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บทที 1 

บทนํา 

 

 

.  ความเป็นมาและความสําคัญ  

ในปัจจุบนัการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์นัน มีความนิยมอย่าง

แพร่หลาย เนืองจากการพัฒนาเทคโนโลยีในการสือสารนันเป็นไปอย่างรวดเร็ว และทีสําคัญ 

วิกฤติการณ์โควิด  เป็นตัวกระตุ ้นให้เกิดการใช้บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์อย่างมาก 

เนืองจากต้องมีการเวน้ระยะห่างทางสังคม (Social distancing) มาตรการการล็อกดาวน์จากทาง

ภาครัฐ ทําให้ผูค้นบางอาชีพต้องทํางานทีบา้น การทาํงาน หรือ การประชุมก็ต้องทาํผ่านระบบ

ออนไลน์ การเรียนการสอนในปัจจุบนัตอ้งใช้ระบบเรียนออนไลน์ การใช้ชีวิตทีเปลียนไปจากเดิม 

(New normal) สิงต่างๆทีเกิดขึนทาํให้พฤติกรรมในการใชชี้วิตเปลียนไป การซือสินคา้และบริการ

นันจึงนิยมใช้ผ่านทางช่องทางออนไลน์มากขึนเนืองจากมีความสะดวกและรวดเร็ว สอดคลอ้งกบั

ความคิดเห็นของ ทิพวรรณ สะทา้น, พนามาศ ตรีวรรณกุล และ เมตตา เร่งขวนขวาย ( ) และ 

มลัลิกา ตากลา้ และ ทศพร มะหะหมดั ( ) ว่าการซือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์นนัมีความ

สะดวกสบาย และ ง่ายต่อการค้นหาขอ้มูล ในผูป้ระกอบการแต่ละรายจึงตอ้งหาวิธีทีจะดึงดูดให้

ผูบ้ริโภคนันสนใจในสินคา้และบริการของตนให้ได้มากทีสุด สุรีรักษ์ วงษ์ทิพย ์( )  กล่าวว่า 

“องค์กรต้องมีการปรับตัวและเปลียนแปลงเนือหา และ รูปแบบของการสือสารการตลาดผ่าน

เครือข่ายสังคมออนไลน์ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค

มากขึน ตลอดจนตอ้งมีการปรับเปลียนรูปแบบของการนาํเสนอให้ทนัสมยั มีความน่าเชือถือสร้าง

ความแตกต่างจากคู่แข่ง สร้างความสะดวกในการซือสินคา้และมีการจดักิจกรรมทางการตลาดอย่าง

ต่อเนือง” 

การใชพ้ริตตีมาเป็นพรีเซนเตอร์ให้แบรนด์หรือสินคา้และบริการนนั จึงเป็นอีกหนึงวิธี

ในการดึงดูดผูบ้ริโภค เนืองจากพริตตีเป็นบุคคลทีคอยแนะนาํผลิตภณัฑ ์แนะนาํใหก้ลุ่มเป้าหมายมา

ดูสินค้าและบริการทีต้องการนําเสนอ ผูท้ีท ําหน้าทีพริตตีจะต้องมีความมันใจในการพูดในที

สาธารณะ มีทกัษะในการพูด มีความมนัใจในทกัษะการพูดของตน สามารถดึงดูดความสนใจจาก

กลุ่มเป้าหมายได ้ตอ้งมีมนุษยสัมพนัธ์ ตอ้งแกไ้ขเหตุการณ์เฉพาะหน้าได้ สามารถดึงดูดความสนใจ

ต่างๆ สร้างบรรยากาศทีดีในการดาํเนินรายการ สือสารกบัผูช้มไดเ้ป็นอย่างดี (นาํทิพย ์ บุตรทศ และ 

วรรณภา  ลือกิตินนัท,์ 2558, น. ) สอดคลอ้งกบัความเห็นทีว่า พริตตีเป็นทียอมรับกนัจากทงัผูจ้ดั
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งานมอเตอร์โชว ์บริษทัผูผ้ลิตรถยนต ์รวมถึงผูบ้ริโภคทวัไป นอกจากนวตักรรมทางดา้นยานยนตท์ี

เป็นหัวใจของงานมอเตอร์โชวแ์ลว้ ในการจดังานแต่ละครัง พริตตี ถือว่าเป็นแม่เหล็กดึงดูดผูค้นได้

ไม่แพเ้ทคโนโลยีทีลาํหน้าทางด้าน ยนตรกรรม (ฐาปะนะ วงษ์สาธิตศาสตร์, , น. ) ซึง

สอดคลอ้งกับ (ธันชนกย ์โชติกันตะ และ พชันี เชยกนัยา, , น. ) ว่า  เมือผูที้ให้ความสนใจ

ในพริตตีมีความคิดเห็นทีมีต่อพริตตีเพิมมากขึน ก็จะส่งผลให้ระดบัความถีในการซือสินคา้เพิมขึน

ดว้ยโดยเป็นความสัมพนัธ์เชิงบวก ซึงความสัมพนัธ์เชิงบวกนนัหมายถึง ความสัมพนัธ์ทีมีการแปร

ผนัตามซึงกนัและกนั กล่าวคือ ถา้หากค่า X มีค่ามากขึน ค่าของ Y ก็จะมีแนวโน้มทีจะมากขึนดว้ย

เช่นกนั (ชูชาติ เตชะโพธิวรคุณ, , น. ) ดงันนั หากมีความคิดเห็นทีเพิมมากขึนก็จะส่งผลให้

ระดบัความถีในการซือสินคา้เพมิขึน หากมีความคิดเห็นทีลดลงก็จะส่งผลให้ระดบัความถีในการซือ

สินคา้ลดนอ้ยลง แต่อยา่งไรก็ดี มีงานวิจยัทีทาํใหเ้ห็นถึงมุมมองทีมีต่อพริตตีในดา้นทีไม่ดี ทีสะทอ้น

ให้เห็นว่า ขดัต่อศีลธรรมหรือวฒันธรรมและประเพณีอนัดีงามของสังคม เช่น สังคมมองว่าพริตตี

เป็นคนทีทาํงานกลางคืน มีโอกาสทีจะถูกคุกคามทางเพศได ้และ  ถือไดว้่าเป็นอาชีพทีล่อแหลมต่อ

การโดนคุกคามทางเพศ พริตตีส่วนใหญ่ทาํอาชีพไซตไ์ลน ์  บางคนแทบเอาตวัเองเป็นประกนัเลยว่า 

พริตตีเกือบร้อยเปอร์เซนต์รับงานกลางคืน (ยุรดารินทร์ ยศวฒัน์ชยัชาญ และ ฉัตรวรัญช์ องคสิงห์, 

256 , น. ) ซึงทศันคติในดา้นลบก็อาจจะส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการเหมือนกนั 

จากการศึกษาทาํใหผู้วิ้จยัมีแนวคิดวา่ ในปัจจุบนัการนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์นนัเป็นสิงทีจาํเป็นและนิยมแพร่หลายอย่างมาก พริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

นนั สามารถดึงดูดบุคคลให้เขา้มารับชมสินคา้และบริการได ้ และ ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพ

ริตตีก็ส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการเช่นกนั จึงมีแนวคิดทีจะคน้ควา้เพือหาคาํตอบว่า 

ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผล

ต่อพฤติกรรมในการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์อยา่งไร เพือเป็นแนวทางในการ

พฒันาใหเ้กิดประโยชน์ไดอ้ยา่งสูงสุดต่อธุรกิจทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน ์

 

 

.  คําถามงานวิจยั 

- ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ ส่งผลตอ่การตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ อยา่งไร 
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.  วตัถุประสงค์งานวิจยั 

- เพือศึกษาถึง ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ว่าจะส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

อยา่งไร 

 

 

.  ขอบเขตงานวิจยั 

ขอบเขตในด้านเนือหา ผูว้ิจยัมุ่งเนน้ทีจะศึกษาถึงทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตี

ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นช่องทางออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงทศันคติของ

ผูบ้ริโภคในครังนีหมายถึงด้านการตดัสินใจซือสินคา้ว่าพริตตีนันสามารถดึงดูดการเขา้มารับชม 

สร้างความตอ้งการซือ รวมถึงการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นช่องทางออนไลน์ไดห้รือไม่  

 

ขอบเขตด้านประชากร  งานวิจัยฉบับนีทําการศึกษาประชากรทีอาศัยอยู่ใน 

กรุงเทพมหานคร ทีเคยซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ เท่านนั 

 

ขอบเขตด้านระยะเวลา ในการศึกษาครังนีเป็นการศึกษาในระดบัปริญญามหาบณัฑิต 

ของ คณะการจดัการธุรกิจ มหาวิทยาลยัมหิดล ซึงกาํหนดให้เริมทาํการศึกษาวิจยัตงัแต่ เดือนตลุาคม 

พ.ศ.  ถึง เดือนมีนาคม พ.ศ.  เป็นระยะเวลาทงัหมด  เดือน 

 

ขอบเขตด้านการเกบ็รวบรวมข้อมูล งานวิจยัครังนีเป็นรูปแบบงานวจิยัเชิงปริมาณ เพือ

ศึกษาถึงทศันคติของบุคคลทวัไปว่ามีต่อพริตตีทนีาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์

อย่างไร และส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์อย่างไร โดยใช้

แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจากประชากร

กลุ่มตวัอยา่ง 

 

 

.  นยิามคาํศัพท์เฉพาะทีเกยีวข้อง 

ทัศนคติ หมายถึง มุมมองเฉพาะบุคคลทีมีทงัดา้นบวกและด้านลบ ทีมีต่อสิงต่างๆ ซึง

ทาํใหส่้งผลต่อพฤติกรรมทีแสดงออกมาของบุคคลนนัๆ 
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พริตตี หมายถึง สุภาพสตรีทีมีบุคลิกภาพดี รูปร่างหน้าตาดี มีความสามารถทีจะดึงดูด 

สือสาร และ อธิบายใหบุ้คคลทวัไปเกิดความสนใจทีจะเขา้มาชมสินคา้และบริการ  

 

ช่องทางออนไลน์ หมายถึง ตลาดทีซือขายผ่านช่องทางออนไลน์โดยมีเครืองมือ

อิเล็กทรอนิกส์เป็นตัวสือสาร อาจจะซือขายผ่าน website, application, facebook, tiktok, youtube, 

instragram รวมถึงการหารายไดจ้ากโฆษณาโดยการซือขายผ่านช่องทางออนไลน์นนัสามารถเขา้ถึง

กลุ่มเป้าหมายได้ตรงกลุ่มตลอดเวลาและทุกทีทวัโลก สามารถสือสารได้อย่างสะดวกรวดเร็ว และ 

สามารถอธิบายรายละเอยีดไดอ้ยา่งชดัเจน 

 

พฤติกรรมการซือสินค้า หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลทีจะตดัสินใจเลือกซือสินค้า

และบริการ โดยตดัสินใจจากขอ้มูล จากประสบการณ์ หรือจากสิงเร้าต่างๆ ทงันีสินคา้และบริการ

นนัมีปัจจยัทีแตกต่างกนั เช่น เป็นสินคา้จาํเป็น หรือ เป็นสินคา้ฟุ่ มเฟือย ซึงจะทาํใหเ้กิดการตดัสินใจ

ซือหรือไม่ซือก็ได ้

 

นําเสนอ หมายถึง การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ให้ทราบถึงรายละเอียดสินคา้และบริการ

นนัๆ  

 

 

.  ประโยชน์ทีคาดว่าจะได้รับ 

ผูวิ้จยัคาดหวงัว่าผลงานวิจยันี จะทาํให้ทราบถึงทศันคติของคนทวัไปทีมีต่อพริตตีที

นาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ เพือทีจะเขา้ใจทศันคติทีแทจ้ริงของบุคคลทวัไป

ทีซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพือทีจะนาํมาปรับปรุงพฒันาใช้เป็นแนวทางใน

การสรา้งแรงจูงใจให้เขา้มารับชมสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ อีกทงัยงัสร้างการรับรู้

ให้กบัผูบ้ริโภคซึงเป็นการสือสารทางการตลาด และสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในอนาคต

ต่อไป 
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บทที 2 

แนวความคิด ทฤษฎี และ งานวิจัยทีเกยีวข้อง 

 

 

งานวิจัยฉบบันีเป็นการศึกษา คน้ควา้ โดยศึกษาจาก แนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยัที

เกียวขอ้ง เพือศึกษาเกียวกบั ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

อยา่งไร โดยมีแนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยัทีเกียวขอ้งดงัต่อไปนี 

2.1 แนวคิดเกียวกบัพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

2.2 แนวคิดเกียวกบั พริตตี ทีนาํเสนอสินคา้และบริการ 

2.3 แนวคิดเกียวกบักระบวนการในการตดัสินใจซือ 

2.4 แนวคิดเกียวกบั “ทศันคติ” 

2.5 กรอบแนวคิดงานวิจยั 

 

 

2.1 แนวคิดเกยีวกับพฤติกรรมการซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

แนวคิดเกียวกับพฤติกรรมการซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ใน

ปัจจุบนัการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์นันได้แพร่หลายมากยิงขึน มีนักวิจยั

หลายท่านไดใ้ห้มุมมองแนวคิดเกียวกับการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ เช่น 

ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ได้รับความ สนใจมากขึนในประเทศไทย เนืองจาก

ความก้าวหน้า ของเทคโนโลยีในยุคดิจิทลัไดน้าํพาเครืองมือและ แพลตฟอร์มใหม่ๆ มาให้ทีธุรกิจ 

หรือ ผูป้ระกอบการ ส่งขอ้มูลข่าวสารผ่านสือการตลาดแบบใหม่ เช่น สือสาร ผ่านทาง e-mail ทาง

เวบ็ไซตห์รือบนเครือข่ายสังคม อย่างเฟซบุ๊ก (Facebook) หรืออินสตาแกรม (Instagram) เป็นตน้ ซึง

ในการทาํการตลาดยุคใหม่นีจะต้อง เป็นการตลาดทีสามารถเข้าถึงตัวผูบ้ริโภคได้โดยตรง อย่าง

รวดเร็ว แมผู้บ้ริโภคไม่สะดวกในการเดินทางเขา้ มาเลือกซือสินคา้ในร้านคา้ต่างๆ ดร. บุษยา วงษ์

ชวลิตกุล และ คณะ ( ) สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณฐันี คงหว้ยกรอบ และ กนกพร ชยัประสิทธิ 

( ) ว่า เทคโนโลยีในปัจจุบนัเติบโตขึนอย่างรวดเร็วเทคโนโลยีเหล่านีไดเ้ขา้มามีบทบาทสําคญั

ในการดาํเนินชีวิตประจาํวนัของมนุษยเ์ป็นอย่างมากทงัด้านความบันเทิงด้านการศึกษาและดา้น

ธุรกิจ จากความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีนีเป็นสาเหตุทีทําให้ธุรกิจการค้าในปัจจุบันไม่
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เหมือนเดิม ธุรกิจร้านคา้กลุ่มผูบ้ริโภคทีเขา้ถึงได ้ก็จะมีเพียงในพืนทีโดยรอบของธุรกิจร้านคา้ หรือ

สินคา้บางอย่างในพืนทีหาซือสินคา้ไม่ได ้อาจจะเป้นเพราะระยะทาง ภูมิประเทศ ทาํให้ผูบ้ริโภคมี

ตัวเลือกในการซือสินคา้ลดลง แต่ในปัจจุบนัได้มีการนําเอาเทคโนโลยีเขา้มาใช้ในการทะธุรกิจ

การคา้หรือ พานิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ซึงใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสือกลางระหว่างผูผ้ลิตจัดจาํหน่าย และ 

กลุ่มผูบ้ริโภคเขา้ถึงกนัมากขึนโดยเฉพาะอย่างยงิคนไทยมีแนวโนม้การใชอิ้นเทอร์เน็ต และ การซือ

หรือขายสินคา้และบริการผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์เพิมมากขึนอีกดว้ย  

ปัจจุบนัอินเทอร์เน็ต หรือสังคมออนไลน์ เขา้มามีความสําคญัเป็นอย่างมาก และเป็น

ส่วนหนึงของชีวิต ประจาํวนั ซึง Social Media หมายถึง สือสังคมออนไลน์ทีมีการตอบสนองทาง

สังคมไดห้ลายทิศทาง โดยผ่านเครือข่าย อินเทอร์เน็ต นันก็คือเว็บไซต์ทีบุคคลบนโลกสามารถมี

ปฏิสัมพนัธ์โตต้อบกนัได ้ซึงอินเทอร์เน็ต หรือสังคมออนไลน์ (Social Network) ไดเ้ขา้มาเป็นส่วน

หนึงของชีวิตประจาํวนันนั เนืองจากการพฒันาอย่างต่อเนืองของเทคโนโลยีและ อุปกรณ์เครืองมือ

สือสาร รวมถึงระบบเครือข่ายสัญญาณต่างๆ ทาํให้การติดต่อสือสารทาํไดง้่ายและสะดวกขึนอย่าง 

มาก การใชอิ้นเทอร์เน็ตมีความหลากหลายแตกต่างกันไป เช่น ติดตามข่าวสาร คน้หาขอ้มูล รับส่ง

ข้อมูล เล่นเกม และ ทีน่าสนใจคือการนาํอินเทอร์เน็ตมาประยุกต์ใช้ ในการเพิมช่องทางในการทาํ

ธุรกิจซือขายสินค้าและบริการผ่าน ออนไลน์ บวรลักษณ์  เสนาะคํา  ( ) สอดคล้องกับ

แนวความคิดทีว่า นบัตงัแต่อินเทอร์เน็ตไดเ้ปลียนจากยุค web 1.0 ไปสู่ web 2.0 ลกัษณะพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคบนโลกอินเทอร์เน็ตเปลียนแปลงไปตามลกัษณะเวบ็ไซตท์ีเนน้ลกัษณะการสืสารแบบสอง

ทางมากขึน จากเดิมทีผูบ้ริโภคใชง้านอินเทอร์เน็ตเพียงเพือรับส่งอีเมล ์ดูขอ้มูลข่าวสารผ่านเวบ็ไซต์

หรือเวบ็บอร์ด แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงและเลือกขอ้มูลของสินคา้หรือบริการต่างๆ ได้

ตามความตอ้งการของตวัเองมากขึน รวมไปถึงสมารถแบ่งปันประสบการ์การใช้งานสินคา้หรือ

บริการให้กบัผูอื้นโดยเฉพาะอย่างยิงสามารถส่งต่อขอ้มูลไปยงักลุ่มสังคมทีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกบั

ตนเอง ทาํให้การแพร่หลายข่าวสารทีเกียวกบัสินคา้หรือบริการเกิดขึนอย่างรวดเร็ว วสุพล ตรีโสภา

กุล และ ดุษฎี โยเหลา ( ) และยงัมีนักวิจยัท่านอืนให้ความเห็นในทาํนองเดียวกันว่า ปัจจุบัน

อินเทอร์เน็ตไดเ้ขา้มาเป็นส่วนหนึง ในชีวิตประจาํวนัเทคโนโลยีจึงเป็นอีกทางเลือกหนึง ทีสามารถ

ทาํใหใ้ชชี้วิตไดง่้ายและเพิมความสะดวก สบายใหก้บัชีวติ ไม่เพียงแต่การ สืบคน้ข่าวสาร ขอ้มูลต่าง 

ๆ การติดต่อสือสาร การซือขายสินคา้ และบริการอินเทอร์เน็ตต่อภาคธุรกิจจะมีความ คลา้ยคลึงกบั

นวตักรรมทางเทคโนโลยอืีน ๆ  เช่น ระบบคมนาคม พลงังานไฟฟ้า และระบบสือสาร โทรคมนาคม 

ดงันนัการเปลียนแปลงดา้นนวตักรรม นี E-Commerce ถือเป็นปัจจยัหลกัทีช่วยส่งเสริม ให้ธุรกิจ E-

Commerce เติบโตไปไดอ้ย่างรวดเร็ว มาก เพราะการทาํธุรกิจ E-Commerce ปัจจุบนั สามารถใช้งาน

ไดจ้ากหลายช่องทาง E-Commerce ยงัเป็นช่องทางใหม่สําหรับผูป้ระกอบการ ซึงถือ เป็นช่องทาง
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หนึงทีช่วยสร้างโอกาสในการขยายช่อง ทางการคา้ขายให้ผูป้ระกอบการไดม้ากยิงขึนและ เป็นตวั

ช่วยหนึงในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและ ตรงกลุ่มเป้าหมายมากขึน ทงัยงัเป็นวิธีทีดีในการ สร้างแบ

รนด์ให้เป็นทีรู้จกัอีกทางหนึงด้วย เพราะ ในปัจจุบนัสังคมออนไลน์ถือเป็นสือหลักทีช่วยใน การ

โฆษณาและประชาสัมพนัธ์ได้อย่างดีเยียม ได้รับความนิยมอย่างแพร่หลาย ดังนันจึงถือเป็น อีก

ช่องทางหนึงในการช่วยขยายแบรนด์ ซึงจะช่วย เพิมฐานลูกคา้และขยายฐานธุรกิจออกไปอีกดว้ย 

วรรณา วนัหมดั ( ) ซึงมีแนวคิดไปในทิศทางเดียวกบั วารุณี ศรีสรรณ์, วรรณรพี บานชืนวิจิตร 

และ กิตติพนัธ์ คงสวสัดิเกียรติ ( ) ว่า การซือสินคา้มีความสําคญัในการดาํเนินชีวิตของมนุษย ์

เนืองจากมนุษยต์อ้งซือสินคา้อุปโภคและบริโภคทุกวนั ไม่ ว่าจะเป็น เสือผา้ อาหาร ยารักษาโรค 

เครืองใช้และบริการต่างๆ ลว้นเป็นสิงจาํเป็นในชีวิตของทุกคน สินค้าทุกอย่างในทอ้งตลาดมีการ

แข่งขนัทีรุนแรงมากขึน และพฤติกรรมการซือสินคา้ของผูบ้ริโภคทีมีการเปลียนแปลงไป Internet 

เขา้มามีบทบาท ในชีวิตประจาํวนัมากขึนในวิถีชีวิตของคนทวัโลก Internet ทาํให้การติดต่อสือสาร

กับคนทวัโลกแคบลงมาเพียงปลายนิวสัมผสั ได้อย่างรวดเร็วและมีค่าใช้จ่ายทีถูกกว่า ส่งผลให้

ผูบ้ริโภคในปัจจุบันใช้บริการช้อปปิงออนไลน์ผ่านเว็บไซต์หรือแอพพลิเคชัน (Application) ซึง

สามารถเข้าถึงได้ตลอด 24 ชัวโมง จากทีบา้น ทีทาํงาน ร้านกาแฟ หรือ Internet Cafe หรือทีใดก็

ตามที Internet เขา้ถึง ตา่งจากการออกไปซือถึงร้านคา้ปลีกโดยตรงซึงเสียเวลาหลายชวัโมง ขอ้ดีของ

การช้อปปิงออนไลน์คือความ รวดเร็วทันใจ ในการค้นหาสินค้าบริการ จากร้านค้าหลายๆราย 

ในขณะทีค่าขนส่งก็ลดลงเพือส่งเสริมการขายสินคา้ แนวโนม้ ตลาดซือสินคา้ออนไลน์ในประเทศ

ไทยมีการเจริญเติบโตสูงขึนอย่างต่อเนือง เนืองจากการขยายตวัของการใช้โทรศพัท์มือถือ อีกทงั

ปัจจุบนัผูบ้ริโภคเขา้ถึง Internet ไดง่้ายทงัสมาทโ์ฟน แทบ็เลต็และคอมพิวเตอร์ จึงเอืออาํนวยต่อการ

ซือสินคา้ออนไลน์ ผ่านอุปกรณ์สือสาร อีกทงัราคาถูกกว่าสินคา้ในร้านคา้ ส่วนใหญ่จะลดราคากวา่

ปกติ ประมาณ 5-10% ยิงดึงดูดความสนใจ ของนักช้อปชาวไทย ปัจจุบันระบบการส่งสินค้า

ออนไลน์ และชาํระเงินผ่านทางออนไลน์ง่าย สะดวก รวดเร็วปลอดภยั และ คุณภาพสินคา้ ดีไม่แพ้

ไปกวา่การซือผา่นหนา้ร้านจึงไม่แปลกทีตลาดซือสินคา้ออนไลน์มีการเติบโตในช่วง 2-3 ปีทีผ่านมา 

ธุรกิจสินคา้ปลีกไทยจาํเป็นตอ้งหันมาทาํตลาดซือสินคา้ออนไลน์เพิมมากขึน ทงัในสังคมวยัทาํงาน

สนใจการสังซือสินค้า ออนไลน์ ให้ความสําคัญกับการจัดโปรโมชัน และเพิมช่องทางการจัด

จาํหน่ายใหม้ากขึน เพอืตอบสนองความตอ้งการของ ลูกคา้ใหม้ากทีสุด บทความดงักล่าวมีความเห็น

สอดคลอ้งกับ กิตติศกัดิ องัคะนาวิน ( ) ว่า เทคโนโลยีทีมนุษยใ์ช้ในการสือสารระหว่างกันมี

หลายวิธี หนึงในนันคือสือสังคมออนไลน์ซึงเป็นช่องทางทีมนุษยใ์ช้สือสารขอ้มุลระหว่างกันใน

ทุกๆดา้นจนทาํให้เกิดธุรกิจรูปแบบใหม่ขึนมา นนัก็คือ ธุรกิจการคา้ผ่านสังคมออนไลน์หรือทีเรียก

กันว่า ธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ E-Commerce ซคางเป็นช่องทางการทําธุรกิจทีทําให้
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ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเร็วมากขึนสาํหรับจุดเปลียนในวงการธุรกิจทีเกิด

จากการพฒันาของระบบอินเทอร์เน็ตคือการเติบโตอย่างรวดเร็วของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-

Commerce) หรือ ธุรกิจออนไลน์ (Online Business) ซืงธุรกิจออนไลน์ (Online Business) ถือเป็น

การบริการอิเล็กทรอนิกส์ในรูปแบบหนึงทีจัดทาํขึนเพือช่วยผูป้ระกอบการให้สามารถเพิมช่อง

ทางการจาํหน่ายสินคา้ และ บริการจากกระบวนการในการซือ ผ่านระบบเดิมทีผูซื้อตอ้งมาติดต่อที

ร้านคา้โดยตรงเป็นการซือผ่านเว็บไซต์แทน ทงันี กิตติศกัดิ องัคะนาวิน ( ) ยงัให้ความเห็น

เพิมเติมว่า ธุรกิจออนไลน์นันสามารถแบ่งออกเป็น  กลุ่มใหญ่ดว้ยกนัคือ .กลุ่มลูกคา้ใหม่ (New 

Customers) 2.กลุ่มลูกคา้ทีกลบัมาซือซาํ (Repurchase Customers) ทงัสองกลุ่มมีความคาดหวงั และ

การรับรู้ต่อร้านค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ทีแตกต่างกัน กลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่นันยงัไม่คุ ้นเคยกับ

เว็บไซต์ รวมถึงอุปกรณ์ทีใช้ในการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตจึงทาํให้การสือสารในยุคปัจจุบันมีความ

สะดวกมากยงิขึน  

สมภพ อดุงจงกรักษ์ ( ) และ ธาดาธิเบศร์ ภูทอง ( ) มีความคิดเห็นไปใน

ทิศทางเดียวกนัเกียวกับพฤติกรรมการใช้สินคา้ออนไลน์ทีเปลียนไปจากเดิมว่า จะเห็นไดว้่าธุุรกิจ

พาณิิชย์อิเล็กทรอนิิกส์โดยส่วนใหญ่จะมีีทิศทางการเติิบโตเพิมขึนทุุกปี ซึงสร้างโอกาสทาง

เศรษฐกิจ อย่างมหาศาล และพบว่าหลาย ๆ ประเทศได้ให้ความสําคญั และมุ่งพัฒันาตลาดกลาง

พาณิิชย์อิเล็กทรอนิิกส์  เพือเป็นช่องทางใหม่ในการขายสินค้าออกสู่ตลาดต่างประเทศ เพือ

ตอบสนองความตอ้งการของโลกยุุคใหม่ที สือสัังคมออนไลน์ (social network) ไดเ้ขา้มามีบทบาท

ในชีีวิิตประจาํวนัมากขึน  

จากแนวคิดของนกัวิจยัทีมีความคิดเห็นไปในทางเดียวกนั ว่า ปัจจุบนัเทคโนโลยีทีใช้

สือสารนิยมใช้กันอย่างแพร่หลายและมีหลายวิธีนันช่วยทาํให้การซือสินค้าและบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์นันกา้วหน้าขึนอย่างรวดเร็ว ทาํให้เห็นประโยชน์ได้ถึงการนาํช่องทางนีมาเป้น

ช่องทางในการทาํธุรกิจให้เติบโตไดอ้ย่างรวดเร็ว ผูป้ระกอบการจึงควรทีจะใชป้ระโยชน์จากสังคม

ออนไลน์เพือปรับปรุงธุรกิจของตนให้เขา้สู่ยุคสมยัได ้สอดคลอ้งกบัความเห็นของ ปิยมาภรณ์ ช่วยชู

หนู ( ) ทีกล่าวว่า เทคโนโลยีทีมนุษยใ์ช้ในการสือสารระหว่างกนัมีหลายวิธี หนึงในนนัคือสือ

สังคมออนไลน์ซึงเป็นช่องทางหนึงทีมนุษยใ์ช้สือสารขอ้มูลระหว่างกนัในทุก ๆ ดา้น จนทาํให้เกิด

ธุรกิจรูปแบบใหม่ขึนมา นันก็คือ ธุรกิจการคา้ผ่านสังคมออนไลน์หรือทีเรียกกนัว่า ธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ หรือ E-Commerce ซึงเป็นช่องทางการทาํธุรกิจทีทาํให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึง 

กลุ่มลูกค้าได้อย่างรวดเร็วมากขึน โดยการใช้อิน เทอร์เน็ตเป็นสือกลาง ซึงธุรกิจพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ นัน เริมไดรั้บความสนใจในประเทศไทยมากขึนในช่วงระยะเวลาหลายปีทีผ่านมา 

เนืองจาก ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีในการสือสาร ทาํให้ผูค้นเริมมีช่องทางในการเขา้ถึงสินคา้
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และบริการ ต่างๆ บนอินเทอร์เน็ตไดม้ากขึน ไม่ว่าจะเป็นช่องทาง Facebook Line Instragram หรือ

เว็บไซต์ ร้านคา้อืนๆ ดงันันผูป้ระกอบการในยุคปัจจุบนัจาํเป็นตอ้งรู้จกัใช้สังคมออนไลน์ให้เป็น

ประโยชน์ตอ่ ธุรกิจของตน โดยการใชเ้ป็นเครืองมือในการสร้างยอดขายใหม้ากขึน หากใชใ้ห้ถูกวิธี

ก็จะกลายเป็น ช่องทางทีสามารถทาํให้ธุรกิจเติบโตไปได ้ในปัจจุบนัมีผูป้ระกอบการหลายรายได้

เริมขยบัขยายธุรกิจ ของตวัเองจากทีมีหน้าร้านในแบบออฟไลน์เพียงอย่างเดียวมาเป็นการทาํหนา้

ร้านแบบออนไลน์ควบคู่ ไปด้วย ในขณะทีเจ้าของธุรกิจรุ่นใหม่ส่วนใหญ่จะมีหน้าร้านเฉพาะ

ช่องทางออนไลน์เท่านนั เนืองจาก ช่องทางออนไลน์นีไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนสูงเหมือนการทาํหนา้ร้าน

แบบออฟไลน์ และยงัสามารถเปิดขาย ไดต้ลอด 24 ชวัโมงอีกดว้ย 

 

 

2.2 แนวคิดเกยีวกับพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการ 

พริตตี ถูกนาํมาใช้ครังแรกในองคก์รธุรกิจรถยนต์และไดรั้บความนิยม ต่อมาจึงเริมนาํ

พริตตีมาใช้ในงานการตลาดอย่างแพร่หลายมากยงิขึน รวมทงัองค์กรธุรกิจประเภทอืนๆต่างสนใจ

และนาํพริตตีมาใชด้ว้ยเช่นกนั ปัจจุบนัพริตตีทาํหนา้ทีเป็นตวัแทนของผูผ้ลิตสินคา้ นาํเสนอและให้

ข้อมูลเกียวกับสินคา้หรือบริการทีจัดกิจกรรมทางการตลาดขึน พริตตีมีหลายประเภทขึนอยู่กับ

รายละเอียดของงานทีได้รับมอบหมาย เช่น พริตตีบางกลุ่มอาจตอ้งทาํหน้าทีเป็นพิธีกร นําเสนอ

รายละเอียดสินคา้หรือบริการคอยให้คาํแนะนําและบริการลูกคา้ในการทดลองใช้หรือชมสินค้า

ตวัอย่าง ในขณะทีพริตตีบางกลุ่มอาจทาํหนา้ทีเพียงช่วยเพิมสีสัน และดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายเขา้ชม

หรือเขา้ร่วมกิจกรรม จากสถานการณ์ดงักล่าวแสดงให้เห็นว่าการใชเ้ครืองมือสือสารทางการตลาดที

เรียกว่า พริตตี มีอิทธิพลในการสือสารให้ผูบ้ริโภคหรือผุท้ีติดตามพริตตีเกิดความสนใจในตวัสินคา้

และบริการ ในขณะทีพริตตีมีช่องทางในการแสดงตวัตนและความสามารถผ่านสือออนไลน์ซึง

ส่งผลให้เกิดการติดตามของกลุ่มบุคคลทีชืนชอบในตัวพริตตีเอง องค์กรธุรกิจใช้จาํนวนยอดผุ ้

ติดตามเป็นเกณฑ์เบืองตน้ในการเลือกพริตตีมาเป็นตวัแทนในการนาํเสนอสินค้าและบริการ เกิด

กระแสผูที้ติดตามในตวัพริตตีและเกิดการกดถูกใจและกดแชร์กันต่อไปในวงกวา้ง พริตตีมีการใช้

สือสังคมออนไลน์มาเป็นเครืองมือการสือสารทางการตลาด และ สร้างคุณค่าใหต้นเองผา่นสือสังคม

ออนไลน์ต่างๆ ในขณะทีตวัสินคา้และบริการเมือมีการจา้ง พริตตีก็จะไดป้ระโยชน์ จากอิทธิพลทพี

ริตตีมีต่อผูท้ีติดตามหรือกลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้และบริการนนัเอง จากสถานการณ์ดังกล่าวจะเห็นไดว้า่ 

พริตตีถูกใช้เป็นเครืองมือทางการตลาดทีเป็นทีนิยมและแพร่หลายในวงกว้างและกระแสการ

ติดตามพริตตีมีจาํนวนเพิมขึนในทุกๆปี วดัได้จากยอดคนติดตามในสือสังคมออนไลน์ ยงัคงมี

ประเด็นเกียวกบัการสร้างความน่าเชือถือในตวัพริตตี สินคา้และบริการต่างๆทีใชพ้ริตตี และมุมมอง
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ความคิดเห็นของผูท้ีติดตามพริตตี ธนัยช์นก โชติกนัตะ และ พชันี เชยจรรยา ( ) สอดคลอ้งกบั 

ฐาปนะ วงษ์สาธิตศาสตร์ ( ) ทีให้ความคิดเห็นว่า ‘สาวพริตตี’หรือทีเรียกสันๆ ว่า ‘พริตตี’ถูก

นาํมาใช้เป็นเครืองมือในการสือสารการตลาดทีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างสูงโดยเฉพาะอย่างยงิใน

งานมอเตอร์โชว์  นักการตลาดใช้พริตตีในการสร้างสีสันและความดึงดูดใจให้เกิดขึนกับ

กลุ่มเป้าหมายซึงนับเป็นการใช้กลยุทธ์ด้าน ‘เพศสรีระ’ ในการตลาดเชิงกิจกรรมทีมีประสิทธิผล 

และยงัมีความความคิดเห็นไปในทางเดียวกบัความคิดเห็นทีวา่ พริตตี เอม็ซี เป็นบุคคลทีคอยแนะนาํ

ผลิตภณัฑ ์แนะนาํให้กลุ่มเป้าหมายมาดูสินคา้และผลิตภณัฑท์ีตอ้งการนาํเสนอ ผูท้ีทาํหนา้ทีพริตตี 

เอม็ซี จะตอ้งมีความมนัใจในการพูดในทีสาธารณะ มีทกัษะในการพูด มีความมนัใจในทกัษะการพูด

ของตน สามารถดึงดูดความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายได้ ตอ้งมีมนุษยสัมพนัธ์ ตอ้งแกไ้ขเหตุการณ์

เฉพาะหนา้ไดส้ามารถดึงดูดความสนใจต่างๆ สร้างบรรยากาศทีดีในการดาํเนินรายการ สือสารกับ

ผูช้มไดเ้ป็นอยา่งดี นาํทิพย ์บุตรทศน์ และ วรรณภา ลือกิตตีนนัท ์( ) 

สิงแรกทีสังคมมองพริตตีคือความสวย แต่ ปัจจุบนันีกลายเป็นวา่ พริตตี สวยอยา่งเดียว

ไม่ไดต้อ้งมีความสามารถหลายด้าน มีทงัปฏิภาณไหวพริบ การแนะนาํเชียร์ขายสินคา้ให้เกิดความ

น่าสนใจ คนทีตอ้งรับหนา้ทีตอ้งมีการเตรียมตวัทาํความเขา้ใจทงัวนัทงัคืน ในการถ่ายทอดนาํเสนอ

ตัวสินคา้และสามารถตอบคาํถามลูกคา้ไดทุ้กขอ้สงสัย ไม่ใช่เขา้ใจแบบผิวเผิน อีกทงัรูปร่างตอ้งดี

เหมาะสมกับงาน กล้าพูด กลา้แสดงออก สามารถคุมสถานการณ์ในการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้

รวมถึงมีมนุษยสัมพนัธ์ดี มีความเป็นนักการตลาด หรือทกัษะการสือสารทาํให้เกิดแรงชกัจูง เป็น

ความเปลียนแปลงจากอดีตทีเนน้ความสวยของพริตตีมากกวา่ความสามารถซึงต่างจากยุคนี พริตตี

ทุกคนรู้สึกภูมิใจทีประกอบอาชีพนี เพราะเงินทีไดม้าทุกบาทมาจากหยาดเหงือแรงงาน สิงสาํคญัคือ

งานบริสุทธิ ทีใชส้มองและความสามารถมากกว่าอย่างอืน ยุรดารินทร์ ยศวฒัน์ และ ชยัชาญฉัตร

วรัญช์ องคสิงห ( ) สอดคลอ้งกบั ธญัรัตน์ สุขมงคลชยั ( ) วา่ คุณสมบติัของการเป็นพริตตีที

เหมือนกัน คือ จะตอ้ง เป็นสาวสวย วยัสดใส มีบุคลิกดี มีอธัยาศยัดี มีไหวพริบ แกไ้ขสถานการณ์

เฉพาะหนา้ได ้รวมทงัจะตอ้งมี ความสามารถในการพูดคุยเจรจา ซึงจะเห็นไดว้่า ผูที้จะสามารถเป็นพ

ริตตีไดน้นั นอกจากจะตอ้งเป็นสาวสวย หนา้ตา ดีแลว้ ยงัตอ้งเป็นคนเก่ง มีปฏิภาณไหวพริบในการ

แกปั้ญหาอีกดว้ย และด้วยความสาว ความสวยนีเอง ทาํให้อาชีพ พริตตีมีขอ้จ ากดัในเรืองของอายุ 

เนืองจากอาชีพพริตตีเป็นอาชีพทีต้องอาศยัความสาวและความสวย จึงจะมีเพียงแค่ ช่วงอายุหนึง

เท่านนัทีจะสามารถประกอบอาชีพนีได ้ และ การตลาด มีบทบาทสาํคญัต่อองคก์ารธุรกิจต่างๆไม่ว่า

จะเป็นเกียวกบัทางดา้นการ โฆษณา การสงเสริมการขาย พนักงานขาย หรือ การประชาสัมพนัธ์ซึง

เป็นการเกียวขอ้งกบัคน ดงันนั จะเห็นไดว้า่ คน จึงมีอิทธิพลมากทีสุดสาํหรบการตอบสนองและบาํา

บัดความต้องการให้ได้รับความ พอใจมากทีสุด ซึงจะทําให้เกดการซือขายหรือกระบวนการ
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แลกเปลียนเกิดขึนเมือการตลาดเกียวขอ้ง กบัความตอ้งการของคน ซึงมผลมาจากการเปลียนแปลง

ทางร่างกายและจิตใจประกอบกบั สภาพแวดลอ้มภายนอกทีเป็นปัจจยัควบคุมไม่ไดร้วมทงัขอ้จาํกดั

ทางดา้นกฎหมาย การเมือง เศรษฐกิจ ตลอดจนการเปลียนแปลงของวฒันธรรมของแต่ละสังคม ทีมี

การปรับเปลียนตาม วิวฒันาการทางเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว เป็นผลทาํให้การตลาดจาํเป็นต้อง

ปรับเปลียนให้ทนักบั สภาพการณ์ต่าง ๆ ตลอดเวลา จึงเกิดกิจกรรมทางการตลาดทีแตกต่างกนัเพือ

สนองความพึงพอใจของ ผูซื้อให้เกิดขึนจะเห็นไดว้่าความกา้วหน้าของการตลาดจะดาํเนินไปตาม

ความเจริญรุ่งเรืองหรือตกตาํ ตามสภาวะทางเศรษฐกิจในแต่ละสังคมทาํใหก้ารขายสินคาตอ้งมีเอ็มซี

หรือพิธีกร พริตตแีต่ละสินคา้ ทีจะพูดเชิญชวนผูบ้ริโภคให้หนัมาสนใจในสนคา้ดงักล่าว 

 

 

2.3 แนวคิดเกยีวกับกระบวนการในการตัดสินใจซือ 

อรุโณทยั จนัทวงษ ์และ สันติธร ภูริภกัดี ( ) ไดอ้ธิบายแนวคิดพฤติกรรมของลูกคา้

บนโลกออนไลน์ในการซือสินคา้  (Customer Path, 5A) ดงันี 

1. การตระหนกั (Aware) รับรู้ในสินคา้ รู้จกัในชือเสียง แบรนดจ์ากสือโฆษณาต่างๆ  

2. การจดจาํ (Appeal) สนใจในแบรนดสิ์นคา้นนัๆ จากรูปลกัษณะทีปรากฎอาจรวมไป

ถึงการจดจาํไดใ้นสินคา้เมือไดพ้บเห็น หรือไดย้นิเสียง  

3. การสอบถาม (Ask) หาขอ้มูลเพือใชใ้นการตดัสินใจซือสินคา้ หรือ เปรียบเทียบถึง

ขอ้ดี ขอ้เสียของสินคา้ ผา่นทางสือต่างๆ อาจจะเป็นจากบุคคล จากการอ่านรีวิว ขอ้ความตามเวบ็ไซต ์

การเขียนบรรยายต่างๆ คอลมัน์ นิตยสาร เพือให้ไดม้าซึงคาํตอบทีตอ้งการ เพิมความมนัใจในการ

ตดัสินใจมากขึน  

4. การซือสินค้า (Act) ขันตอนของการตัดสินใจดําเนินการเลือกสินค้า ตามความ

ตอ้งการ ดาํเนินการ ชาํระเงินตามเงือนไข และไดม้าซึงความเป็นเจา้ของสิงนนั  

5. การแนะนํา  บอกต่อ (Advocate) พลังของการบอกต่อบนโลกออนไลน์จาก

ประสบการณ์จริงของผูใ้ช้ สินคา้ดงักล่าว มี 2 ลกัษณะ คือ  

.  ในแง่บวก ตามความชืนชอบ ชืนชม อยากให้ผูอื้นไดมี้ประสบการณ์

ทีดีเหมือนกบั ตนเอง  

.  ในแง่ลบ ตามความไม่ชอบ หรือประสบการณ์ทีไม่ดี ไม่เกิดความ

ประทบัใจ และไม่แนะนาํใหต้ดัสินใจซือหรือใช ้บริการในสินคา้นนัๆ 
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และ ยงัไดก้ล่าวถึง ทฤษฎีการตดัสินใจซือสินคา้ (Buying Decision) การ

ตอบสนองของผูบ้ริโภคหรือการตัดสินใจของผูบ้ริโภค (buyer’s response) ผูบ้ริโภค จะมีการ 

ตดัสินใจในประเด็นต่างๆ ทีอา้งถึงใน (Angeline Close, 2012) ดงันี  

1. การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product choice) คือ ขนัตอนของการพิจารณาถึง

ความจาํเป็นหรือความตอ้งการในสินคา้ชนิดนันๆ เพือทาํการตดัสินใจซือหรือใชบ้ริการ  

2. การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) คือ การเลือกถึงชือเสียงของสินคา้

ชนิดเดียวกนั เพือเปรียบเทียบ ในดา้นของการเป็นทีรู้จกัต่อสาธารณชน หรือการไดรั้บความนิยมใน

สินคา้ชนิดนนั  

3. การเลือกผูข้าย (Dealer choice) คือ พิจารณาถึงตวับุคคลทีส่งผา่นสินคา้

และบริการ ทีไดรั้บความ น่าเชือถือหรือไวว้างใจ ใส่ใจการส่งมอบสิงดีๆ ใหก้บัลูกคา้  

4. การเลือกเวลาในการซือ (Purchase timing) คือ ช่วงเวลาของการ

ตดัสินใจ เลือกซือสินคา้ อาจรวมถึง ของระยะเวลาในการตดัสินใจ  

5. การเลือกปริมาณในการซือ (Purchase amount) คือ จาํนวนของสินคา้

หรือความมากนอ้ยในการ เลือกซือสินคา้หรือบริการ เพอืให้ตอบสนองความตอ้งการในตนเอง  

6. เงือนไขการชําระเงิน (Criteria) คือ การเลือกวิธีการส่งผ่านสือกลาง 

หรือ แลกเปลียนตราสาร ธุรกรรม ทางการชาํระเงิน ดว้ยช่องทางต่างๆ เช่น เงินสด เครดิต การโอน

เงินออนไลน ์

ปิลนัธน์ ศิลาวิเศษฤทธิ ( ) อา้งถึงใน ดารา ทีปะปาล ( ) เกียวกบั 

ทฤษฎี AIDA ว่า ลาํดบัขนัการตดัสินใจซือแบบไอดาเป็นผลในการส่งเสริมการตลาดทีต้องทาํให้

เกิดผล หรือบรรลุวตัถุประสงค์ในการติดต่อสือสาร ซึงการแสดงลาํดับขนัตอนในกระบวนการ

ตดัสินใจซือ ของลูกคา้ ซึงจะผ่านกระบวนการเป็นขนัเป็นตอนต่างๆ 4ขนัตอนดงันี 

1. ความตงัใจ (Attention: A) หมายถึง ผูส่้งข่าวสารตอ้งทาํใหผู้รั้บข่าวสาร

หรือ ลูกคา้เกิดความสนใจ เกิดความพร้อมความตงัใจทีจะรับฟังข่าวสาร โดยจาํเป็นตอ้งออกแบบ 

ข่าวสารใหม้ีคุณลกัษณะทีจะตอ้งเรียกร้องความตงัใจทีจะรับฟัง (Gain Attention) ทาํใหเ้กิดผลดี และ

มีประสิทธิภาพ  

2. ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง หลังจากเกิดความตงัใจฟังในขนัที

หนึง ผูส่้ง ข่าวสารจะทาํให้เกิดการเร้าใจลูกค้าให้เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการ ใน

ขนัตอนนีการ ออกแบบข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะจูงใจให้เกิดเกิดความสนใจติดตามผลิตภณัฑ์

หรือข่าวสาร ต่อไป (Hold Interest) ซึงอาจทาํไดด้ว้ยการทาํความเขา้ใจเกียวกับความตอ้งการของ
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ลูกคา้ และ แสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทั สามารถช่วยแกปั้ญหาความจาํเป็นและ

ความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างไร  

3. ความตอ้งการอยากได้ (Desire: D) หมายถึง ผูส่้งข่าวสารตอ้งกระตุน้

เร่งเร้าให ้เกิดความสนใจมากขึน จนกลายเป็นความปรารถนา ความจูงใจให้เกิดความตอ้งการ ความ

อยากได้ ในผลิตภัณฑ์ ในการออกแบบข่าวสารทีให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในขันตอนนี 

ข่าวสารควร จะมีคุณลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากได ้(Arouse Desire)  

4. การตดัสินใจซือ (Action: A) เป็นขนัตอนทีผูส่้งข่าวสารทําให้ลูกค้า

ตัดสินใจซือ สินคา้และบริการนันอย่างแน่นอน และสําหรับการออกแบบข่าวสารทีทาํให้เกิดผลดี

และมี ประสิทธิภาพในขนัตอนนี ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะเร่งรัดให้เกิดการตดัสินใจซือ (Elicit 

Action) 

ธันชนก โชติกันตะ ( ) ไดก้ล่าวถึง แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค

โดยการอา้งถึงใน  Sciffman & Kanuk  (2010) ในการนาํเสนอรูปแบบกระบวนการ  ขนั ไดแ้ก่ 

1. ขันปัจจัยนําเข้า (input) คือ ปัจจัยภายนอกทีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค 

(External Influences) ประกอบไปด้วย ความพยายามด้านการตลาดของธุรกิจ (Firm’s Marketing 

Efforts) หมายถึงการทีบริษทัต่างๆ พยายามจัดกิจกรรมทางการตลาดในด้านต่างๆ ได้แก่ สินค้า 

(Product) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ราคา (Price) และช่อทางการจดัจาํหน่าย (Chanels of 

distribution) ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และความตอ้งการในสินคา้หรือบริการ ปัจจยัภายนอกที

กาํหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภคอีกปัจจยั ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มทางสังคมและวฒันธรรม (Sociocultural 

environment) เช่น ครอบครัว (Family) กลุ่มอา้งอิง (Reference groups) แหล่งขอ้มูลอืนๆ ทีไม่เป็น

การคา้ (Noncommercial Sources) ชนัทางสังคม (Social class) วฒันธรรม (Culture) และวฒันธรรม

ยอ่ย (Subculture) 

2. ขนักระบวนการ (Process) คือ การทีผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยั

ภายนอก ทาํให้เกิดกระบวนการตัดสินใจซือสินคา้ โดยเริมจากเกิดความตระหนกัถึงความตอ้งการ

สินคา้หรือบริการ (Need recognition) จากนันจึงเริมทาํการคน้หาขอ้มูลก่อนการซือ (Prepurchase 

search) และการประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) กระบวนการตัดสินใจซือของ

ผูบ้ริโภคจะได้รับอิทธิพลจากปัจจยัภายในของผูบ้ริโภคทางจิตวิทยา (Psychological field) ได้แก่

แรงจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) บุคลิกภาพ (personality) ทศันคติ 

(Attitudes) รวมทังประสบการณ์ (Experience) ในอดีตทีเกียวข้องกับสินค้าหรือบริการทีก ําลัง

ตดัสินใจซือ ปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคนับไดว้่าเป็นปัจจยัสําคญัทีส่งผลต่อพูติกรรมผูบ้ริโภคในการ

ระบุวา่ซือหรือไม่และตอ้งการสินคา้หรือบริการในลกัษณะใด 
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3. ชันผลลัพธ์ (Output) คือ การทีผูบ้ริโภคได้ตัดสินใจเลือกซือสินค้า 

หรือ บริการจากบริษทัใดบริษทัหนึงแลว้ไดท้ดลองใช้ ในกรณีทีผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในสินคา้

หรือบริการ อาจมีการซือซาํโดยทุกครังทีมีการใช้สินคา้หรือบริการ ผูบ้ริโภคจะมีการประเมินความ

พึงพอใจต่อสินคา้หรือบริการนนั และ ส่งผลทาํใหเ้กิดประสบการณ์และความทรงจาํ อนัจะส่งผลต่อ

การตดัสินใจซือครังต่อไป 

นอกจากนียังได้กล่าวถึง ทฤษฎีเกียวกับพฤติกรรมผ◌ู้บริโภค Kotler 

(1999) อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ คณะ (2541) ให้ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริ ◌ิโภค 

(Consumer behavior) ไวว้า่เป็นการกระทาํของ บุคคลเกียวกบัการจดัหาใหไ้ดม้าซึงสินคา้และบริการ 

ทงันีหมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจ และการ กระทาํของบุคคลทีเกียวกับการซือและการใช้

สินคา้  

สามารถ สิทธิมณี ได้กล่าวถึง ทฤษฎีสิงกระตุ ้นการตอบสนอง  (S-R 

Theory) อา้งถึงใน ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2547) ว่าเกียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภค หรือ

ทีเรียกอีกอยางหนึงว่า กล่องดําการตลาด  (Marketing black box) ซึ่งประกอบด้วยส่วนต่างๆ 

ดงัต่อไปนี สิงกระตุน ้(Stimuli) สามารถแบ่งออกได ้5 ประเภท ดงันี  

สิงกระตุน้ทางการตลาด  (Marketing stimuli) ประกอบดว้ยส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4P’s ได้แก่ สินคา้และบริการราคาการจัดจาํหน่ายและการ

ส่งเสริมการตลาด  

สิงกระตุน้อืนๆ (Others stimuli) ประกอบดวย้สิงแวดลอ้มทางการตลาด

ทีไม่สามารถ ควบคุมได้ ไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจ เทคโนโลยีกฎหมายการเมืองและวฒันธรรมสิง

กระตุน้ต่างๆ ทีส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) นนั เมือประกอบกบัปัจจย

ดาันตา่งๆ จะ นาํพาไปสู่กระบวนการตดัสินใจของผูซื้อ ประกอบไปดว้ย 5 ขนัตอน ดงัตอ่ไปนี 

ขนัที 1 การรับรู้ถึงปัญหากระบวนการซือจะเกิดขึนเมือผูซ้ัอตระหนักถึง

ปัญหาหรือความ ตอ้งการของตนเอง   

ขนัที 2 การคน้หาขอ้มูลในขนันีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพือตดัสินใจ 

เพือนาํมาใชใ้น การประเมินทางเลือก  

ขนัที  3  การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะนําขอ้มูลทีไดร้วบรวมไว้

มาวเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทงัในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกทีดีทีสุด ข ้

ขนัที  4  การตดัสินใจเลือกทางเลือกทีดีทีสุด หลงัการประเมินผูประเมิน

จะทราบขอ้ดี ขอ้เสีย จึงตดัสินใจเลือกทางเลือกทีดีทีสุด โดยอาจใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์

ทงัประสบการณ์ของตนเองและผูอื้น  
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ขนัที  5  การประเมินภายหลงัการซือเป็นขนัสุดทา้ยหลังจากการซืออ 

ผูบ้ริโภคจะนํา ผลิตภัณฑ์ทีซือนันมาใช้และทาํการประเมินซึงอาจนําไปสู่การตดัสินใจซือของ

ผูบ้ริโภคในครังต่อไป 

ปัจจยภายนอก  (External factors) ปัจจยภายนอกทีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม  และ ปัจจยัทางสังคม  

ปัจจยภายใน (Internal factors) ปัจจยภายในทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซือสินคาของผูบ้ริโภคไดแก่ ปัจจยัส่วนบุคคลเช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได ้ส่วนปัจจยัทาง

จิตวิทยา เช่น การรับรู้ การจูงใจ ทศันคติ และความเชือแนวความคิดของตนเอง เป็นตน 

การทีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจบริโภคสินคา้ชนิดใดนนั ขึนอยูก่บั ปัจจยัหลาย

อย่าง เช่น ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม และ

ก่อนการตดัสินใจซือ ผูบ้ริโภคมีกระบวนการตดัสินใจซือ 5 ขนัตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หา

ขอ้มูล การประเมิน ทางเลือก การตดัสินใจซือ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ ดงันนั นกัการตลาด

จะตอ้งจดัหาสิงกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซือมากทีสุด กิตติเชษฐ์ ปลอดทอง, นิศศา ศิลป

เสรฐ และ เครือวลัย ์ชชักุล ( ) ซึงมีความคิดเห็นทีแตกต่างจาก ลมยัพร ดงเสือ ( ) ว่า การ

ตดัสินใจซือสินคา้และบริการนนั ลูกคา้จะซือสินคา้อยา่งไรไม่สําคญั เท่ากบัการซือไปใชแ้ลว้ สินคา้ 

เกิดประโยชนอย่างไรกบัการใช ้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจและเกิดการกลบั มาซือซาํ และบ่อยครังจน

ทาชาํ ใหลู้กคา้ เกิดความ จงรักภกัดีต่อตราสินคา้ 

 

 

2.4 แนวคิดเกยีวกับ “ทัศนคต”ิ 

ทศันคติ หรือ เจตคติ ในทางจิตวิทยา คือ การแสดงออกถึงความชอบ หรือ ไม่ชอบ ต่อ

บุคคล สถานที สิงของ หรือเหตุการณ์สิงใดสิงหนึง (ซึงเรียกว่าวัตถุแห่งทัศนคติ) กอร์ดอน ออ

ลพอร์ต นกัจิตวิทยาได้อธิบายเกียวกบัทศันคติไวว้่า "เป็นแนวคิดอนัเด่นชดัทีสุดและจาํเป็นทีสุดใน

จิตวิทยาสังคมร่วมสมยั" [1] ทศันคติสามารถสร้างขึนจากประสบการณ์ในอดีตและปัจจุบันของ

บุคคลหนึง ๆ สามารถตรวจวดัและเปลียนแปลงได้ ส่งผลต่ออารมณ์และพฤติกรรมของบุคคลนนั

ดว้ย (Wikipedia) 

ทศันคติ เป็นความสัมพนัธ์ทีคาบเกียวกนัระหว่างความรู้สึก และ ความเชือหรือการรู้

ของบุคคล กบัแนวโนม้ทีจะมีพฤติกรรมโตต้อบในทางใดทางหนึงต่อเป้าหมายของทศันคตินัน โดย

สรุป ทศันคติ ในทีนีเป็นเรืองของจิตใจ ท่าที ความรู้สึกนึกคิด และ ความโนม้เอียงของบุคคลทีมีต่อ

ขอ้มูลข่าวสาร และการเปิดรับ รายการกรองสถานการณท์ีไดรั้บมา ซึง เป็นไปไดท้งัเชิงบวก และ เชิง
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ลบ ทศันคติมีผลให้มีการแสดงพฤติกรรมออกมา จะเห็นไดว้า่ ทศันคติ ประกอบดว้ยความคิดทีมีผล

ต่ออารมณ์ และ ความรู้สึกนนัออกมาโดยทางพฤติกรรม  ซึงมีแนวความคิดทีสอดคลอ้งกบั กรวินท์ 

กรประเสริฐวิทย ์( ) ทีกล่าววา่ ทศันคติกบัพฤติกรรมมีความสัมพนัธ์มีผลซึงกนัและกนักล่าวคือ 

ทศันคติมีผลต่อการแสดงพฤติกรรมของบุคคลในขณะเดียวกนัการแสดงพฤติกรรมของบุคคลก็มีผล

ต่อทศันคติของบุคคลดว้ย ทงั  แนวคิดมีความสอดคลอ้งกับ ศิริรัตน์ อมรประเสริฐชยั ( ) ที

กล่าวว่า ทศันคติ หมายถึง ความมีใจโน้มเอียงอนัเกิดจากการเรียนรู้ทีจะตอบสนองต่อวตัถุหรือ

ระดับชนัของวตัถุ ในลักษณะเห็นดีเห็นชอบหรือไม่ชอบอย่างใดอย่างหนึงอย่างสมาํเสมอ เช่น

ทศันคติของผูบ้ริโภคทีมีต่อตราสินคา้ ก็หมายถึงความโนม้เอียงของผูบ้ริโภคอนัเกิดจากการเรียนรู้

จากประสบการณ์ทีจะประเมินตราสินคา้ว่าชอบตรานัน หรือไม่ชอบตรานนัอย่างสมาํเสมอ คงเส้น

คงวา นอกจากนี ศิริรัตน์ อมรประเสริฐชัย ( ) ยงัให้ความเห็นเพิมเติมเกียวกับ ทศันคติของ

ผูบ้ริโภคกับส่วนประสมทางการตลาดว่า ทัศนคติของผูบ้ริโภคกับส่วนประสมทางการตลาด 

หมายถึง การประเมินความพึงพอใจ หรือ ไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์และแนวโนม้

การปฏิบติัทีมีผลต่อความคิดหรือสิงใดสิงหนึง หรือ หมายถึงความรู้สึกนึกคิดของบุคคลทีมีต่อสิงใด

สิงหนึง ทศันคติเป็นสิงทีมีอิทธิพลต่อความเชือ ในขณะเดียวกนัความเชือก็มีอิทธิพลต่อทศันคติ จาก

การศึกษาพบวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั 

มิงขวญั ศรีทอง  ( ) มีแนวความคิดเกียวกบั ลกัษณะของทศันคติ วา่มีลกัษณะดงันี 

1. ทศันคติเป็นสิงทีมีอยู่ภายใน ทศันคติเป็นเรืองของการจดัระเบียบของแนวความคิด 

ความเชือทีเกิดขึนมาจากภายในของแต่ละบุคคล  

2. ทัศนคติเป็นสิงทีไม่ได้มีมาแต่กําเนิด แต่ทัศนคติเป็นสิงทีบุคคลได้เรียนรู้และ

เกียวขอ้งกบัสิงแวดลอ้มภายนอก และจะก่อตวัหลงัจากทีไดป้ระเมินสิงแวดลอ้มภายนอกซึงจะสร้าง

ทศันคติใหเ้กิดขึนในตวัเองและจะติดอยูก่บัตวับุคคลนนัจนกว่าจะเกิดกระบวนการเรียนรู้ใหม่ขึนมา

ซึงอาจจะส่งผลใหม้ีการเปลียนแปลงทศันคติได ้  

3. ทศันคติจะมีลกัษณะมนัคงถาวร หลงัจากทีทศันคติไดก่้อตวัขึนมา ในบุคคลนนัแลว้ 

เป็นการยากทีจะเปลียนแปลงทศันคติของบุคคลนนัได ้ทงันีเนืองจากทศันคติทีไดก่้อตวัขึนมานนั จะ

มีกระบวนการวิเคราะห์ ประเมิน และสรุปจดัระเบียบเป็นความเชือ การเปลียนแปลงก็ย่อมตอ้งใช้

เวลาเพือปรับตามกระบวนการดังกล่าวด้วย ทัศนคติจะคงฝังติดแน่นตวับุคคลนัน และ ยากทีจะ

เปลียนแปลงทัศนคติของเขาได้ในทันทีทันใด ดังนัน การเปลียนแปลงทัศนคติจะใช้ระยะเวลา

ค่อนขา้งนานกวา่จะเปลียนทศันคติของบุคคลนนัได ้

4. ทศันคติจะเกียวขอ้งกบัสิงเร้าและสิงแวดล้อมรอบตัวของบุคคลที เป็นตวักระตุน้ 

ทศันคติไม่ไดเ้ป็นสิงทีเกิดขึนมาไดเ้องจากภายในแต่เป็นเรืองทีเกิดขึนจากการสัมผสั และเรียนรู้จาก
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สิงภายนอกมีการก่อผลขึนเป็นทศันคติโดยอา้งตวับุคคลและสิงของ การกระทาํ สถานการณ์ และอืน 

ๆ รอบตวั สิงทีใชอ้า้งถึงเพือการสร้างทศันคติอาจจะเป็นตวับุคคล กลุ่มคน สถาบนั สิงของ ค่านิยม 

เรืองราวของสังคม หรือความนึกคิดตา่ง ๆ 

จากแนวความคิด ดงักล่าว มีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ มณฑกาญจน์ วิจิตร

สกล ( ) วา่ เจตคติมีคุณลกัษณ์ทีสาํคญัดงันี  

1. เจตคติเกิดจากประสบการณ์สิงเร้าต่าง ๆ  รอบตวั บุคคล การอบรมเลียงดู การเรียนรู้ 

ขนบธรรมเนียมประเพณี และ วฒันธรรม เป็นสิงทีก่อให้เกิดเจตคติแม้ว่าจะมีประสบการณ์ที

เหมือนกนัก็เป็นเจตคติทีแตกต่างกนัไดด้ว้ยสาเหตุหลายประการเช่น สติปัญญา อาย ุเป็นตน้  

2. เจตคติทีการตระเตรียม หรือ ความพร้อมในการตอบสนองต่อสิงเร้า เป็นการเตรียม

ความพร้อมภายในของจิตใจมากกว่าภายนอกทีสังเกตไดส้ภาวะความพร้อมทีตอบสนอง มีลกัษณะ

ทีซบัซ้อนของบุคคลชอบหรือไม่ชอบยอมรับหรือไม่ยอมรับเกียวเนืองกบัอารมณ์ดว้ย  

3. เจตคติทิศทางของการประเมิน ทิศทางของการประเมินคือ ลกัษณะความรู้สึกหรือ

อารมณ์ทีเกิดขึน ถา้เป็นความรู้สึกหรือประเมินว่า ชอบ พอใจ เห็นดว้ย ก็คือเป็นทิศทางในทางทีดี 

เรียกว่าเป็นทิศทางในทางบวก และถา้ประเมินออกมาในทางไม่ดี เช่น ไม่ชอบ ไม่พอใจ ก็มีทิศทาง

ในทางลบ เจตคติทางลบไม่ไดห้มายความว่าไม่ควรมีเจตคตินัน แตเ่ป็นเพียงความรู้สึกทีไม่ดีต่อสิง

นนั  

4. เจตคติมีความเขม้ คือ มีปริมาณมากนอ้ยของความรู้สึกถา้ชอบมากหรือไม่เห็นด้วย 

อย่างมากก็แสดงว่ามีความเขา้ใจสูงมากถา้มาชอบเลยหรือเกลียดทีสุดก็แสดงความเขา้ใจสูงไปอีก

ทางหนึง  

5. เจตคติมีความคงทน เจตคติเป็นสิงทีบุคคลยึดมนัถือมนัและมีส่วนในการกาํหนด

พฤติกรรมของคนนัน การยึดมนัในเจตคติต่อสิงใดทาํให้การเปลียนแปลงเจตคติขึนไดม้าก  

6. เจตคติมีทงัพฤติกรรมภายในและพฤติกรรมภายนอก พฤติกรรมภายในเป็นสภาวะ

ทาง จิตใจ ซึงหากได้มาแสดงออกก็สามารถรู้ไดว้่าบุคคลนนัมีเจตคติอย่างไรในเรืองนัน เจตคติที

เป็นพฤติกรรมภายนอกแสดงออกเนืองจากถูกกระตุน้ และ การกระตุน้ยงัมีสาเหตุอืน ๆ ร่วมอยูด่ว้ย   

7. เจตคติต้องมีสิงเร้าจึงมีการตอบสนองขึน ไม่จําเป็นว่าเจตคติทีแสดงออกจาก

พฤติกรรมภายใน และพฤติกรรมภายนอกจะตรงกันเพราะก่อนแสดงออกนันก็จะปรับปรุงให้

เหมาะสมกบัสภาพของสังคมแลว้จึงแสดงออกเป็น พฤติกรรมภายนอก 

ทศันคติเกิดจากการเรียนรู้ทงัจากประสบการณ์โดยตรงหรือ โดยออ้ม จนก่อให้เกิด

ความคิดหรือแนวความคิด การรับรู้ ความรู้สึก ซึงจะนาํไปสู่พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคทีมีต่อสินคา้

หรือบริการนนัๆ ทศันคติเป็นสิงสําคญัในการตดัสินใจซือ เพราะทศันคติทีเป็น บวกหรือเป็นลบต่อ
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ผลิตภณัฑใ์ดๆ จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือของตวัผูบ้ริโภคเอง และทศันคติที ผูบ้ริโภคมีมกัจะ

เปลียนแปลงไดย้าก หากมีความเชือต่อผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ นนัๆแลว้ มิงขวญั ศรีทอง (2558) มี

ความคิดเห็นสอดคลอ้งกับแนวความคิดทีว่า เรืองราว ทีเกิดขึนในตัวบุคคลเป็นการจัดระเบียบ

แนวความคิด ความเชือ อุปนิสัยและสิงจูงใจทีเกียวขอ้งกบัสิง ใดสิงหนึงเสมอทศันคติมิใช่สิงทีมีมา

แต่ก าเนิดตรงกนัขา้มทศันคติจะเป็นเรืองเกียวกบัการเรียนรู้ เรืองราวต่าง ๆ ทีตนไดเ้กียวขอ้งอยู่ดว้ย

ในภายนอก ทศันคติจะมีลกัษณะมนัคงและถาวร ภายหลงั จากทีทศันคติได้ก่อตวัขึนมาแลว้จะไม่

เป็นภาวะทีเกิดขึนเป็นการชัวคราวและจะไม่เปลียนแปลงใน ทันทีทันใดทีได้รับตัวกระตุ้นที

แตกต่างกันไป เพราะทัศนคติทีก่อตวัขึนนันจะมีกระบวนการคิด วิเคราะห์ประเมิน และสรุปจดั

ระเบียบเป็นความเชือ หากจะเปลียนแปลงจึงตอ้งใช้เวลาค่อนขา้งมาก กรวินท์ กรประเสริฐวิทย ์

(2557) 

ตวงรัก จิรวฒันรังสี ( ) ได้กล่าวถึง การเกิดทัศนคติ ว่า Rensis Likert (1967) ได้

ศึกษามูลเหตุของการเกิดทศันคติของคน ซึงเป็นผลการศึกษา ทีเนน้ถึงการเกิดทศันคติตามหลกัวิชา

ด้านการสือสารโดยเฉพาะ โดยสรุปการศึกษาไวว้่า ทศันคติเป็น สิงทีเกิดจากการเรียนรู้จากแหล่ง

ทศันคติต่างๆ ทีมีอยู ่และแหล่งทีทาํใหค้นเกิดทศันคติทีสาํคญั คือ  

1. ประสบการณ์เฉพาะอย่าง (Specific Experience) เมือบุคคลมีประสบการณ์เฉพาะ 

อย่างต่อเนืองต่อสิงใดสิงหนึงในทางทีดีและไม่ดี จะทาํให้เขาเกิดทศันคติต่อสิงนันไปในทางทีดี

หรือไม่ดี จะทาํให้เกิดทศันคติต่อสิงนนัไปในทิศทางทีเคยมีประสบการณ์มาแลว้ เช่น การรับรู้และ

จดจาํต่อภาพ ความรุนแรงในสือ เกิดจากทีผูรั้บสารมีประสบการณ์คลา้ยคลึงกบัเหตุการณ์ในเรือง 

และแสดงทศันคติออกมาตามประสบการณ์จริงของตน  

2. การติดต่อสือสารจากบุคคลอืน (Communication from others) การไดรั้บการติดต่อ 

จากบุคคลอืน จึงทาํให้เกิดทศันคติจากการรับรู้ขอ้มูลต่างๆ จากผูอื้นได ้เช่น การมีปฏิสัมพนัธ์ต่อ 

บุคคลอืน หรือการแลกเปลียนความคิดเห็นเกียวกับเหตุการณ์ความรุนแรงต่อบุคคลอืน อาจช่วย

เสริม หรือเปลียนมุมมองทศันคติดา้นความรุนแรงของบุคคลนนัๆ  

3. สิงทีเป็นแบบอย่าง (Model) การเลียนแบบผูอื้นทาํให้เกิดทศันคติ เช่น เด็กเกิดการ 

เลียนแบบพฤติกรรมเมือเปิดรับชมภาพยนตร์ซูเปอร์ฮีโร่ เช่น การเตะต่อย หรือการทะเลาะวิวาท ทาํ

ให ้เกิดทศันคติทีว่า การกระทาํความรุนแรงสามารถทาํได ้ถา้พฤติกรรมนันเป็นไปเพือพิทกัษ์ความ

ชวัร้าย  

4. ความเกียวข้องกับสถาบัน (Institutional Factors) ทัศนคติของบุคคลหลายอย่าง 

เกิดขึนเนืองจากความเกียวขอ้งกบัสถาบนั เช่น หน่วยงานรัฐทีเขา้มาควบคุมสือทีมีความรุนแรงดว้ย 

การเซ็นเซอร์ภาพความรุนแรง เพือปิดกันการรับรู้ทางสายตาของผูรั้บสาร และเกิดทศันคติทีว่า
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บทบาท ของผูป้กครอง คือการปกป้องเด็กและเยาวชนจากสือทีไม่เหมาะสมไม่ให้รับรู้ในสิงทีไม่

เหมาะสมกบัวยั และเพือศีลธรรมอนัดีของสังคม 

ซึงสอดคลอ้งกบัความคิดเห็นของ มิงขวญั ศรีทอง ( ) ไดใ้ห้ความคิดเห็นเกียวกบั

การก่อตวัของทัศนคติ  ว่า ทศันคติเป็นเรืองทีเกียวของกับบุคคลใดบุคคลหนึง ซึงเกิดภายในตัว 

บุคคล ไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยั ดงันี  

1. ประสบการณ์โดยตรงของบุคคล (Personal Experience) จะทาํให้เกิดการเรียนรู้ซึง

พฒันาเป็นทศันคติต่อสิงต่างๆ นอกจากนนัยงัมีปัจจยัอืน ๆ อนัเกิดจากตวับุคคล นนัเองทีมีอิทธิพล

ต่อการประเมินวตัถุทางการตลาดโดยตรงทีสาํคญั 3 ประการ คือ  

ความตอ้งการ (Needs) เนืองจากความตอ้งการของบุคคลนัน จะเปลียนแปลงแปรผนั

ไปตามกาลเวลา จึงทาํให้ทัศนคติของคนเปลียนแปลงไปตามด้วย วตัถุอย่างเดียวกนัจะได้รับการ

ประเมินต่างกนัในแต่ละช่วงของชีวิต  

แนวความคิดเกียวกับตนเอง (Self concept) หมายถึงผลรวม ของความคิดและ

ความรู้สึกทงัหมดทีบุคคลมองตวัเองวา่มีลกัษณะอยา่งไร เคยเป็นอย่างไร และ คาดหวงัว่าจะให้เป็น

อย่างไรในอนาคตและเมือบุคคลมีแนวความคิดเกียวกับตนเองอย่างไรแลว้ ก็จะมีผลสะทอ้นให้

บุคคลแสดงพฤติกรรมไปตามนันดว้ย  

บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพของบุคคลเป็นปัจจัย สําคัญอีกอย่างหนึงคู่กับ

แนวความคิดแห่งตน ทีมีอิทธิพลต่อการประเมินวตัถุ บุคคลมีบุคลิกภาพเฉพาะตวั กา้วร้าว เฉือยชา 

เก็บตวั หรือ เปิดเผย สิงดงักล่าวเหล่านีมีอิทธิพลต่อการก่อตวัเป็นทศันคติของบุคคลนนัทงัสิน  

2.  การเขา้ร่วมเป็นสมาชิกของกลุ่มต่าง ๆ (Group Associations) จะทาํใหไ้ดรั้บอิทธิพล

จากสมาชิกคนอืนๆในกลุ่มนัน โดยเฉพาะดา้นทศันคติทีเรามีต่อผลิตภณัฑ์ จริยธรรม สวสัดิภาพ 

และ สถานการณ์แวดลอ้มอืน ๆ กลุ่มตีคุณค่าหรือมีความคิดอย่างไรก็จะจูงใจให้บุคคลมีทัศนคติ

คลอ้ยตามไปกลุ่มไปดว้ยกลุ่มดงักล่าว ไดแ้ก่ ครอบครัว กลุ่มเพือน รวมทงักลุ่ม วฒันธรรมต่าง ๆ ที

ถ่ายทอดกันมาซึงเป็นปัจจัยสําคัญทีมีต่อผลกระทบต่อพัฒนาการทางด้าน ทัศนคติ ของบุคคล

โดยตรง  

3.  ปัจจยัอิทธิพลอืน ๆ (Influential Others) การก่อตวัของทศันคติ ของบุคคลภายนอก

เกิดจากแหล่งทีมาหลายทางดงักล่าวมาแลว้ ทศันคติของบุคคลหรือทศันคติของผูบ้ริโภค ยงัสามารถ

ก่อตวัขึนหรืออาจเกิดการเปลียนแปลงได้จากการทีผูบ้ริโภคได้เขา้ไปติดต่อสัมผสักับบุคคลทีมี

อิทธิพลทีตนเองยอมรับ เช่น เพือนทีตนเองนบัถือ ญาติพนีอ้ง และผูเ้ชียวชาญ เป็นตน้  

มิงขวญั ศรีทอง ( ) มีอธิบายแนวความคิดเกียวกบั องคป์ระกอบของทศันคติ ดงันี 
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. องค์ประกอบด้านความรู้ (The Cognitive Component) เกิดจากความเชือของบุคคล

เกียวกับสิงต่างๆ เช่น ประสบการณ์ตรง การได้ดูโฆษณา การอ่านหนังสือ เป็นต้น ซึงบุคคลนัน

อาจจะชอบหรือไม่ชอบ หากบุคคลรู้ว่าสิงนนัดีก็จะมีทศันคติทีดีกบัสิงนนั แต่หากรู้ว่าสิงนนัเป็นสิง

ไม่ดีบุคคลนนัก็จะมีทศันคติทีไม่ดีกบัของสิงนนั 

. องค์ประกอบด้านความรู้สึก (The Affective Component) คือ ส่วนทีเกียวข้องกับ

อารมณ์ซึงจะแตกต่างกันไปแล้วแต่บุคลิกของบุคคลนัน ซึงก็คือการทีบุคคลพิจารณาว่าว ัตถุ

เป้าหมายหรือแสดงทศันคติเกียวกบัวตัถุนนัว่า ชอบ (Favorable) หรือ ไม่ชอบ (Unfavorable)  

. องค์ประกอบด้านพฤติกรรม (The Behavior Component) คือ การแสดงออกของ

บุคคลต่อบุคคลหรือสิงหนึง โดยมาจากความรู้สึกเฉพาะเจาะจงของบุคคลโดยอิงจากความเชือและ

ความรู้สึกซึงองคป์ระกอบด้านนีจะแสดงถึงความสัมพนัธ์ระหว่างแนวโนม้ดา้นพฤติกรรมและการ

ตัดสินใจซือของบุคคล จากองค์ประกอบทงั 3 ด้าน พบว่า ความเชือและความรู้สึกมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมซึงองคป์ระกอบแต่ละดา้นมีความสัมพนัธ์เชือมโยงกนั กล่าวคือ หากบุคคลมีความเชือทีดี

ยอ่มเกิดความรู้สึกทีดีและแสดงพฤติกรรมตอบสนองทีดีต่อผลิตภณัฑ ์แต่หากบุคคลมีความเชือทีไม่

ดีย่อมเกิดความรู้สึกทีไม่ดีและแสดงพฤติกรรมตอบสนองทีไม่ดีต่อผลิตภณัฑไ์ด ้ 

แนวคิดดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกับ วิศิษฎ์ เสือสัมฤทธิ ( ) ทีสามารถทาํให้เห็น

ถึงประโยชน์และหน้าทีของทศันคติ ว่า ทศันคติเป็นนามธรรมทีแฝงอยูในมนุษยม์ีประโยชน์และ

หนา้ทีต่อมนุษย ์หนา้ทีและประโยชน์ ของทศันคติมี 4 อยา่ง คือ 

1. หน้าทีให้ความเขา้ใจ (Understanding or Knowledge Function) ทศันคติหลายอย่าง

ช่วยให้เข้าใจโลกและสภาพแวดลอ้มได้เรียนรู้และเขา้ใจการกระทาํของบุคคลในสังคมสามารถ

อธิบาย และ คาดคะเนการกระทาํของตนเองและบุคคลอืน  

2. หน้าทีป้องกันตนเอง (Ego-defense or protect their self-esteem) บ่อยครังที บุคคล

จาํเป็นตอ้งหาทางออกให้กบัตวัเองเพือความสบายใจ เช่น คนทีชอบพูดวา่คนอืนตรง ๆ ก็จะหาทาง

ออกปกป้องตนเองวา่การทีตนทาํเช่นนนักเพราะมีความจริงใจกบัเพือนฝงู   

3. หน้าทีในการปรับตัว  (Adjustive function or need satisfaction) ทัศนคติจะช่วย

บุคคลในด้านการปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมและสังคม โดยปกติบุคคลมักจะคาํนึงถึง

ผลประโยชน์ทีจะไดรั้บเป็นสําคญั และ จะพฒันาทศันคติตามแนวทางทีคาดว่าจะสนองตอบความ

ตอ้งการของตนได ้เช่น คนหนัมาชอบการศึกษาเล่าเรียน เพราะเชือวาการศึกษาสูงจะช่วยใหม้ีชีวิตที

ดีขึน  

4. หน้าทีแสดงออกซึงค่านิยม (Value Expression) ทศันคติช่วยให้บุคคลไดแ้สดงออก

ซึงค่านิยม 
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ของตนเอง ตวัอยางเช่น คนทีมีความซือสัตยม์ากกจะแสดงออกดว้ยการไม่ชอบพวกฉ้อ

ราษฎร์บงัหลวง จากแนวความคิดดังกล่าวจะเห็นว่า ความรู้สึก ความคิดเห็น และ ความเชือเป็น

องคป์ระกอบของทศันคติและเมือองคป์ระกอบเปลียนแปลงไปทศันคติกมกัเปลียนแปลงตามไปดว้ย 

วิศิษฎ์ เสือสัมฤทธิ ( ) มีแนวความคิดเกียวกับลักษณะสําคัญของทัศนคติ ว่า 

ทศันคติหรือความรู้สึกของบุคคลทีมีต่อสิงต่าง ๆ แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ คือ  

1.  ความรู้สึกในทางบวกเป็นการแสดงออกในลกัษณะของความพึงพอใจเห็นดว้ยชอบ 

หรือสนบัสนุน  

2. ความรู้สึกทางลบ เป็นการแสดงออกในลกัษณะของความไม่พึงพอใจไม่เห็นดว้ยไม่

ชอบ และไม่สนบัสนุน  

3. ความรู้สึกทีเป็นกลาง เป็นการแสดงออกในลกัษณะกลาง ๆ คือไม่มีความเห็นว่า

พอใจ หรือ ไม่พอใจ  

การแสดงออกซึงความรู้สึกของบุคคล มกัแสดงพฤติกรรมออกมา 2 ลกัษณะ ดงันีคือ  

1. พฤติกรรมภายนอก ซึงสามารถสังเกตได ้เช่น การกล่าวสนบัสนุนหรือคดัคา้น การ

พยกัหนา้แสดงความพอใจหรือการแสดงหนา้ตาท่าทางไม่พอใจเป็นตน้ 

2. พฤติกรรมภายในเป็นพฤติกรรมทีสังเกตไม่ไดว้า่ชอบหรือไม่ชอบ หรือ มีความรู้สึก

เป็นกลาง พฤติกรรมภายในมีความซับซ้อนและจําเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมภายนอกบางด้าน

ประกอบในการตีความดว้ย 

แนวความคิดดงักล่าวมีความคิดเห็นทีแตกต่างจาก มิงขวญั ศรีทอง (  ) วา่ ลกัษณะ

ของทศันคติ สามารถอธิบายได ้ดงันี 

. ทศันคติเป็นสิงทีมีอยู่ภายใน ทศันคติเป็นเรืองของการจดัระเบียบ ของแนวความคิด 

ความเชือทีเกิดขึนมาจากภายในของแต่ละบุคคล  

2.  ทัศนคติเป็นสิงทีไม่ได้มีมาแต่กําเนิด แต่ทัศนคติเป็นสิงทีบุคคลได้เรียนรู้และ

เกียวขอ้งกบัสิงแวดลอ้มภายนอก และจะก่อตวัหลงัจากทีไดป้ระเมินสิงแวดลอ้มภายนอกซึงจะสร้าง

ทศันคติใหเ้กิดขึนในตวัเองและจะติดอยูก่บัตวับุคคลนนัจนกว่าจะเกิดกระบวนการเรียนรู้ใหม่ขึนมา

ซึงอาจจะส่งผลใหม้ีการเปลียนแปลงทศันคติได ้ 

3. ทศันคติจะมีลกัษณะมนัคงถาวร หลงัจากทีทศันคติไดก่้อตวัขึนมา ในบุคคลนนัแลว้ 

เป็นการยากทีจะเปลียนแปลงทศันคติของบุคคลนนัได ้ทงันีเนืองจากทศันคติทีไดก่้อตวัขึนมานนั จะ

มีกระบวนการวิเคราะห์ ประเมิน และสรุปจดัระเบียบเป็นความเชือ การเปลียนแปลง ก็ย่อมตอ้งใช้

เวลาเพือปรับตามกระบวนการดังกล่าวด้วย ทัศนคติจะคงฝังติดแน่นตวับุคคลนัน และ ยากทีจะ
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เปลียนแปลงทัศนคติของเขาได้ในทันทีทันใด ดังนัน การเปลียนแปลงทัศนคติจะใช้ระยะเวลา

ค่อนขา้งนานกวา่จะเปลียนทศันคติของบุคคลนนัได ้ 

. ทศันคติจะเกียวขอ้งกับสิงเร้าและสิงแวดลอ้มรอบตวัของบุคคลทีเป็นตวักระตุน้ 

ทศันคติไม่ได้เป็นสิงทีเกิดขึนมาไดเ้องจากภายในแต่เป็นเรืองทีเกิดขึนจากการสัมผสัและเรียนรู้จาก

สิงภายนอก มีการก่อผลขึนเป็นทศันคติโดยอา้งตัวบุคคลและสิงขอ งการกระทาํ สถานการณ์ และ

อืน ๆ รอบตวั สิงทีใช้อา้งถึงเพือการสร้างทศันคติอาจจะเป็นตวับุคคล กลุ่มคน สถาบนั สิงของ 

ค่านิยม เรืองราวของสังคม หรือความนึกคิดต่าง ๆ  

มิงขวญั ศรีทอง ( ) มีแนวคิดเกียวกบัการเปลียนแปลงทศันคติว่าการเปลียนแปลง

ทัศนคติเป็นสิงทีกระทาํได้ยาก เนืองจากเป็นสิงทีสังสมจากประสบการณ์มานานจนกลายเป็น

ทศันคติ กระบวนการเปลียนแปลงทศันคติ มี 3 ระดบั ดงันี  

1. การเปลียนแปลงความคิด จะมาจากการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารใหม่ๆ จากสือ หรือ จาก

บุคคลอืน  

2. การเปลียนแปลงความรู้สึก จะมาจากประสบการณ์ หรือความสะเทือนใจหรือ

ประทบัใจ  

3. การเปลียนพฤติกรรม เป็นการเปลียนแปลงวิธีการในการดาํเนินชีวิตในสังคม ทาํให้

บุคคลดงักล่าวตอ้งปรับเปลียนพฤติกรรมตนเอง  

การเปลียนแปลงในแต่ละระดับจะกระทบต่อการเปลียนแปลงทัศนคติทงัสิน ทงันี

ขึนอยู่กบัว่าบุคคลดงักล่าวถูกกระทบดว้ยการเปลียนแปลงระดบัใดซึงเป็นความคิดเห็นทีสอดคลอ้ง

กับ สุบรรพต รักชอบสันติ ( ) ซึงให้ความเห็นเพิมเติมว่า ทศันคติเปลียนแปลงได้ มีวิธีการ

เปลียนแปลงดงันี 

1. การชกัชวน (Persuasion) บุคคลสามารถปรับปรุงเปลียนแปลงทศันคติใหม่หลงัจาก

ไดรั้บคาํแนะนาํบอกเล่าหรือไดรั้บความรู้เพิมพูนขึน 

2. การเปลียนกลุ่ม (Group change) กลุ่มมีอิทธิพลต่อการสร้างทศันคติของบุคคลมาก 

ดงันนัหากตอ้งการทีจะเปลียนทศันคติของบุคคล อาจลองเปลียนกลุ่มสมาชิก อาจช่วยได ้

3. การโฆษณาชวนเชือ (Propaganda) เป็นการชกัชวนให้บุคคลหันมาสนใจหรือรับรู้

โดยการสร้างสิงแปลกๆใหม่ๆ 

นอกจากนี สุบรรพต รักชอบสันติ ( ) ยงัได้กล่าวถึง ทฤษฎี KAP ทีอ้างอิงจาก 

(Rogers.1973:43) ว่า การสือสารไม่เพียงส่งผลให้เกิดการเปลียนแปลงทศันคติเท่านัน การสือสาร

อาจก่อใหเ้กิดการเปลียนแปลงใน  สิง คือ  

1. ก่อใหเ้กิดการเปลียนแปลงความรู้ความเขา้ใจของผูรั้บสาร 
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2. ก่อใหเ้กิดการเปลียนแปลงทศันคติของผูรั้บสาร 

3. ก่อใหเ้กิดการเปลียนแปลงพฤติกรรมของผุรั้บสาร 

การเปลียนแปลงทงั  ประการนีมกัจะเกิดขึนในลกัษณะทีต่อเนืองกนั คือ เมือผูรั้บสาร

ไดรั้บข่าวสารเกียวกบัเรืองใดเรืองหนึงจนกระทงัเกิดความรู้ความเขา้ใจในเรืองนนัๆ ผูรั้บสาร จะมี

ทัศนคติในทางใดทางหนึงเกียวกับเรืองนันอยู่ในใจและสุดท้ายทศันคตินันจะมีอิทธิพลต่อการ

กระทาํพฤติกรรมต่อเนืองนนัๆตามมา 

 

 

2.5 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

จากทีไดศ้ึกษา แนวคิด ทฤษฎี และ งานวิจยัทีเกียวขอ้งจึงทาํให้ผูวิ้จยัไดท้าํการกาํหนด

กรอบแนวคิดในการวิจยัเรือง “ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ ดงันี 

 

ตัวแปรอสิระ                                               ตัวแปรตาม 

 

      

 

 

. 

 

ภาพที .  กรอบแนวคิดงานวิจยั 

  

 

พฤติกรรมการซือสินคา้          

และบริการผา่นทาง             

ช่องทางออนไลน์ 

 

ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอ

สินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

- ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี 

- ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 

- ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ 

- ดา้นความคิดทีมีต่อพริตตี 
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บทที 3 

วธีิดําเนินงานวิจัย 

 

 

การศึกษาวจิยัเรือง “ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี ทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์” 

เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช้วิธีการสํารวจจากการเก็บข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถามและทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ เพือให้ทราบถึงทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ 

พริตตี ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ ว่าส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์อย่างไร จากกลุ่มตวัอย่างผูท้ีเคยซือสินค้าและบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ ซึงวิธีการดาํเนินงานวิจยั มีขนัตอน ดงันี 

.  วิธีการศึกษา 

.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

.  สมมติฐานงานวจิยั 

.  เครืองมือในการเก็บขอ้มูล 

.  วิธีการเก็บขอ้มูล 

.  เครืองมือในการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

 

.  วิธีการศึกษา 

การศึกษาครังนีเป็นวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพือศึกษาถึง ทศันคติของ

บุคคลทัวไปทีมีต่อ พริตตี ทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Online 

Questionnaire) เป็นเครืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจากประชากรกลุ่มตวัอย่าง 
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.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

. .  ประชากร 

กลุ่มประชากรในการศึกษาวิจยันี คือ บุคคลทวัไปทีเคยซือสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ 

 

. .  การกาํหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง 

ในการวิจยันีเป็นการศึกษาบุคคลทวัไปทีเคยซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ ที อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ซึงมีประชากรจํานวนมากและไม่

สามารถทราบจาํนวนประชากรทีแทจ้ริง ดงันนัจึงใชวิ้ธีการคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างตามกรณีทีไม่

ทราบจาํนวนประชากรแน่นอน โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran (1977) ทีระดบัความเชือมนัที % 

ตามสูตรคาํนวณ ดงันี 

n = ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 

P = สัดส่วนของประชากรทีผูว้ิจยักาํหนดสุ่ม ในการศึกษาครังนีกาํหนดใหเ้ท่ากบั .  

Z = ระดบัความเชือมนัทีผูว้ิจยักาํหนด ทีระดบัความเชือมนัที % ค่า Z = 1.96 

d = ค่าความเคลือนทียอมใหเ้กิดขึนได ้ในการศึกษาครังนีกาํหนดใหเ้ท่ากบั .  

เมือแทนค่าลงในสมการ       n   =
𝟎.𝟓(𝟏 𝟎.𝟓)𝟏.𝟗𝟔𝟐

(𝟎.𝟓)𝟐  

n = 384.16 ≈ 385 

จากการคาํนวณดังกล่าว พบว่าประชากรกลุ่มตัวอย่างต้องไม่น้อยกว่า  คน จึง

สามารถประมาณค่าร้อยละ ทีระดบัความเชือมนัทีร้อยละ  โดยมีความคลาดเคลือนไดไ้ม่เกินร้อย

ละ  ทงันีเพือป้องกนัความคลาดเคลือนผูว้ิจยัจึงเพิมขนาดประชากรกลุ่มตวัอย่างอีก  คน รวม

ทงัหมด  คน จึงจะถือไดว้า่ผา่นเกณฑต์ามเงือนไขทีกาํหนด 

 

. .  วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ผู ้วิจัยใช้วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยทฤษฎีความน่าจะเป็น (Non-Probability 

sampling) โดยเลือกวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความสะดวก (Convenience Sampling) จากการทาํ

แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
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.  สมมติฐานงานวิจยั 

สมมติฐาน ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ ”พริตตี” ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

 

.  เครืองมือในการเก็บข้อมูล 

. .  แหล่งข้อมูลทีใช้ในการวิจัย 

ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บข้อมูลทีได้จากแบบสอบถาม จากกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน  ชุด โดยเป็นบุคคลทวัไปทีเคยซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บขอ้มูลทีได้จากการค้นคว้าจากเอกสาร

และงานวิจยัทีเกียวขอ้ง เพือให้ไดข้อ้มูลแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ เพือศึกษาถึงแนวคิดทีมีต่อพริตตี 

พฤติกรรมการซือสินคา้ กระบวนการตดัสินใจ และ ทศันคติ วา่จะส่งผลต่อการซือสินคา้และบริการ

ผา่นทางช่องทางออนไลน์อย่างไร 

 

. .  เครืองมือทใีช้ในการศึกษา 

เครืองมือทีใช้ในการวิจัยครังนี คือ แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 

ผ่าน Google Forms ซึงผูวิ้จยัสร้างขึนเพือเป็นเครืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 

โดยแบ่งออกเป็น  ส่วน ดงันี 

ส่วนที  แบบสอบถามเกียวกบัความคิดเห็นทีมีต่อ พริตตี 

ส่วนที  แบบสอบถามเกียวกบั ทศันคติทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจซือสินคา้ออนไลน ์

ส่วนที  แบบสอบถามเกียวกบัขอ้มูลทวัไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

โดยศึกษาจากเอกสารรายงานวิจัยต่าง ๆ โดยส่วนใหญ่แต่ละคาํถามจะมีคาํตอบให้

เลือกตอบเป็น มาตรส่วนประมาณค่า  ระดบั ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิดแบบ Likert scale 

ซึงเป็นระดบัการวดัขอ้มูลแบบอนัตรภาคชนั (Interval Scale) โดยกาํหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี 

ระดบัคะแนน ระดบัความคิดเห็น 

 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ยทีสุด 

 คะแนน  เห็นดว้ยนอ้ย 

 คะแนน  เห็นดว้ยปานกลาง 

 คะแนน  เห็นดว้ยมาก 

 คะแนน  เห็นดว้ยมากทีสุด 
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การแปลผลขอ้มูลแบ่งเป็นการกาํหนดค่าของอนัตรภาคชนั โดยใช้หลกัทางสถิติ และ 

คาํอธิบายแตล่ะช่วงชนั ดงันี 

ความกวา้งของอนัตรภาคชนั   =
คะแนนสูงสุด คะแนนตําสุด

จํานวนชัน
   =

𝟓 𝟏

𝟓
   = 0.8 

ดงันนั จากเกณฑด์งักล่าวสามารถแปลความหมายได ้ดงัตอ่ไปนี 

ระดบัค่าเฉลีย ความหมาย 

.  – .   เห็นดว้ยนอ้ยทีสุด 

.  – .   เห็นดว้ยนอ้ย 

.  – .   เห็นดว้ยปานกลาง 

.  – .   เห็นดว้ยมาก 

.  – .   เห็นดว้ยมากทีสุด 

 

 

.  การทดสอบคณุภาพเครืองมือ 

. .  การทดสอบความเทียงตรง (Validity) ผูวิ้จยันาํแบบสอบถามทีสร้างขึนมาเพอืทาํ

การตรวจสอบความถูกต้อง และ ความเทียงตรงเชิงเนือหา ความเหมาะสมของภาษา (Content 

Validity) และโครงสร้างแบบสอบถาม (Construct Validity) แลว้นาํมาปรับปรุงให้มีความเหมาะสม 

สอดคลอ้งตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 

. .  การทดสอบความเชือมัน (Reliability) ผู ้วิจัยนําแบบสอบถามทีได้รับการ

ปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํของอาจารยที์ปรึกษาไปทดสอบ (pre-test) กบักลุ่มตวัอย่างจาํนวน  

ตวัอย่าง แลว้นาํมาตรวจสอบเพือหาค่า Cronbach’s Alpha โดยใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพือให้

เกิดความแม่นยาํขึนไดค้่าดงัต่อไปนี  

 

จาํนวนตวัชีวดั ค่าความเชือมนัสัมประสิทธิแอลฟาของครอนบาค 

23 0.900 

 

 

.  เครืองมือในการวิเคราะห์ข้อมูล 

ซึงหลงัจากทีผูว้ิจยัไดร้วบรวมขอ้มูลแบสอบถามออนไลน์จากกลุ่มตวัอยา่งครบทงั  

คน ผูว้ิจยัไดท้าํการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและคดัเลือกเฉพาะแบบสอบถามทีมี
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คาํตอบสมบูรณ์มาประมวลผลเท่านัน จากนันนําข้อมูลจาก Google Form ไปวิเคราะห์สถิติผ่าน

โปรแกรม SPSS (Statistical Package for Social Sciences) โดยสถิติทีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลใน

การศึกษาวิจยัมีดงันี 

. .  การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการนาํขอ้มูลทวัไป

ของ ผูต้อบแบบสอบถามมาทาํการวิเคราะห์เพืออธิบายในส่วนของจาํนวนร้อยละ โดยนาํเสนอใน 

รูปแบบของตารางแจกแจงความถี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีย (Mean) และส่วน

เบียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยมีการวิเคราะห์ขอ้มูลดงันี  

1. การวิเคราะห์ข้อมูลในด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่ม

ตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และ รายได้เฉลียต่อเดือน โดยใช้ค่าความถี (Frequency) 

และค่าร้อยละ (Percentage) ในการอธิบายผลการศึกษา 

2. การวิเคราะห์ขอ้มูลในด้าน ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี ที

นาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซือสินคา้และบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ วิเคราะห์ออกมาใน รูปแบบของค่าเฉลีย (Mean) และค่าส่วนเบียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.6.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 

การวิเคราะห์ผลทางสถิติแบบการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) คือ

การศึกษาความสัมพนัธ์ ระหว่างตวัแปรอิสระหรือตวัแปรตน้ ซึงทาํหนา้ทีพยากรณ์ตวัแปรตงัแต่  

ตัวขึนไปและตวัแปรตาม  ตวั ในการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ เพือให้ทราบถึงความสัมพนัธ์

ระหว่างตวัแปรแต่ละปัจจยัทีส่งผลต่อ ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี ทีนาํเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ วา่มีความสัมพนัธ์อยา่งไร 
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บทที 4 

ผลการวิเคราะห์ 

 

 

การศึกษาเรือง “ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์” ในครัง

นี เป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบการวิจยัเชิงสาํรวจ (Survey Research) 

โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน เพือ

นาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ ซึงผลการวิเคราะห์ทีได ้มีรายละเอียดดงัต่อไปนี    

4.1 ผลการวิเคราะห์ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

4.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกียวกบัพฤติกรรมในการตดัสินใจซือสินคา้ออนไลน์ 

4.  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทวัไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

 

 

4.1 ผลการวิเคราะห์ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน์  

ในการวิจยัครังนี จะทาํการศึกษาทงัหมด 4 ด้าน ประกอบด้วย ดา้นความเชือทีมีต่อพ

ริตตี     ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ และในดา้นความคิดทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

 

ตารางที 4.1 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความเชือทีมีต่อพริตตี 

ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

1. ท่านเชือในขอ้มูลทีพริตตีเป็นผูน้าํเสนอ 

ในสินคา้และบริการผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์  

1 5 3.11 1.017 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 
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ตารางที 4.1 1 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความเชือทีมีต่อพริตตี (ต่อ) 

ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

2. ท่านเชือในรีววิทีพริตตีเป็นผูน้าํเสนอ   

ในสินคา้และบริการผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์ 

1 5 3.07 1.057 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

3. ท่านเชือมนัในตวัพริตตีทีนาํเสนอ

สินคา้และบริการผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์ 

1 5 3.10 1.068 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

โดยรวม   3.09 1.008 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

 

จากตารางที .1 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีที

นําเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความเชือทีมีต่อพริตตี เมือพิจารณาใน

ภาพรวม พบวา่ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.09 เมือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยปานกลางในทุกขอ้ ทงัในขอ้ ท่านเชือ

ในข้อมูลทีพริตตีเป็นผูน้ําเสนอในสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ท่านเชือมันใน

ตวัพริตตีทีนาํเสนอสินคา้       และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ และในขอ้ ท่านเชือในรีวิวทีพ

ริตตีเป็นผูน้ําเสนอในสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.11, 3.10 

และ 3.07 ตามลาํดบั 

 

ตารางที 4.2 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 

ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

1. ท่านรู้สึกชืนชอบขอ้มูลทีพริตตีนาํเสนอ

สินคา้และบริการผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์ 

1 5 3.14 0.993 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 
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ตารางที 4.2 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความรู้สึกทีมีต่อพริตตี (ต่อ) 

ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

2.  ท่านรู้สึกชืนชอบรีววิทีพริตตี

นาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์ 

1 5 3.19 1.029 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

3. ท่านรู้สึกชืนชอบผลิตภณัฑที์มีพริตตี

นาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์ 

1 5 3.10 1.047 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

โดยรวม   3.14 0.978 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

 

จากตารางที .2 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีที

นาํเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี เมือพิจารณาใน

ภาพรวม พบวา่ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.14 เมือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยปานกลางในทุกขอ้ ทงัในขอ้ท่านรู้สึก

ชืนชอบรีวิวทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ท่านรู้สึกชืนชอบขอ้มูลทีพ

ริตตีนาํเสนอสินคา้   และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ และในขอ้ ท่านรู้สึกชืนชอบผลิตภณัฑท์ี

มีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.19, 3.14 และ 

3.10 ตามลาํดบั 

 

ตารางที 4.3 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านการรับรู้ทีพริตตนีําเสนอ 

ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

1. ท่านไดรั้บขอ้มูลทีไดจ้ากพริตตีทีนาํ 

เสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์ไดค้รบถว้น  

1 5 3.25 0.984 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 
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ตารางที 4.3 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านการรับรู้ทีพริตตนีําเสนอ (ต่อ) 

ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

2. ท่านสามารถเขา้ใจในขอ้มูลทีพริตตี

นาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์ 

1 5 3.32 0.963 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

3. พริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ สามารถ            

ทาํใหท้่านสนใจในสินคา้และบริการนนั 

1 5 3.24 1.022 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

โดยรวม   3.27 0.926 

เห็นดว้ย

ปาน

กลาง 

 

จากตารางที .3 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีที

นาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ เมือพิจารณาใน

ภาพรวม พบวา่ มีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.27 เมือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลางในทุกขอ้ ทงัในขอ้ท่าน

สามารถเขา้ใจในขอ้มูลทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ ท่านไดรั้บขอ้มูล

ทีไดจ้ากพริตตี   ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลนไ์ดค้รบถว้น และในขอ้ พริตตี

ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ สามารถทาํให้ท่านสนใจในสินคา้และบริการ

นนั โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.32, 3.25 และ 3.24 ตามลาํดบั 
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ตารางที 4.4 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ 

พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความคิดทีมีต่อพริตตี 

ดา้นความคิดทีมีต่อพริตตี 
ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

1. พริตตี ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่น

ทางช่องทางออนไลน์จาํเป็นตอ้งมีทกัษะ

ในการนาํเสนอสินคา้และบริการผา่น          

ทางช่องทางออนไลน์ 

1 5 4.22 0.984 
เห็นดว้ย

มากทีสุด 

2. พริตตี เป็นบุคคลทีมี รูปร่าง หนา้ตา 

และบุคลิกภาพทีดี 
1 5 4.18 0.963 

เห็นดว้ย

มาก 

3. พริตตีทีมีชือเสียง มีคนนิยมสูง จะทาํ

ใหบุ้คคลทวัไปใชสิ้นคา้และบริการ  

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ ตามพริตตี

นนัๆ 

1 5 4.06 1.022 
เห็นดว้ย

มาก 

โดยรวม   4.16 0.926 
เห็นดว้ย

มาก 

 

จากตารางที .4 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีที

นําเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความคิดทีมีต่อพริตตี เมือพิจารณาใน

ภาพรวม พบว่า   มีความคิดเห็นโดยรวม อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.27 เมือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีมีความคิดเห็น อยู่ในระดับเห็นด้วยมากทีสุด คือ พริตตีทีนาํเสนอ

สินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์จาํเป็นตอ้งมีทกัษะในการนาํเสนอสินคา้และบริการผา่น

ทางช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 4.22 ขอ้ทีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ 

พริตตี เป็นบุคคลทีมีรูปร่าง หนา้ตา และบุคลิกภาพทีดี และในขอ้ พริตตีทีมีชือเสียง มีคนนิยมสูง จะ

ทาํให้บุคคลทวัไปใช้สินคา้และบริการ ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ตามพริตตีนันๆ โดยมีค่าเฉลีย

เท่ากบั 4.18 และ 4.06 ตามลาํดบั 
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ตารางที 4.5 แสดงค่าเฉลีย และระดบัความคิดเหน็ของผู้บริโภคทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในภาพรวม 

ทัศนคติทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการ 

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ 
ค่าเฉลีย แปรผล 

1. ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี 3.09 เห็นดว้ยปานกลาง 

2. ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 3.14 เห็นดว้ยปานกลาง 

3. ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ 3.27 เห็นดว้ยปานกลาง 

4. ดา้นความคิดทีมีต่อพริตตี 4.16 เห็นดว้ยมาก 

โดยรวม 3.42 เห็นดว้ยมาก 

 

จากตารางที .5 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคทีมีต่อพริตตีที

นาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ในภาพรวม พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวม อยู่

ในระดบัเห็นดว้ยมาก โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.42 เมือพิจารณาเป็นดา้น พบวา่ ดา้นทีมีความคิดเห็นใน

ระดบัเห็นดว้ยมาก คือ ดา้นความคิดทีมีต่อพริตตี โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 4.16 ส่วนดา้นทีมีความคิดเห็น

ในระดบัเห็นดว้ย ปานกลาง ได้แก่ ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี และ

ดา้นความเชือทีมีต่อ พริตตี โดยมคี่าเฉลียเท่ากบั 3.27, 3.14 และ 3.09 ตามลาํดบั 

 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกยีวกบัพฤติกรรมในการตัดสินใจซือสินค้าออนไลน์ 

 

ตารางที 4.6 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ

พฤติกรรมในการตัดสินใจซือสินค้าออนไลน์ 

พฤติกรรมในการตดัสินใจ                               

ซือสินคา้ออนไลน์ 

ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

1. เมือท่านเชือในพริตตีทีนาํเสนอสินคา้

และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์  

ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบริการ             

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

1 5 3.58 1.020 
เห็นดว้ย

มาก 
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ตารางที 4.6 แสดงค่าเฉลีย ส่วนเบยีงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของบุคคลทัวไปทีมีต่อ

พฤติกรรมในการตัดสินใจซือสินค้าออนไลน์ (ต่อ) 

พฤติกรรมในการตดัสินใจ                               

ซือสินคา้ออนไลน์ 

ค่า

ตาํสุด 

ค่า 

สูงสุด 
ค่าเฉลีย 

ค่าเบียงเบน

มาตรฐาน 
แปรผล 

2. เมือท่าน มีความรู้สึกดีตอ่พริตตี        

ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน                

ทางช่องทางออนไลน์ ท่านจะตดัสินใจ

ซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์ 

  1  5 3.57 1.041 
เห็นดว้ย

มาก 

3. เมือท่านรับรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์

จากพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ ท่านจะ

ตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์ 

1 5 3.59 1.022 
เห็นดว้ย

มาก 

4. เมือท่านมีความคิดเห็นในเชิงบวก

ต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ ท่านจะ

ตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์ 

1 5 3.65  0.953 
เห็นดว้ย

มาก 

โดยรวม   3.60 0.962 
เห็นดว้ย

มาก 

 

จากตารางที .6 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของบุคคลทวัไปทีมีต่อพฤติกรรม

ในการตดัสินใจซือสินคา้ออนไลน์ เมือพิจารณาในภาพรวม พบว่า มีความคิดเห็นโดยรวม อยู่ใน

ระดับเห็นด้วยมาก โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.60 เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัเห็นดว้ยมาก ในทุกขอ้ ทงัในขอ้ เมือท่านมีความคิดเห็นในเชิงบวกต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้

และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ท่านจะตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ เมือท่านรับรู้ข้อมูลผลิตภัณฑ์จากพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ เมือท่านเชือในพริตตีที

นาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์  ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทาง
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ช่องทางออนไลน์ และในขอ้ เมือท่านมีความรู้สึกดีต่อ พริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลีย

เท่ากบั 3.65, 3.59, 3.58 และ 3.57 ตามลาํดบั 

 

 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ประกอบดว้ย ดา้น เพศ อายุ ระดบัการศึกษาสูงสุด และรายไดเ้ฉลียต่อเดือน  

 

ตารางที 4.7 แสดงจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามเพศ 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 181 45.25 

หญิง 217 54.25 

อืนๆ 2 0.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที .7 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึงมีอยูจ่าํนวน 217 คน 

คิดเป็นร้อยละ 54.25 เป็นเพศชาย จาํนวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.25 และเป็นเพศอืนๆ อยูจ่าํนวน 

2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 ของจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทงัหมด 

 

ตารางที 4.8 แสดงจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามอายุ 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 

16-25 ปี 69 17.25 

26-35 ปี 122 30.50 

36-45 ปี 143 35.75 

46-55 ปี 38 9.50 

56 ปีขึนไป 28 7.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที .8 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่มีอายใุนช่วง 36-45 ปี มากทีสุด โดย

มีอยู่จาํนวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมามีอยูใ่นช่วง 26-35 ปี จาํนวน 122 คน คิดเป็นร้อย

ละ 30.50 มีอายุในช่วง 16-25 ปี จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 มีอายุ 46-55 ปี อยูจ่าํนวน 38 คน      

คิดเป็นร้อยละ 9.50 และสําหรับผูที้มีอายุ 56 ปีขึนไป จะมีอยู่เพียง 28 คน ซึงคิดเป็นร้อยละ 7.00       

ของจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทงัหมด 

 

ตารางที 4.9 แสดงจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จาํนวน ร้อยละ 

ตาํกวา่ปริญญาตรี 74 18.50 

ปริญญาตรี 210 52.50 

ปริญญาโท 107 26.75 

ปริญญาเอก 9 2.25 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที .9 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ จบการศึกษาในระดับปริญญาตรีมาก

ทีสุด โดยมีอยู่จาํนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมา คือ จบการศึกษาในระดบัปริญญาโท 

ซึงมีอยู่จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.75 จบการศึกษาในระดบัตาํกว่าปริญญาตรี อยู่จาํนวน 74 

คน คิดเป็นร้อยละ 18.50 และจบการศึกษาในระดบัปริญญาเอก จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 

ของจาํนวนผูต้อบแบบ สอบถามทงัหมด 

 

ตารางที 4.10 แสดงจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ด้าน

รายได้เฉลยีต่อเดือน 

รายไดเ้ฉลียตอ่เดือน จาํนวน ร้อยละ 

15,000 – 30,000 บาท 147 36.75 

30,001 – 50,000 บาท 115 28.75 

50,001 – 100,000 บาท 106 26.50 

100,001 บาทขึนไป 32 8.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที .10 พบว่า กลุ่มตวัอย่างโดยส่วนใหญ่ มีรายได้เฉลียต่อเดือนอยู่ในช่วง 

15,000 – 30,000 บาท มากทีสุด ซึงมีอยู่จาํนวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.75 รองลงมา มีรายไดเ้ฉลีย

ต่อเดือน    อยู่ในช่วง 30,001 – 50,000 บาท จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 มีรายไดเ้ฉลียต่อ

เดือนอยู่ในช่วง 50,001 – 100,000 บาท จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และสาํหรับผูที้มีรายได้

เฉลียต่อเดือน100,001 บาทขึนไป มีอยู่จ ํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 ของจํานวนผู ้ตอบ

แบบสอบถามทงัหมด 

 

 

4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานการวิจัย ทัศนคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ทีนําเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ 

. ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ด้านความเชือต่อพริตตีทีนําเสนอสินคา้ 

และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ 

. ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ด้านความรู้สึกต่อพริตตีทีนาํเสนอสินค้า 

และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ 

3. ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ 

4. ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี” ดา้นความคิดต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ 
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ตารางที 4.11 แสดงผลการวิเคราะห์สัมประสิทธิสหสัมพันธ์เพยีร์สันระหว่าง ทัศนคติของบุคคล

ทัวไปทีมีต่อ “พริตตี” กับการตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

 

ความเชือ

ทีมีต่อ 

พริตตี 

ความรู้สึก

ทีมีต่อ 

พริตตี 

การรับรู้           

ทีพริตตี

นาํเสนอ 

ความคิด                   

ทีมีต่อพริตตี 

พฤติกรรมการซือ

สินคา้และบริการ

ออนไลน์ 

ความเชือทีมีต่อพริตตี 1.000 0.866 0.788 0.448 0.641 

ความรู้สึกทีมีต่อพริตตี  1.000 0.802 0.477 0.631 

การรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ   1.000 0.534 0.562 

ความคิดทีมีต่อพริตตี    1.000 0.674 

พฤติกรรมการซือสินคา้

และบริการออนไลน์ 
    1.000 

 

จากตารางที .11 ผลการทดสอบ Pearson Correlation พบว่า ทศันคติของบุคคลทวัไป

ทีมีต่อ “พริตตี” ด้านความคิดต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ มี

ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์มากทีสุด อยู่

ในระดบัปานกลาง ( r = 0.674 ) ตามมาดว้ย ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี ( r = 0.641 ) ดา้นความรู้สึกที

มีต่อพริตตี  ( r = 0.631 ) และดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ ( r = 0.562 ) ตามลาํดบั 

 

ตารางที 4.12 แสดงผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

Coefficients(a) 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients Sig. 

B Std. Error Beta t 

(ค่าคงที) 0.253 0.146 
 

1.725 0.085 

ความเชือทีมีต่อพริตตี 0.347 0.063 0.363 5.482 0.000* 

ความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 0.196 0.067 0.199 2.910 0.004* 

การรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ -0.155 0.060 -0.149 -2.574 0.010* 

ความคิดทีมีต่อพริตตี 0.520 0.039 0.496 13.257 0.000* 

R = 0.780   R2 = 0.609    อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที . * 
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จากตารางที .12 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั โดย Multiple Regression Analysis 

พบว่า ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อ “พริตตี” ทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ทุกด้าน ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติที .  ณ ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์พหุคูณ เท่ากบั 0.780 และประสิทธิภาพใน

การพยากรณ์ ทีระดบัร้อยละ 60.9 โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนี 

ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความเชือต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์    อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที .  จึงยอมรับสมมติฐานทีตงัไว ้

ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความรู้สึกต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์    อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที .  จึงยอมรับสมมติฐานทีตงัไว ้

ทัศนคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ด้านการรับรู้ทีพริตตีนําเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที .  จึงยอมรับสมมติฐานทีตงัไว ้

ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ด้านความคิดต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์    อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที .  จึงยอมรับสมมติฐานทีตงัไว ้

เมือนาํผลการวิเคราะห์ทีได ้มากาํหนดตามสมการความถดถอยเชิงพหุ ดงันี  

Y   =  C  +  b1X1  +  b2X2  +  b3X3  +  b4X4 

เมือ  Y  คือ พฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์  

C  คือ  ค่าคงที  

b1  คือ ค่าเบตา้ของทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความเชือต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

X1  คือ ทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความเชือต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ 

b2  คือ ค่าเบตา้ของทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความรู้สึกต่อพริตตีทีนาํ เสนอสินคา้

และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

X2  คือ ทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความรู้สึกต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ 
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b3  คือ ค่าเบตา้ของทัศนคติทีมีต่อ “พริตตี” ด้านการรับรู้ทีพริตตีนําเสนอสินคา้และ

บริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

X3  คือ ทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทาง

ช่องทางออนไลน์ 

b4  คือ ค่าเบตา้ของทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความคิดต่อพริตตีทนีาํเสนอสินคา้และ

บริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

X4  คือ ทศันคติทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความคิดต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ 

 

ตารางที 4.13 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตวัแปรอิสระ สถิติทีใช ้
พฤติกรรมการซือสินคา้และบริการ

ผา่นทางช่องทางออนไลน์ 

ท
ศัน

คติ
ขอ

งบุ
คค

ล

ท
วัไ

ป
   

   
   

   
   

   
   

   
  

ที
มีต

่อ 
“พ

ริต
ตี”

 

ความเชือทมีีต่อพริตตี MRA ยอมรับ 

ความรู้สึกทีมีต่อพริตตี MRA ยอมรับ 

การรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ MRA ยอมรับ 

ความคิดทีมีต่อพริตตี MRA ยอมรับ 

 

จากตารางที .13 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ 

“พริตตี” ทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ทุกดา้นทงัในดา้นความเชือทีมีต่อพ

ริตตี ความรู้สึกทีมีต่อพริตตี การรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ และดา้นความคิดทีมีต่อพริตตี ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซือสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติที .  

ซึงผลสรุปทีไดจ้ากการทดสอบสมมติฐาน สามารถยืนยนักรอบแนวคิดในการวิจยัเดิม

ดงันี 
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ตวัแปรอิสระ                                                 ตวัแปรตาม 

 

      

 

 

 

 

 

ภาพที 4.1 กรอบแนวความคิดในการวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซือ

สินคา้และบริการผา่น

ทางช่องทางออนไลน์ 

ทัศนคตขิองบุคคลทัวไปทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอ

สินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

- ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี 

- ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี 

- ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ 

- ดา้นความคิดทีมีต่อพริตตี 
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บทที 5 

สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

การศึกษาวิจยัในครังนี มีวตัถุประสงค์เพือศึกษาถึง ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพ

ริตตีทีนาํ เสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ว่าจะสามารถส่งผลต่อการตดัสินใจซือ

สินคา้  และบริการผ่านช่องทางออนไลน์ได้หรือไม่อย่างไร โดยผูว้ิจัยได้ทาํการสรุปผลการวิจัย 

อภิปรายผล การวจิยั และขอ้เสนอแนะทีไดจ้ากงานวจิยัดงันี 

 

 

.  สรุปผลการวิจัย 

5.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

ในภาพรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยมี

ค่าเฉลียเท่ากบั 3.42 เมือพิจารณาเป็นดา้น พบว่า ดา้นทีมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยมาก คือ ดา้น

ความคิดทีมีต่อพริตตี โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 4.16 ส่วนดา้นทีมีความคิดเห็นในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 

ไดแ้ก่ ด้านการรับรู้ที พริตตี นําเสนอ ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี และด้านความเชือทีมีต่อ พริตตี 

โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.27, 3.14 และ 3.09 ตามลาํดบั 

ดา้นความเชือทีมีต่อพริตตี เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั

เห็นดว้ยปานกลางในทุกขอ้ ทงัในขอ้ ท่านเชือในขอ้มูลทีพริตตีเป็นผูน้าํเสนอในสินคา้และบริการ

ผ่านทางช่อง ทางออนไลน์ ท่านเชือมนัในตวัพริตตีทีนําเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ และในขอ้ ท่านเชือในรีวิวทีพริตตีเป็นผูน้ ําเสนอในสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.11, 3.10 และ 3.07 ตามลาํดบั 

ดา้นความรู้สึกทีมีต่อพริตตี เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั

เห็นด้วยปานกลางในทุกขอ้ ทงัในข้อท่านรู้สึกชืนชอบรีวิวทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ ท่านรู้สึกชืนชอบขอ้มูลทีพริตตีนาํเสนอสินคา้ และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ และในข้อ ท่านรู้สึกชืนชอบผลิตภัณฑ์ทีมีพริตตีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.19, 3.14 และ 3.10 ตามลาํดบั 
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ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอ เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั

เห็นดว้ยปานกลางในทุกขอ้ ทงัในขอ้ท่านสามารถเขา้ใจในขอ้มูลทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ท่านได้รับขอ้มูลทีได้จากพริตตีทีนําเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ได้ครบถ้วน และในข้อ พริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ สามารถทาํให้ทา่นสนใจในสินคา้และบริการนัน โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.32, 3.25 และ 3.24 

ตามลาํดบั 

ด้านความคิดทีมีต่อพริตตี เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ข้อทีมีความคิดเห็น อยู่ใน

ระดบัเห็นดว้ยมากทีสุด คือ พริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์จาํเป็นตอ้งมี

ทกัษะในการนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 4.22 ขอ้ทีมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ พริตตี เป็นบุคคลทีมีรูปร่าง หนา้ตา และบุคลิกภาพทีดี 

และในขอ้พริตตีทีมีชือเสียง มีคนนิยมสูง จะทาํใหบ้คุคลทวัไปใช้สินคา้และบริการ ผา่นทางช่องทาง

ออนไลน์ ตามพริตตีนนัๆ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 4.18 และ 4.06 ตามลาํดบั 

 

5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกยีวกบัพฤติกรรมในการตัดสินใจซือสินค้าออนไลน์ 

ในภาพรวม พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก โดยมี

ค่าเฉลียเท่ากบั 3.60 เมือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากในทุกขอ้ 

ทงัในขอ้ เมือท่านมีความคิดเห็นในเชิงบวกต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์     ท่านจะตดัสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ เมือท่านรับรู้ขอ้มูล

ผลิตภณัฑ์จากพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้

และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ เมือท่านเชือในพริตตีทีนําเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์  ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ และในขอ้เมือ

ท่านมีความรู้สึกดีต่อพริตตี       ทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ท่านจะ

ตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยมีค่าเฉลียเท่ากบั 3.65, 3.59, 3.58 และ 

3.57 ตามลาํดบั 

 

5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลทัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

กลุ่มตวัอยา่งโดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ทีมีอายุในช่วง 36-45 ปี จบการศึกษาในระดบั

ปริญญาตรี และมีมีรายไดเ้ฉลียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 15,000 – 30,000 บาท  
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5.1.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานการวิจัย ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อ ”พริตตี” ทีนําเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ 

พบวา่ ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ ”พริตตี” ดา้นความเชือต่อพริตตีทนีาํเสนอสินคา้

และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ดา้นความรู้สึกต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ และดา้น

ความคิดต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ

สินค้า      และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที .  จึงยอมรับ

สมมติฐานทีตงัไว ้

 

 

5.2 อภิปรายผล 

มีประเด็นสําคญัทีสามารถนาํมาอภิปราย ไดด้งันี 

 

5.2.1 จากการวิเคราะห์ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ พบว่า  

ในภาพรวม กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นโดยรวม อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก เมือพิจารณา

เป็น    รายขอ้ พบว่า ขอ้ทีมีความคิดเห็นสูงทีสุด 3 อนัดบัแรก คือ อนัดบัที 1 พริตตีทีนาํเสนอสินคา้ 

และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ จาํเป็นตอ้งมีทกัษะในการนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากทีสุด อนัดบัที 2 พริตตี เป็นบุคคลทีมีรูปร่าง หนา้ตา 

และบุคลิก ภาพทีดี มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก และอนัดับที 3 พริตตีทีมีชือเสียงมีคน

นิยมสูง จะทาํให้บุคคลทวัไปใชสิ้นคา้และบริการ ผ่านทางช่องทางออนไลน์ ตามพริตตีนนัๆ โดยมี

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ซึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของนาํทิพย ์บุตรทศน์ และ วรรณภา 

ลือกิตตีนันท์ ( )   ทีกล่าวว่า “ผูท้ีทาํหน้าทีพริตตี เอ็มซี จะต้องมีความมนัใจในการพูดในที

สาธารณะ มีทกัษะในการพูด   มีความมนัใจในทกัษะการพูดของตน สามารถดึงดูดความสนใจจาก

กลุ่มเป้าหมายได ้ตอ้งมีมนุษย สัมพนัธ์ ตอ้งแกไ้ขเหตุการณ์เฉพาะหนา้ไดส้ามารถดึงดูดความสนใจ

ต่างๆ สร้างบรรยากาศทีดีในการดาํเนินรายการ สือสารกบัผูช้มไดเ้ป็นอยา่งดี” สอดคลอ้งกบัแนวคิด

ของ ธญัรัตน์ สุขมงคลชยั ( ) ทีระบุวา่ คุณสมบติัของการเป็นพริตตีทีเหมือนกนั คือ จะตอ้ง เป็น

สาวสวย วยัสดใสทีมีบุคลิกดี มีอธัยาศยัดี มีไหวพริบ แกไ้ขสถานการณ์เฉพาะหนา้ได ้รวมทงัจะตอ้ง
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มี ความสามารถในการพูดคุยเจรจา สอดคลอ้งกับแนวคิดของการะเกด บาํรุงรส (2553) ทีกล่าวว่า 

เนืองจากพริตตีเปรียบเสมือนตวัแทนของสินคา้และบริการ ทาํหน้าทีในการประชาสัมพนัธ์สินคา้

และบริการ จึงจาํเป็นตอ้งมีความสามารถและคุณสมบตัิทีแตกต่างจากงานทวัไป โดยสรุป คือ ตอ้งมี

คุณสมบติัทีจาํเป็นสําหรับการทาํงานเป็นพริตตี ดงันี คือ 1) มีบุคลิกภาพดี เนืองจากตอ้งใช้รูปร่าง 

บุคลิกและลกัษณะหนา้ตา เป็นส่วนสาํคญัในการทาํงาน การดูแลความสวยงามจึงเป็นสิงจาํเป็น 2) มี

มนุษยสัมพนัธ์ดี ชอบพบปะผูค้น รู้จกัการวางตวัในสังคมและการเขา้สังคม 3) ยิมแยม้แจ่มใส กลา้

พูด กลา้แสดงออก มนัใจในตนเอง และสามารถควบคุมสถานการณ์ไดด้ี 4) มีความเป็นนกัการตลาด 

สามารถแนะนําสินค้าให้ลูกค้าได้อย่างตรงเป้าหมาย และมีความรู้ในสินค้าทีจะนําเสนอหรือ

ประชาสัมพนัธ์ 5) มีทกัษะในการสือสาร สามารถพูดจาชกัจูงใจ โนม้นา้วใจไดดี้ มีความเป็นนกัเอน

เตอร์เทน และนักกิจกรรม เพราะตอ้งพูดคุยเกียวกบัตวัสินคา้ทีตอ้งนาํเสนอต่อสายตาคนดู และ 6) 

เป็นคนมีความรับผิดชอบ ตรงต่อเวลา และมีความอดทนสูง และนอกจากนีผลการศึกษาทีได้ยงั

สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนัยช์นก โชติกนัตะ ( ) ทีไดท้าํการศึกษาวิจยัเรือง “ความคิดเห็น

ทีมีต่อพริตตีในการนําเสนอสินคา้ และพฤติกรรมการซือสินค้าของผูต้ิดตาม” ซึงผลการวิจยัพบว่า 

กลุ่มตวัอย่างมีระดับความคิดเห็นทีมีต่อพริตตีอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลียอยู่ที 3.65 และเมือ

พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ทีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ได่แก่ คิดว่า พริตตีทีมีผูต้ิดตามเป็น

จาํนวนมากมีความน่าเชือถือ คิดว่าพริตตีจะตอ้งมีบุคลิกภาพทีดี และในขอ้คิดว่าพริตตีจะต้องมี

ทกัษะในการนาํเสนอสินคา้  

 

5.2.2 จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  

ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ “พริตตี” ดา้นความเชือต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ด้านความรู้สึกต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ และดา้น

ความคิดต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการซือ

สินคา้      และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติที .  ซึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานทีตงัไว ้หมายความวา่ ถา้บุคคลทวัไป มีทศันคติในเชิงบวก ตอ่พริตตีทีนาํเสนอสินคา้และ

บริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ ทงัในดา้นของความเชือต่อพริตตี ดา้นความรู้สึกตอ่พริตตี ดา้นการ

รับรู้ทีพริตตีนําเสนอสินคา้และบริการ และในด้านความคิดต่อพริตตี จะส่งผลทาํให้ตดัสินใจซือ

สินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์เพิมมากขึน ซึงสอดคลอ้งกับแนวคิดของกรวินท์ กร

ประเสริฐวิทย ์ ( ) ทีกล่าวว่า “ทศันคติ เป็นความสัมพนัธ์ทีคาบเกียวกนัระหว่างความรู้สึก และ 

ความเชือหรือการรู้ของบุคคล กบัแนวโนม้ทีจะมีพฤติกรรมโตต้อบในทางใดทางหนึงต่อเป้าหมาย
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ของทศันคตินนั ทศันคติกบัพฤติกรรมมีความสัมพนัธ์มีผลซึงกันและกนักล่าวคือ ทศันคติมีผลต่อ

การแสดงพฤติกรรมของบุคคลในขณะเดียวกนัการแสดงพฤติกรรมของบุคคลก็มีผลต่อทศันคติของ

บุคคลดว้ย” สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ศิริรัตน์ อมรประเสริฐชยั ( ) ทีไดร้ะบุว่า “ทศันคติของ

ผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจซือสินคา้จะมีความสัมพนัธ์กนั” และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของมิงขวญั ศรี

ทอง (2558) ทีกล่าวว่า “ทศันคติเกิดจากการเรียนรู้ทงัจากประสบการณ์โดยตรงหรือ โดยออ้ม จน

ก่อใหเ้กิดความคิดหรือแนวความคิด การรับรู้ ความรู้สึก ซึงจะนาํไปสู่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีมีต่อ

สินคา้หรือบริการนนัๆ ทศันคติเป็นสิงสาํคญั   ในการตดัสินใจซือ เพราะทศันคติทีเป็นบวกหรือเป็น

ลบต่อผลิตภณัฑใ์ดๆ จะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือของตวัผูบ้ริโภคเอง และทศันคติทีผูบ้ริโภคมี

มกัจะเปลียนแปลงไดย้าก หากมีความเชือต่อผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ นนัๆแลว้” และนอกจากนีผล

การศึกษาทีไดย้งัสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ธนัยช์นก โชติกนัตะ ( ) ทีไดท้าํการศึกษาวิจยั

เรือง “ความคิดเห็นทีมีต่อพริตตีในการนาํเสนอสินคา้ และพฤติกรรมการซือสินคา้ของผูติ้ดตาม” ซึง

ผลการวิจัยพบว่า “ความคิดเห็นทีมีต่อพริตตี มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซือสินค้า โดยมี

นยัสาํคญัทางสถิติทีระดบั 0.001” 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะสําหรับการศึกษาครังนี 

ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะสาํหรับผลการศึกษาในครังนี ดงันี 

1. บริษทัใดทีต้องการใช้ พริตตี เป็นตวัช่วยในการโปรโมทสินคา้หรือ

บริการผ่านช่องทางออนไลน์ ควรคดัเลือก พริตตี โดยยึดจาก 3 คุณสมบตัิ ดงัต่อไปนี คือ 1) ตอ้งมี

ทกัษะในการนําเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 2) เป็นบุคคลทีมีรูปร่าง หน้าตา 

และบุคลิกภาพทีดี และ 3) เป็นพริตตีทีมีชือเสียง มีคนนิยมสูง เนืองจากการศึกษาวิจยัในครังนี พบวา่ 

ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ใน 3 ขอ้ 

ดงักล่าว เป็นขอ้ทีมีความคิดเห็นสูงทีสุด 3 อนัดบัแรก 

2. คนทวัๆ ไป มกัคิดว่า พริตตีจะเน้นแค่ความสวย  ทาํหน้าทีเพียงช่วย

เพิมสีสัน และดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายเขา้ชม หรือเขา้ร่วมกิจกรรมทีต่างๆ ทีจดัขึนเท่านนั แต่ถา้ทาง

บริษทัทีใช ้พริตตี เป็นตวัช่วยในการโปรโมทสินคา้หรือบริการผา่นช่องทางออนไลน์ สามารถสร้าง

ทศันคติในเชิงบวก สร้างความเขา้ใจทีถูกตอ้งเกียวกับพริตตีว่า พริตตีไม่ได้มีเพียงแค่ความสวย

เท่านนั แต่พริตตีเปรียบเสมือนเป็นตวัแทนของสินคา้หรือบริการนนัๆ ดงันนับุคคลทีจะมาทาํหนา้ที

เป็น พริตตี จึงต้องมีความสามารถและทักษะในหลายๆ ด้าน ประกอบกัน อาทิเช่น จะต้องมี
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บุคลิกภาพทีดี มีทกัษะในการนาํเสนอสินคา้และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ มีมนุษยสัมพนัธ์ที

ดี มีทกัษะในการสือสาร มีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้และบริการทีตนเองจะนาํเสนอและสามารถ

ตอบคาํถามทีลูกคา้สงสัยได ้มีปฏิภาณไหวพริบ สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดด้ี เป็นตน้ ซึงการ

ทีบุคคลทวัไป มีทศันคติในเชิงบวกเกียวกับพริตตี  ทีนําเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ ก็จะส่งผลทาํให้ตัดสินใจซือสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์เพิมมากขึน 

เนืองจากการทดสอบ Pearson Correlation พบว่า ทัศนคติของบุคคลทัวไปทีมีต่อ “พริตตี” ด้าน

ความคิดต่อพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั

พฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์มากทีสุด อยู่ในระดบัปานกลาง ( r = 

0.674 ) และจากการทดสอบสมมติฐาน โดยใช้ Multiple Regression Analysis พบว่า ทศันคติของ

บุคคลทวัไปทีมีต่อ ”พริตตี” ด้านความคิดต่อพริตตีทีนําเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน์ เป็นปัจจยัทีส่งผลต่อพฤติกรรมการซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์มาก

ทีสุด โดยมีค่าสัมประสิทธิ Beta สูงทีสุดที 0.520 

 

5.3.2 ข้อเสนอแนะสําหรับงานวิจัยครังต่อไป  

. ควรทีจะมีการศึกษาเกียวกบัทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี ที

นาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซือสินคา้และบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน์ อย่างสมาํเสมอ เนืองจากทศันคติ สร้างขึนจากประสบการณ์ในอดีตและ

ปัจจุบนัของบุคคลหนึง ๆ ซึงสามารถเปลียนแปลงไปไดต้ลอดเวลา 

2. การศึกษาวิจยัเรือง ทศันคติของบุคคลทวัไปทีมีต่อ พริตตี ทีนาํเสนอ

สินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซือสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์   ในครังนี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณทีวิเคราะห์และสรุปผล โดยใชข้อ้มูลทีได้จาก

การสอบถามบุคคลทวัไปทีเคยซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ ทีอาศยัอยู่ในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑลผา่นแบบสอบถามเพียงอยา่งเดียว จึงควรทีจะมีการศึกษาเพิมเติมใน

รูปของการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั (Face - to - face 

Interview) เพอืทราบถึงขอ้มูลและความคิดเห็นในเชิงลึกทีบุคคลทวัไป มีต่อ พริตตี ทีนาํเสนอสินคา้

และบริการผา่นทางช่องทางออนไลน์ในประเด็นต่างๆ 

3. ควรทีจะมีการเพิมตัวแปรบางตัว ทีน่าจะมีต่อพฤติกรรมในการซือ

สินคา้และบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ เช่น ความพึงพอใจทีมีต่อ พริตตี ทีนาํเสนอสินค้าและ

บริการผ่านช่องทางออนไลน์ หรือภาพลักษณ์ของพริตตี ทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน์ เขา้มาในการศึกษาวิจยัครังต่อไป 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 

 

 

ส่วนที  แบบสอบถามเกยีวกับ ทัศนคติของบคุคลทัวไปทีมีต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน์  

.  แบบสอบถามด้าน ความเชือ ต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

แบบสอบถาม 1 2 3 4 5 
ท่านเชอืในขอ้มลูทีพริตตีเป็นผูน้าํเสนอ ในสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์ 
     

ท่านเชอืใน รีวิว ทีพริตตีเป็นผูน้าํเสนอ ในสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์
     

ท่านเชอืมนัในตวัพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน ์
     

.  แบบสอบถามด้าน ความรู้สึก ต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

แบบสอบถาม 1 2 3 4 5 
ท่านรูส้กึชืนชอบขอ้มลู ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบรกิารผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์ 
     

ท่านรูส้กึชืนชอบ รีวิว ทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน ์
     

ท่านรูส้กึชืนชอบผลิตภณัฑท์ีมีพรติตีนาํเสนอสินคา้และบรกิารผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์
     

.  แบบสอนถามด้าน การรับรู้ ทีพริตตนีําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

แบบสอบถาม 1 2 3 4 5 
ท่านไดร้บัขอ้มลูทีไดจ้ากพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลนไ์ดค้รบถว้น  
     

ท่านสามารถเขา้ใจในขอ้มลูทีพริตตีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์
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พริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบรกิารผ่านทางช่องทางออนไลน ์สามารถทาํ

ใหท้่านสนใจในสินคา้และบริการนนั 
     

.  แบบสอบถามด้าน ความคิด ต่อพริตตีทีนําเสนอสินค้าและบริการผ่านทางช่องทางออนไลน์ 

แบบสอบถาม 1 2 3 4 5 
พริตตี ทนีาํเสนอสินคา้และบรกิารผ่านทางช่องทางออนไลนจ์าํเป็นตอ้ง

มีทกัษะในการนาํเสนอสินคา้และบรกิารผ่านทางช่องทางออนไลน ์ 
     

พริตตี เป็นบุคคลทมีี รูปรา่ง หนา้ตา และ บคุลิกภาพทีดี      
พริตตีทีมีชือเสียง มีคนนิยมสงู จะทาํใหบุ้คคลทวัไปใชส้ินคา้ และ 

บรกิารผ่านทางช่องทางออนไลน ์ตามพรติตีนนัๆ 

     

 

ส่วนที  คําถามเกยีวกบั พฤติกรรมในการตัดสินใจซือสินค้าออนไลน์ 

แบบสอบถาม 1 2 3 4 5 
เมอืท่าน เชือ ในพริตตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน ์ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบรกิารผ่านทางช่องทางออนไลน ์
     

เมอืท่าน มีความรูส้ึกดีต่อ พรติตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบริการผ่านทางช่องทาง

ออนไลน ์

     

เมอืท่าน รบัรู ้ขอ้มลูผลิตภณัฑจ์ากพรติตีทีนาํเสนอสินคา้และบรกิาร

ผ่านทางช่องทางออนไลน ์ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบรกิารผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์

     

เมอืท่าน มีความคิดเห็นในเชิงบวกต่อพรติตีทีนาํเสนอสินคา้และบริการ

ผ่านทางช่องทางออนไลน ์ท่านจะตดัสินใจซือสินคา้และบรกิารผ่านทาง

ช่องทางออนไลน ์
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สวนที่ 3 ขอมูลทั่วไปของผตูอบแบบสอบถาม 

เพศ ;  (  )ชาย   

(  )หญิง  

(  )อื่นๆ  

อายุ ; (  ) 16 – 25 ป 

 (  ) 26 – 35 ป 

 (  ) 36 – 45 ป 

 (  ) 46 – 55 ป 

 (  ) 56 ปขึ้นไป 

การศึกษา ; (  ) ต่ำกวาปรญิญาตรี 

 (  ) ปริญญาตรี 

 (  ) ปริญญาโท 

 (  ) ปรญิญาเอก หรือ สูงกวา 

รายได ; (  ) 15,000 – 30,000 บาท 

 (  ) 30,001 – 50,000 บาท 

 (  ) 50,001 – 100,000 บาท  

 (  ) 100,000 บาท ขึ้นไป 
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