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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยฉบับนี้มีจุดประสงคเพ่ือศึกษาปจจยัของลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) การ

เขาถึงสารสนเทศ (Information Access) ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) การมี

สวนรวมของชุมชน (Community Engagement) ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) 

ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน 

(Attitude Toward Online Brand Community) ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 

(Attitude Toward Sponsored Recommendation Post) ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร โดย

เก็บขอมูลใชระยะเวลาในเดือนกุมภาพันธ 2558 จาํนวน 265 ชุด โดยใชแบบสอบถามทําการ

วิเคราะหขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย รอยละ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และหาความสัมพันธโดยการทดสอบ

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) และการถดถอยพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 

18 - 25 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได 10,001 - 20,000 บาทตอเดือน อาชีพ

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย ผลการทดสอบสมมติฐาน ถาเรียงตามลําดับความสําคัญแลว พบวา มีเพียง

ปจจัยดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (β=0.536) ปจจัยดานประสบการณการซ้ือ 

(β=0.236) ผลประโยชนทางสังคม (β=0.212) และการมีสวนรวมของชุมชน (β=0.137) ท่ีมีอิทธิพล

เชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคผานเฟซบุก ซ่ึงสามารถอธิบายอิทธิพลเชิงบวกไดประมาณรอย

ละ 82 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ผลลัพธจากการวิจัยนี้สามารถนําไปใชในการวางแผน

และสรางกลยุทธทางการตลาดกับกลุมลูกคาท่ีชื่นชอบการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก 

 

คําสําคัญ: ประสบการณการซ้ือ, การมีสวนรวมของชุมชน, ผลประโยชนทางสงัคม, ทัศนคติตอการ

โพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 
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ABSTRACT 

 

 The objective of this research was to study the factors of skin attributes, 

information access, experiential shopping, community engagement, social benefit, 

information benefit, attitude toward online brand community, attitude toward 

sponsored recommendation post positively affecting purchase intention of facial skin 

care products of the customers through Facebook in Bangkok. After collecting 265 

samples during February 2558, the researcher analyzed data by using means, 

percentages, standard deviations, person’s correlation coefficient, and multiple 

regression analysis. As a result, the majority of respondents were females at the age 

of 18-25 years old, singles, having bachelor degrees with the income of 10,001-20,000 

baht per month, and having businesses of their owns. The author revealed that 

attitude toward sponsored recommendation post with beta coefficient of 0.536, 

experiential shopping with beta coefficient of 0.236, social benefit with beta 

coefficient of 0.212, and community engagement with beta coefficient of 0.137 could 

be positive predictors of purchase intention of facial skin care products of the 

customers through Facebook, explaining around 82% of the variance at .01 level of 

significance. As a result, this research can apply to marketing planning and marketing 

strategy of the target customers who like to buy facial skin care products on 

Facebook. 

 

Keywords: Experiential Shopping, Community Engagement, Social Benefit, Attitude 

toward Sponsored Recommendation Post 
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แบบสอบถามสมบรูณและตรงประเด็นกับงานวจิยั 
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และชวยเหลือมาโดยตลอด 
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สูง และหวังวาการวิจัยเฉพาะบุคคลนี้อาจมีประโยชนแกผูท่ีสนใจ  
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 คนไทยมีคานิยมเก่ียวกับความสวยงามโดยมองจาก การมีรูปรางหนาตาท่ีดี ทาทาง

กิริยามารยาทท่ีดี ผิวพรรณท่ีแลดูสะอาดเกลี้ยงเกลา การท่ีผูหญิงมีหนาตา ผิวพรรณท่ีงดงามนี้ 

นบัเปนหนึง่ใน 5 ประการ ของเบญจกัลยาณีดวย เม่ือความสวยงามของหญิงสาวตองอาศัยความ

จําเปนดังกลาว การแสวงหาวิธีการรักษา ดูแลตนเองจึงเปนเรื่องสําคัญและการทําใหตนเองดูดียิ่งข้ึน 

จึงกลายเปนเรื่องท่ีจําเปนสําหรับผูหญิง โดยสิ่งท่ีนํามาใชเพ่ือสงเสริมความงามและบุคลิกภาพ 

ลักษณะของผูใช เรียกวา เครื่องสําอาง (เรณู โคตรจรัส, 2549) 

 ในสังคมปจจุบันผูบริโภคใหความสนใจและเอาใจใสกับการเสริมสรางความงามและการบํารุง

ผิวพรรณเพ่ิมมากข้ึนอยางตอเนื่อง จะเห็นไดชัดวา ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเขามามีบทบาทใน

ชีวิตประจําวันของคนเปนอยางมาก ไมวาจะเปนผูหญิงหรือผูชาย เปนคนในวัยทํางานหรือวัยรุน จะ

เลือกใชผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเพ่ือเปนเครื่องมือสรางความม่ันใจ เพ่ือเสริมสรางบุคลิกภาพและ

ความนาเชื่อถือใหแกตนเอง เพ่ือตองการเปนท่ียอมรับจากสังคมรอบขางและดึงดูดเพศตรงขามสถิติ

อัตราการเจริญเติบโตของการซ้ือขายผลิตภัณฑท่ีผานมาของประเทศไทย มีอัตราการเจริญเติบโตข้ึน

เรื่อยๆ โดยในป 2556 มีมูลคา 432 ลานเหรียญดอลลารสหรัฐฯ มีอัตราการเจริญเติบโตเพ่ิมข้ึน 7% 

เม่ือเทียบกับป 2555 และครองสวนแบงการตลาดมากท่ีสุดถึง 37% (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2556) 

ถือเปนธุรกิจท่ีไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจไมมาก เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคใหความสนใจ

ตอบุคลิกภาพท่ีดี จึงใหความสําคัญกับรายจายสวนนี้ ประกอบกับฐานผูใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา

เพ่ิมข้ึนตามความหลากหลายของสินคา แมตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในประเทศมีแนวโนมการ

เติบโตตอเนื่อง แตตลาดมีการแขงขันสูงและผูประกอบการตองปรับตัวรับกับกระแสนิยมของผูบริโภค

ท่ีเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว ดังนั้น การวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของลูกคาท่ีชัดเจน รวมท้ังการมุงเนน

สรางความเชื่อม่ันและมูลคาเพ่ิมใหกับตราสินคาของผูผลิตใหสอดคลองกับกลยุทธการตลาดของ

ผูประกอบการตางๆ จะเปนโอกาสตอยอดรายไดตามการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาใน

ประเทศไทย 

 ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาเปนสินคาอุปโภคบริโภคท่ีรับความนิยมในการดํารงชีวิตในสังคม

ปจจุบัน โดยเฉพาะกลุมสุภาพสตรีวัยรุนถึงวัยสูงอายุ และแพรหลายมากข้ึนในกลุมสุภาพบุรุษ ทําให

มูลคาทางการตลาดมีการเติบโตอยางตอเนื่อง โดยมีอัตราการเติบโตป 2550 - 2554 เฉลี่ยรอยละ 9 

ตอป (KKS Research, 2555 อางใน กิตติญา แสนเจริญ, 2557) มูลคาทางการตลาดรวม 6,000 ลาน

บาทตอป (ณัฐจิตต บูราณทวีคูณ, 2556 อางใน กิตติญา แสนเจริญ, 2557) เปนธุรกิจท่ีไดรับ
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ผลกระทบตอเศรษฐกิจนอย เนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคใหความสําคัญกับบุคลิกภาพท่ีดี ประกอบ

กับจํานวนผูใชเพ่ิมข้ึนตามความหลากหลายของผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนตลาดขนาดใหญนาจะสามารถสราง

โอกาสทางการตลาดและความสําเร็จใหกับกิจการ แตในความเปนจริงยังมีอีกหลายปจจัยท่ีเปน

อุปสรรค ซ่ึงท่ีทําใหผูประกอบการไมประสบความสําเร็จตามเปาหมาย เชน การแขงขันท่ีเพ่ิมข้ึน คู

แขงขันท่ีเขามาใหม ความหลากหลายของคูแขงขัน ผลิตภัณฑใหม หรือผลิตภัณฑท่ีทดแทนกัน 

รูปแบบพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลง ผูบริโภคสามารถเขาถึงแหลงขอมูลมีความรูในผลิตภัณฑ 

และมีอิสระในการเลือกซ้ือสินคา ผูประกอบการไมสามารถควบคุมอุปสรรคดานการแขงขันและคูแขง

ขันในอุตสาหกรรม แตสิ่งท่ีกิจการสามารถควบคุมได คือ การคนหาความตองการ ปจจัยท่ีกระทบตอ

การตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจ วิธีการซ้ือ และการใชของผูบริโภค โดยประโยชนจากการศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหผูประกอบการและผูท่ีเก่ียวของใชเปนแนวทางวางแผนและปรับกลยุทธ

ทางการตลาดของกิจการ ใหตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพ่ิมโอกาสในการสรางรายได เพ่ิม

สวนแบงทางการตลาด สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ความม่ังค่ังสูงสุดของกิจการ 

 ยิ่งในยุคโลกาภิวัตนเชนนี้ คอมพิวเตอรเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันอยางมาก ไมวาจะ

เปนทางดานความบันเทิง การศึกษา หรือธุรกิจ การใชงานคอมพิวเตอรมีอยูอยางกวางขวาง 

ประชาชนสามารถคนหาขอมูล ติดตอสื่อสารกับแหลงอ่ืนๆ ไดอยางสะดวก รวดเร็ว แมจะเปนอีกซีก

โลกหนึ่งก็ตาม แตกตางจากในอดีตท่ีการคนหาขอมูลตางๆ ทําไดลาชา ยุคนี้จึงถือไดวาเปนยุคขอมูล

ขาวสาร ผานทางเครือขายท่ีเรียกวาอินเทอรเน็ต (สธุรรม อยูในธรรม, เลอสรร ธนสุกาญจน และ  

จิตตภัทร เครือวรรณ, 2539) อินเทอรเน็ตเปรียบเสมือนสื่อกลางท่ีใชในการคนหาขอมูล โดยเครือขาย

นี้เปนแหลงท่ีรวมของขอมูลขาวสารตางๆ มากมาย  

 การเขาสูธุรกิจบนโลกออนไลน (E-Commerce) นับไดวาเปนอีกหนึ่งความหวังของ

ผูประกอบการ ในการเพ่ิมฐานรายไดและศักยภาพในการเติบโตใหกับธุรกิจไดอยางดี โดยในปจจบุนั

การทําธุรกิจบนโลกออนไลน เริ่มไดรับความสนใจจากบรรดาผูประกอบการมากข้ึน เนื่องจากเปน

ชองทางท่ีมีการใชเงินลงทุนไมสูงนัก อีกท้ังจากอัตราการเติบโตของการใชอินเทอรเน็ตและการเพ่ิมข้ึน

ของเว็บไซตทางธุรกิจท่ีมีอยางตอเนื่อง ทําใหการประกอบธุรกิจโดยเฉพาะธุรกิจบนอินเทอรเน็ตเปน

ชองทางการตลาดขนาดใหญ ไรพรมแดน สามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดอยางรวดเร็ว ไร

ขีดจํากัดในเรื่องของเวลาและสถานท่ี ทําใหธุรกิจออนไลนยังคงมีแนวโนมเติบโตท่ีดีตอไป จากการ

สํารวจพฤติกรรมการซ้ือสินคา และบริการผานทางโซเชียลมีเดีย ป 2557 พบวา “เฟซบุก” 

(Facebook) เปนชองทางท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาและบริการผานทางโซเชียลมีเดียมากท่ีสุด โดยคิดเปน

รอยละ 93.7 ตามมาดวย “Line” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 86.9 “Google+” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 34.5 

และ “Instagram” ซ่ึงมีผูใชงานรอยละ 34 (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2557) 
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 การพัฒนาท่ีไมหยุดยั้งนี้ ทําใหสื่อสังคมออนไลนเขามามีบทบาทมากยิ่งข้ึน บรรดาผูใช

อินเทอรเน็ตสามารถเผยแพรขอมูลตางๆ ไดโดยงาย ไมวาจะเปนรูปแบบของขอความ รูปภาพ วีดีโอ 

เสียง และอ่ืนๆ การท่ีเราซ้ือสินคาแลวมีปญหาหรือติชมลงไปในเว็บไซตเพียงไมนานขอความนั้นๆ ก็

ถูกแพรกระจายไปดวยความรวดเร็ว การโฆษณาสินคาตางๆ จะสอดแทรกอยูในเว็บไซตเกือบทุก

เว็บไซตท่ีเราเปดดูขอมูลขาวสาร เพ่ือความสะดวกและงายตอการรับรูขอมูลขาวสาร สื่อสังคม

ออนไลนท่ีมีการเติบโตเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็ว คือ เฟซบุก ซ่ึงเปนเว็บไซตท่ีท่ัวโลกใหความนิยมเปนอยาง

มาก เปนชองทางติดตอสื่อสารกันงายมาก มีโครงขายท่ีครอบคลุมท่ัวโลกจากการแนะนําเพ่ือนเปน

การกระจายโครงขายของตัวเอง การรับขางสารทางธุรกิจ โฆษณาซ้ือขาย การบริการ ตางสนใจในชอง

ทางการลงทุนทางดานสื่อสังคมออนไลน การเติบโตข้ึนอยางรวดเร็ว ตั้งแตเปดตัวเฟซบุก เม่ือวันท่ี 4 

กุมภาพันธ 2547 ในปจจุบันมีผูใชบริการเฟซบุกสูงถึง 538,699,260 คน (“จํานวนผูใช Facebook 

ในประเทศไทย”, 2554) สําหรับประเทศไทยนั้นมีจํานวนผูใชบริการเฟซบุกสูงถึง 6,915,020 คน 

 เครือขายสังคมออนไลนท่ีนิยมใชงานในประเทศไทย มีคูแขงขันในระดับเดียวกัน ไดแก 

เฟซบุก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ไลน แอปพลิเคชัน (Line Application) ซ่ึง

เครือขายสังคมออนไลนท้ัง 3 นี้ ไดเปนท่ีนิยมกันอยางแพรหลาย เนื่องจากมีลักษณะการใชงานท่ี

คลายกันจึงทําใหเกิดการเปรียบเทียบและแขงขันกันคอนขางสูง ดังนั้นผูวิจัยจึงไดทําการวิเคราะหท้ัง

จุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) ของท้ัง 3 เครือขายสังคมออนไลนขางตน ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 1.1: วิเคราะหจุดแข็ง (Strength) และจุดออน (Weakness) ของเครือขายสังคมออนไลน   

                 เฟซบุก (Facebook)  

 

จุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) 

- เฟซบุกเปนชองทางโปรโมทธุรกิจท่ีนิยมใชกัน

มากท่ีสุด 

- แบรนดสินคาไมสามารถเขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดโดยตรง เพราะตองสราง Fanpage ให

ผูบริโภคกด Like กอน 

- สรางคอมมูนิตี้ผูบริโภคหรือกลุมลูกคาไดงาย - มีการเขาถึงจํานวนมากๆ ซ่ึงบางทีเหมือนวา

ระบบจะรองรบัไมไหว 

- เฟซบุกมีเครื่องมือวัดผลท่ีแมนยํา  

- ผูบริโภคสามารถกดปุม Share ในขอความ

นั้นๆ เพ่ือสงตอใหผูอ่ืนเห็นไดงายและสะดวก

มากกวา 
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 ตารางท่ี 1.2: วิเคราะหจุดแข็ง (Strength) และจุดออน (Weakness) ของเครือขายสังคมออนไลน  

                 อินสตาแกรม (Instagram) 

 

จุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) 

- สามารถเพ่ิมฟลเตอรแตงรูปภาพใหสวยงาม

กอนอัพโหลดได 

- เนื่องจาก Content บน Instagram ปจจบัุนนี้

มีเพียงแคการแชรรูปภาพกับวีดีโอเทานั้น 

- แชรรูปภาพท่ีอัพโหลดไปยัง Twitter, 

Facebook, Flickr และ Tumblr ได และใช

งานรวมกับ Foursquare ได  

- การท่ีลงโฆษณาอาจจะไมสามารถใสเนื้อหา 

คําอธิบาย และขอมูลสินคาไดมากนัก 

 

- ชมรูปถายท่ีไดรับความนิยมจากท่ัวทุกมุมโลก

จาก user ของ Instagram 

- ในบางพ้ืนท่ีๆสัญญาณอินเทอรเน็ตต่ํา อาจไม

สามารถดูรูปไดทันที หรือตองรอการโหลดนาน 

 

ตารางท่ี 1.3: วิเคราะหจุดแข็ง (Strength) และจุดออน (Weakness) ของเครือขายสังคมออนไลน  

                 ไลน แอปพลิเคชัน (Line Application) 

 

จุดแข็ง (Strength) จุดออน (Weakness) 

- ผูใชบริการสามารถเขาถึง Line Application 

ไดทางโทรศัพทสมารทโฟน Tablet และ 

Computer 

- จํากัดขนาดในการสงไฟล 

- รปูแบบสติ๊กเกอรท่ีนารัก หลากหลาย และ

คอยนํามาใหผูบริโภคใชฟรี 

- ใหขอมูลสินคาและบริการในแบบขอความท่ีไม

ยาวมาก 

- มี Free Call และ Video Call ท่ีใชงานไดฟรี - ถือวาเปน Social Network ท่ีมีความเปน

สวนตัวสูง เขาถึงไดยาก 

- มี Official Account ของแบรนดตางๆ - ผูบริโภคตองกอปปขอความกอน ท่ีจะสงตอ

ขอมูลขาวสารใหกับผูอ่ืน 

 

 สําหรับดานโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) มีความคลายกันท้ัง 3 

เครือขายสังคมออนไลน จึงสามารถสรุปไดดังนี้ 
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ตารางท่ี 1.4: วิเคราะหโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของท้ัง 3 เครือขายสังคม  

                 ออนไลน ไดแก เฟซบุก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ไลน แอปพลิเคชัน   

                 (Line Application) 

 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

- ความเรงรีบในชีวิตประจําวันและเวลาท่ีจํากัด 

ประกอบกับตองการความสะดวกสบายของ

ผูบริโภคยุคใหม การขายสินคาและบริการผาน

ชองทางออนไลนนาจะมีโอกาสในการเติบโตได

อีกมาก 

- คุณภาพของสินคา เนื่องจากไมสามารถจับ

ตองได หรือเห็นสินคาจริงกอนตัดสินใจซ้ือ สิ่งท่ี

เห็นผานทางออนไลน คือ รูปภาพและการระบุ

รายละเอียดของสินคาและบริการ ซ่ึงปจจัย

ดังกลาว สงผลใหผูบริโภคอาจจะยังไมกลา

ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานทางออนไลน 

- แนวโนมจํานวนผูใชอินเทอรเน็ต และความ

นยิมในอุปกรณเคลื่อนท่ีอยางสมารทโฟนและ

แท็บเล็ตเพ่ิมข้ึนอยางกาวกระโดด นับเปน

โอกาสของผูประกอบการท่ีสนใจจะทําธุรกิจขาย

สินคาและบริการผานชองทางออนไลน 

- ระบบการทํางานของเว็บไซต และความ

รวดเร็วในการดาวนโหลดขอมูลและรายละเอียด

ของสินคา นับเปนอุปสรรคสําคัญท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภค 

โดยเฉพาะในชวงท่ีเกิดปญหาเว็บไซตลม อาจจะ

ทําใหผูบริโภครูสึกเบื่อหนาย และทําให

ผูประกอบการคาปลีกอาจสูญเสียรายไดจาก

ลูกคาไป 

- การขยายการใหบรกิารของโครงขาย

อินเทอรเน็ตไรสายความเร็วสูง ท่ีครอบคลุม

พ้ืนท่ีกวางขวางข้ึน ท้ังในกรุงเทพมหานครและ

ตางจังหวัด นาจะเอ้ือใหการทําธุรกิจขายสินคา

และบริการผานชองทางออนไลนสามารถเขาถึง

กลุมผูบริโภคไดมากข้ึน 

- การแขงขันในธุรกิจขายสินคาและบริการผาน

ชองทางออนไลนเริ่มมีแนวโนมรุนแรงมากข้ึน 

ท้ังจากผูประกอบการรายใหมและ

ผูประกอบการรายเดิม โดยการแขงขันมี

หลากหลายท้ังทางดานราคา รูปแบบของสินคา 

รวมท้ังการแขงขันรูปแบบการบริการเพ่ือสราง

ความประทับใจแกลูกคา 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 1.4 (ตอ): วิเคราะหโอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats) ของท้ัง 3 เครือขาย 

                       สังคมออนไลน ไดแก เฟซบุก (Facebook) อินสตาแกรม (Instagram) ไลน  

                       แอปพลิเคชัน (Line Application) 

 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

- ความเชื่อม่ันในการซ้ือสินคาผานชองทาง

ออนไลนของผูบริโภคคนไทยมีมากข้ึน ไมวาจะ

เปนความเชื่อม่ันในตัวผูประกอบการ ระบบการ

ชําระเงิน และการเก็บขอมูลตางๆ ท่ีผูบริโภคมี

ความเชื่อม่ันและนิยมซ้ือผานชองทางออนไลน 

 

- นอกจากจะมีโอกาสขยายฐานลูกคา

ภายในประเทศแลว ผูประกอบการก็ยังมีโอกาส

ขยายฐานลูกคาไปตางประเทศ ดวยชองทาง

การตลาดท่ีขนาดใหญไรพรมแดน 

 

 

 จากตารางขอมูลท่ี 1.1 ถึง 1.4 ท่ีกลาวมาขางตนนี้ จะเห็นไดวา การทําธุรกิจซ้ือขายผาน

ชองทางออนไลน (E-commerce) มีแนวโนมเติบโตข้ึนอยางตอเนื่อง และมีปจจัยหนุนหลายประการ

ดังท่ีกลาวมาแลวขางตน ผลักดันใหการทําการคาผานชองทางออนไลนเปนชองทางท่ีนาสนใจ สงผล

ใหปจจุบันธุรกิจขายสินคาและบริการผานชองทางออนไลนเปนธุรกิจท่ีมีผูประกอบการรายใหมเกิดข้ึน

จํานวนมาก เนื่องจากการเขามาในธุรกิจสามารถทําไดงาย ใชเงินลงทุนไมมากนัก สงผลใหภาวะ 

การแขงขันของธุรกิจดังกลาวมีแนวโนมเพ่ิมข้ึน 

 ดังนั้น หากผูประกอบการไมสามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขัน ก็อาจจะไมใชเรื่อง

งายนักท่ีจะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ แตหากผูประกอบการสามารถสรางความไดเปรียบในการ

แขงขัน สามารถตอบสนองกลุมผูบริโภคได ก็เชื่อวา การสรางรายไดจากการทําธุรกิจขายสินคาและ

บริการผานชองทางออนไลนยังมีโอกาสใหผูประกอบการเขามาแยงชิงสวนแบงตลาดไดอีกมาก ดังนั้น

เราควรทํากลยุทธในการสรางบริการท่ีเปนมาตรฐานท่ีดี ใหมีความนาสนใจในการการใชงาน อีกท้ัง

ควรทําความเขาใจในความตองการของผูบริโภค เพ่ือสรางแรงจูงใจ โนมนาวใจ ใหเกิดความจงรักภักดี

ในเครือขายสังคมออนไลน เพ่ือท่ีธุรกิจจะไดมีขอเปรียบเทียบในดานการแขงขันไดอยางมี

ประสิทธิภาพ และประสบความสําเร็จในท่ีสุด 
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 จากการศึกษาคนควาขอมูลงานวิจัยท่ีมีผูวิจัยไดทําการวิจัยกันมาในอดีตพบวามีงานวิจัยของ

Nkengne, Roure, Rossi & Bertin (2013) ไดทําการศึกษา ดัชนีริ้วรอยผิว: แนวทางใหมหรับการ

จัดทําเอกสารผลิตภัณฑตอตานริ้วรอยหรือข้ันตอนการใช โดยศึกษาเก่ียวกับ สุขภาพและลักษณะของ

ผิวซ่ึงมักจะไดรับความกังวลอยูเสมอสามารถประเมินไดโดยการจัดระดับคะแนนใหกับคุณลักษณะ

ของผิวท่ีมีความสัมพันธกับสภาพผิว โดยคลินิกไดทําการประเมินรูปแบบผิวโดยการจัดลําดับเกล็ดผิว 

ซ่ึงรูปแบบเหลานี้จะแตกตางกันโดยธรรมชาติแตตองอยูภายใตเง่ือนไขเดียวกัน Anderson, Knight, 

Pookulangara & Josiam (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของความชอบและแรงจูงใจใน

ผลประโยชนตอความจงรักภักดีในรานคาและการกลับมาซ้ือซํ้า โดยศึกษาเก่ียวกับ สื่อสังคมซ่ึงเปน

เครื่องมือสื่อสารท่ีเปนนวัตกรรมใหมสําหรับรานคาในการสื่อสารกับผูบริโภค และผูบริโภคยินดีท่ีจะ

จายเพ่ิมมากข้ึนสําหรับมุมมองทางการตลาดท่ีตรงตอความตองการ Habibi, Laroche & Richard 

(2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง บทบาทของชุมชนของแบรนดและ การมีสวนรวมของชุมชน 

(Community Engagement) ในการสรางความไววางใจใหแกแบรนดในสื่อสังคม โดยศึกษาการ

เกิดข้ึนของสื่อสังคมท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน จึงมีความจําเปนท่ีจะตองทําการปรับปรุงความเขาใจของ

สื่อทางสังคมและพัฒนาองคความรูท่ีเหมาะสม โดยหนึ่งในความทาทายคือ ความสามารถในการ

จัดการกับกิจกรรมของสื่อสังคมกับตัวแปรท่ีเก่ียวของ Jung, Kim & Kim (2014) ไดทําการศึกษา

เรื่อง อิทธิพลของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชนออนไลนตอความตั้งใจท่ีจะกลับมาใช

ซํ้าและความไววางใจแบรนด  โดยศึกษาความสามารถของผูคนในการโตตอบและสื่อสารกับผูอ่ืนใน

ชุมชนของตราสินคาออนไลนซ่ึงไดกลายเปนสถานท่ีท่ีโดดเดนในตลาดทุกวันนี้ ในการแบงปนขอมูล

สวนบุคคลและประสบการณท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑและการบริการ รวมไปถึงการแกปญหาท่ี

ผูบริโภค  และการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคคนอ่ืนๆ Lu, Chang & Chang (2014) ไดทําการศึกษา

เรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอคําแนะนําของบล็อคเกอรท่ีเปนผูสนับสนุนและ ความตั้งใจซ้ือ 

(Purchase Intention) : ผลกระทบของการสนบัสนนุในแตละประเภทของสนิคาและการรบัรูแบรนด 

โดยศึกษานัยสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของ อินเทอรเน็ต สําหรับการสงขอมูลโดยผูขายจะเปน

ศูนยกลางของขอความทางการตลาด ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคไววางใจคนกลางมากกวาไววางใจบริษัท

และมีแนวโนมท่ีจะใชขอมูลท่ีไดรับจากผูบริโภคท่ีเปนเพ่ือนในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑหรือ

บริการกอนท่ีพวกเขาจะทําการตัดสินใจซ้ือโดยใช Web 2.0 เปนเครื่องมือ  

 ผูวิจัยไดทําการศึกษางานวิจัยดังกลาว พบวางานวิจัยในตางประเทศมีการศึกษาบทบาทของ

ชุมชนของแบรนดและการมีสวนรวมของชุมชนในการสรางความไววางใจใหแกแบรนดในสื่อสังคม 

โดยศึกษาการเกิดข้ึนของสื่อสังคมท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน สาํหรบังานวจิยัในประเทศไทยพบวา 

งานวิจัยของไทยในอดีตยังไมมีการศึกษาปจจัยท่ีเก่ียวของกับ ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของสารสนเทศ 
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ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน และความ

ตั้งใจซ้ือ อีกท้ังการศึกษาในเรื่องเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือสินคาผานเฟซบุกยังมีในประเทศไทยไมมากนัก 

ดังนั้นผูทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง "ปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร” เพ่ือนําไปปรับปรุงและเปนแนวทางการตลาด

ของผูประกอบการใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค เปนการขยายฐานลูกคาและบริการผาน

เครือขายสังคมออนไลนเฟซบุกใหมากข้ึนในอนาคต 

 

1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

 เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภค

ผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

 1.3.1 การวิจัยนี้เปนการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร อาศัยความสัมพันธของตัวแปร ไดแก 

  1.3.1.1 ปจจัยดานลักษณะของผิว (Skin Attributes) 

  1.3.1.2 ปจจัยดานการเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) 

  1.3.1.3 ปจจยัดานประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

  1.3.1.4 ปจจัยดานการมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

  1.3.1.5 ปจจยัดานผลประโยชนทางสงัคม (Social Benefit) 

  1.3.1.6 ปจจยัดานประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) 

  1.3.1.7 ปจจัยดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward  

Online Brand Community) 

  1.3.1.8 ปจจัยดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward  

Sponsored Recommendation Post) 

  1.3.1.9 ปจจัยดานความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

 1.3.2 ศึกษาโดยเก็บตัวอยางขอมูลจากกลุมผูบริโภค ท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร โดยเก็บตัวอยาง 265 ตัวอยาง ระยะเวลาในการเก็บขอมูล

เดือนกุมภาพันธ 2558 
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1.4 คําถามของงานวิจัย 

 ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน 

ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติ

ตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร หรือไมอยางไร 

 

1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

 1.5.1 ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

ของผูบริโภคผานเฟซบุก 

 1.5.2 ผลการวิจัยในครั้งนี้ สามารถนํามาใชประโยชนในการวางแผนการตลาดเพ่ือพัฒนากล

ยุทธทางการตลาดท่ีเก่ียวของกับปจจัยท่ีกอใหเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

ผูบริโภคผานเฟซบุก 

 1.5.3 ผลการวิจัยในครั้งนี้ สามารถเพ่ิมเติมองคความรูทางวิชาการ คือขยายองคความรู

เก่ียวกับปจจยัท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก 

เชน ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน 

ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติ

ตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน กับความตั้งใจซ้ือ เปนตน เพ่ือเปนการเผยแพรความรูแกผูท่ี

ตองการศึกษา และเปนพ้ืนฐานของงานวจิยัในอนาคต 

 

1.6 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

 ปจจัยดานลักษณะของผิว (Skin Attributes) หมายถึง สภาพของผิวแตละประเภท ซ่ึงแบง

ออกเปน 4 ประเภท ไดแก 1. ผิวธรรมดา มีลักษณะผิวเรียบเนียน เห็นรูขุมขนไมชัด ไมคอยมีปญหา

เรื่องผิวแหงหรือมันจนเกินไป ปญหาเรื่องริ้วรอยหรือสิวจึงดูหางไกลสําหรับผูท่ีมีผิวธรรมดา 2. ผิว

ผสม มีลักษณะผิวมัน มองเห็นรูขุมขนกวางในบริเวณที-โซน (T-ZONE) ขณะเดียวกันก็มีผิวธรรมดาถึง

ผิวแหงบริเวณขางแกม มักมีปญหาเรื่องสิวบริเวณหนาผาก จมูก และคาง และสิวเสี้ยน 3. ผิวมัน มี

ลักษณะผิวใบหนาแลดูมัน รูขุมขนกวาง ฝุนละออกและสิ่งสกปรกจึงมาเกาะท่ีใบหนาไดงาย ท่ีรายไป

กวานั้นตอมไขมันอาจอุดตัน มักมีปญหาเรื่องสิวเสี้ยนและเปนสิวไดงาย 4. ผิวแหง มีลักษณะรูขุมขน

ไมกวางและผิวละเอียด แตเกิดความแหงกราน ระคายเคือง ซ่ึงอาจนํามาสูริ้วรอย จําเปนตองไดรับ

การบํารุงใหชุมชื่นอยูเสมอ  

 ปจจัยดานการเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) หมายถึง วิธีการท่ีผูใชสามารถคน

และไดรับสารสนเทศท่ีตองการ ในการเขาถึงสารสนเทศโดยใชเครื่องมือชวยคนตางๆ 
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 ปจจัยดานประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) หมายถึง ความรูท่ีเกิดจากการท่ี

เราไดกระทําหรือพบเห็นบางสิ่งบางอยางมาในชีวิต หรืออีกในหนึ่งหมายถึง ประสบการณโดยรวมท่ี

ผูใชบริการไดรับจากการซ้ือสินคาและบริการ เชน การซ้ือสินคาผานทางเว็บไซต 

 ปจจัยดานการมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) หมายถึง การท่ีประชาชน

เขาไปมีสวนรวมในกิจกรรม กลาวคือ มีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น และตัดสินใจ พรอมท้ังเขา

รวมปฏบิติัในกิจกรรมนัน้ๆ 

 ปจจยัดานผลประโยชนทางสงัคม (Social Benefit) หมายถึง ความสัมพันธฉันทมิตรกับผู

รวมกิจกรรม อันจะทําใหเกิดความผูกพัน ความพึงพอใจและสภาพการรวมกัน อันเปนความพึงพอใจ

ของบุคคลในดานสังคมหรือความม่ันคงในสังคม ซ่ึงจะทําใหรูสึกมีหลักประกันและมีความม่ันคงในการ

ประกอบกิจกรรม 

 ปจจยัดานประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) หมายถึง การนํา

เทคโนโลยีสารนิเทศมาใชกับสังคมสารนิเทศ ในปจจุบันกอใหเกิดการสื่อสารและการใชประโยชนจาก

สารนิเทศไดอยางเต็มท่ี และมีประสิทธิภาพ เชน ชวยใหติดตอสื่อสารระหวางกันอยางสะดวกรวดเร็ว 

โดยใชโทรศัพท คอมพิวเตอรหรือในรูปของ สิ่งพิมพตางๆ เปนตน 

 ปจจัยดานความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะ

กระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ท่ีมีอยู ซ่ึงผูบริโภคมักจะตองตัดสินใจในทางเลือกตางๆ ของ

สินคาและบริการอยูเสมอในชีวิตประจําวัน โดยท่ีผูบริโภคจะเลือกซ้ือสินคาหรือบริการตามขอมูลและ

ขอจํากัดของสถานการณ 

 ปจจัยดานอินเทอรเน็ต (Internet) หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญ ท่ีมีการ

เชื่อมตอระหวางเครือขายหลายๆ เครือขายท่ัวโลก ผูท่ีใชเครือขายนี้สามารถสื่อสารถึงกันไดในหลายๆ 

ทาง เชน เว็บไซต, อีเมล (E-mail), เว็บบอรด (Web board) เปนตน 

 ปจจัยดานเครือขายสังคมออนไลน (Online Social Network) หมายถึง เว็บไซตท่ีให

ผูใชบริการสามารถแลกเปลี่ยน แบงปนขอมูลในรปูแบบตางๆ ตามประโยชน กิจกรรม หรอืความ

สนใจ เฉพาะเรื่องซ่ึงกันและกันได เชน การสนทนา (Chat) การเขียนขอความสวนตัว การเลนเกม 

การแบงปนรูปภาพ การเขารวมเปนสมาชิกของกลุม การติดตามผูคน สินคา บริการ หรือองคกร ท่ีให

ความสนใจ โดยการศึกษาครั้งนี้จะทําการศึกษาเว็บไซต เฟซบุก (Facebook) 

 ปจจัยดานเฟซบุก (Facebook) หมายถึง เว็บไซตเครือขายสังคมออนไลนฟรี ท่ีผูลงทะเบียน

ใชงานสามารถสรางรายละเอียดสวนบุคคล รูปภาพ วีดีโอ (VDO) และมัลติมีเดีย (Multimedia) อีก

ท้ังสามารถแสดงความคิดเห็น สนทนาโตตอบผานหนาเว็บไซตบนพ้ืนท่ีของตนเองและของผูอ่ืน ท่ีมี

เครือขายเชื่อมโยงกันได 
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 ปจจัยดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) หมายถึง การซ้ือขาย แลกเปลี่ยนสินคา

และบริการ ระหวางผูขายกับผูซ้ือ โดยสงขอมูลในรูปแบบดิจิตัลผานทางระบบเครือขายอินเทอรเน็ต

รวมถึง การชําระเงินในการซ้ือสินคาและบริการหลายรูปแบบ เชน โอนเงินผานธนาคาร โอนเงินผาน

ระบบ Electronic Banking และ ชําระเงินปลายทางเม่ือไดรับสินคาแลว เปนตน  

   
      



บทท่ี 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ในการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

ผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร ครั้งนี้ผูวิจัยไดศึกษาคนควาเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ

ตามลําดับดังตอไปนี้ 

2.1) ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับลักษณะของผิว (Skin Attributes) 

2.2) ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับการเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) 

2.3) ทฤษฏแีนวคิดเก่ียวกับประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

2.4) ทฤษฏแีนวคิดเก่ียวกับการมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

2.5) ทฤษฏแีนวคิดเก่ียวกับผลประโยชนทางสงัคม (Social Benefit) 

2.6) ทฤษฏแีนวคิดเก่ียวกับผลประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) 

2.7) ทฤษฏีแนวคิดเก่ียวกับทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward 

Online Brand Community) 

2.8) ทฤษฏีแนวคิดเก่ียวกับทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude 

Toward Sponsored Recommendation Post) 

2.9) ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

2.10) เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.11) สมมติฐานการวิจัย 

2.12) ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 

2.13) กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 

2.1 ทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะของผิว (Skin Attributes) 

 Nkengne, Roure, Rossi & Bertin (2013) กลาววา โดยท่ัวไปการชี้วัดสภาพผิวมีไวเพ่ือ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑและประโยชนท่ีจะไดในข้ันตอนตางๆ ซ่ึงคุณลักษณะของผิวหลายๆ อยาง 

สามารถประเมินไดโดยคลินิกจากผูประเมินท่ีผานการฝกฝนมาแลว โดยใชการจัดระดับคะแนนใหกับ

คุณลักษณะผิวเหลานี้ โดยท่ัวไปจะเก่ียวของกับปจจัยของผิวไมก่ีอยาง เชน ในการศึกษาเก่ียวกับ

สภาพของรอยเหี่ยวยน สามารถประเมินความรุนแรงของความเหี่ยวยนไดจากรอยตีนกา หนาผาก 

แกม และผิวใตตา จากสมมติฐาน คือ คุณลักษณะของผิวท่ีมีความสัมพันธกับสภาพผิวท่ีเหมือนกัน 

สามารถแทนดวยสวนเล็กๆ ของตัวแปรแฝงและดีท่ีสุดเพียงตัวเดียว สมมติฐานนี้ถูกตอง เพราะ

คุณลักษณะผิวท่ีอธิบายถึงสภาพผิวท่ีเหมือนกันมีความสัมพันธกันอยางมาก ดังนั้นเราจงึเสนอให
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เปรียบเทียบประโยชนของผลิตภัณฑเก่ียวกับชุดของขอมูลเล็กๆ เหลานี้มากกวาท่ีจะเก่ียวของกับ

ปจจัยวัดแตละตัว สรุปปจจัยท่ีเก่ียวของกับสภาพผิวท่ีเหมือนกันทุกปจจัยโดยใชตัวแปรแฝงของ

แบบจําลองการวิเคราะหสวนประกอบหลัก (Principal Component Analysis PCA) แบบจาํลอง

แรก PCA สรางเซทยอยของตัวแปรแฝง (Eigenvectors หรอื สวนประกอบ PCA) ท่ียึดเอาตัวแปร

สวนใหญภายในกลุมปจจัยดั้งเดิม ตัวแปรแฝงตัวแปรแรก คือ สวนผสมแนวตรงของตัวแปรดั้งเดิมซ่ึง

อธิบายความผันแปรท่ีเปนไปไดสูงสุด ตัวแปรแฝงอ่ืนๆ ตั้งฉากกับตัวแรกและอธบิายความผนัแปรท่ี

ลดลง การคํานวณเชิงสถิติท้ังหมดทําโดยใช Matlab® และกลองเครื่องมือทางสถิติ (The 

MathWorks, Inc., Massachusetts, USA) ความสัมพันธระหวางดัชนีผิวและขอมูลอายุจาก

การศึกษากอนหนานี้ใชเพ่ือประเมินความเท่ียงตรงของดัชนีผิวเพ่ืออธิบายลักษณะของผิวท่ีเก่ียวของ

กับผิวหนาผูสูงวัย 

 

2.2 ทฤษฎีแนวคิดเกี่ยวกับการเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) 

 Anderson, Knight, Pookulangara & Josiam (2014) กลาววา ผูบริโภคท่ีมีความผูกพันใน

การตลาดโซเชียลมีเดียตองการความเขาใจเก่ียวกับแรงกระตุนในการซ้ือของปจเจกบุคคลเชื่อมโยงกับ

การเชิญชวนใหยื่นขอเสนอ (Request for Proposal-RFP) (Babin, Darden & Griffin, 1994 และ 

Holbrook & Hirschman, 1982) นักวิจัยแบงมิติของแรงกระตุนในการซ้ือเปนสองมิติ คือ มิติดาน

คุณคาของประโยชนท่ีไดรับ กับมิติดานความชื่นชอบ แรงกระตุนดานท่ีเก่ียวของกับหนาท่ีในการซ้ือ 

สวนแรงกระตุนดานความชื่นชอบจะชี้ใหเห็นถึงความสนุกสนานเพลิดเพลินของผูบริโภคในขณะท่ีมี

ประสบการณในการซ้ือ คานิยมท้ังสองดานนี้มีอยูในการซ้ือของผูบริโภคในหลายชองทางเชนเดียวกับ

ในรูปแบบของการซ้ือจากรานคาปลีกแบบเดิมๆ (Babin, Darden & Griffin, 1994; Childers, Carr, 

Peck & Carson, 2001; To, Liao & Lin, 2007; Kwon & Jain, 2009 และPookulangara, 

Hawley & Xiao, 2009) คุณคาของประโยชนท่ีไดรับ (Babin, et al., 1994) เกิดจากความปรารถนา 

ประสิทธิภาพ ความเปนเหตุเปนผล ความพยายามท่ีมุงเนนในขอมูลท่ีสัมพันธกับผลิตภัณฑท่ีซ้ือ 

ผูบริโภคท่ีถูกกระตุนจากคุณคาของประโยชนท่ีไดรับในโลกออนไลนอาจมองหาความสะดวกสบายใน

การประหยัดเวลา (Childers, et al., 2001 และKwon & Jain, 2009) หรือความงายในการเขาถึง

ขอมูล (Childers, et al., 2001; To, et al., 2007 และKwon & Jain, 2009) คุณคาของประโยชนท่ี

ไดรับมักถูกกระตุนการซ้ือในรูปแบบดั้งเดิม (Babin, et al., 1994) 

 

 

 



14 

 

2.3 ทฤษฏีแนวคิดเกี่ยวกับประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

 Anderson, et al. (2014) กลาววา ผูบริโภคท่ีมีความผูกพันในการตลาดโซเซียลมีเดีย

ตองการความเขาใจเก่ียวกับแรงกระตุนในการซ้ือของปจเจกบุคคลเชื่อมโยงกับการเชิญชวนใหยื่น

ขอเสนอ (Request for Proposal-RFP) (Babin, et al., 1994 และHolbrook & Hirschman, 

1982) นักวิจัยแบงมิติของแรงกระตุนในการซ้ือเปนสองมิติ คือ มิติดานอัตถประโยชน กับมิติดาน

ความเพลิดเพลิน แรงกระตุนดานอัตถประโยชนเก่ียวของกับหนาท่ีในการซ้ือ สวนแรงกระตุนดาน

ความเพลิดเพลินจะชี้ใหเห็นถึงความสนุกสนานเพลิดเพลินของผูบริโภคในขณะท่ีมีประสบการณใน

การซ้ือ คานิยมท้ังสองดานนี้มีอยูในการซ้ือของผูบริโภคในหลายชองทางเชนเดียวกับในรูปแบบของ

การซ้ือจากรานคาปลีกแบบเดิมๆ (Babin, et al., 1994; Childers, et al., 2001; To, et al., 2007; 

Kwon & Jain, 2009 และPookulangara, et al., 2009) คุณคาของความชื่นชอบ สําหรับผูบริโภค

นั้นแรงจูงใจในความชื่นชอบนั้น มาจากคุณคาของประสบการณเปนสิ่งสําคัญท่ีสุด (Babin, et al., 

1994) เพราะผูบริโภคเหลานี้จะเพลิดเพลินไปกับประสบการณท่ีตนเองมีรวมกับความตองการท่ีจะซ้ือ 

แตการซ้ือก็ยังมีผลท่ีมาจากประสบการณ คาของความชื่นชอบอาจรวมไดถึง ความตองการเพ่ือความ

บันเทิงหรือการหลบหนีก็เปนได (Babin, et al., 1994; Childers, et al., 2001 และTo, et 

al.,2007) หรือจะเปนความปรารถนาท่ีตองการหาขอเสนอท่ีดีและความเพลิดเพลินของการตามหา

การตอรองราคาท่ีดีท่ีสุด (Babin, et al., 1994) โดยแรงกระตุนท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภค

โดยตรงตอการซ้ือสินคาออนไลน (Childers, Carr, Peck & Carson, 2001) และเทคโนโลยีการชอป

ปงเสมือน (Kim & Forsythe, 2007) ความชื่นชอบยังมีอิทธิพลตอทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ

เครือขายสังคม 

 

2.4 ทฤษฏแีนวคิดเกี่ยวกับการมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

 Habibi, Laroche & Richard (2014) กลาววา ความผูกพันอาจเปนดั่งจอกศักดิ์สิทธของ

โซเชียลมีเดีย นั้นคือ ตราสินคาทุกตรา แฟนเพจ และเพจขององคกรตางๆ ท่ีมีความตองการได

สัดสวนของความสนใจของผูบริโภคและความผูกพันในเพจของตนเอง (Hanna, Rohm & 

Crittenden, 2011) เชนเดียวกัน ผูคนจะแตกตางกันในดานความผูกพันท่ีมีตอโซเซียลมีเดีย พวกเขา

สามารถใชเวลาเล็กนอยแคสองสามนาทีหรือใชเวลามากเปนชั่วโมงตอวันบริโภคเนื้อหาจากโซเซียล

มีเดีย ซ่ึงสมาชิกของชุมชนออนไลนไมเทาเทียมกันทุกคน กลาวคือพวกเขาจะแตกตางกันมากนอย

ข้ึนอยูกับความผูกพันของพวกเขากับชุมชนของตราสินคานั้น และมีทัศนคติตอตราสินคาท่ีแตกตางกัน

ตามแรงกระตุนตอการท่ีพวกเขาจะเปนสมาชิกของโซเซียลมีเดีย สมาชิกบางคนอาจมีทัศนคติเชิงลบ 

ถึงแมวาพวกเขายังคงเปนสมาชิกและซ้ือสินคาอยู (LaPointe, 2012) บางคนเขารวมเพ่ือขอความ
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ชวยเหลือและรับขอมูล บางคนเขามาเพ่ือเรียนรูและพัฒนาทักษะและความรูเก่ียวผลิตภัณฑท่ีพวกเขา

ใช บางคนมาเพ่ือความเพลิดเพลิน บางคนเขามาเพ่ือสะทอนความกังวลของตน (Zaglia, 2013) 

ความผูกพันของชุมชน คือ "แรงกระตุนภายในท่ีจะมีปฏิกิริยาและความรวมมือกับสมาชิกชุมชนของ

ผูบริโภค" (Algesheimer, Dholakia & Herrmann, 2005, p.21)ปฏิสัมพันธในบริบทของโซเซียล

มีเดีย หมายถึง กิจกรรม เชน การแบงปนเรื่องราว รูปภาพ วีดีทัศน การชอบและการใหความเห็นท่ี

เก่ียวกับเนื้อหาท่ีเก่ียวของในเพจของชุนชนนั้น ความผูกพันของชุมชนเก่ียวของกับผลท่ีพึงปรารถนาท่ี

ชุมชนตราสินคาบงบอกตอสมาชิกดวย นอกจากนี้ผลของความสัมพันธท่ีมีตอความเชื่อม่ันในตรา

สินคาเหลานี้ควรจะมีมากกวาสําหรับลูกคาผูซ่ึงมีความผูกพันกับชุมชนตราสินคาอยางมากเม่ือ

เปรียบเทียบกับพวกท่ีมีความผูกพันต่ํา เม่ือพิจารณากลไกของการยกระดับความเชื่อม่ันท่ีไดอภิปราย

มากอนหนานี้ท่ีวาสมาชิกท่ีมีความผูกพันสูงจะไดรับขอมูลเก่ียวกับตราสินคามากกวา ดังนั้นพวกเขาก็

จะมีขอมูลท่ีไมเท่ียงตรงนอยกวา 

 

2.5 ทฤษฏแีนวคิดเกี่ยวกับผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) 

Ridings & Gefen (2004) ใหความเห็นวา คนท่ีรับรูผลประโยชนทางสังคมเหลานี้มักจะ

แบงปนขอมูลและเขาไปมีสวนรวมในปฏิสัมพันธระหวางกันมากกวาคนท่ีอยูในองคกรหรือผูกอตั้งตรา

สินคาออนไลน 

Jin, Park & Kim (2010) พบวา ผลประโยชนสังคมท่ีรับรูไดของสมาชิกเพ่ิมความรูสึกผูกพัน

ของพวกเขากับชุมชนออนไลน 

Casaló, Flavián & Guinalíu (2010) พบวา ผลประโยชนสังคมท่ีไดมาจากชุมชนทองเท่ียว

ออนไลนท่ีมีบริษัทสนับสนุน มีผลทางบวกตอทัศนคติท่ีมีตอการมีสวนรวมในชุมชนนั้นๆ ดวยเหตุนี้

การมีอิทธิพลตอระดับการมีสวนรวมของสมาชิกในชุมชนท่ีมีนัยสําคัญ และในทางกลับกัน การมีแรง

กระทบตอระดับการสนับสนุนของสมาชิกท่ีมีตอชุมชนอยางนาพิจารณา (Wang & Fesenmaier, 

2004a) 

Chen, Yang & Tang (2013) แสดงใหเห็นถึงการศึกษากอนหนานี้วา ชุมชนออนไลนเปน

สถานท่ีท่ีผูคนใชเพ่ือหาความสนับสนุนทางอารมณ ความรูสึกเปนสวนหนึ่ง และเปนการใหกําลังใจ 

(Furlong, 1989 และHiltz & Wellman, 1997) ความสัมพันธทางสังคมมอบมิตรภาพและแรง

สนับสนุนดานสังคม สรางความเชื่อใจ และเพ่ิมความนาเชื่อถือ (Ridings & Gefen, 2004) และยังได

ใหขอสังเกตวา ความตองการทางสังคมของผูบริโภคในฐานะแรงกระตุน a ถาผูกระทําไมมีผลกระทบ

โดยตรงท่ีมีนัยสําคัญตอทัศนคติท่ีมีตอการแกไขปญหาแบบ เพ่ือนเพ่ือเพ่ือน (Peer-to-peer) ใน
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ชุมชนเสมือน (P3VC) แตในฐานะผูมีสวนรวมท่ีไดรับประสบการณจาก P3V Case มากกวา ความ

ตองการทางสังคมท่ีรับรูของพวกเขาจะมีผลท่ีรุนแรงตอทัศนคติท่ีมีตอ P3VC มากกวา 

Jung, Kim & Kim (2014) กลาววา สําหรับผลประโยชนทางสังคมท่ีรับรูได ในการศึกษานี้

กลาวถึงการรับรูระดับของกําลังใจ มิตรภาพ การสรางมิตรภาพ เอกลักษณทางสังคม และการ

แสดงออกถึงตัวตนตอสมาชิกคนอ่ืนๆ ในชุมชุนตราสินคาออนไลน ตามท่ีกลาวมานั้น เราจึงตั้งสมติ

ฐานตอไปนี้ H1 ผูบริโภคท่ีมีความเชื่ออยางรุนแรงวาชุมชนตราสินคาออนไลนมอบผลประโยชนทาง

สังคมจะมีทัศนคติทางบวกตอชุมชนตราสินคาออนไลนมากกวา 

 

2.6 ทฤษฏแีนวคิดเกี่ยวกับประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) 

 Zheng, Zhao & Stylianou (2012) พบวาคุณภาพของขอมูลท่ีรับรูมีอิทธิพลในเชิงบวกตอ

ความพึงพอใจของผูใชงาน 

 Rodgers & Chen (2005) สังเกตวาประโยชนเชิงขอมูลของการมีสวนรวมในกระดาน

สนทนาเก่ียวกับมะเร็งทรวงอกเพ่ิมปฏิกิริยาท่ีนาพอใจท่ีมีตอกระดานสนทนานั้น 

 Binik, Cantor, Ochs & Meana (1997) และHiltz & Wellman (1997) อางวา ความรู

และขอมูลเปนทรัพยสินท่ีทรงคุณคา หรือเปนแหลงขอมูลของสังคม ในชุมชนออนไลน นอกจากนี้

ชุมชนออนไลนชวยสนับสนุนใหเกิดการสรางความสัมพันธระหวางคนแปลกหนาเชนเดียวกับระหวาง

คนท่ีมีความใกลชิดกัน เชน เพ่ือน สมาชิกในครอบครัว และเพ่ือนรวมงาน สงผลใหพวกเขาไดรับ

ขอมูลท่ีเปนประโยชนเก่ียวกับตราสินคาในขณะท่ียังคงมีการพูดคุยหารือกันและกันอยางตอเนื่อง 

(Constant, Sproull & Kiesler, 1996) 

Jung, et al. (2014) กลาววา ผูคนเลือกท่ีจะเขารวมชุมชนตราสินคาออนไลนเพ่ือท่ีจะเขาถึง

ขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑและบริการ (Dholakia & Bagozzi, 2004 และWang & Fesenmaier, 

2004a) เชนเดียวกับการแลกเปลี่ยนขอมูลท่ีเก่ียวของกับกางานของพวกเขา เชน ดานเทคนิคเฉพาะ

ทางหรือความชํานาญ งานอดิเรก และหัวขอพิเศษท่ีเก่ียวกับเรื่องท่ีพวกเขาสนใจ (Galegher, 

Sproull & Kiesler, 1998) นอกจากนี้พวกเขาอาจเชื่อวาชุมชนออนไลนเปนสถานท่ีท่ีพวกเขาจะ

ไดรับคําแนะนํา แลกเปลี่ยนประสบการณ และพบวิธีแกปญหาสถานการณท่ีพวกเขาพบเจอ (Ridings 

& Gefen, 2004) ประโยชนทางดานขอมูลท่ีรับรูก็คือ การรับรูของผูเก่ียวของของชุมชนออนไลน

เก่ียวกับขอบเขตซ่ึงพวกเขาสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปนประโยชนท้ังจากเว็บไซตและจากสมาชิกของ

สังคมออนไลน (Chen, et al., 2013) ในการศึกษาชุมชนออนไลนท่ีเก่ียวกับการทองเท่ียว ใน

การศึกษานี้เราเสนอสมมุติฐานท่ี 2 H2 ผูบริโภคผูซ่ึงมีความเชื่ออยางแรงกลาวา ชุมชนตราสินคา

ออนไลนท่ีเสนอประโยชนดานขอมูลมักจะมีทัศนคติเชิงบวกตอชุมชนตราสินคาออนไลน 
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2.7 ทฤษฏแีนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward 

Online Brand Community) 

 Fishbein & Ajzen (1975) ไดสันนิษฐานวา ความสัมพันธเชิงเหตุและผลระหวางทัศนคติ

และพฤติกรรมความตั้งใจ ในทฤษฎีของการใหเหตุผล นักวิจัยไดตรวจสอบความสัมพันธของ ทัศนคติ

และความตั้งใจในบริบทตางๆ รวมท้ังของชุมชนออนไลน 

 Koh & Kim (2003) พบวาประชาชนมีทัศนคติท่ีดีตอการผลักดันชุมชนออนไลนท่ีมี

ปฏิสัมพันธบอยครั้งกับทางสังคม อีกความตั้งใจพฤติกรรมท่ีอาจสะทอนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอ

ชุมชนออนไลนท่ีเปนความตั้งใจท่ีจะเขารวมกับชุมชนอีกครั้ง แมวาความสัมพันธระหวางทัศนคติและ

ความตั้งใจท่ีจะซ้ืออีกครั้ง จะยังไมไดรับการศึกษาในบริบทของชุมชนตราสินคาออนไลน แตการศึกษา

จํานวนมากไดแสดงใหเห็นวาทัศนคติท่ีดีตอเว็บไซตหรือการซ้ือซํ้าของรานคาปลีก (Han, Back & 

Barrett, 2009; Huang & Hsu, 2009 และUm, Chon & Ro, 2006) 

 Chen, et al. (2013) พบวาผูใชอินเทอรเน็ตมีทัศนคติตอชุมชนออนไลนของไตหวัน และ

ไดรับผลกระทบจากพฤติกรรมของความตั้งใจ เพ่ือนําความรูไปสูชุมชนผานความรูสึกของผูใชในชุมชน 

Jung, et al. (2014) กลาววา แนวคิดของทัศนคติสําคัญท่ีควรไดรับการพิจารณา คือ การทํา

ความเขาใจพฤติกรรมของมนุษย (Peter & Olson, 2010) ทัศนคติในข้ันตนไดรับการนิยามเปนระดับ

ของความรักของแตละคนท่ีมีตอวัตถุท่ีระบุไว (Thurstone, 1931) หรือมีความตั้งใจท่ีจะตอบสนอง

ตอสิ่งเราบางอยาง (Allport, 1935) ตอมาเม่ือความหมายของทัศนคติมีการพัฒนาไปในการอางถึง

การประเมินผลของวตัถุแตละอยาง (Fishbein & Ajzen, 1975) 

 

2.8 ทฤษฏแีนวคิดเกี่ยวกับทัศนคติตอการโพสตคําแนะนาํจากผูสนับสนุน (Attitude Toward 

Sponsored Recommendation Post) 

 MacKenzie, Lutz & Belch (1986) กลาววา ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอโฆษณาเปนความ

โนมเอียงท่ีจะตอบสนองกิริยาท่ีพอใจหรือไมพอใจตอสิ่งเราจากโฆษณาระหวางชวงเวลาการเปดรับ 

 Obermiller & Spangenberg (1998) เสนอวา โฆษณาเปนเครื่องมือการสื่อสารทาง

การตลาดท่ัวๆ ไปแบบไมใชบุคคล และนิยามความสงสัยของผูบริโภคท่ีมีตอโฆษณาวาเปนแนวโนมท่ีมี

ตอความไมนาเชื่อถือในสิ่งท่ีโฆษณาแอบอาง 

Zhu & Tan (2007) ใหคําแนะนําวา บล็อกเกอรควรพิจารณาใชการโฆษณาทางออนไลนท่ี

ทําโดยนักการตลาดมากกวาแคความเห็นเก่ียวกับประสบการณการใชของผูบริโภคท่ีผูบริโภคเขียนเอง

ผานสื่อออนไลน 
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Lu, Chang & Chang (2014) กลาววา ถาผูรับรูสึกวาสารท่ีไดรับมีการลําเอียงหรือเสนอเพ่ือ

เหตุผลอ่ืนมากกวาท่ีจะมอบประสบการณและคําแนะนําใหกับผูบริโภค พวกเขาจะลดความนาเชื่อถือ

ของแหลงขอมูลและตอตานคําชักจูงของสาร (Lee & Koo, 2012) การเขียนคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุนตองมีความเชื่อมโยงในเรื่องของเนื้อความในบทความระหวางบล็อกเกอรและบริษัท

ผูสนับสนุนซ่ึงจะมีอิทธิพลตอความเชื่อของผูบริโภคเก่ียวกับความนาเชื่อถือของแหลงขอมูล (Lee & 

Koo, 2012) ดังนั้นการศึกษานี้ชี้ใหเห็นทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอขอความคําแนะนําของผูสนับสนุน

วาเปนแนวโนมทางจิตวิทยาท่ีมีตอความนาเชื่อถือของแหลงท่ีมาเก่ียวกับคําแนะนําจากผูสนับสนุน

ระหวางชวงเวลาท่ีเปดรับ ถาผูอานบล็อกอานคําแนะนําหนึ่งใด ในเวลาหนึ่ง และเชื่อวาสิ่งท่ีอางเปน

ความจริง ทัศนคติของพวกเขาท่ีมีตอความนาเชื่อถือของขอความคําแนะนําท่ีแจงจะเปนบวก 

 

2.9 ทฤษฏแีนวคิดเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

 Spears & Singh (2004) อธิบายความตั้งใจซ้ือวา เปนการวางแผนแบบตั้งใจของผูบริโภค 

หรือเจตนาท่ีจะพยายามซ้ือผลิตภัณฑ ยิ่งไปกวานั้นความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑหนึ่งใดผานออนไลนมุงวา

ผูบริโภคมีความยินดีและเจตนาท่ีจะซ้ือสินคาดวยวิธีการติดตอผานออนไลนหรือไม (Pavlou, 2003) 

 Bouhlel, Mzoughi, Ghachem & Negra (2010) ชี้วาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอบล็อกมี

อิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ นอกเหนือจากนี้ การสื่อสารท่ีมี

คุณภาพสามารถสรางทัศนคติเชิงบวกท่ีมีตอบล็อก ซ่ึงสงผลตอความยินดีท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ (Chen, 

Ching, Tsai & Kuo, 2008 และFiore, Jin & Kim, 2005). 

Lu, et al. (2014) กลาววา ความตั้งใจซ้ือเปนวัตถุประสงคของเจตนาของผูบริโภคท่ีมีตอ

ผลิตภัณฑ (Fishbein & Ajzen, 1975) การศึกษานี้แสดงความตั้งใจซ้ือของผูบริโภควาเปนความ

ตองการท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑท่ีใหไวในชวงเวลาท่ีเฉพาะหรือในสถานการณท่ีเฉพาะ ซ่ึงทฤษฎีการกระทํา

ดวยเหตุผล (The Theory of Reasoned Action (TRA)) (Fishbein & Ajzen, 1975) และทฤษฎี

พฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior (TPB)) (Ajzen, 1985) ชี้แจงไววาทัศนคติของ

ผูบริโภคจะสงผลทางตรงตอเจตนาใหเกิดพฤติกรรมของพวกเขา ซ่ึงในทางกลับกันจะมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซ้ือ การศึกษานี้เสนอวา ถาผูบริโภคมีความยินดีท่ีจะเชื่อในเนื้อหาคําแนะนําท่ี

ผูสนับสนุนแจงไว พวกเขาก็มักจะเกิดความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑตามท่ีบล็อกเกอรแนะนํา ขอสมมุติฐาน

ตอไปท่ีจะนําเสนอคือ H4 ทัศนคติท่ีมีตอการเขียนคําแนะนําของผูสนับสนุนมีอิทธิพลเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือของผูบริโภคอยางมีนัยสําคัญ 
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2.10 เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 อรอนงค ก่ําพิทยากุล และเพ็ญจิรา คันธวงศ (2557)  ไดทําการศึกษาอิทธิพลของปจจัยท่ี

กอใหเกิดความจงรักภักดี ของลูกคาเสื้อผาแฟชั่นในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงศึกษาจาก ปจจัย

ภาพลักษณทางการตลาด การรับรูดานคุณภาพ ความใสใจในแฟชั่น ชื่อเสียงของตราสินคา ท่ีสงผลตอ

ความจงรักภักดีตอตราสินคาของผูซ้ือเสื้อผาตางประเทศแบรนด A ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนํา

ขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 335 ชุด มาวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา มีการทดสอบสมมติฐาน 

โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศ

หญิง อายุ 24-29 ป สถานะโสด การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดประมาณ 

15,000 – 25,000 บาท ผลการทดสอบสมมุติฐานถาเรียงตามลําดับความสําคัญแลว ชื่อเสียงของตรา

สินคา การรับรูดานคุณภาพ และปจจัยภาพลักษณทางการตลาด มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัว

พยากรณเทากับ 0.349, 0.204 และ 0.188 ตามลําดับ ท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีตอตราสินคา

ของผูซ้ือเสื้อผาตางประเทศแบรนด A ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ผลลพัธ

จากการวิจัยนี้สามารถนําไปใชในการวางแผนและสรางกลยุทธทางการตลาดกับกลุมลูกคาเสื้อผาจาก

ตางประเทศแบรนด A ในเขตกรุงเทพมหานครได 

 กนกวรรณ บวรกิติวงศ และเพ็ญจิรา คันธวงศ (2557) ไดทําการศึกษาอิทธิพลของปจจัยการ

รับรูความเสี่ยงเก่ียวกับตัวสินคา ความเสี่ยงทางสังคมเพราะใชสินคาปลอม ความเสี่ยงเก่ียวกับประ 

สิทธิภาพของสินคา การถูกฟองรองเพราะใชสินคาปลอม จิตสานึกทางจริยธรรม บรรทัดฐานทาง

สังคม สถานะทางสังคม ความนึกคิดเก่ียวกับแฟชั่น ท่ีมีตอทัศนคติการซ้ือสินคาระดับหรูของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยนําขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 333 ชุด มาวิเคราะหขอมูลดวย

สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทําการทดสอบ

สมมติฐาน โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ กําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 ผลการ 

วิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิงอายุ 25-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี 

อาชีพลูกจาง/พนักงานบริษัท รายไดตอเดือน 20,000 - 50,000 บาท และมีเพียง บรรทัดฐานทาง

สังคม สถานะทางสังคม ความนึกคิดเก่ียวกับแฟชั่น การรับรูความเสี่ยงเก่ียวกับตัวสินคา ท่ีมีอิทธิพล

ตอทัศนคติการซ้ือสินคาระดับหรูของผูบริโภคกลุมดังกลาว มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ

เทากับ 0.380 0.269 0.179 และ 0.084 ตามลําดับ 

 Nkengne, et al. (2013) ไดทําการศึกษาเรื่อง ดัชนีริ้วรอยผิว: แนวทางใหมหรับการจัดทํา

เอกสารผลิตภัณฑตอตานริ้วรอยหรือข้ันตอนการใช โดยศึกษาเก่ียวกับ สุขภาพและลักษณะของผิว 

(Skin Attributes) ท่ีมักจะไดรับความกังวลอยูเสมอ สามารถประเมินไดโดยการจัดระดับคะแนน

ใหกับคุณลักษณะของผิวท่ีมีความสัมพันธกับสภาพผิว โดยคลินิกไดทําการประเมินรูปแบบผิวโดยการ
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จัดลําดับเกล็ดผิว ซ่ึงรูปแบบเหลานี้จะแตกตางกันโดยธรรมชาติแตตองอยูภายใตเง่ือนไขเดียวกัน ใน

กรณีนี้ริ้วรอยสามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงไดโดยเก่ียวของกับอายุโดยระดับความตางข้ึนอยูกับ

ความไวตอการสัมผัสและความมีชีวิตชีวาของผิว 

 Anderson, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของความชอบและแรงจูงใจใน

ผลประโยชนตอความจงรักภักดีในรานคาและการกลับมาซ้ือซํ้า โดยศึกษาเก่ียวกับ สื่อสังคมซ่ึงเปน

เครื่องมือสื่อสารท่ีเปนนวัตกรรมใหมสําหรับรานคาในการสื่อสารกับผูบริโภค และผูบริโภคยินดีท่ีจะ

จายเพ่ิมมากข้ึนสําหรับมุมมองทางการตลาดท่ีตรงตอความตองการ ในการจัดอันดับรานคาใน

อินเทอรเน็ต พบวา ความรวดเร็วและความสะดวกสบายใน การเขาถึงสารสนเทศ (Information 

Access) ไดทุกท่ีตลอดเวลานั้น สามารถดึงดูดความสนใจในการเลือกซ้ือและคนหาสินคาของผูบริโภค 

สงผลใหผูบริโภคไดรับ ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) ท่ีแปลกใหม ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญ

ท่ีนําไปสูการเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคาในรูปแบบออนไลน 

 Habibi, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง บทบาทของชุมชนของแบรนดและ การมีสวน

รวมของชุมชน (Community Engagement) ในการสรางความไววางใจใหแกแบรนดในสื่อสังคม 

โดยศึกษาการเกิดข้ึนของสื่อสังคมท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน จึงมีความจําเปนท่ีจะตองทําการปรับปรุง

ความเขาใจของสื่อทางสังคมและพัฒนาองคความรูท่ีเหมาะสม โดยหนึ่งในความทาทายคือ 

ความสามารถในการจัดการกับกิจกรรมของสื่อสังคมกับตัวแปรท่ีเก่ียวของ ผลลัพธงานวิจัยพบวา 

ความสัมพันธของชุมชนของแบรนดสามารถสรางความไววางใจใหแกแบรนดได นอกจากนี้ยังทําให

ลูกคาไดมีสวนรวมมากข้ึนและสงผลใหความแข็งแกรงของชุมชนของแบรนดมีมากข้ึนตามไปดวย และ

ความไววางใจท่ีเกิดข้ึนนั้นจะสงผลตอลูกคาในเชิงบวกในเรื่องของความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ ยัง

สามารถลดผลกระทบเชิงลบจากลูกคาอ่ืนๆไปไดอีกดวยเชนกัน 

 Jung, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนด

ของชุมชนออนไลนตอความตั้งใจท่ีจะกลับมาใชซํ้าและความไววางใจแบรนด  โดยศึกษาความสามารถ

ของผูคนในการโตตอบและสื่อสารกับผูอ่ืนในชุมชนของตราสินคาออนไลนซ่ึงไดกลายเปนสถานท่ีท่ีโดด

เดนในตลาดทุกวันนี้ ในการแบงปนขอมูลสวนบุคคลและประสบการณท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑและ

การบริการ รวมไปถึงการแกปญหาท่ีผูบริโภค  และการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคคนอ่ืนๆ ผลลัพธ

งานวิจัยพบวา ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชนออนไลนท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของพวก

เขาท่ีมีตอชุมชนจะเปนตัวกําหนดความตั้งใจของพวกเขาในการซ้ือซํ้าและความไววางใจตอแบรนด 

อยางมีนัยสําคัญ ในการรับรูปจจัยไดแก ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) ของผูบริโภค และ 

ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) และ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน 

(Attitude Toward Online Brand Community) ของผูบริโภค 
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 Lu, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอคําแนะนําของบล็อค

เกอรท่ีเปนผูสนับสนุนและ ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) : ผลกระทบของการสนับสนนุในแต

ละประเภทของสินคาและการรับรูแบรนด โดยศึกษานัยสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของ อินเทอรเน็ต 

สําหรับการสงขอมูลโดยผูขายจะเปนศูนยกลางของขอความทางการตลาด ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภค

ไววางใจคนกลางมากกวาไววางใจบริษัทและมีแนวโนมท่ีจะใชขอมูลท่ีไดรับจากผูบริโภคท่ีเปนเพ่ือนใน

การประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการกอนท่ีพวกเขาจะทําการตัดสินใจซ้ือโดยใช Web 2.0 

เปนเครื่องมือ ผลลัพธงานวิจัยพบวา ผูบริโภคใหการเชื่อถือในเนื้อหาของคําแนะนําในโพสตเปนอยาง

มาก และทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนบัสนนุ (Attitude Toward Sponsored 

Recommendation Post) ท่ีดีในบล็อกจะสงผลใหผูบริโภคเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาท่ีไดมีการ

แนะนําในบล็อก ดังนั้นการโพสตคําแนะนําท่ีนาเชื่อถือจะสงผลกระทบตอความตั้งใจของผูบริโภคใน

การซ้ือสินคา 

 

2.11 สมมติฐานการวิจัย 

 จากการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของสามารถตั้งสมมติฐานไดดังนี้ 

2.11.1 ปจจัยดานลักษณะของผิวกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.2 ปจจัยดานการเขาถึงสารสนเทศกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.3 ปจจัยดานประสบการณการซ้ือกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.4 ปจจัยดานการมีสวนรวมของชุมชนกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.5 ปจจัยดานผลประโยชนทางสงัคมกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.6 ปจจัยดานประโยชนของสารสนเทศกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.7 ปจจัยดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนกับความตั้งใจซ้ือ มี 

ความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.8 ปจจัยดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนกับความตั้งใจซ้ือ มี 

ความสัมพันธกันในเชิงบวก 

2.11.9 ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน 

ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติ

ตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน มีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

ของผูบริโภคผานเฟซบุก  
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2.12 ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 

 ตัวแปรอิสระ แบงออกเปน 

 2.12.1 ลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) 

2.12.2 การเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) 

2.12.3 ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

2.12.4 การมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

2.12.5 ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) 

2.12.6 ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) 

 2.12.7 ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward Online Brand  

Community) 

 2.12.8 ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored  

Recommendation Post) 

ตวัแปรตาม 

10คือ 10ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  
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2.13 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 

ภาพท่ี 2.1: กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

การเขาถึงสารสนเทศ 

(Information Access) 

การมีสวนรวมของชุมชน 

(Community Engagement) 

ประสบการณการซ้ือ 

(Experiential Shopping) 

 

ความตัง้ใจซือ้  

(Purchase Intention)  

ลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) 

ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) 

ประโยชนของสารสนเทศ 

(Information Benefit) 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน 

(Attitude Toward Online Brand 

Community) 

 

ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored 

Recommendation Post) 

 



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

ผูวิจัยไดทําการศึกษาวิจัย เรื่องการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยขอนําเสนอวิธีการดําเนินการวิจัย

ตามลําดับดังนี้  

3.1) ประเภทของงานวิจัย 

3.2) ประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 

3.3) เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

3.4) การทดสอบเครื่องมือ 

3.5) วิธีการเก็บขอมูล 

3.6) การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 

3.7) วิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

ในการวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Approach) โดยการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey Method)  และใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

 

3.2 ประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 

3.2.1 ประชากรท่ีใชในการวิจัย 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนกลุมผูบริโภค ท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร  

3.2.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการทําวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมผูบริโภค ท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานครเทานั้น ซ่ึงผูวิจัยใชวิธีการกําหนดขนาดกลุมตัวอยางและวิธีการ

เลือกตัวอยางดังนี้  

 การกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางสําหรับการวิจัยครั้งนี้โดยอางอิงจากสูตรการกําหนดขนาด

ของตัวอยางจากกลุมประชากรท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก มีการใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชหลักการคํานวณของ (Cohen, 1977) จาก

แบบสอบถามท่ีเปน Pilot Test จาํนวน 40 ชุด โดยใชโปรแกรม G*Power เวอรชั่น 3.1.7 เพราะ

เปนโปรแกรมท่ีสรางจากสูตรของ Cohen และผานการรบัรองและตรวจสอบจากนักวจิยัหลายทาน 
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(Faul, Erdfelder & Buchner, 1996; กนกอร วัฒนศักดิ์ศิริ และเพ็ญจิรา คันธวงศ, 2556 และ 

นงลักษณ วิรัชชัย, 2555) ในการคํานวณกําหนดคาเพาเวอร (1- β) เทากับ 0.9 คาอัลฟา (α) เทากับ 

0.1 จํานวนตัวแปรทํานายเทากับ 8 คาขนาดของอิทธิพล (Effect Size) เทากับ 0.0740057 (ซ่ึง

คํานวณไดจากคา Partial R2 เทากับ 0.06891) ผลท่ีได คือ ขนาดของกลุมตัวอยางท้ังหมดท่ีตองเก็บ

สําหรับงานวิจัยครั้งนี้เทากับ 225 ตัวอยาง (Cohen, 1977) ท้ังนี้ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางเพ่ิม

รวมท้ังสิ้นเปน 265 ตัวอยาง เพ่ือความเหมาะสม   

3.2.3 การเลือกกลุมตัวอยาง 

การเลือกกลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดกําหนดการเลือกกลุมตัวอยางแบบไมอาศัย

ความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) โดยใชวิธีการสุมแบบสะดวก (Convenience 

Sampling) หมายถึง เปนการเลือกแบบไมมีกฎเกณฑ อาศัยความสะดวกของผูวิจัยเปนหลัก กลุม

ตัวอยางจะเปนใครก็ไดท่ีใหความรวมมือกับผูวิจัยในการใหขอมูลบางอยาง (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 

2557) พิจารณาการสุมเก็บขอมูลแบบสอบถามจากกลุมผูบริโภคท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก ในกรุงเทพมหานคร เนื่องจาก กลุมตัวอยางจะตองเปนผูใชบริการ 

เฟซบุก ซ่ึงประชากรในกรุงเทพมหานครสวนใหญมีบัญชีเฟซบุกเปนของตนเอง ดังนั้น สถานท่ีท่ี

นาสนใจท่ีผูวิจัยสามารถใชในการเก็บขอมูลท่ีตองการไดเปนจํานวนมาก คือ สยามสแควร (Siam 

Square) ยูเนี่ยน มอลล (Union Mall) และ เดอะ แพลทินัม แฟชั่น มอลล (The Platinum 

Fashion Mall) เพราะ สถานท่ีดังกลาวเปนแหลงคาขายสินคาแฟชั่นและเครื่องสําอางคหลากหลาย

ชนิด ท่ีผูคนใหความนิยมเปนอยางมาก 

 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

การสรางเครื่องมือท่ีใชในการศึกษาวิจัย  

3.3.1 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือวิจัย 

 3.3.1.1 ศึกษาจากตํารา เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับ ลักษณะของผิว การเขาถึง

สารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของ

สารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม และรับคําปรึกษาจาก

อาจารยท่ีปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล 

 3.3.1.2 การสรางแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวคิด ทฤษฎีท่ีใชในการวิจัยท่ี

เก่ียวของ ไดแก ทฤษฎลีกัษณะของผวิ ทฤษฎกีารเขาถึงสารสนเทศ ทฤษฎปีระสบการณการซ้ือ 

ทฤษฎกีารมีสวนรวมของชุมชน ทฤษฎผีลประโยชนทางสงัคม ทฤษฎปีระโยชนของสารสนเทศ ทฤษฎี
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ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทฤษฎทัีศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 

และทฤษฎคีวามตั้งใจซ้ือ 

 3.3.1.3 หาความเท่ียงตรง (Validity) ดานเนื้อหาของคําถามหลังจากสรางเครื่องมือใน

การวิจัย จากนั้นจึงนําแบบสอบถามใหอาจารยท่ีปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล คือ ดร.เพ็ญจิรา  

คันธวงศ และใหผูเชี่ยวชาญทางดานสาขาการตลาด 2 ทาน ไดแก คุณสุกัญญา วาพันสุ เจาของ

กิจการ บริษัท เลอรมิสเต ประเทศไทย จํากัด (จําหนาย ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา) คุณพนัสดา คงธนทวี

กุล ผูบริหารจัดการตราสินคา (ครีมบํารุงผิวหนา) เพ่ือทําการตรวจสอบความถูกตองและใหการ

เสนอแนะในการทําวิจัย ซ่ึงถือเปนการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 

เพ่ือใหไดขอคําถามท่ีมีขอความตรงตามวัตถุประสงคของการวิจัย 

 3.3.1.4 นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบจากอาจารยท่ีปรึกษาการศึกษาเฉพาะ

บุคคล และผูเชี่ยวชาญท้ัง 2 ทาน มาทําการแกไขใหถูกตอง กอนนําไปทดลองใชเก็บกับกลุมตัวอยาง 

40 ชุด และนําผลมาวิเคราะหหาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามในแตละตัวแปรดวย

วิธีการหาคาสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2552) เพ่ือทดสอบคาความเชื่อม่ันและความสอดคลองของแบบสอบถาม คาอัลฟาท่ีไดจะแสดงคา

ความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0≤α≤ 1 คํ่าท่ีใกลเคียง 1 มาก แสดงวามีความ

เชื่อม่ันสูง  

 3.3.1.5 การวิเคราะหหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) ดวย 

Factor Analysis ของแบบสอบถามจาํนวน 40 ชุด เพ่ือทําการวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของ

ปจจัยตางๆ ตามทฤษฎีท่ีไดศึกษาของงานวิจัยนี้ ไดแก ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของสารสนเทศ 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน และความ

ตั้งใจซ้ือ (ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2548 และฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์ และอุทัยวรรณ สายพัฒนะ, 2555) 

การวิจัยในครั้งนี้ใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

ซ่ึงแบบสอบถามเหลานี้ถูกสรางข้ึนจากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเก่ียวของโดยแบง

ออกเปน 3 สวนคือ 

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลดานประชากรศาสตร และขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค 

จํานวน 11 ขอ ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ ทานเคย

ซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานทางเฟซบุกหรือไม โดยปกติทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาบอยเพียงไร ถาทานตองการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาคุณสมบัติใดบางท่ีทานใชพิจารณา

ในการตัดสินใจซ้ือ ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของทาน 
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และทานเปดรับทราบขอมูลของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากแหลงใดบาง โดยเปนคําถามแบบ

ลักษณะปลายปด (Close-Ended Response Question) 

สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับความคิดเห็น ดานลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของสารสนเทศ 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน และความ

ตั้งใจซ้ือ ขอคําถามมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Response Question) มี

จํานวนท้ังสิ้น 41 ขอ ประกอบไปดวย 

 ดานลักษณะของผิว                                              จาํนวน 5 ขอ 

ดานการเขาถึงสารสนเทศ                 จาํนวน 5 ขอ 

ดานประสบการณการซ้ือ                 จาํนวน 5 ขอ 

ดานการมีสวนรวมของชุมชน                           จํานวน 4 ขอ 

ดานผลประโยชนทางสงัคม                           จํานวน 5 ขอ 

ดานประโยชนของสารสนเทศ                           จํานวน 5 ขอ 

ดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน      จํานวน 4 ขอ                                                 

ดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน           จํานวน 4 ขอ 

ดานความตั้งใจซ้ือ                                                  จํานวน 4 ขอ 

โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดแบบ Likert Scale 

มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 ระดับความคิดเห็น 5 หมายถึง มากท่ีสุด 

ระดับความคิดเห็น 4 หมายถึง มาก 

ระดับความคิดเห็น 3 หมายถึง ปานกลาง 

ระดับความคิดเห็น 2 หมายถึง นอย 

ระดับความคิดเห็น 1 หมายถึง นอยท่ีสุด 

การอภิปรายผลการวิจัย ผูวิจยัใชเกณฑในการแปรผล ซ่ึงผลคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณ

ความกวางของอันตรภาคชั้น มีดังนี้ (ภัทรพร เฉลิมบงกช, 2552 และมัลลิกา บุนนาค, 2548) 

จากสูตร ความกวางของอันตรภาคชั้น  =       ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด  

      จํานวนชั้น  

  =  5 – 1  

  5  

   =  0.8  
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ดังนั้นเกณฑในการประเมินผล การอภปิรายในสวนของ Descriptive ผลของการวิจัย

ลักษณะแบบสอบถามท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑ

เฉลี่ย ดังนี้  

คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ลักษณะของผิว การ

เขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชน

ของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับมากท่ีสุด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.21 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ลักษณะของผิว การ

เขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชน

ของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ลักษณะของผิว การ

เขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชน

ของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับปานกลาง  

คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ลักษณะของผิว การ

เขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชน

ของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับนอย  

 คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ ลักษณะของผิว การ

เขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชน

ของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ อยูในระดับนอยท่ีสุด 

สวนท่ี 3 เปนสวนท่ีเก่ียวกับคําแนะนําเพ่ิมเติมสําหรับปจจัยอ่ืนๆ เพ่ือใหเกิดความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก โดยเปนคําถามปลายเปด (Open-Ended Response 

Question) ใหมีการแสดงความคิดเห็น จํานวน 1 ขอ 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

 จากการเก็บแบบสอบถามโดยนําทดสอบใชกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 ชุด พบวา 

คาสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) ไดผลดังนี้ คําถามดานลักษณะ

ของผิว เทากับ 0.842 คําถามดานการเขาถึงสารสนเทศ เทากับ 0.858 คําถามดานประสบการณการ
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ซ้ือ เทากับ 0.860 คําถามดานการมีสวนรวมของชุมชน เทากับ 0.884 คําถามดานผลประโยชนทาง

สังคม เทากับ 0.881 คําถามดานประโยชนของสารสนเทศ เทากับ 0.812 คําถามดานทัศนคติท่ีมีตอ

ชุมชนของตราสินคาออนไลน เทากับ 0.686 คําถามดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน เทากับ 0.838 และคําถามดานความตั้งใจซ้ือ เทากับ 0.870 จากคาสัมประสิทธิ์ท่ีออกมา 

แสดงวาแบบสอบถามมีความเชื่อม่ัน (Reliability) สูง เนื่องจากมีคาใกลเคียง 1 และไมต่ํากวา 0.65 

(Nunnally, 1978) และหาคาความสัมพันธของขอคําถามหนึ่งกับผลรวมของขอคําถามท่ีเหลือ 

(Corrected Item-Total Correlation) ของขอคําถามในแตละตัวแปรมีผลดังตารางท่ี 1 ซ่ึงในแตละ

ขอคําถามท่ีมีคาไมต่ํากวา 0.3 (Field, 2005) หากมีคาท่ีติดลบและคาต่ํากวา 0.3 จะตองมีการ

พิจารณาปรบัปรงุหรือตัดออกไป จึงจะสามารถนําแบบสอบถามนี้ไปใชกับกลุมตัวอยางไดจริง 

นอกจากนัน้ ผูวิจัยมีการวิเคราะหการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง (Construct Validity) 

ดวย Factor Analysis โดยมีตัวแปรท้ังหมดดังนี้  

1. ลักษณะของผิว (Skin Attributes) 

2. การเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) 

3. ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

4. การมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

5. ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) 

6. ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) 

 7. ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward Online Brand 

Community) 

 8. ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored 

Recommendation Post) 

9. ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

ซ่ึงผูวิจัยไดออกแบบสอบถามจากโครงสรางขางตนไดจํานวน 41 ขอ ดังนี้ คําถามลกัษณะ

ของผิว จาํนวน 5 ขอ การเขาถึงสารสนเทศ จํานวน 5 ขอ ประสบการณการซ้ือ จํานวน 5 ขอ การมี

สวนรวมของชุมชน จาํนวน 4 ขอ ผลประโยชนทางสงัคม จํานวน 5 ขอ ประโยชนของสารสนเทศ 

จํานวน 5 ขอ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน จํานวน 4 ขอ ทัศนคติตอการโพสตคําแนะ 

นําจากผูสนับสนุน จํานวน 4 ขอ ความตั้งใจซ้ือ จาํนวน 4 ขอ ผูวิจัยทําการวิเคราะหองคประกอบเชงิ

โครงสรางดวยวิธ ีPrincipal Component Analysis ในการหาจาํนวนขององคประกอบ (Factor) ท่ี

เกิดจากขอคําถามตางๆ และกําหนดคาในโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือคํานวณหาคาน้ําหนักของขอคําถาม

แตละองคประกอบ โดยให Eigenvalue มีคาเทากับ 1 เปนคาต่ําท่ีสุดในการควบคุมจํานวนองค 

ประกอบ แลวกําหนดคาหมุนแกน Orthogonal แบบ Varimax เพ่ือทําใหขอคําถามบางตัวท่ีเดิมเปน
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สมาชิกหลายองคประกอบกลายเปนสมาชิกขององคประกอบใดองคประกอบหนึ่งอยางเดนชัด เปน

การแยกวาขอคําถามใดควรจะอยูในองคประกอบใด ผลลพัธ คือ หลังจากการหมุนแกน 15 ครั้ง 

ผูวิจัยไดพิจารณาคาน้ําหนักองคประกอบ (Factor Loading) ของขอคําถามตางๆ วามีคามากท่ีสุดอยู

ท่ีองคประกอบใด ก็จะจัดใหอยูในองคประกอบนั้น แตมีขอแมวาคา Factor Loading ของแตละขอ

คําถามควรจะมีคาตั้งแต 0.3 ข้ึนไป เพ่ือแสดงวาตัวแปรนั้นมีความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง 

(“Collinearity”, 2012; ฉัตรศิริ ปยะพิมลสิทธิ์, 2548 และ รสรนิ ศรสีกิานนท, 2555) ผลลพัธของ

การวัดความเท่ียงตรงในตัวแปรตางๆ มีดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3.1: การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของ

สารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนํา

จากผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ ท่ี (n = 265) 
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IA4  .285        

                                                                                                         (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยลักษณะของผิว การเขาถึง   

                       สารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทาง 

                       สังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน  

                       ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ ท่ี (n = 265) 
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IA5  .462        

ES1   .650       

ES2   .690       

ES3   .479       

ES4   .479       

ES5   .474       

CE1    .351      

CE2    .628      

CE3    .760      

CE4    .803      

SB1     .568     

SB2     .882     

SB3     .853     

SB4     .700     

SB5     .642     

IB1      .302    

IB2      .694    

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 3.1 (ตอ): การวิเคราะหหาโครงสรางท่ีแทจริงของปจจัยลักษณะของผิว การเขาถึง   

                       สารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทาง 

                       สังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน  

                       ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ ท่ี (n = 265) 
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IB3      .747    

IB4      .849    

IB5      .671    

ABC1       .868   

ABC2       .823   

ABC3       .317   

ABC4       .152   

ARP1        .555  

ARP2        .590  

ARP3        .799  

ARP4        .765  

PI1         .811 

PI2         .663 

PI3         .479 

PI4         .531 
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จากตารางท่ี 3.1 : สามารถอธิบายปจจัยดานตางๆ ไดดังนี้ 

ลักษณะของผิว (Skin Attributes) 

จากการวิเคราะหองคประกอบในลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) สามารถจัดโครงสรางใน

กลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ประกอบดวยคําถาม

จํานวน 5 ขอคําถาม ไดแก ทานมีผิวหนาท่ียืดหยุน (SA1) ทานมีผิวหนาท่ีกระชับ (SA2) ทานมีความ

กระจางใสบนใบหนา (SA3) ทานมีความกังวลกับสีผิวของทาน (SA4) ทานมีความกังวลกับรอยแตก

กระและจุดดางดําบนใบหนาของทาน (SA5) 

 การเขาถึงสารสนเทศ (Information Access)   

 จากการวิเคราะหองคประกอบในการเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) สามารถจัด

โครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้

ประกอบดวยคําถามจํานวน 5 ขอคําถาม ไดแก ทานไดเรียนรูอยางมากจากรานคาปลีกท่ีใหขอมูล

เก่ียวกับเครื่องสําอางกับทาน (IA1) ทานซ้ือเครื่องสําอางจากรานคาปลีกท่ีใหทานเขาถึงไดงายรวดเร็ว

และใหขอมูลจํานวนมาก (IA2) ทานชอบรานคาปลีกเพราะมันเปนเรื่องงายท่ีทานจะไดรับขอมูลเม่ือ

ทานซ้ือเครื่องสําอาง (IA3) ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็ตามท่ีทานตองการท่ีรานคาปลีก 

(IA4) ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางในสถานท่ี ท่ีทําใหทานรูสึกเหมือนอยูในโลกของตัวเอง (IA5) 

ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping)  

 จากการวิเคราะหองคประกอบในประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) สามารถ

จัดโครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ 

ประกอบดวยคําถามจํานวน 5 ขอคําถาม ไดแก ทานชอบท่ีจะแลกเปลี่ยนขอมูลการซ้ือเครื่องสําอาง

กับเพ่ือนๆ (ES1) ทานไปซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือท่ีจะไดสัมผัสประสบการณใหมๆ (ES2) ทานเลือกซ้ือ

เครื่องสําอางเพ่ือใหทันกับแฟชั่นใหมๆ (ES3) ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางกับเพ่ือนหรือ

ครอบครัวเพ่ือเขาสังคม (ES4) ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือดูวาผลิตภัณฑใหมมีอะไรบาง (ES5) 

การมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement)  

 จากการวิเคราะหองคประกอบในการมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

สามารถจัดโครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ 

ดังนี้ ประกอบดวยคําถามจํานวน 4 ขอคําถาม ไดแก ทานไดรบัประโยชนจากการเคารพกฎของ 

เฟซบุก (CE1) ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก เพราะจะทําให

ทานรูสึกดีหลังเขารวมกิจกรรมแลว (CE2) ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคา

ผานเฟซบุก เพราะทานสามารถสนับสนุนกิจกรรมของสมาชิกทานอ่ืนไดดวย (CE3) ทานมีแรงจูงใจใน

การเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก เพราะทานสามารถบรรลุเปาหมายของทานได 

(CE4) 
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ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit)  

 จากการวิเคราะหองคประกอบในผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) สามารถจัด

โครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ 

ประกอบดวยคําถามจํานวน 5 ขอคําถาม ไดแก ทานสามารถหาการสนับสนุนทางอารมณไดจากการ

เขารวมในเฟซบุก (SB1) ทานสามารถหาเพ่ือนไดจากการเขารวมในเฟซบุก (SB2) ทานสามารถสราง

ความสัมพันธกับสมาชิกคนอ่ืนไดจากการเขารวมในเฟซบุก (SB3) ทานรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมจาก

การเขารวมในเฟซบุก (SB4) ทานสามารถแสดงตัวตนของทานไดจากการเขารวมในเฟซบุก (SB5) 

ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit)  

 จากการวิเคราะหองคประกอบในประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) สามารถ

จัดโครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ 

ประกอบดวยคําถามจํานวน 5 ขอคําถาม ไดแก ทานสามารถเขาถึงขอมูลจํานวนมากไดอยางรวดเร็ว

และงายดายจากเฟซบุก (IB1) ทานไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนจากเฟซบุก (IB2) ทานไดเรียนรูอยางมาก

จากการใชเฟซบุก (IB3) ทานสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปนประโยชนจากการใชเฟซบุก (IB4) ทานคิดวา

ประโยชนของเฟซบุกนี้คือการท่ีทานจะไดรับขอมูลในราคาไมแพง (IB5) 

 ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward Online Brand 

Community)  

 จากการวิเคราะหองคประกอบในทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude 

Toward Online Brand Community) สามารถจัดโครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ และใชเทคนิค 

Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ประกอบดวยคําถามจํานวน 4 ขอคําถาม ไดแก ทานชอบ

เฟซบุก (ABC1) เฟซบุกเปนท่ีนาพอใจสําหรับการใชงานของทาน (ABC2) เฟซบุกเปนท่ี ท่ีดีท่ีทานจะ

ใชงาน (ABC3) เฟซบุกมีคาสําหรับทาน (ABC4) 

 ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored 

Recommendation Post)  

 จากการวิเคราะหองคประกอบในทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude 

Toward Sponsored Recommendation Post) สามารถจัดโครงสรางในกลุมของตัวแปรอิสระ 

และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ ประกอบดวยคําถามจํานวน 4 ขอคําถาม 

ไดแก ทานคิดวาคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้จะนําเสนอความจริง (ARP1) ทานเชื่อในสิ่งท่ีผูใช 

เฟซบุกเขียนเอาไวในคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุก (ARP2) ทานสามารถเรียนรูขอมูลท่ีแทจริงเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑจากคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ (ARP3) หลังจากอานคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ทานได

รับทราบความถูกตองเก่ียวกับขอมูลของผลิตภัณฑ (ARP4) 
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 ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

  จากการวิเคราะหองคประกอบในความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) สามารถจัด

โครงสรางในกลุมของตัวแปรตาม และใชเทคนิค Factor Analysis ได 1 องคประกอบ ดังนี้ 

ประกอบดวยคําถามจํานวน 4 ขอคําถาม ไดแก ทานจะพิจารณาซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขาย

ผานเฟซบุก (PI1) มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก (PI2) 

ทานจะซ้ือตราสินคานี้ในครั้งถัดไปเม่ือทานตองการผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก (PI3) 

ถาทานมีความตองการทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก (PI4) 

 

3.5 วิธีการเก็บขอมูล  

ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลจากแหลงขอมูล 2 ประเภท ดังตอไปนี้  

ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีรวบรวมจากแบบสอบถาม มีข้ันตอนในการเก็บ

รวบรวมขอมูล ดังนี้  

3.5.1 ผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสารตางๆ ท่ีเก่ียวของเพ่ือเปนกรอบใน

การศึกษาและนํามาสรางเปนแบบสอบถามเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมของตัวอยางท่ีได

คัดเลือก จํานวน 265 ชุด โดยเก็บรวบรวมขอมูลในเดือน กุมภาพันธ 2558  

3.5.2 ตรวจสอบขอมูลความถูกตองและครบถวนสมบูรณของแบบสอบถามท่ีไดรับจากผูตอบ

แบบสอบถามกอนจะนํามาประมวลผลในระบบ โดยไดรับคําปรึกษาจากอาจารยท่ีปรึกษาการศึกษา

เฉพาะบุคคลและผูเชี่ยวชาญขางตนดังกลาว  

3.5.3 นําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความถูกตอง ครบถวนสมบูรณ และทําการเลือก

เฉพาะฉบับท่ีสมบูรณ มาลงรหัสตัวเลขในแบบลงรหัสสําหรับการประมวลผลดวยคอมพิวเตอรตาม

เกณฑของเครื่องมือแตละสวน แลวจึงนําไปประมวลผลและวิเคราะหขอมูลในข้ันตอไป  

ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีเก็บรวบรวมขอมูลจากหนังสือ ตาราง และ

บทความ ผลงานวิจัยท่ีทํามาการศึกษามากอน และรวมถึงแหลงขอมูลทางอินเทอรเน็ตท่ีสามารถหาได 

โดยเก่ียวของกับลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน 

ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติ

ตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ เพ่ือใชในการกําหนดกรอบแนวความคิดใน

การวิจัยและสามารถใชอางอิงในการเขียนรายงานผลการวิจัยได  

 

3.6 การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล  

ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามท่ีไดจากลุมตัวอยางมาทําการรวบรวมและทําการประมวลผลโดยใช

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ คือ SPSS ทําวิเคราะหขอมูลตามลําดับข้ันตอน ดังนี้  
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3.6.1 การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตองตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณ

ของขอมูลในแบบสอบถามและแยกแบบสอบถามท่ีไมสมบูรณออกไป  

3.6.2 การลงรหัส (Coding) นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ มาลงรหัสตามท่ีไดกําหนดไว  

3.6.3 นาํแบบสอบถามท่ีลงรหสัแลวไปบนัทึกลงในโปรแกรมประมวลผลโดยใชโปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติประมวลผลขอมูล โดยในการวิจัยครั้งนี้ใชระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

(Level of Significance) 

3.6.4 การวิเคราะหขอมูลในแบบสอบถาม จะทําการวิเคราะหหาคาสถิติตางๆ ดังนี้ 

3.6.4.1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  

           3.6.4.1.1 ขอมูลสวนท่ี 1 เปนคําถามท่ีเก่ียวกับขอมูลสวนบุคคล วิเคราะหโดยการ

แจกแจงความถ่ีและรอยละ  

  3.6.4.1.2 ขอมูลสวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับระดับความเห็นในลกัษณะของผวิ 

การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม 

ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนํา

จากผูสนับสนุน และความตั้งใจซ้ือ ทําการวิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (𝑋𝑋�) และคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D)  

  3.6.4.1.3 ขอมูลสวนท่ี 3 เปนคําถามสําหรับการใหคําแนะนําเพ่ิมเติมสําหรับปจจัย

อ่ืนๆ มีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก อีก 

     3.6.4.2 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เปนสถิติท่ีใช

สําหรับการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้  

    3.6.4.2.1 ลักษณะของผิวมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ โดยใชคา

สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation Coefficient)  

            3.6.4.2.2 การเขาถึงสารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ โดย

ใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) 

            3.6.4.2.3 ประสบการณการซ้ือมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ โดย

ใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation Coefficient) 

            3.6.4.2.4 การมีสวนรวมของชุมชนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation 

Coefficient) 

            3.6.4.2.5 ผลประโยชนทางสงัคมมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation 

Coefficient) 
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            3.6.4.2.6 ประโยชนของสารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment Correlation 

Coefficient) 

            3.6.4.2.7 ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนมีความสัมพันธกันในเชิงบวก

ตอความตั้งใจซ้ือ โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน  (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) 

 3.6.4.2.8 ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนมีความสัมพันธกันในเชิง

บวกตอความตั้งใจซ้ือ โดยใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน  (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) 

            3.6.4.2.9 ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวน

รวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคา

ออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกในการพยากรณ ความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก โดยใชสถิติการวิเคราะหถดถอยเชิง

พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

3.7 วิธีการทางสถิติ  

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย  

3.7.1 คาความเชื่อม่ันของชุดคําถาม (Reliability of the Test) โดยการใชสูตรคา

สัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2552) 

 

                                                  

 เม่ือ 

 

 

 

3.7.2 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  

     3.7.2.1 รอยละ (Percentage) เปนสถิติท่ีใชในการเปรียบเทียบความถ่ี หรือจํานวนท่ี

ตองการกับความถ่ีหรือจํานวนท้ังหมด โดยเทียบเปน 100 ทําการหาคารอยละจากสูตร ดังตอไปนี้ 

(ภัทรพร เฉลิมบงกช, 2552 และอภนินัท จนัตะนี, 2550) 

 

       

แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามท้ังฉบับ  

แทน จํานวนขอคําถามในแบบสอบถาม  

แทน ผลรวมคาคะแนนความแปรปรวนเปนรายขอ  

แทน คะแนนความแปรปรวนของแบบสอบถามท้ังฉบบั 
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  เม่ือ   P     แทน คารอยละ  

         f       แทน ความถ่ีท่ีตองการแปลงใหเปนคารอยละ  

        N      แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมด 

คารอยละจะแสดงความหมายของคาและสามารถนําคาท่ีไดไปเปรียบเทียบกันได  

3.7.2.2 คาเฉลี่ย (Mean) หรือ คาเฉลี่ย    

                                                               
     เม่ือ      

                              

 

3.7.2.3 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนการวัดการกระจาย เขียน

แทนดวย S.D. หรือ S (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545; ภัทรพร เฉลิมบงกช, 2552) 

                                                     
หรือ 

                                                     
 เม่ือ     S.D.  

             X 

                n 

    ∑ 

3.7.3 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  

3.7.3.1 วิเคราะหถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) เปนการ

วิเคราะหขอมูลเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม (Dependent Variable) หนึ่งตัวแปร กับตัว

แปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต 2 ตัวแปรข้ึนไป ซ่ึงเปนสถิติท่ีใช ในการทดสอบ

สมมติฐานหากทราบคาตัวแปรหนึ่งก็จะทํานายอีกตัวแปรหนึ่งได สามารถเขียนใหอยูในสมการเชิง

เสนตรงรปูแบบคะแนนดิบ ไดดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551ข) 

          Ý = b0+b1X1+b2X2+ ··· +bkXk  

  เม่ือ  Ý       คือ คะแนนพยากรณของตัวแปรตาม  

b0       คือ คาคงท่ีของสมการพยากรณในรูปแบบคะแนนดิบ  

แทน คาเฉลี่ย  

แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดในกลุม  

แทน จาํนวนของคะแนนในกลุม 

แทน คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

แทน คาคะแนน  

แทน จํานวนคะแนนแตละกลุม  

แทน ผลรวม 
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b1 ,..., bk   คือ น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัวแปร

อิสระ ตัวท่ี 1 ถึงตัวท่ี k ตํามลําดับ  

X0 ,…, Xk   คือ คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k  

k      คือ จาํนวนตัวแปรอิสระ  

3.7.3.2 วิธีการตรวจสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรตามและตัวแปรอิสระทุกตัวพรอม

กัน โดยทําการวิเคราะหความแปรปรวน (ANOVA) มีสมมติฐานของการทดสอบ คือ H0 : β1 = β2 

=…= βk = 0 เทียบกับ H1 : มี βi อยางนอย 1 ตัว ท่ี ≠ 0 (i=1,…,k) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551ข) 

 

ตารางท่ี 3.2: การวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ 

 

แหลงความแปรปรวน 

(Source of Variance) 

องศาอิสระ 

(df) 

ผลบวกกําลงั

สอง (Sum 

Square: SS) 

ผลบวกกําลงัสอง

เฉลี่ย (Mean 

Square: MS) 

F-statistics 

การถดถอย (Regression) 

 

k SSR MSR = SSR 

        K 
 

 

F = MSR 

MSE 

 

ความคลาดเคลื่อน 

(Error/ Residual) 

n-k-1 SSE MSE = SSE 

          n-k-1 

ผลรวม (Total) n-1 SST  

 

ท่ีมา : กัลยา วานิชยบัญชา. (2551ก). การวิเคราะหขอมูลหลายตัวแปร (พิมพครั้งท่ี 3).  

  กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

 

  เม่ือ    k   คือ  จาํนวนตัวแปรอิสระ  

   n  คือ  จํานวนตัวอยาง  

SST (Sum Square of Total) คือ คาความแปรปรวนท้ังหมดของ 

    
SSR (Sum Square of Regression) คือ คาความแปรปรวนของ Y

เนื่องจาก อิทธิพลของ X0 ,…, Xk  

SSE (Sum Square of Error/Sum Square of Residual) คือ คาความ

แปรปรวนของ Y เนื่องจากอิทธิพลอ่ืนๆ ∑ = 1(-) 
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MSR (Mean Square of Regression) คือ คาเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y  

เนื่องจากอิทธิพลของ X0 ,…, Xk  

MSE (Mean Square of Error) คือ คํ่าเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y 

เนื่องจากอิทธิพลอ่ืน  

F คือ คาสถิติทดสอบท่ีพิจารณามีการแจกแจงแบบ F (F-Distribution) 

จากการปฎิเสธ H0 เม่ือคา F ท่ีคํานวณได มีคามากกวา F1- , k, n-k-1  

 3.7.3.3 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product-Moment 

Correlation Coefficient) เพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปร (บุญชม ศรีสะอาด, 2538 และ 

ภัทรพร เฉลิมบงกช, 2552) 

                                            
  เม่ือ R xy คือ คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน 

∑ คือ ผลรวมของขอมูลท่ีวัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 1 ( X ) 

∑ คือ ผลรวมของขอมูลท่ีวัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 2 ( Y ) 

∑ คือ ผลรวมของผลคูณระหวางขอมูลตัวแปรท่ี 1 และ 2 

∑X2 คือ ผลรวมกําลังสองของขอมูลท่ีวัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 1 

∑Y คือ ผลรวมกําลังสองของขอมูลท่ีวัดไดจากตัวแปรตัวท่ี 2 

N คือ ขนาดของกลุมตัวอยาง 

โดยท่ีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาอยูระหวาง -1≤ r ≤ 1 ความหมายของคา r คือ 

เครื่องหมายบวกและลบ จะเปนตัวบงบอกถึงทิศทางของความสัมพันธ 

คา r ท่ีมีคาเปนบวก หมายถึง ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน  

คา r ท่ีมีคาเปนลบ   หมายถึง ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม  

สําหรับขนาดของความสัมพันธสามารถดูไดจากคา r ท่ีเปนตัวเลข  

คา r ท่ีมีคาสูง (คาเขาใกล 1) หมายถึง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันและ  

มีสัมพันธกันมาก  

คา r ท่ีมีคาต่ํา (คาเขาใกล -1) หมายถึง มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม  

และมีสัมพันธกันนอย  

คา r ท่ีมีคาเปนศูนย หมายถึง ไมมีความสัมพันธกันเลย  

คา r ท่ีมีคาเขาใกลศูนย หมายถึง มีความสัมพันธกันนอย 



บทท่ี 4 

       บทวิเคราะหขอมูล 

 

ในการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของ

ผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดทําการรวบรวมขอมูลในเดือน กุมภาพันธ 2558 โดย

ใชแบบสอบถามกลุมผูบริโภคท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก 

จาํนวน 265 ชุด และดําเนินการประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ คือ SPSS  

คาสัมประสิทธิ์ครอนบัคอัลฟา (Cronbach’s Alpha Coefficient) ไดผลดังนี้ คําถามดาน

ลักษณะของผิว เทากับ 0.839 คําถามดานการเขาถึงสารสนเทศ เทากับ 0.850 คําถามดาน

ประสบการณการซ้ือ เทากับ 0.865 คําถามดานการมีสวนรวมของชุมชน เทากับ 0.884 คําถามดาน

ผลประโยชนทางสงัคม เทากับ 0.883 คําถามดานประโยชนของสารสนเทศ เทากับ 0.807 คําถาม

ดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน เทากับ 0.694 คําถามดานทัศนคติตอการโพสต

คําแนะนําจากผูสนับสนุน เทากับ 0.847 และคําถามดานความตั้งใจซ้ือ เทากับ 0.872 จากคา

สัมประสิทธิ์ท่ีออกมา แสดงวาแบบสอบถามมีความเชื่อม่ัน (Reliability) สูง เนื่องจากมีคาใกลเคียง 1 

และไมต่ํากวา 0.65 (Nunnally, 1978) จึงสามารถนําผลลัพธไปวิเคราะหในข้ันตอนตอไป โดยผูวิจัย

ไดทําการวิเคราะหขอมูลและเสนอผลการวิเคราะห ดังนี้   

 

4.1 การสรปุขอมูลทางประชากรศาสตร 

 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก 

การวิเคราะหโดยการหาคาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) เพ่ืออธิบายถึง

ลักษณะท่ัวไปของตัวแปรขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม ซ่ึงประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพ 

ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานทางเฟซบุก

หรือไม โดยปกติทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาบอยเพียงไร ถาทานตองการซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาคุณสมบัติใดบางท่ีทานใชพิจารณาในการตัดสินใจซ้ือ ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอ

การเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของทาน และทานเปดรับทราบขอมูลของผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาจากแหลงใดบาง นําเสนอในรูปแบบตารางท่ี 4.1 – 4.11 ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.1: จาํนวนรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ  

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 123 46.42 

หญิง 142 53.58 

รวม 265 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.1: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงโดยมีจํานวน 142 

คน คิดเปนรอยละ 53.58 มากกวาเพศชายซ่ึงมีจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 46.42 

 

ตารางท่ี 4.2: จาํนวนรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 17 ป 6 2.26 

18 - 25 ป 87 32.83 

26 - 33 ป 80 30.19 

34 - 41 ป 71 26.79 

42 - 50 ป 21 7.92 

มากกวา 51 ป 0 0 

รวม 265 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 18 - 25 ป มี

จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 32.83 รองมาคือ อายุระหวาง 26 - 33 ป มีจํานวน 80 คน คิดเปน

รอยละ 30.19 ตอมาคือ อายุระหวาง 34 - 41 ป มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 26.79 ตอมาคือ 

อายรุะหวาง 42 - 50 ป มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 7.92 ตอมาคือ ต่ํากวา 17 ป มีจํานวน 6 

คน คิดเปนรอยละ 2.26 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ อายุมากกวา 51 ป ไมมี  
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ตารางท่ี 4.3: จาํนวนรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 152 57.36 

สมรส 93 35.09 

หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 20 7.55 

รวม 265 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.3: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 152 

คน คิดเปนรอยละ 57.36  รองมาคือ สมรส มีจํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 35.09 สวนกลุมตัวอยาง

นอยท่ีสุดคือ หยาราง/หมาย/แยกกันอยู มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 7.55 

 

ตารางท่ี 4.4: จาํนวนรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี  12 4.53 

ปริญญาตรี 203 76.60 

ปริญญาโท 50 18.87 

ปริญญาเอก 0 0 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 265 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.4: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มี

จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 76.60  รองมาคือ ปริญญาโท มีจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 18.87 

ตอมาคือ ต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 4.53 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ 

ปริญญาเอกและอ่ืน ไมมี 
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ตารางท่ี 4.5: จาํนวนรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 12 4.53 

10,001 - 20,000 บาท 87 32.83 

20,001 - 30,000 บาท 40 15.09 

30,001 - 40,000 บาท 52 19.62 

40,001 - 50,000 บาท  35 13.21 

50,001 บาท ข้ึนไป 39 14.72 

รวม 265 100.0 

         

จากตารางท่ี 4.5: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 10,001 - 20,000 

บาท มีจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 32.83 รองมาคือ 30,001 - 40,000 บาท มีจํานวน 52 คน คิด

เปนรอยละ 19.62 ตอมาคือ 20,001 - 30,000 บาท มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 15.09 ตอมา

คือ 50,001  บาท ข้ึนไป มีจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 14.72 ตอมาคือ 40,001 - 50,000 บาท มี

จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 13.21 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 4.53 

 

ตารางท่ี 4.6: จาํนวนรอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ / รบัราชการ 0 0 

พนกังานบริษัทเอกชน / รับจาง 57 21.51 

ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 109 41.13 

นิสิต / นักศึกษา 99 37.36 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 265 100.0 
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จากตารางท่ี 4.6: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพธุรกิจสวนตัว / คาขาย 

มีจํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 41.13 รองมาคือ นิสิต / นักศึกษา มีจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 

37.36 ตอมาคือ พนักงานบริษัทเอกชน / รับจาง มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 21.51 สวนกลุม

ตัวอยางนอยท่ีสุดคือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ / รบัราชการ และอ่ืนๆ ไมมี 

 

ตารางท่ี 4.7: แสดงผลการวิจัยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามทานเคยซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง 

                ผวิหนาท่ีขายผานทางเฟซบุกหรือไม 

 

เคยซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีขายผานทางเฟซบุก 

หรือไม 

จํานวน รอยละ 

เคย 184 69.43 

ไมเคย 81 30.57 

รวม 265 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีขายผานทางเฟซบุก มีจํานวน 184 คน คิดเปนรอยละ 69.43 มากกวาไมเคยซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานทางเฟซบุก ซ่ึงมีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 30.57 

 

ตารางท่ี 4.8: แสดงผลการวิจัยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามโดยปกติ ทานซ้ือผลิตภัณฑครีม 

                บํารุงผิวหนาบอยเพียงไร 

 

โดยปกติทานซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาบอยเพียงไร 
จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 เดือนตอครั้ง 168 63.40 

ประมาณ 1 - 3 เดือนตอครั้ง 63 23.77 

ประมาณ 4 - 6 เดือนตอครั้ง 34 12.83 

มากกวา 6 เดือนตอครั้ง 0 0 

รวม 265 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.8: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนา นอยกวา 1 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 168 คน คิดเปนรอยละ 63.40 รองมาคือ ประมาณ 1 - 3 

เดือนตอครั้ง มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 23.77 ตอมาคือ ประมาณ 4 - 6 เดือนตอครั้ง มีจํานวน 

34 คน คิดเปนรอยละ 12.83 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ มากกวา 6 เดือนตอครั้ง ไมมี 

 

ตารางท่ี 4.9: แสดงผลการวิจัยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามถาทานตองการซ้ือผลิตภัณฑครีม 

                บํารุงผิวหนา คุณสมบัติใดบางท่ีทานใชพิจารณาในการตัดสินใจซ้ือ (ตอบไดมากกวา 1  

                ขอ) 

 

ถาทานตองการซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนา คุณสมบัติ

ใดบางท่ีทานใชพิจารณาในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

จํานวน รอยละ 

สวนผสม 183 69.06 

คุณภาพ 194 73.21 

ราคา 135 50.94 

ยี่หอ 81 30.57 

บรรจภุณัฑ 24 9.06 

ดารา/ผูมีชื่อเสียง 25 9.43 

อ่ืนๆ 0 0 

 

 จากตารางท่ี 4.9: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกพิจารณาการซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากคุณสมบัติ คุณภาพ  มีจํานวน 194 คน คิดเปนรอยละ 73.21 

รองลงมาคือ สวนผสม มีจํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 69.06 ตอมาคือ ราคา มีจํานวน 135 คน 

คิดเปนรอยละ 50.94 ตอมาคือ ยี่หอ มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 30.57 ตอมาคือ ดารา/ผูมี

ชื่อเสียง มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 9.43 ตอมาคือ บรรจภุณัฑ มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 

9.06 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ ไมมี 
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ตารางท่ี 4.10: แสดงผลการวิจัยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอ 

                  การเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีอิทธิพล

ตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาของทาน 

จํานวน รอยละ 

ตัวทานเอง 265 100.0 

บุคคลในครอบครัว 43 16.23 

เพ่ือน 49 18.49 

แฟน/คูสมรส 12 4.53 

ดารา/ผูมีชื่อเสียง 6 2.26 

อ่ืนๆ 0 0 

 

 จากตารางท่ี 4.10: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา คือ ตัวทานเอง มีจํานวน 265 คน คิดเปนรอยละ 100.0 

รองลงมาคือ เพ่ือน มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 18.49 ตอมาคือ บุคคลในครอบครัว มีจํานวน 43 

คน คิดเปนรอยละ 16.23 ตอมาคือ แฟน/คูสมรส มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 4.53 ตอมาคือ 

ดารา/ผูมีชื่อเสียง มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 2.26 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ ไมมี 

 

ตารางท่ี 4.11: แสดงผลการวิจัยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามทานเปดรับทราบขอมูลของ 

                  ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากแหลงใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 

รับทราบขอมูลของผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาจากแหลงใด 
จํานวน รอยละ 

ไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก 235 88.68 

สื่อโฆษณาทางโทรทัศน 37 13.96 

สื่อโฆษณาทางวิทยุ 18 6.79 

สื่อโฆษณาทางนิตยสาร/

วารสาร 
98 36.98 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.11 (ตอ): แสดงผลการวิจัยขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามทานเปดรับทราบขอมูลของ 

                        ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากแหลงใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  

ทานเปดรับทราบขอมูลของ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

จากแหลงใดบาง 

จํานวน รอยละ 

สื่อโฆษณาทางหนังสือพิมพ 30 11.32 

สื่อโฆษณาทางอินเทอรเน็ต 149 56.23 

พนักงานขาย 72 27.17 

อ่ืนๆ 6 2.26 

 

จากตารางท่ี 4.11: แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรับทราบขอมูลของผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาจากไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก มีจํานวน 235 คน คิดเปนรอยละ 88.68 รองลงมา

คือ สื่อโฆษณาทางอินเทอรเน็ต มีจํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 56.23 ตอมาคือ สื่อโฆษณาทาง

นิตยสาร/วารสาร มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 36.98 ตอมาคือ พนักงานขาย มีจํานวน 72 คน 

คิดเปนรอยละ 27.17 ตอมาคือ สื่อโฆษณาทางโทรทัศน มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 13.96 

ตอมาคือ สื่อโฆษณาทางหนังสือพิมพ มีจํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 11.32 ตอมาคือ สื่อโฆษณา

ทางวิทยุ มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 6.79 สวนกลุมตัวอยางนอยท่ีสุดคือ อ่ืนๆ มีจาํนวน 6 คน 

คิดเปนรอยละ 2.26 ซ่ึงสวนใหญตอบวา ใบปลิว 

 

4.2 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นโดยรวมและรายดาน 

 

ตารางท่ี 4.12: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามลักษณะ 

                  ของผวิ (Skin Attributes) 

 

ลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานมีผิวหนาท่ียืดหยุน 3.42 0.85 ปานกลาง 

ทานมีผิวหนาท่ีกระชับ 3.38 0.88 มาก 



49 

 

(ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.12 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 

                         ลักษณะของผวิ (Skin Attributes) 

 

ลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานมีความกระจางใสบนใบหนา 3.60 0.92 ปานกลาง 

ทานมีความกังวลกับสีผิวของทาน 3.55 1.10 มาก 

ทานมีความกังวลกับรอยแตกกระและจุดดางดําบนใบหนา

ของทาน 

3.91 0.95 
มากท่ีสุด 

รวม 3.57 0.94 มาก 

  

 จากตารางท่ี 4.12: พบวา ลักษณะของผิว (Skin Attributes) โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูใน

ระดับมาก (Mean = 3.57) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.94) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเปนราย

ขอพบวา ทานมีความกังวลกับรอยแตกกระและจุดดางดําบนใบหนาของทาน มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุด

โดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 3.91) รองลงมาคือ ทานมีความกระจางใสบนใบหนา (Mean = 

3.60) และตอมาคือ ทานมีความกังวลกับสีผิวของทาน (Mean = 3.55) และตอมาคือ ทานมีผิวหนาท่ี

ยืดหยุน (Mean = 3.42) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ทานมีผิวหนาท่ีกระชับ (Mean = 3.38)  

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของลักษณะของผวิ (Skin Attributes) ทานมีความกังวล

กับสีผิวของทาน มีการกระจายตัวของขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 5 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.10) และขอท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุดคือ ทานมีผิวหนาท่ี

ยืดหยุน (S.D. = 0.85)  
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ตารางท่ี 4.13: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามการเขาถึง 

                  สารสนเทศ (Information Access) 

 

การเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานไดเรียนรูอยางมากจากรานคาปลีกท่ีใหขอมูล

เก่ียวกับเครื่องสําอางกับทาน 

3.90 0.86 
มาก 

ทานซ้ือเครื่องสําอางจากรานคาปลีกท่ีใหทานเขาถึงได

งายรวดเร็วและใหขอมูลจํานวนมาก 

3.88 0.97 
มากท่ีสุด 

ทานชอบรานคาปลีกเพราะมันเปนเรื่องงายท่ีทานจะ

ไดรับขอมูลเม่ือทานซ้ือเครื่องสําอาง 

3.81 0.88 
มาก 

ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็ตามท่ีทานตองการ 

ท่ีรานคาปลีก 

3.52 0.85 
มาก 

ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางในสถานท่ี ท่ีทําให

ทานรูสึกเหมือนอยูในโลกของตัวเอง 

3.66 0.90 
มาก 

รวม 3.75 0.89 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.13: พบวา การเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) โดยรวมมีคะแนน

เฉลี่ยอยูในระดับมาก (Mean = 3.75) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.89) ซ่ึงเม่ือพิจารณา

เปนรายขอพบวา ทานไดเรียนรูอยางมากจากรานคาปลีกท่ีใหขอมูลเก่ียวกับเครื่องสําอางกับทาน มี

คะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 3.90) รองลงมาคือ ทานซ้ือเครื่องสําอางจาก

รานคาปลีกท่ีใหทานเขาถึงไดงายรวดเร็วและใหขอมูลจํานวนมาก (Mean = 3.88) และตอมาคือ ทาน

ชอบรานคาปลีกเพราะมันเปนเรื่องงายท่ีทานจะไดรับขอมูลเม่ือทานซ้ือเครื่องสําอาง (Mean = 3.81) 

และตอมาคือ ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางในสถานท่ี ท่ีทําใหทานรูสึกเหมือนอยูในโลกของ

ตัวเอง (Mean = 3.66) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็

ตามท่ีทานตองการท่ีรานคาปลีก (Mean = 3.52) 

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของการเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) ทาน

ซ้ือเครื่องสําอางจากรานคาปลีกท่ีใหทานเขาถึงไดงายรวดเร็วและใหขอมูลจํานวนมาก มีการกระจาย
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ตัวของขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 5 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.97)

และขอท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุดคือ ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็ตามท่ีทาน

ตองการท่ีรานคาปลีก (S.D. = 0.85)  

 

ตารางท่ี 4.14: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 

                  ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

 

ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานชอบท่ีจะแลกเปลี่ยนขอมูลการซ้ือเครื่องสําอางกับ

เพ่ือนๆ 

3.46 0.98 
มาก 

ทานไปซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือท่ีจะไดสัมผัสประสบการณ

ใหมๆ 

3.52 0.98 
มาก 

ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือใหทันกับแฟชั่นใหมๆ 3.63 1.12 มาก 

ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางกับเพ่ือนหรือ

ครอบครัวเพ่ือเขาสังคม 

3.53 1.21 
ปานกลาง 

ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือดูวาผลิตภัณฑใหมมี

อะไรบาง 

3.77 0.86 
ปานกลาง 

รวม 3.58 1.03 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.14: พบวา ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) โดยรวมมีคะแนน

เฉลี่ยอยูในระดับมาก (Mean = 3.58) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.03) ซ่ึงเม่ือพิจารณา

เปนรายขอพบวา ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือดูวาผลิตภัณฑใหมมีอะไรบาง มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุด

โดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 3.77) รองลงมาคือ ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือใหทันกับแฟชั่น

ใหมๆ (Mean = 3.63) และตอมาคือ ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางกับเพ่ือนหรือครอบครัวเพ่ือ

เขาสังคม (Mean = 3.53) ทานไปซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือท่ีจะไดสัมผัสประสบการณใหมๆ (Mean = 

3.52) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ทานชอบท่ีจะแลกเปลี่ยนขอมูลการซ้ือเครื่องสําอางกับ

เพ่ือนๆ (Mean = 3.46) 

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) 

ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางกับเพ่ือนหรือครอบครัวเพ่ือเขาสังคม มีการกระจายตัวของขอมูล
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มากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 5 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.21) และขอท่ีมี

การกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุดคือ ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือดูวาผลิตภัณฑใหมมีอะไรบาง 

(S.D. = 0.83)  

 

ตารางท่ี 4.15: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามการการมี 

                  สวนรวมของชุมชน (Community Engagement) 

 

การมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานไดรับประโยชนจากการเคารพกฎของเฟซบุก 3.65 0.88 มาก 

ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตรา

สินคาผานเฟซบุก เพราะจะทําใหทานรูสึกดีหลังเขารวม

กิจกรรมแลว 

3.60 1.04 

มาก 

ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตรา

สินคาผานเฟซบุก เพราะทานสามารถสนับสนุนกิจกรรม

ของสมาชิกทานอ่ืนไดดวย 

3.63 1.03 

มาก 

ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตรา

สินคาผานเฟซบุก เพราะทานสามารถบรรลุเปาหมายของ

ทานได 

3.68 1.01 

มาก 

รวม 3.64 0.99 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.15: พบวา การมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) โดยรวมมี

คะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Mean = 3.64) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.99) ซ่ึงเม่ือ

พิจารณาเปนรายขอพบวา ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก 

เพราะทานสามารถบรรลุเปาหมายของทานได มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด 

(Mean = 3.68) รองลงมาคือ ทานไดรับประโยชนจากการเคารพกฎของเฟซบุก (Mean = 3.65) และ

ตอมาคือ ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก เพราะทานสามารถ

สนับสนุนกิจกรรมของสมาชิกทานอ่ืนไดดวย (Mean = 3.63) สวนดานท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ 

ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก เพราะจะทําใหทานรูสึกดีหลัง

เขารวมกิจกรรมแลว (Mean = 3.60) 
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 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของการมีสวนรวมของชุมชน (Community 

Engagement) ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก เพราะจะทํา

ใหทานรูสึกดีหลังเขารวมกิจกรรมแลว มีการกระจายตัวของขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 4 

ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.04) และขอท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุด

คือ ทานไดรับประโยชนจากการเคารพกฎของเฟซบุก (S.D. = 0.88)  

 

ตารางท่ี 4.16: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม   

                  ผลประโยชนทางสงัคม (Social Benefit) 

 

ผลประโยชนทางสงัคม (Social Benefit) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานสามารถหาการสนับสนุนทางอารมณไดจากการเขา

รวมในเฟซบุก 

3.65 1.04 
มาก 

ทานสามารถหาเพ่ือนไดจากการเขารวมในเฟซบุก 3.62 1.07 มาก 

ทานสามารถสรางความสัมพันธกับสมาชิกคนอ่ืนไดจาก

การเขารวมในเฟซบุก 

3.36 1.10 
มาก 

ทานรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมจากการเขารวมใน 

เฟซบุก 

3.53 0.91 
มาก 

ทานสามารถแสดงตัวตนของทานไดจากการเขารวมในเฟ

ซบุก 

3.72 1.10 
มาก 

รวม 3.58 1.05 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.16: พบวา ผลประโยชนทางสงัคม (Social Benefit) โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยู

ในระดับมาก (Mean = 3.58) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.05) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเปนราย

ขอพบวา ทานสามารถแสดงตัวตนของทานไดจากการเขารวมในเฟซบุก มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดโดยมี

คะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 3.72) รองลงมาคือ ทานสามารถหาการสนับสนุนทางอารมณไดจาก

การเขารวมในเฟซบุก (Mean = 3.65) และตอมาคือ ทานสามารถหาเพ่ือนไดจากการเขารวมใน 

เฟซบุก (Mean = 3.62) และตอมาคือ ทานรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมจากการเขารวมในเฟซบุก 

(Mean = 3.53) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ทานสามารถสรางความสัมพันธกับสมาชิกคนอ่ืน

ไดจากการเขารวมในเฟซบุก (Mean = 3.36) 
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 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) ทาน

สามารถสรางความสัมพันธกับสมาชิกคนอ่ืนไดจากการเขารวมในเฟซบุก และ ทานสามารถแสดง

ตัวตนของทานไดจากการเขารวมในเฟซบุก มีการกระจายตัวของขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 

5 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.10) และขอท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอย

ท่ีสุดคือ ทานรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมจากการเขารวมในเฟซบุก (S.D. = 0.91)  

 

ตารางท่ี 4.17: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามประโยชน

ของสารสนเทศ (Information Benefit) 

 

ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานสามารถเขาถึงขอมูลจํานวนมากไดอยางรวดเร็วและ

งายดายจากเฟซบุก 

4.19 0.86 
มากท่ีสุด 

ทานไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนจากเฟซบุก 3.91 0.70 มาก 

ทานไดเรียนรูอยางมากจากการใชเฟซบุก 3.96 0.72 มาก 

ทานสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปนประโยชนจากการใช 

เฟซบุก 

3.93 0.90 
มาก 

ทานคิดวาประโยชนของเฟซบุกนี้คือการท่ีทานจะไดรับ

ขอมูลในราคาไมแพง 

4.06 0.78 
มาก 

รวม 4.01 0.79 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.17: พบวา ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) โดยรวมมี

คะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Mean = 4.01) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.79) ซ่ึงเม่ือ

พิจารณาเปนรายขอพบวา ทานสามารถเขาถึงขอมูลจํานวนมากไดอยางรวดเร็วและงายดายจาก 

เฟซบุก มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 4.19) รองลงมาคือ ทานคิดวา

ประโยชนของเฟซบุกนี้คือการท่ีทานจะไดรับขอมูลในราคาไมแพง (Mean = 4.06) และตอมาคือ ทาน

ไดเรียนรูอยางมากจากการใชเฟซบุก (Mean = 3.96) และตอมาคือ ทานสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปน

ประโยชนจากการใชเฟซบุก (Mean = 3.93) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ทานไดรับขอมูลท่ีมี

ประโยชนจากเฟซบุก (Mean = 3.91) 



55 

 

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) 

ทานสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปนประโยชนจากการใชเฟซบุก มีการกระจายตัวของขอมูลมากท่ีสุดจาก

องคประกอบท้ัง 5 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.90) และขอท่ีมีการกระจายตัว

ของขอมูลนอยท่ีสุดคือ ทานไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนจากเฟซบุก (S.D. = 0.70)  

 

ตารางท่ี 4.18: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามทัศนคติท่ี

มีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward Online Brand Community) 

 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude 

Toward Online Brand Community) 
Mean S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

ทานชอบเฟซบุก 4.12 0.84 มาก 

เฟซบุกเปนท่ีนาพอใจสําหรับการใชงานของทาน 4.09 0.71 มาก 

เฟซบุกเปนท่ี ท่ีดีท่ีทานจะใชงาน 3.98 0.70 มาก 

เฟซบุกมีคาสําหรับทาน 3.97 0.91 มาก 

รวม 4.04 0.79 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.18: พบวา ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward 

Online Brand Community) โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Mean = 4.04) และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.79) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทานชอบเฟซบุก มีคะแนน

เฉลี่ยมากท่ีสุดโดยมีคะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 4.12) รองลงมาคือ เฟซบุกเปนท่ีนาพอใจสําหรับ

การใชงานของทาน (Mean = 4.09) และตอมาคือ เฟซบุกเปนท่ี ท่ีดีท่ีทานจะใชงาน (Mean = 3.98) 

สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ เฟซบุกมีคาสําหรับทาน (Mean = 3.97) 

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน 

(Attitude Toward Online Brand Community) เฟซบุกมีคาสําหรับทาน มีการกระจายตัวของ

ขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 4 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.91) และขอ

ท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุดคือ เฟซบุกเปนท่ี ท่ีดีท่ีทานจะใชงาน (S.D. = 0.70)   
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ตารางท่ี 4.19: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถามทัศนคติ 

                  ตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored  

                  Recommendation Post) 

 

ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude 

Toward Sponsored Recommendation Post) 
Mean S.D. 

ระดับความ

คิดเห็น 

ทานคิดวาคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้จะนําเสนอความ

จรงิ 

3.57 1.01 
ปานกลาง 

ทานเชื่อในสิ่งท่ีผูใชเฟซบุกเขียนเอาไวในคําแนะนําท่ีโพสต

ในเฟซบุก 

3.69 0.92 
มาก 

ทานสามารถเรียนรูขอมูลท่ีแทจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑจาก

คําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ 

3.74 0.84 
มาก 

หลังจากอานคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ทานไดรับทราบ

ความถูกตองเก่ียวกับขอมูลของผลิตภัณฑ 

3.62 0.79 
ปานกลาง 

รวม 3.66 0.89 มาก 

  

จากตารางท่ี 4.19: พบวา ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward 

Sponsored Recommendation Post) โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูในระดับมาก (Mean = 3.66) และ

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 0.89) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทานสามารถเรียนรู

ขอมูลท่ีแทจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑจากคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ มีคะแนนเฉลี่ยมากท่ีสุดโดยมี

คะแนนเฉลี่ยสูงท่ีสุด (Mean = 3.74) รองลงมาคือ ทานเชื่อในสิ่งท่ีผูใชเฟซบุกเขียนเอาไวในคําแนะนํา

ท่ีโพสตในเฟซบุก (Mean = 3.69) และตอมาคือ หลังจากอานคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ทานได

รับทราบความถูกตองเก่ียวกับขอมูลของผลิตภัณฑ (Mean = 3.62) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุด

คือ ทานคิดวาคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนีจ้ะนําเสนอความจรงิ (Mean = 3.57) 

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 

(Attitude Toward Sponsored Recommendation Post) ทานคิดวาคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุก

นี้จะนําเสนอความจริง มีการกระจายตัวของขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 4 ดาน โดยสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.01) และขอท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุดคือ หลังจาก
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อานคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ทานไดรับทราบความถูกตองเก่ียวกับขอมูลของผลิตภัณฑ (S.D. = 

0.79) 

ตารางท่ี 4.20: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นของผูตอบแบบสอบถาม 

                  ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  

 

ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention)  Mean S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ทานจะพิจารณาซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผาน

เฟซบุก 

3.54 0.95 
มาก 

มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ี

ขายผานเฟซบุก 

3.78 0.84 
มาก 

ทานจะซ้ือตราสินคานี้ในครั้งถัดไปเม่ือทานตองการ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก 

3.64 1.19 
มากท่ีสุด 

ถาทานมีความตองการทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก 

3.50 1.04 
ปานกลาง 

รวม 3.62 1.00 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.14: พบวา ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) โดยรวมมีคะแนนเฉลี่ยอยูใน

ระดับมาก (Mean = 3.62) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.00) ซ่ึงเม่ือพิจารณาเปนราย

ขอพบวา มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก (Mean = 3.78) 

รองลงมาคือ ทานจะซ้ือตราสินคานี้ในครั้งถัดไปเม่ือทานตองการผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผาน

เฟซบุก (Mean = 3.64) และตอมาคือ ทานจะพิจารณาซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผาน 

เฟซบุก (Mean = 3.54) สวนขอท่ีมีคะแนนเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ ถาทานมีความตองการทานจะซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก (Mean = 3.50) 

 จากตารางนี้พบวาองคประกอบของความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) ทานจะซ้ือ 

ตราสินคานี้ในครั้งถัดไปเม่ือทานตองการผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก มีการกระจาย

ตัวของขอมูลมากท่ีสุดจากองคประกอบท้ัง 4 ดาน โดยสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ (S.D. = 1.19) 

และขอท่ีมีการกระจายตัวของขอมูลนอยท่ีสุดคือ มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก (S.D. = 0.84)  
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4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

 ขอมูลดานความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.21: การวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม โดยใชสูตรของเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient) ของ

ขอมูลดานความคิดเห็นเก่ียวกับการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก 

 

Variable Mean S.D. 
Conbach’

s Alpha 
SA IA ES CE SB IB ABC ARP PI 

ลกัษณะของผวิ 

(SA) 
3.57 0.737 0.839 1         

การเขาถึง

สารสนเทศ (IA) 
3.75 0.706 0.850 0.706** 1        

ประสบการณการ

ซ้ือ (ES) 
3.58 0.837 0.865 0.821** 0.539** 1       

การมีสวนรวม

ของชุมชน (CE) 
3.64 0.853 0.884 0.446** 0.132** 0.580** 1      

ผลประโยชนทาง

สังคม (SB) 
3.58 0.864 0.883 0.567** 0.358** 0.631** 0.771** 1     
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  (ตารางมีตอ) 

ตารางท่ี 4.21 (ตอ): การวิเคราะหหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตัวแปรตนกับตัวแปรตาม โดยใชสูตรของเพียรสัน (Pearson’s Correlation Coefficient)  

                         ของขอมูลดานความคิดเห็นเก่ียวกับการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

Variable Mean S.D. 
Conbach’

s Alpha 
SA IA ES CE SB IB ABC ARP PI 

ประโยชนของ

สารสนเทศ31 (IB) 
4.01 0.599 0.807 0.557** 0.544** 0.432** 0.282** 0.366** 1    

ทัศนคติท่ีมีตอ

ชุมชนของตรา

สินคาออนไลน 

(ABC) 

4.04 0.574 0.694 0.495** 0.295** 0.508** 0.496** 0.490** 0.710** 1   

ทัศนคติตอการ

โพสตคําแนะนํา

จากผูสนับสนุน 

(ARP) 

3.66 0.739 0.847 0.456** 0.571** 0.571** 0.488** 0.549** 0.228** 0.336** 1  

ความตั้งใจซ้ือ (PI) 3.62 0.859 0.872 0.612** 0.549** 0.729** 0.651** 0.727** 0.319** 0.431** 0.818** 1 
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จากตารางท่ี 4.21: สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไว ไดดังนี้  

สมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยดานลักษณะของผิวมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรบัสมมติฐาน นัน่คือ ปจจยัลักษณะของผิวมีความสัมพันธกัน

ในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ (Pearson’s Correlation เทากับ 0.612) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจยัดานการเขาถึงสารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัการเขาถึงสารสนเทศมี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ (Pearson’s Correlation เทากับ 0.549) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจยัดานประสบการณการซ้ือมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจ

ซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัประสบการณการซ้ือมี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ (Pearson’s Correlation เทากับ 0.729) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจยัดานการมีสวนรวมของชุมชนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัการมีสวนรวมของชุมชน

มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ (Pearson’s Correlation เทากับ 0.651) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 5 ปจจยัดานผลประโยชนทางสงัคมมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัผลประโยชนทางสงัคมมี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ (Pearson’s Correlation เทากับ 0.727) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจยัดานประโยชนของสารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัประโยชนของสารสนเทศ

มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ (Pearson’s Correlation เทากับ 0.319) อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 7 ปจจยัดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนมีความสัมพันธกัน

ในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยั

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

(Pearson’s Correlation เทากับ 0.431) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

สมมติฐานขอท่ี 8 ปจจยัดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนมีความสัมพันธ

กันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ หรือไม ผลจากการวิเคราะหพบวา ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยั
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ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

(Pearson’s Correlation เทากับ 0.818) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

 

ตารางท่ี 4.22: ผลการวเิคราะหความแปรปรวน (ANOVA) ของปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร 

 

Model Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

1 การถดถอย

Regression 
159.860 8 19.983 146.139 .000a 

ความคลาดเคลื่อน 

Residual 
35.005 256 .137   

Total 194.865 264    

 

จากตารางท่ี 4.22: ผลการวิเคราะหคาความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ 

ยืนยันวาตัวแปรอิสระ ซ่ึงประกอบดวยปจจยัดานลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณ

การซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอ

ชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน มีอิทธิพลตอตัวแปรตาม 

คือ ความตั้งใจซ้ือ เนื่องจากพบวาคา Sig. ของสมการมีคาเทากับ 0.000 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01
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การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

ตารางท่ี 4.23: ผลการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณของปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกใน

กรุงเทพมหานคร 

 

Dependent Variable : Purchase Intention, r = 0.906a, R2 = 0.820, Constant(a) = -0.576 

Independent Variables r R2 β Std Error t Sig Tolerance VIF 

(Constant)    0.189 -3.047 0.003   

ลกัษณะของผวิ (SA) 0.612 0.374 -0.018 0.071 -0.257 0.797 0.190 5.267 

การเขาถึงสารสนเทศ (IA) 0.634 0.402 0.129 0.066 1.965 0.050 0.240 4.167 

ประสบการณการซ้ือ (ES) 0.758 0.574 0.236** 0.056 4.225 0.000 0.238 4.203 

การมีสวนรวมของชุมชน (CE) 0.836 0.698 0.137** 0.049 2.827 0.005 0.302 3.312 

ผลประโยชนทางสงัคม (SB) 0.850 0.723 0.212** 0.046 4.566 0.000 0.322 3.104 

ประโยชนของสารสนเทศ31 (IB) 0.858 0.736 -0.071 0.067 -1.052 0.294 0.318 3.148 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคา

ออนไลน (ABC) 
0.860 0.740 -0.002 0.067 -0.032 0.974 0.354 2.823 

ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน (ARP) 
0.906 0.820 0.536** 0.050 10.706 0.000 0.378 2.645 



64 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01
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จากตารางท่ี 4.23: สามารถอธิบายสมมติฐานท่ีตั้งไวได ดังนี้ 

จากการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดวยวิธี Enter 

พบวา ตัวแปรตนสามารถพยากรณความตั้งใจซ้ือได และชี้ใหเห็นวาปจจยัดานประสบการณการซ้ือ 

(Sig = 0.000) การมีสวนรวมของชุมชน (Sig = 0.005) ผลประโยชนทางสงัคม (Sig = 0.000) และ

ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน (Sig = 0.000) โดยมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

.01 แสดงวาปจจัยดังกลาวสามารถพยากรณความตั้งใจซ้ือไดอยางมีนัยสําคัญ ในขณะท่ีปจจัยลักษณะ

ของผิว (Sig = 0.797) การเขาถึงสารสนเทศ (Sig = 0.050) ประโยชนของสารสนเทศ (Sig = 0.294) 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Sig = 0.974) ท้ัง 4 ตัวแปรนี้ไมมีระดับนัยสําคัญ แสดง

วาปจจัยดังกลาวไมสามารถพยากรณความตั้งใจซ้ือไดอยางมีนัยสําคัญ โดยตัวแปรตนท่ีมีอํานาจ

พยากรณดีท่ีสุด คือ ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน โดยคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของการ

พยากรณเทากับ 0.536 รองลงมา คือ ประสบการณการซ้ือ มีคาสมัประสิทธิถ์ดถอยของการพยากรณ

เทากับ 0.236 ตอมาคือ ผลประโยชนทางสงัคม มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของการพยากรณเทากับ 

0.212 ตอมาคือ การมีสวนรวมของชุมชน มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของการพยากรณเทากับ 0.137 

ตามลําดับ ทําใหตัวแปรท้ัง 4 ตัวนี้ สามารถอธิบายความแปรปรวนของความตั้งใจซ้ือ ไดรอยละ 82.0 

หรอืมีอํานาจพยากรณรอยละ 82.0 และมีคาความคลาดเคลื่อนของการพยากรณท่ี ±0.189 ซ่ึง

สามารถสรางสมการถดถอย ไดดังนี้ 

Y (ความตั้งใจซ้ือ) = (-0.576) + 0.536 (ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน) + 

0.236 (ประสบการณการซ้ือ) + 0.212 (ผลประโยชนทางสงัคม) + 0.137 (การมีสวนรวมของชุมชน) 

จากสมการขางตนจะเห็นไดวา 

หากเพ่ิมปจจัยดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 1 หนวย ในขณะท่ีปจจัย

ดานอ่ืนๆ คงท่ี ความตั้งใจซ้ือ จะเพ่ิมข้ึนเปน 0.536 หนวย 

หากเพ่ิมปจจัยดานประสบการณการซ้ือ 1 หนวย ในขณะท่ีปจจัยดานอ่ืนๆ คงท่ี ความตั้งใจ

ซ้ือ จะเพ่ิมข้ึนเปน 0.236 หนวย 

หากเพ่ิมปจจัยดานผลประโยชนทางสังคม 1 หนวย ในขณะท่ีปจจัยดานอ่ืนๆ คงท่ี ความ

ตั้งใจซ้ือ จะเพ่ิมข้ึนเปน 0.212 หนวย 

หากเพ่ิมปจจัยดานการมีสวนรวมของชุมชน 1 หนวย ในขณะท่ีปจจัยดานอ่ืนๆ คงท่ี ความ

ตั้งใจซ้ือ จะเพ่ิมข้ึนเปน 0.137 หนวย 

จากตารางท่ี 4.23: สามารถนําไปอธิบายสมมติฐาน (Hypothesis Testing) ไดดังนี้  

สมมติฐานขอ 9 จากการท่ีผูวิจัยไดใชการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ยอมรับสมมติฐาน แตมีเพียงปจจยัดาน
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ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ประสบการณการซ้ือ ผลประโยชนทางสงัคม และการ

มีสวนรวมของชุมชน ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 สวนปจจยั

อ่ืนๆ ไดแก ลกัษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประโยชนของสารสนเทศ และทัศนคติท่ีมีตอชุมชน

ของตราสินคาออนไลน ไมมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลอ่ืน 

Collinearity หมายถึง สภาพท่ีเกิดสหสัมพันธ (Correlation) กันเองระหวางตัวแปรอิสระใน

ระดับท่ีคอนขางสูง เม่ือมีการวิเคราะหดวย Multiple Linear Regressions สวน Multicollinearity 

คือ การมีสหสัมพันธกันเองระหวางตัวแปรอิสระท่ีมากกวา 2 ตัวข้ึนไป (Collinearity, 2012) หรือ

การท่ีสภาพของกลุมของตัวแปรอิสระในสมการมีความสัมพันธซ่ึงกันและกัน  

ในกรณีท่ีขนาดของความสัมพันธมีคาสูง (High Multicollinearity) จะทําใหตัวคํานวณท่ีไดมี

คาความเบี่ยงเบนไปจากคาแทจริง โดยปญหาเรื่อง Multicollinearity นั้นมีสาเหตุมาจากขนาด 

(Degree) ของความสัมพันธ ถาขนาดความสัมพันธมีคานอย ก็จะถือวาตัวคํานวณจะไมเบี่ยงเบนไป

จากคาแทจริงมากนัก ดังนั้น ในการวิเคราะหดวย Multiple Linear Regressions ตัวแปรอิสระ

จะตองไมมีความสัมพันธกันเอง คือ ไมเกิด Multicollinearity (Cohen, 1977) 

การตรวจสอบ Multicollinearity จะใชคา Variance Inflation Factor (VIF) หรือ คา

Tolerance หรือคา Eigen Value ตัวใดตัวหนึ่งก็ได โดยมีเกณฑการตรวจสอบดังนี้  

Variance Inflation Factor (VIF) คา VIF ท่ีเหมาะสมไมควรเกิน 10 หากเกินกวานี้แสดงวา

ตัวแปรอิสระมีความสัมพันธกันเอง (O’Brien, 2007) 

Tolerance หากคา Tolerance < 0.1 แสดงวาเกิด Multicollinearity (O’Brien, 2007) 

  

ตารางท่ี 4.24: การตรวจสอบคา Collinearity ของตัวแปรอิสระ 

 

Independent Variables Tolerance VIF 

Skin Attributes 0.190 5.267 

Information Access 0.240 4.167 

Experiential Shopping 0.238 4.203 

Community Engagement 0.302 3.312 

Social Benefit 0.322 3.104 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.24 (ตอ): การตรวจสอบคา Collinearity ของตัวแปรอิสระ 

 

Independent Variables Tolerance VIF 

Information Benefit 0.318 3.148 

Attitude Toward Online Brand 

Community 
0.354 2.823 

Attitude Toward Sponsored 

Recommendation Post 
0.378 2.645 

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 

จากผลการวิเคราะหในตาราง 4.24: พบวา Skin Attributes มีคา Tolerance นอยท่ีสุด คือ  

0.190 ซ่ึงไมต่ํากวา 0.1 และพบวา Skin Attributes มีคา VIF มากท่ีสุด คือ 5.267 ซ่ึงนอยกวา 10 

ดังนั้นแสดงวา ตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกัน หรือไมเกิด Multicollinearity ดังนั้น ผูวิจัยจึง

สามารถใชการวิเคราะหสถิติดวย Multiple Linear Regressions ไดเพราะไมเกิดปญหา 

Multicollinearity ตามการอางอิงขางตน 
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ภาพท่ี 4.1: ผลของการทดสอบดวยการวิเคราะหเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) จาก 

     กรอบแนวคิดของการวิจัย สามารถสรุปผลดวยการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

H7 : β = -0.002 , r = 0.860 

 

H6 : β = -0.071 , r = 0.858 

 

H5 : β = 0.212** , r = 0.850 

H4 : β = 0.137** , r = 0.836 

H3 : β = 0.236** , r = 0.758 

 

H2 : β = 0.129 , r = 0.634 

H1 : β = -0.018 , r = 0.612 

 การเขาถึงสารสนเทศ  

(Information Access) 

การมีสวนรวมของชุมชน 

(Community Engagement) 

ประสบการณการซ้ือ 

(Experiential Shopping) 

 

ความตั้งใจซ้ือ  

(Purchase Intention)  

ลกัษณะของผวิ (Skin Attributes) 

ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) 

ประโยชนของสารสนเทศ 

(Information Benefit) 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน 

(Attitude Toward Online Brand 

Community) 

 

ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 

(Attitude Toward Sponsored 

Recommendation Post) 
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   **มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01   หมายถึง มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01                     

    หมายถึง ไมมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 

 

จากภาพท่ี 4.1: จะเห็นไดวาปจจยัดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 

ประสบการณการซ้ือ ผลประโยชนทางสงัคม และการมีสวนรวมของชุมชน มีอิทธิพลเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 และปจจัยดานลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประโยชนของสารสนเทศ และทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ไมมีอิทธิพลเชิงบวกตอ

ความตั้งใจซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

 

 

 

 

 

H8 : β = 0.536** , r = 0.906 

 



 

 

บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคคือ เพ่ือศึกษาหาปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงงานวิจัยฉบับนี้เปน

การวิจัยเชิงสํารวจ เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือครีมบํารุงผิวหนา โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการเก็บขอมูล 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ เปนกลุมผูบริโภค ท่ีมีความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานครเทานั้น โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 265 ตัวอยาง วิเคราะห

ขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis) โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษาสมมติฐาน 

 การวิจัยครั้งนี้ไดศึกษาปจจัยท่ีสําคัญ ไดแก การศึกษาปจจยัของ ลกัษณะของผวิ การเขาถึง

สารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของ

สารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือ พบวาขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 

18 - 25 ป สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายได 10,001 - 20,000 บาทตอเดือน อาชีพ

ธุรกิจสวนตัว/คาขาย โดยผลการวิจัยตามสมมติฐานสามารถสรุปได ดังนี้ 

 สมมติฐานขอ 1 ปจจัยดานลักษณะของผิวมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมติฐาน นั่นคือ ปจจัยดานลักษณะของผิวมี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01  

 สมมติฐานขอ 2  ปจจยัดานการเขาถึงสารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจ

ซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานการเขาถึงสารสนเทศ

มีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01 

สมมติฐานขอ 3  ปจจยัดานประสบการณการซ้ือมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจ

ซ้ือ 
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 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานประสบการณการซ้ือมี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี

ระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 4  ปจจยัดานการมีสวนรวมของชุมชนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานการมีสวนรวมของ

ชมุชนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 5  ปจจยัดานผลประโยชนทางสงัคมมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานผลประโยชนทาง

สังคมมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 6  ปจจยัดานประโยชนของสารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความ

ตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานประโยชนของ

สารสนเทศมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 7  ปจจยัดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนมีความสัมพันธกันใน

เชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชน

ของตราสินคาออนไลนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวกอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 

 สมมติฐานขอ 8  ปจจยัดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนมีความสัมพันธกัน

ในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน นั่นคือ ปจจยัดานทัศนคติตอการโพสต

คําแนะนําจากผูสนับสนุนมีความสัมพันธกันในเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธในเชิงบวก

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
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 สมมติฐานขอ 9 ปจจัยดานลกัษณะของผวิ การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การ

มีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตรา

สินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน มีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือ 

 ผลจากการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรบัสมมติฐาน นั่นคือ มีเพียงปจจยัดานทัศนคติตอการ

โพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ประสบการณการซ้ือ ผลประโยชนทางสงัคม และการมีสวนรวมของ

ชมุชน มีอํานาจการพยากรณความตั้งใจซ้ือ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และปจจัยดาน

ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประโยชนของสารสนเทศ และทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตรา

สินคาออนไลน ไมมีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

จากสมมติฐานท่ี 9 ปจจัยท่ีสามารถพยากรณความตั้งใจซ้ือ (Y) ไดแก ทัศนคติตอการโพสต

คําแนะนําจากผูสนับสนุน ประสบการณการซ้ือ ผลประโยชนทางสงัคม และการมีสวนรวมของชุมชน 

สามารถอธิบายการเปลี่ยนแปลงความตั้งใจซ้ือ ได 82% ซ่ึงถือวาสูง เพราะเกิน 50%  และอีก 18% 

เกิดจากอิทธิพลของตัวแปรอ่ืนๆ ท่ีไมไดนํามาศึกษา และความคลาดเคลื่อนจากการพยากรณอยูท่ี 

±0.189 เขียนออกมาในรูปสมการเชิงเสนตรงในรปูคะแนนมาตรฐานได ดังนี้  

Y (ความตั้งใจซ้ือ) = ±0.189 + 0.536 (ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน) + 

0.236 (ประสบการณการซ้ือ) + 0.212 (ผลประโยชนทางสงัคม) + 0.137 (การมีสวนรวมของชุมชน) 

 

5.2 การอภปิรายผล 

 การศึกษาเก่ียวกับปจจยัของ ลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ 

การมีสวนรวมของชุมชน ผลประโยชนทางสังคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของ

ตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ

ครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก โดยการเก็บแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางดังกลาวขาวตน 

พบวามีประเด็นท่ีนาสนใจ ดังนี้ 

 สมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยดานลักษณะของผิวกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวก 

ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน พบวา ปจจัยดาน

ลักษณะของผิวกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึง

สอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ทานมีผิวหนาท่ียืดหยุน ทานมีผิวหนาท่ีกระชับ ทานมีความ

กระจางใสบนใบหนา ทานมีความกังวลกับสีผิวของทาน และทานมีความกังวลกับรอยแตกกระและจุด

ดางดําบนใบหนาของทาน สอดคลองกับงานวิจัย Nkengne, Roure, Rossi & Bertin (2013) ได

ทําการศึกษาเรื่อง ดัชนีริ้วรอยผิว: แนวทางใหมหรับการจัดทําเอกสารผลิตภัณฑตอตานริ้วรอยหรือ

ข้ันตอนการใช โดยศึกษาเก่ียวกับ สุขภาพและลักษณะของผิว (Skin Attributes) ท่ีมักจะไดรับความ
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กังวลอยูเสมอ สามารถประเมินไดโดยการจัดระดับคะแนนใหกับคุณลักษณะของผิวท่ีมีความสัมพันธ

กับสภาพผิว โดยคลินิกไดทําการประเมินรูปแบบผิวโดยการจัดลําดับเกล็ดผิว ซ่ึงรูปแบบเหลานี้จะ

แตกตางกันโดยธรรมชาติแตตองอยูภายใตเง่ือนไขเดียวกัน ในกรณีนี้ริ้วรอยสามารถอธิบายการ

เปลี่ยนแปลงไดโดยเก่ียวของกับอายุโดยระดับความตางข้ึนอยูกับความไวตอการสัมผัสและความมี

ชีวิตชีวาของผิว  

สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจยัดานการเขาถึงสารสนเทศกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิง

บวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน พบวา ปจจยั

ดานการเขาถึงสารสนเทศกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 

.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ทานไดเรียนรูอยางมากจากรานคาปลีกท่ีใหขอมูล

เก่ียวกับเครื่องสําอางกับทาน ทานซ้ือเครื่องสําอางจากรานคาปลีกท่ีใหทานเขาถึงไดงายรวดเร็วและ

ใหขอมูลจํานวนมาก ทานชอบรานคาปลีกเพราะมันเปนเรื่องงายท่ีทานจะไดรับขอมูลเม่ือทานซ้ือ

เครื่องสําอาง ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็ตามท่ีทานตองการท่ีรานคาปลีก และทานชอบท่ีจะ

เลือกซ้ือเครื่องสําอางในสถานท่ี ท่ีทําใหทานรูสึกเหมือนอยูในโลกของตัวเอง สอดคลองกับงานวิจัย 

Anderson, Knight, Pookulangara & Josiam (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของความชอบ

และแรงจูงใจในผลประโยชนตอความจงรักภักดีในรานคาและการกลับมาซ้ือซํ้า โดยศึกษาเก่ียวกับ สื่อ

สังคมซ่ึงเปนเครื่องมือสื่อสารท่ีเปนนวัตกรรมใหมสําหรับรานคาในการสื่อสารกับผูบริโภค และ

ผูบริโภคยินดีท่ีจะจายเพ่ิมมากข้ึนสําหรับมุมมองทางการตลาดท่ีตรงตอความตองการ ในการจัดอันดับ

รานคาในอินเทอรเน็ต พบวา ความรวดเร็วและความสะดวกสบายใน การเขาถึงสารสนเทศ 

(Information Access) ไดทุกท่ีตลอดเวลานั้น สามารถดึงดูดความสนใจในการเลือกซ้ือและคนหา

สินคาของผูบริโภค สงผลใหผูบริโภคไดรับ ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) ท่ีแปลก

ใหม ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญท่ีนําไปสูการเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคาในรูปแบบออนไลน 

สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจยัดานประสบการณการซ้ือกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิง

บวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน พบวา ปจจยั

ดานประสบการณการซ้ือกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 

.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ทานชอบท่ีจะแลกเปลี่ยนขอมูลการซ้ือเครื่องสําอาง

กับเพ่ือนๆ ทานไปซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือท่ีจะไดสัมผัสประสบการณใหมๆ ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอาง

เพ่ือใหทันกับแฟชั่นใหมๆ ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางกับเพ่ือนหรือครอบครัวเพ่ือเขาสังคม 

และทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือดูวาผลิตภัณฑใหมมีอะไรบาง สอดคลองกับงานวิจัย Anderson, 

et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของความชอบและแรงจูงใจในผลประโยชนตอความ

จงรักภักดีในรานคาและการกลับมาซ้ือซํ้า โดยศึกษาเก่ียวกับ สื่อสังคมซ่ึงเปนเครื่องมือสื่อสารท่ีเปน
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นวัตกรรมใหมสําหรับรานคาในการสื่อสารกับผูบริโภค และผูบริโภคยินดีท่ีจะจายเพ่ิมมากข้ึนสําหรับ

มุมมองทางการตลาดท่ีตรงตอความตองการ ในการจัดอันดับรานคาในอินเทอรเน็ต พบวา ความ

รวดเร็วและความสะดวกสบายใน การเขาถึงสารสนเทศ (Information Access) ไดทุกท่ีตลอดเวลา

นั้น สามารถดึงดูดความสนใจในการเลือกซ้ือและคนหาสินคาของผูบริโภค สงผลใหผูบริโภคไดรับ 

ประสบการณการซ้ือ (Experiential Shopping) ท่ีแปลกใหม ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญท่ีนําไปสูการเกิดความ

จงรักภักดีตอตราสินคาในรูปแบบออนไลน 

สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจยัดานการมีสวนรวมของชุมชนกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันใน

เชิงบวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน พบวา 

ปจจยัดานการมีสวนรวมของชุมชนกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ทานไดรับประโยชนจากการเคารพกฎของ

เฟซบุก ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุกเพราะจะทําใหทาน

รูสึกดีหลังเขารวมกิจกรรมแลว ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุก

เพราะทานสามารถสนับสนุนกิจกรรมของสมาชิกทานอ่ืนไดดวย และทานมีแรงจูงใจในการเขารวม

กิจกรรมกับเจาของตราสินคาผานเฟซบุกเพราะทานสามารถบรรลุเปาหมายของทานได สอดคลองกับ

งานวิจัย Habibi, Laroche & Richard (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง บทบาทของชุมชนของแบรนด

และ การมีสวนรวมของชุมชน (Community Engagement) ในการสรางความไววางใจใหแกแบรนด

ในสื่อสังคม โดยศึกษาการเกิดข้ึนของสื่อสังคมท่ีมีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน จึงมีความจําเปนท่ีจะตองทําการ

ปรับปรุงความเขาใจของสื่อทางสังคมและพัฒนาองคความรูท่ีเหมาะสม โดยหนึ่งในความทาทายคือ 

ความสามารถในการจัดการกับกิจกรรมของสื่อสังคมกับตัวแปรท่ีเก่ียวของ ผลลัพธงานวิจัยพบวา 

ความสัมพันธของชุมชนของแบรนดสามารถสรางความไววางใจใหแกแบรนดได นอกจากนี้ยังทําให

ลูกคาไดมีสวนรวมมากข้ึนและสงผลใหความแข็งแกรงของชุมชนของแบรนดมีมากข้ึนตามไปดวย และ

ความไววางใจท่ีเกิดข้ึนนั้นจะสงผลตอลูกคาในเชิงบวกในเรื่องของความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ ยัง

สามารถลดผลกระทบเชิงลบจากลูกคาอ่ืนๆไปไดอีกดวยเชนกัน  

สมมติฐานขอท่ี 5 ปจจยัดานผลประโยชนทางสงัคมกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันใน

เชิงบวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน พบวา 

ปจจยัดานผลประโยชนทางสงัคมกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ทานสามารถหาการสนับสนุนทางอารมณได

จากการเขารวมในเฟซบุก ทานสามารถหาเพ่ือนไดจากการเขารวมในเฟซบุก ทานสามารถสราง

ความสัมพันธกับสมาชิกคนอ่ืนไดจากการเขารวมในเฟซบุก ทานรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมจากการเขา

รวมในเฟซบุก และทานสามารถแสดงตัวตนของทานไดจากการเขารวมในเฟซบุก สอดคลองกับ
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งานวิจัย Jung, Kim & Kim (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอ 

แบรนดของชุมชนออนไลนตอความตั้งใจท่ีจะกลับมาใชซํ้าและความไววางใจแบรนด  โดยศึกษา

ความสามารถของผูคนในการโตตอบและสื่อสารกับผูอ่ืนในชุมชนของตราสินคาออนไลนซ่ึงได

กลายเปนสถานท่ีท่ีโดดเดนในตลาดทุกวันนี้ ในการแบงปนขอมูลสวนบุคคลและประสบการณท่ี

เก่ียวของกับผลิตภัณฑและการบริการ รวมไปถึงการแกปญหาท่ีผูบริโภค  และการมีปฏิสัมพันธกับ

ผูบริโภคคนอ่ืนๆ ผลลัพธงานวิจัยพบวา ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชนออนไลนท่ีมี

อิทธิพลตอทัศนคติของพวกเขาท่ีมีตอชุมชนจะเปนตัวกําหนดความตั้งใจของพวกเขาในการซ้ือซํ้าและ

ความไววางใจตอแบรนด อยางมีนัยสําคัญ ในการรับรูปจจัยไดแก ผลประโยชนทางสังคม (Social 

Benefit) ของผูบรโิภค และ ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) และ ทัศนคติท่ีมีตอ

ชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward Online Brand Community) ของผูบริโภค 

 สมมติฐานขอท่ี 6 ปจจยัดานประโยชนของสารสนเทศกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกัน

ในเชิงบวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน พบวา 

ปจจยัดานประโยชนของสารสนเทศกับความตั้งใจซ้ือ มีความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ ทานสามารถเขาถึงขอมูลจํานวนมากได

อยางรวดเร็วและงายดายจากเฟซบุก ทานไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนจากเฟซบุก ทานไดเรียนรูอยาง

มากจากการใชเฟซบุก ทานสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปนประโยชนจากการใชเฟซบุก และทานคิดวา

ประโยชนของเฟซบุกนี้คือการท่ีทานจะไดรับขอมูลในราคาไมแพง  สอดคลองกับงานวิจัย Jung, et 

al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพลของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชนออนไลนตอ

ความตั้งใจท่ีจะกลับมาใชซํ้าและความไววางใจแบรนด  โดยศึกษาความสามารถของผูคนในการ

โตตอบและสื่อสารกับผูอ่ืนในชุมชนของตราสินคาออนไลนซ่ึงไดกลายเปนสถานท่ีท่ีโดดเดนในตลาด

ทุกวันนี้ ในการแบงปนขอมูลสวนบุคคลและประสบการณท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑและการบริการ 

รวมไปถึงการแกปญหาท่ีผูบริโภค  และการมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภคคนอ่ืนๆ ผลลัพธงานวิจัยพบวา 

ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชนออนไลนท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของพวกเขาท่ีมีตอชุมชน

จะเปนตัวกําหนดความตั้งใจของพวกเขาในการซ้ือซํ้าและความไววางใจตอแบรนด อยางมีนัยสําคัญ 

ในการรบัรูปจจยัไดแก ผลประโยชนทางสังคม (Social Benefit) ของผูบรโิภค และ ประโยชนของ

สารสนเทศ (Information Benefit) และ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude 

Toward Online Brand Community) ของผูบริโภค 

 สมมติฐานขอท่ี 7 ปจจยัดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนกับความตั้งใจซ้ือ 

มีความสัมพันธกันในเชิงบวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

แบบเพียรสัน พบวา ปจจยัดานทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลนกับความตั้งใจซ้ือ มี
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ความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ 

ทานชอบเฟซบุก เฟซบุกเปนท่ีนาพอใจสําหรับการใชงานของทาน เฟซบุกเปนท่ีท่ีดีท่ีทานจะใชงาน 

และเฟซบุกมีคาสําหรับทาน สอดคลองกับงานวิจัย Jung, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง อิทธิพล

ของทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชนออนไลนตอความตั้งใจท่ีจะกลับมาใชซํ้าและความ

ไววางใจแบรนด  โดยศึกษาความสามารถของผูคนในการโตตอบและสื่อสารกับผูอ่ืนในชุมชนของตรา

สินคาออนไลนซ่ึงไดกลายเปนสถานท่ีท่ีโดดเดนในตลาดทุกวันนี้ ในการแบงปนขอมูลสวนบคุคลและ

ประสบการณท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑและการบริการ รวมไปถึงการแกปญหาท่ีผูบริโภค  และการมี

ปฏิสัมพันธกับผูบริโภคคนอ่ืนๆ ผลลัพธงานวิจัยพบวา ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอแบรนดของชุมชน

ออนไลนท่ีมีอิทธิพลตอทัศนคติของพวกเขาท่ีมีตอชุมชนจะเปนตัวกําหนดความตั้งใจของพวกเขาใน

การซ้ือซํ้าและความไววางใจตอแบรนด อยางมีนัยสําคัญ ในการรับรูปจจัยไดแก ผลประโยชนทาง

สังคม (Social Benefit) ของผูบรโิภค และ ประโยชนของสารสนเทศ (Information Benefit) และ 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (Attitude Toward Online Brand Community) ของ

ผูบริโภค 

 สมมติฐานขอท่ี 8 ปจจยัดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนกับความตั้งใจ 

มีความสัมพันธกันในเชิงบวก ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

แบบเพียรสัน พบวา ปจจยัดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนกับความตั้งใจซ้ือ มี

ความสัมพันธกันในเชิงบวกอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานท่ีตั้งไว กลาวคือ 

ทานคิดวาคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้จะนําเสนอความจริง ทานเชื่อในสิ่งท่ีผูใชเฟซบุกเขียนเอาไวใน

คําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุก ทานสามารถเรียนรูขอมูลท่ีแทจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑจากคําแนะนําท่ี

โพสตในเฟซบุกนี้ และหลังจากอานคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ทานไดรับทราบความถูกตองเก่ียวกับ

ขอมูลของผลิตภัณฑ สอดคลองกับงานวิจัย Lu, Chang & Chang (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง 

ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอคําแนะนําของบล็อคเกอรท่ีเปนผูสนับสนุนและ ความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) : ผลกระทบของการสนบัสนนุในแตละประเภทของสนิคาและการรบัรูแบรนด โดยศึกษา

นัยสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของ อินเทอรเน็ต สําหรับการสงขอมูลโดยผูขายจะเปนศูนยกลางของ

ขอความทางการตลาด ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคไววางใจคนกลางมากกวาไววางใจบริษัทและมีแนวโนม

ท่ีจะใชขอมูลท่ีไดรับจากผูบริโภคท่ีเปนเพ่ือนในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการกอนท่ี

พวกเขาจะทําการตัดสินใจซ้ือโดยใช Web 2.0 เปนเครื่องมือ ผลลัพธงานวิจัยพบวา ผูบริโภคใหการ

เชื่อถือในเนื้อหาของคําแนะนําในโพสตเปนอยางมาก และ ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored Recommendation Post) ท่ีดีในบล็อกจะสงผลให
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ผูบริโภคเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาท่ีไดมีการแนะนําในบล็อก ดังนั้นการโพสตคําแนะนําท่ีนาเชื่อถือ

จะสงผลกระทบตอความตั้งใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา 

 สมมติฐานขอท่ี 9 จากการทดสอบสมมติฐานโดย การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ พบวา

ปจจัยท่ีมีอํานาจพยากรณความตั้งใจซ้ือ พบวา ปจจยัดานทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน ประสบการณการซ้ือ ผลประโยชนทางสงัคม และการมีสวนรวมของชุมชน ท่ีระดับ

นัยสําคัญทางสถิติท่ี .01 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ Lu, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง 

ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอคําแนะนําของบล็อคเกอรท่ีเปนผูสนับสนุนและ ความตั้งใจซ้ือ (Purchase 

Intention) : ผลกระทบของการสนบัสนนุในแตละประเภทของสนิคาและการรบัรูแบรนด โดยศึกษา

นัยสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของ อินเทอรเน็ต สําหรับการสงขอมูลโดยผูขายจะเปนศูนยกลางของ

ขอความทางการตลาด ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคไววางใจคนกลางมากกวาไววางใจบริษัทและมีแนวโนม

ท่ีจะใชขอมูลท่ีไดรับจากผูบริโภคท่ีเปนเพ่ือนในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการกอนท่ี

พวกเขาจะทําการตัดสินใจซ้ือโดยใช Web 2.0 เปนเครื่องมือ ผลลัพธงานวิจัยพบวา ผูบริโภคใหการ

เชื่อถือในเนื้อหาของคําแนะนําในโพสตเปนอยางมาก และ ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored Recommendation Post) ท่ีดีในบล็อกจะสงผลให

ผูบริโภคเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาท่ีไดมีการแนะนําในบล็อก ดังนั้นการโพสตคําแนะนําท่ีนาเชื่อถือ

จะสงผลกระทบตอความตั้งใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา อรอนงค ก่ําพิทยากุล และเพ็ญจิรา  

คันธวงศ (2557)  ไดทําการศึกษาอิทธิพลของปจจัยท่ีกอใหเกิดความจงรักภักดีของลูกคาเสื้อผาแฟชั่น

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงศึกษาจากปจจัยภาพลักษณทางการตลาด การรับรูดานคุณภาพ ความใส

ใจในแฟชั่น ชื่อเสียงของตราสินคา ท่ีสงผลตอความจงรักภักดีตอตราสินคาของผูซ้ือเสื้อผาตาง 

ประเทศแบรนด A ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนําขอมูลจากแบบสอบถามจํานวน 335 ชุด มา

วิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา มีการทดสอบสมมติฐาน โดยการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ 

ผลการวิจัยพบวา ผลการทดสอบสมมุติฐานถาเรียงตามลําดับความสําคัญแลว ชื่อเสียงของตราสินคา 

การรับรูดานคุณภาพ และปจจัยภาพลักษณทางการตลาด มีคาสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวพยากรณ

เทากับ 0.349, 0.204 และ 0.188 ตามลําดับ ท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีตอตราสินคาของผูซ้ือ

เสื้อผาตางประเทศแบรนด A ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 ท้ังนี้ยัง

สอดคลองกับ และสอดคลองกับงานวิจัยของ Lu, et al. (2014) ไดทําการศึกษาเรื่อง ทัศนคติของ

ผูบริโภคท่ีมีตอคําแนะนําของบล็อคเกอรท่ีเปนผูสนับสนุนและ ความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) 

: ผลกระทบของการสนับสนุนในแตละประเภทของสินคาและการรับรูแบรนด โดยศึกษานัยสําคัญของ

การเปลี่ยนแปลงของ อินเทอรเน็ต สําหรับการสงขอมูลโดยผูขายจะเปนศูนยกลางของขอความทาง

การตลาด ซ่ึงจะเห็นไดวาผูบริโภคไววางใจคนกลางมากกวาไววางใจบริษัทและมีแนวโนมท่ีจะใชขอมูล
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ท่ีไดรับจากผูบริโภคท่ีเปนเพ่ือนในการประเมินคุณภาพของผลิตภัณฑหรือบริการกอนท่ีพวกเขาจะทํา

การตัดสินใจซ้ือโดยใช Web 2.0 เปนเครื่องมือ ผลลัพธงานวิจัยพบวา ผูบริโภคใหการเชื่อถือใน

เนื้อหาของคําแนะนําในโพสตเปนอยางมาก และ ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน 

(Attitude Toward Sponsored Recommendation Post) ท่ีดีในบล็อกจะสงผลใหผูบริโภคเกิด

ความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคาท่ีไดมีการแนะนําในบล็อก ดังนั้นการโพสตคําแนะนําท่ีนาเชื่อถือจะสงผล

กระทบตอความตั้งใจของผูบริโภคในการซ้ือสินคา 

 

5.3 ขอเสนอแนะเพ่ือการนําไปใช 

 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรุงเทพมหานคร28นั้น นกัการตลาดและผูประกอบการควรพิจารณา

พัฒนากลยุทธทางการตลาด ดังนี้ 

 5.3.1 ผูจําหนายผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก ควรมุงเนนทัศนคติตอการโพสต

คําแนะนําจากผูสนับสนุน (Attitude Toward Sponsored Recommendation Post) เปนลําดับ

แรก เพราะทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน มีผลตอการเลือกใชบริการตอไปในอนาคต 

โดยทัศนคติของบุคคลเกิดข้ึนจากความเชื่อและความรูสึกประสบการณท่ีเคยไดรับ รวมถึงปจจยั

ภายนอก อาทิเชนวัฒนธรรม ครอบครัว กลุมสังคม ตลอดจนสื่อตางๆ ท่ีจะทําใหเกิดทัศนคติไปใน

ทิศทางใดก็ได ดังนั้นการมุงเนนทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุนนั้นสามารถทราบถึง

ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค และผลท่ีออกมานั้นสามารถเปนไดท้ังบวกและลบ หากทราบถึงปจจัยท่ี

สงผลเหลานั้น ก็สามารถวางแนวทางเปลี่ยนแปลงทัศนคติท่ีมีอยูเดิมไดอีกดวย เพ่ือเปนประโยชนตอ

การวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพสูงสุด 

5.3.2 ผูจําหนายผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก ควรมุงเนนประสบการณการซ้ือ 

(Experiential Shopping) เพราะมักจะนําไปสูการพิจารณาความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา

ผานเฟซบุกครั้งตอไป ดังนั้นนักการตลาดควรใสใจแนวคิดดานการมุงเนนประสบการณการซ้ือ เพราะ

การมุงเนนประสบการณการซ้ือเปนตัววัดการดึงดูดลูกคา และบอกตอไปยังบุคคลอ่ืน ดังนั้นการ

บริหารตราสินคาเปนสิ่งสําคัญ ท้ังนี้ผูบริหารจะไดนําขอมูลดังกลาวไปวางแผนการตลาดธุรกิจ การ

สนับสนุนในการกําหนดกลยุทธทางการตลาด การพัฒนาและการบริหารคุณคาตราสินคาไดอยางมี

ประสิทธิผลตอไป 

5.3.3 ผูจําหนายผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก ควรมุงเนนผลประโยชนทางสังคม 

(Social Benefit) ดังนั้นนักการตลาดควรเปดโอกาสใหลูกคาสามารถแลกเปลี่ยนขอมูลความรูกับผูใช

เฟซบุกคนอ่ืนๆ ได ไมวาจะเปนการตั้งประเด็นถามตอบในเรื่องผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา โพสตรูป
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ภาพ โพสตคลิปวีดีโอ เขียนบทความหรือบล็อก เปนตน เพ่ือสรางการรับรู ความเขาใจในเรื่อง

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาใหแกลูกคาและเพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกันในสมาชิก อีกท้ังสามารถใช

เปนสื่อในการโฆษณา ประชาสัมพันธและการบริการลูกคา และท่ีสําคัญชวยสรางความม่ันใจใหแก

ลูกคาไดอีกดวย นักการตลาดควรจะตองใหความใสใจในดานความมุงเนนผลประโยชนทางสังคม เพ่ือ

เปนแนวทางในการวางแผนกลยุทธไดตรงตามความตองการของกลุมเปาหมาย และสอดคลองกับ

สถานการณในปจจบุนัตอไป 

5.3.4 ผูจําหนายผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาผานเฟซบุก ควรมุงเนนการมีสวนรวมของชุมชน 

(Community Engagement) ควรสรางใหลูกคามีความรูสึกแตกตางจากคนอ่ืนเม่ือซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาผานเฟซบุก ควรมีการจัดกิจกรรมสําหรับลูกคาประจํา โดยการมอบสิทธิพิเศษเพ่ือให

ลูกคารูสึกเพลิดเพลินและประทับใจ ทําใหลูกคามีความตั้งใจในการเปนสมาชกิของชมุชน ควรให

ลูกคาสามารถติดตอสื่อสารและรวมทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง หรือหลายๆ กิจกรรมกับผูใชเฟซบุก

คนอ่ืนๆได ท้ังนี้เพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือใหเกิดการดําเนินงานทางการตลาดใน

ระยะยาวอยางมีประสิทธิผลตอไป 

 

5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 

 นักวิชาการควรพิจารณาศึกษางานวิจัยในอนาคต ดังนี้  

5.4.1 ควรมีการศึกษาลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ ประสบการณการซ้ือ การมีสวน

รวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของสารสนเทศ ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคา

ออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ท่ีมีอิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก ในจังหวัดอ่ืนๆ เพราะกลุมตัวอยางท่ีนํามาศึกษา

ครั้งนี้เฉพาะกรุงเทพมหานคร เพ่ือใหเกิดความครอบคลุมในกลุมเปาหมายมากกวานี้ 

 5.4.2 ควรมีการพัฒนาโมเดลเชิงสาเหตุของปจจยัลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของสารสนเทศ 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน ท่ีมี

อิทธิพลเชิงบวกตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุก โดยการ

วิเคราะหอิทธิพล เพ่ือคนหา และยืนยันขอมูลเชิงประจักษ วาลักษณะของผิว การเขาถึงสารสนเทศ 

ประสบการณการซ้ือ การมีสวนรวมของชมุชน ผลประโยชนทางสงัคม ประโยชนของสารสนเทศ 

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนับสนุน อาจจะมี

ความสัมพันธระหวางกัน เพ่ือคนหาตัวแปรค่ันกลางท่ีอาจจะเกิดข้ึน เพ่ือนําไปพัฒนางานวิจัยใน

อนาคต  
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5.4.3 ในการศึกษาครั้งตอไปควรทําการศึกษาเพ่ิมเติมเรื่องความพึงพอใจ และความภักดีใน

ตราสินคา ท่ีมีผลตอความตั้งใจในการซ้ือซํ้าของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภค 

5.4.4 ขอจํากัดในงานวิจัยเลมนี้ คือ เม่ือวิเคราะหการหาความเท่ียงตรงเชิงโครงสราง

(Construct Validity) ดวย Factor Analysis แลวพบวา ลําดับแรกการจัดกลุมคําถาม 2 ขอใน 

ลักษณะของผิว ไดแก ทานมีความกังวลกับสีผิวของทาน (SA4) ทานมีความกังวลกับรอยแตกกระและ

จุดดางดําบนใบหนาของทาน (SA5) ลําดับถัดมา การจัดกลุมคําถาม 1 ขอใน การเขาถึงสารสนเทศ 

ไดแก ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็ตามท่ีทานตองการท่ีรานคาปลีก (IA4) และการจัดกลุมคํา

ถาม 1 ขอใน ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน ไดแก เฟซบุกมีคาสําหรับทาน (ABC4) มีคา 

Factor Analysis นอยกวา 0.3 ดังนั้น อาจจะมีการปรับปรุงหรือตัดคําถามเหลานี้ออกจากกลุม

องคประกอบในงานวจิยัในครั้งตอไป หรือมีการวิเคราะหองคประกอบเชิงยืนยัน (Confirmatory 

Factor Analysis) ในงานวิจัยครั้งตอไป 
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แบบสอบถาม 

คําชี้แจง : แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือนําไปประกอบการศึกษา 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกใน

กรุงเทพมหานคร ระดับปริญญาโท บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ และสามารถนํา

ผลการวจิยัไปใชประโยชนไดอยางประสิทธิภาพตอธุรกิจหรือผูท่ีตองการศึกษา ดังนั้นจึงใครขอความ

รวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถามใหตรงตามความเห็นของทานมากท่ีสุด โอกาสนี้ผูศึกษาวิจัย 

นางสาวรัญชิดา อดุลยศักดิ์ นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาเอกการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอขอบคุณในความรวมมือของทานเปนอยางสูง  

 

คําช้ีแจง : ใหทานตอบคําถามโดยทําเครื่องหมาย  ในชอง   ท่ีตรงกับความเปนจริงของทาน

มากท่ีสุดโดยเลือกตอบเพียงชองเดียว 

1. เพศ 

  1. ชาย    2. หญิง  

2. อายุ 

 1. ต่ํากวา 17 ป                                        2. 18 - 25 ป                                        

  3. 26 - 33 ป  4. 34 - 41 ป                     

 5. 42 - 50 ป                                         6. มากกวา 51 ป 

3.  สถานภาพ  

   1. โสด         2. สมรส        3. หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 

4.  ระดับการศึกษา 

 1. ต่ํากวาปริญญาตรี     2. ปริญญาตรี       

 3. ปริญญาโท     4. ปริญญาเอก  

  5. อ่ืนๆ โปรดระบุ...................  

5.  รายไดตอเดือน 

 1. ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   2. 10,001 - 20,000 บาท   

 3. 20,001 - 30,000 บาท    4. 30,001 - 40,000 บาท  

 5. 40,001 - 50,000 บาท                      6. 50,001 บาท ข้ึนไป 
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6. อาชีพ 

 1. พนักงานรัฐวิสาหกิจ/รบัราชการ   2. พนักงานบริษัทเอกชน/รับจาง 

 3. ธรุกิจสวนตัว/คาขาย    4. นิสิต/นักศึกษา  

 5. อ่ืนๆ โปรดระบ.ุ.................. 

7. ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานทางเฟซบุก หรือไม 

  1. เคย                               2. ไมเคย 

8. โดยปกติ ทานซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาบอยเพียงไร 

  1. นอยกวา 1 เดือนตอครั้ง            2. ประมาณ 1 - 3 เดือนตอครั้ง 

  3. ประมาณ 4 - 6 เดือนตอครั้ง            4. มากกวา 6 เดือนตอครั้ง 

9. ถาทานตองการซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา คุณสมบัติใดบางท่ีทานใชพิจารณาในการ

ตัดสินใจซ้ือ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  1. สวนผสม                                            2. คุณภาพ 

           3. ราคา                                                 4. ยี่หอ 

           5. บรรจภุณัฑ                                          6. ดารา/ผูมีชื่อเสียง  

  7. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………. 

10. ทานคิดวาปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาของทาน (ตอบได

มากกวา 1 ขอ) 

           1. ตัวทานเอง                                          2. บุคคลในครอบครัว 

           3. เพ่ือน                                                4. แฟน/คูสมรส  

           5. ดารา/ผูมีชื่อเสียง                                  6. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………. 

11. ทานเปดรับทราบขอมูลของผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาจากแหลงใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 

ขอ) 

  1. ไดรับคําแนะนําจากคนรูจัก  2. สื่อโฆษณาทางโทรทัศน  

  3. สื่อโฆษณาทางวิทยุ   4. สื่อโฆษณาทางนิตยสาร/วารสาร 

  5. สื่อโฆษณาทางหนังสือพิมพ  6. สื่อโฆษณาทางอินเทอรเน็ต  

  7. พนักงานขาย   8. อ่ืนๆ โปรดระบุ…………………. 
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โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานมากท่ีสุดในแตละขอ เพียงขอละ

หนึ่งคําตอบ และโปรดทําใหครบทุกขอ  

 

ระดับความเห็นดวย 

มาก

ท่ีสุด 

(5 ) 

มาก 

 

(4 ) 

ปาน

กลาง 

( 3 ) 

นอย 

 

( 2 ) 

นอย

ท่ีสุด 

( 1 ) 

ลักษณะของผิว (skin attributes) 

1 ทานมีผิวหนาท่ียืดหยุน      

2 ทานมีผิวหนาท่ีกระชับ      

3 ทานมีความกระจางใสบนใบหนา      

4 ทานมีความกังวลกับสีผิวของทาน      

5 ทานมีความกังวลกับรอยแตกกระและจุดดางดําบนใบหนา

ของทาน 

     

การเขาถึงสารสนเทศ (Information access) 

1 ทานไดเรียนรูอยางมากจากรานคาปลีกท่ีใหขอมูลเก่ียวกับ 

เครื่องสําอางกับทาน 

     

2 ทานซ้ือเครื่องสําอางจากรานคาปลีกท่ีใหทานเขาถึงไดงาย

รวดเร็วและใหขอมูลจํานวนมาก 

     

3 ทานชอบรานคาปลีกเพราะมันเปนเรื่องงายท่ีทานจะไดรับ

ขอมูลเม่ือทานซ้ือเครื่องสําอาง 

     

4 
ทานตองการซ้ือเครื่องสําอางเม่ือใดก็ตามท่ีทานตองการ 

ท่ีรานคาปลีก 

     

5 
ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางในสถานท่ี ท่ีทําใหทาน

รูสึกเหมือนอยูในโลกของตัวเอง 

     

ประสบการณการซ้ือ (experiential shopping) 

1 ทานชอบท่ีจะแลกเปลี่ยนขอมูลการซ้ือเครื่องสําอางกับ

เพ่ือนๆ 

     

2 ทานไปซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือท่ีจะไดสัมผัสประสบการณ

ใหมๆ 

     

3 ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือใหทันกับแฟชั่นใหมๆ      
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ระดับความเห็นดวย 

มาก

ท่ีสุด 

(5 ) 

มาก 

 

(4 ) 

ปาน

กลาง 

( 3 ) 

นอย 

 

( 2 ) 

นอย

ท่ีสุด 

( 1 ) 

4 ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือเครื่องสําอางกับเพ่ือนหรือครอบครัว

เพ่ือเขาสังคม 

     

5 ทานเลือกซ้ือเครื่องสําอางเพ่ือดูวาผลิตภัณฑใหมมีอะไรบาง      

การมีสวนรวมของชุมชน (community engagement) 

1 ทานไดรบัประโยชนจากการเคารพกฎของเฟซบุก       

2 ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคา

ผานเฟซบุก เพราะจะทําใหทานรูสึกดีหลังเขารวมกิจกรรม

แลว 

     

3 ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคา

ผานเฟซบุก เพราะทานสามารถสนบัสนนุกิจกรรมของ

สมาชิกทานอ่ืนไดดวย 

     

4 ทานมีแรงจูงใจในการเขารวมกิจกรรมกับเจาของตราสินคา

ผานเฟซบุก เพราะทานสามารถบรรลุเปาหมายของทานได 

     

ผลประโยชนทางสงัคม (social benefit) 

1 ทานสามารถหาการสนับสนุนทางอารมณไดจากการเขา

รวมในเฟซบุก  

     

2 ทานสามารถหาเพ่ือนไดจากการเขารวมในเฟซบุก      

3 ทานสามารถสรางความสัมพันธกับสมาชิกคนอ่ืนไดจากการ

เขารวมในเฟซบุก 

     

4 ทานรูสึกเปนสวนหนึ่งของกลุมจากการเขารวมในเฟซบุก      

5 ทานสามารถแสดงตัวตนของทานไดจากการเขารวมใน 

เฟซบุก 

     

ประโยชนของสารสนเทศ (information benefit) 

1 ทานสามารถเขาถึงขอมูลจํานวนมากไดอยางรวดเร็วและ

งายดายจากเฟซบุก 
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ระดับความเห็นดวย 

มาก

ท่ีสุด 

(5 ) 

มาก 

 

(4 ) 

ปาน

กลาง 

( 3 ) 

นอย 

 

( 2 ) 

นอย

ท่ีสุด 

( 1 ) 

2 ทานไดรับขอมูลท่ีมีประโยชนจากเฟซบุก      

3 ทานไดเรียนรูอยางมากจากการใชเฟซบุก      

4 ทานสามารถเขาถึงขอมูลท่ีเปนประโยชนจากการใชเฟซบุก      

5 ทานคิดวาประโยชนของเฟซบุกนี้คือการท่ีทานจะไดรับ

ขอมูลในราคาไมแพง 

     

ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของตราสินคาออนไลน (attitude toward online brand community) 

1 ทานชอบเฟซบุก      

2 เฟซบุกเปนท่ีนาพอใจสําหรับการใชงานของทาน      

3 เฟซบุกเปนท่ี ท่ีดีท่ีทานจะใชงาน      

4 เฟซบุกมีคาสําหรับทาน      

ทัศนคติตอการโพสตคําแนะนําจากผูสนบัสนนุ (attitude toward sponsored recommendation 

post) 

1 ทานคิดวาคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้จะนําเสนอความ

จรงิ 

     

2 ทานเชื่อในสิง่ท่ีผูใชเฟซบุกเขียนเอาไวในคําแนะนําท่ีโพสต

ในเฟซบุก 

     

3 ทานสามารถเรียนรูขอมูลท่ีแทจริงเก่ียวกับผลิตภัณฑจาก

คําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ 

     

4 หลังจากอานคําแนะนําท่ีโพสตในเฟซบุกนี้ทานไดรับทราบ

ความถูกตองเก่ียวกับขอมูลของผลิตภัณฑ 

     

ความตั้งใจซ้ือ (purchase intention) 

1 ทานจะพิจารณาซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผาน

เฟซบุก 

     

2 มีความเปนไปไดท่ีทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ี

ขายผานเฟซบุก 
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ระดับความเห็นดวย 

มาก

ท่ีสุด 

(5 ) 

มาก 

 

(4 ) 

ปาน

กลาง 

( 3 ) 

นอย 

 

( 2 ) 

นอย

ท่ีสุด 

( 1 ) 

3 ทานจะซ้ือตราสินคานี้ในครั้งถัดไปเม่ือทานตองการ

ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก 

     

4 ถาทานมีความตองการทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีขายผานเฟซบุก 

     

 

สวนท่ี 3 ขอใหทานแนะนําเพ่ิมเติมสําหรับปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีผลตอความตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาของผูบริโภคผานเฟซบุกในกรงุเทพมหานคร 

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

_________________________________________________________________________

______________________________ 

 

 

โอกาสนี้ ผูศึกษาวิจัยขอขอบคุณในความรวมมือของทานเปนอยางสูง 

นางสาวรัญชิดา อดุลยศักดิ์ 

E-Mail: ranchida.adul@bumail.net 
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ภาคผนวก ข 

รายช่ือผูทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม
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ภาคผนวก ค 

 Form to Experts 
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Factors Eng. V. Thai v. IOC คําแนะนําจาก

ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

skin attributes ลักษณะของผิว    

skin attributes 

(SA) (Nkengne, 

Roure, Rossi, & 

Bertin, 2013) 

SA1: Elasticity.  ทานมีผิวหนาท่ียืดหยุน    

 SA2: Firmness face. ทานมีผิวหนาท่ีกระชับ    

 SA3: Radiance. ทานมีความกระจางใส

บนใบหนา 

   

 SA4: Color. ทานมีความกังวลกับ 

สีผิวของทาน 

   

 SA5: Brow n spots. ทานมีความกังวลกับรอย

แตกกระและจุดดางดํา

บนใบหนาของทาน 

   

Information 

access 

 การเขาถึงสารสนเทศ    

information 

access 

(IA) (Anderson, 

Knight, 

Pookulangara, & 

Josiam, 2014) 

IA1: I learn a lot 

from retailers that 

provide information 

when I shop for 

apparel. 

ทานไดเรียนรูอยางมาก

จากรานคาปลีกท่ีให

ขอมูลเก่ียวกับ

เครื่องสําอางกับทาน 

   

 IA2: I shop for 

apparel with retailers 

who give me quick 

and easy access to a 

lot of information. 

ทานซ้ือเครื่องสําอางจาก

รานคาปลีกท่ีใหทาน

เขาถึงไดงายรวดเร็วและ

ใหขอมูลจํานวนมาก 
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Factors Eng. V. Thai v. IOC คําแนะนําจาก

ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

 IA3: I prefer retailers 

that make it easy to 

acquire information 

when I shop for 

apparel.  

ทานชอบรานคาปลีก

เพราะมันเปนเรื่องงายท่ี

ทานจะไดรับขอมูลเม่ือ

ทานซ้ือเครื่องสําอาง 

   

 IA4: I shop for 

apparel where I have 

the flexibility to 

shop whenever I 

want. 

ทานตองการซ้ือ

เครื่องสําอางเม่ือใดก็

ตามท่ีทานตองการ 

ท่ีรานคาปลีก 

   

 IA5: I like to shop for 

apparel where I feel 

like I am in my own 

universe. 

ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือ

เครื่องสําอางในสถานท่ี 

ท่ีทําใหทานรูสึกเหมือน

อยูในโลกของตัวเอง 

   

experiential 

shopping 

 ประสบการณการซ้ือ    

experiential 

shopping 

(ES) (Anderson et 

al., 2014) 

ES1: I like to 

exchange shopping 

information with 

friends. 

ทานชอบท่ีจะแลก 

เปลี่ยนขอมูลการซ้ือ

เครื่องสําอางกับเพ่ือนๆ 

 

   

 ES2: I go shopping to 

experience new 

things. 

ทานไปซ้ือเครื่องสําอาง

เพ่ือท่ีจะไดสัมผัส

ประสบการณใหมๆ  

   

 ES3: I shop to keep 

up with new 

fashions. 

ทานเลือกซ้ือ

เครื่องสําอางเพ่ือใหทัน

กับแฟชั่นใหมๆ 
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ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

 ES4: I like to shop 

with my friends or 

family to socialize. 

ทานชอบท่ีจะเลือกซ้ือ

เครื่องสําอางกับเพ่ือน

หรือครอบครัวเพ่ือเขา

สังคม 

   

 ES5: I shop to see 

what new products 

are available. 

ทานเลือกซ้ือ

เครื่องสําอางเพ่ือดูวา

ผลิตภัณฑใหมมีอะไรบาง 

   

community 

engagement 

 การมีสวนรวมของชุมชน    

community 

engagement 

(CE) (Habibi, 

Laroche, & 

Richard, 2014) 

CE1: I benefit from 

following the brand 

community’s rules. 

ทานไดรบัประโยชนจาก

การเคารพกฎของ

เฟสบุค 

   

 CE2: I am motivated 

to participate in the 

brand community’s 

activities because I 

feel better 

afterwards. 

ทานมีแรงจูงใจในการเขา

รวมกิจกรรมกับเจาของ

ตราสินคาผาน เฟสบุค 

เพราะจะทําใหทานรูสึก

ดีหลังเขารวมกิจกรรม

แลว 

   

 CE3: I am motivated 

to participate in the 

brand community’s 

activities because I 

am able to support 

other members. 

ทานมีแรงจูงใจในการเขา

รวมกิจกรรมกับเจาของ

ตราสินคาผาน เฟสบุค 

เพราะทานสามารถ

สนบัสนนุกิจกรรมของ

สมาชิกทานอ่ืนไดดวย 

   



101 

Factors Eng. V. Thai v. IOC คําแนะนําจาก

ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

 CE4: I am motivated 

to participate in the 

brand community’s 

activities because I 

am able to reach 

personal goals. 

ทานมีแรงจูงใจในการเขา

รวมกิจกรรมกับเจาของ

ตราสินคาผาน เฟสบุค 

เพราะทานสามารถบรรลุ

เปาหมายของทานได 

    

social benefit  ผลประโยชนทางสงัคม    

Social benefit 

(SB) (Jung, Kim, & 

Kim, 2014) 

SB1: I can find 

emotional support 

by participating in 

this website. 

ทานสามารถหาการ

สนับสนุนทางอารมณได

จากการเขารวมใน 

เฟสบุค 

   

 SB2: I can find friend 

by participating in 

this website. 

ทานสามารถหาเพ่ือนได

จากการเขารวมใน

เฟสบุค 

   

 SB3: I can build 

relationships with 

other members by 

participating in this 

website. 

ทานสามารถสราง

ความสัมพันธกับสมาชิก

คนอ่ืนไดจากการเขารวม

ในเฟสบุค 

 

   

 SB4: I feel 

connected to a 

group by 

participating in this 

website. 

ทานรูสึกเปนสวนหนึ่ง

ของกลุมจากการเขารวม

ในเฟสบุค 

   

 SB5: I can express 

my identity by 

participating in this 

website. 

ทานสามารถแสดงตัวตน

ของทานไดจากการเขา

รวมในเฟสบุค  
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ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

Information benefit  ประโยชนของสารสนเทศ    

information 

benefit 

(IB) (Jung et al., 

2014) 

IB1: I can quickly and 

easily gain access to 

large amounts of 

information from this 

website. 

ทานสามารถเขาถึงขอมูล

จํานวนมากไดอยาง

รวดเร็วและงายดายจาก 

เฟสบุค  

   

 IB2: I can obtain 

useful information 

from this website. 

ทานไดรับขอมูลท่ีมี

ประโยชนจากเฟสบุค  

 

   

 IB3: I can learn a lot 

from using this 

website. 

ทานไดเรียนรูอยางมาก

จากการใชเฟสบุค  

   

 IB4: I can access 

helpful information 

by using this 

website. 

ทานสามารถเขาถึงขอมูล

ท่ีเปนประโยชนจากการ

ใชเฟสบุค  

 

   

 IB5: I think a benefit 

of this website is the 

ability to acquire 

information 

inexpensively. 

ทานคิดวาประโยชนของ 

เฟสบุคนี้คือการท่ีทานจะ

ไดรับขอมูลในราคาไม

แพง 

   

attitude toward 

online brand 

community 

 ทัศนคติท่ีมีตอชุมชนของ

ตราสินคาออนไลน 

   

attitude toward 

online brand 

community (ABC) 

(Jung et al., 2014) 

ABC1: I like this 

online community. 

ทานชอบเฟสบุค     
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ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

 ABC2: This online 

community is 

pleasant for me to 

use. 

เฟสบุคเปนท่ีนาพอใจ

สําหรับการใชงานของ

ทาน 

   

 ABC3: This online 

community is good 

for me to use. 

เฟสบุคเปนท่ี ท่ีดีท่ีทาน

จะใชงาน 

   

 ABC4: This online 

community is 

valuable to me. 

เฟสบุคมีคาสําหรับทาน    

attitude toward 

sponsored 

recommendation 

post 

 ทัศนคติตอการโพสต

คําแนะนําจาก

ผูสนับสนุน 

   

attitude toward 

sponsored 

recommendation 

post 

(ARP) (Lu, Chang, 

& Chang, 2014) 

ARP1: I think this 

article tells the 

truth. 

ทานคิดวาคําแนะนําท่ี

โพสตในเฟสบุคนี้จะ

นําเสนอความจริง 

   

 ARP2: I don’t believe 

in what the blogger 

wrote in this article. 

ทานเชื่อในสิ่งท่ีผูใช 

เฟสบุคเขียนเอาไวใน

คําแนะนําท่ีโพสตใน 

เฟสบุค 

   

 ARP3: I can learn the 

real product 

information from this 

article. 

ทานสามารถเรียนรู

ขอมูลท่ีแทจริงเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑจากคําแนะนํา

ท่ีโพสตในเฟสบุคนี้ 
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ผูเชี่ยวชาญ 

รวม

คะแนน 

 ARP4: After reading 

this article, I have 

been accurately 

informed about the 

product information. 

หลังจากอานคําแนะนําท่ี

โพสตในเฟสบุคนี้ทานได

รับทราบความถูกตอง

เก่ียวกับขอมูลของ

ผลิตภัณฑ 

   

Purchase intention  ความตั้งใจซ้ือ    

purchase 

intention 

(PI) (Lu et al., 

2014) 

PI1: I would consider 

buying this product. 

ทานจะพิจารณาซ้ือ

ผลิตภัณฑครีมบํารุง

ผิวหนาท่ีขายผาน 

เฟสบุค  

   

 PI2: It is possible 

that I would buy this 

product. 

มีความเปนไปไดท่ีทาน

จะซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาท่ีขายผาน 

เฟสบุค  

   

 PI3: I will purchase 

(brand) the next 

time I need a 

(product).  

ทานจะซ้ือตราสินคานี้ใน

ครั้งถัดไปเม่ือทาน

ตองการผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาท่ีขายผาน 

เฟสบุค  

   

 PI4: If I am in need, I 

would buy this 

(product). 

ถาทานมีความตองการ

ทานจะซ้ือผลิตภัณฑครีม

บํารุงผิวหนาท่ีขายผาน 

เฟสบุค  

   

 

บรรณานกุรม 

Nkengne, A., Roure, R., Rossi, A. B., & Bertin, C. (2013). The skin aging index: a new approach for 

documenting anti-aging products or procedures. Skin Research & Technology, 19(3), 

291-298.  



105 

Anderson, K. C., Knight, D. K., Pookulangara, S., & Josiam, B. (2014). Influence of hedonic and 

utilitarian motivations on retailer loyalty and purchase intention: a facebook 

perspective. Journal of Retailing and Consumer Services, 21(5), 773-779. 

Habibi, M. R., Laroche, M., & Richard, M.-O. (2014). The roles of brand community and 

community engagement in building brand trust on social media. Computers in 

Human Behavior, 37(0), 152-161. 

Jung, N. Y., Kim, S., & Kim, S. (2014). Influence of consumer attitude toward online brand 

community on revisit intention and brand trust. Journal of Retailing and Consumer 

Services, 21(4), 581-589.  

Lu, L.-C., Chang, W.-P., & Chang, H.-H. (2014). Consumer attitudes toward blogger’s sponsored 

recommendations and purchase intention: The effect of sponsorship type, product 

type, and brand awareness. Computers in Human Behavior, 34(0), 258-266.  

 

 

 

 

 

 

 



106 

ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ – นามสกุล   นางสาวรัญชิดา อดุลยศักดิ์ 

อีเมล    puyfai_4109@hotmail.com 

ท่ีอยู 279/59 ตึก A โครงการไลฟรัชดาภิเษก ถนนรัชดาภิเษก 

                                          แขวงหวยขวาง เขตหวยขวาง กรุงเทพมหานคร 10310 

ประวัติการศึกษา สําเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี 

                                          คณะนิเทศศาสตร สาขาการประชาสัมพันธ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปท่ี 6 

โรงเรยีนพระหฤทัยคอนแวนต จังหวัดกรุงเทพมหานคร  

ประสบการณทํางาน  DS Travel Co., Ltd. (บริษัททองเท่ียว) ตําแหนง Reservation 

 
 

 
 






	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\title.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\abstract.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\acknowledgement.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\contents.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\chapter 1.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\chapter 2.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\chapter 3.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\chapter 4.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\chapter 5.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\bibliography.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\appendix.pdf
	ภาคผนวก ก
	รายชื่อผู้ทรงคุณวุฒิในการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาของแบบสอบถาม

	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\biodata.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\faii-is\license agreement.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\license agreement.pdf
	C:\Users\admin\Desktop\license agreement2.pdf




