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สารนิพนธเร่ือง แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซื้อสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด 
Pomelo ฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี ดวยความเมตตาและความชวยเหลือจากบุคคลมากมาย 

ขอขอบพระคุณอาจารยบุญยิ่ง คงอาชาภัทร อาจารยท่ีปรึกษาในการศึกษาอิสระคร้ังนี้
เปนอยางสูง ท่ีใหคําปรึกษา คําแนะนํา และใหกําลังใจอยูเสมอ รวมถึงกรุณาชวยตรวจสอบเนื้อหา 
และแกไขในทุกข้ันตอน ทําใหการศึกษานี้สําเร็จตามกําหนดเวลา ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณเปน
อยางสูงไว ณ ท่ีนี้ 

ผูวิจัยกราบขอบพระคุณบิดามารดา และครอบครัว ท่ีใหการสนับสนุนและเปนกําลังใจ
ในการศึกษาคร้ังนี้มาตลอด ขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูใหแกผูวิจัย  
และขอขอบพระคุณเพื่อนๆ พี่ๆ ทุกทานที่คอยชวยเหลือทุกอยาง เปนกําลังใจใหกันอยูเสมอ และ
ขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีสละเวลาใหความรวมมือ ทําใหผูวิจัยไดขอมูลอันเปน
ประโยชนในการศึกษา ทายท่ีสุดนี้ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวารายงานการศึกษาอิสระฉบับนี้จะเปน
ประโยชนแกผูท่ีสนใจ รวมถึงเปนแนวทางสําหรับผูท่ีสนใจจะทําการศึกษาเร่ืองนี้เพิ่มเติมตอไปได
หากมีขอผิดพลาดประการใดผูวิจัยขอรับไวและขออภัยมาณท่ีนี้ 
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บทคัดยอ 
การศึกษาวจิัยในคร้ังนี้  มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาเร่ืองของ แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือ

สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo โดยแบงปจจัยที่มีผลตอแรงจูงใจ 8 ดานประกอบดวย 
ดานความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest), ดาน
ความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงานในชองทาง
ออนไลน (Website Fashion Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว 
(Privacy), ดานโปรโมชั่น (Promotion) ซึ่งการศึกษาวิจัยครั้งนี้ จะทําการเก็บขอมูล จากการตอบ
แบบสอบถาม (Questionnaires) ซ่ึงผูตอบแบบสอบถาม จะเปนกลุมลูกคาท่ีเคยซ้ือสินคาผานรานคา
ออนไลนของแบรนด Pomelo โดยใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบบังเอิญ หลังจากนั้น จะวิเคราะห
ขอมูลทางสถิติโดยใชการวิเคราะหขอมูลแบบพรรณนา และการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการทางสถิติ
ไดแก การแจกแจงคาความถ่ี คารอยละ และการวิเคราะหการถดถอย (Regression Analysis) ท่ีสงผล
ตอแรงจูงใจในการต้ังสินใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลสูงสุดตอแรงจูงใจในการตั้งใจซ้ือสินคา เพ่ือจะสามารถนําไปประยุกต พัฒนาผลิตภัณฑ ให
สามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค ไดอยางแทจริง และสามารถวางแผนเพื่อให
สามารถแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 
คําสําคัญ: แรงจูงใจ/ รานคาออนไลน/ ตัดสินใจซ้ือ 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ที่มาและความสําคัญของปญหา 

ตลาด E-Commerce  (Electronic-Commerce หรือ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส) หรือตามท่ี 
สุชยา พฤกษบํารุง (2559) ใหคําอธิบายไววา เปนการทําการธุรกรรมในเชิงพาณิชยอยางหนึ่ง อันหมาย
รวมถึงท้ังการซื้อและการขายสินคาหรือการใหบริการ ผานทางโครงขายคอมพิวเตอรนั้น กําลัง
มีการเติบโตอยางตอเนื่องในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ซ่ึงสาเหตุของการเติบโตของ E-Commerce 
นั้น เกิดจากหลากหลายปจจัย สวนหนึ่งเพราะประชากรกลุมชนช้ันกลาง จากประชากรทั้งหมดท่ีมี
มากกวา 600 ลานคน มีการขยายตัวเพิ่มข้ึน และการขยายตัวของธุรกิจ E-Commerce เองท่ีเขามาทําธุรกิจ
ในภูมิภาค เชน Lazada (Techsauce, 2559) นอกจากนี้ Tungsiri (2561) ก็ไดมีการกลาวเพิ่มเติมวา 
การขยายตัวของสัญญาณอินเทอรเน็ต ทําใหอัตราการเขาถึงอินเทอรเน็ตของผูบริโภคมีมากกวาเดิม 
นับเปนอีกสาเหตุสําคัญอันหนึ่งท่ีทําใหตลาด E-Commerce มีการเติบโตขึ้น ซ่ึง Montivory (2561) 
ยังกลาวถึงรายงานเร่ือง “E-Conomy SEA 2018” ซ่ึงเปนโครงการสํารวจและวิจัยรวมกันระหวาง Google 
และกองทุนเทมาเส็ก ของประเทศสิงคโปร ไดคาดวาในป พ.ศ. 2568 มูลคาตลาด E-Commerce จะ
ทําใหเศรษฐกิจดิจิทัลในภูมิภาคนี้เพ่ิมข้ึนถึง 2.4 แสนลานเหรียญ หรือกวา 7.9 ลานลานบาทเลยทีเดียว 

ซ่ึงขอมูลเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการขยายตัวของ E-Commerce นี้ก็สอดคลองไปใน
ทิศทางเดียวกันกับขอมูลของ K SME Analysis (2560) ท่ีไดกลาววา E-Commerce ไดกลายชองทาง
การตลาด และซ้ือขายออนไลน ท่ีไดรับความนิยมมากข้ึน ซ่ึงมีสาเหตุมาจากหลากหลายองคประกอบ  
ไมวาจะเปนดานเทคโนโลยี ท่ีมีการพัฒนาข้ึนจาก 3G เปน 4G ทําใหลูกคาสามารถใชอินเทอรเน็ตได
อยางสะดวกและมีความรวดเร็วมากข้ึน รวมถึงราคาของสมารทโฟนท่ีมีราคาลดลง ทําใหกลุมลูกคา
สามารถเขาถึงอินเทอรเน็ต และใชอินเทอรเน็ตมากขึ้น สิ่งเหลานี้กอใหมีความเช่ือมั่น และสราง
ความคุนเคยกับการส่ังสินคาผานทางชองทางออนไลนมากข้ึนตามไปดวย ทําใหธุรกิจ E-Commerce 
มีแนวโนมขยายตัวอยางตอเนื่อง  

เม่ือลองพิจารณามูลคารวมของตลาด E-Commerce ในประเทศไทยเองก็มีภาพรวมไป
ในทิศทางเดียวกันกับตลาด E-Commerce ของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต จากรายงานผล การสํารวจ
มูลคาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในประเทศไทย ปพ.ศ. 2560 พบวา ตลาด E-Commerce มีการเติบโตอยาง
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ตอเนื่อง ตั้งแตป พ.ศ. 2557 เปนตนมา และ รายงานผลการสํารวจมูลคาของตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส
ในประเทศไทย ป พ.ศ. 2561 ก็ไดสรุปวา ตลาด E-Commerce  ยังมีการเติบโตอยางตอเนื่องจนถึงปจจุบัน 
ซ่ึงมูลคาของ E-Commerce ในป พ.ศ. 2561 มีการคาดวา จะมีมูลคาถึง 3.15 ลานลานบาท ซ่ึงมูลคานี้
หมายรวมถึงรูปแบบผูประกอบการ ทั้งแบบ ธุรกิจกับธุรกิจ (B2B), ธุรกิจกับผูซ้ือปลีก (B2C), และธุรกิจ
กับรัฐบาล (B2G) แลว  ซ่ึงหรืออัตราการเติบโตถึง 14.04% ตามภาพดานลาง   
 

 
ภาพท่ี 1.1 มูลคา E-Commerce ในประเทศไทย 
ที่มา: ETDA (2560-2561) 
 

มูลคาของ E-Commerce เม่ือแบงตามประเภทของผูประกอบการ พบวาธุรกิจประเภท 
ธุรกิจกับรัฐบาล (B2G) มีการเติบโตสูงสุดอยูที่ 15.50%   รองลงมาเปนผูประกอบการประเภท ธุรกิจ
กับผูซ้ือปลีก (B2C) มีการเติบโตข้ึน 14.04% ซ่ึงหมายถึงการท่ีเรามีพอคาแมคาออนไลนเพิ่มข้ึน และ
อันดับสุดทายผูประกอบการประเภท ธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) มีการเติบโต13.55% ซ่ึงหมายความวาธุรกจิ
ไดเพิ่มชองทางออนไลนมากข้ึนเพื่อตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนไป ทั้งน้ี มีการคาดคะเน
วา พ.ศ. 2561 มูลคาของการทําธุรกิจกับผูซ้ือปลีก จะมีมูลคาสูง ถึง 865,456.99 ลานบาท ซ่ึงเปนมูลคาท่ี
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ตั้งแตปพ.ศ. 2558 ตามภาพดานลาง 
 
 
 

ป 2557 ป 2558 ป 2559 ป 2560 ป 2561

2,033,493.35 
2,245,147.02 

2,560,103.36 
2,762,503.22 

3,150,232.96 

มูลคา E-Commerce ในประเทศไทย (หนวย : ลานบาท)
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ภาพท่ี 1.2 มูลคา E-Commerce ในประเทศไทย ปพ.ศ. 2558-2560 และคาดการณป 2561 โดยการ

จําแนกตามประเภทของผูประกอบการ  
ที่มา: ETDA (2562) 
 

สําหรับพฤติกรรมผูบริโภคในดานของการซ้ือสินคาออนไลนนั้น EDTA (2561) ไดมี
การสํารวจ โดยแบงตามประเภทสินคาและรูปแบบการบริการนั้น ก็พบวา ปพ.ศ. 2560 พบวา คนไทย 
มีพฤติกรรมซ้ือสินคาออนไลนติด 1 จากท้ังหมด 5 กิจกรรมท่ีผูใชอินเทอรเน็ตใชมากท่ีสุด กิจกรรม 
และบริการที่คนไทยนิยมซ้ือออนไลนมากที่สุด คือ สินคาแฟช่ันและเคร่ืองแตงกาย (44%) (EDTA, 
2560) สวนขอมูลปพ.ศ. 2561 พบวา มูลคา E-Commerce ของหมวดสินคาแฟชั่น เครื่องแตงกายมี
มูลคากวา แสนลานบาท โดยแบงเปนสินคาแฟช่ันและสินคาเคร่ืองแตงกายมูลคา 53,911.29 ลานบาท 
และเครื่องประดับมีมูลคา 53,599.19 ลานบาท  

เม่ือพิจารณาถึงรานคาออนไลนแบรนด Pomelo เองนั้นก็เปนธุรกิจในกลุมสตารทอัพ 
(Startup) มีรูปแบบธุรกิจแบบ E-Commerce ซ่ึงมีลักษณะเปนท้ังแบรนดแฟช่ันและเปนมารเก็ตเพลส 
(Fashion & Marketplace) ในเวลาเดียวกัน (Butter Cutter, 2562) โดยแบรนด Pomelo นั้น เปนแบรนด
เส้ือผาสัญชาติเอเชียเปดตัวอยางเปนทางการ ในปพ.ศ. 2556 (Pomelo, 2561)  โดยมีแนวคิดท่ีวา “แบรนด
แฟช่ันทันสมัยนําและคาปลีกออนไลนตาม” (Marketingoops, 2559) เปนรานขายเส้ือผาผานทางออนไลน
ของไทย ซ่ึง Pomelo สามารถท่ีจะขายเส้ือผาไดทั่วเอเชียตะวันออกเฉียงใต และมีความพรอมในการ
จัดสงเปนอยางดี โดยสามารถจัดสงไดกวา 40 ประเทศท่ัวโลก เนนเส้ือผาสําหรับผูหญิงวัยทํางาน 
ที่ชื่นชอบการแตงตัวสไตลเกาหลี (ลงทุนแมน, 2560) และถึงแมจะเริ่มธุรกิจในเอเชียแตแบรนด Pomelo 
มีเปาหมายไวระดับโลก สินคาแฟช่ันสวนใหญก็ตอบโจทยคนเอเชียและผลิตในเอเชีย ซ่ึงมี 3 แบบหลักๆ 
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คือ “Alita” เปนเส้ือผาประเภท Active Wear เนนพวกชุดกีฬา, “Soho” เปนเส้ือผาสไตลสตรีท และ
สุดทายคือ “Studio” เปนเส้ือผาสไตลโมเดิรนรวมสมัย (Marketingoops, 2560)  

รานคาออนไลนแบรนด Pomelo มีผูรวมกอต้ังท้ังหมด 3 คน คือ คุณเดวิด โจว, คุณ เคซ่ี 
เจิ้งซี เหลียง และวีรธิป ธนาพิสิทธิกุล (ซ่ึงภายหลังไดถอนหุนและลาออกในปพ.ศ. 2560 เพื่อกลับไป
ทําธุรกิจท่ีบาน) (ลงทุนแมน, 2560)  ซ่ึงแผนการท่ีแบรนด Pomelo มุงเนนในการทําธุรกิจไดแก กลยุทธ 
3ON ไดแก On-Trend (ตามแนวโนม), Online (ออนไลน), และ On the go (ไปตอไมหยุดยั้ง) (Butter 
Cutter, 2562)  ไมเพียงเทานี้ แบรนด Pomelo ยังมุงเนนการตลาดแบบ Omnichannel ซ่ึงเปนการเช่ือมตอ
ระหวางชองทางออนไลนสูออฟไลน ซึ่งคุณเดวิด โจว ผูบริหารไดมองวา การทําการตลาดแบบ 
Omnichannel นั้นไมเพียงแตเปนการรวมแพลตฟอรมของแบรนด Pomelo เทานั้น แตยังเปนหนึ่งใน
ชองทาง ท่ีจะสราง ประสบการณ (Experience) ใหแกลูกคา โดยลูกคาสามารถเห็นสินคาจริง และ
สามารถลองใสไดกอนท่ีจะซ้ือ (Butter Cutter, 2562)  

ซ่ึงแนวคิดการทําการตลาดแบบ Omnichannel ไดเร่ิมข้ึน ในปพ.ศ. 2560 ซ่ึง Pomelo 
ไดทําการ Funding หรือเปนระดมทุนคร้ังใหญ ในการรอบพิชช่ิง (Pitching) สําหรับ ซีรีย B (ระดมทุน
สําหรับเงินทุนมากกวา 15 ลานดอลลาร) ซ่ึงเปน ระดับการขยายกิจการ เปนการเรี่ยไรทุนกวา 600 
ลานบาท (19 ลานเหรียญ) ซ่ึงถือเปนการระดมทุนรอบใหญท่ีสุดท่ีประเทศไทยเคยมีมา จาก JD.com 
และ Provident Capital Partners และ กองทุน Lombard Investments เพ่ือนําไปลงทุนขยายกิจการใน
ประเทศอินโดนีเซีย และมีแผนที่จะทํารานคาแบบ ออฟไลน (เปดหนาราน) ในประเทศไทย และ
สิงคโปรให (ลงทุนแมน, 2560) ซ่ึงปจจุบัน Pomelo มี มีรานคาท่ีเปนรูปแบบออฟไลนอยูท้ังหมด 9 แหง 
แบงเปน ในประเทศไทย มีจํานวนท้ังส้ิน 8 แหง และประเทศสิงคโปร มีจํานวนท้ังส้ิน 1 แหง โดยรานคา
ในประเทศสิงคโปรถือเปนรานคาท่ีมีพื้นท่ีขนาดใหญท่ีสุดของ Pomeloในปจจุบัน (Nuttachit, 2562)  

แบรนด Pomelo มีการสรางแบรนดและส่ือสารกับลูกคาผานเครือขายสังคมออนไลน 
(Social Network) เชน Facebook และ Instagram อยางสมํ่าเสมอ เพราะทุกวันนี้คนกวา 70% ใชชีวิต
อยูบนโลกออนไลนตลอดเวลา  และแบรนด Pomelo เองก็ไดรับความสนใจของกลุมลูกคา เห็นได
จากเว็บไซต www.pomelofashion.com มีคนเขามาชมมากกวา 2 แสนคนตอเดือน และมีจํานวนเพิ่มข้ึน 
เดือนละ 20%-30% (ลงทุนแมน, 2560) นอกจากนี้แอปพลิเคช่ัน ของ Pomelo ยังติดอันดับ 4 จากท้ังหมด 
5 อันดับ สุดยอดแอปพลิเคชัน แหลงชอปปงออนไลน ในปพ.ศ 2560 ดวย (Techsauce, 2560)  

สําหรับยอดขายของแบรนด Pomelo ก็เปนไปในแนวโนมเดียวกัน ถาพิจารณาต้ังแต 
ปพ.ศ. 2557 - 2560 พบวา ยอดขายมีทิศทางท่ีเติบโตข้ึนเร่ือยๆ และมีรายไดท่ีเติบโตทุกป โดยปท่ีเติบโต
อยางเห็นไดชัดคือ ป 2558 และ 2559 จาก 45 ลาน เปน 133 ลานบาทในปเดียว ซ่ึงนับวา แบรนด Pomelo 
มีการรายไดเขามาอยางกาวกระโดด และยังเพิ่มข้ึนในทุกๆ ป ถึงแมวาผลประกอบการยังขาดทุนอยู 
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ซ่ึงการขาดทุนนี้มีจากการท่ีแบรนด Pomelo ลงทุนเพิ่มเพื่อขยายธุรกิจอยางตอเนื่อง (Nuttachit, 2562) 
ทั้งนี้จะเห็นวา ในปพ.ศ. 2560 การขาดทุนคอยๆลดลง พรอมกับรายไดที่เขามามากข้ึน ซ่ึงนับมาเปน
สัญญาณท่ีดีของแบรนด Pomelo 
 

 
ภาพท่ี 1.3 รายไดของ บริษัท Pomelo ตัง้แตป พ.ศ. 2557-2560  
ที่มา: กระทรวงพาณิชย (2562) 
 

เม่ือพฤติกรรมของกลุมเปาหมายมีการเปล่ียนแปลง และปจจัยทางดานเทคโนโลยีก็มี
อิทธิพลตอการทําธุรกิจออนไลน จึงกอใหเกิดโอกาสทางธุรกิจ และสามารถนําไปสูการพัฒนาปรับปรุง
รูปแบบการทําธุรกิจได ซ่ึงผูวิจัยมองวา เม่ือทิศทางมูลคาตลาด E-Commerce นั้นสินคาแฟชั่นเคร่ือง
แตงกายและเคร่ืองประดับยังสามารถท่ีจะเติบโตไปไดอีก ดังนั้นแบรนด Pomelo เองก็เปนธุรกิจใน
รูปแบบออนไลนที่ทันสมัย  และแตกตาง อีกท้ังก็ไดรับการตอบรับที่ดี เพราะเหตุนี้งานวิจัยเลมนี้ 
ทางผูวิจัยจึงตองการศึกษาถึงแรงจูงใจท่ีนําพาผูบริโภคไปสูการตั้งใจซื้อสินคาเสื้อผาทางออนไลน
ของแบรนด Pomelo เพื่อใหผูประกอบการรายยอย ที่ประกอบธุรกิจเส้ือผา สามารถนําผลการวิจัยนี้ 
ไปประกอบการตัดสินใจในการประยุกตแผนธุรกิจ พัฒนาและปรับปรุงรูปแบบการใหบริการและ
สินคาใหสามารถสนองความตองการของกลุมลูกคา อันจะนําไปสูความสามารถในการแขงขันกับ
คูแขงอ่ืนในธุรกิจนี้ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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1.2  คําถามงานวิจัย 
1. ผูบริโภคชาวไทย ท่ีเลือกซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo มีพฤติกรรม 

ในการเลือกซ้ือสินคาออนไลนอยางไร 
2. แรงจูงใจในดานใดบาง ท่ีมีผลตอการต้ังใจซื้อสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด 

Pomelo 
 
 
1.3  วัตถุประสงคงานวิจัย  

1. ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาเคร่ืองแตงกายของผูบริโภค 
2. ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาเครื่องแตงกายผานทาง Pomelo ของผูบริโภค

ชาวไทย 
3. ศึกษาแรงจูงใจท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาเคร่ืองแตงกายผานทาง Pomelo 

ของผูบริโภคชาวไทย 
 
 
1.4 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ         

1. เพื่อเปนประโยชน สําหรับผูทําธุรกิจดานเสื้อผา เครื่องแตงกายผานทางชองทาง
ออนไลน ใหไดเขาใจแรงจูงใจที่กอใหเกิดการต้ังใจซ้ือสินคา และเขาใจในพฤติกรรมการซื้อสินคา
ของผูบริโภคผานทางชองทางออนไลน เพื่อท่ีจะสามารถนําการวิจัยไปพัฒนาตอเพื่อเปนกลยุทธ หรือ 
แผนพัฒนาศักยภาพธุรกิจ เพื่อใหเกิดการซ้ือท่ีเพิ่มข้ึนและสรางรายไดใหกับผูประกอบการมากข้ึน 

2. เพื่อนําเปนขอมูลใหแกนักการตลาด ท่ีสามารถนํางานวิจัยไปตอยอดเปนกลยุทธ
ทางการตลาดและแนวทางการส่ือสารการตลาดตอกลุมผูบริโภค   

3. ผูท่ีสนใจสามารถนําผลการวิจัยไปศึกษาตอยอดองคความรู เพื่อใชเปนขอมูลใน
การพัฒนาและปรับปรุงงานวิจัยในอนาคต 
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1.5  ขอบเขตงานวิจัย 
งานวิจัยนี้เปนการศึกษา “แรงจูงใจท่ีมีผลตอการต้ังใจซื้อสินคาผานรานคาออนไลน 

แบรนด Pomelo” โดยใชระเบียบวิจัยเชิงปริมาณ  หรือ Quantitative Research ตามรายละเอียดดังนี้ 
ผูวิจัยตองการศึกษาประชากรไทย ทั้งชายและหญิง ที่อาศัยในประเทศไทย มีจํานวน

ท้ังหมด 66,188,503 คน (กรมการปกครองกระทรวงมหาดไทย, 2560) และเคยซ้ือสินคาเคร่ืองแตงกาย
ของแบรนด Pomelo ทางออนไลน ซ่ึงใชกลุมตัวอยาง 400 ตัวอยาง โดยใชสูตรของ W.G. Cochran  
มีการกําหนดคาความเช่ือม่ันอยูท่ีรอยละ 95 ยอมใหมีคาความคลาดเคล่ือนไดท่ีรอยละ 5 การศึกษาวิจัยนี้ 
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling)  โดยขอความรวมมือจากลุม
ตัวอยางในการตอบแบบสอบถาม (Self-Administered Questionnaires) ผานทางชองทางออนไลน 

การศึกษาวิจัยคร้ังนี้ มีระยะเวลาในการดําเนินงานศึกษาวิจัยต้ังแต เดือน เมษายน พ.ศ. 
2562 ถึงเดือน กันยายน พ.ศ. 2562 
 
 
1.6  นิยามศัพทเฉพาะ 

1. อีคอมเมิรซ (E-Commerce หรือ Electronic-Commerce หรือ พาณิชยอิเล็กทรอนิกส) 
หมายถึง การทําธุรกิจ ท้ังในลักษณะของการซ้ือขายสินคา หรือการซ้ือการบริการ ผานระบบอินเทอรเน็ต 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อลดทอนตนทุน และเพิ่มประสิทธิภาพการทํางานขององคกร ซ่ึงโครงการสงเสริม
พัฒนาตลาดอิเล็กทรอนิกสสําหรับ SME 2561 โดยมหาวิทยาลัยราชภัฎ สวนสุนันทา (2561) ไดกลาวถึง 
ประเภทของ  E-Commerce วามีท้ังหมด 5 ประเภท คือ   

 B-to-C = Business-to-Consumer  หรือ บีทูซี คือประเภทท่ีผูซ้ือทําการ
ซ้ือขาย สินคา จากอินเทอรเน็ตกับบริษัทใดบริษัทหนึ่ง  

 B-to-B = Business-to-Business หรือบีทูบี คือ ประเภทท่ีธุรกิจกับธุรกิจ 
หรือการติดตอซ้ือขายสินคากันระหวาง 2 บริษัท ท่ีทําผานอินเทอรเน็ตนั่นเอง 

 B-to-G = Business-to-Government หรือบีทูจี คือประเภทที่บริษัททํา
การคาขาย หนวยราชการ หรือรัฐบาล 

 G-to-G = Government to Government หรือจีทูจี คือ หนวยงานใน
หนวยงานหนึ่งของรัฐบาล ทําการคากับอีกหนวยงานหนึ่งของรัฐบาลผานทางอินเทอรเน็ต 

 C-to-C = Consumer-to-Consumer หรือซีทูซี คือ ประเภทท่ีผูบริโภค
คนหน่ึง และผูบริโภคอีกคน ทําการซ้ือขายสินคากันผานทางอินเทอรเน็ต โดยไดทําการประกาศขาย
ซ่ึงผูบริโภคเลือกจายเงินใหกันทางบัตรเครดิตได (สํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล, 2561)  
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2. สมารตโฟน (Smartphone) หมายถึง โทรศัพทมือถือท่ีมีความสามารถในการเช่ือมตอ  
อินเทอรเน็ตและสามารถดาวนโหลดแอปพลิเคชันติดต้ังเพิ่มเติมท่ีเคร่ืองได เสมือนกับคอมพิวเตอร
ขนาดเล็กท่ีเราสามารถพกพาไปไหนมาไหน เพื่อติดตอขอมูลและส่ือสาร ตลอดจนทํางานไดสะดวก
ในทุกท่ีท่ีเราตองการ (ETDA, 2560) 

3. ส่ือสังคมออนไลน หรือ โซเชียลเน็ตเวิรค (Social Network) หมายถึง เว็บไซตท่ี
สามารถเช่ือมโยงผูคนมากมายไวดวยกัน ผานทางบัญชีสมาชิกของเว็บไซตดังกลาว ซ่ึงคนเหลานั้น 
สามารถท่ีจะพูดคุย แลกเปล่ียนความคิดเห็น แลกเปล่ียนขาวสาร และมีปฏิสัมพันธกันได เชน Facebook, 
Instagram, และ Twitter เปนตน 

4. สตารทอัพ (Startup) หมายถึง รูปแบบธุรกิจ (Business Model) คิดขึ้นมาเพื่อเปน
การแกปญหาดานใดดานหนึ่ง หรือเปนวิธีการชวยใหชีวิตสะดวกสบายมากข้ึน โดยมีการนําเทคโนโลยี 
หรือ นวัตกรรมเขามา เพื่อชวยแกปญหานั้นๆ (Phatphicha, 2561) และโมเดลธุรกิจนี้ จะตองทําใหเกิด
การทําซํ้า (Repeatable) และสามารถขยายตัวได (Scalable) ดวย (โครงการพัฒนาธุรกิจนวัตกรรม
รายใหม มศก, 2560)  

5. แอปพลิเคชัน (Application) หมายถึง โปรแกรมประยุกตที่ไดรับการออกแบบให
ทํางาน กับสมารตโฟนหรือแท็บเล็ต ซึ่งมีโปรแกรมใหเลือกหลายๆ ประเภท เชน ประเภทสราง 
ความบันเทิง การศึกษา สุขภาพ ถายภาพ ฯลฯ (EDTA, 2560) 
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บทที่ 2 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
 

การวิจัยในเลมนี้ เกิดจากการคนควาขอมูลโดยอาศัยพื้นฐานจากแนวคิด ทฤษฎีรวมท้ัง
งานวิจัยท่ีมีความเกี่ยวของกัน เพ่ือเปนพื้นฐานในการศึกษา “แรงจูงใจที่มีผลตอการตั้งใจซื้อสินคา
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo” เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคและประกอบการศึกษาวิจัยในหัวขอ
ตางๆ ตามรายละเอียดดังนี้ 
 
 
2.1  แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของ 
 

2.1.1  แนวคิดและทฤษฎี เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ตีความ คําวา พฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึง พฤติกรรม หรือ

การกระทํา ในการทําการคนหาผลิตภัณฑ (Searching)  การซ้ือผลิตภัณฑนั้นมา (Purchasing) รวมถึง
ไดมีการใชผลิตภัณฑ (Using) การประเมินผลิตภัณฑ (Evaluating) การใชจายเพื่อผลิตภัณฑหรือ
การบริการน้ัน (Disposing)  โดยคาดหวังวา ความตองการของเขาจะถูกตอบสนองเม่ือไดผลิตภัณฑ
นั้นๆ หรืออาจหมายถึง ข้ันตอนการตัดสินใจของแตละคนและข้ันตอนในการประเมิน, การจัดหามา, 
การใช และการใชจายเกี่ยวกับสินคาและการบริการ (Evaluating, Acquiring, Using, Disposing)  

ศุภร เสรีรัตน (2544: 7) กลาวถึง ความหมายวา การกระทําอันเกี่ยวกับการซื้อ การใช
สินคา และบริการของบุคคลหนึ่ง โดยผานกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีบุคคลนั้นๆ จะตองตัดสินใจกอน
และหลัง ท่ีไดการกระทําดังกลาว 

สาวิตรี ศิริชัยเจริญ (2548) ไดกลาวถึง พฤติกรรมของบุคคลหนึ่ง ซ่ึงมีลักษณะในการจัดการ 
ใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการโดยตรง ซ่ึงมีความหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ ท่ีไดมีมากอนแลว 
และมีสวนในการเกิดการกระทําดังกลาว 

Schiffman และ Kanuk (2550: 3) ตีความหมายวา พฤติกรรม ที่ผูบริโภคไดกระทําขึ้น
ในการหาเพ่ือใหไดมา, การใช, การประเมินคา, และ การจัดการสินคา, การบริการ และความคิด ใน
ทิศทางท่ีพวกเขาหวังวา จะสามารถสนองความตองการของพวกเขาไดอยางนาพอใจ (Process of 
Behavior) ซ่ึง พฤติกรรมผูบริโภคประกอบไดดวย 3 ข้ันตอน คือ       
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 ตองมีสาเหตุ ท่ีทําใหพฤติกรรมเกิดข้ึนได  
 ตองมีแรงกระตุน หรือส่ิงจูงใจ ท่ีทําใหพฤติกรรมเกิดข้ึน  
 พฤติกรรมท่ีเกดิข้ึน ยอมตองการมุงไปสูเปาหมาย 

พฤติกรรมผูบริโภค จะใหความสําคัญกับ กระบวนการความคิดที่ผูบริโภคใชใน
การตัดสินใจท่ีจะใหทรัพยากรที่มี (เวลา, เงิน, ความพยายาม เปนตน) เพื่อใหไดส่ิงท่ีตองการ ดังนั้น 
จึงมีคําถามท่ีนักการตลาดตองตอบใหได เพื่อใหเขาใจ และใชศึกษาพฤติกรรมของกลุมลูกคา ซ่ึงก็คือ 
โมเดลท่ี เรียกวา  70’s Model หรือท่ีเรียกอีกอยางวา โมเดล 6W’s 1’H ซ่ึงมีรายละเอียดตามดานลาง 
(ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป, 2547) 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงคําถามท้ัง 7 คําถาม เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

คําถาม (6W’s 1’H) คําตอบท่ีตองการทราบ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
(Who) 

ลูกคากลุมเปาหมาย (Occupants)   
เพ่ือทราบลักษณะของกลุมเปาหมาย โดยใชเกณฑทางดานประชากรศาสตร, 
ภูมิศาสตร, จิตวิทยา, และ พฤติกรรมศาสตร รวมท้ังหมด 4 ดาน 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What) สินคาที่ลูกคาซื้อ (Objects) 
เพ่ือทราบถึงองคประกอบทางดานผลิตภัณฑที่ทําใหลูกคาซื้อ เชน คุณภาพ 
รูปแบบบรรจุภัณฑ หรือ ขอแตกตางดานอื่นๆ ที่เหนือกวาคูแขง 

3.ผูบริโภคซื้อทําไม (Why) วัตถุประสงคที่ซื้อ (Objectives) 
เพ่ือทราบปจจัยที่มีอิทธิพลในการซื้อซึ่งเปนการซื้อเพ่ือสนองถึงความ
ตองการดานจิตวิทยา และดานรางกาย   

4.ใครมีสวนรวมในการเลือก
ตัดสินใจซื้อ (Who) 

ผูที่เก่ียวของในการตัดสินใจซื้อ (Organizations)  
เพ่ือทราบบทบาทของกลุมตางๆ ที่มีผลตอการซื้อ  

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When) โอกาสในการซื้อ (Occasions)  
เพ่ือทราบโอกาสในการซื้อ เชน เดือนใด หรือเวลาใด หรือ ชวงเวลาพิเศษ
หรือเทศกาลใด 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where) สถานท่ีจําหนาย (Outlets)  
เพ่ือทราบถึงชองทางที่ผูบริโภคซื้อ หรือใชบริการ  

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How) ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (Operations)  
เพ่ือทราบขั้นตอนความคิดต้ังแตการเลือก ไปจนถึงการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง
ประกอบไปดวย การรับรูปญหา, การคนหาขอมูล การประเมินผลการตัดสินใจ
ซื้อ และความรูสึกภายหลังการซื้อ 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) 
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การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) นั้น ไดมีทฤษฎี S-R 
Theory (Stimulus-Response Theory) ซึ่งศึกษาถึงเหตุจูงใจ และสิ่งกระตุนท่ีนําไปสูความตองการ 
ซ่ึงสงผลใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ โดยเปรียบความรูสึกและความคิดของลูกคาเสมือน
เปนกลองดํา ท่ีผูขายหรือผูผลิตไมทราบได ซ่ึงโมเดลมีสวนประกอบดังนี้ 

2.1.1.1 การกระตุนหรือ ส่ิงเรา (Stimulus) 
สาวิตรี ศิริชัยเจริญ (2548) ไดกลาวถึงทฤษฎีส่ิงกระตุนและการตอบสนอง 

S-R Theory วา ส่ิงกระตุน อาจเกิดข้ึนเองจากในรางกาย และส่ิงกระตุนภายนอก โดยกอใหผูบริโภค
ตองการซ้ือสินคา ส่ิงกระตุนนั้นนับวาเปนเหตุจูงใจในการซ้ือสินคา หรือการบริการ ซ่ึงอาจใชเหตุจูง
ใจดานเหตุผล และดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ซ่ึงส่ิงกระตุนดังกลาว นั้นมีสวนประกอบ 2 สวน คือ 

2.1.1.1.1 ส่ิงกระตุนทางตลาด (Marketing Stimulus) ซึ่ง
เปนส่ิงกระตุนท่ีควบคุมไดโดยนักการตลาด และจําเปนตองจัดการใหมีข้ึน ซ่ึงเปนส่ิงกระตุนเกี่ยวกับ
สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบดวย 

 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบสินคา
ใหดูดี เพื่อกระตุนใหลูกคาอยากท่ีจะซ้ือ  

 ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การตั้งราคาสินคาให
เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย  

 ส่ิงกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชน มีทําเล
ท่ีผูบริโภคสามารถเขาถึง หรือไปพบเจอไดงาย  

 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน 
การทําโปรโมช่ัน และการประชาสัมพันธเปนตน 

2.1.1.1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุน
ความตองการของผูบริโภคท่ีอยูเหนือการควบคุมของนักการตลาด ไดแก 

 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน สภาพเศรษฐกิจ
โดยรวม  รายไดของผูบริโภคเปนตน 

 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยี
ดานการใช Line Man หรือ การโอนเงินแบบ Prompt Pay ซ่ึงการมีเทคโนโลยีใหมๆ จะทําใหผูบริโภค
สนใจและอยากไดสินคานั้นได 

 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) 
เชน การเพิ่มหรือ ลดภาษีเปนตน 
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 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ประเพณี เทศกาล 
วันสําคัญตางๆ ยกตัวอยางเชน วันวาเลนไทน ตองซ้ือดอกกุหลาบใหคนรักเปนตน  

2.1.1.2 ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box)  
กลองดํา เปนความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือโดยสมมติวากลองดําเปนท่ีรวมเอา

ปจจัยตางๆ ไดแก วัฒนธรรม สังคม และลักษณะเฉพาะตัวของผูบริโภค เม่ือส่ิงเรามาถึง จะถูกกลอง
ดําซ่ึงก็คือ ความนึกคิดและปจจัยตางๆขัดเกลาจนออกมาเปนการตอบสนอง  

กลองดํา คือสิ่งที่ ผูผลิตหรือผูขายยังไมทราบวาในผูซื้อแตละคนมี
ความคิดเห็น และปจจัยอะไรบาง จึงเปนท่ีมาของการพยายามคนหาความรูสึกและความคิดของผูซ้ือ
ท่ีไดรับอิทธิพลมาจาก ลักษณะของผูซ้ือ และ กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

2.1.1.2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristics) 
Kotler (2547) ไดอธิบายถึง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซ้ือของ ผูบริโภค (Influencing Buyer Behavior) ไววามีท้ังหมด 4 ปจจัย คือ    
 ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรม 

หมายถึง รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีเปนท่ียอมรับของสังคม ซ่ึงประกอบไปดวย คานิยม การแสดงออก 
และการใชวัสดุส่ิงของ ยกตัวอยางเชน คนไทยใชชอนและสอมในการรับประทานอาหารเปนตน  
ซ่ึงนอกจากปจจัยทางวัฒนธรรมแลว นักการตลาดยังตองคํานึงถึง ความแตกตางดานวัฒนธรรมยอย 
เฉพาะกลุมในสังคมน้ันๆ เชน ชนชาติ, ศาสนา, กลุมชาติพันธุ และ ชนช้ันทางสังคมดวย ไดแก อาชีพ 
การศึกษา ชาติกําเนิด และสถานท่ีอยูอาศัย ซ่ึงถาชนช้ันทางสังคมตางกัน รูปแบบการใชชีวิต เส้ือผา 
วิธีการพูด บุคลิกลักษณะ และ ความพึงพอใจดานสันทนาการก็จะแตกตางกันไปดวย  

 ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ปจจัยทางสังคมท่ีมีผล
ตอพฤติกรรม ไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพ 

1) กลุมอางอิง (Reference Groups) ไดแก บุคคลหรือกลุม
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรม ท้ังทางตรงและทางออม เชน ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน 
เพื่อนรวมงาน กลุมอาชีพท่ีช่ืนชอบ เปนตน 

2) ครอบครัว (Family) เปนสถาบันท่ีสําคัญท่ีสุดในสังคม
เพราะผูบริโภคทุกคนตางเติบโตมากับครอบครัว ครอบครัวจึงเปนส่ิงท่ีหลอหลอมพฤติกรรมมาโดย
ไมรูตัว ซ่ึงทําใหครอบครัวมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงรูปแบบของครอบครัว 
จะเหมือน หรือ ตางกันในแตละประเทศ และชนช้ันสังคม 

3) บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) เนื่องจาก
บุคคลทุกคน ตางก็มีเปนสวนหนึ่งในกลุมตางๆ เชน กลุมครอบครัว กลุมธุรกิจ หรือ บทบาทหนาท่ี
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ตางๆ ดังนั้นบุคคล แตละคนจะมีสถานภาพนั้นๆ ติดตัวอยูและตางก็เลือกผลิตภัณฑเพื่อแสดงออกถึง
สถานภาพน้ันของตน ยกตัวอยางเชน ผูบริหารจะแตงกายภูมิฐานและใชของราคาแพง เปนตน 

 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) หมายถึง ลักษณะ 
เฉพาะบุคคล ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อ เชน เพศ อายุ อาชีพ รายได การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต 
บุคลิกภาพและความคิดท่ีมีตอตนเอง                           

 ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) ไดแก  
1) แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึงส่ิงเราท่ีกระตุนใหคน

หนึ่ง มีความตองการในส่ิงตางๆ ซ่ึงแตกตางกันไป เชน ความตองการบางอยางเกิดข้ึนเพื่อการดํารงชีวิต 
หรือบางความตองการก็เกิดข้ึนเนื่องจากภาวะตึงเครียดเปนตน 

2) การรับรู (Perception) ข้ึนอยูกับปจเจกชน การท่ีบุคคล
ท่ีถูกจูงใจจะแสดงออกมาหรือไม ข้ึนอยูกับการรับรูท่ีแตคนเลือก จัดการ และตีความหมาย ท้ังนี้ไมได
ข้ึนอยูกับส่ิงกระตุนทางกายภาพเทานั้น แตข้ึนอยูกับส่ิงกระตุนท่ีอยูรอบๆ และ เง่ือนไขในแตละบุคคล 
ซ่ึงเปนผลมาจากกระบวนการ 3 กระบวนการ คือ การเลือกท่ีจะสนใจ, การเลือกท่ีจะบิดเบือน และ 
การเลือกท่ีจะเก็บรักษา  

3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง การท่ีพฤติกรรมของบุคคล
มีการเปล่ียนแปลง สืบเนื่องมาจากการเรียนรูจากประสบการณ ยกตัวอยางเชน ถาใชโทรศัพท iPhone 
ของ Apple แลวมีประสบการณท่ีดี เม่ือคิดจะซ้ือคอมพิวเตอร ก็จะสันนิษฐานลวงหนาวาจะซ้ือ MacBook 
ของ Apple เชนกัน 

4) ความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs & Attitude) หมายความ
วา คนเราจะเกิดทัศนคติและความเช่ือ ผานจากการกระทําและเรียนรู ซ่ึงส่ิงเหลานี้จะสงผลตอพฤติกรรม
การซื้อของบุคคลนั้นดวย ความเชื่อ หมายถึง ความคิดเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซ่ึงคนเรายึดถือไว สวน
ทัศนคติ จะเปนความรูสึกทางอารมณดานความชอบ หรือไมชอบ และเปนส่ิงท่ียากตอการเปล่ียนแปลง  

2.1.1.2.2 กระบวนการตัดสินใจ (Buyer’s Decision Process) 
ประกอบดวย ขั้นตอนการรับรูความตองการ (Problem Recognition)  ตามดวยการคนหาขอมูล 
(Information Searching), การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives), การตัดสินใจซื้อ 
(Product Decision) และ พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Post-Purchase Behavior) 

2.1.1.3 การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) 
เปนผลลัพธท่ีไดจาก กระบวนการของการตัดสินใจ โดยเกิดจากความรูสึก

นึกคิดท่ีอยูในกลองดํา และปจจัย ท่ีตอบสนองของผูบริโภค ซ่ึงถาการตอบสนองเปนไปในทางบวก 
ก็จะมีผลทําใหผูบริโภคเลือกซ้ือสินคานั้น การตอบสนองของผูซ้ือ จะคํานึงถึงดานตางๆ คือ  
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 ดานผลิตภัณฑ (Product Choice) 
 ดานตราสินคา (Brand Choice) 
 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 
 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) 
 การเลือกปริมาณซ้ือ (Purchase Amount) 

 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) 
 

2.1.2  ความหมาย แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจในการซ้ือ (Buying Motives) 
ศิริพร นัทนศรี (2550: 10-11) อธิบายวา แรงจูงใจ หมายถึง ปจจัย หรือส่ิงตางๆ ที่กระตุน 

หรือ ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมเพื่อใหไดผลตามเปาหมาย หรือ เพื่อใหไดส่ิงท่ีตนเองตองการ  
ดารา ทีปะปาล (2542: 91) ไดกลาววา แรงจูงใจเปนกระบวนการอันเกิดจากกลไกภายใน

รางกายไดรับแรงกระตุน จนเปนเหตุจูงใจผลักดันใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาโดยมีทิศทางมุงไปสู
เปาหมาย 

เสรี วงษมณฑา (2542) อธิบายวา แรงจูงใจ คือ ส่ิงท่ีอยูเองหลังการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
โดยธรรมชาติของแรงจูงใจ มีดังนี้ 

 แรงจูงใจ ที่เกิดข้ึนจากความตองการ (Base on Needs) แรงจูงใจชนิด
นี้ จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลนั้นเกิดความตองการ ซ่ึงความตองการนี้ อาจจะมี หรือไมมีก็ได 
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 แรงจูงใจท่ีเกิดจากความตึงเครียด (Frustration / Tension) แรงจูงใจนี้
ถาเกิดข้ึนมาแลวแตไมไดรับการสนอง หรือกําจัดใหหมดไป บุคคลนั้นจะรูสึกหงุดหงิดหรือตึงเครียด 

 การมุงท่ีเปาหมาย (Goal-Directed) แรงจูงใจนี้เปนความพยายามท่ีจะ
แกไขปญหาตางๆ โดยปญหาเหลานั้นเปนปญหาท่ีมีความชัดเจน 

 การรวบรวมความพยายาม (Muster Up All The Efforts) แรงจูงใจน้ี
คือ การรวบรวม ความพยายามทุกอยางท่ีมี ในการแกไขปญหา และทําใหเปาหมายสําเร็จลุลวงไปได 

โชติกา ระโส (2555) กลาวถึง แรงจูงใจ วาหมายถึง ปจจัย หรือส่ิงตางๆ ท่ีผลักดัน ให
บุคคล แสดงพฤติกรรมเพื่อใหเปนไปตามเปาหมายท่ีตองการ หรือเพื่อใหไดมาในส่ิงท่ีตนเองตองการ 
หรือ หมายถึง การท่ีบุคคลมีความตองการที่จะปฏิบัติงานใหสําเร็จเปนไปตามท่ีตั้งใจไว 

พรชัย ลิขิตธรรมโรจน (2545: 74) กลาวถึงกระบวนการเกิดแรงจูงใจ หรือ Motivation 
Process วา จะเร่ิมจากการที่ความตองการของบุคคลนั้นๆ ยังไมไดรับการตอบสนอง (Needs)  ดังนั้น 
จึงทําใหเกิดความตึงเครียด (Tension) ซ่ึงส่ิงนี้ จะทําใหเกิดแรงขับ (Drive) ในตัวบุคคล เพื่อใหเกิด
การแสวงหาสิ่งที่ตองการเพื่อสนองความตองการนั้น และถาในทายที่สุด ความตองการนั้นไดรับ
การตอบสนองแลว ความตึงเครียดก็จะลดลง   
 

 
ภาพท่ี 2.2 โมเดลของกระบวนการจูงใจ  
ท่ีมา: พรชัย ลิขิตธรรมโรจน (2545: 74) 
 

อุไรวรรณ แยมนิยม (2537) ไดอธิบาย เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือในผูบริโภควา
มีความแตกตางกัน นอกจากน้ี ยังข้ึนอยูกับปจจัยทางจิตวิทยา ซ่ึงหมายความครอบคลุมถึง ส่ิงจูงใจใน
การซ้ือ (Buying Motives) ส่ิงจูงใจดังกลาว มีดังนี้   

 ส่ิงจูงใจพื้นฐาน หมายถึง ส่ิงจูงใจท่ีจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือสินคา
อยางหนึ่งอยางใด เชน การซ้ือบาน รถ โทรทัศน เปนตน 

 ส่ิงจูงใจเลือกซ้ือ หมายถึง ส่ิงจูงใจในการเลือกซื้อ ในดานของยี่หอ
สินคาและประเภทของสินคา และบริการ เชน การเลือกซ้ือเคร่ืองเลน MP3 ของแอปเปล โซนี่ หรือ
การเลือกสี ขนาด และลักษณะพื้นผิว 

ความ
ตองการที่ยัง
ไมไดรับการ
ตอบสนอง

(Need)

ความเครียด

(Tension)

แรงขับ

(Drive)

การแสวงหา
พฤติกรรม
ตอบสนอง

ความ
ตองการที่
ไดรับการ
ตอบสนอง

การลดความ
ตึงเครียด
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 ส่ิงจูงใจดานเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง สิ่งสูงใจ ที่เกิดขึ้น
โดยยึดหลักของเหตุผลและเศรษฐกิจเปนหลัก (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) ซ่ึงส่ิงจูงใจในดานเหตุผลนั้น 
พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) ไดแบงปจจัยท่ีกระตุนแรงจูงใจนี้ไดดังนี้ 

1) ความประหยัด (Economy) 
2) ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช (Efficiency and 

Capacity) 
3) ความเชื่อถือได (Dependability)  
4) ความทนทาน (Durability) 
5) ความสะดวก (Convenience) 

 ส่ิงจูงใจดานอารมณ (Emotional Motives) หมายถึง การเลือกซ้ือสินคา 
โดยใชอารมณ ความรูสึกสวนตัว ในการเลือกสินคาเพื่อตอบสนองความตองการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน) 
ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอส่ิงจูงใจดานอารมณ พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) ไดแบงไดดังนี้ 

1) การเอาอยางแขงกัน (Emulation) 
2) ตองการเปนจดุเดน (Individuality) 
3) ตองการอนุโลมคลอยตามผูอ่ืน (Conformity) 
4) ตองการความสะดวกสบาย (Comfort) 
5) ตองการความเพลิดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) 
6) ความทะเยอทะยานมักใหญใฝสูง (Ambition) 

 ส่ิงจูงใจอุปถัมภ (Patronage Motives) หมายถึง ส่ิงท่ีเปนสาเหตุของ
การซ้ือสินคา หรือบริการจากท่ีใดท่ีหนึ่งเปนการเฉพาะเจาะจง ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอส่ิงจูงใจดานอารมณ                   
พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอส่ิงจูงใจดานอารมณ พิบูล ทีปะปาล (2545: 156-159) 
ไดบอกไวคือ 

1) การบริการท่ีดแีละเปนท่ีพอใจ (Satisfactory Services) 
2) ราคาสมเหตุสมผล (Reasonable Prices) 
3) ท่ีตั้งของรานสะดวกซ้ือในการไปซ้ือ (Good Access to 

Location) 
4) มีสินคาหลากหลาย (Abundant of Assortments)  
5) ช่ือเสียงของราน ซ่ึงตองมีช่ือเสียงท่ีดี และนาเช่ือถือได 

(Goodwill or Image) 
6) ความเคยชินเกี่ยวกับนิสัยการซ้ือ (Buying Habits)  
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 ส่ิงจูงใจผสม (Patronage Motives) หมายถึง การตัดสินใจซื้อที่เปน
การผสมส่ิงจูงใจระหวางดานอารมณและเหตุผล 

ผูวิจัย จึงขอกลาวโดยสรุปวา  แรงจูงใจ หมายถึง ปจจัยในดานตางๆ ท่ีสามารถกระตุน 
ใหบุคคลหน่ึงๆ กระทําการอยางหนึ่งเพื่อใหบรรลุตามวัตถุประสงค หรือความตองการของตนเองได 
ถาเปนแรงจูงใจในการซ้ือแลว การตัดสินใจซ้ือแตกตางกันในแตละบุคคล ข้ึนอยูกับปจจัยในดานตางๆ 
ท่ีมีผลในเชิงจิตวิทยา 
 

2.1.3  ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2538) ไดแบงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคออกเปน 

5 ข้ันตอน คือ            
1. การรับรูความตองการของผูบริโภค (Problem Recognition) ศรีสุภา สหชัยศรี (2544: 

60) กลาววา เปนกระบวนการข้ันตน ท่ีเกิดข้ึนเพราะการกระตุนจากปจจัยตางๆ เชน ความตองการสินคา
หรือบริการเพื่อการดํารงชีวิต หรือความตองการสินคาหรือบริการจากปจจัยดานเศรษฐกิจและสังคม 
รวมถึงความตองการที่เกิดข้ึนจากการกระตุนและจูงใจดวย 

ดังนั้นการดําเนินการทางการตลาดไมวาจะเปนการทําโฆษณา หรือการทํากิจกรรม
สงเสริมการขายตางๆ ถามีความเขาใจในพฤติกรรมผูบริโภคแลว จะสามารถกระตุนใหเกิดความตองการ
ได    

2. การคนหาขอมูล  (Information Search) เม่ือผูบริโภคไดรับแรงกระตุนแลว ผูบริโภค
จะหาขอมูลเพิ่ม หรือจะไมหาเพิ่มก็เปนได  แตถาในขณะนั้นแรงขับ (Drive) มีมากพอ และมีสินคาท่ี
พึงพอใจอยูใกลมือ มักจะซ้ือทันที หรือไมเชนนั้น ผูบริโภคก็จะเก็บความตองการนั้นไวในความทรงจํา
หรือเสาะหาขอมูลเพิ่มแหลงขอมูลของผูบริโภคสามารถมาจากหลายแหลง ท้ังจากบุคคล เชน ครอบครัว 
เพ่ือน หรือแหลงพาณิชย เชน การโฆษณา พนักงานขาย โดยท่ัวไปแลว ผูบริโภคจะสามารถรับขอมูล
เกี่ยวกับสินคาไดจากแหลงพาณิชยมากท่ีสุด และยังเปนแหลงขอมูลท่ีนักการตลาดสามารถควบคุม
ไดดวย แตอยางไรก็ตาม แหลงขอมูลท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด คือ แหลงบุคคล ดังนั้น แหลงพาณิชย
จะแจงขาวสารใหแกผูซ้ือ แตแหลงบุคคล จะชวยประเมินสินคาให  

3. พฤติกรรมการประเมินผล (Evaluation of Alternative) สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 89) 
ไดกลาวไววา เม่ือมีทางเลือกแลว ข้ันตอไป ผูบริโภคจะตองเผชิญกับการประเมินเพื่อใชในการตัดสินใจ 
ถาอยูในสภาวะท่ีเรงรีบ ทางเลือกนั้นก็จะมีนอยลงไป ถาเปนสินคาราคาแพงก็จะใชเวลาในการตัดสินใจ
นาน ในขณะที่ถาเปนสินคาราคาไมแพง เวลาที่ใชในการตัดสินใจก็จะนอยลง ถาผูซื้อเปนคนที่มี
การศึกษาดีหรือมีรายไดสูง ก็มักจะหาขอมูลประกอบการตัดสินใจมากกวาผูท่ีรายไดนอย เกณฑท่ี
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ผูบริโภคนํามาใชประกอบการประเมินทางเลือกไดแก ประสบการณเกี่ยวกับสินคาในอดีต หรือทัศนคติ
ของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดสินคา รวมท้ังขอมลที่ไดจากครอบครัว และกลุมอางอิง เม่ือหาขอมูลแลว 
ผูบริโภคจะมีการกําหนดเกณฑเพื่อเปรียบเทียบ โดยสวนใหญ เปนการเปรียบเทียบระหวางคุณสมบัติ
ของสินคา รูปลักษณ ราคา ฯลฯ อยางไรก็ตาม เกณฑในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละคน 
แตกตางกันตามความตองการของแตละคน ดังนั้นในข้ันตอนดังกลาว ผูบริการจึงควรมีวิธีการทางตลาด
เพื่อใหสินคา หรือบริการขององคกรไดรับการคัดเลือกจากการบริโภค ดวยการจูงใจใหผูบริโภคเล็งเห็น
ถึงขอดีของสินคาท่ีดีกวาคูแขงขันดวยวิธีตางๆ ทางการตลาด รวมไปถึงการสรางภาพลักษณท่ีดีใหแก
สินคาและบริการ  

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) แมวาลูกคาจะตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคาหรือ 
ซ้ือบริการนั้น ภายหลังจากท่ีมีการประเมินขอมูลแลว การตัดสินใจยังคงมีการเปล่ียนแปลงไดข้ึนอยู
กับปจจัยตางๆ เชน ทัศนคติของคนรอบขาง หรือเหตุการณท่ีไมคาดคิด เชน พนักงานไมเขาใจสินคา
ทําใหผูซ้ือไมเช่ือม่ัน พนักงานขายไมสุภาพ หรือแมแตการที่สินคาขาดตลาด เปนตน สิ่งเหลานี้ 
สามารถทําใหผูซ้ือหยุดซ้ือสินคา หรือเปล่ียนไปใชแบรนดอ่ืนเลยก็เปนได 

5. ความรูสึกหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) การตัดสินใจในการซ้ือจะตอง
หมายรวมถึงการซ้ือท่ีเกิดข้ึนกอน หรือหลังซ้ือดวย เพราะเม่ือผูซ้ือซ้ือสินคานั้นไปแลว จะมีการประเมิน
หลังการซ้ือวา มีความพึงพอใจสินคาหรือบริการน้ันมากนอยแคไหน สินคาหรือบริการน้ันสามารถ
ตอบความตองการไดหรือไม ซ่ึงจะสงผลตอการซ้ือคร้ังตอไปในอนาคต อีกทั้งขอมูลเหลานี้อาจถูก
นําไปบอกตอ แตผูบริโภครายอ่ืนๆ อีกดวย  
 
 
2.2  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

Haswell (2010) จากประเทศอังกฤษ ศึกษาเร่ือง การวิเคราะหและการสรางกรอบความคิด
ของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน ไดมีการศึกษาแรงจูงใจ (Motivations) 
ท้ังหมดไดแก ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion 
Interest), ดานความหลากหลายของสินคา(Selection), ดานราคา (Cost Saving), ดานโปรโมชั่น
(Promotion), ดานคุณคา (Value), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), ดานความสะดวก (Convenience), 
และดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) โดยพบวา แรงจูงใจท่ีสงผล
ตอการซ้ือเส้ือผากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน มากท่ีสุด สองอันดับแรกคือ ดานความหลากหลาย
ของสินคา (Selection) และดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) ในท่ีนี้หมายความวา 
กลุมลูกคาเส้ือผาพลัสไซสใหความสําคัญกับดีไซนของเส้ือผาเปนอันดับตนๆ พวกเขาตองการเส้ือผา
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ท่ีมีดีไซนสวยงาม และหลากหลายพอท่ีจะสามารถตอบโจทยในโอกาสตางๆ ได มีขนาดท่ีพอดีกับรูปราง 
รวมถึงอยูในเทรนดแฟช่ันท่ีกําลังเปนท่ีนิยมในขณะน้ันได อันดับสาม ไดแก ดานความพึงพอใจทาง
อารมณ (Gratification) ซ่ึงหมายความวา กลุมลูกคาพลัสไซสมองวา การซ้ือสินคาออนไลนเปนการบําบัด 
หรือ Therapy อยางหน่ึง อีกท้ังการซ้ือสินคาออนไลนยังเปนการทําใหพวกเขารูสึกวามีความสําคัญ
ข้ึน (Feeling Special) ดังนั้นลูกคากลุมนี้จึงยินดีท่ีจะซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนตราบใดท่ีพวก
เขามีประสบการณท่ีดีในการซ้ือนั้น อันดับท่ีส่ีคือ ดานราคา (Cost Saving) ถาพวกเขาสามารถซ้ือได
ในราคาท่ีถูกลง ก็จะเกิดประสบการณท่ีดีในการซื้อคร้ังนั้น อันดับท่ีหา คือ ดานรูปแบบการใชงาน
ในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) ซ่ึงในดานนี้หมายความวา รูปแบบของเว็บไซตท่ี
นําเสนอภาพสินคาทําใหเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินคาได นอกจากนี้ ลูกคากลุมพลัสไซสนี้ยังให
ความสนใจกับผูมีช่ือเสียง (Celebrity) ดังนั้นถามีผูมีช่ือเสียงมาเปนนางแบบใหกับสินคาก็จะเกิดแรงจูงใจ
ในการซ้ือมากข้ึน อันดับถัดมาคือ ดานความสะดวก (Convenience) และ ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
ตามลําดับ ซ่ึงในท่ีนี้พบวา กลุมลูกคามองวาการท่ีพวกเขาสามารถซ้ือของผานชองทางออนไลนได
ทุกเวลาท่ีตองการ ถือเปนความสะดวกสบาย ท่ีสงผลตอการซ้ือของผานชองทางออนไลน มากกวา
แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว แตอยางไรก็ตามแรงจูงใจดานความสะดวกสบายก็ไมไดมีผลกับลูกคา
กลุมนี้มากเทากับดานความหลากหลายของสินคา (Selection) และดานความนาสนใจของแฟชั่น 
(Fashion Interest) และสุดทายคือ ดานโปรโมชั่น (Promotion) และดานคุณคา (Value) ตามลําดับ 
ในท่ีนี้หมายถึง การนําเสนอสวนลด หรือ โปรโมช่ันท่ีมีผลตอแรงจูงใจในการซ้ือสินคาออนไลน แต
อยางไรก็ตามแรงจูงใจท้ังสองดานนี้ สงผลตอการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนพลัสไซสนอยท่ีสุด 

Kim และ Kim (2004) จากประเทศสหรัฐอเมริกา ไดทําการศึกษาเรื่อง การคาดการณ
ความตั้งใจในการซ้ือสินคาเคร่ืองแตงกายทางชองทางออนไลนมีการศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความต้ังใจ
ซ้ือสินคาเคร่ืองแตงกายทางชองทางออนไลน มีจํานวนท้ังส้ิน 4 ปจจัยไดแก ดานธุรกรรมการเงินและ
การดําเนินการ (Transaction/ Cost), ดานการยื่นขอเสนอสวนลดใหลูกคา (Incentive Program), ดาน
รูปแบบเว็บไซต (Site Design), และดานการมีปฏิสัมพันธกับลูกคา (Interactivity) ซ่ึงไดผลวา ปจจัย
ดานธุรกรรมการเงินและการดําเนินการ (Transaction/ Cost) เปนส่ิงท่ีลูกคาใหความสําคัญมากท่ีสุด 
ซ่ึงในท่ีนี้หมายรวมถึง ความปลอดภัยในธุรกรรม การจําหนายของในราคาที่ถูกกวารานคาปลีกท่ัวไป  
คาสงของท่ีถูก การมีนโยบายใหเงินคืน ความนาเช่ือถือของผูขายเปนตน ปจจัยท่ีสําคัญรองลงมาคือ 
ดานการยื่นขอเสนอสวนลดใหลูกคา (Incentive Program) ในท่ีนี้หมายถึงขอเสนอตางๆ เชน การเปน
สมาชิก การสะสมแตม การใหทดลองใชสินคาเปนตน ซ่ึงเปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีกลุมลูกคาใหความสําคัญ
เปนอันดับตนๆ แตในทางกลับกัน ปจจัยดานรูปแบบเว็บไซต (Site Design) หมายรวมถึง การมี
ประสบการณท่ีดีในขณะท่ีเขาชมเว็บไซต มีภาพสินคาท่ีชัดเจน มีการบริการ Hot-line ใหลูกคารองเรียน
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ไดเปนตน กลับไมมีผลตอกลุมลูกคามากนัก เพราะถามีภาพเยอะ มักจะใชเวลาในการดาวนโหลด
ภาพนาน และสีของสินคาเองก็ไมไดมาตรฐานแตแตกตางกันในแตละจอภาพ  

Rao, Hymavathi, และ Rao (2018) จากประเทศอินเดีย ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนในกลุมลูกคาผูหญิง โดยไดทําการศึกษา 6 ไดแก ดานการใชงานท่ี
งาย และสะดวก (Ease of Use and Convenience), ดานความปลอดภัย (Security), ดานประโยชนใช
สอย (Utility), ดานการบริหารเวลา (Time Management), ดานการขนสง (Outbound Logistics), และ
ดานการตอบรับ (Feedback) ซ่ึงจากปจจัยท้ัง 6 ดานนี้ พบวาปจจัยดานการใชงานท่ีงาย และสะดวก 
(Ease of Use and Convenience) สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนในกลุมลูกคาผูหญิงมาก
ท่ีสุด ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ความสะดวกท่ีสามารถซ้ือสินคาโดยไมตองออกไปขางนอก และสามารถ
เลือกซ้ือสินคาไดนานเทาท่ีตองการ และสามารถเปรียบเทียบสินคาท่ีตนพอใจกับสินคาช้ินอ่ืนๆได 
เปนตน รองลงมาจะเปนดานความปลอดภัย (Security) ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ความม่ันใจวาการทําธุรกรรม
ผานทางเว็บไซตมีความปลอดภัยมากพอ รองลงมาคือดานประโยชนใชสอย (Utility) ซึ่งหมายถึง 
การท่ีสามารถอานริวิวสินคาจากผูซ้ืออ่ืนๆไดกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือสินคาเอง การไดขอมูลสินคาจาก
โซเซียลมีเดียอยางครบถวน การมีบริการจัดสงฟรีเมื่อซื้อสินคาออนไลน เปนตน และสุดทายคือ 
ดานการบริหารเวลา (Time Management) ซ่ึงหมายถึง การซ้ือสินคาออนไลนไมทําใหเสียเวลาและ
ใชเวลาในการซ้ือของนอยลง เปนตน สองอันดับสุดทาย คือ ดานการขนสง (Outbound Logistics) 
และดานการตอบรับ (Feedback) ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึงวา ในการซื้อของออนไลน ความคิดเห็นของ
เพ่ือนมีความสําคัญกับกลุมลูกคา ท้ังนี้ Rao, Hymavathi, และ Rao (2018) ไดกลาวโดยสรุปไววา จาก
ปจจัยท้ังหมด 6 ปจจัย ส่ิงท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมลูกคาผูหญิงมากท่ีสุด
คือ ดานการใชงานท่ีงาย และสะดวก (Ease of Use and Convenience) ซ่ึงเปนผลมาจากการออกแบบ
เว็บไซตท่ีใชงานงาย สามารถใหขอมูลที่เปนประโยชนตอลูกคา  และความสะดวกท่ีไดจากการสามารถ
ซ้ือของไดเลยจากที่บานทําใหพวกเขาซ้ือสินคาออนไลน ดานความปลอดภัย (Security) ในการทํา
ธุรกรรม และความนาเช่ือถือของเจาของเว็บไซตเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีมีความสําคัญเชนกัน นอกจากน้ี
กลุมลูกคาผูหญิงยังใหความสําคัญกับการอานรีวิวศึกษาสินคาท่ีตนเองตองการกอนดวย ในขณะเดียวกัน
ลูกคากลุมนี้ยังใหความสําคัญกับเร่ืองการบริหารเวลา และดานการจัดสงและสงสินคาคืนดวย 

Ha และ Stoel (2011) ทําการศึกษาเร่ือง การขายปลีกเส้ือผาทางออนไลน: บทบาทของ
คุณภาพรานคาออนไลน และ แรงจูงใจท่ีเกิดจากประสบการณซ้ือของออนไลน โดยไดแบงสวนประกอบ
ท่ีทําใหเกิด การซื้อของออนไลนอยางมีคุณภาพ (E-Shopping Quality) ไวทั้งหมด 4 ดาน ไดแก 
1. ดานเว็บไซตและการใชงาน (Website content/ Functionality) 2. ดานการบริการลูกคา (Customer 
Service) 3. ดานความปลอดภัยและความเปนสวนตัว (Privacy / Security) และ 4. ดานคุณภาพของ
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ประสบการณ หรือบรรยากาศการซ้ือ (Experiential / Atmospheric Quality) ซ่ึงผลการวิจัยพบวา ปจจัย
ดานเว็บไซตและการใชงาน (Website content / Functionality) ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง การที่เว็บไซตให
ขอมูลท่ีมีประโยชน การใชงานท่ีงาย และ มีขอมูลครบถวน และ ปจจัยดานคุณภาพของประสบการณ 
หรือบรรยากาศการซ้ือ (Experiential / Atmospheric Quality) ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ความรูสึกสนุก ตื่นเตน
เม่ือกําลังซ้ือของ สงผลตอความพึงพอใจการการซ้ือสินคาออนไลน (E-Shopping Satisfaction) และ
จะสงผลใหเกิดการตั้งใจซ้ือ (E-Shopping Intention) ในอนาคต  

ในขณะท่ีปจจัยดานการบริการลูกคา (Customer Service) ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ความเต็มใจ
ใหการบริการลูกคาของรานคา การมีบริการสงของ หรือการตอบคําถามลูกคาอยางดี และปจจัยดาน
ความปลอดภัยและความเปนสวนตัว (Privacy / Security) ซ่ึงในท่ีนี้หมายถึง ความปลอดภัยในดานการทํา
ธุรกรรมตางๆ ความนาเช่ือถือของเว็บไซต และความนาเช่ือถือของบริษัทเจาของรานคาออนไลน ท้ัง 
2 ปจจัยนี้ สงผลตอการต้ังใจซ้ือ (E-Shopping Intention) โดยตรง แตไมมีผลตอความพึงพอใจการซ้ือ
สินคาออนไลน (E-Shopping Satisfaction)  
 
 
2.3  กรอบการวิจัย 
 
 ตัวแปรตน  ตัวแปรตาม 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงกรอบแนวคิดในการศึกษา 
 
 

แรงจูงใจ 
1. ดานความหลากหลายของสินคา(Selection) 
2.ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 
3. ดานความพงึพอใจทางอารมณ (Gratification) 
4. ดานราคา (Cost Saving) 
5. ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน 
(Website Fashion Functions) 
6. ดานความสะดวก (Convenience) 
7. ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
8. ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 

ความตัง้ใจซ้ือ  
(Purchase Intention) 



22 

 

2.4  สมมติฐานงานวิจัย 
สมมุติฐานท่ี 1 แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection) สงผลตอการตั้งใจซ้ือ

สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo      
สมมุติฐานที่ 2 แรงจูงใจดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) สงผลตอ

การตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo       
สมมุติฐานท่ี 3 แรงจูงใจดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) สงผลตอการตั้งใจ

ซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo       
สมมุติฐานท่ี 4 แรงจูงใจดานราคา (Cost Saving) สงผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคา

ออนไลนแบรนด Pomelo      
สมมุติฐานท่ี 5 แรงจูงใจดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 

Functions) สงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo    
สมมุติฐานท่ี 6 แรงจูงใจดานความสะดวก (Convenience) สงผลตอการตั้งใจซ้ือสินคา

ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo        
สมมุติฐานท่ี 7 แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว (Privacy) สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจ

ซ้ือสินคา ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo  
สมมุติฐานที่ 8 แรงจูงใจดานโปรโมชั่น (Promotion) สงผลตอการตั้งใจซื้อสินคาผาน

รานคาออนไลนแบรนด Pomelo            
 
 
2.5  ตัวแปรที่ใชศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแก แรงจูงใจในดานตางๆ ไดแก 
 ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) 
 ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 
 ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) 
 ดานราคา (Cost Saving) 
 ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) 
 ดานความสะดวก (Convenience) 
 ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
 ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแก การตั้งใจซ้ือสินคา 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวจิัย 
 
 

การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษาถึง “แรงจูงใจที่มีผลตอการต้ังใจซื้อสินคาผานรานคา
ออนไลนแบรนด Pomelo” ซ่ึงเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ดวยวิธีการวิจัยแบบ
สํารวจ (Survey Research) โดยใชการเก็บขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และวิเคราะหขอมูล
ทางสถิติโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป (SPSS) ในการหาขอสรุปงานวิจัย ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการดําเนินการ
วิจัยตามรายละเอียดดังนี้ 

3.1  ประชากรขนาดกลุมตัวอยาง 
3.2  เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจยั 
3.3  วิธีการเกบ็รวบรวมขอมูล 
3.4  การจัดทําและวเิคราะหขอมูล 
3.5  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 
 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

3.1.1 ประชากรท่ีใชในการทําวิจัย 
ประชากรท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ชาวไทยท่ีอาศัยอยูประเทศไทย และเคยซื้อสินคา

ผานรานคาออนไลน แบรนด Pomelo 
 

3.1.2 ขนาดกลุมตัวอยาง 
ขนาดกลุมตัวอยางในการวิจัยคือ ตัวแทนของประชากรชาวไทยที่เคยซ้ือสินคาผานรานคา

ออนไลนแบรนด Pomelo แตเนื่องจากขนาดของประชากรมขนาดใหญ และผูวิจัยไมทราบขนาด
ประชากรที่แนนอน ดังนั้น จึงคํานวณขนาดตัวอยางไดจากสูตรไมทราบขนาดตัวอยางของ W.G. Cochran 
และกําหนดคาความเช่ือม่ันท่ีรอยละ 95 ยอมใหมีคาความคลาดเคล่ือนท่ีรอยละ 5 (กัลยา วาณิชยบัญชา, 
2549: 74) ดังนี้  
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 n = 
Z

2E
2
 

 
เม่ือ n =  ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 

 Z =  คาท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% หรือระดับนยัสําคัญ 0.05 โดย Z มีคาเทากับ 1.96 
 E = คาความคลาดเคล่ือนใหเทากบั 0.05 
 

แทนคาในสูตรไดดังนี ้ n = 
1.96

2 × 0.05
2
 

 n = 384.16 
 

จากการคํานวณดังกลาว  ผูวิจัยจึงใชขนาดของกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 คน ซ่ึงถือวาผาน
เกณฑตามเง่ือนไขท่ีกําหนด คือ ไมนอยกวา 384 คน 
 
 

3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยาง โดยมีข้ันตอนการสรางแบบสอบถามดังนี้ 
1. ศึกษาการสรางแบบสอบถาม จากเอกสาร และงานวิจัย รวมถึงทฤษฎีท่ีเกี่ยวของ

กับแรงจูงใจ (Motivation) 
2. ศึกษาสรางแบบสอบถามผานกรอบแนวคิด เพื่อสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับ

แรงจูงในท่ีมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาออนไลนแบรนด Pomelo 
3. ปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม และนําเสนออาจารยท่ีปรึกษา 
4. ทําการหาคาความเช่ือม่ัน (Reliability of the Test) โดยใชวิธีการหาคาครอนแบ็คอัลฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อหาความคงที่ของคําถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 และ 1 ซ่ึงคาท่ี
ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีคาความเช่ือม่ันสูง 

5. ตรวจสอบแบบสอบถามอีกคร้ัง เพื่อใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติแจกแบบสอบถาม 
6. แจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 
การเลือกกลุมตัวอยางการวิจัยคร้ังนี้ ใชการสุมโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non-

Probability) แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) ซึ่งมีหลักเกณฑในการคัดกรองกลุมตัวอยางคือ 
เปนประชากรท่ีเคยซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน แบรนด Pomelo ถือเปนกลุมตัวอยางของงานวิจัยนี้ 
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โดยผูวิจัยขอความรวมมือจากกลุมตัวอยางในการตอบแบบสอบถาม (Self-Administered Questionnaires) 
ผานทางชองทางออนไลน (Facebook และ Line) จนครบมีจํานวนท้ังส้ิน 400 ตัวอยาง 

การตรวจสอบเคร่ืองมือ ผูวิจัยตรวจสอบความครบถวน และความสอดคลองของเนื้อหา
โดยการนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนใหแกอาจารยท่ีปรึกษาเพื่อพิจารณา 

การตรวจสอบความเชื่อมั่น ผูวิจัยตรวจสอบและพิจารณาจากผลคาสัมประสิทธ์ิ 
ครอนแบ็คอัลฟา (Cronbach’s Alpha) เพื่อหาความคงที่ของคําถาม โดยผูวิจัยไดทําการทดลองแจกแบบ 
สอบถามกับกลุมตัวอยาง มีจํานวนท้ังส้ิน 30 ตัวอยาง ไดผลดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 3.1 คาอัลฟาแสดงความเช่ือม่ันของแรงจูงท่ีมีผลตอการต้ังใจซื้อสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo 
คําถาม คาความเชื่อม่ัน 

ดานความหลากหลายของสินคา (Selection)  0.637 
ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 0.621 
ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) 0.700 
ดานราคา (Cost Saving) 0.837 
ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) 0.789 
ดานความสะดวก (Convenience) 0.869 
ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 0.716 
ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 0.794 
ดานความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) 0.922 

 
ตารางท่ี 3.2 เกณฑการวดัคาอัลฟา 

คาครอนแบ็คอัลฟา (Cronbach’s Alpha) ระดับความสอดคลองภายใน 
α  ≥ 0.9 ดีเยีย่ม 

0.9 > α ≥ 0.8 ดี 
0.8 > α ≥ 0.7 ยอมรับได 
0.7 > α ≥ 0.6 นาสงสัย 
0.6 > α ≥ 0.5 ต่ํา 

0.5  >  α ไมสามารถยอมรับได 
ท่ีมา: Mohsen Tavakol, & Reg Dennick (2011) 
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จากตารางที่ 3.1 และ 3.2 จะพบวา ดานความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) มีคาอัลฟา
แสดงความเชื่อม่ัน อยูในระดับดีเยี่ยม ในขณะท่ีคาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน ดานราคา (Cost Saving) 
และดานความสะดวก (Convenience) อยูท่ีระดับดี สวนดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), 
ดานความเปนสวนตัว (Privacy), ดานโปรโมชั่น (Promotion) และ ดานรูปแบบการใชงานในชองทาง
ออนไลน (Website Fashion Functions) มีคาอัลฟาแสดงความเช่ือม่ันอยูในระดับยอมรับได ในขณะ
ท่ีดานความหลากหลายของสินคา (Selection) และดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 
มีคาอัลฟาแสดงความเช่ือม่ันอยูท่ีระดับนาสงสัย ซ่ึงเม่ือปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษาแลว เปนไปได ท่ีอาจ
เปนไดวาเพราะคําถามมีมีจํานวนทั้งสิ้นนอย จึงตัดสินใจทดลองเก็บขอมูลเพิ่มเติม และตรวจสอบ
คาอัลฟาแสดงความเช่ือม่ันอีกคร้ังเม่ือไดมีจํานวนท้ังส้ินผูทําแบบสอบถามเพ่ิมข้ึนแลว 
 

3.2.1  การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควา 
ผูวิจัยไดออกแบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 3 สวนดังนี ้

 สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูทําแบบสอบถาม  
แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัย ดานประชากรศาสตรและประสบการณของผูทํา

แบบสอบถาม มีลักษณะเปนคําถามปลายปด (Closed Ended Question) ซ่ึงจะมีใหเลือกคําตอบเพียง
คําตอบเดียวเทานั้น คําถามในสวนนี้ มีท้ังหมด 4 ขอ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

ขอท่ี 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ขอท่ี 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

โดยกําหนดเปนชวงอายุดังนี้ 
1. นอยกวา 25 ป 
2. 26-35 ป 
3. 36-45 ป 
4. 46-55 ป 
5. มากกวา 55 ป 

ขอท่ี 3 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
โดยมีการกําหนด อาชีพดังนี้ 

1. นักเรียน/นักศกึษา 
2. พนักงานบริษทั 
3. ขาราชการ 
4. พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
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5. คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 
6. รับจาง 
7. อ่ืนๆ โปรดระบุ………………. 

ขอท่ี 4 รายไดเฉล่ียตอเดือน เปนระดับ การวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 
(Ordinal Scale) โดยมีการกําหนดชวงรายไดดังนี้ 

1. ต่ํากวา 15,000 บาท 
2. 15,001-30,000 บาท 
3. 30,001-45,000 บาท 
4. 45,001-60,000 บาท 
5. 60,000 บาท ข้ึนไป 

 สวนท่ี 2 พฤตกิรรมการเลือกซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน  
โดยมีท้ังหมด 7 ขอ ซ่ึงคําถามในสวนนี้ เปนคําถามปลายปด (Close Ended 

Question) มีจํานวนท้ังส้ิน 5 ขอ และ คําถามท่ีสามารถเลือกไดหลายคําตอบ มีจํานวนท้ังส้ิน 2 ขอ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

ขอท่ี 5 คุณเคยซ้ือสินคาของ Pomelo หรือไม 
ขอท่ี 6 คุณรูจัก Pomelo ผานชองทางใด โดยมีการกําหนดชองทางดังนี ้

1. โฆษณาใน Facebook 
2. โฆษณาใน Instagram 
3. Line 
4. Pop-Up Store 
5. บทความสัมภาษณทางธุรกิจ 
6. โฆษณาในเว็บตางๆ 
7. อ่ืนๆ……………. 

ขอท่ี 7 จุดเร่ิมตนที่ทําใหคุณคลิกเขาไปดู หรือดาวนโหลดแอพลิเคชั่น 
Pomelo คืออะไร โดยมีการกําหนดตัวเลือกดังนี้ 

1. รูปภาพนางแบบ 
2. รูปสินคา 
3. การลดราคาของสินคา 
4. สวนลดเม่ือซ้ือคร้ังแรก 
5. อ่ืนๆ……………. 
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ขอท่ี 8 คุณซ้ือสินคาของ Pomelo ผานชองทางใดบาง (สามารถตอบได
มากกวา 1 ขอ) โดยมีการกําหนดตัวเลือกดังนี้ 

1.  Website 
2.  Application 
3.  Pop-Up Store 

ขอท่ี 9 คุณซ้ือสินคาของ Pomelo บอยแคไหน  
1. ซ้ือเกือบทุกวนั 
2. สัปดาหละ 3-4 คร้ัง 
3. สัปดาหละ 1-2 คร้ัง 
4. เดือนละ 3-4 คร้ัง 
5.  เดือนละ 1-2 คร้ัง 
6.  นานๆ คร้ัง 

ขอท่ี 10 ในการตัดสินใจซ้ือของคุณ ใชเวลานานแคไหน ตั้งแตเลือกซ้ือจน
ชําระเงิน 

1.  1-15 นาที 
2.  15-30 นาที 
3.  30-44 นาที 
4.  1 ช่ัวโมง 
5.  2-3 ช่ัวโมง 
6.  นานกวา 3 ช่ัวโมง 

ขอท่ี 11 คุณใชเงินในการซ้ือเคร่ืองแตงกายโดยเฉล่ียราคาเทาไหรตอคร้ัง 
1. ต่ําวา 500 บาท 
2.  500-1,500 บาท 
3.  1,500 – 2,500 บาท 
4.  2,500 – 3,000 บาท 
5.  3,500 – 4,500 บาท 
6.  มากกวา 4,500 บาท 
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 สวนท่ี 3 แรงจูงใจที่มีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด 
Pomelo  

สําหรับแบบสอบถามในสวนนี้ จะเกี่ยวกับแรงจูงใจซ่ึงมีท้ังหมด 8 ดาน 
ไดแก ดานความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest), 
ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงานใน
ชองทางออนไลน (Website Fashion Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว 
(Privacy), ดานโปรโมช่ัน (Promotion) ท้ังนี้ ลักษณะคําถามท่ีใชเปนลักษณะปลายปด (Close Ended 
Question) เชนกัน โดยใชเคร่ืองมือประเภทมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale Method) ซ่ึงแตละ
คําถามจะแบงความคิดเห็นออกเปน 5 ระดับ ในรูปแบบของ ลิเคิรท (Likert’s Scale) โดยเกณฑใน
การกําหนดคาน้ําหนักคะแนนสําหรับการทําแบบสอบถาม มีดังนี้ 
 
ตารางท่ี 3.3 เกณฑในการกาํหนดคาน้ําหนักคะแนนสําหรับความคิดเห็นในการตอบแบบสอบถาม 

ระดับคะแนน ระดับความคิดเห็น 
5 คะแนน มากท่ีสุด 
4 คะแนน มาก 
3 คะแนน ปานกลาง 
2 คะแนน นอย 
1 คะแนน นอยท่ีสุด 

 
ใชเกณฑการประเมินผล เพื่อการแปลผลขอมูล โดยใชสูตรคํานวณและคําอธิบายของ

แตละชวงช้ันดังนี้ (กัลยา วาณิชน บัญชา. 2554) 
 
ตารางท่ี 3.4 เกณฑการแปลผลคาเฉล่ียคะแนน 

ระดับคะแนน ระดับความคดิเห็น 
4.21-5.00 มากท่ีสุด 
3.41-4.20 มาก 
2.61-3.40 ปานกลาง 
1.81-2.60 นอย 
1.00-1.80 นอยท่ีสุด 
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3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษาปจจัยหัวขอ “แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด 

Pomelo” ไดกําหนดแหลงขอมูลเพื่อการศึกษา 2 แหลง ดังน้ี 
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอมูลที่ไดจากการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

โดยกําหนดไววา เปนประชากรชาวไทยท้ังหญิงและชาย ที่เคยซื้อสินคาแบรนด Pomelo ผานทาง
ชองทางออนไลน แบบสอบถามท่ีใชมีมีจํานวนท้ังส้ิน 400 ชุด โดยใหกลุมตัวอยางทําแบบสอบถาม
ผานทาง Google Form ท่ีโพสล้ิงคผานทาง Facebook และ Line  

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) คือ ขอมูลท่ีผูวิจัยไดคนควาขอมูลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
วิทยานิพนธตางๆ เอกสารบทความ วารสารทางวิชาการ รวมถึง ส่ิงตีพิมพตางๆ และขอมูลท่ีสามารถ
สืบคนไดทางอินเทอรเน็ตท้ังในและตางประเทศ รวมถึงบันทึกแหลงอางอิงเพื่อนํามาเปนแนวทางใน
การศึกษาทํางานวิจัย 
 
 

3.4  การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 
ผูวิจัยไดมีการจัดทําขอมูลและวิเคราะหขอมูลโดยมีข้ันตอนการดําเนนิการ ดังนี ้
1. รวมรวมแบบสอบถามผานชองทางออนไลน อันไดแก Facebook และ Line แลวจึง

ทําการตรวจสอบความครบถวนถูกตองของแบบสอบถาม 
2. ลงรหัส (Coding) แลวจึงบันทึกขอมูลบันทึกลงในคอมพวิเตอร 
3. ประมวลผล ดวยโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป (SPSS) วิเคราะหขอมูลตางๆ ของ

แบบสอบถาม และทดสอบสมมติฐาน 
 
 

3.5  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
การศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจยัไดวิเคราะหขอมูลโดยการใชสถิติ ดังนี้ 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพ่ือใชอธิบายขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

เชน เพศ อายุ อาชีพ รายได รวมถึง ความถ่ี ชองทาง และพฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนแบรนด 
Pomelo 

2. สถิติเชิงอนุมาณ (Inferential Statistic) เปนการวิเคราะหความสัมพันธของขอมูลท่ี
เกี่ยวของกับตัวแปรอิสระท่ีศึกษา ไดแก ปจจัยท่ีมีผลตอแรงจูงใจท้ัง 8 ดาน ประกอบดวย ดาน
ความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest), ดานความ
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พึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน 
(Website, Fashion, Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
และดานโปรโมช่ัน (Promotion) ซ่ึงในการวิเคราะหนั้น ไดใชการวิเคราะหการถดถอย (Regression 
Analysis) การวิเคราะหขอมูลเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตนและตัวแปรตาม ผานโปรแกรม
สําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Sciences)  
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 
 

จากการศึกษางานวิจัยเร่ือง “แรงจูงใจท่ีมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน 
แบรนด Pomelo” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยแบบสํารวจ (Survey 
Research) ผานการเก็บขอมูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) จากกลุมตัวอยางท่ีเคยซ้ือสินคาและ
บริการ ผานชองทางออนไลน มีจํานวนท้ังส้ิน 400 ชุด โดยผลการวิเคราะหขอมูลแบบสอบถาม แบง
ออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

4.1  การตรวจสอบความเช่ือม่ัน 
4.2  การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรของกลุมตัวอยาง 
4.3  การวิเคราะหแรงจูงใจดานตางๆ ท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคา 
4.4  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
4.5  สรุปสมมติฐาน 

 
 
4.1  การตรวจสอบความเชื่อมั่น 

ผูวิจัยไดทําการตรวจสอบความเช่ือม่ันและพิจารณาจากผลคาสัมประสิทธครอนแบ็คอัลฟา 
(Cronbach’s Alpha Coefficient) เพื่อหาความคงท่ีของคําถามจากผูทําแบบสอบถามมีจํานวนท้ังส้ิน 
400 ชุด ไดผลจากการตรวจสอบดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ันของแรงจูงใจในดานตางๆ ท่ีสงผลตอการตั้งใจซื้อสินคา

ออนไลนแบรนด Pomelo 
คําถาม คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน 

ดานความหลากหลายของสินคา (Selection)  0.637 
ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 0.621 
ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) 0.700 
ดานราคา (Cost Saving) 0.837 
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ตารางท่ี 4.1 คาอัลฟาแสดงความเชื่อมั่นของแรงจูงใจในดานตางๆ ท่ีสงผลตอการตั้งใจซื้อสินคา
ออนไลนแบรนด Pomelo (ตอ) 

คําถาม คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน 
ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions) 

0.789 

ดานความสะดวก (Convenience) 0.869 
ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 0.716 
ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 0.794 
ดานความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) 0.922 

 
โดยเกณฑของการวัดคราอัลฟา (Mohsen Tavakol, & Reg Dennick, 2011) จะเปนไป

ตามเกณฑในตารางท่ี 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 คาความสอดคลองของคําถามของคาอัลฟา (α) ระดับตางๆ 

คาครอนแบ็คอัลฟา (Cronbach’s Alpha) ระดับความสอดคลองภายใน 
α  ≥ 0.9 ดีเยีย่ม 

0.9 > α ≥ 0.8 ดี 
0.8 > α ≥ 0.7 ยอมรับได 
0.7 > α ≥ 0.6 นาสงสัย 
0.6 > α ≥ 0.5 ต่ํา 

0.5  >  α ไมสามารถยอมรับได 
 

จากการเปรียบเทียบคาครอนแบ็คอัลฟาของแบบสอบถาม (ตารางท่ี 4.1) และเกณฑท่ัวไป
ของคาสอดคลองในการวัดอัลฟา (ตารางท่ี 4.2) พบวาคําถามในแตละดานมีระดับความสอดคลองดังนี้ 
(ตารางท่ี 4.3) 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงคาครอนแบ็คอัลฟา และระดับความสอดคลองของคําถามในดานตางๆ 

คําถาม คาอัลฟาแสดง
ความเชื่อม่ัน 

ระดับความสอดคลอง
ของคําถาม 

ดานความหลากหลายของสินคา (Selection)  0.637 นาสงสัย 
ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 0.621 นาสงสัย 
ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) 0.700 ยอมรับได 
ดานราคา (Cost Saving) 0.837 ดี 
ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website 
Fashion Functions) 

0.789 ยอมรับได 

ดานความสะดวก (Convenience) 0.869 ดี 
ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 0.716 ยอมรับได 
ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 0.794 ยอมรับได 
ดานความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) 0.922 ดีเยีย่ม 

 
 
4.2  การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรของกลุมตัวอยาง 

การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากร  และพฤติกรรมการซ้ือสินคาผานชองทางออนไลน 
ของกลุมตัวอยาง ไดแก เพศ, อายุ, อาชีพ, และ รายไดเฉล่ียตอเดือน โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงไดแก 
การแจกแจกความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.4 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม  ลักษณะประชากรศาสตรของ

กลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
เพศ มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

เพศชาย 20 5.0 
เพศหญิง 380 95.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูทําแบบสอบถาม เปนผูหญิงมีมีจํานวนท้ังส้ิน 380 คน หรือรอยละ 
95 ของผูทําแบบสอบถาม เปนผูชาย มีจํานวนท้ังส้ิน 20 คน หรือรอยละ 5 ของผูทําแบบสอบถาม 
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ตารางท่ี 4.5 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ลักษณะประชากรศาสตรของ
กลุมตัวอยางจาํแนกตามอาย ุ

อายุ มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 
นอยกวา 25 ป 47 11.8 
26 - 35 ป 298 74.5 
36 - 45 ป 38 9.5 
46 - 55 ป 11 2.8 
มากกวา 55 ป 6 1.5 

รวม 300 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูทําแบบสอบถามสวนใหญจะอยูในชวงอายุ 26-35 ป มีจํานวน
ท้ังส้ิน 298 คน หรือรอยละ 74.5 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด รองลงมา เปนชวงอายุ นอยกวา 25 ป 
มีมีจํานวนท้ังส้ิน 47 คน หรือรอยละ 11.8 ลําดับถัดไป เปนชวงอายุ 36-45 ป  มีจํานวนท้ังส้ิน 38 คน 
หรือรอยละ 9.5 สวนลําดับถัดไป คือชวงอายุ 46-55 ป มีจํานวนท้ังส้ิน 11 คน หรือรอยละ 2.8 และลําดับ
สุดทาย คือชวงอายุ มากกวา 55 ป มีจํานวนท้ังส้ิน 6 คน หรือรอยละ 1.5  
 
ตารางท่ี 4.6 มีจํานวนทั้งส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ลักษณะประชากรศาสตรของ

กลุมตัวอยางจาํแนกตามอาชีพ 
อาชีพ มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

นักเรียน นิสิต / นักศึกษา 21 5.3 
พนักงานบริษทั 241 60.3 
ขาราชการ 19 4.8 
พนักงานรัฐวสิาหกิจ 35 8.8 
คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 69 17.3 
รับจาง 8 2.0 
อ่ืนๆ 7 1.8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูทําแบบสอบถาม มีอาชีพพนักงานบริษัทมากท่ีสุด มีจํานวนท้ังส้ิน 
241 คน หรือรอยละ 60.3 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด รองลงมา เปนอาชีพ คาขายหรือ ธุรกิจสวนตัว 
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มีจํานวนท้ังส้ิน 69 คน หรือรอยละ 17.3 ลําดับถัดมามีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวนท้ังส้ิน 35 คน 
หรือรอยละ 8.8 ลําดับถัดมาเปนนักเรียน นิสิต นักศึกษา มีจํานวนท้ังส้ิน 21 คน หรือรอยละ 5.3 ลําดับ
ถัดมาเปนอาชีพขาราชการ มีจํานวนท้ังส้ิน 19 คน หรือรอยละ 4.8 ลําดับถัดมาเปนอาชีพรับจาง มีจํานวน
ท้ังส้ิน 8 คน หรือรอยละ 2.0 และลําดับสุดทายคืออาชีพอ่ืนๆ นอกเหนือจากท่ีกลาวไวดานบน มีจํานวน
ท้ังส้ิน 7 คน หรือรอยละ 1.8 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด 
 
ตารางท่ี 4.7 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ลักษณะประชากรศาสตรของ

กลุมตัวอยางจําแนกรายไดเฉล่ียตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

> 15,000 17 4.3 
15,001 - 30,000 126 31.5 
30,001 - 45,000 116 29.0 
45,001 - 60,000 65 16.3 
> 60,001 76 19.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.7 พบวา ผูทําแบบสอบถามมีรายไดเฉล่ียตอเดือน อยูท่ี 15,000-30,000 บาท 
มากท่ีสุด มีจํานวนท้ังส้ิน 126 คน หรือรอยละ 31.5 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด รองลงมามีรายได
เฉล่ียอยูท่ี 30,000-45,000 บาท มีจํานวนทั้งสิ้น 116 คน หรือรอยละ 29.0 ถัดมามีรายไดเฉลี่ยอยูท่ี 
60,000 บาทข้ึนไป มีจํานวนท้ังส้ิน 76 คน หรือรอยละ 19.0 ถัดมารายไดเฉล่ียอยูท่ี 45,001-60,000 บาท 
มีจํานวนท้ังส้ิน 65 คน หรือรอยละ 16.3 และลําดับสุดทาย คือมีรายไดนอยกวา 15,000 บาท มีจํานวน
ท้ังส้ิน 17 คน หรือรอยละ 4.3 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด 
 
ตารางท่ี 4.8 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ดานพฤติกรรมการเลือกซื้อ

สินคาผานทางชองทางออนไลน ของกลุมตัวอยางจําแนกการใชบริการซื้อสินคาของ 
Pomelo 

คุณเคยซ้ือสินคาของ Pomelo หรือไม มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 
เคย 400 100.0 
ไมเคย 0 0 

รวม 400 100.0 
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จากตาราง 4.8 พบวา ผูท่ีตอบแบบสอบถามท้ังหมด มีจํานวนท้ังส้ิน 400 คน ทุกคนเคยซ้ือ
สินคาของแบรนด Pomelo แลวท้ังส้ิน 
 
ตารางท่ี 4.9 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ดานพฤติกรรมการเลือกซื้อ

สินคาผานทางชองทางออนไลน ของกลุมตัวอยางจําแนกตามชองทางการรูจักราน Pomelo 
คุณรูจัก Pomelo ผานชองทางใด มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

โฆษณาใน Facebook 326 81.5 
โฆษณาใน Instagram 188 47.0 
Line 20 5.0 
Pop-Up Store 79 19.8 
บทความสัมภาษณทางธุรกิจ 6 1.5 
โฆษณาในเว็บไซตตางๆ 95 23.8 
อ่ืนๆ 38 9.5 

 
จากตารางท่ี 4.9 พบวาผูทําแบบสอบถาม รูจักแบรนด Pomelo ผานชองทางการโฆษณา

ใน Facebook มากท่ีสุด เปนมีจํานวนท้ังส้ิน 326 คน หรือรอยละ 81.5 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด 
รองลงมาคือการเห็นโฆษณาใน Instagram มีจํานวนท้ังส้ิน 188 คน หรือรอยละ 47.0 ถัดมาเปนการรูจัก
ผานการโฆษณาในเว็บไซตตางๆ มีจํานวนท้ังส้ิน 95 คน หรือรอยละ 23.8 ลําดับถัดไปเปนการรูจัก
ผานทางการเห็น Pop-Up Store มีจํานวนท้ังส้ิน 79 คน หรือรอยละ 19.8 ถัดไปเปนการรูจักผาน Line 
มีจํานวนทั้งสิ้น 20 คน หรือรอยละ 5.0 และลําดับสุดทาย เปนการรูจักผานบทสัมภาษณทางธุรกิจ 
มีจํานวนท้ังส้ิน 6 คน หรือรอยละ 1.5 ของผูทําแบบสอบถามท้ังหมด 
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ตารางท่ี 4.10 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาผานทางชองทางออนไลน ของกลุมตัวอยางจําแนกจากจุดเร่ิมตนท่ีทําใหคุณคลิก
เขาไปดู หรือดาวนโหลดแอพลิเคช่ันของแบรนด Pomelo 
จุดเร่ิมตน มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

รูปภาพนางแบบ 70 17.5 
รูปสินคา 225 56.3 
การลดราคาของสินคา 74 18.5 
สวนลดเม่ือซ้ือคร้ังแรก 25 6.3 
อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.10 พบวา จุดเริ่มตนทําใหผูทําแบบสอบถามคลิกเขาไปดูสินคา หรือ 
ดาวนโหลดแอพลิเคช่ัน Pomelo อันดับแรกคือ การเห็นรูปสินคา มีจํานวนท้ังส้ิน 225 คน หรือรอยละ 
56.3 รองลงมาคือ การลดราคาของสินคา มีจํานวนท้ังส้ิน 74 คน หรือรอยละ 18.5 ถัดมาคือการเห็น
รูปภาพนางแบบ มีจํานวนท้ังส้ิน 70 คน หรือรอยละ 17.5 ลําดับถัดมาคือการไดสวนลดเมื่อซ้ือคร้ัง
แรก จําวน 25 คน หรือรอยละ 6.3 และลําดับสุดทาย คือการเห็นจากส่ืออ่ืนๆ มีจํานวนท้ังส้ิน 6 คน  
หรือรอยละ 1.5  
 
ตารางท่ี 4.11 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

สินคาผานทางชองทางออนไลนของกลุมตัวอยางจําแนกซ้ือสินคาของแบรนด Pomelo 
ผานชองทางตางๆ 

ชองทางการซ้ือสินคาของแบรนด Pomelo มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 
Website 189 47.3 
App 230 57.5 
Pop-Up Store 153 38.3 

 
จากตาราง 4.11 พบวา ผูทําแบบสอบถาม ซ้ือสินคาจากรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 

ผานทางแอปพลิเคชันมากท่ีสุด มีจํานวนท้ังส้ิน 230 คน หรือรอยละ 57.5 อันดับสองคือ ซ้ือผานเว็บไซต 
มีจํานวนท้ังส้ิน 189 คน หรือรอยละ 47.3 และอันดับสุดทายคือ การซ้ือผาน Pop-Up Store มีจํานวน
ท้ังส้ิน 153 คน หรือรอยละ 38.3  
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ตารางท่ี 4.12 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
สินคาผานทางชองทางออนไลน ของกลุมตัวอยางจําแนกตามความถ่ีในการซ้ือสินคา
ของ Pomelo  
ความถ่ี มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

ซ้ือเกือบทุกวนั 1 0.3 
สัปดาหละ 3-4 คร้ัง 3 0.8 
สัปดาหละ 1-2 คร้ัง 13 3.3 
เดือนละ 3-4 คร้ัง 13 3.3 
เดือนละ 1-2 คร้ัง 108 27.0 
นานๆ คร้ัง 262 65.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา กลุมผูทําแบบสอบถาม สวนใหญ ซ้ือสินคาจากแบรนด Pomelo 
นานๆ คร้ัง มีจํานวนท้ังส้ิน 262 คน  หรือรอยละ 65.5 รองลงมา คือ เดือนละ 1-2 คร้ังมากท่ีสุด จําวน 
108 คน หรือรอยละ 27 อันดบัถัดมาคือ สัปดาหละ 1-2 คร้ัง และ เดือนละ 3-4 คร้ัง ซ่ึงท้ังสองความถีน่ี้ 
ผูทําแบบสอบถามมีมีจํานวนท้ังส้ินเทากัน คือ 13 คน หรือรอยละ 3.3 อันดับถัดมาคือ สัปดาหละ 3-4 คร้ัง 
มีจํานวนท้ังส้ิน 3 คน หรือรอยละ 0.8 และอันดับสุดทายคือ ซ้ือเกือบทุกวันอยูท่ีมีจํานวนท้ังส้ิน 1 คน 
หรือรอยละ 0.3  
 
ตารางท่ี 4.13 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละ ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานทางชองทาง

ออนไลนของกลุมตัวอยางจําแนกเวลา ตั้งแตเลือกซ้ือจนถึงชําระเงิน 
เวลา มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 

1-15 นาที 39 9.8 
15-30 นาที 140 35.0 
30-45 นาที 75 18.8 
1 ช่ัวโมง 63 15.8 
2-3 ช่ัวโมง 30 7.5 
นานกวา 3 ช่ัวโมง 53 13.3 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.13 พบวา กลุมผูทําแบบสอบถาม สวนใหญ ใชเวลาในการเลือกซ้ือสินคา
ผานชองทางออนไลนไปจนถึงชําระเงิน 15-30 นาที มีจํานวนทั้งสิ้น 140 คน หรือรอยละ 35 ของ 
รองลงมา คือ ใชเวลา 30-45 นาที มีจํานวนท้ังส้ิน 75 คน  หรือรอยละ 18.8 ถัดไปคือใชเวลา 1 ช่ัวโมง 
มีจํานวนท้ังส้ิน 63 คน  หรือรอยละ 15.8 อันดับถัดไปคือ ใชเวลา นานกวา 3 ช่ัวโมง มีจํานวนท้ังส้ิน 
53 คน  หรือรอยละ 13.3 และสองอันดับสุดทายคือ ใชเวลา 1-15 นาที มีจํานวนท้ังส้ิน 39 คน หรือ
รอยละ 9.8 และใชเวลา 2-3 ช่ัวโมง มีจํานวนท้ังส้ิน 30 คน  หรือรอยละ 7.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4.14 มีจํานวนท้ังส้ินความถ่ีและรอยละของผูทําแบบสอบถาม ลักษณะประชากรศาสตร

ของกลุมตัวอยางจําแนกตามมีจํานวนท้ังส้ินเงินท่ีใชในการซ้ือสินคาของ Pomelo  
มีจํานวนท้ังส้ินเงินท่ีใชจายแตละคร้ัง มีจํานวนท้ังส้ิน (คน) รอยละ 
ต่ํากวา 500 บาท 9 2.3 
500 - 1,500 บาท 209 52.3 
1,500 - 2,500 บาท 134 33.5 
2,500 - 3,500 บาท 30 7.5 
3,500 - 4,500 บาท 9 2.3 
มากกวา 4,500 บาท 9 2.3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา มีจํานวนท้ังส้ินเงินท่ีใชในการซื้อสินคาจากรานคาออนไลน
แบรนด Pomelo ในแตละคร้ังนั้น ผูทําแบบสอบถามสวนใหญใชเงิน 500-1,500 บาท มากท่ีสุด มีจํานวน
ท้ังส้ิน 209 หรือรอยละ 52.3 อันดับถัดมาคือ 1,500-2,500 บาท มีจํานวนท้ังส้ิน 134 หรือรอยละ 33.5 
อันดับสาม คือ มีจํานวนท้ังส้ิน 2,500-3,500 บาท มีจํานวนท้ังส้ิน 30 หรือรอยละ 7.5 และ สามอันดับ
สุดทาย คือ ใชเงิน ต่ํากวา 500 บาท , 3,500-4,500 บาท, และ มากกวา 4,500 บาท นั้น มีมีจํานวนท้ังส้ิน
เทากันคือ 9 คน หรือรอยละ 2.3  
 
 
4.3  การวิเคราะหแรงจูงใจดานตางๆ ที่สงผลตอความต้ังใจซื้อสินคา 

การวิเคราะหแรงจูงใจท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 
สามารถวิเคราะหไดโดยใชการแจกแจงคาความถ่ี และรอยละ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจที่มีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน
แบรนด Pomelo ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) 

แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อสินคา 
Pomelo 

ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 
1. ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) 
เสื้อผาและเครื่องประดับ Pomelo 
มีหลากหลายสไตลเหมาะสมกับ
แตละโอกาสท่ีตองใช 

81 224 89 2 4 3.94 0.73 เห็นดวย
มาก (20.3) (56) (22.3) (0.5) (1) 

  
       

เสื้อผา Pomelo มีขนาดที่หลากหลาย 
เหมาะกับรูปรางของฉัน 

88 203 97 9 3 3.91 0.78 เห็นดวย
มาก (22) (50.7) (24.3) (2.3) (0.8) 

  

เฉล่ีย 3.93 0.76 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.15 พบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยมาก กับแรงจูงใจในดานของความหลากหลาย

ของสินคา (Selection) หรือคาเฉล่ียท่ี 3.93 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยมาก วาเส้ือผาและเคร่ืองประดับ 
Pomelo มีหลากหลายสไตลเหมาะสมกับแตละโอกาสท่ีตองใช หรือคาเฉลี่ย 3.94 และกลุมตัวอยาง
เห็นดวยมาก วาเส้ือผา Pomelo มีขนาดท่ีหลากหลาย เหมาะกับรูปรางของกลุมตัวอยาง 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจที่มีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo  ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 
แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ

สินคา Pomelo 
ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 

2. ดานความนาสนใจของแฟชั่น (Fashion Interest) 
ฉันซื้อ Pomelo เพราะ ตองการใส
เสื้อผาตามเทรนดแฟช่ันใหมๆ ที่
เปลี่ยนไปเรื่อยๆ 

52 174 123 40 11 3.54 0.94 เห็นดวย
มาก (13) (43.5) (30.8) (10) (2.8) 

  
       

ฉันซื้อ Pomelo เพราะฉันสนุก  
ที่จะไดแตงตัว 

76 197 104 19 4 3.81 0.83 เห็นดวย
มาก (19) (49.3) (26) (4.8) (1) 

  

เฉล่ีย 3.68 0.89 เห็นดวย
มาก 

 



42 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยมาก กับแรงจูงใจดานความนาสนใจของ
แฟช่ัน (Fashion Interest) หรือคาเฉล่ียอยูท่ี 0.68 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยมาก วาซ้ือ Pomelo เพราะ 
ตองการใสเส้ือผาตาม เทรนดแฟช่ันใหมๆ ท่ีเปล่ียนไปเรื่อยๆ และ ซ้ือ Pomelo เพราะสนุก ที่จะได
แตงตัว 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo  ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) 
แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ

สินคา Pomelo 
ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 

3. ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) 
  

  
ฉันซื้อ Pomelo เพราะวาสนุกที่
ไดเลือกซื้อ 

80 203 99 17 1 3.86 0.79 เห็นดวย
มาก (20) (50.7) (24.8) (4.3) (0.3)   

ฉันซื้อ Pomelo เพ่ือระบาย
ความเครียด 

70 129 111 56 34 3.36 1.17 เห็นดวย
ปานกลาง (17.5) (32.3) (27.8) (14) (8.5)   

ฉันซื้อ Pomelo เพ่ือใหเปน
รางวัลแกตัวเอง 

64 150 112 45 29 3.44 1.11 เห็นดวย
มาก (16) (37.5) (28) (11.3) (7.2)   

เฉล่ีย 3.55 1.02 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.17 พบวา กลุมตัวอยางเห็นดวยมาก กับแรงจูงใจดานความพึงพอใจทาง

อารมณ (Gratification) หรือคาเฉล่ียอยูท่ี 3.55 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยมาก ท่ีวาซ้ือ Pomelo เพราะวา
สนุกท่ีไดเลือกซ้ือ และซ้ือ Pomelo เพื่อใหเปนรางวัลแกตัวเอง ในขณะท่ีเห็นดวยปานกลาง ท่ีวา ซ้ือ 
Pomelo เพื่อระบายความเครียด  
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ตารางท่ี 4.18 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน
แบรนด Pomelo  ดานราคา (Cost Saving) 

แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ
สินคา Pomelo 

ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 
4. ดานราคา (Cost Saving) 
Pomelo ชวยฉันประหยัดเงินใน
การซื้อเสื้อผา (เสื้อผาราคาไมแพง) 

50 135 149 48 18 3.38 0.99 เห็นดวย
ปานกลาง (12.5) (33.8) (37.3) (12) (4.5)   

Pomelo มีราคาที่ดี 60 177 138 22 3 3.67 0.82 เห็นดวย
มาก (15) (44.3) (34.5) (5.5) (0.8)   

เฉล่ีย 3.53 0.91 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.18 พบวา กลุมตัวอยาง เห็นดวยมาก กับแรงจูงในดานราคา (Cost Saving) 

โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.53 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยปานกลาง ท่ีวา Pomelo ชวยประหยัดเงินในการซ้ือ
เส้ือผา (เส้ือผาราคาไมแพง) และเห็นดวยมาก ท่ีวา Pomelo มีราคาท่ีดี 
 
ตารางท่ี 4.19 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Funcitions) 
แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ

สินคา Pomelo 
ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 

5. ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) 
เว็บไซตและ แอพลิเคช่ัน  
ใชงานงาย 

117 198 75 10 0 4.06 0.76 เห็นดวย
มาก (29.3) (49.5) (18.8) (2.5) (0) 

  

รูปภาพสินคาในชองทางของ 
Pomelo สวยงาม นาดึงดูด 

148 210 38 4 0 4.26 0.66 เห็นดวย
มากที่สุด (37) (52.5) (9.5) (1) (0) 

  

สินคามีรายละเอียดบอกชัดเจน 
เขาใจงาย 

146 203 44 5 2 4.22 0.73 เห็นดวย
มากที่สุด (36.5) (50.7) (11) (1.3) (0.5) 

  

เฉล่ีย 4.18 0.72 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.19 พบวา กลุมตัวอยาง เห็นดวยมาก กับแรงจูงในดานรูปแบบการใชงาน

ในชองทางออนไลน (Website Fashion Funcitions) โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.18 โดยกลุมตัวอยางเห็น
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ดวยมาก ท่ีวา เว็บไซตและ แอพลิเคช่ันของ Pomel ใชงานงาย กลุมตัวอยางเห็นดวยมากที่สุด ที่วา 
รูปภาพสินคาในชองทางของ Pomelo สวยงาม นาดึงดูด และสินคามีรายละเอียดบอกชัดเจน เขาใจงาย 
 
ตารางท่ี 4.20 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo ดานความสะดวก (Convenience) 
แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ

สินคา Pomelo 
ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 

6. ดานความสะดวก (Convenience) 
ฉันสามารถซื้อสินคาไดโดยไม
ตองออกไปขางนอก 

2 7 44 151 196 4.33 0.78 เห็นดวย
มาก ที่สุด (0.5) (1.8) (11) (37.8) (49) 

  

ฉันสามารถซื้อสินคาไดทุกเวลาที่
ตองการ 

2 5 35 143 215 4.41 0.74 เห็นดวย
มาก ที่สุด (0.5) (1.3) (8.8) (35.8) (53.8) 

  

เฉล่ีย 4.37 0.76 เห็นดวย
มาก ท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา กลุมตัวอยาง เห็นดวยมากที่สุด กับแรงจูงในดานความสะดวก 

(Convenience) โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.37 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยมากที่สุด ที่วา การซื้อสินคาผาน
รานคาออนไลนแบรนด Pomelo สามารถซ้ือสินคาไดโดยไมตองออกไปขางนอก และสามารถซ้ือสินคา
ไดทุกเวลาท่ีตองการ 
 
ตารางท่ี 4.21 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจที่มีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo  ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ

สินคา Pomelo 
ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 

7. ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
ฉันไมชอบไปลองเสื้อผาใน
หองลองของทางราน 

46 81 131 91 51 3.05 1.18 เห็นดวย
ปานกลาง (11.5) (20.3) (32.8) (22.8) (12.8) 

 

ฉันสามารถลองใสเสื้อผาที่ซื้อ
มาแลวที่บานไดอยางเปนสวนตัว 

16 29 110 150 95 3.7 1.04 เห็นดวย
มาก (4) (7.2) (27.5) (37.5) (23.8) 

 

เฉล่ีย 3.38 1.11 เห็นดวย
ปานกลาง 
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จากตารางท่ี 4.21 พบวา กลุมตัวอยาง เห็นดวยปานกลาง กับแรงจูงในดานความเปน
สวนตัว (Privacy)โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.38 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยปานกลางท่ีวา ไมชอบไปลองเส้ือผา
ในหองลองของทางราน และเห็นดวยมาก ท่ีสามารถลองใสเส้ือผาท่ีซ้ือมาแลวท่ีบานไดอยางเปนสวนตัว 
 
ตารางท่ี 4.22 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน

แบรนด Pomelo  ดานโปรโมช่ัน (Promotion) 
แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ

สินคา Pomelo 
ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 

8. ดานโปรโมชั่น (Promotion) 
ฉันไดรับสวนลดทันที่เมื่อซื้อ
ผานออนไลน (เว็บไซตหรือ 
แอพลิเคช่ัน) 

8 23 85 183 101 3.87 0.93 เห็นดวย
มาก (2) (5.8) (21.3) (45.8) (25.3)  

      
Pomelo มักมีสินคาราคาพิเศษ
มาเสนออยูเสมอ 

1 15 72 195 117 4.03 0.8 เห็นดวย
มาก (0.3) (3.8) (18) (48.8) (29.3)  

เฉล่ีย 3.95 0.87 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.22 พบวา กลุมตัวอยาง เห็นดวยมาก กับแรงจูงในดานโปรโมช่ัน (Promotion) 

โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.95 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยมากที่ไดรับสวนลดทันที่เมื่อซื้อผานออนไลน 
(เว็บไซตหรือแอปพลิเคชัน) และ Pomelo มักมีสินคาราคาพิเศษมาเสนออยูเสมอ 
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ตารางท่ี 4.23 แสดงความถ่ีและคารอยละ แรงจูงใจที่มีผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน
แบรนด Pomelo  ดานความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) 

แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซื้อ
สินคา Pomelo 

ระดับการเปดรับ คาเฉล่ีย S.D. เกณฑ 5 4 3 2 1 
9. ดานความต้ังใจซื้อ (Purchase Intention) 
ในอนาคตทานต้ังใจจะซื้อ
สินคาจากรานโซเซียลมีเดีย 

3 18 78 184 117 3.99 0.86 เห็นดวย
มาก (0.8) (4.5) (19.5) (46) (29.3) 

  

ทานมีความยินดีที่จะซื้อสินคา
จากรานคาในโซเซียลมีเดีย 

2 14 61 190 133 4.1 0.81 เห็นดวย
มาก (0.5) (3.5) (15.3) (47.5) (33.3) 

  

ทานคิดวาจะทําการซื้อสินคา
จากรานโซเซียลมีเดียอีกตอไป
เรื่อยๆ 

5 10 58 186 141 4.12 0.84 เห็นดวย
มาก (1.3) (2.5) (14.5) (46.5) (35.3) 

  
       

เฉล่ีย 4.07 0.84 เห็นดวย
มาก 

 
จากตารางท่ี 4.23 พบวา กลุมตัวอยาง เห็นดวยมาก กับแรงจูงในดานความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) โดยมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.07 โดยกลุมตัวอยางเห็นดวยมาก ท่ีวา ในอนาคตทานต้ังใจ
จะซ้ือสินคาจากรานโซเซียลมีเดีย และมีความยินดีท่ีจะซ้ือสินคาจากรานคาในโซเซียลมีเดีย นอกจากน้ี 
ยังเห็นดวยมาก ท่ีจะทําการซ้ือสินคาจากรานโซเซียลมีเดียอีกตอไปเร่ือยๆ 
 
 
4.4  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

การวิเคราะหความคิดเห็นของผูทําแบบสอบถามดาน แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือ
สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo  สามารถวิเคราะหไดโดยใชคาเฉล่ีย และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อดูวาผูทําแบบสอบถามมีแรงจูงใจในดานใดบาง ที่สงผลใหมี
ความต้ังใจซ้ือสินคา  

สมมุติฐานท่ี 1 แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection) สงผลตอการตั้งใจซ้ือ
สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo      

สมมุติฐานที่ 2 แรงจูงใจดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) สงผลตอ
การตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo       
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สมมุติฐานท่ี 3 แรงจูงใจดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) สงผลตอการต้ังใจ
ซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo       

สมมุติฐานท่ี 4 แรงจูงใจดานราคา (Cost Saving) สงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคา
ออนไลนแบรนด Pomelo      

สมมุติฐานท่ี 5 แรงจูงใจดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions) สงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo    

สมมุติฐานที่ 6 แรงจูงใจดานความสะดวก (Convenience) สงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคา
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo        

สมมุติฐานท่ี 7 แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว (Privacy) สงผลตอแรงจูงใจในการตั้งใจ
ซ้ือสินคา ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo  

สมมุติฐานท่ี 8 แรงจูงใจดานโปรโมช่ัน (Promotion) สงผลตอการตั้งใจซื้อสินคาผาน
รานคาออนไลนแบรนด Pomelo 
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณของแรงจูงใจในดานตางๆ ท่ีสงผลตอ

ความต้ังใจซ้ือ (Purchase Intention) สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 

Model R R Square Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 

Change Statistics 
R Square 
Change 

F 
Change df1 df2 Sig. F 

Change 
1 .620a 0.384 0.372 0.61622 0.384 30.495 8 391 0 

a. Predictors: (Constant), Promotion, Fashion interest, Privacy, Selection, Cost Saving, Convenience, 
Gratification, Website Fashion Funcitions 
 

จากตารางท่ี 4.24 สามารถวิเคราะหไดวา จากแรงจูงใจท้ัง 8 ดาน อันไดแก ดานความ
หลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) , ดานความพึงพอใจ
ทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน 
(Website Fashion Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), 
ดานโปรโมช่ัน (Promotion) มีคาประสิทธิภาพในการทํานายที่ปรับแลว (Adjusted R Square) แสดง
คาอยูท่ี .372 หมายความวา แรงจูงใจท้ัง 8 ดานดังกลาวขางนั้น สามารถอธิบายความแปรปรวนของ
พฤติกรรมการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo ไดรอยละ 37.2 
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ตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวนดานแรงจูงใจท้ัง 8 ดานอันไดแก ดานความหลากหลาย 
ของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟชั่น (Fashion Interest), ดานความ
พึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงาน
ในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions), ดานความสะดวก (Convenience), 
ดานความเปนสวนตัว (Privacy), ดานโปรโมช่ัน (Promotion) สงผลตอความตั้งใจซ้ือ
สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 

Model Sum of 
Squares df Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 92.639 8 11.58 30.495 .000b 
Residual 148.473 391 0.38   
Total 241.111 399    

a. Dependent Variable: Purchase Intention 
b. Predictors: (Constant), Promotion, Fashion interest, Privacy, Selection, Cost Saving, Convenience, 
Gratification, Website Fashion Funcitions 
 

จากตารางท่ี 4.25 สามารถวิเคราะหไดวา มีแรงจูงใจอยางนอย 1 ดาน จากท้ังหมด 8 ดาน 
อันไดแก ดานความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest), 
ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงานใน
ชองทางออนไลน (Website Fashion Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว 
(Privacy), ดานโปรโมช่ัน (Promotion) ท่ีมีอิทธิพลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด 
Pomelo อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยสามารถเห็นไดจากคา P-Value (Sig.) ที่มีคา P-Value (Sig.) 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวาคานัยสําคัญท่ี 0.05  
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ตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิการถดถอยพหูคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ 
แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน 
(Fashion Interest), ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost 
Saving), ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions), 
ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), ดานโปรโมชั่น 
(Promotion) ท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 0.298 0.259 

 
1.152 0.250 

Selection 0.133 0.056 0.111 2.361 0.019 
Fashion Interest 0.174 0.050 0.169 3.479 0.001 
Gratification 0.001 0.046 0.001 0.018 0.986 
Cost Saving -0.027 0.042 -0.030 -0.648 0.518 
Website Fashion Functions 0.168 0.069 0.130 2.423 0.016 
Convenience 0.244 0.056 0.224 4.369 0.000 
Privacy 0.115 0.036 0.145 3.191 0.002 
Promotion 0.139 0.049 0.141 2.811 0.005 

a. Dependent Variable: Purchase Intention 
 

จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ของแรงจูงใจในดานตางๆ ท่ีสงผลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 
เพื่อทดสอบสมมติฐานพบวา 

ปจจัยทางดานความหลากหลายของสินคา (Selection) สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือ 
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.111, p = 0.19)       

ปจจัยทางดานความนาสนใจของแฟชั่น (Fashion Interest) สงผลตอแรงจูงใจในการตั้งใจ
ซ้ือ ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.169, p = 0.01)      

ปจจัยทางดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) ไมมีผลตอแรงจูงใจในการตั้งใจซ้ือ 
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.01, p =  0.986)  

ปจจัยทางดานราคา (Cost Saving) ไมมีผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือ ผานรานคาออนไลน  
แบรนด Pomelo (β = 0.030, p =  0.518)       
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ปจจัยทางดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) 
ไมมีผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือ ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.130, p =  0.016)  

ปจจัยทางดานความสะดวก (Convenience) สงผลตอแรงจูงใจในการตั้งใจซื้อสินคา 
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.224, p =  0.000)      

ปจจัยทางดานความเปนสวนตัว (Privacy)  สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือสินคา 
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.145, p =  0.002)       

ปจจัยทางดานโปรโมช่ัน (Promotion) สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือสินคา ผานรานคา
ออนไลนแบรนด Pomelo (β = 0.141, p =  0.005) 
 
ตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะหคาสัมประสิทธิการถดถอยพหูคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ 

แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน 
(Fashion Interest), ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification), ดานราคา (Cost 
Saving), ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions), 
ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), ดานโปรโมชั่น
(Promotion) ท่ีสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 
โดยเรียงตามลําดับของคา Beta 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 
(Constant) 0.298 0.259 

 
1.152 0.25 

Convenience 0.244 0.056 0.224 4.369 0.000 
Fashion Interest 0.174 0.05 0.169 3.479 0.001 
Privacy 0.115 0.036 0.145 3.191 0.002 
Promotion 0.139 0.049 0.141 2.811 0.005 
Website Fashion Functions 0.168 0.069 0.130 2.423 0.016 
Selection 0.133 0.056 0.111 2.361 0.019 
Cost Saving -0.027 0.042 -0.030 -0.648 0.518 
Gratification 0.001 0.046 0.001 0.018 0.986 

a. Dependent Variable: Purchase Intention 
 

ดังนั้น จากตารางท่ี 4.27 สามารถวิเคราะหไดวา แรงจูงใจท่ีสงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคา
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo ไดแก ดานความหลากหลายของสินคา (Selection), ดานความ
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นาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest),ดาน รูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), และ ดานโปรโมช่ัน 
(Promotion) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต เนื่องจากคา P-Value (Sig.) 
มีคานอยกวาคาแอลฟาท่ี 0.05  ในขณะท่ี ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) และ ดานราคา 
(Cost Saving), และ ไมมีสงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 

และเม่ือพิจารณาคา Beta สามารถวิเคราะหไดวา แรงจูงใจ ท่ีสงผลตอความตั้งใจซ้ือสินคา
ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo มากท่ีสุดคือ ดานความสะดวก (Convenience) อยางมีนัยสําคัญ
มากท่ีสุด ท่ีคา Beta เทากับ 0.224 อันดับท่ีสองคือ ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) 
มีคา Beta เทากับ 0.169 อันดับถัดมาคือ ดานความเปนสวนตัว (Privacy) มีคา Beta เทากับ 0.145 อันดับ
ท่ีส่ี คือ ดานโปรโมช่ัน (Promotion) มีคา Beta เทากับ 0.141 สวนอันดับท่ีหาและหก คือดานรูปแบบ
การใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) และ ดานความหลากหลายของสินคา 
(Selection) มีคา Beta อยูท่ี 0.130 และ 0.111 ตามลําดับ ซ่ึงไมไดแตกตางกันมากนัก 
 
 
4.5  สรุปสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.28 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับความเช่ือม่ันท่ีรอยละ 95 

สมมติฐาน สงผลตอความตั้งใจซ้ือ 
สมมุติฐานท่ี 1 

 

ปจจยัทางดานความหลากหลายของสินคา (Selection) สงผลตอแรงจูงใจ
ในการตั้งใจซ้ือ ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo และการบอกตอ 

สงผล 

สมมุติฐานท่ี 2  
 

ปจจัยทางดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) สงผลตอ
แรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือ ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo แล 
ะการบอกตอ 

ไมสงผล 

สมมุติฐานท่ี 3 
 

ปจจัยทางดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) สงผลตอแรงจูงใจ
ในการตั้งใจซ้ือ ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo และการบอกตอ   

ไมสงผล 
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ตารางท่ี 4.28 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ณ ระดับความเช่ือม่ันท่ีรอยละ 95 (ตอ) 
สมมติฐาน สงผลตอความตั้งใจซ้ือ 

สมมุติฐานท่ี 4 
 

ปจจัยทางดานราคา (Cost Saving) สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือ 
ผานรานคาออนไลน  แบรนด Pomelo และการบอกตอ 

ไมสงผล 

สมมุติฐานท่ี 5 
 

ปจจัยทางดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website 
Fashion Functions) สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจซ้ือ ผานรานคา
ออนไลนแบรนด Pomeloและการบอกตอ 

ไมสงผล 

สมมุติฐานท่ี 6 
 

ปจจัยทางดานความสะดวก (Convenience)สงผลตอแรงจูงใจในการ
ตั้งใจซ้ือสินคา ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo และการบอกตอ 

สงผล 

สมมุติฐานท่ี 7 
 

ปจจัยทางดานความเปนสวนตัว (Privacy)  สงผลตอแรงจูงใจในการ
ตั้งใจซ้ือสินคา ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo และการบอกตอ 

สงผล 

สมมุติฐานท่ี 8 
 

ปจจัยทางดานโปรโมช่ัน (Promotion) สงผลตอแรงจูงใจในการต้ังใจ
ซ้ือสินคา ผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo และการบอกตอ 

สงผล 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 
 
 

จากการศึกษา “แรงจูงใจท่ีมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo” 
ในบทนี้ เนื้อหาจะเปนการสรุปผลจากบทที่ผานๆมา และเปนการทําอภิปรายผลรวมถึงขอเสนอแนะ
สําหรับงานวิจัยในคร้ังตอไป 
 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจัยเร่ือง “แรงจูงใจท่ีมีผลตอการต้ังใจซื้อสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด 
Pomelo”  จะสรุปผลออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
 

5.1.1  ดานขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูทําแบบสอบถาม  
ผลการวิจัย พบวา ผูทําแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน แบงเปนผูหญิงมีจํานวนทั้งสิ้น 

380 คน หรือรอยละ 95 และ ผูชายมีจํานวนท้ังส้ิน 20 คน คิด  เปนรอยละ 5 ดังนั้นจะเห็นไดวา กลุม
คนท่ีซ้ือสินคา Pomelo สวนใหญจะเปนผูหญิงเปนหลัก ซ่ึงผูทําแบบสอบถามสวนใหญอยูระหวาง
อายุ 26-35 ป มีจํานวนทั้งส้ิน 298 คน หรือรอยละ 74.5 และรองลงมา อยูระหวางอายุนอยกวา 25 ป 
มีจํานวนท้ังส้ิน 47 คน หรือรอยละ 11.8 ซ่ึงสวนใหญมีรายไดอยูท่ี 15,001-30,000 บาท มีมีจํานวนท้ังส้ิน 
126 คน หรือรอยละ 31.5 รองลงมามีรายไดอยูท่ี 30,001-45,000 มีมีจํานวนท้ังส้ิน 116 คน หรือรอยละ 
29 และอันดับถัดมามีรายได 60,001 บาทข้ึนไป มีมีจํานวนท้ังส้ิน 76 คน หรือรอยละะ 19 
 

5.1.2  ดานพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน 
ผลวิจัยคร้ังนี้ พบวาผูทําแบบสอบถามมีจํานวนท้ังส้ิน 400 คน ทุกคนเคยซ้ือสินคาของ 

Pomelo หรือรอยละ 100 ซ่ึงชองทางท่ีทําใหผูตอบแบบสอบถามรูจักสินคาแบรนด Pomelo อันดับ
แรก คือ โฆษณาใน Facebook มีผูทําแบบสอบถามท่ีรูจักสินคาแบรนด Pomelo ผานชองทางนี้มีจํานวน
ท้ังส้ิน 326 คน หรือรอยละ 81.5 รองลงมา เปนการรูจักผาน โฆษณาใน IG มีจํานวนท้ังส้ิน 188 คน 
หรือรอยละ 47 สวนที่เหลือ จะเปนการรูจักผานทางโฆษณาในเว็บตางๆ, Pop-Up Store, Line, 
บทสัมภาษณทางธุรกิจ และส่ืออ่ืนๆ  
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สําหรับจุดเริ่มตนที่ทําใหผูทําแบบสอบถามคลิกเขาไปดูสินคา หรือ ดาวนโหลด
แอพลิเคช่ันของ Pomelo คือ รูปสินคา มีจํานวนท้ังส้ิน 225 คน หรือรอยละ 56.3 รองลงมาคือ การลด
ราคาของสินคา มีจํานวนท้ังส้ิน 74 คน หรือรอยละ18.5 และ รองลงมาคือรูปภาพนางแบบ มีจํานวน
ท้ังส้ิน 70 คน หรือรอยละ 17.5  ดานชองทางการซ้ือสินคาของ Pomelo พบวา สวนใหญ ซ้ือผานทาง 
แอพลิเคช่ัน มีจํานวนท้ังส้ิน 189 คน หรือรอยละ 47.3 รองลงมาคือเว็บไซต มีจํานวนท้ังส้ิน 189 คน 
หรือรอยละ 47.3 และอันดับสุดทายท่ี Pop-Up Store มีจํานวนท้ังส้ิน 153 คน หรือรอยละ 38.3 

ในดานของความถ่ีในการซ้ือสินคา Pomelo พบวา สวนใหญ ซ้ือสินคา Pomelo นานๆ 
คร้ัง หรือมีจํานวนท้ังส้ิน 262 คน หรือรอยละ 65.5 รองลงมาคือ เดือนละ 1-2 ครั้ง มีจํานวนทั้งสิ้น 
108 คน หรือรอยละ 27 สําหรับมีจํานวนท้ังส้ินเงินท่ีใชในการซ้ือสินคา สวนใหญใชเงินมีจํานวนท้ังส้ิน 
500-1,500 บาท มีจํานวนท้ังส้ิน 209 คน หรือรอยละ 52.3 รองลงมาคือ 1,500-2,500 มีจํานวนท้ังส้ิน 
134 คน หรือรอยละ 33.5 และ 2,500-3,500 มีจํานวนท้ังส้ิน 30 คน หรือรอยละ 7.5  
 

5.1.3  ดานแรงจูงใจ 
จากการศึกษาพบวา ผูทําแบบสอบถาม มีระดับความคิดเห็นตอแรงจูงใจในดานตางๆ 

ดังนี้ 
5.1.3.1 แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection) แรงจูงใจ

ดานนี้ มีระดับความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ เห็นดวยมาก โดยมีคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.93  

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา เส้ือผาและเครื่องประดับ 
Pomelo มีหลากหลายสไตลเหมาะสมกับแตละโอกาสที่ตองใช อยูท่ี 3.94 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา เส้ือผา Pomelo มีขนาด
ท่ีหลากหลาย เหมาะกับรูปราง อยูท่ี 3.91 ซ่ึงอยูในรดับเห็นดวยมาก 

5.1.3.2 แรงจูงใจดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) แรงจูงใจ 
ดานนี้ มีระดับความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ เห็นดวยมาก  โดยมีคะแนนเฉล่ีย
เทากับ 3.68  

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา ซ้ือ Pomelo เพราะตองการ
ใสเส้ือผาตามเทรนดแฟชั่นใหมๆ ท่ีเปล่ียนไปเร่ือยๆ อยูท่ี 3.54 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา ซ้ือ Pomelo เพราะสนุก
ท่ีจะไดแตงตัว อยูท่ี 3.54 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 
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5.1.3.3 แรงจูงใจดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) แรงจูงใจ 
ดานนี้ มีความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ  เห็นดวยมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเทากับ 
3.55 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา ซ้ือ Pomelo เพราะสนุก
ท่ีไดเลือกซ้ือ อยูท่ี 3.86 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา ซ้ือ Pomelo เพื่อระบาย
ความเครียด อยูท่ี 3.36 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยปานกลาง 

 ผู ทําแบบสอบถามมีความเห็นวา ซ้ือ Pomelo เพื่อเปน
รางวัลใหแกตัวเองอยูท่ี 3.44 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

5.1.3.4 แรงจูงใจดานราคา (Cost Saving) แรงจูงใจดานนี้ มีระดับความเห็น
ของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ  เห็นดวยมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.53 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา Pomelo ชวยประหยัด
เงินในการซ้ือเส้ือฟา (เส้ือผาราคาไมแพง) อยูท่ี 3.38 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยปานกลาง 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา Pomelo มีราคาท่ีดี อยูท่ี 
3.67 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

5.1.3.5 แรงจูงใจดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Webstie 
Fashion Functitions) แรงจูงใจดานนี้ มีระดับความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูที่ระดับ 
เห็นดวยมาก โดยมีคะแนนเฉล่ียเทากับ 4.18 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา เว็บไซต และแอพลิเคช่ัน
ของ Pomelo ใชงานงาย อยูท่ี 4.06 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา รูปภาพสินคาในชองทาง
ของ Pomelo สวยงาม นาดึงดูด อยูท่ี 4.26 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา สินคาของ Pomelo มี
รายละเอียดบอกชัดเจน เขาใจงาย อยูท่ี 4.22 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 

5.1.3.6 แรงจูงใจดานความสะดวก (Convenience) แรงจูงใจดานนี้ มี
ความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ เห็นดวยมากท่ีสุด โดยมีคะแนนเฉล่ียเทากับ 4.37 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา สามารถซื้อสินคาได
โดยไมตองออกไปขางนอก อยูท่ี 4.33 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา สามารถซ้ือสินคาไดทุก
เวลาท่ีตองการ อยูท่ี 4.41 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมากท่ีสุด 
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5.1.3.7 แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว (Privacy) แรงจูงใจดานนี้ มีระดับ
ความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ เห็นดวยปานกลาง โดยมีคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.38 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา ไมชอบไปลองเส้ือผาใน
หองลองของทางราน อยูท่ี 3.05ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยปานกลาง 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา สามารถลองใสเส้ือผาท่ี
ซ้ือมาแลวท่ีบานไดอยางเปนสวนตัว อยูท่ี 3.70 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

5.1.3.8 แรงจูงใจดานโปรโมชั่น (Promotion) แรงจูงใจดานนี้ มีระดับ
ความเห็นของผูทําแบบสอบถามโดยรวมอยูท่ีระดับ  เห็นดวยมากท่ีสุด โดยมีคะแนนเฉล่ียเทากับ 3.95 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา สามารถไดรับสวนลด
ทันท่ีเม่ือซ้ือผานออนไลน (เว็บไซตหรือแอพลิเคช่ัน) อยูท่ี 3.87 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

 ผูทําแบบสอบถามมีความเห็นวา Pomelo มักมีสินคาราคา
พิเศษมาเสนออยูเสมอ อยูท่ี 4.03 ซ่ึงอยูในระดับเห็นดวยมาก 

ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา แรงจูงใจในดานตางๆ ท่ีมีผลตอการตั้งใจซื้อสินคาผาน
รานคาออนไลนแบรนด Pomelo พบวา แรงจูงใจท้ัง 8 ดานอันไดแก ดานความหลากหลายของสินคา
(Selection), ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest), ดานความพึงพอใจทางอารมณ 
(Gratification), ดานราคา (Cost Saving), ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions), ดานความสะดวก (Convenience), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), และดานโปรโมชั่น
(Promotion) สามารถอธิบายแรงจูงใจท่ีสงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 
ไดรอยละ 37.2 และยังสามารถวิเคราะหไดวา มีแรงจูงใจ อยางนอย 1 ดาน จากท้ังหมด 8 ดาน 
ท่ีมีอิทธิพลตอความต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

นอกจากนี้ยังสามารถสรุปไดวา แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน
แบรนด Pomelo เมื่อเรียงตามลําดับมากไปนอย ไดแก  ดานความสะดวก (Convenience), ดาน
ความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest), ดานความเปนสวนตัว (Privacy), ดานโปรโมชั่น (Promotion), 
ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) และ ดานความหลากหลาย
ของสินคา (Selection) อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต อยางไรก็ตาม
แรงจูงใจ ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) และ ดานราคา (Cost Saving) ไมมีผลตอ
การต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 
95 เปอรเซ็นต 
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5.2  อภิปรายผลการวิจัย 
การวิจัยเร่ือง “แรงจูงใจท่ีมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo” 

สามารถอภิปรายผลโดยใชแนวคิด ทฤษฎีดานการตลาดที่เกี่ยวของ มาใชในการอภิปรายเพื่อนํา
ผลการวิจัยไปเปนขอมูลในการวางแผน และพัฒนากลยุทธ รวมท้ังพัฒนาแนวทางในการส่ือสารทาง
การตลาดไดตรงจุด และตอบความตองการของผูบริโภคไดดียิ่งข้ึน โดยแบงเปนหัวขอดังนี้ 
 

5.2.1  ลักษณะทางประชากรศาสตร 
จากการวิจัย พบวา กลุมลูกคาสวนใหญของ Pomelo ยังคงเปนผูหญิง ซ่ึงหรือเปอรเซ็นต

ถึงรอยละ 95 ซ่ึงก็เปนกลุมเปาหมาย ท่ีแบรนด Pomelo ไดวางไวแตแรก นั่นก็คือการเจาะกลุมลูกคา
ผูหญิง โดยเนนขายเส้ือผาสําหรับผูหญิงวัยทํางาน ท่ีช่ืนชอบการแตงตัวสไตลเกาหลีเปนหลัก ดังนั้น
สินคาของแบรนด Pomelo จึงมีท้ัง 3 ประเภทหลักๆ ไดแก ประเภท Active Wear เนนพวกชุด
ออกกําลังกาย, ประเภทเส้ือผาสไตลสตรีท, และประเภทเส้ือผาสไตลโมเดิรนรวมสมัย เพ่ือใหสามารถ
ตอบโจทยความตองการของลูกคาผูหญิงไดครบถวนท่ีสุด 

สําหรับอายุของกลุมลูกคา Pomelo กลุมลูกคาอันดับหนึ่ง อยูในชวงอายุ 26-35 ป รอยละ 
74.5 เม่ือพิจารณาถึงอาชีพ พบวา สวนใหญเปนพนักงานบริษัทถึงรอยละ 60.3 และสําหรับรายไดนั้น 
สวนใหญรายได อยูท่ี 15,000-30,000 บาท หรือรอยละ 31.5 และรองลงมาคือรายได 30,000-45,000 บาท 
หรือรอยละ 29.0 ดังนั้น เม่ือพิจารณาผลที่ได สรุปไดวา กลุมลูกคาหลักของ Pomelo คือ กลุมผูหญิง
ท่ีทํางานออฟฟส เปนพนักงานบริษัท อายุ ระหวาง 26-35 ป มีรายไดตั้งแต 15,000-45,000 บาท เหตุผล
ท่ีเปนคนในชวงอายุนี้เปนกลุมลูกคาหลัก อาจจะเปนเพราะเปนกลุมคนเจเนอเรช่ันวาย หรือ Millennials 
ซ่ึงเปนกลุมคนที่มีการปรับตัวกับการใชเทคโนโลยีไดดี และอยูในชวงทํางานพอดี ทําใหสามารถหา
รายไดสวนตัวเพื่อมาใชในการจับจายใชสอยได เปรียบเทียบกับผูทําแบบสอบถามที่อยูในชวงอายุ 
นอยกวา 25 ป ท่ีถึงแมจะเปนกลุม เจเนอเรช่ันซี หรือกลุมคนรุนใหม ท่ีใชเทคโนโลยีไดดีเชนกัน แต
ยังอยูในกลุมนักศึกษา และคนเพ่ิงเร่ิมทํางาน หรือ First Jobber ทําใหไมสามารถใชเงินกับการซ้ือเส้ือผา
เคร่ืองแตงกายซ่ึงถือเปนของส้ินเปลือง  
 

5.2.2  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน 
จากการตอบแบบสอบถาม มีจํานวนท้ังส้ิน 400 คน ผูทําแบบสอบถามทั้งหมดเคยซื้อ

สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo แลวท้ังส้ิน เม่ือเก็บขอมูลเพิ่มเติมถึงชองทางท่ีทําใหผูทํา
แบบสอบถามรูจักแบรนด Pomelo พบวา สวนใหญรูจักแบรนด Pomelo ผานโฆษณาใน Facebook 
มีจํานวนทั้งสิ้น 326 คน หรือ รอยละ 81.5 และรูจักผานโฆษณาใน Instagram (IG) และถัดมาคือ
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การรูจักผานโฆษณาในเว็บไซตตางๆ มีจํานวนท้ังส้ิน 95 คน หรือรอยละ 23.8 ซ่ึงสอดคลองกับกลยุทธ
ของ Pomelo ตั้งแตตน ท่ีเนนการทําโฆษณาทางออนไลนเปนหลัก เพ่ือจับกลุมลูกคาท่ีเปนคนรุนใหม
ท่ีช่ืนชอบการซ้ือของผานชองทางออนไลนมากข้ึน ซ่ึงชองทางการโฆษณาจะเห็นไดวา เนนท่ี
โซเซียลมีเดียเปนหลัก คือ Facebook และ Instagram (IG) ซ่ึงเปนส่ือโซเชียลท่ีกลุมเปาหมายใชเวลา
กับสองชองทางนี้ ทําใหโฆษณา สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางตรงจุด และเห็นไดบอยๆ จน
เปนท่ีรูจัก 

เม่ือพิจารณาขอมูลในดานของจุดเร่ิมตนท่ีทําใหผูทําแบบสอบถามคลิกเขาไปดูสินคา 
หรือดาวนโหลดแอพลิเคช่ันแบรนด Pomelo นั้น พบวา สวนใหญผูทําแบบสอบถามเขาไปดูเพราะ
รูปสินคา มีจํานวนท้ังส้ิน 255 คน หรือ 56.3 และรองลงมาคือ คลิกเขาไปดูเพราะขอเสนอการลดราคา
มีจํานวนท้ังส้ิน 74 คน หรือ 18.5 และ รูปภาพนางแบบ มีจํานวนทั้งสิ้น 70 คน หรือรอยละ 17.5 
ตามลําดับ ดังนั้นจากขอมูลขางตนสามารถวิเคราะหไดวา สิ่งที่ดึงดูดใหผูทําแบบสอบถามคลิกเขา
ไปดูสินคาจริงๆ แลวคือรูปภาพสินคาเปนหลัก โดยรูปสินคาจะตองสวยงาม มีดีไซนท่ีทันสมัย และ 
เปนท่ีถูกใจของกลุมเปาหมาย สวนภาพนางแบบ และการลดราคาน้ัน ไมไดมีผลตอการกระตุนความสนใจ
ของกลุมลูกคาไดมากนัก การใชดารา นางแบบ หรือผูที่เปนที่รูจัก อาจจะทําใหแบรนดเปนที่จดจํา
ไดมากขึ้นหรือกระตุกใหกลุมลูกคาอยากรูจักได ทั้งนี้การใชภาพนางแบบและการเสนอสวนลด 
อาจจะดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมายไดในการมองเห็นคร้ังแรก แตถาภาพท่ีโชวพรอมกับสวนลด
ในขณะน้ัน ไมไดถูกใจ หรือนาสนใจเพียงพอ กลุมเปาหมายก็พรอมท่ีจะเพิกเฉยตอสวนลดนั้น และ
ไมไดกดเขามาดูสินคาช้ินอ่ืนๆ ของแบรนดไดเชนกัน ดังนั้นแบรนด Pomelo จึงควรใหความสนใจกับ
การนําเสนอภาพสินคาเพราะเปนส่ิงแรกท่ีจะทําใหกลุมลูกคาเขามาดู และนําไปสูการดูสินคาช้ินอ่ืนๆ 
และเปนการต้ังใจซ้ือสินคาไดในท่ีสุด 

สําหรับชองทางการซ้ือสินคาแบรนด Pomelo ท่ีผูทําแบบสอบถามใชซ้ือสินคา สวนใหญ
จะเปนการซ้ือสินคา ผานแอปพลิเคช่ันเปนหลัก มีมีจํานวนท้ังส้ิน 230 คน หรือรอยละ 57.5 รองลงมาคือ 
ซ้ือผานเว็บไซต มีมีจํานวนท้ังส้ิน 189 คน หรือรอยละ 47.3 และอันดับสุดทาย คือ ซ้ือผานทางหนา
ราน Pop-Up Store มีจํานวนท้ังส้ิน 153 คน หรือรอยละ 38.3 จากผลขางตน แสดงใหเห็นวา คนนิยมซ้ือ
สินคาผานทางสมารทโฟนมากที่สุด ซ่ึงก็ตรงตามผลสํารวจ ที่มีรายงานวาในปจจุบัน คนนิยมทํา
ธุรกรรมตางๆ ผานทางสมารทโฟนเปนหลัก สวนหนึ่งอาจเปนเพราะการซ้ือของผานสมารทโฟนเปน
เร่ืองที่สะดวกสบายในปจจุบัน และทําไดอยางงายดาย ดังนั้นนี่อาจเปนสวนหนึ่งท่ีทําใหกลุมเปาหมาย 
นิยมท่ีจะซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนมากกวา การไปซ้ือท่ีราน Pop-Up Store อยางไรก็ตาม ถึงแม
กลุมเปาหมายจะซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนเปนหลัก แตไมไดหมายความวา Pop-up Store ไมมี
ไดประโยชนในดานของการสรางยอดขาย เม่ือพิจารณา ตามท่ีแบรนด Pomelo มีนโยบายในการขยาย 
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Pop-Up Store ใหมีสาขาเยอะข้ึนนั้น นั่นเปนเพราะแบรนด Pomelo ตองการเปน Omnichannel ดังนั้น 
Pop-Up Store จึงเปนชองทางในการเช่ือม ระหวาง Online -To - Offline เปนไปไดท่ีสวนใหญลูกคา
จะมาชมสินคา และลองสินคาจริงกอนท่ี Pop-Up Store ซ่ึงถือเปนการสรางประสบการณท่ีดีโดยตรง
ทางหนึ่งใหกับลูกคา ซ่ึงเม่ือลองเส้ือผาและเคร่ืองประดับจนเจอท่ีถูกใจแลว ลูกคาอาจจะจํารายละเอียด 
เชน รุน สี และไซสตามท่ีตนเองพอใจ แลวจึงกลับไปซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนเพราะสะดวกกวา
ก็ได แตอยางนอยการมี Pop-Up Store ถือเปนอีกชองทางท่ีอาจทําใหลูกคาเกิดความตั้งใจซ้ือ และนําไปสู
การตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

เม่ือพิจารณาขอมูลดานความถ่ีในการซ้ือสินคาของผูทําแบบสอบถามพบวา  สวนใหญ
จะซ้ือนานๆ คร้ัง มีจํานวนท้ังส้ิน 262 คน หรือรอยละ 65.5 ซ่ึงคําวานานๆ คร้ังในท่ีนี้หมายถึง การซ้ือ
นอยกวา เดือนละ 1-2 คร้ัง และรองลงมาคือการซ้ือเดือนละ 1-2 คร้ัง มีจํานวนทั้งสิ้น 108 คน หรือ
รอยละ 27 ดังนั้น สําหรับระยะเวลาในการเลือกซ้ือสินคาของผูทําแบบสอบถาม โดยเร่ิมต้ังแตการเลือกซ้ือ 
ไปจนถึงการชําระเงิน พบวา สวนใหญใชเวลา 15-30 นาที มีจํานวนทั้งสิ้น 140 คน หรือรอยละ 35 
รองลงมาคือ 30-45 นาที มีจํานวนท้ังส้ิน 75 คน หรือรอยละ 18.8 และใชเวลา 1 ช่ัวโมง มีจํานวนทั้งส้ิน 
63 คน หรือรอยละ 15.8 ซ่ึงสามารถกลาวโดยรวมไดวาผูทําแบบสอบถามสวนใหญใชเวลาไมเกิน 1 
ช่ัวโมงในการเลือกซ้ือและชําระเงิน  

เม่ือพิจารณาดานมีจํานวนท้ังส้ินเงินท่ีถูกใชจายตอการซ้ือคร้ังหนึ่ง (Basket Size) ท่ีกลุม
ผูทําแบบสอบถามซ้ือสินคาแบรนด Pomelo พบวา สวนใหญใชจายคร้ังละ 500-1,500 บาท ถึง 209 คน 
หรือรอยละ 52.3 รองลงมาคือ 1,500-2,500 บาท มีจํานวนท้ังส้ิน 134 คน หรือรอยละ 33.5 ดังนั้น 
จากขอมูลดังกลลาวขางตนนั้น สามารถวิเคราะหไดวา สวนใหญจะซื้อสินคาแบรนด Pomelo ไม
บอยมากนัก คือนานๆ คร้ัง (นอยกวา เดือนละ 1-2 ครั้ง) และสวนใหญจะใชจายครั้งละ 500-1,500 
เปนหลัก แตโดยมากจะไมเกิด 2,500 บาท ซ่ึงเม่ือพิจารณาถึงราคาโดยท่ัวไปของสินคา Pomelo รวมกับ 
มีจํานวนท้ังส้ินเงินท่ีผูทําแบบสอบถามใชจายในแตละคร้ัง เทากับวาสวนใหญในการซื้อแตละคร้ัง 
จะเปนการซ้ือเพียง 1-3 ช้ินเทานั้น ไมใชการซ้ือหลายๆชิ้นในคร้ังเดียว สวนหน่ึงท่ีไมไดมีการซ้ือสินคา
แบรนด Pomelo บอย และใชจายคร้ังละมีจํานวนท้ังส้ินมาก อาจะเปนเพราะกลุมลูกคาหลัก ยังเปน
พนักงานออฟฟส ท่ีเงินเดือนระดับกลาง จึงยังไมสามารถใชจายเงินไดทีละมากๆ ในครั้งเดียว  

ดังนั้น สามารถสรุปรวมผลการวิจัยในดานลักษณะทางประชากรศาสตร และพฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน ไดวา กลุมเปาหมายหลักของสินคาออนไลนแบรนด 
Pomelo คือผูหญิง อายุระหวาง 26-35 ป ซ่ึงถือเปนกลุมคนเจเนอเรช่ันวาย ทําอาชีพพนักงานบริษัท 
มีรายไดอยูที่ 15,000-30,000 บาท ตอเดือน สวนใหญรูจักสินคาแบรนด Pomelo ผานทางโฆษณาใน 
Facebook และ โฆษณาใน IG เนื่องจากเปนส่ือโซเซียลมีเดียหลักๆ ท่ีกลุมคน Generation Y ใชเลน
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ออนไลน โดยส่ิงท่ีดึงดูดความสนใจในการคลิกเขาไปดู หรือดาวนโหลดแอพลิเคช่ันของแบรนด Pomelo 
คือ ภาพสินคาเปนหลัก ดังนั้นการที่แบรนด Pomelo เคยใชดาราท่ีเปนท่ีรูจักมาเปนนางแบบ อาจจะ
เปนเพียงการสรางแบรนด หรือใหเกิดการพูดถึงแบรนด Pomelo รวมท้ังใหคนจําแบรนดไดเทานั้น 
สวนการเสนอสวนลดใหกับลูกคา ก็ทําใหเกิดความสนใจได แตท้ังนี้ท้ังนั้น ถาภาพสินคาท่ีนางแบบ
ใส หรือภาพสินคาท่ีปรากฎคูกับสวนลดไมไดรับความนิยม หรือดึงดูดใจมากพอ ก็ไมสามารถทําให
กลุมเปาหมายคลิกเขาไปดูสินคาแบบอื่นๆ ท่ีมี หรือ ดาวนโหลดแอพลิเคช่ัน ซ่ึงจะนําไปสูการต้ังใจซ้ือ
ไดเลย ดังนั้น รูปสินคาท่ีใชในการโฆษณาจึงเปนส่ิงหนึ่งท่ีแบรนด Pomelo ควรใหความสําคัญมากๆ   

สําหรับชองทางการซ้ือสินคาแบรนด Pomelo สวนใหญจะเปนการซ้ือผานแอพลิเคช่ัน
เปนหลัก เพราะตอบโจทยกับไลฟสไตลของคนรุนใหม ท่ีนิยมทําธุรกรรมผานทางมือถือ อีกท้ังการ
ซ้ือผานแอพลิเคช่ันยังมีความสะดวกสบายดวย  สวน Pop-Up Store ทําหนาที่เปนชองทางที่คนได
ลองสัมผัสสินคาจริง แตทายท่ีสุดแลว กลุมเปาหมายอาจหันไปทําการซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน
เพราะสะดวกกวาก็อาจเปนได 

สวนใหญใชเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง ในการเลือกซื้อสินคาไปจนถึงการชําระเงิน และ
เม่ือพิจารณาที่ความบอยในการซื้อและการใชจายในแตละคร้ังพบวา สวนใหญซ้ือนาน ๆ คร้ัง คือ
นอยกวา 1-2 คร้ังแตเดือน และบางสวนซ้ือเดือนละ 1-2 คร้ัง คร้ังละ 500-1,500 บาท ซ่ึงสอดคลองกับ
รายไดที่อยูระดับกลาง จึงอาจจะทําใหไมสามารถซ้ือไดบอย และใชจายไดเยอะ แตสวนหนึ่งท่ีอาจจะ
สามารถศึกษาเพิ่มเติมไดวามีสวนเกี่ยวของหรือไม คือการท่ีกลุมเปาหมายไมไดใชจายกับแบรนด Pomelo 
บอย และคร้ังละแพงๆ อาจจะเปนเพราะดีไซนของสินคาอาจไมถูกใจกลุมเปาหมายเทาท่ีควร หรือ
สินคาท่ีตองการหมดสตอกแลวทําใหไมสามารถหรืออาจมีเหตุปจจัยอ่ืนในทางเทคนิคก็เปนไปได
ซ่ึงเปนส่ิงท่ีแบรนด Pomelo ควรจะตองใหการดูแลเพราะถามีลูกคาพรอมจะซ้ือ แตสินคาไมพรอมขาย 
จะทําใหเสียโอกาสในการทําการคาได 
 

5.2.3  แรงจูงใจท่ีสงผลตอการตั้งใจซ้ือและการบอกตอ 
ผลจากการศึกษาเรื่อง “แรงจูงใจที่มีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลน แบรนด 

Pomelo” โดยจะอภิปรายดานแรงจูงใจแยกตามแตละดาน จากลําดับตอไปนี้ 
5.2.3.1 ดานความสะดวก (Convenience) ผลจากการศึกษาแรงจูงใจดาน

ความสะดวก (Convenience) ท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo โดยรวม
อยูในระดับ เห็นดวยมากที่สุด และสงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับ
ความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต  
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แรงจูงใจดานความสะดวก (Convenience) มีผลตอการตั้งใจซ้ือมากท่ีสุด 
ซ่ึงแรงจูงใจดานความสะดวกหมายถึง ความสามารถในการซื้อของไดทุกท่ีโดยไมตองออกไปขางนอก 
และความสามารถท่ีทําการซ้ือของไดทุกเวล อยางไรก็ตามผลการวิจัยคร้ังนี้ไมสอดคลองกับงานวิจัย
ของ Haswell (2010) จากประเทศสหรัฐอเมริกา ท่ีไดศึกษาเร่ือง การวิเคราะหและการสรางกรอบ
ความคิดของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน และพบวา แรงจูงใจท่ีมีผลตอ
ลูกคามากที่สุดคือ ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) และดานความนาสนใจของแฟชั่น 
(Fashion Interest) ในขณะท่ีดานความสะดวก (Convenience) ไมใชส่ิงท่ีกลุมลูกคาใหความสําคัญท่ีสุด 
สาเหตุท่ีเปนเชนนี้ มีความเปนไปไดวา เพราะผูทําแบบสอบถามของ Haswell (2010) เปนคนพลัสไซส 
ดังนั้นส่ิงท่ีสําคัญกับพวกเขาที่สุดคือเร่ืองของดีไซนเส้ือผาท่ีจะตองมีความสวยงาม รูปแบบการตัดเย็บ
ท่ีพอดีกับรูปราง และรูปแบบเสื้อผาตองมีความหลากหลาย สามารถตอบโจทยในโอกาสตางๆ ได
เพราะดวยรูปรางของพวกเขาทําใหหาเสื้อผาใสไดยาก สวนดานความสะดวก (Convenience) ท่ีพวก
เขาสามารถซ้ือสินคาไดจากท่ีบานนั้น ไมไดอยูในอันดับแรกๆ ท่ีพวกเขาใหความสําคัญ แตอยางไรก็ตาม
ผลวิจัยนี้สอดคลองกับ งานวิจัยของ Rao, Hymavathi, และ Rao (2018) จากประเทศอินเดีย ซ่ึงศึกษา
เร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนในกลุมลูกคาผูหญิง ท่ีพบวาปจจัยดานการใชงาน
ท่ีงาย และสะดวก (Ease of Use and Convenience) สงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนกลุมลูกคา
ผูหญิงมากท่ีสุด ในแงท่ีวาสามารถซ้ือสินคาไดจากท่ีบานโดยท่ีไมตองออกไปขางนอก ซึ่งสาเหตุท่ี
ทําใหความสะดวกสบาย (Convenience) เปนสิ่งสําคัญอาจเปนเพราะดวยไลฟสไตลของคนอินเดีย 
ท่ีมีประชากรคอนขางเยอะ การออกไปซ้ือสินคาหมายถึงการเดินทางท่ีเจอคนมากมายอาจจะไม
สะดวกสบาย เทากับการซ้ือของออนไลนอยูท่ีบาน ดังนั้น ปจจัยดานนี้จึงมีผลตอกลุมลูกคามากท่ีสุด 

5.2.3.2 ดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) ผลจากการศึกษา
แรงจูงใจดานความนาสนใจของแฟชั่น (Fashion Interest) ที่มีผลตอการตั้งใจซื้อสินคาผานรานคา
ออนไลนแบรนด Pomelo อยูในระดับ เห็นดวยมาก และมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคา อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

แรงจูงใจดานความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) มีผลตอการต้ังใจ
ซ้ือในอันดับท่ีรองลงมาจากดานความสะดวก  ซ่ึงในงานวิจัยช้ินนี้ แรงจูงใจดานความนาสนใจดานแฟชั่น 
(Fashion Interest) หมายความถึง ไดใสเส้ือผาตามเทรนดแฟช่ันท่ีเปล่ียนไปเรื่อยๆ และรูสึกสนุกท่ีจะได
แตงตัว ซ่ึงผลวิจัยนี้ใกลเคียงกับงานวิจัยของ Haswell (2010) ที่ทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหและ
การสรางกรอบความคิดของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน และพบวา 
แรงจูงใจที่สําคัญที่สุดและมีผลตอลูกคาคือ ดานความหลากหลายของสินคา(Selection) และดาน
ความนาสนใจของแฟช่ัน (Fashion Interest) ดวยเหตุที่เปนการศึกษาเรื่องของเส้ือผาเครื่องแตงกาย
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เหมือนกัน ดังนั้นในสินคาประเภทน้ี การดีไซนท่ีสวยงาม และความหลากหลายของเส้ือผา ยังคงเปน
ส่ิงสําคัญท่ีลูกคาทุกคนใหความสนใจเปนอันดับตนๆ เชนเดียวกัน 

5.2.3.3 ดานความเปนสวนตัว (Privacy) ผลจากการศึกษาแรงจูงใจดาน
ความเปนสวนตัว (Privacy) ท่ีมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo ของผูทํา
แบบสอบถาม อยูในระดับ เห็นดวยมาก และสงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ 
ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว (Privacy) มีผลตอการต้ังใจเปนอันดับสาม 
ซ่ึงในงานวิจัยช้ินนี้ แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว (Privacy) หมายถึง การไมชอบลองเส้ือผาในหองลอง 
และชอบท่ีจะลองเส้ือผาไดอยางเปนสวนตัวท่ีบาน ซ่ึงแมวาปจจัยนี้ไมไดมีผลตอการตั้งใจซ้ือเปน
อันดับตนๆ แตไมใชวาไมมีความผลเอาเสียเลย ถึงแมวา ผลวิจัยนี้สอดคลอง กับผลวิจัยของ Haswell 
(2010) ท่ีศึกษาเรื่อง การวิเคราะหและการสรางกรอบความคิดของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุม
เส้ือผาพลัสไซสในออนไลนท่ีวา แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว (Privacy) สงผลตอการซ้ือสินคา
ออนไลนของกลุมคนพลัสไซสเชนกัน  

5.2.3.4 ดานโปรโมชั่น (Promotion) ผลจากการศึกษาแรงจูงใจดาน
โปรโมชั่น (Promotion) ท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo โดยรวมอยูใน
ระดับ เห็นดวยมากที่สุด และมีผลตอการต้ังใจซื้อสินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับ
ความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

แรงจูงใจดานโปรโมชั่น (Promotion) มีผลตอการต้ังใจเปนอันดับท่ีส่ี ซ่ึงใน
งานวิจัยช้ินนี้ แรงจูงใจดานโปรโมช่ัน (Promotion) หมายความถึง การไดรับสวนลดเม่ือซ้ือผานชองทาง
ออนไลน และการท่ีแบรนด Pomelo มักจะมีสินคาราคาพิเศษมาเสนออยูเสมอ ซึ่งแรงจูงใจดานนี้ 
สอดคลองกับงานวิจัยของ Kim และ Kim (2004) เรื่อง การคาดการณความตั้งใจในการซื้อสินคา
เคร่ืองแตงกายทางชองทางออนไลนเชนกัน ท่ีระบุวา ดานการยื่นขอเสนอสวนลดใหลูกคา (Incentive 
Program) มีผลตอความต้ังใจในการซ้ือสินคาเคร่ืองแตงกายผานทางชองทางออนไลน รวมถึงสอดคลอง
กับผลวิจัยของ Haswell (2010) ท่ีศึกษาเร่ือง การวิเคราะหและการสรางกรอบความคิดของแรงจูงใจ
ในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลนท่ีวาแรงจูงใจดานโปรโมช่ัน (Promotion) สงผลตอ
การซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนพลัสไซสเชนกัน แตสงผลเพียงเล็กนอยเทานั้น 

5.2.3.5 ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions) ผลจากการศึกษาแรงจูงใจดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions) ซ่ึงมีผลตอการตั้งใจเปนอันดับท่ีสี่ โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมาก และ สงผลตอ
การตั้งใจซ้ือสินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 
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แรงจูงใจดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion 
Functions) มีผลตอการตั้งใจเปนอันดับท่ีหา ซ่ึงในงานวิจัยช้ินนี้ แรงจูงใจแรงจูงใจดานรูปแบบการใชงาน
ในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) หมายความถึง การที่เว็บไซตและแอพลิเคช่ัน
ใชงานงาย รูปภาพสินคาสวยงาม และมีการบอกรายละเอียดของสินคาไวอยางชัดเจน เขาใจงาย 
ซ่ึงแรงจูงใจดานนี้มีความสอดคลองกับงานวิจัยของ Ha และ Stoel (2011) ท่ีทําการศึกษาเรื่อง การขาย
ปลีกเส้ือผาทางออนไลน: บทบาทของคุณภาพรานคาออนไลน และ แรงจูงใจท่ีเกิดจากประสบการณ
ซ้ือของออนไลน พบวา ปจจัยดานเว็บไซตและการใชงาน (Website content/ Functionality) สงผลตอ
การตั้งใจซ้ือสินคาในอนาคตได และยังสอดคลองกับงานวิจัยของ Rao, Hymavathi, และ Rao (2018) 
เร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอพฤติกรรมการซ้ือสินคาออนไลนในกลุมลูกคาผูหญิงท่ีกลาววา การออกแบบ
เว็บไซตท่ีใชงานงาย เขาใจงาย และใหขอมูลท่ีเปนประโยชนตอ เปนสวนหนึ่งท่ีทําใหพวกเขาซ้ือสินคา
ออนไลน 

5.2.3.6 ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) ผลจากการศึกษา
แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection) ท่ีพบวาโดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมาก และ
สงผลตอการต้ังใจซ้ือสินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา (Selection) มีผลตอการต้ังใจเปน
อันดับท่ีหก ซ่ึง แรงจูงใจดานนี้ หมายความถึง  เส้ือผาเคร่ืองประดับของ Pomelo มีหลายแบบเหมาะ
กับการใชงานในแตละโอกาส รวมถึงการที่เส้ือผา Pomelo มีขนาดท่ีหลากหลาย เหมาะกับรูปรางของ
กลุมลูกคาดวย ซ่ึงผลวิจัยนี้สอดคลองกับงานวิจัยของ Haswell (2010) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง การวิเคราะห
และการสรางกรอบความคิดของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน ซ่ึงพบวา 
แรงจูงใจดานนี้ เปนแรงจูงใจท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับกลุมลูกคาพลัสไซส  

5.2.3.7 ดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) ผลจากการศึกษา
แรงจูงใจดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมาก แตอยางไร
ก็ตาม แรงจูงใจดานนี้ ไมสงผลตอการตั้งใจซ้ือสินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 
95 เปอรเซ็นต 

แรงจูงใจดานความพึงพอใจทางอารมณ (Gratification) ในที่นี้ หมายถึง 
ความรูสึกสนุกที่ไดเลือกซ้ือ ซ้ือเพื่อระบายความเครียด และซ้ือเพ่ือเปนรางวัลใหแกตัวเอง ซ่ึงแรงจูงใจน้ี
ไมมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาออนไลนแบรนด Pomelo แตอยางใด ซ่ึงไมสอดคลอง กับงานวิจัยของ 
Ha และ Stoel (2011) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง การขายปลีกเส้ือผาทางออนไลน: บทบาทของคุณภาพรานคา
ออนไลน และ แรงจูงใจท่ีเกิดจากประสบการณซ้ือของออนไลน ซ่ึงไดผลวา และ ปจจัยดานคุณภาพ
ของประสบการณ หรือบรรยากาศการซื้อ (Experiential/ Atmospheric Quality) ซึ่งหมายรวมถึง 
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ความสนุก ความรูสึกตื่นเตนในขณะท่ีไดซ้ือสินคาออนไลน จะสงผลตอความพึงพอใจการการซ้ือสินคา
ออนไลน (E-Shopping Satisfaction) และนําไปสูเกิดการต้ังใจซ้ือ (E-Shopping Intention) ไดในอนาคต  
นอกจากนี้ผลการวิจัยของ Haswell (2010) ที่ศึกษาเรื่อง การวิเคราะหและการสรางกรอบความคิด
ของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน ยังไดขอสรุปวา ความพึงพอใจทางอารมณ 
(Gratification) เปนส่ิงหนึ่งท่ีสงผลตอการซ้ือสินคาออนไลน เพราะลูกคากลุมพลัสไซสมองวา การซ้ือ
สินคาออนไลนเปนความสนุก และเปนการบําบัดทางอารมณอยางหนึ่งเชนกัน 

5.2.3.8 ดานราคา (Cost Saving) ผลจากการศึกษาแรงจูงใจดานราคา 
(Cost Saving) โดยรวมอยูในระดับ เห็นดวยมาก แตอยางไรก็ตามแรงจูงใจดานนี้ ไมสงผลตอการต้ังใจซ้ือ
สินคา อยางมีนัยยะสําคัญทางสถิติ ณ ระดับความเช่ือม่ัน 95 เปอรเซ็นต 

แรงจูงใจดานราคา (Cost Saving) ในท่ีนี้ หมายความถึง การซ้ือสินคา Pomelo 
ชวยในการประหยัดเงินในการซื้อเสื้อผา เพราะสินคาราคาไมแพง และ สินคา Pomelo มีราคาที่ดี 
สมเหตุสมผล ซ่ึงแรงจูงใจดานนี้ไมมีผลตอการต้ังใจซ้ือสินคาออนไลนแบรนด Pomelo แตอยางใด 
ซ่ึงไมมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ Haswell (2010) ท่ีไดทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะหและการสราง
กรอบความคิดของแรงจูงใจในการซ้ือสินคากลุมเส้ือผาพลัสไซสในออนไลน ที่ไดผลวา แรงจูงใจ
ดานราคา (Cost Saving) มีผลตอการซ้ือสินคาออนไลนของกลุมคนพลัสไซส ซ่ึงการไดซ้ือสินคาใน
ราคาถูก จะกอใหเกิดประสบการณท่ีดีในการซ้ือสินคา และเม่ืออางอิงกับงานวิจัยของ Ha และ Stoel 
(2011) เร่ือง การขายปลีกเส้ือผาทางออนไลน: บทบาทของคุณภาพรานคาออนไลน และ แรงจูงใจที่
เกิดจากประสบการณซ้ือของออนไลน ก็จะพบวา ประสบการณท่ีดีจากการซ้ือสินคาจะนําไปสู การ
ตั้งใจซ้ือไดเชนกัน อยางไรก็ตาม เหตุผลท่ีแรงจูงใจดานราคา (Cost Saving) ไมมีผลตอการต้ังใจซ้ือ
สินคาออนไลนแบรนด Pomelo อาจเปนเพราะสินคาแบรนด Pomelo ไมไดอยูในระดับ Hi-End ดังนั้น 
ราคาของสินคาอยูในระดับกลางๆ ท่ีคนทั่วไปสามารถเอื้อมถึง ดังนั้นแรงจูงใจดานนี้ จึงไมมีผลตอ
การตั้งใจซ้ือ 
 
 
5.3  ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการหรือนักการตลาด 

การศึกษางานวิจัยครั้งนี้ ทําใหทราบถึงแรงจูงใจในดานตางๆ ท่ีสงผลตอการต้ังใจซ้ือ
สินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo ดังนั้น เพื่อใหผูประกอบหรือนักการตลาด สามารถนําผล
การศึกษาไปใหเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจได ผูวิจัย จึงขอสรุปขอเสนอแนะมาดังนี้ 
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5.3.1  ดานความสะดวก (Convenience) 
เนื่องจาก แรงจูงใจดานความสะดวกเปน ขอหลักท่ีสงผลตอการต้ังใจซ้ือมากท่ีสุด ดังนั้น

ผูประกอบการควรเนนในเร่ืองการจัดสงท่ีรวดเร็ว และอํานวยความสะดวกใหแกลูกคามากท่ีสุด เชน 
จัดทําบริการสงภายใน 1 วัน หรือ One-Day Delivery ในกรณีท่ีลูกคาตองรีบใชสินคาเปนกรณีเรงดวน 
ซ่ึงการบริการแบบนี้จะเปนการตอกย้ําภาพลักษณดานการบริการลูกคาท่ีดี และความสะดวกสบายท่ี
จะไดรับจากแบรนด Pomelo 
 

5.3.2  ดานความนาสนใจของแฟชั่น (Fashion Interest) 
แรงจูงใจดานความนาสนใจของแฟช่ัน เปนขอรองลงมาท่ีสงผลตอการตั้งใจซ้ือ ดังนั้น

เพื่อนําเสนอเทรนดเส้ือผาใหมใหแกกลุมลูกคา และสรางกระแสในสังคมใหแบรนดมีความแอคทีพ
นาต่ืนเตนอยูเสมอ กลยุทธในการทํา Collaboration ไมวาจะเปน การทํากับแบรนดอื่นๆ (Brand 
Collaboration) หรือการ ทําเซเลบริตี้ (Celebrity Collaboration) ก็เปนวิธีหนึ่งท่ีสรางความนาต่ืนเตน 
ความสนุกสนานและแปลกใหมใหกับแบรนด อีกท้ังการออกคอลเลคช่ันพิเศษๆ แบบนี้ จะเปนการเพิ่ม
คุณคาของคอลเลคช่ันท่ีออกมา เปนการสรางกระแส และสรางภาพลักษณที่ดีของแบรนดในฐานะ
ผูนําดานแบรนดแฟช่ันท่ีนําเทรนดไดดวย 
 

5.3.3  ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
แรงจูงใจดานความเปนสวนตัว เปนขอที่สาม ท่ีสงผลตอการตั้งใจซื้อ ดังนั้นในเมื่อ 

Insight ของลูกคาคือชอบลองสินคาท่ีบานเพราะมีความเปนสวนตัว ในฐานะผูประกอบการจึงตองการ
สนับสนุนความชอบของลูกคาโดยการบริการ Quick Trial ข้ึน ซ่ึงหมายความวา ในการบริการปกติ
ถาลูกคาส่ังมาลอง แลวสงสินคาคืน จะตองใชระยะเวลาในการไดเงินคืน แตถาลูกคาส่ังมาลอง แลว
คืนสินคาภายใน 24 ช่ัวโมง จะไดรับเงินคืนทันทีไมตองรอระยะเวลาทําการ ดวยวิธีนี้จะทําใหลูกคา
มีความม่ันใจท่ีจะส่ังสินคา และจะรีบสงคืนในกรณีท่ีใสแลวไมพอใจ ในทางกลับกันแบรนด Pomelo 
เองก็ไดผลพลอยไดคือจะสามารถเคลียรสตอกของไดเร็วข้ึนเพราะสินคากลับเคามาที่ระบบเร็วขึ้น 
แบรนดก็จะมีเวลาในการกระจายของตอไปเชนกัน 
 

5.3.4  ดานโปรโมชั่น (Promotion) 
แรงจูงใจดานโปรโมช่ัน เปนขอท่ีส่ี ท่ีสงผลตอการต้ังใจซ้ือ กลยุทธหนึ่งท่ีนาสนใจคือ

การนํามาใชคือระบบ Membership หรือ ระบบสะสมแตม เพื่อมอบสิทธิพิเศษตางๆ รวมถึงโปรโมช่ัน
ใหมใหแกลูกคา สวนหนึ่งเพื่อกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคากับแบรนด Pomelo มากข้ึน และอีกดานหนึ่ง
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คือ ระบบ Membership หรือ ระบบสะสมแตม จะสามารถกอใหเกิด Brand Royalty ตอไปได นอกจากนี้
การจัดโปรโมช่ันรวมกับบัตรเครดิตประเภทตางๆ ก็จะทําใหลูกคาตัดสินใจซ้ือสินคาไดงายข้ึนได 
 

5.3.5  ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions)   
แรงจูงใจดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน เปนขอท่ี 5 ท่ีสงผลตอการตั้งใจซ้ือ 

ซ่ึงจากการวิจัยพบวาการซ้ือสินคาออนไลนผานทางเว็บไซต เปนสวนหนึ่งท่ีกอใหเกิดประสบการณ
ท่ีดีแกลูกคาหรือ Customer Experience ได ดังนั้น เพื่อสรางความสนุกในการซ้ือของออนไลน การนํา
เทคโนโลยีเขามาชวยสราง ประสบการณเปนอีกวิธีหนึ่งท่ีทําได ยกตัวอยางเชน การนํา Augmented 
Reality หรือ AR เพื่อเขามาใชในแอพลิเคช่ัน โดยการแสดงใหเห็นภาพเสมือนจริงวา เม่ือลูกคาไดใส
ชุดท่ีพวกเขาตองการแลว จะออกมาเปนอยางไรบาง วิธีนี้ก็จะทําใหลูกคาเห็นภาพมากขึ้นและ
ตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน 

 
5.3.6  ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) 
แรงจูงใจดานความหลากหลายของสินคา เปนขอที่ 6 ที่สงผลตอการตั้งใจซื้อ ดังนั้น 

เพื่อใหสินคาของแบรนด Pomelo มีความหลากหลายสไตล และเหมาะกับทุกรูปราง การใชกลยุทธ
ดานการออกแบบสินคา ก็เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีสามารถทําได ในเรื่องของการออกแบบสินคา จากปจจุบัน
ท่ีมีสินคาหลักๆอยู 3 ประเภทคือ Active Wear, Street Style, และ Modern Style ก็ขยายรูปแบบสินคา
เปนสไตลอ่ืนๆ เพิ่มเติม เชน Minimal, Easy Wear, หรือ Unisex ไดเชนกัน ดวยวิธีนี้เสื้อผาก็จะมี
ความหลากหลายมากข้ึน สวนเรื่องของขนาดเส้ือผานั้น เพ่ือใหครอบคลุมกับทุกรูปรางผูประกอบการ
อาจตองมีการทําแบบสํารวจวาขนาดเส้ือผาท่ีขายอยูในตลาดนี้ พอดีกับสัดสวนมาตรฐานของลูกคา
หรือไม แลวนํามาปรับปรุงการผลิตอีกคร้ัง 
 
 
5.4  ขอเสนอแนะเพ่ือทําการวิจัยในครั้งตอไป 

1. การศึกษาคร้ังนี้เปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงศึกษาเฉพาะชองทางของธุรกิจ 
E-Commerce เทานั้น แตในภายหนาเพื่อการศึกษาที่มากข้ึน สามารถศึกษาชองทางการจําหนายสินคา
ในชองทางอ่ืนๆ เชน ชองทางโซเซียลคอมเมิรช เปนตน  

2. การศึกษาครั้งนี้ ทําการศึกษาเฉพาะแบรนด Pomelo ท่ีเปนสินคาประเภทเครื่องแตงกาย
เทานั้น แตในตลาดยังมีแบรนดอีกมากมาย ท่ีจําหนายผานทางออนไลนโดยเฉพาะ เชน กระเปา, รองเทา, 
หรือประเภทอ่ืนๆ ท่ีมูลคาสูง เพราะเหตุนี้ในการทําการวจิัยตอไป ถาสามารถเจาะแยกในแตประเภท
ของสินคา ก็จะสามารถเขาใจแรงจูงใจของกลุมลูกคา และนําไปพฒันาในเชิงการตลาดใหดียิ่งข้ึนได 
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แบบสอบถาม 

 
 

 
วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 

แบบสอบถาม 
แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo 

 
คําอธิบาย 

แบบสอบถามชุดนี้ถูกจัดทําขึ้นเพื่อนําขอมูลที่ไดไปใชในการประกอบงานวิจัยเรื่อง 
“แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตั้งใจซ้ือสินคาผานรานคาออนไลนแบรนด Pomelo” ขอมูลท่ีไดรับจากทาน 
ทางคณะผูจัดทําวิจัยจะเกบ็รักษาไวเปนความลับและนําไปใชในการศึกษาเชิงวิชาการเทานั้น คําตอบ
ของทานไมมีขอใดถูกหรือผิดหรือกระทบตัวทานแตอยางใด จึงขอความกรุณาทานโปรดชวยตอบ
แบบสอบถามตามความคิดเห็นของทานอยางเปนอิสระ  ผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสูงใน
ความอนุเคราะหของทานไว ณ โอกาสนี้ จากนักศึกษาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต โปรแกรม
การตลาด รุน 18C วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล 
 

ขอบคุณท่ีทานกรุณาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามฉบับนี้อยางดียิ่ง 
นักศึกษาหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต สาขาการตลาด รุน 18C 

วิทยาลัยการจดัการมหาวิทยาลัยมหิดล 
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ตอนท่ี 1: ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชอง � หรือเติมคําลงในชองวางท่ีจัดไวใหตามความจริง หรือ
ใกลเคียงกับทานมากท่ีสุด 
1. เพศ 
 �ชาย � หญิง 
2.  อายุ 
 � 1. นอยกวา 25 ป � 2. 26 - 35 ป 
 � 3. 36 - 45 ป � 4. 46 - 55 ป 
 � 4. มากกวา 55 ป 
3.  อาชีพ 
 � 1. นักเรียน/นักศึกษา �2. พนักงานบริษัท 
 � 3. ขาราชการ �4. พนักงานรัฐวิสาหกจิ 
 � 5. คาขาย / ธุรกิจสวนตัว � 6. รับจาง 
 � 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………………………… 
4.  รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 �1. นอยกวา 15,000 � 2. 15,001 - 30,000 
 � 3. 30,001 - 45,000 � 4. 45,001 - 60,000 
 � 4. 60,001 ข้ึนไป 
 
ตอนท่ี 2: พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาผานทางชองทางออนไลน 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง � หรือเติมคําลงในชองวางท่ีจัดไวใหตามความจริงหรือ
ใกลเคียงกับทานมากท่ีสุด 
5. คุณเคยซ้ือสินคาของแบรนด Pomelo หรือไม 
 � เคย � ไมเคย 
6. คุณรูจักแบรนด Pomelo ผานชองทางใด 
 �1. โฆษณาใน Facebook �2. โฆษณาใน IG 
 � 3. Line � 4. Pop-Up Store 
 � 5. บทความสัมภาษณทางธุรกิจ � 6. โฆษณาในเว็บตางๆ 
 �7. อ่ืนๆ 
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7. จุดเร่ิมตนท่ีทําใหคุณคลิกเขาไปดู หรือดาวโหลดแอพลิเคช่ัน Pomelo คืออะไร 
 � 1. รูปภาพนางแบบ � 2. รูปสินคา 
 � 3. การลดราคาของสินคา � 4. สวนลดเมื่อซ้ือคร้ังแรก 
 � 5. อ่ืนๆ 
8. คุณซ้ือสินคาของแบรนด Pomelo ผานชองทางใดบาง (สามารถตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 �1. Website �2. Application �3. Pop-Up Store 
9. คุณซ้ือสินคาของ Pomelo บอยแคไหน 
 �1. ซ้ือเกือบทุกวัน �2. สัปดาหละ 3-4 คร้ัง 
 �3. สัปดาหละ 1-2 คร้ัง �4. เดือนละ 3-4 คร้ัง 
 �5. เดือนละ 1-2 คร้ัง �6. นานๆ คร้ัง 
10. ในการตัดสินใจซ้ือของ คุณใชเวลานานแคไหน ตั้งแตเลือกซ้ือ จนชําระเงิน 
 � 1-15 นาที � 15-30 นาที � 30-45 นาที 
 � 1 ช่ัวโมง � 2-3 ช่ัวโมง � นานกวา 3 ช่ัวโมง 
11. คุณใชเงินในการซ้ือเคร่ืองแตงกายโดยเฉล่ียราคาเทาไหร ตอคร้ัง 
 � ต่ํากวา 500 บาท � 500-1,500 บาท � 1,500-2,500 บาท 
 � 2,500-3,500 บาท � 3,500-4,500 บาท � มากกวา 4,500 บาท 
 
Part 3: แรงจูงใจท่ีทําใหคุณเลือกซ้ือสินคาแบรนด Pomelo 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองท่ีตรงกบัความคิดเหน็ของทานมากที่สุดโดย   
 5 = เห็นดวยมากท่ีสุด, 4 = เห็นดวย, 3 = ไมแนใจ, 2 = ไมเห็นดวย, 1 = ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

ปจจัย ระดับความคดิเห็น 
1 2 3 4 5 

1. ดานความหลากหลายของสินคา (Selection) 
เส้ือผาและเคร่ืองประดับ Pomelo มีหลากหลายสไตลเหมาะสม
กับแตละโอกาสท่ีตองใช 

     

เส้ือผา Pomelo มีขนาดท่ีหลากหลาย เหมาะกับรูปรางของฉัน      
2. ดานความนาสนใจของแฟชั่น (Fashion Interest) 
ฉันซ้ือ Pomelo เพราะ ตองการใสเส้ือผาตามเทรนดแฟชัน่ใหมๆ 
ท่ีเปล่ียนไปเร่ือยๆ 

     

ฉันซ้ือ Pomelo เพราะฉันสนุก ท่ีจะไดแตงตัว      
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ปจจัย ระดับความคดิเห็น 
1 2 3 4 5 

3. ดานความพงึพอใจทางอารมณ (Gratification) 
ฉันซ้ือ Pomelo เพราะวาสนกุท่ีไดเลือกซ้ือ      
ฉันซ้ือ Pomelo เพื่อระบายความเครียด      
ฉันซ้ือ Pomelo เพื่อใหเปนรางวัลแกตวัเอง      
4. ดานราคา (Cost Saving) 
Pomelo ชวยฉันประหยัดเงินในการซ้ือเส้ือผา (เส้ือผาราคาไมแพง)      
Pomelo มีราคาท่ีดี      
5. ดานรูปแบบการใชงานในชองทางออนไลน (Website Fashion Functions) 
เว็บไซตและ แอพลิเคช่ันใชงานงาย      
รูปภาพสินคาในชองทางของ Pomelo สวยงาม นาดึงดดู      
สินคามีรายละเอียดบอกชัดเจน เขาใจงาย      
6. ดานความสะดวก (Convenience) 
ฉันสามารถซ้ือสินคาไดโดยไมตองออกไปขางนอก      
ฉันสามารถซ้ือสินคาไดทุกเวลาท่ีตองการ      
7. ดานความเปนสวนตัว (Privacy) 
ฉันไมชอบไปลองเส้ือผาในหองลองของทางราน      
ฉันสามารถลองใสเส้ือผาท่ีซ้ือมาแลวท่ีบานไดอยางเปนสวนตัว      
8. ดานโปรโมชั่น (Promotion) 
ฉันไดรับสวนลดทันท่ีเม่ือซ้ือผานออนไลน (เว็บไซตหรือ 
แอพลิเคช่ัน) 

     

Pomelo มักมีสินคาราคาพิเศษมาเสนออยูเสมอ      
9. ดานความตัง้ใจซ้ือ (Purchase Intention) 
ในอนาคตทานต้ังใจจะซ้ือสินคาจากรานโซเซียลมีเดีย      
ทานมีความยนิดีท่ีจะซ้ือสินคาจากรานคาในโซเซียลมีเดยี      
ทานคิดวาจะทําการซ้ือสินคาจากรานโซเซียลมีเดียอีกตอไปเร่ือยๆ      

 




