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การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าของผู้บริโภคบน FACEBOOK LIVE 
PURCHASE DECISION THROUGH FACEBOOK LIVE  

OF ONLINE CUSTOMER  
 

นางสาวณฐัภา ภาคสวรรค์1 สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศ์2 และประภสัสร วเิศษประภา3 
 

บทคัดย่อ 
 

 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) สภาพทัว่ไปของการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ และ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live และ 2.เพื่อศึกษาการ
โฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง และพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ของลูกคา้บน Facebook Live จ านวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง สถานภาพโสด อายรุะหวา่ง 20-30 ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/ พนกังานฐวสิาหกิจ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท (2)ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ใหค้วามส าคญัของปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงอยูใ่นระดบัมากและใหค้วามส าคญัดา้น
ความช านาญเช่ียวชาญมากท่ีสุด (3) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ออนไลน์อยูใ่นระดบัมาก และใหค้วามส าคญัดา้นการรับรู้ทางออนไลน์มากท่ีสุด (4) ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญัของการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทาง Facebook Live อยูใ่นระดบัมาก และให้
ความส าคญักบัการคน้ควา้เปรียบเทียบขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือเสมอ (5) ผลการทดสอบ สมมติฐานท่ี 1 
พบวา่ปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน 
Facebook Live อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01 และ (6) ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 พบวา่ปัจจยั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน Facebook Live อยา่งมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.01  
 
 
 
 
 
 

ค าส าคัญ: การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง , พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ , เฟซบุค๊ ไลฟ์ 
1ณฐัภา ภาคสวรรค ์นกัศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ โครงการ Modern Leader รุ่น 11 มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
2สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศ ์อาจารยป์ระจ าหลกัสูตร ฝ่ายหลกัสูตรโครงการพิเศษ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
3ประภสัสร วิเศษประภา อาจารยป์ระจ าหลกัสูตร ฝ่ายหลกัสูตรโครงการพิเศษ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were to study (1) general conditions of Celebrity endorsement, Online 
consumer behavior and purchase decision through Facebook live of online consumer (2) the relationship 
between Celebrity Endorsement and Online consumer behavior. The sample consisted of 400 people who 
have Facebook live application in Bangkok area. The research result found that (1) most respondents were 
female, single status, aged between 20-30 years, had a bachelor's degree. Occupation civil servant. The 
average monthly income is more than 30,000 baht. (2) Respondents emphasize the importance of celebrity 
endorsement as a whole at a high level, i.e. giving importance to expertise, trustworthiness, attractive, 
similarity, respectively. (3) Respondents emphasize the online consumer behavior importance of as a whole 
at a high level, i.e. giving importance to online cognition, online attitudes, Online Emotions, Online 
Entertainment, respectively. (4) Have purchase decision importance as a whole at the agreed level, agree on 
find information (5) The hypothesis 1 found that the celebrity endorsement factors had an influence on 
purchase decision through Facebook live of online consumer and (6) The hypothesis 2 found that the 
importance in online consumer behavior has an influence on purchase decision through Facebook live of 
online consumer. 
 
Keyword: celebrity endorsement, online consumer behavior, Facebook live. 
 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
ปัจจุบนัโลกมีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วทั้งในดา้นความเป็นอยู่และเทคโนโลยีท่ีเขา้มามีอิทธิพล

ส่งผลให้การด าเนินชีวิตของมนุษยมี์การเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเปล่ียนแปลงไปตามยุคสมยัและกาลเวลา  
เช่นเดียวกับการด าเนินธุรกิจในปัจจุบันซ่ึงในยุคเทคโนโลยีสารสนเทศและ Internet น้ีองค์กรธุรกิจ
จ าเป็นตอ้งน าเทคโนโลยีสารสนเทศเขา้มาประยุกตใ์นการบริหารจดัการทุกมิติ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพ และ
ขีดความสามารถทางการแข่งขนั ตอ้งอาศยัเคร่ืองมือและเทคโนโลยีการตลาดเพื่อท่ีจะ พฒันาให้ครองใจ
ผูบ้ริโภค 

ในปัจจุบนัไดมี้เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีหลากหลายเขา้มาช่วยในการด าเนินธุรกิจในหลากหลาย
รูปแบบ โดยปัจจุบนัจะมีช่องทางการส่ือสารทางการตลาด คือ การส่ือสารการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ 
(Social Media Marketing) จะเป็นตวัช่วยให้นกัธุรกิจท่ีจะสามารถส่ือสารและท าการตลาดกบัผูบ้ริโภคได้
อยา่งง่าย ซ่ึงในปัจจุบนัการตลาดประเภทน้ีอิทธิพลเป็นอยา่งมากต่อผูบ้ริโภค จากสถิติขอ้มูลของ ขอ้มูลจาก 
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Facebook Audience Insights ระบุว่าผูใ้ช้งานใน Facebook ประเทศไทยมีผูใ้ช้ Facebook ทั้งหมด 45 ล้าน
บญัชี นอกจากน้ี Facebook ยงัเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดให้กบัการจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงส่งผลดีทั้งผูซ้ื้อ และ
ผูข้าย และมีการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท าให้ผูซ้ื้อไดมี้โอกาสไดข้องดีราคาถูก มีช่องทางในการติดตาม
ข่าวสารไดม้ากยิง่ข้ึน จึงท าให้Facebook เป็นช่องทางหลกัในการขายสินคา้ออนไลน์ท่ีมีความนิยมเป็นอยา่ง
มากในปัจจุบนั 

 เน่ืองจากในปัจจุบนัน้ี Facebook ไดเ้ป็นอีกเคร่ืองมือนึงในการท าธุรกิจออนไลน์ เน่ืองจากการใช้
บริการของผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนมาก พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือ และอีกส่ิงนึงท่ีเป็นตวัดึงดูด
ผูบ้ริโภคให้ไดผ้ลในปัจจุบนัคือ การใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงเขา้มาขายสินคา้ซ่ึงท่ีผ่านมาจะสังเกตุไดว้่า ดารา 
คนดงั กบัการขายสินคา้เป็นของคู่กนัมานานแสนนานการใช้บุคคลมีช่ือเสียงมาช่วยในการท าการตลาด 
เพราะไม่ว่าจะขยบัตัวไปท่ีไหน หรือแต่งตัวแบบไหนบุคคลผู ้มี ช่ือเสียงก็มักตกเป็นเป้าสนใจของ
สาธารณชนอยูเ่ร่ือยไป สาเหตุท่ีเป็นเช่นนั้นก็เพราะค่านิยมบวกกบัสังคมและวฒันธรรมไทยท่ีมกัยกยอ่งเชิด
ชูเหล่าบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเหล่าน้ีจึงท าให้เป็นเหมือนเป็นผูน้ าทางความคิด แฟชัน่ และจิตวญิญาณท่ีผูค้นอยาก
น ามาเป็นตน้แบบอยู่เสมอ รวมไปถึงการใชสิ้นคา้ตามเหล่าบรรดาบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเหล่าน้ี ซ่ึงในปัจจุบนั
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงได้เข้ามามีส่วนในธุรกิจออนไลน์ในหลายๆด้าน รวมถึงการขายสินค้าและเส้ือผา้ใน 
Facebook ดว้ยซ่ึงไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในสังคมออนไลน์เน่ืองจากเหล่าบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเหล่าน้ีได้
เป็นพรีเซนเตอร์ในการขายเส้ือผา้โดยผ่านช่องทางของ Facebook Live คือการถ่ายทอดวีดีโอสดผ่าน 
Facebook และใชต้วัเองในการขายสินคา้และมีส่วนร่วมกบัผูบ้ริโภคอยา่งใกลชิ้ด ปัจจุบนั Facebook Live จึง
เร่ิมกลายเป็นช่องทางในการขายสินคา้ประเภทต่างๆ โดยการวิจยัในคร้ังน้ีจะท าการศึกษาถึงปัจจยัต่างๆท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook Live ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครโดยการ
ศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัมุ่งเน้นศึกษาปัจจยัการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงและพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ออนไลน ์

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

(1) สภาพทัว่ไปของการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ และ การ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live และ (2) การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคออนไลน์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live 

 
ขอบเขตการวจัิย 
(1) ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์ หมายถึง ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือเส้ือผา้ผา่น 

Facebook Live (2) ขอบเขตด้านเน้ือหา การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้ก าหนดขอบเขตด้านเน้ือหา ได้แก่การ
โฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ (3) ขอบเขตดา้น
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ระยะเวลา ผูว้ิจยัก าหนดระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่มิถุนายน พ.ศ. 2562 – สิงหาคม พ.ศ. 2562 รวม
ระยะเวลาทั้งส้ิน 3 เดือน 

 
ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
ประโยชน์เชิงวิชาการ สามารถน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลพื้นฐานเพื่อการศึกษา และเพื่อศึกษาการโฆษณา

โดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ขอลูกคา้บน Facebook 
Live ซ่ึงผูว้ิจยัคาดหวงัว่า ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการศึกษาเก่ียวกบั การ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ขอลูกคา้บน Facebook Liveตลอดจนใช้เป็นพื้นฐานส าหรับการวิจยัในคร้ังต่อไป (2) 
ประโยชน์เชิงนโยบาย ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีท าให้ผูท่ี้ท  าธุรกิจบน Facebook และผูท่ี้เก่ียวขอ้งไดท้ราบถึง 
การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภค
บน Facebook Live ทั้ งน้ีเพื่อให้ผูท่ี้ท  าธุรกิจบน Facebook และผูท่ี้เก่ียวข้องเกิดความเข้าใจและสามารถ
ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
นิยามศัพท์ 
Facebook คือ บริการบนอินเทอร์เน็ตบริการหน่ึง มีลกัษณะเป็นเวบ็ไซตเ์ครือข่าย สังคมออนไลน์ ท่ี

จะท าใหผู้ใ้ชส้ามารถติดต่อส่ือสารและร่วมท ากิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงหรือหลายๆ กิจกรรมกบัผูใ้ช ้
Facebook คนอ่ืนๆ สามารถท ากิจกรรมอ่ืนๆ ผา่นแอพลิเคชัน่เสริม (Applications) ท่ีมีอยูอ่ยา่งมากมาย  

บุคคลท่ีมีช่ือเสียง (Celebrity) หมายถึงบุคคลท่ีเป็นท่ีรู้จกัของสาธารณชนเป็นบุคคลท่ี ส่ือและผูค้น
ใหค้วามสนใจ ไม่วา่จะเป็น ดารานกัร้อง ศิลปิน นกักีฬาและผูมี้ช่ือเสียงในสังคม ประกอบดว้ย 5 ลกัษณะ 
ไดแ้ก่  1. ความดึงดูดใจ (Attractive) 2.ความไวว้างใจ (Trustworthiness)  3. ความช านาญเช่ียวชาญ 
(Expertise) 4. ความเคารพ (Respect) 5. ความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย (Similarity)  

เฟซบุก๊ไลฟ์(Facebook Live) หมายถึง โปรแกรมถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุก๊ (Facebook) ซ่ึงเป็น
การถ่ายวดีีโอและถ่ายทอด ณ เวลานั้น และยงัเป็นช่องทางในการสามารถพูดคุย ทนัทีทนัใด ระหวา่งผู ้
ถ่ายทอดสดและผูช้ม รวมไปถึงสามารถแสดงความคิดเห็นของผูช้ม ณ เวลานั้น 

การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟสบุค๊ไลฟ์ (Decision to Purchase Products 
through Facebook Live) หมายถึง การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้จากร้านท่ีมีการถ่ายทอดสดผา่นทาง
เฟซบุก๊ (Facebook) เน่ืองจากร้านคา้มีความน่าสนใจและเน้ือหาดึงดูด และ ผูบ้ริโภคมีความเตม็ใจในการซ้ือ
พร้อมทั้งก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือเฟซบุก๊ไลฟ์ผูบ้ริโภคมีการคน้ควา้และเปรียบเทียบขอ้มูลสินคา้
ก่อนทุกคร้ัง พร้อมทั้งผูบ้ริโภคมีการรับฟังความคิดเห็นของบุคคล รอบขา้งก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น
เฟซบุก๊ไลฟ์  

 
 



 5 

แนวคิดและทฤษฎี 
            1.     ปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง (Celebrity Endorsement) แนวคิดเก่ียวกบัการใช้
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงส่งเสริมสินคา้(Celebrity Endorser) ดารณี สังขเ์จริญ (2552) ไดใ้หนิ้ยามค าวา่ Celebrity 
Endorser หมายถึง บุคคลท่ีมีช่ือเสียงไดมี้การใชภ้าพลกัษณ์ของการมีช่ือเสียงเป็นตวัแทนหรือเป็นผูร้องรับ
สินคา้นั้นๆ ในการโฆษณา เสมือนการเป็นตวัแทนของสินคา้นั้นการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงในการโฆษณาจะ
ประสบความส าเร็จจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีผูช่ื้นชอบเป็นจ านวนมาก โดยผูซ้ื้อจะสามารถซ้ือสินคา้จาก
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีตนช่ืนชอบอยูใ่นโฆษณาตวันั้นโดยไม่ค  านึงความเก่ียวพนัระหวา่งตนกบัสินคา้ชนิดนั้น
เลย ความน่าเช่ือถือ (Credibility) คือ ขอบเขตท่ีผูรั้บข่าวสารมีความเห็นวา่แหล่งท่ีมาของขอ้มูลมีความ
เก่ียวขอ้งมีทกัษะท่ีเก่ียวขอ้งหรือประสบการณ์ท่ีน่าเช่ือถือและเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอคติสามารถใหข้อ้มูลท่ี
เช่ือถือไดซ่ึ้งการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงสามารถสร้างการรับรู้แก่ผูบ้ริโภคไดโ้ดยแบ่งออกเป็น 5 ประการ ดงัน้ี  
(1) การใชผู้เ้ช่ียวชาญ ตอ้งใชผู้ส่ื้อสารท่ีมีความน่าเช่ือถือสูง (2) การใชค้วามน่าเช่ือถือการใชบุ้คคลท่ีมี
ช่ือเสียงในการสร้างภาพลกัษณ์จะตอ้งเป็นบุคคล ท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีความน่าเช่ือถือได ้(3) ความดึงดูดใจ คือ 
การมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ และความช่ืนชอบอาจเป็นผลมาจากลกัษณะทางกายภาพพฤติกรรมหรือลกัษณะ
อ่ืนๆของผูส่้งสารประชุมวชิาการระดบัชาติ ประจ าปี 2558 คณะนิเทศศาสตร์และนวตักรรมการจดัการ 
สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ (4) ความคลา้ยคลึง คือ ความคลา้ยคลึงระหวา่งผูน้ าเสนอสินคา้กบั
กลุ่มเป้าหมายของตรา สินคา้ (5) ความเคารพ/ยอมรับ คือ ความเคารพต่อความส าเร็จของบุคคลนั้น ท าให้
เกิดความช่ืน ชอบและน ามาเป็นตน้แบบ 
             2.   การพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ (Online Consumer Behavior) Richard and Habibi (2016) 
กล่าววา่ การซ้ือขายออนไลน์เป็นส่วนหน่ึงท่ีส าคญัของเศรษฐกิจโลกและถูกน ามาโดยผูบ้ริโภคและร้านคา้
ปลีก เน่ืองจากสะดวกมีประสิทธิภาพ คุม้ค่า อยา่งไรก็ตามมีเวบ็ไซตจ์  านวนมากท่ีลม้เหลวในการสร้าง
ประสบการณ์เชิงบวกต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ รูปแบบส่ิงเร้า การกระตุน้ และการตอบสนอง (Stimuli, 
Organism and Responses:SOR) ของ Mehrabian and Russell (อา้งใน Richard and Chebat, 2016) เช่น ส่ิง
เร้าท่ีมีชีวิต ตวักระตุน้ และส่ิงท่ีตอบสนอง มีองคป์ระกอบ 6 ตวัแปรท่ีส าคญั ไดแ้ก่ (1)ดา้นความรู้ความ
เขา้ใจในออนไลน์ (Online Cognitions) (2)อารมณ์ทางออนไลน์ (Online Emotions) (3)ความบนัเทิง
ออนไลน์(Online Entertainment) (4)ความต่อเน่ือง (Flow) และ(5)ทศันคติท่ีมีต่อส่ือออนไลน์ (Online 
Attitudes) และความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intentions) ซ่ึงความสัมพนัธ์ของการรับรู้ทางออนไลน์มีความ
เก่ียวขอ้งกบัลกัษณะของเวบ็ไซต ์เช่น คุณภาพของเน้ือหาขอ้มูล และความถูกตอ้งของขอ้มูลในขณะท่ีความ
บนัเทิงออนไลน์มีความเก่ียวขอ้งกบัความชอบของแต่ละบุคคล อารมณ์ออนไลน์มีความเก่ียวขอ้งกบัความ
ยนิดีการกระตุน้อารมณ์ ความสุข และการครอบง าความต่อเน่ืองเป็นสภาพท่ีเกิดข้ึนในระหวา่งการเล่นหรือ
หาขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต ทศันคติออนไลน์มีความเก่ียวขอ้งกบัทศันคติท่ีมีต่อเวบ็ไซตแ์ละทศันคติท่ีมีต่อ
สินคา้ 
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            3. การตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจ คือ กระบวนการคดัเลือกแนวทางปฏิบติัจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้
บรรลุ วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการซ่ึงจดัเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการแกไ้ขปัญหา (กิตติ ภกัดีวฒันะกุล, 2546 
หนา้ 7 อา้งถึงใน สุทามาศ จนัทรถาวร. 2556, น.623) จากความหมายดงักล่าวขา้งตน้สรุปไดว้า่ การตดัสินใจ 
คือ กระบวนการในการเลือกทางเลือกทางใดทางหน่ึงเพื่อให้ไดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตอ้งการ รวมไปถึงการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 1. การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหาหรือความ
ตอ้งการในสินคา้หรือการบริการซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหานั้นเกิดข้ึนมาจากความจ าเป็น (Needs) ซ่ึงเกิด
จาก (1) ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) (2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) 2. การแสวงหาขอ้มูล 
(Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ล าดบัขั้นต่อไปผูบ้ริโภค
ก็จะท าการแสวงหาขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจโดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งเป็น (1) แหล่ง
บุคคล(Personal Sources) เช่นการสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้
หรือบริการนั้นๆ (2) แหล่งทางการคา้ (Commercial Sources (3) แหล่งสาธารณชน (Public Sources 
(4)แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือได้
ขอ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ในขั้นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะท าการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือก
นั้น ผูบ้ริโภคตอ้งก าหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัท่ีจะใชใ้นการประเมิน 4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase 
Decision) 5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) หลงัจากท่ีลูกคา้ไดท้  าการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการไปแลว้นั้นนกัการตลาดจะตอ้งท าการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการซ้ือ 
  
งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
              ภานุพงศ ์เตจะ๊ (2558) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการโฆษณาผา่นบุคคลท่ี
มีช่ือเสียงทางโซเชียลมีเดีย ผลจากการวจิยัพบวา่ ในจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ใชเ้ฟซบุค๊เป็นช่องทางใน
การเล่นโซเชียลมีเดีย มากท่ีสุด กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากไดติ้ดตามบุคคลท่ีมีช่ือเสียงโดยมีเกณฑก์ารเลือก
ติดตามแตกต่างกนัส่วนใหญ่เลือกเพราะช่ืนชอบรูปลกัษณ์ของผูมี้ช่ือเสียง ส่วนทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อ
การโฆษณาผา่นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงทางโซเชียลมีเดียมีคะแนนอยูใ่นระดบัมากโดยมีความเห็นวา่การโฆษณา
ผา่นบุคคลท่ีมีช่ือทางโซเชียลช่วยใหสิ้นคา้น่าดึงดูดและเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 

ภสัราพร รัตนชาติ (2557) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง ภาพลกัษณ์ความน่าเช่ือถือของบุคคลท่ีมี ช่ือเสียงและ
กลยทุธ์การคา้ปลีกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบนหา้งสรรพสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขต
กรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบวา่ ดา้นส่วนประสมการส่ือสารการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางบนหา้งและปัจจยัภาพลกัษณ์ความน่าเช่ือถือของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความดึงดูดใจ และ
ความคลา้ยคลึงกบักลุ่มเป้าหมาย มีผลต่อการการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบนหา้งสรรพสินคา้ของผูห้ญิงวยั
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ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยดา้นความคลา้ยคลึงกบักลุ่มเป้าหมายส่งผลต่อการตดัสินใจมากสุด 
รองลงมาคือ ดา้นความดึงดูดใจ 
              นภสัสรนนัท ์เอนกธรรมกุล (2553) ไดท้  าศึกษาวจิยัเร่ือง ผลกระทบจากการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ี
เป็นผูน้ าเสนอสินคา้หลากหลายตราสินคา้ในงานโฆษณา พบวา่ ผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากใชบุ้คคลท่ีมี
ช่ือเสียงในการน าเสนอสินคา้บ่อยคร้ังจนเกิดความเบ่ือหน่ายต่อบุคคลนั้นๆ ส่งผลใหผู้บ้ริโภคลดความสนใจ
การรับส่ือโฆษณาลง และการจดจ าตราสินคา้ลดลงตาม ไป  
              พิศุทธ์ิ อุปถมัภ ์และนิตนา ฐานิตธนกร (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ความไวว้างใจและลกัษณะ ธุรกิจผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ผลการวจิยัพบวา่ ความไวว้างใจ
และลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นประโยชน์ทางเศรษฐกิจและดา้นการบอกต่อส่งผลต่อความ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิต ท่ีระดบั 0.05 โดยท่ีลกัษณะธุรกิจผา่น
ส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการบอกต่อส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ ผา่นส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุด รองลงมา
คือความไวว้างใจต่อธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์และลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นความเป็นไป
ไดท้างเศรษฐกิจตามล าดบั  

พรชนก พลาบูลย ์ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง การยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลยกีารใชเ้ทคโนโลยี
พฤติกรรมบริโภคความตั้งใจบริการธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบพร้อมเพย ์ผลการศึกษา พบวา่ การรับรู้
ความง่ายต่อการใชง้าน แรงจูงใจดา้นอารมณ์ อิทธิพลของสังคม การรับรู้ถึงประโยชน์ ส่ิงอ านวยความ
สะดวกในการใชง้าน ส่งผลต่อความตั้งใจของประชาชนในการใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบ
พร้อมเพยข์องรัฐบาลไทย  
               ตุล อคันิบุตร และ นธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2555)  ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง อิทธิพลของการโฆษณาท่ี
ใชพ้รีเซนเตอร์นกัร้องเกาหลีต่อทศันคติและความตั้งใจซ้ือของวยัรุ่นหญิงในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั
พบวา่ โฆษณาในปัจจุบนัของทั้ง 3 ตราสินคา้ ท่ีใชพ้รีเซนเตอร์นกัร้องเกาหลีในการโฆษณา สามารถสร้าง
ความดึงดูดใจและความน่าเช่ือถือจากกลุ่มวยัรุ่นหญิงได ้จึงท าใหเ้กิดการประเมินโฆษณาสินคา้และ
ก่อใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ในผลิตภณัฑน์ั้น (McCraken, 1989 และ Cromin, 2003) โดยความตั้งใจซ้ือ
เกิดข้ึนภายหลงัจากไดท้  าการประเมินสินคา้นั้นแลว้ผา่นการเปิดรับข่าวสารโฆษณาซ่ึงหากท าการเปิดรับ
โฆษณาเป็นประจ าก็จะส่งผลใหเ้กิดความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึน  
 
กรอบแนวความคิดการวจัิย  

  
  
  
  
  

การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง 
- ความดึงดูดใจ 
- ความไวว้างใจ 
- ความช านาญเช่ียวชาญ 
- ความเหมือนกบั

กลุ่มเป้าหมาย 

 
 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์  
  -      ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ 
  -      ดา้นอารมณ์ออนไลน์  
  -      ดา้นความบนัเทิงออนไลน์  
  -      ดา้นทศันคติออนไลน์ 
 

การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
ของผูบ้ริโภคบน 
Facebook Live 
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สมมติฐานของการวจัิย 
(1) การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน 

Facebook Live และ (2) พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน 
Facebook Live  
 

วธีิการด าเนินการวจัิย 
 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูท่ี้เคยใช้บริการแอพพลิเคชั่น Facebook Live ในเขต
กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริงจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจากระดบัความ 
เช่ือมัน่ทางสถิติท่ี 0.05 ตามสูตรของคอแครน (Cochran, 1977) ท าให้ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอย่าง 400 คน ซ่ึง 
ผูว้ิจยัไดท้  าการการแจกแบบสอบถามดว้ยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (purposive sampling) จากนั้น น า
ขอ้มูล ทั้งหมดมาวิเคราะห์และประมวลผลโดยใช้โปรแกรมค านวณส าเร็จรูปทางสถิติ ประกอบด้วย (1) 
สถิติเชิงพรรณนาเพื่อวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามและตัวแปรทุกตัวตามกรอบ
แนวความคิด และ (2) สถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานโดยใช้การวิเคราะห์ถดถอยพหุ (multiple 
regression analysis)  

 
สรุปผลการวจัิย 

 
ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ท่ี 1 พบวา่ผลการวเิคราะห์พบวา่ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง20-30 ปี มีระดบัศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี โดยส่วน
ใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานฐวสิาหกิจ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท 
นอกจากน้ีผลการวเิคราะห์พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง มี
ค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงดา้นความช านาญ
เช่ียวชาญ มีค่าเฉล่ียสูงสุดและใหค้วามส าคญัระดบัมาก  รองลงมาคือ ดา้นความไวว้างใจ ความดึงดูดใจ และ
ล าดบัสุดทา้ยคือ ดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย ตามล าดบั  และส่วนการใหค้วามส าคญัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook Live โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ มีค่าเฉล่ียสูงสุดและใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
รองลงมาคือ ดา้นทศันคติออนไลน์ ดา้นอารมณ์ออนไลน์ และล าดบัสุดทา้ยคือ ดา้นความบนัเทิงทาง
ออนไลน ์ตามล าดบั 

ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัจากการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทาง Facebook Live  
ของผูบ้ริโภคออนไลน์ มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ก่อนตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ผา่น Facebook Live ผูต้อบแบบสอบถามมีการคน้ควา้ และเปรียบเทียบขอ้มูลก่อนเสมอ มีค่าเฉล่ีย
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สูงสุดอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับฟังความคิดเห็นของบุคคลรอบขา้งก่อน
การตดัสินใจซ้ือผา่น Facebook Live วถีิชีวติของผูต้อบแบบสอบถามมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง 
Facebook Live เน่ืองจากมีความสะดวกและง่าย และล าดบัสุดทา้ยคือ ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจซ้ือสินคา้
จากร้านคา้ผา่นทาง Facebook Live เน่ืองจากผูใ้ช ้Facebook Live มีความน่าสนใจหรือมีความดึงดูด 
ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ท่ี 2 โดยการวเิคราะห์ตามสมมติฐานขอท่ี้ 1ปัจจยั
ดา้นการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ไดแ้ก่  ดา้นความดึงดูดใจ ดา้นความไววา้งใจ ดา้นความช านาญ
เช่ียวชาญ และ ดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน 
Facebook Live ผลการวเิคราะห์พบวา่ ปัจจยัดา้นการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน Facebook Live สอดคลอ้งกบัสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ทั้งน้ี โดยเม่ือวิเคราะห์
ในรายละเอียดพบวา่ ภาพรวมปัจจยัดา้นการโฆษณาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน 
Facebook Live อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงดา้นความ
ดึงดูดใจ ดา้นความช านาญเช่ียวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย โดยมีความ
คิดเห็นไปในแนวทางเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญัของปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงดา้น
ความดึงดูดใจ ดา้นความช านาญเช่ียวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายเพิ่มสูงข้ึน 
จะส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคออนไลน์บน Facebook Live  เม่ือพิจารณารายละเอียดจะ
เห็นวา่ ปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงดา้นความช านาญเช่ียวชาญมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้น
ความไวว้างใจ ดา้นความดึงดูดใจ และดา้นความเหมือนกนักบักลุ่มเป้าหมายนอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั 

ส าหรับการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 2พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ไดแ้ก่  ดา้นการรับรู้ทาง
ออนไลน์ ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิงทางออนไลน์ และดา้นทศันคติออนไลน์ มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live ผลการวเิคราะห์พบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live พบวา่ ภาพรวมพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ไดแ้ก่ ออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิงทางออนไลน์ และ 
ดา้นทศันคติออนไลน์ โดยมีความเห็นไปในทางเดียวกนั กล่าวคือ เม่ือความส าคญัของพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ ดา้นความบนัเทิงทางออนไลน์ และ ดา้น
ทศันคติออนไลน์ เพิ่มสูงข้ึนจะส่งผลใหมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live 
เพิ่มสูงข้ึนตามไปดว้ย 
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อภิปรายผลการวจัิย 
 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-30 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานฐวสิาหกิจและมีรายไดต่้อเดือนมากกวา่ 30,001 บาท  
สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ออนไลน์ในปัจจุบนัผูท่ี้สนใจการซ้ือสินคา้ออนไลน์น้ี
ยงัคงเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย โดยเฉพาะช่วงอาย ุ20-30 ปีท่ีตอ้งการความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้ 
และลดระยะเวลาการเดินทางไปซ้ือสินคา้นัน่เอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวจิยัของ ภานุพงศ ์เตจะ๊ (2558)  ท่ีศึกษา
เก่ียวกบั ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการโฆษณาผา่นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงทางโซเชียลมีเดีย พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 20-25 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือนนอ้ยกวา่ 10,000 บาท ใช ้Facebook เป็นช่องทางในการเล่นโซเชียลมีเดีย มาก
ท่ีสุด กลุ่ม ตวัอยา่งส่วนมากนิยมซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากไดติ้ดตามบุคคลท่ีมีช่ือเสียง
โดยมีเกณฑก์ารเลือกติดตามแตกต่างกนั ส่วนใหญ่เลือกเพราะช่ืนชอบรูปลกัษณ์ของผูมี้ช่ือเสียง ส่วน
ทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งต่อการโฆษณาผา่นบุคคลท่ีมีช่ือเสียงทางโซเชียลมีเดียมีคะแนนอยูใ่นระดบัมาก 
โดยมีความเห็นวา่การโฆษณาผา่นบุคคลท่ีมีช่ือทางโซเชียลช่วยใหสิ้นคา้น่าดึงดูดและเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 

ดา้นการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาโดยใช้
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความช านาญ
เช่ียวชาญ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความ
ไวว้างใจ ดา้นความดึงดูดใจ ล าดบัสุดทา้ยคือ การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความเหมือนกบั
กลุ่มเป้าหมาย และยอมรับจากผูบ้ริโภคในวงกวา้ง เพื่อใชใ้นการน าเสนอสินคา้ผา่นส่ือสาธารณะทัว่ไปทั้งน้ี
ในภาพรวมแสดงให้เห็นวา่ ผูบ้ริโภคมีการรับรู้และใหค้วามส าคญักบัปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมี
ช่ือเสียง น ามาใชส้ร้างกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดและทฤษฎีของ Muda, Musa and Putit (2010) ท่ีกล่าววา่ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง คือ กลุ่มบุคคลท่ีเป็นท่ี 
รู้จกัของสังคมจากความส าเร็จในหลากหลายอาชีพการงาน เช่น กีฬา ธุรกิจบนัเทิง การเมือง ส่ือวทิย ุและ
โทรทศัน์ องคก์รธุรกิจ และอ่ืนๆ โดยผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการเลียนแบบในส่ิงท่ีบุคคลท่ีมี ช่ือเสียง
แสดง หรือส่ือสารออกมา  

ส่วนการตดัสินใจ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live  ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก  เน่ืองจาก เหตุผลส่วนใหญ่ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่น 
Facebook Live ผูบ้ริโภคมีการศึกษา คน้ควา้ และเปรียบเทียบขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือเสมอ การท่ีไดอ่้าน
ความคิดเห็น หรือไดรั้บค าแนะน าจากผูอ่ื้น รูปลกัษณ์ และสินคา้ท่ีมีความสวยงาม และวถีิชีวติ ลว้นมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ อีกทั้งสอดคลอ้งกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา, 2554)  มีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี  ขั้นตอนท่ี 1 การรู้ถึงความจ าเป็นหรือ
ตอ้งการในสินคา้หรือบริการ เป็นแรง กระตุน้ท่ีเกิดข้ึนภายในของผู ้้บริโภคเองวา่ตนเองมีความรู้วา่ตนเองมี
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ความตอ้งการ หรือความจ าเป็นท่ีจะตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ตนเองอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

จากการวิเคราะห์ตามสมมติฐานข้อท่ี 1    ปัจจยัด้านการโฆษณา ได้แก่  ด้านความดึงดูดใจ ด้าน
ความไวว้างใจ ด้านความช านาญเช่ียวชาญ และ ด้านความเหมือนกับกลุ่มเป้าหมาย มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live ดงัน้ี โดยผลของการโฆษณามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live ซ่ึงสอดคลอ้งกบัวิจยัของ ตุล อคันิบุตร และ นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555)  
ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง อิทธิพลของการโฆษณาท่ีใชพ้รีเซนเตอร์นกัร้องเกาหลีต่อทศันคติและความตั้งใจ
ซ้ือของวยัรุ่นหญิงในกรุงเทพมหานครในการวิจยัไดต้ราสินคา้มาศึกษาไดแ้ก่ ทเวล์ฟ พลสั, สก๊อต เพียวเร่ 
และเอเวอร์ เซนส์ ผลการวจิยัพบวา่โฆษณาในปัจจุบนัของทั้ง 3 ตราสินคา้ ท่ีใชพ้รีเซนเตอร์นกัร้องเกาหลีใน
การโฆษณา สามารถสร้างความดึงดูดใจและความน่าเช่ือถือจากกลุ่มวยัรุ่นหญิงได ้จึงท าให้เกิดการประเมิน
โฆษณาสินคา้และก่อให้เกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้ในผลิตภณัฑ์นั้น (McCraken, 1989 และ Cromin, 2003) 
โดยความตั้งใจซ้ือเกิดข้ึนภายหลงัจากไดท้  าการประเมินสินคา้นั้นแลว้ผ่านการเปิดรับข่าวสารโฆษณา ซ่ึง
หากท าการเปิดรับโฆษณาเป็นประจ าก็จะส่งผลให้เกิดความตั้งใจซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึนซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีก็ได้
เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้จากการวจิยัพบวา่กลุ่มวยัรุ่นหญิง ไดรั้บรู้ตราสินคา้ใหม่ผา่นการโฆษณาสินคา้
ท่ีใชน้กัร้องเกาหลีเป็นพรีเซนเตอร์จะเกิดความเช่ือไปสู่ทศันคติต่อตราสินคา้และพฒันาไปสู่ความตั้งใจซ้ือ 
ดงันั้น ผูว้จิยัจึงขออภิปรายผลการศึกษาสมมติฐานทีละประเด็น ดงัน้ี 

 ปัจจยัการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงด้านความช านาญเช่ียวชาญ ทั้งน้ีเป็นเพราะการใช้
โฆษณาโดย บุคคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีใชท้กัษะ ความรู้ หรือประสบการณ์สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ์ ท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์และส่งผลไปถึงการตดัสินใจซ้ือเป็นไปไดว้า่ การใชพ้รีเซนเตอร์โฆษณาท่ีเป็น
ดารา นักร้อง นักแสดง ท่ีมีรูปร่างหน้าตา บุคลิกภาพท่ีดี และเป็นท่ีรู้จกัและเป็นท่ีนิยมของประชาชน 
ผูบ้ริโภคจะเกิดการรับรู้และจดจ าในสินคา้ สามารถโน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคหันมาสนใจในสินคา้ได้ การ
เลือกใชพ้รีเซนเตอร์ท่ีมีความดึงดูดใจ จากรูปลกัษณ์ภายนอก และความเป็นท่ีนิยมของประชาชน ซ่ึงสามารถ
ตอบสนองกบัผูบ้ริโภคให้เกิด การรับรู้และมีทศันคติท่ีดีต่อโฆษณาและพรีเซนเตอร์ในปัจจุบนั สอดคลอ้ง
กบัแนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยท่ีศุภกร เสรีรัตน์ (2540) กล่าววา่ พฤติกรรมของบุคคลท่ีเก่ียวกบัการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้และบริการ โดยผา่นกระบวนการ แลกเปล่ียนท่ีบุคคลตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงั
การกระท า การซ้ือสินค้าผ่านอินสตาแกรม ต้องอาศยักระบวนการในการตดัสินใจเลือกซ้ือครอบคลุม
พฤติกรรมดา้นต่างๆ ไม่วา่จะเป็น ตอบสนองความตอ้งการ คน้หาขอ้มูล ความเช่ียวชาญและการหาทางเลือก
และตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงพฤติกรรมการบริโภค สินคา้ของแต่ละคนจะแตกต่างกนัออกไป    

ในส่วนปัจจยัการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงด้านความไวว้างใจของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน Facebook Live  ทั้งน้ีเป็นเพราะผูบ้ริโภคจะรู้สึกเช่ือถือ
ในบุคคล ท่ีมีช่ือเสียงท่ีมีความนิยมของผูบ้ริโภค ยิง่มีความนิยมมาก ความน่าเช่ือถือก็จะสูงข้ึนตามไปดว้ยซ่ึง
การท าให้เป็นท่ียอมรับต่อประชาชนในวงกวา้งของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง นั้นเกิดจากภาพลกัษณ์การ วางตวัท่ีดี 
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ท่ีผูบ้ริโภครับรู้ผา่นส่ือต่างๆ และความเป็นมืออาชีพของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีสามารถท าให้
ผูบ้ริโภคไวว้างใจและเกิดทศันคติท่ีดีต่อโฆษณาและสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Shrimp (2003) โดย
ตอ้งการสร้างระดบัความน่าเช่ือถือใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด ดว้ยความเป็นมืออาชีพและเป็นประโยชน์ต่อ
ผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความมัน่ใจ ในสินคา้ ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคในวงกวา้ง เพื่อใชใ้นการน า เสนอ
สินคา้ผา่นส่ือสาธารณะทัว่ไป 

 ปัจจยัการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงดา้นความดึงดูดใจของบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน Facebook Live  ทั้งน้ีเป็นเพราะการใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงท่ีน่า ดึงดูด
ใจทางกายภาพ คือการมีรูปร่างหนา้ตาท่ีดี และมีกริยา ท่าทางท่ีดี สามารถโนม้นา้วผูบ้ริโภคให้เกิดการจดจ า
สินคา้ไดง่้าย สามารถช่วยให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีต่อ ตราสินคา้ และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผ่านทาง 
Facebook Live อย่างไรก็ตามการใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีผูบ้ริโภคติดตามหรือช่ืนชอบอยู่แลว้ จะคอยรักษา
ฐานของผูบ้ริโภคท่ีเป็นลูกคา้ได้อีกด้วย ซ่ึง สอดคล้องกบัการศึกษาเร่ือง ผลกระทบจากการใช้บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง ของ นภสัสรนนัท์ เอนกธรรมกุล (2553) กล่าวว่า ถึงแมบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงบางคนจะเป็นตวัแทน
โฆษณาใหก้บัสินคา้จ านวนมาก แต่ใน ความรู้ของผูบ้ริโภคนั้นยงัมีความสนใจ และติดตามผลงานอยู ่เพราะ
ความช่ืนชอบเป็นพิเศษส่วนตวั ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อบุคคลท่ีมีช่ือเสียงคนนั้น  

ปัจจยัการโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงด้านความเหมือนกนักบักลุ่มเป้าหมายของบุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน Facebook Live  ทั้งน้ีเป็นเพราะ ผูบ้ริโภคมี
ความสนใจในพรีเซนเตอร์หรือผูข้ายส้ือผา้ท่ีมีรูปแบบการด าเนินชีวิต และผูบ้ริโภคมีความสนใจในพรีเซน
เตอร์หรือผู ้ขาย ท่ี  มี ช่วงอายุว ัย เดียวกัน ซ่ึงปริมาณผู ้บริโภคส่วนใหญ่จากผลการศึกษาเ ก่ียวกับ 
ประชากรศาสตร์มีอาชีพ รับราชการและพนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีช่วงอายุ 20-30 ปีมากท่ีสุด สรุปได้ ว่า
รูปแบบการด าเนินชีวิต และอายุ ท่ีมีความใกลเ้คียงกนัมาก การโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง ดา้นความ
เหมือนของกลุ่มเป้าหมาย ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกเปิดรับตราสินค้า มีทัศนคติท่ีดีต่อตราสินค้า และเกิด
ความคุน้เคยกบัตราสินคา้มากข้ึน และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook Live  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
การศึกษาเร่ือง ภาพลักษณ์ความน่าเช่ือถือของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและกลยุทธ์การค้าปลีกท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางบนห้างสรรพสินคา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ภสัราพร 
รัตนชาติ (2557) กล่าวว่า พรีเซนเตอร์ท่ีมีความคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่าง เช่น อายุ  เพศ เช้ือชาติ 
บุคลิกลกัษณะ และรูปแบบการด าเนินชีวิต ท าให้เกิดความรู้สึกเปิดรับตราสินคา้ และท าให้รู้สึกคุน้เคยกบั
ตราสินคา้ 

จากการวเิคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 2   พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook Live ดงัน้ีปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ ดา้นการรับรู้ทาง
ออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคบน Facebook Live อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ทั้งน้ี 
เน่ืองจากส่ือสังคมชุมชนออนไลน์ท่ีก าลงัเติบโตในปัจจุบนัท าใหมี้อิทธิพลในการใหข้อ้มูลการประกอบการ
ซ้ือเส้ือผา้ โดยผลการศึกษาน้ีพบวา่ มีความสอดคลอ้งกบัการผลงานศึกษาวจิยัของ Richard and Chebat 
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(2016) จากการวจิยัเร่ือง แบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออนไลน์: ช่วงก่อน การเกิดอารมณ์และอิทธิพล
ส่งผา่นของความตอ้งการการจดจ า (Need for Cognition: NFC) และ การกระตุน้ระดบัสูง (Optimal 
Stimulation Level: OSL) ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการรับรู้ พฤติกรรมผูบ้ริโภคทางออนไลน์ท่ีส่งผล
ต่อระดบัการเขา้ถึงทางเวบ็ไซตแ์ละมีความสัมพนัธ์กนัในเชิง บวก ไดแ้ก่ การไดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง การ
ไดรั้บขอ้มูลท่ีทนัสมยั และการไดรั้บขอ้มูลท่ีเปิดเผยใน เวบ็ไซตมี์ประเด็นเน้ือหาท่ีตรงต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค  

ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นทศันคติออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทาง 
Facebook Live อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ทั้งน้ี เน่ืองจากซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง Facebook Live ท าใหผู้บ้ริโภค
รู้สึกเป็นคนทนัสมยั ทนัโลก ท าให้ดูเป็นคนฉลาดในการซ้ือ  และท าใหดู้เป็นคนทนัแฟชัน่อยูต่ลอดเวลา 
โดยผลการศึกษาน้ีพบวา่มีความสอดคลอ้งกบัการผลงานศึกษาวจิยัของ Richard and Chebat (2016) จากการ
วจิยัเร่ือง แบบจ าลองพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออนไลน์: ช่วงก่อนการเกิดอารมณ์และอิทธิพลส่งผา่นของ
ความ ตอ้งการการจดจ า (Need for Cognition: NFC) และการกระตุน้ระดบัสูง (Optimal Stimulation Level: 
OSL) ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัดา้นทศันคติออนไลน์ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อระดบัการเขา้ถึง
ทางเวบ็ไซตแ์ละมีความสัมพนัธ์กนัในเชิงบวกไดแ้ก่ รู้สึกช่ืนชอบในผลิตภณัฑท่ี์เวบ็ไซต ์น าเสนอใน
รูปแบบโฆษณาท่ีไดเ้ยีย่มชม รู้สึกถึงผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอน่าสนใจน่าดึงดูดให้เขา้มาเยีย่มชมอีกคร้ัง และท า
ใหพ้ึงพอใจท่ีจะใชผ้ลิตภณัฑ์ใหม่ในเวบ็ไซต ์

 ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ดา้นมีอารมณ์ออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ
ผูบ้ริโภคผา่นช่องทาง Facebook Live อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ เน่ืองจากการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทาง Facebook 
Live เป็นช่องทางนึงในการผอ่นคลายทางอารมณ์ เช่น ไดซ้ื้อสินคา้ในส่ิงท่ีผูบ้ริโภคอยากไดท้  าใหเ้กิดความ
ยนิดี ดีใจ และมีอารมณ์ผอ่นคลายตามมา หรือการดูผูข้ายท่ีมีลกัษณะในการขายสินคา้แตกต่างกนัไป โดย
การศึกษาน้ีพบวา่มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดรูปแบบการประเมินสภาพอารมณ์ 3 ดา้นท่ีผนัแปรอยา่งมี
เหตุผลและแสดงพฤติกรรมผา่นทางอุปนิสัยซ่ึงถูกพฒันาข้ึนโดย Mehrabian and Russell (1974) ไดแ้ก่ 1) 
ความยนิดี (Pleasure) เป็นอารมณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความสุข ความพึงพอใจ หรือความชอบ  2) การกระตุน้ 
(Arousal) เป็นอารมณ์ท่ีถูกกระตน้ ต่ืนเตน้ และการกระตุน้เปรียบเทียบคลา้ยกบัการผอ่นคลาย ความเบ่ือ 
และความง่วง และการซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางช่องทาง Facebook Live ท าใหส้ามารถเลือกซ้ือสินคา้ท่ีตอ้งการได้
อยา่ง อิสระ สามารถควบคุมการคน้หาดว้ยตนเองได ้จึงรู้สึกมีความสุข สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พรชนก 
พลาบูลย ์(2558) ท าการศึกษาเร่ืองการยอมรับนวตักรรมและเทคโนโลย ีการใชเ้ทคโนโลยแีละพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อความตั้งใจของประชาชนในการใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบ พร้อมเพย ์ของ
รัฐบาลไทย พบวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภค ดา้นแรงจูงใจดา้นอารมณ์ส่งผลต่อความตั้งใจของประชาชนในการใช้
บริการธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบพร้อมเพย ์ท าใหส้ามารถกระตุน้ประชาชนให้ เกิดความสนใจในการ
สมคัรท าธุรกรรมทางการเงินผา่นระบบพร้อมเพย ์(PromtPay) ของรัฐบาลไทย ได ้ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ออนไลน์ดา้นความบนัเทิงออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคผา่นช่องทาง Facebook Live 
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อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ ทั้งน้ี เน่ืองจากการดูการถ่ายทอดสดผา่นทาง Facebook Live ท าใหผู้บ้ริโภครู้สึก
ผอ่นคลาย ความเครียดการท างาน และรู้สึกมีความสุขและความบนัเทิงตลอดเวลา  

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการจากผลการวจัิย 
จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัการโฆษณาโดยใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงในการขายเส้ือผา้ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook Live ดา้นความช านาญเช่ียวชาญ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก รองลงมา
คือ ดา้นความไววา้งใจ ดา้นความดึงดูดใจ และล าดบัสุดทา้ยคือ ดา้นความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมาย 
ตามล าดบันั้น (1) ดา้นความช านาญเช่ียวชาญ เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรใหค้วามสนใจมากท่ีสุด ควร 
เน่ืองจากการความเช่ียวชาญของผูข้ายเป็นปัจจยัหลกัของการขายสินคา้โดย ผูข้ายท่ีใชท้กัษะความรู้เฉพาะ
ดา้นในตนเองท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกสนใจและเช่ือถือในสินคา้ (2) ดา้นความไวว้าง ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบั
ผูข้ายท่ีทุ่มเทในการท างานและมีความเป็นมืออาชีพ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการทุ่มเทใน
การขายของพนกังานขายให้มากยิง่ข้ึน เช่น การบริการ มีความอดทนต่อแรงกดดนัจากผูบ้ริโภค เป็นตน้  
(3) ดา้นความดึงดูดใจ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัหนา้ตาและรูปร่างท่ีดีของผูข้ายท าใหผู้บ้ริโภครู้สึกสนใจ 
และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook Live ผูป้ระกอบการควรมีการคดัเลือกพนกังานจากบุคลิก 
ลกัษณะ ท่าทาง เพื่อกระตน้ใหผู้บ้ริโภคสนใจในตวัสินคา้และตดัสินใจซ้ือ(4) ดา้นความเหมือนกบั
กลุ่มเป้าหมาย   ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจในรูปแบบการด าเนินชีวติ (lifestyle) ของผูข้ายท่ีตรงตามลกัษณะ
ของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการฝึกใหพ้นกังานขายใหมี้รูปแบบการน าเสนอท่ีหลากหลายในแต่
ละดา้นเพื่อเป็นการน าเสนอส่ิงใหม่ๆ เพื่อใหต้รงความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด  จากการศึกษา
พบวา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook Live  ดา้นการรับรู้ทาง
ออนไลน์ มีค่าเฉล่ียสูงสุดอยูใ่นระดบัมาก รองลงมาคือ ดา้นทศันคติออนไลน์ ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ และ
ล าดบัสุดทา้ยคือ ดา้นความบนัเทิงทางออนไลน์ ตามล าดบั นั้น(1) ดา้นการรับรู้ทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคให้
ความสนใจมากท่ีสุด ผูป้ระกอบการควรน าเสนอการขายในส่ือออนไลน์ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม เช่น  
Facebook, Line, Instargram และควรมีการอธิบายสินคา้อยา่งละเอียด ผูบ้ริโภคสามารถอ่านและเขา้ใจไดง่้าย
(2) ดา้นทศันคติออนไลน์ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ การสั่งสินคา้ออนไลน์มากข้ึน โดยการซ้ือเส้ือผา้ผา่น 
Facebook live ท าใหไ้ดรั้บความสะดวกสบาย และสามารถเลือกซ้ือไดทุ้กท่ีทุกเวลา ผูป้ระกอบการควรน า
สินคา้ท่ีหลากหลายและรูปแบบการขายท่ีแตกต่างเพื่อดึงดูดใหลู้กคา้มาซ้ือสินคา้และยงัสามารถท าใหลู้กคา้
เดิมกลบัมาซ้ือซ ้ าไดด้ว้ย(3) ดา้นอารมณ์ทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจกบัสินคา้ท่ีท่านตอ้งการซ้ือ
ผา่น Facebook Live เป็นสินคา้ท่ีไดรั้บความ นิยมในปัจจุบนั ดงันั้นผูป้ระกอบการจดัหาสินคา้ท่ีก าลงัไดรั้บ
ความนิยมจากกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใหญ่ เช่น เส้ือผา้แนววยัรุ่น เส้ือผา้แนวกลุ่มคนวยัท างาน เป็นตน้(4) ดา้น
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ความบนัเทิงทางออนไลน์ ผูบ้ริโภคใหค้วามสนใจ Facebook Live มีเน้ือหาท่ีน่าสนใจ ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรน าเกร็ดความรู้สอดแทรกความบนัเทิงเล็กนอ้ยดว้ยเพื่อใหผู้บ้ริโภคสนใจและตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

  
ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
(1)แนะน าใหท้  าการศึกษากบักลุ่มประชากร/ กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มอ่ืน ๆ ในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนัเพราะ

จะท าให้ไดง้านวิจยัท่ีมีความหลากหลายเพิ่มมากข้ึน เช่น ไดก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีแตกต่างออกไป กลุ่มสถานภาพ 
รายได ้อายุ ซ่ึงจะท าให้บริษทัหรือธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งสามารถท่ีจะน าขอ้มูลของงานวิจยัท่ีไดน้ั้นไปปรับใชก้บั 
ธุรกิจเก่ียวกบัการขายเส้ือผา้ออนไลน์ เพื่อเพิ่มยอดขายกบัลูกคา้ต่อไปในอนาคต(2)  ผลท่ีไดจ้ากการวิจยั
สามารถน าไปใช้ในการปรับปรุง และ ก าหนดกลยุทธการขายการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน 
Facebook Live เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เส้ือผา้ หรือผลิตภณัฑ์อ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง (3) สามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทาง
ในการศึกษา คน้ควา้ เก่ียวกบัการวจิยัอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจอ่ืนๆ ต่อไปในอนาคต 

 
เอกสารอ้างองิ 

 
ภาษาไทย 
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