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การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผู้หญิงผ่านช่องทาง 
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

Decision on Purchase of Women’s Fashion Clothing Through Facebook Live 
Streaming of People in Bangkok Metropolis 

 
อภนัตรี อกัษรประจกัษ’์ สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศแ์ละประภสัสร วิเศษประภา 

 
บทคดัย่อ 

 
การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้ าหนดวตัถุประสงคข์องการศึกษาไว ้ประการ คือ เพื่อศึกษา1) สภาพทัว่ไป

ของปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจ การยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค และการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 2) ปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจและการ
ยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊คมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคือผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ 
จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือเชิงพรรณนาประกอบดว้ย ความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงปริมาณประกอบดว้ย One – Way ANOVA, Regression 

ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามเป็นกลุ่มท่ีมีอายรุะหวา่ง 20-30 ปี ระดบัการศึกษาของกลุ่ม
ตวัอยา่ง พบวา่ อยูร่ะดบัการศึกษาปริญญาตรี และส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน ซ่ึงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
อยูใ่นช่วง 15,000 -30,000บาท  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ ท่ี
แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นเฟซบุ๊คไลฟ์แต่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่าง
กนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นเฟซบุ๊คไลฟ์ ส่วนปัจจยัแรงจูงใจและการยอมรับ
เทคโนโลยเีฟซบุ๊คมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นเฟซบุ๊คไลฟ์ 

 
ค าส าคญั : การตดัสินใจซ้ือ , แรงจูงใจ , การยอมรับเทคโนโลย ี, เฟซบุ๊คไลฟ์ , เส้ือผา้แฟชัน่ 
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ABSTRACT 

 

The research in regard to the decision made by people residing in Bangkok Metropolis on purchasing 
women’s fashion clothing through Facebook live streaming aimed 1) to study general conditions of personal 
factors, motivations, Facebook technology acceptance, and decision made by people residing in Bangkok 
Metropolis on purchasing women’s fashion clothing through Facebook live streaming; 2) to realize that 
personal factors, motivations, and Facebook technology acceptance were in alignment with the decision made 
by people residing in Bangkok Metropolis on purchasing women’s fashion clothing through Facebook live 
streaming. 
The study results found that the questionnaire responders were between 20-30 years of age, held a bachelor’s 
degree, and were mostly employees of private companies. Their average monthly income was in the range of 
THB 15,000 – 30,000. 
 The hypothesis testing found that differences in demographic factors which included age, educational 
level, and occupation, did not affect the decision made on purchasing women’s fashion clothing through 
Facebook live streaming; however, the differences in average monthly income affected the decision made on 
purchasing women’s fashion clothing through Facebook live streaming. In terms of motivation factors and 
Facebook technology acceptance, they had influences on the decision made on purchasing women’s fashion 
clothing through Facebook live streaming. 

Keyword: decision made, motivations, technology acceptance, facebook live, fashion clothing 
 

บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ธุรกิจออนไลน์ เป็นการคา้ขายและใหบ้ริการผา่นระบบออนไลน์ การท าธุรกิจน้ีไม่ตอ้งมีส านกังาน 
ไม่ตอ้งมีพนกังานเพื่อออกหาลูกคา้ ไม่ตอ้งมีแผนกจดัส่งสินคา้แต่อาจจะเติบโตไดโ้ดยการใชเ้วลาพอสมควร
จึงจะเป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้ ธุรกิจน้ีมีขอ้ดี คือ1.ไม่ตอ้งมีหนา้ร้านกท็ าไดเ้พราะธุรกิจออนไลน์เป็นธุรกิจเปิดกวา้ง
ในการขายเพียงแค่สร้างแฟนเพจเวบ็ไซต ์หรือเปิดร้านคา้ออนไลน์ข้ึนมากส็ามารถน าสินคา้มาขายไดท้นัทีซ่ึง
อาจจะมีทั้งสต๊อกหรือไม่มีกไ็ด ้
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 2.ประหยดัค่าใชจ่้าย 3.สร้างแบรนดต์วัเองได ้4.ท าไดทุ้กท่ีทุกเวลา และ 5.ยงัท าไดทุ้กสายอาชีพ เขา้ถึงระบบ
ออนไลน์เพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วกวา่ส่งผลใหธุ้รกิจออนไลน์มีการแข่งขนัสูงเพื่อแยง่ชิงผูบ้ริโภคท่ีสามารถสัง่ซ้ือ
สินคา้หรือบริการไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

และดว้ยพฤติกรรมของคนไทยท่ีเปล่ียนไปท่ีหนัมาใชช่้องทางออนไลน์ในการเลือกซ้ือสินคา้ ซ่ึง
ช่องทางท่ีไดรั้บความสนใจ นัน่คือ ช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์เป็นช่องทางในการขายคือสินคา้จ าพวก เส้ือผา้ 
เคร่ืองส าอาง รองเทา้ หรือสินคา้ตามกระแสท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งแพร่หลายและสามารถท าก าไรใหก้บั
พอ่คา้แม่คา้ไดเ้ป็นอยา่งมาก 

จากการส ารวจแนวโนม้ พบวา่ ตลาดการตลาดออนไลนโ์ดยเฉพาะช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ มีโอกาสท่ีจะ
สร้างรายไดแ้ละผลก าไรไดอ้ยา่งมหาศาล ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิง
ผา่นช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ เน่ืองจากการไลฟ์จะช่วยสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ท าใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกดี
และกลบัมาซ้ือซ ้าในอนาคตซ่ึงนัน่เป็นเป้าหมายสูงสุดของการขาย อีกทั้งผลการศึกษาท่ีไดย้งัเป็นประโยชน์
ส าหรับผูท่ี้สนใจหรือผูข้ายออนไลน์ท่ีจะสามารถน าขอ้มูลไปใชเ้ป็นแนวทางการพฒันาปรับปรุงรูปแบบการ
ขายออนไลน์ใหเ้หมาะสมและเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหง่้ายครอบคลุมมากท่ีสุด 

 
วตัถุประสงค์ของการวจิัย   เพื่อศึกษา 

1.สภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจ การยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค และการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในกรุงเทพมหานคร  

2.ปัจจยัส่วนบุคคล แรงจูงใจและการยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊คมีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถา่ยทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
สมมติฐานการวิจัย 

1.ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่อง 
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนั 

2.แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตดัสินซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการ 
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.การยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊คมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของงานวจิัย 
1.ขอบเขตดา้นประชากรศาสตร์ ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีซ้ือสินคา้ผา่น

ช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน 
2.ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด

เฟซบุ๊คไลฟ์ของประชากรในกรุงเทพมหานครเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ (survey research) ท่ีมีตวัแปรท่ีสนใจ
ศึกษา ดงัน้ี  

2.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนบุคคล (อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ, รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน) การยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค (การรับรู้วา่ง่าย, การรับรู้ประโยชน์, ความน่าเช่ือถือ) แรงจูงใจ (แรงจูงใจ
ดา้นเหตุผล, แรงจูงใจดา้นอารมณ์)  

2.2 ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ 
3.ขอบเขตดา้นระยะเวลา ก าหนดระยะเวลาท่ีผูว้ิจยัคาดวา่งานวิจยัจะเสร็จ ปกติจะใชเ้วลา ประมาณ 4 

เดือนผูว้จิยัก าหนดระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่ เดือนเมษายนถึงเดือนสิงหาคม พ.ศ.2562 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.ประโยชน์เชิงวิชาการ ผลการศึกษาของงานวิจยัช้ินน้ีสามารถใชเ้ป็นแนวทาง เป็นขอ้มูลพื้นฐาน 

เพื่อการศึกษาและเพื่อพฒันารูปแบบการศึกษาเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทาง
เฟซบุ๊คไลฟ์ โดยมีแรงจูงใจและมีการยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค มาประกอบการตดัสินใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคซ่ึง
ผูว้ิจยัหวงัวา่ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีจะเป็นประโยชน์กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจและการ
ยอมรับเทคโนโลย ีเฟซบุ๊คของผูบ้ริโภคตลอดจนใชเ้ป็นพื้นฐานส าหรับการวิจยัในคร้ังต่อไปใหก้บัผูท่ี้สนใจ
ประกอบธุรกิจออนไลน ์

   2.ประโยชน์เชิงนโยบาย ผลจากการวิจยัคร้ังน้ีท าใหผู้ท่ี้ประกอบอาชีพขายเส้ือผา้ออนไลน์ไดท้ราบถึง
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการยอมรับในเทคโนโลยช่ีองทางของเฟซบุ๊คไลฟ์รวมถึงส่ิงจูงใจ
ดา้นไหนท่ีมีอิทธิพลและท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากข้ึน ทั้งน้ีเพื่อใหผู้ป้ระกอบกิจการหรือ
ผูข้ายท่ีเก่ียวขอ้งเกิดความเขา้ใจและสามารถน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ 

อุไรวรรณ แยม้นิยม (2537) อธิบายวา่ผูบ้ริโภคแต่ล่ะคนมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกนัอีก
ทั้งข้ึนอยูก่บัอิทธิพลทางจิตวิทยา ซ่ึงรวมถึงส่ิงจูงใจโดยส่ิงจูงใจในการซ้ือ (buying motives) มีดงัน้ี 
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1.ส่ิงจูงใจพื้นฐาน คือ ส่ิงจูงใจท่ีมีผลสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทใดประเภทหน่ึง เช่น การซ้ือบา้นรถ 
โทรทศัน์ เป็นตน้ 2. ส่ิงจูงใจเลือกซ้ือ คือ ส่ิงจูงใจในการเลือกซ้ือสินคา้ในดา้นตราสินคา้ และชนิดของสินคา้
และบริการ เช่น การซ้ือเคร่ืองเล่น mp3 ของแอปเป้ิล โซน่ี หรือการเลือกสี ขนาด และลกัษณะของพื้นผวิ  
เป็นตน้ 3. ส่ิงจูงใจดา้นเหตุผล (rational motives) หมายถึง ส่ิงจูงใจ ส่ิงมุ่งหมายท่ีเกิดข้ึนโดยยดึหลกัเหตุผล
และเศรษฐกิจเป็นส าคญัเน่ืองจากตามทฤษฎีเศรษฐกิจ (economic theory) ไดก้ล่าววา่ ผูบ้ริโภคจะมีการ
ตดัสินใจเลือกในส่ิงท่ีใหอ้รรถประโยชน์สูงสุดหรือสร้างความพึงพอใจสูงสุด เช่น ความพึงพอใจในตวัผลิตภณัฑ์
จากการส่งเสริมการตลาดส าหรับความมีเหตุผล หมายถึงการท่ีจุดมุ่งหมายท่ีผูบ้ริโภคไดเ้ลือกนั้นเกิดจากการ
ถือเกณฑว์ตัถุประสงคร์วม เช่น ขนาด น ้าหนกัราคา คุณภาพ (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2538) 4. ส่ิงจูงใจดา้นอารมณ์ 
(emotional motive) หมายถึงการใชดุ้ลพินิจส่วนตวัหรือความรู้สึกส่วนตวัในการเลือกสรรส่ิงท่ีตองสนองความ
ตอ้งการ เช่น ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความเป็นมิตร เป็นตน้ โดยผูบ้ริโภคจะใชท้ศันคติในการเลือกเพือ่
ตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดซ่ึงมีผูท่ี้วิจยัและเสนอแนะวา่ผูท่ี้ซ้ือสินคา้กระทนัหนัส่วนมากจะใชส่ิ้งจูงใจ
ดา้นอารมณ์มากกวา่สถานการณ์ซ้ือลกัษณะอ่ืน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 5.ส่ิงจูงใจอุปถมัภ ์คือ ส่ิงท่ีเป็นเหตุ
ของการซ้ือสินคา้และบริการจากท่ีใดท่ีหน่ึงโดยเฉพาะเจาะจงของผูบ้ริโภค เช่น ความสะดวกของสถานท่ี 
ความหลากหลายของสินคา้ ราคาถูก ช่ือเสียงของผูใ้หบ้ริการ และการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 6. ส่ิงจูงใจผสม 
หมายถึง การผสมระหวา่งส่ิงจูงใจดา้นอารมณ์และเหตุผล 
 
แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค 
 การยอมรับหรือการตดัสินใจท่ีจะใชเ้ทคโนโลยหีรือนวตักรรมใหม่(the technology acceptance 
model :TAM) เป็นปัจจยัท่ีส่งผลโดยตรงต่อการยอมรับเทคโนโลยหีรือนวตักรรมของผูใ้ช ้ไดแ้ก่ การรับรู้ถึง
ความง่ายในการใช ้(perceived ease of use) และการรับถึงประโยชน์ท่ีเกิดจากการใช ้(perceived usefulness)
โดยปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการใชเ้ทคโนโลย ี(behavioral  intention) มีทั้งส้ิน 3 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน (perceived ease of use ) การรับรู้ประโยชน์ท่ีเกิดจากการใช ้(perceived 
usefulness) และทศันคติ (attitude) 

การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน (perceived ease of use) ไดรั้บการพฒันามาจากแบบจ าลองการ
ยอมรับเทคโนโลย ี(the technology acceptance model- TAM) เพื่อใชใ้นการอธิบายและคาดการณ์ถึงการ
ยอมรับเทคโนโลยสีารสนเทศในหลาย ๆ ปัจจยั  

การรับรับรู้ประโยชน์ในการใชง้าน (perceived usefulness) Amaro and Duarte (2015) ไดศึ้กษาและ
พฒันาการรับรู้ถึงประโยชน์ซ่ึงพฒันามาจากแบบจ าลอง 
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การยอมรับยอมรับเทคโนโลย ี(the technology acceptance model- TAM) เพื่อเป็น ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค
สินคา้หรือบริการออนไลน์ ซ่ึงประกอบดว้ยความหลายหลายของผลิตภณัฑใ์นดา้นความสะดวกสบาย ความ
เพลิดเพลิน และความประหยดัเวลา 
 
 
แนวคดิเกีย่วและทฤษฎีเกีย่วกบัความน่าเช่ือถือ 

สุพิทย ์กาญจนพนัธ์ (2552) กล่าววา่ การประชาสมัพนัธ์องคก์รหรือส่วนบุคคลบนเวบ็ไซตเ์พิ่มข้ึนอยา่ง
รวดเร็วจึงจ าเป็นตอ้งมีเกณฑส์ าหรับผูบ้ริโภควา่จะเช่ือหรือไม่เช่ือสารสนเทศเหล่าน้ีมากนอ้ยเพียงใด พบวา่มี 5 
ปัจจยั ท่ีมีส่วนท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือเพิ่มข้ึนไดแ้ก่ 1.การรู้สึกอยูใ่นโลกแห่งความจริง (real – world feel)  
2.การใชง้านง่าย (Ease of use)3.การเป็นผูช้  านาญการ (expertise) 4.ความไวเ้น้ือเช่ือใจได ้(tustworthiness)  
5.เอาใจใส่ผูเ้ยีย่มชมแต่ละราย (tailoring) 

         โดยความน่าเช่ือถือจากมุมมองของผูรั้บสารสามารถถูกนิยามไดว้า่เป็นระดบัของการท่ีแต่ล่ะบุคคล
ตดัสินการรับรู้ของเขาวา่เป็นส่ิงท่ีเป็นจริงและสมเหตุผล 

 
แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 จ านง พรายแยม้แข (2529) ไดเ้สนอขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือท่ีท าการใดอยา่งมีประสิทธิภาพ
ดงัต่อไปน้ี 1.รวบรวมขอ้มูลท่ีเหมาะสมกบัเหตุการณนั้น ๆ ใหม้ากท่ีสุดเท่าท่ีจะท าได ้2.ประเมิน วิเคราะห์เหตุ
และผลจนสามารถมองเห็นสาเหตุท่ีแทจ้ริงของเร่ืองนั้น 3.ก าหนดทางเลือกและทางออกส าหรับเหตุการณ์  
สถานการณ์และปัญหาไวห้ลายวิธี 4.ก าหนดหลกัเกณฑอ์ยา่งมีแนวทาง เพื่อคน้หาทางออกท่ีดีท่ีสุด 5.ก าหนด
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายเก่ียวกบัส่ิงท่ีคาดหวงัไวใ้หเ้กิดผล 6.วางแผน ปฏิบติัตามแผนวิถีทางเพื่อใหเ้ป็นไป
ตามท่ีคาดไว ้7.ตดัสินใจลงมือปฏิบติัเพื่อใหส้ าเร็จผล 
 
แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) กล่าววา่ การแบ่งส่วนตลาดดว้ยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ซ่ึง
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา นั้นเป็นเกณฑท่ี์นิยมในการแบ่งส่วน
ตลาดและง่ายต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน ดว้ยลกัษณะท่ีส าคญัและสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรเป็นตวัแปรท่ี
เขา้ถึงและสามารถก าหนดตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิผล ในขณะท่ีลกัษณะทางดา้นจิตวิทยาและสงัคม
วฒันธรรมนั้นช่วยในการอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้น ประกอบดว้ย 1. อาย ุ(age) 
2. เพศ (sex) 3. รายได ้การศึกษา อาชีพ (income education occupation) 
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กรอบแนวความคดิการวจิัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
วธิีการด าเนินการวิจัย 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการก าหนดขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่ง ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ใชสู้ตรค านวณกลุ่มตวัอยา่ง ของ W.G.Cochran (1997) เป็น
การวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative research) ใชแ้นวทางในการวิจยัเชิงส ารวจ (survey research) และเกบ็
รวบรวมโดยใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลคือเชิงพรรณนาประกอบดว้ย 

แรงจูงใจ 
- แรงจูงใจดา้นเหตุผล 
-  แรงจูงใจดา้นอารมณ์ 

 

เช่ือการยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค 

- การรับรู้วา่ง่าย 
- การรับรู้ประโยชน์ 
- ความน่าเช่ือถือ 

 
 

 
การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิง

ผา่นช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
- อาย ุ
- รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
- ระดบัการศึกษา 
- อาชีพ 
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ความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงปริมาณประกอบดว้ย One – Way ANOVA, 
Regression 

 
สรุปผลการวจิัย 
 

ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคข์อ้ท่ี1.ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง20-30ปี 
มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชนและ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 15,000-30,000 บาท ส่วนแรงจูงใจ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ
แรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์โดยรวมอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมาก โดยเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นต่าง ๆ จะเห็นวา่แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีค่าเฉล่ียมากกวา่แรงจูงใจดา้น
อารมณ์ แรงจูงใจดา้นเหตุผลมีระดบัแรงจูงใจค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ เลือกซ้ือเพราะเส้ือผา้มีความทนัสมยั ถูกใจ 
ท าใหเ้กิดแรงจูงใจ และมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด  คือ  ราคาถูกกวา่ เม่ือเปรียบเทียบกบัการซ้ือในร้านคา้ทัว่ไป ส่วน
แรงจูงใจดา้นอารมณ์มีระดบัแรงจูงใจค่าเฉล่ียมากสุดคือช่ืนชอบในบุคลิกลกัษณะท่าทางการน าเสนอของ
แม่คา้มีความน่าสนใจ และมีค่าเฉล่ียนอ้ยสุด คือการมียอดไลค ์หรือ แชร์เยอะท าใหเ้พจมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน 

  ส าหรับการยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊คท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่อง
ทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก พบวา่ ดา้นการรับรู้ความง่ายใน 
เม่ือพิจารณาตามรายขอ้ กระบวนการสัง่และจ่ายเงินของร้านเฟซบุ๊คไลฟ์เขา้ใจง่าย อยูใ่นระดบัความคิดเห็น
ดว้ยมากและมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด และท่านสามารถรับรู้ขอ้มูลของเส้ือผา้ผา่นทางเฟซบุ๊คไลฟ์ไดง่้ายอยูใ่นระดบั
ความคิดเห็นดว้ยมากมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ส่วนการรับรู้ประโยชน์อยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก มีค่าเฉล่ีย
มากท่ีสุด คือ ท่านสามารถอ่านคอมเมนตแ์ละตอบโตก้บัผูข้ายไดไ้ดท้นัที และท่านสามารถติดต่อกบัผูข้ายได้
ตลอดเวลานอกเหนือจากเวลาไลฟ์สด อยูใ่นระดบัความคิดเห็นดว้ยมาก ท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุด ความน่าเช่ือถือ 
เม่ือพิจารณาตามรายขอ้ พบวา่ ท่านไดรั้บเส้ือผา้ท่ีสัง่ซ้ือหลงัจากช าระเงินแลว้ อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดและผูข้ายมีความน่าเช่ือถือมีวิธีการพดูท่ีเป็นมืออาชีพอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากท่ีมีค่าเฉล่ีย
นอ้ยท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารวิจยัขอ้ท่ี 2 โดยสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล
ดา้น อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา ท่ีต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊คไลฟ์ท่ีไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัเน่ืองจาก Sig. เท่ากบั 0.089, 0.536,0.731 ตามล าดบั ส่วนปัจจยั
ส่วนบุคคลดา้นระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ท่ีแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัเน่ืองจาก Sig. เท่ากบั 0.020 ส าหรับการวิเคราะห์
สมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่ แรงจูงใจมีอิทธิพลต่อการตดัสินซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
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เฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมีระดบันยัส าคญัเน่ืองจาก Sig. เท่ากบั 0.000 และผลสุดทา้ยของสมมติฐานขอ้ท่ี 3 พบวา่ การ
ยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค พบวา่ การยอมรับเทคโนโลยเีฟสบุ๊คท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมีระดบันยัส าคญัเน่ืองจาก Sig. เท่ากบั 0.000 

 
อภิปรายผล 

 
 จากการวิเคราะห์การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางเฟสบุ๊คไลฟ์  พบวา่ ส่วนใหญ่แลว้ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชช่้องทางน้ีเพราะมีความสะดวกสบาย ง่าย และรวดเร็ว ในการช็อปป้ิงออนไลน์และไดรั้บ
สินคา้ทุกคร้ังหลงัการสัง่ซ้ือ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาย ุ20-30 ปี ปี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชนเป็นส่วนใหญ่ และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 15,000 -30,000 บาท ช่วงวยัอาย ุ 
20-30 ปี เป็นวยัรุ่นและวยัท างานการเลือกซ้ือเส้ือผา้ออนไลน์จึงเป็นช่องทางท่ีสะดวกและง่ายต่อการใช้
ชีวิตประจ าวนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปุลณชั เดชมานนท ์(2556) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้ผา่นส่ือ
สงัคมออนไลนใ์นช่วงเวลาจ ากดัในประเดน็ของช่วงอายท่ีุพบวา่ ส่วนใหญ่มีอาย ุ20-30 ปี ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่ม
ตวัอยา่งอยูใ่นช่วงวยัท างาน จึงมีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี และส่วนใหญ่เป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน เช่นเดียวกบัการศึกษาของ คเณศ ไชยพร (2556) ท่ีศึกษาการแบ่งพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ผา่น
เครือข่ายสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊คในเขตกรุงเทพมหานครท่ีไดข้อ้คน้พบในลกัษณะเดียวกนั 
 ส่วนปัจจยัแรงจูงใจท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความเห็นดว้ยวา่ แรงจูงใจ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊คไลฟ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั แนวคิดของ กิตติ ตยคัคานนท ์(2532, หนา้121) กล่าววา่ แรงจูงใจมีความส าคญั  
3 ประการคือ 1. ท าใหเ้กิดความสนใจ การเลือก และก าหนดใหต้นเองแสดงพฤติกรรมอยา่งใดอยา่งหน่ึง
ออกมา 2. ท าใหเ้กิดพฤติกรรมพลงังานเร้าใหมี้กิจกรรม 3. น าไปสู่ความส าเร็จใน นัน่คือการตดัสินใจซ้ือ 

ปัจจยัแรงจูงใจดา้นเหตุผลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์โดยผลการวิเคราะห์ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากวา่เลือก
ซ้ือสินคา้ผา่นเฟซบุ๊คไลฟ์เพราะเส้ือผา้มีความทนัสมยั  ถูกใจ มีขั้นตอนในการสัง่ซ้ือและช าระเงินท่ีง่ายสะดวก 
มีช่องทางติดต่อกบัผูข้ายไดส้ะดวกเหมือนการซ้ือสินคา้ในร้านคา้ทัว่ไปมากข้ึน ราคาถูกกวา่ เม่ือเปรียบเทียบ
กบัการซ้ือในร้านคา้ทัว่ไป การไลฟ์ แต่ละคร้ังมีการน าเสนอสิทธิพิเศษต่าง ๆ เช่น โปรนาทีทอง เล่นเกมส์แจก
ฟรี ท าใหดึ้งดูดใจ และสินคา้ท่ีไดรั้บมีคุณภาพเหมาะสมกบัราคาตามล าดบั เป็นแรงจูงใจดา้นเหตุผลท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์  
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อีกทั้งผลการวิจยัคร้ังน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ์ (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง 
แรงจูงใจ และปัจจยัทางการตลาดบนเฟซบุ๊คท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคห์น่ึงขอ้ท่ีศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจดา้นเหตุผล ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยจากการศึกษา พบวา่ แรงจูงใจดา้นเหตุผลบนเฟซบุ๊ค ท่ี
สามารถสร้างแรงจูงใจ ใหผู้บ้ริโภคไดดี้ โดยพิจารณาจากการมีค่าเฉล่ียจากแบบสอบถามท่ีมากท่ีสุด คือ การท่ี
เฟซบุ๊คมีการน าเสนอสิทธิพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้และบริการท่ีดึงดูดใจ  

ปัจจยัแรงจูงใจดา้นอารมณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้กลุ่มตวัอยา่งมี
ระดบัความคิดเห็นดว้ยมากวา่ มีภาพถ่ายสินคา้จริง ชดัเจน หลายภาพหลายมุมมองในไลฟ์ท าใหท่้านมี
ความรู้สึกตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ การมียอดไลคห์รือแชร์เยอะท าใหเ้พจมีความน่าเช่ือถือมากข้ึน ผูข้ายพดูเก่ง 
สามารถโนม้นา้วใหผู้ท่ี้ติดตามเกิดความรู้สึกอยากซ้ือสินคา้ทนัที เห็นรูปแบบของเส้ือผา้ไดช้ดัเจนหลากหลาย
จึงตดัสินใจซ้ือไดง่้ายกวา่การเห็นเพียงแค่รูปภาพ และช่ืนชอบในบุคลิก ลกัษณะ ท่าทางการน าเสนอของแม่คา้
มีความน่าสนใจตามล าดบั เป็นแรงจูงใจดา้นอารมณ์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่น
ช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ สอดคลอ้งแนวคิดของอุไรวรรณ แยม้นิยม (2537) ท่ีอธิบายวา่ผูบ้ริโภคแต่
ละคนมีกระบวนการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัอีกทั้งข้ึนอยูก่บัอิทธิพลทางจิตวิทยา ซ่ึงรวมถึงแรงจูงใจในการซ้ือ 
(buying motives) ประกอบดว้ย แรงจูงใจดา้นอารมณ์ (emotional motive) หมายถึง การใชดุ้ลพินิจส่วนตวัหรือ
ความรู้สึกส่วนตวัในการเลือกสรรส่ิงท่ีตอบสนองความ 

 ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยเีฟสบุ๊คมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิง
ผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นดว้ยวา่ การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน การรับรู้ประโยชน์ และความน่าเช่ือถือ
ตามล าดบั ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาวินีย ์ห่ิงหอ้ย (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง การยอมรับเทคโนโลย ีเฟซบุ๊คไลฟ์ และความ
น่าเช่ือถือของเจา้ของ page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน เฟซบุ๊ค ผลการวิจยัพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความเห็นดว้ยวา่ การรับรู้วา่ง่ายในการใชเ้ทคโนโลย ีและการรับรู้ประโยชน์ของการใชบ้ริการface book live 
ท าใหเ้กิดความรวดเร็วในการรับส่งขอ้มูลส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน facebook 

ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยเีฟสบุ๊คดา้นการรับรู้ประโยชน์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากวา่ ท่านสามารถเขา้ถึงเพจของเฟซบุ๊คไลฟ์ท่ีท่านสนใจไดง่้าย
และแชร์เฟซบุ๊คไลฟ์ใหเ้พื่อนไดง่้าย กระบวนการสัง่และจ่ายเงินของร้านเฟซบุ๊คไลฟ์เขา้ใจง่าย ท่านสามารถ
รับรู้ขอ้มูลของเส้ือผา้ผา่นทางเฟซบุ๊คไลฟ์ไดง่้ายและท่านสามารถติดตามและสมคัรเป็นสมาชิกของเพจท่ีท่าน



11 
 

สนใจไดง่้ายตามล าดบั สอดคลอ้งแนวคิดของ Davis (1989) ท่ีกล่าววา่ การรับรู้ความง่ายในการใชง้าน คือ 
กระบวนการรับรู้วา่การใช ้เทคโนโลยนีั้น ๆ ส่งผลใหท้ราบถึงการใชง้านท่ีง่ายข้ึนโดยไม่ตอ้งอาศยัความ
พยายามมากนกั  

ผลการศึกษาคร้ังน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาวินีย ์ห่ิงหอ้ย (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง การยอมรับ
เทคโนโลย ีเฟซบุ๊คไลฟ์และความน่าเช่ือถือของเจา้ของ page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บนเฟซบุ๊คซ่ึง
กลุ่มตวัอยา่งมีความรู้สึกวา่การใชบ้ริการ facebook live ท าใหเ้ขา้ถึงขอ้มูลสินคา้และบริการไดไ้ม่ยาก ขั้นตอน
การสัง่ซ้ือไม่ซบัซอ้นรวมทั้งสามารถสมคัรบริการเพื่อซ้ือสินคา้และส่งต่อใหเ้พื่อนไดไ้ม่ยาก 

ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยเีฟสบุ๊คดา้นความน่าเช่ือถือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัความคิดเห็นดว้ยมากวา่ ท่านไดรั้บเส้ือผา้ท่ีสัง่ซ้ือหลงัจากช าระเงินแลว้ ผูข้ายมี
ความน่าเช่ือถือมีวิธีการพดูท่ีเป็นมืออาชีพ การตอบโตข้องผูข้ายท าใหท่้านรู้สึกวา่อยูใ่นโลกแห่งความจริง 
น่าเช่ือถือ และผูข้ายอธิบายวิธีการสัง่ซ้ือและการช าระเงินเขา้ใจง่ายท าใหท่้านสามารถท าตามได ้ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวคิดของ (Hovland,et.al ,p.374) อธิบายวา่ความน่าเช่ือถือของผูส่้งสารข้ึนอยูก่บัการรับรู้ของผูรั้บสารคือ
ความน่าไวว้างใจ (trustworthiness) และความช านาญ (expertness) ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ความเป็นผูมี้คุณธรรม 
(moral character) และเป็นผูช้  านาญในเร่ืองท่ีพดู (expertise) เช่นเดียวกบัแม่คา้ท่ีมีความรู้ความสามารถโนม้
นา้วใหผู้ฟั้งมีความเช่ือถือ และกลา้ท่ีจะตดัสินใจซ้ือสินคา้และไดรั้บสินคา้นั้น ๆ หลงัจากการช าระเงิน ทั้งน้ี 
Berlo and Lamert (1953) พบวา่ ผูส่้งสารควรมีองคป์ระกอบเพิ่มเติม คือ dynamism หรือ liveness of the 
source คือ ความมีชีวิตชีวาของผูส่้งสาร เปรียบเสมือนวิธีการส่งสารของแม่คา้ท่ีจะตอ้งมีรูปแบบและวิธีการ
น าเสนอท่ีน่าสนใจ เร้าอารมณ์ใหผู้ฟั้งมีส่วนร่วมและตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  

ผลการศึกษาคร้ังน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภาวินีย ์ห่ิงหอ้ย (2559) ไดศึ้กษาเร่ือง การยอมรับ
เทคโนโลยเีฟซบุ๊คไลฟ์ และความน่าเช่ือถือของเจา้ของ page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บนเฟซบุ๊คซ่ึง ซ่ึง
ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากในดา้นความน่าเช่ือถือของเจา้ของเพจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของ
ลูกคา้บนเฟซบุ๊คส าหรับการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงผา่นช่องทางการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊คไลฟ์ อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวผู้ต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากวา่ก่อนตดัสินใจ
ซ้ือเส้ือผา้ผา่นเฟซบุ๊คไลฟ์ท่านมีการคน้ควา้และเปรียบเทียบราคาเส้ือผา้ในตลาดก่อนเสมอ ท่านตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ผา่นทางเฟซบุ๊คไลฟ์เพราะมีสินคา้ใหม่สม ่าเสมอ ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นทางเฟซบุ๊คไลฟ์เน่ืองจากมี
ความสะดวกและง่ายต่อการใชชี้วิตประจ าวนัและท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ผา่นทางเฟซบุ๊คไลฟ์เม่ือ
ไดอ้่านความคิดเห็นของผูอ่ื้นตามล าดบั 

 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของโกวิทย ์ กงัสนนัท ์(2549,หนา้3) ท่ีกล่าววา่ การตดัสินใจคือการท่ีผู ้
ตดัสินใจมีตวัเลือกหลายตวัหลายทาง และตอ้งท าการเปรียบเทียบเพื่อหาขอ้ดี ขอ้ดอ้ย เปรียบเทียบกนัก่อนจะ
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เลือกเอาทางใดทางหน่ึงหรือตวัใดตวัหน่ึงตามวตัถุประสงค ์ความตอ้งการท่ีตั้งไวใ้หส้ าเร็จลุล่วง และการ
พิจารณาทางเลือกสินคา้จากทางเลือกท่ีมีตั้งแต่สองทางข้ึนไป โดยพิจารณาทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพ 
ความรู้สึกนึกคิด และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมทั้งทางดา้นจิตใจและกายภาพท่ีเกิดข้ึนใน
ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  และอาจมีบุคคลอ่ืน (ภายนอก) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคือเกิดพฤติกรรมการซ้ือ
ตามบุคคลอ่ืน 

 อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ  เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภกร เสรรีรัตน์ 
(2546,หนา้219) กล่าววา่ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ (buying  decision process) สินคา้หรือบริการ
ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน1.การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (problem or need recognition) 2. การ
แสวงหาขอ้มูลข่าวสาร (search for information) 3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternative ) 4.การ
ตดัสินใจซ้ือ (decision making) 5.พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (post purchase behavior)  

ดงันั้น การท่ีจะตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จึงตอ้งมีการคน้ควา้ เปรียบเทียบหาขอ้มูลเพื่อเป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสุด
ใหก้บัผูบ้ริโภคและไดรั้บสินคา้ตามวตัถุประสงคต์ามความตอ้งการ และไดผ้ลประโยชน์สูงสุด โดยการ
พิจารณาข้ึนตอนการสัง่ซ้ือเป็นไปตามล าดบัขั้นตอนทั้ง 5 และพฤติกรรมหลงัการซ้ือท่ีตามมาคือการกลบัมา
ซ้ือซ ้าในคร้ังต่อไป 
 ผลการศึกษาคร้ังน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภทัรานิษฐ์ ฉายสุวรรณคีรี (2559) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้จากร้านคา้ในเครือข่าวเฟซบุ๊คและอินสตาแกรม ผลการศึกษาพบวา่ปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือขายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์การท่ีผูข้ายน าเสนอขอ้มูล เก่ียวกบัสินคา้ใหค้รบถว้น 
สามารถลดขั้นตอนในกระบวนการสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลสินคา้สร้างความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคในการ
สัง่ซ้ืออีกทั้งยงัส่งผลถึงความพึงพอใจเม่ือไดรั้บสินคา้ท่ีสัง่ซ้ือแลว้มีรูปแบบ อาทิ ขนาดท่ีสวมใส่ไดพ้อดีตาม
ขนาดท่ีทางร้านไดใ้หข้อ้มูลไว ้ท าใหส้วมใส่แลว้ดูดี เหมาะสมส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ และมีการ
ตดัสินใจซ้ือต่อ รวมถึงการแจง้ช่องทางการช าระเงินได ้มีขอ้มูลท่ีครบถว้นรวมไปถึงมีทางเลือกในการช าระ
เงินท่ีหลากหลายสามารถสร้างความสะดวกในกระบวนการซ้ือสินคา้เป็นปัจจยัเชิงบวกท่ีท าใหผู้บ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้  
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ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
(1.)เน่ืองจากผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์ อยูใ่นช่วงวยัท างานและมีรายได ้15,000-30,000 

เป็นส่วนมาก จึงควรมีการปรับปรุงรูปแบบและราคาเส้ือผา้ใหต้รงตามความตอ้งการลูกคา้เป้าหมาย ราคาไม่
แพงมากจนเกินไป คุณภาพเหมาะสมราคา จึงจะท าใหลู้กคา้เลือกและตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ทนัทีและกลบัมาซ้ือ
ซ ้าหรือบอกต่อ (2.) ลูกคา้ส่วนใหญ่มีแรงจูงใจในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์โดยจะ
ใชเ้หตุผลและอารมณ์เป็นหลกั นัน่คือควรปรับปรุงในเร่ืองของความทนัสมยัของรูปแบบเส้ือผา้ ช่องทาง
จะตอ้งง่ายและสะดวกกวา่การไปเลือกซ้ือหนา้ร้านเอง จะตอ้งมีโปรโมชัน่ต่าง ๆ เพื่อดึงดูดใจและแม่คา้จะตอ้ง
มีบุคลิกและรูปแบบการน าเสนอท่ีน่าสนใจเพราะเป็นส่วนส าคญัในการประชาสมัพนัธ์ใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ
เส้ือผา้ (3.) การยอมรับเทคโนโลยเีฟซบุ๊ค ควรมีการปรับปรุงใหลู้กคา้มีความรู้สึกวา่ประโยชน์ของการซ้ือผา่น
ช่องทางเฟซบุ๊คไลฟ์มีความง่ายและสะดวก รวดเร็ว แม่คา้จะตอ้งมีการท างานท่ีเป็นอาชีพตอบค าถามลูกคา้
เก่ียวกบัขอ้มูลของสินคา้ไดค้รบถว้น และส่งสินคา้ใหต้รงตามก าหนด วนัและเวลาท่ีแจง้กบัลูกคา้ มีบริการ
หลงัการขายหากลูกคา้ไดรั้บสินคา้ผดิหรือมีต าหนิทางร้านจะตอ้งแสดงการรับผดิชอบใหก้บัลูกคา้  
 
ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจิัยในคร้ังต่อไป 

(1.)ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษารายละเอียดเก่ียวกบัลูกคา้ท่ีไม่เคยซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง
เฟซบุ๊คไลฟ์หรือออนไลน์วา่ท าไมจึงไม่เลือกช่องทางน้ีในสัง่ซ้ือสินคา้ (2.)ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปควรศึกษา
เก่ียวกบัผูท่ี้มีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่อาจจะใชว้ิธีการสมัภาษณ์แบบรายคนหรือแบบกลุ่ม
เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกต่าง ๆ มาปรับปรุงใชก้บัธุรกิจร้านคา้ในสงัคมออนไลน์ต่อไป (3.) ในการท าวิจยัคร้ัง
ต่อไปควรศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ผา่นช่องทางไลฟ์
สด เพื่อทราบถึงส่วนประสมทางการดา้นใดบา้งท่ีมีผลมากหรือนอ้ยต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ เพื่อให้
พอ่คา้แม่คา้ออนไลน์ไดน้ ามาประยกุตใ์ชแ้ละแกไ้ขรูปแบบกลยทุธ์ในการขายเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ไดม้ากท่ีสุด 
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