, 3 และ 4 ท่ีมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (check-list) โดยหาค่าการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และสรุปหาค่าร้อยละ (Percentage) 

2. การค านวณหาข้อมูลเก่ียวกับทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal 
Online โดยเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) หาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 
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สถิตใินการทดสอบสมมุตฐิาน 
สถิติทดสอบการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Linear Regression Analysis) เพื่อทดสอบ

ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของกลุ่มตวัอยา่ง เน่ืองจากเป็นตวัแปรท่ีมีค่า
ต่อเน่ืองทั้ง 2 ตวัแปร โดยค่าท่ีจะท าการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ ์(R) ค่าสมัประสิทธ์ิ
การก าหนด (R2) และการวดัการกระจายความคลาดเคล่ือน  
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บทที่ 4 

ผลการวจิยั 
 
 

ในการศึกษา“ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ Jaspal ผ่านเว็บไซต์
ของ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามออนไลน์ถึงกลุ่ม
ตวัอย่างโดยตรง ไดแ้ก่ กลุ่มตัวอย่าง จ  านวน 200 ชุด และด าเนินการประมวลผลขอ้มูลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ คือ SPSS 

 
 

4.1 ผลการศึกษาประวตัส่ิวนตวั  
การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ การแจก

แจงความถ่ี(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) เพ่ืออธิบายถึงลกัษณะทัว่ไปของตวัแปรขอ้มูลทัว่ไป
ของผูต้อบแบบสอบถามซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
น าเสนอในรูปแบบตารางท่ี 4.1–4.5 ดงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกเพศ 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 46 23.0 
หญิง 154 77.0 
รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ  านวน 154 คน  
คิดเป็นร้อยละ77.0 และเพศชาย จ  านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 
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ตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

18-27 ปี 60 30.0 
28-37 ปี 102 51.0 
38-47 ปี 33 16.5 
48-57 ปี 5 2.5 
รวม 200 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 28-37 ปี จ  านวน 102 คน 
คิดเป็นร้อยละ 51.0  รองลงมาคือ 18 – 27 ปี จ  านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 30.0 รองลงมาคือ 38-47 
ปี จ  านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และ 48-57 ปี จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 

 

ตารางที่ 4.3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 6 3.0 

ปริญญาตรี 158 79.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 36 18.0 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ  านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 79.0 รองลงมาคือ สูงกว่าปริญญาตรี จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.0 และต ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0  
 

ตารางที่ 4.4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

รับราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 10 5.0 
นกัเรียน / นกัศกึษา 14 7.0 

เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 54 27.0 
แม่บา้น 6 3.0 

พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน 116 58.0 
รวม 200 100.0 



29 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจา้งบริษทั 
เอกชน จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 54 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 รองลงมาคือ นกัเรียน/นกัศึกษา จ  านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 รองลงมา
คือ รับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 และแม่บา้น จ  านวน 6 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.0 

 

ตารางที่ 4.5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท 31 15.5 
20,001 – 40,000 บาท 71 35.5 
40,001 – 60,000 บาท 53 26.5 
60,001 – 80,000 บาท 19 9.5 
80,001– 100,000บาท 15 7.5 
100,000 บาทข้ึนไป 11 5.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน20,001 – 
40,000 บาท จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมาคือ 40,001-60,000 บาท จ านวน 53 คน คิด
เป็นร้อยละ 26.5  รองลงมาคือ ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 
รองลงมาคือ  60,001 – 80,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 รองลงมาคือ 80,001– 100,000
บาท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และ100,000 บาทข้ึนไป จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 
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4.2 ผลการศึกษาพฤตกิรรมการซ้ือเส้ือผ้ายี่ห้อ Jaspal ผ่านเวบ็ไซต์ Jaspal Online 
 

ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online
จ าแนกตามประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
Responses 

Percent of Cases 
N Percent 

เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย 172 63.2% 86.0% 
กระเป๋า 65 23.9% 32.5% 
รองเทา้ 35 12.9% 17.5% 
รวม 272 100.0% 136.0% 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน จ  านวน  200  คน มีค  าตอบทั้งหมด 

272ค าตอบ ซ่ึงส่วนใหญ่ มีประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือคือ เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย คิดเป็นร้อยละ 63.2 
ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม  หรือคิดเป็นร้อยละ 86.0 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด รองลงมาคือ 
กระเป๋า คิดเป็นร้อยละ 23.9  ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อย 32.5  ของจ านวน
ค าตอบทั้งหมด  และ น้อยท่ีสุด คือ  รองเทา้  คิดเป็นร้อยละ 12.9 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม 
หรือคิดเป็นร้อย 17.5  ของจ านวนค าตอบทั้งหมด 
 

ตารางที่ 4.7 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online 
จ าแนกตามค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
1,001-5,000 บาท 156 78.0 
5,001-10,000 บาท 30 15.0 
10,001-20,000 บาท 11 5.5 
20,001 บาทข้ึนไป 3 1.5 

รวม 200 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการซ้ือเส้ือผา้
ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online  1,001-5,000 บาท จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 78.0 
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รองลงมาคือ 5,001-10,000 บาท จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0   รองลงมาคือ  10,001-20,000 บาท 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5  และ 20,001 บาทข้ึนไป จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 
ตารางที่ 4.8 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online 

จ าแนกตามความถ่ีในการซ้ือ 
ความถ่ีในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
อาทิตยล์ะคร้ัง 3 1.5 
2 อาทิตยค์ร้ัง 6 3.0 
เดือนละคร้ัง 10 5.0 
3 เดือนคร้ัง 36 18.0 
6 เดือนคร้ัง 66 33.0 
ปีละคร้ัง 61 30.5 

มากกว่าปีละคร้ัง 18 9.0 
รวม 200 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.8 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ 

Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online  6 เดือนคร้ัง จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33.0 รองลงมาคือ  ปี
ละคร้ัง จ  านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 รองลงมาคือ 3 เดือนคร้ัง จ  านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 
18.0 รองลงมาคือ  มากกว่าปีละคร้ัง จ  านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 รองลงมาคือ  เดือนละคร้ัง 
จ  านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 รองลงมาคือ  2 อาทิตยค์ร้ัง จ  านวน 6 คนคิดเป็นร้อยละ 3.0 และ 
อาทิตยล์ะคร้ัง จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  
 
ตารางที่ 4.9 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online 

จ าแนกตามรูปแบบการช าระ 
รูปแบบการช าระ Responses Percent of Cases 

N Percent 
บตัรเครดิต 122 55.7% 61.0% 
เก็บเงินปลายทาง (Cash on Delivery) 75 34.2% 37.5% 

ช าระเงินท่ีเคาน์เตอร์เซอร์วิส 22 10.0% 11.0% 
รวม 219 100.0% 109.5% 

 



32 

จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน จ  านวน  200  คน มีค  าตอบทั้งหมด 
219ค าตอบ ซ่ึงส่วนใหญ่ มีช่องทางการช าระในรูปแบบ บตัรเครดิต  คิดเป็นร้อยละ 55.7 ของจ านวน
ผูต้อบแบบสอบถาม  หรือคิดเป็นร้อย61.0  ของจ านวนค าตอบทั้งหมด รองลงมาคือ เก็บเงิน
ปลายทาง คิดเป็นร้อยละ 34.2  ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อย 37.5  ของจ านวน
ค าตอบทั้งหมด  และ น้อยท่ีสุด คือ  ช าระท่ีเคาน์เตอร์เซอร์วิส  คิดเป็นร้อยละ 10.0  ของจ านวน
ผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อย 11.0  ของจ านวนค าตอบทั้งหมด 

 
ตารางที่ 4.10 จ  านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้จ  าแนกตามเวบ็ไซตท่ี์เคยซ้ือ 

เวบ็ไซตท่ี์เคยซ้ือ 
Responses 

Percent of Cases 
N Percent 

Pomelo Fashion 41 14.0% 20.5% 
Zara Thailand 68 23.3% 34.0% 

H&M Thailand 105 36.0% 52.5% 
Zalora 59 20.2% 29.5% 
อ่ืนๆ 19 6.5% 9.5% 
รวม 292 100.0% 146.0% 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน จ  านวน  200  คน มีค  าตอบทั้งหมด 

292ค าตอบ ซ่ึงส่วนใหญ่ เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเวบ็ไซต ์ H&M Thailand  คิดเป็นร้อยละ 36.0 ของ
จ านวนผูต้อบแบบสอบถาม  หรือคิดเป็นร้อย  52.5  ของจ านวนค าตอบทั้งหมด รองลงมาคือ Zara 
Thailand คิดเป็นร้อยละ 23.3   ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อย 34.0 ของจ านวน
ค าตอบทั้งหมด  และ นอ้ยท่ีสุด คือ  อ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 6.5   ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือ
คิดเป็นร้อย 9.5  ของจ านวนค าตอบทั้งหมด 
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4.3 ผลการศึกษาทัศนคตผู้ิบริโภคที่มีต่อเวบ็ไซต์ของ  Jaspal Online 
 
ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทัศนคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal 

Online 

ทัศนคตผิู้บริโภคที่มต่ีอเวบ็ไซต์ของ  Jaspal Online X  S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ด้านคุณภาพของข้อมูล 
 ขอ้มูลบนเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัสินคา้/บริการเช่นขนาด 
ราคา รูปแบบ สี ถูกตอ้งและละเอียด 

3.49 .783 มาก 

ขอ้ความและภาษาท่ีใชบ้นเวบ็ไซตเ์ขา้ใจง่ายและไม่
ก  ากวม 

3.53 .782 มาก 

ขอ้มูลบนเวบ็ไซตท์นัสมยัเช่น ขอ้มูลอธิบายถึงสินคา้
ใหม่โปรโมชัน่พิเศษ เป็นตน้ 

3.53 .856 มาก 

ขอ้มูลเพ่ิมเติมเช่น บทความเก่ียวกบัเคลด็ลบัต่างๆ
ในการแต่งกายเทรนดแ์ฟชัน่ในปัจจุบนั ถูก
น าเสนอบนเวบ็ไซตอ์ยูส่ม  ่าเสมอ 

3.14 .933 ปานกลาง 

รวม 3.55 .652 มาก 
ด้านการป้องกนัความเป็นส่วนตวั 
ผูซ้ื้อสามารถเลือกท่ีจะเปิดเผยหรือปกปิดขอ้มูลส่วนตวั
ได ้

3.25 .813 ปานกลาง 

ผูซ้ื้อสามารถเขา้ไปดู / แกไ้ขขอ้มูลส่วนตวัได้
ตลอดเวลา 

3.47 .879 มาก 

ขอ้มูลของผูซ้ื้อถูกลบออกจากระบบในกรณีท่ีผูซ้ื้อเลิก
เป็นสมาชิกแลว้ 

3.41 .809 มาก 

ขอ้มูลของผูซ้ื้อไม่ไดถู้กน าไปสร้างผลประโยชน์ทางการคา้
จนก่อใหเ้กิดความ ร าคาญแก่ผูซ้ื้อเช่น Spam mail 

3.51 .940 มาก 

ผูซ้ื้อเช่ือมัน่ว่า  ขอ้มูลของผูซ้ื้อท่ีเกิดข้ึนระหวา่ง
ท าธุรกรรมผา่นทางอินเตอร์เน็ตกบัเวบ็ไซตน์ั้นมี
ความปลอดภยั 

3.70 .898 มาก 

รวม 3.46 .669 มาก 
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ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทัศนคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal 
Online (ต่อ) 

ทัศนคตผิู้บริโภคที่มต่ีอเวบ็ไซต์ของ  Jaspal Online X  S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ด้านการออกแบบหน้าเวบ็ไซต์ 
เวบ็ไซตถู์กออกแบบไดอ้ยา่งสวยงามน่าสนใจ 3.61 .735 มาก 
เวบ็ไซตถู์กจดัวางองคป์ระกอบต่างๆเป็นสดัส่วนเรียบ
ง่ายและใชง้านง่าย เช่น มีแผนผงัเวบ็ไซต ์(Site map) 

3.70 .802 มาก 

การท าธุรกรรมผา่นทางอินเตอร์เน็ตสะดวกง่ายและ
รวดเร็วเช่นระบบช าระเงินรวดเร็วไม่ติดขดั 

3.66 .791 มาก 

เวบ็ไซตถู์กออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านผา่น
โทรศพัทม์ือถือ หรือ สมาร์ทโฟน 

3.44 .889 มาก 

เวบ็ไซตถู์กออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านพร้อม
กนัไดใ้นปริมาณมาก ระบบไม่ล่ม 

3.37 .823 มาก 

รวม 3.55 .813 มาก 
ด้านช่ือเสียงของเวบ็ไซต์ 
สงัคมรอบขา้งหรือบุคคลใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือ
ผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้Jaspalมาก่อนกล่าวถึงเวบ็ไซตใ์นดา้น
ดา้นดี 

3.15 .873 ปานกลาง 

เวบ็ไซตถู์กอา้งอิงในส่ือต่างๆเช่นหนงัสือนิตยสาร
รายการโทรทศัน์หรือถูกยก เป็นกรณีศกึษาใน
สถานศึกษา 

3.19 .903 ปานกลาง 

มีลิงค ์(link)ของเวบ็ไซตป์รากฎบนเวบ็ไซตอ่ื์นท่ีมี
ช่ือเสียงเช่นเวบ็ไซต ์กระทรวงพาณิชยเ์ป็นตน้ 

3.14 .008 ปานกลาง 

รวม 3.15 .652 ปานกลาง 
ด้านการบอกต่อทางอนิเตอร์เน็ตในเชิงบวก 
สงัคมออนไลน์/ผูใ้ชเ้วบ็ไซต ์Jaspal บอกต่อขอ้ดี
และแนะน าใหผู้อ่ื้นทดลองซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง 
Jaspal ออนไลน์ เช่นกระทูใ้น Pantip ,ขอ้ความ
บนFacebook, Twitter, วีดีโอใน YouTube 

3.12 .900 ปานกลาง 
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ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของทัศนคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal 
Online (ต่อ) 

ทัศนคตผิู้บริโภคที่มต่ีอเวบ็ไซต์ของ  Jaspal Online X  S.D. 
ระดบัความ
คิดเห็น 

ผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง Jaspal ออนไลน์ มาก่อน  แสดง
ความเห็นเชิงบวกผา่นทางอินเตอร์เน็ตและแนะน าให้ซ้ือ
สินคา้ผา่นเวบ็ไซตน้ี์ 

3.20 .814 ปานกลาง 

พบบทความแนะน าเวบ็ไซตข์องJaspal ถูกเผยแพร่ทาง
อินเตอร์เน็ตจ านวน มาก 

3.02 .824 ปานกลาง 

รวม 3.11 .729 ปานกลาง 
ด้านความตั้งใจที่จะซ้ือ 
ภายใน 6 เดือนขา้งหนา้ท่านวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้
ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

3.22 .817 ปานกลาง 

ภายใน 1 ปีขา้งหนา้ท่านวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้
ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

3.38 .900 ปานกลาง 

รวม 3.42 .661 มาก 
รวม 3.30 .800 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.11: พบว่าทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal Online โดยรวม 

อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.30)  
ดา้นคุณภาพของขอ้มูล พบว่า   ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.55) เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ  ขอ้ความและภาษาท่ี
ใชบ้นเว็บไซต์เขา้ใจง่ายและไม่ก  ากวมข้อมูลบนเว็บไซต์ทนัสมยัเช่น ขอ้มูลอธิบายถึงสินคา้ใหม่
โปรโมชัน่พิเศษ เป็นตน้ ( X = 3.53)  รองลงมาคือ ขอ้มูลบนเว็บไซต์เก่ียวกบัสินคา้/บริการเช่น
ขนาด ราคา รูปแบบ สี ถูกตอ้งและละเอียด  ( X = 3.49)  และขอ้มูลเพ่ิมเติมเช่น บทความเก่ียวกบั
เคล็ดลบัต่างๆในการแต่งกายเทรนด์แฟชัน่ในปัจจุบนั ถูกน าเสนอบนเว็บไซต์อยู่สม  ่าเสมอ ( X = 
3.14) 

ดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวั พบว่า  ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal 
Online โดยรวม อยู่ในระดบัมาก ( X = 3.46) เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ ผูซ้ื้อเช่ือมัน่ว่า 
ขอ้มูลของผูซ้ื้อท่ีเกิดข้ึนระหว่างท าธุรกรรมผ่านทางอินเตอร์เน็ตกับเว็บไซต์นั้นมีความปลอดภัย  
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( X = 3.70) รองลบมาคือ ขอ้มูลของผูซ้ื้อไม่ไดถู้กน าไปสร้างผลประโยชน์ทางการคา้จนก่อให้เกิด
ความ ร าคาญแก่ผูซ้ื้อเช่น Spam mail ( X = 3.51) และน้อยท่ีสุดคือ ผูซ้ื้อสามารถเลือกท่ีจะเปิดเผย
หรือปกปิดขอ้มูลส่วนตวัได ้( X = 3.25) 

ดา้นการออกแบบหน้าเว็บไซต์ พบว่า  ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal 
Online โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.55) เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ เว็บไซต์ถูก
จดัวางองค์ประกอบต่างๆเป็นสัดส่วนเรียบง่ายและใชง้านง่าย  เช่น มีแผนผงัเว็บไซต์ (Site map)  
( X = 3.70) รองลงมาคือ การท าธุรกรรมผา่นทางอินเตอร์เน็ตสะดวกง่ายและรวดเร็วเช่นระบบช าระ
เงินรวดเร็วไม่ติดขดั ( X = 3.66) และนอ้ยท่ีสุดคือ เวบ็ไซตถู์กออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านพร้อม
กนัไดใ้นปริมาณมาก ระบบไม่ล่ม ( X = 3.37) 

ดา้นช่ือเสียงของเว็บไซต์ พบว่า ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 
โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง ( X = 3.15)เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ เว็บไซต์ถูก
อา้งอิงในส่ือต่างๆเช่นหนังสือนิตยสารรายการโทรทศัน์หรือถูกยก เป็นกรณีศึกษาในสถานศึกษา  
( X = 3.19)  รองลงมาคือ สังคมรอบขา้งหรือบุคคลใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว เพ่ือน หรือผูท่ี้เคยซ้ือ
เส้ือผา้ยี่ห้อJaspalมาก่อนกล่าวถึงเว็บไซต์ในดา้นดา้นดี  ( X = 3.15) และน้อยที่สุดคือ มีลิงค์ 
(link)ของเวบ็ไซตป์รากฎบนเวบ็ไซตอ่ื์นท่ีมีช่ือเสียงเช่นเวบ็ไซต ์กระทรวงพาณิชยเ์ป็นตน้ ( X = 3.14) 

ดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ต พบว่า  ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal 
Online โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง ( X = 3.20)เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ  ผูท่ี้เคย
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง Jaspal ออนไลน์ มาก่อน  แสดงความเห็นเชิงบวกผ่านทางอินเตอร์เน็ตและแนะน า
ใหซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตน้ี์( X = 3.20)    รองลงมาคือ สังคมออนไลน์/ผูใ้ชเ้ว็บไซต์ Jaspal บอกต่อ
ขอ้ดีและแนะน าให้ผูอ่ื้นทดลองซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง Jaspal ออนไลน์ เช่นกระทูใ้น Pantip ,ขอ้ความ
บนFacebook, Twitter, วีดีโอใน YouTube  ( X = 3.12) และน้อยท่ีสุดคือ พบบทความแนะน า
เวบ็ไซตข์องJaspal ถูกเผยแพร่ทางอินเตอร์เน็ตจ านวน มาก ( X = 3.02) 

ดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือ พบว่า ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.42) เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ ภายใน 1 ปีขา้งหน้า
ท่านวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online ( X = 3.38) และภายใน 6 
เดือนขา้งหนา้ท่านวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online ( X = 3.22) 
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ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์การถดถอยดว้ยวิธี (Multiple linear regression analysis) เพื่อทดสอบ

ทศันคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 
ทศันคติ Unstandardized 

coefficients 
Standarded 
coefficients 

      t  Sig. 

B SE Beta 
ค่าคงที ่ -.446 .224  -1.989 .048 
1.ดา้นคุณภาพของขอ้มูล .371 .082 .307 4.523 .000* 

2.ดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์ .150 .086 .123 1.746 .082 

3.ดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์ .182 .052 .185 3.512 .001* 
4.ดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวั .202 .072 .169 2.791 .006* 
5.ดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ต .216 .068 .197 3.168 .002* 

R = 0.781, R2= 0.611, Adjusted  R2  = 0.601 
* หมายถึง  ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

 
จากตาราง  4.12 ผลการวิเคราะห์ทศันคติท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal 

ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ ์ 
(R) = 0.781 แสดงว่า ทศันคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online 
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธม์ีค่าสูงเขา้ใกล ้1 

ค่าสมัประสิทธ์ิการก าหนด (R2) = 0.611 แสดงว่า ทศันคติท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร คิดเป็นร้อยละ 61.1 
ตวัแปรอิสระ 5 ดา้น ส่งผลการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Onlineไดร้้อยละ 61.1 
ท่ีเหลืออีกร้อยละ 38.9 เป็นผลเน่ืองมาจากตวัแปรอ่ืนๆ 

จากผลการวิเคราะห์ ไดส้มการถดถอยในรูปคะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี  
การทดสอบโดยการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุขั้นตอน (Multiple Linear Regression) 

ปรากฏว่าค่า Sig. = 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่าระดบันยัส าคญั 0.05 แสดงว่ามีตวัแปรตน้คือ ทศันคติ อย่างน้อย 
1 ตวั ท่ีสามารถท านายผลการเปล่ียนแปลงของตวัแปรตามคือ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal 
ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online สมการ Multiple Linear Regression ดงัน้ี 
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Unstandardized ŷ = 0.446 + 0.371 (X1) +0.182(X2) +0.202 (X3) +0.216 (X4) 
เมื่อ ŷ = การตัดสินใจซ้ือกระทะ Korea King ของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร     
    X1 = ดา้นคุณภาพของขอ้มูล 
    X2 = ดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์
    X3 = ดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวั 
    X4 = ดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ต  
จากสมการขา้งตน้สามารถพยากรณ์ไดว้่า ถา้ทศันคติดา้นคุณภาพขอ้มูล  เปล่ียนแปลง

ไปหน่ึงหน่วย จะท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพ่ิมข้ึน 0.371 หน่วย  
ถา้ดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์ เปล่ียนแปลงไปหน่ึงหน่วย จะท าให้การตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภคเพ่ิมข้ึน 0.182 หน่วย 
ถา้ดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวั เปล่ียนแปลงไปหน่ึงหน่วย จะท าให้การตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค เพ่ิมข้ึน 0.202 หน่วย 
ถา้ดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ต  เปล่ียนแปลงไปหน่ึงหน่วย จะท าให้การตดัสินใจ

ซ้ือของผูบ้ริโภค เพ่ิมข้ึน 0.216 หน่วย 
สรุปไดว้่า  ทศันคติดา้นคุณภาพของขอ้มูล  ดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์ ดา้นการป้องกนั

ความเป็นส่วนตวั  และดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก  ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 
และทัศนคติดา้นการออกแบบหน้าเว็บไซต์ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่าน
เวบ็ไซต ์Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบันยัส าคญั 
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บทที่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบรนด์ Jaspal ผ่าน
เวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงส ารวจเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจท่ีจะซ้ือของผูบ้ริโภค โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือในการ
เก็บขอ้มูล 

ประชากรท่ีใชใ้นคร้ังน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคชายและหญิงท่ีชอบสวมใส่เส้ือผา้แฟชัน่
แบรนดเ์นม และมีไลฟ์สไตลท์นัสมยัท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งคร้ังน้ี อยา่ง
น้อยจ านวน 200 ตวัอย่าง วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) โดยใชโ้ปรแกรม
ส าเร็จรูป SPSS ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี  
 
 

สรุปผลการศึกษา 
จากการวิจัยพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  คิดเป็นร้อยละ77.0 

และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 23.0  ส่วนใหญ่มีอายุ 28-37 ปี คิดเป็นร้อยละ 51.0 ส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 79.0 ส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน คิดเป็น
ร้อยละ 58.0 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน20,001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 35.5  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online พบว่า 
ส่วนใหญ่ มีประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือคือ เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย คิดเป็นร้อยละ 63.2 มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง
ในการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online  1,001-5,000 บาท  คิดเป็นร้อยละ 78.0 มี
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online  6 เดือนคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 33.0 มี
ช่องทางการช าระในรูปแบบ บัตรเครดิต  คิดเป็นร้อยละ 55.7 เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านเว็บไซต ์ 
H&M Thailand  คิดเป็นร้อยละ 36.0  

ผลการศึกษาทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเวบ็ไซตข์อง  Jaspal Online พบว่าทศันคติผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อเวบ็ไซตข์อง Jaspal Online โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง  
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ดา้นคุณภาพของขอ้มูล พบว่า   ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 
โดยรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า มากท่ีสุดคือ ขอ้ความและภาษาท่ีใช้บน
เวบ็ไซตเ์ขา้ใจง่ายและไม่ก  ากวมขอ้มูลบนเวบ็ไซตท์นัสมยัเช่น ขอ้มูลอธิบายถึงสินคา้ใหม่โปรโมชัน่
พิเศษ เป็นต้น รองลงมาคือ ข้อมูลบนเว็บไซต์เก่ียวกบัสินคา้/บริการเช่นขนาด ราคา รูปแบบ สี 
ถูกตอ้งและละเอียด และขอ้มูลเพ่ิมเติมเช่น บทความเก่ียวกบัเคล็ดลบัต่างๆในการแต่งกายเทรนด์
แฟชัน่ในปัจจุบนั ถูกน าเสนอบนเวบ็ไซตอ์ยูส่ม  ่าเสมอ  

ดา้นการป้องกนัความเป็นส่วนตวั พบว่า  ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal 
Online โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ ผูซ้ื้อเช่ือมัน่ว่า ขอ้มูลของผูซ้ื้อ
ท่ีเกิดข้ึนระหว่างท าธุรกรรมผ่านทางอินเตอร์เน็ตกบัเว็บไซต์นั้นมีความปลอดภยั รองลบมาคือ 
ขอ้มูลของผูซ้ื้อไม่ไดถู้กน าไปสร้างผลประโยชน์ทางการคา้จนก่อให้เกิดความ ร าคาญแก่ผูซ้ื้อเช่น 
Spam mail และนอ้ยท่ีสุดคือ ผูซ้ื้อสามารถเลือกท่ีจะเปิดเผยหรือปกปิดขอ้มูลส่วนตวัได ้

ดา้นการออกแบบหน้าเว็บไซต์ พบว่า  ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal 
Online โดยรวม อยู่ในระดับมากเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า มากท่ีสุดคือ เว็บไซต์ถูกจัดวาง
องคป์ระกอบต่างๆเป็นสดัส่วนเรียบง่ายและใชง้านง่าย เช่น มีแผนผงัเวบ็ไซต ์(Site map)   รองลงมา
คือ การท าธุรกรรมผา่นทางอินเตอร์เน็ตสะดวกง่ายและรวดเร็วเช่นระบบช าระเงินรวดเร็วไม่ติดขดั 
และนอ้ยท่ีสุดคือ เวบ็ไซตถู์กออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านพร้อมกนัไดใ้นปริมาณมาก ระบบไม่ล่ม  

ดา้นช่ือเสียงของเว็บไซต์ พบว่า ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 
โดยรวม อยู่ในระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ เว็บไซต์ถูกอา้งอิงในส่ือ
ต่างๆเช่นหนงัสือนิตยสารรายการโทรทศัน์หรือถูกยก เป็นกรณีศึกษาในสถานศึกษา  รองลงมาคือ 
สงัคมรอบข้างหรือบุคคลใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อJaspalมาก่อน
กล่าวถึงเวบ็ไซตใ์นดา้นดา้นดี และนอ้ยท่ีสุดคือ มีลิงค ์(link) ของเวบ็ไซต์ปรากฎบนเว็บไซต์อ่ืนท่ีมี
ช่ือเสียงเช่นเวบ็ไซต ์กระทรวงพาณิชยเ์ป็นตน้  

ดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก พบว่า  ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์
ของ  Jaspal Online โดยรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ ผูท่ี้เคย
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง Jaspal ออนไลน์ มาก่อน แสดงความเห็นเชิงบวกผ่านทางอินเตอร์เน็ตและแนะน า
ใหซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตน้ี์รองลงมาคือ สงัคมออนไลน์/ผูใ้ชเ้วบ็ไซต์ Jaspal บอกต่อขอ้ดีและแนะน า
ให้ผูอ่ื้นทดลองซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง Jaspal ออนไลน์ เช่นกระทู้ใน Pantip, ขอ้ความบนFacebook, 
Twitter, วีดีโอใน YouTube และนอ้ยท่ีสุดคือ พบบทความแนะน าเวบ็ไซตข์องJaspal ถูกเผยแพร่ทาง
อินเตอร์เน็ตจ านวน มาก  
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ดา้นความตั้งใจท่ีจะซ้ือ พบว่า ทศันคติผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณารายดา้น พบว่า มากท่ีสุดคือ ภายใน 1 ปีขา้งหน้าท่านวางแผน
ท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online และภายใน 6 เดือนขา้งหนา้ท่านวางแผน
ท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal ผา่นเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

 
 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
พบว่า ทศันคติดา้นคุณภาพของขอ้มูล  ดา้นช่ือเสียงของเวบ็ไซต ์ ดา้นการป้องกนัความ

เป็นส่วนตวั  และดา้นการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก  ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ 
Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 และ
ทศันคติดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซตไ์ม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต ์
Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครอยา่งมีระดบันยัส าคญั 

 
 

การอภปิรายผลการวจิยั 
การศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นแบรนด์ Jaspal ผ่าน

เวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยการเก็บแบบสอบถามกบักลุ่ม
ตวัอยา่งดงักล่าวขา้วตน้พบว่ามีประเด็นท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี 

ทศันคติดา้นคุณภาพของขอ้มูลส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่น
เวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ขอ้ความและ
ภาษาท่ีใชบ้นเวบ็ไซตเ์ขา้ใจง่ายและไม่ก  ากวมขอ้มูลบนเว็บไซต์ทนัสมยัเช่น ขอ้มูลอธิบายถึงสินคา้
ใหม่โปรโมชัน่พิเศษ เป็นตน้ ขนาด ราคา รูปแบบ สี ถูกตอ้งและละเอียด  และขอ้มูลเพ่ิมเติมเช่น 
บทความเก่ียวกบัเคลด็ลบัต่างๆในการแต่งกายเทรนด์แฟชัน่ในปัจจุบนั ถูกน าเสนอบนเว็บไซต์อยู่
สม  ่าเสมอ   และแนวคิดความตั้งใจซ้ือของ Lu and Chang (2015 )กล่าวว่า จากทฤษฎีเหตุผลของการ
กระท า (TRA) และทฤษฎีการวางแผนพฤติกรรม (TPB) พบว่า ทศันคติของผูบ้ริโภคมีผลโดยตรงต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ เช่น การรีวิวสินคา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้จริงซ่ึงส่งผล
ทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค อีกทั้ง การส่ือสารท่ีดีก็จะสร้างทศันคติท่ีดีต่อผูบ้ริโภค 
อนัจะน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จงรัก ใจโต (2558) 
ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูปตราสินคา้ไทยท่ีผลิตภายในประเทศ
ของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมการเลือกเส้ือผา้ท่ีมี



42 

สีสนั รูปแบบเหมาะสมกบับุคลิกภาพ ราคาเหมาะสมคุม้ค่ากบัเน้ือผา้และมีการออกแบบท่ีทนัสมยั
ตามสมยันิยม ปัจจยัทางการตลาดและปัจจยัทางจิตวิทยาทุกตวัแปรมีความสัมพนัธ์ทางบวกกบัการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ส าเร็จรูป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

ทศันคติดา้นการออกแบบหนา้เวบ็ไซต ์ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์
Jaspal ผ่านเว็บไซต์ของ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ
ความสวยความของเวบ็ไซตจ์ริงๆแลว้เป็นแค่ประการแรกท่ีจะดึงดูดใหผู้บ้ริโภคอยากท่ีจะเขา้มาชม
เวบ็ไซตแ์ละเลือกดูสินคา้ได ้แต่เม่ือท าการวิจยัจึงพบว่าปัจจยัท่ีแทจ้ริงท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แบรนด ์Jaspal นั้นเป็นปัจจยัในดา้นของ ขอ้มูลท่ีจดัท าข้ึนบนเว็บไซต์ ช่ือเสียงของเว็บไซต์ ความ
ปลอดภยั และการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวกมากกว่า ท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ืออย่างมีระดบั
นยัส าคญั 

ทศันคติดา้นช่ือเสียงของเว็บไซต์ ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ Jaspal 
ผา่นเวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเว็บไซต์
ถูกอา้งอิงในส่ือต่างๆเช่นหนงัสือนิตยสารรายการโทรทศัน์หรือถูกยก เป็นกรณีศึกษาในสถานศึกษา  
รองลงมาคือ สงัคมรอบขา้งหรือบุคคลใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว เพ่ือน หรือผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อJaspal
มาก่อนกล่าวถึงเวบ็ไซตใ์นดา้นดา้นดี  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Meenaghan (2016) กล่าวว่า เป็น
ภาพลกัษณ์ของผูใ้ชสิ้นคา้ บริการนั้นๆเป็นอย่างไร ลูกคา้ใชสิ้นคา้ บริการนั้นแลว้รู้สึกภูมิใจไวใ้จ 
และผกูพนั และมีสินคา้ บริการอ่ืนให้ไม่ไดบ้า้ง และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พิศุทธ์ิ อุปถมัภ ์
(2558) ไดท้ าการวิจยัเร่ืองความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพ่ือศึกษาความไวว้างใจ
และลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นช่ือเสียง ขนาด คุณภาพขอ้มูล ความปลอดภยัในการท า
ธุรกรรม การส่ือสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกิจและการบอกต่อส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน์  

ทศันคติด้านการป้องกนัความเป็นส่วนตัว ส่งผลต่อต่อเว็บไซต์ของ  Jaspal Online 
โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก อาจเป็นเพราะ ผูซ้ื้อเช่ือมัน่ว่า  ขอ้มูลของผูซ้ื้อท่ีเกิดข้ึนระหว่างท าธุรกรรม
ผา่นทางอินเตอร์เน็ตกบัเวบ็ไซตน์ั้นมีความปลอดภยั ไม่ไดถู้กน าไปสร้างผลประโยชน์ทางการคา้จน
ก่อให้เกิดความ ร าคาญแก่ผูซ้ื้อเช่น Spam mail  ซ่ึงเลือกท่ีจะเปิดเผยหรือปกปิดขอ้มูลส่วนตวัได้ 
สอดคลอ้งกับแนวคิดของรัฐ ใจรักษ์ (2555 : อา้งอิงจาก Salo & Karjaluoto, 2007) ว่าผูท่ี้มี
ประสบการณ์ในการเป็นลูกคา้ธุรกิจออนไลน์มาก่อน และ ทราบขั้นตอนปฏิบติัการซ้ือหรือบริการ
เป็นอย่างดี และเห็นข้อบกพร่องของระบบหรือขั้นตอนต่าง ๆ อยู่ก่อนหน้าท่ีจะมาเป็นผูข้าย 
นอกจากน้ีแลว้ความเช่ือถือไดข้องเว็บไซต์ความมีช่ือเสียงของเว็บไซต์ และคุณภาพของเว็บไซต์
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ก่อใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในเวบ็ไซต์เช่นกนั ฉะนั้นโครงสร้างความเช่ือมัน่ คือ การป้องกนัความเป็น
ส่วนตวัถือว่าเป็น ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสนบัสนุนตวัโครงสร้างของความเช่ือมัน่ ผูใ้ชบ้ริการออนไลน์ท่ีมี
ประสบการณ์นอ้ย ควรพึงตระหนกัเป็นพิเศษในการให้ขอ้มูลส่วนตวัในการท ารายการและส่ือสาร
ออนไลน์ดว้ยเหตุน้ีจึง จ  าเป็นท่ีการบริการออนไลน์ตอ้งเพ่ิมความเช่ือมัน่ ตวัอย่างเช่น มีกฎหมาย
รองรับในการเก็บขอ้มูล ส่วนตวัของผูใ้ชเ้วบ็ไซต์ 

ทศันคติด้านการบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่แบรนด ์Jaspal ผา่นเวบ็ไซตข์อง Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  เพราะผู ้
ท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง Jaspal ออนไลน์ มาก่อน  แสดงความเห็นเชิงบวกผ่านทางอินเตอร์เน็ตและ
แนะน าใหซ้ื้อสินคา้ผา่นเวบ็ไซตน้ี์ บอกต่อขอ้ดีและแนะน าให้ผูอ่ื้นทดลองซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง Jaspal 
ออนไลน์ เช่นกระทูใ้น Pantip ,ขอ้ความบน Facebook, Twitter, วีดีโอใน YouTube   สอดคลอ้งกบั 
ของ เพ็ญจิรา คนัธวงศ ์(2559) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจัยภาพลกัษณ์ ทางการตลาด การรับรู้ดา้น
คุณภาพ ความใส่ใจในแฟชัน่ ช่ือเสียงของตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อ ความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ของผู ้
ซ้ือเส้ือผา้ต่างประเทศแบรนดเ์อในเขตกรุงเทพมหานคร  

ทศันคติดา้นความตั้งใจท่ีจะส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด์ Jaspal ผ่าน
เว็บไซต์ของ Jaspal Online ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร   อาจเป็นเพราะ ภายใน 1 ปี
ขา้งหนา้ ผูบ้ริโภควางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online และภายใน 6 
เดือนขา้งหน้าวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยี่ห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online  สอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ Kasser (2016) กล่าวว่า วตัถุนิยมเป็นกลุ่มของคุณค่า และเป้าหมายท่ีมุ่งเน้นทรัพยสิ์น 
และผลลพัธใ์นเชิงลบของมนั ซ่ึงวตัถุนิยมไดรั้บความสนใจมากจากกลุ่มนกัวิจยั ถูกระบุให้เป็นหน่ึง
ในลกัษณะพ้ืนฐานของมนุษยท่ี์จดัอยูใ่นประเภทเดียวกบัความโลภ ความเห็นแก่ได ้และความสนใจ
ในผลประโยชน์ของตนเอง จากการศึกษาเร่ืองวตัถุนิยมในระยะยาวจะสามารถแสดงให้ เห็นถึง
ความสมัพนัธเ์ชิงสาเหตุระหว่างวตัถุนิยม และผลลพัธ์ของความเป็นอยู่ได ้และแนวคิดของชนาธิป 
นิธิวรรณกุล (2558) ไดใ้ห้ความหมายของวตัถุนิยมว่าเป็นการซ้ือสินคา้ตามความพอใจหาเหตุผล 
เพ่ือจะซ้ือไดเ้สมอมีความปรารถนาท่ีจะซ้ือทั้งท่ีไม่มีเหตุผลชดัเจน เช่น การซ้ือเส้ือผา้ตามกระแส
สังคม และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Li, et al. (2016) ศึกษาเร่ือง การบริโภคแฟชัน่หรูของ
ผูบ้ริโภคในประเทศจีน: การรับรู้ คุณค่า รูปแบบของแฟชัน่ และความเต็มใจท่ี จะจ่าย การศึกษาคร้ัง
น้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือตรวจสอบ ผูบ้ริโภคชาวจีนท่ีเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้คุณค่า รูปแบบของแฟชั่น 
และความเต็มใจท่ี จะจ่ายส าหรับ แฟชัน่หรูเก็บแบบสอบถามจากผูบ้ริโภค 480 คน การศึกษาพบว่า 
การปฏิบติัจริงท่ีรับรู้ทางสงัคม การรับรู้ทางอารมณ์ประโยชน์ทางเศรษฐกิจ รูปแบบของแฟชัน่ และ
การรับรู้คุณค่ามีผลต่อความเต็มใจ ท่ีจะจ่ายของผูบ้ริโภคชาวจีนส าหรับแฟชัน่สุดหรูการศึกษาคร้ังน้ี
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ท าใหค้วามเขา้ใจเก่ียวกบัการรับรู้ ของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใชสิ้นคา้แฟชัน่หรู
ในประเทศจีน 

 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการน าไปใช้ 
1. ลูกค้าให้ความส าคญักบัความสวยงามและการออกแบบเว็บไซต์ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ี

ส าคญัในการดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มาดูเวบ็ไซต ์แต่กลบัไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนัยส าคญั 
เจา้ของแบรนดต์อ้งใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของขอ้มูลดว้ย โดยขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้  ขนาดราคา 
รูปแบบ สี ตอ้งถูกตอ้ง  และละเอียด ภาษาท่ีใชต้อ้งเขา้ใจง่าย ไม่ก  ากวม  และขอ้มูลบนเว็บไซต์ตอ้ง
ทนัสมยั อธิบายถึงสินคา้ใหม่ และโปรโมชัน่พิเศษอยูเ่สมอ 

2. บนหนา้เวบ็ไซตข์องแบรนด์ ควรจะมีการเพ่ิมเติมบทความเก่ียวกบัเคล็ดลบัต่างๆ 
ในการแต่งกาย เทรนดแ์ฟชัน่ในปัจจุบนั น าเสนออยูบ่นเวบ็ไซตอ์ยา่งสม ่าเสมอ 

3. ในการท าการตลาดออนไลน์ควรมีลิงค์ของเว็บไซต์ยสัปาล หรือแบรนด์เนอร์ 
ปรากฏโฆษณาอยู่บนเว็บไซต์อ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียงเพ่ือเพ่ิมโอกาสให้กบัผูบ้ริโภคได้เข้าถึงและเพ่ิม
โอกาสในการขาย 

4. ในการท าการตลาดออนไลน์ควรสร้างและเขียนบทความท่ีแนะน าเก่ียวกบัเว็บไซต์
ยสัปาล ตามกระทูห้รือบล็อกต่างๆ เพื่อเป็นการเผยแพร่ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้
และตอ้งการท่ีจะเขา้มาทดลองซ้ือสินคา้ผา่นเวบ็ไซต ์

 
 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิยัคร้ังต่อไป 
ผูว้ิจยัไดใ้หข้อ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
1. ควรมีการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจท่ีจะซ้ือเเส้ือผา้แฟชัน่แบ

รนด์ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ของ Jaspal Online ของผูบ้ริโภค จงัหวดัใหญ่อ่ืนๆ เน่ืองจากตลาดสินคา้
เส้ือผา้แฟชัน่เป็นตลาดท่ีมีมูลค่าตลาดมากท่ีสุดของแฟชัน่ในประเทศไทย เพ่ือให้มีความครอบคลุม
ถึงมิติคุณค่าตราสินคา้ท่ีมีความแตกต่างกนัในแต่ละตลาด  

2. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาเพ่ิมเติมเร่ืองการพฒันาออกแบบผลิตภณัฑ ์
(Design Development) หรือ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management) ท่ีมีท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนด ์Jaspal 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม “ปัจจยัที่มีผลต่อการตั้งใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันแบรด์ยัสปาล (Jaspal) ผ่าน

เวบ็ไซต์ยัสปาลออนไลน์ (Jaspal Online)” 
ส่วนที่ 1 ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อเว็บไซต์ของ Jaspal Online 
ค ำช้ีแจง : โดยทัว่ไปแลว้ ท่านคิดวา่ เวบ็ไซตข์ายสินคา้ของ Jaspal Online ท่ีท่านเคยใชห้รือใชบ้ริการอยู่ มี
คุณสมบติัเหล่าน้ีมากหรือนอ้ยเพียงใด 
ความคิดเห็น“น้อยท่ีสุด (1)”ความคดิเห็น “มากท่ีสุด (5)” โดยเลือกไดเ้พียงค าตอบเดียว) 

หัวข้อ ความคดิเห็น 

1. คุณภาพของข้อมูล (Information quality) 
คือข้อมูลหรือบทความที่น าเสนอบนเว็บไซต์มีความถูกต้องชัดเจนและ 
เป็นประโยชน์ต่อผู้ซ้ือ 

นอ้ย 
ที่สุด 
(1) 

นอ้ย 
(2) 

ปาน 
กลาง  
(3) 

มาก 
(4) 

มาก 
ที่สุด
(5) 

1.1. ขอ้มูลบนเวบ็ไซตเ์กี่ยวกบัสินคา้/บริการเช่นขนาด ราคา รูปแบบ  
สี ถูกตอ้งและละเอียด 

     

1.2. ขอ้ความและภาษาที่ใชบ้นเวบ็ไซตเ์ขา้ใจง่ายและไม่ก  ากวม      

1.3  ขอ้มูลบนเวบ็ไซตท์นัสมยัเช่น ขอ้มูลอธิบายถึงสินคา้ใหม่
โปรโมชัน่พิเศษ เป็นตน้ 

     

1.4 ขอ้มูลเพิ่มเติมเช่น บทความเกี่ยวกบัเคล็ดลบัต่างๆในการแต่งกาย 
เทรนดแ์ฟชัน่ในปจจุบนั ถูกน าเสนอบนเวบ็ไซตอ์ยูส่ม ่าเสมอ 

     

2. การป้องกันความเป็นส่วนตัว และการรักษาความปลอดภัยของข้อมูล 
ผู้ซ้ือ (Privacy and security protection) คือความสามารถของผู้ขายใน
การป้องกันข้อมูลและรักษาความเป็นส่วนตัวของผู้ซ้ือ เช่น  ช่ือ-สกลุ ที่
อยู่ เลขที่บัตรประชาชน ข้อมูลบัตรเครดิต รวมถึงรหัสที่ใช้ในการเข้าสู่
ระบบ (log-in)เป็นต้น ท าให้ผู้ซ้ือได้รับความปลอดภัยจากผู้อ่ืนที่อาจ
ลักลอบน าข้อมูลไปใช้ 

นอ้ย 
ที่สุด 
(1) 

นอ้ย 
(2) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มา
ก 

ที่สุด
(5) 

2.1. ผูซ้ื้อสามารถเลือกท่ีจะเปิดเผยหรือปกปิดขอ้มูลส่วนตวัได ้      

2.2. ผูซ้ื้อสามารถเขา้ไปดู / แกไ้ขขอ้มูลส่วนตวัไดต้ลอดเวลา      

2.3.ขอ้มูลของผูซ้ื้อถูกลบออกจากระบบในกรณีท่ีผูซ้ื้อเลิกป็นสมาชิกแลว้      

2.4. ขอ้มูลของผูซ้ื้อไม่ไดถู้กน าไปสร้างผลประโยชน์ทางการคา้จน
ก่อใหเ้กิดความ ร าคาญแก่ผูซ้ื้อเช่น Spam mail 

     

2.5. ผูซ้ื้อเช่ือมัน่ว่า  ขอ้มูลของผูซ้ื้อท่ีเกิดข้ึนระหว่างท า
ธุรกรรมผ่านทางอินเตอร์เน็ตกบัเวบ็ไซตน์ั้นมีความ
ปลอดภยั 
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หัวข้อ ความคดิเห็น 

3. การออกแบบหน้าเว็บไซต์ (Web interface design) คือหน้า
เว็บไซต์ถูกออกแบบได้อย่างมีประสิทธิภาพ การจัดวาง 
องค์ประกอบภายในเว็บไซต์เรียบง่ายเป็นสัดส่วนท าให้ผู้ซ้ือใช้งาน
ได้ง่าย และดึงดูดให้ผู้ซ้ือเข้ามาใช้บริการ 

นอ้ย 
ที่สุด 
(1) 

นอ้ย 
(2) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก 
ที่สุด
(5) 

3.1. เวบ็ไซตถ์ูกออกแบบไดอ้ยา่งสวยงามน่าสนใจ      

3.2. เวบ็ไซตถ์ูกจดัวางองคป์ระกอบต่างๆเป็นสัดส่วนเรียบง่ายและ
ใชง้านง่าย เช่น มีแผนผงัเวบ็ไซต ์(Site map) 

     

3.3. การท าธุรกรรมผ่านทางอินเตอร์เน็ตสะดวกง่ายและรวดเร็วเช่น
ระบบช าระเงินรวดเร็วไม่ติดขดั 

     

3.4 เวบ็ไซตถ์ูกออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านผ่าน
โทรศพัทมื์อถือ หรือ สมาร์ทโฟน 

     

3.5 เวบ็ไซตถ์ูกออกแบบเพื่อรองรับการใชง้านพร้อมกนัไดใ้น
ปริมาณมาก ระบบไม่ล่ม 

     

4. ช่ือเสียงของเว็บไซต์ (Web reputation) 
คือเว็บไซต์ได้รับการยอมรับจากสังคมอย่างกว้างขวางจนมีช่ือเสียง
เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคทัว่ไป 

นอ้ย 
ที่สุด 
(1) 

นอ้ย 
(2) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก 
ที่สุด
(5) 

4.1. สังคมรอบขา้งหรือบุคคลใกลชิ้ด เช่น ครอบครัว เพื่อน หรือผูท้ี่เคย
ซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้Jaspalมาก่อนกล่าวถึงเวบ็ไซตใ์นดา้นดา้นดี 

     

4.2. เวบ็ไซตถ์ูกอา้งอิงในส่ือต่างๆเช่นหนงัสือนิตยสารรายการ
โทรทศัน์หรือ 
ถูกยก เป็นกรณีศึกษาในสถานศึกษา 

     

4.3. มีลิงค ์(link)ของเวบ็ไซตป์รากฎบนเวบ็ไซตอ์ื่นที่มีช่ือเสียงเช่น
เวบ็ไซต ์กระทรวงพาณิชยเ์ป็นตน้ 
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หัวข้อ ความคดิเห็น 

5. การบอกต่อทางอินเตอร์เน็ตในเชิงบวก 
(Positive E-Word of mouth) 
คือเว็บไซต์เป็นที่ยอมรับและถูกกล่าวถึงในสังคมออนไลน์จนเกิดการ 
แนะน าบอกต่อให้ซ้ือเส้ือผ้ายีห้่อJaspal ผ่านทางเว็บไซต์ 

นอ้ย 
ที่สุด 
(1) 

นอ้ย 
(2) 

ปาน 
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก 
ที่สุด
(5) 

5.1. สังคมออนไลน์/ผูใ้ชเ้วบ็ไซต ์Jaspal บอกต่อขอ้ดีและ
แนะน าใหผู้อ้ื่นทดลองซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง Jaspal ออนไลน์ 
เช่นกระทูใ้น Pantip ,ขอ้ความบนFacebook, Twitter, วีดีโอ
ใน YouTube 

     

5.2. ผูท่ี้เคยซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง Jaspal ออนไลน์ มาก่อน  แสดงความเห็น
เชิงบวกผ่านทางอินเตอร์เน็ตและแนะน าใหซ้ื้อสินคา้ผ่านเวบ็ไซตน้ี์ 

     

5.3. พบบทความแนะน าเวบ็ไซตข์องJaspal ถูกเผยแพร่ทางอินเตอร์เน็ต
จ านวน  มาก 

     

6.ความต้ังใจที่จะซ้ือ (Intention to buy) 
คือเจตนาหรือความต้ังใจโน้มเอียงของผู้บริโภคในการซ้ือเส้ือผ้า
ยีห้่อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online 

นอ้ย 
ที่สุด 
(1) 

นอ้ย 
(2) 

ปาน 
กลาง  
(3) 

มาก 
(4) 

มาก 
ที่สุด 
(5) 

 6.1ภายใน 6 เดือนขา้งหนา้ท่านวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ 
Jaspal ผ่านเวบ็ไซต ์Jaspal Online 

     

6.1ภายใน 1 ปีขา้งหนา้ท่านวางแผนท่ีจะเลือกซ้ือเส้ือผา้ยีห่อ้ Jaspal 
ผ่านเวบ็ไซต ์Jaspal Online 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมในการซ้ือเส้ือผ้าย่ีห้อ Jaspal ผ่านเว็บไซต์ Jaspal Online 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 
1. สินคา้ประเภทใดท่ีท่านเคยซ้ือผ่านทางเวบ็ไซตข์อง Jaspal (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

(  ) เส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกาย 
(  ) กระเป๋า 
(  ) รองเทา้ 

 
2. โดยส่วนใหญ่ สินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังผ่านทางเวบ็ไซตข์อง Jaspal จะมีราคาเท่าใด ทั้งน้ีนบัรวมค่าใชจ่้าย
อื่นๆ ท่ีเก่ียวขอ้งดว้ย เช่น ค่าบริการขนส่ง ค่าภาษี (ตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว) 

(  ) 1,001-5,000 บาท 
(  ) 5,001-10,000 บาท ( ) 10,001-20,000 บาท 
(  ) 20,001 บาทข้ึนไป 
 

3. ความถี่ในการซ้ือสินคา้ยีห่อ้ Jaspal ผ่านเวบ็ไซต ์Jaspal ของท่าน มีมากนอ้ยพียงใด (ตอบไดเ้พียงค าตอบ
เดียว) 

(  ) อาทิตยล์ะคร้ัง 
(  )2 อาทิตยค์ร้ัง 
(  ) เดือนละคร้ัง 
(  ) 3 เดือนคร้ัง 
(  ) 6 เดือนคร้ัง 
(  ) ปีละคร้ัง 
(  ) มากกวา่ปีละคร้ัง 
 

4. ท่านเลือกช าระเงินค่าสินคา้ผ่านทางเวบ็ไซตข์อง Jaspal ในรูปแบบใด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(  ) บตัรเครดิต 
(  ) เก็บเงินปลายทาง (Cash on Delivery) 
(  ) ช าระเงินท่ีเคาน์เตอร์เซอร์วสิ เช่น 7-Eleven, Lotus, Tops        
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5. เวบ็ไซตใ์ดท่ีท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
(  ) Pomelo Fashion 
(  ) Zara Thailand         
(  ) H&M Thailand 
(  ) Zalora 
(  ) อื่นๆ................................ 

 
ส่วนที่ 3 ประวัติส่วนตัว 
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุด 
เพศ (  ) ชาย (  ) หญิง 
อาย ุ (  ) 18-27 ปี (  ) 28-37 ปี (  ) 38-47 ปี (  ) 48-57 ปี (  ) มากกวา่ 57 ปี 
การศึกษาสูงสุด ( ) ต ่ากวา่ปริญญาตรี ( ) ปริญญาตรี ( ) สูงกวา่ปริญญาตรี 
อาชีพ 

(  ) รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ (  ) นกัเรียน / นกัศึกษา 
(  ) เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั (  ) แม่บา้น 
(  ) พนกังาน/ลูกจา้งบริษทัเอกชน (  ) อื่น ๆ โปรดระบุ................. 

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน 
(  ) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท (  ) 20,001 – 40,000 บาท 
(  ) 40,001 – 60,000 บาท  (  ) 60,001 – 80,000 บาท 
(  ) 80,001– 100,000บาท (  ) 100,000 บาทข้ึนไป 

 
ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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