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ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามระบบออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ เฟซบุ๊ก ไลน์ อินสตาแกรม สถิติ
ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่อวดั
ระดับทัศนคติ การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง และความตั้ งใจเชิงพฤติกรรม และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่  
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคุณ เพื่อวดัอิทธิพลและการคลอ้ยตามกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
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ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และ (3) อิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลในทิศทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร ไดร้้อยละ 43.9 (R2 = .439) 
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Abstract 
 

The purposes of this research were: (1) to study the level of behavior intention in cosmetic 
product via social media in Bangkok; (2) to study the level of attitude and subjective norms in cosmetic 
product via social media in Bangkok; and (3) to study the influence of attitude and subjective norms on 
behavior intention in cosmetic product via social media in Bangkok. 

This research was a quantitative research. The population was internet users who have an 
experience to buying cosmetic products selected from member in groups that aim for buying and selling 
cosmetic products, Thai nationality, and living in Bangkok. Sampling method with convenience sampling 
was applied. The sample size determined by W.G Cochran’s method was 369 respondents. On-line 
questionnaire was used to collect data via social media such as Facebook, Line, and Instagram. Descriptive 
Statistics was used in the analysis including percentage, mean, standard deviation to measure the level of 
attitude subjective norms and behavior intention in cosmetic product via social media; while, Inferential 
Statistics by multiple regression was used to measure the influence of attitude and subjective norms on 
behavior intention in cosmetic product via social media. 

The result of the study revealed that: (1) the sample sizes have a level of behavior intention 
in cosmetic product via social media in Bangkok at moderate levels; (2) the sample sizes have a level of 
attitude and subjective norms in cosmetic product via social media in Bangkok at high levels; and (3) attitude 
and subjective norms had a positive influence with behavior intention in cosmetic product via social media 
in Bangkok by 43.9 % (R2 = .439). 

 
 
 
 

Keywords:  Attitude, Subjective Norms, Behavior Intention, Cosmetic, Social Media 



ฉ 
 

กติติกรรมประกาศ 
 
 

 วทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาเป็นอยา่งยิง่จาก อาจารย ์ดร. ภูริพฒัน์ 
ชาญกิจ อาจารยท่ี์ปรึกษาหลกั สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช และ
ผู ้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภาวิน  ชินะโชติ อาจารย์ท่ีปรึกษาร่วม สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช รวมถึง ดร.จุมพฏ บริราช ผูช่้วยอธิการบดี ฝ่ายวชิาการและประกนั
คุณภาพ สังกดัคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา ผูช่้วยศาสตราจารย์
วารุณี  ตนัติวงศ์วาณิช รองคณบดีฝ่ายบริหาร สังกดัคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 
วิทยาเขตศรีราชา และผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.อคัวรรณ์ แสงวิภาค หวัหนา้ภาควิชาการจดัการธุรกิจ 
สังกดัคณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ วิทยาเขตศรีราชา ท่ีไดใ้ห้ความกรุณาให้
ค  าแนะน าและติดตามการจดัท าวิทยานิพนธ์คร้ังน้ีอยา่งใกลชิ้ดตลอดมา นบัตั้งแต่เร่ิมตน้จนกระทัง่
ส าเร็จเรียบร้อยสมบูรณ์ ผูว้จิยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอยา่งยิ่ง จึงขอกราบขอบพระคุณ
อาจารยทุ์กท่านดว้ยความเคารพอยา่งสูง 
 ขอขอบพระคุณส านกับณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ท่ีไดก้รุณามอบ
ทุนอุดหนุนในการศึกษาวิทยานิพนธ์ในคร้ังน้ี และขอบคุณผูร่้วมตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีสละ
เวลาใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในการศึกษาวทิยานิพนธ์เล่มน้ี 
 นอกจากน้ี ผูว้จิยัขอขอบพระคุณคณาจารย ์บุคลากร สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยั 
สุโขทยัธรรมาธิราช เพื่อนนกัศึกษา ขอบพระคุณบิดา มารดา ญาติพี่นอ้ง เพื่อน และผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้ง
ในการศึกษาวิทยานิพนธ์คร้ังน้ีทุกท่าน ท่ีได้กรุณาให้การสนับสนุน ช่วยเหลือ และให้ก าลังใจ 
ตลอดมา 
 

 
 
 

หทยัชนก  รัตโน 
มกราคม 2561 



สารบัญ 
 

               หนา้ 
บทคดัยอ่ภาษาไทย   ง  
บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ  จ 
กิตติกรรมประกาศ  ฉ 
สารบญัตาราง  ฌ 
สารบญัภาพ  ฏ 
บทท่ี 1   บทน า  1   
 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา  1
 วตัถุประสงคข์องการวจิยั  11
 กรอบแนวคิดการวจิยั   11
 สมมติฐานของการวจิยั  12
 ขอบเขตการวจิยั   12
 นิยามศพัทเ์ฉพาะ   13
 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ   14 
บทท่ี 2  วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง  16
 ธุรกิจเคร่ืองส าอางไทยในปัจจุบนั  16
 ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล  18
 แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี  23
 แนวความคิดเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียง  28
 แนวความคิดเก่ียวกบัทศันคติ  29
 แนวความคิดเก่ียวกบัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง  37
 แนวความคิดเก่ียวกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรม  41
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  52 
บทท่ี 3  วธีิด าเนินการวจิยั  88 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 88 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 89 
 
 

 



ซ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

                                                                                                                                        หนา้ 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 93 
 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 94 
บทท่ี 4   ผลการวจิยั 95 
          ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป 96 
            ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทศันคติ 100 
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มางอิง 104 
 ผลการวเิคราะห์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 108 
 ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 111 
 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  122 
บทท่ี 5  สรุปการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ  123            
             สรุปการวิจยั  123   
 อภิปรายผล  128
 ขอ้เสนอแนะ 139 
บรรณานุกรม 142 
ภาคผนวก 155 
            ก หนงัสือขอความอนุเคราะห์ 156 
            ข รายนามผูท้รงคุณวฒิุ 160 
            ค ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC)   162 
            ง แบบสอบถาม 168 
            จ  ผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 175 
ประวติัผูว้ิจยั 188 
 
 

 

  



ฌ 
 

สารบัญตาราง 
 

                                                หนา้   
ตารางท่ี 1.1   จ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต จ าแนกตามกลุ่มอาย ุทัว่ประเทศไทย  

ปี พ.ศ. 2554-2558 1 
ตารางท่ี 1.2   พฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย 3 
ตารางท่ี 1.3   จ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตแยกตามกิจกรรม ปี พ.ศ. 2557 4 
ตารางท่ี 1.4   สินคา้ท่ีนิยมขายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 5 
ตารางท่ี 2.1  สรุปงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 67 
ตารางท่ี 4.1  ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ จากคนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอาง 

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 96 
ตารางท่ี 4.2  ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอายุ จากคนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอาง 

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 97 
ตารางท่ี 4.3  ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากคนท่ีเคยซ้ือ 

เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 97 
ตารางท่ี 4.4  ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา จากคนท่ีเคยซ้ือ

เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 98 
ตารางท่ี 4.5  ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ จากคนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอาง             

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 99 
ตารางท่ี 4.6  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทศันคติท่ีมีผลต่อความตั้งใจ 

เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
  ในกรุงเทพมหานคร 100 
ตารางท่ี 4.7  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้       

ประโยชน์ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 101 

ตารางท่ี 4.8  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย             
ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์           
ในกรุงเทพมหานคร 102 

  



ญ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

                   หนา้  
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ 

ความเส่ียง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 103 

ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีผล
ต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ในกรุงเทพมหานคร 105    

ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง  
ในดา้นความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร  106    

ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง  
ในดา้นบทวจิารณ์ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 107 

ตารางท่ี 4.13   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 108 

ตารางท่ี 4.14   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดา้นซ้ือซ ้ า 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 109 

ตารางท่ี 4.15   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดา้นบอกต่อ 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร  110 

ตารางท่ี 4.16   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดา้นจงรักภกัดี     
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 111 

ตารางท่ี 4.17  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 112 
ตารางท่ี 4.18  การวเิคราะห์อิทธิพลของทศันคติ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ                     

เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 113 
ตารางท่ี 4.19  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของทศันคติท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม        

ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 114 
 
 



ฎ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

                   หนา้  
ตารางท่ี 4.20  การวเิคราะห์อิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจ 

เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ในกรุงเทพมหานคร 116 

ตารางท่ี 4.21  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีผลต่อ         
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ในกรุงเทพมหานคร 117 

ตารางท่ี 4.22  การวเิคราะห์อิทธิพลของทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม ท่ีมีผลต่อ         
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ในกรุงเทพมหานคร 118 

ตารางท่ี 4.23  ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่ม        
อา้งอิงรวม ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 119 

ตารางท่ี 4.24  ภาพรวมค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของปัจจยัทศันคติ และการคลอ้ยตาม 
กลุ่มอา้งอิงรวมท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 121 

ตารางท่ี 4.25 ผลการทดสอบสมมติฐาน 122 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



ฏ 
 

สารบัญภาพ 
               

                                     หนา้ 
ภาพท่ี 1.1 จ านวนประชากรอาย ุ6 ปีข้ึนไป จ าแนกตามการใชอิ้นเทอร์เน็ต 

แต่ละภาคในปี พ.ศ. 2557  2 
ภาพท่ี 1.2   สัดส่วนมูลค่าเงินทุนแบ่งตามสัญชาติทัว่โลก  6 
ภาพท่ี 1.3   สถิติการขอจดแจง้และอนุมติัใหผ้ลิตเคร่ืองส าอาง  7          
ภาพท่ี 1.4   กรอบแนวคิดการวจิยั  11 
ภาพท่ี 2.1   แสดงความสัมพนัธ์ตามรูปแบบทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล 20  
ภาพท่ี 2.2   แบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัใน TAM  26
 



 

บทที ่1 

บทน ำ 
 
 

1.   ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 

           ในปัจจุบนั “อินเทอร์เน็ต” เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัมากยิ่งข้ึนและเติบโต
อย่างต่อเน่ือง จนท าให้เกิดการเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตของคนในปัจจุบนั ท าให้การติดต่อส่ือสาร
สามารถท าไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็วและเขา้ถึงไดง่้ายมากยิง่ข้ึน อินเทอร์เน็ตกลายเป็นช่องทางแบ่งปัน
และแลกเปล่ียนขอ้มูลท่ีใหญ่ท่ีสุด และแพร่หลายมากในปัจจุบนั ไม่วา่จะเป็นการติดต่อส่ือสาร การ
แลกเปล่ียนประสบการณ์และความคิดเห็น การเขา้ถึงความบนัเทิง การซ้ือขายผ่านทางส่ือสังคม
ออนไลน์ เป็นตน้ (กฤตยา จนัทร์แสนตอ และคณะ 2554) ท าให้ปัจจุบนัมีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตเพิ่ม
มากข้ึนเร่ือยๆ  ซ่ึงจ านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตทัว่ประเทศไทยแสดงดงัตารางท่ี 1.1 
 
ตารางท่ี 1.1 จ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต จ าแนกตามกลุ่มอาย ุทัว่ประเทศไทย ปี พ.ศ. 2554-2558 
 

กลุ่มอาย ุ(ปี) พ.ศ. 2554 พ.ศ. 2555 พ.ศ. 2556 พ.ศ. 2557 พ.ศ. 2558 
6-10      953,661 1,316,168 1,639,587 1,531,612 1,530,371 
11-14 2,338,496 2,653,986 2,929,258 2,894,826 2,799,050 
15-19 3,627,570 3,702,497 3,801,827 3,853,478 4,032,054 
20-24 1,782,439 1,960,948 2,180,208 2,857,694 3,369,552 
25-29 1,536,531 1,651,566 1,849,606 2,486,751 3,074,024 
30-34 1,293,307 1,499,523 1,685,169 2,271,810 2,738,438 
35-39 966,377 1,145,505 1,328,287 1,909,587 2,304,528 
40-49 1,367,083 1,650,320 1,723,326 2,336,079 2,863,556 
50-59 742,776 886,499 983,901 1,266,751 1,477,669 
60 ปีข้ึนไป 165,163 165,896 191,234 320,795 403,057 

รวม 14,773,403 16,632,908 18,312,405 21,729,382 24,592,299 
ท่ีมา:  ส านกังานสถิติแห่งชาติ (2558) 
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จากตารางท่ี 1.1 แสดงให้เห็นว่า จากขอ้มูลยอ้นหลงั 5 ปี ของส านกังานสถิติแห่งชาติ 
(2558) ตั้ งแต่ปี พ.ศ. 2554-2558 มีจ านวนผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตมากข้ึนทุกปี และในปี พ.ศ. 2558 มี
ผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตทัว่ประเทศไทยถึง 24,592,299 คน เพิ่มข้ึนจากปี พ.ศ. 2557 ถึง 2,862,917 คน
ซ่ึงมีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตเพิ่มข้ึนจากปีก่อนๆ จ านวนมาก เน่ืองดว้ยในปัจจุบนัเป็นยคุของเทคโนโลยี 
จึงท าให้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัของคนไทยมากยิ่งข้ึน ส่งผลให้
จ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเพิ่มข้ึน  
 ซ่ึงมีการท าสถิติจ านวนประชากรท่ีเข้าถึงอินเทอร์เน็ต คอมพิวเตอร์และมือถือ  
ทัว่ประเทศในแต่ภาค และในจงัหวดักรุงเทพมหานคร ผลคือ กรุงเทพมหานครมีอัตราการใช้
อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดในประเทศ คือร้อยละ 54.5 และยงัครองอตัราส่วนสูงสุดในส่วนของการใช้
คอมพิวเตอร์และโทรศพัทมื์อถืออีกดว้ย เน่ืองจากกรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงของประเทศไทย 
การเขา้ถึงเทคโนโลยีและอินเทอร์เน็ตมีมากกว่าในจงัหวดัอ่ืนๆ แมก้ระนั้นก็ตามจงัหวดัอ่ืนๆ ก็มี
อตัราการใช้อินเทอร์เน็ตใกลเ้คียงกนัซ่ึงเป็นสัญญาณท่ีแสดงให้เห็นว่า อินเทอร์เน็ตได้เร่ิมเขา้มา 
มีบทบาทในชีวติของคนไทยข้ึนทุกๆ วนั ดงัภาพท่ี 1.1 
 

 

ภาพท่ี 1.1 จ  านวนประชากรอาย ุ6 ปีข้ึนไปจ าแนกตามการใชอิ้นเทอร์เน็ตแต่ละภาคในปี พ.ศ. 2557 
 
ท่ีมา:  ส านกังานสถิติแห่งชาติ (2557) 
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    ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ และกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศ
และการส่ือสาร (2559) เปิดเผยวา่ กิจกรรมท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในการใชง้านอินเทอร์เน็ตใน
ประเทศไทย ดงัตารางท่ี 1.2 

 
ตารางท่ี 1.2 พฤติกรรมของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย 
 

ท่ีมา:  ประยกุตจ์ากส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2559) 
 
                   จากตารางท่ี 1.2 พบวา่ พฤติกรรมท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในการใชง้านอินเทอร์เน็ต 
คือ กิจกรรมส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ร้อยละ 96.1 เช่น การใช้ เฟซบุ๊ก (Facebook), ไลน์ 
(Line) อินสตาแกรม (Instagram) ทวิตเตอร์ (Twitter) เป็นตน้ แสดงให้เห็นว่าในปัจจุบนัส่ือสังคม
ออนไลน์มีการเขา้ถึงและนิยมใชม้ากท่ีสุด 
   และจากการส ารวจของ Brand Inside (2559) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 17-34 ปี 
หรือท่ีเรียกวา่กลุ่ม เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) เป็นกลุ่มคนท่ีมีการใชง้านอินเทอร์เน็ตสูงท่ีสุดใน
เวลาน้ี คือ 53.2 ชั่วโมงต่อสัปดาห์ คิดเป็น 7.6 ชั่วโมงต่อวนั ซ่ึงช่วงเวลาท่ีใช้งานมากท่ีสุดคือ       
12.01-16.00 น. ใชใ้นการท างานและใชใ้นเร่ืองสังคมออนไลน์ ยทููป (Youtube) รับส่งอีเมลล์ คน้หา
ขอ้มูล ตามล าดบั สะทอ้นให้เห็นภาพรวมถึงวิถีชีวิตคนปัจจุบนัท่ีมีเวลาออกไปเดินซ้ือสินคา้นอ้ยลง 
จึงแสดงให้เห็นว่า หากผูป้ระกอบการน าสินคา้มาจ าหน่ายทางอินเทอร์เน็ตหรือผ่านทางส่ือสังคม
ออนไลน์ จะช่วยให้ประสบความส าเร็จทางธุรกิจมากข้ึนกวา่เดิมไม่น้อยกวา่ร้อยละ 30-40 (อาทิตย ์
วฒิุคะโร 2558) เพราะในอดีตการซ้ือขายสินคา้และบริการจะจ ากดัอยูเ่พียงแค่การซ้ือขายกนัผา่นทาง
หน้าร้านเท่านั้ น สาเหตุเกิดจากเทคโนโลยีทางด้านอินเทอร์เน็ตยงัไม่เป็นท่ีแพร่หลายมากนัก  

กจิกรรม ร้อยละ 
Social Media 96.1 
Youtube 88.1 
คน้หาขอ้มูล 79.7 
อ่านหนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ 76.7 
รับส่งอีเมลล ์ 75.8 
ดูโทรทศัน์/ภาพยนตร์/ฟังวทิยอุอนไลน์ 72.8 

ดาวน์โหลดละคร/เกม/เพลง/ซอฟตแ์วร์ 70.8 
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อีกทั้งยงัมีค่าใช้จ่ายท่ีสูง แต่ในปัจจุบนัเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและส่ือสังคมออนไลน์ได้เขา้มามี
บทบาทมากยิ่งข้ึน เพราะสามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคได้ทุกกลุ่ม ทุกเพศ ทุกวยั ช่วยในเร่ืองการ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ท่ีถูกลง เพิ่มโอกาสในการขายสินคา้ และเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้แก่
ผูป้ระกอบการ เพียงมีหนา้ขอ้มูลท่ีแสดงสินคา้และหนา้แสดงตวัอยา่งสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ท าให้เสนอขายสินค้าถึงผู ้บริโภคได้รวดเร็ว และเป็นการลดค่าใช้จ่ายในด้านการตลาดได้  
(ทิวา ยอร์ค 2556)  

 
ตารางท่ี 1.3 จ  านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตแยกตามกิจกรรม ปี พ.ศ. 2557 
 

กจิกรรมทีใ่ช้อนิเทอร์เน็ต กำรใช้อนิเทอร์เน็ต (คน) 
ดาวน์โหลด ดูหนงั ฟังเพลง วทิยุ 17,187,498 
เล่นเกมส์/ดาวน์โหลดเกม 16,302,568 
ติดตามข่าวสาร/อ่านหรือดาวน์โหลด นสพ. นิตยสาร (E-book) 11,112,426 
รับ ส่ง อีเมล ์ 10,715,358 
คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้/บริการ 9,596,369 
คน้หาขอ้มูลของภาครัฐ 6,519,975 
คน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้/บริการดา้นสุขภาพ 5,944,961 
ดาวน์โหลดซอฟตแ์วร์ 4,640,259 
ติดต่อ/รับส่ง ดาวโหลดเอกสาร/ท าธุรกรรมกบัหน่วยงานภาครัฐ 3,202,192 
ซ้ือสินคา้/บริการ 1,279,301 
ท าธุรกิจหรือเสนอขายสินคา้/บริการ 972,053 

ท่ีมา: ส านกังานสถิติแห่งชาติ (2557) 
 

จากตารางท่ี 1.3 พบวา่ มีการใชอิ้นเทอร์เน็ตในการคน้หาสินคา้/บริการ จ านวน 9,596,369 
คน และมีการใชอิ้นเทอร์เน็ตในการซ้ือสินคา้/บริการ จ านวน 1,279,301 คน แสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภค
ไดห้นัมาคน้หาขอ้มูลและซ้ือสินคา้/บริการผา่นทางอินเทอร์เน็ตดว้ยเช่นกนั 
                   ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคจากงานวิจยัของ Business Wire (2009) ระบุว่า ส่ือสังคมออนไลน์ ส่ือดั้งเดิม เช่น วิทยุ 
โทรทศัน์ นิตยสาร หนังสือพิมพ์ และส่ือสังคมออนไลน์ ล้วนมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ 
พบว่า ร้อยละ 57 ของคนอายุ 18 - 24 ปี และร้อยละ 48.5 ของคนอายุ 25 – 34 ปี กล่าวว่า ส่ือสังคม
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ออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจ จึงสะทอ้นให้เห็นถึงการเจริญเติบโตและความส าคญัของส่ือสังคม
ออนไลน์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เวบ็ไซตส์ังคมออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) 
ไลน์  (Line) เป็นต้น ได้รับความนิยมจากนักการตลาดมากข้ึนเพื่อให้เข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภค
กลุ่มเป้าหมาย 
 จากการส ารวจของส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ กระทรวงเทคโนโลยี
สารสนเทศและการส่ือสาร ในปี พ.ศ. 2558 พบวา่ สินคา้ท่ีนิยมขายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 3 อนัดบัแรก 
คือ สินคา้แฟชัน่ อุปกรณ์ไอที และสินคา้เพื่อสุขภาพและความงาม ตามล าดบั ดงัตารางท่ี 1.4 
 
ตารางท่ี 1.4  สินคา้ท่ีนิยมขายผา่นอินเทอร์เน็ต  
 

สินค้ำ ร้อยละ 
แฟชัน่ เช่น เส้ือผา้ 42.6 
อุปกรณ์ไอที 27.5 
สุขภาพและความงาม เช่น เคร่ืองส าอาง 24.4 
การเดินทาง/ท่องเท่ียว 23.2 
ดาวน์โหลด 21.0 
บนัเทิง 12.0 
ของใชภ้ายในบา้น 10.8 
การเงินการลงทุน 5.8 
อญัมณี เคร่ืองประดบั 5.5 
สินคา้แม่และเด็ก 3.4 

ท่ีมา:  ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2558) 
 

เน่ืองด้วยความนิยมด้านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีแพร่หลายในสังคมไทยปัจจุบัน จน
กลายเป็นอีกสังคมหน่ึงท่ีผูค้นชอบแบ่งปันขอ้มูลและความคิดเห็นต่างๆ ท าให้หลายๆ ธุรกิจหันมา
ให้ความสนใจกับการตลาดออนไลน์กันมากข้ึน ใกล้ชิดกับผูบ้ริโภคมากข้ึนผ่านทางส่ือสังคม
ออนไลน์ รวมถึงสินคา้เคร่ืองส าอางก็เช่นกนัท่ีใชก้ระแสความทนัสมยัของส่ือสังคมออนไลน์ ท าให้
ในช่วงท่ีผ่านมาสินคา้เคร่ืองส าอางมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็ว ปัจจุบนัเคร่ืองส าอางเข้ามามี
บทบาทในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคมากข้ึน อีกทั้งคนไทยส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัการดูแล
สุขภาพและความงาม ส่งผลให้อุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางมีมูลค่าตลาดเติบโตอย่างต่อเน่ือง  
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โดยธุรกิจเคร่ืองส าอางและผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ส าหรับเส้นผม ผลิตภณัฑ์ส าหรับ
ใบหน้า ผลิตภณัฑ์ส าหรับร่างกาย เคร่ืองหอม และผลิตภณัฑ์เสริมอาหารนั้น มีมูลค่ารวมทาง
เศรษฐกิจกวา่ 2 แสนลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศประมาณ 1.2 แสนลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 
60 และตลาดส่งออกกวา่ 8 หม่ืนลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 40 ของมูลค่ารวมทางเศรษฐกิจของธุรกิจ 
(อาทิตย ์วฒิุคะโร, 2558) 
     ทั้ งน้ี กรมพฒันาธุรกิจการค้า (2559) ยงัระบุว่าประเทศไทยมีส่วนแบ่งการตลาด
เคร่ืองส าอางในภูมิภาคอาเซียนสูงเป็นอนัดบัหน่ึง คิดเป็นร้อยละ 40 ประกอบกบัประเทศไทยมี
ศกัยภาพดา้นวตัถุดิบท่ีมีความหลากหลายและมีคุณภาพ จากภาพท่ี 1.2 สัดส่วนมูลค่าเงินทุนแบ่งตาม
สัญชาติทัว่โลก พบว่า คนไทยลงทุนในธุรกิจเคร่ืองส าอางในอนัดบั 1 มูลค่า 7,659 ลา้นบาท    คิด
เป็นร้อยละ 71.01 รองลงมา เป็นญ่ีปุ่น มูลค่า 2,354 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ 21.82 แสดงให้เห็นถึง
ศกัยภาพของตลาดเคร่ืองส าอางในประเทศไทย และส่งผลดีในการท าธุรกิจเคร่ืองส าอาง 
 

ภาพท่ี 1.2 สัดส่วนมูลค่าเงินทุนแบ่งตามสัญชาติทัว่โลก 
 

ท่ีมา:  กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2559) 
 
          กระทรวงสาธารณสุข (2558) รายงานว่า ทั้งจ  านวนค าขอการจดแจง้ผลิตและการ
อนุมติัใหผ้ลิตเคร่ืองส าอาง ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2554 – 2558 มีสถิติท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยในปี พ.ศ. 
2558 มีผูม้าขอจดแจง้ผลิตเคร่ืองส าอาง จ านวน 13,907 ราย เพิ่มส่ิงข้ึนจากปี พ.ศ. 2557 คิดเป็นร้อย
ละ 32 ในขณะท่ี อนุมติัให้ผลิตเคร่ืองส าอางในปี พ.ศ. 2558 มีจ านวน 8,045 ราย เพิ่มสูงข้ึนจากปี 
พ.ศ. 2557 คิดเป็นร้อยละ 38 ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงความต้องการประกอบธุรกิจเก่ียวกับสินค้า
เคร่ืองส าอางท่ีมาก ทั้งน้ี ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจมีอตัราการเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทุกปี เพราะ
ผูค้นในยุคปัจจุบนัทุกเพศทุกวยัโดยเฉพาะวยัหนุ่มสาว รวมถึงเพศท่ีสามต่างให้ความใส่ใจเก่ียวกบั
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เร่ืองสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทั้งการดูแลตวัเองมากข้ึน ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์ความงามใน
ทอ้งตลาดไม่ว่าจะผลิตภายในประเทศ มียอดขายดีและสร้างรายไดใ้ห้กบัผูป้ระกอบการ ดงัภาพท่ี 
1.3 สถิติการขอจดแจง้ผลิตเคร่ืองส าอาง  (กระทรวงสาธารณสุข 2558) 
 

 

 
 

ภาพท่ี 1.3  สถิติการขอจดแจง้และอนุมติัใหผ้ลิตเคร่ืองส าอาง 
 

ท่ีมา: กระทรวงสาธารณสุข (2558) 
 

  ดว้ยจ านวนค าขอจดแจง้การผลิตเคร่ืองส าอางมีมากข้ึน เน่ืองจากผูผ้ลิตเคร่ืองส าอางไทย
เล็งเห็นโอกาสเติบโตไดดี้ในตลาดเคร่ืองส าอางน้ี เพราะการท่ีประเทศไทยมีฐานการผลิตมายาวนาน 
ท าให้ผู ้ผลิตไทยมีความช านาญท่ีผลิตสินค้า มีการบังคับเป็นกฎหมายให้สินค้าท่ีมาขอ อย. 
(มาตรฐานองคก์ารอาหารและยา) จะตอ้งไดม้าตรฐาน GMP ท าให้สินคา้ไดม้าตรฐาน ผูบ้ริโภคเกิด
ความมัน่ใจและไดรั้บความนิยมมากข้ึน และจากผลส ารวจจาก THOTH ZOCAIL (2559) พบวา่ ตรา
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางท่ีไดรั้บอตัราความนิยมสูงท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 0.65 ของแต่ละประเทศทัว่
โลก คือ ตราผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของฝ่ังยุโรป อนัดบั 2 คิดเป็นร้อยละ 0.57 เป็นตราผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางจากประเทศเกาหลีใต ้ส่วนอนัดบัท่ี 3 อยูท่ี่ร้อยละ 0.40 คือ ตราผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง 
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ของประเทศไทย ซ่ึงห่างกนัไม่มากกบัอนัดบัท่ี 4 คิดเป็นร้อยละ 0.35 เป็นตราผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
จากประเทศญ่ีปุ่น และสุดท้ายท่ีร้อยละ 0.24 คือ  ตราผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอางของประเทศ
สหรัฐอเมริกา 

จากท่ีไดเ้ห็นผลความนิยมของเคร่ืองส าอางไปขา้งตน้ ส่ิงท่ีเราสามารถสังเกตไดอ้ยา่ง
ชดัเจนคือ การเติบโตของตลาดเคร่ืองส าอางไทย ตราผลิตภณัฑ์ไทยมีจ านวนมากข้ึน และมีคุณภาพ
มากข้ึน ดูจากรูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีความทนัสมยัมากข้ึน และท่ีน่าสนใจมากกวา่นั้นคือ คนไทย
ก็สนใจและใชผ้ลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางไทยมากข้ึนดว้ย  

อีกทั้งกองขอ้มูลธุรกิจ (2559, น.3) กล่าวว่า ถือได้ว่าธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็น 1 ใน 10 
ธุรกิจโดดเด่นท่ีน่าสนใจ ประจ าปี พ.ศ. 2559 เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการเผยแพร่ธุรกิจผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ ท าให้เกิดการรับรู้และการลอกเลียนแบบในเร่ืองสุขภาพและความสวยงามของผูบ้ริโภค
อย่างแพร่หลาย ซ่ึงท าให้ธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็นท่ีน่าสนใจและเติบโตอย่างต่อเน่ือง และสินคา้
เคร่ืองส าอางยงัเป็นสินคา้ท่ีมีความตอ้งการจากผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง ซ้ือง่ายขายคล่อง ดว้ยกระแส
ของการรักความสวยความงามและภาพลกัษณ์ และดว้ยความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยี  ท่ีช่วยให้การ
เสนอขายสินคา้ดูดีและดึงดูดไดม้ากกวา่วิธีปกติธรรมดาทัว่ไป ผูป้ระกอบการอาจใชรู้ปแบบในการ
น าเสนอท่ีต่ืนเตน้และมีความน่าสนใจมากยิ่งข้ึน โดยการตกแต่งภาพถ่ายของสินคา้และองค์ประกอบ 
ในรูปให้น่าสนใจมากยิ่งข้ึน สร้างวีดิโอสาธิตวิธีใช้งานโดยผูเ้ช่ียวชาญหรือดาราผูมี้ช่ือเสียงก็
น่าสนใจ รวมถึงบทวิจารณ์การทดสอบสินคา้ และเสียงตอบรับจากผูท่ี้ช่ืนชอบดว้ยการกดช่ืนชอบท่ี
หน้าแสดงสินคา้นั้นๆ เน่ืองด้วยวิธีการน าเสนอท่ีน่าสนใจเหล่านั้นจะสามารถส่งผลทางจิตวิทยา 
และทัศนคติต่อผูรั้บชมได้อย่างมีนัยส าคัญ อีกทั้ งยงัช่วยในเร่ืองของการประหยดัต้นทุนของ 
การกระจายสินคา้ในรูปแบบของการส่งตรงถึงประตูบา้นของผูรั้บ ประหยดัเวลาส าหรับผูบ้ริโภค  
ซ่ึงเหมาะกบัยุคแห่งการเร่งรีบในปัจจุบนัน้ี ท าให้การท าการตลาดผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์มีการ
น าสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางมาจ าหน่ายผา่นทางช่องทางน้ีมากข้ึน 
 ปัจจุบันส่ือสังคมออนไลน์เป็นส่ือท่ีได้รับความนิยมอย่างมากและมีแนวโน้มว่า 
ส่ือประเภทน้ีก าลงัเจริญเติบโตมากข้ึนทุกวนั โดยคนไทยส่วนใหญ่ใช้ส่ือสังคมออนไลน์มากข้ึน 
ไม่วา่จะเป็นบริษทั นกัการตลาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์รวมถึงธุรกิจการบริการต่างๆ ก็มีการน า
ส่ือประเภทน้ีเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของการท าตลาด ดงันั้น การจ าหน่ายสินคา้บนส่ือสังคมออนไลน์จึง
เป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจในการด าเนินธุรกิจเพราะเป็นการดึงดูดลูกคา้ไดห้ลายกลุ่มนอกจากลูกคา้ใน
ประเทศแลว้การใชส่ื้อสังคมออนไลน์น้ียงัเป็นประโยชน์ในการดึงดูดกลุ่มลูกคา้จากต่างประเทศให้
เขา้มาสนใจธุรกิจ แลว้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ และหากลูกคา้เกิดความประทบัใจก็จะน าสินคา้ไปบอกต่อ
กบัลูกคา้รายอ่ืนๆ แลว้กลบัมาซ้ือสินคา้ของเราอีก 
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การน าเคร่ืองส าอางมาจ าหน่ายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ยงัมีขอ้บกพร่องในบางประการ 
ดงัท่ี ณสิตา ราชาดี (2553, น.6) ได้กล่าวไวว้่า การรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภคในแง่ท่ีไม่ดีเก่ียวกบั 
การจ่ายผ่านบตัรเครดิต การหลอกลวง จึงท าให้เกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้ ขอ้มูลเน้ือหาท่ี
บรรยายสินคา้ รวมทั้งรูปภาพท่ีแสดงบนส่ือสังคมออนไลน์อาจยงัไม่ชดัเจนพอท่ีผูบ้ริโภคจะใช้ใน
การตดัสินใจเลือกซ้ือได ้จึงท าใหเ้กิดความมัน่ใจ ความไม่สบายใจ กบัการเขา้ไปสั่งซ้ือสินคา้กบั   ส่ือ
สังคมออนไลน์ การไม่มัน่ใจในสินคา้ท่ีขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เพราะไม่ไดส้ัมผสัสินคา้จริงๆ 
หรือมีขั้นตอนในการช าระเงินท่ีอาจดูไม่มีความปลอดภยั หรืออาจไม่มัน่ใจและกลวัว่าจะได้รับ
สินค้าล่าช้า ไม่มัน่ใจว่าสินค้าท่ีได้รับจะตรงกบัความต้องการของตนเองหรือไม่ ความกังวลใจ
เก่ียวกบัความสอดคลอ้งกนัระหวา่งราคาและคุณภาพของสินคา้ และปัจจยัอ่ืนๆ ในการเลือกซ้ือดว้ย 
ซ่ึงผูบ้ริโภคจึงตอ้งการดูสินคา้จริง หรือการแนะน าการใช้ การบอกต่อ ส ารวจบทวิจารณ์ ก่อนการ
เลือกซ้ือ ส่ิงเหล่าน้ีจึงเป็นอุปสรรคในการขายเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ดงันั้น การท่ี
ผูป้ระกอบการรายใดสามารถเขา้ใจผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริงทุกแง่มุม เปรียบไดก้บัการมีอาวุธท่ีส าคญั
ในการรักษาลูกคา้ และหาลูกคา้ใหม่ไดเ้ป็นอยา่งดี และสามารถดึงดูดลูกคา้ไดม้าก 
 ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีส่งผลต่อความตั้งใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางเร่ิมตน้ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความ
สนใจในสินคา้ผ่านโฆษณา จนเกิดการตดัสินใจ การสั่งซ้ือ การไดรั้บของ หากสินคา้เป็นไปตาม
ความตอ้งการ มีบทวิจารณ์เป็นไปในทางท่ีดี จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ว่าส่ิงท่ีตนท าอยู่นั้นเป็น
ส่ิงท่ีดี ส่งผลให้เกิดทศันคติ ความคิด ความรู้สึก ทั้งต่อตวัผูป้ระกอบการ และสินคา้ ไปในทิศทาง 
ท่ีเป็นบวก เช่น เกิดความช่ืนชม มีความประทบัใจและนิยมในสินค้าท่ีซ้ือ มีความระลึกถึงและ 
ซ้ือซ ้ าอีก มีการบอกกล่าวไปยงัผูอ่ื้นแนะน าให้มาซ้ือเพิ่ม มีความจงรักภกัดีต่อองคก์ร และมีการพูด
ถึงในทางท่ีดี (ปิยภรณ์ อภิฐานฐิติ 2551, น.2) 
 มีงานวจิยัหลายช้ินท่ีแสดงถึงอิทธิพลในการท านายความตั้งใจในการซ้ือ โดยใชปั้จจยัท่ี
เหมือนกนัคือ ทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ดงัน้ี Hsiu-Fen Lin (2007) กล่าวไวว้า่ ลกัษณะ
ทางนวตักรรม เช่น การรับรู้ในประโยชน์ การรับรู้ในความง่ายในการใชง้าน และท่ีสามารถท านาย
ร่วมกนัได ้จะท าให้สามารถเขา้ถึงการประเมินทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือออนไลน์ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ผูบ้ริโภคท่ีรับรู้วา่การซ้ือออนไลน์ดีกวา่การซ้ือของแบบเดิม เขา้ถึงไดง่้าย และใชง้าน
ง่าย ท าให้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีสูงข้ึน การดึงดูดผูบ้ริโภคไม่เพียงแต่ท าเวบ็ไซต์ให้ใช้งานง่าย 
แต่ควรพฒันาเว็บไซต์ให้มีฟังก์ชั่นท่ีมีคุณค่า เช่น การออกแบบการสั่งซ้ือง่ายๆ ขั้นตอนง่าย และ
สะดวกสบายในการใช้งานส าหรับผูบ้ริโภค ปรับเวบ็ไซตใ์ห้เกิดการรับรู้ของผูบ้ริโภคว่าเวบ็ไซต์มี
ประโยชน์และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการเขา้มาซ้ือสินคา้ เป็นตน้ ในขณะท่ี จงกลนี 
ไทยเก้ือ (2541) กล่าวไว้ว่า จากการวิเคราะห์องค์ประกอบท่ีมีผลต่อการตั้ งใจซ้ือผลิตภัณฑ์
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เคร่ืองส าอาง เป็นการศึกษาองคป์ระกอบท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค
ผูห้ญิงในกรุงเทพมหานคร พบว่า ความตั้งใจท่ีจะซ้ือข้ึนอยู่กบัทศันคติของผูบ้ริโภค ทศันคติของ
กลุ่มอา้งอิง การสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ ในส่วนของผูบ้ริโภคต่อสินคา้ ข้ึนอยูก่บัทศันคติของ
กลุ่มอา้งอิง และการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ และทศันคติของกลุ่มอา้งอิง เป็นผลมาจากการ
สนบัสนุนของเพื่อนและญาติ ท าให้สรุปไดว้า่ การสนบัสนุนของเพื่อนและคนใกลชิ้ดมีผลโดยตรง 
หรือในทางออ้มต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค ด้วยเหตุน้ี การจะวางแผน
การตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตอ้งมีการให้ความส าคญักบัการสนบัสนุนของเพื่อนและคน
ใกลชิ้ดเพิ่มข้ึนเป็นพิเศษ 
 อยา่งไรก็ตาม สินคา้เคร่ืองส าอางเป็นเหมือนปัจจยัท่ี 6 ของผูห้ญิงไปแลว้ จากการส ารวจ
พบว่า หญิงในวยัท างานมีเพียงร้อยละ 25 เท่านั้นท่ีสามารถออกนอกบ้านโดยไม่มีเคร่ืองส าอาง  
อีกร้อยละ 75 ตอ้งมีเคร่ืองส าอาง ณ ปัจจุบนัธุรกิจเคร่ืองส าอางมีมูลค่าสูงถึงกวา่ 400,000 ลา้นบาท
ต่อปี (อมร วฒันา 2560) และจากการศึกษาความเป็นมาของธุรกิจเคร่ืองส าอางในประเทศไทย ธุรกิจ
เคร่ืองส าอางก็ยงัประสบปัญหาดา้นการตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค อนั
เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคอย่างรวดเร็ว และความกงัวลในเร่ืองของความ
ปลอดภยั การเข้าถึงขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคเขา้ถึงได้ง่ายข้ึนจากแหล่งข้อมูลอินเทอร์เน็ตผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ อีกทั้งสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางเป็นสินคา้ท่ีโดยปกติแลว้จะเป็นสินคา้ท่ีตอ้งมีการสัมผสั
กบัสินคา้ก่อนการใชง้าน เพื่อทดสอบสี อาการแพ ้หรือความเหมาะสมกบัสภาพผิวของแต่ละบุคคล
ก่อนการซ้ือ การซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์จึงตอ้งเกิดทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ค่อนขา้งมาก จึงน าทฤษฏีทศันคติและการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิงมาประยุกต์ใช้กบั
ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยีในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัของ
กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกัน ทั้งในด้านทศันคติในการรับรู้ ประสบการณ์ การเรียนรู้ 
ความรู้สึกนึกคิด ท่ีน าไปสู่ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั (Cohen and Codd 2003 อา้งถึงใน 
กรัยพฒัน์ บุญเรือง 2550: น.2) เพราะฉะนั้นในการวางแผนทางการตลาดเหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางนั้น จะท าให้ธุรกิจท่ีเขา้ใจถึงทศันคติและการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีผลต่อผูบ้ริโภคจะ
ท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้ ในทางตรงกันข้ามหากไม่เข้าใจแล้วนั้น จะท าให้ธุรกิจไม่
สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปอีกได ้และปิดตวัลงในท่ีสุด 
 ดงันั้น จากขอ้มูลดงักล่าวผูศึ้กษาจึงสนใจศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นประโยชน์ในการท าธุรกิจออนไลน์ในการขายเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ให้ประสบผลส าเร็จ ส่งเสริมระบบการคา้และบริการผา่นส่ือสังคมออนไลน์ และส่ือสังคม
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ออนไลน์ให้ประสบผลส ำเร็จ ส่งเสริมระบบกำรค้ำและบริกำรผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ และเป็น
แนวทำงในกำรพฒันำและปรับปรุงสินคำ้และบริกำรให้ตรงกบัทศันคติ และกลุ่มอำ้งอิง ตำมควำม
ต้องกำรของผูบ้ริโภคเป็นไปในทำงบวก เพื่อให้เกิดกำรบอกต่อ ซ้ือซ ้ ำ และจงรักภกัดี ท่ีจะซ้ือ
เคร่ืองส ำอำงอีกในคร้ังต่อๆ ไป 
 

2.   วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 
 2.1 เพื่อศึกษำระดบัของควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรม ในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคม
ออนไลน์ ในกรุงเทพมหำนคร 
 2.2 เพื่อศึกษำระดบัของทศันคติและกำรคลอ้ยตำมกลุ่มอำ้งอิง ในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำง
ผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหำนคร 
 2.3 เพื่อศึกษำอิทธิพลของทศันคติ และกำรคลอ้ยตำมกลุ่มอำ้งอิงท่ีมีผลต่อควำมตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหำนคร 
       

3.   กรอบแนวคดิการวจิัย 

 
                 ตัวแปรต้น หรือตัวแปรอสิระ (X)                                              ตัวแปรตาม (Y)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภำพท่ี 1.4 กรอบแนวคิดกำรวจิยั 

ทศันคติ  
 

- ทศันคติท่ีมีต่อกำรรับรู้ประโยชน์ 
- ทศันคติท่ีมีต่อกำรรับรู้ควำมง่ำย  
- ทศันคติท่ีมีต่อกำรรับรู้ควำมเส่ียง 

 

 

 

 

 

 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
 

- ควำมเช่ือเก่ียวกบับุคคลอำ้งอิง      

- บทวจิำรณ์  

 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
 

- บอกต่อ  
- ซ้ือซ ้ ำ  
- จงรักภกัดี  
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4.   สมมติฐานการวจิัย 
 
 4.1  ปัจจยัทศันคติบำงด้ำน มีอิทธิพลทำงบวกกับควำมตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในกำรซ้ือ
เคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหำนคร 
              4.2  ปัจจัยกำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงอิงบำงด้ำน มีอิทธิพลทำงบวกกับควำมตั้ งใจเชิง
พฤติกรรมในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหำนคร 
              4.3  ทศันคติรวม และกำรคลอ้ยตำมกลุ่มอำ้งอิงรวม สำมำรถท ำนำยควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหำนครได ้ 
 

5.   ขอบเขตการวจิัย 
 

5.1 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยัในคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีเคยมีประสบกำรณ์ซ้ือ

เคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ จำกสมำชิกในกลุ่มท่ีตั้งข้ึนในส่ือสังคมออนไลน์ โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อซ้ือขำยเคร่ืองส ำอำงโดยเฉพำะ มีสัญชำติไทย และอำศยัอยูใ่นกรุงเทพมหำนคร สุ่มตวัอยำ่งแบบ
ตำมสะดวก (สมชำย  วรกิจเกษมสกุล 2544: น.166) ก ำหนดกลุ่มตวัอย่ำงข้ึนโดยใชสู้ตรของคอแครน 
ได้กลุ่มตวัอย่ำงทั้งส้ิน 369 ตวัอย่ำง เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถำมระบบออนไลน์ผ่ำนส่ือสังคม
ออนไลน์ โดยใชช่้องทำง ไดแ้ก่ เฟซบุก๊ ไลน์ และอินสตำแกรม  

5.2 ขอบเขตด้านพืน้ทีเ่กบ็ข้อมูล 
 กำรศึกษำคร้ังน้ีเป็นกำรศึกษำและเก็บขอ้มูลในพื้นท่ี จงัหวดักรุงเทพมหำนคร 
5.3 ขอบเขตด้านเนือ้หา 

 5.3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) โดยสำมำรถแบ่งเป็น ดงัน้ี 
                 1) ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) ได้แก่ เพศ อำยุ กำรศึกษำ อำชีพ 

และรำยไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   2)  ทัศนคติ (Attitude) ไดแ้ก่ ทศันคติท่ีมีต่อกำรรับรู้ประโยชน์ (Perceived 

Usefulness) ทศันคติท่ีมีต่อกำรรับรู้ควำมง่ำย (Perceived Ease of Use) และทศันคติท่ีมีต่อกำรรับรู้
ควำมเส่ียง (Perceived Risk) 

     3)  การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subject Norms) ประกอบดว้ย ควำมเช่ือเก่ียวกบั
บุคคลอำ้งอิง (Normative Beliefs) และบทวจิำรณ์ (Review) 
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 5.3.1 ตัวแปรตาม (Dependent variables) ควำมตั้ งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior 
Intention) ไดแ้ก่ บอกต่อ (Word of Mouth) ซ้ือซ ้ ำ (Repurchase) และจงรักภกัดี (Loyalty) 
 

6.   นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
               6.1  เคร่ืองส าอาง (Cosmetic) หมำยถึง ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส ำอำงท่ีเป็นตรำผลิตภณัฑ์ของ
คนไทย  และใช้ช่องทำงกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ และโฆษณำผ่ำนทำงส่ือสังคมออนไลน์เป็นหลกั เช่น 
ครีม B Secret, แป้ง Babalah, เคร่ืองส ำอำง Ver.88, เคร่ืองส ำอำง Merrezca, Amado, Cosluxe , สบู่ 
Le’caraa, เซร่ัม Dr.jill เป็นตน้ 
  6.2 ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) หมำยถึง ส่ือท่ีผูส่้งสำรแบ่งปันสำร ซ่ึงอยู่ใน
รูปแบบต่ำงๆ ไปยงัผูรั้บสำรผ่ำนเครือข่ำยออนไลน์ โดยสำมำรถโตต้อบกนัระหว่ำงผูส่้งสำรและ 
ผูรั้บสำรหรือ ผูรั้บสำรดว้ยกนัเองจำกทัว่โลกเป็นผูส่ื้อสำรหรือเขียนเล่ำ เน้ือหำเร่ืองรำว ประสบกำรณ์ 
บทควำม รูปภำพ และวิดีโอ ท่ีสมำชิกเขียนท ำข้ึนเองหรือพบเจอจำกส่ืออ่ืนๆ แล้วน ำมำแบ่งปัน
ใหก้บัผูอ่ื้นท่ีอยูใ่นเครือข่ำยของตนผำ่นทำงระบบอินเทอร์เน็ต ท่ีใชก้นัอยำ่งแพร่หลำย มีดงัน้ี 
  6.3  เฟซบุ๊ก (Facebook) หมำยถึง หน้ำขอ้มูล เพื่อแสดงขอ้มูลส่วนตวัของเจำ้ของบญัชี 
กำรเช่ือมต่อเพื่อสร้ำงเพื่อนกบัคนท่ีรู้จกัและไม่รู้จกัทำงออนไลน์ 
  6.4  ไลน์ (Line) หมำยถึง โปรแกรมส่งขอ้ควำมท่ีสำมำรถคุย ส่งรูป ส่งสติกเกอร์ ตั้งค่ำ
คุยกนัเป็นกลุ่ม เป็นตน้ 
  6.5 อนิสตาแกรม (Instagram) หมำยถึง โปรแกรมท่ีสำมำรถน ำรูปท่ีถ่ำยไว ้หรือรูปใน
คลงัภำพมำตกแต่งให้สวยงำมในรูปแบบท่ีเรำตอ้งกำรแล้วน ำรูปภำพท่ีตกแต่งนั้นไปแบ่งปันให้
เพื่อนๆ และในทำงกลบักนัเรำก็สำมำรถเปิดดู แสดงควำมช่ืนชอบและแสดงควำมคิดเห็นในรูปได้
ดว้ยเช่นเดียวกนั 
  6.6 ทัศนคติ (Attitude) หมำยถึง ระดบัควำมคิด ควำมเช่ือของบุคคลท่ีเป็นตวัก ำหนด 
ควำมตั้งใจของแต่ละบุคคลในกำรตดัสินใจท่ีจะกระท ำ หรือไม่กระท ำพฤติกรรมต่ำงๆ 
  6.7 การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norms) หมำยถึง กำรรับรู้ของบุคคลถึง 
แรงกดดนัทำงสังคมในกำรแสดงพฤติกรรม เช่น บทวจิำรณ์ บุคคลใกลชิ้ด ควำมน่ำจะเป็นของบุคคล
ท่ีมีต่อผูอ่ื้นท่ีเขำให้ควำมส ำคญั โดยรับรู้ว่ำผูท่ี้เข้ำอ้ำงอิงนั้นคิดว่ำเขำควรหรือไม่ควรแสดงกำร
กระท ำ 
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  6.8 ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) หมำยถึง ควำมตั้งใจของบุคคลว่ำ
เขำจะแสดงกำรกระท ำท่ีระบุในค ำถำมเพียงใด วดัไดโ้ดยตรงจำกกำรตั้งค  ำถำมให้ผูท่ี้เคยซ้ือสินคำ้
ออนไลน์ ในกำรระบุควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ในลกัษณะของควำมน่ำจะเป็น ในกำรเลือกตำมควำมคิดเห็นโดยใช้กำรประมำณค่ำจำกมำกท่ีสุด  
ไปจนถึงนอ้ยท่ีสุด 
  6.9 การบอกต่อ (Word of Mouth) หมำยถึง ควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีลูกคำ้จะพูด
หรือบอกใหใ้หผู้อ่ื้นรับรู้ถึงส่ิงดีๆ ท่ีไดรั้บ 
  6.10 การซ้ือซ ้า (Repurchase) หมำยถึง กำรท่ีลูกคำ้ซ้ือสินคำ้ และไดก้ระท ำกำรซ้ือซ ้ ำ
อีกคร้ังหน่ึงหลงัจำกนั้น 
  6.11 ความจงรักภักดี (Loyalty) หมำยถึง กำรท่ีลูกคำ้มีควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีจะซ้ือ
สินคำ้ชนิดเดิมๆ โดยไม่เปล่ียนไปซ้ือสินคำ้อ่ืน 

 
7.   ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 7.1  ใช้เป็นแนวทำงในกำรศึกษำ และน ำไปประยุกต์ใช้ส ำหรับผูท่ี้จะด ำเนินธุรกิจขำย
เคร่ืองส ำอำงออนไลน์ 
   7.2  ท ำให้ผูป้ระกอบกำรได้น ำควำมรู้ในด้ำน ทัศคติ กำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงอิง มี
อิทธิพลมำกนอ้ยเพียงใดต่อควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ 
เพื่อเป็นแนวทำงในกำรบริหำรวธีิกำรจ ำหน่ำยสินคำ้ท่ีตรงควำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคต่อไป 
   7.3  ท ำให้ผู ้ประกอบกำรได้น ำควำมรู้ในด้ำนกลุ่มบุคคลใดบ้ำงเป็นกลุ่มบุคคลท่ี
ผูบ้ริโภคให้ควำมสนใจและมีพฤติกรรมท ำตำม เพื่อท ำให้ผูป้ระกอบกำรสำมำรถท ำแผนกำรตลำด
ดำ้นท ำรีววิสินคำ้ หรือประชำสัมพนัธ์สินคำ้ไดต้รงใจผูบ้ริโภค 
   7.4 ท ำใหผู้ป้ระกอบกำรไดน้ ำควำมรู้ในดำ้นปัจจยัใดบำ้ง ท่ีเป็นปัจจยัส่งเสริมหรือขดัขวำง
ทศันคติท่ีดีของผูบ้ริโภค ต่อกำรส่งเสริมกำรขำย หรือโฆษณำสินคำ้ 
   7.5 เพื่อใชเ้ป็นแนวทำงให้ผูป้ระกอบกำรเขำ้ใจและพฒันำวิธีท่ีจะสำมำรถท ำให้ผูบ้ริโภค
เกิดทศันคติท่ีดีต่อสินคำ้ได ้
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 7.6 เพื่อเสนอแนะแนวทำงกำรพัฒนำทัศนคติและกำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงอิงของ
ผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ 
 7.7 เพื่อเป็นแนวทำงใหผู้ป้ระกอบธุรกิจขำยเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ จ ำหน่ำย

เคร่ืองส ำอำงผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ไดต้รงตำมทศันคติ และกำรคลอ้ยตำมกลุ่มอำ้งอิง เพื่อให้เกิด

ควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมในกำรซ้ือเคร่ืองส ำอำงผำ่นส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภค 



 

บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 
 การศึกษาเร่ือง อิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้ศึกษา
คน้ควา้และทบทวนแนวคิดทฤษฎีและเอกสารท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อก าหนดแนวทางได ้ดงัน้ี 

1. ธุรกิจเคร่ืองส าอางไทยในปัจจุบนั 
2. ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) 
3. ทฤษฎีแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model: TAM) 
4. แนวความคิดเก่ียวกบัการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 
5. แนวความคิดเก่ียวกบัทศันคติ (Attitude) 
6. แนวความคิดเก่ียวกบัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subject Norms) 
7. แนวคิดเก่ียวกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) 
8. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1.   ธุรกจิเคร่ืองส ำอำงไทยในปัจจุบัน 
 
 ธุรกิจเคร่ืองส าอางไทยในปัจจุบนัมีการเติบโตกว่าในอดีต จากการส ารวจของกรม
พฒันาธุรกิจการคา้พบว่า มีจ  านวนของผูจ้ดทะเบียนธุรกิจเคร่ืองส าอางจ านวนมากข้ึน ในเดือน
มีนาคม พ.ศ. 2559 พบว่า มีธุรกิจเคร่ืองส าอางจดทะเบียนจดัตั้งจ  านวน 60 ราย สูงกว่าเดือนก่อน 
(กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2559) พบว่า การจดทะเบียนจดัตั้งธุรกิจเคร่ืองส าอางมีอตัราก้าวกระโดดและ
ต่อเน่ือง โดยในเดือน มีนาคม พ.ศ. 2559 มีการจดทะเบียนสูงท่ีสุดของปี พ.ศ. 2559 และสูงสุดใน
รอบ 5 ปี (ปี พ.ศ. 2555-2559) ซ่ึงกล่าวได้ว่าธุรกิจเคร่ืองส าอางมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง และมี
แนวโนม้ท่ีจะขยายตวัเพิ่มข้ึนในอนาคต และแสดงให้เห็นถึงความตอ้งการประกอบธุรกิจเก่ียวกบั
สินคา้เคร่ืองส าอางในทอ้งตลาดท่ียงัขยายตวัไดดี้ เป็นเพราะปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ธุรกิจเคร่ืองส าอาง 
มีอตัราการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองทุกๆ ปี เพราะผูค้นในยุคปัจจุบนัทุกเพศทุกวยัโดยเฉพาะ 
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วยัหนุ่มสาวต่างให้ความใส่ใจเก่ียวกบัเร่ืองสุขภาพ ความงาม และผิวพรรณ รวมทั้งการดูแลตวัเอง 
มากข้ึน ส่งผลให้ผลิตภณัฑ์ความงามในท้องตลาดไม่ว่าจะผลิตภายในประเทศหรือน าเข้าจาก
ต่างประเทศ มียอดขายดีและสร้างรายไดดี้ (กองขอ้มูลธุรกิจ 2559) 
 กองขอ้มูลธุรกิจ (2559, น.3) กล่าววา่ ธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็นธุรกิจโดดเด่นท่ีน่าสนใจ 
ประจ าปี พ.ศ. 2559 เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการเผยแพร่ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท าให้เกิดการ
รับรู้ และการลอกเลียนแบบในเร่ืองสุขภาพและความสวยงามของผูบ้ริโภคอยา่งแพร่หลาย ซ่ึงท าให้
ธุรกิจเคร่ืองส าอางเป็นท่ีน่าสนใจและเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และสินคา้เคร่ืองส าอางยงัเป็นสินคา้ท่ีมี
ความต้องการจากผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ือง ด้วยกระแสของการรักความสวยความงาม และด้วย
ความกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยี  ท่ีช่วยให้การเสนอขายสินคา้ดูดีและดึงดูดไดม้ากกว่าวิธีปกติ
ธรรมดาทัว่ไป ผูป้ระกอบการอาจใชรู้ปแบบในการน าเสนอท่ีต่ืนเตน้และมีความน่าสนใจมากยิ่งข้ึน 
โดยการตกแต่งภาพถ่ายของสินคา้และองคป์ระกอบในรูปให้น่าสนใจมากยิ่งข้ึน สร้างวิดีโอสาธิต
วิธีใชง้านโดยผูเ้ช่ียวชาญหรือดาราผูมี้ช่ือเสียงก็น่าสนใจ รวมถึงบทวิจารณ์การทดสอบสินคา้ และ
เสียงตอบรับจากผูท่ี้ช่ืนชอบดว้ยการกดช่ืนชอบท่ีหน้าแสดงสินคา้นั้นๆ เน่ืองดว้ยวิธีการน าเสนอ 
ท่ีน่าสนใจเหล่านั้นจะสามารถส่งผลทางจิตวิทยา และทศันคติต่อผูรั้บชมไดอ้ยา่งมีนยัส าคญั อีกทั้ง
ยงัช่วยในเร่ืองของการประหยดัตน้ทุนของการกระจายสินคา้ในรูปแบบของการส่งตรงถึงประตู
บา้นของผูรั้บ ท าใหก้ารท าการตลาดผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ มีการน าสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอาง
มาจ าหน่ายผา่นทางช่องทางน้ีมากข้ึน 
 ในขณะเดียวกนั การส่งออกเคร่ืองส าอางไทยไปต่างประเทศ ก็มีอตัราการเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ือง เป็นอนัดบัหน่ึงในเร่ืองเคร่ืองส าอางในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา เฉล่ียร้อยละ 18 ต่อปี โดยมีมูลค่า
ตลาดรวม 2.1 แสนลา้นบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศร้อยละ 60 มูลค่า 1.2 แสนลา้นบาท และตลาด
ส่งออกอีกร้อยละ 40 มูลค่ากว่า 9 หม่ืนลา้นบาท ในขณะท่ีการส่งออกเคร่ืองส าอางของไทยไปยงั
กลุ่มประเทศอาเซียนจะอยู่ท่ี ร้อยละ 37 ขณะท่ีญ่ีปุ่นอยู่ท่ี ร้อยละ 30 ส่งออกไปยงัยุโรปและ
ออสเตรเลียอีกร้อยละ 5 อ่ืนๆ อีกร้อยละ 26 ในขณะท่ีตลาดประเทศจีนเร่ิมมีแนวโนม้สูงข้ึนเร่ือยๆ
ขณะท่ีภายหลงัจากการเปิดประชาคมอาเซียนในปี พ.ศ. 2558 ท่ีก าลงัจะเกิดข้ึน ธุรกิจเคร่ืองส าอาง
จะแข่งขนักนัรุนแรงอยา่งแน่นอน เน่ืองจากการคา้ท่ีไร้พรมแดนโดยประเทศไทยมีคู่แข่งในอาเซียน
ไดแ้ก่ อินโดนีเซียและฟิลิปปินส์ ยงัคงมีนกัลงทุนต่างชาติอีกหลายประเทศท่ีตอ้งการเขา้มาลงทุน 
ใชป้ระเทศไทยเป็นฐานการผลิต 
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 กระแสของธุรกิจ “ความงาม” ก าลงัเป็นท่ีนิยมทัว่ทุกมุมโลกไม่เวน้แมแ้ต่เมืองไทย 
ตลาดธุรกิจความงามในเมืองไทยแข่งขนักนัดุเดือด เพื่อให้บริการลูกคา้ท่ีรักสวยรักงาม โดยเฉพาะ
กลุ่มความงามระดบัสูงท่ีตอ้งหานวตักรรมใหม่ๆ มาตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค ธุรกิจ
หลายแขนงต่างหันมาน าแนวโน้มสุขภาพและความงามมาผนวกเข้ากับผลิตภณัฑ์ของตนเอง  
หวงัเพิ่มยอดขายและยอดซ้ือใหโ้ตข้ึน (ผูจ้ดัการสุดสัปดาห์ 2557) 
 สรุป ธุรกิจเคร่ืองไทยในปัจจุบนัเป็นธุรกิจท่ีก าลงัไดรั้บความสนใจจากการลงทุนทั้ง
ในประเทศไทย ต่างประเทศ และเพื่อการส่งออก เน่ืองดว้ยความตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ี
ให้ความส าคญักบัเร่ืองความสวยงาม เพื่อปรับบุคลิกภาพตนเองให้ดูดี ส่งผลให้อตัราการท าธุรกิจ
เคร่ืองส าอางมีเพิ่มข้ึน ท าใหมี้คู่แข่งทางการตลาดเพิ่มมากข้ึนดว้ย ธุรกิจแต่ละรายจึงตอ้งหาแนวทาง
ในการท าให้ธุรกิจเคร่ืองส าอางของตนเองอยู่รอด และได้รับการตอบรับท่ีดีจากผู ้บริโภค 
อยูต่ลอด โดยการหาช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย ใชง้านง่าย และเขา้ถึงง่าย  
เพื่อเพิ่มยอดขายใหแ้ก่ธุรกิจและอยูร่อดต่อไปได ้
 

2. ทฤษฎกีำรกระท ำเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) 
 
 ธีระพร อุวรรณโณ (2553, น.4) กล่าวว่า ตามทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล ทศันคติ 
หมายถึง ความรู้สึกท่ีมนุษยมี์ต่อพฤติกรรมในทางท่ี ชอบ-ไม่ชอบ หรือ ดี-ไม่ดี โดยจะมีความเช่ือ 
ในผลของการกระท า 
 สุปรียา ตนัสกุล (2550, น.5) ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล TRA เป็นทฤษฎีของ Ajzen 
และ Fishbein เป็นทฤษฎีทางทศันคติท่ีพฒันาข้ึนเพื่อใช้อธิบายพฤติกรรมท่ีควบคุมไดด้ว้ยตนเอง 
(Volitional (willful) Control) บุคคลท่ีมีทศันคติ (Intention) จะกระท าพฤติกรรมท่ีเฉพาะเจาะจง 
(Specific behavior) มาจาก 2 ปัจจยั คือ 
   1) ทศันคติต่อพฤติกรรมนั้น (Attitude toward the Behavior) ทศันคติต่อพฤติกรรมถูก
ก าหนดโดยความเช่ือเก่ียวกับผลกรรม และการประเมินคุณค่าของผลกรรมนั้ นตามทฤษฎี 
ถา้บุคคลเช่ือวา่การท าพฤติกรรมจะน าไปสู่ผลกรรมทางบวก (Positive Outcome) เขาก็จะมีทศันคติ
ในทางท่ีเห็นดว้ยต่อพฤติกรรมนั้น ตรงกนัขา้มถา้บุคคลเช่ือวา่ถา้ท าพฤติกรรมแลว้จะไดรั้บผลกรรม
ทางลบท่ีไม่พึงปรารถนา (Negative Outcome) เขาก็จะมีทศันคติไม่เห็นดว้ย หรือต่อตา้นพฤติกรรม
นั้น 
  
  



19 
 

2) อิทธิพลของกลุ่มอา้งอิงต่อการท าพฤติกรรม (Subjective Norms) อิทธิพลของกลุ่ม
อา้งอิงถูกก าหนดโดยความเช่ือว่าบุคคลหรือกลุ่มท่ีส าคญัส าหรับเขาคิดว่าเขาควรท า/ไม่ควรท า
พฤติกรรมนั้น และแรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามบุคคลหรือกลุ่มบุคคลวา่มีมากนอ้ยแค่ไหนถา้บุคคลเช่ือ
วา่คนอ่ืน หรือกลุ่มคนท่ีส าคญัต่อเขาเช่ือวา่เขาควรท าพฤติกรรมนั้นและยิ่งถา้มีแรงกดดนัจากสังคม
เพิ่มมากข้ึนเขาก็จะยิง่มีแรงจูงใจท่ีจะท าตามเพิ่มมากข้ึน ตรงกนัขา้มถา้เขาเช่ือวา่คนท่ีส าคญัของเขา
ไม่เห็นด้วยหรือคดัคา้นไม่ให้ท าพฤติกรรม และเขารับรู้ว่ามีแรงกดดนัทางสังคมต่อตา้นเพิ่มข้ึน  
เขาก็จะไม่คล้อยตามและไม่ท าพฤติกรรมนั้น ซ่ึงจะเก่ียวโยงกับความเช่ือเก่ียวกับกลุ่มอ้างอิง 
(Normative Beliefs) ซ่ึงเป็นตวัก าหนดการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงเป็นความเช่ือท่ีว่าบุคคลหรือกลุ่ม
คนเฉพาะคิดว่าเขาควรหรือไม่ควรท าพฤติกรรมนั้น บุคคลก็มีแนวโน้มท่ีจะท าพฤติกรรมนั้น 
ในทางตรงขา้ม หากบุคคลเช่ือวา่คนอ่ืนท่ีมีความส าคญัส าหรับเขาคิดวา่เขาไม่ควรท าพฤติกรรมนั้น 
เขาก็มีแนวโนม้ท่ีจะไม่ท าพฤติกรรมนั้น 
 2.1 กำรวดับรรทดัฐำนของกลุ่มอ้ำงองิทีม่ีต่อกำรกระท ำพฤติกรรม 
 รภทัภร เพชรสุข (2553: น.49) กล่าววา่ บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงหรือตวัก าหนด    
บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงเก่ียวกบัการกระท าพฤติกรรมเป็นองคป์ระกอบหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อ
บุคคล วา่บุคคลอ่ืนคิดวา่เขาควรหรือไม่ควรท่ีจะกระท าพฤติกรรม ตามทฤษฏีน้ีกล่าววา่ บรรทดัฐาน
ของกลุ่มอา้งอิงเกิดจากการประเมินความเช่ือตามความคาดหวงัของบุคคลอ่ืนรอบๆ ตวัเขา ในกรณี
ท่ีบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงเกิดจากการประเมินความเช่ือตามความคาดหวงัของบุคคล หรือกลุ่ม
บุคคลท่ีเฉพาะเจาะจงมากกวา่ท่ีจะเป็นบุคคลอ่ืนทัว่ๆ ไปแลว้ บุคคลหรือกลุ่มบุคคลน้ีเรียกวา่ กลุ่ม
อา้งอิงเด่นชัด (Salient References) กลุ่มอา้งอิงเด่นชัดน้ีเท่านั้นท่ีจะมีอิทธิพลต่อบรรทดัฐานของ
กลุ่มอา้งอิงของบุคคลในการกระท าพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึง ในการวดับรรทดัฐานของกลุ่ม
อ้างอิงจ าเป็นต้องว ัดตรงกันตามองค์ประกอบของพฤติกรรมในด้านการกระท า เป้าหมาย 
สถานการณ์หรือเน้ือหา และเวลาเดียวกันกับการว ัดความเช่ือเด่นชัด การเปล่ียนแปลงใน
องคป์ระกอบใดองคป์ระกอบหน่ึงจะท าให้บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงเปล่ียนแปลงไป และในการ
วดับรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงจะตอ้งท าการวดั 2 ลกัษณะ คือ การวดัความเช่ือเก่ียวกบัทศันคติของ
กลุ่มอา้งอิงต่อการกระท าพฤติกรรม (Normative Beliefs: NB) และแรงจูงใจท่ีจะปฏิบติัจากความ
คาดหวงัหรือแรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Motivation to Comply: MC) 
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ทฤษฎีการกระท าเชิงเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) Fishbein and 
Ajzen, 1975 อา้งถึงใน ณัฐสพนัธ์ เผา่พนัธ์  (2551, น.30) กล่าววา่ บุคคลโดยปกติจะเป็นผูมี้เหตุผล
และใช้ขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ประกอบการพิจารณาเพื่อตดัสินใจส่ิงใดส่ิงหน่ึงอย่างเป็นระบบก่อน
แสดงออกมาเป็นพฤติกรรม ดงันั้น พฤติกรรมใดๆ ท่ีแสดงออกมานั้น กล่าวไดว้่าเป็นพฤติกรรม
ความตั้งใจหรือความตั้งใจในการกระท าพฤติกรรม (Behavioral Intention) ซ่ึงสามารถท านายได้
จากการวดัความเช่ือ (Belief) ทศันคติ (Attitude) และความตั้งใจกระท า (Intention) โดยพฤติกรรม
ความตั้งใจ (Behavioral Intention) แสดงโดยสมการดงัน้ี 

  B ~ B1           =           (AB) wl + (SN) w2 
   B           =            พฤติกรรม 
                      B1                   =             ความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม 
     AB           =             ทศันคติท่ีมีผลต่อการกระท าพฤติกรรม 
  SN           =            บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง 
  w1, w2           =             น ้าหนกัของตวัท านาย 

 

                     เป้าหมายของทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผล คือการท านาย การท าความเข้าใจ
พฤติกรรมของบุคคล ส าหรับขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ของทฤษฎีน้ี ไดแ้ก่ ความตั้งใจของมนุษยท่ี์จะกระท า 
หรือจะไม่กระท าถูก ซ่ึงจะถูกก าหนดโดยเกณฑข์องพฤติกรรม ซ่ึงมีปัจจยัในการก าหนดความตั้งใจ
ของมนุษยไ์ด้ดงัน้ีคือ ทศันคติและการคล้อยตามส่ิงอา้งอิง (Ajzen and Fishbein 1980 อา้งถึงใน 
ธงชยั เป้าเจริญ 2553, น.24) ดงัภาพท่ี 2.1 ความสัมพนัธ์ตามรูปแบบทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 ความสัมพนัธ์ตามรูปแบบทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล 
 

ท่ีมา:  Ajzen และ Fishbein 1980 (อา้งถึงใน ธงชยั เป้าเจริญ 2553ม น.24) 

ทศันคติต่อพฤติกรรม 

(Attitude Behavior) พฤติกรรม 

(Behavior) 

ความตั้งใจ 

(Behavior Intention) การคลอ้ยตามส่ิง

อา้งอิง 

(Subjective Norms) 
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 ทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลน้ีใช้เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคและเพื่อพฒันา
วิธีการเขา้หาลูกคา้อย่างเหมาะสม Ajzen และ Fishbein (1980) กล่าวว่า ทศันคติสามารถอธิบาย 
การกระท าได ้โดยสมมติฐานคือรายบุคคลจะมีเหตุผลและเลือกใชข้อ้มูลท่ีมีอยูห่รือหามาได ้และ
กล่าววา่ควรจะพิจารณาการกระท าก่อนจะตดัสินใจแสดงหรือไม่แสดงพฤติกรรมใดๆ  ตามทฤษฎี
จะประกอบไปด้วยองค์ประกอบ 2 ตัว คือ ทัศนคติ (Attitude) และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง 
(Subjective Norms) ซ่ึงพบว่าใช้เพื่อท านายพฤติกรรมท่ีแท้จริง (Actual Behavior) (Miller 2005) 
และกล่าวว่า ทศันคติคือ ความเช่ือเก่ียวกบัพฤติกรรมบางอย่างโดยข้ึนอยู่กบัการประเมินค่าส่ิง
เหล่านั้น และนิยามการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงวา่เป็นการรับรู้ของบุคคลเก่ียวกบัความคาดหวงัหรือ
ความตอ้งการของบุคคลท่ีมีต่อบุคคลนั้น ท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมนั้นๆ ซ่ึงเกิดจาก
ความเช่ือของบุคคลต่อความตอ้งการของสังคม นั้นหมายถึงทศันคติของเราจะแสดงพฤติกรรมใด 
แต่สังคมหรือคนใกลชิ้ดตอ้งการให้เราแสดงพฤติกรรมอีกอยา่ง ดงันั้นทั้ง 2 ปัจจยัน้ีจึงมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจแสดงพฤติกรรม (Behavior Intention) 
 2.2  ใจควำมของทฤษฎกีำรกระท ำด้วยเหตุผล คือ 

2.2.1 พฤติกรรมมนุษย์ (Behavior) จะอยูภ่ายใตก้ารควบคุมความตั้งใจของบุคคล 
คือ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) พฤติกรรมของมนุษยส์ามารถวดัไดจ้าก ใหบุ้คคล
ระบุจากทางเลือกวา่จะท าหรือไม่ท าพฤติกรรมนั้น วดัปริมาณการกระท าเม่ือไดท้  าพฤติกรรมท่ีได้
จ  านวนท่ีต่างๆ กนัของพฤติกรรมนั้น และสังเกตพฤติกรรมท่ีท าซ ้ าๆ กนั ท าให้ทราบวา่พฤติกรรม
นั้นเกิดบ่อยแค่ไหน 

2.2.2 ความต้ังใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) เป็นความน่าจะเป็นของ
บุคคลวา่จะแสดงพฤติกรรมท่ีจะระบุมามากนอ้ยเพียงใด (Ajzen and Fishbein 1980) 
 2.3 ข้อดีของทฤษฏีกำรกระท ำด้วยเหตุผล 

 2.3.1 ทฤษฏีการกระท าด้วยเหตุผล ได้เสนอแนวทางในการเสนอแนวคิดท่ี
ประกอบด้วยตวัแปรส าคญับางตวัท่ีเป็นองค์ประกอบของพฤติกรรมโดยทัว่ไป จึงสามารถท่ีจะ
น าไปประยกุตใ์ชก้บัพฤติกรรมต่างๆ ท่ีตอ้งการศึกษาได ้
 2.3.2 สามารถแก้ไขจุดอ่อนหรือจุดบกพร่องของการศึกษาทศันคติในอดีต ท่ีมกั
ไม่พบความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติกบัการกระท า 
                      2.3.3  สามารถท านายเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้องกับการกระท าพฤติกรรมของบุคคล  
ท  าใหส้ามารถมองเห็นแนวโนม้ของปัญหา และสามารถวางแผนแกไ้ขปัญหาได ้
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 2.3.4 พฤติกรรมบางอย่างยากต่อการสังเกต หรือประเมินได้โดยตรง เน่ืองจาก
พฤติกรรมบางเร่ืองเป็นเร่ืองปกปิด หรือไม่ไดเ้กิดข้ึนในช่วงระยะเวลานั้นๆ ดงันั้น การท่ีทฤษฏีการ
กระท าดว้ยเหตุผลไดเ้สนอแนวคิดในการวดัความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมบางเร่ืองท่ีมีขอ้จ ากดั
ดงักล่าว จึงเป็นทางออกท่ีดีในการศึกษาพฤติกรรมบางเร่ืองท่ีมีขอ้จ ากดัดงักล่าวขา้งตน้ 
 2.3.5 ทฤษฏีการกระท าด้วยเหตุผลใหค้วามส าคญักบัการวดัตวัแปรอยา่งมาก เช่น 
การเน้นเร่ืองความสอดคล้องของการวดัตัวแปรกับพฤติกรรมในด้านการกระท า เป้าหมาย
สถานการณ์ และเวลา เป็นตน้ มีการยกตวัอยา่งขั้นตอนและวธีิการสร้างเคร่ืองมืออยา่งละเอียดท าให้
มีความชดัเจนคงท่ีของตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษาง่ายแก่ผูท่ี้สนใจและจะน าไปประยกุตใ์ช ้
 2.3.6 การน าเสนอทฤษฏี ในรูปแบบของสมการ จะท าให้มองเห็นความสัมพนัธ์
ระหว่างตวัแปรต่างๆ กบัความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม และพฤติกรรมท่ีจะท าการวดัได้อย่าง
ชัดเจน และสามารถใช้สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple regression) ในการวิเคราะห์น ้ าหนักและ
อิทธิพลของปัจจยัยท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ ท่ีมีผลต่อการท านายความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมได ้
 2.3.7 การศึกษาความเช่ือเด่นชัด และกลุ่มอา้งอิงเด่นชัดของกลุ่มตวัอย่างท่ีจะ
ท าการศึกษา เพื่อน าผลท่ีไดจ้ากการศึกษามาใช้ในการสร้างเคร่ืองมือวดัทศันคติท่ีมีต่อการกระท า
พฤติกรรม และบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงนั้น นบัวา่เป็นขั้นตอนท่ีส าคญัท่ีท าให้ไดข้อ้มูลพื้นฐาน
ในการวางแผนปรับพฤติกรรม 
 2.4  ข้อจ ำกดัทฤษฏีกำรกระท ำด้วยเหตุผล 

ทฤษฏีน้ีตั้งอยู่บนสมมติฐานว่า มนุษยใ์ช้ขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ต่อตนเองอย่างเป็น
ระบบและมีเหตุผลในการตดัสินใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมใดพฤติกรรมหน่ึง ทั้งน้ีไม่ไดห้มายความ
ว่าพฤติกรรมของมนุษย์จะต้องมีเหตุผลหรือเหมาะสมเสมอไป ทั้งน้ีเน่ืองจากการได้รับข้อมูล
ข่าวสารท่ีไม่สมบูรณ์ หรือไม่ถูกต้อง และโดยแนวคิดหลักของทฤษฏีการกระท าด้วยเหตุผล 
พฤติกรรมเหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

2.4.1 การระบายอารมณ์ทนัทีอยา่งรุนแรง (Emotion Outbursts) 
2.4.2 การท างานทีต้่องการอาศัยทกัษะ ซ่ึงไดรั้บการฝีกฝนมาอยา่งดี (Performance 

of Well Learned) เช่น การขบัรถยนต ์การนบัธนบตัร 
2.4.3 การแสดงพฤติกรรมโดยไม่คิดไตร่ตรอง  หรือการให้บุคคลบรรลุการ

ตดัสินใจโดยใชว้ธีิทางท่ีแตกต่างไปจากแนวทางในทฤษฏี 
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 สรุปได้ว่า ทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลนั้น คือ การท่ีมนุษย์แสดงพฤติกรรม 
(Behavior) ซ่ึงเกิดจากความตั้งใจท่ีจะท าพฤติกรรมนั้นๆ (Intention) ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตั้งใจใน
การท าพฤติกรรมมีด้วยกัน 2 อย่าง คือ ทศันคติ (Attitude) ท่ีมีต่อการท าพฤติกรรมนั้นๆ หากมี
ทศันคติท่ีดี ก็อยากจะท าพฤติกรรมนั้นๆ หากมีทศันคติท่ีไม่ดี ก็ไม่อยากท า และการคลอ้ยตามผูอ่ื้น 
(Subjective Norms) หากเขาบอกว่าควรท าเราก็มีแนวโน้มท่ีจะท า หากเขาว่าไม่ควรท าเราก็มี
แนวโน้มท่ีจะไม่ท า ดงันั้น หากผูอ่ื้นแนะน าให้เราท าพฤติกรรมท่ีเรามีทศันคติท่ีดีดว้ยอยู่แลว้ ก็มี
ความเป็นไปได้สูงมากท่ีเราจะท าพฤติกรรม และจากทฤษฎีการกระท าด้วยเหตุผลนั้นมีเหตุผล
ประกอบดว้ยกนั 2 ตวัแปรหลกั คือ 1) ทศันคติ (Attitude) 2) ความคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective 
Norms) โดยในงานวิจยัน้ีทศันคติจะแบ่งเป็น 3 ตวัแปรย่อย คือ การรับรู้ประโยชน์ในการใช้งาน 
(Perceived Usefulness) การรับ รู้ความง่าย  (Perceived Ease Of Use) และการรับ รู้ความเ ส่ียง 
(Perceived Risk) ซ่ึงสอดคล้องกับแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance 
Model: TAM) 
 

3.   ทฤษฎแีบบจ ำลองกำรยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model: TAM) 
 

สุนนัทา วงศจ์ตุรภทัร (2555) กล่าววา่ ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยวีา่เป็นองคป์ระกอบท่ี
ท าใหบุ้คคลเกิดความเปล่ียนแปลงดา้นต่างๆ เก่ียวกบัเทคโนโลยใีน 3 ดา้น คือ 1. พฤติกรรม 2. ทศันคติ
ท่ีมีต่อเทคโนโลย ีและ 3. การใชง้านเทคโนโลยท่ีีง่ายข้ึน 

ศศิพร เหมือนศรีชยั (2555) ไดใ้ห้ค  านิยามของการยอมรับเทคโนโลยีวา่เป็นปัจจยัส าคญั
ในการใช้งานและอยู่ร่วมกบัเทคโนโลยีจากการท่ีไดใ้ช้เทคโนโลยีท าให้เกิดประสบการณ์ความรู้
ทกัษะและความตอ้งการใชง้านเทคโนโลยี 

จากความหมายสรุปไดว้่า ทฤษฎีการยอมรับเทคโนโลยี เป็นการน าเทคโนโลยีท่ียอมรับ
ไดม้าใชง้านซ่ึงก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ตวับุคคลหรือการเปล่ียนแปลงต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม
ทศันคติและการใชง้านเทคโนโลยท่ีีง่ายข้ึน 

Moon and K im (2001) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ 
ความสนุกสนานในการใช ้งานอินเทอร์เน็ต พบวา่ทั้งการรับรู้ ประโยชน์และการรับรู้ ความสนุกสนาน
มีส่วนส าคญัท่ีส่งผลต่อทศันคติและความตั้งใจซ้ือของผูซ้ื้อสินคา้ นอกจากน้ีปัจจยัท่ีเก่ียวเน่ืองกบั
ประสบการณ์ คือ ความสนุกสนาน โดยความสนุกสนานจากการซ้ือสินคา้สามารถส่ง ผลต่อทศันคติ
และพฤติกรรมบนเวบ็ไซต ์และสามารถเพิ่มการกลบัมายงัเวบ็ไซตข์องผูซ้ื้อได ้
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Jarvenpaa and Todd (1996) มีการศึกษาโดยใช ้แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยแีละ
พบว่าการรับรู้ความสนุกสนานมีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อการรับรู้ ความง่ายของการใชใ้นการใช้
งานระบบ และการรับรู้ประโยชน์ของระบบ 

TAM เป็นทฤษฎีท่ีได้รับการพฒันาและการขยายองค์ความรู้มาจาก TRA ของ Ajzen 
และ Fishbein โดย Davis (1980) กล่าวว่า จุดประสงค์ของทฤษฎี TAM คือ การท านายพฤติกรรม
ของผูใ้ชทุ้กๆ คน โดยทฤษฎี TAM นั้นเป็นตวัแบบท่ีถือไดว้า่มีความน่าเช่ือถือในการท านายความ
ตั้งใจ ทฤษฎี TAM ไดใ้ช้ทฤษฎี TRA เป็นแนวคิดพื้นฐานส าหรับการท่ีจะอธิบายในเร่ืองของการ
เช่ือมโยงกนัระหวา่งตวัแปรใน 2 โครงสร้าง คือ 

1.   การรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness: PU) หมายถึง ความมีประโยชน์ของ
เทคโนโลยี ซ่ึงจะเป็นตัวก าหนดการรับรู้ในแต่ละระดับบุคคล และการรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้ 
(Perceived Ease of Use: PEOU) หมายถึง การรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน คือความเช่ือมั่นว่า 
การใช้งานนั้นไม่จ  าเป็นต้องใช้ความพยายามมากในการใช้งาน ความง่ายในการใช้งานจะเป็น 
ตวัก าหนดการรับรู้ในแง่ของปริมาณหรือผลส าเร็จท่ีจะไดต้รงกบัความตอ้งการหรือไม่ 

2.   ทศันคติของผูใ้ช้ (User’s Attitude) ความตั้งใจกระท า (Behavior Intentions: BI) 
และพฤติกรรมการใชจ้ริง (Actual Usage Behavior) 

การวิจยัท่ีเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารไดรั้บความสนใจ
กนัมาตลอดในช่วงท่ีผ่านมา แนวคิดท่ีน ามาใช้เพื่ออธิบายการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศและ 
การส่ือสารในช่วงเร่ิมตน้คือ ทฤษฎีการกระท าดว้ยเหตุผล (The Theory of Reasoned Action: TRA) 
เพื่อท านายพฤติกรรมมนุษย ์โดยใช้ เวลาในการปรับปรุง พฒันา และทดสอบเป็นเวลากว่า 15 ปี  
จนเสร็จสมบูรณ์ในปี ค.ศ. 1975 โดยมีขอ้ตกลงเบ้ืองตน้ (Assumption) ว่ามนุษยมี์การใช้เหตุผล 
และข้อมูลอย่างเป็นระบบก่อนท่ีจะตัดสินใจท่ีจะกระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมใดๆ ดังนั้ น  
การจะท านายและเขา้ใจพฤติกรรมของบุคคล (Predict and Understand an Individual’s Behavior) 
จึงตอ้งใชว้ธีิการวดัจากความตั้งใจของบุคคล (Person’s Intention) ซ่ึงสามารถกระท าได ้จาก 2 ส่วน   
(Davis 1989)  คือ 

1.   วิธีการวดัทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior ) ซ่ึงเป็นความเช่ือ
ของบุคคลเก่ียวกบัผลการกระท าท่ีเกิดข้ึนแน่นอนน าไปสู่การเกิดพฤติกรรมของบุคคลนั้น 

2.   ความคิดเห็นท่ีเป็นบรรทดัฐานของสังคม (Subjective Norms) อนัเป็นความเช่ือ
ของบุคคลเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีเป็นบรรทดัฐานของสังคมต่อพฤติกรรมนั้นว่าสมควรท่ีจะท า
หรือไม่ท าพฤติกรรมนั้นหรือไม่ (Ajzen and Fishbein 1980 อา้งถึงใน ณัฐสพนัธ์ เผ่าพนัธ์ 2549) 
แม้ว่าทฤษฎีน้ีจะประสบผลส าเร็จและยอมรับกันอย่างแพร่หลายในการท านายและอธิบาย
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พฤติกรรมท่ีเก่ียวกับการยอมรับเทคโนโลยี แต่แนวคิดน้ีก็ถูกวิจารณ์เป็นอย่างมาก เพราะใน
การศึกษาและวิจยัตอ้งท าการนิยามความหมายของค าว่า ความเช่ือ จึงท าให้มีขอ้จ ากดัต่างๆ ดา้น
ความซับซ้อนในกรณีท่ีต้องศึกษากลุ่มผู ้ใช้เทคโนโลยีท่ีอยู่ในสภาพแวดล้อมท่ีแตกต่างกัน  
(ณัฐสพนัธ์ เผ่าพนัธ์ 2551) แนวคิดต่อมาท่ีถูกนักวิจยัน ามาใช้พฒันาแนวคิดเก่ียวกบัการยอมรับ
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสารก็คือ แนวคิดเก่ียวกับการแพร่กระจายของนวตักรรม 
(Diffusion of Innovation) โดยเฉพาะงานของ Rogers (1971) ท่ีอธิบายวา่ผูใ้ชน้วตักรรมจะพิจารณา
คุณลักษณะของนวตักรรม 5 ด้าน คือ การได้ประโยชน์ (Relative Advantage) ความเข้ากันได้ 
(Compatibility) ความสลบัซับซ้อน (Complexity) และความสามารถน าไปทดลองใช้ได ้(Trialability) 
แต่เน่ืองดว้ยความซบัซ้อนของตวัแบบจึงท าให้ยากท่ีจะน ามาปรับใช้ในการอธิบายการยอมรับของ
การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ (Succi and Walter 1999) จากขอ้จ ากดัดงักล่าวท าให้ Davis (1989)  
ได้พฒันาแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM) ข้ึนมาใหม่
เพื่อใช้ในการศึกษาเทคโนโลยีสารสนเทศ และอธิบายว่า การยอมรับเทคโนโลยีของบุคคลเกิดมา
จากการรับรู้ ถึงความง่ายของการใช ้(Perceived Ease of Use: PEOU) ซ่ึงหมายถึง การท่ีบุคคลเช่ือวา่
ระบบท่ีจะใช ้มีความสะดวกหรือไม่มีอุปสรรคใ์ดๆ ในการใชง้าน และการรับรู้ถึงความมีประโยชน์ 
(Perceived Usefulness: PU) ซ่ึงหมายถึง การท่ีบุคคลเช่ือวา่ระบบท่ีจะใชเ้ป็นประโยชน์ต่องานท่ีท า
อยู่และจะท าให้งานมีสมรรถนะมากข้ึน (Davis 1989) ตวัแบบการยอมรับเทคโนโลยีเป็นตวัแบบ
เก่ียวขอ้งในด้านของทศันคติท่ีมีต่อเทคโนโลยี (Technology Attitude Model: TAM) ท่ีอธิบายว่า 
การรับรู้ถึงความง่ายของการใช้ เทคโนโลยีและการรับรู้ ถึงความมีประโยชน์มีความสัมพนัธ์กบั 
การใชเ้ทคโนโลยี การน าเอาตวัแบบน้ีไปศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีส่วนใหญ่ก าหนดสมมติฐาน
ไปในทิศทางเดียวท่ีเช่ือวา่ การใชเ้ทคโนโลยีเป็นผลมาจากความตั้งใจของพฤติกรรม ซ่ึงความตั้งใจ
ของพฤติกรรมนั้นเกิดมาจากทศันคติท่ีมีต่อการใช้เทคโนโลยี และเช่ือว่าการรับรู้ถึงความง่ายของ
การใช้เทคโนโลยีและการรับรู้ถึงความมีประโยชน์มีอิทธิพลโดยตรง โดยหลกัการของ TAM จะ
ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศซ่ึงประกอบดว้ย
ปัจจยัหลกั 4 ประการ ได้แก่ ตวัแปรภายนอก (External Variables) การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 
(Perceived-Usefulness: PU) การรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน (Perceived Ease of Use หรือ 
PEOU) และทศันคติท่ีมีต่อการใช้งาน (Attitude Toward Using) ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัตาม
ทฤษฎี TAM ขา้งตน้ แสดงในรูปของแบบจ าลอง ดงัภาพท่ี 2.2 
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ภาพท่ี 2.2  แบบจ าลองความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัใน TAM 
 

ท่ีมา:  Davis,1989, pp.319-340 (อา้งถึงใน มณฑกานต ์ประเสริฐอดิศร 2554) 
 
 จากภาพท่ี 2.2 ส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี จะไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศ 
และการรับรู้ว่าเป็นระบบท่ีง่ายต่อการใช้งาน คือ ตวัแปรภายนอก เช่น ขอ้มูลประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ประสบการณ์ (Previous Experience) เป็นต้น การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีได้รับ คือ 
ปัจจยัท่ีก าหนดการรับรู้ในแต่ละบุคคลวา่เทคโนโลยท่ีีใชมี้ประสิทธิภาพต่อการใชม้ากนอ้ยเพียงใด  
การรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน คือ ปัจจยัท่ีก าหนดในแง่ปริมาณหรือความส าเร็จท่ีไดรั้บวา่
ตรงกบั ความตอ้งการหรือท่ีคาดหวงัไวห้รือไม่ ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี
ไดรั้บจากเทคโนโลยีดว้ย ทศันคติท่ีมีต่อการใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ
จากเทคโนโลยี และการรับรู้วา่เป็นระบบท่ีง่ายต่อการใชง้าน ในขณะท่ีความตั้งใจแสดงพฤติกรรม
การใช้งานได้รับอิทธิพลจากทศันคติท่ีมีต่อการใช้งาน และการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีได้รับจาก
เทคโนโลย ีและส่งผลใหเ้กิดการยอมรับการใชง้านจริงในท่ีสุด 
 มีงานวิจยัจ  านวนมากท่ีศึกษาเก่ียวกบัแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology 
Acceptance Model: TAM) แต่พบว่ากลบัไม่เพียงพอในการใชอ้ธิบายการยอมรับและใช้บริการได ้
และขอ้จ ากดัของการให้บริการท่ีขาดกฎหมายรับรองและควบคุม เป็นเร่ืองส าคญัในความเช่ือมัน่
และไวว้างใจต่อการใช้บริการและท าธุรกรรมทางอินเทอร์เน็ต ดงันั้น แนวความคิดของการรับรู้
ความเส่ียง ความไวว้างใจ จึงเป็นปัจจยัท่ีถูกน ามาใช้เพื่ออธิบายทศันคติต่อปัจจยัของผูบ้ริโภค 
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(Extended TAM) ในการใชบ้ริการผา่นอินเทอร์เน็ต (Gefen et al. 2003) ซ่ึงแบบจ าลองการยอมรับ
เทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology Acceptance Model: TAM) เป็นรูปแบบท่ี (Davis 1989) 
พฒันาข้ึนเพื่อใช้ในการอธิบายหรือพยากรณ์พฤติกรรม ในการยอมรับระบบสารสนเทศท่ีมีการ
พฒันาข้ึนมาใหม่ ซ่ึงจะเห็นวา่ ปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดการยอมรับเทคโนโลยมีี 2 ปัจจยั คือ 
 1)   การรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness) หมายถึง ระดบัความเช่ือถือของบุคคล
นั้นต่อระบบท่ีจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของการท างานหรือแม้กระทัง่การด าเนินชีวิตปกติว่า 
เม่ือมีการน าอินเทอร์เน็ตมาให้บริการเพื่อการซ้ือขายนั้น ท าให้ผูใ้ช้ได้รับประโยชน์ในแง่ความ
สะดวกสบาย ลดค่าใชจ่้าย ประหยดัเวลาและการเดินทางสามารถเขา้ใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  
กนกวรรณ กาญจนธานี (2557: น.33) กล่าวว่า การรับรู้ประโยชน์วดัได้จากการจ าแนกค าถาม
เก่ียวกบัความสะดวกในการใช้จ  านวน 2 ขอ้ และค าถามเก่ียวกบัการปรับปรุงคุณภาพการท างาน
จ านวน 3 ขอ้ ลกัษณะขอ้ค าเป็นประโยคบอกเล่าประกอบดว้ยมาตรประเมินค่า 5 ระดบัจาก เห็นดว้ย
อย่างยิ่ง เห็นด้วย ไม่แน่ใจ เห็นด้วย และไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง ส าหรับแบบวดัการรับรู้ประโยชน์ 
ผูต้อบท่ีได้คะแนนรวมจากแบบวดัสูง แสดงว่าเป็นผูท่ี้มีการรับรู้ว่าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์มี
ประโยชน์สูงกวา่ผูต้อบท่ีมีคะแนนรวมจากแบบวดัต ่า 
 2) การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease of Use) หมายถึง ระดับความ
เช่ือถือของบุคคลนั้นต่อระบบโดยท่ีไม่จ  าเป็นต้องใช้ความพยายามในการเรียนรู้และศึกษาเพื่อ 
ใช้งาน โดยผูใ้ช้ตอ้งรู้สึกว่า ระบบซ้ือขายผ่านอินเทอร์เน็ตนั้นง่ายต่อการใช้งาน และง่ายในการ
เรียนรู้ เม่ือผู ้ใช้รับรู้ประโยชน์และรับรู้ความง่ายในการใช้งานก็จะก่อให้เกิดทัศนคติท่ีดีต่อ 
การใชง้าน และความตั้งใจท่ีจะใชเ้ทคโนโลยีโดยทา้ยท่ีสุดจะส่งผลให้เกิดผลลพัธ์ในการใชง้านจริง  
กนกวรรณ กาญจนธานี (2557, น.37) กล่าววา่ การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน สามารถวดัจากแบบวดั 
โดยจ าแนกเป็น 4 ขอ้ จ  าแนกเป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัความง่ายในการท างาน และค าถามเก่ียวกบัความ
ง่ายต่อการใช้งาน ลกัษณะขอ้ค าถามเป็นประโยคบอกเล่าประกอบดว้ยมาตรประเมินค่า 5 ระดบั 
จาก เห็นดว้ยอย่างยิ่ง เห็นดว้ย ไม่แน่ใจ เห็นดว้ย และไม่เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง ส าหรับแบบวดัการรับรู้
ความง่ายในการใชง้าน ผูต้อบท่ีไดค้ะแนนรวมจากแบบวดัสูง แสดงวา่เป็นผูท่ี้มีการรับรู้วา่การตลาด
อิเล็กทรอนิกส์มีประโยชน์สูงกวา่ผูต้อบท่ีมีคะแนนรวมจากแบบวดัต ่า 
                   นอกจากน้ี ในแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยีสารสนเทศยงัสันนิษฐานว่า ความ
ตั้งใจท่ีจะใชเ้ทคโนโลยีเป็นการผสมผสานระหวา่งทศันคติท่ีน าพาไปสู่การใช้เทคโนโลยีและการ
รับรู้ประโยชน์จุดเด่นของการน าแนวคิดทฤษฎีแบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลยีไปใช้คือ  
การยอมรับของผูใ้ชง้านมีผลมาจากสองปัจจยัหลกัๆ คือ การรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความง่ายใน
การใช้งาน ดงันั้น จึงกล่าวไดว้่าการสร้างเทคโนโลยีโดยมีการค านึงถึงความสัมพนัธ์ของการรับรู้
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ประโยชน์และการรับรู้ความง่ายในการใช้งานท่ีผูใ้ช้งานจะได้รับ จะส่งผลให้เกิดการยอมรับ
เทคโนโลยีและเกิดความตอ้งการใช้งานในแง่มุมของผูบ้ริโภค ซ่ึงในระบบสารสนเทศท่ีมีอยู่ใน
ปัจจุบนันั้น หลายๆ เทคโนโลยีไม่สามารถผลกัดนัให้เกิดการใชง้านจริง เพราะขาดการยอมรับของ
ผูใ้ชง้าน และไม่สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผูใ้ชง้านจริงได ้
 สรุปไดว้า่ แบบจ าลองการยอมรับเทคโนโลย ี (Technology Acceptance Model: TAM) 
เป็นทฤษฎีในดา้นท่ีเก่ียวขอ้งกบัทศันคติท่ีมีต่อเทคโนโลยี (Technology Attitude Model) ท่ีอธิบาย
ว่า การรับรู้ถึงความง่ายของการใช้งาน (Perceive Ease of Use) และการรับรู้ถึงความมีประโยชน์ 
(Perceived Usefulness หรือ PU) มีความสัมพนัธ์กับการใช้เทคโนโลยี แต่ทฤษฎีนั้นไม่เพียงพอ  
จึงไดมี้การน าเร่ืองของการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) มาใชป้ระกอบดว้ย การน าเอาตวัแบบน้ี
ไปศึกษาการยอมรับเทคโนโลยีส่วนใหญ่ก าหนดสมมติฐานไปในทิศทางเดียวท่ีเช่ือว่า การใช้
เทคโนโลยีเป็นผลมาจากความตั้งใจของพฤติกรรม ซ่ึงความตั้งใจของพฤติกรรมนั้นเกิดมาจาก
ทศันคติท่ีมีต่อการใช้เทคโนโลยี และเช่ือว่าการรับรู้ถึงความง่ายของการใช้งาน และการรับรู้ถึง
ความมีประโยชน์ มีอิทธิพลโดยตรงต่อทศันคติ 
 

4. แนวควำมคดิเกีย่วกบักำรรับรู้ควำมเส่ียง (Perceived Risk) 
 
 ความเส่ียง คือส่วนหน่ึงของทศันคติท่ีมีความสัมพนัธ์ และส่งผลในดา้นลบต่อความ
เช่ือมัน่ท่ีมีต่อความตั้งใจท่ีจะท าพฤติกรรมซ่ึงการรับรู้ความเส่ียง จะประกอบไปดว้ยความเส่ียงดา้น
เศรษฐกิจ (Economics Risk) ความเส่ียงด้านบุคคล (Personal Risk) ความเส่ียงด้านกระกระท า 
(Privacy Risk)  
 Cunningham (1967 อา้งถึงใน สัญชัย อุปเดีย 2553) ได้อธิบายว่า การรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk) คือ การรับรู้ความไม่แน่นอนของลูกคา้ ซ่ึงเป็นไปในทิศทางลบ กบัการท าการ
สั่งซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ ดงันั้น ส่งผลให้การรับรู้ความเส่ียงสูงข้ึน ท่ีเกิดข้ึนจากความไม่แน่นอน
ดา้นลบ ในสภาพแวดลอ้มของการสั่งซ้ือออนไลน์ ความเส่ียงนั้นมีผลอยา่งมากต่อการประเมินเลือก
สินคา้หรือบริการ ระบบการรักษาความปลอดภยั หรือการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้ 
อาจจะส่งผลกระทบต่อการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ ขณะท่ีขอ้มูลการน าเสนอขององค์กรธุรกิจ หรือ
เวบ็ไซตข์องร้านคา้มีผลต่อลูกคา้เช่นกนั หากร้านคา้ หรือองคก์รธุรกิจ มีการน าเสนอขอ้มูลท่ีชดัเจน 
ครบถว้น ถูกตอ้ง อาจท าให้เกิดการรับรู้ความเส่ียงในระดบัท่ีต ่า ซ่ึงแสดงวา่ความเส่ียงนั้นข้ึนอยูก่บั
ระบบรักษาความปลอดภยั และการเก็บรักษาขอ้มูลส่วนบุคคลของลูกคา้รวมถึงน าเสนอขอ้มูลของ
สินคา้บริการท่ีครบถว้น 
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 การรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีความสัมพนัธ์ระหวา่งกนั
และกนั โดยจะยงัคงอยู่ก็ต่อเม่ือบุคคลมีความมัน่ใจ ความไวใ้จ การรับรู้ถึงความเส่ียงจะช่วยลด
ความไม่แน่นอน ลดความเส่ียงและเพิ่มความระมดัระวงัของกระบวนการทางความคิดในการ
ตอบสนองอยา่งทนัทีทนัใดท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงการรับรู้ความเส่ียง มีผูใ้หค้  านิยามไว ้ดงัน้ี   
  Aldas et al. (2009) กล่าววา่ การรับรู้ความเส่ียงมีผลมาจากปัจจยัยอ่ย 5 ปัจจยั ดงัน้ี 
 1.   ความปลอดภยั (Security Risk) คือ การกงัวลว่าขอ้มูลจะถูกตดัออกและถูกดดัแปลง
แกไ้ขจากผูท่ี้ไม่ไดรั้บอนุญาต 
 2.   ความเป็นส่วนตวั (Privacy Risk) คือ ความเส่ียงท่ีขอ้มูลส่วนบุคคลจะถูกเปิดเผย
โดยไม่ไดรั้บอนุญาตจากผูบ้ริโภค 
 3.   สังคม(Social Risk) คือ ความเส่ียงทางสังคมท่ีเกิดจากความเป็นไปได้ของการ
ตอบสนองเชิงลบจากผูบ้ริโภคในเครือข่ายทางสังคม 
 4.   การสูญเสียเวลา (Time Risk) คือ การใชบ้ริการท่ีใชเ้วลามากเกินไป 
 5.   การด าเนินการ (Performance Risk) คือ ความเส่ียงท่ีสินคา้หรือบริการจะไม่ด าเนินการ
ตามท่ีผูบ้ริโภคคาดการณ์ไว ้ 
 สรุปไดว้า่ การรับรู้ความเส่ียง หมายถึง ผลจากความเส่ียงท่ีอาจไดรั้บรู้ขอ้มูลท่ีผิดพลาด 
หรือขอ้มูลท่ีไม่ชดัเจน ซ่ึงจะแสดงผลในรูปความปลอดภยัการใชง้าน และการเก็บรักษาขอ้มูลส่วน
บุคคลของลูกคา้ รวมถึงน าเสนอขอ้มูลของสินคา้บริการท่ีครบถว้น ซ่ึงอาจน าไปสู่ความไม่พอใจ 
ความไม่วางใจความไม่เช่ือมัน่ และอาจท าใหผู้บ้ริโภคหรือลูกคา้ตดัสินใจท่ีจะท าหรือไม่กระท า 
 

5. แนวควำมคดิเกีย่วกบัทศันคติ (Attitude) 
 
                 นกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายของค าวา่ ทศันคติไวด้งัน้ี 
       เชิดศกัด์ิ โฆวาสินธ์ (2520 อา้งถึงใน นวพล พลอยเล่ือมแสง 2548: น.12) ทศันคติ คือ 
ความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ อนัเป็นผลมาจากการเรียนรู้ ประสบการณ์และเป็นตวักระตุน้
ให้บุคคลแสดงพฤติกรรม หรือแนวโนม้ท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงเร้านั้นๆ ไปในทิศทางใดทิศทางหน่ึง 
อาจเป็นไปในทางสนบัสนุนหรือคดัคา้นก็ได ้ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัการอบรมใหเ้รียนรู้ระเบียบของสังคม 
     Franzoi (1999) ทศันคติ คือ การประเมินค่าในทางบวก หรือลบต่อบุคคล ส่ิงของ หรือ 
ส่ิงต่างๆ 
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 แสงสุรีย ์ส าอางคก์ูล (2547) ทศันคติ คือ แนวโนม้ทางจิตใจท่ีประกอบไปดว้ย ความรู้ 
ความเขา้ใจ ความเช่ือมัน่ ความรู้สึก และแสดงออกซ่ึงมีทั้งทิศทางบวก หรือลบ หรือทั้ง 2 ทาง
ร่วมกนั 
 จากนิยามดงักล่าว สรุปไดว้า่ ทศันคติ เป็นพฤติกรรมท่ีประกอบไปดว้ย ความรู้ ความ
เขา้ใจท่ีประเมินค่า ความรู้สึกดา้นบวก หรือลบ และแสดงออกมาเป็นพฤติกรรมตอบโตต่้อส่ิงเร้า
ทางสังคมต่างๆ 
 Ajzen and Fishbein (1980) กล่าวว่า ทศันคติเป็นองค์ประกอบส่วนบุคคลท่ีก าหนด
ความตั้งใจของบุคคลท่ีมีต่อการแสดงพฤติกรรมต่างๆ โดยมีองค์ประกอบของทศันคติทั่วไป  
3 ประการ ไดแ้ก่ 
 1.   องค์ประกอบดา้นความคิดและสติปัญญา (Cognitive Component) คือ ส่วนท่ีเป็น
ความเช่ือส่วนตวัเก่ียวกบัส่ิงต่างๆ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคนนึกคิดโดยทัว่ไป การตอบสนองต่อบุคคลหรือ 
ส่ิงเร้าต่างๆ ในลกัษณะของการรับรู้อนัสืบเน่ืองมาจากความคิด ความเช่ือ และความเขา้ใจ 
 2.   องค์ประกอบด้านความรู้สึกและอารมณ์ (Affective Component) คือ ความรู้สึก
ดา้นอารมณ์ของบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัส่ิงเร้า ต่างเป็นผลจากการท่ีบุคคลประเมินผลส่ิงเร้านั้น 
องคป์ระกอบดา้นน้ี เป็นส่วนของอารมณ์และความรู้สึกต่อส่ิงท่ีเรามีทศันคติอนัมีขอบเขตอยู่ท่ีการ
ตอบสนองอารมณ์ทั้งทางบวกทางลบ เป็นส่ิงท่ีเกิดข้ึนต่อเน่ืองมาจากการไดข้อ้มูลความรู้ บุคคล 
จะประเมินค่าส่ิงเร้าท่ีเขา้กระทบโดยอาศยัความรู้ ประสบการณ์ องค์ประกอบด้านความรู้สึกน้ี  
เป็นองค์ประกอบท่ีมีผลต่อความเขม้ขน้ ในการตอบสนองหรือการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมของ
ปัจเจกบุคคลแต่ไม่ใช่อารมณ์ หรือความรู้สึกท่ีเกิดข้ึนชั่วครู่ไปตามอิทธิพลของส่ิงแวดลอ้มและ 
แปรเปล่ียนไปตามเวลา 
 3.   องค์ประกอบดา้นพฤติกรรม (Behavior Component) คือ ความโน้มเอียงท่ีบุคคล
จะตอบสนองต่อส่ิงเร้า ในทิศทางเดียวกนัหรือตรงกนัขา้มข้ึนอยูก่บัความเช่ือทศันคติกบัพฤติกรรม
มีความสัมพนัธ์กนั กล่าวคือ ทศันคติมีผลต่อการแสดงพฤติกรรมของบุคคล แต่ในขณะเดียวกนัการ
แสดงออกถึงพฤติกรรมของบุคคลก็ส่งผลต่อทศันคติของบุคคลดว้ยเช่นกนั อยา่งไรก็ตามทศันคติ
เป็นเพียงองค์ประกอบส่วนหน่ึงท่ีท าให้เกิดการแสดงพฤติกรรม (Triandis 1971 อา้งถึงใน อรนุช 
พรหมเสน 2552) กล่าวว่า พฤติกรรมของบุคคลเป็นผลมาจากทศันคติและบรรทดัฐานของสังคม
และเขาไดศึ้กษาถึงทศันคติโดยมีขอ้เสนอแนะวา่ทศันคติดา้นการรู้คิด หรือสามารถเปล่ียนแปลงได้
เม่ือบุคคลไดมี้การรับข่าวสารใหม่ๆ เช่น การข่าวสารจากช่องทางข่าวสาร และส่ือต่างๆ หากทศันคติ
ด้านความรู้เปล่ียนแปลงก็จะส่งผลต่อทศันคติความรู้สึกและด้านพฤติกรรมของบุคคล เป็นการ
เปล่ียนแปลงบรรทดัฐานอุปนิสัย วิธีการด าเนินชีวิตในสังคม และความคาดหวงัเก่ียวกับการ
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เสริมแรงซ่ึงบุคคลได้รับจากการเรียนรู้ ซ่ึงส่งผลให้บุคคลตอ้งปรับเปล่ียนพฤติกรรมของตวัเอง
อยา่งไรก็ตาม ในการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม อยา่งไรก็ตามองคป์ระกอบน้ีอาจไม่สอดคลอ้งหรือมี
ทิศทางไม่สอดคลอ้งกบัการประเมินค่า และความรู้สึกของปัจเจกบุคคลซ่ึงมกัจะเกิดเม่ือมีปัจจยั
อ่ืนๆ มามีอิทธิพลร่วม เช่น ผลประโยชน์ตอบแทน สภาวะจ ายอม การคลอ้ยตามผูมี้อิทธิพล 
 Schiffman and Kanuk (2007) ได้เสนอทฤษฏีทศันคติซ่ึงกล่าวว่าทศันคติเป็นความ 
โน้มเอียงท่ีบุคคลเรียนรู้เพื่อให้มีพฤติกรรมสอดคลอ้งกบัลกัษณะพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจท่ีมีต่อ 
ส่ิงหน่ึงส่ิงใด ทศันคติประกอบดว้ยองคป์ระกอบท่ีส าคญัไดแ้ก่ ความรู้ความเขา้ใจ ความรู้สึกชอบ 
ความพึงพอใจ และพฤติกรรมหรือแนวโนม้จะตดัสินใจซ้ือ 
 McGuire and Millman (1965) กล่าวว่า การเปล่ียนแปลงทศันคติ จะเกิดจากความเช่ือ
วา่บุคคลจะมีการพฒันาทศันคติของตนในลกัษณะใด จะข้ึนอยูก่บัขอ้มูลท่ีไดรั้บจากบุคคลอ่ืนท่ีอยู่
ในสังคม ส่ิงท่ีมีอิทธิพลทางสังคม มี 2 ประเภท คือ 
 1.   กลุ่มอา้งอิง (Reference Group) หมายถึง กลุ่มคน หรือบุคคลท่ีเราใชเ้พื่อเป็นมาตรฐาน
ในการประเมินทศันคติ หรือสถานการณ์ต่างๆ โดยปกติบุคคลจะใชก้ลุ่มอา้งอิงเพื่อประเมินทศันคติ
ของตน และท าการตดัสินใจว่าทศันคติของตนนั้นถูกตอ้ง เพราะมีความคิดว่า คนส่วนใหญ่มีทศันคติ 
เหมือนเช่นเดียวกบัตน 
 2.   บุคคลอา้งอิง (Reference Individuals) หมายถึง บุคคลท่ีเราใชเ้พื่อเป็นมาตรฐานใน
การประเมิน ทศันคติ หรือสถานการณ์ต่างๆ โดยอิทธิพลของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทศันคติของบุคคลนั้น  
จะตรงกบักระบวนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม หรือท่ีเรียกวา่ การเลียนแบบ (Identification) ซ่ึงเป็น
กระบวนการท่ีบุคคลรับเอาพฤติกรรมหรือคุณสมบติัของบุคคลอ่ืน เช่น ดา้นความคิด ดา้นทศันคติ 
หรือพฤติกรรม เป็นตน้ มาเป็นของตน 
 5.1 ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward the Behavior: AB) 
  ทศันคติเป็นความโน้มเอียงท่ีคนเราจะเรียนรู้เพื่อให้มีพฤติกรรมท่ีสอดคล้องกบั
ลกัษณะท่ีพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจท่ีมีต่อส่ิงใด โดยทศันคตินั้นจะสะทอ้นให้เห็นถึงมุมมองท่ีเขามี
ต่อส่ิงแวดลอ้ม เช่น คน ส่ิงของ สถานการณ์ เป็นตน้ (Shiffman and Kanuk 1980 อา้งถึงใน ธงชยั 
เป้าเจริญ, 2553, น.24) ทศันคติก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการแสดงออก โดยทศันคติจะเป็นตวั
ตดัสินใจถึงผลประโยชน์ การแสดงตวัตน และความรู้สึกของตนเอง หรือเป็นกรอบท่ีคนสร้างข้ึนใน
การตีความและท าความเขา้ใจส่ิงต่างๆ ทศันคติประกอบดว้ย 3 ประการ คือ การเกิดความรู้ความ
เขา้ใจ ความรู้สึก และพฤติกรรมท่ีแสดงออก โดยมีการประเมินเช่ือมโยงหลายระดบั ชอบ ไม่ชอบ 
ดี ไม่ดี 
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 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดทศันคติของบุคคล คือ ปัจจัยด้านบุคลิกภาพ 
ประสบการณ์ในอดีต อิทธิพลจากคนในครอบครัว เพื่อน เคร่ืองมือทางการตลาด การเปิดรับข่าวสาร 
และอิทธิพลทางสังคมทศันคติเป็นส่ิงท่ีเปล่ียนไดย้าก แต่สามารถเปล่ียนได ้โดยอาศยักลยุทธ์การ
เปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ การเปล่ียนองคป์ระกอบดา้นความเขา้ใจ โดยการเปล่ียน
ความเช่ือ เพิ่มความเช่ือ ปรับระดบัความส าคญัของคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์การเปล่ียนอุดมคติ เสนอใน
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคช่ืนชอบควบคู่กบัผลิตภณัฑ์ การสร้างความช่ือชอบต่อโฆษณา การใชค้วามถ่ีในการ
สร้างความคุน้เคย เปล่ียนความรู้สึกและพฤติกรรม โดยกระตุน้ให้น าไปสู่ การเกิดความรู้สึก และ
ความเขา้ใจท่ีดีข้ึน จนพฒันาไปสู่การเกิดทศันคติทางบวกได ้การเปล่ียนแปลงทศันคติท่ีไม่ดี ท าได้
ยากกว่าการสร้างทศันคติต่อส่ิงใหม่ท่ีผูบ้ริโภคไม่เคยรู้จกัมาก่อน ดงันั้นการสร้างทศันคติเร่ิมแรก 
ยอ่มสร้างความไดเ้ปรียบในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค (ปัญญจ์ทรัพย ์ปัญญาไว 2557) 
 ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward the Behavior: AB) ความรู้สึกของบุคคล
ทางบวก หรือทางลบ ต่อการกระท านั้นๆ ถา้บุคคลมีทศันคติทางบวกต่อการกระท าพฤติกรรมนั้น
มากเท่าไหร่ บุคคลจะมีความตั้งใจหนกัแน่นท่ีจะกระท าพฤติกรรมมากเท่านั้น หรือในทางตรงกนั
ขา้มถ้าบุคคลมีทศันคติด้านลบต่อพฤติกรรมนั้นมากเท่าไหร่ บุคคลมีความตั้งใจแน่วแน่ท่ีจะไม่
กระท าพฤติกรรนั้น (นราวดี ลืมลม และวนิดา สุพรรณชาติ 2555, น.13) 
  5.2 ประเภทของทัศนคติ 
 วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556, น.15-16 ) กล่าวว่า ทศันคติสามารถแบ่งไดเ้ป็น  
3 ประเภท ดงัน้ี 
                     1)   ทศันคติทางเชิงบวก คือ ทศันคติท่ีท าให้บุคคลแสดงออก รู้สึกหรือมีอารมณ์ 
ในดา้นดีต่อบุคคลอ่ืนหรือเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง 
                      2)   ทศันคติทางเชิงลบ หมายถึง ทศันคติท่ีสร้างความรู้สึกในทางท่ีเส่ือมเสีย และ
ไม่ไดรั้บความไวว้างใจหรือเช่ือถือ รวมทั้งอาจจะเกลียดชงัต่อบุคคลใดบุคคลหน่ึง รวมไปถึงการ
เกลียดชงัต่อเร่ืองราวหรือปัญหา 
                      3)   ทศันคติท่ีไม่มีการแสดงออกทางความคิดเห็นของบุคคลในเร่ืองต่างๆ วา่ดว้ย
เร่ืองของเคร่ืองแบบทศันคติ ทั้ง 3 อยา่งน้ี แต่ละบุคคลอาจมีเพียงอยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลายอย่าง 
ก็ได ้ข้ึนอยู่กบัความรู้สึกนึกคิดท่ีมัน่คงในความเช่ือ หรือค่านิยมท่ีมีต่อคนใดคนหน่ึง การกระท า 
ส่ิงของ หรือสถานการณ์ต่างๆ 
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 5.3 กำรวดัทัศนคติ  

 
 จากเอกสารและงานวิจยัท่ีศึกษามาเก่ียวกับทศันคติ พบว่า การวดัทศันคตินั้น 
จะตอ้งใชแ้บบวดัอนัมีขอ้ค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคป์ระกอบทั้ง 3 ตวั อนัเป็นโครงสร้างของทศันคติ 
ไดแ้ก่ 

1) องคป์ระกอบดา้นความคิดและสติปัญญา (Cognitive Component)    
2) องคป์ระกอบดา้นความรู้สึกและอารมณ์ (Affective Component)  
3) องคป์ระกอบดา้นพฤติกรรม (Behavior Component)  
ซ่ึง 3 องค์ประกอบน้ี จะถูกน ามาวดัดว้ยวิธีให้กลุ่มตวัอย่างรายงานตนเอง (Self-

report measuring) โดยจะใชม้าตรวดั 5 ระดบั 
 การวดัทศันคติต่อพฤติกรรมมีดว้ยกนั 2 วธีิ ทั้งทางตรงและทางออ้ม 

1) ทางตรง เป็นการประเมินความรู้สึกของบุคคลต่อพฤติกรรมในทางท่ีดี-ไม่ดี  
ชอบ-ไม่ชอบ 

2) ทางอ้อม ข้ึนอยู่กับความเช่ือเก่ียวกับผลของการกระท า (Behavior Beliefs) 
(Ajzen and Fishbein 1980) 
 ในทางจิตวิทยา การวดัทศันคติเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัและเป็นประโยชน์อยา่งมาก
ต่อการด าเนินชีวิตของคน เพราะการรู้ถึงทศันคติของบุคคลหรือกลุ่มคนท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ว่า
เป็นไปในทิศทางใด และมีความเขม้มากน้อยแค่ไหน ย่อมจะท าให้ผูท่ี้เก่ียวขอ้งสามารถท านาย
พฤติกรรมท่ีอาจจะเกิดข้ึนของบุคคลนั้นได ้และสามารถวางแผนด าเนินการอย่างใดอย่างหน่ึงกบั
บุคคลหรือกลุ่มคนนั้นไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และมีประสิทธิภาพ ซ่ึงการแสดงออกทางพฤติกรรมนั้น เป็น
หลกัการท่ีใชว้ดัทศันคติ ซ่ึง Ajzen (1988) กล่าวไวว้า่ โดยธรรมชาติแลว้นั้น คุณสมบติัของทศันคติ
เป็นส่ิงท่ีสามารถวดัได ้ถึงแมว้า่ทศันคติจะเป็นเพียงสภาวะหน่ึงของจิตใจ ท่ีไม่สามารถสังเกต หรือ
วดัไดโ้ดยตรง แต่ทศันคติก็อาจท่ีจะวดัไดโ้ดยอาศยัผลในการการตอบสนอง ท่ีสามารถประเมินได้
เป็นทางบวกหรือทางลบ และมีระดับของความมาก-น้อย Ajzen and Fishbein (1977) อธิบายไวว้า่ 
ทศันคตินั้นสามารถท่ีจะท านายถึงพฤติกรรมได้ โดยการวดัทศันคติ ควรท าการวดัทศันคติต่อ
พฤติกรรมท่ีจะแสดงต่อส่ิงนั้นๆ หากการวดันั้นตรงจุด ทศันคติก็จะสามารถท านายการกระท าหรือ
พฤติกรรมได ้
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 นกัจิตวิทยาหลายท่านมีความพยายามท่ีจะศึกษาและพฒันา และสนใจในเร่ืองน้ี
โดยเฉพาะ วิธีท่ีเป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บความนิยมน ามาใชก้นัอยา่งแพร่หลาย คือ มาตรวดัทศันคติ แต่
ความจริงแลว้ การวดัทศันคติอาจท าไดห้ลายวิธี  (Oppenheim 1966 อา้งถึงใน สุบิน ยุระรัช 2550)  
ซ่ึงมีวธีิ ดงัน้ี 

1) การสังเกต (Observation) เป็นวิธีท่ีใชศึ้กษาทศันคติโดยการใชป้ระสาทหูและ
ประสาทตา การสังเกต สามารถศึกษาพฤติกรรมในการแสดงออกของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึง แลว้น า
ขอ้มูลท่ีสังเกตไดไ้ปอนุมานถึงทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงนั้นอยา่งไร (ศกัด์ิ สุนทรเสณี 2531 อา้ง
ถึงใน จรรยา สิทธิปาลวฒัน์ 2539) 

2) การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีท่ีผูศึ้กษาจะต้องสอบถามบุคคลนั้นด้วย
ตนเอง ดว้ยวิธีการพูดคุย ในการสัมภาษณ์นั้น ผูส้ัมภาษณ์ตอ้งมีการวางแผนล่วงหน้า ว่าเร่ืองท่ีจะ
สัมภาษณ์คือเร่ืองใด เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเป็นขอ้เทจ็มากท่ีสุด 

3) แบบรายงานตนเอง (Self-Report) เป็นวิธีการศึกษาทศันคติโดยให้บุคคลนั้น
เล่าความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงนั้นออกมาวา่ ความรู้สึกของตนเองนั้นเป็นอยา่งไร ดี-ไม่ดี ชอบ-ไม่ชอบ ซ่ึง 
ผูเ้ล่าจะอธิบายความรู้สึกของตนเองออกมาตามประสบการณ์ท่ีตนเองมีอยู ่ ซ่ึงจะมีความแตกต่างกนั
ออกไปในแต่ละบุคคล วิธีการน้ีส่วนใหญ่จะมีรูปแบบของเคร่ืองมือวดั ซ่ึงเรียกวา่ มาตรวดั (Scale) 
เช่น มาตรวดัทศันคติของเธอร์สโตน (Thurstone) มาตรวดัทศันคติของลิเคอร์ท (Likert) เป็นตน้ 
 อ านาจ ไพนุชิต (2539) กล่าวว่า มาตรวดัทัศนคติน้ีเป็นเคร่ืองมือในการวิจัย 
ส าหรับการวดัคุณลกัษณะภายในทางจิตของบุคคลท่ีไม่สามารถท่ีจะวดัไดโ้ดยตรง ซ่ึงผลการวดันั้น
จะเป็นขอ้มูลเชิงในปริมาณ หรือตวัเลข ลกัษณะของมาตรวดัทศันคตินั้น จะประกอบไปดว้ยชุดของ
สถานการณ์ และขอ้ความท่ีเป็นส่ิงเร้า ท าให้ผูต้อบไดแ้สดงพฤติกรรมท่ีตอบสนองออกมาในลกัษณะ
เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย ท าให้สามารถจ าแนกผูต้อบออกเป็นกลุ่มๆ ไดต้ามระดบัของทศันคติของ
แต่ละบุคคล โดยจะแสดงผลเป็นปริมาณในเชิงเปรียบเทียบกบับุคคลอ่ืนๆ 
 5.4 องค์ประกอบทีใ่ช้วดัทัศนคติ 
                     Rosenberg, R. J. and Hovland, C.I. (1960 อา้งถึงใน ธาวิษ ถนอมจิตศ์ 2557) ไดแ้บ่ง
องคป์ระกอบในการวดัทศันคติออกเป็น 3 ส่วน คือ 

1) องค์ประกอบทางดา้นท่าทีความรู้สึก (Affective Component) เป็นความรู้สึก
ส่วนบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เช่น โกรธ ชอบ เกลียด เป็นตน้ ซ่ึงแตกต่างกนัตามแต่บุคคล หรือ
เรียกวา่ค่านิยมเฉพาะของแต่ละบุคคล เช่น บางคนชอบส่ิงของช้ินน้ี แต่อีกคนอาจไม่ชอบ ความรู้สึก
ดงักล่าวอาจแสดงออกโดยสีหนา้ท่าทาง 
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2) องค์ประกอบทางดา้นความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive Component) เป็นความเช่ือ 
(Belief) หรือการรับรู้ (Perception) ต่อส่ิงใดๆ มีทั้งแง่ดี และไม่ดี 

3) องค์ประกอบทางด้านพฤติกรรม (Behavior Component) เป็นแนวโน้มท่ีจะ
กระท าอยา่งใดอยา่งหน่ึงต่อส่ิงของ บุคคล หรือสถานการณ์ ถา้มีส่ิงเร้าก็จะเกิดการปฏิบติั หรือมีปฏิกิริยา
เพื่อตอบสนอง 
 5.5 ประโยชน์ของกำรวดัทศันคติ 
 เดือน พนัธุมนาวิน (2530 อา้งถึงใน จรรยา สิทธิปาลวฒัน์ 2539) กล่าวถึง ประโยชน์
ของการวดัทศันคติ สรุปไดด้งัน้ี 

1) วดัเพื่อท านายพฤติกรรม ทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงหน่ึง ย่อมแสดงให้เห็น
ว่าบุคคลนั้นมีทศันคติไปในทางท่ีดีหรือไม่ดี ซ่ึงทศันคติของบุคคลจะเป็นตวัท านายว่าบุคคลนั้น 
จะมีการกระท าหรือพฤติกรรมต่อส่ิงนั้นไปในทิศทางใด นอกจากนั้น ยงัเป็นแนวทางท่ีจะท าให้
ผูอ่ื้นสามารถปฏิบติัต่อบุคคลนั้นไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และเป็นแนวทางท าให้ผูอ่ื้นสามารถท่ีจะควบคุม
พฤติกรรมของบุคคลนั้นไดอี้กดว้ย 

2) วดัเพื่อหาทางป้องกนั การท่ีบุคคลจะมีทศันคติต่อส่ิงหน่ึงส่ิงใดนั้น เป็นสิทธิ
ของแต่ละบุคคล แต่การอยูร่่วมกนัในสังคมอยา่งมีความสุข บุคคลท่ีอยูใ่นสังคมนั้นควรจะมีทศันคติ
ท่ีคลา้ยคลึงกนั จะก่อใหเ้กิดความร่วมมือร่วมใจกนั ลดความแตกแยกในสังคม 

3) วดัเพื่อหาทางแกไ้ข การวดัทศันคติสามารถท าใหเ้ราทราบวา่ บุคคลมีทศันคติ
ต่อส่ิงนั้นไปในทิศทางใด เหมาะสมหรือไม่เหมาะสม ดีหรือไม่ดี ดงันั้น การรู้ถึงทศันคติของบุคคล
หน่ึงจะสามารถท าใหเ้ราวางแผนและท าการแกไ้ขลกัษณะท่ีไม่เหมาะสมของบุคคลนั้นได ้

4) วดัเพื่อเขา้ใจสาเหตุและผล ซ่ึงทศันคติของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ นั้นเปรียบเสมือน
สาเหตุท่ีอยูภ่ายในท่ีท าให้แต่ละบุคคลแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ  กนัไป ซ่ึงส่วนหน่ึงอาจไดรั้บผลกระทบ
มาจากส่ิงแวดลอ้มหรือสาเหตุภายนอก 
 Petty and Cacioppo (1981) แบ่งประเภทของการวดัทศันคติโดยอาศยัหลักการ
เร่ืองความรู้ตวัของผูถู้กวดัทศันคติมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง เทคนิคและวิธีการวดั แบ่งออกไดเ้ป็น  
2 ประเภท คือ 
  



36 
 

1) วิธีการวดัทางตรง (Direct Procedures) เป็นวิธีท่ีใช้ในการวดัทศันคติโดยให้ 
ผูท่ี้เราจะท าการวดันั้น รายงานความรู้สึกนึกคิดของตนเองออกมาโดยตรง ตวัอย่างของวิธีการวดั 
ไดแ้ก่ 

(1) มาตรวดัทศันคติของเธอร์สโตน (Thurstone Scale) 
(2) มาตรวดัทศันคติของลิเคอร์ท (Likert Scale) 
(3) มาตรวดัทศันคติของออสกดู (Osgood Scale) 
(4) มาตรวดัขอ้ความเดียว (The One-item Rating Scale) 

2) วิธีการวดัทางอ้อม (Indirect Procedures) เป็นวิธีท่ีใช้ในการวดัทศันคติของ
บุคคลโดยไม่รู้ตวั ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ การใชเ้ทคนิคการฉายออก (Projective Technique) เป็นตน้ 

Oppenheim (1966 อา้งถึงใน สุบิน ยรุะรัช 2550) ไดแ้สดงความเห็นเก่ียวกบัการน า
มาตรวดัทศันคติไปใช้งานวา่ เน่ืองดว้ยประสิทธิภาพของการใชม้าตรวดัทศันคติน้ีจะตอ้งข้ึนอยูก่บั
ความร่วมมือและการเปิดเผยขอ้มูลของผูต้อบ หากผูต้อบพยายามท่ีไม่ตอบหรือไม่ให้ความร่วมมือ 
โดยตอบวา่ “ไม่แน่ใจ” มากท่ีสุด เน่ืองจากความกลวั ความคาดหวงัของสังคม ความเขา้ใจผิด หรือ
อาจเกิดจากสาเหตุไม่ชอบผูท่ี้เป็นเจา้ของแบบสอบถาม ส่ิงเหล่าน้ีอาจจะเป็นสาเหตุท่ีท าให้เกิดการ
บิดเบือนในการตอบตามความเป็นจริงก็ได ้ซ่ึงผูท่ี้จะน ามาตรวดัทศันคติน้ีไปใชน้ั้นจะตอ้งแน่ใจวา่ 
ผูต้อบนั้นเต็มใจท่ีจะให้ขอ้มูลตามความเป็นจริง หรือในบางคร้ังการใช้วิธีการทางออ้ม (Indirect 
Methods) สามารถเขา้ถึงขอ้มูลระดบัลึกของผูต้อบไดดี้กว่าการใช้มาตรวดัทศันคติเพียงอยา่งเดียว
เท่านั้ น และจากข้างต้นจึงเป็นท่ีมาหรือสาเหตุของการแบ่งประเภทของการวดัทัศนคติเป็น  
2 ประเภท คือ วธีิการวดัทางตรง และวธีิการวดัทางออ้ม (Petty and Cacioppo 1981)   

ลดัดา กิติวิภาต (2525) ไดร้วบรวมตวัอยา่งเทคนิควิธีวดัแบบต่างๆ ท่ีเป็นท่ีรู้จกักนั
อยา่งแพร่หลาย 4 แบบ ดงัน้ี 

1) มาตรวดัทศันคติของเธอร์สโตน (Thurstone) มีช่ือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า “มาตร
อนัตรภาคเท่ากนัตามปรากฏ (Equal-Appearing Interval Scale)” 

2) มาตรวดัทัศนคติของลิเคอร์ท (Likert) มีช่ือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า “วิธีการ
ประเมินแบบรวมค่า (Method of Summated Rating)” เป็นมาตรวดัทศันคติอีกชนิดหน่ึงท่ีมีผูนิ้ยม 
ใชม้าก เพราะมีวธีิการสร้างง่ายกวา่ของเธอร์สโตน 
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3) มาตรวดัทศันคติของออสกูด (Osgood) มีช่ือเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า “มาตรวดั
โดยอาศยัการจ าแนกความหมายของค า (Semantic Differential Scale)” 

4) มาตรวดัทศันคติตามวิธีของกตัทแ์มน (Guttman) เป็นวิธีการวดัทศันคติ ใชว้ิธี
ท่ีเรียกวา่ “Scalogram Analysis” โดยมาตรวดัแบบน้ีมีช่ือเรียกอีกช่ือหน่ึงวา่ “Cumulative Scale” 

ส าหรับสาเหตุของการแบ่งประเภทการวดัทศันคติตามลักษณะการค านวณน้ี       
ลดัดา กิติวภิาต (2525) ไดก้ล่าวเอาไวว้า่ เป็นการแยกประเภทวธีิวดัทศันคติวา่วธีิใดเป็นวธีิท่ีทนัสมยั
และเหมาะส าหรับการใช้คอมพิวเตอร์ในการค านวณ ซ่ึงเป็นหลกัเกณฑ์ท่ีนักจิตวิทยาส่วนใหญ่
น ามาใช ้

สรุปไดว้า่ ทศันคติของผูบ้ริโภค (Consumer Attitudes) เป็นส่ิงส าคญัยิ่งต่อนกัการ
ตลาดเพราะทศันคติมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และในทางกลบักนัประสบการณ์
จากการใชสิ้นคา้ดงักล่าวก็จะมีผลต่อทศันคติของผูน้ั้นเช่นกนั ทศันคติเป็นความเช่ือความรู้สึกของ
บุคคลท่ีมีต่อบุคคลส่ิงของการกระท าสภาพการณ์และอ่ืนๆ ทศันคติเป็นตวัการส าคญัอนัหน่ึงท่ีเป็น
เคร่ืองก าหนดพฤติกรรมของมนุษยซ่ึ์งส่วนใหญ่จะแสดงออกมาในลกัษณะของความรู้สึก (ถวิล
ธาราโภชน์ 2532: น.45) 
 

6.   แนวควำมคดิเกีย่วกบักำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงองิ (Subject Norms) 
 
 Childers and Rao (1992 อา้งถึงใน นวพล พลอยเล่ือมแสง 2548: น.15) การคลอ้ยตาม
กลุ่มอา้งอิง คือ กลุ่มอา้งอิงได้ตั้งมาตรฐานส าหรับการประเมินตวัเอง หรืออิทธิพลต่อความเช่ือ 
ทศันคติ และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน 
 ธงชัย สันติวงษ์ และชัยยศ สันติวงษ์ (2537 อา้งถึงใน นวพล พลอยเล่ือมแสง 2548:  
น.15) การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง คือ จ านวนคนเท่าใดก็ไดท่ี้มีจุดมุ่งหมายร่วมกนั มีการเก่ียวขอ้งกนั
กบัคนอ่ืนๆ เพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์องกลุ่มมีการค านึงถึงคนอ่ืนๆ ในกลุ่ม และมีการรับรู้วา่บุคคล
เหล่านั้นเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่ม และไดแ้ยกวิธีการท่ีกลุ่มสามารถสร้างอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
สมาชิก 2 ทาง คือ 
 1.   การสร้างอิทธิพลทางตรง สร้างโดยใช้แรงกดดนัของกลุ่ม (Group Pressure) โดย
แสดงอาการต่างๆท่ีจงใจให้สมาชิกรู้เพื่อปรับพฤติกรรม บางคร้ังแรงกดดนัดว้ยการแสดงออกอยา่ง
จงใจน้ีอาจแรงมากจนเป็นการฝ่าฝืนพฤติกรรมของบุคคลใหเ้ปล่ียนไปในทางตรงกนัขา้ม แต่อาจจะ
ไม่สามารถเปล่ียนความเช่ือหรือทศันคติของบุคคลได ้ท าให้เส่ียงต่อการพฤติกรรมของสมาชิกใน
กลุ่มจะกลบัเปล่ียนกลบัคืนแบบเดิม 
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 2.   การสร้างอิทธิพลทางอ้อม เพื่อปรับเปล่ียนความต้องการจะกระท าคนเป็นไป
ในทางท่ีการให้ได ้โดยหลกัคือ ถา้หากกลุ่มสามารถท่ีจะเปล่ียนความเช่ือหรือทศันคติส่วนตวัของ
บุคคลเก่ียวกบัผลของพฤติกรรมท่ีแสดงออกพึงปรารถนาได ้การใช้วิธีล่อใจ จูงใจพฤติกรรมให้
แสดงออกมา ก็สามารถท าไดโ้ดยไม่ตอ้งสร้างแรงกดดนัอะไรเลยก็ได ้
 อิทธิพลของกลุ่ม จะท าให้สมาชิก ภายในกลุ่มมีแนวโน้มท่ีจะแสดงพฤติกรรมคล้อย
ตามกลุ่ม โดยมีบรรทดัฐานกลุ่มเป็นตวัก าหนด การคลอ้ยตามเน่ืองจากอิทธิพลของกลุ่มนั้น เป็นการ
คลอ้ยตามท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ โดยจะเปล่ียนทศันคติ การเรียนรู้ ค่านิยม ความเช่ือ ของกลุ่มใน
ขณะนั้นๆ 
 Bearden et al. (1989) กล่าวว่า นอกจากทศันคติท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือแล้วนั้น อีก
ปัจจยัคือ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี
สามารถวดัไดจ้ากการเลือกใช้โฆษณาท่ีมีช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือในการน าเสนอสินคา้เพื่อจูงใจให้
ผูบ้ริโภคหันมาสนใจซ้ือสินคา้ และการแสดงให้เห็นว่าคนส่วนใหญ่ในสังคมเลือกใช้ผลิตภณัฑ์
นั้นๆ ส่ิงต่างๆน้ีท าให้เขา้ใจความอ่อนไหวของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บอิทธิพลจากคนรอบขา้งไดง่้ายและ
ตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบัคนรอบขา้ง ซ่ึงส่งผลต่อบุคลิกของคนท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม ดงันั้นการจูงใจจาก
คนรอบขา้งทั้งครอบครัว พอ่แม่ เพื่อนและผูร่้วมงานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 6.1  กำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงองิ (Subjective Norms)  
       การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง หมายถึง การรับรู้ของบุคคลวา่ บุคคลอ่ืนท่ีมีความส าคญั
กบัเขาตอ้งการหรือไม่ตอ้งการให้เขาแสดงพฤติกรรมนั้นๆ การรับรู้น้ีอาจจะตรงหรือไม่ตรงกบั
ความจริงก็ไดซ่ึ้งตามหลกัแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมทางออ้มร่วมกบัทศันคติต่อพฤติกรรมและการรับรู้การควบคุมพฤติกรรม โดยผา่นเจตนา
ในการแสดงพฤติกรรม (Ajzen and Fishbein 1980) ไดเ้สนอวิธีในการวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
ไว ้2 วิธีด้วยกัน คือ การวดัการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงทางตรง และทางอ้อม ซ่ึงรายละเอียดมี
ดงัต่อไปน้ี 
                        1)   การวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงโดยทางตรง เป็นการประเมินความเช่ือ (Trust) 
ของบุคคลท่ีมีต่อความคิดเห็นของบุคคลอ่ืน หรือบุคคลส่วนมากท่ีมีความส าคญัส าหรับเขา คิดว่า
เขาควรจะแสดงหรือไม่ควรแสดงพฤติกรรมนั้นๆ 
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2) การวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงโดยทางออ้ม ซ่ึงไดม้าจากผลรวมของผลคูณ
ระหวา่งความเช่ือเก่ียวกบัทศันะของกลุ่มอา้งอิงต่อการกระท าของตน ซ่ึงหมายถึง ความเช่ือวา่บุคคล
แต่ละคนท่ีอยู่ในกลุ่มอา้งอิงตอ้งการให้ตนท าหรือไม่ท าพฤติกรรมนั้นเพียงใดและแรงจูงใจท่ีจะ
คลอ้ยตามความคาดหวงัของกลุ่มอา้ง ซ่ึงหมายถึง การรับรู้ของบุคคลวา่ตนเองตอ้งการท าตามท่ีกลุ่ม
อา้งอิงตอ้งการใหต้นท าเพียงใด ซ่ึงกลุ่มอา้งอิงในท่ีน้ี หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีความส าคญั
ต่อบุคคลผูน้ั้น การหาความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง 
 6.2  อทิธิพลของกลุ่มอ้ำงองิ (Subject Norms) 
 ก็เป็นปัจจยัหน่ึงในการท านายความตั้งใจในการกระท าดว้ย (Ajzen and Fishbien 
1977, Ajzen 1988) กลุ่มอา้งอิงจะมีอิทธิพลต่อการกระท าพฤติกรรมมากหรือน้อยข้ึนอยู่กบัความ 
ส าคญัของบุคคล เช่น การแลกเปล่ียนความรู้กนัระหว่างผูบ้งัคบับญัชา อาจมีความส าคญัมากกวา่
สามีหรือภรรยา เป็นตน้ 
 6.3  กำรวดักำรคล้อยตำมกลุ่มอ้ำงองิ  
 ท าได ้2 วิธี คือ การวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางตรงและทางออ้ม การวดัการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางตรง เป็นการประเมินความเช่ือของบุคคลท่ีมีต่อความคิดเห็นของบุคคล
ส่วนมาก ท่ีมีความส าคญัส าหรับเขาคิดว่าเขาควรหรือไม่ควรจะกระท าพฤติกรรมนั้น (กรัยพฒัน์ 
บุญเรือง 2550) 
 การวดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงโดยทางออ้ม คือ ผลรวมของการคูณระหวา่งความเช่ือ 
หรือการรับรู้เก่ียวกบัความคิดเห็นของคนอ่ืนเก่ียวกบัการกระท าของตน (Normative Beliefs) เป็น
ความเช่ือของปัจเจกบุคคลวา่กลุ่มอา้งอิงตอ้งการให้ หรือไม่ให้กระท าพฤติกรรมนั้น และแรงจูงใจ
ในการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Motivation to Comply) ซ่ึงก็คือ การท่ีปัจเจกบุคคลมีความตอ้งการจะ
กระท าตามความคาดหวงัของกลุ่มมากนอ้ยเพียงใดความสัมพนัธ์ระหวา่งการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
ความเช่ือหรือการรับรู้เก่ียวกบัความคิดเห็นของกลุ่มอา้งอิง และแรงจูงใจในการคล้อยตามกลุ่ม
อา้งอิงมีสมการ ดงัน้ี 
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เม่ือ        SN    คือ อิทธิพลทางสังคม (Subjective Norms) 
Nbj   คือ ความเช่ือเก่ียวกบักลุ่มอา้งอิง 

          Mcj  คือ แรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
            m     คือ จ านวนแหล่ง หรือกลุ่มอา้งอิง 
 

ซ่ึงสมการขา้งตน้น้ีเป็นสมการท่ีใชว้ดัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงทางออ้ม 
 6.4  กำรวดับรรทดัฐำนของกลุ่มอ้ำงองิทีม่ีต่อกำรกระท ำพฤติกรรม 
 รภทัภร เพชรสุข (2553, น.49 ) บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง หรือตวัก าหนดบรรทดั
ฐานของกลุ่มอา้งอิงเก่ียวกบัการกระท าพฤติกรรมเป็นองคป์ระกอบหน่ึงท่ีมีความส าคญัต่อบุคคลวา่
บุคคลอ่ืนคิดว่าเขา ควร หรือไม่ควร ท่ีจะกระท าพฤติกรรม ตามทฤษฏีน้ีกล่าวว่า บรรทดัฐานของ
กลุ่มอ้างอิงจะเกิดจากการประเมินความเช่ือของความคาดหวงัของบุคคลอ่ืนท่ีอยู่รอบตัวเขา 
(Normative Beliefs) ส่วนกรณีท่ีบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงนั้น เกิดจากการประเมินความเช่ือตาม
ความคาดหวงัของบุคคล หรือกลุ่มบุคคลท่ีเฉพาะเจาะจงมากกว่าท่ีจะเป็นบุคคลอ่ืนทัว่ไป บุคคล
หรือกลุ่มบุคคลเหล่าน้ี เรียกวา่ กลุ่มอา้งอิงเด่นชดั (Salient References) กลุ่มอา้งอิงเด่นชดัน้ีเท่านั้น 
ท่ีจะส่งผลและมีอิทธิพลต่อบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงของบุคคล ในการท่ีจะกระท าพฤติกรรมใดๆ  
ในการวดับรรทัดฐานของกลุ่มอ้างอิงจ าเป็นท่ีจะต้องมีการวดัตรงกัน ตามองค์ประกอบของ
พฤติกรรมในดา้นของการกระท าเป้าหมาย สถานการณ์ เน้ือหา และเวลาเดียวกนักบัการวดัความเช่ือ
เด่นชดั การเปล่ียนแปลงในองคป์ระกอบใดองคป์ระกอบหน่ึง จะท าให้บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง
เปล่ียนแปลงไป และในการวดับรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิงจะตอ้งท าการวดั 2 ลกัษณะ คือ การวดั
ความเช่ือเก่ียวกบัทศันคติของกลุ่มอา้งอิงต่อการกระท าพฤติกรรม (Normative Beliefs: NB) และ
แรงจูงใจท่ีจะปฏิบติัจากความคาดหวงัหรือ แรงจูงใจท่ีจะคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Motivation to Comply: 
MC) 
 สรุป การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของบุคคล 
ส่ิงเหล่าน้ีสามารถวดัได้จากการเลือกใช้โฆษณาท่ีมีช่ือเสียงหรือน่าเช่ือถือในการน าเสนอสินคา้ 
เพื่อจูงใจให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจซ้ือสินคา้ และการแสดงให้เห็นวา่คนส่วนใหญ่ในสังคมเลือกใช้
ผลิตภณัฑ์นั้นๆ ส่ิงต่างๆ น้ีท าให้เขา้ใจความอ่อนไหวของผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บอิทธิพลจากคนรอบขา้ง
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ได้ง่ายและตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบัคนรอบขา้ง ซ่ึงส่งผลต่อบุคลิกของคนท่ีมีต่อส่ิงแวดลอ้ม ดงันั้น 
การจูงใจจากคนรอบขา้งทั้งครอบครัว พอ่แม่ เพื่อนและผูร่้วมงานมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

 
7.  แนวควำมคดิเกีย่วกบัควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) 

 
 7.1 ควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) 
                      ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม หมายถึง เจตนาหรือความต้องการท่ีจะท าพฤติกรรม
นั้นๆ พฤติกรรมท่ีอยู่ภายในการควบคุมของบุคคลอย่างเต็มท่ี ความตั้งใจตวัเดียวเพียงพอท่ีจะท า
พฤติกรรมได ้นัน่คือ ยิ่งบุคคลมีความตั้งใจท่ีแน่วแน่ในการท าพฤติกรรม บุคคลจะยิ่งมีแนวโน้มท่ี
จะท าพฤติกรรมนั้น แต่ถา้บุคคลประสบปัญหาในการควบคุมมาก ความตั้งใจเพียงตวัเดียวอาจไม่
เพียงพอท่ีใช้ท านายพฤติกรรมได้แม่นย  า อาจมีปัญหาท่ีมีอิทธิพลต่อความสัมพนัธ์ระหว่างความ
ตั้งใจกบัพฤติกรรม ปัจจยัเหล่าน้ีอาจเป็นในเร่ืองของโอกาสหรือทรัพยากร เช่น เวลา เงิน ทกัษะ 
เป็นตน้ หากความตั้งใจในการท าหรือไม่ท าพฤติกรรมมีความหนกัแน่นต ่า การมีสถานการณ์ท่ีไม่ได้
คาดคะเนล่วงหนา้ก็อาจมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความตั้งใจได ้แต่ถา้หากความตั้งใจของบุคคล
มีสูงการไดรั้บขอ้มูลใหม่มกัไม่สามารถเปล่ียนความตั้งใจในการท าพฤติกรรมได ้(ณัชญธ์นนั พรมมา 
 2556, น.13) 
                    ความตั้งใจของบุคคลจะข้ึนอยู่กบัความส าคญัขององค์ประกอบทั้ง 3 ของแต่ละ
บุคคลนัน่คือ ทศันคติ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
โดยองคป์ระกอบทั้ง 3 จะมีน ้ าหนกัท่ีบ่งบอกถึงความส าคญัเชิงสัมพทัธ์ท่ีเป็นตวัก าหนดความตั้งใจ 
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมอีกทอดหน่ึง น ้ าหนกัความส าคญัเชิงสัมพทัธ์น้ีอาจเปล่ียนแปลงไดจ้าก
พฤติกรรมหน่ึงไปสู่พฤติกรรมหน่ึง นั่นคือ บางพฤติกรรมอาจพบว่าทัศนคติต่อการกระท า
พฤติกรรมมีอิทธิพลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมมากกว่าการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง การรับรู้
ความสามารถในการควบคุม พฤติกรรมบางพฤติกรรมอาจพบวา่ทศันคติต่อการกระท าพฤติกรรม 
และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม มากกวา่
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง หรือทศันคติต่อการกระท าพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และการ
รับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม มีอิทธิพลต่อความตั้งใจพอๆกนั และความตั้งใจเชิง
พฤตกรรม กบัการรับรู้ความสารมารถในการควบคุมพฤติกรรมสามารถท านายพฤติกรรมได ้(Ajzen 
1991 อา้งถึงใน มนัทนา สิริรัตโนภาส 2538) 
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                    แนวคิดความตั้ งใจเชิงพฤติกรรม มีพื้นฐานมาจากทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน 
(Theory of Planned Behavior) ค้นพบโดย  Ajzen ซ่ึ งทฤษฎีดังก ล่ าวแยกตัวมาจากทฤษฏี 
การกระท าดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) (Fishbein and Ajzen 1977) มีความเช่ือมโยง
ระหวา่งทศันคติและพฤติกรรมท่ีแสดงออก ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนเป็นทฤษฎีท่ีไดรั้บความนิยม
ในกลุ่มนักวิจยัท่ีศึกษาเร่ืองราวของพฤติกรรมในการน าไปประยุกต์ใช้เป็นกรอบแนวความคิด 
ในการศึกษา หรือท านายพฤติกรรม โดยทฤษฎีดงักล่าวมุ่งอธิบายพฤติกรรม (Behavior) เป็นผลของ
องค์ประกอบของความพยายามของบุคคลท่ีจะแสดงพฤติกรรม (Attempt of Perform a Behavior) 
โดยมีความตั้งใจเป็นตวัก าหนดท่ีส าคญัของการเกิดพฤติกรรม ทั้งน้ี บุคคลจะแสดงพฤติกรรมใดได้
ย่อมต้องมีสาเหตุ สาเหตุความตั้งใจของบุคคลข้ึนอยู่กับตัวก าหนด 3 ส่วน คือ ทศันคติท่ีมีต่อ 
พฤติกรมนั้น (Attitude Toward the Behavior) การคลอ้ยตามอิทธิพลของคนรอบขา้งทั้งใกลห้รือไกล 
(Subjective Norms) และการรับรู้หรือเช่ือว่าตนสามารถแสดงพฤติกรรมนั้นได้ในทิศทางท่ีเหมาะสม 
(Perceived Behavior Control)  (Ajzen 1988, pp.111-132, Albarracin et al 2001, pp.142 – 161, 
Madden et al 1992, pp.3 – 9 อา้งถึงใน สุวคนธ์ สมไพรพิทกัษ ์2554, น.64) 
                    ความสัมพนัธ์น้ีเช่ือวา่ยิ่งบุคคลพยายาม เขาก็ยิ่งจะสามารถควบคุมปัจจยัต่างๆ ทั้ง
ภายในและภายนอกตวัเขาได้ และเขาจะยิ่งสามารถไปสู่เป้าประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral 
Goal) ท่ีไดว้างแผนไว ้ส าหรับพฤติกรรมบางพฤติกรรม ระดบัของความพยายามเพียงเล็กนอ้ยก็อาจ
เพียงพอแก่การแสดงพฤติกรรม ทั้งน้ี การแสดงพฤติกรรมออกมานั้น ส่วนใหญ่ข้ึนอยูก่บัระดบัของ
การควบคุม ในทางตรงกนัขา้มงานบางอย่างอาจใช้ระดบัของการควบคุมเพียงเล็กน้อยแต่ตอ้งใช้
ความพยายามจ านวนมากเพื่อจะให้การกระท านั้นส าเร็จ และแนวคิดเก่ียวกบัความสามารถควบคุม
ไดน้ี้ มกัถูกไปสัมพนัธ์กบัแผนท่ีถูกพฒันาข้ึนและแผนต่างๆ ก็มกัประกอบดว้ยกลุ่มของความตั้งใจ
ต่างๆ ซ่ึงถ้าความตั้งใจเหล่าน้ีได้ด าเนินต่อไปพฤติกรรมเป้าหมายท่ีพึงประสงค์ก็อาจจะเกิดข้ึน 
ดงันั้น ความพยายามเชิงพฤติกรรม (Behavioral Attempt) จึงถือเป็นตวัเร่ิมตน้ของแผนและแผนน้ี
ไดถู้กสร้างข้ึน โดยค านึงถึงความแตกต่างระหวา่งสภาวะปัจจุบนัและเป้าประสงคข์องบุคคล (วีณา 
ศิริสุข 2534, น.104 อา้งถึงใน สุวคนธ์ สมไพรพิทกัษ ์2554, น.64) 
 ในแนวคิดเดียวกนัน้ี (Zeithaml et al. 1996, pp.31-46 อา้งถึงใน ประวร ไชยอา้ย 
2556) ไดท้  าการศึกษาผลกระทบของคุณภาพการบริการท่ีมีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม เพื่อพฒันา
คุณภาพการบริการท่ีสามารถเพิ่มความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีน่าพอใจ และลดความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ท่ีไม่เอ้ือหรือไม่น่าพอใจของลูกคา้ โดยระบุวา่ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมเป็นแนวคิดท่ีไดรั้บความนิยม
ในการน ามาใช้สร้างความสัมพนัธ์กบั การให้บริการลูกคา้ โดยได้เสนอกรอบแนวคิดซ่ึงอยู่บน
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พื้นฐานแนวคิดความตั้งใจเชิงพฤติกรรมผนวกกบัแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และ
บริการจ าแนกเป็น 5 มิติ ประกอบดว้ย 

1) ความภกัดี (Loyalty to Company ) 
2) การเปล่ียนไปใชบ้ริการของผูใ้หบ้ริการอ่ืน (Propensity to Switch) 
3) ความเตม็ใจท่ีจะจ่ายค่าบริการเพิ่มเติม (Willingness to Pay More) 
4) การตอบสนองจากภายนอก (External Response to Problem) 
5) การตอบสนองจากภายใน (Internal Response to Problem) 
ผลจากการวิจัย แสดงให้เห็นถึงความส าคัญของกลยุทธ์ท่ีสามารถสนับสนุน

ความคิดริเร่ิมเก่ียวกับความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในทิศทางท่ีเหมาะสม รวมทั้ งความพยายาม
ให้บริการเพื่อให้ตรงกบัระดบัการบริการท่ีลูกคา้คาดหวงั แทนท่ีจะเป็นเพียงการแสดงการบริการ
ในระดบัท่ีเพียงพอต่อความตอ้งการให้บริการเท่านั้น โดยเนน้การป้องกนัปัญหาการให้บริการและ
การแกไ้ขปัญหาอย่างมีประสิทธิภาพ การตรวจสอบผลกระทบของการบริการท่ีมีคุณภาพในการ
ตอบสนองต่อลูกคา้ ตลอดจนการส่งสัญญาณความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีอาจไม่เอ้ือต่อการใหบ้ริการ
ดว้ยจากผลการวิจยัและการก าหนดมิติท่ีใชใ้นการวดัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมขา้งตน้ไดป้ระยุกตใ์ช้
ตวัแปรร่วมกบัตวัแปรในการวดัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมบนพื้นฐานแนวคิดความจงรักภกัดีและมิติ
ความจงรักภกัดีในการบริการ (Tim and Shirley 2007: pp.36 – 51) มาประยกุตใ์ชเ้พื่อเพิ่มมิติการวดั
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมให้มีความสอดคลอ้งกบับริบทและสร้างเป็นกรอบแนวคิดในการวิจยั โดย
แนวคิดความจงรักภกัดีและมิติความจงรักภกัดีในการบริการ ซ่ึงมุ่งเนน้ความส าคญัในการท าความ
เขา้ใจความจงรักภกัดีในการบริการ และพฒันาความสัมพนัธ์ในการแสดงออกซ่ึงความจงรักภกัดี
ต่อการบริการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวดัความภกัดีในการบริการ ประกอบดว้ย 8 ตวัแปร 
ไดแ้ก่ 

1) ความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง (Repurchase Intentions) 
2) ความประทบัใจหรือความชอบ (Strength of Preference) 
3) ความเตม็ใจท่ีจะจ่ายค่าบริการเพิ่มเติม (Willingness to Pay More) 
4) ความตั้งใจท่ีจะเปล่ียนไปใชบ้ริการของผูใ้หบ้ริการอ่ืน (Switching Intentions) 
5) การแนะน าหรือการสนบัสนุน (Advocacy) 
6) ความตั้งใจท่ีจะผกูขาดการใชบ้ริการ (Exclusive Purchasing Intentions) 
7) คุณลักษณะเฉพาะของคุณภาพการบริการ (Identification with the Service 

 Quality) 
8) ความตั้งใจโดยยดึหลกัความเห็นแก่ผูใ้หบ้ริการ (Altruistic Intentions) 
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  แนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัดงักล่าวขา้งตน้ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมเป็นส่วนประกอบ
ของแรงจูงใจ ระดบัของความตั้งใจเชิงพฤติกรรมจะสูงหรือต ่าข้ึนอยู่กบัพฤติกรรมของบุคคลนั้น 
(Jang and Feng 2007, pp.580 - 590) ถึงแม้ว่าจะยงัคงมีข้อโต้แย ้งเ ก่ียวกับระดับความสัมพันธ์
ระหวา่งความตั้งใจเชิงพฤติกรรมกบัการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรม แต่ดูเหมือนวา่โดยทัว่ไปจะยอมรับ
ว่า ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมเป็นตวัแปรเชิงเหตุผลส าหรับการพยากรณ์พฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนใน
อนาคต (Ouelette and Wood 1998,  pp.54 - 74) 
 การวิจยัคร้ังน้ีได ้พิจารณาประยุกต์ใช้ตวัแปรช้ีวดัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมให้มี
ความสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ประกอบดว้ยความ
ตั้ งใจเชิงพฤติกรรม (Zeithaml et al 1996,  pp.31 - 46) และแนวคิดความจงรักภักดี  (Jones and 
Taylor 2007,  pp.36 – 51) เพื่อก าหนดตวัแปรท่ีใชใ้นการวดัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ดงันั้น ผูว้จิยัไดป้ระยกุตใ์ชต้วัแปรในการวดัความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรม ประกอบดว้ย 3 ตวัแปร คือ ความประทบัใจหรือความชอบ (Strength of Preference) 
การบอกต่อเชิงบวก (Positive Word of Mouth) และความตั้งใจท่ีจะกลบัมาเยี่ยมชม (Intention to 
Revisit) 

1) ความประทับใจหรือความชอบ (Strength of Preference) 
 ความประทบัใจหรือความชอบ เป็นลกัษณะท่ีเกิดจากทศันคติของแต่ละบุคคล
โดยมีท่ีมาจากการประเมินประสบการณ์ภายหลงัการรับบริการ หรือระดบัของการเปล่ียนแปลงการ
เลือกกิจกรรมหรือบริการ ณ สถานท่ีให้บริการนั้นๆ (Jones and Taylor 2007,  pp.36) อน่ึงแนวคิด
ความประทบัใจหรือความชอบ มีตน้ก าเนิดมาจากทฤษฎีความชอบ (Preference Theory) ผูค้น้พบ
ทฤษฎีดงักล่าวเป็นนกัเศรษฐศาสตร์ชาวอเมริกนั ช่ือ Paul Samuelson โดยทฤษฎีน้ีมีพื้นฐานมาจาก
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นหลกั ทั้งน้ี เช่ือว่าทฤษฎีความชอบเป็นวิธีท่ีเป็นไปได้ท่ีจะท านายปัจจยัท่ี
ผูบ้ริโภคจะเลือกกระท าในอนาคต การแสดงความชอบของผูบ้ริโภคจะถูกเปิดเผยโดยพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงมีความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นตวักระตุน้ทั้งน้ี ระดบัความชอบจะ
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคแสดงเจตนาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการกล่าวอีกนยัหน่ึงทฤษฎีความชอบ
เป็นทฤษฎีท่ีมีส่วนประสมของทฤษฏีความต้องการโดยผ่านการสังเกตพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภค
แสดงออก (Hakim 2003) 
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2)   การบอกต่อเชิงบวก (Positive Word of  Mouth) 
 การบอกต่อแบบปากต่อปากเป็นปัจจยัภายนอกอีกตวัหน่ึง ท่ีเป็นแหล่งขอ้มูล
อนัส าคญัของผูบ้ริโภคท่ีก่อให้เกิดความคาดหวงั บ่อยคร้ังผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาความคิดเห็น
ของคนอ่ืนๆ โดยเฉพาะเพื่อนและญาติ และบุคคลในครอบครัว เพื่อแสวงหาขอ้คิดเห็นเก่ียวกบั
สินคา้และบริการ ก่อนเลือกใชสิ้นคา้และบริการนั้นๆ การส่ือสารแบบปากต่อปากจะมีแหล่งก าเนิด
ได้ 3 แหล่ง ซ่ึงได้แก่ แหล่งบุคคล ประกอบด้วย เพื่อนหรือบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค 
(Personal Sources) แหล่งท่ี 2 ผูเ้ช่ียวชาญ (Expert Source) และแหล่งสุดทา้ย เป็นแหล่งท่ีก าเนิดมา
จากบุคคลท่ี 3 (Derived Sources) หรือ (Third Party Sources) อาทิ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการนั้ น
มาแลว้ กล่าวคือ เคยมีประสบการณ์มาก่อนเช่น เพื่อนร่วมงาน ผูบ้ริโภคจะใชข้อ้มูลจากแหล่งต่างๆ 
น้ี ก าหนดระดบับริการท่ีคาดหวงัไวล่้วงหน้าส าหรับบริการท่ีผูบ้ริโภคมีความรู้และประสบการณ์
เก่ียวกบับริการนั้นๆ นอ้ย 
 การส่ือสารแบบปากต่อปาก จะช่วยก าหนดระดบับริการท่ีปรารถนาและระดบั
บริการในอุดมคติ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ 2548,  น.30 – 31, น.54 - 55) การบอกต่อเป็นมาตรวดั
การบริการอยา่งดี ทั้งน้ี การบอกต่อมีทั้งเชิงบวกและเชิงลบ นกัการตลาดโดยมากจะให้ความสนใจ
ต่อการบอกต่อในเชิงบวกเป็นส าคัญ อาทิ ความตั้ งใจในการแนะน าการบริการต่อบุคคลอ่ืน 
(Hutchinson et al 2009,  pp.302) อน่ึงสายใยของค าพดูปากต่อปากในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ 
สะทอ้นให้เห็นแบบแผนของการส่ือสารภายในกลุ่มต่างๆ บุคคลท่ีพูดถึงเร่ืองเก่ียวกบัสินค้าและ
ผลิตภณัฑ์มกัเป็นบุคคลท่ีซ้ือสินคา้และบริการ ส่ิงส าคญัก็คือ อิทธิพลของผูบ้ริโภคในเร่ืองการ
ส่ือสารแบบปากต่อปากมีพลงัหรืออ านาจแค่ไหน จะพบวา่ส่วนมากมีสภาพเป็น “วิธีการ” มากกวา่ 
คือ มีการเขา้ร่วมถกปัญหากนัอยา่งอิสระหรือมีความสนุกสนานร่ืนเริงดว้ยวธีิของผูบ้ริโภค ไม่วา่จะ
ก่ออิทธิพลต่อพฤติกรรมหรือไม่ก็ตามการถกปัญหากนัในหมู่ผูบ้ริโภคสามารถท าให้เกิดการเรียนรู้ 
เ ก่ียวกับทางเลือกผลิตภัณฑ์และบริการและก็มีโอกาสบอกผู ้อ่ืนเก่ียวกับความคิดเห็นและ
ประสบการณ์ดว้ย แต่โดยปกติบุคคลจะไม่แบ่งประสบการณ์เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการไปให้ผูอ่ื้น 
นอกเสียจากวา่ การสนทนาจะท าความพอใจบางอยา่งใหเ้กิดการจูงใจท่ีจะผลกัดนัให้เกิดการปฏิบติั
ตอบต่อกนั มีดงัน้ี 
 (1) ความเก่ียวข้องกับตัวสินค้า (Product Involvement) แนวโน้มท่ีจะเร่ิม
สนทนาก่อนเป็นอตัราส่วนกบัความสนใจหรือความเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองราวท่ีจะพดู การบอกอะไรกบั
ผูอ่ื้นเป็นหนทางไปสู่ความพอใจหรือความต่ืนเตน้ อนัเป็นผลมาจากการซ้ือและการใชสิ้นคา้ 
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 (2) การยกยอ่งส่งเสริมตนเอง (Self-Enhancement) การเร่ิมค าพูดปากต่อปาก
มกัเป็นเพราะกระท าหน้าท่ีต่างๆ เช่น จบัความตั้งใจ แสดงความช านาญ บอกฐานะเกิดความ
ประทบัใจท่ีมีข่าวสารจาก “วงใน” และยนืยนัความ “เหนือกวา่” 
 (3) การเก่ียวขอ้งกบัผูอ่ื้น (Concern for Others) การสนทนามกัแสดงให้เห็น
ถึงความปรารถนาอยา่งแทจ้ริง ท่ีจะช่วยเพื่อนหรือญาติใหต้ดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการไดดี้ข้ึน 
 (4) การลดความสงสัยหลังซ้ือ (Dissonance Reduction) ค าพูดแบบปากต่อ
ปากบางคร้ังใชล้ดความสงสัยหลงัการตดัสินใจซ้ือลงไดท้ั้งน้ี ความพอใจท่ีจะส่ือสารแบบปากต่อ
ปากของบุคคลท่ีมีประสบการณ์ใชสิ้นคา้และบริการมีอิทธิพลมาจาก 4 ขอ้ ดงัต่อไปน้ี 

ก) การเปรียบเทียบกบัส่ืออ่ืน โดยปกติอิทธิพลจากตวับุคคลมีบทบาท
ส าคญัต่อพฤติกรรมมากกวา่การโฆษณาหรือแหล่งข่าวอ่ืน ๆ 

ข) การสนทนาท่ีเร่ิมต้นได้จากแหล่งข่าวสารหรือผูแ้สวงหาข่าวสาร 
ค าพูดแบบปากต่อปากเร่ิมตน้ไดท้ั้งจากแหล่งข่าวและแหล่งผูแ้สวงหาข่าว ซ่ึงโดยปกติอิทธิพลจะมี
สูงมากกวา่ ถา้ฝ่ายผูแ้สวงหาข่าวสารเป็นผูเ้ร่ิมตน้ก่อน 

ค) ข่าวสารทั้งในทางบวกและข่าวสารทั้งในทางลบ ส่วนใหญ่ค าพดูแบบ
ปากต่อปากมกัจะเป็นไปในทางลบ ดว้ยเหตุผลท่ีข่าวสารจากนักการตลาดของหน่วยงานของรัฐ 
หรือเอกชนจะให้แต่ขอ้มูลในทางบวกจนท าใหผู้ท่ี้เป็นผูซ้ื้อสินคา้และบริการ แสวงหาส่ิงท่ีแตกต่าง
กนัออกไป และผูซ้ื้อสินคา้และบริการท่ีมีความไม่พอใจอยูแ่ลว้นั้นก็มีส่วนในการใหข้่าวสารไปดว้ย 

ง) ข่าวสารท่ีอยูใ่นรูปของค าพูดและรูปภาพ ข่าวสารท่ีอาจจะเป็นไปใน
รูปภาพไดท้  าให้เกิดอิทธิพลเป็นอย่างมากต่อความรู้ตวัและยงัเป็นการกระตุน้ความสนใจในทาง
ตรงกันข้าม ข่าวสารท่ีส่ือสารกันในรูปค าพูดก็มีอิทธิพลเป็นอย่างมากต่อความนึกคิดและการ
ประเมินค่า (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล 2550,  น.427 – 433 อา้งถึงใน สุวคนธ์ สมไพร
พิทกัษ ์2554,  น.72) 
 กล่าวโดยสรุปได้ว่า การส่ือสารแบบปากต่อปาก เป็นระบบการส่ือสาร
ระหว่างบุคคลหน่ึงไปยงัอีกบุคคลหน่ึง เพื่อการรับรู้ข่าวสาร อาทิ การรับรู้สินค้าหรือบริการ 
เน่ืองมาจากลกัษณะท่ีไม่มีตวัตนของผลิตภณัฑ์บริการ ท าให้การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมกัจะมี
ความเส่ียงในระดบัสูงดงันั้น การบอกต่อเชิงบวก จึงเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีดีในการลดความเส่ียงจาก
การรับรู้ผลิตภณัฑ์บริการและเพิ่มโอกาสในการแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บริการนั้นๆ 
ในเชิงบวกดว้ย 
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3)  ความตั้งใจท่ีจะกลับมาเย่ียมชม (Intention to Revisit) 
 พฤติกรรมความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าหรือใชบ้ริการซ ้ า เกิดจากการประเมินการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ และผลท่ีตามมาอยูใ่นรูปของการร้องทุกขก์ระทบกระเทือนต่อการจูง
ใจให้มีการซ้ือซ ้ า ถา้การคาดคะเนการซ้ือเกิดมีข้ึน ก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์ให้
ความพอใจซ ้ าอีก เหตุท่ีเป็นดงัน้ี เน่ืองมาจากประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีได้รับ
รางวลั (Rewarding) และการเสริมแรง (Reinforcing) เกิดข้ึน (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล 
2550,  น.132) อน่ึง Um Chon and Ro (2006,  pp.1141–1158) กล่าววา่ ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน
การกลับมาเยี่ยมชม ถือเป็นส่วนขยายของความพึงพอใจมากกว่าท่ีจะเป็นต้นก า เนิดของ
กระบวนการในการตดัสินใจ ตวัแปรอิสระอ่ืนๆ บางตวัแปรจะมีความเก่ียวขอ้งกบัการรับรู้คุณภาพ
การบริการ จากผลการให้บริการและภายหลงัการซ้ือบริการ ซ่ึงอาจน าไปสู่การสนับสนุนความ
น่าจะเป็นของการกลบัมาเยีย่มชม การบ่งช้ีความสัมพนัธ์ของผูเ้ยี่ยมชม ภายหลงัจากท่ีไดส้ัมผสัและ
รับรู้การบริการแลว้ จะประเมินคุณภาพของบริการท่ีไดรั้บรวมทั้งระดบัความพอใจหรือไม่พอใจ
ส าหรับผูเ้ยี่ยมชมท่ีพอใจปฏิกิริยาการแสดงออกจะอยู่ในรูปการกลบัมาเยี่ยมชม (ยุพาวรรณ วรรณ
วาณิชย ์2548,  น.43) Cronin et al. (2000,  pp.193-218) กล่าววา่ คุณภาพไม่ไดมี้แต่เฉพาะการวดัการ
รับรู้คุณค่าและความพึงพอใจเท่านั้น ท่ีเป็นตวัช้ีวดัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

7.2 ควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรมสำมำรถวดัได้ ดว้ยวธีิดงัต่อไปน้ี 
วธีิท่ี 1 เม่ือความตั้งใจมีความสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมเฉพาะอยา่งจะสามารถท าให้

วดัไดโ้ดยระบุความตั้งใจวา่ จะท าหรือไม่ท าพฤติกรรมนั้น 
วธีิท่ี 2 เม่ือความตั้งใจสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมท่ีมีหลายทางเลือก จะสามารถวดัได้

ดว้ยการใหร้ะบุทางเลือกท่ีตั้งใจวา่จะกระท ามากนอ้ยเพียงใด หรือใหร้ะบุตวัเลือกใหช้ดัเจน 
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมข้ึนอยูก่บั 2 ปัจจยั คือ 
1) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) ได้แก่ ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude 

toward the Behavior) คือ การประเมินทางบวกหรือทางลบของบุคคลต่อการกระท าพฤติกรรมใดๆ 
หรือการตดัสินใจวา่บุคคลนั้นจะแสดงพฤติกรรมนั้น ดี-เลว ชอบ-ไม่ชอบ 

2) ปัจจยัทางสังคม (Social Factor) ไดแ้ก่ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective 
Norms) คือ ความน่าจะเป็นของบุคคลท่ีมีต่อผูอ่ื้นท่ีบุคคลนั้นให้ความส าคญั โดยรับรู้ว่าผูท่ี้บุคคล
ดงักล่าวอา้งอิงนั้นคิดวา่เขา้ควร หรือไม่ควรแสดงพฤติกรรมท่ีระบุนั้น 
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กล่าวโดยสรุปไดว้่า ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม เป็นแนวคิดและทฤษฎีท่ีสามารถ
พยากรณ์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีจะด าเนินไปในอนาคตได้ อย่างไรก็ตาม ผูว้ิจยัมีความเห็นว่า
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกมา อาจมีการเปล่ียนแปลงไดใ้นทุกขณะ ทั้งน้ี ขอ้มูลท่ี
ไดจ้ากการวิเคราะห์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ยอ่มเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ให้ผูว้ิจยัและผูส้นใจทัว่ไปได้
ค้นหาและศึกษา ตลอดจนพยากรณ์ความเป็นไปได้ของพฤติกรรมของผู ้บริโภคในอนาคต 
นอกจากน้ี ประโยชน์ท่ีเกิดจากการพยากรณ์พฤติกรรมยอ่มเป็นขอ้มูลในการพฒันาทศันคติและการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ต่อไป 

7.3 ควำมสัมพนัธ์ระหว่ำงลกัษณะทำงประชำกรศำสตร์กบัควำมตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นปัจจยัภายนอกท่ีไดรั้บความสนใจและนิยมจาก

นกัวิจยัท่ีศึกษาดา้นพฤติกรรมของมนุษย ์น ามาใช้เป็นตวัแปรในการศึกษาพื้นฐานพฤติกรรมของ
ปัจเจกบุคคล อาทิ บุคลิกภาพ อารมณ์ แรงจูงใจ การตดัสินใจ และความตั้งใจเชิงพฤติกรรมเน่ืองจาก
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีความเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเป็นตวัแปรท่ี
สามารถวดัไดง่้ายกว่าตวัแปรอ่ืน นอกจากน้ี ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ยงัสามารถเพิ่มหรือลด
ความต้องการในการซ้ือสินค้าและบริการได้ (Hanna and Wozniak 2001, Page et al. 2001,  pp.           
64 – 68, Peter and Olson 2005,  pp.153, ฉัตยาพร เสมอใจ, 2548,  น.23) กล่าวว่า ตัวแปรทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีใชใ้นการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค อาทิ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 

1) เพศ เป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อการก าหนดพฤติกรรม เพราะเพศสามารถ
น ามาใชเ้ป็นตวัแปรในการจดัแบ่งกิจกรรมของมนุษยไ์ด ้ทั้งน้ี เพศยงัมีผลต่อความสัมพนัธ์ระหวา่ง
บุคคลในสังคม ดงันั้น เพศจึงเป็นปัจจยัส าคญัในการเขา้ร่วมการท่องเท่ียว ตลอดจนมีผลต่อความพึง
พอใจของบุคคล (Page et al 2001,  pp.65) จากแนวคิดเดียวกนั สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2541,  327 – 
329) กล่าววา่ เพศแต่ละกลุ่มมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั โดยกลุ่มเพศหญิงจะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
และบริการท่ีค่อนขา้งบ่อยและใช้เงินจ านวนมาก พิจารณาไดจ้ากสินคา้ท่ีอยูใ่นตวัเพศหญิงมีมูลค่า
มากกวา่เพศชายโดยเฉล่ีย นอกจากน้ี เพศหญิงจะซ้ือสินคา้และบริการบนพื้นฐานของแรงจูงใจทาง
อารมณ์มากกวา่เหตุผล ในขณะท่ีเพศชายจะไม่ใช้อารมณ์ในการซ้ือสินคา้และบริการมากนกั และ
พฤติกรรมในการจบัจ่ายซ้ือสินค้าและบริการก็น้อยกว่าทั้ งน้ี Dimitriades and Maroudas (2007,  
pp.32 - 43) ระบุวา่ เพศท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อระดบัความพึงพอใจในการบริการท่ีแตกต่างกนั และ 
ณกมล ปุคคละนนัท ์(2551,  น.145-149)ไดข้อ้สรุปท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนัว่า เพศส่งผลต่อความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีต่อการเขา้ใชบ้ริการสปาในกรุงเทพมหานคร 
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2) อายุ Haywood et al. (1989 อา้งถึงใน Schiffman and Kanuk 2004,  pp.55-57, 
Page et al. (2001,  pp.65) กล่าวว่า อายุของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อการรับรู้ผลิตภัณฑ์
บริการท่ีแตกต่างกนั ทั้งน้ี การซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคตอ้งค านึงถึงปัจจยัดา้น อายุ เพศ 
และจ านวนผูบ้ริโภคในครัวเรือนนั้นๆ อน่ึง ณกมล ปุคคละนนัท ์(2551,  น.148 - 149) พบวา่ อายไุม่มีผล
ต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีต่อการเขา้ใชบ้ริการสปาในกรุงเทพมหานคร 

3) ระดบัการศึกษา สมจิตร ลว้นจ าเริญ (2541,  น.327-329) เสนอวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษา มกัจะมีพฤติกรรมในการพิจารณาซ้ือสินคา้และบริการท่ีเน้นความมีเหตุผลความ
คุ้มค่าและต้องการท่ีจะยกระดับมาตรฐานการครองชีพ เป็นการใช้สินค้าและบริการท่ีจะเป็น
ประโยชน์ต่อร่างกายและการหาความสุขเขา้หาตวั ทั้งน้ี เพราะว่าผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงจะมี
หนา้ท่ีหรืออาชีพการงานท่ีดีตามไปดว้ย จึงน าไปสู่การมีรายไดสู้งและตระหนกัถึงปัญหาเป็นประจ า 
จากการศึกษาของ ณกมล ปุคคละนนัท์ (2551,  น.154) ไดข้อ้สรุปท่ีสนบัสนุนแนวคิดดงักล่าวว่า 
ระดับการศึกษาส่งผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมของลูกค้าท่ีมีต่อการเข้าใช้บริการสปาใน
กรุงเทพมหานคร 

4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นปัจจยัท่ีมีความชดัเจนในการพยากรณ์พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงจุดเด่นของผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดสู้ง จะมีการตระหนกัถึงปัญหาไดอ้ยา่ง
มาก เพราะโดยธรรมชาติแลว้ผูท่ี้มีรายไดสู้งมกัจะมีพฤติกรรมในการจบัจ่ายใช้สอยมาก สมจิตร 
ลว้นจ าเริญ (2541,  น.327 – 329, Kotler (1994,  pp.170-189) กล่าววา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดแ้ตกต่าง
กนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั โดยณกมล ปุคคละนนัท์ (2551,  น.154) 
ไดข้อ้สรุปในเชิงสนบัสนุนแนวคิดดงักล่าวขา้งตน้ท่ีวา่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีผลต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมของลูกคา้ท่ีมีต่อการเขา้ใชบ้ริการสปาในกรุงเทพมหานคร 
  7.4 แนวคิดหลกัของทฤษฎคีวำมตั้งใจ (Intention) 
 รภทัภร เพชรสุข (2553,  น.47-48) พฤติกรรมของมนุษยอ์ยูภ่ายใตค้วามตั้งใจของ
บุคคล ดงันั้น ความตั้งใจท่ีจะกระท าเป็นตวัท านายการเกิดพฤติกรรมไดดี้ การท านายพฤติกรรมท่ี
ไดผ้ลดีท่ีสุดคือ การวดัความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมนั้นๆ ของบุคคล ความเช่ือเก่ียวกบัผลของ
การกระท าทศันคติและบรรทดัฐานของกลุ่มจะมีอิทธิพลต่อความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมและ
ในท่ีสุดจะมีผลต่อพฤติกรรม ดงันั้น ทฤษฏีการกระท าดว้ยเหตุผล จึงมีแนวคิดหลกัท่ีวา่พฤติกรรม
สามารถท านายไดด้ว้ยความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม และความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมถูก
ก าหนดด้วยตัวก าหนดพื ํ้นฐาน 2 ประการ คือ 1) ทัศนคติต่อพฤติกรรม (Attitude toward the 
Behavior) เป็นตวัก าหนดหรือองค์ประกอบด้านบุคคล หรือธรรมชาติของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการ
ประเมินทั้งดา้นบวกและดา้นลบของบุคคลนั้นต่อการกระท าพฤติกรรม เป็นการท่ีบุคคลตดัสินใจวา่
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การกระท าพฤติกรรมนั้นดีหรือไม่ดี ชอบหรือต่อตา้นพฤติกรรมนั้น โดยทฤษฏีน้ีจะเนน้ท่ีทศันคติ
ต่อการกระท าพฤติกรรมมากกว่าทศันคติต่อวตัถุหรือเป้าหมายโดยตรง 2) บรรทดัฐานของกลุ่ม
อา้งอิง (Subjective Norms) เป็นองคป์ระกอบดา้นสังคม หรือเป็นผลกระทบจากสังคม เป็นการรับรู้
ของบุคคลเก่ียวกบัแรงผลกัของสังคมท่ีให้กระท าหรือไม่กระท าพฤติกรรมนั้น คือ การรับรู้ใน
บรรทดัฐานของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีความส าคญัต่อตน โดยการคาดการณ์ถึงความรู้สึกของ
บุคคลเหล่านั้นท่ีมีผลต่อการกระท าพฤติกรรมของเขา เช่น การรับรู้ว่าบุคคลหรือกลุ่มสังคมท่ีมี
อิทธิพลต่อตน การสนบัสนุนหรือคดัคา้นการกระท าพฤติกรรมนั้น เป็นตน้ 

โดยปกติบุคคลจะมีความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม เม่ือผลประเมินการกระท า 
พฤติกรรมเป็นไปในทางบวก และเช่ือวา่บุคคลท่ีมีความส าคญัคิดวา่ตนควรจะกระท าพฤติกรรม
นั้น ในสถานการณ์ท่ีมีความขดัแยง้กนัระหว่างทศันคติกบัพฤติกรรมและบรรทดัฐานของกลุ่ม
อา้งอิง เก่ียวกบัพฤติกรรม เช่น บุคคลมีทศันคติท่ีดีต่อพฤติกรรม และบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง
ไม่สนบัสนุนใหเ้ขากระท าพฤติกรรมจึงตอ้งพิจารณา “ความส าคญัในเชิงความสัมพนัธ์” (Relative 
Importance) ขององคป์ระกอบท่ีเป็นตวัก าหนดความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม นัน่คือตอ้งทราบ
น ้ าหนักของความสัมพนัธ์ของแต่ละองค์ประกอบ ซ่ึงตามทฤษฏี สันนิษฐานว่าน ้ าหนักของ
ความสัมพนัธ์ขององคป์ระกอบหรือตวัก าหนดอาจแตกต่างกนัออกไป ในแต่ละบุคคล แต่ทฤษฏีน้ี
แนะน าว่าบางคร้ังองค์ประกอบในด้านทศันคติ จะมีความส าคญัมากกว่าบรรทดัฐานของกลุ่ม
อา้งอิง ในกรณีท่ีพฤติกรรมนั้นเป็นกิจกรรมท่ีตอ้งร่วมมือกนัมากกว่าพฤติกรรมท่ีจะตอ้งแข่งขนั
กนั (Ajzen and Fishbein 1980) เสนอแบบแผนความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติท่ีมีต่อการกระท า
พฤติกรรมบรรทัดฐานของกลุ่มอ้างอิง และความตั้ งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมในการท านาย
พฤติกรรมในรูปแบบ ดงัน้ี 

  B ~ B1           =           (AB) w1+ (SN) w2 
   B           =            พฤติกรรม 
                      B1                   =             ความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม 
     AB           =             ทศันคติท่ีมีผลต่อการกระท าพฤติกรรม 
  SN           =             บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง 
  w1, w2           =             น ้าหนกัของตวัท านาย 
 

ซ่ึงสามารถแทนค่าความหมายขา้งตน้ได ้ดงัน้ี 
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นัน่คือ ทศันคติท่ีมีผลต่อการกระท าพฤติกรรมและบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง
เก่ียวกบัพฤติกรรมจะร่วมกนัก าหนดหรือท านายความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม โดยมีอิทธิพล
ของความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบทั้งสองมาพิจารณาดว้ยการประเมินตวัก าหนดหรือองค์ประกอบ
ของความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรมดงักล่าว ซ่ึงความเช่ือ (Beliefs) ไดรั้บการพิจารณาวา่เป็นตวัท่ี
ก าหนดพื้นฐานของทศันคติและบรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง 

7.5 ปัจจัยทีม่ีผลต่อควำมตั้งใจ 
การท่ีจะกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตั้งใจข้ึนไดน้ั้น จ าเป็นท่ีจะตอ้งเขา้ใจปัจจยั

ต่างๆ ท่ีเป็นตวัก าหนดความตั้งใจของผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นปัจจยัท่ีมาจากตวับุคคลแต่ละคน หรือ
ปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุ้นปัจจยัท่ีมาจากตวับุคคลแต่ละคน ซ่ึงได้แก่ ลักษณะบุคลิกภาพของตัว
ผูบ้ริโภค  ท่ีเป็นส่ิงท่ีเราไม่สามารถควบคุมได ้เช่น แรงจูงใจ ความตอ้งการ ทศันคติ ความสามารถ
ในรับรู้ข่าวสาร เป็นตน้ ซ่ึงปัจจยัท่ีเป็นตวักระตุน้เหล่าน้ี จะตอ้งมีการท าการศึกษาเก่ียวกบัลกัษณะ
ของตวักระตุน้ เพื่อใหส้ามารถน ามาใชใ้นการกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
ซ่ึงพิจารณาจากดา้น สีสันของสินคา้ ขนาด การเปรียบเทียบสินคา้กบัชนิดอ่ืน ความแปลกใหม่ของ
สินคา้ เป็นตน้ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีเป็นส่ิงท่ีเราสามารถควบคุมได ้ท าใหส้ามารถน ามาวางแผนดึงดูดความ
สนใจ และกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตั้งใจในการรับขอ้มูลได ้

สรุปได้ว่า ซ่ึงการเข้าใจถึงระดับความตั้ งใจของผูซ้ื้อขายผ่านอินเทอร์เน็ตมี
ความส าคญัและจ าเป็นอยา่งมาก เพราะท าให้องคก์รทราบวา่องคก์รควรน าเสนอสินคา้และบริการ
แบบใด และมีปัจจยัในด้านใดบา้งท่ีมีผลกระทบต่อการเลือกใช้สินคา้และบริการผ่านช่องทาง 
การให้บริการทางอินเทอร์เน็ต รวมถึงปัจจยัแวดล้อมอ่ืนๆ ท่ีมีผลกระทบ ทั้งน้ี เพื่อท่ีจะท าให้ 
การน าเสนอสินคา้และบริการขององคก์รนั้นประสบความส าเร็จตามท่ีไดค้าดหวงัไว ้

 

  

พฤติกรรม~ความตั้งใจท่ีจะกระท าพฤติกรรม 

= 

ทศันคติท่ีมีต่อการกระท าพฤติกรรม X น ้าหนกัของตวัท านาย 
+ บรรทดัฐานของกลุ่มอา้งอิง X น ้าหนกัของตวัท านาย 
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8.  งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

รัชนี ไพศาลวงศ์ดี (2556) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าเส้ือผ้าสตรีทางอินเทอร์เน็ตของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรีพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรี และปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ประเภทเส้ือผา้สตรี 
เพื่อน าผลวิจยัท่ีไดไ้ปใชใ้นการหาแนวทางแกปั้ญหาและขอ้คน้พบท่ีจะน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์
ในการด าเนินธุรกิจออนไลน์อย่างเหมาะสม โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ท  าการวิจยัโดยกลุ่มตวัอย่าง
ประชากรทั้งส้ิน 400 ราย โดยการเก็บแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล โดยใชส้ถิติเชิง
พรรณนาอธิบายค่าความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) และมีการทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอา้งอิง โดยใช ้ANOVA หรือ 
หาค่า F-test  เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจซ้ือ และ Multiple 
Regression Analysis (MRA) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ ทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือ สัมประสิทธ์ิสหพนัธ์ (R) สัมประสิทธ์ิการก าหนด  (R2) และค่าวดัการกระจายความคลาดเคล่ือน
เพื่อการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ของตวัแปรต่างๆ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือสินคา้เส้ือผา้สตรีทางอินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่มีอายุ
ระหวา่ง 26-35 ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงมีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,001 บาท ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับ
การศึกษา และสถานภาพการสมรสท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นการประหยดัเวลาในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ดา้นความ
สวยงาม สีสัน เป็นหมวดหมู่ของสินคา้ในเวบ็ ดา้นการตรงต่อเวลาในการบริการจดัส่งสินคา้และ
บริการ และดา้นความปลอดภยัของวิธีการช าระเงิน มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรี
ทางอินเตอร์เน็ต และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต 
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จงกลนี ไทยเก้ือ (2541) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง  การวิเคราะห์องค์ประกอบท่ีมีผลต่อการ
ตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง โดยศึกษาถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง 
เพื่อจะท าการเปล่ียนต าแหน่งใหม่ของผลิตภณัฑ์ และทดสอบแบบจ าลองขององคป์ระกอบท่ีมีผล
ต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค และขนาดของผลกระทบของแต่ละองค์ประกอบ
ในการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง การศึกษาน้ีไดจ้ากการส ารวจขอ้มูลผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 ราย โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้น (Multi-Stage Sampling) จากนั้นจะวิเคราะห์
ขอ้มูลจากแบบสอบถามดว้ยวิธีการวิเคราะห์องคป์ระกอบ เพื่อให้ทราบถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อ
เคร่ืองส าอางยี่ห้อนั้นๆ และใช้วิธีการวิเคราะห์อิทธิพล (Path Analysis หรือ Structural Equation 
Modeling Analysis) เพื่อทดสอบแบบจ าลององค์ประกอบท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
ของผูบ้ริโภค 

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคผูห้ญิงท่ีท าการศึกษา ส่วนมากอายุ 25-29 ปี มีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด สถานภาพส่วนใหญ่คือ โสด จ านวนสมาชิกในครอบครัวอยูร่ะหวา่ง 3-4 
คน และส่วนใหญ่จะประกอบอาชีพพนกังานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ีย 9,001-10,000 บาท ต่อเดือนมาก
ท่ีสุด นอกจากนั้น ยงัพบว่าความตั้งใจท่ีจะซ้ือข้ึนอยู่กบั ทศันคติของผูบ้ริโภค ทศันคติของกลุ่ม
อา้งอิงการส่งเสริมการตลาด และการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ ในส่วนของผูบ้ริโภคต่อสินคา้ 
ข้ึนอยู่กบั ทศันคติของกลุ่มอา้งอิง สินคา้การส่งเสริมการตลาด และการสนบัสนุนของเพื่อนและ
ญาติ และทศันคติของกลุ่มอา้งอิง เป็นผลมาจากการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ จากผลการศึกษา
ท าให้สรุปไดว้า่ การสนบัสนุนของเพื่อนและญาติจะมีผลทั้งโดยตรงและทางออ้มต่อการตั้งใจท่ีจะ
ซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค เพราะฉะนั้นในการวางแผนทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางจะตอ้งใหค้วามส าคญักบัการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติมากเป็นพิเศษ 

Hsiu-Fen Lin (2007) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง Predicting Consumer Intentions to Shop Online: 
An Empirical Test of Competing Theories เป็นการศึกษาเก่ียวกบัการท านายความตั้งใจของผูบ้ริโภค
ในการซ้ือออนไลน์ ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง คือ คนไตห้วนัท่ีเป็นลูกคา้ในการซ้ือออนไลน์ จ านวน 297 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามและการวเิคราะห์สมการถดถอย (Regression Analysis) 

ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบ TPB (Theory of  Planed Behavior) มีความสามารถในการ
ท านายทศันคติในการซ้ือออนไลน์ไดดี้กวา่ การยอมรับเทคโนโลยี หรือ TAM (Technology Acceptance 
Model) (ค่า R 2  ของ TPB 0.63 และ ค่า R 2 ของ TAM 0.58) เป็นตวับ่งช้ีให้เห็นวา่ ลกัษณะทางนวตักรรม 
เช่น การรับรู้ในประโยชน์ การรับรู้ในความง่ายในการใช้งาน และท่ีสามารถร่วมกนัได ้จะท าให้
สามารถอธิบายทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือออนไลน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ความตั้งใจในการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ สามารถอธิบายไดโ้ดย ทศันคติ จากแบบจ าลองทั้ง 3 รูปแบบ ในขณะท่ีในส่วน
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ของรูปแบบ TPB ระบุถึง การรับรู้ประโยชน์ในการใช้งาน (Perceived Usefulness) การรับรู้ความง่าย
ในการใช้งาน (Perceived Ease of Use) และความเขา้กนัได ้(Compatibility) มีนยัส าคญัในการท านาย
ทศันคติในการซ้ือของออนไลน์ ผลแสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคท่ีรับรู้วา่การซ้ือออนไลน์ดีกวา่การซ้ือของ
แบบเดิม เขา้ถึงไดง่้าย และใชง้านง่ายท าให้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีสูงข้ึน ดงันั้น การศึกษาน้ีแสดง
ให้เห็นวา่ในการดึงดูดให้ผูบ้ริโภคไม่เพียงแต่ท าเวบ็ไซตใ์ห้ใชง้านง่าย แต่ควรพฒันาเวบ็ไซต์ให้มี
ฟังก์ชัน่ท่ีมีคุณค่า เช่น การออกแบบการสั่งซ้ือง่ายๆ ขั้นตอนง่าย และสะดวกสบายในการใช้งาน
ส าหรับผูบ้ริโภค ปรับเวบ็ไซตใ์หเ้กิดการรับรู้ของผูบ้ริโภควา่เวบ็ไซตมี์ประโยชน์ และตรงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในการเขา้มาซ้ือสินคา้ ในส่วนของ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง เช่ือมโยงกบั 
การซ้ือออนไลน์ 2 รูปแบบของ TPB พบวา่ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีอิทธิพลต่อ ความตั้งใจเชิง
พฤติกรรม และมีนยัส าคญั ผลท่ีไดเ้กิดจากผูท่ี้ตอบแบบสอบถามท่ีมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ ดงันั้น จึงลดความมัน่ใจในขอ้มูลท่ีไดจ้ากเพื่อนและครอบครัว หรือเพื่อนร่วมงาน ผลท่ีไดน้ี้ 
แสดงใหเ้ห็นวา่ คนท่ีมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภคอาจจะไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือออนไลน์ 

ชยัพร ธนนัทา (2559) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง อิทธิพลของทศันคติดา้นความเป็นส่วนตวั
ของประชาชนต่อขอ้มูลส่วนบุคคลบนกูเกิลสตรีทวิวท่ีมีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม เพื่อประเมิน
ทศันคติด้านความกังวลในเร่ืองความเป็นส่วนตวัของประชาชนต่อข้อมูลส่วนบุคคลบนกูเกิล     
สตรีทวิวท่ีมีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม โดยอา้งอิงตามตวัวดัทศันคติดา้นความเป็นส่วนตวัของ
ผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต (IUIPC) ซ่ึงมุ่งเนน้การวดัความกงัวลในความเป็นส่วนตวัต่อขอ้มูลส่วนบุคคล 
3 ดา้น คือ ความกงัวลดา้นการจดัเก็บขอ้มูล ความกงัวลดา้นการควบคุมขอ้มูล ความกงัวลดา้นการ
รับรู้การน าขอ้มูลไปใช ้และทฤษฎีความกงัวลในนโยบายความปลอดภยัดา้นความเป็นส่วนตวั ท่ีมี
ผลต่อความเช่ือในความเส่ียง และน าไปสู่ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม โดยการวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัเชิง
ปริมาณท่ีใชแ้บบสอบถามแบบเอกสารเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลด้วยการลงพื้นท่ีสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีเคยใช้งานระบบกูเกิลสตรีทวิวบริเวณสถานีรถไฟฟ้ามหานครบางหวา้ – สถานีสยาม 
จ านวน 200 ตวัอย่าง ซ่ึงผูว้ิจยัไดต้รวจสอบแบบสอบถามโดยการวิเคราะห์องค์ประกอบ (Factor 
Analysis) และตรวจสอบความเท่ียงของเคร่ืองมือ (Reliability Analysis) โดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาครอนบาช (Cronbach’s Alpha) สมมติฐานตามแบบจ าลองโดยใช้การวิเคราะห์การถดถอย
เชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)   

ผลการศึกษาพบวา่ ความกงัวลต่อการควบคุมขอ้มูลมีผลต่อความเช่ือในความเส่ียงมาก
ท่ีสุด รองลงมาคือความกงัวลต่อการรับรู้การน าขอ้มูลไปใช้มีผลต่อความเช่ือในความเส่ียง ความ
กงัวลดา้นนโยบายความปลอดภยัดา้นความเป็นส่วนตวั มีผลต่อความเช่ือในความเส่ียง ความเช่ือใน
ความเส่ียงมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม และความกงัวลดา้นการจดัเก็บขอ้มูลมีผลต่อความเช่ือ
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ในความเส่ียงตามล าดบั เม่ือพิจารณาถึงความตั้งใจเชิงพฤติกรรม พบวา่ประชาชนมีความตั้งใจท่ีจะ
รายงานปัญหาเก่ียวกับข้อมูลท่ีถูกละเมิดความเป็นส่วนตัวต่อระบบกูเกิลสตรีทวิวมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ รายงานปัญหาเก่ียวกบัขอ้มูลท่ีละเมิดความเป็นส่วนตวัต่อหน่วยงานภาครัฐ การไม่ใช้
บริการกูเกิลสตรีทวิวอีก เม่ือพบการละเมิดความเป็นส่วนตวับนกูเกิลสตรีทวิว ยินดีท่ีจะเปล่ียน 
ไปใช้บริการสตรีทวิวรายอ่ืนหากมีผูใ้ห้บริการท่ีสามารถดูแลข้อมูลส่วนบุคคลได้ดีกว่ากูเกิล 
สตรีทวิว และการบอกต่อผูอ่ื้นให้ทราบเร่ืองการละเมิดความเป็นส่วนตัวของกูเกิลสตรีทวิว 
ตามล าดบั ผลของการวจิยัน้ีจะเป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายควบคุมดูแลขอ้มูลส่วนบุคคลให้
ทั้งหน่วยงานภาครัฐและเอกชน อีกทั้งยงัท าใหป้ระชาชนเกิดความตระหนกัถึงความเป็นส่วนตวัต่อ
ขอ้มูลส่วนบุคคลบนระบบสารสนเทศภูมิศาสตร์ รวมไปถึงการน าเร่ืองการคุม้ครองสิทธิความเป็น
ส่วนตวัของขอ้มูลส่วนบุคคลไปพิจารณาบรรจุลงในตวับทบญัญติัแห่งประมวลกฎหมาย 
 ณสิตา ราชาดี (2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง สาเหตุและผลลพัธ์ของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ของลูกคา้บน E-Jewelry เป็นการศึกษาพฤติกรรมการใชอ้ญัมณีแทแ้ละเคร่ืองประดบัแทข้องลูกคา้ท่ี
อยูบ่น E-Jewelry และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ท่ีอยู ่E-Jewelry 
โดยเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามออนไลน์ จากผูท่ี้ซ้ือหรือเคยซ้ืออญัมณีแทแ้ละเคร่ืองประดบับน  
E-Jewelry ในประเทศ จ านวน 100 คน โดยใช้ทฤษฎีของ Boomsma and Hoogland (2001) ในการ
หาขนาดกลุ่มตวัอยา่งแบบสอบถามออนไลน์ โดยโพสตท่ี์อยูข่องแบบสอบถามออนไลน์ (Address) 
บนเว็บไซต์ต่างๆ ท่ีมีการจ าหน่ายอญัมณีแทแ้ละเคร่ืองประดบัแท ้และส่งแบบสอบถามไปทาง
ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-mail) แก่คนรู้จกั 

ผลการศึกษาพบวา่ การรับรู้คุณค่าของการซ้ืออญัมณีแท ้และเคร่ืองประดบัแท ้มีอิทธิพล
ทางบวกต่อทศันคติ และความไวว้างใจของลูกคา้มีอิทธิพลทางลบต่อความตั้งใจของลูกคา้ ทศันคติ
ของลูกคา้ มีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจและความตั้งใจของลูกคา้ ความไวว้างใจของลูกคา้ มีอิทธิพล
ทางบวกต่อความตั้งใจของลูกคา้ และความตั้งใจของลูกคา้ มีอิทธิพลทางบวกต่อพฤติกรรมของลูกคา้ 

Yet Mee Lim et al. (2010)ได้ท าการวิจัยเ ร่ือง  Intention to Shop Online: A Study of 
Malaysian Baby Boomers เป็นการศึกษาเร่ืองความตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ กรณีศึกษา นกัเรียน
ชาวมาเลเซียท่ีอยู่ในยุค Baby Boomers) โดยใช้ทฤษฎีกิจกรรมตามแผน (TPB) เป็นกรอบในการศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติต่อการซ้ือออนไลน์ (Attitude Toward Online Shopping) การคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral 
Control) และความตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ (Intention to Shop Online) โดยกลุ่มตวัอย่างคือ 146 คน 
อยูใ่นยคุ Baby Boomers ก็คือ คนท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ต แต่ไม่ใช่นกัซ้ือสินคา้ 
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ผลการศึกษาพบวา่ 2 ใน 3 ปัจจยั คือ Attitude Toward Online Shopping, Subjective Norms 
นั้นมีนยัส าคญั และสัมพนัธ์กบัความตั้งใจซ้ือออนไลน์ 

สัญชยั อุปเดีย (2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัในดา้นการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E- Commerce) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ของประชาชนในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพื่อส ารวจปัจจยั
ในดา้นการรับรู้เก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของประชาชนในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพื่อวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ระหวา่งการยอมรับเทคโนโลย ีความไวว้างใจ การรับรู้ความเส่ียง ต่อพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
กบัการตดัสินใจในการใช้บริการช าระเงินผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพื่อเปรียบเทียบความ
แตกต่างของการตดัสินใจในการใช้บริการช าระเงินผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ จ  าแนกตาม
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ และเพื่อให้ทราบถึงปัจจยัในด้านการรับรู้เก่ียวกับระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ว่าปัจจยัใดท่ีมีระดบัอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการใช้บริการช าระเงินผ่านระบบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประชาชนในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ คือ 
ประชากรผูใ้ช้งานอินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครท่ีมีการช าระเงินผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
จ านวนทั้งหมด 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เคร่ืองมือท่ีใช ้
คือ แบบสอบถาม ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งจะกรอกแบบสอบถามดว้ยตนเอง โดยปัจจยัดา้นการรับรู้เก่ียวกบั
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และการตดัสินใจในการใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
มีสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงประกอบดว้ย ค่าจ  านวน และค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ใชบ้รรยาย
ขอ้มูลทัว่ไป และคุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถาม และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้บรรยาย
ปัจจยัด้านการับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และการตดัสินใจใช้บริการช าระเงินผ่าน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ในด้านสถิติเชิงอนุมานใช้สถิติ Independent Sample t-test ส าหรับ 
ตวัแปรอิสระท่ีมีไม่เกิน 2 กลุ่ม และสถิติ One Way ANOVA ส าหรับตวัแปรอิสระท่ีมีมากกว่า 2 กลุ่ม 
ในการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบเร่ืองความแตกต่างของการตดัสินใจใช้บริการช าระเงินผ่านระบบ
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จ าแนกตามขอ้มูลทัว่ไปและคุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถาม และใชส้ถิติ
การวิเคราะห์เชิงถดถอย (Simple Regression) ในการวิเคราะห์อิทธิพลของปัจจยัดา้นการรับรู้เก่ียวกบั
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีต่อการตดัสินใจใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ดา้นการยอมรับ
เทคโนโลยีเก่ียวกบัการรับรู้ประโยชน์ต่อการใชง้าน และการรับรู้วา่ง่ายต่อการใชง้าน มีผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการช าระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีระดบันัยส าคญั 0.05 นอกจากน้ี 
ยงัพบว่า ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ด้านการรับรู้ความเส่ียงมีผลต่อการ 
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ตดัสินใจในการใช้บริการช าระเงินผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 และปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ดา้นความไวว้างใจมีผลต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ณัฐนันท์ มิมะพนัธ์ุ (2555) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ทศันคติและพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต ์Facebook (เฟซบุ๊ก) ของประชาชนในกรุงเทพมหานคร เคร่ืองมือท่ีใช้คือ 
แบบสอบถาม กลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ ประชาชนท่ีอยูใ่นกรุงเทพมหานคร 400 คน การวิเคราะห์ขอ้มูล 
ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย การทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ผูว้จิยัไดก้  าหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งตามตารางของ Yamane ปี ค.ศ. 1973 ณ ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือน (e) ท่ี 0.05 ได้ขนาดตัวอย่างเท่ากับ 400 คน โดยใช้แบบสอบถามท่ี
เผยแพร่ผ่านเวบ็ไซต์ (Web based Questionnaire) ท่ีเวบ็ไซต์ http://goo.gl/Ok884 โดยขอความร่วมมือ
ไปยงัเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอขอ้มูลและการขายเส้ือผา้แฟชัน่บนเฟซบุก๊ 
(http://www.Facebook.com) ไลน์ (Line Application) ห้องโต๊ะเคร่ืองแป้ง บนเว็บไซต์พันทิป
(http://www.pantip.com/cafe/woman) และเว็บไซต์จีบัน (http://www.jeban.com/board_all.php) 
เพื่อตั้งกระทูแ้จง้ขอ้มูลของแบบสอบถาม และไดส่้งต่อแบบสอบถามออนไลน์ผา่นอีเมลไ์ปยงักลุ่ม
สมาชิกของเครือข่ายสังคมออนไลน์ต่างๆ 

ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต ์Facebook 
(เฟซบุ๊ก) ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือเส้ือผา้ล าลองเน่ืองจากต้องการความสะดวกสบาย โดยใช้จ่าย
ประมาณ 500 – 1,000 บาทต่อคร้ัง แต่ในขณะเดียวกนักลุ่มตวัอย่างก็มีความกงัวลเก่ียวกบัคุณภาพ
ของสินคา้ไม่ตรงตามท่ีไดร้ะบุไว ้หรือมีต าหนิ และประชาชนมีทศันคติโดยรวมต่อการซ้ือเส้ือผา้
บนเวบ็ไซตเ์ฟซบุก๊อยูใ่นระดบัมาก 

จิตราภา ยิ่งยง และดุษณี พรมโสตา (2555)ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการ
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีผา่นระบบอินเทอร์เน็ต กรณีศึกษา: นกัศึกษาหญิง คณะวทิยาการจดัการ 
มหาวิทยาลยัศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา จ านวน 350 ราย จากจ านวนประชากรทั้งหมด 
1,936 คน ซ่ึงสามารถแบ่งตามระดบัการศึกษาตามชั้นปี คือ ชั้นปีท่ี 1 ชั้นปีท่ี 2 ชั้นปีท่ี 3 และชั้นปี 
ท่ี 4 ท่ีก าลังศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลัยศิลปกร วิทยาเขต
สารสนเทศเพชรบุรี และสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) ค่าเฉล่ีย (Mean) 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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ผลการศึกษาพบว่า นักศึกษาหญิงส่วนใหญ่อยู่ในสาขาวิชาการจดัการธุรกิจทัว่ไป 
ศึกษาอยูใ่นระดบัชั้นปีท่ี 1 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 4,001-6,000 บาท แหล่งค่าใชจ่้ายมาจากครอบครัว
หรือผูอุ้ปการะ และครอบครัวมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000บาท นกัศึกษาหญิงส่วนใหญ่
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่งใบหน้าชนิดลิปสติก สาเหตุท่ีเลือกซ้ือนั้นเพื่อความสวยงาม 
และส่วนใหญ่นิยมซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี Skin Food ความบ่อยถ่ีในการซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ตเดือนละคร้ัง โดยส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลี 201-400 
บาทต่อคร้ัง และการรับรู้การซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีจากเพื่อน โดยกลุ่มตวัอยา่งมีการช าระเงินดว้ย
วธีิการโอนเงินผา่นระบบ E-banking และเคร่ือง ATM หรือ ADM หลงัจากการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
เกาหลีผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่มีความคิดว่าน่าจะใช้บริการต่อไป แต่ยงัคงหาขอ้มูลจาก 
ผูบ้ริการรายอ่ืนในอินเทอร์เน็ตต่อไป 

Vania D. V. (2012) ได้ท าการวิจยัเร่ือง Determinants of Online Purchasing Behavior 
An Empirical Investigation Using an Extension of  The Theory of  Planned Behavior เป็นการศึกษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีก าหนดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือออนไลน์เชิงประจกัษใ์นส่วนของทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแผนวิธีการคือ ท าผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ อยา่งเช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) โดยการสุ่มแบบ 
Snowball หรือแบบลูกโซ่ ซ่ึงเป็นการสุ่มแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) 
เป็นการเลือกตวัอยา่งในลกัษณะแบบต่อเน่ือง โดยท่ีตวัอยา่งแรกจะเป็นผูใ้ห้ค  าแนะน าในการเลือก
ตวัอยา่งถดัไป และมีการแนะน าต่อไปจนกระทัง่ไดข้นาดตวัอยา่งตามท่ีผูว้จิยัตอ้งการ 

ผลการศึกษาพบว่า การรับรู้ประโยชน์ในการใชง้าน (Perceived Usefulness: PU) การ
รับรู้ความง่ายในการใชง้าน (Perceived Ease of  Use: PEOU) ความเขา้กนัได ้(Compatibility) และ
ความเช่ือมัน่ (Trust) สามารถอธิบายค่าความแปรปรวนของทศันคติในการซ้ือออนไลน์ไดร้้อยละ 
52 การรับรู้ประโยชน์ในการใช้งาน มีผลกระทบทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือออนไลน์อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติ (p < 0.05) และค่าแสดงให้เห็น PEOU มีผลกระทบกับความตั้งใจซ้ือออนไลน์อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p < 0.01) นัน่หมายความว่าข้ึนอยู่กบัประสบการณ์การซ้ือออนไลน์ การเขา้ถึงง่าย 
ใชง้านง่ายและตรวจสอบกระบวนการไดง่้าย นอกจากนั้น PU มีนยัส าคญั ท าใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคตอ้ง
สามารถไดรั้บสินคา้ บริการ การน าเสนอสินคา้ท่ีตรงกบัผูท่ี้มองหาความสะดวกสบายและประหยดัเวลา 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผ่านสังคมออนไลน์ Instagram (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เป็น
การศึกษาปัจจยัทศันคติ ความไวว้างใจและส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปรตน้คือ ทศันคติ ความ
ไวว้างใจและส่วนประสมทางการตลาด ตวัแปรตามคือการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ 
Instagram (อินสตาแกรม) กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป 



59 
 
จ  านวน 400 คน โดยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจก
แบบสอบถาม วธีิการทางสถิติ ไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง     
23-30 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อ
เดือนท่ี 20,001 - 30,000 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ เคร่ืองแต่งกายผา่น
สังคมออนไลน์ Instagram (อินสตาแกรม) และส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือ
สินคา้ผา่น Instagram (อินสตาแกรม) เดือนละ 1 คร้ัง และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 500-1,000 บาท 
ปัจจยัดา้นทศันคติปัจจยัดา้นความไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัส าคญัมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านทศันคติ ปัจจยัด้านความ
ไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านสังคม
ออนไลน์ Instagram (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานครอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 
ท่ี 0.05 

เกริดา โคตรชารี และวิฏราธร จิรประวติั (2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัน าของการ
รับรู้ความเส่ียงและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Generation X)
และเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) การวิจยัเร่ืองน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึง 1) ปัจจยัน าของการ
รับรู้ความเส่ียง 2) การรับรู้ความเส่ียงออนไลน์ และ 3) พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 
เจเนอเรชัน่เอก็ซ์ (Generation X) และเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ซ่ึงเป็นการวจิยัเชิงปริมาณโดย
ใช้วิธีการวิจยัเชิงส ารวจแบบวดัคร้ังเดียว และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีพกัอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครซ่ึงเคยซ้ือสินคา้ออนไลน์อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง 
ภายในระยะเวลา 6 เดือน นบัถึงวนัท่ีตอบแบบสอบถาม ทั้งประชากรในเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Generation X)  
(ผูท่ี้มีอายุระหว่าง 32 – 48 ปี) และเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) (ผูท่ี้มีอายุระหว่าง 16 – 31 ปี) 
จ  านวนทั้งส้ิน 242 คน 

 ผลการศึกษาพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ พบวา่การรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์มีความสัมพนัธ์กนั
ในเชิงลบหมายถึง ถา้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัสูง ก็จะมีทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ในขณะท่ีถา้มีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัต ่า ก็จะมีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์
โดยผลการวิจัย น้ีสอดคล้องกับผลการวิจัยของ Bianchi and Andrews (2012, Zhu et al. 2011,  
Pi and Sangruang 2011, Javadi et al. 2012 อา้งถึงใน เกริดา โคตรชารี และวฏิราธร จิรประวติั 2556)  
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ซ่ึงต่างก็พบความสัมพนัธ์เชิงลบระหวา่งการรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ 
เน่ืองจากการรับรู้ความเส่ียงน้ีเป็นความเช่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม ท่ีส่งผลกระทบต่อทศันคติใน
การซ้ือสินคา้ออนไลน์อีกทั้งยงัส่งผลทางลบ ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์อีกดว้ย  

นิธินาถ วงศส์วสัด์ิ และปวณีา ค าพุกกะ (2557) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ความตั้งใจของผูซ้ื้อ
ขายหลกัทรัพยผ์่านอินเทอร์เน็ต การวิจยัน้ีเป็นการศึกษา ความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์่าน
อินเทอร์เน็ต มีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อวดัระดบัความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์่านอินเทอร์เน็ต      
2) เพื่อหาปัจจยัและล าดบัความส าคญัของปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อระดบัความตั้งใจของผูซ้ื้อขาย
หลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ต 3) เพื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อระดบัความตั้งใจ
ของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์่านอินเทอร์เน็ต กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์่านระบบอินเทอร์เน็ต 
จ านวน 300 คนซ่ึงกระจายตามเพศ และช่วงอาย ุโดยมีระยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลการศึกษา
ตั้งแต่เดือนธนัวาคม 2555 ถึงเดือนกุมภาพนัธ์ 2556 เป็นระยะเวลา 3 เดือน ผูว้ิจยัท าการสุ่มตวัอยา่ง
โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย เน่ืองจากไม่สามารถระบุจ านวนประชากรท่ีแน่นอนได ้ดงันั้น 
การค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่าง จึงใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน โดยมีความเช่ือมัน่อย่างน้อยร้อยละ 95 ความผิดพลาดท่ียอมรับได้ไม่เกิน 
ร้อยละ 5 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย  
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวเิคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ และความถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบวา่ 1) ความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ตอยูใ่นระดบั 
สูงท่ีสุด 2) การรับรู้ประโยชน์ การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน และการรับรู้ความเส่ียงมีผลกระทบ
ต่อระดบัความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
และสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงของระดบัความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ต
ไดร้้อยละ 44.70  3) การรับรู้ประโยชน์ และการรับรู้ความง่ายในการใชง้านมีความสัมพนัธ์ทางบวก
ต่อระดับความตั้ งใจของผูซ้ื้อขายหลักทรัพย์ผ่านอินเทอร์เน็ต และการรับรู้ความเส่ียงมีความ 
สัมพนัธ์ทางลบต่อระดบัความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์่านอินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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อ าพล นววงศ์เสถียร (2557) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในร้านคา้ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา และสถิติเชิงวิเคราะห์ถดถอย
พหุคูณ ประชากรในการศึกษาน้ี ไดแ้ก่ ผูซ้ื้อหรือผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์ ใชว้ิธีการสุ่ม
ตวัอย่างแบบเฉพาะเจาะจง โดยใช้แบบสอบถามสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ 
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามสัมภาษณ์ผูซ้ื้อหรือเคยซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ออนไลน์โดยเป็นผูบ้ริโภคเพศชายหรือเพศหญิง อายุระหวา่ง 18-60 ปี ค  านวณไดโ้ดยใช้
สูตรของ Cochran ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในร้านคา้
ออนไลน์ คือ ลกัษณะทางประชากรของผูบ้ริโภค ส่วนประสมการตลาดของร้านคา้ออนไลน์ ปัจจยั
ทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภค และปัจจยัทางสังคมของผูบ้ริโภค ในส่วนของลกัษณะทางประชากร  
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 18-22 ปี ท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์ มีสถานภาพโสด ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายน้ีจึงเป็นกลุ่มท่ีส าคญัท่ีเลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์ ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ออนไลน์ท่ีมีความน่าเช่ือถือและมีช่ือเสียงเท่านั้น ในส่วนของปัจจยัทางจิตวิทยา  แรงจูงใจ 
ท่ีส าคญัในการซ้ือสินคา้คือ มีสินคา้ให้เลือกซ้ือท่ีหลากหลาย สามารถหาซ้ือไดง่้าย ประหยดัเวลา 
รวดเร็ว และดา้นปัจจยัทางสังคม ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ในร้านคา้ออนไลน์มกัไดรั้บค าแนะน า
จากครอบครัวและจะบอกต่อ 

จริยา พวงพลอย และปราณี เอ่ียมละออภักดี (2557) ได้ท าการวิจัยเร่ือง ปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ตของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา
ปัจจยัดา้นทศันคติ ความไวว้างใจและส่วนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร  
กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายตุั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน โดยวธีิการ
สุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-Stage Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม เพื่อรวบรวม
ขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถามท่ีไดจ้ดัเตรียมไวว้ิธีการทางสถิติไดแ้ก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regressions) 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง     
23-30 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อ
เดือนท่ี 20,001 -30,000 บาท โดยผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายผา่น
สังคมอินเทอร์เน็ต และส่วนใหญ่ของผูต้อบแบบสอบจะมีความถ่ีในการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต
เดือนละ 1 คร้ัง และส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้คร้ังละ 500-1,000 บาท ปัจจยัดา้นทศันคติปัจจยัดา้นความ
ไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัส าคญัมาก ผลจาก 
 



62 
 
การทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจยัด้านทศันคติ ปัจจยัด้านความไวว้างใจ และปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของประชากรใน
กรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

Syed et al. (2014) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง Determinants of Customer Intentions for Online 
Shopping: A Study from Pakistan เป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัก าหนดความตั้งใจของลูกคา้ส าหรับ 
การซ้ือออนไลน์ กรณีศึกษา ศึกษาจากปากีสถาน ซ่ึงวตัถุประสงคคื์อ เพื่อคน้หาอิทธิพล หรือความ
แตกต่างของตวัแปร ในความตั้งใจซ้ือออนไลน์ โดยจุดมุ่งหมายหลกัคือ หาผลกระทบของประสบการณ์
ก่อนการซ้ือ (Prior Online Shopping Experience: POSE) ในเร่ืองของการรับรู้ความง่าย (Perceived 
Ease of Use: PEOU) การรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness: PU) และการรับรู้ความเส่ียง (Perceived 
Risk: PR) ซ่ึง PEOU, PU และ PR มีอิทธิพลต่อ ทศันคติต่อการซ้ือออนไลน์ (Attitude Toward Online 
Shopping Intention: ATOSI) วิธีการคือ แบบสอบถามท่ีได้มาน ามาทดสอบสมมติฐาน (hypothesis)  
จากกลุ่มตวัอยา่งคนใชอิ้นเทอร์เน็ตในปากีสถาน 200 คน 

ผลการศึกษาพบว่า ผลกระทบของประสบการณ์ก่อนการซ้ือ (POSE) ไม่มีผลกระทบ
กับเร่ืองของการรับรู้ความง่าย (PEOU) การรับรู้ประโยชน์ (PU) และการรับรู้ความเส่ียง (PR) 
ในขณะท่ีการรับรู้ความง่าย (PEOU) การรับรู้ประโยชน์ (PU) มีผลกระทบอย่างมีนัยส าคัญใน 
เชิงบวก และการรับรู้ความเส่ียง (PR) มีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัในเชิงลบต่อทศันคติท่ีมีต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ (ATOSI) ผลการศึกษาน้ีพบอีกว่าทศันคติท่ีมีต่อความตั้งใจในการซ้ือ
ออนไลน์ (ATOSI) มีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัในเชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 

เบญจรงค์ อินทรวิรัตน์ (2550) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่ม  
เจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือสินคา้ผ่านระบบออนไลน์ของผูบ้ริโภค กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย 
(Generation Y) วิจยัเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล ค่าสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน
โดยใชค้่า Chi- Square ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 

ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสัดส่วนเพศชายและหญิงใกลเ้คียงกนั มีอายุ 
26-29 ปี มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-25,000 บาท มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชนเป็นส่วนใหญ่ สถานภาพ
โสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมากท่ีสุด ผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) เลือกซ้ือสินคา้
ประเภทแฟชัน่ (เคร่ืองแต่งกาย และเคร่ืองประดบั) มากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่ซ้ือสินคา้ช่วง 18.01 – 
24.00 นาฬิกา ท่ีความถ่ีเดือนละ 1 คร้ัง แหล่งเวบ็ไซตท่ี์ซ้ือส่วนใหญ่คือ เวบ็ไซตซ้ื์อขายสินคา้ เพราะ
สามารถใชบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และทุกสถานท่ี ซ้ือให้ตนเองมากท่ีสุด ไดรั้บค าแนะน าจาก
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เพื่อน และช าระสินคา้ส่วนใหญ่ด้วยวิธีโอนเงิน และพบว่าความตอ้งการในด้านผลิตภณัฑ์ความ
ตอ้งการในดา้นราคา ความตอ้งการในดา้นการจดัจ าหน่าย ความตอ้งการในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ส่งผลต่อพฤติกรรมในการซ้ือของออนไลน์ในระดบัเห็นดว้ยมาก 

Anna et al. (2015) ได้ท าการวิจยัเร่ือง Consumer Attitudes Towards Online Grocery 
Shopping เป็นการศึกษาเร่ืองทศันคติของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ผ่านร้านขายของช าออนไลน์ 
วตัถุประสงคเ์พื่อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งทศันคติ และความตั้งใจ โดยใชท้ฤษฎี  Planned Behavior 
เป็นหลกั วธีิการวจิยัคือ ใชส้ถิติเชิงปริมาณ และรวบรวมขอ้มูลโดยการเก็บออนไลน์ผา่นผูใ้หญ่ท่ีอยู่
ในสวีเดน และวิเคราะห์ Correlation Matrix, Descriptive Variables and Multi Linear Regression 
Analysis ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

ผลการศึกษาพบวา่ ทศันคติท่ีดี มีความสัมพนัธ์กนัระหวา่ง ทศันคติทางบวกกบัความ
ตั้งใจในการซ้ือของช าผ่านออนไลน์ ซ่ึงงานวิจยัน้ีประสบความส าเร็จในการทดสอบทฤษฎีพฤติกรรม
ตามแผน 

ธนธร โล่จินดา (2556) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการท าธุรกรรม
ในธุรกิจซ้ือขายออนไลน์ของนักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยแห่งหน่ึงในจังหวดั
นครปฐม ดว้ยเทคนิคการวดัพฤติกรรมเชิงเส้นแบบหลายกลุ่ม เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นองคป์ระกอบ
เวบ็ไซต์ร้านคา้ออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการท าธุรกรรมในธุรกิจซ้ือขายออนไลน์ โดยกลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัน้ีได้แก่ นักศึกษาระดับปริญญาตรีในมหาวิทยาลัยแห่งหน่ึงในจงัหวดั
นครปฐมท่ีเคยท าธุรกรรมผา่นในธุรกิจซ้ือขายออนไลน์ จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้สถิติการวิเคราะห์ความถดถอยโลจิสติกพหุกลุ่ม 
(Multinomial Logistic Regression) ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือ คือ แบบแสดง
สินคา้อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงประกอบดว้ย รูปภาพของสินคา้ มีรายละเอียดของสินคา้อยา่งครบถว้น และ
มีเคร่ืองมือท่ีช่วยค้นหาสินค้า เว็บไซต์มีรายละเอียดการเปรียบเทียบราคาแสดงให้เห็น ซ่ึงจะ
ประกอบด้วย การแสดงราคาเปรียบเทียบ และมีการแสดงราคากลางของสินค้าท่ีจัดท าโดย
หน่วยงานกลางท่ีมีความน่าเช่ือถือ มีระบบวิจารณ์และให้คะแนนสินคา้หรือบริการจากผูบ้ริโภค 
ประกอบไปดว้ย มีระบบวจิารณ์สินคา้และใหค้ะแนนสินคา้จากผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้จากเวบ็ไซต ์รวมไป
ถึงการมีเคร่ืองหมายรับรองความน่าเช่ือถือ (Trustmark) ในการประกอบธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
จากหน่วยงานกลาง ในดา้นของปัจจยัท่ีส่งผลต่อรูปแบบในการช าระเงิน คือ มีเคร่ืองหมายรับรอง 
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ความน่าเช่ือถือ ในการประกอบธุรกิจ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมด้าน
ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ไดแ้ก่ แบบแสดงสินคา้อิเล็กทรอนิกส์ และมีระบบวจิารณ์และให้คะแนนสินคา้
จากผูบ้ริโภค 

Jasman J. Ma'ruf et al. (2005) ได้ท าการวิจยัเร่ือง Intention to Purchase Via The Internet: 
A Comparison of Two Theoretical Models  ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ผ่านอินเทอร์เน็ต  โดยใช้
การเปรียบเทียบแบบจ าลอง 2 รูปแบบ ผลการวจิยัแสดงให้เห็นวา่การเปรียบเทียบน้ี เป็นการท านาย
ความตั้งใจซ้ือผา่นทางอินเทอร์เน็ต ความตั้งใจซ้ือเชิงเจตนา  ในการซ้ือผา่นอินเทอร์เน็ตนั้น โดยท า
การทดสอบทศันคติต่อการซ้ือ (Attitude Toward Purchase) การรับรู้ประโยชน์ในการใชง้าน (Perceived 
Usefulness)และการรับรู้ความง่ายในการใชง้าน ( Perceived Ease of Use) เป็นส่วนหน่ึงของทฤษฎี
การยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model: TAM) หรือทศันคติต่อการซ้ือ (Attitude 
Toward Purchase) การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norms) และการรับรู้ความเส่ียง (Perceived 
Risk) เป็นส่วนหน่ึงของทฤษฎีตามแผน (Theory of Planed Behavior: TBP) ผลท่ีไดแ้สดงให้เห็นวา่ 
จากการทดสอบตวัแปรของทั้ง 2 รูปแบบมีนยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ 
เม่ือเทียบระหวา่งแบบจ าลอง 2 รูปแบบแลว้ พบวา่ TPB มีค่า Adjust R2 = 0.55 ซ่ึงดีกวา่ TAM มีค่า 
0.44 ในการอธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ (Behavior Intention: BI) หลงัจากรวม TAM 
และ TPB พบว่า perceived risk มีค่าสัมประสิทธ์ิ -0.332 เป็นปัจจยัหลักของ BI กบั Subjective Norms 
(SN) มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.210 เป็นปัจจัยรองท่ีมีนัยส าคัญ ตามมาด้วย Attitude Toward 
Purchase (A) มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.175, Perceived Usefulness มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.159 
และ Perceived Ease of Use มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากบั 0.069 

ผลการศึกษาพบว่า ผลทดสอบตวัแปรของทั้ง 2 รูปแบบ มีนยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ เม่ือเทียบระหวา่งแบบจ าลอง 2 รูปแบบแลว้พบวา่ TPB มีค่าดีกวา่ TAM 
ในการอธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ (BI) หลงัจากรวม TAM และ TPB พบวา่ การรับรู้
ความเส่ียง (Perceived Risk) เป็นปัจจยัหลกัของ BI กบั การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (Subjective Norms: 
SN) เป็นปัจจยัรองท่ีมีนยัส าคญั ตามมาดว้ยทศันคติในการซ้ือ (Attitude Toward Purchase) การรับรู้
ประโยชน์ (Perceived Usefulness) และการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease of Use) 

อรวรรณ สุขยานี (2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ความตั้งใจในการใชร้ะบบสารสนเทศการ
บริหารทรัพยากรบุคคลของบุคลากรสถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์: การประยุกต์ใช้ตวัแบบ
การยอมรับเทคโนโลยี เพื่อศึกษาระดบัความตั้งใจในการใช้ระบบสารสนเทศบริหารทรัพยากร
บุคคล ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใช้ระบบสารสนเทศบริหารทรัพยากรบุคคล และศึกษาถึงปัญหาและ
อุปสรรคต่อการยอมรับการใช้งานและหาข้อเสนอแนะเก่ียวกับแนวทางการแก้ไขโดยการ
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ประยุกต์ใช้ตัวแบบการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model) กลุ่มตัวอย่างคือ 
บุคลากรของสถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ ท่ีใช้งานระบบสารสนเทศการบริหารทรัพยากร
บุคคล จ านวน 275 คน ใช้วิธีการเก็บขอ้มูลโดยการส ารวจคน แบ่งชั้นภูมิสองขั้นตอน โดยแต่ละ 
ขั้นตอนใชก้ารสุ่มอยา่งง่าย ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยสถิติท่ีใช้
คือ สถิติเชิงพรรณนา สถิติเชิงอนุมาน และการวเิคราะห์เส้นทาง (Path Analysis) 
 ผลการศึกษาพบว่า จากการส ารวจดา้นความสมคัรใจและทศันคติพบว่าอยู่ในระดบั 
มาก โดยค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.92 โดยปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการใชร้ะบบพบวา่ ดา้นการ
รับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.91 ดา้นการรับรู้ถึงความง่าย
ในการใช้ระบบ ในภาพรวมพบว่าอยู่ในระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.50 ด้านความเช่ือมัน่ใน
ระบบ ในภาพรวมพบวา่อยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.39 ดา้นความคาดหวงัในผลสัมฤทธ์ิ
ในภาพรวมพบว่าอยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.89 ด้านความเขา้ใจในเทคโนโลยีใน ภาพรวม
พบวา่อยูใ่นระดบัปานกลาง ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.54 

วนิดา ตะนุรักษ ์และนรพล จินนัทเ์ดช (2560) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง อิทธิพลของทศันคติ
ต่อการใช้งานและปัจจยัท่ีเก่ียวข้องต่อพฤติกรรมความตั้งใจในการใช้เทคโนโลยีของพนักงาน
อุตสาหกรรมการคา้ส่งและคา้ปลีกไทย เพื่อศึกษาอิทธิพลของ การรับรู้ว่าง่ายต่อการใช้งานท่ีมี 
ผลต่อการรับรู้ว่ามีประโยชน์ทศันคติต่อการใชง้านและพฤติกรรมความตั้งใจ การรับรู้วา่มีประโยชน์ 
ท่ีมีผลต่อทศันคติต่อการใช้และพฤติกรรมความตั้งใจ และทศันคติต่อการใช้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ความตั้งใจ ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั พนกังานอุตสาหกรรมการคา้ส่งและคา้ปลีก พื้นท่ีในการจดัเก็บ 
คือ กรุงเทพมหานคร จ านวน 450 คน เคร่ืองมือในการวิจยั คือ แบบสอบถามวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย
สถิติ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน และการวิเคราะห์
โมเดลสมการโครงสร้าง ดว้ยโปรแกรมวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติส าเร็จรูป ผลการวิจยัพบวา่ โมเดล
เชิงสาเหตุอิทธิพลของทศันคติต่อการใชง้านและปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อพฤติกรรมความตั้งใจในการใช้
เทคโนโลยีของพนักงานอุตสาหกรรมการคา้ส่งและคา้ปลีกไทย มีความสอดคล้องกลมกลืนกบั
ข้อมูลเชิงประจกัษ์อยู่ในเกณฑ์ดีมาก ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั พบว่า สอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไวทุ้กขอ้สมมติฐานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 

ผลการศึกษาพบวา่ ตวัแปรแฝงการรับรู้ว่าง่ายต่อการใชง้านมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวก
ต่อการรับรู้ว่ามีประโยชน์ มีอิทธิพลทางตรงและทางออ้มเชิงบวกกบัทศันคติต่อการใช้งานและมี
อิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจ ส าหรับตวัแปรการรับรู้วา่มีประโยชน์มีอิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อทศันคติการใชแ้ละมีอิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจ ส าหรับ 
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ตวัแปรทศันคติต่อการใชมี้อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจ แสดงวา่ การรับรู้วา่ง่าย
และการรับรู้ว่ามีประโยชน์ส่งผลทางบวกต่อทัศนคติและพฤติกรรมความตั้งใจในการใช้งาน
เทคโนโลยขีองพนกังานอุตสาหกรรมการคา้ส่งและคา้ปลีกไทย  

เลิศพร ภาระสกุล (2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง แรงจูงใจและทศันคติท่ีส่งผลต่อความพึง
พอใจโดยรวมของนกัท่องเท่ียวจีนต่อการท่องเท่ียวประเทศไทย เพื่อศึกษา แรงจูงใจทั้งปัจจยัผลกั
และปัจจยัดึงท่ีท าให้นกัท่องเท่ียวชาวจีนเดินทางมาท่องเท่ียวประเทศไทย ทศันคติท่ีนกัท่องเท่ียว
ชาวจีนมีต่อคนไทยและประเทศไทย ประเภทของแหล่งขอ้มูลท่ีนกัท่องเท่ียวใชใ้นการคน้หาขอ้มูล
เก่ียวกบัประเทศไทย เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งแรงจูงใจทางการท่องเท่ียว ทศันคติต่อประเทศ
ไทย ประเภทของแหล่งขอ้มูลกบัความพึงพอใจโดยรวมต่อประสบการณ์การท่องเท่ียวประเทศไทย 
ขอบเขตของการวิจยั คือ นกัท่องเท่ียวจีนท่ีก าลงัท่องเท่ียวอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร เมืองพทัยา 
ภูเก็ตและเชียงใหม่ ได้กลุ่มตวัอย่างจากการเลือกแบบไม่เจาะจงจาก 4   เขตพื้นท่ี จ  านวน 621 
ตวัอยา่ง มาท าการวเิคราะห์ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าไคสสแควร์ ท าการ
วเิคราะห์ปัจจยัดว้ยการหมุนแกนแบบวาริแมกซ์เพื่อจ าแนกแรงจูงใจดา้นปัจจยัผลกัและปัจจยัดึงดูด 
และประเภทของแหล่งข้อมูลต่างๆ ออกเป็นกลุ่มๆ ในส่วนของการวดัทศันคติต่อคนไทย และ
ประเทศไทยใชก้ารหาค่าเฉล่ียจากสเกลวดัทศันคติและจ าแนกนกัท่องเท่ียวออกเป็นกลุ่ม ทศันคติท่ี
ไม่ดี ทศันคติท่ีดี และทศันคติท่ีดีมาก หลงัจากนั้นน าตวัแปรจูงใจทั้งปัจจยัผลกัและปัจจยัดึง ตวัแปร
ทศันคติต่อคนไทย และประเทศไทย และตวัแปรประเภทของแหล่งขอ้มูล หาค่าอิทธิพลท่ีจะส่งผล
กบัความพึงพอใจโดยรวม ดว้ยตวัแบบสมการแบบเชิงโครงสร้าง 

ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัดึงส่งอิทธิพลต่อการเกิดทศันคติท่ีดีต่อคนไทยและประเทศ
ไทยมากกวา่ปัจจยัผลกั ซ่ึงมีอิทธิพลต่อทศันคติน้อยกว่า ในดา้นของแหล่งขอ้มูลท่ีมีความส าคญัท่ี
นกัท่องเท่ียวชาวจีนใชใ้นการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัประเทศไทยคือ แหล่งขอ้มูลประเภทส่ือส่ิงพิมพ ์
ท่ีส าคญัรองลงมาคือส่ือประเภทกระจายเสียงและเวบ็ไซต ์แต่ส่ือท่ีส าคญันอ้ย คือ ส่ือประเภทบุคคล 
ทศันคติต่อคนไทยและประเทศไทยมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจต่อประสบการณ์การท่องเท่ียว
โดยรวมมากกว่าอิทธิพลของส่ือต่างๆ การท่ีนกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจจะส่งผลให้เกิดการบอก
ต่อและแนะน าผูอ่ื้นมาท่องเท่ียวประเทศไทยมากกวา่ท่ีจะเกิดการกลบัมาท่องเท่ียวซ ้ า 
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ตารางท่ี 2.1 สรุปงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

จงกลนี  
ไทยเกือ้ (2541) 

-กลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 ราย 
-วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ
หลายขั้น 
 (Multi Stage Sampling)  
และตามสะดวก 
(Convenience Sampling ) 
-วธีิการวเิคราะห์อิทธิพล 
(Path Analysis หรือ 
Structural Equation 
Modeling Analysis) เพื่อ
ทดสอบโมเดล
องคป์ระกอบท่ีมีผลต่อ
การตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค 

ตวัแปรตน้ 
-คุณภาพสินคา้ (Quality) 
-ราคาสินคา้ (Price) 
-ความมีช่ือเสียง
(Reputation) 
-ภาชนะบรรจุ 
(Packaging Design) 
-การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
-ส่วนผสมของสินคา้
(Ingredient) 
-การบริการ (Service) 
-ความหลากหลาย 
ของสินคา้ (Variety) 
-การสนบัสนุนใหซ้ื้อ
ของเพื่อน (Approval by 
Friend) 
-การสนบัสนุนใหซ้ื้อ
ของญาติ (Approval by 
Relatives) 
-อาย ุ(Age) 
-การศึกษา (Education) 
-สถานภาพสมร (Status) 
-ขนาดของครอบครัว 
(Family of size) 
-อาชีพ (Occupation) 
-รายได ้(Income) 

ความตั้งใจท่ีจะซ้ือข้ึนอยูก่บั 
ทศันคติของผูบ้ริโภค ทศันคติ
ของกลุ่มอา้งอิง การส่งเสริม
การตลาด และการสนบัสนุน
ของเพ่ือนและญาติ ในส่วนของ
ผูบ้ริโภคต่อการซ้ือสินคา้ 
ข้ึนอยูก่บั ทศันคติของกลุ่ม
อา้งอิง สินคา้การส่งเสริม
การตลาด และการสนบัสนุน
ของเพื่อนและญาติ และ
ทศันคติของกลุ่มอา้งอิง เป็น 
ผลมาจากการสนบัสนุน 
ของเพื่อนและญาติ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

จงกลนี  
ไทยเกือ้ (2541) 
(ต่อ) 

 ตวัแปรตาม 
-ทศันคติของผูบ้ริโภค
(Attitude) 
-ทศันคติของกลุ่มอา้งอิง 
(Subjective Norms) 
-ความตั้งใจซ้ือ 
(Intention to Buy) 

 

เบญจรงค์  
อนิทรวรัิตน์ 
(2550) 

-กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภค
กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย 
 (Generation Y)  จ านวน 
400 คน 
-วจิยัเป็นการวจิยัเชิง
ส ารวจ ค่าสถิติท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูล คือ 
ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และ  
Chi Square 

ตวัแปรตน้ 
ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ 
-เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
สถานภาพ ระดบั
การศึกษา 
-ปัจจยัส่งเสริมทาง 
การตลาด 
-ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 
-ดา้นราคา (Price) 
-ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 
-ดา้นโปรโมชัน่
(Promotion) 
ตวัแปรตาม 
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผา่นการซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคกลุ่ม 
เจเนอเรชัน่วาย 
(Generation Y)  
 -ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร
(What) 

ความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑ์
ความตอ้งการในดา้นราคา 
ความตอ้งการในดา้นการจดั
จ าหน่าย ความตอ้งการในดา้น
การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อ
พฤติกรรมในการซ้ือของ
ออนไลน์ในระดบัเห็นดว้ยมาก 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

เบญจรงค์  
อนิทรวรัิตน์ 
(2550) (ต่อ) 

 -ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When) 
-ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
(Why) 
-ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where) 
-ใครเป็นผูแ้นะน า (Who) 
-ผูบ้ริโภคช าระช่องทาง
ไหน 
-ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้บ่อย
แค่ไหน 
-ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือ 

 

ชัยพร ธนันทำ 
(2559) 

-วจิยัเชิงปริมาณ
(Quantitative  Research) 
-กลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยใชง้าน
ระบบกเูกิลสตรีทววิ
บริเวณสถานีรถไฟฟ้ามหา
นครบางหวา้ – สถานี
สยาม จ านวน 200 
ตวัอยา่ง 
-วธีิหาค่าสมัประสิทธ์ิ
แอลฟาครอนบาช 
(Cronbach’s Alpha)  
-โดยใชก้ารวเิคราะห์การ
ถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression 
Analysis)   

ตวัแปรตน้ 
-ตวัวดัทศันคติดา้นความ
เป็นส่วนตวัของผูใ้ชง้าน
อินเตอร์เน็ต 
-ความกงัวลต่อนโยบาย
ความปลอดภยั 
-ความเช่ือในความเส่ียง 
ตวัแปรตาม 
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม พบวา่
ประชาชนมีความตั้งใจท่ีจะ
รายงานปัญหาเก่ียวกบัขอ้มูลท่ี
ถูกละเมิดความเป็นส่วนตวัต่อ
ระบบกเูกิลสตรีทววิมากท่ีสุด 
รองลงมาคือ รายงานปัญหา
เก่ียวกบัขอ้มูลท่ีละเมิดความ
เป็นส่วนตวัต่อหน่วยงาน
ภาครัฐ การไม่ใชบ้ริการกเูกิล
สตรีทววิอีกเม่ือพบการละเมิด
ความเป็นส่วนตวับนกเูกิลสตรี
ทววิ ยนิดีท่ีจะเปล่ียนไปใช้
บริการสตรีทววิรายอ่ืนหากมี
ผูใ้หบ้ริการท่ีสามารถดูแล
ขอ้มูลส่วนบุคคลไดดี้กวา่กเูกิล
สตรีทววิ และการบอกต่อผูอ่ื้น
ใหท้ราบเร่ืองการละเมิดความ
เป็นส่วนตวัของกเูกิลสตรีทววิ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

ณสิตำ  รำชำด ี
(2553) 

-วจิยัเชิงปริมาณ
(Quantitative  Research) 
-Convenience  Sampling 
(สุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก) 
-กลุ่มตวัอยา่ง 100 คน จาก
ลูกคา้ท่ีเคยซ้ืออญัมณีแท้
และเคร่ืองประดบัแทบ้น 
e- jewelry ในประเทศไทย 
-แบบสอบถามออนไลน ์
-ใชส้ถิติพรรณนาโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูป และ
สถิติอนุมานวเิคราะห์
สมการโครงสร้างดว้ย
แบบสมการโครงสร้าง 

ตวัแปรตน้ 
การรับรู้ 
-การรับรู้ประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) 
-การรับรู้ความง่ายในการ
ใชง้าน (Perceived Ease 
Of Use) 
-การรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk) 
ทศันคติ 
-ประสบการณ์ต่อการซ้ือ 
-กลุ่มอา้งอิง 
ความไวว้างใจ 
-ขอ้มูลในเวบ็ไซต ์
-ความปลอดภยั 
ตวัแปรตาม 
ความตั้งใจ 
-สถานการณ์ 
-เวลาพฤติกรรม 
-ความคิดเห็น 

-การรับรู้คุณค่าของการซ้ือ 
อญัมณีแท ้และเคร่ืองประดบั
แท ้มีอิทธิพลทางบวกต่อ
ทศันคติ อยา่งมีนยัส าคญั 
-ความไวว้างใจของลูกคา้มี
อิทธิพลทางลบต่อความตั้งใจ
ของลูกคา้ อยา่งมีนยัส าคญั 
-ทศันคติของลูกคา้มีอิทธิพล
ทางบวกต่อความตั้งใจและ
ความตั้งใจของลูกคา้ อยา่งมี
นยัส าคญั 
-ความไวว้างใจของลูกคา้ มี
อิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจ
ของลูกคา้ 
-ความตั้งใจของลูกคา้ มี
อิทธิพลทางบวกต่อพฤติกรรม
ของลูกคา้อยา่งมีนยัส าคญั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



71 
 
ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

สัญชัย อุปเดยี 
(2553) 
 

-กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช ้คือ 
ประชากรท่ีเป็นผูใ้ชง้าน
อินเทอร์เน็ตใน
กรุงเทพมหานครท่ีมี 
การช าระเงินผา่นระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 
จ านวน 400 คน โดย
วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ
เจาะจง 
-สถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ สถิติเชิง
พรรณนา 
-สถิติ Independent 
Sample T-Test ส าหรับ 
ตวัแปรอิสระท่ีมีไม่เกิน 2 
กลุ่ม และสถิติ One Way 
ANOVA ส าหรับตวัแปร
อิสระท่ีมีมากกวา่ 2 กลุ่ม 
-ใชส้ถิติการวเิคราะห์เชิง
ถดถอย (Simple 
Regression) 

ตวัแปรตน้ 
ปัจจยัดา้นการรับรู้
เก่ียวกบัระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ 
-การยอมรับเทคโนโลย ี
(TAM) 
-การรับรู้ประโยชน์จาก
การใชง้าน (Perceived 
Usefulness) 
-การรับรู้ความง่ายในการ
ใชง้าน (Perceived Ease 
Of Use) 
-การรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk) 
-ความไวว้างใจของ
ผูใ้ชง้าน (Trust) 
ตวัแปรตาม 
การตดัสินใจใชบ้ริการ
ช าระเงินผา่นระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบัระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ดา้นการ
ยอมรับเทคโนโลยเีก่ียวกบัการ
รับรู้ประโยชน์ต่อการใชง้าน 
และการรับรู้วา่ง่ายต่อการใช้
งาน มีผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการช าระเงินผา่นระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 นอกจากน้ียงั
พบวา่ ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบั
ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์
ดา้นการรับรู้ความเส่ียงมีผลต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการช าระเงิน
ผา่นระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 และปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบั
ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์
ดา้นความไวว้างใจมีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการช าระเงินผา่น
ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ท่ี
ระดบันยัส าคญั 0.05 

 

 

 

 

 

 

 

 



72 
 
ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

ณัฐนันท์      
มมิะพนัธ์ุ (2555) 

-กลุ่มตวัอยา่งไดแ้ก่ 
ประชาชนท่ีอยูใ่น
กรุงเทพมหานคร 400 คน 
-การวเิคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-
Way Analysis of 
Variance)  ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ ร้อยละ95 
-แบบสอบถามท่ีเผยแพร่
ผา่นเวบ็ไซต ์(Web  Based 
Questionnaire) 

ตวัแปรตน้ 
ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
-เพศ 
-อาย ุ
-ระดบัการศึกษา 
-ระดบัรายได ้
-อาชีพ 
ตวัแปรตาม 
ปัจจยัทางการตลาดท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่บนเวบ็ไซต์
เฟซบุ๊ก (Facebook) ของ
ประชาชนใน
กรุงเทพมหานคร 
-ผลิตภณัฑ ์
-ราคา 
-ช่องทางจ าหน่าย 
-การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
บนเวบ็ไซต ์Facebook (เฟซบุ๊ก)  
ส่วนใหญ่เป็นการซ้ือเส้ือผา้
ล าลอง โดยใชจ่้ายประมาณ 500 
– 1,000 บาทต่อคร้ัง แต่ใน
ขณะเดียวกนัก็มีความกงัวล
เก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้ 
ไม่ตรงตามท่ีไดร้ะบุไว ้หรือ 
มีต าหนิ ส่งผลต่อทศันคติ
โดยรวมต่อการซ้ือเส้ือผา้บน
เวบ็ไซต ์Facebook (เฟซบุ๊ก)  
อยูใ่นระดบัมาก 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



73 
 
ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

จติรำภำ ยิง่ยง 
และดุษณี  
พรมโสตำ (2555) 

-วจิยัเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) 
-กลุ่มตวัอยา่ง คือ 
นกัศึกษาท่ีซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลี 
จ านวนทั้งส้ิน 350คน โดย
วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ
เจาะจง (Purposive 
Sampling) 
-ใชส้ถิติพรรณนา คือ 
ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 

ตวัแปรตน้ 
ลกัษณะส่วนบุคคล 
-เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
สถานภาพ ระดบั
การศึกษา สาขาวชิา 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 
-ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product) 
-ดา้นราคา (Price) 
-ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) 
-ดา้นโปรโมชัน่
(Promotion) 
ตวัแปรตาม 
-พฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
 

นกัศึกษาหญิงส่วนใหญ่เลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทตกแต่ง
ใบหนา้ชนิดลิปสติก สาเหตท่ีุ
เลือกซ้ือนั้นเพ่ือความสวยงาม 
และส่วนใหญ่นิยมซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลี Skin Food 
ความบ่อยถ่ีในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางเกาหลีผา่นระบบ
อินเทอร์เน็ตเดือนละคร้ัง และ
การรับรู้การซ้ือเคร่ืองส าอาง
เกาหลีจากเพ่ือน โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งมีการช าระเงินดว้ย
วธีิการโอนเงินผา่นระบบ           
E-Banking และเคร่ือง ATM 
หรือ ADM หลงัจากการเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางเกาหลีผา่น
ระบบอินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่มี
ความคิดวา่น่าจะใชบ้ริการ
ต่อไป แต่ยงัคงหาขอ้มูลจาก 
ผูบ้ริการรายอ่ืนในอินเทอร์เน็ต
ต่อไป 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

รัชนี  
ไพศำลวงศ์ด ีและ 
อทิธิกร ข ำเดช 
(2556) 

-กลุ่มตวัอยา่ง คือ
ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่น
กรุงเทพมหานครทั้งส้ิน 
400 ราย ส่วนใหญ่เป็น
กลุ่ม นกัศึกษา และกลุ่ม
คนท างาน ในช่วงอายุ
ระหวา่ง 18-50 ปีโดยใช้
แบบสอบถามเป็น 
-การวเิคราะห์สถิติอนุมาน 
(Inferential-Statistic) 
ประกอบดว้ย 
One-Way ANOVA หรือ 
F-Test และMultiple 
Regression Analysis 
(MRA) 

ตวัแปรตน้ 
ปัจจยัทาง
ประชากรศาสตร์ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได ้
- สถานภาพ 
-ความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อการซ้ือ
เส้ือผา้สตรีทาง
อินเตอร์เน็ต 
-ปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาด 
- ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
- ปัจจยัดา้นราคา 
-ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 
-ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
ตวัแปรตาม 
-การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
สตรี ทางอินเตอร์เน็ต 

-ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบั
การศึกษา และสถานภาพการ
สมรสท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรี 
ทางอินเตอร์เน็ต 
-ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคใน
ดา้นการประหยดัเวลาในการ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการ  
ดา้นความสวยงาม สีสนั เป็น
หมวดหมู่ของสินคา้ในเวบ็ 
ดา้นการตรงต่อเวลาในการ
บริการจดัส่งสินคา้และบริการ 
ดา้นความปลอดภยัของวธีิการ
ช าระเงิน มีความสมัพนัธ์ต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สตรี 
ทางอินเตอร์เน็ต 
-ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคา และดา้น
การส่งเสริมทางการตลาดมี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้สตรีทางอินเตอร์เน็ต 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

วภิำวรรณ 
มโนปรำโมทย์ 
(2556) 

-กลุ่มตวัอยา่งคือ 
ประชากรในกรุงเทพ- 
มหานคร ท่ีมีอายตุั้งแต่ 23 
ปีข้ึนไป จ านวน 400 คน 
-สุ่มตวัอยา่งแบบหลาย
ขั้นตอน (Multi Stage 
Sampling) 
-การวเิคราะห์สมการ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regressions) 

ตวัแปรตน้ 
-ทศันคติ 
-ความไวว้างใจ 
-ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 
-ดา้นผลิตภณัฑแ์ละ    
บริการ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดั 
จ าหน่าย 
-ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 
ตวัแปรตาม 
การตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นสงัคมออนไลน ์
(อินสตาแกรม) ของ
ประชากรใน 
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัดา้นทศันคติ ปัจจยัดา้น
ความไวว้างใจ และปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ผา่นสงัคมออนไลน์ 
Instagram (อินสตาแกรม) ของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

ธนธร โล่จนิดำ 
(2556) 

-วจิยัเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) 
-กลุ่มตวัอยา่ง คือ 
นกัศึกษาระดบัปริญญาตรี
ในมหาวทิยาลยัเขต 
จงัหวดันครปฐมท่ีเคยท า
ธุรกรรมในธุรกิจซ้ือขาย
ออนไลน์ จ านวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถาม 
-การสุ่มตวัอยา่ง 
โดยการก าหนดโควตา 
(Quota Sampling) 
-ใชก้ารเลือกสุ่มตวัอยา่ง
สุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) 
-ใชส้ถิติการ วเิคราะห์
ความถดถอย และใช ้
โลจิสติกพหุกลุ่ม 
(Multinomial Logistic 
Regression) 

ตวัแปรตน้ 
องคป์ระกอบเวบ็ไซต์
ร้านคา้ออนไลน ์
-หนา้ร้านอิเลก็ทรอนิกส์ 
-แคตตาลอ็ก (Catalog) 
อิเลก็ทรอนิกส์ 
-ระบบตะกร้าสินคา้ 
-เวบ็ไซตมี์รายละเอียด
การเปรียบเทียบราคา 
-มีระบบวจิารณ์และให้
คะแนนสินคา้หรือ
บริการจากผูบ้ริโภค 
-มีเคร่ืองหมายรับรอง
ความน่าเช่ือถือจาก
หน่วยงานกลาง 
ตวัแปรตาม 
-พฤติกรรมการท า      
ธุรกรรมในธุรกิจ 
ซ้ือขายออนไลน์ 
- ความถ่ีในการซ้ือ 
- รูปแบบการช าระเงิน 
- ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 

ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ท าธุรกรรมในธุรกิจซ้ือขาย
ออนไลน์ พบวา่ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อความถ่ีในการซ้ือ ไดแ้ก่ 
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต์
ร้านคา้ออนไลน์ ดา้น 
แคตตาลอ็กอิเลก็ทรอนิกส์  
ดา้นเวบ็ไซตมี์ระบบการ
เปรียบเทียบราคา ดา้นการมี
ระบบการวจิารณ์และให้
คะแนนสินคา้หรือบริการจาก
ผูบ้ริโภค และดา้นการ มี
เคร่ืองหมายรับรองความ
น่าเช่ือถือจากหน่วยงานกลาง
ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมใน
ดา้นรูปแบบการช าระเงินคือ 
องคป์ระกอบของเวบ็ไซต์
ร้านคา้ออนไลน์ดา้น การมี
เคร่ืองหมายรับรองความ
น่าเช่ือถือจากหน่วยงานกลาง 
และปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ในดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
ไดแ้ก่ องคป์ระกอบของ
เวบ็ไซตร้์านคา้ออนไลน์  
ดา้นแคตตาลอ็ก (Catalog) 
อิเลก็ทรอนิกส์ และดา้นการมี
ระบบการวจิารณ์และให้
คะแนนสินคา้หรือบริการจาก
ผูบ้ริโภค 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

เกริดำ  
โคตรชำรี และ  
วฏิรำธร  
จริประวตั ิ(2556) 
 

-วจิยัเชิงปริมาณ
(Quantitative Research) 
-วธีิการวจิยัเชิงส ารวจ
แบบวดัคร้ังเดียว และใช้
แบบสอบถาม 
-กลุ่มตวัอยา่งท่ีพกัอาศยั
อยูใ่นกรุงเทพมหานครซ่ึง
เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์
อยา่งนอ้ย 1 คร้ังจ านวน
ทั้งส้ิน 242 คน 
 

ตวัแปรตน้ 
การรับรู้ความเส่ียง 
-ความไวว้างใจ (Trust) 
-การเปิดรับส่ือออนไลน์ 
(Online Media- 
Exposure) 
ทศันคติต่อการซ้ือ
ออนไลน์ 
ตวัแปรตาม 
พฤติกรรมการซ้ือ
ออนไลน์ 
 

ความสมัพนัธ์ระหวา่งการรับรู้
ความเส่ียงและทศันคติต่อการ
ซ้ือสินคา้ออนไลน์ พบวา่การ
รับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อ
การซ้ือสินคา้ออนไลน์มี
ความสมัพนัธ์กนัในเชิงลบ
หมายถึง ถา้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้
ความเส่ียงในระดบัสูง ก็จะมี
ทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ในขณะท่ีถา้มีการรับรู้
ความเส่ียงในระดบัต ่า ก็จะมี
ทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

นิธินำถ  
วงศ์สวสัดิ์ และ 
ปวณีำ ค ำพุกกะ 
(2557) 

-วจิยัความสมัพนัธ์เชิง
เปรียบเทียบ 
-กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูซ้ื้อขาย
หลกัทรัพยผ์า่นระบบ
อินเทอร์เน็ตทั้งหมด  
ซ่ึงกระจายตามเพศ และ 
ช่วงอายจุ  านวน 300 คน 
-สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์
ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การ
วเิคราะห์สมัประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ และความ
ถดถอยเชิงพหุ 

ตวัแปรตน้ 
การรับรู้ 
-การรับรู้ประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) 
-การรับรู้ความง่ายในการ
ใชง้าน (Perceived Ease 
Of Use) 
-การรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk) 
ตวัแปรตาม 
ความตั้งใจของผูซ้ื้อขาย
หลกัทรัพยผ์า่น
อินเทอร์เน็ต 
 

1. ความตั้งใจของผูซ้ื้อขาย
หลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ตอยู่
ในระดบัสูงท่ีสุด  
2. การรับรู้ประโยชน์ การรับรู้
ความง่ายในการใชง้าน และ
การรับรู้ความเส่ียงมีผลกระทบ
ต่อระดบัความตั้งใจของ 
ผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์า่น
อินเทอร์เน็ต อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ
สามารถอธิบายการ
เปล่ียนแปลงของระดบัความ
ตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพย์
ผา่นอินเทอร์เน็ตไดร้้อยละ 
44.70  
3. การรับรู้ประโยชน์ และการ
รับรู้ความง่ายในการใชง้านมี
ความสมัพนัธ์ทาง 
บวกต่อระดบัความตั้งใจของ 
ผูซ้ื้อขายหลกัทรัพย ์
ผา่นอินเทอร์เน็ต และการรับรู้
ความเส่ียงมีความ 
สมัพนัธ์ทางลบต่อระดบัความ
ตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพย์
ผา่นอินเทอร์เน็ต อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

จริยำ พวงพลอย 
และปรำณี  
เอีย่มละออภักด ี
(2557) 

-กลุ่มตวัอยา่ง คือ
ประชากรใน
กรุงเทพมหานครอายุ
ตั้งแต่ 23 ปีข้ึนไป จ านวน 
400 คน 
-สุ่มตวัอยา่งแบบหลาย
ขั้นตอน (Multi Stage 
Sampling) 
-การวเิคราะห์สมการ
ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regressions) 

ตวัแปรตน้ 
-ทศันคติ 
-ความไวว้างใจ 
-ส่วนประสมทาง
การตลาด 
ตวัแปรตาม 
-การตดัสินใจซ้ือสินคา้
ผา่นอินเทอร์เน็ต 

ปัจจยัดา้นทศันคติปัจจยัดา้น
ความไวว้างใจ และปัจจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาด 
โดยรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
ส าคญัมาก ผลจากการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ปัจจยัดา้น
ทศันคติ ปัจจยัดา้นความ
ไวว้างใจ และปัจจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
ทางอินเทอร์เน็ตของประชากร
ในกรุงเทพมหานครอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

อ ำพล  
นววงศ์เสถียร
(2557) 

-ใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) 
-โดยใชแ้บบสอบถาม
สมัภาษณ์ผูซ้ื้อหรือเคยซ้ือ
สินคา้ในร้านคา้ออนไลน์
โดยเป็นผูบ้ริโภคเพศชาย
หรือเพศหญิง อายรุะหวา่ง 
18-60 ปี ตวัอยา่งจ านวน 
400 
-สถิติเชิงพรรณนา และ
สถิติเชิงวเิคราะห์ถดถอย
พหุคูณ 

ตวัแปรตน้ 
-ลกัษณะทางประชากร 
ของผูบ้ริโภค 
-ส่วนประสมการตลาด 
ร้านคา้ออนไลน ์
-ปัจจยัทางจิตวทิยา 
-ปัจจยัทางสงัคม 
ตวัแปรตาม 
-พฤติกรรมการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคในร้านคา้
ออนไลน์ 

ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในร้านคา้ออนไลน์ 
คือ ลกัษณะทางประชากรของ
ผูบ้ริโภค ส่วนประสม
การตลาดของร้านคา้ออนไลน์ 
ปัจจยัทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภค 
และดา้นปัจจยัทางสงัคม 
ผูบ้ริโภคท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้
ในร้านคา้ออนไลน์มกัไดรั้บ
ค าแนะน าจากครอบครัวและ 
จะบอกต่อ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

อรวรรณ สุขยำนี 
(2558) 

-กลุ่มตวัอยา่งคือ บุคลากร
ของสถาบนับณัฑิต 
พฒันบริหารศาสตร์ท่ีใช้
งานระบบสารสนเทศการ
บริหารทรัพยากรบุคคล 
จ านวน 275 คน 
-ใชก้ารสุ่มอยา่งง่าย 
-ใชก้ารวเิคราะห์เสน้ทาง 
(Path Analysis) 

ตวัแปรตน้ 
-ความเช่ือมัน่ในระบบ 
-ความคิดหวงัและความ
เขา้ใจเทคโนโลย ี
-การรับรู้ถึงความยากง่าย 
และการรับรู้ประโยชน ์
 
ตวัแปรตาม 
-ความตั้งใจในการใช้
ระบบสารสนเทศ 

จากการส ารวจดา้นความสมคัร
ใจและทศันคติพบวา่อยูใ่น
ระดบั มากโดยค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 
3.92 โดยปัจจยัต่างๆ ท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้
ระบบพบวา่ ดา้นการรับรู้ถึง
ประโยชน์ท่ีไดรั้บในภาพรวม
อยูใ่นระดบัมากโดย ค่าเฉล่ียอยู่
ท่ี 3.91 ดา้นการรับรู้ถึงความ
ง่ายในการใชร้ะบบ ใน
ภาพรวมพบวา่อยูใ่นระดบั 
ปานกลางค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.50 
ดา้นความเช่ือมัน่ในระบบ  
ในภาพรวมพบวา่อยูใ่นระดบั
ปานกลาง ค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.39  
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

วนิดำ ตะนุรักษ์ 
และนรพล 
จนิันท์เดช (2560) 

-กลุ่มตวัอยา่ง คือ 
พนกังานอุตสาหกรรม
การคา้ส่งและคา้ปลีก 
พ้ืนท่ีในการจดัเก็บ คือ 
กรุงเทพมหานคร จ านวน 
450 คน 
-สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์
ของเพียร์สนั และการ
วเิคราะห์โมเดลสมการ
โครงสร้าง ดว้ยโปรแกรม
วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ
ส าเร็จรูป 
 

ตวัแปรตน้ 
-การรับรู้วา่ง่ายต่อ 
การใชง้าน 
-การรับรู้วา่มีประโยชน ์
-ทศันคติต่อการใช ้
ตวัแปรตาม 
-พฤติกรรมความตั้งใจ 

รับรู้วา่ง่ายต่อการใชง้านมี
อิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อการ
รับรู้วา่มีประโยชน์ มีอิทธิพล
ทางตรงและทางออ้มเชิงบวก
กบัทศันคติต่อการใชง้านและมี
อิทธิพลทางออ้มเชิงบวกต่อ
พฤติกรรมความตั้งใจ ส าหรับ
ตวัแปรการรับรู้วา่มีประโยชน์
มีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกต่อ
ทศันคติการใชแ้ละมีอิทธิพล
ทางออ้มเชิงบวกต่อพฤติกรรม
ความตั้งใจ ส าหรับตวัแปร
ทศันคติต่อการใชมี้อิทธิพล
ทางตรงเชิงบวกต่อพฤติกรรม
ความตั้งใจ แสดงวา่ การรับรู้วา่
ง่ายและการรับรู้วา่มีประโยชน์
ส่งผลทางบวกต่อทศันคติและ
พฤติกรรมความตั้งใจในการใช้
งานเทคโนโลยขีองพนกังาน
อุตสาหกรรมการคา้ส่งและ 
คา้ปลีกไทย 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัภำยในประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

เลศิพร ภำระสกลุ
(2558) 

-กลุ่มตวัอยา่งคือ
นกัท่องเท่ียวจีนท่ีก าลงั
ท่องเท่ียวอยูใ่นเขต
กรุงเทพมหานครเมือง
พทัยา ภูเก็ตและเชียงใหม่ 
ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจากการ
เลือกแบบไม่เจาะจงจาก 4
เขตพ้ืนท่ี จ านวน 621 
ตวัอยา่ง 
-ใชก้ารวเิคราะห์ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มารตฐาน และค่า 
ไคสแควร์ ท าการวเิคราะห์
ปัจจยัดว้ยการหมุนแกน
แบบวาริแมกซ์ 

ตวัแปรตน้ 
-แรงจูงใจ 
-ทศันคติ 
-แหล่งขอ้มูล 
ตวัแปรตาม 
-ความพึงพอใจ 
-ความตั้งใจจะกลบัมาซ้ือ
ซ ้ า 

การท่ีนกัท่องเท่ียวมีความพึง
พอใจจะส่งผลใหเ้กิดการบอก
ต่อ และแนะน าผูอ่ื้นมา
ท่องเท่ียวประเทศไทยมากกวา่
ท่ีจะเกิดการกลบัมาท่องเท่ียวซ ้ า 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัต่ำงประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

Hsiu-Fen  Lin 
(2007) 

-กลุ่มตวัอยา่ง คือ คน
ไตห้วนัท่ีเป็นลูกคา้ในการ
ซ้ือออนไลน์ จ านวน  
297 คน 
-ใชแ้บบสอบถาม 
-การวเิคราะห์สมการ
ถดถอย (Regression 
Analysis) 
 

ตวัแปรตน้ 
ทศันคติ ( Attitude) 
-การรับรู้ประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) 
-การรับรู้ความง่าย 
(Perceived Ease Of Use) 
-เขา้กนัได ้
(Compatibility) 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
-ปัจจยัภายในส่วนบุคคล 
-ปัจจยัภายนอก 
(External 
Influence) 
ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม 
(Perceived Behavioral 
Control) 
-การรับรู้ความสามารถ
ของตนเอง (Self 
Efficacy) 
-เง่ือนไขในการ 
อ านวยความสะดวก 
(Facilitating Conditions) 
ตวัแปรตาม 
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
(Behavior Intention) 

การกระท าดว้ยเหตผุล Theory 
of Planned 
Behavior (TPB) ท านาย
ทศันคติในการซ้ือออนไลน์ได้
ดีกวา่ Technology Acceptance 
Model (TAM)  ความตั้งใจใน
การซ้ือสินคา้ออนไลน์ สามารถ
อธิบายไดโ้ดย ทศันคติ จาก
แบบจ าลองทั้ง 2 รูปแบบ คือ 
TAM และ TPB ในขณะท่ีใน
ส่วนของรูปแบบ TPB ระบุถึง 
Perceived Usefulness, Ease of 
Use and Compatibility มี
นยัส าคญัในการท านายทศันคติ
ในการซ้ือของออนไลน์ ยงั
พบวา่ Subjective Norms มี
อิทธิพลต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรม และมีนยัส าคญั 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัต่ำงประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

Yet Mee Lim  
et al. (2010) 

-กลุ่มตวัอยา่งจาก 146 
(Baby Boomers) อายุ
ระหวา่ง 45-62 ปี 
-การวเิคราะห์ถดถอยพหุ 
(Multiple regression  
analysis) 

ตวัแปรตน้ 
-ทศันคติต่อการซ้ือ
ออนไลน์ (Attitude 
Toward Online 
Shopping) 
-การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง (Subjective 
Norms) 
-ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม 
(Perceived Behavior 
Control) 
ตวัแปรตาม 
-ความตั้งใจในการซ้ือ
ออนไลน์ (Intention to 
Shop Online) 

ทศันคติต่อการซ้ือออนไลน์ 
(Attitude Toward Online 
Shopping) การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง ( Subjective Norms) 
นั้นมีนยัส าคญัทางสถิติ และ
สมัพนัธ์ทางบวกกบัความตั้งใจ
ซ้ือออนไลน์ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัต่ำงประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

Vania Daniela 
and 
Vera Velarde 
(2012) 

-กลุ่มตวัอยา่งคนท่ีซ้ือของ
ออนไลน์จ านวน 300 คน 
-สุ่มตวัอยา่งแบบลูกโซ่ 
(Snowball Sampling) 
-ใชแ้บบสอบถามผา่นทาง
เครือข่ายสงัคมออนไลน,์ 
Facebook 
-วเิคราะห์ผลโดยใช้
Structural Equation 
Model (SEM), Partial 
Least Square (PLS) 

ตวัแปรตน้ 
ทศันคติ ( Attitude) 
-การรับรู้ประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) 
-การรับรู้ความง่าย 
(Perceived Ease of Use) 
-เขา้กนัได ้
(Compatibility) 
-Trust (ความเช่ือมัน่) 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
-ปัจจยัภายในส่วนบุคคล 
-ปัจจยัภายนอก 
 (External Influence) 
ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม 
(Perceived Behavioral 
Control) 
-การรับรู้ความสามารถ
ของตนเอง (Self 
Efficacy) 
-เง่ือนไขในการอ านวย
ความสะดวก 
(Facilitating Conditions) 

Perceived Usefulness (PU), 
Perceived Ease of Use 
(PEOU), Compatibility and 
Trust สามารถอธิบายค่าความ
แปรปรวนของทศันคติในการ
ซ้ือออนไลน์ไดร้้อยละ 52   
PU มีผลกระทบทางบวกกบั
ความตั้งใจซ้ือออนไลน์อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติ และ PEOU 
มีผลกระทบกบัความตั้งใจซ้ือ
ออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญั 
ทางสถิติ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัต่ำงประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

Syed 
Muhammad 
Umair et al. 
(2014) 

-สถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Research) 
-กลุ่มตวัอยา่ง 200 คน  
ท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตใน
ปากีสถาน 
-สุ่มแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) 
 

ตวัแปรตน้ 
ประสบการณ์ท่ีผา่นมา 
(Prior Experience) 
ทศันคติ (Attitude) 
-การรับรู้ประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) 
-การรับรู้ความง่าย 
(Perceived Ease of Use) 
-การรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk) 
ตวัแปรตาม 
ความตั้งใจ/เจตนาในการ
ซ้ือออนไลน์ 

ผลกระทบของประสบการณ์
ก่อนการซ้ือ (Prior Online 
Shopping Experience: POSE) 
ไม่มีผลกระทบกบัเร่ืองของการ
รับรู้ความง่าย (Perceived Ease 
of Use: PEOU) การรับรู้
ประโยชน์ (Perceived 
Usefulness: PU) และการรับรู้
ความเส่ียง (Perceived 
Risk: PR) ในขณะท่ี การรับรู้
ความง่าย (Perceived Ease of 
Use: PEOU) การรับรู้
ประโยชน์ (Perceived 
Usefulness: PU) มีผลกระทบ
อยา่งมีนยัส าคญัในเชิงบวก 
และการรับรู้ความเส่ียง 
(Perceived Risk: PR) มี
ผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัใน
เชิงลบต่อทศันคติท่ีมีต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ 
(Attitude Toward Online  
Shopping Intention: ATOSI)   
ทศันคติท่ีมีต่อความตั้งใจใน
การซ้ือออนไลน์ (Attitude 
Toward Online Shopping 
Intention: ATOSI) มี
ผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัใน
เชิงบวกต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ 
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ตารางท่ี 2.1 (ต่อ) 
 

งำนวจิยัต่ำงประเทศ 
ผูว้จิยั วธีิวจิยั ตวัแปรท่ีใช ้ ผลลพัธ์การวจิยั 

Anna Blomqvist  
et al. (2015) 

-กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูใ้หญ่ 
ท่ีอาศยักบัครอบครัว 
ในสวเีดน 
-แบบสอบถามออนไลน์
ส่งทางออนไลน์ และ
บลอ็ก (Blog) 
-วธีิวเิคราะห์Correlation 
Matrix, Descriptive 
Variables and Multi 
Linear Regression 
Analysis ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ร้อยละ 95 

ตวัแปรตน้ 
ทศันคติ (Attitude) 
-ทศันคติดา้นบวก 
-การคลอ้ยตามกลุ่ม
อา้งอิง (Subjective 
Norms: SN) 
-ความเขม้แขง็ของ 
กลุ่มอา้งอิง 
-ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรม
(Perceived Behavior 
Control ) 
ตวัแปรตาม 
ความตั้งใจซ้ือและ
พฤติกรรม (Intention 
and Behavior Intentions) 

ทศันคติท่ีดี มีความสมัพนัธ์กนั
ระหวา่งทศันคติทางบวกกบั 
ความตั้งใจในการซ้ือของช า
ผา่นออนไลน์ ซ่ึงงานวจิยัน้ี
ประสบความส าเร็จในการ
ทดสอบทฤษฎีพฤติกรรม 
ตามแผน 

 



บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจิัย 
 
 
 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 
โดยมีวตัถุประสงคข์องการวิจยั 3 ประการ คือ 1) เพื่อศึกษาระดบัของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาระดบัของทศันคติและ
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร และ  
3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงในบทน้ีจะกล่าวถึง ประชากร
และกลุ่มตวัอยา่ง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั การสร้างเคร่ืองมือวิจยั วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล และ
วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลสถิติท่ีใชใ้นการวจิยั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

 
                   ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ จากสมาชิกในกลุ่มท่ีตั้ งข้ึนในส่ือสังคมออนไลน์ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อซ้ือขายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ มีสัญชาติไทย และอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากกรุงเทพมหานครมีอตัราการใช้อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดในประเทศ ท าให้สามารถเห็นถึง
ความถ่ีในการเขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์และโอกาสในการเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุดเม่ือเทียบกบั
ภาคอ่ืนๆ (ส านกังานสถิติแห่งชาติ 2557) ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 แต่เน่ืองดว้ยขนาดของประชากร 
มีอยูเ่ป็นจ านวนมากและไม่ทราบจ านวนท่ีแทจ้ริงของประชากร ซ่ึงผูว้ิจยัไม่สามารถท่ีจะเก็บขอ้มูล
ไดท้ั้งหมด จึงเก็บเพียงบางส่วนเท่านั้นเรียกวา่ กลุ่มตวัอยา่ง (Sample) 
 กลุ่มตวัอยา่ง (Sample)  การสุ่มตวัอยา่งแบบไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling 
Method) โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีมาจากผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์สัญชาติไทย สุ่มจากสมาชิกในกลุ่มท่ีตั้งข้ึนในส่ือสังคมออนไลน์ โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อซ้ือขายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ แต่เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากร 
ท่ีแทจ้ริง ผูว้จิยัจึงตอ้งมีการก าหนดกลุ่มตวัอยา่งข้ึนมา จ านวน 246 ตวัอยา่ง
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 โดยใชสู้ตร ของ W.G. Cochran, 1977 (อา้งถึงใน วลัลภ รัฐฉตัรานนท ์2554: น.84) ดงัน้ี   
 จากสูตร 
       n = p (1-p) z2 
     e2 
   เม่ือ n = จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
          p = สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัก าหนดสุ่ม 
          z = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูว้จิยัก าหนด Z.06 = 1.88        
                      e = ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 

โดยกลุ่มสัดส่วนประชากรเท่ากบั .50 ท่ีความเช่ือมัน่ร้อยละ 94 และค่าความคลาดเคล่ือน 
ไดร้้อยละ 6 (e = 0.06) 
 แทนค่าในสูตร จะได ้   n =     (.50) (1-.50) (1.88)2    
              0.062 
          = 245.44 หรือ 246 
 

ดงันั้น ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 246 ตวัอยา่ง   
 ทั้งน้ี ในการเก็บขอ้มูลจริงจะท าการก าหนดให้เก็บขอ้มูลจ านวนมากกว่าท่ีก าหนดไว ้
เพื่อน ามาใชใ้นกรณีท่ีตอ้งมีการคดัแบบสอบถามบางชุดท่ีไม่สมบูรณ์ หรือไม่อยูใ่นเกณฑ์ท่ีก าหนด
ออกจึงไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษาเป็นทั้งหมด 369 ตวัอยา่ง  
       

2.   เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 
 ผูว้ิจยัจะท าการวิจยัโดยใช้แบบสอบถามในการส ารวจขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
จากผูบ้ริโภคโดยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) แบบมีโครงสร้างและเปิดเผยถึงวตัถุประสงค์
ของการวิจยั (Structured-Undisguised Questionnaire) โดยใชม้าตรวดัของ Likert โดยวธีิการใหค้ะแนน
เป็นระดบั 
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2.1 กำรสร้ำงเคร่ืองมือที่ใช้ในกำรวจัิย เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามโดย
ประกอบดว้ยค าถาม ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัต่อไปน้ี 
 2.1.1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามเป็นขอ้ค าถามท่ีผูว้ิจยัได้
สร้างข้ึน โดยประกอบไปดว้ยขอ้มูลทัว่ไปทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ (Sex) อายุ (Age) รายได้
เฉล่ียต่อเดือน (Income) ระดบัการศึกษา (Education) อาชีพ (Occupation) ซ่ึงดา้นเพศ อาชีพ เป็น
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal) ส่วนอายุ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal) ดงัแสดงในแบบสอบถาม ภาคผนวก ค      
 2.1.2 แบบสอบถามระดับอิทธิพลของทัศนคติ  เช่น ทศันคติดี เห็นดว้ยมากนอ้ย 
เพียงใดต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์  การวดัทศันคติท่ีมีต่อพฤติกรรม (Measuring 
Attitudes:  ATT) ใช้การวดัทางตรง (Direct Measurement) ใช้มาตรจ าแนกความหมาย  โดยใช้
ค  าคุณศพัท์ขั้วคู่ (Bipolar Adjective) 4 คู่ ระดบัคะแนนท่ีใช้วดัความตั้งใจดา้น แย่ หรือ ดี ไม่เหมาะสม 
และไม่มีประโยชน์ เป็นต้น โดยการวดันั้นจะใช้เร่ืองทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ (Perceived 
Usefulness) ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease Of Use) และทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความ
เส่ียง (Perceived Risk) มาเป็นแนวทางในการวดั โดยใหค้ะแนนและแปลความหมายดงัน้ี 
      ตวัเลือก    ความหมาย 
  5   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
  4   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลมาก 
  3  หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลปานกลาง 
  2   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลนอ้ย 
  1   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด 
                   2.1.3 แบบสอบถามการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ไดแ้ก่ บทวิจารณ์ การบอกเล่า โดยการวดัการคลอ้ยตามคนรอบขา้งหรือกลุ่มอา้งอิง (Measuring 
Subjective Norms: SN) โดยการวดัทางตรง (Direct Measurement) เป็นการประเมินความเช่ือของ
บุคคลท่ีมีต่อความคิดเห็นของบุคคลท่ีมีความส าคญักบัผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีเกณฑ์การให้คะแนน
และการแปลความหมายดงัน้ี 
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                 ตวัเลือก    ความหมาย 
  5   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
  4   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลมาก 
  3  หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลปานกลาง 
  2   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลนอ้ย 
  1   หมายถึง  ปัจจยัในหวัขอ้นั้นมีอิทธิพลนอ้ยท่ีสุด 
 2.1.4 แบบสอบถามระดับความต้ังใจเชิงพฤติกรรม ในการบอกต่อ ซ้ือซ ้ าและจงรักภกัดี
ต่อสินคา้ การวดัความตั้งใจ (Measuring Behavior Intention: IN) โดยใช้ค  าถามท่ีมีค าว่า ตั้งใจ (Intend) 
และตอ้งการ (Want) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนและการแปลความหมายของระดบัความตั้งใจ ดงัน้ี 
     ตวัเลือก    ความหมาย 

 5   หมายถึง  ท่านใหค้วามส าคญัส าหรับหวัขอ้นั้นมากท่ีสุด 
 4   หมายถึง  ท่านใหค้วามส าคญัส าหรับหวัขอ้นั้นมาก 
 3  หมายถึง  ท่านใหค้วามส าคญัส าหรับหวัขอ้นั้นปานกลาง 
 2   หมายถึง  ท่านใหค้วามส าคญัส าหรับหวัขอ้นั้นนอ้ย 
 1  หมายถึง  ท่านใหค้วามส าคญัส าหรับหวัขอ้นั้นนอ้ยท่ีสุด   

              

วิธีการแปลผลแบบสอบถาม ผูว้ิจยัใช้เกณฑ์การแปลความหมายคะแนน
เฉล่ียของระดบัความคิดเห็น โดยจดัระดบัช่วงคะแนนแบบแต่ละช่วงไม่เท่ากนั (วิชิต อู่อน้ 2548:  
น.114) ดงัน้ี 

 

คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด      =      5 – 1   =    0.80 
ช่วงคะแนน                    5 

 
ส าหรับการแปลผล ไดน้ าคะแนนค่าเฉล่ียค าตอบของความคิดเห็นมาเทียบกบั

เกณฑ ์โดยเกณฑท่ี์ใชใ้นการแปลความหมายค่าเฉล่ียมีดงัน้ี 
         ค่าเฉล่ีย           ความหมาย 
 4.21-5.00 หมายถึง         ระดบัความคิดเห็น “มากท่ีสุด” 
 3.41-4.20     หมายถึง        ระดบัความคิดเห็น “มาก” 
 2.61-3.40 หมายถึง         ระดบัความคิดเห็น “ปานกลาง” 
 1.81-2.60     หมายถึง         ระดบัความคิดเห็น “นอ้ย” 
 1.00-1.80     หมายถึง         ระดบัความคิดเห็น “นอ้ยท่ีสุด 
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2.2 กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือวจัิย 
        การวจิยัน้ีไดมี้การน าค าถามในแบบสอบถามขอ้ 2 - 4 มาท าการตรวจสอบคุณภาพ
ของเคร่ืองมือวจิยัเพื่อยนืยนัถึงคุณภาพของแบบสอบถามก่อนน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลกบักลุ่มเป้าหมาย
โดยเฉพาะโดยแบ่งเป็นการตรวจสอบความตรง (Validity) ของเคร่ืองมือการวิจยัและการทดสอบ
ความเช่ือถือ (Reliability) ไดข้องเคร่ืองมือวจิยั ดงัน้ี 
  2.2.1 การทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยการน าแบบสอบถามให้
ผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่านเพื่อพิจารณา โดยให้กรอกแบบฟอร์มการประเมินข้อค าถามในแต่ละข้อ 
โดยดชันีท่ีใช้แสดงค่าความสอดคลอ้งเรียกว่า ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค าถามและวตัถุประสงค์ 
(Item-Objective Congruence Index: IOC) โดยมีคะแนนความสอดคล้องได้แก่ 1 คือ ข้อค าถามมี
ความสอดคล้อง 0 คือไม่แน่ใจกับข้อค าถามว่ามีความสอดคล้องหรือไม่และ -1 คือ ข้อค าถาม 
ไม่สอดคลอ้ง 
 โดยใชสู้ตรในการค านวณดงัน้ี 

    IOC=
∑ R

n
 

 
โดยท่ี IOC  หมายถึง  ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามและวตัถุประสงค ์

R  หมายถึง  ผลคูณของคะแนนกบัจ านวนผูเ้ช่ียวชาญในแต่ละระดบัความสอดคลอ้ง 
n หมายถึง  จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 

  
ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดค้ดัเลือกขอ้ค าถามเฉพาะท่ีมีค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่ง

ขอ้ค าถามและวตัถุประสงค์ระหวา่ง 0.6 - 1 มาใชก้บัแบบสอบถามเท่านั้น ซ่ึงผลการทดสอบความ
ตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ขอ้ค าถามมีค่าดชันีระหวา่ง 0.6-1 แสดงวา่ขอ้ค าถามมีความสอดคลอ้ง
กบัวตัถุประสงค ์ดงัแสดงในภาคผนวก ข  
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  2.2.2 การทดสอบความเช่ือมั่น (Reliability) โดยหลงัจากท่ีไดท้  าการทดสอบความ
ตรงเชิงเน้ือหาและมีการปรับปรุงแบบสอบถามแลว้นั้น ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามดงักล่าวไปทดสอบ
กบักลุ่มตวัอย่างอ่ืนท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างในงานวิจยัจ  านวน 30 ตวัอย่าง แล้วน าผลท่ีได้มาท าการ
วเิคราะห์ในแต่ละส่วนของแบบสอบถามเพื่อหาความเช่ือมัน่ดว้ยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิ (Cronbach)  
 ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่จะมีค่าระหวา่ง 0 ถึง 1 หากค่าท่ีไดมี้ค่า 0.6 หรือนอ้ยกว่า
แสดงวา่เคร่ืองมือนั้นมีความน่าเช่ือถือนอ้ย  ค่าความเช่ือมัน่ระหวา่ง 0.6-0.8 แสดงวา่เคร่ืองมือนั้นมี
ความน่าเช่ือถือปานกลางและหากค่าความเช่ือมัน่อยู่ระหวา่ง 0.8-1.0 แสดงวา่เคร่ืองมือนั้นมีความ
น่าเช่ือถือมาก (วลัลภ รัฐฉัตรานนท์ 2554) ซ่ึงค่าการทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) คือ 0.909 
แสดงวา่เคร่ืองมือนั้นมีความน่าเช่ือถือมาก รายละเอียดดงัท่ีแสดงในภาคผนวก ง  
 

3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ผูว้ิจยัไดใ้ชว้ิธีการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามระบบออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
โดยใช้ช่องทางท่ีได้รับความนิยม ได้แก่ www.facebook.com, Line Application, Instagram โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อซ้ือขายเคร่ืองส าอางโดยเฉพาะ ช่ือของกลุ่มท่ีตั้งข้ึน มีดงัต่อไปน้ี 

1) กลุ่มส่งต่อเคร่ืองส าอางแบรนดเ์นม ของแท ้มือ 1 มือ 2 
2) กลุ่มซ้ือขายเคร่ืองส าอาง ครีมคุณภาพราคาถูก และอ่ืนๆ 
3) โพสฟรี กลุ่มซ้ือขายเคร่ืองส าอางและความงาม 
4) กลุ่มเคร่ืองส าอาง และสินคา้ทุกอยา่งทัว่ไทย by na 
5) กลุ่มขายครีมและเคร่ืองส าอาง 
6) กลุ่มขายสบู่ ครีม เคร่ืองส าอางทุกชนิด เป็นตน้ 

 โดยส่งแบบสอบถามออนไลน์ไปให้สมาชิกท่ีอยู่ในกลุ่มดงักล่าว เพื่อตอบแบบสอบถาม 
ซ่ึงเป็นประชากรท่ีใช้อินเทอร์เน็ตและตอ้งอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร และเก็บเฉพาะขอ้มูลของ 
ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ โดยใชว้ิธีการเลือกแบบตามสะดวก 
(Convenience Sampling) เก็บแบบสอบถามช่วงเดือนตุลาคม ปี พ.ศ. 2560 ถึง เดือนธันวาคม พ.ศ. 
2560 
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4. กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
                 การวิเคราะห์และประมวลผลจะตีความขอ้มูลทางสถิติเพื่อน ามาวิเคราะห์แปลผล และ
สรุปเป็นผลการทดสอบสมมติฐานหรือผลการศึกษาในตอนทา้ยของงานวิจยั  ผูว้ิจยัได้แบ่งการ
วิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ การวิเคราะห์โดยการใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
และการวเิคราะห์โดยการใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 4.1 กำรวิเครำะห์โดยกำรใช้สถิติเชิงพรรณนำ (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์
ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้วิธีการท าสถิติ เช่น ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) น ามาเสนอในรูปแบบของตารางโดยก าหนดเกณฑ์ 
ในการแปลความหมายของค่าเฉล่ียส าหรับตัวแปรต่างๆ (วลัลภ รัฐฉัตรานนท์ 2554: น.141)  
เพื่อวดัระดบัทศันคติ ระดบัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง และระดบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์  
 4.2 กำรวิเครำะห์โดยกำรใช้สถิติเชิงอนุมำน (Inferential Statistics) เป็นสถิติท่ีใช้
ขอ้มูลวิเคราะห์ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง ค่าสถิติอา้งอิง หรือค่าท่ีแทจ้ริงของประชากร สถิติอนุมาน 
จึงใชส้ าหรับวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีศึกษาหรือวิจยัโดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งแลว้ท าการสรุปอา้งอิงไปสู่ประชากร 
โดยใช้สถิติความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดว้ยวิธีน าตวัแปรเขา้ทั้ งหมด 
(Enter Regression) เพื่อพยากรณ์ตวัแปรท่ีตอ้งการจะศึกษา ในการคดัเลือกตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เพื่อวดัอิทธิพลของทศันคติ 
และการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ 
 

 



 
 

 

บทที ่4 

ผลการวจิัย 
 
 

      การศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร” มีวตัถุประสงค์ 
1) เพื่อศึกษาระดบัของความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาระดับของทัศนคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของทศันคติ และการ
คล้อยตามกลุ่มอ้างอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยัไดใ้ชแ้บบสอบถามออนไลน์ท่ีมีความถูกตอ้งครบถว้นสามารถใชใ้นการวิจยัได้
ทั้ งส้ินจ านวน 369 ชุด โดยน าข้อมูลทั้ งหมดท่ีได้จากการส ารวจท่ีผ่านการตรวจสอบความ
น่าเช่ือถือจากนั้นน ามาท าการวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ตาม
สมมติฐานของการวจิยั ทั้งน้ี ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็นส่วนๆ ดงัน้ี 

1. ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป 
2. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัทศันคติ  
3. ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง  
4. ผลการวเิคราะห์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
5. ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 
6. สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

   ส าหรับการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูลนั้น ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์
ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 n    แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 x     แทน ค่าเฉล่ียระดบั (Mean) 
 SD    แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t    แทน ค่าสถิติท่ีใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ  
      2 กลุ่ม พิจารณาใน t - distribution (ทดสอบขอ้มูล 2กลุ่ม) 
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 F    แทน ค่าสถิติท่ีใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของ  
      3 กลุ่มข้ึนไปพิจารณาใน F- distribution 
 R    แทน ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณ (Multiple R) 
 R2    แทน ประสิทธิภาพในการท านาย (R Square) 
 H0    แทน สมมุติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1    แทน สมมุติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 

 P value หรือ Sig แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกค่านยัส าคญัทางสถิติในการ 
       ยอมรับสมมติฐาน      
 *    แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 **    แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 S.E.    แทน ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการท านาย 
      (Standard Error of the Estimate) 
 

1.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไป 
 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ในกรุงเทพมหานคร มีผลการวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.1 – 4.5 

 
ตารางท่ี 4.1 ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามเพศ จากคนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน 
 ส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 
หญิง                                                                                       

55 
314 

14.9 
85.1 

รวม 369 100.0 

 
 จากตารางท่ี 4.1 จากขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย โดยเพศหญิงจ านวน 314 คน คิดเป็นร้อยละ 85.1 และส่วนเพศชายจ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.9 
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ตารางท่ี 4.2 ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามอายุจากคนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น        
ส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

  
อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 17 ปี  2 0.5 
17-25 ปี 112 30.4 
26-34 ปี 206 55.8 
35-43 ปี 29 7.9 
44-52 ปี 17 4.6 
53-61 ปี 3 0.8 
มากกวา่ 61 ปี 0 0.0 

รวม 369 100.0 
  

 จากตารางท่ี 4.2 จากขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายุ 26-34 
ปี จ  านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 55.8 รองลงมามีอาย ุ17-25 ปี จ  านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 30.4 
อายุ 35-43 ปี จ  านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.9 อายุ 44-52 ปี จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.6 อายุ 
53-61 ปี จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 อายตุ  ่ากวา่ 17 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดบั  
และไม่มีกลุ่มตวัอยา่งท่ีอายมุากกวา่ 61 ปี  

 

ตารางท่ี 4.3 ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนจากคนท่ีเคยซ้ือ        
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

   
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 5,000 บาท  33 9.0 
5,001-15,000 บาท 34 9.2 
15,001-25,000 บาท  37 10.0 
25,001-35,000 บาท 170 46.1 
35,001-45,000 บาท 58 15.7 
45,001 บาท ข้ึนไป 37 10.0 

รวม 369 100.0 
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     จากตารางท่ี 4.3 จากขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 25,001-35,000 บาท จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 46.1 รองลงมามีรายได ้35,001-
45,000 บาท จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 10.0 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทข้ึนไป จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 ถดัมา
เป็นรายได้เฉล่ียต่อเดือน 5,001- 15,000 บาท จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 และรายได้เฉล่ีย 
ต่อเดือนต ่ากวา่ 5,000 บาท จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ตามล าดบั  
 
ตารางท่ี 4.4 ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามระดับการศึกษา จากคนท่ีเคยซ้ือ        

เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
   

ระดบัการศึกษาสูงสุด จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 36 9.8 
ระดบัปริญญาตรี 263 71.3 
ระดบัปริญญาโท  69 18.7 
ระดบัปริญญาเอก 1 0.2 

รวม 369 100.0 

   
 จากตารางท่ี 4.4 จากข้อมูลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบั
การศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 71.3 รองลงมามีระดบัการศึกษา
ปริญญาโท จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 18.7 ถดัมาเป็นระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 
36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.8 และระดับการศึกษาปริญญาเอก จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ความถ่ีและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพจากคนท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 

 
จากตารางท่ี 4.5 จากขอ้มูลของกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษทัมากท่ีสุด จ านวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รองลงมาประกอบอาชีพ
ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 นกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 
50 คน คิดเป็นร้อยละ 13.6 ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และอาชีพอ่ืนๆ จ านวน 
6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 
       ในต่อไปน้ีจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความความคิดเห็น ว่ากลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมดมีระดบัความคิดเห็นมากน้อยอย่างไร โดยการค านวณค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั (Weight Mean 
Score: WMS) (วชิิต อู่อน้ 2548, น.114) ซ่ึงในการแปลความหมายการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบั
อิทธิของปัจจยัทศันคติ โดยใชห้ลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนนดงัน้ี 
 ระดบัคะแนน    ความหมาย 
 ระดบั 5  ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00 ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด 
 ระดบั 4  ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20 ระดบัความคิดเห็นมาก 
 ระดบั 3  ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40 ระดบัความคิดเห็นปานกลาง 
 ระดบั 2  ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60 ระดบัความคิดเห็นนอ้ย 
 ระดบั 1  ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80 ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 

 

  

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 50 13.6 
ธุรกิจส่วนตวั 48 13.0 
ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจ 97 26.3 
พนกังานบริษทั 168 45.5 
อ่ืนๆ 6 1.6 

รวม 369 100.0 
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2.   ผลการวเิคราะห์ปัจจัยทศันคติ 
 

 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทศันคติของผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร มีผลการวเิคราะห์ในภาพรวม ดงัตาราง
ท่ี 4.6 – 4.9 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยทัศนคติท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิง

พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 

 
 จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ทศันคติ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.78, S.D. = 0.38) และเม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ทั้ง 3 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี 
ด้านทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 4.05, S.D. = 0.58) 
รองลงมาคือ ด้านทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่ายมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.84,        
S.D. = 0.48) และดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.47, 
S.D. = 0.54) ตามล าดบั 

 
  

x

x
x
x

ปัจจยัทศันคติ 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ 4.05 0.58 มาก 1 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย 3.84 0.48 มาก 2 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง 3.47 0.54 มาก 3 

รวม 3.78 0.38 มาก  

x
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ ท่ีมี 
ผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร 

  

ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

สามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ และ 
ขอ้มูลสินคา้ไดส้ะดวก  รวดเร็ว 

4.02 0.67 มาก 3 

ประหยดักวา่ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป 3.59 0.98 มาก 6 
มีหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง 
ใหเ้ลือกซ้ือมากมาย 

3.96 0.88 มาก 5 

เคร่ืองส าอางบนส่ือสังคมออนไลน์ 
ตรงตามความตอ้งการ 

4.00 0.75 มาก 4 

ซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 4.29 0.83 มากท่ีสุด 2 
ลดการเสียเวลาในการเดินทาง 
ไปซ้ือเคร่ืองส าอาง 

4.42 0.67 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.05 0.58 มาก  
     

    จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 4.05,        
S.D. = 0.58) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด จ านวน 2 ดา้น 
โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นลดการเสียเวลาในการเดินทางไปซ้ือเคร่ืองส าอาง ( = 
4.42, S.D. = 0.67) และดา้นซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ( = 4.29, S.D. = 0.83) ตามล าดบั 
และมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก จ านวน 4 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี ดา้นสามารถ
เปรียบเทียบราคาสินคา้ และขอ้มูลสินคา้ไดส้ะดวก รวดเร็วมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( = 
4.02, S.D. = 0.67) ดา้นเคร่ืองส าอางบนส่ือสังคมออนไลน์ตรงตามความตอ้งการมีความคิดเห็นอยู ่
 
 

x

x

x
x

x
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ในระดบัมาก ( = 4.00, S.D. = 0.75) ดา้นมีหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอางให้เลือกซ้ือมากมายมี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.96, S.D. = 0.88 ) และดา้นประหยดักวา่ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไปมี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.59, S.D. = 0.98 ) ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย ท่ีมี 

ผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน      
กรุงเทพมหานคร 

 

 จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.84, S.D. = 
0.48) และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก จ านวน 5 ด้าน โดย
เรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นสามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ไดง่้ายมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก ( = 4.08, S.D. = 0.79) ดา้นการมีกระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยากมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
( = 4.02, S.D. = 0.73) ด้านรูปแบบของหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอางชดัเจน เขา้ใจง่ายมีความ 
 

x
x
x

x

x
x

ดา้นทศันคติท่ีมีต่อ 
การรับรู้ความง่าย 

ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

รูปแบบของหนา้แสดงสินคา้
เคร่ืองส าอางชดัเจน เขา้ใจง่าย 

3.90 0.72 มาก 3 

มีกระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก 4.02 0.73 มาก 2 
สามารถยกเลิกหรือสั่งซ้ือเพิ่มได้
ตลอดเวลา 

3.76 0.90 มาก 4 

สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ไดง่้าย 4.08 0.79 มาก 1 
ท่านคิดวา่การสั่งซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ 
เป็นวธีิท่ียากส าหรับท่าน 

3.43 1.04 มาก 5 

รวม 3.84 0.48 มาก  
     

x
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คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.90, S.D. = 0.72) ดา้นสามารถยกเลิกหรือสั่งซ้ือเพิ่มไดต้ลอดเวลามี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.76, S.D. = 0.90) และดา้นการสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทาง
ส่ือสังคม  ออนไลน์ เป็นวธีิท่ียาก มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.43, S.D. = 1.04) ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง ท่ีมี 

ผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร 

  
  

x
x

x

ดา้นทศันคติท่ีมีต่อ 
การรับรู้ความเส่ียง 

ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

ระดบั 
ความคิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ท่านคิดวา่เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บ
เคร่ืองส าอาง 

3.30 0.89 ปานกลาง 7 

ท่านยอมรับหากขอ้มูลส่วนตวัของ
ท่านถูกเปิดเผย 

4.54 1.20 มากท่ีสุด 1 

เคร่ืองส าอางเส่ียงต่อการเกิดความ
เสียหายระหวา่งการจดัส่ง 

3.57 0.83 มาก 3 

ท่านคิดวา่อาจเสียเวลาในการรอ
คอยสินคา้ 

3.34 0.84 ปานกลาง 6 

เส่ียงต่อการเกิดความผดิพลาด ตอ้ง
ท าการเปล่ียน/คืน 

3.62 0.96 มาก 2 
 

เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บเคร่ืองส าอาง
ตรงตามท่ีสั่ง 

3.50 0.92 มาก 4 

ท่านคิดวา่การสั่งซ้ือปลอดภยั ไม่
เกิดความผดิพลาด 

3.38 0.98 ปานกลาง 5 

รวม 3.47 0.54 มาก  

x



104 
 

 

จากตารางท่ี 4.9 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.47,        
S.D. = 0.54) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด จ านวน 1 ดา้น
ดงัน้ี ดา้นการยอมรับหากขอ้มูลส่วนตวัถูกเปิดเผย ( = 4.54, S.D. = 1.20) รองลงมามีค่าเฉล่ียอยู่
ในระดบัมาก จ านวน 3 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นความเส่ียงต่อการเกิดความ
ผิดพลาด ต้องท าการเปล่ียน/คืนมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.62, S.D. = 0.96) ด้าน
เคร่ืองส าอางเส่ียงต่อการเกิดความเสียหายระหว่างการจัดส่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก                
( = 3.57, S.D. = 0.83) และด้านความเส่ียงต่อการไม่ได้รับเคร่ืองส าอางตรงตามท่ีสั่งมีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.50, S.D. = 0.92) ตามล าดบั สุดทายมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง 
จ านวน 3 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นการสั่งซ้ือปลอดภยั ไม่เกิดความผิดพลาด
มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( = 3.38, S.D. = 0.98) ด้านอาจเสียเวลาในการรอคอยสินค้ามี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.34, S.D. = 0.84) และด้านความเส่ียงต่อการไม่ได้รับ
เคร่ืองส าอางมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.30, S.D. = 0.89)  

 

3. ผลการวเิคราะห์ปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
 

  ผลการวิเคราะห์ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร มีผลการวิเคราะห์ ดงั
ตารางท่ี 4.10 – 4.12 

 
  

x

x

x

x
x

x
x

x
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ตารางท่ี 4.10   ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ท่ีมีผล 
ต่อ ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร 

   

การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง      3.31 0.79 ปานกลาง 2 
บทวจิารณ์  3.67 0.85 มาก 1 

รวม 3.49 0.74 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.10 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.49, S.D. = 0.74 ) 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก จ านวน 1 ดา้นดงัน้ี ดา้นบทวจิารณ์
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.67, S.D. = 0.85) และมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 
1 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ( = 3.31, 
S.D. = 0.79) ตามล าดบั 

 
  

x

x

x
x
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ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในดา้นความ
เช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร  

    

ความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง      
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

สมาชิกในครอบครัวมีส่วนสนบัสนุนในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

2.77 0.98 ปานกลาง 4 

เพื่อนหรือบุคคลส าคญัต่อท่านมีส่วน
สนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น 
ส่ือสังคมออนไลน์     

3.50 0.99 มาก 2 

ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ หาก
สมาชิกในครอบครัวเป็นผูแ้นะน า 

3.26 0.99 ปานกลาง 3 

ท่านจะมีความเช่ือมัน่ ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์หาก
เพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่านเป็นผูแ้นะน า 

3.69 1.00 มาก 1 

รวม 3.31 0.79 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.11 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในดา้นความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่
ในระดบัมาก ( = 3.31, S.D. = 0.79) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั
มาก จ านวน 2 ดา้นโดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นความเช่ือมัน่ ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์หากเพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่านเป็นผูแ้นะน า มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มาก ( = 3.69, S.D. = 1.00) ด้านเพื่อนหรือบุคคลส าคัญต่อท่านมีส่วนสนับสนุนการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.50, S.D. = 0.99) และมี
ค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 2 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี ดา้นท่านจะมี

x

x

x
x
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ความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ หากสมาชิกในครอบครัวเป็นผูแ้นะน า 
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.62, S.D. = 0.99) และด้านสมาชิกในครอบครัวมีส่วน
สนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 2.77, 
S.D. = 0.98) ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในดา้นบท

วิจารณ์ ท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม   
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 

บทวจิารณ์ 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบั
ท่ี 

ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ หากมีบุคคลมีช่ือเสียง/
ดารา โฆษณาแนะน าเคร่ืองส าอางนั้น   

3.55 1.03 มาก 2 

บทวจิารณ์ทางลบ มีผลท าให้ท่านไม่เลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

3.80 0.97 มาก 1 

รวม 3.67 0.85 มาก  
 
 จากตารางท่ี 4.12 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยั
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ในด้านบทวิจารณ์ ท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก ( = 3.67, S.D. = 0.85) และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก 
จ านวน 2 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นบทวจิารณ์ทางลบ มีผลท าใหท้่านไม่เลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.80, S.D. = 0.97) และ
ด้านความเช่ือมั่นต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ หากมีบุคคลมีช่ือเสียง/ดารา 
โฆษณาแนะน าเคร่ืองส าอางนั้นมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.55, S.D. = 1.03) ตามล าดบั 
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4. ผลการวเิคราะห์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
 

 ผลการวิเคราะห์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร มีผลการวเิคราะห์ ดงัตารางท่ี 4.13 – 4.16 

 
ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ

เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
   

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ซ้ือซ ้ า  3.42 0.86 มาก 2 
บอกต่อ  3.51 0.78 มาก 1 
จงรักภกัดี  3.20 0.59 ปานกลาง 3 

รวม 3.38 0.59 ปานกลาง  
     

 จากตารางท่ี 4.13 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรม ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 
มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลาง ( = 3.38, S.D. = 0.59) และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านแลว้
พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก จ านวน 2 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี อนัดบัท่ี 1ดา้น
การบอกต่อ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.51, S.D. = 0.78) รองลงมาอนัดบั 2 ดา้นการซ้ือ
ซ ้ า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( = 3.42, S.D. = 0.86) และมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง 
ดา้นการจงรักภกัดี มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ( = 3.20, S.D. = 0.59) ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ด้านซ้ือซ ้ า ใน       
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 

  

ซ้ือซ ้ า (Repurchase) 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

หากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ท่านจะเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์
เพิ่มข้ึนหรือไม่ 

3.28 1.00 ปานกลาง 3 

ท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ซ ้ า 

3.60 0.97 มาก 1 

ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์เป็นของขวญัใหเ้พื่อน สมาชิกใน
ครอบครัว และคนส าคญั 

3.38 1.00 ปานกลาง 2 

รวม 3.42 0.86 มาก  
    
 จากตารางท่ี 4.14 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกับ 
ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรม ด้านซ้ือซ ้ า ในการการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( = 3.42, S.D. = 0.86) และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก จ านวน 1 ดา้น ดงัน้ี ดา้นท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ซ ้ า มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก  ( = 3.60, S.D. = 0.97) 
และมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 2 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ดา้นท่าน
ตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์เป็นของขวญัให้เพื่อน สมาชิกในครอบครัว และคน
ส าคญั มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.38, S.D. = 1.00) และหากมีรายไดเ้พิ่มข้ึนจะเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์เพิ่มข้ึน มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.28, S.D. = 1.00) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.15  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ด้านบอกต่อใน          
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 

  

บอกต่อ (Word of Mouth) 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

ท่านตั้งใจจะบอก/แนะน าเพื่อนใหซ้ื้อ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

3.65 0.93 มาก 1 

ท่านพดูถึงการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์แก่ ผูอ่ื้นในทางบวก 

3.37 0.89 ปานกลาง 2 

รวม 3.51 0.78 มาก  
  

 จากตารางท่ี 4.15 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดา้นบอกต่อ การซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
โดยภาพรวม มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.51, S.D. = 0.78) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
แล้วพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก จ านวน 1 ด้าน ดงัน้ี ด้านตั้งใจจะบอก/แนะน าเพื่อน ให้ซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( = 3.65, S.D. = 0.93) มี
ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง จ านวน 1 ด้าน ดงัน้ี ด้านพูดถึงการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์แก่ ผู ้อ่ืนในทางบวกมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ( = 3.37, S.D. = 0.86) 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.16  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดา้นจงรักภกัดีใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 

    

จงรักภกัดี (Loyalty) 
ค่าเฉล่ีย 
( ) 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั 
ความ
คิดเห็น 

ล าดบัท่ี 

เม่ือท่านตอ้การซ้ือเคร่ืองส าอาง ท่านนึกถึง
การเลือกซ้ือผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

3.44 0.98 มาก 1 

ท่านไม่ไดต้ั้งใจสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ อีกในเร็วๆ น้ี 

2.96 1.06 ปานกลาง 2 

รวม 3.20 0.59 ปานกลาง  
 
 จากตารางท่ี 4.16  ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกับ 
ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรม ด้านจงรักภักดี ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง  ( = 3.20, S.D. = 0.59) และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก จ านวน 1 ดา้น ดงัน้ี ดา้นตอ้การซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ท่านนึกถึงการเลือกซ้ือผ่านส่ือสังคมออนไลน์มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก                 
( = 3.44, S.D. = 0.98) มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัปานกลาง จ านวน 1 ดา้น ดงัน้ี ดา้นไม่ไดต้ั้งใจสั่งซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ อีกในเร็วๆ น้ี มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง  ( = 2.96, 
S.D. = 1.06) ตามล าดบั 

 

5.   ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 
 

 เพื่อป้องกนัการเกิดปัญหา Multicollinearity ข้ึน เม่ือตวัแปรอิสระมีความสัมพนัธ์กนั
จะท าให้เง่ือนไขของการวิเคราะห์การถดถอยท่ีวา่ ตวัแปรอิสระทุกตวัตอ้งเป็นอิสระต่อกนัไม่เป็น
จริง โดยตวัแปรท่ีน ามาใช้พยากรณ์ไม่ควรมีความสัมพนัธ์กนัสูงเกินไป (ตั้งแต่ .80 ข้ึนไป) เพราะ
หากมีความสัมพนัธ์กนัสูงเขา้ใกล ้1.0 แสดงวา่ตวัแปรท่ีน ามาพยากรณ์ดงักล่าวเกือบจะเป็นตวัแปร
เดียวกนัซ่ึงไม่เหมาะสมในการน ามาพยากรณ์พร้อมกนัดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีจึงท าการศึกษา

x

x

x
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ความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระเพื่อให้ทราบถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระว่ามี
ความสัมพนัธ์กนัหรือไม่ อยา่งไรก่อนท่ีจะไปถึงขั้นตอนของการวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
 การแสดงสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
  PU    หมายถึง  ตวัแปรทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ 
  PEOU หมายถึง  ตวัแปรทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย 
  PR   หมายถึง  ตวัแปรทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง 
  SN1   หมายถึง  ตวัแปรการคลอ้ยตามความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง      
  SN2  หมายถึง  ตวัแปรการคลอ้ยตามบทวจิารณ์ 
  BI    หมายถึง  ตวัแปรความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
 
ตารางท่ี 4.17  ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปร 
 

 PU PEOU PR SN1 SN2 BI 
PU 1.000      
PEOU .644* 1.000     
PR .152* .004 1.000    
SN1 .387* .352* .230* 1.000   
SN2 .332* .390* .326* .635* 1.000  
BI1 .504* .512* .106* .662* .469* 1.000 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
      เม่ือพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระตามขอ้ก าหนดในการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณนั้นตัวแปรอิสระจะต้องไม่มีความสัมพนัธ์กันสูงเกิน .80 (สุชาติ 
ประสิทธ์ิรัฐสินธ์ 2540) ซ่ึงจากตารางท่ี 4.17 พบว่า ไม่มีตัวแปรอิสระใดมีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์เกิน .80 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงน าตวัแปรทั้งหมดในวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน
ต่อไป 
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      ในขั้นต่อไปจะท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) เพื่อคดัเลือกปัจจยัต่างๆในการสร้างสมการพยากรณ์ โดยใชส้ถิติการวิเคราะห์ความถดถอย 
เชิงพหุ ดว้ยวิธีน าตวัแปรเขา้ทั้งหมด (Enter Regression) ซ่ึงวิธีน้ีภายในสมการพยากรณ์จะมีตวัแปร
พยากรณ์อยู่ครบทุกตวั เพื่อตอ้งการทราบว่าตวัแปรแต่ละตวัท่ีท าการศึกษาจะสามารถพยากรณ์ 
ตวัแปรเกณฑไ์ดห้รือไม่มากนอ้ยเพียงใด 

5.1 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยทัศนคติบางด้าน มีอิทธิพลทางบวกกับความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 H0: ปัจจยัทศันคติบางดา้น ไม่มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 H1: ปัจจยัทศันคติบางดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางท่ี 4.18 การวิเคราะห์อิทธิพลของทัศนคติ ท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ

เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
            

แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F p 
จากการถดถอย 40.809 3 13.603 56.645* .000 
จากแหล่งอ่ืนๆ 87.652 365 .240   

รวม 128.461 368    
ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์พหุคูณ (multiple correlation, R ) = .564 
ค่าสัมประสิทธ์ิแสดงการตดัสินใจ (coefficient of determination, 2R ) = .318 

*p<.05 
 
        จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ อิทธิพลของทศันคติท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับสูง มีค่า
สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั R = .564 ซ่ึงอิทธิพลของทศันคติสามารถร่วมกันท านาย
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไดร้้อยละ 31.80 และพบวา่มี
รายดา้นบางตวัของทศันคติมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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      ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัอิทธิพลของทศันคติเป็นรายดา้น 
ดงัตารางท่ี 4.19 
 
ตารางท่ี 4.19 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของทศันคติ ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 

  
b 

ค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอย

คะแนนมาตรฐาน 
(β) 

 
ล าดบั
ท่ี 

 
t 

 
p 

ค่าคงท่ี (Constant) .410   1.550 .122 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ .291 .283 2 4.920* .000 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย .406 .329 1 5.777* .000 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง .067 .062 3 1.397 .163 
R = .564  R2 = .318  Adjusted R2 = .312  S.E. = .490  F = 56.645   
P = .000 Durbin-Watson = 2.265 

*p<.05  
 

 จากตารางท่ี 4.19 แสดงการสร้างสมการถดถอยเพื่อพยากรณ์อิทธิพลของทศันคติ
ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร
โดยรวมในรูปแบบคะแนนดิบ ดงัน้ี 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .410 + .406 (การรับรู้ความง่าย) 
+ .291 (การรับรู้ประโยชน์)  

และเม่ือแปลงคะแนนดิบให้เป็นคะแนนมาตรฐาน แล้วได้สมการท านายในรูป
คะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .329 (การรับรู้ความง่าย) + .283 
(การรับรู้ประโยชน์)  
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จากสมการ มีความหมายวา่ 
1) เม่ือคะแนนทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน 

1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ีจะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน .406 

2) เม่ือคะแนนทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน 
1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ีจะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน .291 

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัทศันคติมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 มีจ  านวน 2 ดา้น โดยเรียงล าดบัน ้าหนกัความส าคญัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ล าดบั 1 ดา้นทศันคติ
ท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (β = .329) ล าดบั 2 ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ (β = .283) และ
ด้านท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
ในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ ได้แก่ ด้านทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ 
ความเส่ียง (β = .062)  

จากการพยากรณ์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบว่าอิทธิพลของทศันคติ ทั้ง 2 ดา้นไดแ้ก่ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้
ประโยชน์ (Perceived Usefulness) และทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease of Use) 
สามารถอธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร
ได ้แสดงวา่ หากผูป้ระกอบการสามารถบริการจดัการอิทธิพลของทศันคติของผูบ้ริโภค ทั้ง 2 ดา้น
ไดดี้เพียงใด จะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครของผู ้บริโภคนั้ นสูงข้ึนด้วย โดยอิทธิพลของทัศนคติท่ีมีผลต่อความตั้ งใจ 
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุดคือ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ 
ความง่าย รองลงมาคือ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ ตามล าดบั 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ (Perceived 
Usefulness) และทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease of Use) มีผลต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมาหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้นผลการทดสอบสมมติฐานจึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0  ดงันั้น ปัจจยัทศันคติบาง
ดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์
ในกรุงเทพมหานคร 
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5.2  ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงบางด้าน มีอิทธิพล
ทางบวกกับความตั้ งใจเ ชิงพฤติกรรมในการซ้ือเค ร่ื องส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ใน
กรุงเทพมหานคร 
   H0: ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงบางดา้น ไม่มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปัจจยัการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงบางด้าน มีอิทธิพลทางบวกกับความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.20  การวเิคราะห์อิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม

ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 

แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F p 

จากการถดถอย 56.838 2 28.419 145.223* .000 
จากแหล่งอ่ืนๆ 71.623 366 .196   

รวม 128.461 368    

ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์พหุคูณ (multiple correlation, R ) = .665 
ค่าสัมประสิทธ์ิแสดงการตดัสินใจ (coefficient of determination, 2R ) = .442 

*p<.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ อิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ใน
ระดบัสูง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั R = .665 อิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
สามารถร่วมกนัท านายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครไดร้้อยละ 44.20 และพบวา่มีรายดา้นบางตวัของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีผลต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผูว้ิจยัจึงได้ท าการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกบัอิทธิพลของการคล้อยตามกลุ่ม
อา้งอิงเป็นรายดา้น ดงัตารางท่ี 4.21 
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ตารางท่ี 4.21 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีผลต่อความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร
    

  
b 

ค่าสัมประสิทธ์ิการ
ถดถอยคะแนน
มาตรฐาน (β) 

 
ล าดบัท่ี 

 
t 

 
p 

ค่าคงท่ี (Constant) 1.650   14.847 .000 
ความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง      .459 .610 1 12.079* .000 
บทวจิารณ์ .057 .082 2 1.619 .106 
R = .665  R2 = .442  Adjusted R2 = .439  S.E. = .44237  F = 145.223   
P = .000 Durbin-Watson = 2.255 

*p<.05 
 
 จากตารางท่ี 4.21 แสดงการสร้างสมการถดถอยเพื่อพยากรณ์อิทธิพลของการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร โดยรวมในรูปแบบคะแนนดิบ ดงัน้ี 

ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .1.650 + .459 (ความเช่ือ
เก่ียวกบับุคคลอา้งอิง)  

และเม่ือแปลงคะแนนดิบให้เป็นคะแนนมาตรฐาน แล้วได้สมการท านายในรูป
คะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .610 (ความเช่ือเก่ียวกบับุคคล
อา้งอิง )  

จากสมการ มีความหมายว่า เม่ือคะแนนความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง เปล่ียนแปลง
ในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ีจะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน .459  

เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ านวน 1 ดา้น คือ ดา้นการคลอ้ยตามความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง              
(β = .610) และดา้นท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นการคลอ้ยตามบทวจิารณ์ (β = .082)  
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จากการพยากรณ์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า อิทธิพลของการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภค 1 ด้าน
ไดแ้ก่ ความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง (Normative Beliefs) สามารถอธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได้ หมายความว่า หาก
ผูป้ระกอบการสามารถบริการจดัการอิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคในดา้นการ
คลอ้ยตามความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง ไดดี้เพียงใด จะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคนั้นสูงข้ึนดว้ย  

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีผลต่อความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้น ผลการทดสอบสมมติฐานจึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0  ดงันั้น ปัจจยัการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงบางดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

5.3 ผลการทดสอบสมมติฐานทัศนคติรวม และการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิรวม สามารถ
ท านายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
ได้ 
 H0: ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม ไม่สามารถท านายความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม สามารถท านายความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางท่ี 4.22  การวิเคราะห์อิทธิพลของทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม ท่ีมีผลต่อ

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 

แหล่งความแปรปรวน SS Df MS F p 
จากการถดถอย 56.346 2 28.173 142.984* .000 
จากแหล่งอ่ืนๆ 72.115 366 .197   

รวม 128.461 368    
ค่าสัมประสิทธ์ิความสัมพนัธ์พหุคูณ (multiple correlation, R ) = .662 
ค่าสัมประสิทธ์ิแสดงการตดัสินใจ (coefficient of determination, 2R ) = .439 

  *p<.05 
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 จากตารางท่ี 4.22 พบว่า อิทธิพลของทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
รวม ท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับสูง มีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากับ  R = .662  
ซ่ึงอิทธิพลของทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม สามารถร่วมกนัท านายความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครไดร้้อยละ 43.60 
และพบว่าทัศนคติและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง มีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 ผูว้ิจยัจึงได้ท าการทดสอบความคิดเห็นเก่ียวกับอิทธิพลของทศันคติรวม และ 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม ดงัตารางท่ี 4.23 
 
ตารางท่ี 4.23 ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม 

ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร 

 
  

b 
ค่าสัมประสิทธ์ิการ

ถดถอยคะแนนมาตรฐาน 
(β) 

 
ล าดบัท่ี 

 
t 

 
p 

ค่าคงท่ี (Constant) .458   1.980 .049 
ทศันคติ .417 .269 2 5.866* .000 
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง .384 .482 1 10.517* .000 
R = .662  R2 = .439  Adjusted R2 = .436  S.E. = .44329  F = 142.984   
P = .000 Durbin-Watson = 2.289 

*p<.05 
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จากตารางท่ี 4.23 พบวา่ ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 มีจ านวน  2 ข้อ ได้แก่ อิทธิพลของทัศนคติ (β = .269)  และอิทธิพล 
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง (β = .482)  ซ่ึงแสดงการสร้างสมการถดถอยเพื่อพยากรณ์อิทธิพลของ 
ทศันคติรวม และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงรวม ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ในรูปแบบคะแนนดิบดงัน้ี 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .458 + .417 (ทศันคติ) + 384 
(การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง) 

และเม่ือแปลงคะแนนดิบให้เป็นคะแนนมาตรฐานแล้วได้สมการท านายในรูป
คะแนนมาตรฐาน ดงัน้ี 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .482 (การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
+ .269 (ทศันคติ) 

จากสมการ มีความหมายวา่ 
1) เม่ือคะแนนทศันคติ เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย ในขณะท่ีปัจจยั

อ่ืนๆ คงท่ีจะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน .417 

2) เม่ือคะแนนการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน 1 
หน่วย ในขณะท่ีปัจจยัอ่ืนๆ คงท่ีจะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร เปล่ียนแปลงในทิศทางท่ีเพิ่มข้ึน .384 

จากการพยากรณ์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ พบวา่ ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม ทั้ง 2 ดา้นไดแ้ก่ ทศันคติ (Attitude)  
และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) สามารถอธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได ้หมายความว่า หากผูป้ระกอบการ
สามารถบริการจดัการทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ไดดี้เพียงใดจะท าให้ความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคนั้น
สูงข้ึนดว้ย  
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จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง
รวม มีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ดงันั้น ผลการทดสอบสมมติฐานจึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0  
ดงันั้น ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม สามารถท านายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน
การซ้ือเคร่ืองส าอาง ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได ้

 
ตารางท่ี 4.24  ภาพรวมค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยต่ออิทธิพลของปัจจยัทศันคติ และการคลอ้ยตาม

กลุ่มอา้งอิงรวมท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 
 

b 
ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอย
คะแนนมาตรฐาน (β) 

t p 

ปัจจัยทศันคติ 
ค่าคงท่ี (Constant) 0.41  1.550 .122 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ .291 .283 4.920* .000 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย .406 .329 5.777* .000 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง .067 .062 1.397 .163 
ปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ 
ค่าคงท่ี (Constant) 1.650  14.847 .000 
ความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง .459 .610 12.079* .000 
บทวจิารณ์ .057 .082 1.619 .106 
*p<.05     

 สรุปโดยภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ปัจจยัทศันคติมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ านวน 2 ดา้น คือ ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย และดา้น
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ และด้านท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ 
ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง และปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลต่อความ 
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ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 มีจ  านวน 1 ดา้น คือ ดา้นการคลอ้ยตามความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง 
และดา้นท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ในกรุงเทพมหานคร ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ดา้นการคลอ้ยตามบทวจิารณ์  
 

6.  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางท่ี 4.25  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบ 
สมมติฐาน 

1.  ปัจจยัทศันคติบางดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

2.  ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงบางดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร 

ยอมรับ 

3.  ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม สามารถท านายความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ได ้ ยอมรับ 

 
 

 



 
 

บทที่ 5 

สรุปการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
   

 
การวิจยัเร่ือง อิทธิพลของทศันคติ และการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจเชิง

พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคใ์นการวิจยั
ดงัต่อไปน้ี 

1.   เพื่อศึกษาระดบัของความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

2.   เพื่อศึกษาระดบัของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

3.   เพื่อศึกษาอิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
        

1. สรุปการวจิัย 
 

การสรุปผลการวิจยัของการศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้จิยัขอน าเสนอตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั
ดงัน้ี 

1.1 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง 
 ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งทั้งหมดเป็นผูท่ี้เคยมีประสบการณ์การซ้ือเคร่ืองส าอาง

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 85.1) กลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนใหญ่มีอายุ 26-34 ปี (ร้อยละ 55.8) มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 25,001-35,000บาท (ร้อยละ 
46.1) มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 71.3) และประกอบอาชีพพนักงานบริษัท  
(ร้อยละ 45.5) กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีท าการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานครท่ีเป็นตราผลิตภณัฑ์ของคนไทย และใชช่้องทางการจ าหน่าย สินคา้ และ
โฆษณาผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์เป็นหลกั 
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1.2 ผลการวิเคราะห์ระดับของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม  ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 

 ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ โดยภาพรวม มีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัปานกลาง ( = 3.38, S.D. =  0.59 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่น
ระดบัมาก จ านวน 2 ดา้น โดยเรียงล าดบัจากมากไปหาน้อยดงัน้ี ดา้นบอกต่อ  ( = 3.51, S.D. = 0.78 ) 
รองลงมา ด้านซ้ือซ ้ า ( = 3.42, S.D. = 0.86 ) ด้านจงรักภกัดี มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง            
( =  3.20, S.D. = 0.59 ) หากพิจารณาเป็นรายขอ้ภายในแต่ละดา้นแลว้มีรายละเอียดดงัน้ี 

 1.2.1 ด้านการซ้ือซ ้า พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมดา้นซ้ือซ ้ า ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.42, S.D. = 0.86) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่มีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้ท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ซ ้ า ( = 3.60, S.D. = 
0.97 ) รองลงมา คือ ขอ้ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์เป็นของขวญัให้เพื่อน 
สมาชิกในครอบครัว และคนส าคญั ( = 3.38, S.D. = 1.00 ) และนอ้ยท่ีสุด คือ ขอ้หากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน
จะเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์เพิ่มข้ึน ( = 3.28, S.D. = 1.00)  

 1.2.2 ด้านการบอกต่อ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมดา้นบอกต่อ ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.51, S.D. = 0.78) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่มีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้ตั้งใจจะบอก/แนะน าเพื่อนใหซ้ื้อเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ( = 
3.65, S.D. = 0.93) รองลงมา คือ ขอ้พดูถึงการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์แก่ ผูอ่ื้นในทางบวก         
(  = 3.37, S.D. = 0.86)  

 1.2.3 ด้านการจงรักภักดี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรม ดา้นจงรักภกัดี ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดย
ภาพรวม มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ( = 3.20, S.D. = 0.59) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้
พบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้เม่ือท่านตอ้งการซ้ือเคร่ืองส าอาง ท่านนึกถึงการเลือกซ้ือ
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ( = 3.44, S.D. = 0.98) รองลงมา คือ ขอ้ไม่ไดต้ั้งใจสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ อีกในเร็วๆ น้ี ( = 2.96, S.D. = 1.06)  
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1.3 ผลการวิเคราะห์ระดับของทัศนคติ และการคล้อยตามกลุ่ มอ้างอิง  ในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร 

 1.3.1 ผลการวิเคราะห์ระดับของทัศนคติ ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม

ออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
  ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัทศันคติในการซ้ือ

เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  
( = 3.78, S.D.=0.38) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ทั้ง 3 ดา้น โดย
เรียงล าดับจากมากไปหาน้อยดังน้ี ด้านทัศคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ ( = 4.05, S.D. = 0.58) 
รองลงมาคือ ด้านทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย ( = 3.84, S.D. = 0.48) และด้านทศันคติท่ีมีต่อ 
การรับรู้ความเส่ียง (  = 3.47, S.D. = 0.54) ตามล าดบั โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี  

  1) ด้านทัศนคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์  พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.05, S.D. = 0.58) และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้ลดการเสียเวลาในการเดินทาง
ไปซ้ือเคร่ืองส าอาง  ( = 4.42, S.D. =  0.67) รองลงมา คือ ขอ้ซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง (
= 4.29, S.D. =  0.83) และนอ้ยท่ีสุด คือ ประหยดักวา่ซ้ือจากร้านทัว่ไป ( = 3.59, S.D. =  0.98) 

  2) ด้านทัศนคติ ท่ี มี ต่อการรับรู้ความง่าย  พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.84, S.D. = 0.48) และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แล้วพบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้สามารถคน้หาขอ้มูลสินค้า 
ไดง่้าย ( = 4.08, S.D. = 0.79) รองลงมา คือ ขอ้การมีกระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก ( = 4.02, S.D. = 
0.73) และน้อยท่ีสุด คือ ขอ้การสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เป็นวิธีท่ียากส าหรับท่าน                     
( = 3.43, S.D. = 1.04) 

  3) ด้านทัศนคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง  พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.47, S.D. = 0.54) และ
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่ามีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ขอ้การยอมรับหากขอ้มูลส่วนตวั
ถูกเปิดเผย ( = 4.54, S.D. = 1.20) รองลงมา คือ ขอ้ความเส่ียงต่อการเกิดความผิดพลาด ตอ้งท าการ
เปล่ียน/คืน ( = 3.62, S.D. = 0.96) และน้อยท่ีสุด คือ ข้อความเส่ียงต่อการไม่ได้รับเคร่ืองส าอาง  
( = 3.30,  S.D. = 0.89) 
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 1.3.2 ผลการวิเคราะห์ระดับของการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ในการซ้ือเคร่ืองส าอาง

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร มีดงัน้ี 
    ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกบัระดบัของการคลอ้ย

ตามกลุ่มอา้งอิง ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ โดยภาพรวมมี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.49, S.D. = 0.74 ) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมากมี 2 ดา้นดงัน้ี ดา้นบทวิจารณ์มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( = 3.67, S.D. = 0.85) 
และมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัปานกลาง ได้แก่ ด้านความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง มีความคิดเห็นอยู่ใน
ระดบัปานกลาง ( = 3.31, S.D. = 0.79)โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดดงัน้ี  

1) ความเช่ือเก่ียวกับบุคคลอ้างอิง พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม
เก่ียวกบัปัจจยัการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิงในด้านความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง โดยภาพรวมมีความ
คิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.31, S.D. = 0.79) และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบวา่มีค่าเฉล่ียอยู่ใน
ระดบัมากท่ีสุด คือ  ขอ้มีความเช่ือมัน่ ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ หากเพื่อน หรือ
บุคคลส าคญัต่อท่านเป็นผูแ้นะน า ( = 3.69, S.D. = 1.00 ) รองลงมา คือ และขอ้เพื่อนหรือบุคคลส าคญั
ต่อท่านมีส่วนสนบัสนุนการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (  = 3.50, S.D. = 0.99) และนอ้ย
ท่ีสุด คือ ขอ้สมาชิกในครอบครัวมีส่วนสนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ( = 
2.77, S.D. = 0.98) 

2) บทวิจารณ์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงในดา้นบทวิจารณ์ ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ โดยภาพรวม มี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.67, S.D. = 0.85) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นแลว้พบวา่มีค่าเฉล่ีย
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ  ขอ้บทวิจารณ์ทางลบ มีผลท าให้ท่านไม่เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ( = 3.80, S.D.= 0.97) รองลงมา คือ ขอ้ความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ หากมีบุคคลมีช่ือเสียง/ดารา โฆษณาแนะน าเคร่ืองส าอางนั้น ( = 3.55, S.D. = 1.03)  

1.4 ผลการวเิคราะห์สมมติฐาน 
 ผลการวเิคราะห์สมมติฐานปัจจยัทศันคติบางดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิง

พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า อิทธิพลของ
ทัศนคติท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัสูง (F = 56.645) ผลการทดสอบสมมติฐานจึงยอมรับ H1 ปฏิเสธ H0 

หมายความว่า ปัจจัยทัศนคติบางด้าน มีอิทธิพลทางบวกกับความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยมี 2 ดา้นของทศันคติมีอิทธิพลกบัความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร และสามารถ

x
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x

x

x
x

x

x

x
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พยากรณ์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได ้
จากสมการพยากรณ์ดงัน้ี  

 ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .329 (การรับรู้ความง่าย) + .283 
(การรับรู้ประโยชน์)  

 จากการพยากรณ์ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า อิทธิพลของทศันคติทั้ง 2 ด้านได้แก่ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้
ประโยชน์ (Perceived Usefulness) และทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease of Use) สามารถ
อธิบายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได ้
หมายความว่า หากผูป้ระกอบการสามารถบริการจดัการอิทธิพลของทศันคติของผูบ้ริโภคทั้ง 2 ด้าน 
ได้ดีเพียงใด จะท าให้ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคนั้ นสูงข้ึนด้วย โดยอิทธิพลของทัศนคติท่ีมีผลต่อความตั้ งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุด คือ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย   
( t  = 5.777) รองลงมาคือ ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ ( t  = 4.920) 

   ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงบางดา้น มีอิทธิพลทางบวก
กบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า 
อิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัสูง (F  = 145.223) ผลการทดสอบสมมติฐานจึง
ยอมรับ H1ปฏิเสธ H0 หมายความวา่ ปัจจยัการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงบางดา้น มีอิทธิพลทางบวกกบัความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร โดยมี 1 ดา้นของ
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงมีอิทธิพลกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร และสามารถพยากรณ์ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได ้จากสมการพยากรณ์ดงัน้ี 

 ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .610 (ความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง)  

 จากการพยากรณ์ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร พบวา่ อิทธิพลของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภค 1 ดา้น ไดแ้ก่ 
ความเช่ือเก่ียวกับบุคคลอ้างอิง (Normative Beliefs) ( t  = 12.079) สามารถอธิบายความตั้ งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได้ หมายความว่า  
หากผูป้ระกอบการสามารถบริการจดัการอิทธิพลของการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคในด้าน 
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การคลอ้ยตามความเช่ือเก่ียวกบับุคคลอา้งอิง ไดดี้เพียงใด จะท าให้ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคนั้นสูงข้ึนดว้ย 

   ผลการทดสอบสมมติฐานทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม สามารถ
ท านายความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ได ้พบวา่ ทศันคติรวมกบั
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม ท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ในกรุงเทพมหานครโดยรวมอยูใ่นระดบัสูง (F  = 142.984) ผลการทดสอบสมมติฐานจึงยอมรับ 
H1 ปฏิเสธ H0 หมายความวา่ ทศันคติรวม และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงรวม สามารถท านายความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร จากสมการพยากรณ์
ดงัน้ี 

 ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง = .482 (การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง) + 
.296 (ทศันคติ) 

        จากการพยากรณ์ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์พบว่า ทศันคติรวม และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงรวม ทั้ง 2 ด้านได้แก่ทศันคติ (Attitude)  
( t  = 5.866) และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) ( t  = 10.517) สามารถท านายความตั้งใจ
เชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานครได้ หมายความว่า  
หากผูป้ระกอบการสามารถบริการจดัการทศันคติร่วมกบัการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภคได้ดี
เพียงใด จะท าให้ความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานครของผูบ้ริโภคนั้นสูงข้ึนดว้ย 
 

2. อภิปรายผล 
 

การวิจยัเร่ืองอิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัสามารถ
อภิปรายผล ดงัต่อไปน้ี 
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2.1 ระดับความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นของความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัปานกลาง โดยการ
บอกต่อ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในล าดบัสูงสุด เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่า กลุ่มตวัอย่าง ตั้งใจจะ
บอก/แนะน าเพื่อนใหซ้ื้อเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์อยูใ่นล าดบัสูงสุด ซ่ึงสามารถแสดงให้
เห็นว่า ผูบ้ริโภคได้รับประสบการณ์ท่ีดีหรือประทับใจในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ จึงเกิดทศันคติท่ีดีต่อการสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์  และตอ้งการท่ีจะบอก
เล่าประสบการณ์และผลลพัธ์ ท่ีตนเองไดรั้บนั้นให้แก่เพื่อน หรือไปยงับุคคลอีกบุคคลหน่ึง ซ่ึงมี
อิทธิพลในการท าให้เพื่อนหนัมาซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์เช่นกนั การบอกต่อ ถือได้
วา่เป็นกลยุทธ์ในการบอกต่อข่าวสารจากบุคคลหน่ึงไปยงับุคคลหน่ึงไดดี้ เป็นการประชาสัมพนัธ์
สินคา้ ท่ีสามารถท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัสินคา้เคร่ืองส าอางไดอ้ยา่งรวดเร็วเป็นกลยุทธ์ท่ีสามารถสร้าง
การเติบโตให้กับธุรกิจได้ ผูป้ระกอบการควรท าให้การขายสินค้าเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์สามารถสร้างความประทบัใจในคุณภาพของสินคา้เคร่ืองส าอาง สร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ให้มีความเป็นกนัเอง สามารถติดต่อสอบถามไดง่้ายและรวดเร็ว มีการจดัโปรแกรมท่ีสามารถ
ใหมี้การบอกต่อระหวา่งเพื่อน โดยบอกต่อแลว้จะไดรั้บส่วนลดในการใชบ้ริการคร้ังต่อไป เป็นการ
สร้างฐานลูกคา้ให้ใหญ่ข้ึน และขยายธุรกิจให้เป็นวงกวา้งมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ 
วนิดา ตะนุรักษ ์และนรพล จินนัทเ์ดช (2560) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง อิทธิพลของทศันคติต่อการใชง้าน
และปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อพฤติกรรมความตั้งใจในการใชเ้ทคโนโลยขีองพนกังานอุตสาหกรรมการคา้
ส่งและคา้ปลีกไทย ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมความตั้งใจ วดัไดจ้ากตวัแปรสังเกตได้จ  านวน  
5 ตวั พบวา่ พฤติกรรมความตั้งใจ มีความสอดคลอ้งกลมกลืนกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์องคป์ระกอบ
ตวัแปรสังเกตไดผ้า่นเกณฑ์ตามท่ีก าหนดทุกตวั พฤติกรรมความตั้งใจ พิจารณาไดด้งัน้ี อนัดบัแรก 
ท่านแนะน าให้บุคคลอ่ืนใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เม่ือผูใ้ช้เกิดทศันคติท่ีดีและใช้งานจริง ท าให้
ผูใ้ชง้านนั้นจะแนะน าบุคคลอ่ืนให้ใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศตามไปดว้ย อบัดบัท่ีสอง มีความตั้งใจ
ใช้งานอย่างต่อเน่ือง อนัดับท่ีสาม ท่านมีความตั้งใจท่ีจะใช้งานเทคโนโลยีสารสนเทศในการ
ปฏิบติังานบ่อยเท่าท่ีตอ้งการ มีพฤติกรรมการใช้งานมากข้ึน เทคโนโลยีสารสนเทศตรงตามความ
ตอ้งการพร้อมทั้งไดรั้บขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชยัพร ธนนัทา (2559) ได้
ท าการวิจยัเร่ือง อิทธิพลของทศันคติดา้นความเป็นส่วนตวัของประชาชนต่อขอ้มูลส่วนบุคคลบน 
กูเกิลสตรีทวิวท่ีมีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ผลการศึกษาพบว่า เม่ือพิจารณาถึงความตั้งใจเชิง
พฤติกรรม พบวา่ประชาชนมีความตั้งใจท่ีจะรายงานปัญหาเก่ียวกบัขอ้มูลท่ีละเมิดความเป็นส่วนตวั
ต่อระบบกเูกิลสตรีทวิวเองมากท่ีสุด รองลงมาคือรายงานปัญหาเก่ียวกบัขอ้มูลท่ีถูกละเมิดความเป็น
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ส่วนตวัต่อหน่วยงานภาครัฐ ไม่ใชบ้ริการกูเกิลสตรีทวิวอีกเม่ือพบการละเมิดความเป็นส่วนตวับน 
กูเกิลสตรีทวิวเป็นล าดบัท่ีสาม ยินดีท่ีจะเปล่ียนไปใช้บริการสตรีทวิวรายอ่ืนหากมีผูใ้ห้บริการท่ี
สามารถดูแลขอ้มูลส่วนบุคคลได้ดีกว่ากูเกิลสตรีทวิวและ บอกต่อผูอ่ื้นให้ทราบเร่ืองการละเมิด
ความเป็นส่วนตวัของกเูกิลสตรีทววิ  และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เลิศพร ภาระสกุล (2558) ไดท้  า
การวิจยัเร่ือง แรงจูงใจและทศันคติท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจโดยรวมของนกัท่องเท่ียวจีนต่อการ
ท่องเท่ียวประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดึงส่งอิทธิพลต่อการเกิดทศันคติท่ีดีต่อคนไทยและ
ประเทศไทยมากกว่าปัจจยัผลัก ซ่ึงมีอิทธิพลต่อทัศนคติน้อยกว่า ในด้านของแหล่งข้อมูลท่ีมี
ความส าคญัท่ีนักท่องเท่ียวชาวจีนใช้ในการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับประเทศไทยคือ แหล่งข้อมูล
ประเภทส่ือส่ิงพิมพ ์ท่ีส าคญัรองลงมาคือส่ือประเภทกระจายเสียงและเวบ็ไซต ์แต่ส่ือท่ีส าคญัน้อย 
คือ ส่ือประเภทบุคคล ทัศนคติต่อคนไทยและประเทศไทยมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจต่อ
ประสบการณ์การท่องเท่ียวโดยรวมมากกว่าอิทธิพลของส่ือต่างๆ การท่ีนักท่องเท่ียวมีความพึง
พอใจจะส่งผลให้เกิดการบอกต่อและแนะน าผูอ่ื้นมาท่องเท่ียวประเทศไทยมากกว่าท่ีจะเกิดการ
กลบัมาท่องเท่ียวซ ้ า 

2.2 ระดับของทัศนคติ และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ที่มีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่ง
มีระดบัของทศันคติและการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก ในส่วนของปัจจยัทศันคติ ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ 
มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นล าดบัสูงสุด เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเห็นวา่สามารถลด
การเสียเวลาในการเกินทางไปซ้ือ เคร่ืองส าอาง และซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง อยูใ่นล าดบั
สูงสุด ซ่ึงสามารถแสดงให้เห็นว่า การท่ีผูบ้ริโภคสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์นั้น 
สะดวกสบาย มากกวา่การออกไปซ้ือเคร่ืองส าอางตามหนา้ร้าน ประหยดัเวลาในการเดินทาง และ
การแสวงหาสินคา้ในร้านคา้ อยูส่ถานท่ีใดๆ ก็สามารถซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอดเวลาท่ีตอ้งการ ซ่ึง
เหมาะกบัผูท่ี้อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ท่ีมกัมีการจราจรท่ีติดขดั ผูบ้ริโภคสามารถประหยดัเวลา
ได้มากในแต่ละคร้ังถ้าซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงประโยชน์ 
ผูป้ระกอบการควรออกแบบหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอางให้ใช้งานง่าย ไม่ตอ้งใช้ความพยายาม 
มากนกั จึงส่งผลต่อทศันคติท่ีดีและท าให้เกิดความตั้งใจซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึง
มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อรวรรณ สุขยานี (2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ความตั้งใจในการใช้
ระบบสารสนเทศการบริหารทรัพยากรบุคคลของบุคลากรสถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์:  การ
ประยุกต์ใช้ตวัแบบการยอมรับเทคโนโลยี เพื่อศึกษาระดบัความตั้งใจในการใชร้ะบบสารสนเทศ
บริหารทรัพยากรบุคคล ปัจจยัท่ีมีผลต่อการใชร้ะบบสารสนเทศบริหารทรัพยากรบุคคลและศึกษา
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ถึงปัญหาและอุปสรรคต่อการยอมรับการใชง้านและหาขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัแนวทางการแกไ้ขโดย
การประยกุตใ์ชต้วัแบบการยอมรับเทคโนโลย ี(Technology Acceptance Model) ผลการศึกษาพบวา่ 
จากการส ารวจด้านความสมคัรใจและทศันคติพบว่าอยู่ในระดบั มากโดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.92 โดย
ปัจจยัต่างๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการใช้ระบบพบว่า ด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีได้รับ 
ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.91 ด้านการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้ระบบ  
ในภาพรวมพบว่าอยู่ในระดบัปานกลางค่าเฉล่ียอยู่ท่ี 3.50 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สัญชยั  
อุปเดีย (2553) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัในด้านการรับรู้เก่ียวกับระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  
(E- Commerce) ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ของประชาชนในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ดา้นการยอมรับเทคโนโลยีเก่ียวกบัการรับรู้ประโยชน์ต่อการใชง้าน และการรับรู้วา่
ง่ายต่อการใช้งาน มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการช าระเงินผ่านระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นิธินาถ วงศส์วสัด์ิ และปวีณา ค าพุกกะ (2557) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ความ
ตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์่านอินเทอร์เน็ต การวิจยัน้ีเป็นการศึกษา ความตั้งใจของผูซ้ื้อขาย
หลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ต การรับรู้ประโยชน์ และการรับรู้ความง่ายในการใชง้านมีความสัมพนัธ์
ทางบวกต่อระดบัความตั้งใจของผูซ้ื้อขายหลกัทรัพยผ์า่นอินเทอร์เน็ต ในส่วนของปัจจยัการคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งอิง เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า กลุ่มตวัอย่างเห็นว่า จะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์หากเพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่านเป็นผูแ้นะน า และเพื่อน
หรือบุคคลส าคญัต่อท่านมีส่วนสนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ แสดงว่า
ผูบ้ริโภคมีความคลอ้ยตามบุคคลท่ีอยูใ่กลต้วัหรือบุคคลในครอบครัว ของพวกเคา้มากกวา่บุคคลท่ี
ไม่ไดอ้ยูใ่กลต้วั ส่วนมากจะเป็นเพื่อน/บุคคลส าคญั ท่ีมีส่วนสนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ เพราะเม่ือเพื่อน/บุคคลส าคัญ เกิดทัศนคติท่ีดี ก็จะมีการแนะน า บอกต่อ 
ประสบการณ์ท่ีดีจากการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูบ้ริโภคก็จะมีความมัน่ใจมาก
ยิ่งข้ึนในการสั่งซ้ือ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จงกลนี ไทยเก้ือ (2541) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง 
การวิเคราะห์องค์ประกอบท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง ผลการศึกษา พบว่า การ
สนับสนุนของเพื่อนและญาติจะมีผลทั้ งโดยตรงและทางอ้อมต่อการตั้ งใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค เพราะฉะนั้นในการวางแผนทางการตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง
จะตอ้งใหค้วามส าคญักบัการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติมากเป็นพิเศษ และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ Yet Mee Lim  et al. (2010) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง Intention to Shop Online: A Study of Malaysian 
Baby Boomers เป็นการศึกษาเร่ืองความตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ กรณีศึกษา นกัเรียนชาวมาเลเซีย 
ท่ีอยูใ่นยคุ Baby Boomers ผลการศึกษาพบวา่ ทศันคติต่อการซ้ือออนไลน์ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง 
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นั้นมีนัยส าคญัทางสถิติ และสัมพนัธ์ทางบวกกับความตั้งใจซ้ือออนไลน์ท าให้ผูบ้ริโภคพูดถึง
ประสบการณ์ดีๆ ท่ีไดรั้บจากการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เกิดการบอกต่อ/ แนะน า 
กบัเพื่อนร่วมงาน หรือบุคคลอ่ืนๆ ให้มาซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และถา้ผูจ้  าหน่าย
สินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์สามารถ ท าให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีมากข้ึนก็จะส่งผลท าให้เกิด 
การบอกต่อ/แนะน า ซ้ือซ ้ า จงรักภกัดี มากข้ึนตามไปดว้ย 

2.3 อิทธิพลของทัศนคติ และการคล้อยตามกลุ่ มอ้างอิง ที่มี ต่อความตั้ งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
อิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีอิทธิพลทางบวกกบัความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 ในส่วนของปัจจยัทศันคติ ในดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย และดา้นทศันคติท่ีมีต่อการ
รับรู้ประโยชน์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ยกเวน้ ด้านทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ 
ความเส่ียง พบวา่ ไม่มีอิทธิพลต่อทศันคติท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สัญชัย อุปเดีย 
(2553) ไดท้  าการวิจยัเร่ืองปัจจยัในดา้นการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E- Commerce)  
ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการช าระเงินผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของประชาชน
ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่  ปัจจยัการรับรู้เก่ียวกบัระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
ด้านการยอมรับเทคโนโลยีเก่ียวกับการรับรู้ประโยชน์ต่อการใช้งาน และการรับรู้ว่าง่ายต่อ 
การใช้งาน มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการช าระเงินผ่านระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีระดับ
นยัส าคญั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Vania D. V.  (2012) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง Determinants 
of Online Purchasing Behavior An Empirical Investigation Using an Extension of The Theory of  
Planned Behavior เป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีก าหนดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือออนไลน์เชิง
ประจกัษ์ในส่วนของทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนวิธีการคือ ท าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ผล
การศึกษาพบวา่ การรับรู้ประโยชน์ในการใชง้าน (Perceived Usefulness: PU) การรับรู้ความง่ายใน
การใช้งาน (Perceived Ease of  Use: PEOU) ความเข้ากันได้ (Compatibility) และความเช่ือมั่น 
(Trust) สามารถอธิบายค่าความแปรปรวนของทศันคติในการซ้ือออนไลน์ได้ร้อยละ 52 การรับรู้
ประโยชน์ในการใชง้าน มีผลกระทบทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
(p < 0.05) เช่นเดียวกบัผลวิจยั ของ Hsiu-Fen Lin (2007) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง Predicting Consumer 
Intentions to Shop Online: An Empirical Test of Competing Theories เ ป็นการศึกษา เ ก่ี ยวกับ 
การท านายความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือออนไลน์ ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่ง คือ คนไตห้วนัท่ีเป็นลูกคา้
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ในการซ้ือออนไลน์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีรับรู้วา่การซ้ือออนไลน์ดีกวา่การซ้ือของแบบเดิม เขา้ถึงไดง่้าย 
และใชง้านง่ายท าให้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีสูงข้ึน ผลการศึกษาพบวา่รูปแบบ TPB (Theory of  
Planed Behavior)  มีความสามารถในการท านายทศันคติในการซ้ือออนไลน์ไดดี้กว่า การยอมรับ
เทคโนโลยี หรือ TAM (Technology Acceptance Model)  (ค่า R 2 ของ TPB  0.63 และ ค่า R 2 ของ 
TAM 0.58) เป็นตวับ่งช้ีให้เห็นว่า ลกัษณะทางนวตักรรม เช่น การรับรู้ในประโยชน์ การรับรู้ใน
ความง่ายในการใชง้าน และท่ีสามารถร่วมกนัได ้จะท าให้สามารถอธิบายทศันคติของผูบ้ริโภคใน
การซ้ือออนไลน์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ความตั้งใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ สามารถอธิบายได้
โดย ทศันคติ จากแบบจ าลองทั้ง 3 รูปแบบ ในขณะท่ีในส่วนของรูปแบบ TPB ระบุถึงการรับรู้
ประโยชน์ในการใชง้าน (Perceived Usefulness) การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน (Perceived Ease of 
Use) และ ความเขา้กนัได ้(Compatibility) มีนยัส าคญัในการท านายทศันคติในการซ้ือของออนไลน์ 
ผลแสดงใหเ้ห็นวา่ ผูบ้ริโภคท่ีรับรู้วา่การซ้ือออนไลน์ดีกวา่การซ้ือของแบบเดิม เขา้ถึงไดง่้าย และใช้
งานง่ายท าให้มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีสูงข้ึน ดงันั้น การศึกษาน้ีแสดงให้เห็นว่า ในการดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคไม่เพียงแต่ท าเวบ็ไซตใ์หใ้ชง้านง่าย แต่ควรพฒันาเวบ็ไซตใ์ห้มีฟังก์ชัน่ท่ีมีคุณค่า เช่น  การ
ออกแบบการสั่งซ้ือง่ายๆ ขั้นตอนง่าย และสะดวกสบายในการใชง้านส าหรับผูบ้ริโภค ปรับเวบ็ไซต์
ให้เกิดการรับรู้ของผูบ้ริโภควา่เวบ็ไซตมี์ประโยชน์ และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการ
เขา้มาซ้ือเคร่ืองส าอาง ในส่วนของการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง เช่ือมโยงกบัการซ้ือออนไลน์ 2 รูปแบบ
ของ TPB พบว่า การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม และมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ี 0.05 และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Syed et al. (2014) ผลการศึกษาพบวา่ ผลกระทบ
ของประสบการณ์ก่อนการซ้ือ (POSE) ไม่มีผลกระทบกบัเร่ืองของการรับรู้ความง่าย (PEOU) การ
รับรู้ประโยชน์ (PU) และการรับรู้ความเส่ียง (PR) ในขณะท่ีการรับรู้ความง่าย (PEOU) การรับรู้
ประโยชน์ (PU) มีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัในเชิงบวก และการรับรู้ความเส่ียง (PR) มีผลกระทบ
อย่างมีนัยส าคัญในเชิงลบต่อทัศนคติท่ีมีต่อความตั้ งใจในการซ้ือออนไลน์ (ATOSI) ดังนั้ น 
การศึกษาน้ีแสดงให้เห็นวา่ การดึงดูดให้ผูบ้ริโภคมีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคเกิดทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ โดยการท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าได้รับประโยชน์ และใช้งานง่ายจากการท่ีสามารถซ้ือ
เคร่ืองส าอางไดส้ะดวก รวดเร็ว มีหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอางให้เลือกซ้ือท่ีหลากหลาย ออกแบบ
ให้เขา้ถึงง่าย การดาวน์โหลดรวดเร็ว ดูสวยงาม ใชอ้กัษรท่ีอ่านง่าย มีความน่าเช่ือถือ กระบวนการ
สั่งซ้ือไม่ยุ่งยาก สามารถซ้ือได้ทุกท่ีทุกเวลาตามท่ีตอ้งการไม่ว่าจะอยู่ท่ีบา้นหรือท่ีท างาน ท าให้
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งเสียเวลากบัการสั่งซ้ือนานมากเกินไป ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึก
วา่การ ซ้ือเคร่ืองผา่นส่ือสังคมออนไลน์ สามารถ ประหยดั เงินและเวลาในการเดินทาง และแสวงหา
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ร้านเคร่ืองส าอาง ซ้ือเคร่ืองส าอางไดง่้ายกวา่ แต่ยงัสามารถไดเ้คร่ืองส าอางท่ีตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคไดเ้ช่นกนั จึงเกิดการรับรู้ประโยชน์ และการรับรู้ความง่าย ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไดม้ากข้ึน ในดา้นทศันคติท่ีมีต่อ
การรับรู้ความเส่ียง ซ่ึงไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ นั้นอาจเป็นเพราะวา่ ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคไม่ไดมี้ความกงัวลในเร่ืองความเส่ียงของการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากนกั อาจดว้ยเพราะ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์มีประสบการณ์ท่ีดี ไดรั้บสินคา้ตรงตามตอ้งการ สินคา้ไม่ไดรั้บความเสียหาย ความ
น่าเช่ือถือของหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง ความน่าเช่ือถือในการช าระเงิน ท่ีในปัจจุบนัเทคโนโลยี
มีความก้าวหน้ามากยิ่งข้ึน มีระบบรักษาความปลอดภยัผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์มากข้ึน เม่ือ
ผูบ้ริโภคสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์จึงมัน่ใจ และมีทศันคติท่ีดี ผูป้ระกอบการ
จ าหน่ายเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์จึงควรรักษา มาตรฐานในการขายสินคา้ท่ีส่งสินคา้ตรง
ความตอ้งการ และมีระบบการจดัส่งสินคา้ท่ีดี และมีระบบการช าระเงินท่ีปลอดภยั มีการับประกนั 
การคืนเงิน เพื่อท าใหร้ะดบัการรับรู้ความเส่ียงนั้นไม่เกิดข้ึน (ณสิตา ราชาดี 2553) ในส่วนของปัจจยั
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ในด้านความเช่ือเก่ียวกับบุคคลอ้างอิง มีอิทธิพลกับความตั้ งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ยกเวน้ ดา้นการคลอ้ย
ตามบทวจิารณ์ ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ จงกลนี ไทยเก้ือ (2541) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง การ
วิเคราะห์องค์ประกอบท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอาง โดยศึกษาถึงการรับรู้ของ
ผูบ้ริโภคต่อต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง เพื่อจะท าการเปล่ียนต าแหน่งใหม่ของผลิตภณัฑ์ และ
ทดสอบแบบจ าลองขององค์ประกอบท่ีมีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค 
และขนาดของผลกระทบของแต่ละองค์ประกอบในการตั้ งใจซ้ือผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง ผล
การศึกษาพบว่า ความตั้งใจท่ีจะซ้ือข้ึนอยู่กบั ทศันคติของผูบ้ริโภค ทศันคติของกลุ่มอา้งอิงการ
ส่งเสริมการตลาด และการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ ในส่วนของผูบ้ริโภคต่อสินคา้ ข้ึนอยูก่บั 
ทศันคติของกลุ่มอา้งอิง สินคา้การส่งเสริมการตลาด และการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ และ
ทศันคติของกลุ่มอา้งอิง เป็นผลมาจากการสนบัสนุนของเพื่อนและญาติ และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ Yet Mee Lim  et al. (2010) ท่ีว่าทศันคติต่อการซ้ือออนไลน์ การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง นั้นมี
นยัส าคญัทางสถิติ และสัมพนัธ์ทางบวกกบัความตั้งใจซ้ือออนไลน์ การศึกษาน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ การ
สนบัสนุนของเพื่อน/บุคคลส าคญั จะมีผลทั้งโดยตรงและทางออ้มต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีจะ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีความมัน่ใจ และทศันคติท่ีดี เม่ือบุคคลอา้งอิง 
แนะน า บอกต่อในเชิงบวก วา่การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์นั้นดี ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูล
ค าแนะน าต่างๆ จากตวับุคคล เช่น คนในครอบครัว เพื่อน เพื่อนร่วมงาน ผูมี้ช่ือเสียง เป็นตน้ เพราะ
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ผูบ้ริโภคถือวา่ขอ้มูลค าแนะน าต่างๆ จากตวับุคคลมีความน่าเช่ือถือสูง ดงันั้น เม่ือผูบ้ริโภคเช่ือกลุ่ม
อา้งอิงมีการสนับสนุนย่อมก่อให้เกิดความตั้งใจเชิงพฤติกรรมสูงข้ึน ดงันั้น ในการวางแผนทาง
การตลาดส าหรับผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางจะตอ้งใหค้วามส าคญักบัการสนบัสนุนของกลุ่มอา้งอิงมาก
เป็นพิเศษ ใชเ้ป็นวธีิการในการส่ือสารการตลาด เช่น การน าบุคคลส าคญั/เพื่อน มาสร้างแรงบนัดาล
ใจ และเป็นแบบอยา่ง เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความมัน่ใจและคลอ้ยตาม เกิดความตั้งใจเชิงพฤติกรรม
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ได้ (เสรี เปล่งปลัง่ 2558: น.151) ในด้านของการ
คลอ้ยตามบทวิจารณ์ ซ่ึงไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ นั้นอาจเป็นเพราะว่าธุรกิจท่ีจ  าหน่ายเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ มีการ
ให้บริการขายสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีดีอยู่แล้ว มีผูรั้บผิดชอบคอยแก้ไข ตอบปัญหาของ
ผูบ้ริโภค หรือเม่ือเกิดข้อผิดพลาด ผูป้ระกอบการออกมาแสดงความรับผิดชอบ เพื่อปรับปรุง
ข้อผิดพลาดและสร้างความประทับใจแก่ผู ้บริโภค ท าให้เกิดบทวิจารณ์ในเชิงบวก ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการควรวางกลยุทธ์การตลาด โดยรักษาคุณภาพการให้บริการ สร้างปริมาณบทวิจารณ์
เชิงบวกให้เพิ่มมากข้ึนจากเดิม เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการสร้างทศันคติท่ีดีต่อผูบ้ริโภคเม่ือเขา้มาอ่าน
บทวจิารณ์ เพิ่มความมัน่ใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  

จากผลการอภิปรายอิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความ
ตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ทั้งสองปัจจยั
สามารถท านายความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร แต่เม่ือพิจารณาในแต่ละปัจจยัพบว่า บางด้านเท่านั้นท่ีมีผล ซ่ึงปัจจยัทศันคติ 
พบวา่ ดา้นการรับรู้ความเส่ียงไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน
ส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร แต่เม่ือทดสอบในภาพรวมแสดงให้เห็นว่า มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผล
การทดสอบท่ีออกมาในรูปแบบน้ี อาจเป็นเพราะกลุ่มตวัอยา่งน้อยเกินไป กลุ่มตวัอยา่งเฉพาะกลุ่ม 
เป็นตน้ ดงันั้นในฐานะนกัการตลาด/ผูป้ระกอบการ จึงควรระมดัระวงัและใส่ใจปัจจยัน้ีดว้ยเช่นกนั 
เน่ืองจาก การสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์มีความเส่ียง เช่น ไม่ได้รับเคร่ืองส าอาง 
ไม่ไดรั้บเคร่ืองส าอางตรงตามตอ้งการ เคร่ืองส าอางเกิดความเสียหาย การตอ้งกรอก/เปิดเผยขอ้มูล
ส่วนตวั เสียเวลาในการรอคอยสินคา้ เกิดการผิดพลาดตอ้งท าการเปล่ียน/คืน ท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ดงันั้นจึงควรจะรักษาคุณภาพการ
ใหบ้ริการ โดยการส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ มีระบบการขนส่งท่ีดี ลดความ
เสียหายของสินคา้ระหวา่งการขนส่ง น าเทคโนโลยคีวามกา้วหนา้ท่ีทนัสมยัในปัจจุบนัมาใชใ้นเร่ือง
ของความปลอดภยัในการรักษาขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ มีเคร่ืองหมายรับรองความน่าเช่ือถือ ในการ
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ประกอบธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ เพื่อสร้างความมัน่ใจให้มากยิ่งๆ ข้ึนไป ซ่ึงสอดคล้องกบั
งานวิจยัของ เกริดา โคตรชารี และ วิฏราธร จิรประวติั (2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง  ปัจจยัน าของการ
รับรู้ความเส่ียงและพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ออนไลน์ของผูบ้ริโภคเจเนอเรชัน่เอ็กซ์ (Generation X)
และเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ผลการศึกษาพบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้ความเส่ียง
และทศันคติต่อการซ้ือสินค้าออนไลน์ พบว่าการรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อการซ้ือสินค้า
ออนไลน์มีความสัมพนัธ์กนัในเชิงลบหมายถึง   ถา้ผูบ้ริโภคมีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัสูง ก็จะมี
ทศันคติท่ีไม่ดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในขณะท่ีถา้มีการรับรู้ความเส่ียงในระดบัต ่า ก็จะมีทศันคติ
ท่ีดีต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ การรับรู้ความเส่ียงและทศันคติต่อการซ้ือสินคา้ออนไลน์ เน่ืองจาก
การรับรู้ความเส่ียงน้ีเป็นความเช่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม ท่ีส่งผลกระทบต่อทศันคติในการซ้ือ
สินคา้ออนไลน์อีกทั้งยงัส่งผลทางลบ ต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ออนไลน์อีกดว้ย และสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ Syed  et al. (2014) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัก าหนดความตั้งใจของลูกคา้ส าหรับการ
ซ้ือออนไลน์ กรณีศึกษา ศึกษาจากปากีสถาน ผลการศึกษาพบวา่ ผลกระทบของประสบการณ์ก่อน
การซ้ือ (POSE) ไม่มีผลกระทบกบัเร่ืองของการรับรู้ความง่าย (PEOU), การรับรู้ประโยชน์ (PU) 
และการรับรู้ความเส่ียง (PR) ในขณะท่ี การรับรู้ความง่าย (PEOU), การรับรู้ประโยชน์ (PU) มี
ผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัในเชิงบวก และการรับรู้ความเส่ียง (PR) มีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัใน
เชิงลบต่อทศันคติท่ีมีต่อความตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ (ATOSI)   ผลการศึกษาน้ีพบอีกวา่ทศันคติท่ี
มีต่อความตั้งใจในการซ้ือออนไลน์ (ATOSI) มีผลกระทบอยา่งมีนยัส าคญัในเชิงบวกต่อความตั้งใจ
ซ้ือสินคา้ 

เช่นเดียวกบั ปัจจยัดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง พบวา่ ดา้นบทวจิารณ์ไม่มีอิทธิพลต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร แต่เม่ือ
ทดสอบในภาพรวมแสดงให้เห็นว่า มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการทดสอบท่ีออกมาในรูปแบบน้ี อาจเป็นเพราะ
กลุ่มตัวอย่างน้อยเกินไป กลุ่มตัวอย่างเฉพาะกลุ่ม เป็นต้น ดังนั้ นในฐานะนักการตลาด/
ผูป้ระกอบการ จึงควรระมดัระวงัและใส่ใจปัจจยัน้ีดว้ยเช่นกนั เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคบางส่วนตดัสินใจ
ในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านการอ่านบทวิจารณ์ในส่ือสังคมออนไลน์ เม่ือพบว่าร้านจ าหน่าย
เคร่ืองส าอางร้านใด มีบทวิจารณ์ท่ีเป็นไปในเชิงลบมากกวา่เชิงบวก จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่
แน่ใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางกบัร้านนั้นๆ และหนัไปคน้หาร้านเคร่ืองส าอางท่ีมีบทวิจารณ์ในเชิงบวก
มากกวา่ เพื่อสร้างความมัน่ใจในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ดงันั้น จึงควรจึง
รักษาการบริการท่ีดี คงคุณภาพสินคา้ การจดัส่ง มีผูรั้บผิดชอบคอยแกไ้ข ตอบปัญหาของผูบ้ริโภค 
หรือเม่ือเกิดขอ้ผิดพลาด ผูป้ระกอบการควรออกมาแสดงความรับผิดชอบ เพื่อปรับปรุงขอ้ผิดพลาด



137 
 

และสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภค มีส่วนลด ของแถม  หรือของสมนาคุณ ให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีเจอ
ปัญหาเม่ือซ้ือเคร่ืองส าอางจากทางร้าน ท าให้เกิดบทวิจารณ์ในเชิงบวกเพิ่มมากข้ึนจากเดิม เป็นการ
เพิ่มศกัยภาพในการสร้างทศันคติท่ีดีต่อผูบ้ริโภคเม่ือเขา้มาอ่านบทวิจารณ์  ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ ธนธร โล่จินดา (2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมในการท าธุรกรรมใน
ธุรกิจซ้ือขายออนไลน์ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีในมหาวิทยาลยัแห่งหน่ึงในจงัหวดันครปฐม 
ดว้ยเทคนิคการวดัพฤติกรรมเชิงเส้นแบบหลายกลุ่ม ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม
ดา้นประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ ไดแ้ก่ แบบแสดงสินคา้อิเล็กทรอนิกส์ และมีระบบวิจารณ์และให้คะแนน
สินคา้จากผูบ้ริโภค 

การศึกษาอิทธิพลน้ีแสดงให้ เ ห็นว่า  ทัศนคติ และการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง  
มี อิทธิพลกับความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ใน
กรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษา ปัจจยัทศันคติ พบวา่ ดา้นท่ีมีอิทธิพลมาก ไดแ้ก่ ดา้นทศันคติท่ีมี
ต่อการรับรู้ประโยชน์ และดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย ส าหรับดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้
ประโยชน์มีอิทธิพลมาก เพราะลดการเสียเวลาในการเดินทางไปซ้ือเคร่ืองส าอาง และสามารถซ้ือ
เคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ส าหรับในดา้นลดการเสียเวลาในการเดินทางไปซ้ือเคร่ืองส าอาง 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคเห็นวา่จะสามารถไดรั้บ ความสะดวกสบาย ลดการเสียเวลาในการแสวงหาร้าน
เคร่ืองส าอาง เพราะการเดินทางออกไปซ้ือเคร่ืองส าอางนั้น บางร้านคา้อาจอยู่ไกลออกไป ท าให้
เสียเวลา เสียค่าใชจ่้ายในการเดินทาง เช่น ค่ารถ ค่าน ้ ามนั ค่าเดินทาง และค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ การเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีดี ซ่ึงผู ้ประกอบการควร
ผูป้ระกอบการควรบริหารจดัการออกแบบหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ให้
เขา้ถึงง่าย เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางได้ง่าย มีระยะเวลาด าเนินการสั่งซ้ือไม่นาน ผูบ้ริโภคอยู่ท่ีไหน 
จงัหวดัใด ก็สามารถเข้าถึงหน้าแสดงสินค้าเคร่ืองส าอางได้ เพื่อตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ี ตอ้งการความรวดเร็ว เ และหนัมาใชว้ิธีการสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์กนัมากข้ึน ส าหรับในดา้นสามารถซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เน่ืองจากผูบ้ริโภค
เห็นวา่จะสามารถสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางไดทุ้กๆ ท่ี สะดวก รวดเร็ว มีความตอ้งการสั่งซ้ือเคร่ืองส าอาง
เวลาใด ก็ด าเนินการสั่งซ้ือผ่านทางหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอางไดเ้ลยทนัที ผูป้ระกอบการควร
ออกแบบหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอางให้สามารถตอบสนองการสั่งซ้ือของผูบ้ริโภคไดต้ลอด 24 
ชั่วโมง มีระบบอพัเดทการสั่งสินคา้ และส่งสินคา้ตลอดเวลา ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถสั่งซ้ือและ
ตรวจสอบสถานการณ์สั่งซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  และส าหรับดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย 
มีอิทธิพลมาก เพราะ สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ไดง่้าย และมีกระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุง่ยาก ส าหรับ
ในด้านท่ีสามารถค้นหาข้อมูลสินได้ง่าย เน่ืองจากผู ้บริโภคเห็นว่าจะสามารถได้รับความ



138 
 

สะดวกสบาย ประหยดัเวลา สามารถคน้หาขอ้มูลไดง่้ายๆ ผ่านหน้าคอมพิวเตอร์ หรือโทรศพัท์มือถือ  
มีตวัอยา่งและขอ้มูลของสินคา้ท่ีสามารถบอกถึงรายละเอียดสินคา้ไดร้วดเร็ว ท าให้ผูบ้ริโภคหนัมา
เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากยิง่ข้ึน เม่ือทศันคติท่ีดีในการรับรู้ความง่ายเพิ่มมาก
ข้ึน ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางออนไลน์ก็จะเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย (นิธินาถ 
วงศส์วสัด์ิ และ ปวณีา ค าพุกกะ 2557) ซ่ึงผูป้ระกอบการ ควรมีการจดัการออกแบบหนา้แสดงสินคา้
เคร่ืองส าอาง ท่ีแสดงขอ้มูลสินคา้ท่ีละเอียด ชดัเจน และขอ้มูลถูกตอ้ง อกัษรท่ีสวยงาม อ่านง่าย มี
หนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอางท่ีโหลดขอ้มูลสินคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และหลากหลาย มีการให้บริการ
ตอบข้อสงสัยเก่ียวกับข้อมูลของสินค้าเม่ือผูบ้ริโภคเกิดข้อสงสัยได้ทนัที ส าหรับในด้านของ
กระบวนการสั่งซ้ือไม่ยุ่งยาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคเห็นว่าจะสามารถไดรั้บความสะดวก และง่าย ใน
การสั่งซ้ือเคร่ืองส าอางแต่ละคร้ัง ประหยดัเวลา มีกระบวนการเขา้สู่หนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอางท่ี
ไม่ซับซ้อน มีกระบวนการสั่งซ้ือและการช าระเงิน ท่ีไม่ยุ่งยาก สามารถสั่งผ่านคอมพิวเตอร์หรือ 
โทรศพัทมื์อถือไดร้วดเร็วภายในไม่ก่ีนาที ซ่ึงผูป้ระกอบการ ควรมีการจดัการออกแบบหนา้แสดง
สินคา้เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ให้เขา้ถึงง่าย เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางไดง่้าย ใช้เวลาดาวน์
โหลดรวดเร็ว มีกระบวนการขั้นตอนสั่งซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด ขั้นตอนน้อยท่ีสุด แต่ยงัคงสามารถท าให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ ตรงตามท่ีตอ้งการได ้ลดขอ้ผิดพลาด หรือหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง ท่ี
ติดขดัในขณะเวลาท่ีผูบ้ริโภคด าเนินการสั่งซ้ือ เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีให้แก่ผูบ้ริโภค ในส่วนของ
ปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ด้านท่ีมีอิทธิพลมาก ได้แก่ จากเพื่อน/บุคคลส าคัญ ท่ีมีส่วน
สนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เพราะเม่ือเพื่อน/บุคคลส าคญั เกิดทศันคติ
ท่ีดี ก็จะมีการแนะน า บอกต่อ ประสบการณ์ท่ีดีจากการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
ผูบ้ริโภคก็จะมีความมัน่ใจมากยิ่งข้ึนในการสั่งซ้ือ ซ่ึงน่ีเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้ง่าย 
สะดวก และรวดเร็ว ดงันั้นแลว้ ผูป้ระกอบการควรมีแผนการตลาดท่ีสามารถสร้างทศันคติ และการ
คลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีดีแก่ผูบ้ริโภค ยิ่งสร้างทศันคติท่ีดีให้แก่ผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไหร่ ก็จะยิ่งมี
ความจงรักภกัดีมากยิ่งข้ึน ส่งผลให้ซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์มากยิ่งข้ึน หรือกลบัมา
ซ้ือซ ้ า และส่งผลใหบ้อกต่อแก่ผูอ่ื้นต่อไป (เกริดา โคตรชารี และวฏิราธร จิรประวติั 2556: น.50)  
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิยคร้ังต่อไป 
ผูว้ิจยัขอเสนอแนะจากผลการวิจยัคร้ังน้ี โดยแบ่งออกเป็น 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นเชิง

วชิาการ และดา้นน าไปใชใ้นงานธุรกิจ 
3.1.1 ข้อเสนอแนะเชิงวิชาการ 

 จากการศึกษาเร่ือง อิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัมี
ข้อเสนอแนะผลจากการศึกษาเพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการขายสินค้าบริการผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์น าไปปรับปรุงเพื่อเป็นประโยชน์ในการท าธุรกิจออนไลน์ในการขายเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ให้ประสบผลส าเร็จและเป็นแนวทางในการพฒันาและปรับปรุงสินคา้และบริการให้ตรง
กบัทศันคติ และกลุ่มอา้งอิง ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดการซ้ือซ ้ าและบอกต่อต่อไป 
ดงัต่อไปน้ี  
 1) การวิจัยคร้ังนี้ศึกษาตัวแปรท่ีสนใจเท่านั้น เช่น ตวัแปรในด้านทัศนคติ  
มีการน าตวัแปรในด้านการรับรู้ประโยชน์ ด้านการรับรู้ความง่าย และด้านการรับรู้ความเส่ียงมาใช้
ร่วมกนั ซ่ึงมีตวัแปรดา้นการรับรู้ความเส่ียงท่ีไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม รวมถึงในด้าน
การคล้อยตามกลุ่มอ้างอิง ตวัแปรด้านบทวิจารณ์ ไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม ดังนั้น 
ควรศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม โดยใชต้วัแปรอ่ืนๆ ท่ีคาดวา่จะเป็นปัจจยัส าคญั
เพิ่มเติมเพื่อให้ผลข้อมูลท่ีได้ถูกต้องและเป็นประโยชน์มากท่ีสุด เช่น ตวัแปรด้านความปลอดภัย 
(Safety) ตวัแปรดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceive Behavior Control) ความ
ไวว้างใจ (Trust) 
 2) ใช้ระเบียบวิจัยอ่ืน เช่น การวิจยัเชิงคุณภาพ หรือการวิจยัแบบผสมผสาน 
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์ สามารถใหค้ าตอบ ในปัญหาการวจิยัไดดี้มากยิ่งข้ึน 
 3.1.2 ข้อเสนอแนะเพื่อน าไปใช้ในงานธุรกจิ 
 1) ด้านปัจจัยทัศนคติท่ี มีผลต่อความตั้ งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผูป้ระกอบการควรบริหารจัดการออกแบบหน้าแสดงสินค้า
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ให้เข้าถึงง่าย เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางได้ง่าย ใช้เวลาดาวน์โหลด
รวดเร็ว มีกระบวนการขั้นตอนสั่งซ้ือท่ีง่ายท่ีสุด สร้างหน้าแสดงสินคา้เคร่ืองส าอางท่ีน่าสนใจ และ
น่าเช่ือถือ มีการตอบขอ้สงสัยอยา่งรวดเร็ว เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีให้แก่ผูบ้ริโภค 
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 2) ด้านปัจจัยการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงท่ีมีผลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมใน
การซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ผู ้ประกอบการควรบริหารจัดการหน้าแสดงสินค้า
เคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ให้ตอบสนองสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว และคนส าคญัของ
ผูบ้ริโภคดว้ย ควรมีการใชเ้ทคโนโลย ีมาเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อสร้างความนิยม ดึงดูดผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้มาเยีย่มชมหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง เพื่อสร้างเครือข่ายของผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึน 
 3) ด้านการรับรู้ความเส่ียง เน่ืองดว้ยผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่าง อาจไม่ไดมี้
ความกงัวลหรือระมดัระวงัเร่ืองความเส่ียงในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ท าให้การรับรู้ 
ความเส่ียงไม่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์  
แต่ผูป้ระกอบการควรจะรักษาคุณภาพการให้บริการ โดยการส่งสินคา้ท่ีถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการ
ของลูกค้า มีระบบการขนส่งท่ีดี ลดความเสียหายของสินค้าระหว่างการขนส่ง น าเทคโนโลยี
ความก้าวหน้าท่ีทนัสมยัในปัจจุบนัมาใช้ในเร่ืองของความปลอดภยัในการช าระเงินผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหม้ากยิง่ๆข้ึนไป  
 4)  ด้านบทวิจารณ์ เน่ืองด้วยผูบ้ริโภค ให้ความส าคญักบัขอ้มูลการแนะน า
สินคา้จากกลุ่มอา้งอิงซ่ึงเป็นตวับุคคลท่ีน่าเช่ือถือได ้หรืออยู่ใกลชิ้ดมากกว่า บทวิจารณ์ท่ีอยู่ในหน้า
แสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง แต่อย่างไรก็ตาม หากผูบ้ริโภคไดอ่้านหรือเห็น บทวิจารณ์ท่ีเป็นในเชิงบวก  
อยู่ตลอดเวลา ก็จะเป็นส่ิงท่ีดีกว่าการท่ีผู ้บริโภคอ่านหรือเห็น บทวิจารณ์ในทางลบ ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการ จึงควรรักษาการบริการท่ีดี คงคุณภาพไว ้โดยการมีผูรั้บผิดชอบคอยแกไ้ข ตอบปัญหา
ของผูบ้ริโภค หรือเม่ือเกิดข้อผิดพลาด ผูป้ระกอบการออกมาแสดงความรับผิดชอบ เพื่อปรับปรุง
ขอ้ผดิพลาดและสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภค ท าใหเ้กิดบทวิจารณ์ในเชิงบวก ดงันั้น ผูป้ระกอบการ
ควรวางกลยุทธ์การตลาด โดยรักษาคุณภาพการให้บริการ สร้างปริมาณบทวิจารณ์เชิงบวกให้เพิ่ม 
มากข้ึนจากเดิม เพื่อเพิ่มศักยภาพในการสร้างทัศนคติท่ีดีต่อผูบ้ริโภคเม่ือเข้ามาอ่านบทวิจารณ์  
เพิ่มความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภค  
 5) ด้านทัศนคติและการคล้อยตามกลุ้มอ้างอิงต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ จากขอ้มูลขา้งตน้ นกัการตลาด ควรน าขอ้มูลไปใชใ้นการ
วางแผนการตลาดโดยค านึงถึงทศันคติและการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างทศันคติท่ีดี
ให้แก่ผูบ้ริโภค เม่ือเกิดทศันคติท่ีดี ก็จะเกิดการสั่งซ้ือ เกิดการแนะน าบอกต่อ การซ้ือซ ้ า และจงรักภกัดี
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ต่อๆ ไป 
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3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวจัิยคร้ังต่อไป 
 3.2.1 เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีไดใ้ช้กลุ่มตวัอยา่งจงัหวดักรุงเทพมหานครเท่านั้น 
จึงขอเสนอแนะให้ผูท่ี้มีความสนใจศึกษาอิทธิพลของทศันคติ และการคล้อยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อ
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดท้  าการศึกษาในเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ 
เช่น พทัยา นครราชสีมา หรือพื้นท่ีอ่ืนๆ โดยรวมท่ีกวา้งข้ึน หรือจะท าการศึกษาในกลุ่มของนกัเรียน 
นกัศึกษา ก็เป็นกลุ่มตวัอยา่งท่ีน่าสนใจ เช่นกนั 
 3.2.2 การศึกษาในคร้ังน้ี เนน้ท าการศึกษากบัสินคา้ท่ีเป็นเคร่ืองส าอางเพียงอยา่งเดียว 
จึงขอเสนอแนะให้ท าการศึกษาในสินคา้ตวัอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่เคร่ืองส าอาง เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมว่า 
ยงัเหมือนเดิม หรือมีการเปล่ียนแปลงไป 
 3.2.3 เน่ืองจากการศึกษาในคร้ังน้ีไดท้  าการส ารวจผูบ้ริโภค ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
เพียง 3 ช่องทางเท่านั้น คือ Facebook (เฟซบุ๊ก) Instagram (อินสตาแกรม) และ Line Application (ไลน์) 
จึงขอเสนอแนะให้ผู ้ท่ี มีความสนใจศึกษาท าการส ารวจในหลายๆ เว็บไซต์เพื่อเข้าถึงผู ้ตอบ
แบบสอบถามไดม้ากข้ึน  
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ผลการประเมินความสอดคล้อง (IOC) 

เร่ือง  อทิธิพลของทศันคติ และการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ  
ที่มีต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 1  ข้อค าถามเกีย่วกบั ด้านทศันคติทีม่ีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 

ข้อ ค าถาม 
ผู้ทรงคุณวุฒิ

คนที ่ IOC  
ผลการประเมิน และ

ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
1 2 3 

ทศันคติทีมี่ต่อการรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness) 
1 สามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ 

และขอ้มูลสินคา้ไดส้ะดวก
รวดเร็ว 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2 มีราคาถูกกวา่ซ้ือจากร้านทัว่ไป 1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง โดยมีผูท้รงคุณวฒิุ 2 
ท่านใหข้อ้เสนอแนะดงัน้ี ควร
ใช ้“ประหยดักวา่” แทน “ราคา
ถูก” 

3 มีหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง
ใหเ้ลือกซ้ือมากมาย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4 เคร่ืองส าอางบนส่ือสังคม
ออนไลน์ ตรงตามความ
ตอ้งการ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5 ซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด  
24 ชัว่โมง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6 ไม่ตอ้งเสียเวลาเดินทาง 
ไปซ้ือเคร่ืองส าอาง 
 
 
 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง โดยมีผูท้รงคุณวฒิุ  
2 ท่านใหข้อ้เสนอแนะดงัน้ี  
ไม่ควรใช ้“ไม่” แต่ควรใช ้
“สะดวกในการซ้ือ” หรือ  
“ลดการเสียเวลา” 
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ข้อ ค าถาม 
ผู้ทรงคุณวุฒิ

คนที ่ IOC  
ผลการประเมิน และ

ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
1 2 3 

ทศันคติทีมี่ต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease Of Use) 
7 รูปแบบของหนา้แสดงสินคา้

เคร่ืองส าอางชดัเจน เขา้ใจง่าย 
1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8 มีกระบวนการสัง่ซ้ือไม่ยุง่ยาก 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
9 สามารถยกเลิกหรือสัง่ซ้ือเพิ่ม

ไดต้ลอดเวลา 
1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

10 สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ 
ไดง่้าย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

11 ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือเคร่ือง 
ส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์
เป็นวิธีท่ียากส าหรับท่าน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง โดยมีผูท้รงคุณวฒิุ  
2 ท่านใหข้อ้เสนอแนะดงัน้ี 
ควรเพิ่ม “ช่องทาง”  
ส่ือสังคมออนไลน์ 

ทศันคติทีมี่ต่อการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 
12 ท่านคิดวา่เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บ

เคร่ืองส าอาง 
1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13 ท่านยอมรับหากขอ้มูลส่วนตวั
ของท่านถูกเปิดเผย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

14 เคร่ืองส าอางเส่ียงต่อการเกิด
ความเสียหายระหวา่งการจดัส่ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

15 ท่านคิดวา่อาจเสียเวลา 
ในการรอคอยสินคา้ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อ ค าถาม 
ผู้ทรงคุณวุฒิ

คนที ่ IOC  
ผลการประเมิน และ

ข้อเสนอแนะจากผู้ทรงคุณวุฒิ 
1 2 3 

16 เส่ียงต่อการเกิดความผดิพลาด 
ตอ้งท าการเปล่ียน/คืน  

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

17 เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บ
เคร่ืองส าอางตรงตามท่ีสัง่ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

18 ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือปลอดภยั
ไม่เกิดความผดิพลาด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 
ตารางที่ 2  ข้อค าถามเกีย่วกบั ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิทีมี่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่าน 
     ส่ือสังคมออนไลน์ 

ข้อ ค าถาม 
ผู้ทรงคุณวุฒิ

คนที ่ IOC  
ผลการประเมิน และ
ข้อเสนอแนะจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิ 1 2 3 

การคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ( Subjective Norms) 
19 สมาชิกในครอบครัวมีส่วน

สนบัสนุนในการซ้ือเคร่ือง 
ส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

20 เพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่าน
มีส่วนสนบัสนุนในการซ้ือ 
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือ 
สังคมออนไลน ์

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ข้อ ค าถาม 
ผู้ทรงคุณวุฒิ

คนที ่ IOC  
ผลการประเมิน และ
ข้อเสนอแนะจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิ 1 2 3 

21 ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์ หากสมาชิกใน
ครอบครัวเป็นผูแ้นะน า 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

22 ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์ หากเพื่อน หรือบุคคล
ส าคญัต่อท่านเป็นผูแ้นะน า 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

23 ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์หากมีบุคคลมีช่ือเสียง
โฆษณาแนะน าเคร่ืองส าอางนั้น 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

24 บทวิจารณ์ท่ีเป็นทางลบ มีผลท า
ใหท่้านไม่เลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ตารางที่ 3  ข้อค าถามเกีย่วกบั ด้านความตั้งใจเชิงพฤติกรรมทีม่ีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือ        
     สังคมออนไลน์ 

ข้อ ค าถาม 

ผู้ทรงคุณวุฒิ
คนที ่ IOC  

ผลการประเมิน และ
ข้อเสนอแนะจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิ 1 2 3 

ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) 
25 หากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ท่านจะ

เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน์เพิ่มข้ึนหรือไม่ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

26 ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ซ ้ า 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

27 ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์เป็น  
ของขวญัใหเ้พื่อน สมาชิกใน
ครอบครัว และคนส าคญั 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

28 ท่านตั้งใจจะบอก/แนะน า
เพื่อนใหซ้ื้อเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

29 ท่านพดูถึงการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์แก่ 
ผูอ่ื้นในทางบวก 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

30 เม่ือท่านตอ้งการซ้ือเคร่ือง 
ส าอาง ท่านนึกถึงการเลือกซ้ือ
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

31 ท่านไม่ไดต้ั้งใจสัง่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน์อีกในเร็วๆ น้ี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

อทิธิพลของทศันคติ และการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิ ทีม่ีต่อความตั้งใจเชิงพฤตกิรรม 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร 

 
ค าช้ีแจงส าหรับผู้ตอบแบบสอบถาม  
 
 1.   แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวิทยานิพนธ์ในระดบัปริญญามหาบณัฑิต เพื่อน าไป 
ใชว้ิเคราะห์การศึกษา “อิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร” จึงขอความอนุเคราะห์
จากท่านในการใหข้อ้มูลเพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษา ขอ้มูลจะถูกเก็บเป็นความลบั และน าเสนอ
ผลการศึกษาในภาพรวมทั้งหมด 
 2.   แบบสอบถามมีทั้งหมด 4 ส่วน 6 หนา้ 38 ขอ้ แบ่งออกเป็น  

ส่วนท่ี 1  ขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2  ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
ส่วนท่ี 3  ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
ส่วนท่ี 4  ดา้นความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
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ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 
 
    ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัว 
 
1.  เพศ 
ชาย     หญิง 
 
2.  อาย ุ(ปี) 
ต ่ากวา่ 17 ปี     17-25 ปี    26-34 ปี     35-43 ปี     44-52 ปี       53-61 ปี      
มากกวา่ 61 ปี 
 
3.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) 
ต ่ากวา่ 5,000       5,001-15,000 15,001-25,000    25,001-35,000 
35,001-45,000    45,001 ข้ึนไป 
 
 4.  ระดบัการศึกษา 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี     ระดบัปริญญาตรี ระดบัปริญญาโท        ระดบัปริญญาเอก 
 
 5.  อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา ธุรกิจส่วนตวั ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจ 
พนกังานบริษทั     อ่ืน ๆ โปรดระบุ………… 
 
6.  ท่านอาศยัอยูท่ี่กรุงเทพมหานครหรือไม่  
ใช่          ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 
 
7.  คุณเคยซ้ือเคร่ืองส าอางท่ีเป็นตราผลิตภณัฑข์องคนไทย และใชช่้องทางการจ าหน่าย สินคา้ และ
โฆษณาผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์เป็นหลกั เช่น เคร่ืองส าอาง Ver.88, เคร่ืองส าอาง Merrezca, เลอคาร่า, 
Amado, Dr. jill, Babalah เป็นตน้ ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Instagram หรือไม่ 
เคย       ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 
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  ส่วนที่ 2 ด้านทศันคติทีม่ีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
 
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 
 

รายการ 

ระดบัความคิดเห็น 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 
ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness) 
 8.  สามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ และขอ้มูลสินคา้ 
ไดส้ะดวกรวดเร็ว 

     

 9.  ประหยดักวา่ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป      
10.  มีหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอางใหเ้ลือกซ้ือมากมาย      
11.  เคร่ืองส าอางบนส่ือสังคมออนไลน์ตรงตามความตอ้งการ      
12.  ซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด 24 ชัว่โมง      
13.  ลดการเสียเวลาในการเดินทางไปซ้ือเคร่ืองส าอาง      
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease of Use) 
14.  รูปแบบของหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอางชดัเจน เขา้ใจง่าย      
15.  มีกระบวนการสัง่ซ้ือไม่ยุง่ยาก      
16.  สามารถยกเลิกหรือสัง่ซ้ือเพิ่มไดต้ลอดเวลา      
17.  สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ไดง่้าย      
18.  ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นช่องทาง 
ส่ือสงัคมออนไลน์ เป็นวิธีท่ียากส าหรับท่าน 
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รายการ 

ระดบัความคิดเห็น 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 
ทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) 
19.  ท่านคิดวา่เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บเคร่ืองส าอาง      
20.  ท่านยอมรับหากขอ้มูลส่วนตวัของท่านถูกเปิดเผย      
21.  เคร่ืองส าอางเส่ียงต่อการเกิดความเสียหายระหวา่งการจดัส่ง      
22.  ท่านคิดวา่อาจเสียเวลาในการรอคอยสินคา้      
23.  เส่ียงต่อการเกิดความผดิพลาด ตอ้งท าการเปล่ียน/คืน      
24.  เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บเคร่ืองส าอางตรงตามท่ีสัง่      
25.  ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือปลอดภยั ไม่เกิดความผดิพลาด      
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   ส่วนที่ 3 ด้านการคล้อยตามกลุ่มอ้างองิทีมี่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
 
 
 
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

 
  

รายการ 

ระดบัความคิดเห็น 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 
ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ( Subjective Norms) 
26.  สมาชิกในครอบครัวมีส่วนสนบัสนุน 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 

     

27.  เพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่านมีส่วนสนบัสนุน 
ในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 

     

28.  ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น 
ส่ือสังคมออนไลน์ หากสมาชิกในครอบครัวเป็นผูแ้นะน า 

     

29.  ท่านจะมีความเช่ือมัน่ ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ 
สงัคมออนไลน์หากเพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่านเป็นผูแ้นะน า 

     

30.  ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ 
สังคมออนไลน์ หากมีบุคคลมีช่ือเสียง/ดารา โฆษณาแนะน า    
เคร่ืองส าอางนั้น  

     

31.  บทวิจารณ์ทางลบ มีผลท าใหท่้านไม่เลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
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ส่วนที่ 4  ด้านความตั้งใจเชิงพฤติกรรมที่มีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
 
 
  
ค าช้ีแจง:  โปรดท าเคร่ืองหมาย () ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน 

รายการ 

ระดบัความคิดเห็น 

มา
กที่

สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ้
ย 

นอ้
ยที่

สุด
 

5 4 3 2 1 
ดา้นความตั้งใจเชิงพฤติกรรมท่ีมีต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) 
32.  หากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ท่านจะเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์เพิ่มข้ึนหรือไม่  

     

33.  ท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ซ ้ า      
34.  ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
เป็นของขวญัใหเ้พื่อน สมาชิกในครอบครัว และคนส าคญั 

     

35.  ท่านตั้งใจจะบอก/แนะน าเพื่อนใหซ้ื้อเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

     

36.  ท่านพดูถึงการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
แก่ผูอ่ื้นในทางบวก 

     

37.  เม่ือท่านตอ้งการซ้ือเคร่ืองส าอาง ท่านนึกถึงการเลือกซ้ือ 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

     

38.  ท่านไม่ไดต้ั้งใจสัง่ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ 
สงัคมออนไลน์อีกในเร็วๆ น้ี 

     

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงทีท่่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามนี ้
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ภาคผนวก  จ   
ผลการทดสอบความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 
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ผลการทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม  
(Alpha Cronbach Coefficient) 

  
1.   ค่าความเช่ือมัน่ของอิทธิพลของทศันคติ และการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง ท่ีมีต่อความตั้งใจเชิง
พฤติกรรมในการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร รวมทุกดา้น  
จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด (α=.909) 
 

Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 
Total 30 100.0 

 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.909 30 
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เม่ือพิจารณาค่า α รายขอ้ 

Item-Total Statistics 

  Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
8. สามารถเปรียบเทียบราคาสินคา้ 
และขอ้มูลสินคา้ไดส้ะดวกรวดเร็ว 

103.40 207.903 .451 .907 

9. ประหยดักวา่ซ้ือจากร้านคา้ทัว่ไป 103.90 205.886 .409 .907 
10. มีหนา้แสดงสินคา้เคร่ืองส าอาง 
ใหเ้ลือกซ้ือมากมาย 

103.50 201.638 .549 .905 

11. เคร่ืองส าอางบนส่ือสงัคม
ออนไลนต์รงตามความตอ้งการ 

103.50 205.983 .472 .906 

12. ซ้ือเคร่ืองส าอางไดต้ลอด  
24 ชัว่โมง 

103.13 202.740 .531 .905 

13. ลดการเสียเวลาในการเดินทาง 
ไปซ้ือเคร่ืองส าอาง 

103.00 214.138 .148 .910 

14. รูปแบบของหนา้แสดงสินคา้
เคร่ืองส าอางชดัเจน เขา้ใจง่าย 

103.47 203.913 .576 .905 

15. มีกระบวนการสัง่ซ้ือไม่ยุง่ยาก 103.47 209.016 .372 .908 
16. สามารถยกเลิกหรือสัง่ซ้ือเพิ่มได้
ตลอดเวลา 

103.53 205.982 .491 .906 

17. สามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้ไดง่้าย 103.37 205.895 .497 .906 
18. ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นช่องทางส่ือสงัคมออนไลน ์ 
เป็นวิธีท่ียากส าหรับท่าน 

104.63 204.654 .452 .906 

19. ท่านคิดวา่เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บ
เคร่ืองส าอาง 

104.13 209.568 .318 .908 

20. ท่านยอมรับหากขอ้มูลส่วนตวั
ของท่านถูกเปิดเผย 
 

105.03 207.482 .278 .910 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
21.เคร่ืองส าอางเส่ียงต่อการเกิด 
ความเสียหายระหวา่งการจดัส่ง 

103.77 207.426 .370 .908 

22. ท่านคิดวา่อาจเสียเวลา 
ในการรอคอยสินคา้ 

104.07 204.892 .508 .906 

23. เส่ียงต่อการเกิดความผดิพลาด 
ตอ้งท าการเปล่ียน/คืน 

103.73 208.892 .298 .909 

24. เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บเคร่ืองส าอาง
ตรงตามท่ีสัง่ 

103.93 210.616 .220 .910 

25. ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือปลอดภยั  
ไม่เกิดความผดิพลาด 

104.13 200.395 .574 .904 

26. สมาชิกในครอบครัวมีส่วน
สนบัสนุนในการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

104.87 208.051 .343 .908 

27. เพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่าน 
มีส่วนสนบัสนุนการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

103.97 200.516 .649 .903 

28.ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
หากสมาชิกในครอบครัวเป็นผู ้
แนะน า 
 
 
 
 
 
 
 

104.47 204.740 .441 .907 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
29. ท่านจะมีความเช่ือมัน่ ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน์
หากเพื่อน หรือบุคคลส าคญัต่อท่าน
เป็นผูแ้นะน า 

103.67 196.299 .713 .902 

30. ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
หากมีบุคคลมีช่ือเสียง/ดารา โฆษณา
แนะน า เคร่ืองส าอางนั้น   

104.07 198.064 .625 .903 

31. บทวิจารณ์ทางลบ มีผลท าใหท่้าน
ไม่เลือกซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์

103.97 200.516 .649 .903 

32. หากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน ท่านจะเลือก
ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลนเ์พิ่มข้ึนหรือไม่ 

104.47 204.740 .441 .907 

33. ท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลนซ์ ้ า 

103.67 196.299 .713 .902 

34. ท่านตั้งใจจะซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น
ส่ือสงัคมออนไลนเ์ป็นของขวญั 
ใหเ้พื่อน สมาชิกในครอบครัว และ 
คนส าคญั 

104.07 198.064 .625 .903 

35. ท่านตั้งใจจะบอก/แนะน าเพื่อน
ใหซ้ื้อเคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์
 
 
 
 

 

103.33 204.851 .529 .905 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
36. ท่านพดูถึงการซ้ือเคร่ืองส าอาง
ผา่นส่ือสงัคมออนไลนแ์ก่ผูอ่ื้น 
ในทางบวก 

104.30 202.355 .540 .905 

37. เม่ือท่านตอ้งการซ้ือเคร่ืองส าอาง 
ท่านนึกถึงการเลือกซ้ือผา่นส่ือ 
สงัคมออนไลน ์

104.03 204.447 .417 .907 

38. ท่านไม่ไดต้ั้งใจสัง่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม 
ออนไลนอี์กในเร็วๆ น้ี 

104.43 205.220 .396 .908 
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2.  ค่าความเช่ือมัน่ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ประโยชน์ (Perceived Usefulness) จากกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 30 ชุด 
  

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.824 6 

 
เม่ือพิจารณาค่า α รายขอ้ 
 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean 
 if Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
8. สามารถเปรียบเทียบราคา
สินคา้ และขอ้มูลสินคา้ได้
สะดวกรวดเร็ว 

19.80 10.786 .582 .799 

9. ประหยดักวา่ซ้ือจาก 
ร้านคา้ทัว่ไป 

20.30 10.424 .454 .827 

10. มีหนา้แสดงสินคา้
เคร่ืองส าอางใหเ้ลือกซ้ือ
มากมาย 

19.90 8.645 .778 .750 

11. เคร่ืองส าอางบนส่ือ 
สงัคมออนไลนต์รงตาม 
ความตอ้งการ 

19.90 10.231 .600 .794 

12. ซ้ือเคร่ืองส าอางได ้
ตลอด 24 ชัว่โมง 

19.53 8.947 .755 .757 

13. ลดการเสียเวลาในการ
เดินทางไปซ้ือเคร่ืองส าอาง 

19.40 11.559 .404 .830 
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3.  ค่าความเช่ือมัน่ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความง่าย (Perceived Ease of Use) จากกลุ่มตวัอยา่ง
จ านวน 30 ชุด 
 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.807 5 

เม่ือพิจารณาค่า α รายขอ้ 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
14. รูปแบบของหนา้แสดง
สินคา้เคร่ืองส าอางชดัเจน 
เขา้ใจง่าย 

14.47 6.464 .581 .773 

15. มีกระบวนการสัง่ซ้ือไม่
ยุง่ยาก 

14.47 6.602 .591 .771 

16. สามารถยกเลิกหรือสัง่ซ้ือ
เพิ่มไดต้ลอดเวลา 

14.53 5.982 .742 .724 

17. สามารถคน้หาขอ้มูล
สินคา้ไดง่้าย 

14.37 6.585 .563 .779 

18. ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นช่องทางส่ือ
สงัคมออนไลน ์เป็นวิธีท่ียาก
ส าหรับท่าน 

15.63 6.171 .515 .800 
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4.   ค่าความเช่ือมัน่ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการรับรู้ความเส่ียง (Perceived Risk) จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 
30 ชุด 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.807 7 

 
เม่ือพิจารณาค่า α รายขอ้ 
 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
19. ท่านคิดวา่เส่ียงต่อ 
การไม่ไดรั้บเคร่ืองส าอาง 

19.53 15.568 .623 .770 

20. ท่านยอมรับหากขอ้มูล
ส่วนตวัของท่านถูกเปิดเผย 

20.43 15.564 .386 .816 

21.เคร่ืองส าอางเส่ียงต่อ 
การเกิดความเสียหาย 
ระหวา่งการจดัส่ง 

19.17 15.316 .591 .773 

22. ท่านคิดวา่อาจเสียเวลา 
ในการรอคอยสินคา้ 

19.47 14.947 .712 .754 

23. เส่ียงต่อการเกิดความ
ผดิพลาด ตอ้งท าการเปล่ียน/
คืน 

19.13 14.947 .620 .767 

24. เส่ียงต่อการไม่ไดรั้บ
เคร่ืองส าอางตรงตามท่ีสัง่ 

19.33 14.230 .693 .753 

25. ท่านคิดวา่การสัง่ซ้ือ
ปลอดภยั ไม่เกิดความ
ผดิพลาด 

19.53 16.947 .277 .829 
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5.   ค่าความเช่ือมัน่ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norms) จากกลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 30 ชุด 
 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.823 6 

 
เม่ือพิจารณาค่า α รายขอ้ 
 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
26. สมาชิกในครอบครัวมี
ส่วนสนบัสนุนในการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์

16.70 13.941 .405 .830 

27. เพื่อน หรือบุคคลส าคญั
ต่อท่านมีส่วนสนบัสนุนการ
ซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน ์

15.80 12.786 .608 .792 

28.ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน ์หากสมาชิก
ในครอบครัวเป็นผูแ้นะน า 

16.30 13.114 .495 .814 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
29. ท่านจะมีความเช่ือมัน่ 
ต่อการซ้ือเคร่ืองส าอางผา่น
ส่ือสงัคมออนไลนห์ากเพื่อน 
หรือบุคคลส าคญัต่อท่านเป็น
ผูแ้นะน า 

15.50 11.155 .773 .752 

30. ท่านจะมีความเช่ือมัน่ต่อ
การซ้ือเคร่ืองส าอางผา่นส่ือ
สงัคมออนไลน ์หากมีบุคคล
มีช่ือเสียง/ดารา โฆษณา
แนะน า เคร่ืองส าอางนั้น   

15.90 11.610 .661 .779 

31. บทวิจารณ์ทางลบ มีผล
ท าใหท่้านไม่เลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์
 

15.80 12.786 .608 .792 

 



186 

6.  ค่าความเช่ือมัน่ดา้นความตั้งใจเชิงพฤติกรรม (Behavior Intention) จากกลุ่มตวัอยา่ง 
จ านวน 30 ชุด 
 

Reliability Statistics 
Cronbach's 

Alpha N of Items 
.801 7 

 
เม่ือพิจารณาค่า α รายขอ้ 
 

Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
32. หากมีรายไดเ้พิ่มข้ึน 
ท่านจะเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลนเ์พิ่มข้ึนหรือไม่ 

20.37 16.930 .455 .789 

33. ท่านตั้งใจท่ีจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลนซ์ ้ า 

19.57 15.357 .629 .757 

34. ท่านตั้งใจจะซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลนเ์ป็นของขวญัให้
เพื่อน สมาชิกในครอบครัว 
และคนส าคญั 

19.97 15.895 .527 .777 

35. ท่านตั้งใจจะบอก/
แนะน าเพื่อนใหซ้ื้อ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์

19.23 17.702 .454 .789 
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Item-Total Statistics 

 

Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected Item-
Total 

Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 
36. ท่านพดูถึงการซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลนแ์ก่ผูอ่ื้นใน
ทางบวก 

20.20 16.441 .537 .775 

37. เม่ือท่านตอ้การซ้ือ
เคร่ืองส าอาง ท่านนึกถึงการ
เลือกซ้ือผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์

19.93 16.202 .505 .781 

38. ท่านไม่ไดต้ั้งใจสัง่ซ้ือ
เคร่ืองส าอางผา่นส่ือสงัคม
ออนไลนอี์กในเร็วๆ น้ี 

20.33 15.402 .629 .757 
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ประวตัผู้ิวจิัย 
 
 

ช่ือ นางสาวหทยัชนก  รัตโน 
วนั เดือน ปีเกดิ 11 ธนัวาคม 2532 
สถานที่เกดิ อ าเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา 
ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ พ.ศ. 2555 
สถานที่ท างาน บริษทั เกาหลีแอร์ไลน์ จ  ากดั จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ต าแหน่ง พนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบิน 
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