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บทคัดย'อ 

               งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค$ 1)เพ่ือศึกษาป{จจัยสIวนบุคคล 2)เพ่ือศึกษาป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ 

3)เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� 4)เพ่ือศึกษาป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผล

ตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� 5) เพ่ือศึกษาป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ ท่ีมีอิทธิพล 

ตIอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการภIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามโดยใชTวิธีการเก็บขTอมูล

ออนไลน$นผIาน Google Form จำนวนท้ังส้ิน 410 ชุด โดยใชTการวิเคราะห$เชิงสถิติ T-Test , One way Anova และ

การถดถอยเชิงพหุ  

            ผลการวิจัยพบวIา ป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสด

เฟซบุ�กไลฟ� อยIางมีนัยสำคัญท่ี 0.05 และ ป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ ในภาพรวม มีอิทธิพล ตIอการตัดสินใจซ้ือ

เส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� อยIางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05  

  

คำสำคัญ : การตัดสินใจซ้ือ ; การถIายทอดสด 

 

 

 

 

 

 

 

 



Abstract  
 

    The objective of this research is to 1) study personal factors 2) study the factors affecting trust  

3)study the decision to buy clothes through Facebook Live 4) study the difference of personal 

factors affecting the decision to buy clothes through Facebook Live 5) study the factors affecting 

trust that influence the decision to buy clothes through Facebook Live collected 410 online 

questionnaires from Google Form by using T-Test, One way Anova, and multiple regression to 

statistically analyze.  

 

      The results showed that differences of personal factors affect the decision to buy clothes 

through Facebook Live significantly at 0.05 and factors affecting trust as overall influence the 

decision 

to buy clothes through Facebook Live significantly at the 0.05. 

 

Keywords : The decision, Livestreaming 

 

 บทนำ 
 

        ท่ีมาและความสำคัญของป3ญหา 

                 ในป{จจุบันเฟซบุ�ก เป�นแอปพลิเคช่ันหน่ึงท่ีไดTรับความนิยมเป�นอยIางมาก โดยในประเทศไทยน้ันเป�น

ประเทศหน่ึงทีมีการนิยมใชTเป�นจำนวนมากป{จจุบันการเลIนเฟซบุ�กเราไดTติดตามเพจตIาง ๆ รวมถึงการดูการ

ถIายทอดสดผIานมือถือสมาร$ทโฟนดTวยแอปพลิเคช่ันเฟซบุ�กท่ีเป�นอีกป{จจัยหน่ึงในการทําใหTกระแสการถIายทอดสด

ไดTรับความนิยมมาก ความเป�นท่ีนิยมของเฟซบุ�กถูกนาไปใชTในการสIงเสริมการตลาดของหลายๆธุรกิจ สIงผลใหTเกิด

พ้ืนท่ีการทำธุรกิจสินคTาแฟช่ันท่ีมีขนาดใหญIมีมูลคIาการตลาดสูงมาก สIงผลใหTเกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจ 

              อยIางไรก็ตามการตัดสินใจซ้ือสินคTาของผูTซ้ือ (Buyer’s decision process) การตัดสินใจของผูTบริโภคจึง

ข้ึนอยูIกับ การท่ีผูTบริโภคไดTรับรูTขTอมูลสIวนผสมการตลาด 4Ps และ การส่ือสารกระตุTนเรTาอยIางมีประสิทธิภาพมาก 

นTอยเพียงใดการขายสินคTาแฟช่ันทางการแพรIภาพ สดผIานเฟซบุ�กไลฟ�ท่ีจะประสบความสำเร็จไดTน้ัน ตTองอาศัยป{จจัย

การส่ือสารละการใชTชIองทางการส่ือสารผIานเฟซบุ�กไลฟ� อยIางมีประสิทธิภาพ  

            ดTวยจุดแข็งของเทคโนโลยีการแพรIภาพสดผIานเฟซบุ�กไลฟ�ท่ีเอ้ืออำนวยใหTผูTประกอบการสามารถ เขTาถึง

ผูTบริโภคไดTสะดวก และมีตTนทุนต่ําเพราะเฟซบุ�กเป�ดใหTใชTพ้ืนท่ีโดยไมIมีคIาใชTจIาย และผูTบริโภคยัง สามารถเขTาชมการ

แพรIภาพสดผIานเฟซบุ�กไลฟ�ไดTจากทุกท่ีดังน้ัน จึงมีผูTนำชIองทางเฟซบุ�กไลฟ�มาใชTในการ ขายสินคTาแฟช่ันอยIาง

แพรIหลายการขายสินคTาแฟช่ันผIานชIองทางการแพรIภาพสดผIานเฟซบุ�กไลฟ�สIงผลใหTเกิดพ้ืนท่ีการทำธุรกิจสินคTาแฟช่ัน

ท่ีมีขนาดใหญI 

         

 



 

          ท้ังน้ีผุTวิจัยจึงเล็งเห็นความสำคัญจึงไดTทำการศึกษาป{จจัยท่ีมีอิทธิพลตIอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานทางการ

ถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� ซ่ึงมีป{จจัยตIางๆ อาทิ เชIนการตลาดผIานสังคมออนไลน$ การตอบสนองของผูTซ้ือ ท่ีทำใหT

ผูTบริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคTาผIานทางไลฟ�สดออนไลน$ท่ีแตกตIางกันออกไปรวมไปถึงความคิดเห็นของ

ผูTบริโภคท่ีคาดหวังตIอการเลือกซ้ือสินคTาออนไลน$ ผลการวิจัยนำไปใชTประกอบ การจัดทำแผนธุรกิจหรือปรับกุลยุทธ$

การตลาดผIานเว็บไซต$ออนไลน$ ใหTมีความสอดคลTองกับความตTองการและพฤติกรรมของกลุIมลูกคTาเป�าหมายไดTอยIางง

มีประสิทธิภาพนอกจากน้ีผูTประกอบการยังสามารถนำไปใชT แบIงสIวนตลาดกำหนดกลุIมเป�าหมายวางแผนตำแหนIง

ผลิตภัณฑ$ไดTอยIางมีประสิทธิภาพมากข้ึนอันเกิดประโยชน$ 

       

         วัตถุประสงคfของการศึกษา 
1. เพ่ือศึกษาการป{จจัยสIวนบุคคล 

2. เพ่ือศึกษาป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ  

3. เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� 

4. เพ่ือศึกษาป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� 

5. เพ่ือศึกษาป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจท่ี มีอิทธิพลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสด

เฟซบุ�กไลฟ� 

 

 

        สมมติฐานของการวิจัย 
           1. ป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผลตIอ การตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�

แตกตIางกัน 

           2. ป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ มีอิทธิพลตIอ การตัดสินใจเลือกซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� 

 

 

        ขอบเขตของการวิจัย 
         กลุIมประชากรท่ีศึกษาคือกลุIมประชากรท่ีอาศัยอยุIในเขตกรุงเทพมหานคร สุIมตัวอยIางโดยใชTวิธีการ

สุIมตัวอยIางแบบบังเอิญตามสะดวก ใชTแบบสอบถามเป�นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขTอมูลจากกลุIมตัวอยIาง และใน

การศึกษาคร้ังน้ีจะกำหนดกรอบในการสุIมตัวอยIางไวTวIาตTองเป�นผูTบริโภคท่ีเคยใชTงานหรือมี Facebook ซ่ึงไมIทราบ

จำนวนประชากรท่ีแนIนอน 

 

 

 

 

 



 

        ประโยชนfที่คาดว3าจะได2รับ 
          1.  มีความรูTและความเขTาใจเก่ียวกับเร่ืองของการถIายทอดสดผIานชIองทาง เฟซบุ�กไลฟ� ของรTานเส้ือผTาและ

สามารถนำองค$ความรูTใหมIไปใชTประโยชน$และเปล่ียนแปลงการทำตลาดรูปแบบใหมI 

          2.  มีความรูTความเขTาใจเก่ียวกับวิธีการนำเสนอถIายทอดสดของเฟสบุ�กไลฟ�และกลยุทธ$วิธีการเพ่ือเป�น

แนวทางใหTกับกลุIมผูTประกอบการท่ีมีความสนใจในดTานน้ี  

          3.  เพ่ือรับรูTกลยุทธ$วิธีของตลาดออนไลน$รวมไปถึงการตัดสินใจซ้ือสินคTาและเขTาใจอยIางลึกซ้ึงนำมาปรับใชTกับ

ธุรกิจสIวนตัวและเกิดกลยุทธ$ใหมIในตลาดป{จจุบันไดT 

 

 

        วรรณกรรมที่เกี่ยวข2อง 
            แนวคิด ทฤษฎี ท่ีเก่ียวข?อง 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน$(2550, หนTา 41)  กลIาววIา ลักษณะทางประชากรศาสตร$ ประกอบดTวย อายุ เพศ รายไดT 

การศึกษา เหลIาน้ีเป�นเกณฑ$ท่ีนิยมใชTในการแบIงสIวนตลาด ลักษณะทางประชากรศาสตร$เป�นลักษณะท่ีสำคัญ และสถิติท่ีวัดไดT

ของประชากรท่ีชIวยกำหนด ตลาดเป�าหมาย รวมท้ังงIายตIอการวัดมากกวIาตัวแปรอ่ืนๆ 

ตัวแปรดTานทางประชากรศาสตร$ท่ีสำคัญและคนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตร$ตIางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตIางกัน 

โดยวิเคราะห$ จากป{จจัย ดังน้ี เพศ (Sex) ความแตกตIางทางเพศ ทำใหTบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตIอส่ือสารตIางกัน คือ เพศ

หญิงมีแนวโนTม มีความตTองการท่ีจะสIงและรับขIาวสารมากกวIาเพศชาย ในขณะท่ีเพศชาย ไมIไดTมีความตTองการท่ีจะสIงและรับ

ขIาวสารเพียงอยIางเดียวเทIาน้ัน แตIมีความตTองการท่ีจะสรTาง ความสัมพันธ$อันดีใหTเกิดข้ึนจากการรับและสIงขIาวสารน้ันดTวย 

เพศเป�นตัวแปรในการแบIงสIวน ตลาดท่ีสำคัญเชIนกัน ดังน้ันนักการตลาดตTองศึกษาตัวแปรน้ี อยIางรอบคอบ เพราะในป{จจุบัน

น้ีตัวแปรดTานเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค การเปล่ียนแปลงดังกลIาวอาจมีสาเหตุ จากการท่ีสตรีทางานมาก

ข้ึน อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑ$จะสามารถตอบสนองความตTองการองกลุIมผูTบริโภคท่ีมี อายุตIางกัน นักการตลาดจึงใชT

ประโยชน$จากอายุเป�นตัวแปรดTานประชากรศาสตร$ท่ีแตกตIางของ สIวนตลาด นักการตลาดไดTคTนควTาความตTองการของสIวน

ตลาดสIวนเล็ก (Niche market) โดยมุIง ความสำคัญท่ีตลาดอายุสIวนน้ันเป�นป{จจัยท่ีทำใหTคนมีความแตกตIางกันในเร่ืองของ

ความคิดและ พฤติกรรมคนท่ีมีอายุนTอย มักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ$และมองโลกในแงIดีมากกวIา คนท่ีอายุมาก 

ในขณะคนท่ีอายุมากมักจะมีความคิดท่ีอนุรักษ$นิยม ยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแงIรTายกวIาคนท่ีมีอายุ

นTอย เน่ืองมาจากผIานประสบการณ$ชีวิตท่ีแตกตIางกัน ลักษณะการใชTส่ือมวลชนก็ตIางกัน คนท่ีมีอายุมากมักจะใชTส่ือเพ่ือ

แสวงหาขIาวสารหนัก ๆ มากกวIาความ บันเทิง การศึกษา (Education) เป�นป{จจัยท่ีทำใหTคนมีความคิด คIานิยม ทัศนคติและ

พฤติกรรมแตกตIางกัน คนท่ีมีการศึกษาสูงจะไดTเปรียบอยIางมากในการรับรูTสารท่ีดี เพราะเป�นผูTมีความ กวTางขวางและเขTาใจ

สารไดTดี แตIจะเป�นคนท่ีไมIเช่ืออะไรงIาย ๆ ถTาไมIมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษามักจะใชTส่ือประเภท

วิทยุ โทรทัศน$และภาพยนตร$ หากผูTมีการศึกษาสูงมีเวลาวIางพอก็จะใชTส่ือส่ิงพิมพ$ วิทยุ โทรทัศน$ และภาพยนตร$ แตIหากมี

เวลาจำกัดก็มักจะแสวงหา ขIาวสารจากส่ือส่ิงพิมพ$มากกวIาประเภทอ่ืน    

              



     

     รายไดT (Income) เป�นตัวแปรสำคัญในการกำหนดสIวนของตลาด โดยท่ัวไปนักการตลาด จะสนใจผูTบริโภคท่ีมีความร่ำรวย 

แตIอยIางไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดTต่ำจะเป�นตลาดท่ีมีขนาดใหญI ป{ญหาสำคัญในการแบIงสIวนตลาดโดยถือเกณฑ$รายไดTอยIาง

เดียวก็คือ รายไดTอาจจะเป�นตัว ช้ีการมีหรือไมIมีความสามารถในการจIายสินคTา ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคTาท่ีแทTจริง

อาจถือ เป�นเกณฑ$รูปแบบการดำรงชีวิต รสนิยม คIานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมTวIารายไดTจะเป�นตัวแปร ท่ีใชTบIอยมาก 

นักการตลาด สIวนใหญIจะโยงเกณฑ$รายไดTรวมกับตัวแปรดTานประชากรศาสตร$หรือ อ่ืน ๆ เพ่ือใหTกำหนดตลาดเป�าหมายไดT

ชัดเจนย่ิงข้ึน เชIน กลุIมรายไดTอาจจะเก่ียวขTองกับเกณฑ$อายุ และอาชีพรIวมกัน  

 

               Kim & Ko (2012) ไดTอธิบายการใชTการตลาดของส่ือสังคมออนไลน$จากสินคTาประเภทหรูหราหรือระดับ

แพงถึงความพยายามพัฒนาตราสินคTาดTวย 5 ทิศทางผIานระบบการตลาดสังคมออนไลน$ ซ่ึงประกอบดTวย ความบันเทิง 

การปฏิสัมพันธ$ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากตIอปาก      

 

                  วุฒิ สุขเจริญ (2559: 379-381) กลIาวไวTวIา กระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคTาหรือบริการของผูTบริโภค

ไมIไดTเกิดข้ึนทันทีทTนใด แตIมีลักษณะเป�นกระบวนการ Slade (1994: 1-12 อTางถึงใน วุฒิ สุขเจริญ, 2559: 379) ระบุ

ไวTวIา การตัดสินใจ(Decision making) ไมIไดTเกิดข้ึนโดยลำพังแตIมีรูปแบบท่ีเป�นกระบวนการ (Process) โดยท่ัวไปมี

งานยIอย ๆ ภายใตTการตัดสินใจ ไดTแกI การระบุถึงป{ญหา (Identify problem) ระบุทางเลือก (Identify 

altematives) ถ้ำเป�นการตัดสินไจไมIชับซTอนเป�นเร่ืองท่ีเคยชินอยูIแลTว ผูTบริโภคจะเลือกแบบท่ีเคยชิน(Choose usual 

action) แตIถTามีความซับซTอนผูTบริโภคจะประเมินทางเลือก (Evaluatc altematives) และทางเลือกท่ีมี (Choose 

among alternatives) หลังจากตัดสินใจในทางเลือกแลTวจะกระทำตามท่ีตัดสินใจ โดยผูTตัดสินใจจะหาคำอธิบายวIา

ทำไมจึงตัดสินใจแบบน้ัน (Efiet choice) ในกรณีท่ี ไมIสามารถตัดสินใจ ผูTบริโภคพยายามสรTางทางเอกใหมI 

(Generate now alternative) หากไมIสามารอสรTางทางเลือกใหมI ผูTบริโภคระไมIตัดสินไจและจะละท้ิงป{ญหา 

(Abandon problem) 

 

                Zuckerberg อธิบายวIา “คนเรามีเพ่ือน มีคนท่ีคุTนเคยและมีเครือขIายทางธุรกิจอยูIแลTวดังน้ันแทนท่ี 

จะตTองสรTางเครือขIายใหมIเราจึงทำแคIใหTเขามาเจอกัน” Facebook ยังจํากัดการเขาถึงขTอมูลไดTเฉพาะ สมาชิกใน

มหาวิทยาลัยเดียวกันเทาน้ัน ตัวอยIางเชIน นักศึกษา Harvard สามารถดูไดTเฉพาะขTอมูล ของนักศึกษา Harvard คน

อ่ืนเทIาน้ัน และส่ิงน้ีทำใหTเกิดความม่ันใจการแบIงเป�นขTอมูล Zuckerberg อธิบายเหตุผลของเขาวIา “คนเรามีขอมูลท่ี

ไมIตTองการแบIงป{นกับผูTอ่ืน ถTาเราใหTพวกเขาสามารถ กำหนกวIาขTอมูลใดตTองการแบIงป{น หรือตTองการแบIงป{นขTอมูลกับ

ใครบาง พวกเขาจะอยากแบIงป{นมากข้ึน  

 

              

 

 

 

 



 

 งานวิจัยท่ีเก่ียวข?อง 

 

              จิดาภา ทัดหอม ทำวิจัยเร่ือง “การตลาดผIานส่ือสังคมออนไลน$ความไวTวางใจและคุณภาพของ ระบบ

สารสนเทศท่ีมีผลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTาผIานชIองทางการถIายทอดสด เฟซบุ�กไลฟ� (Facebook Live) ของผูTบริโภค

ออนไลน$ในกรุงเทพมหานคร” ในปª2558 พบวIา ป{จจัยท่ีสIงผลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTาผIานชIองทางการถIายทอดสด

เฟซบุ�กไลฟ�ของผูTบริโภคออนไลน$ในกรุงเทพมหานครไดTแกIป{จจัยการ ตลาดผIานส่ือสังคมออนไลน$ดTานความบันเทิง 

ป{จจัยความไวTวางใจ ป{จจัยคุณภาพของระบบสารสนเทศ ดTานคุณภาพระบบและการบริการ โดยรIวมกันพยากรณ$การ

ตัดสินใจซ้ือสินคTาผIานชIองทางการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�ของผูTบริโภคในกรุงเทพมหานครไดT คิดเป�นรTอยละ 67.8 

ในขณะท่ีป{จจัยการตลาดผIานส่ือสังคมออนไลน$ดTานการปฏิสัมพันธ$ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง การบอกปากตIอ

ปาก และป{จจัย คุณภาพของระบบสารสนเทศ ดTานคุณภาพขTอมูล ไมIมีผลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTาผIานชIองทางการ

ถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�ของผูTบริโภค 

            สุธาทิพย$ ยอดสายออ(2060) การศึกษาวิจัยเร่ืองการส่ือสารผIานเฟซบุ�กไลฟ�ของแมIคTาออนไลน$ขายเส้ือผTา

แฟช่ันสตรีท่ีมีผลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTาของผูTบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชTแบบสอบถามปลายป�ดท่ีผIานการ

ตรวจสอบความเช่ือม่ันและความตรงเชิงเน้ือหาโดยเก็บรวบรวมขTอมูลเฉพาะกลุIมลูกคTากรุงเทพมหานครท่ีเคยชมการ

ถIายทอดสดการขายเส้ือผTาแฟช่ันสตรีผIานเฟซบุ�กไลฟ�และเคยซ้ือเส้ือผTาแฟช่ันสตรีเทIาน้ัน จำนวน 400 คน  

 

 

         วิธีดำเนินการวิจัย 
 การดำเนินการวิจัยคร้ังน้ีเป�นวิธีวิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) 

 

 

           วิธีการเก็บข?อมูล 

ผูTวิจัยดำเนินการเก็บรวบรวมขTอมูลโดยแหลIงขTอมูลปฐมภูมิ จากเก็บรวบรวมขTอมูลจากกลุIมตัวอยIางจาก

ผูTตอบแบบสอบถามออนไลน$ ซ่ึงผูTวิจัยจะทําการแจกและสIงแบบสอบถามออนไลน$ ท้ังน้ีในสIวนท่ีเป�นการสุIมตัวอยIาง

แบบสอบถาม โดยใชTการสุIมตัวอยIางแบบงIาย (Simple random sampling) แลTวจึงดำเนินการเก็บตัวอยIาง โดยใชT

การเก็บตัวอยIางตามสะดวก (convenience sampling) โดยทําการแจกแบบสอบถามโดยเลือกวันและเวลาท่ี

แตกตIางกันในการแจกแบบสอบถาม วันที่ 8 มกราคม 2565 – 28 มกราคม 2565 

 

              

 

 

 

 

 



      การวิเคราะหFข?อมูล 

 

ขTอมูลท่ีไดTจากการตอบแบบสอบถามของกลุIมตัวอยIาง ผูTวิจัยนำมาวิเคราะห$ และเสนอผลการศึกษา โดยเสนอขTอมูล

เชิงพรรณนา และเชิงอนุมานประกอบตาราง 

         การวิเคราะห$สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ผูTวิจัยไดTนําสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistics) มาใชTในการวิเคราะห$ขTอมูลป{จจัยสIวนบุคคล (เชิงกลุIม) โดยคำนวณหาคIาความถ่ี (Frequency) และคIา

รTอยละ (Percentage) 

              สำหรับการวิเคราะห$ในสIวนของ ป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ (เชิงปริมาณ) และ การตัดสินใจซ้ือเส้ือ

ผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� (เชิงปริมาณ) ผูTวิจัยใชTวิธีการวิเคราะห$โดยการหาคIาเฉล่ีย (Mean) และคIาสIวน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

              การวิเคราะห$เชิงอนุมาน (Inferential Statistics) การทดสอบสมมติฐานในการศึกษาคร้ังน้ี ผูTวิจัยใชTการ

วิเคราะห$ทางสถิติดังน้ี 

          กรณีการทดสอบความแตกตIางของคIาเฉล่ียของประชากรสองกลุIมใชT สถิติ t-test  วิเคราะห$ความแตกตIาง

ของตัวแปรอิสระ ป{จจัยสIวนบุคคล ดTานเพศ ตIางกันทำใหT การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคTาเส้ือผTาแฟช่ันผIานการ

ถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�แตกตIางกัน 

          กรณีการทดสอบความแตกตIางของคIาเฉล่ียของประชากรต้ังแตI 3 กลุIมข้ึนไป ใชTสถิติ One-Way 

ANOVA  วิเคราะห$ความแตกตIางของคIาเฉล่ียสำหรับตัวแปรอิสระ ป{จจัยสIวนบุคคล ไดTแกI อายุ รายไดT ระดับ

การศึกษา ตIางกันทำใหT การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคTาเส้ือผTาแฟช่ันผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�  

          กรณีทดสอบความสัมพันธ$ โดยใชTสถิติ Multiple Regression เพ่ือศึกษาความสัมพันธ$ของตัวแปร 

 ป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ มีอิทธิพลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาแฟช่ันผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�  

 

 สรุปผลการวิจัย 

          1. การวิเคราะห$ขTอมูลแบบสอบถามการวิจัย การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�ของ

ผูTบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวIาผูTตอบแบบสอบถาม สIวนใหญIเป�นเพศหญิงคิดเป�นรTอยละ 84.8 อายุ21 – 35 

ปª คิดเป�นรTอยละ70.5 l สถานภาพโสด คิดเป�นรTอยละ 77.8 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป�นรTอยละ 43.5 ระดับ

การศึกษา ปริญญาตรี คิดเป�นรTอยละ 85.3 มีรายไดT 20,001 – 30,000 บาทคิดเป�นรTอยละ 29.3.                                                                                                                      

         2.  ผลการวิเคราะห$ป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ โดยภาพรวมอยูIในระดับมากท่ีสุด คIาเฉล่ียเทIากับ 4.234  

และคIาสIวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.732 และเม่ือพิจารณาเป�นรายขTอ ขTอท่ี 3 ดTานความบันเทิง ทIานมีความสนุกสนาน

ในการชมเน้ือหาในเฟซบุ�กไลฟ� คIาเฉล่ียมากท่ีสุดเทIากับ  4.36 คIาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.649 

        3. ผลการวิเคราะห$การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� โดยภาพพรวมอยูIในระดับมากท่ีสุด 

คIาเฉล่ียเทIากับ4.26 และ คIาสIวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.754 เม่ือพิจารราเป�นรายขTอ ขTอท่ี 1 ทIานเลือกซ้ือสินคTา

ประเภทเส้ือผTาแฟช่ันผIานทางการถIายทอดสด เฟซบุ�กไลฟ� เพราะคุTมคIากับประโยชน$ท่ีไดTรับ มีคIาเฉล่ียมากท่ีสุด 

เทIากับ 4.35  คIาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.71 



อภิปรายผลการวิจัย 

สมมติฐานท่ี 1 เพ่ือศึกษาป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสด

เฟซบุ�กไลฟ�  

ผลการศึกษาวิจัยพบวIาป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผลตIอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ�

แตกตIางกัน  ซ่ึงสอดคลTองกับ ทฤษฎีแนวความคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน$ (2550, หนTา 41)    กลIาววIา ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร$ ประกอบดTวย อายุ เพศ รายไดT การศึกษา เหลIาน้ีเป�นเกณฑ$ท่ีนิยมใชTในการแบIงสIวนตลาด ลักษณะ

ทางประชากรศาสตร$เป�นลักษณะท่ีสำคัญ และสถิติท่ีวัดไดTของประชากรท่ีชIวยกำหนด ตลาดเป�าหมาย รวมท้ังงIายตIอ

การวัดมากกวIาตัวแปรอ่ืนๆ และสอดคลTองกับผลงานวิจัยของ  สุภาวรรณ ชัยทวีวุฒกุล (2555) ท่ีพบวIา ผูTบริโภคท่ีมี

อาชีพตIางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือสินคTาและบริการท่ีแตกตIางกันท้ังในดTานราคาเฉล่ียตIอคร้ังในการซ้ือและความถ่ีใน

การซ้ือสินคTา รวมถึงรายไดT ในการซ้ือสินคTาแตIละคร้ัง และ เกศรา จันทร$จรัสสุข (2555) ไดTทำการศึกษาเร่ืองป{จจัยท่ี

มีอิทธิพลตIอ พฤติกรรมการซ้ือสินคTาและใชTบริการในหTางเทสโกTโลตัส ของผูTบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดย

ทำการศึกษากลุIมตัวอยIางท่ีเป�นผูTท่ีซ้ือสินคTาและใชTบริการในหTางเทสโกTโลตัส จำนวน 400 คน ผลการศึกษาพบวIา 

ผูTบริโภคสIวนใหญIเป�นเพศหญิง มีอายุ 30 ปª มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดTตIอ

เดือนอยูIท่ี 10,001-20,000 บาท สIวนใหญIจะซ้ือสินคTาประเภท อุปโภคบริโภค จำนวนเงินท่ีใชTในการซ้ือสินคTาแตIละ

คร้ังอยูIท่ี 501-1,000 บาท และพบวIา ผูTบริโภคท่ี มีป{จจัยดTานประชากรศาสตร$ดTานรายไดTท่ีแตกตIางกันจะมีพฤติกรรม

โดยรวมในการเลือกซ้ือสินคTาและ การเลือกใชTบริการในหTางเทสโกTโลตัสแตกตIางกัน 

       สมมติฐานท่ี 2.  เพ่ือศึกษาป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจท่ี มีอิทธิพลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการ

ถIายทอดสดเฟซบุ�กไลฟ� 

     ผลการวิจัย โดยการวิเคราะห$การถดถอยเชิงพหุคูณ พบวIา ป{จจัยดTาน ความบันเทิง การปฏิสัมพันธ$ ความนิยม 

ความเฉพาะเจาะจง ละ การตลาดแบบปากตIอปาก มีอิทธิพลตIอ การตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการถIายทอดสด

เฟซบุ�กไลฟ� ซ่ึงผลการวิเคราะห$  อยIางมีนัยสำคัญท่ี 0.05  ท้ังน้ี เน่ืองจากการถIายทอดสดผIานชIองทางเฟซบุ�กไลฟ�

กIอใหTเกิดความเพลิดเพลินขณะท่ีลูกคTารับชมการนำเสนอขTอมูลเก่ียวกับสินคTาหรือบริการตIางๆ ซ่ึงสอดคลTองกับทฤษฎี

แนวความคิดของ Shao (2009) โดยกลIาวถึงความบันเทิงเป�นตัวกระตุTนหลักในการบริโภคเน้ือหาของผูTบริโภค  และ 

สอดคลTองกับผลงานวิจัยของ จิดาภา ทัดหอม (2558) ท่ีพบวIาป{จจัยดTานความวางใจสIงผลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTา

ผIานทางเฟซบุ�กไลฟ�ของผูTบริโภคในกรุงเทพมหานคร ท้ังน้ี เน่ืองจากเฟซบุ�กไลฟ�  

 

 

 

 

 

 

 



ข2อเสนอแนะ 

 

   ข?อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังน้ี  

1.  จากผลการวิจัยจะเห็นไดTวIา ป{จจัยสIวนบุคคลท่ีแตกตIางกัน สIงผล ตIอการตัดสินใจซ้ือเส้ือผTาผIานการ

ถIายทอดสดเซฟบุ�กไลฟ�แตกตIางกัน ในการนำเสนอคร้ังน้ี ควรเนTนไปท่ีกลุIมผูTบริโภคเป�าหมายโดยตรงควรใหT

ความสำคัญกับเพศ อายุ รายไดT อาชีพ สถานภาพ ท่ีตรงกลุIมเป�าหมายเลยจะทำใหTเกิดการตัดสินใจซ้ือท่ี

รวดเร็วและงIายกวIา เชIน อาจตTองนำสินคTาหรือบริการท่ีตรงตามความตTองการน้ัน ๆและเทรนของตลาดของ

คนกลุIมเป�าหมายอยIางเดียว  

2.  จากผลการวิจัยจะเห็นไดTวIา ป{จจัยท่ีสIงผลตIอความไวTวางใจ ดTานความบันเทิง การมีปฏิสัมพันธ$ ความ

เฉพาะเจาะจง ความนิยม การตลาดแบบปากตIอปาก มีความสัมพันธ$และมีอิทธิพลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTา

ผIานเฟซบุ�กไฟล$ การสรTางเน้ือหาความบันเทิงของรTานในขณะ การถIายทอดเฟซบุ�กไลฟ�จะเป�นการดึงดูด

ความสนใจของผูTบริโภคไดTเป�นอยIางดี เห็นไดTจากตัวอยIางป{จจุบันท่ียังคงเป�นกระแสเร่ือยมา ยกตัวอยIาง

นำเสนอสำหรับการวิจัยคร้ังน้ี รTานคTาของพิมร่ีพาย โดยการไลฟ�สดขายสินคTากลIองสุIม โดยผูTบริโภคไมIทราบ

สินคTามากIอนสินคTาคืออะไรประเภทใดแตIผูTบริโภคตัดสินใจซ้ือจากความไวTวางใจ ซ่ึงสินคTากลIองสุIมมีมูลคIาถึง 

100,000 บาท  ซ่ึงน้ันแสดงใหTเห็นวIาหากปู�บริโภคเกิดความไวTวางใจก็จะเกิดการตัดสินใจซ้ือ จะเห็นไดTวIา

การจัดกิจกรรมดังกลIาวสามารถเจาะกลุIมลูกคTาและสรTางความไวTวางใจใหTเกิดการตัดสินใจซ้ือสินคTาไดT 

ข?อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตLอไป 

   1.  ในการทำการวิจัยคร้ังตIอไปควรศึกษากลุIมตัวอยIางใหTละเอียดกวIาน้ี เชIน ศึกษาเฉพาะกลุIมผูTบริโภค Gen Y เป�น

ตTน การกำหนด ขอบเขตกลุIมผูTบริโภคใหTละเอียดจะทำใหTมีประโยชน$ตIอผูTประกอบการหรือกลุIมธุรกิจใหTสามารถเขTาใจ 

ในกลุIมลูกคTาแตIละกลุIมไดTมากข้ึน 

   2.     ควรศึกษาเร่ืองสังคมส่ือออนไลน$ประเภทอ่ืนท่ีมีการถIายทอดสดในป{จจุบันเพ่ือทำการศึกษาเชิงเปรียบเทียบ

ประเภทของเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิผลตIอการตัดสินใจซ้ือสินคTาของผูTบริโภคมากท่ีสุด 

   3.    ควรศึกษาตัวแปรสินคTาอ่ืนๆ ท่ีทำการขายสินคTาผIานเฟซบุ�กไลฟ� เชIนสินคTาใชTในครัวเรือน อาหาร 

   4.    ควรศึกษารายละเอียดแบบเจาะลึกในกลุIมผูTท่ียังไมIเคย ซ้ือสินคTาผIานทางสังคมออนไลน$ โดยอาจใชTวิธี

สัมภาษณ$เป�นรายบุคคลหรือแบบกลุIม เพ่ือนำขTอมูล ตIางๆ มาปรับใชTกับธุรกิจรTานคTาในสังคมออนไลน$ตIอไป 
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