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บทคัดย่อ 
 การศึกษาคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
และวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัยท่ีมีอิทธิพล 
ต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทํา
การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามออนไลน์
ที่ผ่านการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหาโดยเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากผู้ที่มีประสบการณ์ในการซ้ือซํ้า
เสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์อย่างน้อย 2 คร้ัง ที่อาศัยใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวนทั้งสิ้น 
400 คน ได้มาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก ระหว่าง 
เดือน พฤศจิกายน พ.ศ. 2561  
 ผลการศึกษาพบว่า องค์ประกอบเชิงยืนยัน
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้า
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลมีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูล
เชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่าสถิติ 
Chi-Square (2) เท่ากับ 413.37 ค่า df เท่ากับ 255 
ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.62 ค่า SRMR เท่ากับ 0.04 
ค่า RMSEA เท่ากับ 0.03 โดยมี 5 องค์ ประกอบ 
เรียงลําดับความ สําคัญขององค์ประกอบ ดังนี้ ปัจจัย
ด้านความเพลิดเพลิน ปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ 
ปัจจัยด้านบรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม  
 

 

ปัจจัยด้านคุณภาพของเฟซบุ๊กไลฟ์ ปัจจัยด้านความ
ไว้วางใจ 
 
คําสําคัญ : เฟซบุ๊กไลฟ์, ความตั้งใจซ้ือซํ้า, การ
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน 
 

Abstract  
The objectives of this research study 

were analyzed a confirmatory factor analysis 
of clothes repurchasing intention with Facebook 
Live of the consumers in Bangkok and 
metropolitan region. A sample of 400 individuals 
was selected from Thai customers who had 
repurchased their clothes via Facebook Live, 
using convenience sampling method in 
November 2018. 

The findings were as follow: The 
model is consistent with the empirical evidence 
to a great extent. The statistic shows the Chi-
square statistics with goodness fit test Chi-
Square (2) = 413.37, degrees of freedom (df) = 
255, CMIN/df = 1.62 SRMR = 0.04 RMSEA = 
0.03, with 5 influential factors; Enjoyment, 
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Perceived Usefulness, Subjective Norm, 
Facebook Live Quality and Trust. 

 
Keywords: Facebook Live, Repurchasing, 
Confirmatory Factor Analysis 
 

บทนํา 
ปัจจุบันอินเทอร์เน็ตมีการใช้งานกันอย่าง

แพร่หลายและถือเป็นหนึ่งปัจจัยสําคัญในการทํางาน 
และการดําเนินชีวิต โดยข้อมูลสถิติของจํานวนผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยในปี พ.ศ. 2561 พบว่ามี
จํานวนผู้ใช้งานมากถึง 57 ล้านคน หรือเป็นจํานวน 
82% ของจํานวนประชากรทั้งประเทศ โดยปัจจัย
ต่าง ๆ ท่ีสนับสนุนให้จํานวนการเข้าถึงอินเทอร์เน็ต
ในประเทศไทยมีปริมาณเพิ่มสูงข้ึนอย่างรวดเร็ว 
ประกอบไปด้ วย  การพัฒนา ระบบเค รือ ข่ าย
อินเทอร์เน็ตของผู้ให้บริการอินเทอร์เน็ต การพัฒนา
ระบบเครือข่ายการสื่อสารของผู้ให้บริการโทรศัพท์ 
เคล่ือนท่ี รวมไปถึงการท่ีผู้ผลิตและจัดจําหน่าย
คอมพิวเตอร์ แท็บเล็ต และสมาร์ทโฟน ให้มีฟังก์ชัน
ที่สามารถใช้งานได้หลาก หลาย และรองรับการ
รับส่งข้อมูลผ่านอินเทอร์เน็ตได้อย่างรวดเร็วในราคา
ที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ภายใน ประเทศสามารถเข้าถึงได้
ง่าย ทั้ง น้ียังรวมไปถึงนโยบายหลักของภาครัฐท่ี
มุ่งเน้นและสนับสนุนการพัฒนาดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจ
และสังคม ด้วยปัจจัยต่าง ๆ ดังกล่าวข้างต้นล้วน
สนับสนุนให้มีการเข้าถึงอินเทอร์เน็ตของประชาชน
ทุกระดับ (องค์การมหาชน), 2018) 
 สําหรับพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของคน
ไทยจากผลสํารวจพบว่าส่วนใหญ่ใช้เวลาในการใช้
งานส่ือสังคมออนไลน์สูงถึงวันละ 3 ชั่วโมงคร่ึง 
โดยเฉพาะกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้สื่อสังคมออนไลน์ที่
ได้รับความนิยมสูงสุดเป็นอันดับหนึ่ง คือ เฟซบุ๊ก 
(Facebook) โดยในปัจจุบันมีบัญชีผู้ใช้งานในประเทศ 
ไทยสูงถึง 51 ล้านบัญชี นอกเหนือจากการเล่นสื่อ
สังคมออนไลน์แล้ว อีกหน่ึงพฤติกรรม ท่ีได้รับความ
นิยมในปัจจุบันคือ การซ้ือสินค้าและบริการทาง

ออนไลน์ซ่ึงติดอันดับ 1 ใน 5 ของกิจกรรมการใช้งาน
ผ่านอินเทอร์เน็ต (สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน), 2018) 
 จากข้อมูลพฤติกรรมในการใช้สื่อสังคม
ออนไลน์รวมถึงอัตราการเติบโตของการซ้ือขายสินค้า
บริการทางออนไลน์ของประเทศไทย แสดงให้เห็นว่า 
ผู้ประกอบการในยุคปัจจุบันจําเป็นต้องให้ความ 
สําคัญ ศึกษา และใช้เคร่ืองมือในการขายและการทํา
การตลาดผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ ซ่ึงเป็นช่องทาง
ที่เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายและรวดเร็ว โดยเครือข่าย
สังคมออนไลน์ขนาดใหญ่ท่ีสุดในประเทศไทยดังกล่าว 
ข้างต้น คือ เฟซบุ๊ก เนื่องจากมีการพัฒนาฟังก์ชัน
การใช้งานท่ีหลากหลายและแปลกใหม่ให้ตอบสนอง
กับผู้ใช้งานตลอดเวลา ทําให้เกิดความน่าสนใจแก่
ผู้ใช้งาน ท้ังน้ีนอกจากเป็นสื่อสังคมออนไลน์สําหรับ
การแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ แล้ว ยังเป็น
ช่องทางในการขายสินค้าผ่านการโพสต์ เฟซบุ๊กมาร์
เก็ต และอีกหนึ่งฟังก์ชันที่ได้รับความนิยมอย่างสูงใน
ปัจจุบัน คือ เฟซบุ๊กไลฟ์ ซ่ึงเป็นการถ่ายถอดสดใน
รูปแบบวีดิโอที่เปิดโอกาสให้ผู้ขายสินค้าและผู้ ซ้ือ
หรือผู้รับชมสามารถพูดคุยและโต้ตอบกันได้ในทันที
ระหว่างการถ่ายทอดสด โดยส่ิงท้าทายของผู้ทําธุรกิจ
ขายเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ คือการทําอย่างไรให้ผู้ซ้ือ
มีความสุขในระหว่างการเลือกซ้ือจนกลายเป็นลูกค้า
ประจําของร้าน (สุดาทิพย์ ยอดสายออ, 2559) 
 จากเหตุผลท่ีกล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมี
ความสนศึกษาการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน 
ความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
เพ่ือให้ทราบถึงองค์ประกอบสําคัญท่ีส่งผลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ เพื่อข้อมูลท่ี
เป็นประโยชน์สําหรับผู้ที่มีความสนใจในการ  ขาย
สินค้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) โดยผู้วิจัย
หวังเป็นอย่างยิ่งว่าผลของการวิจัยคร้ังนี้จะเป็น
ประโยชน์สําหรับสําหรับผู้ประกอบการ เพื่อสามารถ
ใช้ผลการวิจัยน้ีเป็นแนวทางประกอบการตัดสินใจ 
วางแผน สําหรับการทําการตลาดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 



วารสารวิชาการ สถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟิค 
330 

 
(Facebook Live) ส่งผลให้สามารถประหยัดเวลา 
ค่าใช้จ่าย และสร้างสรรค์สิ่ งที่ตอบ สนองความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างสมบูรณ์ 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความต้ังใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้า
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑล 
 2. เพ่ือตรวจสอบความสอดคล้องระหว่าง
โมเดลองค์ประกอบความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเส้ือผ้า
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลที่พัฒนาข้ึนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 
ทบทวนวรรณกรรม 
 Davis, et al., (1922)  อธิบายว่า  ความ
เพลิดเพลินเป็นอิทธิพลด้านบวกที่ใช้ในการอธิบาย
ความตั้งใจที่กระทําอย่างต่อเนื่องหรือกระทําซํ้าใน
การใช้งานเว็บไซต์หรือสื่อสังคมออนไลน์ โดยความ
เพลิด เพลิน เ ป็นสิ่ ง ท่ี รับ รู้ กัน โดย ท่ัว ไป ว่า เ ป็น
ความรู้สึกมีความสุข สนุกสนาน และอ่ิมเอมใจที่ได้
จากการใช้งานเว็บไซต์หรือสื่อสังคมออนไลน์ที่มี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะส่งผลให้ผู้ใช้งานมีแรงจูงใจอัน
เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติในการใช้งานเว็บไซต์สื่อ
สังคมออนไลน์น้ันต่อไป 
 ภานุวัฒน์ กองราช (2554) อธิบายว่า ความ
เพลิดเพลินเป็นปัจจัยสําคัญหนึ่งที่เป็นตัวกระตุ้นทํา
ให้เกิดการยอมรับเทคโนโลยีมากข้ึน รวมถึงการเข้า
ไปมีส่วนร่วมกับระบบสารสนเทศต่าง ๆ เพ่ือใช้บริการ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งคือเครือข่าย สังคมออนไลน์ซ่ึงเป็น
ระบบสารสนเทศประเภทหนึ่ง ทั้งนี้กระบวนการเกิด
ความเพลิดเพลินสามารถ รับรู้ได้จากการเข้าไปใช้งาน
หรือใช้บริการ เนื่อง จากหากเกิดความเพลิดเพลินใน
การใช้บริการแล้วย่อมส่งผลถึงแนวโน้ม ในการใช้
บริการนั้น ๆ ต่อไป ซ่ึงรวมไปถึงระยะเวลาและ
ความถ่ีในการใช้งานที่เพ่ิมมากข้ึน 
 Ajzen (1985) อธิบายว่า บรรทัดฐานของ
บุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม หมายถึง กลุ่มอ้างอิงที่มี

อิทธิพลโดยตรงต่อบุคคลนั้น ซ่ึงบุคคลนั้นจะตอบ 
สนองรวมไปถึงแสดงตนว่าเป็นพวกเดียวกันกับกลุ่ม
อ้างอิง ท้ังน้ีกลุ่มที่เลือกน้ีเรียกว่ากลุ่มอ้างอิงซ่ึงจะมี
บทบาทสําคัญและเป็นมาตรฐานที่บุคคลน้ันใช้ในการ
เปรียบเทียบเป็นบรรทัดฐานในการเลือกปฏิบัติแต่ละ
คร้ังแต่ละเหตุการณ์ โดยแต่ละบุคคลจะมีบรรทัด
ฐานท่ีแตกต่างกันออกไป เน่ืองมาจากบุคคลที่ มี
ความสําคัญต่อตนเองมีความแตกต่างกัน ดังนั้นจึง
กล่าวได้ว่าบรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม 
คือ การรับรู้ว่าบุคคลท่ีให้ความสําคัญเหล่านั้นมี
ความเห็นด้วยหรือไม่เห็นด้วยต่อพฤติกรรมการ
ปฏิบัติตนของบุคคล ท้ังนี้บรรทัดฐานของบุคคล
เก่ียวกับพฤติกรรมยังส่งผลทาง  ตรงกับความตั้งใจ
ในการซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์ สอดคล้องกับการศึกษา
ของ Shim, Eastlick et al., (2001) ท่ีศึกษาเร่ือง
ความตั้งใจในการซ้ือซํ้าสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
โดยผลการศึกษาพบว่า การแนะนําบอกต่อของกลุ่ม
เพื่อนสนิทส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้าสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 
 Gefen (2003) อธิบายว่า ความไว้เนื้อเชื่อ
ใจ หรือ ไว้วางใจ หมายถึง ความสัมพันธ์ระหว่าง
บุคคลที่สามารถระบุตัวตนได้กับอีกบุคคลหรือกลุ่ม
บุคคลหนึ่งที่รับรู้ในการทําหน้าที่และทําปฏิกิริยากับ
ผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย โดยความไว้วางใจจะถูกกําหนด
โดยผู้ท่ีไว้วางต่อแนวโน้มที่จะไว้วางใจในความสามารถ 
ความเมตตากรุณา รวมไปถึงความซ่ือสัตย์สุจริตของ
ผู้ดูแลหรือผู้ให้บริการ ท้ังนี้เม่ือผู้บริโภคเกิดความ
ไว้วางใจต่อร้านค้าออนไลน์จะส่งผลให้ผู้บริโภคเห็น
ประโยชน์จากการซ้ือสินค้าผ่านร้านค้าออนไลน์
ดังกล่าว และกลับมาซ้ือซํ้าสินค้าหรือบริการผ่าน
ร้านค้าออนไลน์นั้น ๆ 
 ปัจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการ
ซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการทบทวน
วรรณกรรม พบปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลต่อต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ จํานวน 5 
องค์ประกอบ ดังนี้ คุณภาพของเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
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Live Quality) ความไว้วางใจ (Trust) การรับรู้ประโยชน์ 
(Perceived Usefulness) ความ เพลิดเพลิน (Enjoyment) 
บรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม (Subjective 

Norm) ผู้วิจัยจึงนํามากําหนดเป็นโมเดลสมมติฐาน
การวิจัย ดังภาพที่ 1 

 

 
 

ภาพที่ 1 โมเดลสมมติฐานเพ่ือการพัฒนาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ้ําเสื้อผ้า 
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 
 
 
 

วิธีการวิจัย 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรของการวิจัยคร้ังนี้ ได้แก่ ผู้ที่มี
ประสบการณ์ในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์    
ที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

อย่างน้อย 2 คร้ังข้ึนไป ซ่ึงไม่ทราบจํานวนประชากร
ที่แน่นอน กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยคร้ังน้ี ได้แก่ ผู้ท่ี
มีประสบการณ์ในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ี
พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จํานวน 400 คน ในการกําหนดกลุ่มตัวอย่างการ
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วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน โดย นงลักษณ์วิรัช
ชัย (2542) ได้เสนอว่าขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมควร
อยู่ในอัตราส่วน 10-20 ต่อ 1 ตัวแปรสังเกตได้ ใน
การศึกษาคร้ังนี้มีตัวแปรที่สังเกตได้จํานวน 25 ตัว
แปร ซ่ึงต้องใช้กลุ่มตัวอย่างประมาณ 250 คนเป็น
อย่างน้อยและเพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนของ
ข้อมูล ผู้วิจัยจึงเพิ่มกลุ่มตัวอย่างเป็นจํานวนทั้งสิ้น 
400 ตัวอย่าง ได้มาโดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
(Convenience Sampling) 
 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในเก็บรวบรวมข้อมูลสําหรับ
การวิจัยคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaire) เก่ียวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยผู้วิจัย
สร้างข้ึนเองจากการศึกษาเอกสาร ตํารา และงานวิจัย 
ที่เก่ียวข้องมาเป็นกรอบแนวคิดในการสร้างแบบ 
สอบถามจํานวน 2 ตอน ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ลักษณะของข้อคําถามเป็นการสอบถามเก่ียวกับ
ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย 
ท่านเคยซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ตั้งแต่ 2 คร้ังข้ึน
ไปหรือไม่ สถานที่พักอาศัย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน ความถ่ีใน
การซ้ือเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ จํานวนท้ังสิ้น 9 ข้อ 
 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยท่ี
ส่งผลต่อการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยข้อ
คําถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scale) 7 
ระดับ แบ่งเป็น 5 ปัจจัย ได้แก่ 1. คุณภาพของ
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live Quality) 2. ความไว้ 
วางใจ (Trust) 3. การรับรู้ประโยชน์ (Perceived 
Usefulness) 4. ความเพลิดเพลิน (Enjoyment) 5. 
บรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม (Subjective 
Norm) จํานวนท้ังสิน 25 ข้อ 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิ จัยได้ ดําเนินการเก็บข้อมูลโดยแบบ 
สอบถามออนไลน์ จํานวน 1 ฉบับ โดยเก็บข้อมูล
ในช่วงเดือนพฤศจิกายน 2561 รวมระยะเวลาในการ

เก็บแบบสอบถามท้ังสิ้น 1 เดือน มีจํานวนผู้ตอบ
แบบสอบถามจํานวน 482 คน หลังจากน้ันผู้วิจัยได้
ทําการคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ได้
จํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 400 คน มาทําการ
ตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลที่จะนําไปวิเคราะห์
ข้อมูลทางสถิติ 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ค่าสถิติพ้ืนฐานของข้อมูลทั่วไป
ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 
ในการ วิ เคราะ ห์ความ ถ่ี  (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ค่า KMO (Kaiser-Meyer   -
Okin Measure of Sampling Adequacy) ค่ า 
Bartlett’s Test of Sphericity และค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson’s Correlation) 
ของตัวแปรสังเกตได้ เพ่ือตรวจสอบว่าข้อมูลมีความ
เหมาะสมในการนําไปวิเคราะห์องค์ประกอบเชิง
ยืนยันต่อไป 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบ เพื่อตรวจสอบ
ความตรงของโมเดลความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้า
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลกับข้อมูลเชิงประจักษ์ โดยใช้วิธีการ
วิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน (Second Order 
Confirmatory Factor Analysis) ด้ ว ย โป รแก ร ม
สําเร็จรูป (Jöreskog & Sörbom,1988 : 75-83) 
โดยมีการประมาณค่าพารามิเตอร์ด้วยวิธีการประมาณ 
ค่าความเป็นไปได้สูงสุด (Maximum Likelihood: 
ML) โดยพิจารณาค่าสถิติวัดระดับความสอดคล้อง 
ได้แก่ ค่าสถิติไคแสควร์ (2) ค่าไคแสควร์สัมพัทธ์ 
(2/df) ค่าดัชนีวัดระดับความกลมกลืน (GFI) ค่า
ดัชนีวัดระดับความกลมกลืนที่ปรับแก้แล้ว (AGFI) ค่า
ดัชนีวัดระดับความสอดคล้องกลมกลืนเปรียบ เทียบ 
(CFI) ค่าดัชนีรากกําลั งสองเฉลี่ ยของเศษเหลือ 
(SRMR) ค่ารากกําลังสองเฉลี่ยของเศษเหลือ (SRMR) 
ค่ารากค่าเฉลี่ยของความคลาดเคลื่อนโดยประมาณ 
(RMSEA) เพ่ือตรวจสอบว่าองค์ประกอบของโมเดล
ความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์มี
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สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์หรือไม่ (กริช แรงสูง
เนิน, 2554) 
 

ผลการวิจัย 
 ผลการวิเคราะห์โมเดลองค์ประกอบเชิง
ยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้า
เสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ 
มหานครและปริมณฑล พบว่าค่าสัมประสิทธ์ิสห 
สัมพันธ์แบบเพียร์สันระหว่างตัวแปรสังเกตได้ที่ใช้ใน

การศึกษาโมเดลความสัมพันธ์ของตัวแปรสังเกตได้ มี
ความสัมพันธ์ทางบวกทั้งหมดอย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่าความสัมพันธ์ระหว่าง 
0.24 ถึง 0.72 ซ่ึงในการวิเคราะห์องค์ประกอบมีค่า 
Barlett’s Test of Sphericity = 7005 . 8 3 , df = 
255, p = 0.00 และค่า KMO = 0.96 แสดงว่าตัว
แปรสังเกตได้มีความเหมาะสมในการวิเคราะห์องค์ 
ประกอบอยู่ในเกณฑ์ดีและสามารถนําไปวิเคราะห์
องค์ประกอบเชิงยืนยันต่อไป 

 
 
ตารางที่ 1 แสดงความสอดคล้องและความกลมกลืนของโมเดลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัย
ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซื้อซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

ค่าสถิติ เกณฑ์ ค่าที่ได้ ความหมาย 

1. ค่า CMIN/df < 2.00 1.62 ผ่านเกณฑ์ 

2. ค่า GFI ≥ 0.90 (เข้าใกล้ 1.00) 0.92 ผ่านเกณฑ์ 

3. ค่า AGFI ≥ 0.90 (เข้าใกล้ 1.00) 0.90 ผ่านเกณฑ์ 

4. ค่า CFI ≥ 0.90 (เข้าใกล้ 1.00) 0.98 ผ่านเกณฑ์ 

5. ค่า RMSEA < 0.05 (เข้าใกล้ 0) 0.04 ผ่านเกณฑ์ 

6. ค่า Standardized RMR < 0.05 (เข้าใกล้ 0) 0.04 ผ่านเกณฑ์ 

7. ค่า RMR < 0.08 (เข้าใกล้ 0) 0.05 ผ่านเกณฑ์ 

8. ค่า HOELTER > 200 300 ผ่านเกณฑ์ 

 
จากตารางท่ี 1 พบว่า ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.62 มีค่าน้อยกว่า 2.00 ค่าดัชนีตรวจสอบความ 

สอดคล้องกลมกลืน GFI เท่ากับ 0.92 , AGFI เท่ากับ 0.90, CFI เท่ากับ 0.98 มีค่าตั้งแต่ 0.90 ข้ึนไป และค่า
ความคลาดเคลื่อนของการประมาณค่า RMSEA เท่ากับ 0.04, SRMR เท่ากับ 0.04 มีค่าน้อยกว่า 0.05 สรุปได้
ว่าโมเดลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี 
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ภาพท่ี 2 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันความตั้งใจในการซ้ือซ้ําเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
จากภาพท่ี 2 โมเดลการวิเคราะห์องค์ประกอบ 

เชิงยืนยันปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้า
เสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพ 
มหานครและปริมณฑลพบว่า น้ําหนักองค์ ประกอบ
ทุกองค์ประกอบ มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.001 
โดยมีค่านํ้าหนักเรียงจากมากไปหาน้อยคือ ปัจจัย
ด้านความเพลิดเพลิน (EJM) มีค่านํ้าหนักองค์ประกอบ 
เท่ากับ 0.95 ปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ (PCU) มี
ค่านํ้าหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.96 ปัจจัยด้าน
บรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม (SJN) มีค่า

น้ําหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.90 ปัจจัยด้านคุณภาพ 
ของเฟซบุ๊กไลฟ์ (FBQ) มีค่าน้ําหนักองค์ประกอบ
เท่ากับ 0.87 ปัจจัยด้านความไว้วางใจ (TRU) มีค่า
น้ําหนักองค์ประกอบเท่ากับ 0.76 ตามลําดับ โดย
พบว่าปัจจัยด้านความเพลิดเพลิน (EJM) มีความเที่ยง 
ในการวัดความตั้งใจซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์มาก
ที่สุด เท่ากับ 0.90 รองลงมาตามลําดับคือคือ ปัจจัย
ด้านการรับรู้ประโยชน์ (PCU) มีค่าความเท่ียงเท่ากับ 
0.96 ปัจจัยด้านบรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับ
พฤติกรรม (SJN) มีค่าความเท่ียงเท่ากับ 0.90 ปัจจัย
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ด้านคุณภาพของเฟซบุ๊กไลฟ์ (FBQ) มีค่าความเที่ยง 
 

เท่ากับ 0.87 ปัจจัยด้านความไว้วางใจ (TRU) มีค่า
ความเที่ยงเท่ากับ 0.76 

 
 
ตารางที่ 2 ผลการตรวจสอบโมเดลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันความตั้งใจในการซื้อซ้ําเส้ือผ้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ตัวแปร เมทริกซ์น้ําหนักองค์ประกอบ R2 
b SE t 

ความต้ังใจในการซ้ือซํ้าเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
คุณภาพของเฟซบุ๊กไลฟ์ (FBQ) 
FBQ1:  ท่านคิดว่าเฟซบุ๊กไลฟ์มีการออกแบบให้ง่ายต่อการ 
ใช้งาน 
FBQ2:  ท่านคิดว่าการเผยแพร่วีดีโอของเฟซบุ๊กไลฟ์มีการ
แสดงผลท่ีรวดเร็ว 
FBQ3:  ท่านคิดว่าเฟซบุ๊กไลฟ์มีช่องทางการติดต่อกับผู้ขายท่ี
ชัดเจน 
FBQ4:  ท่านคิดว่าเฟซบุ๊กไลฟ์มีการพัฒนาระบบอย่าง
สมํ่าเสมอ 
FBQ5:  ท่านคิดว่าเฟซบุ๊กไลฟ์สามารถแสดงผลผ่านอุปกรณ์ 
 ท่ีหลากหลายได้อย่างถูกต้องและสมบูรณ์ 

 
0.87 
0.73 

 
0.79 

 
0.79 

 
0.81 

 
0.77 

 
0.12 
0.05 

 
0.06 

 
0.06 

 
0.08 

 
0.05 

 
11.09*** 
15.83*** 

 
17.47*** 

 
17.34*** 

 
15.83*** 

 
16.78*** 

 
0.76 
0.54 

 
0.63 

 
0.62 

 
0.65 

 
0.59 

ความไว้วางใจ (TRU) 
TRU1:  ท่านคิดว่าผู้ขายเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ดําเนินธุรกิจ 
 ด้วยความซ่ือสัตย์ 
TRU2:  ท่านคิดว่าผู้ขายเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ให้ข้อมูลสินค้า
ท่ีถูกต้อง 
TRU3:  ท่านมีความไ ว้ เ น้ือ เ ช่ือใจ ต่อผู้ ข าย เ ส้ือผ้ า ผ่ า น
เฟซบุ๊กไลฟ์ 
TRU4:  ท่านมีความม่ันใจอย่างมากในการซ้ือเสื้อผ้า ผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ 
TRU5:  ท่านคิดว่าการซ้ือเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์มีความ
ปลอดภัย 
การรับรู้ประโยชน์ (PCU) 
PCU1:  ท่านคิดว่าการซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์สามารถทําได้
ง่าย 
PCU2:  ท่านคิดว่าการซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ทําให้ท่าน 
 ตัดสินใจซ้ือสินค้าได้เร็วข้ึน 

0.76 
0.74 

 
0.77 

 
0.73 

 
0.81 

 
0.81 

 
0.90 
0.80 

 
0.77 

 

0.06 
0.05 

 
0.06 

 
0.05 

 
0.08 

 
0.06 

 
0.08 
0.04 

 
0.04 

 

12.42*** 
15.92*** 

 
16.59*** 

 
15.66*** 

 
15.92*** 

 
17.82*** 

 
14.72*** 
18.47*** 

 
17.65*** 

 

0.57 
0.55 

 
0.59 

 
0.54 

 
0.65 

 
0.66 

 
0.82 
0.63 

 
0.60 
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ตารางที่ 2 ผลการตรวจสอบโมเดลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันความตั้งใจในการซื้อซ้ําเส้ือผ้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (ต่อ) 

ตัวแปร เมทริกซ์น้ําหนักองค์ประกอบ R2 
b SE t 

PCU3:  ท่านคิดว่าการซ้ือเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ช่วยให้ท่านซ้ือ
เส้ือผ้าในราคาท่ีถูกลง 
PCU4:  ท่านคิดว่าการซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์สามารถทําได้
ทุกสถานท่ี 
PCU5:  ท่านคิดว่าการซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์มีขั้นตอน 
 กระบวนการซ้ือท่ีเข้าใจง่าย 

0.62 
 

0.83 
 

0.85 

0.05 
 

0.04 
 

0.06 

13.24*** 
 

20.44*** 
 

19.21*** 

0.38 
 

0.68 
 

0.73 

ความเพลิดเพลิน (EJM) 
EJM1:  ท่านรู้สึกเพลิดเพลินเม่ือได้ซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
EJM2:  ท่านรู้สึกช่ืนชอบในการซ้ือเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
EJM3:  ท่านรู้สึกมีความสุขเม่ือได้ซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
EJM4:  ท่าน รู้ สึกสนุกและต่ืนเ ต้นเ ม่ือไ ด้ ซ้ือ เ ส้ือ ผ้า ผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

0.95 
0.88 
0.81 
0.70 
0.76 

0.06 
0.08 
0.08 
0.06 
0.04 

14.03*** 
18.42*** 
16.79*** 
16.21*** 
18.42*** 

0.90 
0.78 
0.66 
0.49 
0.58 

บรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม (SJN) 
SJN1:  ท่านคิดว่าคําแนะนําของเพ่ือนทําให้ท่านชมการขาย
เส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
SJN2:  ท่านคิดว่าคําแนะนําของสมาชิกในครอบครัวทําให้
ท่านชมการขายเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
SJN3:  ท่านคิดว่าคําแนะนําของคนรู้จักทําให้ท่านชมการขาย
เส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
SJN4:  ท่านซ้ือเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์เน่ืองจากได้รับความ
นิยมในสังคม 
SJN5:  การแชร์การขายเส้ือผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ทําให้ท่าน 
 อยากเข้าไปชม 
SJN6:  ส่ือต่างๆ มีอิทธิพลต่อท่านในการซ้ือเส้ือผ้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

0.90 
0.70 

 
0.56 

 
0.68 

 
0.71 

 
0.78 

 
0.80 

0.08 
0.05 

 
0.06 

 
0.05 

 
0.05 

 
0.09 

 
0.05 

13.84*** 
14.09*** 

 
10.98*** 

 
13.51*** 

 
14.24*** 

 
14.09*** 

 
19.27*** 

0.82 
0.50 

 
0.32 

 
0.46 

 
0.50 

 
0.61 

 
0.65 

***p < 0.001 
 
 

บทสรุป 
 การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันปัจจัย 
ที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล มีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์
เป็นอย่างดี โดยสามารถอภิปรายปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตั้งใจซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ได้ดังนี้ 
 ปัจจัยด้านความเพลิดเพลินส่งผลสูงสุดต่อ
ความตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ เนื่อง  
 

 

มาจากผู้บริโภคมีความรู้สึกชื่นชอบ สนุก ตื่นเต้น 
และมีความเพลิดเพลินในการได้ ซ้ือเสื้อผ้าผ่ าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ สอดคล้องกับผลการศึกษาของ Selim 
Aren (2011) ได้ศึกษาอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือซํ้า
สินค้าผ่านเว็บไซต์ พบว่าความเพลิดเพลินของ
ผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เป็น
ปัจจัยสําคัญต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้า 
 ปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ส่งผลต่อความ
ตั้งใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์รองลงมา 
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เนื่องมาจากความรวดเร็ว ความง่าย และมีข้ันตอน
การซ้ือที่ไม่ซับซ้อน รวมไปถึงการช่วยให้ผู้ใช้งาน
สามารถตัดสินใจซ้ือเสื้อผ้าได้เร็วข้ึนในราคาที่ ถูก   
ลงผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีการ
ยอมรับนวัตกรรมและเทคโนโลยี (A Technology 
Acceptance Model หรือ TAM) โดยหลักการของ 
TAM ได้ศึกษาถึงปัจจัยที่ผลต่อความตั้งใจในการ
ยอมรับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ ซ่ึงประกอบไป
ด้วยปัจจัย 4 ประการ ได้แก่ ตัวแปรภายนอก การ
รับรู้ถึงประโยชน์ที่ ได้ รับจากการใช้ เทคโนโลยี
สารสนเทศ การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน และ
ทัศนคติที่มีต่อการใช้งาน ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีล้วนส่งผล
ต่อการยอมรับการใช้ เทคโนโลยีสารสนเทศของ
บุคคล สอดคล้องการวิจัยของ He, Zhi Ling (2017) 
ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือซํ้า
ตามคุณลักษณะของลูกค้าและสินค้านาฬิกาอัจฉริยะ 
(2017) พบว่าการรับรู้ประโยชน์ในการใช้งานเป็น
ปัจจัยสําคัญที่ส่ งผลต่อความตั้ งใจในการซ้ือซํ้า
นาฬิกาอัจฉริยะ 
 ปัจจัยด้านบรรทัดฐานของบุคคลเก่ียวกับ
พฤติกรรมส่งผลต่อความต้ังใจในการซ้ือซํ้าเสื้อผ้า
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์รองลงมาอันดับที่ 3 เน่ืองมาจากการ
ได้รับคําแนะนําของคนรู้จักเพ่ือนและสมาชิกใน
ครอบครัว รวมไปถึงอิทธิพลจากสื่อต่าง ๆ นอกจาก  นี้ 
การซ้ือเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ยังเป็นส่ิงที่ได้รับความ
นิยมในสังคมยุคปัจจุบัน ซ่ึงเป็นไปตามทฤษฎีการ
กระทํ าตามหลั ก เหตุ และผล  (The theory of 
reasoned action หรือ TRA) นําเสนอโดย Fishbein 
& Ajzen (1975) อธิบายว่าความตั้งใจในการแสดง
พฤติกรรมได้รับแรงขับเคลื่อนมาจากอิทธิพลหลัก 2 

ประการ ได้แก่ ทัศนคติที่มีต่อพฤติกรรม และบรรทัด
ฐานของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรม ท้ังน้ีบรรทัดฐาน
ของบุคคลเก่ียวกับพฤติกรรมในทฤษฎีดังกล่าว 
หมายถึง การรับรู้ของบุคคลเก่ียวกับความคาดหวัง
และความต้องการของบุคคลหรือกลุ่มบุคคลใน 
สังคม ในการแสดงหรือไม่แสดงพฤติกรรมใด ๆ สอด  
คล้องกับงานวิจัยของ Talal Ahmed Abdullah Al-
maghrabi, (2010) ได้ศึกษาอิทธิพลในการซ้ือซํ้า
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่าบรรทัดฐานของ
บุคคลเก่ียวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นปัจจัย
สําคัญต่อความตั้งใจในการซ้ือซํ้า 
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังน้ี 
 ข้อเสนอแนะในการนําผล วิจัยไปใช้  ผู้
ประกอบธุรกิจขายเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ควรให้
ความสําคัญกับความเพลิดเพลินในการเลือกซ้ือ
เสื้อผ้าของผู้บริโภคเป็นสําคัญ เร่ิมตั้งแต่การทําให้ผู้
เข้าชมรู้สึกสนุก, ชื่นชอบและมีความสุขกับเทคนิคใน
การนําเสนอขายเสื้อผ้า ทั้งนี้เพื่อช่วยในการวางแผน
กลยุทธ์ทางการตลาดและเพ่ิมยอดขายรวมไปถึง   
ทําให้ ผู้บริโภครายเดิมกลับมาซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์อย่างต่อเนื่อง 
 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 
 ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยในคร้ังต่อไป ควร
ศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ ที่นอกเหนือจากท่ีปรากฏใน
งานวิจัยนี้ เพ่ือศึกษาว่ามีตัวแปรใด ท่ีมีความสําคัญ
ต่อความต้ังใจซ้ือซํ้าเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ เช่น 
ความมีชื่อเสียงของตราสินค้า หรือ ความไว้วางใจใน
ตัวสินค้า 
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