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บทคดัย่อ 
 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษามุมมองของอินฟลูเอนเซอร์และผูบ้ริโภคต่อ
ทศันคติต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ และความตอ้งการ ความคาดหวงั รวมถึงแนวทางในการ
พฒันาการตลาดและการให้บริการผ่านแอปพลิเคชัน TikTok โดยใช้การวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บ
รวบรวมข้อมูลจากผู ้ให้ข้อมูลจ านวน 12 คน ประกอบด้วยผู ้มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
(Influencer) จ  านวน 4 คน และผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok 
จ านวน 8 คน โดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง เก็บขอ้มูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก และวิเคราะห์
ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 
 ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เร่ิมตน้การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน 
TikTok จากการรับชมคลิปวิดีโอ รีวิวสินคา้ และการไลฟ์สด ซ่ึงช่วยให้เห็นรายละเอียดสินคา้และ
ประสบการณ์จากผูใ้ช้งานจริง ส่งผลให้เกิดความสนใจและความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ โดย
ปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ราคา โปรโมชัน่ คุณภาพสินคา้ ความน่าเช่ือถือของ
ร้านคา้ และความคิดเห็นจากผูซ้ื้อรายอ่ืน นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัมีทศันคติเชิงบวกต่อการซ้ือผ่าน 
TikTok เน่ืองจากมีความสะดวก เขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย และมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย ทั้งน้ี ความ
ตั้ งใจซ้ือซ ้ าจะเกิดข้ึนเม่ือผู ้บริโภคได้รับสินค้าท่ีมีคุณภาพตรงตามความคาดหวงัและได้รับ
ประสบการณ์การซ้ือท่ีน่าพึงพอใจ 
 อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภคยงัพบปัญหาเก่ียวกบัคุณภาพสินคา้ ขอ้มูลสินคา้ไม่สอดคลอ้ง
กบัความเป็นจริง ความล่าชา้ในการจดัส่ง และความน่าเช่ือถือของร้านคา้บางราย จึงมีความตอ้งการ
และความคาดหวงัเก่ียวกบัการรับขอ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้นและถูกตอ้ง ระบบรีวิวท่ีมีความน่าเช่ือถือ 
การตอบค าถามท่ีรวดเร็ว และการให้บริการท่ีมีประสิทธิภาพ เพื่อสร้างความเช่ือมัน่และเสริมสร้าง
ความตั้งใจซ้ือซ ้ าในอนาคต  
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ABSTRACT 
 

 This study aimed to investigate perspectives of influencers and consumers on 
attitudes toward repurchase intention of fashion apparel through the TikTok application, as well 
as consumers’ needs, expectations, and guidelines for improving marketing and service delivery 
on the platform. A qualitative research approach was employed. Data were collected through in-
depth interviews with 12 key informants, consisting of 4 influencers and 8 consumers who had 
experience purchasing fashion apparel via TikTok. Participants were selected using purposive 
sampling, and the data were analyzed through content analysis. 
 The findings revealed that consumers were influenced by videos, product reviews, 
and live-streaming sessions on TikTok, which provided product information and user experiences 
that increased confidence in purchasing decisions. Key factors affecting purchase decisions 
included price, promotions, product quality, store credibility, and customer reviews. Consumers 
also demonstrated positive attitudes toward purchasing through TikTok due to its convenience, 
accessibility, and product variety. Repurchase intention was associated with receiving products 
that met expectations and having satisfactory purchasing experiences. 
 However, consumers reported concerns regarding product quality, discrepancies 
between product information and actual products, delivery delays, and the credibility of some 
sellers. They expected more accurate product information, reliable review systems, prompt 
responses, and efficient services to enhance consumer confidence and encourage future 
repurchase intention.   
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งานวิจยัการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณาอย่างดียิ่งจาก ดร.เทมส์นที 
ชินะผา อธิการบดีมหาวิทยาลยัเซนตจ์อห์น และ ดร.หาญณรงค ์ฉ ่าทรัพย ์อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดใ้ห้
ค  าปรึกษา ขอ้เสนอแนะ และแนวทางในการด าเนินงานวจิยัอยา่งใกลชิ้ด ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ
เป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 
 

ขอขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เบญจวรรณ บวรกุลภา ผศ.ดร.ถนอมพงษ์ พานิช
และอาจารยด์ารุณี เหลืองวรกิจ ท่ีไดก้รุณาให้ค  าแนะน า สนบัสนุน และอ านวยความสะดวกในการ
ด าเนินงานวจิยั จนท าใหง้านวจิยัฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 

ทา้ยท่ีสุดน้ี ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่าน ครอบครัว เพื่อน และผูมี้พระคุณทุก
ท่าน ท่ีคอยให้ก าลงัใจและสนบัสนุนมาโดยตลอด คุณค่าและประโยชน์อนัเกิดจากงานวิจยัฉบบัน้ี 
ผูว้ิจยัขอมอบแด่บุพการี บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่านดว้ยความเคารพและส านึกในพระคุณ
อยา่งยิง่ 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ในปัจจุบนัพฤติกรรมการบริโภคของผูค้นได้เปล่ียนแปลงไปอย่างมีนัยส าคญัภายหลัง

สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ซ่ึงเป็นปัจจยัเร่งให้สังคมเขา้สู่ยุคดิจิทลัอยา่งรวดเร็ว 
ผูบ้ริโภคหนัมาใชช่้องทางออนไลน์ในการคน้หาขอ้มูล เปรียบเทียบสินคา้ และตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึน
อย่างต่อเน่ือง ขณะเดียวกนัการเติบโตของส่ือสังคมออนไลน์และแพลตฟอร์มดิจิทลัไดท้  าให้การ
เขา้ถึงสินคา้และบริการเป็นไปอยา่งสะดวก รวดเร็ว และไร้ขอ้จ ากดัดา้นเวลาและสถานท่ี ส่งผลให้
ช่องทางการซ้ือขายออนไลน์กลายเป็นส่วนหน่ึงของวิถีชีวิตประจ าวนั โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภค
รุ่นใหม่ เช่น Millennials, Gen Z และ Gen Alpha ท่ีเติบโตมากบัเทคโนโลยดิีจิทลั จากผลการส ารวจ
ของ Sprout Social พบวา่ร้อยละ 61 ของผูบ้ริโภคเช่ือขอ้มูลท่ีไดรั้บผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากกวา่
การโฆษณาแบบดั้งเดิม ซ่ึงสะทอ้นถึงการเปล่ียนแปลงของรูปแบบการส่ือสารทางการตลาดและ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในยคุปัจจุบนั 

 จากการเปล่ียนแปลงดงักล่าวส่งผลให้การซ้ือสินคา้ โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่ผ่านช่องทาง
ออนไลน์เติบโตอยา่งรวดเร็วและมีแนวโนม้ขยายตวัต่อเน่ือง เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้
ได้สะดวก มีข้อมูลประกอบการตัดสินใจท่ีหลากหลาย และสามารถเปรียบเทียบราคาและ
คุณลกัษณะของสินคา้ไดภ้ายในเวลาอนัสั้น รายงาน Digital 2025 ของ DataReportal ระบุว่า ผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตทัว่โลกถึงร้อยละ 55.8 มีการซ้ือสินคา้และบริการออนไลน์เป็นประจ าทุกสัปดาห์ และ
ประเทศไทยมีสัดส่วนสูงท่ีสุดในโลกถึงร้อยละ 69.2 สะทอ้นว่าการซ้ือขายออนไลน์ไดก้ลายเป็น
พฤติกรรมหลกัของผูบ้ริโภคไทยอยา่งชดัเจน ขณะเดียวกนั กรมพฒันาธุรกิจการคา้ กล่าววา่ ตลาด
พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ของไทยเติบโตเฉล่ียประมาณร้อยละ 20 ต่อปี และคาดว่าในปี 2568 จะมี
มูลค่าประมาณ 7.5 แสนลา้นบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 16 ของตลาดคา้ปลีกทั้งหมด แสดงให้เห็นวา่
ช่องทางออนไลน์ก าลงัมีบทบาทส าคญัต่อโครงสร้างธุรกิจคา้ปลีกในระดบัประเทศ โดยเฉพาะใน
กลุ่มสินคา้แฟชัน่ซ่ึงมีลกัษณะการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงตามกระแสนิยมอยา่งรวดเร็ว ผูบ้ริโภคมกั
ติดตามรูปแบบสินค้าใหม่อย่างต่อเน่ืองและมีแนวโน้มเลือกซ้ือซ ้ าเพื่อปรับเปล่ียนสไตล์ให้
สอดคลอ้งกบัอตัลกัษณ์และสถานการณ์ทางสังคมท่ีเปล่ียนแปลงอยู่เสมอ อีกทั้งยงัตอ้งการความ
หลากหลายของสินคา้เพื่อเพิ่มทางเลือกในการตดัสินใจ สอดคลอ้งกบัผลการส ารวจของ Crowdster 
ท่ีระบุวา่ผูบ้ริโภคถึงร้อยละ 84.9 เลือกซ้ือเส้ือผา้และสินคา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงสะทอ้น
ใหเ้ห็นวา่ช่องทางดิจิทลัไดก้ลายเป็นพื้นท่ีหลกัในการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั
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เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดจ้  านวนมาก เปรียบเทียบราคาและคุณลกัษณะไดส้ะดวก รวมทั้ง
ตอบสนองต่อกระแสแฟชั่นท่ีเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วได้อย่างมีประสิทธิภาพ ส่งผลให้
ผูป้ระกอบการตอ้งเร่งพฒันากลยทุธ์การแข่งขนั ทั้งดา้นราคา โปรโมชัน่ ระบบขนส่งท่ีรวดเร็ว และ
เทคโนโลยแีพลตฟอร์มเพื่อสร้างประสบการณ์การซ้ือท่ีสะดวกและลดขอ้จ ากดัของการซ้ือผา่นหนา้
ร้าน สถานการณ์ดงักล่าวสะท้อนให้เห็นว่าการค้าผ่านช่องทางออนไลน์ได้กลายเป็นพื้นท่ีการ
แข่งขนัหลกัของธุรกิจแฟชัน่ในปัจจุบนั และมีแนวโนม้เติบโตตามการเพิ่มข้ึนของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 
การพฒันาโครงสร้างพื้นฐานดิจิทัล และวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีพึ่ งพาเทคโนโลยีมากข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง ธุรกิจท่ีสามารถปรับตวัสู่ช่องทางออนไลน์ได้อย่างมีประสิทธิภาพย่อมมีโอกาสเขา้ถึง
ตลาดขนาดใหญ่และสร้างการเติบโตไดใ้นระยะยาว 

ในบริบทของการเติบโตของการคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ร้านคา้ในแอปพลิเคชนั TikTok 
ได้กลายเป็นรูปแบบการค้าปลีกดิจิทัลท่ีมีบทบาทส าคัญในปัจจุบัน โดยเป็นระบบ Social 
Commerce ท่ีผสานการรับชมคอนเทนตเ์ขา้กบัการซ้ือสินคา้ไวใ้นแอปพลิเคชนัเดียว ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถค้นพบสินค้า ประเมินข้อมูล และตัดสินใจซ้ือได้ทันทีผ่านวิดีโอสั้ น ฟีด หรือการ
ถ่ายทอดสด ซ่ึงสะทอ้นรูปแบบการบริโภคยุคใหม่ท่ีให้ความส าคญักบัความสะดวก ความรวดเร็ว 
และประสบการณ์ท่ีมีส่วนร่วม จากขอ้มูลของ รีเบคกา้ ฮนัน่ีบิลล์ ในปี 2568 พบว่า ผูใ้ช้ TikTok   
ร้อยละ 58 เคยซ้ือสินคา้ผา่น TikTok Shop คิดเป็นประมาณ 870 ลา้นคนทัว่โลก และร้อยละ 71.2 
ของผูซ้ื้อมีแนวโนม้ตดัสินใจซ้ือทนัทีเม่ือพบสินคา้ท่ีน่าสนใจในฟีดหรือสตอร่ี อีกทั้งร้อยละ 50 ซ้ือ
สินคา้หลงัจากรับชมการถ่ายทอดสด และร้อยละ 58 ใชแ้พลตฟอร์มดงักล่าวเป็นแหล่งแรงบนัดาล
ใจในการเลือกซ้ือสินค้า แสดงให้เห็นว่ากระบวนการตัดสินใจซ้ือได้รับอิทธิพลจากการมี
ปฏิสัมพนัธ์กบัคอนเทนต์อย่างชัดเจน ในด้านโครงสร้างตลาด หมวดหมู่แฟชั่นเป็นกลุ่มสินคา้ท่ี
ไดรั้บความนิยมสูงสุดบนแพลตฟอร์ม สะทอ้นวา่สินคา้เส้ือผา้และเคร่ืองแต่งกายมีความสอดคลอ้ง
กับลักษณะของส่ือวิดีโอท่ีสามารถน าเสนอภาพลักษณ์ สไตล์ และการใช้งานได้อย่างชัดเจน 
ส าหรับประเทศไทยซ่ึงเป็นตลาดท่ีมีความส าคญัสูงสุด มียอดขาย TikTok Shop มากท่ีสุดคิดเป็น 
512.79 ล้านช้ิน หรือร้อยละ 25.8 ของยอดขายทั้งหมด สะทอ้นถึงระดับการยอมรับ Social 
Commerce ท่ีสูงของผูบ้ริโภคไทย และช้ีให้เห็นถึงศกัยภาพของแพลตฟอร์มดังกล่าวในการ
ขบัเคล่ือนการเติบโตของธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางออนไลน์ในยคุดิจิทลัอยา่งต่อเน่ือง 

ขณะเดียวกนั เม่ือพิจารณาโครงสร้างประชากรท่ีเป็นฐานส าคญัของตลาดผูบ้ริโภค จะ
พบวา่ กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y หรือ Millennials) เป็นกลุ่มท่ีมีบทบาทโดดเด่นต่อการ
ขบัเคล่ือนการบริโภคในยุคดิจิทลั จากขอ้มูลโครงสร้างประชากรไทยปี 2567 ท่ีมีจ  านวนประมาณ 
65.8 ลา้นคน กลุ่ม Gen Y มีจ านวนราว 15–16 ลา้นคน ซ่ึงนบัว่าเป็นหน่ึงในกลุ่มประชากรขนาด
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ใหญ่ท่ีสุด และอยูใ่นช่วงวยัท างานหลกัประมาณ 29-45 ปี ซ่ึงเป็นช่วงท่ีมีรายไดป้ระจ า มีก าลงัซ้ือสูง 
และมีอ านาจในการตดัสินใจบริโภคด้วยตนเอง ศูนยส์ร้างสรรค์งานออกแบบ (TCDC) กล่าวว่า
แนวคิดการแบ่งเจเนอเรชัน่สะทอ้นความแตกต่างดา้นประสบการณ์ทางสังคมและเทคโนโลยีท่ีหล่อ
หลอมพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยกลุ่ม Gen Y เติบโตมาพร้อมกบัการพฒันาของเทคโนโลยีดิจิทลัและ
อินเทอร์เน็ต จึงมีความคุน้เคยกบัการใช้ส่ือออนไลน์ การซ้ือขายผ่านแพลตฟอร์มดิจิทลั และการ
เปิดรับนวตักรรมใหม่อย่างรวดเร็ว อีกทั้งยงัให้ความส าคญักบัความสะดวก ความรวดเร็ว และ
ประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงสอดคล้องกับลักษณะของการซ้ือสินค้าแฟชั่นผ่านช่องทาง
ออนไลน์ท่ีเน้นความหลากหลาย การเขา้ถึงง่าย และการตอบสนองต่อกระแสนิยมได้ทนัที จาก
แนวโนม้อตัราการเกิดท่ีลดลงอยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให้โครงสร้างประชากรพึ่งพากลุ่มวยัแรงงานมาก
ข้ึน โดยเฉพาะกลุ่ม Gen Y ซ่ึงอยูใ่นช่วงอายุท่ีมีศกัยภาพทางเศรษฐกิจสูงและเป็นก าลงัซ้ือหลกัของ
ตลาดในปัจจุบนั อีกทั้งยงัเป็นคนรุ่นท่ีคุน้เคยกบัเทคโนโลยีดิจิทลั ให้ความส าคญักบัความสะดวก
และความรวดเร็วในการด าเนินชีวิต รวมถึงสนใจในกระแสแฟชัน่และไลฟ์สไตล์สมยัใหม่อย่าง
ต่อเน่ือง จึงท าให้เป็นกลุ่มผู ้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อทิศทางของธุรกิจสินค้าแฟชั่นในช่องทาง
ออนไลน์อยา่งชดัเจน รวมไปถึงมีบทบาทส าคญัต่อการเติบโตของตลาดดิจิทลัในระยะต่อไป 

นอกจากลกัษณะของแพลตฟอร์มท่ีเอ้ือต่อการคน้พบและซ้ือสินคา้แลว้ อินฟลูเอนเซอร์ยงั
มีบทบาทส าคญัในการสร้างการรับรู้และกระตุน้การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านการรีวิว การ
สาธิตการสวมใส่ การถ่ายทอดสด และการน าเสนอสินคา้ให้เช่ือมโยงกบัภาพลกัษณ์หรือรูปแบบ
การด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภค เน้ือหาเหล่าน้ีช่วยให้ผูบ้ริโภคเห็นรายละเอียดและการใช้งานของ
สินคา้ได้ชัดเจนข้ึน จึงลดความไม่แน่นอนก่อนการซ้ือและเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัสินคา้ โดย 
Marketing Oops ระบุวา่ ผูบ้ริโภคร้อยละ 70 ติดตามอินฟลูเอนเซอร์อยา่งนอ้ย 1 คน และร้อยละ 76 
รับรู้โปรโมชัน่และตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน าของอินฟลูเอนเซอร์ (MarketingOops, 2564) อยา่งไร
ก็ตาม การน าเสนอสินค้าใหม่และกระแสแฟชั่นอย่างต่อเน่ืองอาจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
ตอ้งการซ้ือซ ้ าบ่อยข้ึนและเร่งวงจรของแฟชัน่แบบรวดเร็ว ขณะท่ีอินฟลูเอนเซอร์บางส่วนเลือก
น าเสนอขอ้มูลอยา่งตรงไปตรงมาและส่งเสริมการบริโภคอยา่งเหมาะสม ดงันั้น มุมมองของอินฟลู
เอนเซอร์จึงมีความส าคญัต่อการท าความเขา้ใจวิธีการสร้างแรงจูงใจ ความน่าเช่ือถือ และปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok (Wijngaarden, 2024) 

 
จากขอ้มูลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาทศันคติท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน

แอปพลิเคชนั TikTok ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชก้ารวิจยัเชิง
คุณภาพกบักลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกท่ีสะทอ้นพฤติกรรม มุมมอง และปัจจยัท่ีมี
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อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า อนัจะเป็นประโยชน์ต่อการท าความเขา้ใจแนวโนม้การบริโภคในยุค
ดิจิทลั และสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางธุรกิจให้สอดคล้องกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพยิง่ข้ึนในอนาคต 
 

ค าถามวจิัย 
1. ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายมีทศันคติและประสบการณ์ต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน

แอปพลิเคชนั TikTok อยา่งไร 
2. ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายเผชิญปัญหา หรือปัจจยัดา้นใดบา้งท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจ

และมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok 
3. ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายมีความต้องการ ความคาดหวงั หรือข้อเสนอแนะต่อ

ผูป้ระกอบการและแพลตฟอร์ม TikTok อยา่งไร เพื่อส่งเสริมใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าในอนาคต 

 
วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพื่อศึกษาทศันคติต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok ของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาความตอ้งการ ความคาดหวงั และแนวทางในการพฒันาการตลาดและการ
ใหบ้ริการผา่นแอปพลิเคชนั TikTok ของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตการวจิัย 
ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูล  
ผูใ้หข้อ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ซ่ึงเป็นบุคคล

ท่ี เ กิดในช่วงปี  พ.ศ.  2524–2539  ( ปัจจุบันมีอายุประมาณ 29 –45 ปี )  ท่ีอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร และมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok อยา่งนอ้ย 1 
คร้ัง ภายในระยะเวลา 1 เดือน โดยก าหนดกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลจ านวนทั้งส้ิน 12 คน แบ่งออกเป็น กลุ่มผู ้
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) จ  านวน 4 คน และผูบ้ริโภค (ผูซ้ื้อ) จ  านวน 8 คน 

การคดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลใชว้ิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้ไดก้ลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีมีประสบการณ์ตรงและสามารถสะทอ้นทศันคติ ความตอ้งการ ความคาดหวงั ตลอดจน
ประสบการณ์ท่ีเก่ียวข้องกับความตั้ งใจซ้ือซ ้ าผ่านแพลตฟอร์ม TikTok ได้อย่างชัดเจนและ
ครอบคลุมในมุมมองท่ีหลากหลายของผูบ้ริโภค 
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ขอบเขตด้านเนือ้หา  
มุ่งศึกษาทัศนคติ ประสบการณ์ และความตั้ งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน 

TikTok ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยครอบคลุมเน้ือหาเก่ียวกบั
ทศันคติและประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok สภาพปัญหา อุปสรรค 
และปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค ตลอดจนความตอ้งการ ความ
คาดหวงั และขอ้เสนอแนะต่อการพฒันาการตลาดและการให้บริการ เพื่อสะทอ้นแนวทางในการ
ส่งเสริมการซ้ือซ ้ าในอนาคตใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

ขอบเขตด้านเวลา  
การวจิยัคร้ังน้ีด าเนินการในช่วงระหวา่งเดือนกุมภาพนัธ์ ถึง เดือนเมษายน พ.ศ. 2569 

ครอบคลุมระยะเวลาการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวเิคราะห์ขอ้มูล และการสรุปผลการวจิยั 
 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok มีความเขา้ใจ

ในทศันคติท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย ซ่ึงสามารถน าไปใช้ในการ
ออกแบบกลยุทธ์การตลาดและการส่ือสารท่ีส่งเสริมให้เกิดการซ้ือซ ้ าและการสร้างความภกัดีต่อ      
แบรนดใ์นช่องทางออนไลน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

2. ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจธรกิจสามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาการ
ให้บริการ การน าเสนอสินคา้ และรูปแบบคอนเทนต์บนแอปพลิเคชัน TikTok ให้สอดคลอ้งกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยคุ Social Commerce ไดม้ากยิง่ข้ึน 

3. ผลการวจิยัเป็นประโยชน์ต่อนกัการตลาดในการก าหนดแนวทางการพฒันาธุรกิจแฟชัน่
บนแพลตฟอร์ม TikTok ทั้งดา้นการสร้างประสบการณ์การซ้ือ เพื่อเพิ่มโอกาสในการซ้ือซ ้ าและ
เสริมสร้างความสามารถในการแข่งขนัในตลาดดิจิทลั 

 
 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ความตั้งใจซ้ือซ ้ า หมายถึง ระดบัความตั้งใจหรือแนวโนม้ของผูบ้ริโภคในการกลบัมาซ้ือ

เส้ือผา้แฟชัน่จากร้านคา้หรือแบรนด์เดิมผา่นแอปพลิเคชนั TikTok อีกคร้ังในอนาคต อนัเป็นผลมา
จากประสบการณ์การซ้ือท่ีผ่านมา ความพึงพอใจ ความเช่ือมัน่ และทศันคติท่ีมีต่อสินค้า การ
ใหบ้ริการ และรูปแบบการน าเสนอผา่นแพลตฟอร์มดงักล่าว 
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2. เจเนอเรชัน่วาย หมายถึง บุคคลท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2524–2539 (ปัจจุบนัอายุประมาณ 
29–45 ปี) เติบโตมาพร้อมกบัการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีดิจิทลั มีความคุน้เคยกบัการใช้ส่ือ
ออนไลน์และแอปพลิเคชนัต่าง ๆ รวมถึงมีพฤติกรรมการบริโภคผา่นช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะ
การซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok 

3. ทศันคติ หมายถึง ความคิดเห็น ความรู้สึก และการประเมินของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ซ่ึงสะทอ้นถึงระดับความพึงพอใจ ความเช่ือมัน่ และ
แนวโน้มในการตอบสนองต่อสินค้า การให้บริการ และประสบการณ์การซ้ือผ่านแพลตฟอร์ม
ดงักล่าว 

4. แอปพลิเคชนั TikTok หมายถึง แพลตฟอร์มส่ือสังคมออนไลน์ประเภทวิดีโอสั้นท่ีเปิด
โอกาสให้ผูใ้ช้สามารถสร้าง รับชม และแบ่งปันคอนเทนต์ผ่านระบบฟีดหรือการถ่ายทอดสด 
รวมถึงสามารถซ้ือขายสินคา้ไดผ้า่นฟังก์ชนั TikTok Shop ซ่ึงผสานความบนัเทิงเขา้กบัการพาณิชย ์
โดยในงานวิจยัน้ี จะเป็นแอปพลิเคชนัท่ีผูบ้ริโภคใช้ในการรับชมคอนเทนต์และซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผา่นช่องทางออนไลน์ภายในแพลตฟอร์มเดียว 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษามุมมองของอินฟลูเอนเซอร์และผูบ้ริโภคต่อทศันคติการตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้
แฟชัน่ผ่านแอปพลิเคชัน่ TikTok กลุ่มเจเนเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษา
คน้ควา้จากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง โดยสามารถสรุปประเด็นส าคญัได้
ดงัต่อไปน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือซ ้ า 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย 
 2.4 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 จากการศึกษาความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง การกระท าหรือกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกในการคน้หา เลือกซ้ือ ใช ้
และประเมินผลสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ซ่ึงอาจครอบคลุมทั้งใน
ระดบับุคคล ครัวเรือน และองคก์ร (Schiffman & Kanuk , 1994) โดยผูบ้ริโภคท่ีมีการซ้ือสินคา้และ
บริการเพื่อวตัถุประสงคด์งักล่าวรวมกนัเรียกวา่ “ตลาดผูบ้ริโภค” 
 ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกนัในหลายดา้น เช่น อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา 
ศาสนา วฒันธรรม ค่านิยม และรสนิยม ซ่ึงความแตกต่างเหล่าน้ีส่งผลให้รูปแบบพฤติกรรมการ
บริโภค ทั้งในดา้นการเลือกซ้ือ การใชสิ้นคา้ รวมถึงความรู้สึกและทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์แตกต่าง
กนัออกไป ส่งผลให้เกิดความหลากหลายในการบริโภคสินคา้และบริการ นอกจากน้ี ยงัมีปัจจยัอ่ืน 
ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงท าให้การตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่าง
กนั (กมลภพ ทิพยป์าละ, 2555) 
 Sostar (2023) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นผลลพัธ์ของปัจจยัหลายด้านท่ีท างาน
ร่วมกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม สังคม ส่วนบุคคล และจิตวิทยา โดยเฉพาะปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
เช่น แรงจูงใจ การรับรู้ และทศันคติ ซ่ึงมีบทบาทส าคญัในการก าหนดการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะประมวลผลขอ้มูลจากส่ิงแวดล้อมผ่านการรับรู้ของตนเอง ก่อนน าไปสู่การ
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ตดัสินใจเลือกสินค้า ดงันั้น แมผู้บ้ริโภคจะได้รับขอ้มูลเดียวกนั แต่พฤติกรรมการตดัสินใจอาจ
แตกต่างกนัได ้เน่ืองจากการตีความและประสบการณ์ส่วนบุคคลท่ีไม่เหมือนกนั 
 Paz (2023) อธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีมีลกัษณะเป็นวงจร (cyclical 
process) ประกอบดว้ยขั้นตอนตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยเฉพาะขั้นตอนหลงัการซ้ือถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ส่งผลต่อพฤติกรรมในอนาคต กล่าวคือ หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ จะน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือซ ้ า
และความภกัดีต่อสินคา้ ในทางตรงกนัขา้ม หากเกิดความไม่พึงพอใจ อาจท าให้ผูบ้ริโภคหลีกเล่ียง
การซ้ือในคร้ังถดัไป 
 Rahman (2025) มองว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลัมีลกัษณะซับซ้อนและไม่เป็น
เส้นตรง เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูล รีววิ และความคิดเห็นจากผูใ้ชง้านอ่ืนผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ส่งผลให้กระบวนการตดัสินใจซ้ือมีการเปรียบเทียบและยอ้นกลบัหลาย
คร้ังก่อนตดัสินใจ โดยเฉพาะอิทธิพลจากคอนเทนต์และอินฟลูเอนเซอร์ท่ีสามารถสร้างการรับรู้
และกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ จึงท าให้พฤติกรรมการซ้ือในปัจจุบนัมี
ความเช่ือมโยงกบัส่ือดิจิทลัอยา่งชดัเจน 
 Solomon (2017) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการตดัสินใจและการกระท า
ของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ โดยสามารถจ าแนกออกเป็น 4 ขั้นตอนหลกั 
ไดแ้ก่ การเลือก การซ้ือ การใช้ และการจดัการหลงัการใช้ ซ่ึงสะทอ้นถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ตั้งแต่ก่อนการซ้ือจนถึงภายหลงัการบริโภค โดยในขั้นการเลือก ผูบ้ริโภคจะเร่ิมจากการตระหนกัถึง
ความตอ้งการ คน้หาขอ้มูล และประเมินทางเลือก ก่อนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นการซ้ือจะ
เก่ียวขอ้งกบัการเลือกสินคา้ แหล่งจ าหน่าย และวิธีการช าระเงิน ส่วนขั้นการใชเ้ป็นการน าสินคา้ไป
ใชใ้หเ้กิดประโยชน์ตามวตัถุประสงค ์ซ่ึงประสบการณ์ท่ีไดรั้บจะมีผลต่อระดบัความพึงพอใจ และ
ในขั้นสุดทา้ยคือการจดัการหลงัการใช ้เช่น การทิ้ง การน ากลบัมาใชใ้หม่ หรือการแปรรูปสินคา้ 
สอดคลอ้งกบั จิต จิตสุนทรชยักุล (2561) ท่ีมองวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นศาสตร์ท่ีศึกษาพฤติกรรม
ของมนุษยใ์นบริบทของการซ้ือสินคา้และบริการ โดยครอบคลุมกระบวนการตั้งแต่การแสวงหา
ขอ้มูล การประเมินทางเลือก การคดัเลือกและการตดัสินใจซ้ือ ไปจนถึงการบริโภคและพฤติกรรม
ภายหลงัการใชสิ้นคา้ ซ่ึงสะทอ้นถึงรูปแบบการใชท้รัพยากรและการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในแต่ละ
สถานการณ์อยา่งเป็นระบบ 
 ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) อธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจซ้ือ การใช้ และการประเมินผลการใชสิ้นคา้และบริการของบุคคล ซ่ึงมีบทบาทส าคญัต่อ
การตดัสินใจซ้ือทั้งในปัจจุบนัและอนาคต เน่ืองจากประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการบริโภคจะส่งผล
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ต่อพฤติกรรมในคร้ังถดัไป สอดคลอ้งกบั สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ท่ีมองว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป็นการแสดงออกของบุคคลทั้งทางดา้นร่างกาย ความคิด และความรู้สึก เพื่อตอบสนองต่อส่ิงเร้าท่ี
เขา้มากระตุน้ ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่พฤติกรรมการบริโภคไม่ไดเ้กิดจากการกระท าเพียงอยา่งเดียว แต่
ยงัรวมถึงกระบวนการทางจิตใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคอีกดว้ย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) อธิบายวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคหมายถึง การกระท าของ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการคน้หา การเลือก การซ้ือ การใช ้และการประเมินผลสินคา้และบริการ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของตนเอง โดยพฤติกรรมดงักล่าวไดรั้บอิทธิพลจาก
ปัจจยัภายใน เช่น แรงจูงใจ การรับรู้ ทศันคติ และบุคลิกภาพ รวมถึงปัจจยัภายนอก เช่น วฒันธรรม 
สังคม และกลุ่มอา้งอิง ซ่ึงลว้นมีบทบาทในการก าหนดรูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในแต่ละ
สถานการณ์ 
 ชฎาริน สีละขนัธ์ และคณะ (2563) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกของ
บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ โดยไดรั้บอิทธิพลจากทศันคติและพฤติกรรม
การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงมีผลต่อความตั้ งใจซ้ือซ ้ า กล่าวคือ เม่ือผู ้บริโภคมีการรับรู้และ
ความรู้สึกท่ีดีต่อส่ือหรือสินคา้ จะส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือและการซ้ือซ ้ าในอนาคตอย่างมี
นยัส าคญั 
 วรัญญา สังขารี (2566) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการแสดงออกของการเลือกซ้ือ
สินค้าและบริการท่ีได้รับอิทธิพลจากสถานการณ์และส่ิงแวดล้อม เช่น การเปล่ียนแปลงทาง
เศรษฐกิจหรือสังคม โดยเฉพาะในยคุ New Normal ท่ีท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการปรับเปล่ียนไป
ตามบริบท เช่น การหนัมาใชช่้องทางออนไลน์มากข้ึน 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (6Ws และ 1H) 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการท าความเข้าใจถึงกระบวนการตดัสินใจและการ
กระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเลือกซ้ือและการใช้สินคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคจะใช้
ทรัพยากรท่ีมีอยู ่เช่น เงิน เวลา และความพยายาม เพื่อให้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุดจากการบริโภค 
(Schiffman & Kanuk, 1994; วนัดี รัตนกาย, 2554) ทั้งน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถอธิบายไดผ้า่น
ค าถามส าคญัหลายประการ เช่น ซ้ืออะไร ท าไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือใด ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร ซ่ึงช่วย
ให้เขา้ใจลกัษณะการตดัสินใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเป็นระบบ โดยแนวทางท่ีนิยมใช้ในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ แนวคิด 6Ws 1H ซ่ึงน าไปสู่ค าตอบ 7 ประการ (7Os) เพื่ออธิบาย
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคอยา่งครอบคลุม (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554) ดงัน้ี 
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 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) หมายถึง การก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดย
พิจารณาจากลักษณะด้านประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ รายได้ การศึกษา รวมถึงปัจจยัด้าน
จิตวทิยาและพฤติกรรม ซ่ึงมีความส าคญัต่อการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดใหเ้หมาะสม 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) หมายถึง ส่ิงท่ีผู ้บริโภคต้องการซ้ือ โดยพิจารณาจาก
คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ คุณประโยชน์ และความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) หมายถึง แรงจูงใจหรือเหตุผลในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงอาจเกิด
จากปัจจยัดา้นจิตวิทยา สังคม วฒันธรรม และลกัษณะเฉพาะบุคคล โดยผูบ้ริโภคมกัซ้ือสินคา้เพื่อ
ตอบสนองทั้งความตอ้งการดา้นร่างกายและจิตใจ 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจ และผูใ้ช ้ซ่ึงมีบทบาทแตกต่างกนัใน
แต่ละสถานการณ์ 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When) หมายถึง ช่วงเวลาและโอกาสในการซ้ือ เช่น ฤดูกาล เทศกาล 
หรือเหตุการณ์พิเศษ ซ่ึงอาจมีผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้ 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) หมายถึง ช่องทางหรือสถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้ เช่น 
ร้านคา้ ห้างสรรพสินคา้ หรือแพลตฟอร์มออนไลน์ ซ่ึงสะทอ้นพฤติกรรมการเลือกช่องทางของ
ผูบ้ริโภค 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร (How) หมายถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ประกอบดว้ยขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 ลกัษณะและรูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค 
 กลัยกร วรกุลลฎัฐานีย ์และพรทิพย ์สัมปัตตะวนิช (2553) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความคิด ความรู้สึก และการกระท าของบุคคล ซ่ึงสามารถพิจารณาไดใ้น
หลายมิติ โดยพฤติกรรมดงักล่าวมีลกัษณะส าคญัท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นถึงธรรมชาติของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
 1.พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีลักษณะเปล่ียนแปลงได้ (Dynamic) กล่าวคือ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคสามารถปรับเปล่ียนไปตามสภาพแวดล้อมภายนอก เช่น เทคโนโลยี การส่ือสาร และ
บริบททางสังคม รวมถึงยงัได้รับอิทธิพลจากปัจจยัภายในของแต่ละบุคคล เช่น ความคิดและ
ความรู้สึก จึงท าใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความเคล่ือนไหวและไม่คงท่ี 
 2. พฤติกรรมผูบ้ริโภคเกิดจากปฏิสัมพนัธ์ (Interaction) เป็นผลจากการท างานร่วมกนั
ระหว่างปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ ความคิด ความรู้สึก และการรับรู้ กบัปัจจยัภายนอก เช่น ส่ิงแวดลอ้ม
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และสังคม ดงันั้น การท าความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคจึงตอ้งพิจารณาทั้งสองดา้นร่วมกนั เพื่อ
อธิบายวา่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้อยา่งไร และเพราะเหตุใด 
 3.พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัการแลกเปล่ียน (Exchange) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจแลกเปล่ียนคุณค่าบางอยา่ง เช่น เงิน เวลา หรือความพยายาม กบัสินคา้และบริการ เพื่อให้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 แนวคิดดงักล่าวสอดคลอ้งกบั สุปัญญา ไชยชาญ (2550) ท่ีไดจ้  าแนกรูปแบบพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคออกเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 
 1. พฤติกรรมการซ้ือแบบเป็นปกติ (Routine Buying Behavior) เป็นการซ้ือสินคา้ท่ีมี
ความคุน้เคย ราคาต ่า และซ้ือบ่อย ผูบ้ริโภคมกัตดัสินใจไดอ้ยา่งรวดเร็วโดยไม่ตอ้งใชค้วามพยายาม
มาก 
 2. พฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดความกงัวล (Dissonance-Reducing Buying Behavior) เป็นการ
ซ้ือสินคา้ท่ีมีมูลค่าสูงและมีความเส่ียง แต่มีความแตกต่างระหวา่งตราสินคา้ไม่มาก ผูบ้ริโภคจึงอาจ
เกิดความลงัเลและพยายามหาขอ้มูลเพื่อยนืยนัการตดัสินใจ 
 3. พฤติกรรมการซ้ือแบบซบัซ้อน (Complex Buying Behavior) เป็นการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคา
สูง ความเส่ียงสูง และมีความส าคญัต่อผูบ้ริโภค ผูซ้ื้อจะใช้เวลาในการคน้หาขอ้มูลและพิจารณา
อยา่งรอบคอบก่อนตดัสินใจ 
 4. พฤติกรรมการซ้ือแบบแสวงหาความหลากหลาย (Variety-Seeking Buying Behavior) 
เป็นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการเปล่ียนแปลงหรือทดลองส่ิงใหม่ แมว้า่สินคา้จะมีความเส่ียง
ต ่า จึงมกัเปล่ียนตราสินคา้เพื่อหลีกเล่ียงความจ าเจ 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค
เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจและการกระท าของบุคคล ตั้งแต่การรับรู้ความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ ไปจนถึงพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ โดยมี
เป้าหมายเพื่อให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดภายใต้ข้อจ ากัดของทรัพยากร นอกจากน้ี พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคยงัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหลายดา้น ทั้งดา้นจิตวิทยา สังคม วฒันธรรม และลกัษณะส่วน
บุคคล ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคแต่ละรายมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั อีกทั้งพฤติกรรมดงักล่าวมีลกัษณะ
เปล่ียนแปลงได้ตามสภาพแวดล้อม และเกิดจากปฏิสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัภายในและภายนอก 
รวมถึงกระบวนการแลกเปล่ียนคุณค่าระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูข้าย ซ่ึงทา้ยท่ีสุดจะส่งผลต่อความพึง
พอใจและพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต โดยเฉพาะความตั้งใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค 
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แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความตั้งใจซ้ือซ ้า 
 จากการศึกษาความตั้งใจซ้ือซ ้ า มีนกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายไว ้ดงัน้ี 
 ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่ได้คงท่ีหรือถูกต้องเสมอไป เน่ืองจากในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ืออาจมีปัจจยัอ่ืนเขา้มาแทรกซอ้น ท าให้ความตั้งใจเดิมเปล่ียนแปลงได ้เช่น ผูบ้ริโภคอาจ
มีความตอ้งการซ้ือสินคา้ราคาสูงเพื่อให้ไดรั้บการยอมรับจากกลุ่มสังคม แต่ในขณะเดียวกนัก็อาจ
พิจารณาทางเลือกท่ีมีราคาต ่ากว่า ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความขดัแยง้ระหว่างแรงจูงใจภายในและ
อิทธิพลทางสังคม (Kotler, 2000) 
 ทั้งน้ี ความตั้งใจซ้ือเป็นสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคมีแนวโน้มจะเลือกซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึง
ภายใตเ้ง่ือนไขท่ีก าหนด โดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีความซบัซ้อนและเก่ียวขอ้งกบัหลายปัจจยั 
ไม่วา่จะเป็นพฤติกรรม การรับรู้ และทศันคติของผูบ้ริโภค ซ่ึงลว้นมีบทบาทส าคญัต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการ 
 Ghosh (1990) อธิบายว่า ความตั้งใจซ้ือเป็นตวัแปรส าคญัท่ีสามารถใช้ท านายพฤติกรรม
การซ้ือของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ อยา่งไรก็ตาม ความตั้งใจดงักล่าวสามารถเปล่ียนแปลง
ไดต้ามปัจจยัต่าง ๆ เช่น ราคา คุณภาพของสินคา้ และการรับรู้คุณค่า นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัไดรั้บ
อิทธิพลจากแรงจูงใจทั้ งภายในและภายนอกในระหว่างกระบวนการตัดสินใจซ้ือ ในด้าน
กระบวนการก่อนการตดัสินใจซ้ือ นักวิจยัได้เสนอขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคมกัด าเนินการก่อนการซ้ือ 
ไดแ้ก่ การรับรู้ การเกิดความรู้และความสนใจ ความชอบ การถูกโน้มน้าวใจ และการตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงล าดบัขั้นของการพฒันาความตั้งใจซ้ือ (Kawa, Rahmadiani & Kumar, 2013; 
Kotler & Armstrong, 2010)  
 นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัมีการประเมินความเส่ียงก่อนการซ้ือ โดยสินคา้ท่ีมีราคาต ่า บรรจุ
ภณัฑ์เรียบง่าย หรือเป็นแบรนด์ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกั อาจถูกมองว่ามีความเส่ียงสูง เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่
สามารถประเมินคุณภาพไดอ้ยา่งมัน่ใจ ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือและความตั้งใจซ้ือในท่ีสุด โดย 
Kotler (1997) กล่าววา่ นกัการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งระบุสถานการณ์ท่ีจะมาเป็นตวัสร้างให้เกิดความ
ตอ้งการด้วยการเก็บข้อมูลจากเหล่าผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าให้นักการตลาดสามารถพฒันากลยุทธ์ท่ี
เสริมสร้างให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจได้เป็นอย่างดี ซ่ึงสามารถแบ่งเป็นล าดับขั้นตอนในการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค 5 ขั้นตอน 
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ภาพที ่1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
ทีม่า: Kotler (1997) 

 
 Schiffman & Kanuk (2007 : 659) อธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ี
ผูบ้ริโภคใช้ในการเลือกซ้ือสินค้าและบริการจากทางเลือกมากกว่าหน่ึงทาง โดยผูบ้ริโภคจะ
พิจารณาทั้งดา้นจิตใจ เช่น ความคิดและความรู้สึก รวมถึงพฤติกรรมการแสดงออกในช่วงระยะเวลา
หน่ึง ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวอาจน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองหรือไดรั้บอิทธิพลจากบุคคล
อ่ืน ทั้งน้ี กระบวนการตดัสินใจซ้ือสามารถแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การรับรู้ความตอ้งการ 
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และการประเมินผลภายหลงัการซ้ือ ใน
ขณะเดียวกนั Burton & Thakur (2006 ) กล่าววา่ การตดัสินใจเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
วิเคราะห์และท าความเขา้ใจสถานการณ์ของปัญหา จากนั้นจึงก าหนดทางเลือกต่าง ๆ และคดัเลือก
ทางเลือกท่ีเหมาะสมท่ีสุด เพื่อน าไปสู่การปฏิบติัจริง ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นวา่การตดัสินใจเป็นขั้นตอน
ส าคญัท่ีเช่ือมโยงการคิดวเิคราะห์เขา้กบัการลงมือกระท า 
 Kotler (2012) อธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือเป็นล าดบัขั้นของการพิจารณาท่ีผูบ้ริโภค
ใชใ้นการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงโดยทัว่ไปประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภค
อาจไม่ไดด้ าเนินการครบทุกขั้นตอนเสมอไป โดยในบางกรณีอาจมีการขา้มขั้นตอนบางส่วน หรือ
ยอ้นกลบัไปยงัขั้นตอนก่อนหน้าได ้ข้ึนอยู่กบัลกัษณะของสินคา้และสถานการณ์ในการตดัสินใจ 
ทั้งน้ี กระบวนการตดัสินใจซ้ือไม่ไดเ้กิดข้ึนเฉพาะในช่วงเวลาของการซ้ือเท่านั้น แต่เร่ิมตน้ตั้งแต่
ก่อนการซ้ือ และยงัส่งผลต่อพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ เช่น ความพึงพอใจหรือความไม่พึงพอใจ 
ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในอนาคต 
 

การรับรู้ปัญหา 
การแสวงหา

ขอ้มลู 
การประเมินผล

ทางเลือก 
การตดัสินใจ

ซ้ือ 
พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 
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 Hellier et al. (2003) อธิบายวา่ การซ้ือซ ้ าเป็นการตดัสินใจส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในการ
กลับมาซ้ือสินค้าหรือใช้บริการจากผูใ้ห้บริการรายเดิมอีกคร้ัง โดยพฤติกรรมการซ้ือคร้ังแรก
สามารถใชเ้ป็นตวับ่งช้ีแนวโนม้ของการซ้ือซ ้ าในอนาคตได ้ทั้งน้ี ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือ
ซ ้ าประกอบดว้ยหลายดา้น ไดแ้ก่ คุณภาพของสินคา้และบริการ การรับรู้คุณค่า ความเป็นธรรมของ
ราคา ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ความภกัดีในอดีต รวมถึงตน้ทุนในการเปล่ียนไปใช้สินคา้อ่ืน 
(Switching Cost) และความช่ืนชอบในแบรนด ์
 ในขณะเดียวกนั Anderson (2006) กล่าววา่ ความส าเร็จของการขายสามารถพิจารณาไดจ้าก
พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของลูกคา้ ซ่ึงเกิดจากความเช่ือมัน่และความไวว้างใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้และ
บริการ โดยสินคา้หรือบริการไม่จ  าเป็นตอ้งดีท่ีสุดในตลาดเสมอไป แต่ควรมีคุณภาพท่ีสอดคลอ้ง
กบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภครับรู้หรือไดรั้บการส่ือสารไว ้หากผลลพัธ์ท่ีไดรั้บเป็นไปตามท่ีคาดหวงั จะช่วย
เสริมสร้างความเช่ือมัน่และน าไปสู่การซ้ือซ ้ า ในทางกลบักนั หากไม่สามารถท าไดต้ามท่ีกล่าวไว ้
อาจส่งผลต่อความไวว้างใจของลูกคา้ 
 นอกจากน้ี การรับรู้คุณภาพและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคยงัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อ
ความตั้งใจซ้ือซ ้ า โดย Prasetya & Sianturi (2019) อธิบายวา่ การรับรู้คุณภาพของสินคา้เป็นพื้นฐาน
ท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงจะน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือซ ้ าในอนาคต อีกทั้งการรับรู้ถึงความ
เหมาะสมของราคายงัมีผลต่อความน่าเช่ือถือของแบรนด์ และส่งผลทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ
ซ ้ า สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Soon et al. (2014) รวมถึง Ibzan et al.  (2016) ท่ีพบวา่ ความพึงพอใจ
ของลูกคา้มีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัความตั้งใจซ้ือซ ้ า กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัความพึงพอใจสูง
จะมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือสินคา้และบริการซ ้ ามากข้ึน เช่นเดียวกบั Chin-Cheng et al. (2017) ท่ีพบวา่ 
ความพึงพอใจของลูกคา้มีผลโดยตรงต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าในธุรกิจบริการ และยงัมีส่วนช่วยเพิ่ม
ความสามารถในการท าก าไรขององคก์ร ผา่นการรักษาฐานลูกคา้เดิมและส่งเสริมพฤติกรรมการซ้ือ
ซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง 
 อมัพล ชูสนุก และคณะ (2560) กล่าวว่า การซ้ือซ ้ าเป็นความตั้งใจของผูบ้ริโภคในการ
กลบัมาซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการเดิมอีกคร้ัง โดยการตดัสินใจดงักล่าวมีพื้นฐานมาจากประสบการณ์
ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากการซ้ือคร้ังก่อน หากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ก็จะมีแนวโนม้ท่ีจะกลบัมาซ้ือ
ซ ้ ามากข้ึน นอกจากน้ี การซ้ือซ ้ ายงัส่งผลดีต่อผูป้ระกอบการ เน่ืองจากช่วยลดตน้ทุนทางการตลาด
และค่าใช้จ่ายในการหาลูกคา้ใหม่ อีกทั้งยงัมีส่วนช่วยเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและสร้างการ
เติบโตใหก้บัแบรนดใ์นระยะยาว 
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 พีรวิชญ ์ธีระกาญจน์ (2561) อธิบายวา่ ความตั้งใจซ้ือซ ้ าเป็นการตดัสินใจของผูบ้ริโภคใน
การเลือกซ้ือสินคา้หรือใช้บริการจากผูใ้ห้บริการรายเดิมอีกคร้ัง ซ่ึงเกิดจากความพึงพอใจท่ีไดรั้บ
จากประสบการณ์การซ้ือคร้ังก่อน โดยการตดัสินใจดงักล่าวมีความเช่ือมโยงกบัทั้งปัจจยัภายใน 
เช่น ทัศนคติและความรู้สึกของผูบ้ริโภค และปัจจัยภายนอก เช่น ส่ิงแวดล้อมหรือส่ิงเร้าทาง
การตลาด 
 บดินทร์ภทัร์ สิงห์โต (2560) อธิบายว่า ความตั้งใจซ้ือซ ้ าสะทอ้นถึงพฤติกรรมการเลือกใช้
สินคา้หรือบริการจากผูใ้หบ้ริการรายเดิมอยา่งต่อเน่ือง ภายหลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดมี้ประสบการณ์ใน
การใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นมาแลว้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง นอกจากน้ี วรัชพร นางาม (2562) ยงัให้
ความหมายวา่ ความตั้งใจซ้ือซ ้ าเป็นการตดัสินใจส่วนบุคคลในการกลบัมาซ้ือสินคา้หรือบริการเดิม
อีกคร้ัง โดยพฤติกรรมการซ้ือคร้ังแรกสามารถใช้เป็นตวับ่งช้ีแนวโนม้ของการซ้ือซ ้ าในอนาคตได ้
กล่าวคือ หากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์ท่ีดี ก็มีโอกาสสูงท่ีจะกลบัมาซ้ือซ ้ า 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตั้งใจซ้ือซ ้ า สรุปไดว้า่ ความตั้งใจซ้ือซ ้ าเป็น
แนวโน้มการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการกลบัมาซ้ือสินคา้หรือใช้บริการเดิมอีกคร้ัง ซ่ึงเกิดจาก
ประสบการณ์และความพึงพอใจจากการซ้ือคร้ังก่อน โดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือมีความซบัซ้อน
และเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัหลายดา้น เช่น การรับรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค รวมถึงอิทธิพล
จากปัจจยัภายในและภายนอก นอกจากน้ี ปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า ไดแ้ก่ คุณภาพ
สินคา้และบริการ การรับรู้คุณค่า ความเป็นธรรมของราคา ความเช่ือมัน่ ความภกัดีต่อแบรนด์ และ
ตน้ทุนในการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้อ่ืน อีกทั้งความพึงพอใจของผูบ้ริโภคยงัมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบั
ความตั้งใจซ้ือซ ้ า กล่าวคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีความพึงพอใจสูงจะมีแนวโน้มกลบัมาซ้ือซ ้ ามากข้ึน ซ่ึง
น าไปสู่การสร้างความภกัดีและการเติบโตของแบรนดใ์นระยะยาว 

 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัเจเนอเรช่ันวาย 
 จากการศึกษาเจเนอเรชัน่วาย มีนกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายไว ้ดงัน้ี 
 เจเนอเรชัน่ (Generation) หมายถึง การแบ่งกลุ่มบุคคลออกเป็นรุ่นตามช่วงวยัหรือช่วงอาย ุ
ซ่ึงในบริบทขององคก์รปัจจุบนั มกัแบ่งพนกังานออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่ม Baby Boomers กลุ่ม 
Generation X และกลุ่ม Generation Y โดยการก าหนดช่วงอายุของกลุ่มเจเนอเรชั่นวายนั้นมี
หลากหลายแนวคิด และยงัไม่มีแนวคิดใดท่ีสามารถก าหนดช่วงวยัและลกัษณะของคนกลุ่มน้ีได้
อยา่งครอบคลุมทั้งหมด 
 Generation Y หรือ Gen Y หมายถึง กลุ่มประชากรท่ีเกิดในช่วงปี พ.ศ. 2523 – 2535 ซ่ึง
เป็นช่วงเวลาท่ีสังคมมีความสงบและเร่ิมเขา้สู่ยุคของการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ทั้งในด้าน
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เศรษฐกิจ สังคม การเมือง และโดยเฉพาะเทคโนโลยท่ีีมีความกา้วหนา้อยา่งต่อเน่ือง ส่งผลให้คนใน
กลุ่มน้ีเติบโตมาพร้อมกบัการปรับตวัต่อสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา บุคคลในกลุ่ม
เจเนอเรชัน่น้ีส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงวยัเร่ิมตน้ของการท างานหรือก าลงัสร้างความมัน่คงในชีวิต โดยมี
ลกัษณะนิสัยท่ีโดดเด่น ไดแ้ก่ ความเป็นตวัของตวัเองสูง กลา้แสดงความคิดเห็น ไม่ยึดติดกบักรอบ
หรือขอ้จ ากดัแบบเดิม อีกทั้งยงัเปิดรับส่ิงใหม่ ๆ และให้ความส าคญักบัความทนัสมยัของสังคม 
นอกจากน้ี ยงัเป็นกลุ่มท่ีมีความมัน่ใจในตนเอง กลา้คิด กลา้ท า และนิยมแสดงออกถึงตวัตนผ่าน
รูปแบบต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 
 Solomon (2009) กล่าววา่ เจเนอเรชัน่วาย หรือท่ีเรียกวา่ Gen Yers หมายถึง บุคคลท่ีเกิด
ในช่วงปี ค.ศ. 1984 ถึงปี ค.ศ. 2002 ซ่ึงเป็นกลุ่มประชากรขนาดใหญ่ โดยมีสัดส่วนเกือบหน่ึงใน
สามของประชากรในสหรัฐอเมริกา และเป็นกลุ่มท่ีเติบโตมาในยุคท่ีมีความเจริญก้าวหน้าทาง
วิทยาการและเทคโนโลยี ท าให้การติดต่อส่ือสารเป็นไปอย่างรวดเร็วและทัว่ถึง สอดคล้องกับ 
Tapscott (2009) กล่าวว่า เจเนอเรชัน่วาย หมายถึง บุคคลท่ีเกิดหลงัปี ค.ศ. 1978 ซ่ึงมีช่ือเรียกอีก
อย่างว่า Millennials หรือ The Net Generation โดยเป็นกลุ่มท่ีเติบโตมาในยุคท่ีคอมพิวเตอร์ 
อินเทอร์เน็ต และเทคโนโลยีดิจิทลัมีการพฒันาอย่างรวดเร็ว ส่งผลให้รูปแบบการด าเนินชีวิตของ
คนกลุ่มน้ีแตกต่างจากคนรุ่นก่อน ทั้งน้ี ในปี พ.ศ. 2553 มีการประมาณวา่ประชากรไทยในกลุ่มเจ
เนอเรชัน่วายมีจ านวนประมาณ 10 ลา้นคน หรือคิดเป็นร้อยละ 16 ของประชากรทั้งหมด 
 เสาวคนธ์ วิทวสัโอฬาร (2550) ไดใ้ห้ความหมายของ Generation Y  วา่เป็นกลุ่มบุคคลท่ี
เกิดในช่วงปี พ.ศ. 2531–2540 และเร่ิมเขา้สู่ตลาดแรงงานตั้งแต่ปี พ.ศ. 2543 จนถึงปัจจุบนั จาก
การศึกษาและรวบรวมงานวจิยัเก่ียวกบักลุ่มเจเนอเรชัน่วาย พบวา่คนกลุ่มน้ีมีลกัษณะเฉพาะทั้งดา้น
บุคลิกภาพ ทศันคติ ค่านิยม และแนวโน้มพฤติกรรม โดยลกัษณะเด่นของคนกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ มีความ
มัน่ใจในตนเองสูง ตอ้งการรายไดแ้ละความกา้วหนา้ในหนา้ท่ีการงานอยา่งรวดเร็ว ไม่ชอบขอ้จ ากดั
หรือการผูกมดั ให้ความส าคญักับอิสระในการใช้ชีวิต และมีแนวโน้มเลือกงานหรือองค์กรท่ี
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองเป็นหลกั 
 ธนวรรณ ศิลนิติถาวร (2554) อธิบายวา่ กลุ่ม Generation Y เป็นกลุ่มคนท่ีมีความสามารถ
ในการเรียนรู้และแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากเติบโตมาพร้อมกบัเทคโนโลยีและสามารถ
น าเทคโนโลยีมาใช้เป็นเคร่ืองมือในการด าเนินชีวิตและการท างานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้
สามารถคน้หาขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็วในทุกท่ีทุกเวลา นอกจากน้ี คนในกลุ่มน้ียงัมีความสามารถใน
การส่ือสารและท างานได้หลากหลายด้าน รวมถึงสา มารถท างานหลายอย่างพร้อมกัน 
(Multitasking) ได้ดี โดยลักษณะงานท่ีต้องการมกัเป็นงานท่ีมีความท้าทาย เปิดโอกาสให้ใช้
ความคิดสร้างสรรค ์และสามารถเลือกวธีิการท างานไดด้ว้ยตนเอง ในดา้นสภาพแวดลอ้มการท างาน 
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กลุ่ม Generation Y ให้ความส าคญักบัองคก์รท่ีเปิดกวา้งต่อการแสดงความคิดเห็น มีความยืดหยุ่น
ในการท างาน เช่น สามารถเลือกเวลาท างานหรือสถานท่ีท างานได้ โดยเน้นผลลพัธ์ของงานเป็น
หลกัมากกวา่การควบคุมดา้นเวลาและระเบียบอยา่งเคร่งครัด 

ทั้งน้ี หากองค์กรมีขอ้จ ากดัหรือกฎระเบียบท่ีเขม้งวดมากเกินไป เช่น การจ ากัดการใช้
เทคโนโลยีหรือการควบคุมพฤติกรรมในท่ีท างานอยา่งเขม้งวด อาจท าให้คนกลุ่มน้ีเกิดความไม่พึง
พอใจ และมีแนวโน้มตดัสินใจลาออกไดง่้าย เน่ืองจากให้ความส าคญักบัความพึงพอใจและความ
เหมาะสมของงานมากกวา่การยดึติดกบัองคก์ร 
 ลกัษณะของเจเนอเรช่ันวาย 
 Solomon (2009) มองว่า การท าความเขา้ใจพฤติกรรมของเจเนอเรชั่นวายมีความส าคญั
อยา่งยิง่ต่อการตลาด เน่ืองจากเป็นกลุ่มประชากรขนาดใหญ่ท่ีมีอ านาจในการใชจ่้ายสูง โดยมีขอ้มูล
ระบุวา่คนในกลุ่มน้ีมีค่าใชจ่้ายรวมกนัต่อปีสูงถึงประมาณ 170,000,000,000 เหรียญสหรัฐ ซ่ึงมาจาก
ทั้งรายได้ของตนเองและการสนับสนุนจากผูป้กครอง ทั้งน้ี แบรนด์ท่ีได้รับความนิยมในกลุ่มน้ี 
ไดแ้ก่ Sony, Gap และ Apple เป็นตน้  
 นอกจากน้ี เจเนอเรชัน่วายยงัมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีเน้นการเช่ือมต่อ (Connexity) กบั
ผูอ่ื้นอยู่ตลอดเวลา เน่ืองจากเติบโตมาพร้อมกบัพฒันาการของคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยีดิจิทลั 
ท าให้มีความคุน้เคยกบัการท ากิจกรรมหลายอย่างพร้อมกนั หรือท่ีเรียกว่า Multitasking เช่น การ
พิมพ์ข้อความ การรับชมวิดีโอ และการส่ือสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ รวมถึงการมีส่วน
ร่วมกบัเน้ือหาท่ีผูบ้ริโภคสร้างข้ึนเอง (Consumer-Generated Content) อีกทั้ง เจเนอเรชัน่วายส่วน
ใหญ่เป็นบุตรของกลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ ซ่ึงบางส่วนเติบโตมาในครอบครัวท่ีมีการเปล่ียนแปลง เช่น การ
แยกกนัอยูข่องผูป้กครอง ส่งผลให้ไดรั้บการดูแลและเอาใจใส่ตั้งแต่วยัเด็ก ประกอบกบัการเติบโต
ในยคุท่ีเทคโนโลย ีโดยเฉพาะอินเทอร์เน็ต มีการพฒันาอยา่งกา้วกระโดด ท าให้คนกลุ่มน้ีใชชี้วิตอยู่
ในโลกดิจิทลั (Digital World) อยา่งแทจ้ริง 
 จากลกัษณะดงักล่าว ส่งผลใหเ้จเนอเรชัน่วายมีคุณลกัษณะเด่นท่ีแตกต่างจากเจเนอเรชัน่อ่ืน 
ได้แก่ มีความมัน่ใจในตนเองสูง ให้ความส าคัญกับความสัมพนัธ์ภายในกลุ่ม มีการพิจารณา
ทางเลือกอยา่งรอบคอบ และตอ้งการความรวดเร็วในการด าเนินชีวติ นอกจากน้ี แมจ้ะมีลกัษณะบาง
ประการคลา้ยกบักลุ่มเบบ้ีบูมเมอร์ เช่น แนวโนม้ความเป็นวตัถุนิยม (Materialism) แต่เจเนอเรชัน่
วายมีความแตกต่างในดา้นการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารอย่างไร้พรมแดน มีวิสัยทศัน์ท่ีกวา้งข้ึน และ
สามารถเช่ือมโยงกบัผูค้นทัว่โลกไดผ้่านเทคโนโลยี ส่งผลให้พฤติกรรมของคนในกลุ่มน้ีมีความ
คลา้ยคลึงกนัในระดบัสากล 
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 Tapscott (2009) ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย พบวา่ เจเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่มคน
ท่ีเกิดและเติบโตมาในยุคของการพฒันาคอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต และเทคโนโลยีดิจิทลัอย่าง
รวดเร็ว จึงนบัไดว้า่เป็นคนรุ่นใหม่ท่ีมีทกัษะหลากหลาย มีความสามารถในการใชเ้ทคโนโลยี และมี
ปฏิสัมพนัธ์กับส่ือหลากหลายประเภท อีกทั้ งยงัสามารถท ากิจกรรมหลายอย่างพร้อมกันได ้
(Multitasking) เช่น การใชโ้ทรศพัทมื์อถือส่งขอ้ความ คน้หาขอ้มูล เล่นเกม ถ่ายภาพ และแบ่งปัน
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Facebook รวมถึงการใชง้านโปรแกรมสนทนา เช่น Instant Messaging 
และ Skype อยา่งต่อเน่ือง จากการศึกษาเจเนอเรชัน่วายในสหรัฐอเมริกาจ านวน 6,000 คน พบวา่มี
ทศันคติและพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนั 8 ประการ ดงัน้ี 
 1.อิสรภาพ (Freedom) เจเนอเรชัน่วายให้ความส าคญักบัอิสระในการตดัสินใจ โดยเฉพาะ
ดา้นการท างาน ไม่ตอ้งการอยู่ในงานท่ีตนไม่พึงพอใจ ส่งผลให้มีแนวโน้มลาออกสูง อีกทั้งยงัมี
อิสระในการเขา้ถึงและคน้หาขอ้มูลผา่นเทคโนโลยไีดอ้ยา่งรวดเร็ว 
 2. การปรับแต่งให้ตรงความตอ้งการ (Customization) ช่ืนชอบการปรับเปล่ียนหรือ
ดดัแปลงส่ิงต่าง ๆ ให้สะทอ้นความเป็นตวัเอง เช่น การตกแต่งโปรไฟล์ การเลือกเสพส่ือ หรือการ
บริโภคคอนเทนตใ์นเวลาท่ีตนสะดวก 
 3. การพินิจพิเคราะห์ (Scrutiny) มีพฤติกรรมในการคน้หาขอ้มูล เปรียบเทียบสินคา้และ
บริการอยา่งละเอียดก่อนตดัสินใจ โดยใชเ้ทคโนโลยเีป็นเคร่ืองมือส าคญั 
 4. ความซ่ือสัตยแ์ละจรรยาบรรณ (Integrity) เปิดรับความแตกต่าง มีความคิดตรงไปตรงมา 
และให้ความส าคญักบัความรับผิดชอบขององค์กร เช่น สนับสนุนแบรนด์ท่ีมีความโปร่งใสและ
แสดงความรับผดิชอบต่อสังคม 
 5. ความร่วมมือ (Collaboration) ให้ความส าคญักบัการเช่ือมโยงและการมีปฏิสัมพนัธ์กบั
ผูอ่ื้น มีการแลกเปล่ียนขอ้มูลและความคิดเห็นอยา่งต่อเน่ือง จนเกิดอิทธิพลระหวา่งกนัในลกัษณะ
เครือข่าย 
 6. ความบนัเทิง (Entertainment) มองวา่การท างานและความบนัเทิงสามารถเกิดข้ึนพร้อม
กนัได ้ไม่จ  าเป็นตอ้งแยกออกจากกนัอยา่งชดัเจน ตราบใดท่ีงานส าเร็จตามเป้าหมาย 
 7. ความรวดเร็ว (Speed) เติบโตในโลกดิจิทลัท่ีมีความรวดเร็วสูง จึงคาดหวงัการตอบสนอง
ท่ีรวดเร็ว ทั้งในดา้นขอ้มูล การส่ือสาร และการใหบ้ริการ 
 8. นวตักรรม (Innovation) มีความสนใจและต้องการส่ิงใหม่ ๆ อยู่เสมอ ทั้งสินค้า 
เทคโนโลย ีและรูปแบบการท างาน รวมถึงไม่ยดึติดกบัรูปแบบองคก์รหรือโครงสร้างแบบเดิม 
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 นอกจากน้ี พฒันาการทางเทคโนโลยีท่ีมีบทบาทส าคญัต่อวิถีชีวิตของเจเนอเรชัน่วาย ยงั
ส่งผลใหเ้กิดรูปแบบการด าเนินชีวติท่ีแตกต่างจากเจเนอเรชัน่อ่ืน โดย ศรีกญัญา มงคลศิริ (2548) ได้
อธิบายเอกลกัษณ์ส าคญัของเจเนอเรชัน่วายไว ้ดงัน้ี 
 1. อินเทอร์เน็ต (Internet) เป็นส่ิงพื้นฐานในชีวิตประจ าวนั ท าให้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้
อยา่งรวดเร็ว และมีมุมมองท่ีกวา้งไกลกวา่คนรุ่นก่อน 
 2. การส่ือสารแบบทนัที (Instant Communication) การพฒันาเทคโนโลยีท าให้สามารถ
ส่ือสารแบบเรียลไทมผ์า่นระบบ Chat Online ส่งผลให้ความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลมีความใกลชิ้ด
มากข้ึน 
 3. โทรศพัทมื์อถือ (Mobile Phone) เป็นอุปกรณ์ส าคญัท่ีมีบทบาทในชีวิตประจ าวนั ทั้งใน
ดา้นการส่ือสาร การเขา้ถึงขอ้มูล และการใชชี้วติในสังคมดิจิทลั 
 จากลกัษณะดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่า เจเนอเรชั่นวายเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรม
แตกต่างจากคนรุ่นก่อนอย่างชัดเจน โดยเป็นกลุ่มท่ีเติบโตมาพร้อมกับเทคโนโลยีดิจิทัล มี
ความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลและส่ือสารไดอ้ยา่งรวดเร็ว อีกทั้งยงัให้ความส าคญักบัความเป็น
ตวัของตวัเอง อิสระในการตดัสินใจ และการเปิดรับส่ิงใหม่ ๆ อยูเ่สมอ นอกจากน้ี คนในกลุ่มน้ียงัมี
แนวโน้มในการคน้หาขอ้มูล เปรียบเทียบทางเลือก และให้ความส าคญักบัประสบการณ์ในการ
บริโภค รวมถึงมีอิทธิพลต่อกนัผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ
และการซ้ือซ ้ าในยคุดิจิทลั 
 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัเจเนอเรชัน่วาย สรุปไดว้า่ เจเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่ม
ประชากรท่ีเติบโตมาพร้อมกบัการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยีดิจิทลั ท าให้มีความสามารถในการ
เขา้ถึงขอ้มูล การส่ือสาร และการใชเ้ทคโนโลยีในชีวิตประจ าวนัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยงัมี
ลกัษณะเด่นดา้นความเป็นตวัของตวัเองสูง ตอ้งการอิสระในการตดัสินใจ และเปิดรับส่ิงใหม่อยู่
เสมอ นอกจากน้ี คนกลุ่มน้ียงัมีพฤติกรรมการค้นหาข้อมูล เปรียบเทียบทางเลือก และให้
ความส าคัญกับประสบการณ์ในการบริโภค รวมถึงมีการเช่ือมโยงและแลกเปล่ียนข้อมูลผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์อยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและแนวโนม้การซ้ือ
ซ ้ าในยคุดิจิทลั 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 Widodo et al. (2018) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ทศันคติ ความตั้งใจซ้ือซ ้ า และความภกัดีต่อแบ
รนดท่ี์มีต่อแบรนดเ์คร่ืองส าอางทอ้งถ่ินในประเทศอินโดนีเซีย: กรอบแนวคิดเชิงทฤษฎี” มุ่งส ารวจ
ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติ ความตั้งใจซ้ือซ ้ า และความภกัดีต่อแบรนด์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแบ
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รนด์เคร่ืองส าอางท้องถ่ินในประเทศอินโดนีเซีย ซ่ึงอุตสาหกรรมเคร่ืองส าอางในประเทศ
อินโดนีเซียก าลงัมีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว และมีการแข่งขนัท่ีสูงข้ึนจากแบรนดท์อ้งถ่ินจ านวนมาก 
ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ได้แก่ ภาพลกัษณ์แบรนด์ ความเช่ือมัน่ การรับรู้
คุณค่า และความพึงพอใจ โดยงานวจิยัน้ีใชว้ธีิการวจิยัเชิงปริมาณ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ี
เคยซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางทอ้งถ่ิน ผา่นแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบว่า ทศันคติเชิงบวกของ
ผูบ้ริโภคมีอิทธิพลอยา่งมีนยัส าคญัต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า และความตั้งใจซ้ือซ ้ ายงัส่งผลต่อความภกัดี
ต่อแบรนด์ นอกจากน้ี ความเช่ือมัน่ในแบรนด์และการรับรู้คุณค่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ีก าหนดความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ า ในขณะท่ีภาพลกัษณ์แบรนดมี์อิทธิพลในระดบัท่ีนอ้ยกวา่ ช่วยน าเสนอกรอบแนวคิดใน
การอธิบายพฤติกรรมผูบ้ริโภคในตลาดเคร่ืองส าอางทอ้งถ่ิน และช้ีให้เห็นถึงความส าคญัของการ
สร้างความสัมพนัธ์เชิงบวกระหว่างแบรนด์กบัผูบ้ริโภค เพื่อส่งเสริมความภกัดีและการซ้ือซ ้ าใน
ระยะยาว 
 Anshu et al. (2022) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง “ผลกระทบของประสบการณ์ลูกคา้ต่อทศันคติและ
ความตั้งใจซ้ือซ ้ าในธุรกิจคา้ปลีกสินคา้อุปโภคบริโภคออนไลน์: กลไกตวัแปรก ากบัของการร่วม
สร้างคุณค่า” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาผลกระทบของประสบการณ์ลูกคา้ออนไลน์ท่ีมีต่อทศันคติ
และความตั้งใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค รวมถึงศึกษาบทบาทของการร่วมสร้างคุณค่าในฐานะตวัแปร
ก ากบัความสัมพนัธ์ งานวิจยัเป็นเชิงปริมาณ โดยเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้
อุปโภคบริโภคผ่านช่องทางออนไลน์จ านวน 526 คน และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ดว้ยเคร่ืองมือทาง
สถิติ ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัดา้นความสะดวก การจดัการปัญหา และประสบการณ์ดา้นการจดัส่ง มี
อิทธิพลเชิงบวกต่อทศันคติของผูบ้ริโภคอยา่งมีนยัส าคญั และทศันคติยงัส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า
ในอนาคต นอกจากน้ี การร่วมสร้างคุณค่ายงัมีบทบาทในการเสริมความสัมพันธ์ระหว่าง
ประสบการณ์ลูกคา้และทศันคติ แมจ้ะมีอิทธิพลในระดบัไม่สูงมาก 
 Hussain et al. (2024) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ทศันคติ ความตั้งใจซ้ือซ ้ า และความภกัดีต่อแบ
รนด์ท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางฮาลาล” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความภักดีต่อแบรนด์ของผูบ้ริโภค
เคร่ืองส าอางฮาลาล โดยอาศยัทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนผา่นตวัแปรความตั้งใจซ้ือซ ้ า ซ่ึงมีพื้นฐาน
มาจากทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อเคร่ืองส าอางฮาลาล รวมถึงศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติ 
ไดแ้ก่ ความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์คุณภาพสินคา้ และความเช่ือทางศาสนา งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิง
ปริมาณ โดยเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคเคร่ืองส าอางฮาลาลเพศหญิงชาวมุสลิมในประเทศปากีสถาน 
จ านวน 275 คน ด้วยวิธีการเลือกตวัอย่างแบบเจาะจง (Judgmental Sampling) ผลการวิจยัพบว่า 
คุณภาพของสินคา้ ความเช่ือทางศาสนา และความเช่ือมัน่ในแบรนด์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อทศันคติ
ของผูบ้ริโภค และทศันคติดงักล่าวส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า ซ่ึงน าไปสู่ความภกัดีต่อแบรนด์ใน
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ท่ีสุด นอกจากน้ี ยงัพบวา่ความตั้งใจซ้ือซ ้ ามีบทบาทเป็นตวัแปรส่ือกลางระหวา่งทศันคติและความ
ภกัดีต่อแบรนด ์
 ปณพชัร์ กิติชยัวฒัน์ (2561) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง “ประสบการณ์ การรับรู้คุณค่า ทศันคติ และ
การซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค Grocerants จงัหวดักรุงเทพมหานคร: กรณีศึกษา Gourmet Market” โดยมี
กลุ่มตวัอย่างเป็นผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร และเคยใช้บริการ Grocerants ของ 
Gourmet Market แบรนด ์You Hunt We Cook หรือ Nippon Kai จ านวน 30 คน แบ่งเป็นผูใ้ชบ้ริการ
แต่ละร้านอยา่งละ 15 คน ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้าง ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภค
ใหค้วามส าคญักบัประสบการณ์ดา้นรสชาติและการมองเห็น โดยรับรู้ถึงคุณภาพของวตัถุดิบ ความ
สะดวกรวดเร็ว และความคุม้ค่าดา้นราคา ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการกลบัมาใช้บริการซ ้ า 
นอกจากน้ี ทศันคติของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ท่ีผ่านมา โดยมองว่า Grocerants เป็น
ร้านอาหารท่ีมีความสะดวก รวดเร็ว อาหารสดใหม่ มีคุณภาพ และคุ้มค่า อีกทั้งไม่มีค่าบริการ
เพิ่มเติม ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์เชิงบวกมีแนวโน้มกลบัมาใช้บริการซ ้ า และมีการแนะน า
ผูอ่ื้นต่อ โดยผลการวิจยัสามารถน าไปใช้ในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด เช่น การปรับปรุงการ
ใหบ้ริการ ระบบภายในร้าน และการสร้างโปรแกรมสะสมแตม้เพื่อเพิ่มความจงรักภกัดีของลูกคา้ 
 อนัญพร เอ่ียมส าอาง (2564) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อความตั้ งใจซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑดู์แลผวิผา่นทางช่องทางออนไลน์” มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเช่ือมัน่ ภาพลกัษณ์ และ
การรับรู้ท่ีมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ดูแลผิวผ่านช่องทางออนไลน์ กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษา ไดแ้ก่ เพศชายและเพศหญิงท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิซ ้ าภายในช่วง 6 เดือนท่ีผา่นมา ผา่น
ช่องทางออนไลน์ จ านวน 120 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มแบบไม่เจาะจง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล
เบ้ืองตน้ ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา เช่น ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง
อนุมานท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ไดแ้ก่ การวเิคราะห์ถดถอยเชิงพหุคูณ 
ผลการศึกษาพบว่า ความเช่ือมัน่และการรับรู้มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์ดูแลผิวผ่าน
ช่องทางออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ศศกมล หุบชบา (2565) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือ ทศันคติและแนวโน้ม
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคสมาชิก The 1 ท่ีซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Omni Channel ของห้างสรรพสินคา้
เซ็นทรัล” โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ ทศันคติ และแนวโน้มพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค ภูมิหลงัของผูบ้ริโภคท่ีใช้ช่องทาง Omni Channel และความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรม 
ทศันคติ และแนวโน้มพฤติกรรมของผูบ้ริโภค งานวิจัยน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณแบบส ารวจ 
(Survey Research) ใชแ้บบสอบถามออนไลน์เป็นเคร่ืองมือ กลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภคอายุ 21 ปีข้ึน
ไป ท่ีเป็นสมาชิก The 1 และเคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง Omni Channel ของห้างสรรพสินคา้เซ็นทรัล
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ภายใน 6 เดือนท่ีผา่นมา จ านวน 400 คน โดยใชว้ิธีการสุ่มแบบอาสาสมคัร (Volunteer Sampling) 
ผา่น Google Form ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21–35 ปี รายไดต้ ่า
กว่า 35,000 บาท และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี โดยมีพฤติกรรมการซ้ือผ่านช่องทาง Omni 
Channel อยูใ่นระดบัปานกลาง ซ่ึงนิยมซ้ือผา่นพนกังานขายท่ีสาขามากท่ีสุด รองลงมาคือ Central 
Application และ Call & Shop ขณะท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติเชิงบวกต่อช่องทาง Omni Channel 
โดยเฉพาะดา้นความสะดวกและการเขา้ถึงช่องทางท่ีหลากหลาย และมีแนวโน้มพฤติกรรมการใช้
บริการในระดบัมาก โดยมีความตั้งใจบอกต่อและแนะน าผูอ่ื้น นอกจากน้ียงัพบว่า พฤติกรรมการ
ซ้ือไม่มีความสัมพนัธ์กบัทศันคติ แต่ทศันคติมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัแนวโนม้พฤติกรรม แมจ้ะ
อยูใ่นระดบัต ่า 
 ณฐมน บวัพรมมี และคณะ (2565) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า
ผลิตภณัฑ์น ้ าพริกเผาไทยยี่ห้อหน่ึง ผ่านช่องทางห้างคา้ส่งขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดั
ปทุมธานี” มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าผลิตภณัฑ์น ้ าพริกเผาไทย
ยี่ห้อหน่ึง ผา่นช่องทางห้างคา้ส่งขนาดใหญ่ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัปทุมธานี โดยใชว้ิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบเจาะจงจากผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดงักล่าว จ านวน 150 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิจยั คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ย ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติเชิงอนุมานในการทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การทดสอบ
ค่าเฉล่ียของสองกลุ่มอิสระ การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั ปัจจยัดา้นคุณค่าตราสินคา้ โดยเฉพาะดา้นความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์และด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 อษัฎาวุธ สมพิทกัษ์ และ ชวนช่ืน อคัคะวณิชชา (2568) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีส่งผล
ให้เกิดความตั้งใจซ้ือซ ้ าของผูค้ ้ารายย่อยกลุ่มเน้ือสัตว์ในพื้นท่ีตลาดสด จงัหวดัอุดรธานี” มี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาอิทธิพลของการส่งเสริมการขายและประสบการณ์ท่ีมีต่อแบรนด์ ท่ีส่งผลต่อ
การรับรู้แบรนด์และความคาดหวงัของลูกคา้ รวมถึงศึกษาอิทธิพลของการรับรู้แบรนด์และความ
คาดหวงัของลูกคา้ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของลูกคา้ งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากผูค้า้รายย่อยกลุ่มเน้ือสัตวใ์นพื้นท่ีตลาดสด จงัหวดัอุดรธานี จ านวน 343 คน 
ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามทั้งในรูปแบบออนไลน์และการลงพื้นท่ีในการเก็บขอ้มูล และวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยสถิติเชิงพรรณนาเพื่อหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน รวมถึงใช้การวิเคราะห์โมเดล
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สมการโครงสร้างเพื่อตรวจสอบความสอดคลอ้งของโมเดลกบัขอ้มูลเชิงประจกัษ ์ผลการวิจยัพบวา่ 
โมเดลความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจกัษ์อยู่ในระดับดี โดยการ
ส่งเสริมการขายและประสบการณ์ท่ีมีต่อแบรนด์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อการรับรู้แบรนด์และความ
คาดหวงัของลูกคา้ ขณะท่ีการรับรู้แบรนด์และความคาดหวงัของลูกคา้มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
ในการด าเนินการวิจัยเร่ือง มุมมองของอินฟลูเอนเซอร์และผู ้บริโภคต่อทัศนคติการ

ตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชัน่ TikTok กลุ่มเจเนเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาทศันคติ ประสบการณ์ และปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของ
ผูบ้ริโภค เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี โดยผูว้ิจยัใชว้ิธีการศึกษา มีรายละเอียด
ดงัน้ี 

3.1 รูปแบบการวจิยั 
3.2 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.4 การเก็บรวบรวมขอ้มูล  
3.5 ขั้นตอนการวจิยั 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

รูปแบบการวจิัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มุ่งศึกษาทัศนคติ 
ประสบการณ์ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน TikTok 
ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้ิจยัเร่ิมจากการศึกษาขอ้มูลจาก
เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใช้เป็นกรอบในการก าหนดประเด็นการศึกษา
และแนวค าถามในการเก็บขอ้มูลภาคสนาม 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัผูใ้ห้ขอ้มูล
จ านวน 12 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านแอปพลิเคชนั TikTok โดย
แบ่งเป็นกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) จ  านวน 4 คน และผูบ้ริโภคทัว่ไป จ านวน 
8 คน ใช้วิธีการคดัเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยผูว้ิจยัด าเนินการสัมภาษณ์เป็น
รายบุคคล ใชแ้นวค าถามก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) เพื่อเปิดโอกาสให้ผูใ้ห้ขอ้มูล
แสดงความคิดเห็นและถ่ายทอดประสบการณ์ได้อย่างอิสระ พร้อมทั้งมีการบนัทึกเสียงและจด
บนัทึกขอ้มูลเพื่อความครบถว้นของเน้ือหา 
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 ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์จะถูกน ามาถอดความและวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 
Analysis) โดยจดัหมวดหมู่ประเด็นตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั เช่น ทศันคติของผูบ้ริโภคต่อการ
ซ้ือผา่น TikTok ประสบการณ์ในการใชง้าน ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจและความตั้งใจซ้ือซ ้ า 
รวมถึงปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะ จากนั้นน าผลการวิเคราะห์มาสังเคราะห์และน าเสนอใน
ลกัษณะเชิงพรรณนา เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสะทอ้นพฤติกรรมและมุมมองของผูบ้ริโภคอยา่งรอบดา้น 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย  ซ่ึงเป็นบุคคลท่ีเกิดในช่วงปี 
พ.ศ. 2524–2539 (ปัจจุบนัมีอายุประมาณ 29–45 ปี) ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และมี
ประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมการ
บริโภคผา่นส่ือสังคมออนไลน์และมีแนวโนม้ในการซ้ือซ ้ าสินคา้แฟชัน่ผา่นแพลตฟอร์มดงักล่าว 
 กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั (Key Informants) จ  านวน 12 คน โดยใช้
วธีิการคดัเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยกลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่  

1. กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) จ  านวน 4 คน ซ่ึงเป็น Micro Influencer 
และ Mid-tier Influencer ท่ีมีผูติ้ดตามบนแพลตฟอร์ม TikTok ระหวา่ง 50,000–1,000,000 คน มีการ
สร้างเน้ือหาเก่ียวกบัเส้ือผา้แฟชัน่อยา่งสม ่าเสมอ และมีบทบาทในการแนะน าหรือรีวิวสินคา้แฟชัน่
ท่ีส่งผลต่อการรับรู้และการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

2. กลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป จ านวน 8 คน ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีมีอายุระหวา่ง 
35–43 ปี ประกอบดว้ย อาย ุ35 ปี จ  านวน 2 คน อาย ุ36 ปี จ  านวน 2 คน อาย ุ40 ปี จ  านวน 1 คน และ
อายุ 43 ปี จ  านวน 3 คน โดยทุกคนมีประสบการณ์ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok อยา่ง
นอ้ย 1 คร้ังภายในระยะเวลา 1 เดือน และมีแนวโนม้ในการซ้ือซ ้ า 

ทั้ งน้ี การก าหนดกลุ่มตวัอย่างดังกล่าวมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีครอบคลุมทั้ ง
มุมมองของผูส้ร้างเน้ือหาและผูบ้ริโภค ซ่ึงจะช่วยให้สามารถวิเคราะห์ทศันคติ ประสบการณ์ และ
ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือซ ้ าไดอ้ยา่งชดัเจนและรอบดา้น 

 
เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-Structured In-depth 
Interview) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัก าหนดแนวค าถามล่วงหนา้ในลกัษณะ
ค าถามปลายเปิด เพื่อเปิดโอกาสให้ผู ้ให้ข้อมูลสามารถอธิบายความคิดเห็น ทัศนคติ และ
ประสบการณ์เก่ียวกบัการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ได้อย่างอิสระ ทั้งน้ี แนว
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ค  าถามมีความยดืหยุน่ สามารถปรับล าดบัหรือรูปแบบค าถามให้เหมาะสมกบับริบทของผูใ้ห้ขอ้มูล
แต่ละราย เพื่อให้ไดข้อ้มูลเชิงลึกท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยโครงสร้างของแบบ
สัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผูใ้ห้ข้อมูล เช่น เพศ อายุ อาชีพ และลักษณะการใช้งาน          
แอปพลิเคชนั TikTok  
 ส่วนที ่2 ประเด็นค าถามเชิงลึก ซ่ึงครอบคลุมทศันคติ ประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ ปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและการซ้ือซ ้ า รวมถึงปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแพลตฟอร์มดงักล่าว 
 นอกจากน้ี ผูว้ิจยัใชเ้คร่ืองมือบนัทึกเสียงในการสัมภาษณ์ โดยไดรั้บความยินยอมจากผูใ้ห้
ขอ้มูลก่อนทุกคร้ัง เพื่อให้สามารถเก็บขอ้มูลไดอ้ย่างครบถ้วนและถูกตอ้ง จากนั้นจึงน าขอ้มูลท่ี
ได้มาถอดความและจัดระเบียบอย่างเป็นระบบ เพื่อใช้ในการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 
Analysis) และสังเคราะห์ผลการวจิยัต่อไป 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
ผูว้จิยัเร่ิมตน้จากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

ทั้งจากหนงัสือ บทความวิชาการ และแหล่งขอ้มูลออนไลน์ท่ีน่าเช่ือถือ เพื่อน ามาวิเคราะห์และใช้
เป็นกรอบแนวคิดในการก าหนดประเด็นการศึกษา รวมถึงพฒันาแนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์
เชิงลึกใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

จากนั้น ด าเนินการคัดเลือกผูใ้ห้ข้อมูลหลักตามเกณฑ์ท่ีก าหนด และติดต่อเพื่อช้ีแจง
รายละเอียดเก่ียวกบัการวิจยั โดยเนน้ความสมคัรใจของผูใ้ห้ขอ้มูลเป็นส าคญั พร้อมทั้งนดัหมายวนั 
เวลา และรูปแบบในการสัมภาษณ์ โดยก่อนการสัมภาษณ์ ผูว้ิจ ัยได้อธิบายวตัถุประสงค์ของ
การศึกษา การรักษาความลบั และการไม่เปิดเผยตวัตนของผูใ้ห้ขอ้มูล เพื่อสร้างความเขา้ใจและ
ความไวว้างใจในการใหข้อ้มูล 

ในการเก็บขอ้มูล ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบรายบุคคล โดยใชค้  าถามปลายเปิดเพื่อเปิด
โอกาสให้ผูใ้ห้ขอ้มูลสามารถถ่ายทอดความคิดเห็น ทศันคติ และประสบการณ์เก่ียวกับการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชนั TikTok ได้อย่างอิสระ พร้อมทั้งมีการบนัทึกเสียงและจดบนัทึก
ขอ้มูลประกอบการสัมภาษณ์ จากนั้นน าขอ้มูลท่ีได้มาถอดความ จดัหมวดหมู่ และวิเคราะห์เชิง
เน้ือหา (Content Analysis) เพื่อสังเคราะห์ผลการวจิยัใหส้อดคลอ้งกบัประเด็นการศึกษา 
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ขั้นตอนการวจิัย 
 ผูว้จิยัเร่ิมตน้จากการก าหนดประเด็นปัญหาและหวัขอ้วิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทศันคติและความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชั่นผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขต
กรุงเทพมหานคร จากนั้นก าหนดค าถามวิจยั วตัถุประสงค ์ขอบเขตการศึกษา และนิยามค าศพัท์ท่ี
เก่ียวขอ้ง เพื่อสร้างกรอบแนวคิดในการวจิยัใหมี้ความชดัเจนและเป็นระบบ พร้อมทั้งศึกษาทบทวน
เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาสังเคราะห์เป็นพื้นฐานในการพฒันา
เคร่ืองมือวจิยั โดยออกแบบแนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้างให้ครอบคลุม
ประเด็นส าคญัตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 
 ภายหลังการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู ้วิจ ัยน าข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มาถอดความ 
ตรวจสอบความถูกตอ้ง และจดัระเบียบข้อมูล จากนั้นด าเนินการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 
Analysis) โดยจ าแนกหมวดหมู่ คน้หารูปแบบและประเด็นส าคญั รวมทั้งเปรียบเทียบขอ้มูลระหวา่ง
ผูใ้หข้อ้มูลแต่ละกลุ่ม ก่อนน ามาสังเคราะห์และเรียบเรียงผลการวิจยัในลกัษณะเชิงพรรณนา เพื่อให้
ได้ขอ้คน้พบท่ีสะทอ้นทศันคติ ประสบการณ์ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าได้อย่าง
ชดัเจน 
 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้างมาถอดความเป็นลายลกัษณ์

อกัษรอยา่งละเอียด จากนั้นตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลและอ่านทบทวนซ ้ าเพื่อท าความเขา้ใจ
เน้ือหาโดยรวม ก่อนท าการจ าแนกขอ้มูลออกเป็นประเด็นย่อย จดัหมวดหมู่ และจดักลุ่มขอ้มูลให้
สอดคล้องกับวตัถุประสงค์และค าถามวิจัย จากนั้ นด าเนินการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content 
Analysis) เพื่อคน้หาประเด็นส าคญัท่ีสะทอ้นทศันคติ ประสบการณ์ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค ก่อนน าผลการวิเคราะห์มาสังเคราะห์และเรียบเรียงในลักษณะเชิง
พรรณนาเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
การศึกษาวจิยัหวัขอ้เร่ือง มุมมองของอินฟลูเอนเซอร์และผูบ้ริโภคต่อทศันคติการตดัสินใจ

ซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชัน่ TikTok กลุ่มเจเนเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้
ท าการศึกษาทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค โดยมีผลสรุปการสัมภาษณ์ 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 4 คน และกลุ่มผูบ้ริโภค จ านวน 8 คน ดงัต่อไปน้ี 
 

ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์เชิงลกึของผู้ให้ข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูใ้ห้
ขอ้มูลหลกั ซ่ึงแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มตามลกัษณะบทบาท ไดแ้ก่ กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(Influencer) และกลุ่มผูบ้ริโภค (ผูซ้ื้อ) โดยในส่วนน้ีจะน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของกลุ่มผูมี้
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 4 คน ซ่ึงสามารถสรุปเป็นประเด็นส าคญัตามมุมมองและ
ประสบการณ์ของผูใ้หข้อ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
 
จุดเร่ิมต้นการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน TikTok 
 จุดเร่ิมตน้ของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน TikTok ของทั้งกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ (Influencer) และกลุ่มผูบ้ริโภค มีลกัษณะเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ผา่น
คอนเทนต์และการใช้งานแพลตฟอร์มในชีวิตประจ าวนั มากกว่าการเกิดจากความต้องการซ้ือ
โดยตรงในช่วงเร่ิมตน้   
 1. การซ้ือผ่าน TikTok กลายเป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้นเป็นประจ า จุดเร่ิมตน้ของการซ้ือ
เส้ือผา้ผ่าน TikTok มีความเช่ือมโยงกับบริบทในช่วงสถานการณ์     โควิด-19 ซ่ึงเป็นช่วงท่ี
ผูบ้ริโภคเร่ิมหันมาใช้ช่องทางออนไลน์มากข้ึนอย่างชัดเจน จากเดิมท่ีอาจใช้เพื่อรับชมเน้ือหา 
กลายเป็นการเร่ิมต้นทดลองซ้ือสินค้าในแพลตฟอร์มเดียวกัน การเปล่ียนแปลงดังกล่าวท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความคุน้เคยกบัระบบการใชง้าน และเร่ิมมองวา่ TikTok ไม่ใช่เพียงแพลตฟอร์มความ
บนัเทิง แต่เป็นช่องทางในการเลือกซ้ือสินคา้ เม่ือผูบ้ริโภคเร่ิมมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้แลว้ 
จุดเร่ิมตน้ดงักล่าวจึงพฒันาไปสู่พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนอย่างต่อเน่ือง กล่าวคือ จากการทดลองซ้ือใน
ช่วงแรก กลายเป็นการซ้ือท่ีเกิดข้ึนซ ้ าโดยไม่ต้องอาศัยการวางแผนล่วงหน้า แสดงให้เห็นว่า
จุดเร่ิมตน้ของการใช้งานแพลตฟอร์มสามารถส่งผลต่อรูปแบบพฤติกรรมในระยะยาว และท าให ้
TikTok กลายเป็นช่องทางหลกัในการเขา้ถึงสินคา้แฟชัน่ 
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 2. การตัดสินใจซ้ือเร่ิมจากการดูรีวิวและการน าเสนอสินค้า จุดเร่ิมตน้ของความสนใจใน
สินคา้แฟชัน่ผา่น TikTok มกัเกิดจากการรับชมคอนเทนตท่ี์มีการน าเสนอสินคา้ในรูปแบบท่ีเขา้ใจ
ง่าย เช่น การทดลองสวมใส่หรือการรีววิจากผูใ้ชง้านจริง ซ่ึงช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถเห็นภาพสินคา้
ไดใ้กลเ้คียงกบัความเป็นจริง และน าไปสู่การเกิดความสนใจในสินคา้โดยไม่ตอ้งคน้หาดว้ยตนเอง 
ลกัษณะดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นวา่จุดเร่ิมตน้ของการตดัสินใจซ้ือไม่ไดเ้กิดจากความตอ้งการท่ีมีอยู่
ก่อน แต่เกิดจากการไดรั้บขอ้มูลผ่านการน าเสนอในแพลตฟอร์ม โดยเฉพาะคอนเทนต์ท่ีมีความ
น่าสนใจและสามารถสร้างการรับรู้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนจากผูรั้บชมทัว่ไปไปสู่
การเป็นผูส้นใจสินคา้ และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือในล าดบัถดัไป 
 3. รูปแบบการซ้ือที่สะดวกและตัดสินใจได้ทันที อีกหน่ึงจุดเร่ิมตน้ส าคญัของการตดัสินใจ
ซ้ือ คือ ความสะดวกของระบบภายในแพลตฟอร์มท่ีเอ้ือต่อการเปล่ียนจากการรับชมไปสู่การสั่งซ้ือ
ไดท้นัที เช่น การปักตะกร้าสินคา้ในคอนเทนต ์ซ่ึงช่วยลดขั้นตอนในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมหรือ
เปล่ียนไปยงัแพลตฟอร์มอ่ืน ความสะดวกในลักษณะน้ีส่งผลให้จุดเร่ิมต้นของการซ้ือสามารถ
เกิดข้ึนไดอ้ยา่งรวดเร็ว กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในสินคา้ ก็สามารถด าเนินการสั่งซ้ือได้
ทนัทีโดยไม่ตอ้งใช้เวลาในการพิจารณานาน ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือมีลกัษณะฉับพลนัมากข้ึน 
และเกิดข้ึนไดใ้นหลายสถานการณ์ระหวา่งการใชง้านแพลตฟอร์ม 
 4. ประสบการณ์ที่ดีช่วยสร้างความมั่นใจในการซ้ือ  แมว้่าจุดเร่ิมตน้ของการซ้ือจะเกิดจาก
คอนเทนตเ์ป็นหลกั แต่ประสบการณ์จากการซ้ือคร้ังก่อนมีบทบาทในการก าหนดจุดเร่ิมตน้ของการ
ซ้ือคร้ังถดัไป กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคเคยได้รับสินคา้ท่ีมีคุณภาพตรงตามท่ีน าเสนอ จะเกิดความ
เช่ือมัน่ต่อแพลตฟอร์มและร้านคา้ ความเช่ือมัน่ดงักล่าวท าให้ผูบ้ริโภคเปิดรับคอนเทนตสิ์นคา้ใหม่
ไดง่้ายข้ึน และมีแนวโนม้เร่ิมตน้การตดัสินใจซ้ือจากคอนเทนตท่ี์พบเห็นในภายหลงัโดยไม่ตอ้งใช้
เวลาในการประเมินมากเหมือนคร้ังแรก แสดงใหเ้ห็นวา่ประสบการณ์เชิงบวกสามารถลดความลงัเล 
และท าใหจุ้ดเร่ิมตน้ของการซ้ือในอนาคตเกิดข้ึนไดง่้ายและรวดเร็วข้ึน 

 5. ประสบการณ์ทีไ่ม่ดีสะท้อนความไม่แน่นอนของสินค้า ในทางตรงกนัขา้ม หากผูบ้ริโภค
เคยได้รับสินคา้ท่ีไม่เป็นไปตามท่ีน าเสนอ เช่น คุณภาพไม่เหมาะสมหรือขนาดไม่ตรงกบัความ
คาดหวงั จะส่งผลให้เกิดความระมดัระวงัมากข้ึนในจุดเร่ิมตน้ของการซ้ือคร้ังถดัไป แมว้า่ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ยงัคงใช้งานแพลตฟอร์มต่อไป แต่ลักษณะการเร่ิมต้นซ้ือจะเปล่ียนไป เช่น มีการ
ตรวจสอบขอ้มูลมากข้ึน พิจารณารีวิวอย่างละเอียด หรือเลือกซ้ือจากร้านค้าท่ีมีความน่าเช่ือถือ
สูงข้ึน แสดงใหเ้ห็นวา่ประสบการณ์เชิงลบไม่ไดท้  าให้พฤติกรรมการซ้ือหยุดลง แต่ส่งผลต่อวิธีการ
เร่ิมตน้ตดัสินใจซ้ือในอนาคตใหมี้ความรอบคอบมากข้ึน 
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 จุดเร่ิมตน้ของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ของกลุ่มผูบ้ริโภคสามารถสะทอ้น
ลกัษณะพฤติกรรมและมุมมองของผูบ้ริโภคในหลายมิติ คือ 
 1. การเร่ิมต้นซ้ือจากการรับชมเนื้อหาโดยไม่ได้มีความตั้งใจซ้ือในเบือ้งต้น  จุดเร่ิมตน้ของ
การซ้ือในกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกัเกิดข้ึนระหว่างการใชง้านแพลตฟอร์มในลกัษณะทัว่ไป เช่น 
การเล่ือนดูคลิปวิดีโอหรือรับชมการถ่ายทอดสด โดยไม่ไดมี้ความตั้งใจจะซ้ือสินคา้ในช่วงแรก 
อยา่งไรก็ตาม เม่ือพบการน าเสนอสินคา้ท่ีมีความน่าสนใจ เช่น การทดลองสวมใส่หรือการจดัชุดท่ี
เหมาะกบัการใชง้านจริง จึงเกิดความสนใจและน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ลกัษณะดงักล่าวสะทอ้นวา่
จุดเร่ิมตน้ของการซ้ือมีลกัษณะเป็น “การถูกกระตุน้” จากคอนเทนต ์มากกวา่การคน้หาสินคา้โดยมี
เป้าหมายตั้งแต่แรก ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงบทบาทของแพลตฟอร์มในการสร้างความตอ้งการใหม่
ใหก้บัผูบ้ริโภค 
 2. ความสัมพันธ์ทางสังคมมีบทบาทต่อการเร่ิมต้นซ้ือสินค้า  จุดเร่ิมตน้ของการซ้ือในบาง
กรณีมีความเช่ือมโยงกบัความสัมพนัธ์ทางสังคม เช่น การรู้จกัร้านคา้ผา่นเพื่อน หรือการติดตามผูมี้
อิทธิพลทางส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงช่วยสร้างความไว้วางใจในระดับหน่ึงก่อนตัดสินใจซ้ือ 
ความสัมพนัธ์ดงักล่าวท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกมัน่ใจมากข้ึนในการทดลองซ้ือสินคา้ โดยเฉพาะเม่ือ
แหล่งท่ีมาของขอ้มูลเป็นบุคคลท่ีรู้จกัหรือเช่ือถือได้ แสดงให้เห็นว่าจุดเร่ิมตน้ของการซ้ือไม่ได้
ข้ึนอยูก่บัตวัสินคา้เพียงอยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบัความน่าเช่ือถือของผูแ้นะน าสินคา้อีกดว้ย 
 3. การเข้าถึงสินค้าเกิดจากการเช่ือมโยงหลายช่องทาง จุดเร่ิมตน้ของการพบสินคา้ไม่ได้
จ  ากดัอยู่เพียงภายใน TikTok เท่านั้น แต่ยงัอาจเกิดจากการรับรู้ผ่านแพลตฟอร์มอ่ืน เช่น โฆษณา
หรือรีวิว แลว้จึงเช่ือมโยงมายงั TikTok ผา่นลิงก์หรือการแนะน าเพิ่มเติม ลกัษณะน้ีสะทอ้นให้เห็น
วา่การตดัสินใจซ้ือเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและเช่ือมโยงหลายช่องทาง ผูบ้ริโภคใช้
ขอ้มูลจากหลายแหล่งในการประกอบการตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจและลดความไม่แน่นอน
ก่อนเร่ิมตน้ซ้ือสินคา้ 

 4. ผู้บริโภคมีการตรวจสอบข้อมูลก่อนตัดสินใจซ้ือ แมว้า่จุดเร่ิมตน้ของการซ้ือจะเกิดข้ึน
อย่างรวดเร็วจากคอนเทนต์ แต่ผูบ้ริโภคยงัคงมีการตรวจสอบขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนตดัสินใจซ้ือ เช่น 
การอ่านรีวิวจากผูซ้ื้อรายอ่ืน การพิจารณาความสอดคล้องของสินคา้ หรือการเปรียบเทียบราคา 
พฤติกรรมดงักล่าวสะท้อนว่าการซ้ือไม่ได้เกิดข้ึนจากความรู้สึกเพียงอย่างเดียว แต่ยงัมีการใช้
เหตุผลประกอบร่วมดว้ย ท าให้จุดเร่ิมตน้ของการตดัสินใจซ้ือมีทั้งความรวดเร็วและความรอบคอบ
ในเวลาเดียวกนั 
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 5. การตัดสินใจซ้ือขึน้อยู่กบัความเหมาะสมของสินค้าและการน าเสนอ การตดัสินใจซ้ือจะ
เกิดข้ึนได้ง่ายข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคสามารถประเมินได้ว่าสินค้านั้นเหมาะสมกับตนเอง ทั้ งในด้าน
รูปแบบ ราคา และลกัษณะการใชง้าน โดยเฉพาะการน าเสนอท่ีช่วยใหเ้ห็นภาพจริง เช่น การทดลอง
สวมใส่หรือการจดัชุด เม่ือสินคา้มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและสามารถตอบโจทยไ์ดอ้ยา่ง
ชดัเจน จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความมัน่ใจและตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน แสดงให้เห็นวา่การน าเสนอ
ท่ีดีมีบทบาทส าคญัในการเปล่ียนความสนใจไปสู่การตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ สามารถสะทอ้นให้เห็นว่าการตดัสินใจซ้ือไม่ไดเ้กิดจากปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงเพียง
อย่างเดียว แต่เกิดจากการผสมผสานระหว่างรูปแบบการน าเสนอสินคา้ ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล 
ความคุม้ค่าดา้นราคา และความสะดวกของแพลตฟอร์ม   
 1. การน าเสนอสินค้าผ่านคอนเทนต์ทีเ่ห็นรายละเอยีดชัดเจนช่วยให้ตัดสินใจได้ง่ายขึน้ การ
น าเสนอสินคา้ในรูปแบบคลิปวิดีโอ โดยเฉพาะคอนเทนต์ลกัษณะ “ปักตะกร้า” ท่ีมีการสวมใส่
สินคา้ให้เห็นจริง พร้อมอธิบายจุดเด่น รายละเอียดสินคา้ และลกัษณะการใชง้านอยา่งชดัเจน มีผล
โดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากช่วยให้ผูบ้ริโภคมองเห็นสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัการเลือกซ้ือ
สินคา้จริงมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นทรงเส้ือผา้ สี รายละเอียดของเน้ือผา้ หรือความเหมาะสมเม่ือสวมใส่ 
การน าเสนอท่ีชดัเจนยงัช่วยลดความกงัวลเก่ียวกบัความคลาดเคล่ือนของสินคา้ และท าให้ผูบ้ริโภค
รู้สึกมัน่ใจมากข้ึนก่อนตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น คอนเทนต์ท่ีมีรายละเอียดครบถ้วนจึงไม่ได้ท  าหน้าท่ี
เพียงดึงดูดความสนใจ แต่ยงัเป็นขอ้มูลส าคญัท่ีช่วยให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้และตดัสินใจซ้ือได้
รวดเร็วข้ึน 
 2. รีววิสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างความมั่นใจก่อนซ้ือ รีวิวสินคา้ทั้งจากผูข้าย ผูรี้วิว 
และผู ้ใช้งานจริงมีบทบาทส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือ เน่ืองจากผู ้บริโภคใช้รีวิวเป็นข้อมูล
ประกอบการพิจารณาว่าสินคา้มีคุณภาพตรงตามท่ีน าเสนอหรือไม่ โดยเฉพาะรีวิวท่ีสามารถแสดง
ใหเ้ห็นเน้ือผา้ รูปแบบสินคา้ ขนาด และการใชง้านจริง จะช่วยให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจสินคา้ไดช้ดัเจนข้ึน 
การมีรีวิวจากหลายแหล่งยงัช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือให้กบัสินคา้และร้านคา้ เพราะท าให้ผูบ้ริโภค
รู้สึกวา่ขอ้มูลไม่ไดม้าจากผูข้ายเพียงฝ่ายเดียว แต่มีประสบการณ์ของผูซ้ื้อรายอ่ืนมาช่วยยืนยนัดว้ย 
ลกัษณะดงักล่าวช่วยลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดง่้าย
ข้ึนเม่ือขอ้มูลท่ีไดรั้บมีความสอดคลอ้งกนั 
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 3. ราคาและโปรโมช่ันเป็นแรงจูงใจส าคัญในการตัดสินใจซ้ือ ปัจจัยด้านราคาเป็น
องคป์ระกอบส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมี
ราคาย่อมเยา เขา้ถึงไดง่้าย หรือมีโปรโมชั่นประกอบ เช่น ส่วนลด คูปอง ค่าส่งฟรี หรือขอ้เสนอ
พิเศษในช่วงไลฟ์สด ปัจจยัเหล่าน้ีช่วยให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความคุม้ค่าในการซ้ือ และลดความลงัเล
ก่อนตดัสินใจ นอกจากน้ี ราคาท่ีเหมาะสมยงัช่วยกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคทดลองซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 
โดยเฉพาะในกรณีท่ีเป็นร้านคา้ใหม่หรือสินคา้ท่ีไม่เคยซ้ือ ความคุม้ค่าดา้นราคาจึงเป็นแรงจูงใจท่ี
ช่วยเปล่ียนความสนใจใหก้ลายเป็นการตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งชดัเจน 

 4. ความสะดวกของระบบภายในแอปพลิเคชันช่วยเร่งการตัดสินใจซ้ือ  ระบบภายใน 
TikTok ท่ีเอ้ือต่อการซ้ือสินคา้ เช่น การกดสั่งซ้ือได้ทนัทีจากคอนเทนต์ การเช่ือมต่อกบัร้านคา้
โดยตรง และขั้นตอนการช าระเงินท่ีไม่ซับซ้อน ช่วยให้ผูบ้ริโภคด าเนินการซ้ือได้อย่างรวดเร็ว 
ความสะดวกดังกล่าวท าให้การตัดสินใจซ้ือเกิดข้ึนได้ง่ายข้ึน เพราะผู ้บริโภคไม่จ  าเป็นต้อง
เปล่ียนไปยงัแพลตฟอร์มอ่ืนหรือคน้หาสินคา้เพิ่มเติมหลายขั้นตอน เม่ือกระบวนการซ้ือใชเ้วลานอ้ย
และเขา้ถึงไดง่้าย โอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือทนัทีจึงเพิ่มข้ึน อีกทั้งยงัช่วยลดโอกาสท่ีผูบ้ริโภค
จะเปล่ียนใจระหวา่งขั้นตอนการซ้ือ 

 5. ความรวดเร็วในการจัดส่งและการตามกระแสแฟช่ันมีผลต่อการเลือกซ้ือ ความรวดเร็ว
ในการจดัส่งเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บสินคา้ใน
ระยะเวลาท่ีเหมาะสมและสามารถน าไปใช้งานไดท้นัความตอ้งการ โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่ท่ีมกั
เก่ียวขอ้งกบักระแส ความนิยม หรือช่วงเวลาเฉพาะ การไดรั้บสินคา้อย่างรวดเร็วจึงช่วยเพิ่มความ
มัน่ใจในการสั่งซ้ือ นอกจากน้ี เส้ือผา้ท่ีมีความทนัสมยัหรือเป็นสินคา้ท่ีอยูใ่นกระแสยงัเป็นแรงจูงใจ
ส าคญั เพราะผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ท่ีตอบสนองรสนิยมและภาพลกัษณ์ของตนเองในช่วงเวลานั้น 
ดงันั้น ความรวดเร็วในการจดัส่งและความทนัสมยัของสินคา้ จึงเป็นปัจจยัร่วมท่ีช่วยสนบัสนุนการ
ตดัสินใจซ้ือผา่น TikTok 

 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลอืกซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันของกลุ่มผู้บริโภค 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน TikTok ของกลุ่มผูบ้ริโภค 

สามารถสะทอ้นให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทั้งดา้นความคุม้ค่า ความสะดวก ความน่าเช่ือถือ
ของขอ้มูล และประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้   
 1. ราคาและโปรโมช่ันเป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจซ้ือ  ราคาสินคา้ท่ีไม่สูงจนเกินไป 
รวมถึงโปรโมชัน่ต่าง ๆ เช่น ส่วนลด โคด้ส่งฟรี หรือขอ้เสนอพิเศษ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เน่ืองจากช่วยให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่าการซ้ือสินคา้มีความคุม้ค่าและไม่เป็น
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ภาระด้านค่าใช้จ่ายมากเกินไป โดยเฉพาะเม่ือมีการเปรียบเทียบกบัช่องทางอ่ืน หากสินคา้ผ่าน 
TikTok มีราคาท่ีเหมาะสมหรือมีโปรโมชัน่ท่ีดีกวา่ ยอ่มช่วยกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือไดง่้าย
ข้ึน นอกจากน้ี โปรโมชัน่ยงัท าหนา้ท่ีเป็นแรงจูงใจเพิ่มเติมท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือในช่วงเวลา
นั้นทนัที แทนท่ีจะเล่ือนการซ้ือออกไป 
 2. ความสะดวกในการใช้งานและการส่ังซ้ือภายในแอปพลิเคชัน  การท่ีผูบ้ริโภคสามารถดู
สินคา้ พิจารณารายละเอียด และกดสั่งซ้ือไดภ้ายในแอปเดียว เป็นปัจจยัท่ีช่วยให้การตดัสินใจซ้ือ
เกิดข้ึนไดง่้ายข้ึนอย่างชดัเจน ขั้นตอนการสั่งซ้ือท่ีไม่ซบัซ้อน รวมถึงระบบการช าระเงินท่ีสะดวก 
ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่การซ้ือสินคา้ผา่น TikTok เป็นเร่ืองง่ายและไม่เสียเวลา ความสะดวกดงักล่าว
ยงัช่วยลดอุปสรรคระหว่างความสนใจกบัการตดัสินใจซ้ือ กล่าวคือ เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ
จากคอนเทนต ์ก็สามารถด าเนินการซ้ือไดท้นัทีโดยไม่ตอ้งออกจากแพลตฟอร์ม  
 3. ความรวดเร็วและความสะดวกของการจัดส่งสินค้า การจดัส่งท่ีรวดเร็ว รวมถึงการจดัส่ง
ภายในประเทศ เป็นปัจจยัท่ีช่วยสร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูบ้ริโภค
ตอ้งการไดรั้บสินคา้ภายในระยะเวลาท่ีไม่นานเกินไป และสามารถติดตามหรือคาดการณ์ระยะเวลา
การไดรั้บสินคา้ได ้ความสะดวกในการจดัส่งจึงไม่ไดเ้ป็นเพียงขั้นตอนหลงัการซ้ือ แต่มีผลต่อการ
ตดัสินใจตั้งแต่ก่อนซ้ือดว้ย นอกจากน้ี หากร้านคา้หรือแพลตฟอร์มมีระบบการคืนสินคา้ท่ีสะดวก
เม่ือเกิดปัญหา ก็จะช่วยลดความกงัวลและเพิ่มความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ออนไลน์มากข้ึน  
 4. ความน่าเช่ือถือของรีวิวและความคิดเห็นจากผู้ใช้งานจริง รีวิวจากผูใ้ช้งานจริง 
โดยเฉพาะความคิดเห็นในคอมเมนต์หรือคลิปรีวิวจากผูซ้ื้อรายอ่ืน มีบทบาทส าคญัในการช่วย
ประกอบการตดัสินใจซ้ือ เพราะเป็นขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคมองวา่สะทอ้นประสบการณ์จริงมากกวา่การ
โฆษณาจากร้านคา้เพียงอย่างเดียว การอ่านรีวิวช่วยให้ผูบ้ริโภคประเมินคุณภาพสินคา้ ความตรง
ของรายละเอียด และความน่าเช่ือถือของร้านค้าได้ดีข้ึน หากรีวิวมีจ านวนมากและมีทิศทาง
สอดคลอ้งกนั จะยิง่ช่วยเพิ่มความมัน่ใจและลดความไม่แน่นอนก่อนตดัสินใจซ้ือ 
 5. ความหลากหลายของสินค้าและความทันสมัยของแฟช่ัน  การมีสินค้าให้เลือก
หลากหลาย ทั้งรูปแบบ สี ขนาด และดีไซน์ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้ไดต้รงกบัรสนิยม
และความตอ้งการของตนเองมากข้ึน นอกจากน้ี เส้ือผา้ท่ีมีความทนัสมยัหรือสอดคลอ้งกบักระแส
ในช่วงเวลานั้น ยงัช่วยเพิ่มแรงจูงใจในการซ้ือ เน่ืองจากสินค้าแฟชั่นเป็นสินค้าท่ีเก่ียวข้องกับ
ภาพลกัษณ์และความชอบส่วนบุคคล การท่ีบางร้านคา้จ าหน่ายสินคา้เฉพาะใน TikTok ยงัช่วยเพิ่ม
ความน่าสนใจและท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่สามารถพบสินคา้ท่ีแตกต่างจากแพลตฟอร์มอ่ืนได ้

 6. ประสบการณ์จากการใช้งานจริงส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้า  แมป้ระเด็นน้ีจะเก่ียวขอ้ง
กบัการซ้ือซ ้ าในอนาคต แต่จากมุมมองของผูบ้ริโภค ประสบการณ์จากการไดรั้บสินคา้และน าไปใช้
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งานจริงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคร้ังต่อไปอยา่งชดัเจน หากสินคา้ท่ีไดรั้บมีความสวยงาม ตรง
ตามท่ีน าเสนอ และสามารถใชง้านไดจ้ริง จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและเช่ือมัน่ต่อร้านคา้ 
ประสบการณ์ท่ีดีจึงท าหนา้ท่ีเป็นขอ้มูลยืนยนัวา่การตดัสินใจซ้ือก่อนหนา้นั้นถูกตอ้ง และส่งผลให้
ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือสินคา้จากร้านหรือแพลตฟอร์มเดิมอีกในอนาคต 

 
ทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน TikTok 
  ทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน TikTok ของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
สามารถสะทอ้นมุมมองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแพลตฟอร์มในหลายดา้น ทั้งดา้นความสะดวก ความ
น่าเช่ือถือของขอ้มูล และความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยสามารถอธิบายเป็นประเด็น
ส าคญั ดงัน้ี 
 1. ให้ความส าคัญกับความน่าเช่ือถือของรีวิวเป็นหลัก การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น TikTok 
ของกลุ่มผู ้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือไม่ได้เกิดจากการเห็นสินค้าเพียงอย่างเดียว แต่ให้
ความส าคญักับความน่าเช่ือถือของรีวิวเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะรีวิวท่ีมีลักษณะจริงใจ มาจาก
ผูใ้ช้งานจริง หรือแสดงให้เห็นประสบการณ์การใช้สินคา้จริงมากกว่าการน าเสนอเพื่อขายสินคา้
เพียงอยา่งเดียว การท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความส าคญักบัรีวิวในลกัษณะน้ี สะทอ้นวา่ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ี
ระมดัระวงัต่อขอ้มูลในแพลตฟอร์ม และไม่ไดเ้ช่ือการน าเสนอของผูข้ายทั้งหมดทนัที แต่จะใชรี้วิว
เป็นเคร่ืองมือในการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของสินคา้และร้านคา้ ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ในแต่
ละคร้ัง 
 2. มีทัศนคติในเชิงเปิดรับ แต่ยังคงใช้ความระมัดระวังในการซ้ือ กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมีทศันคติท่ีเปิดรับการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok โดยมองวา่สามารถซ้ือสินคา้ไดจ้ริง
และเป็นช่องทางท่ีน่าสนใจ อย่างไรก็ตาม การเปิดรับดังกล่าวไม่ได้หมายความว่าผูบ้ริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือโดยไม่มีการพิจารณา แต่ยงัคงให้ความส าคัญกับการตรวจสอบข้อมูล เช่น รีวิว 
รายละเอียดสินคา้ และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ ทศันคติน้ีแสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคมีการปรับตวั
ต่อช่องทางการซ้ือรูปแบบใหม่ แต่ยงัคงใช้วิจารณญาณเพื่อป้องกนัความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้
ออนไลน์ โดยเฉพาะสินคา้ท่ีไม่สามารถทดลองหรือสัมผสัไดก่้อนซ้ือ 
 3. มองว่าเป็นช่องทางที่สะดวก รวดเร็ว และมีตัวเลือกหลากหลาย ผูใ้ห้ขอ้มูลมีมุมมองใน
เชิงบวกต่อ TikTok ในฐานะช่องทางการซ้ือสินคา้แฟชัน่ เน่ืองจากสามารถเขา้ถึงสินคา้ไดง่้าย ใช้
งานสะดวก และมีตวัเลือกสินคา้ใหเ้ลือกจ านวนมาก การรวมการรับชมคอนเทนตแ์ละการซ้ือสินคา้
ไวใ้นแพลตฟอร์มเดียวช่วยให้ผูบ้ริโภคประหยดัเวลา และสามารถคน้พบสินคา้ใหม่ ๆ ไดร้ะหวา่ง
การใชง้านทัว่ไป นอกจากน้ี ความหลากหลายของสินคา้ในแพลตฟอร์มยงัช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ
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เลือกสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการและสไตล์ของตนเองมากข้ึน อย่างไรก็ตาม แมจ้ะมองว่าเป็น
ช่องทางท่ีสะดวก แต่ผูบ้ริโภคยงัคงพิจารณารีววิและความน่าเช่ือถือของร้านคา้ควบคู่กนัไป 

 4. รับรู้ถึงความเส่ียงจากสินค้าไม่ตรงตามที่น าเสนอ แมว้า่ผูใ้ห้ขอ้มูลจะมีทศันคติเชิงบวก
ต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok แต่ยงัรับรู้ถึงความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยเฉพาะ
ปัญหาสินคา้ท่ีอาจไม่สอดคล้องกบัการน าเสนอ เช่น คุณภาพสินคา้แตกต่างจากท่ีแสดงในคอน
เทนต ์รายละเอียดสินคา้ไม่ชดัเจน หรือสินคา้ท่ีไดรั้บไม่เป็นไปตามความคาดหวงั ทศันคติดงักล่าว
สะทอ้นว่าผูบ้ริโภคเขา้ใจขอ้จ ากดัของการซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ ซ่ึงไม่สามารถ
ทดลองสวมใส่หรือสัมผสัเน้ือผา้ได้ก่อนตดัสินใจซ้ือ จึงท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งอาศยัขอ้มูลประกอบ 
เช่น รีววิ ภาพสินคา้ และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ เพื่อช่วยลดความเส่ียงในการตดัสินใจ 
 5. โดยรวมมีทศันคติในเชิงบวกต่อการซ้ือผ่าน TikTok กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ยงัคงมีทศันคติท่ีดีต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok แมจ้ะมีขอ้กงัวลเก่ียวกบัความน่าเช่ือถือและ
ความสอดคลอ้งของสินคา้ เน่ืองจากแพลตฟอร์มมีจุดเด่นดา้นความสะดวก ความรวดเร็ว และการ
น าเสนอสินคา้ท่ีหลากหลาย ทศันคติเชิงบวกดงักล่าวส่งผลให้ผูบ้ริโภคยงัคงเปิดรับการซ้ือสินคา้
ผา่น TikTok และมีแนวโนม้ใชง้านแพลตฟอร์มต่อไปในอนาคต อย่างไรก็ตาม ความต่อเน่ืองของ
การใช้งานจะข้ึนอยู่กับประสบการณ์ท่ีได้รับจริงจากสินค้าและร้านค้าเป็นส าคัญ หากร้านค้า
สามารถรักษาคุณภาพและความน่าเช่ือถือได้ ก็จะช่วยเสริมทศันคติท่ีดีต่อแพลตฟอร์มให้มัน่คง
ยิง่ข้ึน 
 อย่างไรก็ตาม ทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน TikTok ของกลุ่มผูบ้ริโภค มีความ
แตกต่างจากกลุมผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ กล่าวคือกลุ่มผูบ้ริโภค  
 1. มองว่าเป็นช่องทางทีส่ะดวก ราคาย่อมเยา และช่วยให้ตัดสินใจได้ง่าย ผูบ้ริโภคมีทศันคติ
เชิงบวกต่อ TikTok ในฐานะช่องทางการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ เน่ืองจากมองวา่สินคา้หลายรายการมีราคา
ท่ีเขา้ถึงได้ และมีการน าเสนอท่ีช่วยให้ตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน เช่น การแสดงตวัอย่างสินคา้ การ
ทดลองสวมใส่ หรือการรีววิผา่นคลิปวิดีโอ การน าเสนอในลกัษณะดงักล่าวท าให้ผูบ้ริโภคสามารถ
ประเมินสินคา้ไดเ้บ้ืองตน้โดยไม่ตอ้งไปเลือกซ้ือดว้ยตนเอง อีกทั้งความสะดวกของระบบการสั่งซ้ือ
ภายในแอปยงัช่วยลดขั้นตอนในการซ้ือ ท าให้ผูบ้ริโภคมองวา่ TikTok เป็นช่องทางท่ีตอบโจทย์
พฤติกรรมการซ้ือในปัจจุบนั 
 2. มองว่าสินค้าบน TikTok มีความทันสมัยและเป็นไปตามกระแส ผูบ้ริโภครับรู้วา่สินคา้
แฟชัน่ท่ีจ  าหน่ายผา่น TikTok มกัมีความทนัสมยั สอดคลอ้งกบักระแส หรือเป็นสินคา้ท่ีก าลงัไดรั้บ
ความนิยมในช่วงเวลานั้น ท าใหแ้พลตฟอร์มน้ีกลายเป็นช่องทางหน่ึงในการติดตามแนวโนม้แฟชัน่
ใหม่ ๆ การเลือกซ้ือสินคา้จึงไม่ไดเ้กิดจากความจ าเป็นในการใชง้านเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้ง



   36 
 

กบัความตอ้งการมีส่วนร่วมกบักระแสและภาพลกัษณ์ทางสังคมของผูบ้ริโภคดว้ย ทศันคติดงักล่าว
สะทอ้นให้เห็นว่า TikTok ไม่ไดเ้ป็นเพียงช่องทางจ าหน่ายสินคา้ แต่ยงัเป็นพื้นท่ีท่ีช่วยสร้างแรง
บนัดาลใจดา้นแฟชัน่ใหก้บัผูบ้ริโภค  

 3. การน าเสนอผ่านการไลฟ์สดช่วยสร้างความเข้าใจในตัวสินค้า การขายสินคา้ผา่นการไลฟ์
สดมีผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเชิงบวก เน่ืองจากช่วยให้เห็นรายละเอียดสินคา้ไดม้ากกวา่การดู
ภาพน่ิง เช่น สี ทรงเส้ือผา้ เน้ือผา้ และลกัษณะเม่ือสวมใส่จริง อีกทั้งยงัเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภค
สามารถสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมไดใ้นขณะรับชม ท าให้รู้สึกว่ามีปฏิสัมพนัธ์กบัผูข้ายมากข้ึน การ
ไลฟ์สดจึงช่วยลดความไม่แน่นอนในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ออนไลน์ และท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
มัน่ใจก่อนตดัสินใจซ้ือไดม้ากข้ึน  

 4. มีทศันคติทั้งเชิงบวกและระมัดระวังต่อความน่าเช่ือถือของสินค้า  แมผู้บ้ริโภคจะมองวา่
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok มีขอ้ดีหลายประการ แต่ยงัคงมีความระมดัระวงัต่อความน่าเช่ือถือ
ของสินคา้ โดยเฉพาะในกรณีท่ีสินคา้บางรายการมีการน าเสนอเกินจริง หรือคุณภาพไม่เป็นไป
ตามท่ีแสดงในคอนเทนต์ ทัศนคติในลักษณะน้ีสะท้อนว่าผูบ้ริโภคไม่ได้ปฏิเสธการซ้ือผ่าน
แพลตฟอร์ม แต่ตอ้งการใชข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจอยา่งรอบคอบ เช่น การดูรีวิว การอ่านความ
คิดเห็นของผูซ้ื้อรายอ่ืน หรือการพิจารณาความน่าเช่ือถือของร้านคา้ เพื่อช่วยลดความเส่ียงก่อนการ
ซ้ือ 

 5. เปิดรับช่องทางการซ้ือ แต่ยังคงรักษาระดับความเช่ือมั่นอย่างระมัดระวัง  ผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้เปิดรับ TikTok ในฐานะช่องทางการซ้ือสินคา้แฟชัน่ เน่ืองจากแพลตฟอร์มมีความสะดวก
และสามารถตอบสนองพฤติกรรมการใชง้านในชีวิตประจ าวนัไดดี้ อยา่งไรก็ตาม ความเช่ือมัน่ของ
ผูบ้ริโภคยงัไม่ไดอ้ยู่ในระดบัท่ีเช่ือถือไดท้ั้งหมดในทนัที แต่เกิดจากการสะสมประสบการณ์และ
การตรวจสอบขอ้มูลก่อนซ้ือในแต่ละคร้ัง ทศันคติลกัษณะน้ีแสดงให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคมีการเปิดรับ
เทคโนโลยีและรูปแบบการซ้ือใหม่ ๆ แต่ยงัคงต้องการความมั่นใจจากข้อมูลท่ีชัดเจนและ
ประสบการณ์ท่ีดีในการซ้ือ 

 6. ความสวยงามและความแปลกใหม่ของสินค้ามีผลต่อความรู้สึกอยากซ้ือ ความสวยงาม 
ความแปลกใหม่ และรูปแบบสินค้าท่ีแตกต่างจากสินค้าทัว่ไป มีผลต่อความรู้สึกอยากซ้ือของ
ผูบ้ริโภคอย่างชดัเจน โดยเฉพาะเม่ือมีการน าเสนอสินคา้ผ่านรีวิวหรือคลิปวิดีโอท่ีท าให้เห็นภาพ
การใช้งานจริง ผูบ้ริโภคสามารถจินตนาการได้ว่าสินค้านั้นจะเหมาะกับตนเองหรือช่วยเสริม
ภาพลกัษณ์ของตนไดอ้ยา่งไร แมบ้างคร้ังสินคา้อาจไม่ไดเ้ป็นส่ิงจ าเป็นโดยตรง แต่การน าเสนอท่ี
ดึงดูดและสอดคลอ้งกบัรสนิยมของผูบ้ริโภคสามารถกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือได ้ทศันคติ
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ดงักล่าวสะทอ้นวา่อารมณ์ ความชอบ และการรับรู้ดา้นภาพลกัษณ์มีบทบาทส าคญัต่อการซ้ือสินคา้
แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งมาก 
 
รูปแบบการน าเสนอสินค้าทีส่่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
 รูปแบบการน าเสนอสินคา้บน TikTok มีอิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มผูมี้
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีให้ความส าคญักบั “คุณภาพของคอนเทนต์” และ 
“ความน่าเช่ือถือของการน าเสนอ” เป็นหลกั กล่าวคือ 
 1. การน าเสนอผ่านการสวมใส่จริงช่วยให้ตัดสินใจได้ง่ายขึน้ การท่ีผูข้ายหรือผูรี้วิวสวมใส่
สินคา้ใหเ้ห็นจริง มีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากช่วยให้เห็นลกัษณะของสินคา้ไดอ้ยา่ง
ชดัเจน ทั้งในดา้นทรง รูปแบบ ความยาว และความพอดีเม่ือสวมใส่จริง ท าให้สามารถประเมินได้
วา่สินคา้นั้นเหมาะสมหรือไม่ การน าเสนอในลกัษณะน้ีช่วยลดช่องวา่งระหวา่งการรับรู้ผา่นหนา้จอ
กบัการใช้งานจริง อีกทั้งยงัช่วยให้สามารถน าไปเปรียบเทียบกบัสไตล์หรือรูปร่างของตนเองได้
โดยตรง ส่งผลใหเ้กิดความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือเพิ่มข้ึนอยา่งชดัเจน 
 2. การให้รายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วนช่วยลดความลังเลในการซ้ือ  คอนเทนต์ท่ีมีการ
อธิบายรายละเอียดสินคา้อยา่งครบถว้น เช่น ขนาด เน้ือผา้ ลกัษณะการใชง้าน หรือจุดเด่นของสินคา้ 
ช่วยใหเ้ขา้ใจสินคา้ไดใ้นระดบัลึกมากข้ึน โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่ท่ีมีความแตกต่างในเร่ืองไซส์และ
รูปแบบ การมีขอ้มูลท่ีชัดเจนช่วยให้สามารถประเมินสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัความเป็นจริง และลด
ความเส่ียงจากการตดัสินใจผดิพลาด ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือมีความรวดเร็วและมัน่ใจมากข้ึน 
 3. ความสมจริงของภาพและวิดีโอมีผลต่อความเช่ือมั่นในสินค้า การน าเสนอสินคา้ใน
ลกัษณะท่ีใกลเ้คียงกบัของจริง เช่น การไม่ปรับแต่งภาพหรือวิดีโอจนเกินไป มีผลต่อความเช่ือมัน่
อย่างชัดเจน เน่ืองจากช่วยให้รับรู้ข้อมูลได้อย่างตรงไปตรงมา และไม่เกิดความคาดหวงัท่ี
คลาดเคล่ือน ในทางตรงกนัขา้ม หากคอนเทนตมี์การปรับแต่งมากเกินไป อาจท าให้เกิดความลงัเล
ในการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น ความสมจริงจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัสินคา้ 
 4. คุณภาพของวิดีโอและความน่าสนใจของการน าเสนอช่วยดึงดูดความสนใจ วิดีโอท่ีมี
ความคมชัด มีการจัดองค์ประกอบภาพท่ีเหมาะสม และมีการน าเสนออย่างเป็นล าดับขั้นตอน 
สามารถดึงดูดความสนใจได้มากข้ึน และช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กับสินคา้และร้านคา้ การ
น าเสนอท่ีดูเป็นมืออาชีพยงัช่วยเพิ่มความเช่ือมัน่ และท าให้การตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนได้ง่ายข้ึน 
เน่ืองจากรับรู้วา่สินคา้มีคุณภาพและมีความน่าเช่ือถือ 
 5. รูปแบบการน าเสนอที่เรียบง่ายและตรงไปตรงมาช่วยให้ตัดสินใจเร็วขึ้น รูปแบบการ
น าเสนอท่ีเขา้ใจง่าย ไม่ซับซ้อน และสามารถส่ือสารขอ้มูลส าคญัได้อย่างรวดเร็ว สอดคลอ้งกบั
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ลกัษณะการใช้งาน TikTok ท่ีเน้นการรับขอ้มูลในระยะเวลาสั้ น การแสดงสินคา้ให้เห็นชัดเจน
พร้อมขอ้มูลท่ีจ  าเป็น ช่วยใหส้ามารถตดัสินใจซ้ือไดท้นัทีโดยไม่ตอ้งใชเ้วลาพิจารณานาน ส่งผลให้
เกิดการเปล่ียนจากผูช้มเป็นผูซ้ื้อไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 6. การแสดงข้อมูลไซส์และการมีผู้สวมใส่จริงช่วยเพิ่มความมั่นใจ การระบุขอ้มูลขนาด
สินค้าอย่างชัดเจน พร้อมการแสดงตัวอย่างการสวมใส่จริง เป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยให้สามารถ
ประเมินความพอดีของสินคา้ไดดี้ข้ึน ลดความเส่ียงจากการเลือกไซส์ไม่เหมาะสม และเพิ่มความ
มัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะเม่ือผูรี้วิวมีลกัษณะใกลเ้คียงกบักลุ่มเป้าหมาย จะยิ่งช่วยให้
เขา้ใจภาพรวมของสินคา้ไดช้ดัเจนมากข้ึน 
 กลุ่มผูบ้ริโภคมองต่างจากกลุ่ม influencers คือ มองว่ารูปแบบการน าเสนอสินค้าบน 
TikTok มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มผูบ้ริโภคจะตอ้งมีลกัษณะท่ีเน้นความน่าสนใจของคอน
เทนต ์และความสามารถในการท าให้เขา้ใจสินคา้ไดง่้าย โดยคอนเทนตไ์ม่ไดเ้ป็นเพียงการน าเสนอ
สินค้า แต่ยงัท าหน้าท่ีกระตุ้นความสนใจและสร้างแรงจูงใจในการซ้ือ ซ่ึงสามารถอธิบายเป็น
ประเด็นส าคญั ดงัน้ี 
 1. คอนเทนต์ทีม่ีความน่าสนใจและไม่น่าเบื่อช่วยดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค คอนเทนต์
ท่ีมีความสร้างสรรค ์เช่น มีความสนุก น่าสนใจ หรือมีรูปแบบการน าเสนอท่ีแตกต่างจากการขาย
ทัว่ไป มีผลต่อการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค ท าให้ผูช้มมีแนวโนม้รับชมเน้ือหาอย่างต่อเน่ือง 
และเปิดรับขอ้มูลสินคา้ไดม้ากข้ึน การท่ีผูบ้ริโภคใชเ้วลาอยูก่บัคอนเทนตน์านข้ึน ส่งผลให้มีโอกาส
พิจารณาสินคา้อยา่งจริงจงั และเพิ่มความเป็นไปไดใ้นการตดัสินใจซ้ือ 
 2. การลองสวมใส่จริงในหลายรูปแบบช่วยให้ประเมินสินค้าได้ชัดเจนขึ้น การท่ีผูข้าย
ทดลองสวมใส่สินคา้ในหลายลกัษณะ เช่น หลายไซส์ หรือหลายสไตล์ ช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ
เปรียบเทียบและประเมินความเหมาะสมของสินคา้ไดดี้ข้ึน โดยเฉพาะเม่ือสามารถเปรียบเทียบกบั
รูปร่างหรือสไตลข์องตนเองได ้จะช่วยใหเ้กิดความมัน่ใจและลดความลงัเลก่อนการตดัสินใจซ้ือ 
 3. การน าเสนอที่สมจริงและมีความน่าเช่ือถือช่วยลดความกังวลในการซ้ือ  คอนเทนต์ท่ี
แสดงสินคา้อยา่งตรงไปตรงมา และมีการอธิบายรายละเอียดอยา่งชดัเจน ช่วยให้ผูบ้ริโภครู้สึกมัน่ใจ
มากข้ึน เน่ืองจากสามารถรับรู้ขอ้มูลสินคา้ไดใ้กลเ้คียงความเป็นจริง ส่งผลใหล้ดความกงัวลเก่ียวกบั
ความคลาดเคล่ือนของสินคา้ และช่วยใหก้ารตดัสินใจซ้ือมีความมัน่ใจมากข้ึน 

 4. การแสดงรายละเอียดสินค้า เช่น ไซส์และลักษณะตรงปก ช่วยเพิ่มความมั่นใจ การระบุ
ขอ้มูลส าคญั เช่น ขนาดสินคา้ ลกัษณะสินคา้ และความสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีน าเสนอ ช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถตดัสินใจไดง่้ายข้ึน โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่ท่ีตอ้งค านึงถึงความพอดีและความเหมาะสม 
การมีขอ้มูลท่ีชดัเจนช่วยลดความเส่ียงในการเลือกซ้ือสินคา้ และเพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจ 
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 5. การน าเสนอผ่านการใช้งานจริงช่วยสร้างภาพและความเข้าใจในสินค้า คอนเทนตท่ี์แสดง
การใช้งานจริง เช่น การสวมใส่ในชีวิตประจ าวนั หรือการแสดงคุณสมบติัของสินค้า ช่วยให้
ผูบ้ริโภคสามารถจินตนาการการใช้งานได้ง่ายข้ึน และรู้สึกว่าสินคา้นั้นสามารถตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของตนเองไดจ้ริง ส่งผลใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือไดง่้ายข้ึน 
 6. การแนะน าสินค้าผ่านระบบและการแมตช์สินค้าเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซ้ือ  การ
น าเสนอสินค้าในลักษณะท่ีสามารถน าไปจบัคู่หรือแมตช์กับเส้ือผา้อ่ืนได้หลากหลาย ช่วยให้
ผูบ้ริโภครู้สึกวา่สินคา้นั้นมีความคุม้ค่าและสามารถใชง้านไดห้ลายโอกาส อีกทั้งการแนะน าสินคา้ท่ี
ตรงกบัความสนใจยงัช่วยเพิ่มโอกาสในการตดัสินใจซ้ือ 
 7. การทดลองสวมใส่ทีท่ าให้ผู้บริโภครู้สึกเช่ือมโยงกับสินค้า การน าเสนอสินคา้ในลกัษณะ
ท่ีสามารถน าไปจบัคู่หรือแมตช์กบัเส้ือผา้อ่ืนไดห้ลากหลาย ช่วยใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่สินคา้นั้นมีความ
คุม้ค่าและสามารถใชง้านไดห้ลายโอกาส อีกทั้งการแนะน าสินคา้ท่ีตรงกบัความสนใจยงัช่วยเพิ่ม
โอกาสในการตดัสินใจซ้ือ 
 
ประสบการณ์ทีไ่ด้รับจากการซ้ือสินค้าต่อความรู้สึกของผู้บริโภค 
 ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน TikTok ของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ มีผลโดยตรงต่อความรู้สึก ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการตดัสินใจในอนาคต 
โดยเฉพาะในด้านการประเมินคุณภาพสินคา้ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ และประสิทธิภาพของ
กระบวนการใหบ้ริการ ซ่ึงสามารถอธิบายเป็นประเด็นส าคญั ดงัน้ี 
 1. ประสบการณ์ด้านการจัดส่งมีผลต่อความพึงพอใจในการซ้ือสินค้า การจดัส่งสินคา้เป็น
องคป์ระกอบส าคญัท่ีมีผลต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภคในภาพรวม แมว้า่คุณภาพของสินคา้จะเป็นไป
ตามท่ีคาดหวงั แต่หากกระบวนการจดัส่งเกิดความล่าชา้ หรือมีความผิดพลาด เช่น ระยะเวลาจดัส่ง
ไม่เป็นไปตามท่ีแจง้ หรือมีปัญหาในการติดตามสินคา้ จะส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกไม่พึง
พอใจได ้ลกัษณะดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่า “ความรวดเร็ว” และ “ความแน่นอน” ของการจดัส่ง 
ไม่ไดเ้ป็นเพียงขั้นตอนปลายทาง แต่เป็นส่วนหน่ึงของประสบการณ์การซ้ือท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
โดยรวม และสามารถส่งผลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคต่อร้านคา้และแพลตฟอร์มไดอ้ยา่งชดัเจน 
 2. ความสอดคล้องของสินค้าเป็นปัจจัยหลักที่ก าหนดความรู้สึกหลังการซ้ือ เม่ือสินคา้ท่ี
ได้รับมีลักษณะสอดคล้องกับส่ิงท่ีน าเสนอในคอนเทนต์ เช่น เน้ือผา้ สี รูปแบบ และขนาดท่ี
เหมาะสม จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกพึงพอใจ และรับรู้ว่าการตดัสินใจซ้ือของตนมีความ
ถูกตอ้ง ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้มีความแตกต่างจากท่ีรับรู้ เช่น เน้ือผา้ไม่ตรง สีคลาดเคล่ือน 
หรือขนาดไม่เหมาะสม จะส่งผลให้เกิดความรู้สึกผิดหวงั และลดระดบัความเช่ือมัน่ต่อร้านคา้อยา่ง
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มีนัยส าคัญ สะท้อนให้เห็นว่าความสอดคล้องของสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญท่ีสุดในการก าหนด
ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 
 3. การตรวจสอบข้อมูลก่อนซ้ือมีผลต่อคุณภาพของประสบการณ์ที่ได้รับ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคก่อนการตัดสินใจซ้ือ เช่น การพิจารณารีวิว การเปรียบเทียบข้อมูลสินค้า และการ
ตรวจสอบรายละเอียดต่าง ๆ มีผลต่อคุณภาพของประสบการณ์ท่ีไดรั้บอยา่งชดัเจน ผูบ้ริโภคท่ีมีการ
ตรวจสอบขอ้มูลอยา่งรอบคอบ มกัมีแนวโนม้ไดรั้บสินคา้ท่ีตรงตามความคาดหวงัมากกวา่ ในขณะ
ท่ีการตดัสินใจซ้ือโดยไม่ได้พิจารณาขอ้มูลอย่างเพียงพอ อาจน าไปสู่ประสบการณ์ท่ีไม่เป็นไป
ตามท่ีตอ้งการ ลกัษณะดงักล่าวสะทอ้นว่าประสบการณ์หลงัการซ้ือไม่ไดข้ึ้นอยู่กบัตวัสินคา้เพียง
อยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคดว้ย 
 4. การรับผิดชอบของร้านค้ามีผลต่อการลดความไม่พึงพอใจ ในกรณีท่ีเกิดปัญหาหลงัการ
ซ้ือ เช่น สินคา้มีต าหนิ หรือไม่เป็นไปตามท่ีสั่งซ้ือ การท่ีร้านคา้มีการตอบสนองและรับผิดชอบ เช่น 
การคืนสินคา้ การเปล่ียนสินคา้ หรือการคืนเงิน มีส่วนช่วยลดระดบัความไม่พึงพอใจของผูบ้ริโภค
ได้อย่างมีนัยส าคญั การให้บริการหลงัการขายจึงมีบทบาทส าคญัในการรักษาความสัมพนัธ์กับ
ลูกคา้ และสามารถเปล่ียนประสบการณ์เชิงลบใหไ้ม่ส่งผลกระทบต่อภาพรวมมาก 
 5. ประสบการณ์ที่ได้รับส่งผลโดยตรงต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้า  ประสบการณ์จากการซ้ือ
สินคา้ในแต่ละคร้ังเป็นปัจจยัส าคญัท่ีก าหนดพฤติกรรมในอนาคต หากผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดี ตรงตามท่ีน าเสนอ และมีการจดัส่งท่ีมีประสิทธิภาพ จะน าไปสู่ความประทบัใจและการ
ตดัสินใจซ้ือซ ้ าอย่างต่อเน่ือง ในทางตรงกนัขา้ม หากประสบการณ์ไม่ดี เช่น สินคา้ไม่มีคุณภาพ 
หรือการจดัส่งไม่มีประสิทธิภาพ จะท าให้ผูบ้ริโภคหลีกเล่ียงการซ้ือจากร้านคา้นั้นในอนาคตอยา่ง
ชดัเจน สะทอ้นวา่ประสบการณ์การซ้ือมีผลต่อความสัมพนัธ์ระยะยาวระหวา่งผูบ้ริโภคกบัร้านคา้ 
 จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคพบว่า ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน 
TikTok ส่งผลต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภคทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือในอนาคต โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทั้งดา้นความคุม้ค่า คุณภาพสินคา้ และประสบการณ์การ
ใหบ้ริการ ซ่ึงสามารถอธิบายเป็นประเด็นส าคญั ดงัน้ี 
 1. ความคุ้มค่าระหว่างราคาและคุณภาพมีผลต่อความรู้สึกหลงัการซ้ือ ผูบ้ริโภคมกัประเมิน
ความพึงพอใจจากความสัมพนัธ์ระหว่างราคากบัคุณภาพสินคา้ หากสินคา้มีราคาท่ีเหมาะสมและ
คุณภาพอยูใ่นระดบัท่ียอมรับได ้จะท าให้รู้สึกวา่การซ้ือมีความคุม้ค่า แมว้่าคุณภาพอาจไม่ไดอ้ยูใ่น
ระดบัสูงมากนกั ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้มีคุณภาพต ่ากวา่ระดบัท่ีคาดหวงัเม่ือเทียบกบัราคา 
จะส่งผลให้เกิดความรู้สึกไม่พึงพอใจ อยา่งไรก็ตาม ปัจจยัอ่ืน เช่น การจดัส่งท่ีรวดเร็ว หรือระบบ
การช าระเงินท่ีสะดวก อาจช่วยลดความรู้สึกเชิงลบลงไดใ้นบางกรณี 
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 2. คุณภาพสินค้าเป็นปัจจัยหลักที่ก าหนดความพึงพอใจและการซ้ือซ ้า คุณภาพของสินคา้
เป็นองค์ประกอบส าคญัท่ีส่งผลต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภคโดยตรง หากสินคา้มีลกัษณะตรงตามท่ี
คาดหวงั มีความสวยงาม และสามารถใชง้านไดจ้ริง จะน าไปสู่ความพึงพอใจและความตอ้งการซ้ือ
ซ ้ า ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้ไม่เป็นไปตามท่ีรับรู้ เช่น มีต าหนิ หรือไม่สามารถใชง้านได ้จะท า
ใหเ้กิดความรู้สึกไม่ดี และลดโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้ า สะทอ้นให้เห็นวา่คุณภาพสินคา้เป็นปัจจยั
ก าหนดความสัมพนัธ์ระยะยาวระหวา่งผูบ้ริโภคกบัร้านคา้อยา่งชดัเจน 
 3. ความรวดเร็วในการจัดส่งและการแพ็คสินค้ามีผลต่อประสบการณ์โดยรวม การจดัส่งท่ี
รวดเร็ว และการแพค็สินคา้ท่ีเหมาะสม มีผลต่อการสร้างความประทบัใจให้กบัผูบ้ริโภคอย่างมาก 
เน่ืองจากท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกมัน่ใจในกระบวนการให้บริการ ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้มาถึง
ล่าช้า หรืออยู่ในสภาพไม่สมบูรณ์ เช่น บรรจุภณัฑ์เสียหาย หรือสินคา้มีต าหนิ จะส่งผลให้เกิด
ความรู้สึกไม่พึงพอใจ แมว้า่สินคา้อาจไม่ไดมี้ปัญหาหลกัก็ตาม 
 4. การเปรียบเทียบกับแพลตฟอร์มอื่นมีผลต่อการรับรู้คุณภาพบริการ ผูบ้ริโภคบางส่วนมี
การเปรียบเทียบประสบการณ์การซ้ือผ่าน TikTok กบัแพลตฟอร์มอ่ืน และพบว่าคุณภาพการ
ใหบ้ริการอาจยงัไม่สม ่าเสมอในบางกรณี เช่น ความรวดเร็วในการจดัส่ง หรือสภาพสินคา้เม่ือไดรั้บ 
การเปรียบเทียบดงักล่าวส่งผลต่อการรับรู้คุณภาพโดยรวม และอาจท าให้เกิดทศันคติในเชิงลบต่อ
แพลตฟอร์ม หากประสบการณ์ไม่เป็นไปตามความคาดหวงั 
 5. ประสบการณ์คร้ังแรกมีผลต่อการตัดสินใจในอนาคต การซ้ือคร้ังแรกมีบทบาทส าคญัต่อ
การก าหนดทศันคติและพฤติกรรมในอนาคต หากผูบ้ริโภคไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี จะท าให้เกิด
ความเช่ือมัน่และพร้อมกลบัมาซ้ือซ ้ า ในทางตรงกนัขา้ม หากประสบการณ์แรกไม่ดี จะส่งผลให้
ผูบ้ริโภคหลีกเล่ียงการซ้ือจากร้านคา้นั้นในระยะยาว 
 6. ร้านค้าที่มีมาตรฐานสม ่าเสมอช่วยสร้างความไว้วางใจระยะยาว ร้านคา้ท่ีสามารถรักษา
คุณภาพสินคา้และบริการไดอ้ยา่งสม ่าเสมอ เช่น สินคา้ตรงตามท่ีน าเสนอ การจดัส่งรวดเร็ว และไม่
มีปัญหาซ ้ าซ้อน จะช่วยสร้างความไวว้างใจให้กบัผูบ้ริโภค และท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ าใน
ระยะยาว โดยผูบ้ริโภคบางรายมีแนวโน้มเลือกซ้ือจากร้านคา้เดิมเป็นประจ า เน่ืองจากมัน่ใจใน
มาตรฐานของสินคา้และบริการ 
 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้า 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ สามารถสะทอ้นให้เห็นว่าการซ้ือซ ้ าไม่ไดเ้กิดจากความสนใจในสินคา้เพียงคร้ัง
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เดียว แต่เกิดจากความเช่ือมัน่ท่ีสะสมจากขอ้มูลรีวิว ประสบการณ์การซ้ือท่ีผา่นมา ความคุม้ค่า และ
คุณภาพของสินคา้   
 1. ความน่าเช่ือถือของคอนเทนต์รีวิวมีผลต่อการซ้ือซ ้า คอนเทนต์รีวิวบน TikTok มี
บทบาทส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า โดยเฉพาะรีวิวจากผูรี้วิวท่ีมีความน่าเช่ือถือ หรือรีวิวท่ีสะทอ้น
ประสบการณ์จริงของผูใ้ช้งาน เม่ือผูบ้ริโภคเคยตดัสินใจซ้ือตามรีวิวแล้วพบว่าสินคา้มีคุณภาพดี
ตามท่ีน าเสนอ จะท าให้เกิดความมัน่ใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บ และส่งผลให้มีแนวโน้มกลบัมาซ้ือสินคา้
จากร้านเดิมหรือจากคอนเทนตใ์นลกัษณะเดียวกนัอีกคร้ัง การรีวิวท่ีมีความจริงใจ ไม่เกินจริง และ
แสดงรายละเอียดสินคา้อยา่งชดัเจน จึงเป็นปัจจยัท่ีช่วยสร้างความไวว้างใจในระยะยาว และมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง 
 2. ราคาและโปรโมช่ันเป็นแรงจูงใจส าคัญในการซ้ือซ ้า ราคาและโปรโมชัน่เป็นปัจจยัท่ีช่วย
กระตุ้นการซ้ือซ ้ าได้อย่างชัดเจน โดยเฉพาะส่วนลด คูปอง หรือเง่ือนไขการจดัส่งฟรี ซ่ึงท าให้
ผูบ้ริโภครับรู้ว่าการซ้ือสินค้าผ่าน TikTok มีความคุ้มค่า เม่ือผูบ้ริโภคเคยได้รับประโยชน์จาก
โปรโมชัน่ในการซ้ือคร้ังก่อน ยอ่มท าให้เกิดความคาดหวงัและความสนใจในการกลบัมาซ้ือซ ้ าใน
คร้ังต่อไป นอกจากน้ี โปรโมชั่นในช่วงไลฟ์สดหรือข้อเสนอเฉพาะช่วงเวลา ยงัช่วยสร้างแรง
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือซ ้ าไดร้วดเร็วข้ึน เพราะรู้สึกวา่เป็นโอกาสท่ีคุม้ค่าและไม่ควรพลาด 
 3. การน าเสนอผ่านไลฟ์สดช่วยกระตุ้นพฤติกรรมการซ้ือซ ้า การไลฟ์สดขายสินคา้มีส่วน
ช่วยกระตุน้การซ้ือซ ้ า เน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน ไดรั้บขอ้มูลเพิ่มเติมจากผูข้าย 
และยงัสามารถติดตามโปรโมชัน่หรือคูปองส่วนลดในช่วงเวลานั้นได ้การไลฟ์สดจึงไม่ไดเ้ป็นเพียง
ช่องทางการขาย แต่ยงัเป็นพื้นท่ีสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งผูข้ายกบัผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภครู้สึกว่า
ผูข้ายให้ขอ้มูลครบถ้วน ตอบค าถามได้ดี และน าเสนอสินค้าอย่างน่าเช่ือถือ จะท าให้เกิดความ
ไวว้างใจและมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือซ ้ าจากร้านหรือผูข้ายรายเดิมมากข้ึน 
 4. ประสบการณ์ที่ดีจากการใช้งานจริงส่งผลต่อความต่อเน่ืองในการซ้ือ ประสบการณ์ท่ีดี
จากการซ้ือสินคา้ในคร้ังก่อนเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือซ ้ า หากผูบ้ริโภคเคย
ไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ ตรงตามท่ีน าเสนอ จดัส่งเรียบร้อย และไม่มีปัญหาระหวา่งการซ้ือ จะท าให้
เกิดความพึงพอใจและลดความลงัเลในการตดัสินใจคร้ังถดัไป ประสบการณ์เชิงบวกดงักล่าวท า
หนา้ท่ีเป็นหลกัฐานยนืยนัวา่ร้านคา้หรือสินคา้นั้นสามารถตอบสนองความตอ้งการไดจ้ริง ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มกลบัมาซ้ือซ ้ าอย่างต่อเน่ือง และอาจเลือกซ้ือสินค้ารูปแบบอ่ืนจากร้านเดิม
เพิ่มเติม 
 5. คุณภาพสินค้าและความตรงปกเป็นปัจจัยหลักในการสร้างความเช่ือมั่น คุณภาพของ
สินคา้และความสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีน าเสนอในคอนเทนตเ์ป็นปัจจยัส าคญัท่ีก าหนดความเช่ือมัน่ของ
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ผูบ้ริโภค หากสินคา้ท่ีไดรั้บมีขนาดเหมาะสม เน้ือผา้ดี และรูปแบบตรงกบัท่ีเห็นในคอนเทนต ์จะท า
ให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ร้านคา้มีความน่าเช่ือถือ และสามารถตอบสนองความคาดหวงัได ้ความเช่ือมัน่
ดงักล่าวน าไปสู่การซ้ือซ ้ าในอนาคต เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งเร่ิมตน้ประเมินร้านคา้ใหม่
ทั้งหมด แต่สามารถใชป้ระสบการณ์เดิมเป็นพื้นฐานในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 
 กลุ่มผูบ้ริโภคระบุวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ของ
กลุ่มผูบ้ริโภค เก่ียวขอ้งกบัความคุม้ค่า คุณภาพสินคา้ ประสบการณ์การใชง้านจริง และความ
หลากหลายของตวัเลือก โดยการซ้ือซ ้ าจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภครับรู้วา่สินคา้และบริการสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 1. ราคาทีเ่หมาะสมและความคุ้มค่าเป็นปัจจัยหลักในการซ้ือซ ้า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
ราคาสินคา้ท่ีอยูใ่นระดบัเหมาะสม และรู้สึกวา่คุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ หากสินคา้มีราคาท่ีเขา้ถึงได้
และมีคุณภาพเป็นไปตามความคาดหวงั จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจและพร้อมท่ีจะกลบัมา
ซ้ือซ ้ า ในบางกรณี แมสิ้นคา้จะมีราคาสูงข้ึน หากผูบ้ริโภครับรู้วา่สินคา้นั้นมีคุณภาพดีและใชง้านได้
จริง ก็ยงัสามารถยอมรับราคาได้ เพราะมองว่าเป็นการจ่ายเพื่อคุณภาพท่ีเหมาะสม ดงันั้น ความ
คุม้ค่าจึงไม่ไดห้มายถึงราคาถูกเพียงอย่างเดียว แต่รวมถึงความสมดุลระหว่างราคา คุณภาพ และ
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากสินคา้ 
 2. โปรโมช่ันและสิทธิประโยชน์ช่วยกระตุ้นการซ้ือซ ้า โปรโมชัน่ เช่น โคด้ส่วนลด การ
จดัส่งฟรี หรือขอ้เสนอพิเศษจากร้านคา้และแพลตฟอร์ม มีผลต่อการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคกลบัมาซ้ือ
ซ ้ า เน่ืองจากช่วยลดค่าใช้จ่ายและเพิ่มความรู้สึกคุ้มค่าในการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคเคยได้รับสิทธิ
ประโยชน์ท่ีดีจากการซ้ือคร้ังก่อน ก็มีแนวโน้มท่ีจะติดตามโปรโมชัน่หรือรอโอกาสในการซ้ือคร้ัง
ต่อไปมากข้ึน นอกจากน้ี โปรโมชัน่ยงัช่วยสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคทดลองซ้ือสินคา้ใหม่ ๆ จาก
ร้านเดิม หรือซ้ือสินคา้เพิ่มเติมในช่วงเวลาท่ีมีขอ้เสนอพิเศษ 
 3. ความรวดเร็วในการจัดส่งช่วยเพิ่มความพึงพอใจและการกลับมาซ้ือซ ้า การไดรั้บสินคา้
อยา่งรวดเร็วเป็นปัจจยัท่ีช่วยสร้างความพึงพอใจและเพิ่มความมัน่ใจต่อร้านคา้ หากผูบ้ริโภคไดรั้บ
สินคา้ภายในระยะเวลาท่ีเหมาะสม จะรู้สึกว่าร้านคา้มีความพร้อมในการให้บริการและสามารถ
ไวว้างใจได ้ความรวดเร็วในการจดัส่งจึงส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า เพราะช่วยลดความกงัวลและท าให้
ผูบ้ริโภคมัน่ใจวา่การสั่งซ้ือคร้ังต่อไปจะไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีเช่นเดียวกนั ในทางตรงกนัขา้ม หาก
การจดัส่งล่าชา้หรือไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั อาจท าใหผู้บ้ริโภคลงัเลและลดความตอ้งการซ้ือซ ้ าจาก
ร้านเดิมใหมี้แนวโนม้กลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคต ในขณะท่ีการจดัส่งท่ีล่าชา้อาจลดความตอ้งการซ้ือซ ้ า 
 4. คุณภาพสินค้าและความตรงปกเป็นปัจจัยส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้า สินคา้ท่ีไดรั้บมี
ลกัษณะตรงกบัส่ิงท่ีน าเสนอในคอนเทนต ์เช่น ขนาดพอดี เน้ือผา้ดี สีและรูปแบบเป็นไปตามท่ีเห็น 
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มีผลอยา่งมากต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค เม่ือสินคา้เป็นไปตามความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่
การตดัสินใจซ้ือคร้ังก่อนมีความถูกตอ้ง และพร้อมท่ีจะซ้ือซ ้ าในอนาคต ในทางตรงกนัขา้ม หาก
สินคา้มีความคลาดเคล่ือนจากท่ีน าเสนอ จะลดความเช่ือมัน่และท าให้โอกาสในการซ้ือซ ้ าลดลง
อยา่งชดัเจน 
 5.  ความเหมาะสมของสินค้าเมื่อสวมใส่มีผลต่อการซ้ือซ ้า  สินคา้แฟชั่นเป็นสินคา้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจส่วนบุคคลและภาพลกัษณ์ของผูส้วมใส่ ดงันั้น หากผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้
แลว้พบวา่สวมใส่ไดเ้หมาะสม เขา้กบัรูปร่างหรือสไตลข์องตนเอง และท าใหรู้้สึกมัน่ใจ จะส่งผลให้
เกิดความพึงพอใจและมีแนวโนม้ซ้ือซ ้ าจากร้านเดิม การท่ีสินคา้สามารถตอบโจทยท์ั้งดา้นรูปแบบ
และการใชง้านจริง จึงเป็นปัจจยัท่ีช่วยสร้างความผกูพนักบัร้านคา้ และท าให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสเลือก
ซ้ือสินคา้จากร้านนั้นอีกในอนาคต 
 6. ความหลากหลายและความทนัสมัยของสินค้าเพิม่โอกาสในการซ้ือซ ้า การมีสินคา้ใหม่ ๆ 
รูปแบบท่ีหลากหลาย และดีไซน์ท่ีทันสมยั ช่วยกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคกลับมาสนใจร้านค้าและ
แพลตฟอร์มอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะสินคา้แฟชัน่ท่ีมีการเปล่ียนแปลงตามกระแสและความนิยมใน
แต่ละช่วงเวลา หากร้านคา้มีสินคา้ใหม่ให้เลือกอยูเ่สมอ ผูบ้ริโภคจะรู้สึกวา่มีตวัเลือกมากข้ึน และมี
เหตุผลในการกลบัมาดูหรือซ้ือซ ้ า นอกจากน้ี ความหลากหลายของสินคา้ยงัช่วยตอบสนองรสนิยม
ท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค ท าใหก้ารซ้ือซ ้ าไม่ไดเ้กิดจากสินคา้ช้ินเดิมเท่านั้น แต่รวมถึงการทดลอง
ซ้ือสินคา้ใหม่จากร้านหรือแพลตฟอร์มเดิม 
 
ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลก่อให้เกดิความไม่ต้องการซ้ือซ ้า 
 ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือ สะทอ้นให้เห็นถึงประสบการณ์เชิงลบท่ีเกิดจากทั้งกระบวนการสั่งซ้ือ คุณภาพ
สินค้า และการให้บริการของร้านค้า โดยปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อความรู้สึก ความเช่ือมัน่ และการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในคร้ังต่อไป  
 1. การจัดส่งล่าช้าและปัญหาในการด าเนินการค าส่ังซ้ือ การจดัส่งสินค้าท่ีล่าช้ากว่าท่ี
คาดหวงั รวมถึงปัญหาในการด าเนินการค าสั่งซ้ือ เช่น ร้านคา้ยกเลิกค าสั่งซ้ือกะทนัหันเม่ือสินคา้
หมด หรือไม่สามารถจดัส่งสินคา้ไดต้ามระยะเวลาท่ีแจง้ไว ้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความไม่พึงพอใจ เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งเสียเวลาในการรอสินคา้ และรู้สึกวา่ร้านคา้ไม่มีความพร้อม
ในการให้บริการอยา่งเพียงพอ ปัญหาดงักล่าวยงัส่งผลต่อความเช่ือมัน่ในการซ้ือคร้ังถดัไป เพราะ
ผู ้บริโภคอาจมองว่า ร้านค้านั้ นไม่สามารถควบคุมระบบการขายและการจัดส่งได้อย่างมี
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ประสิทธิภาพ จึงมีแนวโน้มหลีกเล่ียงการซ้ือซ ้ าและเปล่ียนไปใช้ร้านคา้หรือแพลตฟอร์มอ่ืนท่ีมี
ความแน่นอนมากกวา่ 
 2. สินค้าไม่สอดคล้องกับการน าเสนอ การไดรั้บสินคา้ท่ีมีลกัษณะไม่สอดคลอ้งกบัส่ิงท่ี
แสดงในคอนเทนต ์เช่น รูปแบบ สี รายละเอียดสินคา้ หรือภาพรวมของสินคา้ท่ีแตกต่างจากท่ีผูข้าย
น าเสนอ เป็นสาเหตุส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกผิดหวงั เน่ืองจากผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือจากขอ้มูลท่ี
ไดรั้บผา่นคอนเทนตเ์ป็นหลกั หากสินคา้ท่ีไดรั้บจริงแตกต่างจากส่ิงท่ีเห็น ยอ่มท าให้เกิดความรู้สึก
ว่าข้อมูลท่ีน าเสนอไม่ถูกต้องหรือไม่ตรงไปตรงมา ส่งผลให้ความเช่ือมัน่ต่อร้านค้าลดลงอย่าง
ชดัเจน และท าใหผู้บ้ริโภคไม่ตอ้งการกลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคต 
 3. คุณภาพสินค้าไม่เป็นไปตามความคาดหวัง คุณภาพสินคา้เป็นอีกปัจจยัส าคญัท่ีมีผลต่อ
ความตอ้งการซ้ือซ ้ า หากผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพต ่ากวา่ท่ีคาดหวงั เช่น เน้ือผา้บางเกินไป 
ไม่คงรูป หรือไม่สามารถใชง้านไดจ้ริงตามท่ีตอ้งการ จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจ แมว้า่สินคา้นั้น
อาจมีราคายอ่มเยา แต่หากคุณภาพไม่เหมาะสมกบัการใชง้าน ผูบ้ริโภคก็มีแนวโนม้ตดัสินใจไม่ซ้ือ
ซ ้ า เน่ืองจากมองวา่สินคา้ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งแทจ้ริง ปัญหาน้ียงัสะทอ้นถึง
ความส าคญัของการน าเสนอขอ้มูลสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัคุณภาพจริง เพื่อป้องกนัความคาดหวงัท่ี
คลาดเคล่ือน 
 4. ปัญหาเร่ืองขนาดสินค้าและความเหมาะสมในการใช้งานจริง แมว้า่สินคา้บางรายการจะ
มีการระบุขนาดไวแ้ล้ว แต่เม่ือน ามาสวมใส่จริงกลับไม่พอดีหรือไม่เหมาะสมกับรูปร่างของ
ผูบ้ริโภค ส่งผลให้เกิดความไม่พึงพอใจและท าให้สินคา้ไม่สามารถใชง้านไดต้ามท่ีตั้งใจไว ้ปัญหา
ดา้นขนาดสินคา้เป็นเร่ืองส าคญัส าหรับสินคา้แฟชัน่ เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่สามารถทดลองสวมใส่
ก่อนซ้ือได้ หากร้านค้าให้ข้อมูลขนาดไม่ชัดเจน หรือการน าเสนอไม่สามารถช่วยให้ผูบ้ริโภค
ประเมินความพอดีได้เพียงพอ ย่อมเพิ่มความเส่ียงในการตดัสินใจซ้ือ และส่งผลให้ผูบ้ริโภค
หลีกเล่ียงการซ้ือซ ้ าจากร้านคา้นั้นในอนาคต 
 5. การให้บริการหลังการขายที่ไม่มีประสิทธิภาพ การให้บริการหลงัการขายมีผลอยา่งมาก
ต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะเม่ือเกิดปัญหาเก่ียวกบัสินคา้ เช่น สินคา้มีต าหนิ ขนาดไม่
ถูกต้อง หรือสินค้าไม่สอดคล้องกับการสั่งซ้ือ หากร้านค้าไม่ตอบกลับ ไม่รับผิดชอบ หรือไม่
สามารถด าเนินการเคลม เปล่ียนสินคา้ หรือคืนเงินไดอ้ยา่งเหมาะสม จะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ไม่ได้
รับการดูแลและขาดความมัน่ใจในร้านคา้ ปัญหาน้ีไม่เพียงส่งผลต่อความไม่พึงพอใจในคร้ังนั้น แต่
ยงัท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจไม่กลับมาซ้ือซ ้ า เน่ืองจากมองว่าร้านค้าไม่มีมาตรฐานในการแก้ไข
ปัญหาและดูแลลูกคา้อยา่งเพียงพอ 
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 6. การเปรียบเทยีบกบัแพลตฟอร์มอืน่และการเปลี่ยนพฤติกรรมการซ้ือ เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ
ประสบการณ์เชิงลบจากการซ้ือผ่าน TikTok เช่น การจดัส่งล่าช้า สินคา้ไม่เป็นไปตามท่ีน าเสนอ 
หรือร้านคา้ไม่รับผดิชอบ ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้เปรียบเทียบประสบการณ์ดงักล่าวกบัแพลตฟอร์มอ่ืน
ท่ีอาจมีระบบบริการท่ีชดัเจนกวา่ หรือให้ความมัน่ใจมากกวา่ในการสั่งซ้ือ การเปรียบเทียบน้ีส่งผล
ให้ผูบ้ริโภคเร่ิมเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือ โดยอาจเลือกซ้ือจากร้านคา้อ่ืนหรือแพลตฟอร์มอ่ืนแทน 
ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่าประสบการณ์เชิงลบไม่ไดก้ระทบเฉพาะร้านคา้รายใดรายหน่ึงเท่านั้น แต่ยงั
อาจส่งผลต่อภาพรวมของการรับรู้ท่ีผูบ้ริโภคมีต่อแพลตฟอร์มดว้ย 
 ในมุมมองของกลุ่มผูบ้ริโภค ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไม่ต้องการซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน 
TikTok สะทอ้นถึงประสบการณ์เชิงลบท่ีเกิดข้ึนจากตวัสินคา้ การจดัส่ง และการให้บริการของ
ร้านคา้ โดยเฉพาะเม่ือส่ิงท่ีได้รับไม่สอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีเห็นในคอนเทนต์หรือไม่เป็นไปตามความ
คาดหวงัของผูบ้ริโภค ปัจจยัเหล่าน้ีส่งผลโดยตรงต่อความไวว้างใจและความตอ้งการซ้ือซ ้ าใน
อนาคต   
 1. สินค้าไม่ตรงตามทีน่ าเสนอเป็นสาเหตุหลกัของการไม่ซ้ือซ ้า การไดรั้บสินคา้ท่ีมีลกัษณะ
แตกต่างจากส่ิงท่ีแสดงในคอนเทนต์ ไม่วา่จะเป็นภาพสินคา้ การไลฟ์สด หรือการรีวิว เป็นสาเหตุ
ส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า เน่ืองจากผูบ้ริโภคเกิดความคาดหวงัจากการน าเสนอของ
ร้านคา้ แต่เม่ือไดรั้บสินคา้จริงกลบัพบวา่คุณภาพ สี รูปแบบ หรือรายละเอียดต่าง ๆ ไม่เป็นไปตามท่ี
เห็น ยอ่มท าใหเ้กิดความรู้สึกผดิหวงัและลดความเช่ือมัน่ต่อร้านคา้นั้นอยา่งชดัเจน โดยเฉพาะสินคา้
แฟชั่นท่ีผูบ้ริโภคต้องอาศยัภาพและการน าเสนอเป็นขอ้มูลหลกัในการตดัสินใจซ้ือ หากข้อมูล
ดงักล่าวคลาดเคล่ือน ยอ่มส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าในระยะยาว 
 2. คุณภาพสินค้าไม่ดีและไม่เหมาะสมกับการใช้งานจริง คุณภาพสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ส่งผลต่อความพึงพอใจและการซ้ือซ ้ า หากผูบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพต ่า เช่น ผา้บางเกินไป 
ไม่ทนทาน หรือไม่สามารถใชง้านไดต้ามท่ีคาดหวงั จะท าให้เกิดความรู้สึกไม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 
แมว้่าสินคา้จะมีราคาถูก แต่หากไม่สามารถตอบโจทยก์ารใช้งานจริงได ้ผูบ้ริโภคก็มีแนวโน้มไม่
กลับมาซ้ือซ ้ า ปัญหาดังกล่าวสะท้อนว่าผูบ้ริโภคไม่ได้พิจารณาเพียงราคาถูกเท่านั้น แต่ยงัให้
ความส าคญักบัคุณภาพและความเหมาะสมในการใชง้านควบคู่กนัไปดว้ย 
 3. ปัญหาเกี่ยวกับขนาดสินค้าและความพอดีในการสวมใส่  สินคา้แฟชัน่เป็นสินคา้ท่ีตอ้ง
ค านึงถึงความพอดีและความเหมาะสมกบัรูปร่างของผูส้วมใส่ ดงันั้น หากสินคา้มีขนาดไม่ตรง
ตามท่ีแจง้ หรือแมจ้ะระบุไซส์ไวแ้ต่เม่ือน ามาสวมใส่จริงกลบัไม่เหมาะสม ยอ่มท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความไม่พึงพอใจ และมองวา่สินคา้นั้นไม่ตอบโจทยก์ารใชง้านจริง ปัญหาน้ีมีผลต่อการตดัสินใจไม่
ซ้ือซ ้ าโดยตรง เพราะผูบ้ริโภคอาจรู้สึกว่าร้านค้าให้ข้อมูลไม่เพียงพอ หรือไม่สามารถช่วยให้



   47 
 

ประเมินสินคา้ได้อย่างถูกตอ้งก่อนซ้ือ ส่งผลให้เกิดความระมดัระวงัมากข้ึนในการเลือกซ้ือคร้ัง
ถดัไป 
 4.ปัญหาการจัดส่งและสภาพสินค้าเมื่อได้รับ  การจดัส่งท่ีล่าช้า หรือการได้รับสินคา้ใน
สภาพไม่สมบูรณ์ เช่น สินคา้ช ารุด มีต าหนิ หรือบรรจุภณัฑ์ไม่เหมาะสม เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า เน่ืองจากประสบการณ์การซ้ือไม่ไดส้ิ้นสุดท่ีการกดสั่งซ้ือ แต่รวมถึงการ
ได้รับสินคา้ในสภาพท่ีดีและภายในเวลาท่ีเหมาะสมด้วย หากกระบวนการจดัส่งไม่เป็นไปตาม
ความคาดหวงั จะส่งผลให้ภาพรวมของการซ้ือเป็นลบ แมว้่าสินค้าบางส่วนอาจมีคุณภาพดี แต่
ประสบการณ์ดา้นการจดัส่งท่ีไม่ดีสามารถลดความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ต่อร้านคา้ได ้
 5. การให้บริการของร้านค้ามีผลต่อความรู้สึกของผู้บริโภค การส่ือสารและการให้บริการ
ของร้านคา้มีผลต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภคอยา่งมาก โดยเฉพาะในกรณีท่ีเกิดปัญหาหลงัการซ้ือ เช่น 
ไดรั้บสินคา้ผิด สินคา้ช ารุด หรือไม่ไดรั้บสินคา้ หากร้านคา้ตอบค าถามไม่เหมาะสม ไม่ให้ขอ้มูลท่ี
ชดัเจน หรือไม่สามารถคืนเงินและแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างเป็นธรรม จะท าให้ผูบ้ริโภคสูญเสียความ
เช่ือมัน่ทนัที การบริการท่ีไม่มีคุณภาพจึงไม่เพียงท าให้เกิดความไม่พึงพอใจในคร้ังนั้น แต่ยงัส่งผล
ใหผู้บ้ริโภคเลือกหลีกเล่ียงร้านคา้นั้นในอนาคต 
 6. ประสบการณ์เชิงลบส่งผลให้หลีกเลี่ยงการซ้ือในระยะยาว  เม่ือผูบ้ริโภคได้รับ
ประสบการณ์ท่ีไม่ดี ไม่ว่าจะเป็นดา้นคุณภาพสินคา้ การจดัส่ง หรือการให้บริการ จะส่งผลให้เกิด
การหลีกเล่ียงการซ้ือซ ้ าจากร้านคา้นั้นอยา่งชดัเจน โดยบางกรณีอาจขยายไปสู่การหลีกเล่ียงสินคา้
ประเภทเดียวกัน หรือระมดัระวงัมากข้ึนในการซ้ือผ่านแพลตฟอร์มเดียวกนั สะทอ้นให้เห็นว่า
ประสบการณ์เชิงลบมีผลต่อพฤติกรรมในระยะยาว และอาจท าให้ผูบ้ริโภคปรับเปล่ียนรูปแบบการ
ตดัสินใจซ้ือ เช่น ตรวจสอบรีวิวมากข้ึน เปรียบเทียบร้านคา้มากข้ึน หรือเลือกซ้ือจากร้านท่ีมีความ
น่าเช่ือถือสูงกวา่เดิม 
 
ความน่าเช่ือถือของร้านค้าและผู้ขายต่อความตั้งใจซ้ือซ ้า 
 จากมุมมองของกลุ่ม influencers  ความน่าเช่ือถือของร้านคา้และผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจ
ซ้ือซ ้ าของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือในระดบัสูง เน่ืองจากการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 
เป็นการซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถตรวจสอบสินคา้ไดด้ว้ยตนเองก่อนตดัสินใจ 
ดงันั้น ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ รีววิ การน าเสนอสินคา้ และประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บ จึงเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีช่วยลดความไม่แน่นอนและสร้างความมัน่ใจในการซ้ือซ ้ า โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1. รีวิวจากผู้ใช้งานจริงเป็นตัวก าหนดความเช่ือมั่นในร้านค้า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
รีวิวจากผูใ้ชง้านจริงเป็นอยา่งมาก โดยเฉพาะรีวิวท่ีมีรายละเอียดชดัเจนและสะทอ้นประสบการณ์
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จริง เช่น คุณภาพสินคา้ ขนาดสินคา้ ความรวดเร็วในการจดัส่ง และความสอดคลอ้งระหวา่งสินคา้
จริงกบัการน าเสนอในคอนเทนต์ รีวิวลกัษณะน้ีช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถประเมินความน่าเช่ือถือ
ของร้านคา้ไดก่้อนตดัสินใจซ้ือ อีกทั้งยงัช่วยลดความกงัวลจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ท่ีไม่สามารถ
ตรวจสอบสินคา้จริงไดล่้วงหน้า ในทางตรงกนัขา้ม หากรีวิวมีลกัษณะไม่เป็นธรรมชาติ หรือเน้น
การส่งเสริมการขายมากเกินไป อาจท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกไม่มัน่ใจและเกิดความลงัเลในการซ้ือซ ้ า
 2. ความรับผิดชอบของร้านค้ามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้า ความรับผิดชอบของร้านคา้เป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคน ามาใชป้ระเมินความน่าเช่ือถือในระยะยาว โดยเฉพาะในกรณีท่ีเกิดปัญหา
หลงัการซ้ือ เช่น สินคา้มีต าหนิ ขนาดไม่ถูกตอ้ง หรือสินคา้ไม่สอดคลอ้งกบัท่ีสั่งซ้ือ หากร้านคา้
สามารถตอบค าถาม แกไ้ขปัญหา เปล่ียนสินคา้ หรือคืนเงินไดอ้ยา่งเหมาะสม จะช่วยลดความไม่พึง
พอใจและสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน ความรับผดิชอบของร้านคา้จึงไม่ไดเ้ป็นเพียง
การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า แต่เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจว่าจะกลับมาซ้ือซ ้ าหรือไม่ใน
อนาคต  
 3. การน าเสนอสินค้าอย่างจริงใจช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่น่าเช่ือถือ การน าเสนอสินคา้อยา่ง
ตรงไปตรงมา ไม่เกินจริง และใช้สินคา้จริงในการรีวิวหรือสาธิต มีผลต่อการสร้างภาพลกัษณ์ท่ี
น่าเช่ือถือของร้านคา้ ผูบ้ริโภคสามารถรับรู้ไดว้า่ร้านคา้มีความจริงใจในการขายหรือไม่จากลกัษณะ
การส่ือสาร การแสดงรายละเอียดสินค้า และความสอดคล้องของข้อมูลท่ีน าเสนอ หากร้านค้า
สามารถน าเสนอสินคา้อยา่งเป็นธรรมชาติและไม่สร้างความคาดหวงัเกินจริง จะช่วยให้ผูบ้ริโภค
รู้สึกมัน่ใจมากข้ึน และลดความเส่ียงท่ีจะเกิดความผดิหวงัภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงเป็นพื้นฐานส าคญัของ
การซ้ือซ ้ าในระยะยาว 
 4. ประสบการณ์ทีด่ีจากการซ้ือในคร้ังก่อนส่งผลต่อการกลับมาซ้ือซ ้า ประสบการณ์ท่ีดีจาก
การซ้ือคร้ังก่อนมีผลโดยตรงต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภค หากร้านคา้มอบประสบการณ์ท่ีดี เช่น 
สินค้ามีคุณภาพ สินค้าสอดคล้องกับการน าเสนอ การจัดส่งรวดเร็ว และการบริการเหมาะสม 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความมัน่ใจและมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือซ ้ าโดยไม่จ  าเป็นตอ้งใช้เวลาพิจารณาร้านคา้
ใหม่มากนกั ประสบการณ์เชิงบวกจึงท าหน้าท่ีเป็นหลกัฐานยืนยนัความน่าเช่ือถือของร้านคา้ และ
ช่วยลดความลงัเลในการซ้ือคร้ังถดัไป 
 5. ยอดขายและจ านวนผู้ซ้ือช่วยเสริมความน่าเช่ือถือของร้านค้า ยอดขายจ านวนมาก 
จ านวนผูซ้ื้อจริง หรือการมีการเคล่ือนไหวของร้านคา้อยา่งต่อเน่ือง เป็นตวัช้ีวดัภายนอกท่ีช่วยเพิ่ม
ความน่าเช่ือถือในสายตาผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัมองว่าร้านคา้ท่ีมีผูซ้ื้อจ านวนมากเป็น
ร้านคา้ท่ีไดรั้บการยอมรับและมีโอกาสน่าเช่ือถือมากกวา่ร้านคา้ท่ีไม่มีขอ้มูลประกอบ การเห็นวา่มี
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ผูบ้ริโภครายอ่ืนเคยซ้ือและไดรั้บสินคา้แลว้ ช่วยท าให้ผูบ้ริโภคกลา้ตดัสินใจซ้ือมากข้ึน และหาก
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บเป็นไปในทางบวก ก็จะเพิ่มโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคต 
 6. ความโปร่งใสของรีวิวมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้าในระยะยาว ความโปร่งใสของรีวิวมีผล
ต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคอยา่งชดัเจน โดยรีวิวท่ีมาจากผูใ้ชง้านจริง ไม่มีลกัษณะอวยสินคา้เกิน
จริง และแสดงทั้งขอ้ดีและขอ้จ ากดัของสินคา้ จะช่วยใหผู้บ้ริโภครู้สึกวา่ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือมาก
ข้ึน หากผูบ้ริโภครับรู้วา่ร้านคา้มีการน าเสนอขอ้มูลอยา่งโปร่งใส ไม่บิดเบือน และไม่สร้างภาพเกิน
จริง จะท าให้เกิดความไวว้างใจในระยะยาว ซ่ึงความไวว้างใจดงักล่าวเป็นปัจจยัส าคญัท่ีน าไปสู่
ความตั้งใจซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง 
 กลุ่มผูบ้ริโภคมองวา่ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้และผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าโดยกลุ่ม
กลุ่มผูบ้ริโภคไม่ไดพ้ิจารณาเพียงตวัสินคา้เท่านั้น แต่ยงัให้ความส าคญักบัภาพลกัษณ์ของร้านคา้ 
จ  านวนผูติ้ดตาม คะแนนรีวิว การส่ือสารของผูข้าย และประสบการณ์ตรงจากการซ้ือท่ีผา่นมา ซ่ึง
องคป์ระกอบเหล่าน้ีมีผลต่อระดบัความมัน่ใจและแนวโนม้การกลบัมาซ้ือซ ้ าในอนาคต   
 1. ภาพลักษณ์ของร้านค้าและความนิยมช่วยสร้างความมั่นใจในการซ้ือ  ผูบ้ริโภคมกั
ประเมินความน่าเช่ือถือของร้านคา้จากภาพลกัษณ์ภายนอก เช่น จ านวนผูติ้ดตาม ยอดขาย จ านวน
สินคา้ และความเคล่ือนไหวของร้านคา้ หากร้านคา้มีผูติ้ดตามจ านวนมากหรือมียอดขายต่อเน่ือง จะ
ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่ร้านคา้มีตวัตนจริง มีการด าเนินธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง และมีโอกาสจดัส่งสินคา้
ไดต้ามท่ีสั่งซ้ือ ปัจจยัเหล่าน้ีช่วยลดความกงัวลเก่ียวกบัการไม่ไดรั้บสินคา้ การถูกหลอกลวง หรือ
การตอ้งติดตามค าสั่งซ้ือดว้ยตนเองมากเกินไป จึงมีผลต่อความมัน่ใจในการซ้ือและการซ้ือซ ้ าใน
อนาคต  
 2. การให้บริการและการส่ือสารของร้านค้ามีผลต่อความเช่ือมั่น การตอบค าถามของร้านคา้
อย่างรวดเร็ว สุภาพ และให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง เป็นปัจจยัท่ีช่วยสร้างความเช่ือมัน่ให้กับผูบ้ริโภค 
โดยเฉพาะสินคา้แฟชั่นท่ีผูบ้ริโภคมกัตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติม เช่น ขนาด สี เน้ือผา้ หรือการจดัส่ง 
หากร้านคา้ส่ือสารไดช้ดัเจนและตอบสนองต่อค าถามของลูกคา้อย่างเหมาะสม จะท าให้ผูบ้ริโภค
รู้สึกวา่ไดรั้บการดูแลและมีความมัน่ใจในการซ้ือ ในทางตรงกนัขา้ม หากร้านคา้ตอบไม่ชดัเจน ให้
ขอ้มูลผดิพลาด หรือจดัส่งสินคา้ผดิ จะส่งผลใหค้วามน่าเช่ือถือลดลง และท าให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ
กลบัมาซ้ือซ ้ า 
 3. รีววิและความคิดเห็นจากผู้ซ้ือรายอื่นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัรีวิวและความคิดเห็นจากผูซ้ื้อรายอ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะรีวิวท่ีสะทอ้นประสบการณ์
จริง เช่น ได้รับสินคา้หรือไม่ สินคา้สอดคล้องกบัการน าเสนอหรือไม่ คุณภาพเป็นอย่างไร และ
ร้านคา้มีการให้บริการอย่างไร ขอ้มูลเหล่าน้ีช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถประเมินความน่าเช่ือถือของ
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ร้านคา้ไดดี้ข้ึน หากพบรีวิวเชิงลบ เช่น ไม่ไดรั้บสินคา้ สินคา้มีปัญหา หรือมีผูก้ล่าวถึงพฤติกรรมท่ี
ไม่น่าไวว้างใจของร้านคา้ จะท าใหผู้บ้ริโภคหลีกเล่ียงการซ้ือ และลดความตั้งใจซ้ือซ ้ าอยา่งชดัเจน 
 4. ประเภทของร้านค้าและความเป็นทางการช่วยเพิ่มความไว้วางใจ ร้านคา้ท่ีมีลกัษณะเป็น
ร้านคา้ทางการ หรือได้รับการรับรองจากแพลตฟอร์ม เช่น ร้านในหมวด Mall หรือร้านคา้ท่ีมี
เคร่ืองหมายยืนยนัความน่าเช่ือถือ มกัได้รับความไวว้างใจจากผูบ้ริโภคมากกว่าร้านค้าทั่วไป 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคมองว่าร้านคา้ประเภทน้ีมีมาตรฐานในการควบคุมคุณภาพสินคา้ การจดัส่ง และ
การใหบ้ริการมากกวา่ ความเป็นทางการของร้านคา้จึงช่วยลดความกงัวลและเพิ่มความมัน่ใจในการ
ซ้ือ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคมีแนวโนม้เลือกซ้ือและกลบัมาซ้ือซ ้ าจากร้านคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือสูงกวา่ 
 5. ประสบการณ์ตรงจากการซ้ือคร้ังก่อนเป็นตัวก าหนดความน่าเช่ือถือในระยะยาว  
ประสบการณ์จากการซ้ือคร้ังก่อนเป็นปัจจยัส าคญัท่ีผูบ้ริโภคใชป้ระเมินความน่าเช่ือถือของร้านคา้ 
หากเคยซ้ือแล้วได้รับสินคา้ท่ีมีคุณภาพ สอดคล้องกบัรีวิว และไม่มีปัญหาในการจดัส่งหรือการ
ให้บริการ ผูบ้ริโภคจะเกิดความเช่ือมัน่และมีแนวโน้มกลบัมาซ้ือซ ้ า ในทางตรงกนัขา้ม หากเคย
ไดรั้บสินคา้ท่ีคุณภาพต ่า เช่น เน้ือผา้บางเกินไป หรือไม่สอดคลอ้งกบัการน าเสนอ จะท าให้ความ
ไวว้างใจลดลง และส่งผลใหผู้บ้ริโภคหลีกเล่ียงการซ้ือจากร้านนั้นในอนาคต 
 6. ตัวช้ีวัดของร้านค้า เช่น คะแนนรีวิวและจ านวนผู้ติดตาม มีผลต่อการตัดสินใจ ขอ้มูลท่ี
แสดงบนหน้าร้าน เช่น คะแนนรีวิว จ  านวนดาว จ านวนผูติ้ดตาม และยอดขาย เป็นตัวช้ีวดัท่ี
ผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินความน่าเช่ือถือของร้านคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ หากร้านคา้มีคะแนนรีวิวดี มี
ผูติ้ดตามจ านวนมาก และมีประวติัการขายท่ีน่าเช่ือถือ จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค และท า
ใหก้ารตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนไดง่้ายข้ึน ในระยะยาว ตวัช้ีวดัเหล่าน้ียงัส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า เพราะ
ผูบ้ริโภคมกัเลือกกลบัไปซ้ือจากร้านคา้ท่ีตนรับรู้วา่มีความน่าเช่ือถือและไดรั้บการยอมรับจากผูซ้ื้อ
รายอ่ืน 
 7. ความสม ่าเสมอของคุณภาพสินค้าเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างความไว้วางใจ ความ
สม ่าเสมอของคุณภาพสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยสร้างความไวว้างใจในระยะยาว หากร้านคา้
สามารถรักษาคุณภาพสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัการน าเสนอไดอ้ย่างต่อเน่ือง ผูบ้ริโภคจะเกิดความ
เช่ือมัน่และเลือกซ้ือซ ้ าไดง่้ายข้ึน เพราะรู้สึกวา่ร้านคา้นั้นมีมาตรฐานท่ีไวว้างใจได ้ในทางกลบักนั 
หากคุณภาพสินคา้ไม่แน่นอน แมผู้บ้ริโภคเคยมีประสบการณ์ท่ีดีในบางคร้ัง ก็อาจท าให้เกิดความ
ลงัเลและลดความตั้งใจซ้ือซ ้ า เน่ืองจากไม่มัน่ใจวา่สินคา้ในคร้ังถดัไปจะมีคุณภาพเช่นเดิมหรือไม่ 
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ความคาดหวงัต่อการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน TikTok 
 เก่ียวกับ ความคาดหวงัต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นผ่าน TikTok กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ สะทอ้นให้เห็นถึงความตอ้งการในเชิงระบบและมาตรฐานของแพลตฟอร์มเป็นหลกั 
โดยไม่ไดมุ้่งเนน้เพียงตวัสินคา้ แต่ให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของร้านคา้ ความโปร่งใสของ
ขอ้มูล และความถูกตอ้งของกระบวนการซ้ือขายโดยรวม  
 1. ต้องการให้แพลตฟอร์มควบคุมมาตรฐานร้านค้าให้มีความน่าเช่ือถือ ผูใ้ห้ขอ้มูลคาดหวงั
ให้ TikTok มีระบบคดักรองร้านค้าอย่างจริงจงัมากข้ึน เช่น การยืนยนัตวัตน การตรวจสอบ
แหล่งท่ีมาของสินคา้ และการแสดงขอ้มูลร้านคา้อย่างชดัเจน ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นว่าผูบ้ริโภค
ไม่ไดม้องเพียงความสะดวกในการซ้ือ แต่ให้ความส าคญักบั “ความมัน่ใจ” วา่ร้านคา้มีตวัตนจริง
และสามารถรับผิดชอบต่อสินคา้ไดใ้นระยะยาว การมีระบบควบคุมมาตรฐานท่ีชดัเจนจะช่วยลด
ความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกปลอดภยัมากข้ึนในการตดัสินใจซ้ือ 
 2. คาดหวังให้สินค้ามีความตรงปกและสอดคล้องกับการน าเสนอ ความสอดคลอ้งระหวา่ง
สินคา้และคอนเทนตเ์ป็นความคาดหวงัพื้นฐานท่ีมีความส าคญัสูง ผูบ้ริโภคตอ้งการให้สินคา้ท่ีไดรั้บ
มีลกัษณะใกลเ้คียงกบัส่ิงท่ีเห็น ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบ สี หรือคุณภาพ เน่ืองจากการซ้ือผา่น TikTok 
เป็นการตดัสินใจจากการมองเห็นผา่นหนา้จอเป็นหลกั หากขอ้มูลท่ีน าเสนอมีความถูกตอ้ง จะช่วย
สร้างความเช่ือมั่นและลดความไม่แน่นอนในการตัดสินใจซ้ือ ในทางกลับกัน หากเกิดความ
คลาดเคล่ือน จะส่งผลต่อความรู้สึกในเชิงลบและกระทบต่อความไวว้างใจในระยะยาว 
 3. ต้องการระบบรีวิวที่โปร่งใสและตรวจสอบได้จริง ผูใ้ห้ขอ้มูลคาดหวงัให้ระบบรีวิวมี
ความน่าเช่ือถือมากข้ึน เช่น การแสดงรีวิวจากผูซ้ื้อจริง และลดปัญหาการรีวิวท่ีไม่ตรงกบัสินคา้ 
ความตอ้งการน้ีสะทอ้นว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัขอ้มูลจากผูอ่ื้นในการประกอบการตดัสินใจ 
และตอ้งการให้ขอ้มูลเหล่านั้นสามารถตรวจสอบไดจ้ริง การมีระบบรีวิวท่ีโปร่งใสจะช่วยลดความ
สับสน และท าใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดอ้ยา่งมัน่ใจมากข้ึน 
 4. ต้องการให้ระบบคัดกรองร้านค้าที่ไม่มีคุณภาพออกจากแพลตฟอร์ม ผูบ้ริโภคคาดหวงั
ใหแ้พลตฟอร์มมีบทบาทในการจดัการร้านคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ เช่น ร้านคา้ท่ีน าเสนอสินคา้ไม่ตรงกบั
ความเป็นจริง หรือมีพฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสม ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงความตอ้งการ “ลดภาระ
ในการคดักรองขอ้มูลดว้ยตนเอง” ของผูบ้ริโภค และตอ้งการให้แพลตฟอร์มช่วยคดัเลือกสินคา้ท่ีมี
คุณภาพใหต้ั้งแต่ตน้ ซ่ึงจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการคน้หาและตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 5. คาดหวังให้ระบบแนะน าสินค้ามีความแม่นย าและเช่ือถือได้มากขึ้น แมร้ะบบแนะน า
สินคา้จะช่วยให้ผูบ้ริโภคพบสินคา้ท่ีตรงกบัความสนใจ แต่ยงัมีความคาดหวงัให้ระบบสามารถคดั
กรองคุณภาพของสินคา้และร้านคา้ไดดี้ยิ่งข้ึน โดยเฉพาะในกรณีท่ีมีคอนเทนต์ท่ีไม่น่าเช่ือถือหรือ
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สร้างข้ึนโดยไม่มีผูใ้ช้งานจริง ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงบทบาทของเทคโนโลยีท่ีไม่ใช่เพียงแค่
แนะน าสินคา้ แต่ตอ้งช่วยสนบัสนุนการตดัสินใจอยา่งมีคุณภาพและเช่ือถือได ้
 6. ต้องการให้กระบวนการตั้งแต่ส่ังซ้ือจนถึงจัดส่งมีความน่าเช่ือถือ ผูใ้ห้ขอ้มูลคาดหวงัให้
ทุกขั้นตอนของการซ้ือมีความถูกตอ้งและเป็นระบบ ตั้งแต่การสั่งซ้ือ การยืนยนัค าสั่งซ้ือ ไปจนถึง
การจดัส่งสินคา้ เช่น การติดตามสถานะสินคา้ไดช้ดัเจน การจดัส่งไม่ล่าช้า และไม่มีขอ้ผิดพลาด 
ความคาดหวงัน้ีสะท้อนว่าประสบการณ์การซ้ือไม่ได้จบท่ีการกดสั่ง ซ้ือ แต่ครอบคลุมถึง
กระบวนการทั้งหมด ซ่ึงมีผลต่อความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ในแพลตฟอร์มโดยรวม 
 กลุ่มผูบ้ริโภคมีความคาดหวงัต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ไปในลกัษณะเนน้ไปท่ี 
“ความคุม้ค่า ความสะดวก และประสบการณ์ใชง้านจริง” มากกวา่ประเด็นเชิงระบบเพียงอยา่งเดียว 
โดยสะทอ้นถึงความตอ้งการใหแ้พลตฟอร์มสามารถตอบโจทยก์ารใชง้านในชีวิตประจ าวนัไดอ้ยา่ง
ครบถว้น ทั้งในดา้นราคา ขอ้มูลสินคา้ และคุณภาพบริการ  
 1. คาดหวังด้านราคาและโปรโมช่ันที่คุ้มค่าเมื่อเทียบกับแพลตฟอร์มอื่น ผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมเปรียบเทียบราคาสินคา้ ค่าจดัส่ง และโปรโมชัน่จากหลายแพลตฟอร์มก่อนตดัสินใจซ้ือ 
จึงคาดหวงัให้ TikTok มีขอ้เสนอท่ีแข่งขนัได ้เช่น ส่วนลด โคด้ส่งฟรี หรือสิทธิพิเศษอ่ืน ๆ ความ
คาดหวังน้ีสะท้อนว่าปัจจัยด้านราคาไม่ได้เป็นเพียงแรงจูงใจในการซ้ือคร้ังแรก แต่ยงัเป็น
องคป์ระกอบส าคญัในการรักษาผูบ้ริโภคในระยะยาว 
 2. คาดหวังให้ร้านค้าให้ข้อมูลสินค้าอย่างครบถ้วนและตอบค าถามลูกค้าได้รวดเร็ว 
ผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลสินคา้ในรายละเอียด เช่น ขนาด ความยาว เน้ือผา้ หรือวิธีการใช้งาน เพื่อ
ช่วยใหส้ามารถประเมินสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัความเป็นจริง นอกจากน้ี ยงัคาดหวงัใหร้้านคา้สามารถ
ตอบค าถามไดอ้ยา่งรวดเร็วและตรงประเด็น ซ่ึงช่วยลดความลงัเลและท าให้การตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึน
ได้ง่ายข้ึน ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงความส าคญัของ “การส่ือสาร” ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อใน
แพลตฟอร์มออนไลน์ 
 3. คาดหวังความหลากหลายและความทันสมัยของสินค้าแฟช่ัน ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มี
สินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย ทั้งในดา้นรูปแบบ ดีไซน์ และขนาด รวมถึงสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบั
แนวโนม้ในปัจจุบนั ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงพฤติกรรมท่ีให้ความส าคญักบัความแปลกใหม่และ
ความทนัสมยั ซ่ึงเป็นลกัษณะส าคญัของการบริโภคสินคา้แฟชัน่  
 4. คาดหวังการน าเสนอสินค้าแบบเห็นจริงและสามารถสอบถามได้ทันที  รูปแบบการ
น าเสนอผา่นไลฟ์สดหรือคลิปท่ีสามารถเห็นสินคา้ไดช้ดัเจน รวมถึงการสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมได้
ทนัที เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญั เน่ืองจากช่วยให้เขา้ใจสินคา้ไดม้ากข้ึน และลดความไม่
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แน่นอนก่อนตดัสินใจซ้ือ ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นวา่การส่ือสารแบบโตต้อบมีบทบาทส าคญัต่อการ
สร้างความมัน่ใจในการซ้ือ 
 5. คาดหวังให้สินค้ามีคุณภาพและตรงตามที่น าเสนอ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัคุณภาพ
สินคา้และความสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีน าเสนออยา่งมาก หากสินคา้เป็นไปตามท่ีคาดหวงั จะช่วยสร้าง
ความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั จะส่งผลต่อ
ความรู้สึกในเชิงลบและลดความตอ้งการซ้ือในอนาคต 
 6. คาดหวังความจริงใจในการน าเสนอสินค้าและลดการใช้เนื้อหาที่ ไม่น่าเช่ือถือ ผูบ้ริโภค
ตอ้งการให้ร้านคา้มีความจริงใจในการน าเสนอสินคา้ และหลีกเล่ียงการน าเสนอท่ีเกินจริงหรือท า
ให้เกิดความเขา้ใจผิด ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงความตอ้งการ “ความโปร่งใส” ในการส่ือสาร
ขอ้มูล ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความเช่ือมัน่ในระยะยาว 
 7. คาดหวงัให้แพลตฟอร์มมีสินค้าใหม่และตอบสนองความต้องการอย่างต่อเน่ือง ผูบ้ริโภค
ต้องการให้แพลตฟอร์มมีสินค้าใหม่เข้ามาอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้สามารถเลือกซ้ือสินค้าได้
หลากหลายและทนัต่อกระแส นอกจากน้ี ยงัสะท้อนถึงความต้องการให้แพลตฟอร์มสามารถ
ตอบสนองพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างต่อเน่ือง ทั้งในดา้นสินคา้ ราคา และ
รูปแบบการน าเสนอ 
 
ข้อเสนอแนะเพือ่พฒันาการขายเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน TikTok 
 จากการสัมภาษณ์พบว่า ขอ้เสนอแนะเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน TikTok ของ
กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ สะทอ้นให้เห็นถึงประเด็นส าคญัในดา้นความน่าเช่ือถือของ
คอนเทนต์ การน าเสนอสินค้า และคุณภาพของระบบแพลตฟอร์มโดยรวม โดยผูใ้ห้ข้อมูลให้
ความส าคญักบั “ความสมจริงและความโปร่งใส” ของขอ้มูลเป็นหลกั ซ่ึงสามารถอธิบายเชิง
พรรณนาไดด้งัน้ี 
 1. ควรลดการใช้คอนเทนต์ที่สร้างจาก AI และเน้นการน าเสนอจากสินค้าจริง ผูใ้ห้ขอ้มูล
สะทอ้นวา่การใช้ AI ในการสร้างคอนเทนต์รีวิวสินคา้ในปัจจุบนัมีจ านวนเพิ่มข้ึนอย่างเห็นไดช้ดั 
ซ่ึงส่งผลใหร้ายละเอียดของสินคา้ เช่น สี เน้ือผา้ หรือรูปทรง อาจมีความคลาดเคล่ือนจากความเป็น
จริง การน าเสนอในลกัษณะดงักล่าวอาจท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจผิดและเกิดความคาดหวงัท่ีไม่ตรงกบั
สินคา้ท่ีไดรั้บ ดงันั้น จึงมีขอ้เสนอให้ลดการใชค้อนเทนตล์กัษณะน้ี และควรเน้นการน าเสนอจาก
สินค้าจริงผ่านการสวมใส่หรือการใช้งานจริง เพื่อให้ข้อมูลมีความถูกต้องและสามารถใช้
ประกอบการตดัสินใจไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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 2. ควรน าเสนอสินค้าอย่างตรงไปตรงมาและไม่เกินจริง ผูใ้ห้ขอ้มูลให้ความส าคญักบัความ
จริงใจในการน าเสนอสินคา้ โดยเห็นวา่การน าเสนอท่ีเกินจริงหรือมีการปรับแต่งมากเกินไป แมจ้ะ
ช่วยดึงดูดความสนใจในระยะสั้ น แต่จะส่งผลต่อความเช่ือมั่นในระยะยาว การให้ข้อมูลท่ี
ตรงไปตรงมา เช่น การอธิบายขอ้ดีและขอ้จ ากดัของสินคา้อยา่งสมดุล จะช่วยให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ไดอ้ยา่งมีเหตุผล และลดปัญหาความไม่พึงพอใจหลงัการซ้ือ 
 3. ควรระบุรายละเอียดสินค้าให้ครบถ้วนและชัดเจน การให้ขอ้มูลสินคา้อยา่งละเอียด เช่น 
ขนาด เน้ือผา้ รูปแบบการตดัเยบ็ หรือวธีิการใชง้าน เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัอยา่งยิ่ง โดยเฉพาะสินคา้
แฟชั่นท่ีต้องค านึงถึงความพอดีในการสวมใส่ หากข้อมูลไม่ครบถ้วน อาจท าให้เกิดความ
คลาดเคล่ือนในการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การเพิ่มรายละเอียดสินค้าให้ชัดเจนจะช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถประเมินสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัความเป็นจริง และลดปัญหาการคืนสินคา้ในภายหลงั 
 4. ควรพัฒนาระบบคัดกรองคอนเทนต์และร้านค้าที่ไม่มีคุณภาพ ผูใ้ห้ข้อมูลเสนอให้
แพลตฟอร์มมีบทบาทในการควบคุมคุณภาพของคอนเทนตแ์ละร้านคา้ให้มากข้ึน โดยเฉพาะกรณีท่ี
มีการน าเสนอสินคา้ไม่ตรงกบัความเป็นจริง หรือมีการสร้างรีวิวท่ีไม่มาจากผูใ้ช้งานจริง การคดั
กรองดงักล่าวจะช่วยลดปัญหาขอ้มูลท่ีคลาดเคล่ือน และเพิ่มความน่าเช่ือถือของแพลตฟอร์มใน
ภาพรวม  
 5. ควรปรับปรุงระบบให้สามารถคัดกรองร้านค้าที่ไม่มีความน่าเช่ือถือได้ดีขึน้ ผูใ้ห้ขอ้มูล
มองวา่ปัจจุบนัระบบแนะน าสินคา้อาจยงัแสดงร้านคา้ท่ีไม่มีคุณภาพ หรือมีพฤติกรรมไม่เหมาะสม 
จึงมีขอ้เสนอให้พฒันาระบบให้สามารถคดัเลือกและจดัล าดบัร้านคา้ท่ีมีความน่าเช่ือถือไดดี้ยิ่งข้ึน 
การพฒันาดงักล่าวจะช่วยให้ผูบ้ริโภคเขา้ถึงร้านคา้ท่ีมีคุณภาพได้ง่าย และลดโอกาสในการพบ
ประสบการณ์เชิงลบ 
 6. ควรพัฒนาประสบการณ์การซ้ือให้มีความน่าเช่ือถือเพื่อรักษาผู้บริโภค ผูใ้ห้ขอ้มูล
สะทอ้นวา่หากแพลตฟอร์มยงัคงมีปัญหาเก่ียวกบัความไม่สอดคลอ้งของสินคา้ หรือคอนเทนตท่ี์ไม่
น่าเช่ือถือ อาจท าให้ผูบ้ริโภคสูญเสียความเช่ือมัน่และเปล่ียนไปใช้แพลตฟอร์มอ่ืน ดงันั้น การ
พฒันาประสบการณ์การซ้ือให้มีความต่อเน่ือง ตั้งแต่การรับชมคอนเทนต์จนถึงการได้รับสินคา้
อยา่งถูกตอ้ง จึงเป็นปัจจยัส าคญัในการรักษาผูบ้ริโภคในระยะยาว 
 จากการสัมภาษณ์พบว่า ขอ้เสนอแนะของกลุ่มผูบ้ริโภคมุ่งเน้นไปท่ี “ความคุม้ค่า ความ
สะดวก และประสบการณ์การใช้งานจริง” โดยสะทอ้นให้เห็นถึงความตอ้งการให้แพลตฟอร์ม
สามารถตอบสนองการใชง้านไดอ้ยา่งครบถว้นทั้งในดา้นราคา ระบบ และสินคา้ ซ่ึงสามารถอธิบาย
ไดด้งัน้ี 
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 1. ควรพฒันาโปรโมช่ันและสิทธิประโยชน์ให้มีความคุ้มค่ามากยิ่งขึน้ ผูบ้ริโภคคาดหวงัให ้
TikTok มีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายและสามารถแข่งขนักบัแพลตฟอร์มอ่ืนได ้เช่น ส่วนลด โคด้ส่ง
ฟรี หรือระบบสมาชิกท่ีให้สิทธิพิเศษเพิ่มเติม นอกจากน้ี ยงัมีความตอ้งการให้พฒันาระบบการ
ช าระเงิน เช่น การผอ่นช าระหรือการจ่ายภายหลงั เพื่อเพิ่มความสะดวกและช่วยให้การตดัสินใจซ้ือ
เกิดข้ึนไดง่้ายข้ึน 
 2. ควรพัฒนาสินค้าให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายที่หลากหลายมากขึ้น ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มี
สินคา้แฟชัน่ท่ีครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายท่ีหลากหลาย ทั้งในดา้นช่วงอาย ุเพศ และรูปแบบการใชง้าน 
ความหลากหลายดงักล่าวจะช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของตนเอง
มากข้ึน และเพิ่มความน่าสนใจของแพลตฟอร์มโดยรวม 
 3. ควรพัฒนาระบบขนส่งให้มีความน่าเช่ือถือและเป็นมาตรฐานเดียวกัน  ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัความสม ่าเสมอของคุณภาพการจดัส่ง โดยตอ้งการให้แพลตฟอร์มเลือกใช้ระบบ
ขนส่งท่ีมีมาตรฐานเดียวกนั เพื่อลดปัญหาความล่าชา้หรือความเสียหายของสินคา้ การมีระบบขนส่ง
ท่ีเช่ือถือไดจ้ะช่วยสร้างประสบการณ์ท่ีดีและเพิ่มความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้ 
 4. ควรเพิ่มฟีเจอร์และเคร่ืองมือที่ช่วยสนับสนุนการขายและการน าเสนอสินค้า ผูบ้ริโภค
ตอ้งการให้ TikTok พฒันาฟีเจอร์ท่ีช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการน าเสนอสินคา้ โดยเฉพาะใน
รูปแบบการไลฟ์สด เช่น เคร่ืองมือท่ีช่วยแสดงรายละเอียดสินคา้ หรือเทคโนโลยีท่ีช่วยให้เห็นภาพ
สินคา้ไดช้ดัเจนมากข้ึน ทั้งน้ี การใชเ้ทคโนโลยีควรอยูใ่นระดบัท่ีช่วยเสริมขอ้มูลโดยไม่ท าให้เกิด
ความคลาดเคล่ือนจากความเป็นจริง  

5. ควรเพิ่มความชัดเจนของข้อมูลสินค้าเพื่อช่วยในการตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคคาดหวงัให้
ร้านคา้ระบุขอ้มูลสินคา้อย่างละเอียด เช่น สี เน้ือผา้ ขนาด รวมถึงขอ้มูลสัดส่วนของผูส้วมใส่ เพื่อ
ช่วยใหส้ามารถเปรียบเทียบและประเมินความเหมาะสมไดง่้ายข้ึน การมีขอ้มูลท่ีครบถว้นจะช่วยลด
ความไม่แน่นอน และเพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ 
 6. ควรมีสินค้าที่เข้าถึงได้ง่ายและตอบโจทย์ผู้บริโภคในวงกว้าง ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้
แฟชัน่ท่ีมีราคายอ่มเยาและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย เพื่อใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคจ านวนมาก ความ
คาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงความตอ้งการให้แพลตฟอร์มสามารถตอบโจทยท์ั้งในด้านราคาและความ
หลากหลายของสินคา้  
 7. ควรให้ความส าคัญกับความจริงใจและความโปร่งใสในการขายสินค้า  ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัความตรงไปตรงมาในการน าเสนอสินคา้ และตอ้งการให้ขอ้มูลมีความถูกตอ้ง ไม่
เกินจริง หรือบิดเบือนจากความเป็นจริง ความโปร่งใสดงักล่าวจะช่วยสร้างความเช่ือมัน่ในระยะยาว 
และท าใหผู้บ้ริโภคยงัคงเลือกใชง้านแพลตฟอร์มอยา่งต่อเน่ือง 
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ทศันคติต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้าของกลุ่มผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (Influencer) 
 ทศันคติต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok ของกลุ่มผูมี้อิทธิพล
ต่อการตดัสินใจซ้ือมีลกัษณะเป็นการเปิดรับการซ้ือสินคา้แฟชัน่ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ในเชิง
บวก โดยมองวา่ TikTok เป็นช่องทางท่ีสามารถตอบสนองพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้ในปัจจุบนั
ไดเ้ป็นอยา่งดี ทั้งในดา้นความสะดวกในการเขา้ถึงสินคา้ ความหลากหลายของรูปแบบสินคา้ และ
การน าเสนอขอ้มูลท่ีช่วยให้สามารถตดัสินใจซ้ือไดร้วดเร็วข้ึน การรับชมคอนเทนตแ์ละการเลือก
ซ้ือสินคา้สามารถเกิดข้ึนไดภ้ายในแพลตฟอร์มเดียว ท าให้การซ้ือสินคา้แฟชัน่ไม่ไดเ้กิดข้ึนจากการ
ตั้งใจคน้หาสินคา้เพียงอยา่งเดียว แต่สามารถเกิดข้ึนระหวา่งการใชง้านในชีวิตประจ าวนัจากการพบ
เห็นคอนเทนตท่ี์น่าสนใจ จนการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่น TikTok กลายเป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง 

อย่างไรก็ตาม ทศันคติดังกล่าวไม่ได้สะทอ้นถึงการยอมรับข้อมูลทุกอย่างท่ีปรากฏบน
แพลตฟอร์ม แต่เป็นการเปิดรับควบคู่กบัการใช้วิจารณญาณในการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากเส้ือผา้
แฟชั่นเป็นสินค้าท่ีไม่สามารถทดลองสวมใส่หรือสัมผ ัสคุณภาพได้ก่อนการสั่ง ซ้ือ จึงให้
ความส าคญักบัขอ้มูลท่ีสามารถช่วยลดความไม่แน่นอนของสินคา้ โดยเฉพาะการน าเสนอท่ีแสดง
ให้เห็นการสวมใส่จริง รายละเอียดของเน้ือผา้ รูปทรง ขนาด สี และลกัษณะของสินคา้อยา่งชดัเจน 
รวมถึงการรีวิวจากผูใ้ชง้านจริงท่ีสะทอ้นประสบการณ์การใชง้านอยา่งตรงไปตรงมา เพราะขอ้มูล
เหล่าน้ีช่วยให้สามารถประเมินสินค้าได้ใกล้เคียงกับความเป็นจริง และเพิ่มความมั่นใจก่อน
ตดัสินใจซ้ือ 

ในมุมมองของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ความน่าเช่ือถือของคอนเทนต์ถือเป็น
องคป์ระกอบส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า เน่ืองจากการน าเสนอท่ีตรงกบัขอ้เท็จจริงจะช่วย
สร้างความเช่ือมัน่ให้เกิดข้ึนทั้งต่อสินคา้ ร้านคา้ และผูรี้วิว ในทางตรงกนัขา้ม หากคอนเทนตมี์การ
น าเสนอเกินจริง หรือสินคา้ท่ีไดรั้บไม่สอดคลอ้งกบัรายละเอียดท่ีส่ือสารไว ้ยอ่มท าให้ความเช่ือมัน่
ลดลง แมว้่าจะยงัคงเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ผ่าน TikTok ต่อไป แต่จะเปล่ียนพฤติกรรมไปสู่การ
ตรวจสอบขอ้มูลอยา่งละเอียดมากข้ึน ทั้งการเปรียบเทียบขอ้มูลจากหลายร้าน การอ่านความคิดเห็น
ของผูซ้ื้อรายอ่ืน และการพิจารณาความน่าเช่ือถือของร้านคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือทุกคร้ัง 

การตดัสินใจซ้ือซ ้ าจึงไม่ไดเ้กิดข้ึนจากความประทบัใจต่อคอนเทนต์เพียงคร้ังเดียว แต่เกิด
จากประสบการณ์ท่ีได้รับหลงัการซ้ือเป็นส าคญั เม่ือสินคา้มีคุณภาพตรงตามท่ีน าเสนอ มีความ
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เหมาะสมกบัการใชง้าน และสามารถตอบสนองความคาดหวงัได ้จะก่อให้เกิดความเช่ือมัน่และลด
ความลงัเลในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป ส่งผลให้เกิดการกลบัมาซ้ือสินคา้จากร้านเดิมหรือเลือก
ติดตามร้านค้านั้นอย่างต่อเน่ือง ในทางกลับกัน หากประสบการณ์หลังการซ้ือไม่เป็นไปตามท่ี
คาดหวงั ไม่วา่จะเป็นคุณภาพสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีน าเสนอ ขนาดไม่เหมาะสม หรือการให้บริการของ
ร้านคา้ไม่มีประสิทธิภาพ จะส่งผลให้เกิดความระมดัระวงัในการเลือกซ้ือคร้ังถดัไป และลดโอกาส
ในการกลบัมาซ้ือซ ้ า แมว้่าร้านคา้นั้นจะยงัคงน าเสนอคอนเทนต์หรือจดักิจกรรมส่งเสริมการขาย
อยา่งต่อเน่ืองก็ตาม 

นอกจากน้ี ยงัมองวา่ราคาและโปรโมชัน่เป็นปัจจยัท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้ไดใ้นระยะสั้น แต่ยงัไม่ใช่ปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าอยา่งแทจ้ริง เพราะการกลบัมาซ้ือสินคา้
จะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภครับรู้ว่าสินคา้มีคุณภาพเหมาะสมกบัราคา ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีจากการใช้
งานจริง และสามารถไวว้างใจมาตรฐานของร้านคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง ดงันั้น ความเช่ือมัน่ท่ีเกิดจาก
คุณภาพสินคา้ ความตรงตามท่ีน าเสนอ และประสบการณ์ท่ีได้รับจริง จึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีหล่อ
หลอมให้เกิดทศันคติในเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ ามากกว่าการใช้กลยุทธ์ดา้นราคาเพียงอย่าง
เดียว 
 
ทศันคติต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้าของกลุ่มผู้บริโภค 

ทศันคติต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok ของกลุ่มผูบ้ริโภคมี
ลกัษณะเป็นการยอมรับแพลตฟอร์มในฐานะช่องทางการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ท่ีสามารถตอบสนอง
รูปแบบการใช้ชีวิตในปัจจุบนัไดเ้ป็นอย่างดี ทั้งในดา้นความสะดวก ความรวดเร็ว และการเขา้ถึง
สินคา้แฟชัน่ท่ีมีความหลากหลาย การเลือกซ้ือสินคา้ไม่ไดเ้ร่ิมตน้จากความตอ้งการซ้ือเพียงอย่าง
เดียว แต่เกิดจากการพบเห็นคอนเทนต์ท่ีปรากฏระหว่างการใช้งานแอปพลิเคชนั ซ่ึงช่วยกระตุน้  
ความสนใจและท าให้เกิดการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมก่อนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ส่งผลให้ TikTok 
กลายเป็นช่องทางท่ีมีบทบาททั้งในการสร้างการรับรู้สินคา้และการกระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้
แฟชัน่อยา่งต่อเน่ือง 

การตดัสินใจซ้ือซ ้ าไม่ไดเ้กิดจากความน่าสนใจของคอนเทนตเ์พียงอย่างเดียว แต่เกิดจาก
การประเมินขอ้มูลหลายดา้นร่วมกนัก่อนตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากเส้ือผา้แฟชัน่เป็นสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค
ไม่สามารถทดลองสวมใส่ไดก่้อนการสั่งซ้ือ จึงให้ความส าคญักบัขอ้มูลท่ีช่วยลดความไม่แน่นอน
ของสินคา้ ไม่ว่าจะเป็นการรีวิวจากผูใ้ช้งานจริง ภาพถ่ายจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือ การทดลองสวมใส่
สินคา้ รายละเอียดเก่ียวกบัเน้ือผา้ ขนาด รูปทรง และความคิดเห็นจากผูซ้ื้อรายอ่ืน ขอ้มูลเหล่าน้ีมี
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ส่วนช่วยสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจเลือกซ้ือ และลดความเส่ียงท่ีจะไดรั้บสินคา้ท่ีไม่ตรงกบั
ความตอ้งการ 

นอกจากขอ้มูลของสินคา้แลว้ ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ยงัเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ีส่งผล
ต่อทศันคติในการซ้ือซ ้ า ร้านคา้ท่ีสามารถน าเสนอขอ้มูลไดค้รบถว้น ตอบค าถามไดอ้ยา่งชดัเจน มี
รีววิในเชิงบวก และมีประวติัการจ าหน่ายสินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ จะไดรั้บความไวว้างใจมากกวา่ร้านคา้ท่ี
มีขอ้มูลจ ากดัหรือมีความคิดเห็นในเชิงลบ แมว้่าจะมีสินคา้ประเภทเดียวกนัหรือมีราคาท่ีใกลเ้คียง
กนัก็ตาม ความไวว้างใจท่ีเกิดข้ึนจากการซ้ือคร้ังแรกจึงเป็นพื้นฐานส าคญัท่ีท าให้เกิดการกลบัมาซ้ือ
สินคา้จากร้านเดิมในคร้ังต่อไป 

ประสบการณ์หลงัการซ้ือเป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีก าหนดทศันคติต่อการซ้ือซ ้ าอยา่งชดัเจน เม่ือ
สินคา้ท่ีไดรั้บมีคุณภาพตรงตามรายละเอียดท่ีน าเสนอ รูปแบบ สี ขนาด และเน้ือผา้เป็นไปตามความ
คาดหวงั จะท าใหเ้กิดความพึงพอใจและความเช่ือมัน่ต่อร้านคา้ ส่งผลให้การตดัสินใจซ้ือคร้ังถดัไป
ท าได้ง่ายข้ึน เน่ืองจากไม่ต้องเสียเวลาในการค้นหาร้านค้าหรือเปรียบเทียบขอ้มูลใหม่ทั้ งหมด 
ในทางกลบักนั หากไดรั้บสินคา้ท่ีไม่ตรงปก คุณภาพต ่ากวา่ท่ีคาดหวงั หรือไดรั้บประสบการณ์ท่ีไม่
ดีจากการจัดส่งและการให้บริการ จะท าให้เกิดความลังเลในการซ้ือสินค้าจากร้านเดิม และ
เปล่ียนไปคน้หาร้านคา้อ่ืนท่ีสามารถสร้างความมัน่ใจไดม้ากกวา่ 

แมว้า่ราคา ส่วนลด และโปรโมชัน่จะช่วยเพิ่มความน่าสนใจใหก้บัสินคา้และมีส่วนกระตุน้
การตดัสินใจซ้ือในบางโอกาส แต่ปัจจยัดงักล่าวไม่ได้เป็นเหตุผลหลกัของการซ้ือซ ้ า เพราะการ
กลบัมาซ้ือสินคา้จะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคได้รับประสบการณ์ท่ีดีจากการซ้ือคร้ังก่อน และรับรู้ว่า
สินคา้มีคุณภาพคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย ความคุม้ค่าจึงไม่ไดห้มายถึงราคาท่ีต ่าท่ีสุด แต่หมายถึงการ
ไดรั้บสินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการ มีคุณภาพเหมาะสม และสามารถใช้งานไดจ้ริงตามท่ีคาดหวงั 
ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบท่ีช่วยสร้างความพึงพอใจและส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจในการซ้ือซ ้ าในระยะยาว 
 
ความต้องการ ความคาดหวัง และแนวทางการพัฒนาของกลุ่มผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
(Influencer) 

ความตอ้งการและความคาดหวงัของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมีทิศทางไปในดา้น
การพฒันาคุณภาพของการน าเสนอสินค้าและการสร้างความน่าเช่ือถือของร้านค้ามากกว่าการ
มุ่งเน้นการกระตุน้ยอดขายเพียงอย่างเดียว เน่ืองจากการเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผ่าน TikTok อาศยั
ขอ้มูลจากคอนเทนตเ์ป็นองคป์ระกอบส าคญัในการตดัสินใจ หากขอ้มูลท่ีน าเสนอมีความครบถว้น 
ชัดเจน และสะท้อนลกัษณะของสินคา้ได้ตรงกับความเป็นจริง จะช่วยลดความไม่แน่นอนของ
ผูบ้ริโภค และส่งผลใหเ้กิดความเช่ือมัน่ต่อทั้งสินคา้และร้านคา้ในระยะยาว 
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การน าเสนอสินคา้จึงควรใหค้วามส าคญักบัรายละเอียดท่ีสามารถใชป้ระกอบการตดัสินใจ
ไดจ้ริง ไม่วา่จะเป็นการสวมใส่สินคา้ในสถานการณ์จริง การแสดงสี เน้ือผา้ รูปทรง ความยาว และ
ขนาดของสินคา้อยา่งชดัเจน รวมถึงการเปรียบเทียบลกัษณะสินคา้ในหลายมุมมอง เพื่อให้ผูบ้ริโภค
สามารถประเมินความเหมาะสมของสินคา้ไดใ้กล้เคียงกบัการเลือกซ้ือจากหน้าร้าน การส่ือสารท่ี
ครบถ้วนและตรงไปตรงมาจะช่วยลดโอกาสท่ีผูบ้ริโภคจะได้รับสินค้าท่ีไม่เป็นไปตามความ
คาดหวงั และช่วยสร้างความพึงพอใจหลงัการซ้ือไดม้ากข้ึน 

อีกประเด็นส าคญัคือการสร้างความน่าเช่ือถือของคอนเทนต์ โดยการรีวิวควรสะท้อน
ประสบการณ์การใชง้านจริงมากกว่าการน าเสนอเฉพาะขอ้ดีของสินคา้ เพราะการส่ือสารท่ีมีความ
เป็นธรรมชาติและแสดงทั้งจุดเด่นและขอ้จ ากดัของสินคา้ จะช่วยให้ผูบ้ริโภครับรู้ขอ้มูลอยา่งรอบ
ด้าน และสามารถตดัสินใจเลือกซ้ือได้อย่างเหมาะสม ส่งผลให้เกิดความไวว้างใจต่อผูรี้วิวและ
ร้านคา้ในระยะยาว มากกวา่การใชรู้ปแบบการโฆษณาท่ีเนน้การกระตุน้การซ้ือเพียงช่วงเวลาสั้น ๆ 
ในด้านการตลาด ควรให้ความส าคญักบัการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างร้านคา้กบัผูบ้ริโภคอย่าง
ต่อเน่ือง ผ่านการส่ือสารท่ีรวดเร็ว การตอบค าถามอย่างครบถ้วน และการให้ข้อมูลท่ีถูกต้อง
สอดคลอ้งกบัสินคา้จริง เน่ืองจากการส่ือสารระหว่างร้านคา้กบัผูบ้ริโภคเป็นส่วนหน่ึงท่ีช่วยสร้าง
ความมัน่ใจและลดความลงัเลก่อนการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ี การรักษามาตรฐานของสินคา้ให้มี
คุณภาพสม ่าเสมอ ยงัมีความส าคญัมากกวา่การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายหรือการลดราคาเป็นคร้ัง
คราว เพราะคุณภาพของสินคา้และประสบการณ์หลงัการซ้ือเป็นปัจจยัท่ีท าให้เกิดการกลบัมาซ้ือซ ้ า
ในระยะยาว 

ดา้นการใหบ้ริการ ควรพฒันาให้ครอบคลุมตั้งแต่ขั้นตอนการให้ขอ้มูล การยืนยนัค าสั่งซ้ือ 
การจดัส่ง ไปจนถึงการบริการหลงัการขาย เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีตลอดกระบวนการซ้ือสินคา้ 
การจดัส่งท่ีรวดเร็ว การไดรั้บสินคา้ถูกตอ้งตามรายละเอียด และสามารถติดต่อร้านคา้ได้เม่ือเกิด
ปัญหา ลว้นเป็นองคป์ระกอบท่ีช่วยสร้างความเช่ือมัน่และท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกมัน่ใจในการเลือกซ้ือ
สินคา้ผา่น TikTok มากยิง่ข้ึน 
 
 
ความต้องการ ความคาดหวงั และแนวทางการพฒันาของของกลุ่มผู้บริโภค 

ความตอ้งการและความคาดหวงัของกลุ่มผูบ้ริโภคมุ่งเนน้ไปท่ีการไดรั้บประสบการณ์การ
ซ้ือสินคา้ท่ีมีความสะดวก โปร่งใส และสามารถสร้างความมัน่ใจไดต้ั้งแต่ก่อนตดัสินใจซ้ือจนถึง
หลงัไดรั้บสินคา้ แม ้TikTok จะเป็นแพลตฟอร์มท่ีสามารถเขา้ถึงสินคา้แฟชัน่ไดง่้าย มีรูปแบบการ
น าเสนอท่ีน่าสนใจ และมีสินคา้ให้เลือกจ านวนมาก แต่การตดัสินใจซ้ือยงัคงอาศยัขอ้มูลท่ีมีความ
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ถูกตอ้งและเพียงพอประกอบการพิจารณา เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่สามารถสัมผสัหรือทดลองสวมใส่
สินคา้ไดก่้อนการสั่งซ้ือ จึงคาดหวงัให้ร้านคา้น าเสนอขอ้มูลของสินคา้อย่างครบถว้น ชดัเจน และ
ตรงกบัสินคา้จริง เพื่อลดความคลาดเคล่ือนระหวา่งส่ิงท่ีรับรู้จากคอนเทนตก์บัสินคา้ท่ีไดรั้บ 

การน าเสนอสินคา้ในรูปแบบคอนเทนต์จึงควรสามารถสะทอ้นรายละเอียดของสินคา้ได้
อยา่งครบทุกมิติ ทั้งลกัษณะของเน้ือผา้ สี รูปทรง ขนาด ความยาว และภาพการสวมใส่จริง เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถประเมินความเหมาะสมของสินคา้ไดด้ว้ยตนเอง นอกจากน้ี การรีวิวจากผูใ้ชง้าน
จริงยงัเป็นขอ้มูลท่ีช่วยสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากสะทอ้นประสบการณ์ท่ีเกิดข้ึน
จริงและช่วยให้เห็นทั้งขอ้ดีและขอ้จ ากดัของสินคา้ ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลจาก
หลายแหล่งก่อนเลือกซ้ือไดอ้ยา่งรอบคอบมากยิง่ข้ึน 

ในดา้นการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความน่าเช่ือถือของร้านคา้มากกวา่การใชก้ล
ยทุธ์ส่งเสริมการขายเพียงอยา่งเดียว แมว้า่ส่วนลด โปรโมชัน่ หรือสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ จะสามารถ
ดึงดูดความสนใจและกระตุน้การตดัสินใจซ้ือได ้แต่การกลบัมาซ้ือซ ้ าจะเกิดข้ึนเม่ือร้านคา้สามารถ
รักษาคุณภาพของสินคา้และมาตรฐานการให้บริการไดอ้ย่างสม ่าเสมอ ร้านคา้ท่ีให้ขอ้มูลตรงกบั
ความเป็นจริง มีรีววิท่ีตรวจสอบได ้และมีการส่ือสารกบัลูกคา้อยา่งชดัเจน จะช่วยสร้างความเช่ือมัน่
และท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกมัน่ใจในการเลือกซ้ือสินคา้ผา่นร้านเดิมมากกวา่การเลือกซ้ือจากร้านคา้ใหม่
ทุกคร้ัง 

ดา้นการให้บริการ ผูบ้ริโภคคาดหวงัให้ร้านคา้สามารถดูแลตลอดกระบวนการซ้ือสินคา้ 
ตั้งแต่การตอบค าถามก่อนการสั่งซ้ือ การให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ การแจง้สถานะค าสั่งซ้ือ การ
จดัส่งท่ีรวดเร็วและถูกตอ้ง ไปจนถึงการให้ความช่วยเหลือเม่ือเกิดปัญหาหลงัการขาย การส่ือสารท่ี
รวดเร็วและสามารถติดต่อร้านค้าได้อย่างสะดวก ช่วยสร้างความรู้สึกมัน่ใจและลดความกังวล
ระหว่างการรอรับสินคา้ ขณะท่ีการจดัการปัญหาอย่างเหมาะสมเม่ือเกิดขอ้ผิดพลาด จะช่วยรักษา
ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคและส่งผลต่อการตดัสินใจกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าในอนาคต 

นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคยงัคาดหวงัใหร้้านคา้รักษาคุณภาพของสินคา้ให้มีมาตรฐานเดียวกนัใน
ทุกคร้ังท่ีสั่งซ้ือ เน่ืองจากประสบการณ์จากการซ้ือคร้ังก่อนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคร้ังถดัไป 
หากสินคา้ท่ีไดรั้บมีคุณภาพตรงกบัท่ีเคยได้รับ มีรายละเอียดสอดคล้องกบัขอ้มูลท่ีน าเสนอ และ
สามารถตอบสนองความคาดหวงัได้อย่างต่อเน่ือง จะท าให้เกิดความไวว้างใจต่อร้านค้า ลด
ระยะเวลาในการตดัสินใจซ้ือ และเพิ่มโอกาสในการกลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ า ในทางตรงกนัขา้ม หาก
คุณภาพสินค้าไม่สม ่าเสมอหรือแตกต่างจากท่ีน าเสนอ ความเช่ือมั่นจะลดลง และผูบ้ริโภคมี
แนวโนม้เปล่ียนไปเลือกซ้ือจากร้านคา้อ่ืนทดแทนได ้
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ตารางที ่1 สรุปความคิดเห็นของมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและผูบ้ริโภค 

 
สรุปความคิดเห็นของผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือและผู้บริโภค 

 

ข้อที่ ประเด็นสัมภาษณ์ ผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ ผู้บริโภค 
สรุปความคิดเห็น 
ของทั้งสองกลุ่ม 

1 จุดเร่ิมตน้การตดัสินใจซ้ือ เร่ิมจากการรับชมรีวิวหรือคอนเทนต ์
โดยเฉพาะในช่วงสถานการณ์โควิด-
19 ท าใหมี้การซ้ือบ่อยข้ึน 

เร่ิมจากการรับชมคอนเทนต์ ไลฟ์สด 
โฆษณา หรือค าแนะน าจากบุคคลใกล้
ตวั ก่อนตดัสินใจทดลองซ้ือ 

การซ้ือส่วนใหญ่เกิดจากการไดรั้บการ
กระตุ้นจากคอนเทนต์ มากกว่าความ
ตั้งใจซ้ือโดยตรง 

2 ปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ให้ความส าคญักบัรีวิวท่ีชัดเจน ราคา 
โปรโมชั่น และความรวดเร็วในการ
จดัส่ง 

เร่ิมจากการรับชมคอนเทนต์ ไลฟ์สด 
โฆษณา หรือค าแนะน าจากบุคคลใกล้
ตวั ก่อนตดัสินใจทดลองซ้ือ 

ราคา ความน่าเช่ือถือของข้อมูล และ
ความสะดวก เป็นปัจจยัส าคญัร่วมกนั 

3 ทศันคติต่อการซ้ือ มองว่าเป็นช่องทางท่ีสะดวก แต่ตอ้ง
พิจารณารีววิอยา่งรอบคอบ 

มองว่า เ ป็น ช่องทาง ท่ีสะดวกและ
ทนัสมยั แต่ยงัคงมีความระมดัระวงัใน
การตดัสินใจ 

มีทศันคติเชิงบวกต่อแพลตฟอร์ม แต่
ยงัคงใชว้จิารณญาณในการเลือกซ้ือ 

4 รูปแบบการน าเสนอท่ีส่งผล
ต่อการซ้ือ 

ช่ืนชอบการน าเสนอท่ีมีการสวมใส่
จริงและให้รายละเอียดชัดเจน เช่น 
ไลฟ์สดหรือวดีิโอรีววิ 

ให้ความส าคัญกับคอนเทนต์ท่ีแสดง
สินคา้อยา่งชดัเจน มีการทดลองใช ้และ
สามารถสอบถามขอ้มูลได ้

การน าเสนอท่ีแสดงสินคา้ในลกัษณะ
ใกล้เคียงของจริง มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจสูง 
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สรุปความคิดเห็นของผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือและผู้บริโภค 

 

ข้อที่ ประเด็นสัมภาษณ์ ผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ ผู้บริโภค 
สรุปความคิดเห็น 
ของทั้งสองกลุ่ม 

5 ประสบการณ์ท่ีได้รับจาก
การซ้ือ 

หากสินค้าเป็นไปตามท่ีน าเสนอจะ
เ กิ ด ค ว า มพึ ง พ อ ใ จ  แ ต่ ห า ก ไ ม่
สอดคลอ้งจะเกิดความไม่พึงพอใจ 

ประเมินจากคุณภาพสินค้า ราคา และ
การจดัส่ง โดยประสบการณ์ท่ีดีส่งผล
ต่อความพึงพอใจ 

ประสบการณ์การซ้ือมีผลโดยตรงต่อ
ความรู้สึกและการตดัสินใจในอนาคต 

6 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ
ซ ้ า 

ความน่าเช่ือถือของรีวิว โปรโมชั่น 
และประสบการณ์การซ้ือในอดีต 

ราคา โปรโมชั่น คุณภาพสินค้า และ
ความรวดเร็วในการจดัส่ง 

ความคุม้ค่าและประสบการณ์เชิงบวก 
เป็นปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ า 

7 ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลท าให้ไม่
ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

การจดัส่งล่าชา้ การไม่รับผิดชอบของ
ร้านค้า และสินค้าไม่สอดคล้องกับ
การน าเสนอ 

ราคา โปรโมชั่น คุณภาพสินค้า และ
ความรวดเร็วในการจดัส่ง 

ปัญหาด้านคุณภาพสินค้าและการ
บริการ เป็นสาเหตุหลกัของการไม่ซ้ือ
ซ ้ า 

8 ความน่าเช่ือถือของร้านค้า
และผูข้าย 

พิจารณาจากรีวิว ความโปร่งใสใน
การน าเสนอ และประสบการณ์ท่ีผา่น
มา 

พิจารณาจากยอดขาย รีวิว  จ านวน
ผูติ้ดตาม และประสบการณ์ตรง 

ความน่าเช่ือถือของร้านค้าเป็นปัจจยั
ส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้ า 

9 ความคาดหวงัต่อการซ้ือ ต้ อ ง ก า ร ใ ห้ แ พ ล ตฟอ ร์ ม มี ก า ร
ตรวจสอบร้านคา้และขอ้มูลสินคา้ให้

ตอ้งการโปรโมชัน่ท่ีคุม้ค่า ขอ้มูลสินคา้
ท่ีชัดเจน และความหลากหลายของ

ผู ้บ ริ โภคคาดหวัง ทั้ ง ด้ า น ระบบ
แพลตฟอร์มและคุณภาพสินคา้ 
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สรุปความคิดเห็นของผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือและผู้บริโภค 

 

ข้อที่ ประเด็นสัมภาษณ์ ผู้มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ ผู้บริโภค 
สรุปความคิดเห็น 
ของทั้งสองกลุ่ม 

มีความน่าเช่ือถือ สินคา้ 
10 ขอ้เสนอแนะเพื่อพฒันาการ

ขาย 
ควรลดการน าเสนอท่ีเกินจริง เพิ่ม
ความโปร่งใส และพฒันาระบบคัด
กรองร้านคา้ 

ควรเพิ่มโปรโมชัน่ ฟีเจอร์ ระบบขนส่ง 
และความชดัเจนของขอ้มูลสินคา้ 

คาดหวงัทั้งดา้นระบบแพลตฟอร์มและ
คุณภาพสินคา้ 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย 
 

 การศึกษาวจิยัหวัขอ้เร่ือง มุมมองของอินฟลูเอนเซอร์และผูบ้ริโภคต่อทศันคติการตดัสินใจ
ซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชัน่ TikTok กลุ่มเจเนเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการ
วิจยัเชิงคุณภาพ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึกแบบก่ึงโครงสร้าง จากผูใ้ห้ขอ้มูล
หลกัจ านวน 12 คน ได้แก่ กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ จ านวน 4 คน และกลุ่มผูบ้ริโภค 
จ านวน 8 คน ใชก้ารวเิคราะห์เชิงเน้ือหา เพื่อสังเคราะห์ขอ้มูลตามวตัถุประสงคก์ารวิจยั เคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการวิจยั ได้แก่ แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง และเคร่ืองบนัทึกเสียง สามารถสรุปผลโดยมี
รายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 
สรุปผลการวจิัย 

 ทัศนคติต่อความตั้งใจซ้ือซ ้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของกลุ่มผู้บริโภค
กลุ่มเจเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษาผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มผู ้มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
(Influencer) และกลุ่มผูบ้ริโภค พบวา่ ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั 
TikTok มีลกัษณะเป็นพฤติกรรมท่ีไดรั้บอิทธิพลจากคอนเทนตภ์ายในแพลตฟอร์มเป็นส าคญั โดย
ผูบ้ริโภคจ านวนมากมิไดมี้ความตั้งใจซ้ือสินคา้ในช่วงแรก แต่เกิดจากการรับชมเน้ือหา เช่น คลิป
รีวิวหรือการไลฟ์สด ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจและน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือได้อย่างรวดเร็ว 
สะทอ้นใหเ้ห็นถึงบทบาทของแพลตฟอร์ม TikTok ในการเช่ือมโยงระหวา่งการรับรู้สินคา้และการ
ตดัสินใจซ้ือไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เม่ือพิจารณาในเชิงลึก สามารถสรุปผลการวิจยัตามประเด็น
ส าคญัไดด้งัน้ี 
 1. พฤติกรรมการซ้ือเกิดจากการรับชมคอนเทนต์เป็นหลกั ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เร่ิมตน้จาก
การรับชมคอนเทนตภ์ายในแพลตฟอร์ม เช่น การไถฟีดหรือการดูไลฟ์สด มากกวา่การคน้หาสินคา้
โดยตรง เม่ือพบการน าเสนอสินคา้ท่ีน่าสนใจ เช่น การทดลองสวมใส่หรือการรีวิวสินคา้ จึงเกิด
ความสนใจและน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือในภายหลงั ลกัษณะดงักล่าวสะทอ้นวา่การซ้ือสินคา้แฟชัน่
ผา่น TikTok เป็นพฤติกรรมท่ีถูกกระตุน้จากส่ือ มากกวา่ความตอ้งการท่ีมีอยูเ่ดิม 
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 2. ปัจจยัดา้นราคา รีวิว และความสะดวก เป็นตวัก าหนดการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภคได้รับอิทธิพลจากหลายปัจจยัร่วมกนั โดยเฉพาะราคาสินคา้ โปรโมชัน่ และความ
สะดวกในการสั่งซ้ือผ่านแอปพลิเคชัน ขณะเดียวกนั รีวิวจากผูใ้ช้งานจริงและการน าเสนอสินคา้
อย่างชัดเจนยงัมีบทบาทส าคญัในการสร้างความเช่ือมัน่ก่อนการตดัสินใจซ้ือ แสดงให้เห็นว่า
ผูบ้ริโภคยงัคงพิจารณาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ แมก้ระบวนการซ้ือจะเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว 
 3. ทศันคติต่อการซ้ือผ่าน TikTok อยู่ในเชิงบวกแต่มีความระมดัระวงั ผูบ้ริโภคมองว่า 
TikTok เป็นช่องทางท่ีสะดวก รวดเร็ว และมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย อยา่งไรก็ตาม ยงัคงมีความ
ระมดัระวงัในการตดัสินใจซ้ือ โดยเฉพาะในดา้นความน่าเช่ือถือของร้านคา้และความสอดคลอ้ง
ของสินคา้ สะทอ้นใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคมีการเปิดรับแพลตฟอร์ม แต่ยงัไม่ไวว้างใจอยา่งเตม็ท่ี 
 4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ การน าเสนอ
สินคา้ในลกัษณะท่ีแสดงให้เห็นการใช้งานจริง เช่น การทดลองสวมใส่ การอธิบายรายละเอียด
สินคา้ หรือการไลฟ์สด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งชดัเจน เน่ืองจากช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถ
ประเมินสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัความเป็นจริง และลดความไม่แน่นอนในการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ 
 5. ประสบการณ์หลงัการซ้ือมีผลต่อความรู้สึกและพฤติกรรมในอนาคต ประสบการณ์ท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บหลงัการซ้ือ เช่น คุณภาพสินคา้ ความรวดเร็วในการจดัส่ง และการให้บริการของ
ร้านคา้ มีผลโดยตรงต่อความพึงพอใจ หากสินคา้เป็นไปตามท่ีน าเสนอ จะส่งผลให้เกิดความพึง
พอใจและความมัน่ใจในการซ้ือ ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้ไม่เป็นไปตามความคาดหวงั จะ
ส่งผลใหเ้กิดความไม่พึงพอใจและลดความตอ้งการซ้ือในคร้ังถดัไป 
 6. ความคุม้ค่าและประสบการณ์เชิงบวกเป็นแรงจูงใจส าคญัของการซ้ือซ ้ า การตดัสินใจซ้ือ
ซ ้ าของผูบ้ริโภคเกิดจากการรับรู้ถึงความคุม้ค่า เช่น ราคาท่ีเหมาะสม โปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ และ
คุณภาพสินคา้ท่ีเป็นไปตามความคาดหวงั รวมถึงประสบการณ์ท่ีดีจากการซ้ือในคร้ังก่อน ซ่ึงช่วย
ลดความลงัเลและเพิ่มความมัน่ใจในการกลบัมาซ้ือซ ้ า 
 7. ปัจจยัดา้นลบส่งผลต่อการไม่ซ้ือซ ้ าในระยะยาว ปัจจยัส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการ
ซ้ือซ ้ า ไดแ้ก่ สินคา้ไม่สอดคลอ้งกบัการน าเสนอ คุณภาพสินคา้ไม่เป็นไปตามความคาดหวงั การ
จดัส่งล่าชา้ และการให้บริการท่ีไม่เหมาะสม ซ่ึงลว้นส่งผลต่อความรู้สึกในเชิงลบ และมีผลต่อการ
ตดัสินใจในระยะยาวอยา่งชดัเจน 
 นอกจากน้ี เม่ือพิจารณาในเชิงพฤติกรรมการตดัสินใจของผูบ้ริโภค พบวา่กระบวนการซ้ือ
ผ่าน TikTok มีลกัษณะเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง โดยมีคอนเทนต์เป็น
ตวัเช่ือมส าคญัระหว่างการรับรู้สินคา้และการตดัสินใจซ้ือ แมว้่าการตดัสินใจบางส่วนจะเกิดข้ึน
อย่างฉับพลนั แต่ผูบ้ริโภคยงัคงมีการประเมินขอ้มูล เช่น การพิจารณารีวิวหรือเปรียบเทียบขอ้มูล
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ก่อนตดัสินใจซ้ือ สะทอ้นให้เห็นว่าพฤติกรรมดงักล่าวเป็นการผสมผสานระหว่างการตดัสินใจท่ี
รวดเร็วและการพิจารณาอยา่งมีเหตุผล 

เม่ือพิจารณาแยกตามกลุ่มตวัอย่าง พบว่า กลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) 
ให้ความส าคญักบับทบาทของคอนเทนต์ในฐานะเคร่ืองมือสร้างการรับรู้และความน่าเช่ือถือของ
สินคา้ โดยมองว่าการน าเสนอสินคา้ท่ีแสดงรายละเอียดอย่างครบถ้วน มีการทดลองสวมใส่จริง 
และสะทอ้นขอ้มูลตามความเป็นจริง สามารถช่วยลดความไม่แน่นอนของผูบ้ริโภคและเพิ่มความ
มัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือได ้อยา่งไรก็ตาม การสร้างคอนเทนตเ์พียงอยา่งเดียวไม่เพียงพอท่ีจะท าให้
เกิดการซ้ือซ ้ า หากร้านคา้ไม่สามารถรักษาคุณภาพสินคา้และมาตรฐานการให้บริการให้สอดคลอ้ง
กบัส่ิงท่ีน าเสนอได ้ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคจะลดลงและส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือในระยะยาว 

ขณะท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัประสบการณ์ท่ีไดรั้บตลอดกระบวนการซ้ือสินคา้
เป็นส าคญั ตั้งแต่การรับชมคอนเทนต์ การศึกษาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ การสั่งซ้ือ การจดัส่ง 
ไปจนถึงการได้รับสินค้าและการบริการหลังการขาย โดยคาดหวงัให้ข้อมูลท่ีน าเสนอมีความ
สอดคลอ้งกบัสินคา้จริง และร้านคา้สามารถให้บริการไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพอยา่งต่อเน่ือง แมว้่า
ปัจจยัดา้นราคาและโปรโมชัน่จะมีส่วนกระตุน้การตดัสินใจซ้ือในระยะสั้น แต่การซ้ือซ ้ าในระยะ
ยาวย ังคงข้ึนอยู่กับความพึงพอใจท่ีเกิดจากคุณภาพสินค้า ความน่าเช่ือถือของร้านค้า และ
ประสบการณ์โดยรวมท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ 

 ผลการศึกษาแสดงให้เห็นถึงความส าคญัของประสบการณ์โดยรวมในการซ้ือสินคา้ ซ่ึง
ครอบคลุมตั้งแต่การรับชมคอนเทนต์ การตดัสินใจซ้ือ การช าระเงิน ไปจนถึงการจดัส่งและการ
ให้บริการของร้านคา้ โดยทุกขั้นตอนลว้นมีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หากประสบการณ์
โดยรวมเป็นไปในทางบวก จะส่งผลใหเ้กิดความเช่ือมัน่และน าไปสู่การซ้ือซ ้ าอยา่งต่อเน่ือง ในทาง
ตรงกนัขา้ม หากเกิดประสบการณ์เชิงลบในขั้นตอนใดขั้นตอนหน่ึง จะส่งผลต่อการรับรู้โดยรวม
และลดความตอ้งการซ้ือซ ้ าในระยะยาว จึงสามารถสรุปไดว้า่ ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ผ่าน TikTok ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นผลจากอิทธิพล
ของการรับรู้ ความคุม้ค่า และความน่าเช่ือถือของร้านคา้ ซ่ึงลว้นมีบทบาทส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ
และการซ้ือซ ้ าในระยะยาว 
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 ความต้องการ ความคาดหวัง และแนวทางในการพัฒนาการตลาดและการให้บริการผ่าน
แอปพลเิคชัน TikTok ของกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษาผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มผู ้มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
(Influencer) และกลุ่มผูบ้ริโภค พบวา่ ความตอ้งการและความคาดหวงัต่อการซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่น
แอปพลิเคชนั TikTok มีความเก่ียวขอ้งอย่างใกลชิ้ดกบัประสบการณ์การใช้งานจริงของผูบ้ริโภค 
โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัทั้งในด้านความคุม้ค่า ความสะดวก ความน่าเช่ือถือของร้านคา้ และ
คุณภาพของสินค้า  ขณะเดียวกันย ังสะท้อนให้เห็นถึงความต้องการให้แพลตฟอร์มและ
ผูป้ระกอบการมีการพฒันาในหลายมิติ เพื่อให้สามารถตอบสนองพฤติกรรมการซ้ือท่ีเปล่ียนแปลง
ไปไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยสามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 
 1. ความตอ้งการดา้นราคาและโปรโมชัน่ท่ีคุม้ค่าและแข่งขนัได ้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบั
ราคาและสิทธิประโยชน์เป็นหลกั โดยมีการเปรียบเทียบระหวา่งหลายแพลตฟอร์มก่อนตดัสินใจซ้ือ 
จึงคาดหวงัให ้TikTok มีโปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย เช่น ส่วนลด โคด้ส่งฟรี หรือสิทธิพิเศษในรูปแบบ
สมาชิก ซ่ึงช่วยเพิ่มความคุม้ค่าในการซ้ือสินคา้ ความตอ้งการดงักล่าวสะทอ้นว่าปัจจยัดา้นราคา
ยงัคงเป็นองคป์ระกอบส าคญัในการดึงดูดและรักษาผูบ้ริโภค 
 2. ความตอ้งการขอ้มูลสินคา้อยา่งครบถว้นและชดัเจน ผูบ้ริโภคตอ้งการให้ร้านคา้ระบุ
รายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจน เช่น ขนาด เน้ือผา้ สี และขอ้มูลเก่ียวกบัการสวมใส่ เพื่อช่วยให้
สามารถประเมินสินค้าได้ใกล้เคียงกับความเป็นจริงมากข้ึน โดยเฉพาะสินค้าแฟชั่นท่ีมีความ
แตกต่างในเร่ืองขนาดและรูปแบบ ความชัดเจนของข้อมูลจึงเป็นปัจจัยส าคัญท่ีช่วยลดความ
คลาดเคล่ือนในการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ความคาดหวงัต่อความน่าเช่ือถือของร้านคา้และแพลตฟอร์ม ผูบ้ริโภคคาดหวงัให้
แพลตฟอร์มมีระบบคดักรองร้านคา้และตรวจสอบขอ้มูลให้มีความน่าเช่ือถือ เช่น การยืนยนัตวัตน
ของร้านคา้ การแสดงรีววิจากผูใ้ชง้านจริง และการควบคุมคอนเทนตท่ี์อาจก่อให้เกิดความเขา้ใจผิด 
ความคาดหวงัน้ีสะทอ้นถึงความตอ้งการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ และเพิ่มความ
มัน่ใจในการใชง้านแพลตฟอร์ม 
 4. ความต้องการรูปแบบการน าเสนอท่ีสมจริงและสามารถโตต้อบได้  ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัการน าเสนอสินคา้ในลกัษณะท่ีเห็นไดใ้กลเ้คียงของจริง เช่น การทดลองสวมใส่หรือ
การไลฟ์สด ซ่ึงสามารถสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมได้ทนัที รูปแบบดงักล่าวช่วยเพิ่มความเขา้ใจใน
สินคา้และสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือมากข้ึน 
 5. ความตอ้งการดา้นความหลากหลายและความทนัสมยัของสินคา้ ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มี
สินคา้แฟชัน่ท่ีหลากหลาย ทั้งในดา้นรูปแบบ ดีไซน์ และขนาด รวมถึงสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีสอดคลอ้งกบั
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แนวโนม้ในปัจจุบนั ความตอ้งการน้ีสะทอ้นถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีให้ความส าคญักบัความแปลก
ใหม่และตวัเลือกท่ีหลากหลายในการตดัสินใจซ้ือ 
 6. แนวทางในการพฒันาดา้นระบบและฟีเจอร์ของแพลตฟอร์ม ผูบ้ริโภคเสนอให้มีการ
พฒันาฟีเจอร์ท่ีช่วยสนบัสนุนการซ้ือขาย เช่น ระบบการช าระเงินท่ีหลากหลาย ระบบแนะน าสินคา้
ท่ีแม่นย  า รวมถึงเคร่ืองมือท่ีช่วยให้การน าเสนอสินคา้ในไลฟ์สดมีประสิทธิภาพมากข้ึน แนวทาง
ดงักล่าวสะทอ้นถึงความตอ้งการให้แพลตฟอร์มสามารถตอบสนองพฤติกรรมการใช้งานไดอ้ย่าง
ครบถว้น 
 7. แนวทางในการพฒันาดา้นคุณภาพบริการและการจดัส่งสินคา้ ผูบ้ริโภคคาดหวงัให้การ
จดัส่งสินคา้เป็นไปอยา่งรวดเร็วและมีมาตรฐาน รวมถึงการใหบ้ริการของร้านคา้ท่ีมีความสุภาพและ
สามารถแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งเหมาะสม การพฒันาคุณภาพในส่วนน้ีจะช่วยสร้างประสบการณ์ท่ีดี
และเพิ่มความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ในระยะยาว 
 นอกจากน้ี ผลการศึกษายงัสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ ความตอ้งการและความคาดหวงัของผูบ้ริโภค
ไม่ได้จ  ากัดอยู่เพียงด้านใดด้านหน่ึง แต่เป็นการผสมผสานระหว่างปัจจยัด้านสินค้า ราคา การ
น าเสนอ และระบบของแพลตฟอร์ม ซ่ึงลว้นมีความเช่ือมโยงกนัในการสร้างประสบการณ์โดยรวม
ของผูบ้ริโภค หากองค์ประกอบเหล่าน้ีสามารถตอบสนองไดอ้ย่างสอดคลอ้งกนั จะช่วยเพิ่มความ
พึงพอใจและสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวระหวา่งผูบ้ริโภคกบัแพลตฟอร์ม 

เม่ือพิจารณาในมุมมองของกลุ่มผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) พบวา่ ความ
ต้องการและความคาดหวงัมุ่งเน้นไปท่ีการพฒันาคอนเทนต์ให้มีความสมจริง น่าเช่ือถือ และ
สามารถใหข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการตดัสินใจซ้ือไดม้ากข้ึน โดยควรน าเสนอรายละเอียดสินคา้
อย่างครบถว้น แสดงการสวมใส่จริง และหลีกเล่ียงการกล่าวอา้งเกินจริง นอกจากน้ี ร้านคา้และ
ผูส้ร้างคอนเทนต์ควรให้ความส าคญักับความซ่ือสัตย์ในการรีวิว เน่ืองจากความน่าเช่ือถือของ
เน้ือหามีผลต่อทั้งการตดัสินใจซ้ือและการกลบัมาซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคในระยะยาว 

และส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภค ความตอ้งการและความคาดหวงัครอบคลุมทั้งคุณภาพสินคา้ 
ความคุม้ค่า ความสะดวกในการใชง้าน และมาตรฐานการให้บริการ โดยให้ความส าคญักบัขอ้มูล
สินคา้ท่ีชดัเจน รีววิท่ีตรวจสอบได ้ระบบช าระเงินท่ีหลากหลาย และการจดัส่งท่ีรวดเร็ว รวมถึงการ
ไดรั้บความช่วยเหลืออยา่งเหมาะสมเม่ือเกิดปัญหา ผูบ้ริโภคจึงคาดหวงัให้แพลตฟอร์มและร้านคา้
พฒันาระบบการซ้ือขายให้มีความปลอดภัย โปร่งใส และสามารถสร้างความมัน่ใจได้ตลอด
กระบวนการซ้ือสินคา้ 
 แนวทางในการพฒันาการตลาดและการให้บริการจึงควรมุ่งเนน้ไปท่ีการสร้างความสมดุล
ระหว่างความน่าเช่ือถือและความน่าสนใจของคอนเทนต์ โดยควรลดการน าเสนอท่ีเกินจริง และ
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เพิ่มความโปร่งใสของขอ้มูลสินคา้ เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดอ้ยา่งมัน่ใจมากยิ่งข้ึน การ
พฒันาในลกัษณะดงักล่าวจะช่วยยกระดบัภาพลกัษณ์ของแพลตฟอร์ม และเพิ่มศกัยภาพในการ
แข่งขนัในตลาดออนไลน์ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง จึงสามารถสรุปไดว้า่ ความตอ้งการ ความคาดหวงั และ
แนวทางในการพฒันาการตลาดและการใหบ้ริการผา่น TikTok ของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายใน
เขตกรุงเทพมหานคร มุ่งเนน้ไปท่ีความคุม้ค่า ความชดัเจนของขอ้มูล และความน่าเช่ือถือของระบบ 
ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความพึงพอใจและส่งเสริมการใชง้านแพลตฟอร์มในระยะยาว 
 

อภิปรายผล 
 ทัศนคติต่อความตั้งใจซ้ือซ ้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของกลุ่มผู้บริโภค
กลุ่มเจเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษาทศันคติต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นแอปพลิเคชนั TikTok ของ
กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอธิบายให้เห็นถึงลักษณะ
พฤติกรรมผู ้บริโภคในยุคดิจิทัลท่ีมีความเช่ือมโยงระหว่างการรับรู้ การตัดสินใจซ้ือ และ
ประสบการณ์หลงัการซ้ืออยา่งชดัเจน โดยพบวา่พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ผา่น TikTok ไม่ได้
เร่ิมตน้จากความตอ้งการซ้ือโดยตรง แต่เกิดจากการรับชมเน้ือหาภายในแพลตฟอร์มเป็นส าคญั ไม่
ว่าจะเป็นคลิปรีวิวหรือการน าเสนอสินคา้ในรูปแบบไลฟ์สด ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจและ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือไดใ้นระยะเวลาอนัสั้น ลกัษณะดงักล่าวสะทอ้นให้เห็นว่าผูบ้ริโภคมีการ
ตอบสนองต่อส่ิงเร้าทางการตลาดผา่นส่ือดิจิทลัอยา่งต่อเน่ือง 
 ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีอธิบายว่า การตดัสินใจซ้ือเกิด
จากกระบวนการรับรู้ขอ้มูลจากส่ิงแวดลอ้มก่อนน าไปสู่การประเมินและตดัสินใจ Schiffman & 
Kanuk (1994) รวมถึงสอดคลอ้งกบั Rahman (2025) ท่ีกล่าววา่ในยุคดิจิทลั คอนเทนตแ์ละอินฟลู
เอนเซอร์มีบทบาทส าคญัในการสร้างการรับรู้และกระตุ้นพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
สามารถอธิบายไดว้่าการน าเสนอสินคา้ใน TikTok ไม่เพียงแต่ท าหนา้ท่ีเป็นส่ือโฆษณา แต่ยงัเป็น
กลไกส าคญัท่ีท าใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือโดยตรง 
 นอกจากน้ี เม่ือพิจารณาในด้านปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ พบว่าผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัราคาสินคา้ โปรโมชัน่ ความสะดวกในการสั่งซ้ือ และขอ้มูลจากรีวิวของผูใ้ช้งาน
จริงเป็นหลกั โดยเฉพาะการท่ีสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลและตดัสินใจไดภ้ายในแพลตฟอร์มเดียว 
ส่งผลให้กระบวนการตดัสินใจเกิดข้ึนไดอ้ยา่งรวดเร็ว อยา่งไรก็ตาม แมว้า่การซ้ือจะเกิดข้ึนไดง่้าย
ข้ึน แต่ผูบ้ริโภคยงัคงมีการพิจารณาขอ้มูลก่อนตดัสินใจ เช่น การตรวจสอบรีวิวหรือเปรียบเทียบ
สินคา้ในระดบัหน่ึง ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบั Ghosh (1990) ท่ีระบุวา่ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภค
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ข้ึนอยูก่บัหลายปัจจยั เช่น ราคา คุณภาพ และการรับรู้คุณค่า รวมถึงอาจเปล่ียนแปลงไดต้ามขอ้มูลท่ี
ได้รับในกระบวนการตดัสินใจ นอกจากน้ียงัสอดคล้องกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของ Kotler 
(2012) ท่ีอธิบายว่าผูบ้ริโภคจะผ่านขั้นตอนการรับรู้ ค้นหาข้อมูล และประเมินทางเลือกก่อน
ตดัสินใจซ้ือ แมว้า่บางกรณีอาจมีการขา้มหรือยน่ระยะเวลาในบางขั้นตอนก็ตาม 
 ในด้านทศันคติ พบว่าผูบ้ริโภคมีทศันคติในเชิงบวกต่อการซ้ือสินคา้แฟชั่นผ่าน TikTok 
โดยมองวา่เป็นช่องทางท่ีสะดวก รวดเร็ว และมีสินคา้ให้เลือกหลากหลาย อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภค
ยงัคงมีความระมดัระวงั โดยเฉพาะในดา้นความน่าเช่ือถือของร้านคา้และความสอดคลอ้งของสินคา้ 
ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคมีการเปิดรับเทคโนโลยีและแพลตฟอร์มใหม่ แต่ยงัคงใชว้ิจารณญาณ
ในการตดัสินใจซ้ือ ลกัษณะดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Sostar (2023) ท่ีกล่าวว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นจิตวิทยา เช่น การรับรู้และทศันคติ ซ่ึงมีบทบาทส าคญัต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะประมวลผลขอ้มูลก่อนตดัสินใจ อีกทั้ง Solomon (2017) ยงัอธิบายว่า
พฤติกรรมผู ้บริโภคครอบคลุมตั้ งแต่การเลือก การซ้ือ และการประเมินผลหลังการใช้ ซ่ึงมี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งต่อเน่ือง 
 ในประเด็นของรูปแบบการน าเสนอสินคา้ ผลการศึกษาพบว่าการน าเสนอท่ีแสดงให้เห็น
การใชง้านจริง เช่น การทดลองสวมใส่ การอธิบายรายละเอียดสินคา้ หรือการไลฟ์สด มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ืออย่างชดัเจน เน่ืองจากช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถประเมินสินคา้ไดใ้กลเ้คียงกบัความ
เป็นจริงมากข้ึน และลดความไม่แน่นอนในการเลือกซ้ือสินคา้แฟชัน่ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีตอ้งพิจารณาทั้ง
ดา้นรูปแบบและความเหมาะสมในการสวมใส่ สอดคลอ้งกบั Rahman (2025) ท่ีระบุวา่คอนเทนต์
และรีวิวมีบทบาทส าคญัต่อการสร้างความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั รวมถึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมองว่าการรับรู้ข้อมูลจากผูอ่ื้นหรือกลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ  
 ในส่วนของประสบการณ์หลงัการซ้ือ พบวา่คุณภาพสินคา้ ความรวดเร็วในการจดัส่ง และ
การให้บริการของร้านคา้ เป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความรู้สึกของผูบ้ริโภค หากสินคา้เป็นไป
ตามท่ีน าเสนอ จะท าให้เกิดความพึงพอใจและน าไปสู่การซ้ือซ ้ า ในทางตรงกนัขา้ม หากสินคา้ไม่
เป็นไปตามความคาดหวงั เช่น คุณภาพไม่เหมาะสมหรือการจดัส่งล่าช้า จะส่งผลต่อความไม่พึง
พอใจและลดความตอ้งการซ้ือในคร้ังถดัไป สอดคล้องกับ Paz (2023) ท่ีอธิบายว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการแบบวงจร โดยประสบการณ์หลงัการซ้ือมีผลต่อพฤติกรรมในอนาคต 
และยงัสอดคลอ้งกบั Hellier et al. (2003) ท่ีกล่าวว่าความพึงพอใจจากการซ้ือคร้ังแรกเป็นปัจจยั
ส าคญัท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า 
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 ในดา้นการซ้ือซ ้ า พบวา่ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้กลบัมาซ้ือสินคา้ซ ้ าเม่ือรับรู้ถึงความคุม้ค่า เช่น 
ราคาท่ีเหมาะสม โปรโมชัน่ และคุณภาพสินคา้ท่ีสอดคลอ้งกบัการน าเสนอ รวมถึงประสบการณ์ท่ีดี
จากการซ้ือคร้ังก่อน ซ่ึงช่วยสร้างความมัน่ใจและลดความลงัเลในการตดัสินใจซ้ือ สอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ Anderson (2006) ท่ีระบุวา่ความเช่ือมัน่และความพึงพอใจของผูบ้ริโภคมีบทบาทส าคญั
ต่อพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า รวมถึงสอดคลอ้งกบั Prasetya & Sianturi (2019) ท่ีอธิบายว่าการรับรู้
คุณภาพและความพึงพอใจเป็นปัจจยัท่ีน าไปสู่ความตั้งใจซ้ือซ ้ า และยงัสอดคลอ้งกบั Soon et al.  
(2014) ท่ีพบวา่ความพึงพอใจมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัการซ้ือซ ้ า 
 ในทางตรงกนัขา้ม ปัจจยัดา้นลบ เช่น สินคา้ไม่สอดคลอ้งกบัการน าเสนอ คุณภาพสินคา้ไม่
เป็นไปตามความคาดหวงั การจดัส่งล่าชา้ และการให้บริการท่ีไม่เหมาะสม เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้
ผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า ซ่ึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่ประสบการณ์เชิงลบเพียงคร้ังเดียวสามารถส่งผลต่อ
พฤติกรรมในระยะยาวไดอ้ยา่งชดัเจน จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นวา่ ทศันคติและความตั้งใจซ้ือ
ซ ้ าของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่นวายในบริบทของ TikTok เป็นผลจากการผสมผสานระหว่าง
อิทธิพลของคอนเทนต ์ปัจจยัดา้นราคาและความสะดวก ประสบการณ์ท่ีไดรั้บ และความน่าเช่ือถือ
ของร้านคา้ ซ่ึงลว้นมีบทบาทส าคญัในการก าหนดพฤติกรรมการซ้ือและการซ้ือซ ้ าในยุคดิจิทลัอยา่ง
ชดัเจน ทั้งน้ี พฤติกรรมดงักล่าวยงัสะทอ้นลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคยุคใหม่ท่ีเปิดรับขอ้มูลอยา่ง
รวดเร็ว แต่ยงัคงใหค้วามส าคญักบัการประเมินขอ้มูลและประสบการณ์ท่ีผา่นมาในการตดัสินใจใน
อนาคต 
 ความต้องการ ความคาดหวัง และแนวทางในการพัฒนาการตลาดและการให้บริการผ่าน
แอปพลเิคชัน TikTok ของกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการศึกษาความตอ้งการ ความคาดหวงั และแนวทางในการพฒันาการตลาดและการ
ให้บริการผา่นแอปพลิเคชนั TikTok ของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัองคป์ระกอบหลายดา้นร่วมกนั ทั้งดา้นความคุม้ค่า ความสะดวก 
ความน่าเช่ือถือ และประสบการณ์โดยรวม ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นว่าพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่ใน
แพลตฟอร์มดงักล่าวไม่ไดพ้ิจารณาเพียงตวัสินคา้ แต่ครอบคลุมถึงระบบการให้บริการและรูปแบบ
การน าเสนอสินค้าอย่างครบถ้วน โดยความต้องการและความคาดหวงัของผูบ้ริโภคมีลักษณะ
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลัท่ีให้ความส าคญักบัคุณค่าโดยรวมมากกวา่ปัจจยัดา้น
ใดดา้นหน่ึงเพียงอยา่งเดียว 
 ในดา้นความตอ้งการดา้นราคาและโปรโมชัน่ พบวา่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัความคุม้ค่า
เป็นหลัก โดยมีการเปรียบเทียบราคากับแพลตฟอร์มอ่ืนก่อนตัดสินใจซ้ือ และคาดหวงัให้มี
โปรโมชัน่ท่ีหลากหลาย เช่น ส่วนลดหรือโคด้ส่งฟรี ผลการศึกษาดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
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Ghosh (1990) ท่ีกล่าววา่ความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคข้ึนอยูก่บัการรับรู้คุณค่า โดยเฉพาะดา้นราคา
และผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ รวมถึงสอดคลอ้งกบั Kotler (2012) ท่ีอธิบายวา่ปัจจยัดา้นราคามีบทบาท
ส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมกัประเมินความคุม้ค่าก่อนตดัสินใจเลือกสินคา้ 
 ในส่วนของความตอ้งการขอ้มูลสินคา้อย่างครบถว้นและชดัเจน พบว่าผูบ้ริโภคยงัคงให้
ความส าคญักบัขอ้มูลท่ีช่วยลดความไม่แน่นอนในการตดัสินใจ โดยเฉพาะรายละเอียดเก่ียวกับ
ขนาด เน้ือผา้ และลกัษณะการใชง้านของสินคา้แฟชัน่ ซ่ึงมีความแตกต่างเฉพาะตวัในแต่ละบุคคล 
ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบั Schiffman & Kanuk (1994) ท่ีกล่าววา่ผูบ้ริโภคจะมีการคน้หาและ
ประเมินขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ รวมถึงสอดคลอ้งกบั Solomon (2017) ท่ีอธิบายวา่การรับรู้ขอ้มูลมี
บทบาทส าคญัต่อการท าความเขา้ใจสินคา้และการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด 
 อีกประเด็นท่ีส าคญัคือความน่าเช่ือถือของร้านคา้และแพลตฟอร์ม ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดหวงัให้
มีระบบตรวจสอบและคดักรองร้านคา้อย่างเหมาะสม เพื่อให้มัน่ใจว่าสินคา้และขอ้มูลท่ีได้รับมี
ความถูกตอ้งและสามารถเช่ือถือได ้ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Anderson (2006) ท่ี
ระบุว่าความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ และยงัสอดคล้องกับ Prasetya & 
Sianturi (2019) ท่ีอธิบายวา่ความเช่ือมัน่และความพึงพอใจเป็นปัจจยัส าคญัท่ีน าไปสู่การตดัสินใจ
ซ้ือและการซ้ือซ ้ า 
 ส าหรับรูปแบบการน าเสนอสินคา้ พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการน าเสนอท่ีสมจริง
และสามารถโตต้อบได ้เช่น การทดลองสวมใส่หรือการไลฟ์สด ซ่ึงช่วยให้เขา้ใจสินคา้ไดช้ดัเจน
ยิ่งข้ึน และลดความไม่แน่นอนในการตดัสินใจซ้ือ ผลการศึกษาน้ีสอดคลอ้งกบั Rahman (2025) ท่ี
กล่าวว่าคอนเทนต์ในแพลตฟอร์มดิจิทลัมีบทบาทส าคญัต่อการสร้างการรับรู้และความสนใจของ
ผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ท่ีอธิบายวา่การรับรู้
จากการน าเสนอสินคา้และบุคคลรอบขา้งมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 นอกจากน้ี ความตอ้งการดา้นความหลากหลายและความทนัสมยัของสินคา้ ยงัสะทอ้นถึง
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายท่ีใหค้วามส าคญักบัตวัเลือกและความแปลกใหม่ในการ
เลือกสินคา้แฟชั่น ผลการศึกษาดงักล่าวสอดคล้องกบั Solomon (2017) ท่ีกล่าวว่าพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเก่ียวข้องกับการเลือกและการตอบสนองต่อสินค้า ซ่ึงข้ึนอยู่กับความต้องการและ
ลกัษณะเฉพาะของแต่ละบุคคล 
 ในดา้นแนวทางการพฒันาระบบและฟีเจอร์ของแพลตฟอร์ม พบวา่ผูบ้ริโภคคาดหวงัให้มี
การพฒันาระบบท่ีช่วยเพิ่มความสะดวกในการใช้งาน เช่น ระบบการช าระเงินท่ีหลากหลาย และ
การแนะน าสินคา้ท่ีตรงกบัความสนใจของผูใ้ช ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Paz (2023) ท่ีกล่าววา่ประสบการณ์
การใชง้านเป็นส่วนส าคญัท่ีมีผลต่อการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค 
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 ทา้ยท่ีสุด แนวทางในการพฒันาดา้นการให้บริการและการจดัส่งสินคา้ เช่น ความรวดเร็ว 
ความถูกตอ้ง และการบริการท่ีเหมาะสมของร้านคา้ เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีช่วยสร้างประสบการณ์ท่ีดี
ให้กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Hellier et al. (2003) ท่ีอธิบายวา่ความพึงพอใจจากประสบการณ์
การใชบ้ริการมีผลต่อพฤติกรรมในอนาคต และสามารถน าไปสู่การซ้ือซ ้ าได ้จากผลการศึกษาแสดง
ใหเ้ห็นวา่ น้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ ความตอ้งการและความคาดหวงัของผูบ้ริโภคมีลกัษณะเช่ือมโยงกนัใน
หลายมิติ ทั้งดา้นสินคา้ ราคา การน าเสนอ และระบบของแพลตฟอร์ม ซ่ึงลว้นมีบทบาทส าคญัใน
การสร้างประสบการณ์โดยรวม หากแพลตฟอร์มสามารถพฒันาองคป์ระกอบเหล่าน้ีให้สอดคลอ้ง
กันได้ จะช่วยเพิ่มความพึงพอใจและสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับผู ้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ การพฒันาการตลาดและการให้บริการผา่น TikTok ควรมุ่งเนน้ไปท่ีการสร้างความ
สมดุลระหว่างความน่าเช่ือถือ ความชัดเจนของขอ้มูล และความน่าสนใจของคอนเทนต์ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดอ้ยา่งมัน่ใจ และส่งเสริมใหเ้กิดการใชง้านแพลตฟอร์มอยา่งต่อเน่ืองใน
ระยะยาว 
 

ข้อเสนอแนะส าหรับธุรกจิ 
1. ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบัการน าเสนอสินคา้อยา่งตรงไปตรงมา โดยใชก้าร

รีวิวจากการใช้งานจริงและแสดงรายละเอียดสินคา้อยา่งครบถว้น เช่น ขนาด เน้ือผา้ และลกัษณะ
การสวมใส่ เพื่อช่วยลดความคลาดเคล่ือนระหว่างการรับรู้และสินคา้ท่ีไดรั้บจริง ซ่ึงจะช่วยสร้าง
ความเช่ือมัน่และเพิ่มโอกาสในการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค 

2. ควรพฒันากลยุทธ์ดา้นราคาและโปรโมชัน่ให้มีความคุม้ค่าและสามารถแข่งขนัได ้เช่น 
การจดัโปรโมชัน่ ส่วนลด หรือโคด้ส่งฟรี รวมถึงการพฒันาระบบการให้บริการ เช่น ความรวดเร็ว
ในการจดัส่งและการตอบค าถามลูกคา้ เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีและรักษาฐานลูกคา้ในระยะยาว 

 

ข้อเสนอแนะวจิัยในคร้ังถัดไป 
 1. ควรขยายขอบเขตการศึกษาไปยงักลุ่มตวัอยา่งท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่น กลุ่มเจเนอเรชัน่
อ่ืน หรือผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอ่ืน เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างดา้นพฤติกรรมและทศันคติในการซ้ือ
สินคา้แฟชัน่ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ 
 2. ควรศึกษาเชิงลึกในประเด็นเฉพาะ เช่น อิทธิพลของคอนเทนต์ประเภทต่าง ๆ หรือ
บทบาทของอินฟลูเอนเซอร์ท่ีมีต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ า เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีสามารถน าไปพฒันากลยุทธ์
ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน  
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-depth Interview) 

มุมมองของอนิฟลูเอนเซอร์และผู้บริโภคต่อทศันคติการตัดสินใจซ้ือซ ้าเส้ือผ้าแฟช่ันผ่าน
แอปพลเิคช่ัน TikTok กลุ่มเจเนเรช่ันวายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ค าช้ีแจง:  

แบบสัมภาษณ์ฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาทศันคติ ประสบการณ์ และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของผูบ้ริโภค ขอ้มูลท่ีได้รับจะน าไปใช้เพื่อ
การศึกษาเท่านั้น โดยจะไม่มีการเปิดเผยตวัตนของผูใ้หข้อ้มูล 

 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูใ้หข้อ้มูล 
1. ช่ือ (นามสมมติ): ……………………………………… 

2. เพศ: ☐ ชาย ☐ หญิง ☐ อ่ืน ๆ ………………………… 
3. อาย:ุ ……………… ปี 
4. อาชีพ: …………………………………… 
5. ท่านใชแ้อปพลิเคชนั TikTok บ่อยเพียงใด 

☐ ทุกวนั    ☐ สัปดาห์ละ 3–5 คร้ัง   

☐ สัปดาห์ละ 1–2 คร้ัง   ☐ นอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
6. ท่านเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok บ่อยเพียงใดในช่วง 1 เดือนท่ีผา่นมา 

☐ 1–2 คร้ัง   ☐ 3–5 คร้ัง    ☐ มากกวา่ 5 คร้ัง   
 
ส่วนที ่2 ประเด็นค าถามเก่ียวกบัทศันคติและความตั้งใจซ้ือซ ้ า 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 
.......................................................................................................................................................... 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 
.......................................................................................................................................................... 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 
.......................................................................................................................................................... 
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4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนตแ์บบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 
.......................................................................................................................................................... 
5. ประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการซ้ือสินคา้ (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 
.......................................................................................................................................................... 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 
.......................................................................................................................................................... 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 
.......................................................................................................................................................... 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 
.......................................................................................................................................................... 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 
.......................................................................................................................................................... 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 
.......................................................................................................................................................... 
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ค าตอบจากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลกั 
 

Influencer คนที ่1 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

ช่วงโควิดเป็นช่วงท่ีเร่ิมใช้งาน TikTok เพื่อซ้ือสินคา้แฟชัน่มากข้ึน เน่ืองจากไม่สะดวก
ออกไปเลือกซ้ือสินคา้ตามห้างหรือร้านคา้ การซ้ือผ่านแอปช่วยประหยดัเวลา สามารถดูคลิปรีวิว 
เปรียบเทียบสินคา้ และสั่งซ้ือไดท้นัที หลงัจากทดลองใช้งานพบว่ามีความสะดวก จึงเร่ิมซ้ือผ่าน 
TikTok อยา่งต่อเน่ือง แมห้ลงัสถานการณ์โควิดจะคล่ีคลายก็ยงัคงเลือกใชช่้องทางน้ี เพราะรู้สึกวา่
ใชง้านง่าย มีสินคา้ใหเ้ลือกจ านวนมาก และสามารถติดตามสินคา้ใหม่ ๆ ไดต้ลอดเวลา 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ส่ิงท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือคลิปรีวิวแบบปักตะกร้าท่ีแสดงรายละเอียดสินคา้อยา่งครบถว้น 
ทั้งเน้ือผา้ สี ขนาด และการสวมใส่จริง หากผูรี้ววิอธิบายขอ้ดีขอ้จ ากดัอยา่งตรงไปตรงมา จะช่วยให้
ตดัสินใจไดง่้ายข้ึน อีกทั้งยงัมีโปรโมชัน่ คูปอง และการจดัส่งฟรี ท าใหรู้้สึกวา่มีความคุม้ค่า 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

มองวา่เป็นช่องทางท่ีสะดวกและเหมาะกบัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ เพราะสามารถเห็นตวัอยา่ง
ก่อนซ้ือได ้แต่จะเลือกซ้ือเฉพาะร้านหรือสินคา้ท่ีมีรีวิวจริงและน่าเช่ือถือ ไม่ค่อยเช่ือคอนเทนตท่ี์ดู
โฆษณาจนเกินจริง 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบคลิปท่ีมีการลองใส่จริง ใช้แสงธรรมชาติ ไม่แต่งภาพมากเกินไป และอธิบาย
รายละเอียดครบ เพราะช่วยให้เห็นลกัษณะสินคา้ใกลเ้คียงของจริง ท าให้ลดความกงัวลเร่ืองสินคา้
จะไม่ตรงปก 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

เคยไดรั้บทั้งประสบการณ์ท่ีดีและไม่ดี บางคร้ังขนส่งล่าช้าหรือสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีรีวิวไว ้
เช่น เน้ือผา้ สี หรือขนาดแตกต่างจากท่ีคาดหวงั อยา่งไรก็ตาม หากร้านคา้รับผิดชอบดว้ยการเปล่ียน
สินคา้ คืนเงิน หรือใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี ก็ยงัท าใหรู้้สึกเช่ือมัน่และพร้อมกลบัมาซ้ืออีก 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

จะซ้ือซ ้ าเม่ือสินคา้ตรงปก รีวิวมีความน่าเช่ือถือ ราคาเหมาะสม มีโปรโมชั่นและคูปอง 
รวมทั้งร้านคา้ใหบ้ริการดีและจดัส่งรวดเร็ว 
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7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 
หากร้านค้าไม่รับผิดชอบ ส่งสินค้าล่าช้า ยกเลิกค าสั่งซ้ือ หรือสินค้ามีต าหนิและไม่

สามารถเคลมได ้จะไม่กลบัไปซ้ือร้านเดิมอีก 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

ก่อนซ้ือจะอ่านรีวิวของลูกคา้จริง ดูคะแนนร้านคา้ ยอดขาย และการตอบปัญหาของร้าน 
หากร้านมีความรับผดิชอบและน าเสนอขอ้มูลตรงไปตรงมา จะเพิ่มความมัน่ใจในการซ้ือซ ้ า 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากให้แพลตฟอร์มตรวจสอบร้านคา้ให้เขม้งวดมากข้ึน มีการยืนยนัตวัตน ตรวจสอบ
คุณภาพสินคา้ และควบคุมมาตรฐานการจดัส่ง เพื่อใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจมากข้ึน 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ปัจจุบนัมีการใช ้AI ในการสร้างภาพและคลิปจ านวนมาก จึงอยากให้ลดการใช ้AI ท่ีท าให้
สินคา้ดูเกินจริง และสนบัสนุนการรีวิวจากสินคา้จริงมากกวา่ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง
และสามารถตดัสินใจซ้ือไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
Influencer คนที ่2 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมจากการดูคลิปรีวิวของคนท่ีเคยซ้ือสินคา้จริงก่อน เพราะปกติจะไม่ค่อยกลา้ซ้ือเส้ือผา้
ออนไลน์หากยงัไม่เห็นสินคา้จริง เม่ือเห็นว่ามีหลายคนรีวิว ทั้งการลองใส่ เน้ือผา้ และการใชง้าน
จริง ก็เร่ิมรู้สึกมัน่ใจมากข้ึน หลงัจากลองสั่งซ้ือคร้ังแรกพบวา่ขั้นตอนการสั่งซ้ือสะดวก ไม่ยุง่ยาก 
และไดรั้บสินคา้ค่อนขา้งรวดเร็ว จึงเร่ิมซ้ือเส้ือผา้ผ่าน TikTok อย่างต่อเน่ือง เวลามีเส้ือผา้ใหม่ ๆ 
หรือเห็นรีววิท่ีน่าสนใจก็มกัจะกดเขา้ไปดูรายละเอียดของร้านก่อนเสมอ 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

เวลาจะซ้ือจะดูความน่าเช่ือถือของร้านก่อน แลว้ค่อยเปิดดูรีวิวประกอบอีกที โดยเฉพาะ
คลิปท่ีมีการลองใส่จริง เพราะจะช่วยให้เห็นเน้ือผา้ สี และทรงของเส้ือผา้ไดช้ดัเจนกว่าการดูจาก
รูปภาพเพียงอย่างเดียว หากรีวิวแสดงให้เห็นรายละเอียดครบถ้วน และมีผูซ้ื้อหลายคนยืนยนัว่า
สินค้าตรงปก ก็จะท าให้ตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน รวมทั้ งยงัพิจารณาเร่ืองราคาและโปรโมชั่น
ประกอบดว้ย 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

รู้สึกวา่เป็นช่องทางท่ีเหมาะเวลาหาเส้ือผา้ เพราะมีสินคา้ให้เลือกเยอะและเปรียบเทียบได้
ง่าย แต่จ าเป็นตอ้งใช้ความรอบคอบในการเลือกซ้ือ ไม่สามารถเช่ือทุกคลิปรีวิวไดท้นัที จึงตอ้งดู
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รีววิหลาย ๆ แหล่ง ทั้งจากเจา้ของร้านและจากลูกคา้ท่ีเคยซ้ือจริง หากมีขอ้มูลครบถว้นก็รู้สึกมัน่ใจ
มากข้ึนในการสั่งซ้ือ 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบการน าเสนอแบบเรียบง่ายและตรงไปตรงมา ไม่จ  าเป็นตอ้งมีการตดัต่อหรือใส่เอฟ
เฟกต์มากเกินไป หากผูข้ายน าสินคา้ออกมาโชวจ์ริง ลองสวมใส่จริง และอธิบายรายละเอียดของ
สินค้าให้ครบ เช่น เน้ือผา้ ขนาด หรือสี ก็เพียงพอท่ีจะช่วยให้ตัดสินใจซ้ือได้ เพราะสามารถ
มองเห็นสินคา้จริงและเปรียบเทียบกบัความตอ้งการของตวัเองไดง่้ายกวา่ 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

โดยรวมแล้วหากเลือกดูรีวิวอย่างละเอียดก็มกัจะได้รับสินค้าท่ีมีคุณภาพตรงกับความ
คาดหวงั แต่หากรีบตดัสินใจซ้ือโดยไม่ไดอ่้านรีวิวหรือศึกษารายละเอียดให้ดี ก็เคยไดรั้บสินคา้ท่ี
คุณภาพไม่ตรงตามท่ีคิดไวเ้หมือนกนั จึงท าให้รู้สึกว่าการเลือกซ้ือผา่น TikTok จ าเป็นตอ้งใชเ้วลา
ในการตรวจสอบขอ้มูลก่อนสั่งซ้ือทุกคร้ัง 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

หากเคยซ้ือแลว้พบวา่สินคา้ตรงปก คุณภาพดี และรีวิวของร้านตรงกบัสินคา้ท่ีไดรั้บจริง ก็
จะกลบัไปซ้ือร้านเดิมซ ้ า เพราะรู้สึกมัน่ใจแลว้วา่ไดรั้บสินคา้ในมาตรฐานเดียวกนั รวมทั้งหากร้านมี
โปรโมชัน่หรือจดัส่งรวดเร็วก็ยิง่ท  าใหอ้ยากกลบัไปซ้ืออีก 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

หากสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีโฆษณาไว ้หรือคุณภาพแตกต่างจากท่ีรีวิว รวมถึงสินคา้มีต าหนิหรือ
ใชง้านไม่ได ้ก็จะไม่กลบัไปซ้ือร้านนั้นอีก เพราะรู้สึกวา่ร้านคา้ไม่น่าเช่ือถือ และไม่ตอ้งการเส่ียงกบั
การไดรั้บสินคา้ลกัษณะเดิมซ ้ าอีก 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผลค่อนขา้งมาก เพราะร้านค้าท่ีเคยซ้ือแล้วได้รับสินคา้ตรงตามท่ีรีวิวไว ้จะท าให้เกิด
ความมัน่ใจในการกลบัไปซ้ือซ ้ า อีกทั้งหากร้านมีรีววิจากผูซ้ื้อจริงจ านวนมาก มีคะแนนร้านดี และมี
การตอบค าถามลูกคา้อยา่งรวดเร็ว ก็ยิง่ช่วยเพิ่มความน่าเช่ือถือและท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

คาดหวงัให้สินคา้ทุกร้านมีความตรงปกมากข้ึน และมีการน าเสนอขอ้มูลท่ีเป็นความจริง 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจซ้ือได้อย่างมัน่ใจ รวมทั้งอยากให้แพลตฟอร์มมีการตรวจสอบ
ร้านคา้ใหเ้ขม้งวดมากข้ึน เพื่อลดปัญหาสินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ 
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10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 
อยากใหร้้านคา้น าเสนอสินคา้แบบตรงไปตรงมา และลดการใช ้AI หรือการตกแต่งภาพจน

แตกต่างจากสินคา้จริง เพราะปัจจุบนัมีหลายร้านท่ีใช ้AI ในการสร้างภาพหรือวิดีโอ ท าให้ผูบ้ริโภค
เขา้ใจผดิเก่ียวกบัสี เน้ือผา้ และรูปทรงของสินคา้ หากมีการรีวิวจากคนท่ีสวมใส่จริงมากข้ึน จะช่วย
สร้างความน่าเช่ือถือและท าใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือไดม้ากกวา่ 
 
Influencer คนที ่3 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมตน้จากการดูคลิปรีวิวสินคา้ใน TikTok ทัว่ไป เพราะปกติเป็นคนชอบดูคอนเทนต์
เก่ียวกบัแฟชัน่อยู่แลว้ เม่ือเห็นอินฟลูเอนเซอร์หรือผูใ้ชง้านจริงน าเส้ือผา้มาลองสวมใส่ ท าให้เห็น
วา่ชุดท่ีใส่ออกมาดูสวยและน่าสนใจ จึงเร่ิมทดลองสั่งซ้ือคร้ังแรก หลงัจากนั้นก็รู้สึกวา่การซ้ือผา่น 
TikTok มีความสะดวก ไม่ตอ้งเสียเวลาออกไปเลือกซ้ือเอง อีกทั้งยงัมีสินคา้แฟชัน่ใหม่ ๆ อปัเดตอยู่
ตลอด จึงกลายเป็นช่องทางหลกัในการเลือกซ้ือเส้ือผา้มาจนถึงปัจจุบนั เวลาวา่งก็มกัจะเขา้ไปดูคลิป
รีววิหรือไลฟ์สดของร้านคา้อยูเ่ป็นประจ า เพราะบางคร้ังก็เจอสินคา้ใหม่ท่ีตรงกบัความชอบโดยไม่
ตอ้งคน้หาเอง 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ปัจจัยส าคัญคือรีวิว ทั้ งจากผู ้ขายและจากลูกค้าท่ีเคยซ้ือจริง เพราะท าให้สามารถ
เปรียบเทียบไดว้า่สินคา้ตรงกบัท่ีโฆษณาหรือไม่ หากร้านคา้มีรีวิวจ านวนมาก มีการแสดงการสวม
ใส่จริง และลูกค้าหลายคนให้ความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกัน ก็จะท าให้รู้สึกมัน่ใจมากข้ึน 
นอกจากน้ียงัใหค้วามส าคญักบัราคา โปรโมชัน่ คูปองส่วนลด และการจดัส่งฟรี เพราะเป็นส่ิงท่ีช่วย
ให้รู้สึกวา่คุม้ค่ากบัการสั่งซ้ือ โดยเฉพาะเส้ือผา้ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม หากราคาไม่สูงจนเกินไปก็
พร้อมท่ีจะทดลองซ้ือ 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

มองว่า TikTok เป็นช่องทางการซ้ือสินคา้แฟชัน่ท่ีสะดวก รวดเร็ว และมีตวัเลือกจ านวน
มาก สามารถเปรียบเทียบร้านคา้และสินคา้หลายร้านไดภ้ายในเวลาไม่นาน อยา่งไรก็ตาม ยงัมองวา่
ผูบ้ริโภคควรใชค้วามระมดัระวงัในการเลือกซ้ือ เพราะยงัมีบางร้านท่ีน าเสนอสินคา้ไม่ตรงกบัความ
เป็นจริง จึงจ าเป็นตอ้งตรวจสอบรีวิวและขอ้มูลของร้านคา้ก่อนตดัสินใจทุกคร้ัง หากศึกษาขอ้มูล
อยา่งละเอียดก็จะช่วยลดความเส่ียงในการไดรั้บสินคา้ท่ีไม่ตรงปกได ้
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4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบการไลฟ์สดและคลิปท่ีมีการทดลองสวมใส่จริงมากท่ีสุด เพราะสามารถเห็นทรงของ
เส้ือผา้ การทิ้งตวัของเน้ือผา้ รวมถึงสีของสินคา้ภายใตแ้สงจริง ท าให้เห็นรายละเอียดไดช้ดัเจนกวา่
การดูภาพน่ิงเพียงอย่างเดียว หากผูข้ายอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบัขนาด เน้ือผา้ หรือวิธีการเลือก
ไซส์ควบคู่ไปด้วย ก็จะช่วยให้ตดัสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน เพราะสามารถน าขอ้มูลมาเปรียบเทียบกบั
รูปร่างของตวัเองไดท้นัที 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

ท่ีผา่นมาเคยไดรั้บประสบการณ์ทั้งในดา้นท่ีดีและดา้นท่ีไม่ดี หากสินคา้ท่ีไดรั้บมีคุณภาพ
ตรงกบัรีวิว จดัส่งรวดเร็ว และแพ็กสินคา้เรียบร้อย ก็จะรู้สึกประทบัใจและเกิดความเช่ือมัน่ใน
ร้านคา้นั้น ท าใหก้ลบัไปซ้ือซ ้ าอยูห่ลายคร้ัง แต่หากไดรั้บสินคา้ท่ีคุณภาพต ่ากวา่ในคลิป รีวิวไม่ตรง
กบัสินคา้จริง หรือจดัส่งล่าชา้ ก็จะรู้สึกผิดหวงั เพราะคาดหวงัว่าจะไดรั้บสินคา้ตามท่ีร้านน าเสนอ
ไว ้ส่งผลใหไ้ม่ตอ้งการกลบัไปซ้ือร้านเดิมอีก 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

หากร้านคา้มีคุณภาพสินคา้เหมือนเดิม ราคาเหมาะสม ตอบค าถามลูกคา้ไดร้วดเร็ว และ
ใหบ้ริการหลงัการขายท่ีดี ก็จะท าใหรู้้สึกมัน่ใจในการซ้ือซ ้ า นอกจากน้ี หากเคยไดรั้บประสบการณ์
ท่ีดีจากร้านนั้นมาก่อน ก็จะไม่ค่อยลงัเลในการกลบัไปสั่งซ้ือสินคา้ใหม่ เพราะเช่ือมัน่วา่คุณภาพจะ
ยงัคงอยู่ในมาตรฐานเดิม รวมทั้งหากร้านมีสินคา้แฟชั่นใหม่เขา้มาอย่างต่อเน่ืองก็ยิ่งท าให้อยาก
ติดตามและซ้ือซ ้ ามากข้ึน 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ส่ิงท่ีท าใหไ้ม่ตอ้งการซ้ือซ ้ าคือคุณภาพสินคา้ไม่ดี สินคา้ไม่ตรงปก การจดัส่งล่าชา้ และการ
บริการท่ีไม่เหมาะสม เช่น ร้านคา้ตอบค าถามชา้ ไม่รับผิดชอบเม่ือเกิดปัญหา หรือปฏิเสธการเคลม
สินคา้ หากเกิดเหตุการณ์เหล่าน้ีจะรู้สึกวา่ร้านคา้ไม่น่าเช่ือถือ และจะเลือกเปล่ียนไปซ้ือจากร้านอ่ืน
แทน 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผลอยา่งมาก เพราะก่อนซ้ือจะดูรีวิว คะแนนร้านคา้ จ  านวนผูติ้ดตาม และยอดขายทุกคร้ัง 
หากร้านคา้มีรีววิท่ีดี มีลูกคา้จริงเขา้มาแสดงความคิดเห็นจ านวนมาก และมีการตอบกลบัลูกคา้อยา่ง
สม ่าเสมอ ก็จะท าให้เกิดความมัน่ใจในการสั่งซ้ือ รวมทั้งหากเคยซ้ือแลว้ไดรั้บสินคา้ตรงตามท่ีร้าน
น าเสนอ ก็จะท าใหเ้กิดความเช่ือถือและพร้อมกลบัไปซ้ือซ ้ าในอนาคต 
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9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 
อยากให้สินคา้ทุกร้านมีความตรงปกมากข้ึน และให้แพลตฟอร์มช่วยตรวจสอบคุณภาพ

ของร้านคา้อย่างจริงจงั รวมถึงพฒันาระบบรีวิวให้สามารถตรวจสอบได้ว่ามาจากผูซ้ื้อจริง เพื่อ
ป้องกันการรีวิวท่ีไม่ตรงกับข้อเท็จจริง นอกจากน้ียงัอยากให้ร้านค้าลงรายละเอียดสินค้าให้
ครบถว้น ทั้งเร่ืองขนาด เน้ือผา้ และสี เพื่อช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจไดง่้ายข้ึน 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากใหร้้านคา้ลงรายละเอียดสินคา้ใหค้รบทุกดา้น เช่น ขนาดจริง เน้ือผา้ วิธีการเลือกไซส์ 
และภาพหรือวดีิโอจากสินคา้จริงมากข้ึน รวมทั้งลดการตกแต่งภาพท่ีท าให้สีหรือรูปทรงของสินคา้
แตกต่างจากความเป็นจริง นอกจากน้ีควรพฒันาระบบการจดัส่งให้รวดเร็วและมีมาตรฐานมากข้ึน 
เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กบัผูบ้ริโภค และช่วยเพิ่มความเช่ือมัน่ในการซ้ือสินคา้ผ่าน TikTok 
ในระยะยาว 
 
Influencer คนที ่4 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมจากดูคลิปปักตะกร้าท่ีข้ึนมาตามหนา้ฟีด ตอนแรกก็ไม่ไดต้ั้งใจซ้ือ แต่พอเห็นหลายคน
รีวิวแล้วใส่ออกมาดูดี ก็เลยลองสั่งดูบ้าง หลังจากนั้นก็ซ้ือมาเร่ือย ๆ เพราะรู้สึกว่าสะดวก แต่
ประสบการณ์ก็มีทั้งดีและไม่ดี บางร้านเส้ือผา้ตรงปก เน้ือผา้ดี ไซส์ไดต้ามท่ีแจง้ไว ้ใส่ออกมาแลว้
เหมือนในคลิป แต่ก็เคยเจอบางร้านเหมือนกันท่ีพอของมาถึงจริง ผา้ค่อนข้างบาง หรือไซส์ไม่
เหมือนท่ีคิดไว ้ท าใหต้อ้งเลือกดูร้านใหม้ากกวา่เดิม 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ท่ีตดัสินใจซ้ือก็เพราะสะดวก เวลาเห็นแลว้ก็กดซ้ือไดเ้ลย ไม่ตอ้งออกจากแอป ระบบใน 
TikTok ท าให้ซ้ือค่อนขา้งง่าย อีกอยา่งคือหลายร้านจดัส่งเร็ว ราคาไม่สูง ถา้เห็นวา่แบบเส้ือผา้สวย 
แลว้รีววิโอเค ก็จะตดัสินใจซ้ือไม่ยาก 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

โดยรวมก็ดี ส่วนใหญ่ท่ีซ้ือก็โอเค ไดข้องตรงปกหลายร้าน แต่ก็ยงัมีบางร้านท่ีไม่เหมือนใน
รีววิ เพราะฉะนั้นก็ยงัตอ้งดูรีววิก่อนซ้ือทุกคร้ัง 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 
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ส่วนใหญ่จะดูคนท่ีใส่เส้ือผา้จริง ถ้ามีการโชวไ์ซส์ บอกส่วนสูง หรือให้เห็นว่าใส่ออก
มาแล้วเป็นยงัไง จะช่วยตดัสินใจได้ง่ายกว่า เพราะเห็นภาพชดัว่าถา้ซ้ือมาแล้วน่าจะใส่ประมาณ
ไหน ถา้เป็นคลิป AI จะไม่ค่อยดู เพราะรู้สึกวา่บางคร้ังสวยเกินจริง แลว้ของท่ีไดจ้ริงอาจไม่เหมือน
ในคลิป 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

มีผลค่อนข้างมาก ถ้าร้านไหนส่งของมาตรงปก ไซส์ได้ ผา้ดีเหมือนท่ีรีวิว ก็จะรู้สึก
ประทบัใจ แลว้ก็จ  าร้านนั้นไว ้เวลาจะซ้ือเส้ือผา้ก็กลบัไปดูร้านเดิมก่อน แต่ถา้ซ้ือมาแลว้ผา้บาง หรือ
คุณภาพไม่เหมือนในคลิป ก็จะรู้สึกผิดหวงั เพราะตอนดูรีวิวเราคาดหวงัไวว้่าจะได้แบบเดียวกนั 
บางคร้ังก็รู้สึกเสียดายเงินเหมือนกนั 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ไซส์ได ้ตรงปก ผา้ดี แลว้ก็เป็นแบบเดียวกบัท่ีเห็นในคอนเทนต ์ถา้ซ้ือมาแลว้เป็นแบบนั้น
จริงก็จะซ้ือซ ้ า เพราะมัน่ใจวา่ร้านน้ีคุณภาพโอเค บางร้านก็ซ้ือหลายคร้ังเลยเพราะไม่เคยมีปัญหา 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ถ้าของท่ีได้ไม่เหมือนในคอนเทนต์ เช่น ผา้บางเกินไป ไซส์ไม่ได้ หรือใส่จริงแล้วไม่
เหมือนท่ีรีววิ ก็จะไม่ซ้ือร้านนั้นอีก เพราะรู้สึกวา่ไม่ตรงกบัท่ีคาดหวงัไว ้
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผล เพราะก่อนซ้ือก็จะอ่านรีวิวก่อน ถา้เป็นรีวิวจากคนท่ีไดรั้บของจริง มีรูป มีคลิป แลว้
หลายคนพดูไปในทางเดียวกนั ก็จะเช่ือมากกวา่รีวิวท่ีดูเหมือนอวยกนัเอง ถา้ซ้ือแลว้ของดีจริง รอบ
หนา้ก็กลบัมาซ้ือร้านเดิมอีก 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากใหแ้พลตฟอร์มช่วยคดักรองร้านคา้ท่ีไม่ดีมากกวา่น้ี เพราะบางร้านดูน่าเช่ือถือ แต่พอ
ซ้ือจริงกลบัไม่เหมือนท่ีรีวิวไว ้แลว้ช่วงน้ีก็มี AI เยอะมาก บางคร้ังแยกไม่ออกวา่อนัไหนของจริง 
อนัไหนท าข้ึนมา ก็อยากใหร้ะบบช่วยตรวจสอบตรงน้ีดว้ย จะไดซ้ื้อไดส้บายใจมากข้ึน 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ไม่ค่อยชอบคลิป AI  อยากให้มีนอ้ยลง เพราะเส้ือผา้ควรเห็นจากคนใส่จริงมากกวา่ บางที
คลิป AI บอกวา่มีไซส์นั้นไซส์น้ี แต่พอซ้ือมาแลว้กลบัใส่ไม่ได ้หรือผา้ไม่เหมือนท่ีเห็น ถา้ร้านใช้
คนรีววิจริงก็จะน่าเช่ือถือกวา่ แลว้ก็อยากใหร้ะบบช่วยตรวจสอบร้านท่ีรีวิวกนัเองหรือท าคอนเทนต์
เกินจริงดว้ย เพราะสุดทา้ยคนซ้ือก็เป็นคนท่ีเสียความรู้สึกถา้ของไม่ตรงปก 
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ผู้บริโภค คนที ่1 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมจากดูคลิปหรือคอนเทนต์ต่าง ๆ ใน TikTok  ส่วนใหญ่จะเป็นการไลฟ์ขายเส้ือผา้ ท่ี
แม่คา้จะหยบิสินคา้ออกมาโชวแ์ลว้ก็ลองใส่ใหดู้หลายแบบ หลายสี ท าใหเ้ห็นภาพค่อนขา้งชดัวา่พอ
ใส่ออกมาแลว้จะเป็นยงัไง พอดูไปเร่ือย ๆ ก็รู้สึกวา่น่าสนใจ เลยลองสั่งซ้ือดู หลงัจากนั้นก็เร่ิมซ้ือ
ผา่น TikTok มาเร่ือย ๆ เพราะรู้สึกวา่สะดวกและมีสินคา้ใหม่ ๆ ใหเ้ลือกตลอด 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

หลกั ๆ จะดูเร่ืองราคา ถา้ราคาไม่แพงก็จะสนใจ อีกอยา่งคือสินคา้ใน TikTok ค่อนขา้งตาม
เทรนด ์มีแบบใหม่เขา้มาเร่ือย ๆ การจดัส่งก็เร็วพอสมควร และการช าระเงินก็สะดวก ท าให้เวลาจะ
ซ้ือไม่ตอ้งเสียเวลาหลายขั้นตอน กดสั่งไดเ้ลย 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

มองวา่เป็นช่องทางท่ีซ้ือไดง่้าย ราคาค่อนขา้งถูก แลว้ก็มีคนมาใส่ให้ดูเป็นตวัอย่าง ท าให้
เห็นภาพมากกวา่ดูจากรูปอยา่งเดียว เวลาจะตดัสินใจซ้ือก็เลยง่ายข้ึน เพราะพอเห็นคนลองใส่แลว้ก็
พอจะนึกออกวา่ถา้เป็นเราใส่จะประมาณไหน 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบคอนเทนตท่ี์ดูแลว้ไม่น่าเบ่ือ ถา้มีการน าเสนอสนุก ๆ หรือมีการพดูคุยระหวา่งไลฟ์ก็จะ
ดูเพลินกวา่ ไม่ใช่แค่เอาเส้ือมาแขวนแลว้อธิบายอยา่งเดียว ท่ีส าคญัคืออยากเห็นแม่คา้หรือคนรีวิว
ลองใส่หลายไซส์ หลายแบบ จะช่วยให้ประเมินไดว้่าเส้ือผา้ทรงเป็นยงัไง เหมาะกบัเราหรือเปล่า 
แบบน้ีท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายกวา่การดูรูปสินคา้อยา่งเดียว 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

มีทั้งดีและไม่ดี ถ้าซ้ือของราคาถูกมากแล้วคุณภาพไม่ค่อยดี ก็ยอมรับว่ารู้สึกผิดหวงัอยู่
เหมือนกนั แต่ก็เขา้ใจไดใ้นระดบัหน่ึงเพราะราคาค่อนขา้งถูก แต่ถา้ร้านจดัส่งเร็ว ระบบการช าระ
เงินสะดวก แลว้คุณภาพสินคา้เหมาะสมกบัราคาท่ีจ่าย ก็จะรู้สึกว่าคุม้ค่า ถึงแมจ้ะไม่ใช่สินคา้ท่ีดี
ท่ีสุดก็ตาม ท าใหรู้้สึกโอเคกบัการซ้ือคร้ังนั้นมากกวา่ 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถา้ราคาคุม้ค่า แลว้การน าเสนอสินคา้ชดัเจน เห็นรายละเอียดจริง เห็นตอนลองใส่ ก็จะท า
ใหก้ลบัไปซ้ือซ ้ า เพราะรู้สึกวา่ตดัสินใจไดง่้ายและไม่ตอ้งลุน้มากวา่จะไดข้องแบบไหน 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 
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ถา้สินคา้ไม่ตรงปกก็จะไม่ซ้ือซ ้ า อยา่งตอนท่ีไลฟ์หรือในรูปสินคา้ดูเป็นแบบหน่ึง แต่พอส่ง
มาจริงคุณภาพต ่ากว่าท่ีเห็นมาก หรือแทบไม่เหมือนตอนขาย แบบน้ีก็จะไม่กลบัไปซ้ือร้านนั้นอีก 
เพราะรู้สึกวา่ไม่ตรงกบัท่ีคาดหวงัไว ้
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผล ถ้าร้านคา้มีผูติ้ดตามเยอะ มีสินคา้เยอะ แลว้ดูน่าเช่ือถือ ก็จะรู้สึกมัน่ใจมากข้ึนว่าถ้า
สั่งซ้ือไปก็น่าจะไดรั้บของจริง ไม่ตอ้งมาคอยตามของหรือกงัวลว่าจะโดนโกง แบบน้ีก็ท าให้กลา้
ซ้ือและมีโอกาสกลบัไปซ้ือซ ้ ามากกวา่ 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากใหมี้โปรโมชัน่เยอะข้ึน เพราะเวลาซ้ือเส้ือผา้จะเปรียบเทียบหลายแอป ทั้งราคา ค่าส่ง 
ระยะเวลาจดัส่ง แลว้ก็ส่วนลดของแต่ละร้าน ถา้ TikTok มีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจกวา่เดิม ก็จะช่วยให้
เลือกซ้ือผา่น TikTok มากข้ึน 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากให้มีโปรโมชั่นหรือสิทธิพิเศษเพิ่มข้ึน เช่น ระบบสะสมสิทธ์ิ หรือสิทธิประโยชน์
ส าหรับลูกคา้ท่ีซ้ือประจ า รวมถึงระบบการผอ่นช าระหรือ PayLater ท่ีพฒันาให้ใชง้านไดส้ะดวก
ข้ึน เพราะจะช่วยใหก้ารซ้ือมีความคุม้ค่ามากข้ึน และท าใหเ้ลือกซ้ือผา่น TikTok ไดบ้่อยกวา่เดิม 
 
ผู้บริโภค คนที ่2 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมจากเห็นโฆษณาเส้ือผา้ผ่าน TikTok  ตอนแรกก็แค่กดเขา้ไปดูเฉย ๆ เพราะเห็นแบบ
เส้ือผา้สวยดี พอดูรายละเอียดแลว้ก็เขา้ไปดูหน้าร้านต่อ เห็นว่ามีรีวิวจากลูกคา้ค่อนขา้งเยอะ ก็เลย
ลองสั่งคร้ังแรก หลงัจากนั้นก็ซ้ือผา่น TikTok อยูเ่ร่ือย ๆ เพราะรู้สึกวา่สะดวก เวลามีสินคา้ใหม่ก็จะ
ข้ึนมาใหเ้ห็นตลอด 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

จะดูรีวิวเป็นหลกั ทั้งรูปและความคิดเห็นของคนท่ีเคยซ้ือจริง ถ้าสินคา้ตรงกบัท่ีรีวิวไว ้
ราคาเหมาะสม แลว้ร้านตอบแชทดี ก็จะรู้สึกมัน่ใจมากข้ึน อีกอยา่งคือถา้มีโคด้ส่วนลดหรือส่งฟรีก็
ช่วยใหต้ดัสินใจง่ายข้ึน 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

มองวา่เป็นช่องทางท่ีสะดวก มีสินคา้ให้เลือกเยอะ แลว้ก็อปัเดตตามเทรนด์ตลอด แต่ก็ยงั
ตอ้งเลือกซ้ือดี ๆ เพราะไม่ใช่ทุกร้านท่ีจะไดข้องตรงกบัท่ีเห็นในคลิป 
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4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบคอนเทนตท่ี์มีการลองใส่จริง เพราะท าให้เห็นทรงเส้ือผา้ชดักวา่การดูรูปอยา่งเดียว ถา้
มีการหมุนให้ดูหลายมุม หรือบอกเน้ือผา้ บอกไซส์ท่ีใส่อยู่ ก็จะช่วยให้ตดัสินใจไดง่้ายข้ึน เวลาดู
แลว้ก็พอจะนึกภาพออกวา่ถา้ใส่กบัตวัเองจะเป็นยงัไง 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

ถา้สินคา้ตรงปกก็รู้สึกดี เพราะรู้สึกวา่คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป แลว้ก็ท  าให้เช่ือถือร้านนั้นมากข้ึน 
แต่ถา้ของท่ีไดไ้ม่เหมือนในรีวิว หรือคุณภาพไม่ดีเท่าท่ีคาดไว ้ก็จะรู้สึกผิดหวงั และคร้ังต่อไปก็จะ
ลงัเลท่ีจะซ้ือร้านเดิม 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถา้เคยซ้ือแล้วคุณภาพดี ร้านจดัส่งเร็ว แล้วบริการโอเค ก็จะกลบัไปซ้ือซ ้ า เพราะไม่ตอ้ง
เสียเวลาลองร้านใหม ่และค่อนขา้งมัน่ใจวา่จะไดสิ้นคา้ตามท่ีตอ้งการ 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ถา้สินคา้ไม่ตรงปก หรือคุณภาพไม่เหมาะสมกบัราคาก็จะไม่ซ้ือซ ้ า รวมถึงถา้ร้านจดัส่งช้า
มาก หรือเวลาสอบถามแลว้ตอบชา้ ก็ท  าใหไ้ม่ค่อยอยากกลบัไปซ้ืออีก 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผล ถ้าร้านมีรีวิวดี มีคะแนนเยอะ แล้วมีลูกคา้ซ้ือจริงหลายคน ก็จะรู้สึกมัน่ใจมากกว่า 
เวลาจะซ้ือซ ้ าก็จะเลือกร้านท่ีเคยซ้ือแลว้ไม่มีปัญหาก่อน 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากให้ร้านคา้ลงรายละเอียดสินคา้ให้ครบมากกวา่น้ี โดยเฉพาะเร่ืองเน้ือผา้ ขนาด และสี
จริงของสินคา้ เพราะจะช่วยลดปัญหาการไดข้องไม่ตรงกบัท่ีคาดหวงั 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากให้มีการตรวจสอบร้านค้าและรีวิวให้มากข้ึน เพื่อให้ข้อมูลท่ีลูกค้าเห็นมีความ
น่าเช่ือถือ รวมถึงอยากใหร้้านใชรู้ปหรือคลิปจากสินคา้จริง เพราะจะช่วยให้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายและ
ลดโอกาสผดิหวงัหลงัไดรั้บสินคา้ 
 
ผู้บริโภค คนที ่3 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 
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เร่ิมจากร้านคา้ยงิโฆษณาผา่นแพลตฟอร์มอ่ืนแลว้มีลิงกเ์ขา้มาท่ี TikTok  พอกดเขา้ไปก็เห็น
วา่มีคนรีววิสินคา้อยูห่ลายคน ก็เลยลองเขา้ไปดูรายละเอียดต่อ เห็นวา่ราคาไม่แพงก็เลยลองสั่งซ้ือดู 
หลงัจากนั้นก็เร่ิมซ้ือผา่น TikTok มากข้ึน เพราะรู้สึกวา่สะดวก แลว้ก็มีร้านใหม่ ๆ เขา้มาให้เลือก
ตลอด 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

หลกั ๆ คือราคา เพราะหลายร้านมีโปรโมชัน่ มีโคด้ส่วนลด แลว้ก็มีโคด้ส่งฟรี ท าให้รู้สึก
วา่ซ้ือแลว้คุม้กวา่เดิม ยิง่ช่วงท่ีมีแคมเปญลดราคาก็จะยิง่ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

มองวา่เป็นช่องทางท่ีน่าสนใจ เพราะร้านคา้ส่วนใหญ่จะไลฟ์สด ท าให้เห็นสินคา้จริงตอน
ขาย ไม่ใช่ดูแค่รูปอยา่งเดียว เวลาจะซ้ือก็รู้สึกมัน่ใจมากข้ึน เพราะไดเ้ห็นสินคา้ระหวา่งท่ีแม่คา้พูด
และลองใหดู้จริง 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบการรีวิวสินคา้ระหวา่งไลฟ์สด โดยเฉพาะเวลาท่ีแม่คา้บอกรายละเอียดของสินคา้ เช่น 
เป็นผา้อะไร สีเป็นแบบไหน หรือหยบิสินคา้แต่ละตวัมาอธิบายใหดู้ พร้อมกบัลองใส่จริง ท าให้เห็น
ภาพไดช้ดัและช่วยตดัสินใจไดง่้ายกวา่การดูรูปสินคา้อยา่งเดียว 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

เท่าท่ีเคยซ้ือมา ส่วนใหญ่ไดรั้บสินคา้ค่อนขา้งเร็ว ร้านแพ็กสินคา้มาดี ของท่ีไดรั้บก็อยูใ่น
สภาพเรียบร้อย ท าให้รู้สึกประทบัใจ เวลาเจอร้านท่ีบริการแบบน้ีก็จะจ าร้านไว ้เพราะรู้สึกว่าซ้ือ
แลว้สบายใจ 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถ้ามีโคด้ส่วนลด มีโคด้ส่งฟรี แล้วก็มีโปรโมชั่นของร้านค้าร่วมด้วย ก็จะกลบัไปซ้ือซ ้ า
เพราะรู้สึกวา่คุม้กวา่เดิม ยิง่ช่วงท่ีร้านจดัโปรก็จะเลือกซ้ือร้านเดิมก่อน 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ถา้สินคา้ไม่ตรงกบัท่ีผูข้ายไลฟ์หรือโพสต์ไว ้ก็จะไม่ซ้ือซ ้ า รวมถึงกรณีท่ีไม่ไดรั้บสินคา้
ตามท่ีสั่ง หรือไดรั้บของไม่ตรงกบัท่ีเห็นในคอนเทนต ์ก็จะรู้สึกไม่มัน่ใจและเปล่ียนไปร้านอ่ืนแทน 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 
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มีผล ถา้ร้านคา้ส่งของไม่ตรงกบัท่ีขายไวก้็จะไม่อยากซ้ืออีก หรือถา้เห็นคอมเมนตจ์ากคน
อ่ืนวา่ร้านมีปัญหา เช่น เคยไม่ไดรั้บของ หรือมีคนแจง้วา่เป็นมิจฉาชีพ ก็จะหลีกเล่ียงร้านนั้น เพราะ
รู้สึกวา่เส่ียงเกินไป 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากใหมี้โคด้ส่วนลดเยอะ ๆ แลว้ก็ไม่เก็บค่าส่ง นอกจากน้ีก็อยากใหมี้เส้ือผา้ท่ีหลากหลาย
และทนัสมยั มีสินคา้ใหม่เขา้มาเร่ือย ๆ จะไดมี้ตวัเลือกมากข้ึนเวลาซ้ือ 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากให้ TikTok ใชบ้ริษทัขนส่งท่ีมีมาตรฐานมากกวา่น้ี ถา้เลือกใชข้นส่งท่ีน่าเช่ือถือก็จะ
ท าใหม้ัน่ใจเร่ืองการจดัส่งมากข้ึน แลว้ก็อยากให้มีฟีเจอร์ใหม่ ๆ ส าหรับการไลฟ์ขายสินคา้ เพื่อให้
การน าเสนอสนุกและน่าสนใจข้ึน ส่วนการใช้ AI ถา้จะน ามาใช้ก็ควรท าให้สมจริง เพื่อให้ขอ้มูล
ของสินคา้ไม่คลาดเคล่ือนจากของจริง 
 
ผู้บริโภค คนที ่4 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมจากเล่น TikTok ตามปกติ แลว้เห็นอินฟลูเอนเซอร์ออกมาแนะน าเส้ือผา้ พอดูแลว้รู้สึก
วา่สวย ก็เลยลองกดเขา้ไปดูร้าน แลว้ก็ลองซ้ือคร้ังแรก หลงัจากนั้นก็มีซ้ือมาเร่ือย ๆ บา้ง เพราะบาง
ร้านก็ไดข้องตรงกบัท่ีรีวิวไว ้แต่ก็มีบางร้านท่ีไม่ไดเ้ป็นแบบนั้น ท าให้เวลาจะซ้ือก็ตอ้งเลือกดูมาก
ข้ึนกวา่เดิม 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

จะดูรีววิเป็นหลกั ทั้งรีววิของคนใน TikTok แลว้ก็คอมเมนตข์องคนท่ีเคยซ้ือจริง ถา้มีหลาย
คนบอกไปในทางเดียวกนัก็จะรู้สึกมัน่ใจมากข้ึน เพราะคิดวา่น่าจะตรงกบัสินคา้จริง ไม่ไดดู้แค่คลิป
ของร้านอยา่งเดียว 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

คิดว่ามีทั้ งข้อดีและข้อเสีย บางร้านก็ตรงกับท่ีรีวิวจริง ได้ของคุณภาพดี แต่บางร้านก็
น าเสนอเกินจริงไปบา้ง เพราะฉะนั้นก็ยงัตอ้งเลือกซ้ือจากร้านท่ีดูน่าเช่ือถือ และดูรีวิวประกอบ
หลาย ๆ อยา่งก่อนตดัสินใจ 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 
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ชอบรีววิท่ีดูสมจริง ไม่พดูเกินจริง แลว้ก็ใชค้  าพดูท่ีฟังแลว้น่าเช่ือถือ ถา้มีการลองใส่จริงให้
เห็น หรือบอกขอ้ดีขอ้เสียของสินคา้ ก็จะช่วยให้ตดัสินใจไดง่้ายกว่า เพราะรู้สึกว่าไดเ้ห็นขอ้มูลท่ี
ใกลเ้คียงกบัของจริงมากกวา่ 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

จากท่ีเคยสั่งมา รู้สึกวา่การจดัส่งของ TikTok บางคร้ังยงัสู้บางแพลตฟอร์มไม่ได ้เคยไดรั้บ
สินค้าท่ีสภาพไม่ค่อยดี มีต าหนิ แล้วก็บางช้ินใช้งานได้ไม่ค่อยดีเท่าท่ีควร ท าให้รู้สึกผิดหวงั
เหมือนกนั เพราะตอนสั่งก็คาดหวงัว่าจะไดข้องท่ีมีคุณภาพตามท่ีเห็นในรีวิว ถา้เจอแบบน้ีก็ท าให้
ไม่ค่อยมัน่ใจกบัร้านนั้นอีก 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถา้คุณภาพดี ไซส์พอดี แลว้ใส่ออกมาสวยเหมือนท่ีรีวิวไว ้ก็จะซ้ือซ ้ า เพราะรู้แลว้วา่ร้านน้ี
คุณภาพโอเค ไม่ตอ้งเส่ียงลองผูข้ายรายอ่ืนทุกคร้ัง 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

เป็นเร่ืองคุณภาพ ถา้ซ้ือมาแลว้ไม่เหมือนในรีวิว ผา้ไม่ดี หรือใส่จริงแลว้ไม่เหมาะกบัเรา ก็
จะไม่กลบัไปซ้ือร้านนั้นอีก เพราะรู้สึกวา่ไม่คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

ส าคญันะ เพราะก่อนซ้ือจะอ่านรีวิวก่อนตลอด เวลาจะซ้ือก็จะเลือกร้านท่ีเป็น Mall หรือ
ร้านท่ีดูน่าเช่ือถือ เพราะรู้สึกวา่คุณภาพสินคา้จะดีกวา่ แลว้ก็มีมาตรฐานมากกวา่ ถา้เคยซ้ือแลว้ของดี
จริงก็จะกลบัไปซ้ือซ ้ าเร่ือย ๆ 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากใหมี้เส้ือผา้ท่ีคุณภาพดีมากข้ึน มีไซส์ให้เลือกหลากหลาย แลว้ก็มีดีไซน์ท่ีหลากหลาย
ดว้ย เพราะบางคร้ังแบบท่ีชอบมีแต่ไซส์ไม่ครบ หรือมีไซส์แต่แบบยงัไม่ค่อยหลากหลายเท่าไหร่ ถา้
มีตวัเลือกมากข้ึนก็น่าจะตอบโจทยค์นซ้ือไดม้ากกวา่ 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากให้มีเส้ือผา้ท่ีหลาย ๆ คนเขา้ถึงได ้ทั้งเร่ืองราคาและรูปแบบของสินคา้ ไม่จ  าเป็นตอ้ง
แพงมาก แต่คุณภาพควรเหมาะสมกบัราคา แล้วก็อยากให้มีตวัเลือกเพิ่มข้ึนส าหรับคนท่ีมีรูปร่าง
หรือสไตลก์ารแต่งตวัแตกต่างกนั จะไดเ้ลือกซ้ือไดง่้ายข้ึน 
 
ผู้บริโภค คนที ่5 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 
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เร่ิมจากเห็นเส้ือผา้ท่ีราคาไม่แพง แลว้ก็เป็นสไตล์ท่ีชอบ อีกอยา่งคือร้านมีการจดัส่งจากใน
ประเทศไทย ท าใหรู้้สึกวา่ไดรั้บของเร็วกวา่และไม่ตอ้งรอนาน เลยลองสั่งซ้ือดู พอซ้ือคร้ังแรกแลว้
ใชง้านระบบไดง่้าย ก็เร่ิมซ้ือผา่น TikTok มาเร่ือย ๆ เวลาเจอร้านท่ีมีแบบถูกใจก็จะกดเขา้ไปดูต่อ 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ชอบร้านท่ีส่งจากในประเทศไทย เพราะรู้สึกว่าสะดวกกว่า แลว้ก็ถา้มีส่วนลดหรือมีโคด้
โปรโมชัน่ก็จะยิง่ตดัสินใจง่ายข้ึน เวลาเห็นวา่ราคาคุม้ก็จะเลือกซ้ือเลย 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

ก็ดี รู้สึกว่าใช้งานสะดวก มีเส้ือผา้ให้เลือกเยอะ แลว้ก็มีร้านใหม่ ๆ เขา้มาตลอด ถา้เลือก
ร้านดี ๆ ก็มีโอกาสไดสิ้นคา้ตรงกบัท่ีตอ้งการ 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบร้านท่ีแสดงไซส์ชดัเจน แลว้ก็แสดงสินคา้ตรงกบัของจริง เพราะเส้ือผา้เป็นสินคา้ท่ี
ตอ้งดูรายละเอียดหลายอยา่ง ถา้เห็นคนใส่จริง เห็นไซส์ หรือเห็นเน้ือผา้ชดั ๆ ก็จะช่วยให้ตดัสินใจ
ไดง่้ายข้ึน และรู้สึกมัน่ใจมากกวา่ 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

ถา้ซ้ือคร้ังแรกแลว้เน้ือผา้ไม่ดี ก็จะรู้สึกไม่ค่อยประทบัใจ เพราะเส้ือผา้เป็นของท่ีตอ้งใส่จริง 
ถา้ผา้ไม่โอเคตั้งแต่คร้ังแรก ก็จะรู้สึกว่าไม่น่าจะคุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป แลว้ก็ไม่ค่อยอยากกลบัไปซ้ือ
ร้านเดิมอีก 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ชอบเวลาท่ีร้านมีแบบใหม่ ๆ เขา้มาตลอด มีร้านใหม่ มีสินคา้ใหม่ แลว้ก็ราคาน่าสนใจ ถา้
เห็นวา่เป็นสไตลท่ี์ชอบก็จะกลบัไปดูและซ้ือซ ้ าเร่ือย ๆ 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ถา้คุณภาพไม่ดี ผา้บาง หรือของท่ีได้รับไม่เหมือนกบัท่ีเห็นในไลฟ์ ก็จะไม่ซ้ือซ ้ า เพราะ
รู้สึกวา่ไม่ตรงกบัท่ีคาดหวงัไวต้ั้งแต่ตอนดูคอนเทนต ์
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

ถ้าร้านดูน่าเช่ือถือก็กล้าซ้ือมากข้ึน ถา้เคยซ้ือแล้วของดี ร้านขายดี มีลูกคา้ซ้ือเยอะ หรือ
มีไลฟ์สดใหดู้เส้ือผา้จริง ก็จะรู้สึกมัน่ใจมากข้ึน เพราะไดเ้ห็นสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ แลว้ก็มีโอกาส
กลบัไปซ้ือร้านนั้นอีก 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 
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ชอบซ้ือช่วงท่ีร้านไลฟ์สด เพราะจะไดเ้ห็นไซส์จริง เห็นตอนลองใส่ แลว้ก็เห็นรายละเอียด
ของเส้ือผา้มากกวา่การดูจากรูปอยา่งเดียว ก็หวงัวา่ในอนาคตจะมีร้านท่ีไลฟ์ขายสินคา้แบบน้ีเพิ่มข้ึน 
จะไดต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายกวา่เดิม 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากให้ร้านคา้ลงรายละเอียดสินคา้ให้ครบมากข้ึน โดยเฉพาะเร่ืองไซส์ เน้ือผา้ และภาพ
สินคา้จริง รวมถึงเวลามีไลฟ์ก็ควรลองใส่ให้ดูหลายไซส์ เพื่อให้คนซ้ือเปรียบเทียบกบัรูปร่างของ
ตวัเองไดง่้ายข้ึน และช่วยลดปัญหาการไดรั้บสินคา้ไม่ตรงกบัท่ีคาดหวงั 
 
ผู้บริโภค คนที ่6 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมแรกก่อนจะซ้ือก็เห็นโฆษณาข้ึนหนา้ฟีดก่อน ก็เลยกดเขา้ไปดูคลิป พอดูแลว้ก็เขา้ไปดู
ในร้านต่อ แลว้ก็อ่านรีววิของร้าน รวมถึงดูรีววิจากคนท่ีซ้ือจริง วา่เน้ือผา้และสินคา้ท่ีไดรั้บตรงกบัท่ี
โฆษณาไวห้รือเปล่า ถา้ดูแลว้โอเค มีคนรีวิวไปในทางเดียวกนั ก็เลยตดัสินใจลองซ้ือ หลงัจากนั้นก็
เร่ิมซ้ือผา่น TikTok มาเร่ือย ๆ เพราะรู้สึกวา่หาสินคา้ไดง่้าย 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ส่วนใหญ่จะดูเร่ืองราคาก่อน แลว้ก็ความหลากหลายของสินคา้ เพราะบางร้านขายเฉพาะ
ใน TikTok ไม่มีในแพลตฟอร์มอ่ืน ท าให้มีตวัเลือกท่ีแปลกใหม่กว่า ถา้เห็นว่าเส้ือผา้สวย ราคา
เหมาะสม แลว้รีววิดี ก็จะตดัสินใจซ้ือค่อนขา้งง่าย 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

ก็มองวา่ดี เพราะมีสินคา้ใหม่ ๆ ใหเ้ลือกตลอด ทั้งเร่ืองสไตล์และราคา ถา้เจอร้านท่ีคุณภาพ
ดีแลว้ราคาสมเหตุสมผล ก็รู้สึกวา่น่าสนใจและอยากลองซ้ือ 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบคอนเทนต์ท่ีมีการใช้งานจริง อย่างเช่นรีวิวกางเกงช้างท่ีคนรีวิวใส่เดิน ใส่ใช้งานจริง 
แลว้มีการอธิบายวา่เน้ือผา้เป็นยงัไง ทนไหม ขาดง่ายหรือเปล่า ท าให้เห็นภาพมากกวา่การถือสินคา้
โชวเ์ฉย ๆ เพราะเราจะรู้วา่สินคา้พอใชง้านจริงแลว้เป็นแบบไหน ถา้เป็นเส้ือผา้ก็จะดูว่าพอใส่ออก
มาแลว้ทรงเป็นยงัไง เหมาะกบัการใชง้านจริงหรือไม่ 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 
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เวลาสั่งซ้ือก็อยากไดข้องเร็ว แลว้ก็หวงัวา่สินคา้จะอยูใ่นสภาพดี เท่าท่ีเคยซ้ือมาก็ยงัไม่เคย
เจอปัญหาหนกั ๆ อยา่งของไม่ตรงปกหรือพสัดุเสียหายมาก ท าให้โดยรวมยงัรู้สึกดีกบัการซ้ือผา่น 
TikTok ถา้ร้านจดัส่งเร็วแลว้สินคา้เรียบร้อย ก็ยิง่ท  าใหม้ัน่ใจในการสั่งคร้ังต่อไป 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถา้ของท่ีไดรั้บเหมือนท่ีร้านน าเสนอก็ซ้ือซ ้ า เพราะรู้แลว้วา่ร้านน้ีคุณภาพเป็นยงัไง ไม่ตอ้ง
มาลุน้ใหม่ทุกคร้ัง แลว้ก็รู้สึกมัน่ใจมากข้ึนเวลาจะสั่งสินคา้อีก 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ถ้า เป็นเส้ือผ้าจะดูว่าตรงปกหรือเปล่า แต่ถ้า เ ป็นสินค้าบางประเภท เช่น ของใช้
กระจุกกระจิก ท่ีในคลิปดูดีมาก แต่พอไดรั้บจริงแลว้ไม่โอเค ก็จะไม่กลบัไปซ้ืออีก เพราะรู้สึกว่า
สินคา้ไม่เหมือนท่ีน าเสนอไว ้
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผล เวลาจะซ้ือก็จะดูทั้งคะแนนรีวิว จ  านวนดาว จ านวนผูติ้ดตาม แลว้ก็ดูว่าร้านมีคนซ้ือ
จริงเยอะไหม ถา้ดูแลว้น่าเช่ือถือก็จะกลา้ซ้ือมากข้ึน เพราะขอ้มูลพวกน้ีช่วยให้ตดัสินใจไดว้า่ร้าน
นั้นไวใ้จไดห้รือเปล่า 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

คาดหวงัเร่ืองราคาเหมือนเดิม แลว้ก็อยากใหมี้สินคา้แฟชัน่ใหม่ ๆ เขา้มาเร่ือย ๆ เพราะเวลา
ซ้ือเส้ือผา้ก็ชอบดูแบบใหม่หรือสไตล์ใหม่ ๆ ถา้มีสินคา้อปัเดตตลอดก็จะท าให้อยากกลบัเขา้มาดู
และเลือกซ้ือบ่อยข้ึน 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ตอนน้ียงัไม่มีขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม เพราะจากท่ีใชง้านมาก็ยงัรู้สึกวา่สามารถเลือกซ้ือสินคา้
ไดค้่อนขา้งสะดวก และยงัไม่เคยเจอปัญหาท่ีกระทบกบัการใชง้านมาก 
 
ผู้บริโภค คนที ่7 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

ไม่ไดต้ั้งใจจะซ้ือเส้ือผา้ตั้งแต่แรก แค่ไถฟีดดูคลิปทัว่ไป แลว้ไปเจอไลฟ์ขายเส้ือผา้ท่ีดูสนุก 
คนขายแต่งตวัแลว้ก็แมตช์เส้ือผา้ออกมาไดดี้ พอดูไปเร่ือย ๆ ก็รู้สึกว่าใส่ออกมาสวย น่าจะเขา้กบั
สไตล์ตวัเอง ก็เลยลองกดสั่งดู หลงัจากนั้นก็มีซ้ือผ่าน TikTok อยู่เร่ือย ๆ เวลาเจอร้านท่ีน าเสนอ
ถูกใจ 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 
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เพราะสะดวก เห็นสินคา้แลว้ก็กดสั่งไดเ้ลยในแอป ไม่ตอ้งออกไปหาเวบ็อ่ืน อีกอย่างคือ
หลายร้านราคาไม่แพง แลว้ก็มีส่งฟรีอยูบ่่อย ๆ ท าใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

ค่อนขา้งเปิดรับ เพราะใชง้านง่ายแลว้ก็สะดวก แต่ก็ไม่ไดเ้ช่ือทุกอยา่งท่ีเห็นในคลิป เวลา
เจอร้านใหม่ก็ยงัตอ้งดูขอ้มูลก่อน ไม่ไดเ้ห็นแลว้ซ้ือทนัที 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบเวลาท่ีระบบแนะน าสินคา้ท่ีตรงกบัความสนใจ พอกดเขา้ไปดูแลว้เห็นวา่เส้ือผา้ตวันั้น
สามารถเอาไปแมตช์กบักางเกงหรือเส้ือผา้แบบอ่ืนไดห้ลายลุค ก็จะรู้สึกวา่น่าใชแ้ละคุม้กวา่เดิม ท า
ใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

มีหลายร้านท่ีประทบัใจ ทั้งเร่ืองคุณภาพสินคา้และการจดัส่ง ไดข้องเหมือนในคลิป ส่งไว 
แลว้ก็ใส่ไดจ้ริงตามท่ีเห็นในคลิป เวลาเจอร้านแบบน้ีก็รู้สึกมัน่ใจ แลว้ก็กลบัไปดูสินคา้ตวัอ่ืนของ
ร้านต่อ เพราะคิดวา่คุณภาพน่าจะอยูใ่นมาตรฐานเดียวกนั 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถา้สินคา้ตรงปกก็ซ้ือซ ้ าแน่นอน เพราะซ้ือคร้ังแรกแลว้รู้วา่คุณภาพเป็นยงัไง ก็ไม่ตอ้งเส่ียง
กบัร้านใหม่ แลว้ก็มัน่ใจมากข้ึนเวลาจะสั่งตวัอ่ืนของร้านเดียวกนั 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 

ถา้ส่งช้า หรือสินคา้ไม่ตรงปก ก็จะไม่ซ้ือซ ้ า เพราะรู้สึกว่าเสียเวลา แลว้ของท่ีไดรั้บก็ไม่
เหมือนกบัท่ีคาดหวงัไวต้ั้งแต่แรก 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผล ถา้ร้านท่ีเคยซ้ือส่งของตรงปก คุณภาพดี แลว้ไม่มีปัญหา ก็จะรู้สึกเช่ือถือมากข้ึน เวลา
อยากซ้ือเส้ือผา้ก็จะกลบัไปดูร้านเดิมก่อน เพราะมัน่ใจในคุณภาพของสินคา้ 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากให้ร้านคา้ในแอปน าเสนอสินคา้ตรงไปตรงมา แลว้ก็ไม่อยากให้ใช้ AI มากเกินไป 
เพราะบางคร้ังภาพท่ีออกมาดูสวยกวา่ของจริง ท าให้คนซ้ือคาดหวงัสูง แต่พอไดรั้บสินคา้แลว้กลบั
ไม่เหมือนท่ีเห็น 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 



   98 
 

อยากใหร้้านคา้มีความจริงใจกบัผูซ้ื้อมากท่ีสุด เพราะสุดทา้ยแลว้ถา้สินคา้ตรงกบัท่ีน าเสนอ 
คนซ้ือก็พร้อมจะกลบัมาซ้ือซ ้ าเอง ไม่จ  าเป็นตอ้งตกแต่งหรือโฆษณาเกินจริง การให้ขอ้มูลท่ีตรงกบั
สินคา้จริงน่าจะท าใหท้ั้งร้านคา้และลูกคา้เช่ือใจกนัไดม้ากกวา่ 
 
ผู้บริโภค คนที ่8 
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร และเร่ิมตน้จากอะไร 

เร่ิมจากเห็นคลิปแนะน าเส้ือผา้ผา่นหนา้ฟีด ตอนแรกก็แค่ดูเพลิน ๆ แต่พอกดเขา้ไปดูร้านก็
เห็นวา่มีรีววิจากคนท่ีซ้ือจริงค่อนขา้งเยอะ เลยลองสั่งซ้ือดู พอไดรั้บสินคา้แลว้รู้สึกวา่ใชง้านสะดวก 
สั่งง่าย ก็เลยมีซ้ือผา่น TikTok มาเร่ือย ๆ เวลามีเส้ือผา้แบบใหม่ ๆ ท่ีถูกใจก็จะเขา้ไปดูต่อ 
2. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจเลือกซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถ้าเคยเห็นร้านน้ีผ่านหน้าฟีดหลายคร้ัง หรือเคยเห็นคนแชร์เยอะ ก็จะสนใจเข้าไปดู
รายละเอียดก่อน โดยเฉพาะรีวิวจากลูกคา้ท่ีลงรูปหรือคลิปหลงัไดรั้บสินคา้ เพราะท าให้เห็นของ
จริงมากข้ึน ถา้ราคาสมเหตุสมผล มีส่วนลด หรือส่งฟรี ก็จะช่วยใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายกวา่เดิม 
3. ท่านมีทศันคติต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok อยา่งไร 

มองว่าเป็นช่องทางท่ีสะดวก มีสินคา้ให้เลือกเยอะ แลว้ก็อปัเดตตามกระแสค่อนขา้งเร็ว 
เวลาหาเส้ือผา้สักตวัก็มกัจะเจอหลายร้านใหเ้ปรียบเทียบ แต่ก็ยงัตอ้งเลือกซ้ือจากร้านท่ีน่าเช่ือถือ 
4. รูปแบบการน าเสนอสินคา้หรือคอนเทนต์แบบใดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

ชอบคอนเทนตท่ี์มีการลองใส่จริง แลว้ก็บอกรายละเอียดของสินคา้ เช่น เน้ือผา้ ขนาด หรือ
บอกส่วนสูงกบัน ้าหนกัของคนท่ีใส่ เพราะช่วยใหเ้ปรียบเทียบกบัตวัเองไดง่้าย ถา้เห็นแค่รูปสินคา้ก็
ยงัตดัสินใจยากกวา่ 
5. ประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือสินค้า (เช่น คุณภาพสินคา้ การจดัส่ง การบริการ) ส่งผลต่อ
ความรู้สึกของท่านอยา่งไร 

ถา้ของท่ีได้รับเหมือนกบัท่ีดูไวแ้ลว้คุณภาพดี ก็จะรู้สึกประทบัใจ การจดัส่งเร็วก็เป็นอีก
อยา่งท่ีท าใหรู้้สึกดี เพราะไม่ตอ้งรอนาน แต่ถา้ไดรั้บสินคา้ไม่เหมือนท่ีเห็นในรีวิว ก็จะรู้สึกผิดหวงั
และไม่ค่อยมัน่ใจกบัร้านนั้นอีก 
6. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านตดัสินใจซ้ือซ ้ าเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

ถา้ร้านท่ีเคยซ้ือคุณภาพดี ส่งของเร็ว แลว้สินคา้ตรงกบัท่ีรีวิวไว ้ก็จะซ้ือซ ้ า เพราะไม่ตอ้ง
เสียเวลาหาร้านอ่ืน แลว้ก็มัน่ใจวา่ของท่ีไดรั้บจะมีคุณภาพใกลเ้คียงเดิม 
7. ปัจจยัใดท่ีท าใหท้่านไม่ตอ้งการซ้ือซ ้ า 
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ถา้สินคา้ไม่ตรงปก คุณภาพไม่ดี หรือไซส์ไม่ตรงกบัท่ีแจง้ไว ้ก็จะไม่ซ้ือซ ้ า เพราะรู้สึกว่า
ไม่คุม้กบัเงินท่ีจ่ายไป แลว้ก็ไม่อยากเส่ียงซ้ือร้านเดิมอีก 
8. ความน่าเช่ือถือของร้านคา้หรือผูข้ายมีผลต่อความตั้งใจซ้ือซ ้ าของท่านอยา่งไร 

มีผล ถา้ร้านมีรีววิดี คะแนนสูง แลว้มีลูกคา้ซ้ือจริงเยอะ ก็จะรู้สึกมัน่ใจมากกวา่ โดยเฉพาะ
ร้านท่ีเคยซ้ือแลว้ไม่มีปัญหา ก็จะเลือกกลบัไปซ้ือร้านนั้นก่อนร้านอ่ืน 
9. ท่านมีความคาดหวงัอยา่งไรต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok ในอนาคต 

อยากให้ร้านค้ารักษาคุณภาพสินค้าให้สม ่าเสมอ แล้วก็อยากให้มีโปรโมชั่นหรือโค้ด
ส่วนลดเพิ่มข้ึน เพราะจะช่วยใหต้ดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน และรู้สึกคุม้ค่ามากกวา่เดิม 
10. ท่านมีขอ้เสนอแนะอยา่งไรเพื่อพฒันาการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น TikTok 

อยากให้ร้านคา้ลงรายละเอียดสินคา้ให้ครบถว้นและใชรู้ปหรือคลิปจากสินคา้จริง  รวมถึง
ตอบค าถามลูกคา้ให้รวดเร็ว เพราะขอ้มูลท่ีชดัเจนจะช่วยให้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน และยงัช่วยลด
ปัญหาการไดรั้บสินคา้ไม่ตรงกบัความคาดหวงั 
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ประวตัิผู้วจิัย 
 

 
ช่ือ นามสกุล  นางสาวพรไพลิน อินทร์พระยา 

ประวตัิการศึกษา   

พ.ศ. 2546  ปริญญาตรี มหาวทิยาลยัเกษมบณัฑิต 

ศิลปะศาสตร์บณัฑิต สาขาธุรกิจการโรงแรมและการท่องเท่ียว 

พ.ศ. 2568  ปริญญาโท มหาวทิยาลยัเซนตจ์อห์น  

คณะบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 

ทีอ่ยู่   99/911 หมู่4 ถนนบางนา-ตราด กม.14 ต.บางโฉลง อ.บางพลี  
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