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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 
ปัจจุบนัอินเทอร์เน็ตเป็นส่วนหน่ึงท่ีมีบทบาทท่ีส าคญัต่อการด าเนินชีวิต และเป็นส่ือท่ี

พฒันาอย่างรวดเร็วไปทัว่โลก ดว้ยความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี ท าให้เกิดการแข่งขนัทางการคา้ มี
การซ้ือขายสินคา้และบริการผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มมากขึ้น ประกอบกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีมีการใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจ าวนั โดยใช้ในการช้อปป้ิงออนไลน์เพิ่มมากขึ้น เพราะช่วย
ประหยัดเวลา มีความสะดวกสบายและมีความหลากหลายของสินค้า ซ่ึงธุรกิจเส้ือผ้าและ
เคร่ืองประดบัแฟชัน่ เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท าการซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ (Nazar, 2020)  
โดยหน่ึงในช่องทางออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมคือ ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นหน่ึงใน
แพลตฟอร์มท่ีทรงพลงับนอินเทอร์เน็ตในปัจจุบนั ซ่ึงพฤติกรรมและจุดประสงคใ์นการใช้งานผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในแต่ละเจเนอเรชัน่แตกต่างกนัออกไป โดยผูบ้ริโภคในกลุ่มเจน
วาย นิยมใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการท าธุรกิจ การติดต่อส่ือสารและแชร์ขอ้มูลให้กบัเพื่อน หาก
ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมก็จะช่วยในการพฒันาสินคา้และบริการท่ีดี
ขึ้น อนัน าไปสู่การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีให้กับลูกคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Fietkiewicz, Lins, 
Baran, & Stock, 2016) บริษทัหลายแห่งท่ีใชส่ื้อสังคมออนไลน์ เพื่อประกอบธุรกิจ มีการน าอินฟลู
เอนเซอร์ซ่ึงตอ้งเป็นผูท่ี้มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ียอมรับของคนทัว่ไป เพื่อท าให้ผูบ้ริโภคมีความ
ไวว้างใจและมีทศันคติท่ีดีต่ออินฟลูเอนเซอร์และท าให้เกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ โดยผูป้ระกอบการ
ธุรกิจแฟชัน่ในปัจจุบนัไดมี้การน าอินฟลูเอนเซอร์มาช่วยในการส่งเสริมผลิตภณัฑแ์ละใชใ้นการท า
การตลาดมากขึ้น (Santiago, Magueta, & Dias, 2020) 

ส าหรับอุตสาหกรรมแฟชั่นของธุรกิจร้านค้าปลีกโดยเฉพาะเส้ือผา้ มีแนวโน้มท่ี
เปล่ียนแปลงไป อนัเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใช้อินเทอร์เน็ต ในการคน้หาส่ิงท่ีตอ้งการได้
อยา่งสะดวกและรวดเร็วขึ้น โดยใชส่ื้อสังคมออนไลน์เพื่อติดตามอพัเดทเทรนดแ์ฟชัน่ เพราะช่วยให้
มีขอ้มูลท่ีทนัสมยัอยู่ตลอดเวลา และผูบ้ริโภคมกัจะมีความตอ้งการซ้ือสินคา้แฟชั่นตามบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง ซ่ึงปัจจุบนัแฟชัน่เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัส าหรับผูบ้ริโภค โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในกลุ่มวยัรุ่น 
ส่วนใหญ่จะหาขอ้มูลโดยอาศยัแหล่งขอ้มูลจากอินฟลูเอนเซอร์ คนดงั บลอ้กเกอร์หรือผูท่ี้มีอิทธิพล
ทางอินเทอร์เน็ตก่อนท าการซ้ือสินค้า ดังนั้นผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมแฟชั่น จ าเป็นต้อง
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ตระหนกัถึงการสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ และตอ้งพยายามรักษาสถานะความแขง็แกร่งจาก
แพลตฟอร์มท่ีมีในส่ือสังคมออนไลน์ (Sudha & Sheena, 2017) ส าหรับตลาดเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์
ในประเทศไทยมีอัตราการเติบโตท่ีสูงขึ้ นในอนาคต เน่ืองจากไม่ต้องใช้เงินลงทุนสูงมาก ไม่
จ าเป็นตอ้งเสียค่าเช่าหน้าร้าน  ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากอตัราการเติบโตท่ีเพิ่มขึ้นตลอดช่วงระยะเวลา 2 ปี
ยอ้นหลงัในกลุ่มสินคา้แฟชัน่ โดยกลุ่มเส้ือผา้แฟชัน่ท ายอดขายสูงสุดหรือคิดเป็น 24% ของประเภท
สินค้าทั้งหมด (กรุงเทพธุรกิจออนไลน์, 2563) ประกอบกับพฤติกรรมของผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตใน
ประเทศไทยปี พ.ศ. 2562  พบว่าคนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงกลุ่มคนเจนวายมีการใช้
อินเทอร์เน็ตสูงสุด 5 ปีติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ือง (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนิกส์, 2563)  

เส้ือผา้นอกจากจะมีไวเ้ป็นเคร่ืองนุ่งห่มแลว้ ยงัสามารถบ่งบอกภาพลกัษณ์ส่วนบุคคล
ได ้โดยเป็นส่ิงท่ีสะทอ้นผา่นออกมาในรูปแบบของเคร่ืองแต่งกาย ในปัจจุบนัร้านคา้แฟชัน่ออนไลน์
ส่วนใหญ่ มกัจะน าเสนอส่ิงท่ีเป็นความสวยงามและภาพลกัษณ์ให้กบัผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคบาง
ราย ไดรั้บสินคา้ท่ีไม่ตรงกบัส่ิงท่ีเห็นจากรูปภาพหรือขอ้มูลท่ีมีการน าเสนอผ่านช่องทางออนไลน์ 
โดยอาจจะไดเ้ส้ือผา้ท่ีไม่หมาะสมหรือไม่พอดีกบัรูปร่างของตนเอง (ณัฐสุภา เจริญยิ่งวฒันา, 2560)  
ซ่ึงการซ้ือเส้ือผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคไม่สามารถสัมผสัหรือทดลองสินคา้ได้โดยตรง 
ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงไดใ้ห้ความส าคญั กบัส่ิงท่ีเป็นคุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่ ซ่ึงประกอบไปดว้ย
สไตล์ คุณภาพและราคาของเส้ือผา้แฟชั่น ซ่ึงคุณลกัษณะเหล่าน้ีเป็นส่ิงส าคญั ท่ีส่งผลต่อทศันคติ
และความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค (พิชชาพร เนียมศิริ, 2560)  

แมว้่าการซ้ือขายเส้ือผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์จะมีอตัราการเติบโตทางธุรกิจ
อย่างต่อเน่ือง อย่างไรก็ตามผูบ้ริโภคบางราย ยงัไม่มีความเช่ือมัน่หรือไม่มีความไวว้างใจในการ
สั่งซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีการศึกษาถึงจุดเร่ิมต้นในความเช่ือมั่นของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ซ่ึงการท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้หรือไม่นั้น ขึ้นอยู่กบั
ขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บจากผูค้า้ปลีกออนไลน์ ซ่ึงการไดรั้บความไวว้างใจจากผูบ้ริโภค เป็นกุญแจ
ส าคญัแห่งความส าเร็จของผูข้ายสินคา้ ผ่านทางระบบอีคอมเมิร์ซ หากผูบ้ริโภคมีการรับรู้ประโยชน์  
การรับรู้ความปลอดภยั การรับรู้ความเป็นส่วนตวั รับรู้ถึงช่ือเสียงของร้านคา้ออนไลน์ และรับรู้ถึง
ความเต็มใจในการปรับแต่งขอ้มูลให้เหมาะสมกบัลูกคา้ จะท าให้ผูบ้ริโภคเช่ือมัน่และมีความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางอีคอมเมิร์ซ (Y. H. Chen & Barnes, 2007)   

ด้วยเหตุผลดังกล่าวข้างต้นน้ีเป็นเพียงแนวโน้มของการเติบโตและปัญหาของการ
แข่งขนัในธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงการขยายตวัของธุรกิจประเภทเส้ือผา้แฟชัน่มี
การเติบโตอย่างต่อเน่ือง ประกอบกบัพฤติกรรมของกลุ่มคนเจนวายเป็นกลุ่มท่ีนิยมใช้อินเทอร์เน็ต
ในการสั่งซ้ือสินคา้ อีกทั้งสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ก็เป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความนิยมอย่างมาก จึงท า
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ให้ผูว้ิจยัเห็นถึงโอกาสและความส าคญัในการศึกษาและท าวิจยัในเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย ผ่านช่องทางออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เพื่อท่ีจะท าให้ทราบว่าปัจจยัใดมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย 
ผ่านช่องทางออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงทราบพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน
ช่องทางออนไลน์ และเพื่อก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อนกัการตลาด รวมทั้งผูป้ระกอบการท่ีจะน าขอ้มูลท่ี
ได้จากการวิจัยไปใช้รับมือกับปัญหาท่ีเกิดขึ้น เพื่อให้ธุรกิจสามารถอยู่รอดในสถานการณ์การ
แข่งขนัทางธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีรุนแรง รวมถึงเพื่อสร้างโอกาสทางการแข่งขนัทางธุรกิจ ก่อให้เกิด
ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากงานวิจยัไปประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
 

1.2 ค าถามของการวิจัย 
1. ความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานครเป็น

อยา่งไรในปัจจุบนั  
2. การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานครผ่าน

ช่องทางออนไลน์เป็นอยา่งไร 
3. ปัจจยัใดท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่านช่องทาง

ออนไลนใ์นเขตเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทาง

ออนไลน ์
2.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายผ่านช่องทาง

ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่

วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่

วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจ

เนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร  
3.เพื่อเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาดผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจประกอบธุรกิจเส้ือผา้

แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ให้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร รวมถึงสามารถน าขอ้มูลท่ีได้
จากการวิจยัไปประยกุตใ์ชไ้ดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
 

1.5 ขอบเขตการวิจัย 
การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย

ผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี 
1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา: ศึกษาหาขอ้มูลจากการคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในและ

ต่างประเทศ ทั้งวิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ บทความ รวมไปถึงขอ้มูลต่างๆจากอินเทอร์เน็ต  
2. ขอบเขตดา้นประชากร: ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ กลุ่มประชากรเจเนอเรชัน่

วายในเขตกรุงเทพมหานครโดยเป็นบุคคลท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524 – 2539 (มีอายรุะหวา่ง 24 – 39 
ปี) ทั้งเพศชายและเพศหญิงท่ีเคยมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ โดยเก็บ
ขอ้มูล 385 ชุด ผา่นแบบสอบถามออนไลน ์(Questionnaire Online) ในรูปแบบ Google form 

3. ขอบเขตดา้นสถานท่ีศึกษา:  กรุงเทพมหานคร 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา: ก าหนดการในช่วงเดือนมิถุนายน ถึง ธนัวาคม 2563 

 

 
1.6 นยิามศัพท์ 

ความตั้งใจซ้ือ  (Purchase Intention) หมายถึง การแสดงออกในการรับรู้ถึงความ
พร้อมในการตดัสินใจ หรือความเตม็ใจท่ีจะซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
 

เส้ือผ้าแฟช่ัน หมายถึง เคร่ืองนุ่งห่มท่ีมีการผลิตทั้งในและต่างประเทศ ซ่ึงจะเป็นเส้ือผา้
แบรนด์เนมหรือ เป็นเส้ือผา้ยี่ห้อทัว่ไป โดยเป็นเส้ือผา้แบบส าเร็จรูปท่ีมีการจ าหน่ายผ่านช่องทาง
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ออนไลน์ โดยมีรูปแบบของเส้ือผา้ท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยั หรือเป็นเส้ือผา้ท่ีไดรั้บความ
นิยมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั  
 

ร้านค้าออนไลน์ หมายถึง ร้านคา้ท่ีท าการขายสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชั่น โดยเป็น
ร้านคา้เส้ือผา้แฟชั่นท่ีขายผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook Instagram Website Lazada และ 
Shopee  
 

อินเทอร์เน็ต หมายถึง เครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีมีการเช่ือมต่อระหว่างเครือข่ายทัว่โลก 
โดยสามารถส่ือสารหรือติดต่อซ้ือขายได ้รวมถึงสามารถรับข่าวสารต่างๆได ้  
 

เจเนอเรช่ันวาย  หมายถึง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเกิดระหว่างปีพ.ศ. 2524 – 2539 โดยเป็น
ประชากรท่ีมีอายรุะหวา่ง 24 ถึง 39 ปี 
 

คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Value) หมายถึง คุณค่าท่ีไดจ้ากการ
มีขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ ระบบท่ีมีคุณภาพ ความเพลิดเพลิน ความต่ืนตวั เป็นความสนุกและเป็นความสุข
ในการชอ้ปป้ิงบนช่องทางออนไลน์ ซ่ึงเป็นคุณค่าท่ีท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้  
 

ผู้ทรงอิทธิพลหรืออินฟลูเอนเซอร์ (Influencer) หมายถึง ผูท่ี้มีอิทธิพลหรือบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียงทางอินเทอร์เน็ต ทางส่ือสังคมออนไลน์ โดยเป็นผูท่ี้มีความน่าเช่ือถือ เป็นท่ียอมรับของคน
ทัว่ไป มีลกัษณะท่ีโดดเด่นเป็นท่ีดึงดูดของคนทัว่ไปและเป็นผูแ้ชร์ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้และ
บริการ 
 

ความไว้วางใจในร้านค้าออนไลน์ (Trust in the online store)  หมายถึง การสร้างความ
น่าเช่ือถือ ความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ใหก้บัผูบ้ริโภค ทั้งในเร่ืองของการรับรู้
ความปลอดภยั ความเป็นส่วนตวั และช่ือเสียงของร้านคา้  
 

คุณลักษณะของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Fashion Clothing attribute) หมายถึง ลักษณะหรือ
แบบแผนของเส้ือผา้ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินก่อนท าการซ้ือ ในท่ีน้ีคุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่ 
ประกอบไปดว้ย สไตล ์คุณภาพ และราคา  
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1.7 แนวทางในการศึกษา 
1. งานวิจยัคร้ังน้ีใชวิ้ธีวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
2. เคร่ืองมือในการวิจยั ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้นจากการศึกษา 

กรอบแนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
3. สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล  
3.1 สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย

(Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
3.2 สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงำนวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 

จากการวิจยัศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจ
เนอเรชั่นวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก  
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัผูท้รงอิทธิพลบนส่ือสังคมออนไลน์ (อินฟลูเอนเซอร์)  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความไวว้างใจในร้านคา้ออนไลน์  
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่  
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือ  
2.7 กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 
 
2.1 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัเจเนอเรช่ันวาย (Generation Y) 

เจเนอเรชัน่วาย เป็นกลุ่มคนท่ีเกิดระหวา่งปีพ.ศ. 2524 – 2539 หรือระหวา่งปีค.ศ. 1981  
ถึง 1996 ซ่ึงประชากรกลุ่มน้ีมีอายุระหว่าง 24 – 39 ปี เติบโตในช่วงท่ีเทคโนโลยีมีการพฒันา เป็น
กลุ่มท่ีชอบโพสต์หรือแชร์ข้อมูล และต้องการให้ผูค้นมาสนใจ คนในกลุ่มน้ีจะมีความเช่ือมั่น 
ตรงไปตรงมา ช่ืนชอบการน าเทรนด ์ติดตามกระแสท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม ชอบใชชี้วิตใหเ้ตม็ท่ี อยา่งไรก็
ตาม คนกลุ่มน้ีตอ้งการความมัน่คง และความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงาน  ตอ้งการความรักจากบุคคล
รอบขา้ง และตอ้งการเป็นท่ียอมรับของผูอ่ื้นในสังคม  (ขวญัชนก กมลศุภจินดา, 2557) ทั้งน้ีกลุ่มคน
เจนวาย  เป็นคนท่ีเกิดในยุคดิจิทลัหรือเกิดและเติบโตในยุคเทคโนโลยีโดยก าเนิด (Digital Native) 
ซ่ึงจะมีลกัษณะท่ีชอบเขา้สังคม ชอบมีส่วนร่วมกบัผูอ่ื้น มองโลกในทางท่ีดี และกิจกรรมอย่างหน่ึง
ในชีวิตประจ าวนั คือการไดซ้ื้อสินคา้ออนไลน์ (Lissitsa & Kol, 2019)   

นอกจากน้ีคนเจนวายส่วนใหญ่มีลักษณะเฉพาะของตนเอง ชอบท าการค้นหา
แหล่งขอ้มูลผ่านช่องทางออนไลน์ เพราะสามารถท าการเปรียบเทียบราคาไดง้่าย จากขอ้มูลหลาย
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แหล่งบนเวบ็ไวต ์ นอกจากการหาแหล่งขอ้มูลบนช่องทางออนไลน์ดว้ยตนเองแลว้ บุคคลรอบขา้ง 
เช่น คนในครอบครัว เพื่อน ก็เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีส าคญัเม่ือผูบ้ริโภคเจนวายท าการเลือกร้านคา้ปลีก
ออนไลน์ในการซ้ือสินค้า นอกจากน้ีเจนวายมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้า โดยมักจะท าการดูจาก
หลากหลายร้านคา้ก่อนท าการซ้ือ พิจารณาหรือวิเคราะห์คุณภาพของขอ้มูลก่อนซ้ือ ให้ความส าคญั
เม่ือท าการเลือกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และใช้ระยะเวลาในการประเมิน พิจารณาและ
วิเคราะห์ส่ิงเหล่าน้ีมากกวา่กลุ่มคนเจนอ่ืน (Krbová & Pavelek, 2015) 

อย่างไรก็ตามในงานวิจัยของ (ชนกพร ไพศาลพานิช & สราวุธ อนันตชาติ, 2556) 
พบวา่คนเจนวายมีพฤติกรรมการในการซ้ือสินคา้โดยไม่ไดท้ าการคิดพิจารณาหรือไตร่ตรองก่อนซ้ือ 
มีความปรารถนาหรือความตอ้งการท่ีจะครอบครองส่ิงของ เพื่อความสุข เพื่อภาพลกัษณ์ท่ีดี ซ่ึงใน
บางคร้ังก็ไม่สามารถควบคุมพฤติกรรมของตนเองได ้ไม่ไดมี้การวางแผนมาก่อนล่วงหนา้ในการซ้ือ
สินคา้ คนเจนวายมีลกัษณะเฉพาะโดยมีการรับรู้และเขา้ใจในตนเอง รวมถึงมีบุคลิกภาพท่ีมีความ
แตกต่างจากกลุ่มเจนอ่ืน จึงท าใหมี้พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ท่ีไม่เหมือนกบัคนเจนอ่ืน ทั้งน้ีการซ้ือ
สินคา้ของคนเจนวาย จะบ่งบอกถึงความเป็นตวัตนโดยสินคา้ท่ีซ้ือจะสะทอ้นถึงความคิดของบุคคล
นั้น และคิดว่าบุคคลอ่ืนสนใจเร่ืองของตนเอง ตอ้งการเป็นจุดเด่นในสังคม หรือเป็นท่ีสังเกตของ
บุคคลอ่ืนไดช้ดัเจน ไม่วา่จะเป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออก สไตลก์ารแต่งตวั ท าใหค้นเจนวายเลือกท่ีจะ
ซ้ือสินคา้ท่ีมีความเหมาะสมกบัตนเอง 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัคุณค่าทีต่อบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Value) 
คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Value) เป็นส่ิงส าคัญท่ีส่งผลให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงส่ิงท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคไดรั้บคุณค่าทางดา้นอารมณ์ความรู้สึกมา
จากเว็บไซต์ท่ีมีคุณภาพ (Web quality) ซ่ึงประกอบไปดว้ย ขอ้มูลและระบบท่ีมีคุณภาพ และส่ิงท่ี
เก่ียวขอ้งกบัดา้นอารมณ์ (Emotions) ซ่ึงประกอบไปดว้ยความเพลิดเพลินและความต่ืนตวั ซ่ึงเป็น
ประสบการณ์ในการใช้เว็บไซต์ เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคใช้เวลาไปกับการเยี่ยมชม หรือดูสินคา้ใน
เวบ็ไซตไ์ดน้านยิ่งขึ้น เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บคุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์และความรู้สึกจากการใช้
เวลาไปกับการช้อปป้ิงผ่านเว็บไซต์ท่ีมีคุณภาพ ส่งผลให้ผู ้บริโภคได้รับความบันเทิง ความ
เพลิดเพลิน ความสนุกสนาน ซ่ึงเว็บไซต์ท่ีมีคุณภาพและส่ิงท่ีเก่ียวขอ้งกบัดา้นอารมณ์มีปัจจยัย่อย
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ (Information quality)  โดยมีการน าเสนอเน้ือหาและขอ้มูลท่ีใหม่ 
ถูกตอ้ง มีความสมบูรณ์มีคอนเทนตห์รือเน้ือหาตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ปัจจยัในดา้นระบบของเวบ็ไซต์
ท่ีมีคุณภาพ (System quality) เป็นการท่ีเว็บไซต์มีระบบการใช้งานท่ีตอบสนองความตอ้งการของ
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ลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็ว รวมถึงมีระบบการใชง้านท่ีง่ายและสะดวกสบาย ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลิน 
(Pleasure) เป็นการท่ีลูกคา้มีความรู้สึกพอใจ มีความสุข มีความผ่อนคลายในการเขา้มาชมร้านคา้
ออนไลน์บนเวบ็ไซต ์ ปัจจยัดา้นความต่ืนตวั (Arousal) เป็นการท่ีผูบ้ริโภครู้สึกต่ืนเต้นเม่ือไดเ้ขา้มา
ชมร้านคา้ออนไลน์บนเวบ็ไซตท่ี์มีคุณภาพ ดงันั้นจากปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคไดรั้บคุณค่า
ท่ีเน้นการตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึกและมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ได้อย่างต่อเน่ือง (W.-K. 
Chen et al., 2017)   

อย่างไรก็ตามการรับรู้ในแง่ของแรงจูงใจในดา้นอารมณ์ความรู้สึก ของผูบ้ริโภคเพศ
ชายมีความแตกต่างจากผูบ้ริโภคเพศหญิง โดยระหวา่งท่ีผูบ้ริโภคท าการชอ้ปป้ิงนั้น พบวา่ผูช้ายชอบ
ท่ีจะคน้หาส่ิงของใหม่ๆ ในขณะท่ีผูห้ญิงจะเน้นความตอ้งการทางดา้นความรู้สึกทางดา้นอารมณ์ 
เพื่อตอบสนองความพอใจของตนเองมากกว่า โดยผูบ้ริโภคมองว่าการช้อปป้ิงออนไลน์เป็น
ประสบการณ์และความบนัเทิงในการท่ีจะหาสินคา้ท่ีช่วยตอบสนองความพึงพอใจของตนเองได้ 
เป็นความสนุกสนานกับการได้ดูแนวโน้มหรือเทรนด์ของสินคา้ ความพึงพอใจในการได้เจรจา
ต่อรองในการซ้ือสินคา้ รวมถึงมีความเป็นส่วนตวัในการไดช้มสินคา้ผา่นการใชอิ้นเทอร์เน็ต ดงันั้น 
หากผูค้า้ปลีกออนไลน์สามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีให้กับผูบ้ริโภคได้โดยสามารถสร้างความ
บันเทิงให้กับผูซ้ื้อ จะช่วยเพิ่มจ านวนลูกค้าท่ีจะมาซ้ือสินค้าได้มากยิ่งขึ้ น (To & Sung, 2015) 
นอกจากน้ีแรงจูงใจท่ีเนน้การตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก เป็นแรงจูงใจเม่ือผูบ้ริโภคไดช้้อปป้ิง 
เกิดความรู้สึกต่ืนเตน้ และมีความกระตือรือร้นและเป็นความสนุกสนานท่ีไดใ้ชเ้วลาไปกบัการชอ้ป
ป้ิง มีความสุขเม่ือไดเ้ห็นผลิตภณัฑใ์หม่ ซ่ึงส่งผลเชิงบวกกบัทศันคติของผูบ้ริโภคและทศันคติของ
ผูบ้ริโภคยงัมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ (WON & KIM, 
2020) 

ทั้งน้ีคุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก จะช่วยเติมเต็มถึงความต้องการของ
ผูบ้ริโภค เป็นความบนัเทิง ความสนุกสนาน ความต่ืนเตน้เม่ือไดช้้อปป้ิงบนร้านคา้ออนไลน์ จาก
ระบบและขอ้มูลท่ีมีคุณภาพมีความหลากหลายและความถูกตอ้ง บริการท่ีมีคุณภาพ มีความรวดเร็ว
ในการให้บริการและการตอบสนองต่อผูบ้ริโภคจึงจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและมีความ
ตั้งใจซ้ือสินคา้บนช่องทางออนไลนไ์ดอ้ยา่งต่อเน่ือง (Kim, Galliers, Shin, Ryoo, & Kim, 2012) 

 
 
2.3 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัผู้ทรงอทิธิพลบนส่ือสังคมออนไลน์ (อนิฟลูเอนเซอร์) 
(Influencer) 
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ในปัจจุบนัอินฟลูเอนเซอร์มีวิธีการเรียกหลายแบบ โดยอาจจะเป็นผูท้รงอิทธิพล เป็น
บุคคลผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีแนะน าและแบ่งปันประสบการณ์ในการใช้สินค้า  เป็นดารานักแสดงท่ีท า
แคมเปญโฆษณาสินคา้ หรืออาจเป็นตวัแทนของบริษทัท่ีเก่ียวกบัสินคา้นั้น เป็นบุคคลท่ีไดรั้บความ
นิยม มีผูติ้ดตามและเป็นผูท่ี้เตม็ใจส่ือสารหรือแชร์ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เป็น
ผูเ้ช่ียวชาญเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้น หรือเป็นบลอ้กเกอร์ท่ีเขียนหรือรีวิวผลิตภณัฑ ์และแบ่งปัน
ประสบการณ์การใช้สินค้า อัพเดทเทรนด์สินค้า หรือเป็นไมโครอินฟลูเอนเซอร์ ท่ีแชร์ข้อมูล
ผลิตภณัฑ ์ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนั โดยการน าเสนอเก่ียวกบัส่วนลดจากอินฟลูเอนเซอร์ เป็นส่ิงท่ีท า
ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บประโยชน์ ทั้งน้ีอินฟลูเอนเซอร์ก็ท าใหผู้บ้ริโภคในกลุ่มเจนวายและเจนซีท่ีเป็นเพศ
หญิง ตดัสินใจท่ีจะซ้ือสินคา้แฟชัน่ตามกระแสนิยม (Fast fashion) ไดอ้ย่างรวดเร็วยิ่งขึ้น (Claude, 
Malek, & Runnvall, 2018)  

แฟชั่นอินฟลูเอนเซอร์ คือผูท่ี้มีความสนใจในแฟชั่นและเป็นผูท่ี้ใช้สินคา้นั้น มีคน
ติดตามจ านวนมาก เป็นผูท่ี้มีอิทธิพลท่ีท าให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ตามค าแนะน า โดยอินฟลูเอนเซอร์
แบ่งออกเป็นสองแบบ ได้แก่ ไมโครอินฟลูเอนเซอร์ และแมคโครอินฟลูเอนเซอร์ ซ่ึงต่างกันท่ี
จ านวนผูติ้ดตาม อย่างไรก็ตาม เม่ือไมโครอินฟลูเอนเซอร์ท าการน าเสนอสินคา้ ผูบ้ริโภคจะมีความ
ไวว้างใจในไมโครอินฟลูเอนเซอร์มากกว่าการท่ีจะเห็นจากจ านวนยอดผูติ้ดตาม เพราะไมโครอิน
ฟลูเอนเซอร์ ในมุมมองของผูบ้ริโภคมองว่าเป็นบุคคลผูมี้ความซ่ือสัตยใ์นการรีวิวสินคา้ ในขณะท่ี
แมคโครอินฟลูเอนเซอร์จะช่วยเพิ่มการรับรู้ของแบรนด์ ผูบ้ริโภคจะรับรู้ถึงเทรนด์ แฟชั่น หาก
ผูบ้ริโภคเห็นว่าอินฟลูเอนเซอร์มีสไตลท่ี์คลา้ยกบัตนเองก็จะท าการติดตามและน าสไตลเ์หล่านั้นมา
ประยกุตใ์ชก้บัตนเอง (Gunawan & Iskandar, 2020) 

อินฟลูเอนเซอร์หรือผูมี้อิทธิพลทางส่ือสังคมออนไลน์ เป็นบุคคลท่ีมีบทบาทส าคญัใน
การก าหนดความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยตอ้งเป็นผูท่ี้มีความเช่ียวชาญ มีความรู้หรือประสบการณ์
ในการใช้สินคา้และบริการ เป็นผูท่ี้มีความไวว้างใจได้ เน่ืองจากในบางคร้ังผูบ้ริโภคไม่สามารถ
สัมผสัหรือโตต้อบกบัผูข้ายไดใ้นทนัที หากมีบุคคลท่ีผูบ้ริโภคไวว้างใจก็จะช่วยลดความกงัวลหรือ
ความสงสัยเก่ียวกบัสินคา้นั้นให้กบัผูบ้ริโภคได ้และตอ้งเป็นผูท่ี้มีความน่าเช่ือถือ รวมถึงมีความน่า
ดึงดูดทางรูปลกัษณ์ภายนอก ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินคา้ ดงันั้นคุณสมบติัเหล่าน้ีจึง
เป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับอินฟลูเอนเซอร์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ อยา่งไร
ก็ตามผูบ้ริโภคบางคนท าการติดตามอินฟลูเอนเซอร์ดว้ยเหตุผลท่ีแตกต่างกนัโดยอาจติดตามเพราะ
มองว่าเป็นความบนัเทิง ความสนุก แต่หากจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาถึง
คุณสมบติัในหลายปัจจยั ดงันั้น อินฟลูเอนเซอร์มีความส าคญัและมีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค จึงเป็นหน่ึงในกลยุทธ์ท่ีนกัการตลาดใชเ้พื่อส่งเสริมผลิตภณัฑท์ าให้มีภาพลกัษณ์ของ
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แบรนด์ท่ีแข็งแกร่งและน่าสนใจเพื่อส่งผ่านขอ้มูลของสินคา้และบริการให้กบัผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุน้ี
อินฟลูเอนเซอร์จึงมีบทบาทส าคญัในการก าหนดความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Frimpong & Alam, 
2020) 

นอกจากน้ี อินฟลูเอนเซอร์หรือผูท้รงอิทธิพลทางส่ือสังคมออนไลน์ เป็นบุคคลท่ีมี
ความส าคัญท่ีส่งผลให้ผู ้บริโภคเกิดความตั้ งใจซ้ือสินค้า ต้องมีคุณสมบัติมาจากหลากหลาย
องคป์ระกอบ โดยตอ้งเป็นบุคคลท่ีมีความน่าเช่ือถือ ทั้งน้ีการท่ีผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูใ้ชส่ื้อสังคมออนไลน์
อย่างอินสตราแกรม พิจารณาความน่าเช่ือถือของอินฟลูเอนเซอร์นั้น  ตอ้งประกอบไปดว้ยปัจจยั
ส าคญั ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นความน่าดึงดูด (Attractiveness)  พิจารณาว่าอินฟลูเอนเซอร์หรือผูมี้อิทธิพล
ทางส่ือออนไลน์ท่ีมีความน่าดึงดูดนั้น จะมีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดูดี มีรูปร่างหนา้ตาท่ีมีความสง่างาม
มีบุคลิกภาพเฉพาะตวั  

ปัจจยัด้านความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness) เป็นความซ่ือสัตยใ์นการท่ีจะแนะน า
สินคา้หรือบริการนั้นท่ีเป็นความจริง มีความจริงใจ ท าใหผู้บ้ริโภคมีความไวว้างใจและเช่ือถือในอิน
ฟลูเอนเซอร์  

ปัจจัยด้านความเช่ียวชาญ (Expertise) เป็นการท่ีอินฟลูเอนเซอร์มีประสบการณ์ มี
ความรู้ความสามารถมีทกัษะท่ีดีและมีความเช่ียวชาญในการใช้หรือการน าเสนอสินคา้และบริการ
นั้น   

ซ่ึงทั้งสามด้านน้ีเป็นส่วนประกอบของการรับรู้ความน่าเช่ือถือของอินฟลูเอนเซอร์ 
อย่างไรก็ตาม พบว่าการรับรู้ความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้
ผ่านช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค แต่ส่ิงท่ีส่งผลคือความน่าดึงดูดและการรับรู้ความไวว้างใจ ทั้งน้ี
ปัจจยัดา้นการรับรู้ความไวว้างใจมีอิทธิพลกบัผูบ้ริโภคเพศหญิงมากกวา่ผูบ้ริโภคเพศชาย ดงันั้นการ
รับรู้ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความน่าเช่ือถือของอินฟลูเอนเซอร์บนส่ือสังคมออนไลน์ก็จะเป็น
ประโยชน์ส าหรับการสร้างกลยทุธ์การส่ือสารได ้(Rebelo, 2017) 

อย่างไรก็ตามในงานวิจัยของ Chetioui, Benlafqih, & Lebdaoui (2020) พบว่าความ
เช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ โดยการท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่ออิน
ฟลูเอนเซอร์ หรือผูน้ าทางความคิด ตอ้งอาศยัปัจจยัในเร่ืองของการรับรู้ความน่าเช่ือถือ ซ่ึงเป็นปัจจยั
ท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีส่งผลต่อทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่ออินฟลูเอนเซอร์ นอกจากน้ีปัจจัยด้านความ
ไวว้างใจ และการรับรู้ความเช่ียวชาญ ก็เป็นปัจจยัท่ีส่งผลเช่นกนั ในขณะท่ีอิทธิพลจากบุคคลรอบ
ขา้งเป็นแรงกดดันทางสังคมท่ีบุคคลผูน้ั้นตอ้งเผชิญเม่ือกระท าการบางส่ิง เป็นปัจจยัท่ีส่งผลน้อย
ท่ีสุด ดงันั้น จึงแสดงให้เห็นว่า หากอินฟลูเอนเซอร์ เป็นผูท่ี้มีความน่าเช่ือถือและเป็นท่ียอมรับ โดย



12 

เป็นบุคคลท่ีมีความไวว้างใจได ้และมีความเช่ียวชาญก็ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่ออินฟลูเอน
เซอร์และส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้  
 
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความไว้วางใจในร้านค้าออนไลน์ (Trust in the online 
store) 

การไดม้าซ่ึงจุดเร่ิมตน้ของความไวว้างใจในการใช้เทคโนโลยีนั้น ตอ้งมีการรับรู้ผ่าน
ปัจจยัท่ีส าคญัหลายประการ โดยปัจจยัหลกัท่ีส าคญัประการแรกไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการรับรู้เทคโนโลยี 
(Perceived technology) ซ่ึงประกอบไปด้วยการรับรู้ประโยชน์ (Perceived usefulness) เป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงวิธีการท่ีใชใ้นการคน้หาสินคา้หรือการท าธุรกรรมผ่านทางเวบ็ไซต์ก็จะช่วยลด
ความสงสัยของผูบ้ริโภคได ้ปัจจยัหลกัท่ีส าคญัประการท่ีสอง ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived risk) ซ่ึงประกอบไปดว้ยการรับรู้ความปลอดภยั (Perceived Security) และรับรู้ความเป็น
ส่วนตวั (Perceived privacy)  โดยเป็นการท่ีผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึงความเส่ียงจะช่วยลดความกงัวลใจ
ให้กบัผูบ้ริโภคท าให้ผูบ้ริโภคกลา้ตดัสินใจในการท าธุรกรรมบนเว็บไซต์ ซ่ึงบริษทัควรมุ่งเนน้ถึง 
การระบุนโยบายความปลอดภยัและความเป็นส่วนตวั รวมทั้งไดรั้บการตรวจประเมินจากหน่วยงาน
ท่ีน่าเช่ือถือท าหน้าท่ีตรวจสอบขอ้มูลทางเว็บไซต์ท่ีเป็นช่องทางในการซ้ือและการขายสินคา้ และ
ปัจจยัหลกัประการท่ีสามไดแ้ก่มีปัจจยัท่ีเก่ียวกบัความสามารถของบริษทั (Company competency) 
ในการท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงช่ือเสียงของร้านคา้ออนไลน์ (Perceived Reputation) และการรับรู้ถึง
ความเตม็ใจในการปรับขอ้มูลใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ (Willingness to customize) ซ่ึงเป็นตวับ่งบอกถึง
ความสามารถของบริษทัในการจดัสรรทรัพยากรท่ีเหมาะสมให้กบัลูกคา้ได ้ดงันั้น การไดรั้บความ
ไวว้างใจจากผูบ้ริโภค เป็นกุญแจส าคญัแห่งความส าเร็จของผูข้ายสินคา้ผ่านทางระบบอีคอมเมิร์ซ 
โดยหากผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึงปัจจัยต่างๆเหล่าน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไว้วางใจในการใช้
เทคโนโลยแีละส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Y. H. Chen & Barnes, 2007)  

ความไวว้างใจเป็นกลไกท่ีมีความส าคญั เน่ืองจากมีความจ าเป็นในการลดความกลวั
ของผูบ้ริโภคได ้ผูป้ระกอบธุรกิจหรือบริษทัควรพิจารณาถึงความเส่ียงในการท าธุรกรรม รวมทั้ง
พิจารณาถึงขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ โดยขอ้มูลจะตอ้งมีความสมบูรณ์ ชดัเจนและมีความรัดกุมท่ีสุด เพื่อ
ไม่ให้ผูบ้ริโภคเกิดความสับสนหรือรู้สึกไม่มัน่ใจเก่ียวกับการท าธุรกรรมบนอินเทอร์เน็ต ท าให้
ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความปลอดภยั เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่และไวว้างใจ จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคมี
ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเทอร์เน็ต (Escobar-Rodríguez & Bonsón-Fernández, 2017) ซ่ึง
ความไวว้างใจ เป็นส่ือกลางของความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ความเส่ียง และการรับรู้ช่ือเสียงของ
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ร้านคา้ท่ีจะน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งพิจารณาในธุรกิจก็คือสร้างความ
เช่ือมัน่หรือความไวว้างใจให้กบัผูบ้ริโภค และแสดงขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือตามขอ้มูลบนเว็บไซต์ท่ีขาย
สินคา้ โดยอาจจะเป็นการเพิ่มคุณค่าของการออกแบบเวบ็ไซต์หรือมีขอ้ก าหนดของผลิตภณัฑ์หรือ
การบริการ เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถอยู่รอดในธุรกิจออนไลน์ท่ีมีการแข่งขันท่ีรุนแรงใน
ปัจจุบันได้ (Rahayu, Saparudin, & Hurriyati, 2020) ความไว้วางใจจึงมีบทบาทส าคัญภายใต้
สถานการณ์ท่ีไม่แน่นอน ส าหรับตลาดออนไลน์ ผูบ้ริโภคมกัจะมองว่ามีความเส่ียงและไม่ไวว้างใจ
ในช่องทางของเทคโนโลยี ด้วยเหตุน้ีความไวว้างใจจึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัส าหรับการซ้ือสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เม่ือผูบ้ริโภคท่ีมีความไวว้างใจต่อผูข้ายและเกิดความพึงพอใจก็จะส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือ ซ่ึงหมายความวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความไวว้างใจและความพึงพอใจสูงก็จะมีความตั้งใจซ้ือสินคา้
ผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีสูงขึ้น แสดงใหเ้ห็นไดว้่าประสบการณ์ท่ีน่าพึงพอใจของลูกคา้จะมีแนวโนม้
ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือซ ้า อีกทั้งความไวว้างใจมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ ธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบนัมีการ
แข่งขนัสูงขึ้น หลากหลายบริษทัยงัคงไดรั้บลูกคา้ใหม่ๆผ่านการแพร่กระจายของแบรนด์ใหม่ และ
การส่งเสริมตราสินคา้ อย่างไรก็ตามส่ิงส าคญัคือธุรกิจตอ้งไม่ควรมองขา้มในเร่ืองของการสร้าง
ความไวว้างใจให้กบัลูกคา้เพื่อท่ีลูกคา้จะไดซ้ื้อซ ้ าและสร้างลูกคา้ใหม่ให้กบัลูกคา้เก่า ในอีกแง่มุม
หน่ึงกิจกรรมท่ีมีประโยชน์ส าหรับบริษทัในการปรับปรุงความพึงพอใจของลูกคา้มีความส าคญั เช่น 
การจัดหาสินค้าท่ีมีคุณภาพ ความสะดวกสบายและความสวยงามของเว็บไซต์หรือการสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภค อีกทั้งการใหข้อ้มูลท่ีมีคุณภาพก็สัมพนัธ์กบัการสร้างความไวว้างใจ
ใหก้บัผูบ้ริโภค ดงันั้น การไดรั้บความไวว้างใจเป็นปัจจยัส าคญัต่อความส าเร็จของธุรกิจอีคอมเมิร์ซ 
(Chu & Zhang, 2016) 
 
 

2.5 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัคุณลักษณะของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Fashion clothing 
attribute) 

ในปัจจุบันผูบ้ริโภคมีการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ แต่ผูบ้ริโภคไม่
สามารถจบัตอ้งสินคา้จริงได ้ดงันั้นส่ิงส าคญัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณาคือคุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่ 
ซ่ึงประกอบไปดว้ย สไตลข์องเส้ือผา้แฟชัน่ โดยเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีแสดงออกถึงตวัตนและบ่งบอกถึง
ความทนัสมยัของผูบ้ริโภคได ้นอกจากน้ีคุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่จะมีลกัษณะท่ีทนทาน มีการตดั
เยบ็ท่ีดีก็เป็นส่ิงท่ีส าคญั อีกทั้งมีราคาท่ีสมเหตุผล มีความคุม้ค่า ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดี 
ส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางเวบ็ไซตอิ์เล็กทรอนิกส์คอมเมิร์ซได ้ (พิชชาพร เนียมศิ
ริ, 2560)  
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นอกจากน้ีคุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่ พบว่า สไตลมี์ความส าคญัท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภคใน
กลุ่มผูห้ญิงจะท าการพิจารณาคุณลกัษณะของเส้ือผา้ก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงสไตลเ์ก่ียวขอ้งกบั
แฟชัน่ โดยแฟชัน่คือรูปแบบ (Style) ของการแต่งกายท่ีคนส่วนใหญ่การยอมรับในช่วงเวลาหน่ึง 
ทั้งน้ีได้แบ่งระดับของสไตล์ 3 ระดับ ได้แก่ ระดับท่ี 1 สไตล์แฟชั่นระดับสูง (High fashion) หาก
แนวโนม้ของสไตลแ์ฟชัน่ชั้นสูงมีระยะเวลานานก็จะกลบัมากลายเป็นระดบัท่ี 2 คือ สไตลค์ลาสสิก 
(Classic style) เป็นสไตล์ท่ีเหมาะสมในการแต่งกายหลายโอกาส เป็นสไตล์ท่ีมีอยู่เสมอและเป็นท่ี
ยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภค ระดบัท่ี 3 สไตลแ์บบสะดวกสบาย (Comfortable fit) นอกจากน้ียงัมีปัจจยั
ด้านราคาก็เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคในกลุ่มผูห้ญิงให้ความส าคญั และยงัมีปัจจยัด้านตราสินคา้โดยแบ่ง
ออกเป็น แบรนด์จากดีไซเนอร์ แบรนด์ท่ีเป็นตราสินคา้เฉพาะของแบรนด์นั้น และสินคา้ท่ีไม่มีตรา
สินคา้ และปัจจยัดา้นร้านคา้ก็เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการพิจารณาถึงลกัษณะของเส้ือผา้เช่นกนั (North, 
De Vos, & Kotze, 2003)  

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาถึงคุณลกัษณะของเส้ือผา้มีหลากหลายองค์ประกอบ โดยส่ิง
ส าคญัท่ีผูบ้ริโภคจะท าการประเมิน พิจารณาถึงความเหมาะสมซ่ึงประกอบไปดว้ย สไตล์ สี ความ
สะดวกสบายในการใส่เส้ือผา้ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด ทั้งน้ีความสะดวกในการ
ดูแลเส้ือผา้และความทนทาน เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเป็นอนัดบัถดัมา ส าหรับแบรนด์และ
ประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิตของเส้ือผา้ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัน้อยท่ีสุด (Rahman, Chen, 
Fung, & Kharb, 2019) นอกจากน้ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะพิจารณาคุณลกัษณะของเส้ือผา้โดยเฉพาะ
การรับรู้คุณภาพของเส้ือผา้เม่ือตดัสินใจซ้ือผ่านช่องทางโซเชียล ซ่ึงการพิจารณาคุณภาพของเส้ือผา้
ก่อนท าการซ้ือสินคา้ เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัส าหรับผูบ้ริโภค ทั้งน้ีคุณภาพของเส้ือผา้มีความหมายท่ี
รวมไปถึงความเหมาะสมในการใชง้าน การมีสินคา้และบริการท่ีมีคุณภาพ และความคุม้ค่ากบัราคา
ท่ีตอ้งจ่ายออกไป โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในกลุ่มเพศหญิงจะท าการพิจารณาคุณลกัษณะของเส้ือผา้
มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มเพศชาย ถา้หากมีสไตล์ คุณภาพและราคาท่ีเหมาะสม ก็จะท าการซ้ือสินคา้ 
(Castelo & de Oliveira Cabral, 2018) 

อย่างไรก็ตามคุณลกัษณะของเส้ือผา้ ก็มีเกณฑ์ในการบ่งช้ีดา้นคุณภาพดว้ยคุณสมบติั
หลากหลายประการ ซ่ึงคุณสมบติัดา้นหน้าท่ีการใช้งานเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด 
ประกอบไปด้วย ความทนทานเพราะเป็นส่ิงส าคญัในการรักษาเส้ือผา้ให้คงรูปมีลักษณะท่ีอาจ
น าไปสู่ภาพลกัษณ์ท่ีสวยงามของเส้ือผา้ รวมถึงความสบายในการสวมใส่และความพอดีหรือความ
เหมาะสม ท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเพศหญิงค านึงถึงมากท่ีสุด ในการบ่งช้ีถึงคุณภาพของเส้ือผา้มากกว่า
คุณสมบติัดา้นสุนทรียภาพไดแ้ก่ สี ลกัษณะภายนอกหรือลกัษณะปรากฏเพราะเป็นส่ิงท่ีมีความน่า
ดึงดูด และคุณลกัษณะทางกายภาพประกอบไปดว้ย ดีไซน์หรือสไตล ์วสัดุของผา้เพราะผูบ้ริโภคจะ
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ดูเส้นใยของเน้ือผา้ ซ่ึงความส าคญัของคุณสมบติัต่างๆเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ีถึงคุณภาพของสินคา้ (Hugo & 
van Aardt, 2012) 

ส าหรับผูบ้ริโภคในกลุ่มวยัรุ่น จะประเมินคุณลกัษณะของเส้ือผา้ในหลากหลายปัจจยั
โดยมีองคป์ระกอบในเร่ืองของสไตล ์ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีมุมมองของสไตล ์โดยค านึงถึงความพอดีหรือ
เหมาะสมกับขนาดของตนเอง ความทันสมัย สี ความสบายในการสวมใส่ และความคลาสสิก 
โดยเฉพาะผูบ้ริโภคในกลุ่มวยัรุ่นหญิงจะให้ความส าคญักบัเร่ืองสีและขนาดท่ีพอดี เหมาะสมกับ
รูปร่างเพื่อจะไดใ้ส่ออกมาแลว้ดูดี ส าหรับการประเมินถึงประเทศท่ีเป็นแหล่งผลิตของสินคา้ ก็เป็น
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเพราะผูบ้ริโภคจะไดป้ระเมินภาพรวมของคุณภาพสินคา้ของประเทศ
นั้น และยงัมีการประเมินในเร่ืองของราคา ซ่ึงผูบ้ริโภคมองว่าเป็นตวับ่งช้ีถึงคุณภาพของสินคา้ โดย
ผูช้ายมีแนวโนม้ในการค านึงถึงเร่ืองราคาสินคา้มากกว่าผูห้ญิง นอกจากน้ี มีการประเมินตราสินคา้  
โดยอาจมองว่าตราสินคา้ของเส้ือผา้นั้น ถา้มีดีไซเนอร์ท่ีออกแบบดีคุณภาพและราคาก็น่าจะสูงขึ้น
ตามไปด้วย หากผู ้ประกอบการตั้ งราคาท่ีเหมาะสมก็เป็นส่ิงท่ีส่ือถึงคุณภาพของสินค้าและ
ภาพลกัษณ์ของแบรนด์ได ้ดังนั้นจากปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัรุ่นตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ (Jegethesan, Sneddon, & Soutar, 2012)   
 
 

2.6 แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
ความตั้งใจซ้ือ คือการท่ีผูบ้ริโภคมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการ อย่างไรก็ตาม

เม่ือผูบ้ริโภคไดท้ าการเลือกสินคา้การตดัสินใจขั้นสุดทา้ยของการซ้ือจะขึ้นอยู่กบัความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค (Athapaththu & Kulathunga, 2018) นอกจากน้ีความตั้งใจซ้ือเป็นการบ่งบอกหรือการ
แสดงออกของผูบ้ริโภค ท่ีมีแนวโน้มท่ีจะท าการซ้ือสินคา้ เป็นการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ทั้งในด้านความพร้อมของผูบ้ริโภค หรือเป็นการประเมินถึงความพึงพอใจต่อสินคา้และ
บริการ เพื่อท่ีจะท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้ (ทวีพร พนานิรามยั, 2557)  

ทั้งน้ีความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านทางเวบ็ไซตข์องผูบ้ริโภค มาจากการออกแบบเวบ็ไซตท่ี์
มีคุณภาพมีความรวดเร็วและสะดวกสบายต่อผูใ้ช้งาน รวมถึงความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ มีความ
ปลอดภยั ความเป็นส่วนตวัโดยมีการปกป้องขอ้มูลส่วนบุคคล และมีความน่าเช่ือถือหรือมีความ
ไวว้างใจท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ ในการซ้ือสินคา้ผ่านเวบ็ไซต ์จึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตั้ งใจซ้ือและท าให้เกิดการซ้ืออย่างต่อเน่ืองผ่านช่องทางออนไลน์ (Lee, Ariff, Zakuan, 
Sulaiman, & Saman, 2016)   
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อย่างไรก็ตามนกัวิจยัและนกัวิชาการไดมี้แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมความ
ตั้งใจซ้ือในมุมมองท่ีหลากหลายดา้น ไดแ้ก่ 

 
2.6.1 แนวคิดและทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA)  
เป็นทฤษฎีของ Ajzen และ Fishbein  แสดงในรูปภาพแบบจ าลอง ดังภาพท่ี  1 เป็น

ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัความตั้งใจและพฤติกรรมของบุคคลท่ีจะกระท าออกมา ซ่ึงบุคคลมกัจะมี
เหตุผลและพิจารณาก่อนแสดงการกระท าพฤติกรรมของบุคคลนั้น ทั้งน้ีประกอบไปดว้ย 2 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude) และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) 
(Madden, Ellen, & Ajzen, 1992) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1 : ทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล  (Theory of Reasoned Action : TRA) 
ท่ีมา : Fishbein, M., & Ajzen, I. (1975). Belief, attitude, intention, and behavior An introduction to 
theory and research. Reading, MA: Addison-Wesley. 
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2.6.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of plan behavior: TPB)   
 

 

 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2 : ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of plan behavior : TPB) 
ท่ี ม า  : Ajzen, I. (1991). The theory of planned behavior. Organizational behavior and human 
decision processes, 50(2), 179-211.  

 
แนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน  (Theory of plan behavior) แสดงในรูปภาพ

แบบจ าลอง ดงัภาพท่ี 2 พฒันามาจากทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล (Theory of reasoned action) ของ 
Ajzen และ Fishbein ซ่ึงมีการแก้ไขและปรับปรุงเพิ่มเติมจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน โดยเพิ่ม
ปัจจยัดา้นการรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเอง (Perceived behavioral control) โดยทฤษฎีน้ี
เก่ียวกบัทฤษฎีทางดา้นจิตวิทยาสังคม (Social psychology) ซ่ึงทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน อธิบายว่า 
ความตั้งใจ (Intention) เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลให้เกิดพฤติกรรม (Behavior) ซ่ึงความตั้งใจเป็นส่ิงท่ี
บ่งบอกความเต็มใจ ความพยายามของบุคคลหน่ึง จนเกิดพฤติกรรมออกมาซ่ึงส่ิงท่ีก่อให้เกิดความ
ตั้งใจ ประกอบดว้ยปัจจยัท่ีส าคญัสามประการ ไดแ้ก่  

1.ปัจจยัด้านทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior) เป็นความเช่ือ 
เป็นการประเมินของบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรม ซ่ึงความเช่ือหรือการประเมินผลท่ีมีต่อการเปล่ียนแปลง
ของพฤติกรรมประกอบไปดว้ยผลทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ โดยหากบุคคลท าการประเมินแลว้เป็น
ผลเชิงบวก ก็จะท าให้มีทศันคติท่ีดีในการแสดงพฤติกรรม ในทางตรงกันขา้ม หากบุคคลท าการ
ประเมินแลว้เป็นผลเชิงลบ ก็จะท าใหมี้ทศันคติท่ีไม่ดีในการแสดงพฤติกรรม  
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2.ปัจจยัด้านการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) ซ่ึงเป็นอิทธิพลจากบุคคล
รอบขา้ง เป็นการรับรู้ของบุคคลท่ีมีต่อการแสดงพฤติกรรม หรือเป็นความตอ้งการของกลุ่มคนใน
สังคม ท่ีท าใหบุ้คคลนั้นกระท าการแสดงพฤติกรรมหรือไม่กระท าการแสดงพฤติกรรม  

3.ปัจจัยด้านการรับรู้ถึงการควบคุมพฤติกรรมของตนเอง (Perceived Behavioral 
Control) โดยเป็นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมของบุคคลตามแต่ละสถานการณ์ 
ซ่ึงถูกก าหนดจากความเช่ือของบุคคลนั้นโดยแสดงออกไดด้ว้ยพฤติกรรม หากบุคคลนั้นสามารถ
ควบคุมพฤติกรรมในแต่ละสถานการณ์ได ้ก็จะเกิดผลลพัธ์ท่ีดีตามท่ีตั้งใจได ้ 

ดงันั้นองคป์ระกอบทั้งสามปัจจยัจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจและก่อให้เกิดการ
แสดงพฤติกรรม (Ajzen, 1991)  

 
2.6.3 แนวคิดและทฤษฎีการพฒันาทฤษฎีรวมในการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี 

(Modified unified theory of acceptance and use of technology: UTAUT2) 

 
 

 

 

 
 
ภาพท่ี 3 : ทฤษฎีรวมในการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลย ี(Modified unified theory of acceptance 
and use of technology : UTAUT2) 
ท่ีมา : Venkatesh, V., Thong, J. Y., & Xu, X. (2012). Consumer acceptance and use of information 
technology: extending the unified theory of acceptance and use of technology. MIS quarterly, 157-
178.  
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แนวคิดการพฒันาทฤษฎีรวมในการยอมรับและการใช้เทคโนโลยี (Modified unified 
theory of acceptance and use of technology : UTAUT2) แสดงในรูปภาพแบบจ าลอง ดังภาพท่ี 3 
เป็นการพฒันาและผสมผสานมาจากหลากหลายทฤษฎี และพฒันามาจากทฤษฎี การยอมรับและการ
ใช้เทคโนโลยี (Unified Theory of Acceptance and Use of Technology : UTAUT) ซ่ึง UTAUT2 มี
ปัจจยัเพิ่มจากเดิม 3 ปัจจยั ดงันั้นทฤษฎีน้ีจึงประกอบไปดว้ยปัจจยัท่ีส าคญั 7 ประการท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจในการแสดงพฤติกรรม  

1.ความคาดหวงัในประสิทธิภาพการใช้งาน (Performance Expectancy) เป็นเร่ืองของ
การรับรู้ประโยชน์ ความเหมาะสมกบังาน เป็นส่ิงท่ีผูใ้ช้งานมีความคาดหวงัในประสิทธิภาพของ
เทคโนโลย ี 

2.ความคาดหวงัดา้นความพยายาม (Effort Expectancy) เป็นการรับรู้ถึงความง่าย ความ
สะดวก ความไม่ซบัซอ้นในการใชง้านของเทคโนโลย ี 

3.อิทธิพลทางสังคม (Social Influence) เป็นอิทธิพลจากบุคคลรอบขา้ง ได้แก่ คนใน
ครอบครัว เพื่อนท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของบุคคลในการใชเ้ทคโนโลย ี  

4.เง่ือนไขในการอ านวยความสะดวก (Facilitating Conditions) เป็นการท่ีผูใ้ชง้านมอง
ว่าองคก์รตอ้งมีการจดัการทางดา้นโครงสร้างพื้นฐานและมีการสนบัสนุนทางดา้นระบบและความ
พร้อมในการใชง้าน  

5.แรงจูงใจดา้นการตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Motivation) เป็นความ
สนุก ความพอใจในการใชง้านเทคโนโลย ี 

6.มูลค่าราคา (Price Value) เป็นราคาท่ีมีความคุม้ค่ากบัการใชง้านของเทคโนโลย ี 
7.ความเคยชิน (Habit) เป็นการเรียนรู้ในอดีต ใหบุ้คคลนั้นแสดงพฤติกรรมออกมาจาก

ความเคยชิน   
นอกจากน้ีย ังมีตัวแปรเพิ่มเติมท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมการยอมรับในการใช้งาน

เทคโนโลยี ไดแ้ก่ เพศ อายุ ประสบการณ์ จากปัจจยัและตวัแปรเหล่าน้ีมีความสัมพนัธ์ท่ีท าให้เกิด
ความตั้งใจในการแสดงพฤติกรรมการใชง้านของเทคโนโลย ี(Venkatesh, Thong, & Xu, 2012) 

 
2.6.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ คือ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การด าเนินธุรกรรมทางการตลาดท่ีมีศกัยภาพทั้งก่อน ระหว่าง และหลงัการซ้ือสินคา้หรือบริการ 
โดยทัว่ไปกระบวนการตดัสินใจเป็นกระบวนการทางความคิดในการเลือกแนวทางการปฏิบติัจาก
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หลากหลายทางเลือก ซ่ึงผูบ้ริโภคจะใชเ้กณฑใ์นการประเมินท่ีแตกต่างกนั และถูกน ามาพิจารณาเป็น
ล าดบัขั้นดงัภาพท่ี 4 ในกระบวนการตดัสินใจ (Sumi & Kabir, 2010) 

 
 
ภาพท่ี 4 : ทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buyer Decision Process Theory) 
ท่ีมา : Kotler Philip and Keller l. Kevin, (2006), “Marketing Management”. 12th Edition, Pearson 
Prentice Hall. 

 
ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบไปดว้ย 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
1. การตระหนักรับรู้ถึงปัญหา (Problem Recognition) เป็นกระบวนการเร่ิมต้น เม่ือ

ผูบ้ริโภคตระหนกัหรือรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการท่ีจะสามารถถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าภายในหรือ
ภายนอก  

2. การศึกษาหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาแลว้ ก็จะท าการ
หาขอ้มูลเพิ่มเติมจากขอ้มูลในหลากหลายแหล่ง ตามประเภทของสินคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคจะ
รับรู้ถึงแบรนดข์องคู่แข่งผา่นการรวบรวมขอ้มูลจากขอ้มูลหลายแหล่ง  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)  เป็นกระบวนการประเมินผลการ
ตดัสินใจท่ีมีหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะประเมินตามลกัษณะของสินคา้ ท่ีผูบ้ริโภคให้ความ
สนใจสินคา้ท่ีใหคุ้ณลกัษณะท่ีเป็นประโยชน์ตามส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีผู ้บริโภคท าการประเมินทาง
คุณลกัษณะของสินคา้และบริการในหลากหลายทางเลือกมาแลว้จนเกิดความพึงพอใจ ผูบ้ริโภค
อาจจะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคา้และบริการตามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากท่ีสุด  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Decision) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์ 
ผูบ้ริโภคจะไดส้ัมผสักบัความพึงพอใจ ซ่ึงหนา้ท่ีของนกัการตลาดจะตอ้งตรวจติดตามความพึงพอใจ
หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ จนไปถึงการใชสิ้นคา้นั้น รวมถึงนกัการตลาดตอ้งรับรู้และคอยติดตาม
ถึงปัญหาของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ 
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ความตั้งใจซ้ือผ่านช่องทาง
ออนไลน์  

(Online Purchase Intention) 
ความไว้วางใจในร้านค้าออนไลน์  (Trust in the online 

store) 

• การรับรู้ช่ือเสียง (Perceived Reputation) 
• การรับรู้ความปลอดภยั (Perceived Security) 
• การรับรู้ความเป็นส่วนตวั (Perceived Privacy) 

 
 

อนิฟลูเอนเซอร์ (Influencer)  

• ความน่าดึงดูด (Attractiveness)  
• ความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness) 
• ความเช่ียวชาญ (Expertise) 

 
 

 

คุณลกัษณะของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Fashion clothing attribute) 

• สไตล ์(Style) 
• ราคา (Price) 
• คุณภาพ (Quality) 

 
 

2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย  
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎี และน ามาก าหนดองคป์ระกอบของตวัแปรอิสระและ

ตวัแปรตาม   เป็นกรอบแนวคิดของงานวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี  

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
  

คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Value) 

• คุณภาพของขอ้มูล (Information Quality) 
• คุณภาพของระบบ (System Quality) 
• ความเพลิดเพลิน (Pleasure) 
• ความต่ืนตวั (Arousal) 
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอ
เรชั่นวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใช้รูปแบบการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) และใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
(Online Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระเบียบวิธีวิจยั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.3 สมมติฐานการวิจยั 
3.4 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6 สถิติและการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

3.1 การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ กลุ่มประชากรเจเนอเรชัน่วายโดยเป็นบุคคลท่ีเกิด

ในช่วงปี พ.ศ. 2524 – 2539 (มีอายุระหว่าง 24 – 39 ปี) (ขวญัชนก กมลศุภจินดา, 2557) ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือกลุ่มประชากรเจเนอเรชั่นวายและการวิจยัในคร้ังน้ี

ผูว้ิจยัไม่ทราบขนาดท่ีแทจ้ริงของประชากร จึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น 
(Non – Probability Sampling) โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
โดยผูว้ิจยัจะค านวณหากลุ่มตวัอย่างตามหลกัการของ W.G. Cochran ท่ีมีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
หรืออีกนัยหน่ึงคือระดับนัยส าคญัทางสถิติ (Significant level) เท่ากับ 0.05 (กัลยา วานิชยบ์ญัชา, 
2549) ดงัสูตรต่อไปน้ี  
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โดยท่ี  
n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  
P คือ สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัก าลงัสุ่ม 0.50  
Z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ (ก าหนดให ้Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 
ร้อยละ 95) 
E คือ ค่าความผิดพลาดสูงสุดท่ีเกิดขึ้น = 0.05 
แทนค่า  

n = 
(1.96)2(0.50)(1−0.50)

(0.05)2
 

 
n = 384.16 

 
ในกรณีน้ีก าหนดให้มีความคลาดเคล่ือนเท่ากบั 0.05 ซ่ึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างเป็น

จ านวน 385 ตวัอย่าง ในการศึกษาคร้ังน้ีผูวิ้จยัจึงเลือกใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างเป็นจ านวน 400 ตวัอย่าง
เพื่อส ารองความผิดพลาดของขอ้มูล 
 
 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัในคร้ังน้ีคือ แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ซ่ึงผูว้ิจยัแบ่งการตอบแบบสอบถามออกเป็น 5 ส่วน 
โดยรายละเอียดของแบบสอบถามมีดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเพื่อคดักรองกลุ่มตวัอย่าง โดยตอ้งเป็นคนเจเนอเรชัน่วาย ท่ีเกิด
ระหว่างปี พ.ศ. 2524 – 2539 (มีช่วงอายุระหว่างปี 24 – 39 ปี) พกัอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร และ
เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงมีจ านวนค าถาม 3 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ซ่ึงเป็นค าถามท่ี
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อ
เดือนมีลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check list) ให้เลือกเพียง 1 ค าตอบ มี
จ านวนค าถาม 4 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย
ผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ 
(Check list) ให้เลือกเพียง 1 ค าตอบ มีจ านวนค าถาม 4 ขอ้และแบบสอบถามท่ีเลือกได้หลายค าตอบ 
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(Multiple Choice Question) มีจ านวนค าถาม 2 ขอ้ จึงมีจ านวนค าถามในส่วนท่ี 3 รวมทั้งหมดจ านวน 
6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 4  เป็นแบบสอบถามดา้นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร มีจ านวนค าถาม 34 ขอ้ โดย
เป็นการวดัขอ้มูลประเภทสเกลอนัตรภาค (Interval Scale)  ซ่ึงมีการใช้ระดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบั 
ตามรูปแบบของลิเคิร์ท (Likert’s Scale)  ซ่ึงไดก้ าหนดหลกัเกณฑ์การให้คะแนนในแต่ละระดบัดงั
ตารางท่ี 3.1 
 
ตารางท่ี 3.1 เกณฑ์การให้คะแนนแบบสอบถามในการวิจัย 
 

ระดับ คะแนน ความหมายของระดับความคิดเห็น 
ระดบั 5 5 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ระดบั 4 4 เห็นดว้ย 
ระดบั 3 3 เห็นดว้ยปานกลาง 
ระดบั 2 2 ไม่เห็นดว้ย 
ระดบั 1 1 ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
ในการวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามส่วนท่ี 4 จะก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียของการให้คะแนน

และอภิปรายผล โดยอาศยัสูตรค านวณช่วงกวา้งระหว่างชั้น เพื่อแสดงระดบัความคิดเห็นท่ีมีผลต่อ
ความตั้งใจซ้ือ ดงัน้ี 

 

คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
= 
5−1

5
 = 0.8 

 
แสดงเกณฑ์เฉล่ียระดบัความคิดเห็น ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่

ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 3.2 คะแนนเฉลีย่ของระดับความคิดเห็นต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 
 

ค่าเฉลีย่ ความหมายของระดับความคิดเห็น 
4.21 – 5.00 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
3.41 – 4.20 เห็นดว้ย 
2.61 – 3.40 เห็นดว้ยปานกลาง 
1.81 – 2.60 ไม่เห็นดว้ย 
1.00 – 1.80 ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 
ส่วนท่ี 5 เป็นแบบสอบถามท่ีเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกับ

การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ ว่าควรมีการปรับปรุงอย่างไรบา้ง มีลกัษณะของค าถาม
เป็นค าถามปลายเปิด   
 
 

3.3 สมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานท่ี 1: คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึกมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
• สมมติฐานท่ี 1.1 คุณภาพของขอ้มูลมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
• สมมติฐานท่ี 1.2 คุณภาพของระบบมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
• สมมติฐานท่ี 1.3 ความเพลิดเพลินมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
• สมมติฐานท่ี 1.4 ความต่ืนตวัมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจ

เนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สมมติฐานท่ี 2: อินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจ

เนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
• สมมติฐานท่ี 2.1 ความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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• สมมติฐานท่ี 2.2 ความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 2.3 ความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3: ความไวว้างใจในร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 3.1 การรับรู้ความปลอดภยัมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 3.2 การรับรู้ความเป็นส่วนตวัมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 3.3 การรับรู้ช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 4: คุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 4.1 สไตล์ของเส้ือผา้แฟชั่นมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น
ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 4.2 คุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

• สมมติฐานท่ี 4.3 ราคาของเส้ือผา้แฟชัน่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 

3.4 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
1. การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ี

สร้างขึ้นมาเสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อท าการตรวจสอบความถูกตอ้งและความเท่ียงตรงของเน้ือหา 
ความเหมาะสม และโครงสร้างแบบสอบถาม แลว้น ามาปรับปรุงใหมี้ความเหมาะสมสอดคลอ้งตาม
วตัถุประสงคข์องงานวิจยั 

2. การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีไดรั้บการปรับปรุง
แก้ไขตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญแล้วน าไปทดสอบ (Pre - test) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 
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ตัวอย่างแล้วน ามาตรวจเพื่อหา Cronbach’ s Alpha โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS และมีการ
ปรับแกแ้บบสอบถามใหมี้ความแม่นย  ามากขึ้น แสดงผลดงัน้ี 
 
ตาราง 3.3 แสดงการวิเคราะห์ค่าความเช่ือมั่นในแต่ละตัวแปร 
 

จ านวนตวัช้ีวดั ค่าความเช่ือมัน่สัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค 

34 0.903 
 
 

3.5 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การวิจยัคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่งประกอบไปดว้ย 
1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถาม

ออนไลน์ (Online Questionnaire) โดยเก็บจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุระหว่าง 
24 ถึง 39 ปี (เกิดปี พ.ศ. 2524 - 2539) ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามดงักล่าว
ผูว้ิจยัจะกระจายผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social media) จากการโพสต์บนหน้าฟีด (Feed) 
Facebook ของผูว้ิจยั รวมถึงกระจายแบบสอบถามออนไลน์ดงักล่าวผ่านทางแอปพลิเคชนั Line โดย
จะขอความกรุณาจากกลุ่มตวัอยา่งในการใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) ผูวิ้จยัไดท้ าการศึกษา คน้ควา้ขอ้มูลส่วนน้ีจาก
เอกสารวิชาการท่ีเป็นวารสาร วิทยานิพนธ์และเอกสารวิชาการอ่ืนๆทั้งภาษาไทยและภาษาองักฤษ 
รวมถึงขอ้มูลท่ีไดม้าจากส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อให้งานวิจยัมีความสมบูรณ์ ความถูกตอ้งและความ
น่าเช่ือถือ 
 
 

3.6 สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล 
เ ม่ือได้จ านวนการตอบแบบสอบถามครบถ้วนตามขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ท่ี

ท าการศึกษา ทางผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลดงักล่าวไปวิเคราะห์ทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) เพื่อหาขอ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ดงัน้ี 
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3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
โดยใชก้ารวิเคราะห์และแสดงผลส าหรับขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง

และขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อย
ละ (Percentage) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และน าเสนอดว้ยตารางแจกแจง
ความถี่ (Frequency distribution)  
 

3.6.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
โดยใชก้ารวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อศึกษาหาอิทธิพล

ระหว่างตวัแปรท่ีท าการศึกษาและก าหนดการวดัระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% หรือกล่าวอีกนยัหน่ึงคือ 
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significant level) เท่ากบั 0.05 
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บทที่ 4 
ผลกำรวิจัย 

 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจเนอ
เรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม
ออนไลน์ โดยท าการกระจายขอ้มูลผ่าน Facebook, Line และก าหนดขนาดตวัอย่างท่ีตอ้งการเท่ากบั 
385 ตวัอย่าง และสามารถเก็บแบบสอบถามได ้392 ตวัอย่าง ทางผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลมาวิเคราะห์และ
หาขอ้สรุปทางสถิติตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ซ่ึงผลวิเคราะห์แบ่งเป็นส่วนต่างๆ ดงัน้ี 

4.1 ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
4.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ 
4.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่าน

ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
4.4 การทดสอบสมมติฐานทางสถิติ 
4.5 ขอ้เสนอแนะจากผูต้อบแบบสอบถาม 

 
 

4.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา 
การวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา โดยใชส้ถิติเชิงพรรณา 

ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม น าเสนอในตารางท่ี 4.1 – 4.5 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 
หญิง 

81 
311 

20.7 
79.3 

รวม 392 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 311 คน คิด
เป็นร้อยละ 79.3 ซ่ึงมีจ านวนมากกวา่เพศชาย ท่ีมีจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.7 
 
ตาราง 4.2 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
24 – 30 ปี 
31 – 39 ปี 

230 
162 

58.7 
41.3 

รวม 392 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 24-30 ปี จ านวน 
230 คน คิดเป็นร้อยละ 58.7 และอายรุะหวา่ง 31-39 ปี มีจ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 
 
ตาราง 4.3 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นิสิต/ นกัศึกษา 
พนกังานบริษทั 

เจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั 
Youtuber/ Blogger/ Artist 

อ่ืนๆ 

49 
269 
70 
3 
1 

12.5 
68.6 
17.9 
0.8 
0.3 

รวม 392 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั 
จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 68.6 รองลงมาคือ เจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 70 คน คิด
เป็นร้อยละ 17.9 รองลงมาคือ นิสิต/ นักศึกษา จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 รองลงมาคือ 
Youtuber/ Blogger/ Artist จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 และอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ขา้ราชการ จ านวน 
1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 
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ตาราง 4.4 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจ าแนกตามรายได้ 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
9,000 – 20,000 บาท 

20,001 – 40,000 บาท 
40,001- 60,000 บาท 
60,001-80,000 บาท 

80,001 – 100,000 บาท 
100,000 บาทขึ้นไป 

45 
175 
126 
34 
7 
5 

11.5 
44.6 
32.1 
8.7 
1.8 
1.3 

รวม 392 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 
40,000 บาท จ านวน175 คน คิดเป็นร้อยละ 44.6 รองลงมาคือ 40,001- 60,000 บาท จ านวน 126 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.1 รองลงมาคือ 9,000 – 20,000 บาท จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 รองลงมา
คือ 60,001-80,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7 รองลงมาคือ 80,001- 100,000 บาท จ านวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 และ 100,000 บาทขึ้นไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 
 

4.2 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ 
การวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ โดยใช้สถิติเชิง

พรรณา ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ เพื่ออธิบายถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ของผูต้อบแบบสอบถาม ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ จ าแนกตาม
ช่องทางในการซ้ือ 
 

ช่องทางในการซ้ือ 
 

Responses 
                n                            Percent 

Percent of Cases 
 

Facebook                           
Instagram                                     
Website                                             
Shopee                                    
Lazada 
อ่ืนๆ 

       203                             17.9                             
        284                             25.0                           
             179                             15.8 
         277                             24.4 
                   190                             16.7 
                     3                                 0.3 

51.8 
72.4 
45.7 
70.7 
48.5 
0.8 

                     รวม                                        1136                            100                       289.8 
 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 392 คน มีค าตอบทั้งหมด 1136 

ค าตอบ ซ่ึงส่วนใหญ่ มีช่องทางในการซ้ือไดแ้ก่ Instagram คิดเป็นร้อยละ 25.0 ของจ านวนผูต้อบ
แบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 72.4 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด รองลงมาคือ Shopee คิดเป็นร้อย
ละ 24.4 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 70.7 ของจ านวนค าตอบทั้ งหมด 
รองลงมาคือ Facebook คิดเป็นร้อยละ 17.9 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 51.8 
ของจ านวนค าตอบทั้ งหมด  รองลงมาคือ  Lazada คิด  เ ป็นร้อยละ 16.7 ของจ านวนผู ้ตอบ
แบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 48.5 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด รองลงมาคือ Website คิดเป็นร้อย
ละ 15.8 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 45.7 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด และ
ช่องทางอ่ืนๆไดแ้ก่ Line คิดเป็นร้อยละ 0.3 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 0.8 
ของจ านวนค าตอบทั้งหมด 
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ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ จ าแนกตาม
ช่องทางออนไลน์ท่ีท าการซ้ือบ่อยท่ีสุด 

 
ช่องทางในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 

Facebook 
Instagram  
Website 
Shopee  
Lazada 

อ่ืนๆ (Line) 

47 
130 
28 

121 
65 
1 

12.0 
33.2 
7.1 

30.9 
16.6 
0.3 

รวม 392 100.0 

 
จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

โดยผ่านช่องทาง Instagram บ่อยท่ีสุด จ านวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 33.2 รองลงมาคือ ช่องทาง 
Shopee จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.9 รองลงมาคือ ช่องทาง Lazada จ านวน 65 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.6 รองลงมาคือ ช่องทาง Facebook จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 รองลงมาคือ 
ช่องทาง Website จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.1 และช่องทางอ่ืนๆ ไดแ้ก่ Line ซ่ึงมีจ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.3  
 
ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์จ าแนกตาม
ความถี่ในการซ้ือ 
 

ความถี่ในการซ้ือ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 

1-2 คร้ัง 
3-5 คร้ัง 

มากกวา่ 5 คร้ัง 

101 
215 
42 
34 

25.8 
54.8 
10.7 
8.7 

รวม 392 100.0 
 



34 

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ 1-2 คร้ัง 
จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 รองลงมาคือ น้อยกว่า 1 คร้ัง จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 
25.8 รองลงมาคือ 3-5 คร้ัง จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.7 และความถ่ีในการซ้ือสินคา้นอ้ยท่ีสุด 
คือ มากกวา่ 5 คร้ัง จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.7  
 
ตารางท่ี 4.8 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ จ าแนกตาม
ค่าใช้จ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 500 บาท 
501 – 1,000 บาท 

1,001 – 2,000 บาท 
มากกวา่ 2,000 บาทขึ้นไป 

80 
198 
85 
29 

20.4 
50.5 
21.7 
7.4 

                 รวม 392 100.0 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ัง 501 – 1,000 
บาท จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือ 1,001 – 2,000 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็น
ร้อยละ 21.7 รองลงมาคือ นอ้ยกว่า 500 บาท จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.4 และมากกว่า 2,000 
บาทขึ้นไป จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.4 
 
ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ จ าแนกตาม
ช่องทางการช าระเงิน 
 

ช่องทางการช าระเงิน จ านวน ร้อยละ 
โอนเงินผา่นบญัชีธนาคาร 

ช าระผา่นตู ้ATM 
ช าระผา่นบตัรเครดิต/บตัรเดบิต 

ช าระเงินปลายทาง 

253 
10 
55 
74 

64.5 
2.6 

14.0 
18.9 

รวม 392 100.0 
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จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีช่องทางการช าระเงินท่ีสะดวก
ท่ีสุด คือ การโอนเงินผ่านบญัชีธนาคาร จ านวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 64.5 รองลงมาคือช าระเงิน
ปลายทาง จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.9 รองลงมาคือช าระผ่านบตัรเครดิต/บตัรเดบิต จ านวน 
55 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และช าระผา่นตู ้ATM จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ จ าแนกตาม
เหตุผลในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 
 
เหตุผลในการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน Responses 

              n                            Percent 
Percent of Cases 

ซ้ือเพื่อใส่ไปเท่ียว 
ซ้ือเพื่อใส่ไปงานเล้ียง 
ซ้ือเพื่อใส่ไปท างาน 

344 
187 
220 

45.8 
24.9 
29.3 

87.8 
47.7 
56.1 

รวม 751 100 191.6 
 

จากตารางท่ี 4.10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 392 คน มีค าตอบทั้งหมด 751 
ค าตอบ ซ่ึงส่วนใหญ่ มีเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่เพื่อใส่ไปเท่ียว จ านวน 344 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.8 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 87.8 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด รองลงมา
คือ ซ้ือเพื่อใส่ไปท างาน  คิดเป็นร้อยละ 29.3 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 
56.1 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด และ ซ้ือเพื่อใส่ไปงานเล้ียง คิดเป็นร้อยละ 24.9 ของจ านวนผูต้อบ
แบบสอบถาม หรือคิดเป็นร้อยละ 47.7 ของจ านวนค าตอบทั้งหมด  
 
 

4.3 ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายผ่าน
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 392 ชุด สามารถใชส้รุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ันของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 
ตัวแปรอสิระ 

 
Mean 

 
SD 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ปัจจัยด้านคุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Value) 
ปัจจัยด้านคุณภาพของข้อมูล (Information Quality) 
1.1 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือใหร้ายละเอียดขอ้มูล 
ของเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีครบถว้น 
1.2 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีการอพัเดทขอ้มูลของ 
เส้ือผา้แฟชัน่ใหม่เป็นประจ า 
1.3 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีการใหข้อ้มูลของเส้ือผา้ 
แฟชัน่ตรงตามท่ีท่านตอ้งการ 
ปัจจัยด้านคุณภาพของระบบ (System Quality) 
2.1 ระบบการซ้ือสินคา้ของร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีท่าน 
เลือกซ้ือมีการตอบสนองให้ท่านไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
2.2 ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีระบบการติดต่อ 
สอบถามไดทุ้กเวลา 
2.3 ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือสามารถท ารายการ 
สั่งซ้ือผา่นระบบไดง้่าย 
ปัจจัยด้านความเพลดิเพลนิ (Pleasure)  
3.1 ท่านรู้สึกมีความสุขทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิงออนไลน์ 
3.2 ท่านรู้สึกผอ่นคลายทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิงออนไลน์ 
3.3 ท่านรู้สึกพึงพอใจทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิงออนไลน์ 
ปัจจัยด้านความต่ืนตัว (Arousal) 
4.1 ท่านรู้สึกต่ืนเตน้ทุกคร้ัง เม่ือเห็นสินคา้ใหม่ๆเม่ือเห็นสินคา้ 
ใหม่ๆในร้านคา้ออนไลน์ 
4.2 ท่านรู้สึกอยากซ้ือทุกคร้ัง เม่ือเห็นสินคา้ใหม่ๆในร้านคา้ 
ออนไลน์ 

4.18 
4.16 
3.99 

 
4.34           

 
4.15 

 
4.18 
4.17 

 
4.02       

 
4.35 

 
 4.36           
4.54 
4.32 
 4.20 
4.02 
4.09 

 
3.95 

 

.30162 

.39818 

.45222 
 

.56811 
 

.52922 
 

.46084 

.59741 
 

.66293 
 

.57019 
 

.49698 

.54350 

.58071 

.65324 

.62111 

.72144 
 

.66685 
 

มาก 
มาก 
มาก 

 
มากท่ีสุด 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 

 
มาก 

 
มากท่ีสุด 

 
 มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มากท่ีสุด 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ันของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 
 

 
ตัวแปรอสิระ                                                  

  
   Mean 

 
SD 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ปัจจัยด้านอนิฟลูเอนเซอร์ (Influencer) 
ปัจจยัดา้นความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์ (Attractiveness) 
5.1 ท่านคิดวา่รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดูดีของอินฟลูเอนเซอร์ 
มีส่วนท าใหท้่านสนใจสินคา้ท่ีเขาใช ้
5.2 ท่านติดตามอินฟลูเอนเซอร์เพราะมีบุคลิกเฉพาะตวั  
มีความโดดเด่นท าใหท้่านรู้สึกประทบัใจ 
ปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ (Expertise) 
6.1 ท่านคิดวา่ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ของอินฟลูเอนเซอร์ 
มีส่วนท าใหท้่านสนใจซ้ือสินคา้ตามท่ีเขาใช ้
6.2 ท่านคิดวา่การรีวิวขอ้มูลสินคา้ของอินฟลูเอนเซอร์มีส่วน 
ช่วยใหท้่านสนใจซ้ือสินคา้ตามท่ีเขาใช ้
ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของอนิฟลูเอนเซอร์ (Trustworthiness) 
7.1 อินฟลูเอนเซอร์ท่ีท่านติดตาม เป็นบุคคลท่ีท่านไวว้างใจได ้ 
7.2 อินฟลูเอนเซอร์ท่ีท่านติดตาม มีการใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีมีความถูกตอ้ง 
ปัจจัยด้านความไว้วางใจ (Trust) 
ปัจจัยด้านการรับรู้ช่ือเสียง (Perceived Reputation) 
8.1 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นร้านท่ีเป็นท่ีรู้จกั 
8.2 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นร้านท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
8.3 ท่านไม่รู้สึกเส่ียงในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการ 
ปัจจัยด้านการรับรู้ความปลอดภัย (Perceived Security) 
9.1 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีความปลอดภยั 
ทางดา้นการเงิน 
9.2 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีความปลอดภยั 
ทางดา้นการจดัส่งสินคา้ 

 3.93 
 3.94 
 3.95 

 
 3.92 

 
 3.94 
 3.91 

 
  3.97 

 
3.92 
3.92 
3.92 
3.91 
4.08 
4.11 
4.19 
3.93 
3.87 
3.89 

 
3.93 

 

 .54697 
.65944 
.73142 

 
.67035 

 
.60204 
.61421 

 
 .65867 

 
.57710 
.63613 
.58590 
.46565 
.54046 
.60324 
.60693 
.65603 
.54497 
.63379 

 
.56119 
 

มาก 
  มาก 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 
มาก 

 
มาก 

 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
  มาก 
 
  มาก 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ันของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
 

ตัวแปรอสิระ 
 
Mean 

 
SD 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

9.3 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีตวัตนท่ีสามารถ 
ตรวจสอบได ้
9.4 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีการจดทะเบียน 
การคา้อยา่งถูกตอ้ง  
ปัจจัยด้านการรับรู้ความเป็นส่วนตัว (Perceived Privacy) 
10.1 ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีการรักษาความ 
ปลอดภยัในการเก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ เช่น ท่ีอยู ่เบอร์ติดต่อ  
เป็นตน้ 
10.2 ท่านคิดวา่ร้านออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการจะไม่น าขอ้มูลส่วนตวั 
ของท่านไปใชใ้นวตัถุประสงคอ่ื์น 
ปัจจัยด้านคุณลกัษณะของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Fashion Clothing Attribute) 
ปัจจัยด้านสไตล์ของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Style) 
11.1 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือ 
มีรูปแบบของเส้ือผา้ตรงกบัความตอ้งการของท่านอยา่งแทจ้ริง 
11.2 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีการ 
ติดตามความเปล่ียนแปลงของรูปแบบแฟชัน่อยูต่ลอดเวลา 
ปัจจัยด้านคุณภาพของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Quality)  
12.1 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมี 
สินคา้ท่ีมีคุณภาพดี มีความทนทานในทุกคร้ังท่ีซ้ือ 
12.2 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ มีคุณภาพการตดั 
เยบ็ท่ีประณีต 
ปัจจัยด้านราคาของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Price) 
13.1 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์มีราคาท่ีคุม้ค่า 
ต่อการเลือกซ้ือ 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ันของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

 
 

ตัวแปรอสิระ 
 
Mean 

 
SD 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

13.2 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์มีราคาท่ีสามารถ             4.08      .62698       มาก 
จบัตอ้งได ้

 
จากตารางท่ี 4.11 แสดงการสรุปผลค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของตวัแปร

อิสระ โดยสามารถอธิบายรายละเอียดไดด้งัน้ี 
ปัจจัยด้านคุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก (Hedonic Value) โดยมีค่าเฉล่ีย

รวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.18 ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัยอ่ย ดงัน้ี  
ปัจจยัดา้นคุณภาพของขอ้มูล (Information quality) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็น

ดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.16 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกคือ การอพัเดทขอ้มูลของเส้ือผา้แฟชัน่ใหม่เป็นประจ า อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด คิด
เป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.34 รองลงมาคือมีการให้ขอ้มูลของเส้ือผา้แฟชัน่ตรงตามท่ีท่านตอ้งการ อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.15 และรายละเอียดขอ้มูลของเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีครบถว้น มี
ค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99  

ปัจจยัดา้นคุณภาพของระบบ (System quality) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 4.18 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกคือ ท ารายการสั่งซ้ือผา่นระบบไดง้่าย อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.35 รองลงมาคือระบบการซ้ือสินคา้มีการตอบสนองไดอ้ย่างรวดเร็ว อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิด
เป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 และมีระบบการติดต่อสอบถามไดทุ้กเวลามีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด อยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02  

ปัจจยัดา้นความเพลิดเพลิน (Pleasure) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั4.36  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
คือ มีความสุขทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิงออนไลน์ อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  คิดเป็นค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.54 รองลงมาคือ ผ่อนคลายทุกคร้ังเม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิงออนไลน์ อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก
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ท่ีสุด  คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และพึงพอใจทุกคร้ังเม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิงออนไลน์มีค่าเฉล่ียน้อย
ท่ีสุด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20  

ปัจจยัด้านความต่ืนตวั (Arousal) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก คิดเป็น
ค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.02 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือ 
ต่ืนเตน้ทุกคร้ังเม่ือเห็นสินคา้ใหม่ๆในร้านคา้ออนไลน์ อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.09 รองลงมาคือ อยากซ้ือทุกคร้ัง เม่ือเห็นสินคา้ใหม่ๆในร้านคา้ออนไลน์ อยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95   

ปัจจยัดา้นอินฟลูเอนเซอร์ (Influencer) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิด
เป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.93 ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัยอ่ย ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์ (Attractiveness) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.94 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดูดีของอินฟลูเอนเซอร์มีส่วนท าให้สนใจสินคา้ อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 รองลงมาคือติดตามอินฟลูเอนเซอร์เพราะมีบุคลิก
เฉพาะตวั มีความโดดเด่น อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92  

ปัจจัยด้านความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ (Expertise) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.94 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมาก
ท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือการรีวิวขอ้มูลสินคา้ของอินฟลูเอนเซอร์มีส่วนช่วยให้สนใจซ้ือสินคา้ อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 รองลงมาคือประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ของอินฟลู
เอนเซอร์มีส่วนท าใหส้นใจซ้ือสินคา้ อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91   

ปัจจัยด้านความน่าไว้วางใจของอินฟลูเอนเซอร์ (Trustworthiness) โดยมีค่าเฉล่ีย
รวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.92 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า อินฟลู
เอนเซอร์ท่ีติดตาม เป็นบุคคลท่ีไวว้างใจได้และอินฟลูเอนเซอร์ท่ีติดตามมีการให้ขอ้มูลสินค้าท่ีมี
ความถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ียท่ีเท่ากนั โดยอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92  

ปัจจยัดา้นความไวว้างใจในร้านคา้ออนไลน์ (Trust in the online store) โดยมีค่าเฉล่ีย
รวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.91 ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัยอ่ย ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ช่ือเสียง (Perceived Reputation) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็น
ดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.08 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกคือร้านคา้ออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 
รองลงมาคือร้านคา้ออนไลน์เป็นร้านท่ีเป็นท่ีรู้จกั อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากับ 
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4.11 และไม่รู้สึกเส่ียงในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์ท่ีใช้บริการ มีค่าเฉล่ียน้อยท่ีสุด อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความปลอดภยั (Perceived Security) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.87 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
เป็นอนัดบัแรกคือร้านคา้ออนไลน์ท่ีใชบ้ริการมีความปลอดภยัทางดา้นการจดัส่งสินคา้และร้านคา้
ออนไลน์ท่ีใชบ้ริการมีตวัตนท่ีสามารถตรวจสอบได ้มีค่าเฉล่ียท่ีเท่ากนั อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิด
เป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 รองลงมาคือ ร้านคา้ออนไลน์ท่ีใช้บริการมีความปลอดภยัทางดา้นการเงิน 
อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 และร้านค้าออนไลน์ท่ีใช้บริการมีการจด
ทะเบียนการคา้อยา่งถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 

ปัจจยัดา้นการรับรู้ความเป็นส่วนตวั (Perceived Privacy) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.78  เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด
เป็นอนัดบัแรกคือ ร้านคา้ออนไลน์ท่ีใช้บริการมีการรักษาความปลอดภยัในการเก็บขอ้มูลส่วนตวั
ของลูกคา้ เช่น ท่ีอยู่ เบอร์ติดต่ออยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 รองลงมาคือ
ร้านออนไลน์ท่ีใชบ้ริการจะไม่น าขอ้มูลส่วนตวัไปใชใ้นวตัถุประสงคอ่ื์น อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.77  

ปัจจัยด้านคุณลักษณะของเส้ือผา้แฟชั่น (Fashion clothing attribute) โดยมีค่าเฉล่ีย
รวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.89 ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัยอ่ย ดงัน้ี 

ปัจจยัดา้นสไตล์ของเส้ือผา้แฟชัน่ (Style) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.96 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรก
คือเส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีใชบ้ริการมีการติดตามความเปล่ียนแปลงของรูปแบบแฟชัน่อยู่
ตลอดเวลา อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 รองลงมาคือเส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้
ออนไลน์ท่ีใชบ้ริการ มีรูปแบบของเส้ือผา้ตรงกบัความตอ้งการอยา่งแทจ้ริง อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 

ปัจจยัดา้นคุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่ (Quality) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ย
มาก คิดเป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากับ 3.68 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็น
อนัดบัแรกคือร้านคา้ออนไลน์ท่ีเลือกซ้ือมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี มีความทนทานในทุกคร้ังท่ีซ้ือ อยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.73 รองลงมาคือเส้ือผา้แฟชั่นในร้านค้าออนไลน์ มี
คุณภาพการตดัเยบ็ท่ีประณีต อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 

ปัจจยัดา้นราคาของเส้ือผา้แฟชัน่ (Price) โดยมีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิด
เป็นค่าเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.02 เม่ือวิเคราะห์เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือ
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เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์มีราคาท่ีสามารถจบัตอ้งไดอ้ยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.08 รองลงมาคือเส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์มีราคาท่ีคุม้ค่าต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 
 
ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉลีย่และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้บริโภคเจ
เนอเรช่ันวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร  
 

 
ตัวแปรอสิระ 

 
Mean 

 
SD 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 
14.1ท่านตั้งใจวา่จะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น 
14.2ในอนาคตหากมีเส้ือผา้แฟชัน่ในแบบท่ีท่านตอ้งการ ท่านจะ 
ซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น 

3.27 
3.30 
3.23 
    

.90168 

.94623 

.96008 
 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 
 

 
จากตารางท่ี 4.12 พบว่าความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ (Purchase 

Intention) โดยรวมอยู่ในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.27 เม่ือวิเคราะห์เป็นราย
ขอ้พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น อยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยปานกลาง คิดเป็นค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.30 รองลงมาคือ ในอนาคตหากมีเส้ือผา้แฟชัน่ในแบบท่ี
ตอ้งการจะท าการซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์เท่านั้น อยู่ในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง คิดเป็นค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.23  
 
 

4.4 การทดสอบสมมติฐานทางสถิต ิ
เป็นการทดสอบสมมติฐานเพื่อทดสอบตวัแปรท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น

ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับความเช่ือมัน่ 
95% หรือมีระดับนัยส าคัญเท่ากับ 0.05 โดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ดว้ยวิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณของปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

แหล่งความแปรปรวน      SS       DF     Ms     F         Sig 
Regression 
Residual 

Total 

170.667 
147.225 
317.892 

9 
382 
391 

18.963 
.385 

 

49.203 
 
 

.000* 

 
 

 
ตวัแปรท่ีไดรั้บการคดัเลือกเขา้สมการ 

 
ตัวแปร      B     SEb     Beta  T           Sig 

ค่าคงท่ี 
คุณภาพ 
ความน่าดึงดูด 
การรับรู้ช่ือเสียง 
ราคา 
ความน่าไวว้างใจ 
ความเช่ียวชาญ 
การรับรู้ความเป็นส่วนตวั 
ความเพลิดเพลิน 
สไตล ์

-1.168 
.644 
.334 
-.374 
.222 
-.381 
.245 
.171 
.158 
.145 

.441 

.060 

.076 

.066 

.074 

.084 

.080 

.060 

.064 

.069 

 
.482 
.244 
-.224 
.142 
-.244 
.164 
.125 
.087 
.078 

-2.649 
10.675 
4.394 
-5.643 
3.014 
-4.512 
3.053 
2.843 
2.479 
2.097 

.008 

.000 

.000 

.000 

.003 

.000 

.002 

.005 

.014 

.037 
R = .733             
Adjusted R Square = .526 

R2 = .537 
    SEe=.62081           

F = 4.398 
   Sig =0.037 

   

     *มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.13 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดว้ย

วิธีแบบขั้นตอน (Stepwise) พบว่ามีตวัแปรอิสระทั้งหมด 13 ตวัแปร แต่มีตวัแปรอิสระ 9 ตวัแปร ท่ี
เขา้สู่สมการถดถอยพหุคูณ อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 ได้แก่ ปัจจยัด้านคุณภาพของ
เส้ือผา้แฟชัน่ ปัจจยัดา้นความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยัดา้นการรับรู้ช่ือเสียงของร้านคา้
ออนไลน์ ปัจจยัดา้นราคาของเส้ือผา้แฟชัน่ ปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยั
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ด้านความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจัยด้านการรับรู้ความเป็นส่วนตัว ปัจจัยด้านความ
เพลิดเพลินและปัจจยัดา้นสไตล์ของเส้ือผา้แฟชัน่ โดยมีค่าประสิทธิภาพในการท านายท่ีปรับแลว้ 
(Adjust R Square) เท่ากับ 0.526 หมายถึง ปัจจยัทั้ง 9 ด้านน้ี สามารถท านายความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 52.6  

ในลกัษณะน้ีแสดงวา่ ปัจจยัดา้นคุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่ ปัจจยัดา้นความน่าดึงดูดของ
อินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยัดา้นการรับรู้ช่ือเสียงของร้านคา้ออนไลน์ ปัจจยัดา้นราคาของเส้ือผา้แฟชั่น 
ปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยัดา้นความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยั
ด้านการรับรู้ความปลอดภยั ปัจจยัด้านความเพลิดเพลินและปัจจยัด้านสไตล์ของเส้ือผา้แฟชั่นมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวาย ผ่านช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยสามารถเขียนเป็นรูปแบบสมการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ไดด้งัน้ี 
 

Yความตั้งใจซ้ือ  = -1.168 + 0.644(คุณภาพ) – 0.381(ความน่าไวว้างใจ) - 0.374(การรับรู้
ช่ือเสียง) + 0.334(ความน่าดึงดูด) + 0.245(ความเช่ียวชาญ) + 0.222(ราคา) + 0.171(การรับรู้ความ    
เป็นส่วนตวั) + 0.158 (ความเพลิดเพลิน) + 0.145(สไตล)์ 

 
 

4.5 ข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถาม 
-    ควรมีการแสดงตวัตนของผูข้ายที่ชดัเจนเพื่อให้เกิดความน่าเช่ือถือจากลูกคา้ได้ 
-    ร้านขายสินคา้บางร้านโพสต์รูปไม่ตรงกบัของจริง เช่น สีของเส้ือผา้ ชนิดและ

ขนาดของเส้ือผา้ 
-    ควรน าเสนอรูปภาพให้ตรงกบัสินคา้ให้มากที่สุด อย่าเสนอสินคา้เกินความเป็น

จริง จะท าให้หมดความน่าเช่ือถือของร้าน 
-     อยากให้มีการแสดงหลกัฐานดา้นมาตรฐานท่ีชดัเจนของแต่ละร้าน เพื่อเพิ่มความ

น่าเช่ือถือในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
-     ตอ้งการให้มีการตรวจสอบจ านวนของต าหนิสินคา้ก่อนจดัส่ง เพื่อป้องกนัปัญหา

เม่ือของถึงลูกคา้ 
บางคร้ังสีของสินคา้ในรูปไม่ตรงกบัสินคา้จริง แต่ทางร้านคา้ไม่ไดแ้จง้ให้ทราบ

ล่วงหนา้  
- การถ่ายภาพสินคา้ควรเป็นภาพสินคา้ท่ีตรงกบัสินคา้จริง  
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- บางร้านคา้ เช่น ใน Instagram มกัไม่บอกราคาท าให้ลงัเลในการตดัสินใจซ้ือ 
- ควรให้ขอ้มูลเน้ือผา้ หรือ รูปถ่ายท่ีเห็นถึงการตดัเยบ็ว่าประมาณไหน 
- ควรมีการดูแลหลงัการขายท่ีดี กรณีท่ีสินคา้ไม่ตรงตามความตอ้งของลูกคา้ หรือส่ง

มาผิดแบบควรรับผิดชอบอย่างเคร่งครัด 
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บทที่ 5 
สรุปผลกำรวิจัย อภิปรำยผลและข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร” สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลงานวิจัย 
การวิจัยในคร้ังน้ีท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ

ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครโดยผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญเ่ป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง 24 – 30 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเป็นส่วนใหญ่และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 40,000 บาท  

ผลการศึกษาดา้นพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีใชบ้่อยท่ีสุด คือ Instagram  ซ่ึงส่วน
ใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือ 1-2 คร้ัง โดยมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือโดยเฉล่ีย 501 – 1,000 บาท ช่องทางการ
ช าระเงินท่ีสะดวกท่ีสุด คือ การโอนเงินผ่านบญัชีธนาคารและเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ส่วน
ใหญ่ซ้ือเพื่อใส่ไปเท่ียว  

ผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ เม่ือ
ท าการวิเคราะห์ทางสถิติดว้ยวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบวา่
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นคุณภาพของ
เส้ือผา้แฟชัน่ ปัจจยัดา้นความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยัดา้นการรับรู้ช่ือเสียงของร้านคา้
ออนไลน์ ปัจจยัดา้นราคาของเส้ือผา้แฟชัน่ ปัจจยัดา้นความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจยั
ด้านความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ ปัจจัยด้านการรับรู้ความปลอดภัย ปัจจัยด้านความ
เพลิดเพลินและปัจจัยด้านสไตล์ของเส้ือผา้แฟชั่นมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย ผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
งานวิจยัในคร้ังน้ีท าการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่

ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลได้
ดงัน้ี 
 

คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก 
ด้านคุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึก พบว่า คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์

ความรู้สึกดา้นความเพลิดเพลินมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย
ผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยับางส่วนของ (W.-K. Chen 
et al., 2017)  ท่ีท าการศึกษาเร่ือง บทบาทเชิงคุณค่าทางด้านประโยชน์และคุณค่าท่ีตอบสนองต่อ
อารมณ์ความรู้สึกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นโซเชียลคอมเมิร์ซ พบวา่ คุณค่าท่ีตอบสนองต่ออารมณ์
ความรู้สึก เป็นส่ิงส าคญัท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านโซเชียลคอมเมิร์ซ ซ่ึงส่ิงท่ี
จะท าให้ผูบ้ริโภคได้รับคุณค่าทางด้านอารมณ์ความรู้สึกมาจาก ด้านขอ้มูลท่ี มีคุณภาพ โดยมีการ
น าเสนอเน้ือหาใหม่ๆและมีความถูกตอ้ง ด้านระบบท่ีมีคุณภาพ โดยใช้งานง่ายตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดา้นความเพลิดเพลิน เป็นการท่ีลูกคา้มีความรู้สึกพอใจ มีความสุข 
มีความผ่อนคลายในการเขา้มาชมร้านคา้ออนไลน์ และด้านความต่ืนตวั เป็นการท่ีผูบ้ริโภครู้สึก
ต่ืนเตน้เม่ือได้เขา้มาชมร้านคา้ออนไลน์ ซ่ึงทั้ง 4 ด้านน้ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคได้รับคุณค่าท่ีเน้นการ
ตอบสนองต่ออารมณ์ความรู้สึกและมีความตั้งใจซ้ือสินคา้  

อย่างไรก็ตาม จากผลการศึกษาพบว่า ดา้นคุณภาพของขอ้มูล ดา้นคุณภาพของระบบ 
และดา้นความต่ืนตวัไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงในงานวิจยั
ของ (Kim, Galliers, Shin, Ryoo, & Kim, 2012) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
ซ้ือซ ้ าของสินคา้ท่ีมีมูลค่าผ่านอินเทอร์เน็ต  พบว่า ปัจจัยด้านคุณภาพของข้อมูล และปัจจัยด้าน
คุณภาพของระบบไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าในกลุ่มคนวยัท างาน เน่ืองจากการเขา้ระบบในการ
ซ้ือสินคา้ และการอพัเดทขอ้มูลใหท้นักบัส่ิงท่ีเกิดขึ้นในปัจจุบนั ตอ้งท าใหเ้ขา้ถึงไดง้่ายและใหข้อ้มูล
กบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างมีคุณภาพ ซ่ึงร้านคา้ปลีกออนไลน์ควรเห็นถึงความส าคญัในการพฒันาระบบ 
และขอ้มูลท่ีมีคุณภาพให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ไดอ้ย่างต่อเน่ือง ส าหรับดา้นความ
ต่ืนตวั อรชร มณีสงฆ์ (2563) กล่าวว่าในบางคร้ังความต่ืนตวั หรือความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้
ของผูบ้ริโภค ยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะท าให้เกิดการซ้ือสินคา้ได ้ซ่ึงหากผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ใหม่ๆ
อาจท าการกระตุน้ไดโ้ดยการน าเสนอแฟชัน่ใหม่ หรือท าการโฆษณาซ ้าร่วมกบัจดัท าโปรโมชัน่เพื่อ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคไดม้ากขึ้น 
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อนิฟลูเอนเซอร์ 
ดา้นอินฟลูเอนเซอร์ จากผลการศึกษาพบว่า ความน่าดึงดูด ความไวว้างใจ และความ

เช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย
ผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีหากพิจารณาองคป์ระกอบในดา้นต่างๆจากผล
การศึกษาคร้ังน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่  

ดา้นความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครทั้งน้ีอาจเป็นเพราะรูปลกัษณ์
ภายนอกท่ีดูดีของอินฟลูเอนเซอร์ การมีบุคลิกเฉพาะตัวและมีความโดดเด่นท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ประทบัใจและอยากใชสิ้นคา้ตามท่ีอินฟลูเอนเซอร์ใช ้

ดา้นความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะอินฟลูเอน
เซอร์ท่ีผูบ้ริโภคติดตามเป็นบุคคลท่ีไวว้างใจได ้และมีการใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีมีความถูกตอ้ง 

ดา้นความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะอินฟลูเอน
เซอร์มีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้และท าการรีวิวขอ้มูลสินคา้ท่ีใช ้

จากผลการศึกษา พบว่าความน่าดึงดูดและความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอร์ส่งผล
ต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (Rebelo, 2017) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง ความน่าเช่ือถือของอินฟลูเอนเซอร์บนอินสตราแกรมต่อทศันคติและความตั้งใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ ความน่าดึงดูดของอินฟลูเอนเซอร์ โดยมีรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดูดีมีบุคลิกภาพ
เฉพาะตวั และความน่าไวว้างใจ โดยมี ความซ่ือสัตย ์ความจริงใจในการท่ีจะแนะน าสินค้าหรือ
บริการจึงส่งผลให้ผู ้บริโภคเกิดความตั้ งใจซ้ือสินค้าผ่านอินสตราแกรม และในงานวิจัยของ 
Chetioui, Benlafqih, & Lebdaoui (2020)  พบว่า ความเช่ียวชาญของอินฟลูเอนเซอร์ส่งผลต่อความ
ตั้งใจซ้ือ เพราะผูบ้ริโภคจะติดตามเน้ือหา และค าแนะน าในการใชสิ้นคา้จากอินฟลูเอนเซอร์ผูมี้ความ
เช่ียวชาญในสินคา้นั้น ส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือ  
 

ความไว้วางใจในร้านค้าออนไลน์ 
ดา้นความไวว้างใจในร้านคา้ออนไลน์ จากผลการศึกษาพบว่า ดา้นการรับรู้ความเป็น

ส่วนตวั และการรับรู้ช่ือเสียงของร้านคา้ออนไลน์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่น ของ
ผู ้บริโภคเจเนอเรชั่นวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ ง น้ีหากพิจารณา
องคป์ระกอบในดา้นต่างๆจากผลการศึกษาคร้ังน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ 
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ดา้นการรับรู้ความเป็นส่วนตวัของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นของผูบ้ริโภคเจเนอเรชั่นวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะการรักษาความปลอดภยัในการเก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้รวมถึงไม่น าขอ้มูลส่วนตวัของ
ลูกคา้ไปใชใ้นวตัถุประสงคอ่ื์นในทางท่ีไม่ดี  

ดา้นการรับรู้ช่ือเสียงของร้านคา้ออนไลน์มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของ
ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะร้านคา้
ออนไลน์เป็นร้านท่ีผูบ้ริโภครู้จกั มีความน่าเช่ือถือ ท าให้ผูบ้ริโภคไม่รู้สึกเส่ียงต่อการใชสิ้นคา้และ
บริการ 

จากผลการศึกษาพบว่าสอดคล้องกับงานวิจัยบางส่วนของ   (Y. H. Chen & Barnes, 
2007) ท่ีท าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ของผูบ้ริโภค พบวา่ การไดม้าซ่ึง
จุดเร่ิมตน้ของความไวว้างใจจะส่งผลให้เกิดความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีตอ้งอาศยั
ปัจจยัในดา้นการรับรู้ความปลอดภยั ดา้นการรับรู้ความเป็นส่วนตวั ดา้นการรับรู้ช่ือเสียงของร้านคา้
ออนไลน ์ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

อย่างไรก็ตามจากผลการวิจยั พบว่าปัจจยัดา้นการรับรู้ความปลอดภยั ไม่มีอิทธิพลต่อ
ความตั้ งใจ ซ้ือ เ ส้ือผ้าแฟชั่นของผู ้บ ริโภคเจ เนอเรชั่นวายผ่านช่องทางออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ (Folarin, & Ogundare 2016) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง การ
รับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายบนร้านคา้ออนไลน์ พบว่ารับรู้
ความเส่ียงในดา้นความปลอดภยัไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเคร่ืองแต่งกายผ่านช่องทางออนไลน์ 
ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะผูบ้ริโภคไม่ไดมี้ความกลวั หรือกงัวลถึงการรับรู้ความเส่ียงดา้นความปลอดภยัใน
การท าธุรกรรมทางการเงินเพื่อซ้ือสินคา้ออนไลน์  
 

คุณลกัษณะของเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ดา้นคุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่จากผลการวิจยัพบว่า ดา้นสไตล์ ดา้นคุณภาพ และ

ดา้นราคาของเส้ือผา้แฟชัน่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่น
ช่องทางออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีหากพิจารณาองค์ประกอบในด้านต่างๆจากผล
การศึกษาพบวา่ 

ดา้นสไตล์ของเส้ือผา้แฟชัน่ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจ
เนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะรูปแบบของเส้ือผา้แฟชัน่
ในร้านคา้ออนไลน์ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีการเปล่ียนแปลงของสไตล์แฟชัน่อยู่
ตลอดเวลา  
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ดา้นคุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจ
เนอเรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะเส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้
ออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือมีคุณภาพดี มีความทนทาน รวมถึงมีคุณภาพการตดัเยบ็ท่ีประณีต  

ดา้นราคาของเส้ือผา้แฟชัน่ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอ
เรชัน่วายผ่านช่องทางออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะราคาของเส้ือผา้แฟชั่นใน
ร้านคา้ออนไลน์ เป็นราคาท่ีจบัตอ้งได ้และมีราคาท่ีคุม้ค่าต่อการซ้ือ 

จากผลการศึกษาพบว่าสอดคล้องกับงานวิจัยของ  (พิชชาพร เนียมศิริ , 2560) ท่ี
ท าการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของปัจจัยจูงใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นผ่านเว็บไซต์
อิเล็กทรอนิกส์คอมเมิร์ซ พบว่า คุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่มีความสัมพนัธ์ในทางบวกกบัทศันคติ
และการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านเว็บไซต์อิเล็กทรอนิกส์คอมเมิร์ซ ซ่ึงส่ิงส าคญัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งพิจารณา
คุณลกัษณะของเส้ือผา้แฟชัน่บนเว็บไซต์ คือ ดา้นสไตล์ของเส้ือผา้แฟชัน่ เพราะบ่งบอกถึงตวัตน
และความทนัสมยัของผูบ้ริโภค ดา้นคุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่ เป็นการตดัเยบ็เส้ือผา้อย่างประณีต
และทนทาน ด้านราคาโดยเป็นราคาท่ีสมเหตุผล มีความคุม้ค่า ต่อการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน
เวบ็ไซตอิ์เลก็ทรอนิกส์คอมเมิร์ซ 
 
 

5.3 ข้อจ ากดัของงานวิจัย 
1. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการเก็บแบบสอบถามออนไลน์ตามช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ 

(Social media)  
โดยท าการแจกแบบสอบถามใน Facebook และ Line ดงันั้น อาจไม่ครอบคลุมถึงคนท่ี

เคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์โดยไม่สามารถอา้งอิงถึงกลุ่มประชากรทั้งหมดได ้
2. ขอ้มูลต่างๆ สามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามระยะเวลาท่ีเปล่ียนไป เช่น อายุ รายไดต้่อ

เดือน เป็นตน้ ดงันั้น ควรมีความระมดัระวงัในการน าขอ้มูลไปใช ้
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในคร้ังต่อไป 
1. กลุ่มตวัอย่างของการศึกษา คือ กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย ท่ีอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

และเป็นผูท่ี้เคยมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไป ผู ้
ท่ีสนใจสามารถท าการศึกษากับกลุ่มตัวอย่างในเจเนอเรชั่นอ่ืนๆเพิ่มขึ้ น และในเขตพื้นท่ีท่ี
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นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เพื่อน าข้อมูลท่ีได้ไปใช้ประโยชน์ในการขยายฐานลูกค้าและ
วางแผนกลยทุธ์ไดใ้นอนาคต 

2. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณ ไม่มีการศึกษาเจาะลึกในรายละเอียด 
ดงันั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไป หากผูท่ี้สนใจตอ้งการขอ้มูลเชิงลึกมากขึ้น ก็สามารถท าการศึกษาเชิง
คุณภาพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกและชดัเจนมากกวา่การใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเพียงอยา่งเดียว 

 
 
5.5 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 

1. กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัดา้นคุณภาพของเส้ือผา้แฟชัน่มากท่ีสุด ดงันั้นร้านคา้
ออนไลน์ควรค านึงถึงคุณภาพของการตดัเยบ็ และความทนทานของเส้ือผา้แฟชัน่ เพื่อให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ 

2. กลุ่มตัวอย่างมีความสนใจในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน Instagram, Shopee และ 
Lazada เป็นหลกั ดงันั้นร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ควรใหค้วามส าคญักบัวิธีการน าเสนอสินคา้ไป
ขายบนช่องทางเหล่าน้ีดว้ยวิธีการท่ีแตกต่างกนั เพื่อสร้างโอกาสทางธุรกิจได ้
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ภาคผนวก ก 

 

แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าชี้แจง  

แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาอิสระ ตามหลกัสูตรการจดัการมหาบณัฑิต
สาขาวิชาการตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล มีวตัถุประสงคเ์พื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชศึ้กษา 
“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน ในการตอบแบบสอบถามใหข้อ้มูล
สมบูรณ์และตรงตามความเป็นจริงมากท่ีสุด ค าตอบของท่านจะเป็นส่วนส าคญัยิง่ ท่ีจะท าใหง้านวิจยั
คร้ังน้ีประสบความส าเร็จ ความคิดเห็นและขอ้มูลทั้งหมดท่ีท่านตอบ ผูวิ้จยัจะเก็บไวเ้ป็นความลบัและจะ
น าเสนอในภาพรวมเพื่อใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเท่านั้น ทั้งน้ีผูว้ิจยัขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีเสียสละ
เวลาในการท าแบบสอบถามคร้ังน้ี 

 แบบสอบถามประกอบดว้ย 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรอง 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ 

ส่วนท่ี 4 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วายผา่นช่องทาง
ออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร 

 ส่วนท่ี 5 ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 
หากท่านมีขอ้สงสัยเก่ียวกบัแบบสอบถาม กรุณาติดต่อผูว้ิจยั นางสาวธารินี  สมจรรยา อีเมล 
tharisom@gmail.com 

ขอขอบพระคุณ 
 

mailto:tharisom@gmail.com
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ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามคัดกรองส าหรับการเร่ิมท าแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง กรุณาตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย ✓ลงใน ❑ ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

1.ปัจจุบนัท่านพกัอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ 

❑ อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

❑ ไม่ไดอ้าศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร (จบแบบสอบถาม) 

2.ปัจจุบนัท่านเกิดระหวา่งปี พ.ศ. 2524 – 2539 ใช่หรือไม่ 

❑ ใช่   ❑ ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

3. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์หรือไม่ 

❑ เคย   ❑ ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 

 

ส่วนท่ี 2 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชี้แจง กรุณาตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย ✓ลงใน ❑ ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 
1. เพศ 

❑  ชาย   ❑ หญิง 

2. อาย ุ

❑ 24 – 30 ปี   ❑ 31 – 39 ปี    

3. อาชีพ 

❑ นิสิต/นกัศึกษา   

❑ พนกังานบริษทั 

❑ เจา้ของกิจการ/ ธุรกิจส่วนตวั 
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❑ Youtuber/ Blogger/ Artist 

❑ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................... 

4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

❑ 9,000 – 20,000 บาท 

❑ 20,001 – 40,000 บาท 

❑ 40,001- 60,000 บาท 

❑ 60,001-80,000 บาท 

❑ 80,001 – 100,000 บาท 

❑ 100,000 บาทขึ้นไป 

 

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์   

ค าชี้แจง กรุณาตอบค าถามโดยท าเคร่ืองหมาย ✓  ลงใน ❑ ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านมากท่ีสุด 

1. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ผ่านช่องทางใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❑ Facebook 

❑ Instagram 

❑ Website 

❑ Shopee 

❑ Lazada 

❑ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............. 
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2. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ใดบ่อยท่ีสุด  

❑ Facebook 

❑ Instagram 

❑ Website 

❑ Shopee 

❑ Lazada 

❑ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)............. 

3.ท่านเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านร้านคา้ออนไลน์ต่อเดือนบ่อยเพียงใด 

❑ นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 

❑ 1-2 คร้ัง 

❑ 3-5 คร้ัง 

❑ มากกวา่ 5 คร้ัง 

4.ท่านใชจ่้ายเงินกบัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นร้านคา้ออนไลน์ โดยเฉล่ียต่อคร้ังเป็นจ านวนก่ีบาท 

❑ นอ้ยกวา่ 500 บาท 

❑ 501 – 1,000 บาท 

❑ 1,001 – 2,000 บาท 

❑ มากกวา่ 2,000 บาทขึ้นไป 

5.ช่องทางการช าระเงินท่ีท่านคิดวา่สะดวกมากท่ีสุด 

❑ โอน/ ช าระเงินผา่นบญัชีธนาคาร (iBanking/ Mobile banking)  

❑ ช าระผา่นตู ้ATM  
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❑ ช าระผา่นบตัรเครดิต/บตัรเดบิต  

❑ ช าระเงินปลายทาง 

❑ อ่ืนๆ(โปรดระบุ)................ 

6.เหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

❑ ซ้ือเพื่อใส่ไปเท่ียว 

❑ ซ้ือเพื่อใส่ไปงานเล้ียง 

❑ ซ้ือเพื่อใส่ไปท างาน 

❑ อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................ 

ส่วนท่ี 4 ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลต่อการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของผู้บริโภคเจเนอเรช่ันวายผ่านช่องทางออนไลน์ใน
เขตกรุงเทพมหานคร  

ค าชี้แจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงช่องเดียว 

(1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่, 2 = ไม่เห็นดว้ย, 3 = เฉยๆ, 4 = เห็นดว้ย, 5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่) 

 
 

ปัจจัย 

ระดับความคิดเห็น 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

ไม่
เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย
ปาน
กลาง 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 

1 2 3 4 5 

1.คุณภาพของข้อมูล (Information Quality)  
1.1 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือใหร้ายละเอียดขอ้มูล
ของเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีครบถว้น 

     

1.2 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีการอพัเดทขอ้มูลของ
เส้ือผา้แฟชัน่ใหม่เป็นประจ า  
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เห็น
ด้วย
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ด้วย

อย่างยิ่ง 

1 2 3 4 5 
1.3 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีการใหข้อ้มูลของ
เส้ือผา้แฟชัน่ตรงตามท่ีท่านตอ้งการ 

     

2.คุณภาพของระบบ (System Quality) 
2.1 ระบบการซ้ือสินคา้ของร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ี
ท่านเลือกซ้ือมีการตอบสนองใหท้่านไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

     

2.2 ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือมีระบบการ
ติดต่อสอบถามไดทุ้กเวลา 

     

2.3 ร้านเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือสามารถท า
รายการสั่งซ้ือผา่นระบบไดง้่าย 

     

3.ความเพลดิเพลนิ (Pleasure) 
3.1 ท่านรู้สึกมีความสุขทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิง
ออนไลน์ 

     

3.2 ท่านรู้สึกผอ่นคลายทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิง
ออนไลน์ 

     

3.3 ท่านรู้สึกพึงพอใจทุกคร้ัง เม่ือไดท้ าการชอ้ปป้ิง
ออนไลน์ 

     

4.ความต่ืนตัว (Arousal) 
4.1 ท่านรู้สึกต่ืนเตน้ทุกคร้ัง เม่ือเห็นสินคา้ใหม่ๆในร้านคา้
ออนไลน์ 

     

4.2 ท่านรู้สึกอยากซ้ือทุกคร้ัง เม่ือเห็นสินคา้ใหม่ๆใน
ร้านคา้ออนไลน์ 
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ปัจจัย 

ระดับความคิดเห็น 

ไม่เห็น
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 
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กลาง 

เห็น
ด้วย 

เห็น
ด้วย

อย่างยิ่ง 

1 2 3 4 5 

5.ความน่าดึงดูดของอนิฟลูเอนเซอร์ (Attractiveness) 
5.1 ท่านคิดวา่รูปลกัษณ์ภายนอกท่ีดูดีของอินฟลูเอนเซอร์ 
มีส่วนท าใหท้่านสนใจสินคา้ท่ีเขาใช ้

     

5.2 ท่านติดตามอินฟลูเอนเซอร์เพราะมีบุคลิกเฉพาะตวั มี
ความโดดเด่นท าใหท้่านรู้สึกประทบัใจ 

     

6. ความเช่ียวชาญของอนิฟลูเอนเซอร์ (Expertise) 
6.1 ท่านคิดวา่ประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้ของอินฟลูเอน
เซอร์มีส่วนท าใหท้่านสนใจซ้ือสินคา้ตามท่ีเขาใช ้

     

6.2 ท่านคิดวา่การรีวิวขอ้มูลสินคา้ของอินฟลูเอนเซอร์มี
ส่วนช่วยใหท้่านสนใจซ้ือสินคา้ตามท่ีเขาใช ้

     

7. ความน่าไว้วางใจของอนิฟลูเอนเซอร์ (Trustworthiness) 
7.1 อินฟลูเอนเซอร์ท่ีท่านติดตาม เป็นบุคคลท่ีท่าน
ไวว้างใจได ้

     

7.2 อินฟลูเอนเซอร์ท่ีท่านติดตาม มีการใหข้อ้มูลสินคา้ท่ีมี
ความถูกตอ้ง 

     

8. การรับรู้ช่ือเสียง (Perceived Reputation) 
8.1 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นร้านท่ีเป็นท่ีรู้จกั      
8.2 ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นร้านท่ีมีความ
น่าเช่ือถือ 

     

8.3 ท่านไม่รู้สึกเส่ียงในการซ้ือสินคา้จากร้านคา้ออนไลน์
ท่ีท่านใชบ้ริการ 
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ปัจจัย 

ระดับความคิดเห็น 
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9. การรับรู้ความปลอดภัย (Perceived Security) 
9.1 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีความ
ปลอดภยัทางดา้นการเงิน 

     

9.2 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีความ
ปลอดภยัทางดา้นการจดัส่งสินคา้ 

     

9.3 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีตวัตนท่ี
สามารถตรวจสอบได ้

     

9.4 ท่านเช่ือวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีการจด
ทะเบียนการคา้อยา่งถูกตอ้ง 

     

10. การรับรู้ความเป็นส่วนตัว (Perceived Privacy)  
10.1 ท่านคิดวา่ร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการมีการรักษา
ความปลอดภยัในการเก็บขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ เช่น ท่ี
อยู ่เบอร์ติดต่อ เป็นตน้ 

     

10.2 ท่านคิดวา่ร้านออนไลน์ท่ีท่านใชบ้ริการจะไม่น า
ขอ้มูลส่วนตวัของท่านไปใชใ้นวตัถุประสงคอ่ื์น 

     

11.สไตล์ของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Style) 
11.1 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่าน
เลือกซ้ือมีรูปแบบของเส้ือผา้ตรงกบัความตอ้งการของท่าน
อยา่งแทจ้ริง 
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11.2 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่าน
เลือกซ้ือมีการติดตามความเปล่ียนแปลงของรูปแบบแฟชัน่
อยูต่ลอดเวลา 

     

12.คุณภาพของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Quality) 

12.1 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีท่าน
เลือกซ้ือมีสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี มีความทนทานในทุกคร้ังท่ี
ซ้ือ 

     

12.2 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์ มีคุณภาพ
การตดัเยบ็ท่ีประณีต 

     

13.ราคาของเส้ือผ้าแฟช่ัน (Price) 
13.1 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์มีราคาท่ี
คุม้ค่าต่อการเลือกซ้ือ 

     

13.2 ท่านเช่ือวา่เส้ือผา้แฟชัน่ในร้านคา้ออนไลน์มีราคาท่ี
สามารถจบัตอ้งได ้

     

14.ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  
14.1 ท่านตั้งใจวา่จะซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์
เท่านั้น 

     

14.2 ในอนาคตหากมีเส้ือผา้แฟชัน่ในแบบท่ีท่านตอ้งการ 
ท่านจะซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น 
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ส่วนท่ี 5 ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 

ท่านมีขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติมเก่ียวกบัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์วา่ควรมี

การปรับปรุงอยา่งไรบา้ง 

...................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................... 
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