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This research aims to study the factors of motivation, trust, and the 

characteristics of social commerce influencing the purchasing decisions of Generation Y 
consumers on apparel via Facebook Live in Thailand. The sample group consisted of 
400 members of Generation Y who had bought apparel over Facebook Live. It was 
found that most of the respondents were female, aged 29-34, with a Bachelor&#39;s 
degree, worked as private employees, and had a monthly income of 30,001-40,000 
Baht. The motivation, trust and the characteristics of social commerce influencing the 
purchasing decisions of Generation Y consumers on apparel via Facebook Live in 
Thailand were at a high level overall. The hypothesis testing results revealed the 
following: (1) the motivation factor affected decisions to purchase apparel via Facebook 
Live; (2) the trust factor affecting decisions to buy apparel via Facebook Live; (3) the 
characteristics of social media factors affecting decisions to buy apparel via Facebook 
Live among Generation Y consumers at a statistically significant level of 0.01 and 0.05, 
respectively. 
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ปัจจุบนัอินเทอรเ์น็ตเขา้มามีบทบาทและมีความส าคญัต่อการด ารงชีวิตของผูค้น

มากขึน้ ท าใหมี้การพฒันาอย่างตอ่เน่ืองทัง้รูปแบบดา้นการส่ือสารท่ีรองรบัการใชง้านอินเทอรเ์น็ต
บนคอมพิวเตอร ์โทรศพัทมื์อถือและเครื่องมือส่ือสารพกพาชนิดอ่ืนๆ ท าใหก้ารส่ือสารในปัจจบุนัมี
ความสะดวก รวดเร็ว เขา้ถึงไดท้ั่วทุกมุมโลกอย่างไรพ้รหมแดน ดา้นการคน้หาขอ้มูลต่างๆและ
ตลอดจนพัฒนามาถึงด้านการท าธุรกิจท่ีใช้อินเทอรเ์น็ตเป็นช่องทางในการด าเนินธุรกิจผ่าน
เว็บไซต ์หรือ รูปแบบส่ือออนไลนต์่างๆ ในขณะเดียวกันพบว่า คนไทยมีพฤติกรรมการการใชส่ื้อ
สงัคมออนไลน ์(Social Media) ถึง 91.2% ส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ไดร้บัความนิยมและมีจ านวนผูใ้ช้
มากท่ีสดุ คือ Facebook เป็นชอ่งทางท่ีผูบ้รโิภคนิยมใชซื้อ้สินคา้ออนไลน ์47.5% (กระทรวงดิจิทลั, 
2563) หมวดหมูเ่สือ้ผา้จดัอยูใ่นอนัดบั 1 (BLT Bangkok, 2562) แสดงใหเ้ห็นว่าอินเทอรเ์น็ตมีการ
พัฒนาไปอย่างมากในเวลาอันรวดเร็ว จนเกิดธุรกิจออนไลนแ์ละผู้บริโภคออนไลนจ์  านวนมาก 
หลงัจากประเทศไทยไดร้บัการระบาดของโรค Covid-19 ในปี 2563 ส่งผลใหค้นไทยนิยมซือ้สินคา้
ออนไลนผ์่านรูปแบบ Live มากท่ีสดุถึง 40% รองลงมาคือ ช่องทาง E-Commerce 35% และอ่ืนๆ 
25% (ข่าวธุรกิจการตลาด, 2563) ซึ่งเป็นสินคา้ประเภทเสือ้ผา้แฟชั่นท่ีมีอตัราเพิ่มขึน้ 19% 
(Thumps up, 2563) ถึงแมว้่าประเทศไทยจะไดร้บัผลกระทบทางเศรษฐกิจเน่ืองจากโรค Covid-
19 ในหลายๆธุรกิจ แตธุ่รกิจขายออนไลนก์ลบัไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคหนั
มาซือ้สินคา้ออนไลนก์นัมากขึน้ ประกอบกบัคนไทยมีพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ (Social 
Media) มากขึน้ 

แอพพลิเคชั่น Facebook เป็นส่ือสงัคมออนไลน ์(Social Media) ท่ีมีผูใ้ชง้านมีส่วน
ร่วมมากท่ีสุดถึง 68% การเพิ่มรูปแบบการถ่ายทอดสด (Live Streaming) ของแอพพลิเคชั่น 
Facebook นัน้เป็นจดุขายท่ีดงึความสนใจผูบ้ริโภคและตอบสนองไลฟ์สไตลค์นไทยไดดี้ ส่งผลให้
การขายสินคา้ออนไลนด์ว้ยวิธีการ Live (Live Commerce) ในประเทศไทยเติบโตมากขึน้ โดย
อตัราการเติบโตของปริมาณการสั่งซือ้สินคา้ในปี 2563 อยู่ท่ี 173% (Marketeer online, 2563) 
จากขอ้มลูนีแ้สดงใหเ้ห็นวา่ Live Commerce เชน่ เสือ้ผา้ สามารถท ายอดขายไดดี้ขึน้  
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ตาราง 1 การขายสินคา้ผา่นชอ่งทาง Facebook ปี 2563 
 

ประเภทการขาย ไตรมาสที ่1 ไตรมาสที ่2 

การขายแบบเดมิ 

การขายแบบ Live Commerce 

22.55% 

53.93% 

16.05% 

66.78% 

 ท่ีมา: ข่าวธุรกิจการตลาด. (2563). LIVE ขายสินคา้ฟูเฟ่ือง ไทยตลาดรุ่งพุ่ง173%ทุบ
สถิต.ิ (ออนไลน)์. 

จากขอ้มูลของ Shoplus ส ารวจขายสินคา้ผ่าน Facebook Live พบว่าประเภท Live 
Commerce ขายสินคา้ปี 2563 ในไตรมาสท่ี 1 มีเพียง 53.93% และเม่ือไตรมาสท่ี 2 ไดเ้พิ่มเป็น 
66.78% เป็นอตัราการเติบโตท่ีสูงขึน้อย่างชดัเจน เน่ืองจากประเภท Live Commerce เป็นการ
เพิ่มการเขา้ถึงผูบ้ริโภค มีรูปแบบการแสดงปฏิสัมพันธ์กันระหว่างผูข้ายและผูบ้ริโภคแบบทันที 
ผูบ้ริโภคไดเ้ห็นการทดลองสวมใส่เสือ้ผ้าในรูปแบบวิดีภาพเคล่ือนไหวและเสียง ให้ค  าแนะน า
ระหว่างการขาย ซึ่งแตกต่างไปจากการขายแบบเดิม นั่นคือ การส่ือสารเพียงดา้นเดียว มี เพียง
ภาพถ่ายหรือวิดีโอแนะน าเสือ้ผา้ ไม่สามารถรบัรูถ้ึงปฏิสมัพนัธก์นัระหว่างผูข้ายและผูบ้ริโภคแบบ
ทันที ไม่มีอินเทอรเ์น็ตเข้ามาเก่ียวข้องในการขาย ดังนั้นการซือ้สินค้าออนไลน์จึงเพิ่มความ
สะดวกสบายใหก้บัผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ส่งผลใหผู้บ้ริโภคหนัมาซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
กนัมากขึน้  

Facebook Live เ ป็น รูปแบบใหม่ของแอพพลิ เคชั่ น  Facebook ท่ี ส ามารถ
ถ่ายทอดสดเรื่องราวตา่งๆ ผา่นภาพเคล่ือนไหวและเสียงในสถานการณท่ี์ก าลงัเกิดขึน้จริง ส่งผลให้
ผูใ้ชง้านท่ีเป็นรา้นคา้หรือธุรกิจเล็งเห็นชอ่งทางนีใ้นการขายสินคา้ เช่น เสือ้ผา้ สินคา้แฟชั่น เป็นตน้ 
คณุสมบตัิท่ีโดดเด่นของ Facebook Live ผูท่ี้ท  าการถ่ายทอดสดสามารถสนทนากับผูร้บัชมใน
ระหว่างการถ่ายทอดสดไดแ้ละผูร้บัชมสามารถแสดงความคิดเห็นผ่านช่องแสดงความคิดเห็นได้
ทันที โดยผู้ใช้งานท่ีเป็นบุคคลทั่ วไปท่ีติดตามร้านค้าหรือไม่ได้ติดตามก็สามารถเข้าชมการ
ถ่ายทอดสดไปพรอ้มกันได ้ท าใหเ้กิดการซือ้ขายท่ีสะดวกและรวดเร็วขึน้ ธุรกิจการขายเสือ้ผ้า
ออนไลนใ์นแอพพลิเคชั่น Facebook ในปัจจบุนัมีอยูม่ากมายนบัไม่ถว้น ซึ่งแตล่ะรา้นก็มีสไตลข์อง
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เสือ้ผ้าและสไตลก์ารขายท่ีแตกต่างกันไป เพ่ือเป็นแรงจูงใจตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคแต่ละสไตลท่ี์แตกต่างกันออกไป ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ ์เหตุผล อารมณ์ และการ
อปุถมัภร์า้นคา้ ปัจจยัแตล่ะดา้นนัน้เป็นส่วนหนึ่งในการดึงดดูความสนใจและแรงจูงใจใหเ้กิดการ
ตดัสินใจซือ้ได ้อีกสิ่งส าคญัส าหรบัการขายสินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์คือ ความไวว้างใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อผู้ขาย ได้แก่ ดา้นการส่ือสาร ด้านการใส่ใจและการให้ และด้านการให้ความ
สะดวกสบายแก่ผู้บริ โภค ล้วนเป็นปัจจัยหนึ่ง ท่ีมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่าน
แอพพลิเคชั่นออนไลนไ์ด ้(กฤตินา จนัทรห์วร, 2559) อีกทัง้การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live นัน้ 
เป็นรูปแบบธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์มีการใหค้วามเช่ือมั่นในเรื่องคณุภาพของแอพพลิเคชั่น
ออนไลน ์ประกอบดว้ย ช่ือเสียง คุณภาพของข้อมูลและความปลอดภัย เพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการซือ้ของผูบ้รโิภค (วรรณวิสา ศรีวิลาศ, 2561) 

Gen Y เกิดช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2523-2540 ปัจจบุนัมีอายอุยู่ระหว่าง 23-40 ปี เป็น
กลุ่มท่ีเกิดในช่วงท่ีการใชง้านอินเทอรเ์น็ตและเครือข่ายสงัคมออนไลนก์ าลงัไดร้บัความนิยมอย่าง
มาก ท า ให้คนกลุ่มนีม้ักใชช้่องทางออนไลนเ์ป็นช่องทางการติดต่อส่ือสารระหว่างกัน มีความ
คล่องตัวด้านเทคโนโลยีมากกว่ากลุ่ม Gen อ่ืน ท าให้เป็นกลุ่มท่ีฉลาดซือ้ สามารถค้นหา 
เปรียบเทียบสินค้าและศึกษาสินค้าก่อนซื ้อเพ่ือให้ได้มาอย่างคุ้มค่าท่ีสุด (SCB Economic 
Intelligence Center, 2557) กลุม่ Gen Y มีสดัส่วนจ านวน 17,152,393 คน จากจ านวนประชากร
ทัง้หมดของประเทศไทย 66,186,727 คน (ส านกังานสถิตแิหง่ชาต,ิ 2563) 

จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น Facebook Live เป็นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีการ
พฒันาการขายเสือ้ผา้ออนไลนใ์หเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากขึน้ ทัง้นีผู้ว้ิจยั ไดเ้ล็งเห็นถึงความส าคญั
ของแนวโนม้พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคออนไลนด์งักล่าว จึงไดจ้ดัท าการศกึษา แรงจูงใจ 
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย จากแรงจงูใจ ความไวว้างใจ และธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลน ์เพ่ือน าผลการวิจัยไปเป็นแนวทางการพัฒนาธุรกิจ ปรับปรุงแก้ไขกลยุทธ์ทาง
การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ เสริมสรา้งจุดแข็งดา้นการขายออนไลนใ์หส้ามารถแข่งขนัในตลาด
ออนไลน์ให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคออนไลน์ท่ีเลือกซื ้อเสื ้อผ้าผ่านช่องทาง 
Facebook Live ไดม้ากขึน้ ทัง้นีย้งัเป็นประโยชนแ์ก่ผูป้ระกอบการท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงผู้ท่ีสนใจ
สามารถน าผลการวิจยัไปเป็นขอ้มูลพืน้ฐาน เพิ่มโอกาสในการพัฒนาธุรกิจเพ่ือความไดเ้ปรียบ
ทางการแข่งขนัและต่อยอดการท าวิจัยเก่ียวกับแรงจูงใจ ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสังคม
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ออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ประเภทอ่ืนๆผ่านช่องทางออนไลนเ์ชิงแอพพลิเคชั่นอีก
ดว้ย 

 
ความมุ่งหมายของการวิจัย 

ในการวิจยัครัง้นีไ้ดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี ้
1.  เพ่ือศึกษาถึงแรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นตวัผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์

และดา้นการอุปถมัภ์รา้นคา้ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

2. เพ่ือศกึษาถึงความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการ
ให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

3. เพ่ือศกึษาถึงธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพ
ของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน  Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

4. เพ่ือศึกษาว่าแรงจูงใจ ความไวว้างใจ ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยแตกตา่งกนั
หรือไม ่อยา่งไร 

 
ความส าคัญของงานวิจัย 

1. ผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้ท่ีท าการตลาดในรูปแบบการตลาดออนไลนข์องแอพ
พลิชั่น Facebook ท่ีมีการถ่ายทอดสดการขายหรือท่ีเรียกว่า Facebook Live สามารถน า
ผลการวิจยัไปเป็นแนวทางการพฒันาธุรกิจ ปรบัปรุงแกไ้ขกลยทุธท์างการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ 
เสริมสร้างจุดแข็งด้านการขายออนไลน์ให้สามารถแข่งขันในตลาดออนไลน์ได้ และเพ่ือให้
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคออนไลนท่ี์เลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทาง Facebook Live ได้
มากขึน้  

2. ผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้ท่ีเก่ียวขอ้ง อาทิ รา้นเสือ้ผา้ท่ีท าการตลาดในรูปแบบ
ออฟไลนห์รือหนา้รา้น รวมไปถึงรา้นเสือ้ผา้ท่ีท าการตลาดในรูปแบบการตลาดออนไลนข์องแอพ
พลิชั่น Shopee, Line, Instagram, Lazada สามารถน าไปใชพ้ฒันาธุรกิจเพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของผู้บริโภคออนไลน ์เพ่ือทราบถึงความแตกต่างและเพิ่มโอกาสในการพัฒนาความ
ไดเ้ปรียบทางการแขง่ขนัมากขึน้ 
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3. การศกึษาถึงรูปแบบใหม่ในการขายสินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์มีแอพพลิเคชั่น
ออนไลนเ์ป็นตวักลางระหวา่งผูซื้อ้และผูข้าย ซึ่งท าการขายในรูปแบบ Live Streaming  

 
ขอบเขตของการวิจัย  

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Facebook Live ของคน Gen Y ท่ีเกิดช่วงระหว่างปี พ.ศ. 2523-2540 ปัจจบุนัมีอายอุยู่ระหว่าง 
23-40 ปี ในประเทศไทย ซึ่งมีจ  านวนประชากร 17,153,393 คน จากจ านวนประชากรทัง้หมดของ
ประเทศไทย 66,186,727 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2563) สาเหตุท่ีผูว้ิจัยเลือกศึกษากลุ่ม 
Gen Y เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลนม์ากท่ีสดุ คือ ช่วงอาย ุ25-34 ปี คิด
เป็น 51% (BLT Bangkok, 2562) แนวโนม้ช่องทางการซือ้สินคา้ออนไลนข์องคนไทยนัน้มากท่ีสดุ 
คือ ซือ้ผ่านช่องไลฟ์ (Live) คิดเป็น 40% (ข่าวธุรกิจการตลาดผูว้ิจยั, 2563) จึงเลือกศกึษากลุ่ม
ประชากร Gen Y ในประเทศไทย เพ่ือเป็นการกระจายใหไ้ดม้าซึ่งเป็นขอ้มลูท่ีกวา้งมากขึน้และจาก
ผลกระทบของโรคระบาดโควิด-19 ท าใหผู้ค้นอยูบ่า้นมากขึน้ ส่งผลใหป้ระชากรมีพฤติกรรมการซือ้
สินคา้ออนไลนก์นัมากขึน้ทั่วประเทศไทย 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างในการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้เสือ้ผ้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

Facebook Live ของกลุ่มคน Gen Y ในประเทศไทย ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการค านวณขนาดกลุ่ม
ตวัอย่าง ในกรณีนีผู้ว้ิจยัไดท้ราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชส้ตูรค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ของ Taro Yamane (Yamane, 1973) โดยก าหนดคา่ความเช่ือมั่น 95% คา่คลาดเคล่ือนท่ียอมรบั
ได ้5% ดงันัน้ขนาดของกลุม่ประชากรตวัอย่างทัง้หมดส าหรบัการวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 คน 

วิธีสุ่มตัวอย่าง 
เน่ืองจากทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนในประเทศไทย จึงใช้วิธีการสุ่มกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีไม่เป็นไปตามโอกาสทางสถิติ   (Non-Probability Sampling)  ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่าง
แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บขอ้มลูกลุ่มตวัอย่างตามท่ีสะดวกท่ีจะใหข้อ้มลูใน
การตอบแบบสอบถามจนครบ   400 ตวัอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่ม Gen Y ท่ีมีช่วงอายุ 23-40ปี ท่ีเคยซือ้
เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live และอาศยัอยู่ในประเทศไทย เป็นการเก็บแบบสอบถามแบบออนไลน ์
โดยใช ้Google Form เน่ืองจากปัจจุบนัเป็นช่วงท่ีมีการระบาดของโรคโควิด-19 ท าใหผู้ว้ิจยัตอ้ง
ปฏิบตัติามมาตรการจากรฐับาลขอความรว่มมือใหป้รบัพฤติกรรมการอยูร่ว่มกนัและเวน้ระยะหา่ง  
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ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables)  แบง่เป็นดงันี ้  

1.1 แรงจงูใจ  
1.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.1.2 ดา้นเหตผุล 
1.1.3 ดา้นอารมณ ์
1.1.4 ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ 

1.2 ความไวว้างใจ 
1.2.1 ดา้นการส่ือสาร  
1.2.2 ดา้นการใสใ่จและการให ้ 
1.2.3 ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย 

1.3 ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
1.3.1 ดา้นช่ือเสียง 
1.3.2 ดา้นคณุภาพของขอ้มลู 
1.3.3 ดา้นความปลอดภยั 

2. ตวัแปรตาม (Dependent  Variable)   คือ การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน  Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

2.1 ล าดบัขัน้การตดัสินใจซือ้แบบไอดา (AIDA Model) 
2.1.1 ความตัง้ใจ  
2.1.2 ความสนใจ 
2.1.3 ความตอ้งการ 
2.1.4 การตดัสินใจซือ้ 
 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ  
1. แรงจงูใจ หมายถึง สิ่งท่ีกระตุน้ภายในตวับคุคลท าใหเ้กิดความตอ้งการอยากซือ้

เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ซึ่งอาจไดร้บัการกระตุน้จากปัจจัยภายนอกและภายในของตัว
ผูบ้รโิภคเอง ประกอบดว้ย 

1.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง แรงจงูใจท่ีท าใหผู้บ้รโิภคท าการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น 
Facebook Live โดยใชค้วามพงึพอใจในตวัสินคา้หรือเสือ้ผา้ท่ีผูข้ายน ามาเสนอขาย 
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1.2 ดา้นเหตุผล หมายถึง แรงจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคท าการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live ซึ่งผา่นการพิจารณาของผูบ้ริโภคอย่างมีเหตผุลก่อนว่า ท าไมจึงซือ้เสือ้ผา้ชิน้นัน้ๆ
ค านงึถึงคณุภาพของผา้เหมาะสมกบัราคา การใชง้านและความจ าเป็น 

1.3 ดา้นอารมณ ์หมายถึง แรงจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคท าการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live โดยใชค้วามรูส้กึดา้นอารมณข์องผูบ้ริโภคเป็นหลกั 

1.4 ดา้นการอุปถัมภร์า้นคา้ หมายถึง แรงจูงใจท่ีท าใหผู้บ้ริโภคท าการตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live เกิดจากความประทบัใจจากทางรา้นหรือผูข้ายเสือ้ผา้ท่ีท าการ Live  

2. ความไว้วางใจ หมายถึง ความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อพนักงานขายในการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ซึ่งความไวว้างใจเกิดขึน้ไดจ้ากปัจจยัหลายดา้นท่ีมาจาก
การกระท าของผูข้าย ประกอบดว้ย 

2.1 ดา้นการส่ือสาร หมายถึง การส่งขอ้มูลของผูข้ายต่อผูบ้ริโภคท่ีมีความสุภาพ 
ไพเราะดว้ยวิธีการพูด สามารถตอบขอ้สงสยัของผูบ้ริโภคเก่ียวกับเสือ้ผา้ได ้รวมไปถึงการจดัส่ง
สินคา้ไดต้รงตามเวลา มีกการแจง้ราคา แจง้เลขพัสดุใหผู้บ้ริโภคทราบทุกครัง้ แนะน า เสือ้ผา้ท่ี
ก าลงันิยมหรือขายดี แจง้รายละเอียดการซือ้และการช าระเงินอยา่งชดัเจน 

2.2 ดา้นการใส่ใจและการให ้หมายถึง ผู้ขายมีความใส่ใจ เขา้ใจในความตอ้งการ 
ค านงึถึงผลประโยชนข์องผูบ้รโิภค มอบเสือ้ผา้ท่ีมีคณุภาพดีไมมี่ต าหนิใหก้บัผูบ้รโิภค 

2.3 ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย หมายถึง ผูข้ายมีการจดัขัน้ตอนในการซือ้เสือ้ผา้
ผา่น Facebook Live ท่ีง่าย ไมซ่บัซอ้น มีการอธิบายวิธีการยืนยนัการซือ้ไวอ้ย่างชดัเจน ระยะเวลา
การจดัสง่หลงัจากช าระเงินอยา่งรวดเรว็ 

3. ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์หมายถึง รูปแบบใหมข่องการพานิชยอิ์เล็กทรอนิกสท่ี์
ไดมี้การพัฒนามาจากส่ือสังคมอออนไลน ์ไดแ้ก่ เครือข่ายสังคมออนไลน ์(Social Network) 
สนับสนุนใหผู้้ขายและผูบ้ริโภคท าการซือ้ขาย (Social Commerce) และใชบ้ริการต่างๆบน
แอพพลิเคชั่น (Online Service) มกัด าเนินงานผา่นเครือขา่ยสงัคมออนไลนเ์พ่ือส่งเสริมการซือ้ขาย
สินคา้ออนไลน ์ไดแ้ก่ แอพพลิเคชั่น Facebook เป็นตน้ ซึ่งเพิ่มความน่าเช่ือถือ สรา้งความเช่ือมั่น
ใหแ้ก่ผู้บริโภคโดยการวัดคุณภาพของแอพพลิเคชั่น Facebook ท่ีเป็นตวักลางส าหรบัการขาย
ระหวา่งผูข้ายกบัผูบ้รโิภค โดยวดัไดจ้ากปัจจยั ดงันี ้

3.1 ดา้นช่ือเสียง หมายถึง ช่ือเสียงของแอพพลิเคชั่น Facebook ท่ีไดร้บัความนิยม
และผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย มีจ านวนยอดผูเ้ขา้ชม ความนิยมในการซือ้เสือ้ผา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
Facebook ของผูบ้รโิภค 
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3.2 ดา้นคณุภาพของขอ้มลู หมายถึง แอพพลิเคชั่น Facebook ท่ีมีการแสดงขอ้มูล
ตัง้แตร่ายละเอียดขอ้มลูของรา้นคา้ ประเภทของเสือ้ผา้ แจง้ราคาเสือ้ผา้ท่ีชดัเจน จ านวนผูต้ิดตาม 
จ านวนผูก้ดถกูใจรา้น การรีวิวของผูบ้รโิภคท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ 

3.3 ดา้นความปลอดภัย หมายถึง แอพพลิเคชั่น Facebook มีมาตรการการรกัษา
ขอ้มูลต่างๆเพ่ือความปลอดภัยของขอ้มลูส่วนตวัของผูบ้ริโภคไวเ้ป็นความลบั สามารถตรวจสอบ
ไดว้า่ผูข้ายหรือรา้นคา้มีตวัตนอยูจ่รงิ ไมมี่การเปิดเผยธุรกรรมทางการเงินของผูบ้รโิภคไปเผยแพร่ 

4. การตดัสินใจซือ้ หมายถึง ล าดบัขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้แบบไอดา (AIDA Model) 
ท่ีผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ประกอบดว้ย 

4.1 ดา้นความตั้งใจ หมายถึง ผู้บริโภคมีความตั้งใจท่ีจะเข้าร่วมและรับฟังการ
ถ่ายทอดสด (Live Streaming)  แลว้นัน้ ผูบ้ริโภคเกิดความรูส้ึกสนใจในเสือ้ผา้ท่ีผูข้ายไดท้  าการ
เสนอขายผา่น Facebook Live 

4.2 ดา้นความสนใจ หมายถึง หลงัจากท่ีไดร้บัฟังกรถ่ายทอดสด (Live Streaming) 
แลว้นัน้ ผูบ้ริโภคเกิดความรูส้ึกสนใจในเสือ้ผา้ท่ีผูข้ายไดท้  าการเสนอขายผ่าน Facebook Live 
ความสนใจในท่ีนีอ้าจเกิดจากสไตลค์ณุภาพของเสือ้ผา้ หรือเกิดจากการน าเสนอขายของผูข้าย 

4.3  ดา้นความต้องการ หมายถึง ผูบ้ริโภคเกิดความรูส้ึกตอ้งการหรือความปรารถนา
อยากครอบครองเสือ้ผา้เม่ือไดร้บัการกระตุน้จากความชอบในลกัษณะสไตลข์องเสือ้ผา้หรือการ
น าเสนอขายของผูข้าย  

4.4 ดา้นการตดัสินใจซือ้ หมายถึง เป็นขัน้ตอนท่ีผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้
ผา่น Facebook Live โดยผา่นความตัง้ใจ ความสนใจ และความตอ้งการจึงท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ 

5. Facebook Live หมายถึง รูปแบบการตลาดออนไลน ์เป็นคุณสมบตัิหนึ่งของ
แอพพลิเคชั่น Facebook ท่ีสามารถท าการถ่ายทอดสด (Live Streaming) การขายเสือ้ผา้ผ่านทาง 
Facebook แบบทนัทีตามท่ีรา้นคา้หรือพนกังานขายไดก้ าหนดไว ้อีกทัง้ยงัเป็นรูปแบบการตลาด
ออนไลนแ์บบใหม่ท่ีใหค้วามบนัเทิงและสรา้งการมีปฏิสัมพันธ์ผ่านการแสดงความคิดเห็นไดอี้ก
ดว้ย โดยผูท่ี้เป็นเพ่ือนหรือผูต้ดิตามของรา้นคา้สามารถรว่มชมการ (Live) ไปพรอ้มๆกนัได ้

6. ผูบ้ริโภค Gen Y หมายถึง ผูท่ี้เคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ท่ีเกิดช่วง
ระหวา่ง พ.ศ. 2523-2540 หรือมีอายรุะหว่าง 23-40 ปี (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2558) โดยอาศยั
อยู่ในประเทศไทย ซึ่ง Gen Y เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความถนดัในการเลือกซือ้สินคา้ออนไลนม์าก
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ท่ีสุด (SCB Economic Intelligence Center, 2557) และมีแนวโนม้พฤติกรรมการซือ้สินคา้
ออนไลนม์ากท่ีสดุ (BLT Bangkok, 2562) 
 
กรอบแนวคิดในการวิจัย  

ในการศึกษาวิจยัเรื่อง แรงจูงใจ ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนท่ี์
สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
มีกรอบแนวความคดิในการวิจยั ดงันี ้ 

ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมมุตฐิานในการวิจัย  

1. แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ ์และดา้นการ
อปุถมัภร์า้นคา้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y 
ในประเทศไทย  

ความไว้วางใจ(Stern Robert, 1997)  
1. ดา้นการส่ือสาร 
2. ดา้นการใสใ่จและการให ้ 
3. ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย 
 

การตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าผ่าน 
Facebook Live 

ของผู้บริโภคออนไลน ์Gen Y 
ในประเทศไทย 

(ดารา ทปีะปาล, 2546) 
 1. ความตัง้ใจ 
 2. ความสนใจ 
 3. ความตอ้งการ 
 4. การตดัสินใจซือ้ 

แรงจูงใจ (พบูิล ทปีะปาล, 2545)  
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์
2. ดา้นเหตผุล 
3. ดา้นอารมณ ์
4. ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ 
 

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ 
(วรรณวิสา ศรีวิลาศ ,2561) 
1. ดา้นช่ือเสียง 
2. ดา้นคณุภาพของขอ้มลู 
3. ดา้นความปลอดภยั 
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2. ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการให ้และดา้น
การใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

3. ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มูล 
และดา้นความปลอดภัย มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

4. แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้
ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั 

 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  



 

บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และได้

น าเสนอตามหวัขอ้ ดงัตอ่ไปนี ้ 
1. ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบั Facebook Live  
2. แนวคดิและทฤษฎีแรงจงูใจ 
3. แนวคดิและทฤษฎีความไวว้างใจ 
4. แนวคดิและทฤษฎีธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
5. แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
6. ผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
 

1. ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับ Facebook Live 
Facebook เป็นเว็ปไซตท่ี์ให้บริการดา้นเครือข่ายสงัคมออนไลนผ์่านอินเทอรเ์น็ต 

(Social Network) สามารถท าใหผู้ใ้ชง้านติดต่อส่ือสารและร่วมท ากิจกรรมกบัผูใ้ช้งานคนอ่ืนๆได ้
เช่น โพสตรู์ปภาพ โพสตค์ลิปวิดีโอ เขียนบทความ แชทสนทนา เล่นเกมสแ์บบเป็นกลุ่ม และ
กิจกรรมอ่ืนๆ แอพลิเคชั่น Facebook ไดพ้ฒันาคณุสมบตัิใหม่เพิ่มเติมตลอดเวลา ซึ่งไดร้บัแรง
บรรดาลใจจากหนงัสือ The Exeter Face Book ซึ่งเป็นหนงัสือท่ีจะถกูส่งตอ่ๆกนัใหน้กัเรียนคนอ่ืน
ไดรู้จ้กักนัของโรงเรียน Phillips Exeter Academy ซึ่งท าให ้Mark Zuckerburg เกิดแรงบรรดาลใจ
อยากเปล่ียนแปลงและพฒันาไปสู่โลกอินเทอรเ์น็ต Facebook เป็นแอพพลิเคชั่นสญัชาติอเมริกนั 
ส านกังานใหญ่ตัง้อยู่ท่ีเมืองเมนโลพารก์ (Menlo Park) รฐัแคลิฟอรเ์นีย (California) ก่อตัง้เม่ือวนั
พุธท่ี 4 กุมภาพันธ์ พ.ศ. 2547 โดย Mark Zuckerburg ในช่วงแรก เปิดใหเ้ขา้ใชง้านเฉพาะ
นักศึกษาของมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด (Harvard University) เท่านั้น ผู้ใช้ต้องมีท่ีอยู่อีเมล 
harvard.edu จนมีช่ือเสียงท าใหม้หาวิทยาลยัอ่ืนๆในเขตบอสตนั (Boston) มีความตอ้งการอยาก
เข้าใช้งาน Facebook ท าให้ Mark Zuckerburg ไดช้ักชวนเพ่ือนอีก 2 คน ช่ือว่า Dustin 
Moskovitz และ Chris Hughes เพ่ือช่วยกนัสรา้ง Facebook ใชร้ะยะเวลาเพียง 4 เดือน ท าให ้
Facebook ไดเ้พิ่มรายช่ือและสมาชิกของมหาวิทยาลยัอีก 30 กว่าแห่ง หลงัจากนัน้ไดมี้เพ่ือน
รว่มงาน นกัลงทนุในการบรหิารมากขึน้ รวมไปถึงหลายบริษัทสนใจซือ้ธุรกิจ Facebook จนกระทั่ง
มีการประเมินมลูคา่ธุรกิจเป็น 525 ลา้นเหรียญสหรฐั ท าให ้Facebook ไดเ้ปิดใหอ้งคก์รหรือบริษัท
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ตา่งๆสามารถเขา้ใชง้านได ้และเม่ือปี พ.ศ. 2550 Facebook เปิดใหค้นทั่วไปท่ีมีบญัชี E-mail เขา้
ใชง้านได ้ในปัจจบุนัประเทศไทยมีผูใ้ชง้าน 51 ลา้นบญัชี หรือ 84.9% ของจ านวนประชากรอาย ุ
13 ปีขึน้ไป (TWF Agency, 2564) 

แรงบรรดาลใจในการก่อตัง้ Facebook มาจากหนงัสือ The Exeter Face Book เป็น
หนงัสือท่ีจะถกูส่งตอ่ๆกนัใหน้กัเรียนคนอ่ืนไดรู้จ้กักนัของโรงเรียน  Phillips Exeter Academy ซึ่ง
ท าให ้Mark Zuckerburg เกิดแรงบรรดาลใจอยากเปล่ียนแปลงและพฒันาไปสู่โลกอินเทอรเ์น็ต 

หลังจากท่ี Facebook ได้พัฒนาตัวเองมาเรื่อยๆจนเกิดคุณสมบัติใหม่  คือ 
Facebook Live เป็นคณุสมบตัิท่ีสามารถท าการถ่ายทอดสด เรื่องราวตา่งๆ ผ่านทาง Facebook 
ในลักษณะวิดีโอภาพเคล่ือนไหว โดยผู้ท่ีเป็นเพ่ือนหรือผูท่ี้ติดตามเพจของผู้ใช้งานท่ีท าการ
ถ่ายทอดสด (Live Streaming) ก็สามารถรว่มชมการ Live ไปพรอ้มกนัได ้จดุเดน่ของ Facebook 
Live คือ สามารถถ่ายทอดเรื่องราวตา่งๆในเวลาจริง (Content Real-time) และยงัเป็นการส่ือสาร
แบบสองทาง (Two way Communication) ผูช้มหรือผูต้ิดตามสามารถชมและแสดงความคิดเห็น
ไดท้นัทีขณะการถ่ายทอดสด ธุรกิจออฟไลนต์า่งๆจึงหนัมา Live Streaming ผ่านแอพพลิเคชั่น 
Facebook การ Live Streaming จึงถกูพฒันาใหเ้ป็น Live Commerce ท่ีมีนกัการตลาด รา้นคา้
ออนไลน ์   แบรนดต์า่งๆ Net Idol Blogger เขา้มาเก่ียวขอ้ง การขายประเภท Live Commerce 
เป็นการผสมผสานระหว่างการขายสินคา้จากออฟไลนไ์ปสู่ออนไลนท่ี์เขา้ถึงไดส้ะดวกทกุเวลา ได้
เห็นสินคา้และพดูคยุ (Interaction) กบัผูข้ายจากหนา้รา้นผ่านหนา้จอ จนกลายเป็นธุรกิจออนไลน์
ท่ีท าการตลาดในส่ือออนไลน ์(Online marketing) เพ่ือเป็นการท าใหผู้บ้ริโภครูจ้กัสินคา้มากขึน้ 
ขยายฐานของกลุ่มผูบ้ริโภค อีกทัง้การไดโ้ตต้อบ พูดคยุ มีปฏิสมัพนัธท์างการตลาด เป็นการช่วย
กระตุน้ความตอ้งการซือ้ ท าใหผู้บ้รโิภคเกิดการตดัสินใจซือ้ไดเ้ร็วขึน้ ซึ่งมีความแตกตา่งไปจากการ
ขายสินคา้แบบเดิมดว้ยวิธีการโพสตรู์ปภาพหรือวิดีโออย่างชดัเจน เน่ืองจากผูข้ายและผูบ้ริโภคไม่
สามารถมีปฏิสมัพนัธ ์พูดคยุกันไดท้นัที ดว้ยเหตนีุก้ารถ่ายทอดสด (Live Commerce) จึงเป็น
กิจกรรมท่ีก าลังไดร้บัความนิยมและดึงดูดความสนใจจากผูใ้ชง้านทัง้ผูข้ายและผูบ้ริโภคไดเ้ป็น
อย่างดี อีกทัง้ทางแอพพลิเคชั่นก าหนดใหมี้การแสดงตวัตนของผูข้ายเม่ือท าการ Live Streaming 
เพ่ือช่วยสรา้งความน่าเช่ือถือและความไวว้างใจใหก้บัผูบ้ริโภค จากขอ้มลู Shoplus พบว่าในปี 
พ.ศ.2563 การขายประเภท Live Commerce ผ่านแอพพลิเคชั่น Facebook ในไตรมาสท่ี 1 พบว่า 
มีอตัราการขาย 53.93% เม่ือไตรมาสท่ี 2 พบว่ามีอตัราสงูขึน้เป็น 66.78% ซึ่งสวนทางกบัการขาย
แบบเดมิดว้ยวิธีโพสตเ์ป็นรูปภาพ (ขา่วธุรกิจการตลาด, 2563) 
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ข้ันตอนการใช้งานบนแอพพลิเคช่ัน 
ขัน้ท่ี 1  กดค าสั่ง Live บนไอคอน              ซึ่งอยูบ่รเิวณชอ่งคณุก าลงัคดิอะไรอยู่ ? 
ขัน้ท่ี 2 เลือกรูปแบบความเป็นสว่นตวัของการถ่านทอดสด(Live) 
 ขัน้ท่ี 3 พิมพร์ายละเอียดหวัขอ้ของการถ่ายทอดสด  
ขัน้ท่ี 4 S กดค าสั่ง tart Live Video จากนัน้เริ่มท าการ Live  

ภาพประกอบ 1 สญัลกัษณข์องแอพพลิเคชั่น Facebook 

 ท่ีมา: Thumbsup. (2563). Highlight Social Media. (ออนไลน)์.  

ตัวอย่างผู้ขายเสือ้ผ้าผ่าน Live ในประเทศไทยทีไ่ด้รับความนิยมจากผู้บริโภค 
คณุระชาวีย ์พลูสวสัดิ ์หรือ ริริว เจา้ของเพจ RIREW เสือ้ผา้แฟชั่น บนแอพพลิเคชั่น 

Facebook ภายใตช่ื้อบริษัท ริริว จ  ากัด ซึ่งท าการตลาดโดยการ Live ขายเสือ้ผา้ท่ีมียอดค าสั่งซือ้
สูงสุด 2,000   ชิน้ต่อวัน ส าหรบัรายไดใ้นปี รายได ้6 ลา้นบาท ถัดมาในปี 2561  มีรายได ้51ลา้น
บาท   เทคนิคในการขายเสือ้ผา้ผ่าน  Facebook Live ของคณุริริว คือ ไม่เนน้การขายแบบจริงจงั 
100% ใชว้ิธีแบง่สดัส่วนในการขาย 80% และสรา้งความสนกุใหก้บัผูช้ม 20% เพ่ือเป็นการดงึดดู
และสรา้งแรงจูงใจในการตดัสินใจซือ้จากผูช้ม อีกทัง้ยงัเนน้การส่ือสารดว้ยระดบัเสียงท่ี ฟังชดั มี
การส่ือสารท่ีสรา้งความไวว้างใจจากผูช้มและแสดงความใส่ใจผูช้มโดยการไม่ทิง้ช่วงเวลาเงียบ
หรือปล่อยหนา้จอว่างในช่วงเวลา Live (Marketing Oop, 2564) ซึ่งเทคนิคต่างๆท าใหค้ณุริริว
ไดร้บัความนิยมน าไปสู่ผูข้ายเสือ้ผา้ผ่าน facebook Live อนัดบัตน้ๆท่ีผูบ้ริโภคในประเทศไทยให้
การยอมรบั 
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ภาพประกอบ 2 คณุริรวิ ผูข้ายเสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ในประเทศไทย 

 ท่ีมา: Marketing Oops. (2564). กรณีศกึษา “Rirew” เจา้แม่ไลฟ์สดขายทกุอย่าง. 
(ออนไลน)์. 

แอพพลิเคช่ันออนไลนอ์ื่นๆในรูปแบบ Live Streaming 
เน่ืองด้วย Live Commerce ถูกพัฒนาจนเกิดความน่าสนใจจากผู้บริโภค 

แอพพลิเคชั่นส่ือสงัคมออนไลนอ่ื์นๆจึงมีการพฒันารูปแบบ Live Streaming เพ่ือการแข่งขนัให้
ผูข้ายและผูบ้รโิภคเลือกแอพพลิเคชั่นนัน้ๆเป็นตวักลางในการซือ้ขายสินคา้ออนไลน ์ไดแ้ก่  

Instagram  
แอพพลิชั่นส่ือสงัคมออนไลนส์ าหรบัการแบ่งปันรูปภาพและวิดีโอ สามารถตกแต่ง

ดว้ยฟิลเตอร ์(Filter) มีรูปแบบการตัง้ค่าโปรไฟลส์่วนตัวและสาธารณะ ผูใ้ชง้านสามารถเลือก
ตดิตาม (Following) และผูต้ดิตาม (Followers) ได ้ในปัจจบุนัประเทศไทยมีผูใ้ชง้าน 16 ลา้นบญัชี 
หรือ 26.6% ของจ านวนประชากรอาย ุ13 ปีขึน้ไป (TWF Agency, 2021) จดุเดน่ของแอพพลิเคชั่น 
Instagram คือ ใชง้านง่าย สะดวก ดารานกัแสดงหรือคนดงัในสงัคมออนไลน ์(Influencer) ทั่วโลก
นิยมใชง้านแอพพลิเคชั่นนี ้(วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) Instagram  ใชก้ลยุทธ ์Instagram 
Search Engine Optimization (SEO) ในการช่วยเหลือรา้นคา้หรือแบรนดต์า่งๆใหถ้กูคน้หาจากผู้
ซือ้ไดง้่ายขึน้เพียงพิมพ ์Keyword และเครื่องหมาย# ท าใหโ้อกาสท่ีกลุม่เปา้หมายเห็นโพสตง์่ายขึน้ 
และพฒันามาเรื่อยๆจนมีคณุสมบตัิ Instagram Live ท่ีรา้นคา้และกลุ่ม Influencer ก าลงัใหค้วาม
นิยม สามารถเขา้รว่ม Live Room ไดสู้งสดุ 4 คน ท าใหผู้ต้ิดตามของแต่ละผูใ้ชง้านเขา้ชมการ
ถ่ายทอดสด (Live)  
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ภาพประกอบ 3 สญัลกัษณข์องแอพพลิเคชั่น Instagram  

ท่ีมา: Steps Academy. (2064). เทคนิคการท าInstagram SEO จากช่องทางการคน้หา 
Interest. (ออนไลน)์. 

Shopee 
แอพพลิเคชั่น Shopee เป็นรูปแบบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสห์รือ E-Commerce 

(Electronic Commerce) ส านักงานใหญ่ตัง้อยู่ท่ีประเทศสิงคโปร ์ภายใตบ้ริษัท SEA Group 
ก่อตัง้ครัง้แรกในปี ค.ศ. 2009 โดย Forrest Li Shopee มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว เริ่มตน้ดว้ยการ
เป็น Marketplace โดยมีรูปแบบธุรกิจเป็นแบบผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค หรือ C2C และตอ่มาก็ไดเ้พิ่ม
ช่องทางเป็นแบบธุรกิจกับผูบ้ริโภค B2C ในรูปแบบผสมผสานกัน (Hybrid Model) เป็นสินคา้
ประเภทอปุกรณอิ์เล็กทรอนิกส ์ของตกแตง่บา้น อาหาร ขนมขบเคีย้ว สินคา้สขุภาพและความงาม 
สินคา้แม่และเด็ก แฟชั่น เครื่องเขียน อปุกรณกี์ฬา และอปุกรณย์านยนต ์ ส่วนใหญ่สินคา้ในกลุ่ม
เพ่ือสขุภาพและความงาม อปุกรณอิ์เล็กทรอนิกส ์และกลุ่มสินคา้เครื่องใชใ้นบา้นจดัเป็นหมวดหมู่
สินคา้ยอดนิยมของผูบ้ริโภคชาวไทย กลยุทธก์ารตลาดรวมถึงคณุสมบตัิต่างๆ (Features) ของ 
Shopee ท่ีไดร้บัความนิยมและความสนใจอยา่งมากจากผูบ้ริโภคชาวไทย ไดแ้ก่  

กลยุทธก์ารส่งเสริมการตลาดประจ าทุกๆเดือน เม่ือวนัท่ี 12 ธันวาคม 2562 ใชช่ื้อ
โปรโมชั่นลดราคา “Shopee 12.12 Birthday Sale” ดว้ยยอดจ าหน่ายสินคา้จ านวน 80 ลา้นชิน้
จากทั่วทัง้ภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใตแ้ละไตห้วนัภายในเวลา 24 ชั่วโมง ท าใหเ้กิดแคมเปญ
ลดราคาทกุเดือน ในปี 2562 พบวา่จงัหวดักรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัท่ีมียอดค าสั่งซือ้สงูท่ีสดุ ใน
ขณะเดียวกนัจงัหวดับงึกาฬ อดุรธานี และสตลู มีอตัราการเติบโตดา้นการซือ้สินคา้ผ่าน Shopee 
สงูท่ีสดุในชว่งครึง่ปีแรก (PR News, 2562)  

คณุสมบตัิ (Feature) คน้หาสินคา้ดว้ยรูปภาพ (Image Search) เพ่ือตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคชาวไทยในการซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านโทรศพัทมื์อถือ ซึ่งไดร้บัความนิยม
มากขึน้อย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นกลยุทธ์ท่ีมอบความสะดวกสบายและมีประสิทธิภาพคน้หา
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สินคา้ไดจ้รงิ ตัง้แตเ่ปิดตวัคณุสมบตัคิน้หาสินคา้ดว้ยรูปภาพ พบว่าการคน้หาดว้ยรูปภาพมีจ านวน
ประมาณ 400,000 ครัง้ตอ่เดือน (Shopee Blog, 2563) 

กลยทุธช์  าระเงินปลายทาง หรือ Cash on Delivery (COD) พบว่าผูบ้ริโภคชาวไทย
นิยมช าระเงินปลายทาง เน่ืองจากมีความไวว้างใจในการซือ้สินคา้จากผูข้ายทั่วประเทศมากขึน้ 
โดยสว่นใหญ่การช าระเงินปลายทางและการโอนเงินผ่านธนาคารเป็นช่องทางการช าระ ท่ีผูบ้ริโภค
ในตา่งจงัหวดัใหค้วามนิยม ขณะเดียวกนัการช าระเงินแบบไรเ้งินสดผ่านบตัรเครดิตเป็นช่องทางท่ี
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครนิยมมากท่ีสดุ (Shopee Blog, 2563)  

คณุสมบตัิ Live Streaming บน Shopee ไดก้ลายเป็น E-marketplace ท่ีไดร้บัความ
นิยมมากท่ีสดุ เน่ืองจากเป็นชอ่งทางการติดตอ่ส่ือสารแบบ Real Time ท่ีท  าใหผู้ซื้อ้ติดตอ่กบัผูข้าย
ไดง้่ายและสะดวกขึน้ สินคา้หลากหลายสไตล์และหลากหลายประเภทใหบ้ริโภคเลือกเข้าชม 
หลงัจากท่ี Shopee ไดเ้ปิดตวั Shopee Live เม่ือเดือนมีนาคม 2562 ผูข้ายและแบรนดร์า้นคา้
ตา่งๆ มียอดผูเ้ขา้ชมในหนา้รา้นคา้มากขึน้เฉล่ีย 30 เทา่จากเดมิ  

 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 สญัลกัษณข์องแอพพลิเคชั่น Shopee 

ท่ีมา: อรรถจิมา ธนกรกิจ. (2563). ช้อปป้ีเผยอินไซต ์นักช้อปชาวไทย ถูกใจสิ่งนี ้. 
(ออนไลน)์. 

Lazada 
ก่อตัง้ขึน้ในปี พ. ศ. 2555 โดยทีมงาน Rocket Internet ประเทศสิงคโปร ์มีเปา้หมาย

เพ่ือเป็นธุรกิจ E-Commerce รายหลักของภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต ้ครอบคลุมการ
ใหบ้ริการ 6 ประเทศ ไดแ้ก่ ประเทศอินโดนีเซีย มาเลเซีย ฟิลิปปินส ์สิงคโปร ์ไทย และเวียดนาม 
สินคา้ในแอพพลิเคชั่น Lazada เป็นสินคา้อุปโภคบริโภค เครื่องส าอางและความงาม แฟชั่น 
อปุกรณอิ์เล็กทรอนิกส ์เครื่องใชใ้นบา้น เฟอรน์ิเจอร ์เป็นตน้ (ThumbsUp, 2560) Lazada เริ่มตน้
จากขายสินคา้จากคลังตวัเอง จากนัน้ปี 2556 เริ่มพัฒนาให้มีประเภท Marketplace Model 
อนุญาตให้บุคคลท่ีสามเข้ามาขายสินค้าในพืน้ท่ีของตนเอง ในปี 2557 พบว่ายอดขายจาก  
Marketplace คิดเป็นอัตรา 65% ของยอดขายทัง้หมด จากการระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้
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รฐับาลประกาศปิดเมือง ส่งผลใหผู้บ้ริโภคตอ้งอยู่บา้นและช่วงนีเ้ป็นช่วงท่ี Lazada มียอดขาย
สินคา้เพิ่มขึน้ 250% ไดแ้ก่ อปุกรณกี์ฬาออกก าลงักาย สินคา้หมวดสุขภาพและความงาม สินคา้
ภายในครวั ของตกแต่งบา้น (ผูจ้ดัการ, 2563) กลยทุธท์างการตลาดของ Lazada ท่ีไดร้บัความ
นิยมและความสนใจจากผูบ้ริโภคชาวไทย ไดแ้ก่ 1) กลยุทธช์  าระเงินปลายทาง หรือ Cash on 
Delivery (COD) 2) ระบบการขนส่ง Logistic ท่ีมีคลงัขนาดใหญ่ตัง้อยู่ในประเทศไทยและเพิ่มจดุ
การขนส่งอย่างต่อเน่ือง ปัจจุบันมีคลังสินคา้จ านวน 30 แห่งประจ า 17 จังหวัด เพ่ือควบคุม
คุณภาพและควบคุมการขนส่งสินคา้ให้ถึงมือผู้บริโภคอย่างถูกตอ้งครบถ้วน ผู้บริโภคท่ีอยู่ใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครจะไดร้บัพสัดภุายใน 24 ชั่วโมง 3) กลยทุธ ์Shoppertainment ท่ีควบรวม
การซือ้สินคา้และความบนัเทิงเขา้ดว้ยกนั เช่น แคมเปญ“Lazada Men’s Festival” เพ่ือเจาะกลุ่ม
ผูช้าย, แคมเปญ “Lazada Women’s Festival” เพ่ือเจาะกลุ่มผูห้ญิงวยั18-24 ปีและแคมเปญ 
“Lazada 8th Birthday Sale อยู่บา้นนะคนดี เรามีดีลดีดี๊ส่งให”้ เพ่ือเจาะกลุ่มวยัรุน่ท่ีเป็นทัง้ผูช้าย
แ ล ะ ผู้ ห ญิ ง  4 ) คุ ณ ส ม บั ติ  Live Streaming ห รื อ “LazLive” ถู ก พัฒ น า จ า ก ก ล ยุ ท ธ์
Shoppertainment ของ Lazada เพ่ือยกระดบัการซือ้สินคา้ออนไลนใ์หผู้บ้ริโภคใชเ้วลาในการซือ้
สินคา้ผ่าน Lazada อย่างสนุกและนานมากขึน้ อีกทัง้ยงัเป็นกลยทุธช์่วยเหลือธุรกิจ SME ท่ีขาย
สินคา้ผา่น Lazada (Marketing Oops, 2563) 
 

 

 

ภาพประกอบ 5 สญัลกัษณข์องแอพพลิเคชั่น Lazada 

ท่ีมา: Thumbs Up Team. (2560). แกะรอย Lazada ก่อนจะมาเป็นเครื่องจกัรท าเงินตวั
ใหมใ่ห ้Alibaba ในปี 2017. (ออนไลน)์. 

TikTok 
เป็นแอพพลิเคชั่นวิดีโอท่ีเน้นความบันเทิง การศึกษาและไลฟ์สไตล ์โดยผู้ใชห้รือ

ผูส้รา้งเนือ้หาวิดีโอนัน้ เรียกว่า UGC (User Generated Content) สามารถสรา้งสรรคเ์นือ้หา 
(Content) ไดด้ว้ยตวัเอง ภายในแอพพลิเคชั่นมีเครื่องมือส าหรบัถ่ายวิดีโอ ตดัตอ่ เอฟเฟกส ์รวมไป
ถึงการใสเ่พลงท่ีถกูลิขสิทธ์ิ ใหผู้ใ้ชไ้ดใ้ชง้านอยา่งง่ายดาย ผูก้่อตัง้โดย จาง อีห้มิง (Zhang Yiming) 
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วิศวกรซอฟตแ์วร ์ตัง้อยู่ท่ีกรุงปักก่ิง ประเทศจีน TikTok ถกูพฒันาจากบริษัท ByteDance ซึ่งเป็น
บริษัทดา้นเทคโนโลยี (ประชาชาติธุรกิจ, 2563) แอพพลิเคชั่นเปิดตวัครัง้แรกท่ีประเทศจีนภายใต้
ช่ือ Douyin ในเดือนธันวาคม พ.ศ. 2559 แตก่ารตอบรบัยงัไม่ดีเท่าทีควร ขณะเดียวกนักลบัไดร้บั
ความสนใจจากผู้ใช้อายุ 13-15 ปี เน่ืองดว้ยความเรียบง่าย คลิปสั้นๆแต่สนุกสนาน หลังจาก
ประสบความส าเร็จท่ีประเทศจีน ต่อมาในเดือนกันยายน พ.ศ. 2560 แอพพลิเคชั่นเริ่มเขา้สู่
ตลาดโลกเขา้ถึงหลายๆประเทศภายใตช่ื้อ TikTok จนสามารถเป็นแอพพลิเคชั่นท่ีมียอดดาวน์
โหลดสงูสดุในโลกดว้ยยอด 45 ลา้นครัง้ใน พ.ศ. 2561 (Billion Way, 2563) กลยทุธท์างการตลาด
ท่ีไดร้บัความนิยมและความสนใจจากผูบ้ริโภคชาวไทย ไดแ้ก่ 1) กลยทุธศ์ึกษา Insight ท าความ
เขา้ใจพฤตกิรรมของผูใ้ช ้โดยส ารวจจากความช่ืนชอบประเภทคอนเทนตข์องผูใ้ช ้2) กลยทุธใ์ชง้าน
ง่าย ภายในแอพพลิเคชั่นมีเครื่องมือท่ีช่วยผูใ้ชง้านสรา้งสรรคค์ลิปวิดีโอสัน้ๆดว้ยตวัเอง ตัง้แตก่าร
ถ่ายวิดีโอ การตดัต่อ การใส่เอฟเฟกส ์การใส่เพลงประกอบท่ีถูกลิขสิทธ์ิ รวมไปถึงการแชรไ์ปยัง
แอพพลิเคชั่นอ่ืนๆได ้ 3) กลยทุธ์ Challenge Campaign เป็นกลยทุธเ์นน้การส่ือสาร สรา้งสรรค์
การมีส่วนร่วมแคมเปญการแข่งขันของผู้ใช้ ท าให้เกิดกระแสนิยมเกิดความอยากมีส่วนร่วม 
(ฐานเศรษฐกิจ, 2563)  4) คณุสมบตัิ TikTok LIVE ท่ีถูกพฒันาตามกระแสนิยมของเครือข่าย
สงัคมออนไลน ์แต ่TikTok มีความมุ่งหวงัยกระดบัไปอีกขัน้ จึงเปิดตวัหลายคณุสมบตัิ ไดแ้ก่  LIVE 
Match, Multi-Guest, LIVE Countdown Sticker (TikTok, 2564) 

 

 

ภาพประกอบ 6 สญัลกัษณข์องแอพพลิเคชั่น TikTok 

ท่ีมา : ประชาชาติ. (2563). TikTok ผงาด แอปจีนท่ีมาแรงสุดในโลกยุคโควิด-19. 
(ออนไลน)์ 

YouTube 
เป็นเว็บไซตว์ิดีโอท่ีมีผู้ใชง้านทั่วโลก หลากหลายประเภท เช่น สารคดี ไลฟ์สไตล ์

ความบนัเทิง ความรู ้ภาพยนต ์การต์นู รายการทีวี เพลง เป็นตน้ YouTube เปิดตวัขึน้มาเม่ือเดือน
กมุภาพนัธ ์พ.ศ. 2548 โดยมีผูก้่อตัง้ 3 คน คือ Chad Hurley, Steve Chen, และ Jawed Karim 
ปัจจบุนัประเทศไทยมีผูใ้ชง้าน 37.3 ลา้นบญัชี หรือ 54.3% ของจ านวนประชากรอายุ 13 ปีขึน้ไป 
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(TWF Agency, 2021) และมีผูเ้ขา้ชมมากท่ีสดุเป็นอนัดบั 2 ของโลกรองจาก Google (ลงทนุแมน, 
2561) เน่ืองจาก YouTube มีหลากหลายประเภทหลากหลายผูส้รา้งสรรคว์ิดีโอ ยงัเป็นท่ีนิยมของ
ผูช้มทกุเพศทกุวยั นอกจากนีย้งัสนบัสนนุใหผู้ใ้ชง้านเป็นผูผ้ลิตวิดีโอของตนเอง จึงถกูนิยมเรียกว่า 
YouTuber เพ่ือสรา้งช่องอปัโหลดวิดีโอใหผู้ใ้ชง้านเขา้รบัชมและติดตาม อีกทัง้ยงัเป็นการสรา้ง
รายไดใ้หก้ับผูผ้ลิตวิดีโออีกดว้ย เน่ืองดว้ย Live Streaming ก าลงัเป็นความนิยมในยุคปัจจุบนั 
YouTube จึงพฒันาคณุสมบตัิ YouTube Live ขึน้มา ส่วนใหญ่เป็นประเภทความรูแ้ละความ
บนัเทิงมากกวา่การท าธุรกิจ 
 

 
 

ภาพประกอบ 7 สญัลกัษณข์องแอพพลิเคชั่น YouTube 

ท่ีมา: ลงทนุแมน. (2561). ใครคือผูก้่อตัง้ยทูปู. (ออนไลน)์. 

 
ภาพประกอบ 8 สถิตกิารซือ้สินคา้ผา่นแอพพลิเคชั่นออนไลน ์ 

ท่ีมา: ผลส ารวจพฤตกิรรมผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตปี 2562 กระทรวงดจิิทลั, 2563 

จากภาพประกอบ 8 พบวา่ผูบ้รโิภคนิยมเลือกชอ่งทางการซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
Facebook เป็นอนัดบั 3 คิดเป็น 47.5% เน่ืองจาก Shopee และ Lazada เป็น E-Commerce 
ตลาดแข่งขนัสมบรูณ ์จึงมีกลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด เช่น แคมเปญลดราคา -ส่งฟรี ซึ่งเป็นการ
ดึงดูดความสนใจของผูซื้อ้ในทุกๆเดือน จุดเด่นของทั้ง 2 แอพพลิเคชั่นนี ้คือ กลยุทธ์ช  าระเงิน

75.6% 

65.5% 

47.5% 

21.8% 

Shopee

Lazada

Facebook

Instagram

0% 20% 40% 60% 80%

สถิตกิารซือ้สินคา้ผา่นแอพพลิเคชั่นออนไลนต์า่งๆ 
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สถิตกิารขายสินคา้ผา่นแอพพลิเคชั่นออนไลนต์า่งๆ 

ปลายทาง ระบบ AI ท่ีมีการใหค้ะแนนรา้นคา้ รีวิวจากผูซื้อ้ การผูกบตัรเพ่ือช าระเงินท่ีรวดเร็ว
ป้องกันความผิดพลาด (E-Commerce, 2564) ช่องทางการขอความช่วยเหลือ ท าให้ผูซื้อ้เกิด
ความอุ่นใจในการซือ้สินคา้ออนไลน ์ส่งผลใหก้ารซือ้สินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Facebook ถูกนิยม
ซือ้นอ้ยกวา่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 9 สถิตกิารขายสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่นออนไลน ์

ท่ีมา: ผลส ารวจพฤตกิรรมผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตปี 2562 กระทรวงดจิิทลั, 2563 

จากภาพประกอบ 9 พบว่าผูข้ายนิยมเลือกช่องทางการขายสินคา้ผ่านแอพพลิเคชั่น 
Facebook สูงท่ีสดุอนัดบั 1 คิดเป็น 64% เน่ืองจากเป็นการขายท่ีง่าย เขา้ถึงลกูคา้ไดร้วดเร็ว มี
ผูใ้ชง้านมากท่ีสดุและเป็นศนูยร์วมรา้นคา้และบริการออนไลนต์า่งๆในประเทศไทย นอกจากนีย้งัมี
การพฒันาระบบ AI ชว่ยใหก้ารขายเขา้ถึงกลุม่เปา้หมายไดเ้รว็ขึน้ (กรุงศรีเพลินเพลิน, 2564) 

 
2. แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ   

ความหมายของแรงจูงใจ 
เสรี วงษม์ณฑา (2542) อา้งอิงจาก อินทชั เอือ้สนุทรวฒันา (2561) ไดใ้หค้วามหมาย

ของแรงจงูใจวา่ เป็นแรงกระตุน้ (Drive) ภายในของแตล่ะบคุคล ซึ่งกระตุน้ใหบ้คุคลเกิดการปฏิบตัิ 
การท่ีบคุคลไดร้บัการกระตุน้จากปัจจยัภายนอกและภายใน สง่ผลใหเ้กิดการกระท าหรือพฤติกรรม
บางอยา่งท่ีตอ้งการปรารถนา 

ระพินทร์ ฉายวิมล  (2545) อ้างอิงจาก กาญจนา โพยายรส (2557) กล่าวว่า 
แรงจงูใจ หมายถึง สภาวะภายในบคุลคลท่ีผลกัดนัใหบ้คุคลแสดงพฤตกิรรมอยา่งมีจดุมุง่หมาย 
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Luthans (2002 ) อ้างอิงจาก กาญจนา โพยายรส (2557) กล่าวว่า แรงจูงใจ 
(Motivation) ในภาษาลาตินว่า “Movere” ซึ่งตรงกบัภาษาองักฤษว่า “To move” มีความหมายว่า 
เป็นกระบวนการท่ีไดเ้ริ่มจากความไม่สมดลุของร่างกายและจิตใจ เป็นความตอ้งการท่ีจะแสดง
พฤติกรรมหรือมีแรงขับเคล่ือนท่ีจะน าไปสู่เป้าหมายหรือสิ่งล่อใจนั้นๆ ซึ่งมีความสัมพันธ์กัน
ระหวา่งความตอ้งการ แรงขบัและสิ่งลอ่ใจ 

กาญจนา โพยายรส (2557) กล่าวว่า แรงจูงใจ (Motivation) คือ ความตอ้งการ
ภายในจิตใจของแตล่ะบคุคล ซึ่งจะเป็นตวักระตุน้ใหบ้คุคลนัน้ๆแสดงพฤติกรรมตา่งๆออกมา โดย
พฤตกิรรมท่ีบคุคลแสดงออกมานัน้จะมีความสมัพนัธก์บัความตอ้งการภายในจิตใจของบคุคลนัน้ๆ 

วุฒิ สุขเจริญ (2559) อา้งอิงจาก กรกนก พรประดิษฐ์ (2562) กล่าวว่า แรงจูงใจ 
หมายถึง แรงขับซึ่งเกิดจากภายในจิตใจจูงใจใหบุ้คคลกระท าหรือแสดงพฤติกรรมออกมา เช่น 
ความหิว ความตอ้งการอยากได ้ความง่วง เป็นตน้ ทัง้นีส้ิ่งเรา้ยงัเป็นสิ่งกระตุน้ตา่งๆท่ีเกิดจากการ
รบัรู ้ 

ศริวิรรณ เสรีรตัน ์ (2538) อา้งอิงจาก ฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ ์(2554)  ไดก้ล่าวว่า
การจูงใจและสิ่งจูงใจ หมายถึง แรงกระตุน้ภายในบุคคล ซึ่งกระตุน้ใหเ้กิดการปฎิบตัิ โดยโมเดล
ของกระบวนการจงูใจ ประกอบดว้ย ความตงึเครียด (Tension) ท าใหเ้กิดจากความจ าเป็น (Need) 
ความตอ้งการ (Want)  และความปรารถนา (Desir) ท่ียงัไม่ไดร้บัการตอบสนองความตอ้งการ 
(Unfulfilled) ซึ่งสิ่งเหล่านีจ้ะเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมท่ีน าไปสู่การตอบสนองความตอ้งการ
และยงัชว่ยลดความตงึเครียดท่ีเกิดขึน้ได ้
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ภาพประกอบ 10 โมเดลของกระบวนการจงูใจ (Model of the motivation Process) 

ท่ีมา: ศริวิรรณ เสรีรตัน ์(2550) 

จากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของแรงจงูใจไดว้่า แรงจงูใจ คือ สิ่ง
กระตุน้ภายในบคุคลแตล่ะคน ซึ่งแรงจงูใจนัน้สามารถเกิดไดจ้ากภายในจิตใจและปัจจยัภายนอก
ท่ีเป็นแรงกระตุน้ท าใหเ้กิดกระท าหรือพฤตกิรรมท่ีตอ้งการ 

ความส าคัญของแรงจูงใจ 
สชุา จนัทนเ์อม (2536) กล่าวว่า แรงจงูใจเป็นแรงกระตุน้ท่ีท าใหบ้คุคลเกิดพลงัท่ีจะ

กระท าพฤตกิรรมตา่งๆหรือไมก่ระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
จนัทร ์ชุม่เมืองปัก (2546) กลา่ววา่ ความส าคญัของแรงจงูใจว่า เป็นแรงกระตุน้ท่ีท า

ใหเ้กิดพฤติกรรมตอบสนองขึน้มาตามท่ีเราตอ้งการ พฤติกรรมท่ีเกิดขึน้จะมีประสิทธิภาพเพียงใด
ขึน้อยูก่บัการสรา้งแรงจงูใจของบคุคลนัน้ หรือหากไมมี่แรงจงูใจ พฤตกิรรมบางอย่างอาจไม่เกิดขึน้
ก็ได ้

สาเหตุของการเกิดแรงจูงใจ 
พิบลู ทีปะปาล  )2545(  กลา่วถึง สาเหตขุองการเกิดแรงจงูใจมีกรณีตา่งๆ ดงันี ้
1. แรงจงูใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์(Product Buying Motives) ไดแ้ก่ แรงจงูใจท่ี

เกิดขึน้กับผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการซือ้สินคา้และบริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตนเองเพ่ือให้
เกิดความพึงพอใจ เน่ืองจากสินคา้และบริการท่ีจะน ามาตอบสนองความตอ้งการนั้นมีมากมาย

ความจ าเป็น  
ความตอ้งการและ
ความปรารถนาที่ยงั

ไมไ่ดร้บัการ
ตอบสนอง 

ความตงึ
เครยีด 

สิง่กระตุน้
หรอืแรงขบั 

การเรยีนรู ้

พฤติกรรม 

ความจ าเป็น
ความตอ้งการและ
ปรารถนาที่ไดร้บั
การตอบสนอง 

กระบวนการความเขา้ใจ
ของผูร้บัขา่วสาร 

การลดความตงึเครยีด 
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หลากหลายปัจจยัทัง้ดา้นราคา คณุภาพรวมไปถึงคณุสมบตัิตา่งๆ  ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งตดัสินใจ
ซือ้สินคา้อยา่งใดอยา่งหนึ่งตามก าลงั  

2. แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตผุล (Rational  Buying Motives)  เป็นแรงจูงใจมาจากการ
พิจารณาทบทวนความคดิของผูซื้อ้อยา่งมีเหตผุล ดว้ยปัจจยัตา่งๆ ดงันี ้ 

2.1 ความประหยดั (Economy)  
2.2 ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการใช ้(Efficiency and Capacity)  
2.3 ความเช่ือถือได ้(Dependability)  
2.4 ความทนทานถาวร (Durability)  
2.5 ความสะดวกในการใช ้(Convenience)  

3. แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์(Emotional Buying Motive) แบง่ออกไดด้งันี ้
3.1 การเอาอย่างแข่งดีกนั (Emulation) หมายถึง เม่ือบคุคลนัน้ไดเ้ห็นบคุคลอ่ืน

ใชใ้ส่ของหรือสวมใส่เสือ้ผา้ท่ีโดดเด่น จากนัน้บุคคลนัน้จะไปซือ้มาสวมใสบา้งเพ่ือไม่เกิดความ
นอ้ยหนา้ 

3.2 ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) หมายถึง ตอ้งการแต่งตวัหรือ
สวมใสเ่สือ้ผา้ท่ีทนัสมยั เนน้แฟชั่นเพ่ือแสดงความเป็นจดุเดน่ 

3.3 ตอ้งการอนโุลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เป็นลกัษณะตรงขา้มกบักลุ่มท่ี
ตอ้งการจดุเดน่เป็นเอกเทศ กลุม่นีม้กัจะซือ้สินคา้นัน้ๆตามหลงัจากบคุคลอ่ืน 

3.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) เป็นแรงจงูใจท่ีเกิดผูซื้อ้ตอ้งการความ 
สะดวกสบาย หรือการผอ่นแรง รวมไปถึงตอ้งการความสะดวกสบาย เป็นตน้  

3.5 ตอ้งการความส าราญเพลิดเพลินใจ (Entertainment and Pleasure) เป็น
แรงจงูใจท่ีเกิดจากผูซื้อ้ตอ้งการความสนกุสนาน ความเพลิดเพลิน หรือตอ้งการยบัยัง้ความเบื่อท่ี
เกิดขึน้ภายในจิตใจ  

3.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สงู (Ambition) เป็นความพยายามหรือความ
ปรารถนาเก่ียวกบัศกัดิศ์รีเกียรติคณุ  

4. แรงจงูใจท่ีเกิดจากการอุปถมัภร์า้นคา้ (Patronage Buying Motives) มกัมีหลาย
สาเหต ุดงันี ้ 

4.1 ใหบ้รกิารดีเป็นท่ีพอใจ (Satisfactory Services)  
4.2 ราคายอ่มเยาวส์มเหตสมุผล (Reasonable Prices)  
4.3 ท าเลท่ีตัง้ของรา้นสะดวกในการท่ีจะไปซือ้ (Good Access to Location) 
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 4.4 มีสินค้าให้เลือกไดห้ลายอย่าง (Abundant of assortments) เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้  

4.5 ช่ือเสียงของรา้น (Goodwill or Image) เป็นรา้นท่ีมีช่ือเสียง เช่ือถือได ้ 
4.6 ความเคยชินเก่ียวกบันิสยัการซือ้ (Buying Habits) เช่น การเคยซือ้สินคา้

จากรา้นใดรา้นหนึ่งมาเป็นเวลานานและซ า้ๆหลายครัง้ เป็นตน้ 
เม่ือกลา่วถึงแนวคิดสาเหตขุองแรงจงูใจ พิบลู ทีปะปาล (2545) กล่าวว่า สาเหตขุอง

แรงจูงใจ ประกอบไปดว้ย แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภัณฑ ์แรงจูงใจดา้นเหตุผล  แรงจูงใจดา้น
อารมณ ์และแรงจงูใจท่ีเกิดจากการอปุถมัภร์า้นคา้  ซึ่งในงานวิจยัอ่ืนๆไดมี้การน าแนวคิดของพิบลู 
ทีปะปาล (2545) มาเป็นประเดน็ในการศกึษาวิจยัเชน่กนั ดงันี ้

มณฑกาญจน ์ วิจิตรสกลธ ์(2552) ศกึษาเรื่อง ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์ความพึง
พอใจ และแนวโนม้พฤติกรรมการบริโภคนมเปรีย้วของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดน้  า
แนวคดิและทฤษฎีแรงจงูใจ มาเป็นประเดน็ในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์
เพ่ือศกึษาแนวโนม้พฤตกิรรมการเลือกบรโิภคนมเปรีย้วของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

อปัษรศรี มว่งคง (2552) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการใชบ้ริการ 
และความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้ท่ีมาใชบ้ริการภตัตาคารลอยน า้ เรือริเวอรไ์ซด ์ไดน้  าแนวคิด
และทฤษฎีแรงจูงใจ มาเป็นประเด็นในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์เพ่ือ
ศกึษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจใชบ้ริการและความพึงพอใจโดยรวมของลกูคา้
ท่ีมาใชบ้รกิารภตัตาคารลอยน า้เรือรเิวอรไ์ซด ์

ฤทยั เตชะบรูณเทพาภรณ ์(2554) ศกึษาเรื่อง แรงจงูใจและปัจจยัทางการตลาด
บนเฟซบุค(Facebook) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดและทฤษฎีแรงจงูใจ มาเป็นประเด็นในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้น
เหตุผล และด้านอารมณ์ เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื ้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กาญจนา โพยายรส (2557) ศกึษาเรื่อง แรงจงูใจและพฤติกรรมท่ีส่งผลตอ่การ
ตดัสินใจใชบ้ริการธนาคารทางอินเตอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดและ
ทฤษฎีแรงจูงใจ มาเป็นประเด็นในการวิจัย ประกอบด้วย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตุผล และดา้น
อารมณ์ เ พ่ือศึกษาการตัดสินใจใช้บริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ตของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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หสัดินทร ์สอนปะละ (2560) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและส่วนประสมการตลาดท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เซรามิกของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเอาทเ์ลทเซรามิก จงัหวดัล าปาง 
ไดน้  าแนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจ มาเป็นประเด็นในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุล และดา้น
อารมณ ์เพ่ือศกึษาปัจจยัแรงจงูใจท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้เซรามิกของนกัท่องเท่ียวชาวไทย
ในเอาทเ์ลทเซรามิก จงัหวดัล าปาง 

กฤษณา หมั่นประกอบ (2561) ศกึษาเรื่อง ทศันคติดา้นผลิตภณัฑ ์แรงจงูใจและ
ความพึงพอใจในการบริโภคอาหารพรอ้มทานแช่เย็นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดน้  า
แนวคดิและทฤษฎีแรงจงูใจ มาเป็นประเดน็ในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์
เ พ่ือศึกษาความพึงพอใจในการบริ โภคอาหารพร้อมทานแช่ เย็นของผู้ บริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ธนพร ค าทิพย์ (2561) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและพฤติกรรมในการใช้บริการ 
Mobile-Banking ของธนาคารออมสิน กรณีศกึษาธนาคารออมสินจงัหวดัเพชรบรูณ์ ไดน้  าแนวคิด
และทฤษฎีแรงจงูใจ มาเป็นประเดน็ในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล และดา้น
อารมณ ์เพ่ือศกึษาการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินบน Mobile Banking ของธนาคาร
ออมสิน 

อินทัช เอือ้สุนทรวัฒนา (2561) ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมการตลาด 4Es และ
แรงจูงใจท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  ไดน้  า
แนวคดิและทฤษฎีแรงจงูใจ มาเป็นประเดน็ในการวิจยั ประกอบดว้ย ดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์
เพ่ือศกึษาแรงจงูใจท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจทอ่งเท่ียวของนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 2 รวบรวมงานวิจยัอ่ืนๆท่ีศกึษาแนวคิดและทฤษฎีแรงจงูใจ 
 

ผู้ศึกษา 

แรงจูงใจทีเ่กิดจากปัจจัยแต่ละด้าน 

ผลิตภัณฑ ์ เหตุผล อารมณ ์ การอุปถัมภร้์านค้า 

พิบลู ทีปะปาล (2545)     

มณฑกาญจน ์ วิจิตรสกลธ ์ )2552(      

อปัษรศรี มว่งคง )2552(      

ฤทยั เตชะบรูณเทพาภรณ ์ )2554(      

กาญจนา โพยายรส )2557(      

หสัดนิทร ์สอนปะละ )2560(      

กฤษณา หมั่นประกอบ )2561(      

ธนพร ค าทิพย ์ )2561(      

อินทชั เอือ้สนุทรวฒันา )2561(      

 
ทั้งนี ้ผู้วิจัยมีความสนใจในแนวคิดและทฤษฎีของแรงจูงใจ ท่ีประกอบไปด้วย 

แรงจงูใจท่ีเกิดจากผลิตภณัฑ ์แรงจงูใจท่ีเกิดจากเหตผุล แรงจงูใจท่ีเกิดจากอารมณ ์และแรงจงูใจท่ี
เกิดจากการอปุถมัภร์า้นคา้ ซึ่งตรงกบัแนวคดิของพิบลู ทีปะปาล (2545) และน ามาเป็นประเด็นใน
การวิจยัเพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาแรงจงูใจท่ีสง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากผูว้ิจัยตอ้งการศึกษาสาเหตขุอง
แรงจูงใจทัง้ 4 ดา้น ท่ีเกิดขึน้ทัง้ภายในจิตใจและภายนอก ผู้วิจัยเล็งเห็นว่าแรงจูงใจท่ีเกิดขึน้
ภายในจิตใจของผูบ้รโิภคและแรงจงูใจภายนอกของแตล่ะบคุคลนัน้ไม่เหมือนกนั แตอ่ย่างไรก็ตาม
แรงจงูใจยงัคงเป็นตวักระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกิดการตดัสินใจง่ายและรวดเรว็ขึน้ จงึน าไปสู่การตดัสินใจ
ซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live 
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3. แนวคิดและทฤษฎีความไว้วางใจ  
ความหมายของความไว้วางใจ 

Rotter (1971) ไดก้ล่าวไวว้่าความไวว้างใจ เป็นความคาดหวงัของบคุคลท่ีมีความ
นา่เช่ือถือทัง้ดา้นค าพดู การกระท าหรือค าสญัญา จากการเขียนหรือการใชข้อ้ความของบคุคลหรือ
กลุม่ซึ่งจะสามารถท าใหเ้กิดความไวว้างใจ 

Golembiewski & McConkie  (1975) ไดก้ล่าวไวว้่า ความไวว้างใจจะแสดงถึงความ
พึ่งพาอาศยัหรือความมั่นใจในบางสิ่ง ความไวว้างใจจะแสดงใหเ้ห็นถึงความคาดหวงัและผลลพัธ์
ในทางบวก อีกทัง้ยงัแสดงถึงความเส่ียงบางประการตอ่ความคาดหวงัของสิ่งท่ีไดร้บั  

Cook and Wall (1980) อา้งอิงจาก พิเชษฐ์ ผงุเพิ่มตระกลู (2554) ไดใ้หค้วามหมาย
ของความไวว้างใจไวว้่า เป็นสิ่งท่ีบุคคลยินดีหรือเต็มใจท่ีจะกระท าใหก้ับบคุคลอ่ืนดว้ยการเจตนา
หรือความตัง้ใจในทิศทางท่ีดี ซึ่งเป็นผลมาจากความมั่นใจวา่เช่ือถือไดใ้นค าพดูหรือการกระท าของ
บคุคลนัน้ 

McAllister (1995) ใหค้วามหมายของความไวว้างใจว่า เป็นสิ่งท่ีบคุคลหนึ่งมีความ
มั่นใจและตัง้ใจท่ีจะกระท าการท่ีอยู่บนพืน้ฐานของค าพดู การกระท า และการตดัสินใจของบคุคล
อ่ืน 

Whitney (1996)  อา้งอิงจาก รชัพล ลิม้พรกุล (2560) กล่าวไวว้่า ความไวว้างใจ คือ 
ความเช่ือ ความมั่นใจในความนา่เช่ือถือในบคุคลหรือสิ่งอ่ืนใด 

Robbins (2000) อา้งอิงจาก ณัฐพล สุทธิศกัดิ์ศร (2563) ไดก้ล่าวไวว้่า ความ
ไวว้างใจในทิศทางท่ีดีตอ่บคุคล ไมว่า่จะเป็นค าพดู การกระท าหรือการตดัสินใจท่ีกระท าตามความ
สมควร 

พิศทุธ์ิ อุปถัมภ ์(2014)  ความไวว้างใจ หมายถึง การเช่ือมั่นของบคุคลหนึ่งไปยงัอีก
บุคคลหนึ่ง ซึ่งผู้ท่ีได้รับความไว้วางใจจะกระท าการป้องกันการเสียผลประโยชน์ ไม่หวัง
ผลประโยชน ์และไมเ่อาเปรียบตอ่ผูท่ี้ใหก้ารไวว้างใจ 

Ngai (2015) ความไวว้างใจ คือ พฤติกรรมหรือความตอ้งการในการสรา้งคณุคา่ทาง
จิตใจใหก้ับบุคคลหนึ่ง ดงันัน้เครื่องมือสังคมออนไลนจ์ึงมีความจ าเป็นตอ้งสรา้งประสบการณ์
ด าเนินธุรกิจดว้ยความไวว้างใจจากผูบ้รโิภค  

จิดาภา ทดัหอม (2560)  ความไวว้างใจ หมายถึง ความเช่ือและความคาดหวงัส่วน
บคุคล รวมไปถึงการมั่นใจในการเลือกสรรการบริการและการเลือกซือ้สินคา้ นอกจากนีต้ราสินคา้
ยงัจ าเป็นตอ้งสรา้งความซ่ือสตัย ์เช่ือมั่น มีการส่ือสาร เอาใจใส ่หลีกเล่ียงความเส่ียงท่ีจะก่อใหเ้กิด
ความไมพ่งึพอใจ และหมั่นสรา้งความพงึพอใจเพื่อใหล้กูคา้ใหเ้กิดความไวว้างใจ 



  28 

ธนาพล สมประสงค ์(2561)  ความไวว้างใจ หมายถึง ความสัมพนัธท่ี์เกิดจากการ
ให้บริการสู่ลูกคา้ หากลูกคา้ท่ีเกิดความสัมพันธ์ท่ีใกลช้ิดก็จะเกิดความไว้วางใจ  ส่งผลให้เกิด
ความรูส้กึมั่นใจตอ่สินคา้หรือบริการ 

ภาสินี อ ่ ารอด  (2561)  ความไว้วางใจ  เป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการด าเนินธุรกิจ 
เน่ืองจากเป็นความสมัพนัธร์ะหว่างผูบ้ริโภคกบัรา้นคา้ ซึ่งผลลพัธข์องความไวว้างใจสามารถเป็น
ตวับง่บอกพฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภคได ้ 

จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของความไวว้างใจไดว้่า 
ความไวว้างใจเป็นความเช่ือใจ มั่นใจในค าพูด การกระท าหรือค าสญัญาจากบุคคลหนึ่ง ความ
ไวว้างใจสะทอ้นใหเ้ห็นถึงความคาดหวงัของสิ่งท่ีจะไดร้บัในทางบวก นอกจากนีห้ากเป็นธุรกิจผ่าน
ส่ือสงัคมออนไลน ์ผูข้ายจ าเป็นตอ้งสรา้งความเช่ือมั่น มีการส่ือสาร เอาใจใส่ลูกคา้เพ่ือหลีกเล่ียง
ความเส่ียงความไมพ่อใจ 

การสร้างความไว้วางใจ 
Millar Carly (2009) อา้งอิงจาก ณฐัพล สุทธิศกัดิ์ศร (2563) กล่าวว่า การสรา้ง

ความไว้วางใจ คือ การสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้าและเป็นปัจจัย ท่ีน าไปสู่ความส าเร็จ 
ประกอบไปดว้ยตวัอกัษร 5 ตวั (TRUST) ซึ่งหมายถึงปัจจยัท่ีจะช่วยในการสรา้งความสมัพนัธท่ี์
ยั่งยืนกบัลกูคา้ 

1. T - Truth ความจรงิ ซึ่งเรื่องท่ีลกูคา้ไมส่มารถยอมรบัได ้คือ การโกหก และการ
โกหกนัน้ยงัเป็นสิ่งท่ีจะไปท าลายความไวว้างใจของลกูคา้มากท่ีสดุ ส่วนความซ่ือสตัยน์ัน้เป็นสิ่งท่ี
ลกูคา้ตอ้งการมากท่ีสดุและจะท าใหเ้กิดความสมัพนัธท่ี์ดีและยาวนาน 

2. R - Reliability ความน่าเช่ือถือ เม่ือผูใ้หบ้ริการสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ได้ จะท าใหลู้กคา้เกิดความไวว้างใจ หากมีการติดตามผลหลังการขายสินคา้
หรือบรกิารจะท าใหล้กูคา้เกิดความไวว้างใจ 

3. U - Understanding ความเขา้ใจ เม่ือผูใ้หบ้ริการเขา้ใจความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้มีการส่ือสารท่ีน าไปสู่ความเข้าใจระหว่างผูใ้ห้บริการและเขา้ใจในความตอ้งการของ
ลกูคา้ ท าใหล้กูคา้เกิดความไวว้างใจ ความเขา้ใจนัน้ไม่เพียงแตส่รา้งความไวว้างใจแตท่ าใหล้กูคา้
เกิดความมั่นใจและยงัเป็นเคร่ืองมือท่ีสามารถชว่ยแกปั้ญหาไดต้รงจดุ 

4. S - Service การบรกิาร การบรกิารลกูคา้ท่ีเป็นรายบคุคล เป็นวิธีการสรา้งและ
รกัษาความไวว้างใจท่ีดีท่ีสดุ 



  29 

5. T - Take your time การใหเ้วลา ซึ่งทกุปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้ตอ้งใชเ้วลาใน
การสรา้งความไวว้างใจ ผูใ้หบ้ริการจ าเป็นตอ้งหมั่นติดตามผลหลงัการขาย เขา้พบลูกคา้ ช่วย
แกปั้ญหาตา่งๆ สง่สินคา้ตรงเวลา และกลา่วค าขอบคณุตอ่ลกูคา้เสมอ 

ความไว้วางใจในพาณิชอิเล็กทรอนิกส ์ 
Lee Matthew และ Turban Efraim (2001) อา้งอิงจากภาสินี อ ่ารอด (2561) ได้

กลา่วถึงรูปแบบความไวว้างใจในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสว์่า เป็นความรูส้ึกทางดา้นจิตวิทยาของทัง้
สองฝ่ายท่ีท าการคา้ระหว่างกนัและมีค าสั่งซือ้ขายผ่านระบบอินเทอรเ์น็ต เน่ืองจากผูซื้อ้และผูข้าย
ไม่ไดพ้ดูคยุกันโดยตรง ผูซื้อ้ไดเ้ห็นเพียงแค่รูปภาพของสินคา้ ในกรณีท่ีมีการหลอกลวงหรือกล่าว
เท็จจงึมีโอกาสท่ีจะเกิดความขดัแยง้และความไมไ่วว้างใจ 

รูปแบบความไว้วางใจในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Lee Matthew  และ  Turban 
Efraim, 2001) แบง่ออกเป็น 3   ปัจจยัหลกั ไดแ้ก่ 

1. ความไวว้างใจในตวัผูข้ายสินคา้ทางอินเทอรเ์น็ต เม่ือผูข้ายสามารถสรา้ง 
ความสมัพนัธท่ี์ดีกบัผูซื้อ้และมีจิตใจดี ซ่ือสตัย ์ซึ่งนั่นมีผลท าใหผู้ซื้อ้รบัรูถ้ึงช่ือเสียงและเกิดความ
นา่เช่ือถือในตวัของผูข้าย ซึ่งมีผลใหเ้กิดความไวว้างใจในตวัผูข้ายดว้ย  

2. ความไวว้างใจในระบบอินเตอรเ์น็ต เป็นช่องทางในการซือ้ขาย โดยมีระบบ
อินเทอรเ์น็ตเป็นตวักลางซึ่งมีความส าคญัต่อการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์เน่ืองจากเป็นการสรา้ง
ความสมัพนัธใ์นการซือ้ขายสินคา้ออนไลน ์โดยท่ีผูซื้อ้จะติดตอ่เพ่ือซือ้สินคา้ผ่านทางอินเทอรเ์น็ต
เสมือนตดิตอ่ผา่นพนกังานขายในรา้นแบบเดิม ดงันัน้การสรา้งความไวว้างใจในระบบอินเตอรเ์น็ต 
ประกอบดว้ย ความมีเสถียรภาพ ความน่าเช่ือถือของระบบอินเทอรเ์น็ต สามารถเขา้ใจในระบบ
อินเทอรเ์น็ต และความปลอดภยัในการช าระเงิน  

3. ความไวว้างใจในธุรกิจและกฎระเบียบของสภาพแวดลอ้ม ในปัจจบุนัการท า
ธุรกรรมการซือ้ขายผ่านอินเทอรเ์น็ตอาจเป็นภัยคุกคามต่อความเป็นส่วนตัว ผู้ซือ้จ  าเป็นตอ้ง
เปิดเผยขอ้มูลส่วนบุคคล ดงันัน้การรกัษาความปลอดภัยและความเป็นส่วนตวัของผูซื้ ้อจึงเป็น
ปัจจยัส าคญัตอ่การสรา้งความไวว้างใจระหว่างผูซื้อ้และผูข้าย ซึ่งสามารถปอ้งกนัไดโ้ดยวิธีตา่งๆ 
เชน่ นโยบายของธุรกิจ การปกปอ้งขอ้มลูของผูซื้อ้ เป็นตน้ 

 
แนวคิดของความไว้วางใจ 

Stern Robert A. (1997) อา้งอิงจาก วรรณวิสา ศรีวิลาศ  (2561)  กล่าวไวว้่า  ความ
ไวว้างใจ คือ พืน้ฐานในการสรา้งความสมัพนัธใ์นการใหบ้ริการแก่ลกูคา้ โดยผูข้ายมีความจ าเป็นท่ี
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จะตอ้งเรียนรูท้ฤษฎีความสัมพันธ์เพ่ือครองใจลูกค้า โดยกล่าวไว้ว่า ความไว้วางใจ (Trust) 
ประกอบดว้ย 5C ดงันี ้

1. การส่ือสาร (Communication) พนกังานควรส่ือสารกับลกูคา้ในลกัษณะท่ีท า
ให้ลูกคา้รูส้ึกถึงความอุ่นใจ พนักงานควรแสดงความจริงใจและมีความพรอ้มในการให้ความ
ช่วยเหลือ เพ่ือใหท้ัง้สองฝ่ายเต็มใจท่ีจะแสดงความรูส้ึกและความคิด หรือการสรา้งความรูส้ึกให้
ลกูคา้อยากใชบ้รกิาร 

2. ความใส่ใจและการให ้(Caring and Giving) เป็นคณุสมบตัิหนึ่งท่ีน าไปสู่
ความสมัพนัธใ์กลช้ิดท่ีประกอบดว้ยความอบอุ่น การเป็นผูร้บัและความรูส้ึกท่ีไดร้บัการปกปอ้ง ซึ่ง
สง่ผลใหล้กูคา้เกิดความรูส้กึท่ีดี  

3. การใหข้อ้ผกูมดั (Commitment) มีความเก่ียวพนักบัลกูคา้ ผูข้ายควรยอมเสีย
ผลประโยชนบ์างสว่นเพ่ือความสมัพนัธท่ี์ดีกบัลกูคา้  

4. การใหค้วามสะดวกสบาย (Comfort) หรือความสอดคลอ้ง (Compatibility) 
โดยแสดงความเอาใจใส่แก่ลกูคา้จนท าใหล้กูคา้รูส้ึกถึงความสะดวกสบาย กล่าวคือ ลกูคา้จะรูส้ึก 
อบอุ่นท่ีไดร้บับริการ ซึ่งลกูคา้ส่วนใหญ่จะประเมินความสะดวกสบายจากการบริการท่ีดีท่ีสดุของ
รา้นคา้ 

5. การแกไ้ขสถานการณข์ดัแยง้ (Conflict Resolution) และการใหค้วามไวว้างใจ 
(Trust) องคก์รควรแสดงความรับผิดชอบ อาจแสดงดว้ยวิธีการรับประกันสินคา้ ตอบค าถาม
เก่ียวกบัสินคา้อยา่งครอบคลมุ 

ในแนวคิดความไวว้างใจของ Stern Robert  A  .  (1997) ดงัขา้งตน้นี ้สอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของวรารตัน ์สนัติวงษ์ (2549   (สมญัญา อษุาเรืองจรสั   ) 2561)   ดีและ มลฤ วฒันชโนบล
(2555)   ไดมี้การน า แนวคิดความไวว้างใจของ Stern    ) 1997   (โดยน าองคป์ระกอบทัง้  5C มาเป็น
ประเดน็ในการศกึษาวิจยั และงานวิจยัอ่ืนๆ ดงันี ้

มลฤดี วฒันชโนบล (2555) ศกึษาเรื่อง แรงจงูใจ ความไวว้างใจ และส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการซือ้ทองของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุพรรณบุรี ไดน้  า
แนวคิดความไวว้างใจทัง้ 5 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นความใส่ใจและการให ้ดา้น
การใหข้้อผูกมัด ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย และดา้นการแก้ไขสถานการณข์ัดแยง้  มาเป็น
ประเดน็ในการวิจยั 
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 พิศุทธ์ิ อุปถัมภ ์(2556) ศึกษาเรื่อง ความไวว้างใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือ
สงัคมออนไลนส์่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ ไดน้  าแนวคิดความไวว้างใจมา
เป็นประเดน็ในการวิจยั คือ ดา้นการส่ือสาร เพ่ือศกึษาความตัง้ใจซือ้สินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

กฤตนิา จนัทรห์วร (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้
กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิ เคชันอินสตาแกรมของผู้บริ โภคระดับชั้ นมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดความไวว้างใจ มาเป็นประเด็นในการวิจยั 2 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการ
ส่ือสารและดา้นการเอาใจใส่ เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชัน
อินสตาแกรมของผูบ้รโิภคระดบัชัน้มธัยมศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมัญญา อุษาเรืองจรสั (2561) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
สั่งซือ้อาหารผ่านแอพพลิเคชั่นไลนแ์มนของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดความ
ไวว้างใจทัง้ 5 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นความใส่ใจและการให ้ดา้นการใหข้อ้ผกูมดั 
ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย และดา้นการแกไ้ขสถานการณข์ดัแยง้ มาเป็นประเด็นในการวิจยั
เพ่ือศกึษาการตดัสินใจสั่งซือ้อาหารผ่านแอพพลิเคชั่นไลนแ์มนของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ศกึษาเรื่อง ความไวว้างใจ การรบัรู ้โฆษณาผ่านส่ือ
สงัคมออนไลนแ์ละคุณภาพของแอปพลิเคชันออนไลนท่ี์มีอิทธิพลต่อการรบัรูต้ราสินคา้และการ
ตัดสินใจซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดความไวว้างใจ 3 ดา้น มาเป็นประเด็นในการวิจัย ประกอบดว้ย 
ดา้นการส่ือสาร ดา้นการเอาใจใส ่ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย เพ่ือศกึษาการรบัรูต้ราสินคา้และ
การตัดสินใจซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ตาราง 3 รวบรวมงานวิจยัอ่ืนๆท่ีศกึษาแนวคิดความไวว้างใจ 
 

ผู้ศึกษา 

         องคป์ระกอบของความไว้วางใจ 

การ
สื่อสาร 

ความใส่ใจ
และการให้ 

การให้ขอ้
ผูกมัด 

การให้ความ
สะดวกสบาย 

การแก้ไข
สถานการณ์
ขัดแยง้ 

วรารตัน ์สนัตวิงษ ์ )2549(       

มลฤดี วฒันชโนบล )2555(       

พิศทุธ์ิ อปุถมัภ ์ )2556(       

กฤตนิา จนัทรห์วร (2559)      

สมญัญา อษุาเรืองจรสั 

)2561(  
     

วรรณวิสา ศรีวิลาศ )2561(       

 
ทั้งนีผู้้วิจัยได้เลือกใช้แนวคิดของ Stern Robert A.(1997) มาเป็นประเด็นในการ

ศกึษาวิจยัครัง้นี ้แตผู่ว้ิจยัมีความสนใจในองคป์ระกอบดา้นการส่ือสาร ความเอาใจใส่และการให ้
และการใหค้วามสะดวกสบาย (Comfort) ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคิดของวรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) 
เน่ืองจากผูว้ิจยัเล็งเห็นว่าองคป์ระกอบความไวว้างใจทั้ง 3 ประการนีเ้ป็นองคป์ระกอบท่ีมีความ
สอดคลอ้งกบัการซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ผูข้ายตอ้งมีการส่ือสาร จดัการส่งเสริมการตลาด
ให้กับผู้ซือ้เพ่ือดึงดูดความสนใจ อีกทั้งยังเป็นการซือ้ท่ีสะดวกสบายไม่ตอ้งไปหน้ารา้น โดยท่ี
รา้นคา้หรือผูข้ายไมจ่  าเป็นตอ้งมีการใหข้้อผกูมดัและการแกไ้ขสถานการณข์ดัแยง้ กล่าวคือ ผูข้าย
ไม่ตอ้งมีการเสียผลประโยชนอ์นัใดในการซือ้ขายนอกจากแลกเปล่ียนจ านวนเงินกับเสือ้ผา้ และ
ผูข้ายจะมีการชีแ้จงรายละเอียดต่างๆเก่ียวกับเสือ้ผา้ใหผู้บ้ริโภครบัฟังใน Live ก่อนท่ีจะท าการ
ตดัสินใจซือ้ดว้ยความเตม็ใจของผูบ้ริโภคเอง 
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4. แนวคิดและทฤษฎีธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
ความหมายของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ 

Paul Marsden (2010) อา้งอิงจาก กฤตินา จนัทรห์วร (2559) กล่าวว่า ธุรกิจผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน ์คือ องคป์ระกอบหนึ่งของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์(E-Commerce) ท่ีใชส่ื้อสงัคม
ออนไลนเ์ป็นตัวช่วยในการติดต่อส่ือสารกับผู้บริโภคและพัฒนาการซือ้ขายแลกเปล่ียนสินคา้
ออนไลนใ์หดี้ยิ่งขึน้จากเดิม นอกจากนีจ้ึงนิยามไดว้่า ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์คือ รูปแบบใหม่
ของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกสท่ี์ไดร้บัแรงผลกัดนัการพฒันาจากส่ือสงัคมออนไลน ์ไดแ้ก่ เครือข่าย
สงัคมออนไลน ์(Social Network) สนบัสนนุใหผู้ข้ายและผูบ้ริโภคท าการซือ้ขายสินคา้และบริการ
ตา่งๆ โดยท่ีบริษัทของธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนจ์ะด าเนินการเก่ียวกับสินคา้และการบริการท่ี
หลากหลายประเภท โดยมกัด าเนินงานผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลน ์เพ่ือส่งเสริมการซือ้ขายสินค้า
ออนไลน ์ไดแ้ก่ แอพพลิเคชั่น Twitter Facebook Instagram เป็นตน้ 

ภาวธุ พงษว์ิทยภาณุ (2550) กล่าวว่า การคา้บนโซเชียลมีเดีย (Social commerce) 
คือ การขายสินคา้โดยอาศยัมวลชนและสงัคมเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความอยากและการซือ้เกิดขึน้
ผ่านเทคโนโลยีของโซเชียลเน็ตเวิรค์ (Social network) ท่ีท  าใหค้นสามารถส่ือสารกับเพ่ือนๆและ
คนรอบขา้งของตวัเองไดง้่ายมากขึน้ ซึ่งไดส้รา้งรูปแบบการปฏิสมัพนัธ ์  )Engagement) รูปแบบ
ใหม่ท่ีท าใหเ้กิดการโนม้นา้ว ชกัชวนคนจ านวนมากได้ดว้ยวิธีง่ายๆ ผ่านบริการอย่าง Facebook 
หรือ Twitter 

Nick Hajli (2015)  กล่าวว่า Social commerce คือ รูปแบบธุรกิจใหม่บนเครือข่าย
สงัคมออนไลนโ์ดยมีวตัถุประสงคเ์พ่ือน าคณุสมบตัิของเทคโนโลยีมาสู่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์    ) E-
Commerce( เครือขา่ยสงัคมออนไลนถ์กูพฒันาดว้ยการน าธุรกิจเขา้ไปขายในแพลตฟอรม์นัน้และ
กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคแบง่ปัน ความรู ้ประสบการณแ์ละขอ้มลู (word of mouth) เก่ียวกบัสินคา้หรือ
บรกิาร ซึ่งเป็นกลยทุธท่ี์รา้นคา้หรือบริษัทเขา้รว่มแพลตฟอรม์ออนไลน์และขายสินคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน ์เชน่ Facebook  

Nina Meilatinova (2021) นิยาม Social commerce ว่าเป็นการใชแ้พลตฟอรม์
สังคมออนไลน์ในพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce)   แพลตฟอร์มสังคมออนไลน์เป็น
แพลตฟอรม์ท่ีประกอบดว้ยเครื่องมือและเครือข่ายสังคมออนไลน ์เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram เป็นตน้  กิจกรรม  Social Commerce ไม่ไดจ้  ากัดเพียงการซือ้ขายสินคา้หรือบริการ
ระหว่างบริษัทและลูกคา้เท่านัน้ แต่ยังรวมถึงการแบ่งปันประสบการณแ์ละความรู้ (word of 
mouth)  เก่ียวกับสินคา้หรือบริการทัง้ในสภาพแวดลอ้มออนไลนแ์ละออฟไลน์ใหก้ับผูอ่ื้น  Zhou, 
Zhang และ Zimmermann, ( 2022 ) 
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จากความหมายท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปความหมายของแนวคิดธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลนว์่า เป็นรูปแบบใหม่ของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส ์(E-commerce) ท่ีไดร้ับการ
พฒันาจากส่ือสงัคมออนไลน ์โดยใชก้ลยุทธท์างการตลาดใหส้งัคมออนไลนเ์ป็นตวักระตุน้ใหเ้กิด
ความต้องการและการซือ้เกิดขึน้ผ่านเทคโนโลยีของส่ือสังคมออนไลน์ และยังมีการแบ่งปัน
ประสบการณก์ารซือ้สินคา้ออนไลนผ์่านการส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ทัง้ใน
สถานะออนไลนแ์ละออฟไลนใ์หก้บัผูอ่ื้นโดยผูบ้ริโภคสูผู่บ้ริโภคเอง  

แนวคิดของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
พิศุท ธ์ิ  อุปถัมภ์  (2556) กล่าวว่า ลักษณะของธุร กิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์

(Characteristics  of  Social  Commerce)  หมายถึ ง  สิ่ ง ท่ี แสดงถึ งประ เภท  คุณภาพ  หรื อ
คณุสมบตัเิฉพาะตวัของธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ไดแ้ก่  

1. ช่ือเสียง (Reputation) หมายถึง สิ่ ง ท่ีท าให้ตระหนักถึงภาพลักษณ์หรือ
ภาพรวมเก่ียวกบัรา้นคา้หรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลนท์ัง้ในดา้นท่ีดีและไมดี่   

2. ขนาด (Size) หมายถึง สิ่ ง ท่ีบ่งบอกถึงปริมาณเก่ียวกับบริษัทหรือ
ผูป้ระกอบการวา่มีความมากนอ้ย ใหญ่เล็ก ขนาดไหน  

3. คุณภาพข้อมูล ( Information quality) หมายถึง ข้อมูลท่ีมีความสมบูรณ ์
ครบถ้วน ถูกตอ้ง ท่ีรา้นคา้หรือผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนไ์ดเ้ผยแพร่หรือ
ส่ือสารใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

4. ความปลอดภัยในการท าธุรกรรม (Transaction safety) หมายถึง ความ
ปลอดภยัในการท าธุรกรรมตา่งๆผา่นทางอินเทอรเ์น็ต 

5. การส่ือสาร (Communication) หมายถึง การตอบโตก้นัระหว่างผูบ้ริโภคและ
บรษิัทหรือผูป้ระกอบการผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์  

6. ความเป็นไปได้ทางเศรษฐกิจ (Economic Feasibility) หมายถึง สิ่งท่ี
ผูป้ระกอบการหรือรา้นคา้ท าธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนใ์หก้ับผูบ้ริโภคดว้ยความคุม้ค่าเก่ียวกับ
สินคา้หรือบรกิาร 

7. การบอกต่อ (Word-of-Mouth Referrals) หมายถึง การพูดแบบปากตอ่ปาก
ผา่นอินเทอรเ์น็ตหรือภายนอกอินเทอรเ์น็ตใหผู้บ้รโิภคสามารถรบัรูถ้ึงขอ้มลูขา่วสารตา่งๆ 

ผูว้ิจยัไดร้วบรวมงานวิจยัอ่ืนๆท่ีมีการน าแนวคิดธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มาเป็น
ประเดน็ในการศกึษาวิจยั ดงันี ้
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พิศุทธ์ิ อุปถัมภ์ (2556) ศึกษาเรื่อง ความไว้วางใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือ
สังคมออนไลนส์่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ไดน้  าแนวคิดธุรกิจผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน ์ซึ่งประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นขนาด ดา้นคณุภาพขอ้มูล ดา้นความปลอดภัย 
ดา้นการส่ือสาร  ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจและดา้นการบอกตอ่ มาเป็นประเด็นในการวิจยั
เพ่ือศกึษาความตัง้ใจซือ้สินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

กฤตนิา จนัทรห์วร (2559) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้
กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิ เ คชันอินสตาแกรมของผู้บริ โภคระดับชั้ นมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ซึ่งประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มลู ดา้นความปลอดภยั และดา้นการบอกต่อ มาเป็นประเด็นในการ
วิจัยเพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชันอินสตา   
แกรม 

จฑุาฎา โพธ์ิทอง (2559) ศกึษาเร่ือง ปัจจยัของเอสคอมเมิรซ์ท่ีมีอิทธิพลตอ่ความ
ไวว้างใจและความตัง้ใจซือ้สินคา้บนอินเทอรเ์น็ต ไดน้  าแนวคิดธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ซึ่ง
ประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภัย ดา้นการส่ือสาร และดา้นการบอกต่อ มาเป็น
ประเดน็ในการวิจยัเพ่ือศกึษาความตัง้ใจซือ้สินคา้บนอินเทอรเ์น็ตของผูบ้ริโภค 

วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ศกึษาเรื่อง ความไวว้างใจ การรบัรู ้โฆษณาผ่านส่ือ
สงัคมออนไลนแ์ละคุณภาพของแอปพลิเคชันออนไลนท่ี์มีอิทธิพลต่อการรบัรู ้ตราสินคา้และการ
ตัดสินใจซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดน้  าแนวคิดธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนห์รือปัจจยัคณุภาพของแอพพลิเคชั่น
ออนไลน ์ประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภยั 
มาเป็นประเด็นในการวิจยัเพ่ือศกึษาการตดัสินใจซือ้สินคา้อปุโภคบริโภคของผูส้งูอายผุ่านโมบาย
แอปพลิเคชั่นออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร  
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ตาราง 4 รวบรวมงานวจิยัอ่ืนๆท่ีศกึษาแนวคิดธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
 

ผู้ศึกษา 

   องคป์ระกอบของธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
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พิศทุธ์ิ อปุถมัภ ์(2556) 
       

กฤตนิา จนัทรห์วร )2559(  
  

     

จฑุาฎา โพธ์ิทอง )2559(     
   

 

วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) 
  

     

 
ทัง้นีผู้ว้ิจยัมีความสนใจแนวคดิและทฤษฎีธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ประกอบดว้ย 

ช่ือเสียง คุณภาพขอ้มูล และความปลอดภัย ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยและแนวคิดของกฤตินา 
จันทรห์วร (2559) และ วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการวัดคุณภาพของ
แอพพลิเคชั่น Facebook จากความคิดเห็นของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากทัง้ 3  องคป์ระกอบนีมี้ความเหมาะสมในการวดัคณุภาพของแอพพลิเคชั่น  Facebook 
องค์ประกอบด้านขนาด มีความซ ้าซ้อนในทฤษฎีแรงจูงใจด้านการ อุปถัมภ์ร้านค้า  ส่วน
องคป์ระกอบดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจ มีความซ า้ซอ้นกบัทฤษฎีความไวว้างใจดา้นการให้
ความสะดวกสบาย องคป์ระกอบดา้นการส่ือสาร ไม่น ามาศึกษาเน่ืองจาก Facebook เป็น
แอพพลิเคชั่นจึงไม่มีการตอบโตก้ันระหว่างแอพพลิเคชั่นและผูบ้ริโภค และองคป์ระกอบดา้นการ
บอกต่อนัน้จัดอยู่ในพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซือ้ท่ีเกิดทัศนคติทางดา้นบวกของผู้บริโภคต่อ
สินคา้ ผู้ขาย และรา้นคา้ จึงเกิดพฤติกรรมการบอกต่อเกิดขึน้ ซึ่งผูว้ิจัยไม่น ามาศึกษาในครัง้นี ้
ดงันัน้ผูว้ิจยัไดน้  าแนวคดิของวรรณวสิา ศรวีิลาศ (2561) มาเป็นประเดน็ในการศกึษาวิจยั ดงันี ้

วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ไดก้ล่าวถึง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีองคป์ระกอบ
ดงันี ้
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ช่ือเสียง (Reputation) หมายถึง เว็บไซตร์า้นคา้ท่ีไดร้บัความนิยมและผูบ้ริโภคมี
ความคุน้เคยกับช่ือเสียงของเว็บไซตร์้านคา้ มีจ  านวนยอดผูเ้ขา้ชมและติดตามเป็นจ านวนมาก 
รวมถึงไมเ่คยมีประวตักิารทจุรติในการด าเนินธุรกิจ 

คณุภาพของขอ้มลู (Information Quality) หมายถึง เว็บไซตร์า้นคา้ท่ีมีการแสดง
รายละเอียดขอ้มลูของสินคา้อย่างครบถว้น ถกูตอ้ง แจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน เป็นประโยชนต์รงกบั
ท่ีลกูคา้ตอ้งการ  

ความปลอดภัย (Safety) หมายถึง เว็บไซตร์า้นคา้ท่ีมีการรกัษาความปลอดภัย
ของขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคไวเ้ป็นความลบัต่อการซือ้สินคา้ออนไลน ์สามารถตรวจสอบไดว้่า
ผูป้ระกอบการหรือรา้นคา้มีตวัตนอยู่จริง ไม่น าหลกัฐานการท าธุรกรรมทางการเงินของผูบ้ริโภคไป
เผยแพร ่

 
5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

5.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
Walters (1978) การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยเลือก

ทางเลือกท่ีมีอยูห่ลายทางเลือก 
Schiffman & Kanuk (1994) การตดัสินใจ หมายถึง กระบวนการตดัสินใจท่ีมี

ทางเลือกมากกว่าสองทางเลือกอย่างต ่า โดยผูบ้ริโภคจะท าการพิจารณาในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งท่ีเกิด
ขึน้กบัผูบ้รโิภคเอง ทัง้พฤตกิรรมทางกายภาพและดา้นความรูส้ึกของผู้บริโภคจนเกิดพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกทางเลือกนัน้ 

Kotler (2000) การตดัสินใจ หมายถึง วิธีการท่ีผูบ้ริโภคท าการตดัสินใจประกอบดว้ย
ปัจจยัภายใน คือ แรงจงูใจ การรบัรู ้การเรียนรู ้ความคิดของผูบ้ริโภค ซึ่งสะทอ้นถึงความตอ้งการ 
ในการท่ีมีสินคา้ใหเ้ลือก การท่ีผูบ้รโิภคจะท าการตดัสินใจซือ้สินคา้นัน้  

วิไล จิระวชัร (2548)  อา้งอิงจาก เอกรฐั วงศวี์ระกุล (2553)  การตดัสินใจ หมายถึง 
การเลือกปฏิบตัท่ีิเห็นวา่เป็นทางเลือกท่ีดีท่ีสดุจากหลายๆทาง โดยพิจารณาอย่างรอบคอบ เพ่ือให้
ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจ 

ฉัตยาพร เสมอใจ  (2550) การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการ
ในเลือกกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตา่งๆ ซึ่งผูใ้ชบ้ริการมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกตา่งๆ
ในการซือ้สินคา้และบรกิาร ซึ่งจะเลือกสินคา้หรือบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จ ากดั 
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การรบัรู ้

ปัญหา

(Problem 

Recognition

) 

การแสวงหา
ขอ้มลู

(Information 
Search) 

การประเมิน
ทางเลอืก

(Evaluation of 
Alternatives) 

การตดัสนิใจซือ้ 
(Purchase 
Decision) 

พฤติกรรมหลงั
การซือ้ (Post 
Purchase 
Behavior 

Recognition) 

จากความหมายท่ีกล่าวมาข้างตน้สามารถสรุปการตัดสินใจไดว้่า เป็นการเลือก
ปฏิบตัทิางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง โดยผา่นการพิจารณาไตรต่รองอย่างรอบคอบว่าเป็นทางเลือกท่ีดี
ท่ีสดุ เพ่ือใหบ้รรลวุตัถปุระสงคท่ี์ตอ้งการ 

5.2 กระบวนการตดัสินใจซือ้ (Buying Decision Process) 
5.2.1 ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซือ้ (Decision Making Model) Kotler, 

Philip (1997)  
ศิริวรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2541) อา้งอิงจากทฤษฎีของ Kotler (1997) กล่าวว่า 

ล าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจ เป็นขัน้ตอนท่ีอธิบายถึงกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่าง
ครอบคลมุ มีล าดบักระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงันี ้ 

 

 
 

 

ภาพประกอบ 11 กระบวนการการตดัสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอนของผูบ้รโิภค  

ท่ีมา: Kotler, Philip (1997) 

1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) คือ สภาวะท่ีรูส้ึกว่าสิ่งนัน้ดีต่อตนเอง 
และมีความปรารถนาเกิดขึน้ จากนัน้จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะพยายามเติมเต็มในส่วนของ
ความตอ้งการนัน้ๆ ซึ่งการรบัรูปั้ญหาของแตล่ะบคุคลนัน้ มกัมีสาเหตท่ีุแตกตา่งกนั 

1.1 สิ่งของท่ีใชอ้ยูเ่ดมิหมดไป จึงเกิดความตอ้งการใหม่อีกครัง้เพ่ือน ามาทดแทน
สิ่งของท่ีหมดไป  

1.2 ผลของการแกปั้ญหาเม่ือครัง้ในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช ้
ผลิตภณัฑอ์ยา่งหนึ่งในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาใหม่ตามมา 

1.3 การเปล่ียนแปลงสว่นบคุคล เป็นการพฒันาทัง้ดา้นวฒุิภาวะและคณุวฒุิของ
บคุคลรวมไปถึงการเปล่ียนแปลงในทางลบ 
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1.4 การเปล่ียนแปลงของสถาบนัความเป็นครอบครวั เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของ
สถาบันครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ความตอ้งการสรา้งความมั่นคง ท าให้มีความ
ตอ้งการสินคา้หรือบรกิารเกิดขึน้  

1.5 การเปล่ียนแปลงของสถานะการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของ
สถานะทางการเงินทัง้ทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มสง่ผลใหก้ารด าเนินชีวิตเปล่ียนแปลง 

1.6 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บคุคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแตล่ะวยัท่ีแตกตา่ง
กันตามสภาวะอายุและรสนิยม ณ ช่วงอายุนั้น ซึ่งแต่ละช่วงชีวิต แต่ละกลุ่มสังคมมักมีความ
แตกตา่งกนั ดงันัน้กลุม่อา้งอิงจงึเป็นสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมและการตดัสินใจของผูบ้รโิภค 

1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดตา่งๆ
การโฆษณา การประชาสมัพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นักงานหรือการตลาด
ทางตรง กลยทุธท์างการตลาดเหล่านีส้ามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความ
ตอ้งการขึน้ได ้ 

2. การแสวงหาขอ้มลู (Information search) เม่ือเกิดปัญหาผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหา
หนทางแก้ไข โดยข้อมูลเพิ่มเติมท่ีจะเป็นสิ่งสนับสนุนให้ช่วยในการตัดสินใจโดยมีแหล่งข้อมูล
ตอ่ไปนี ้ 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น 
ครอบครวั มิตรสหาย กลุม่อา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้นหรือผูท่ี้เคยใชส้ินคา้นัน้แลว้  

2.2 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ จดุขาย สินคา้ 
บริษัทหรือรา้นคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิต ผูจ้ัดจ าหน่ายหรือจากพนักงานขาย รวมไปถึงส่ือโฆษณา บรรจุ
ภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 

2.3 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชน เช่น 
โทรทศัน ์วิทย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มลูจากอินเตอรเ์น็ต  

2.4 จากประสบการณข์องผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่ง
ขา่วสารท่ีไดร้บัจากการทดลองใชด้ว้ยตนเองและผูอ่ื้น ซึ่งในกรณีท่ี 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการ
ประเมินทางเลือกมกัจะประเมินโดยการเปรียบเทียบขอ้มลูในส่วนของคณุสมบตัิของสินคา้และคดั
สรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซือ้จากหลากหลายย่ีหอ้ใหเ้หลือเพียง1 ตราย่ีหอ้ท่ีตอ้งการซือ้ อาจ
ขึน้อยู่กับความเช่ือ รสนิยม ความชอบในตราสินคา้นัน้ หรืออาจขึน้อยู่กับประสบการณ์ของ
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ผูบ้รโิภคท่ีผา่นมาในอดีต มีแนวคดิในการพิจารณาเพ่ือชว่ยประเมินแตล่ะทางเลือกเพ่ือใหต้ดัสินใจ
ไดง้่ายขึน้ ดงัตอ่ไปนี ้ 

3.1 คณุสมบตัิผลิตภณัฑ ์(Product Attributes) คือ ประโยชนข์องสินคา้ท่ีไดร้บั 
(Benefit) ในการพิจารณาถึงผลประโยชนท่ี์จะไดร้บัและคณุสมบตัิของสินคา้  ซึ่งผูบ้ริโภคจะมอง
ลกัษณะท่ีแตกต่างของผลิตภัณฑว์่าเก่ียวขอ้งกับตนเองเพียงใด ตอบสนองต่อความตอ้งการได้
เพียงใดและผูบ้รโิภคจะใหค้วามสนใจมากท่ีสดุกบัลกัษณะท่ีตอบสนองตอ่ความตอ้งการมากท่ีสดุ 

3.2 ระดบัความส าคญั (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึง
ความส าคญัของคณุสมบตั ิ(Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความ
โดดเดน่ของสินคา้ (Salient Attributes)  

3.3 ความเช่ือถือตอ่ตราย่ีหอ้ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือ
ต่อย่ีห้อหรือภาพลักษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ความเช่ือถือของผูบ้ริโภคขึน้อยู่กับ
ประสบการณข์องผูบ้ริโภคเองหรือผูอ่ื้นรอบข้าง ซึ่งทัง้นี ้ความเช่ือถือเก่ียวกับตราย่ีหอ้สามารถ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินว่ามีความพอใจตอ่สินคา้แต่
ละย่ีห้อแค่ไหน ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา ย่ีห้อ โดยผู้บริโภคจะก าหนดคุณสมบัติ
ผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคณุสมบตัิของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคณุสมบตัิ
ของตราตา่งๆ  

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) เป็นวิธีหนึ่งท่ีน าเอาปัจจยั
ส าหรบัการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในตราย่ีหอ้ คณุสมบตัิของผลิตภณัฑ์
มาพิจารณาเปรียบเทียบใหค้ะแนน  

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑใ์ดผลิตภณัฑ์
หนึ่ง หลงัจากมีการประเมินผลทางเลือกในขัน้ท่ี 3 แลว้ จะช่วยใหบ้ริโภคก าหนดความพอใจ
ระหว่างผลิตภัณฑต์่างๆท่ีผู้บริโภคชอบมากท่ีสุด การตัดสินใจซือ้จึงเกิดขึน้ หลังจากประเมิน
ทางเลือก (evaluation of alternative) แลว้เกิดความตัง้ใจซือ้ (purchase intention) และน าไปสู่
การตดัสินใจซือ้ (purchase decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซือ้ผูบ้ริโภคจะค านึงถึงปัจจยั 3 
ประการ คือ  

4.1 ทศันคตขิองบคุคลอ่ืน (attitudes of others) ทศันคติของบคุคลท่ีเก่ียวขอ้งจะ
มีผลทัง้ดา้นบวกและดา้นลบตอ่การตดัสินใจซือ้ หากเป็นทศันคติทางดา้นบวกจะมองว่าเป็นสินคา้
ท่ีดี มีคณุภาพ ก็จะเป็นแรงกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซือ้เร็วขึน้ แต่หากเป็นทศันคติดา้นลบ จะ
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มองวา่เป็นสินคา้นัน้ไมดี่ ราคาไมเ่หมาะสมกบัคณุภาพ ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความลงัเล ไม่แน่ใจ 
สง่ผลไปสูก่ารยกเลิกซือ้เลยก็ได ้

4.2 ปัจจยัสถานการณท่ี์คาดคะเนไว ้(anticipated situational factors) ผูบ้ริโภค
จะ คาดคะเนปัจจยัตา่งๆท่ีเก่ียวขอ้ง เชน่ ระดบัรายไดข้องครอบครวั ภาวะเศรษฐกิจ การคาดคะเน
ตน้ทนุและผลประโยชนข์องสินคา้ 

4.3 ปัจจยัสถานการณท่ี์ไม่ไดค้าดคะเนไว ้(unanticipated situational factors) 
ขณะท่ีความตัง้ใจซือ้อาจมีปัจจยับางอย่างมากระทบกระเทือนต่อความตัง้ใจซือ้ เช่น ผูบ้ริโภคไม่
พอใจลักษณะของพนักงานขายอาจเป็นวาจา ค าพูด ท่าทางการขาย ก็จะมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้ น าไปสูใ่หมี้การเปล่ียนแปลงได ้ 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซือ้แลว้ผูบ้ริโภค
จะไดร้บัประสบการณใ์นการบริโภค ซึ่งอาจจะไดร้บัความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้หากมีความพึง
พอใจก็จะท าใหเ้กิดการซือ้ซ  า้หรืออาจมีการแนะน ากบักลุ่มผูอ่ื้นส่งผลใหบ้ริษัท รา้นคา้มีลกูคา้ราย
ใหมเ่กิดขึน้ แตถ่า้หากไมพ่อใจ ผูบ้รโิภคก็อาจเลิกซือ้สินคา้นั้นๆในครัง้ตอ่ไปและส่งผลเสียตอ่เน่ือง
จากการบอกตอ่ ท าใหผู้บ้รโิภคซือ้สินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

จากแนวคิดขัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจซือ้ 5 ขัน้ตอน (Kotler Philip, 1997) 
ประกอบดว้ย ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการซือ้ 
และดา้นพฤติกรรมหลงัการซือ้ ขา้งตน้สอดคลอ้งกับงานวิจยัของธนาพล สมประสงค ์(2561) ได้
ศกึษาเรื่อง ปัจจยัการตลาดผา่นสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลตอ่กระบวนการตดัสินใจซือ้รถยนตย่ี์หอ้เชฟ
โรเลตผ่านช่องทาง Facebook ของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัความไวว้างใจ ดา้นความ
ไว้วางใจในตัวผู้ขาย ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้รถยนต์ย่ีห้อเชฟโรเลตผ่านช่องทาง  
Facebook ของผูบ้รโิภคทัง้ 5 ขัน้ตอน มีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวริศรา วดัสิงห ์(2561) ได้
ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าออนไลน์ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาด (7Ps) ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้สินคา้ออนไลนท์ัง้ 5 ขัน้ตอน และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกัญญว์รินทร ์
สาทา (2560) ไดศ้ึกษาเรื่อง กระบวนการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลนใ์นเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า กระบวนการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านช่องทางออนไลน์
เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก เรียงตามล าดับจากมากท่ีสุด ไดแ้ก่  ดา้นการ
ประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซือ้ ดา้นพฤติกรรมภายหลังการซือ้ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 
และด้านการรับรู ้ปัญหา ตามล าดับ เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ด้านการรับรู ้ปัญหาและการ
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แสวงหาขอ้มลู อยูใ่นระดบัมาก เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะมีการค านึงถึงการไดร้บัการกระตุน้
จากปัจจยัภายนอกจากส่ือออนไลนห์รือความสวยงามของเสือ้ผา้แฟชั่นออนไลนแ์ละมีการคน้หา
ขอ้มลูเพ่ือประกอบการซือ้ ดา้นการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ 
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตดัสินใจซือ้สินคา้แบรนดท่ี์รูจ้กั วิเคราะหห์า
ขอ้ดีขอ้เสีย ใชป้ระสบการณต์นเองในการตดัสินใจ และหากมีประสบการณท่ี์ดี เปรียบเทียบคณุคา่
ท่ีไดร้บัสูงกว่าความคาดหวงั ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความพึงพอใจน าไปสู่การซือ้ซ  า้และบอกต่อจนเกิด
ความภกัดี 

5.2.2 กระบวนการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑใ์หม่ (Innovation Adoption Model)  
Roger and Shoemaker (1968) อา้งอิงจาก วิมลพรรณ เสถียรถาวรวงศ ์(2559) ได้

กล่าวว่า การยอมรบั (Adoption Process) เป็นกระบวนการตดัสินใจส่วนบุคคลท่ีจะสามารถ
กลายเป็นผูบ้ริโภคสินคา้ประจ าได ้ผูบ้ริโภคมีการเรียนรู ้ทดลองใชด้ว้ยตนเองและผูอ่ื้น จากนัน้
ผูบ้ริโภคจะยอมรบัหรือไม่ยอมรับสินคา้ใหม่ในตลาด โดยกระบวนการยอมรับส่วนใหญ่จะถูก
พิจารณาควบคู่ไปกบัสินคา้ใหม่ท่ีจะเขา้สู่ตลาด ซึ่งกระบวนการยอมรบัสินคา้ใหม่ของผูบ้ริโภคจะ
มุ่งเนน้กระบวนการทางดา้นความคิด ตัง้แต่ไดย้ินเก่ียวกับสินคา้ใหม่ครัง้แรก จนกระทั่ งเกิดการ
ยอมรบัสินคา้ใหมใ่นท่ีสดุ โดยกระบวนการยอมรบั สามารถแบง่ออกเป็น 5 ขัน้ตอนดงันี ้

1. การรูจ้กั (Awareness) ผูบ้ริโภคจะรบัรูว้่ามีสินคา้ใหม่เขา้มาในตลาดโดยการ
เห็นหรือไดย้ินขา่ว แตย่งัมีรายละเอียดไมเ่พียงพอและอาจยงัไม่มีการใหค้วามส าคญักบัสินคา้มาก
นัก หรือยังไม่เกิดปัญหาท าให้ขาดแรงจูงใจในการหาข้อมูลเพิ่มเติม ซึ่ งการสร้างการรู ้จัก 
(Awareness) นัน้ บริษัทสามารถใชว้ิธีการส่ือสารเพ่ือส่งขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้ไปใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
เพ่ือใหผู้บ้รโิภคไดร้บัรูถ้ึงคณุสมบตัติา่งๆของตวัสินคา้ ซึ่งเป็นสิ่งส าคญัในการแนะน าสินคา้ใหม่เขา้
สูต่ลาด โดยการส่ือสารท่ีดีจะตอ้งเป็นขอ้มลูท่ีสามารถท าใหผู้บ้รโิภคมีความรูแ้ละความเขา้ใจไปใน
ทิศทางเดียวกับขอ้มลูท่ีทางบริษัทตอ้งการส่ือสาร เป็นขัน้ตอนแรก น าไปสู่การยอมรบัหรือปฏิเสธ
สิ่งใหม ่

2. ความสนใจ (Interest) ผูบ้ริโภคจะถูกกระตุน้ใหเ้ริ่มรูส้ึกสนใจสินคา้ใหม่ในตลาด 
แต่ยังไม่ไดพ้ิจารณาขอ้มูลของสินคา้ใหม่นัน้ๆ โดยในขัน้ของการสนใจนี ้ผูบ้ริโภคจะถูกกระตุน้
เพ่ือใหเ้กิดการเริ่ม คน้หาขอ้มูลและข่าวสารเก่ียวกับสินคา้ใหม่ หากผูส้่งสารใหข้อ้มูลผ่านช่อง
ทางการส่ือสารใหก้บัผูบ้รโิภคมากเทา่ไร ก็จะเป็นเคร่ืองกระตุน้ใหเ้กิดการยอมรบัไดม้ากขึน้ 

3. การประเมินค่า (Evaluation) ผูบ้ริโภคจะเริ่มพิจารณาเปรียบเทียบสินคา้ใหม่กับ
สินคา้ท่ีมีถึงความใกล้เคียงกัน โดยพิจารณาเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียท่ียอมรับได ้ในขั้นตอนนี้
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ผูบ้รโิภคจะประเมินโดยพิจารณาทางเลือก ประเมินความเส่ียงท่ียอมรบัได ้น าไปใหเ้กิดการทดลอง
จรงิ  

4. การทดลอง (Trial) เม่ือไดท้  าการประเมินสินคา้ เปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียและความ
เส่ียงท่ีอาจเกิดขึน้แลว้ ถา้ผลอกมาเป็นเชิงบวกก็จะเริ่มซือ้สินคา้ใหม่ โดยเริ่มจากการซือ้ในจ านวน
ท่ีนอ้ย เพ่ือเป็นการพิสจูนถ์ึงคณุคา่ท่ีไดร้บัจากผลิตภณัฑใ์หม ่ 

5. การยอมรบั (Adoption) หลงัจากท่ีผูบ้รโิภคไดท้  าการประเมินและทดลองซือ้สินคา้
ในจ านวนนอ้ยชิน้แลว้ หากผลการทดลองออกมาเป็นท่ีน่าพอใจ ก็จะท าใหเ้กิดการยอมรบัสินคา้
ใหม่อย่างเต็มท่ี จนกระทั่ งกลับมาซือ้ซ า้และซือ้ประจ า ซึ่งระยะเวลาในการยอมรับสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคแตล่ะคนไม่เท่ากนั ขึน้อยู่กบัทศันคติของผูบ้ริโภค นอกจากนีแ้ลว้หากผลการทดลองไม่
เป็นท่ีนา่พอใจก็จะท าใหเ้กิดการไมย่อมรบั 

จากแนวคิดขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื ้อผลิตภัณฑ์ใหม่  (Adoption 
Process)  ประกอบดว้ย ขัน้การรูจ้กั ขัน้ความสนใจ ขัน้การประเมินคา่ ขัน้การทดลอง และขัน้การ
ยอมรบั ขา้งตน้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิพิธ โหตรภวานนท ์(2557)ไดศ้กึษาเรื่อง กระบวนการ
ยอมรับนวัตกรรมรถยนตร์ะบบไฮบริดของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า 
กระบวนการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑใ์หม่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้รถยนตร์ะบบไฮบริด โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ขัน้รูจ้กั ขัน้ประเมินคา่ ขัน้ทดลอง และขัน้ยอมรบั ส่วนขัน้สนใจอยู่ในระดบั
ปานกลาง ขัน้รูจ้กัมีอิทธิพลในระดบัมากเน่ืองจาก รถยนตร์ะบบไฮบริดเป็นท่ียอมรบัในระดบัสากล 
พบเห็นตามท้องถนนและส่ือโฆษณาทางการตลาดต่างๆ ในขั้นประเมินผลรถยนตร์ะบบนีมี้
นวตักรรมท่ีแตกต่าง ประหยดัน า้มนักว่ารถยนตท์ั่วไปผูบ้ริโภคจึงเลือกสินคา้ท่ีเขา้กับตนเองและ
เลือกทางเลือกท่ีสามารถตอบสนองการแก้ปัญหาได ้ขั้นทดลองและยอมรับ หากผู้บริโภคได้
ทดลองแลว้ รถยนตร์ะบบไฮบริดสามารถตอบสนองความตอ้งการไดต้รงจุด ตรงตามท่ีคาดหวัง
หรือดีกว่าจึงน าไปสู่การยอมรบั ในขณะท่ีขัน้สนใจอยู่ในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก หากผูบ้ริโภค
สนใจรถยนตร์ะบบไฮบรดิจะท าการคน้หาขอ้มลูตามส่ือออนไลนต์า่งๆดว้ยตอนเองหรือพดูคยุกบัผู้
เคยใชร้ถยนตร์ะบบนีก้่อน 

5.2.3 กระบวนการตัดสินใจซือ้แบบไอดา (AIDA Model) 
ดารา ทีปะปาล (2546) กระบวนการตดัสินใจแบบไอดา (AIDA Model) หมายถึง 

เป็นผลในการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งมาจากผูข้าย ท่ีตัวขับเคล่ือนให้บรรลุวัตถุประสงคใ์นการ
ติดต่อส่ือสาร ซึ่งล าดับขั้นตอนในกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคผ่านกระบวนการเป็น
ขัน้ตอนตา่งๆ 
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1. ความตัง้ใจ (Attention: A) หมายถึง ผูส้่งข่าวสารตอ้งท าใหผู้ร้บัข่าวสารหรือ 
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจ เกิดความพรอ้มความตัง้ใจท่ีจะรบัฟังข่าวสาร โดยจ าเป็นตอ้งออกแบบ
เนือ้หาใหน้า่สนใจ เน่ืองจากจะตอ้งเรียกรอ้งความตัง้ใจท่ีจะรบัฟัง (Gain Attention) จากผูร้บัฟัง 

2. ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง หลงัจากเกิดความตัง้ใจฟังน าไปสู่ความ
สนใจในสินคา้หรือบริการ ในขัน้นีก้ารออกแบบเนือ้หาควรจะมีคณุลกัษณะจงูใจเพ่ือใหเ้กิดความ
สนใจ หรือตดิตามสินคา้ตอ่ไป (Hold Interest) 

3. ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D) หมายถึง ผูส้่งข่าวสารตอ้งกระตุน้ให้
ผูบ้รโิภคเกิดความสนใจ จนกลายเป็นความปรารถนาความตอ้งการอยากได ้

4. การตดัสินใจซือ้ (Action: A) เป็นขัน้ตอนท่ีผูส้่งข่าวสารท าใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจ
ซือ้สินคา้และบรกิารนัน้  

จากแนวคิดขัน้ตอนกระบวนการตดัสินใจซือ้แบบไอดา (AIDA Model) ประกอบดว้ย 
ความตัง้ใจ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตดัสินใจ ขา้งตน้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของศศินภา 
เลาหสินณรงค (2557)  ไดศ้ึกษาเรื่อง คณุค่าตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซือ้ ความ
ตัง้ใจ ความสนใจ ความตอ้งการ และการตัดสินใจซื ้อสินคา้แบรนเนมแท้ จาการศึกษาพบว่า  
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงล าดบัไดแ้ก่ ความ
ตอ้งการ การตดัสินใจซือ้ ความตัง้ใจ และความสนใจ เน่ืองจาก ความประณีตในการผลิต คณุภาพ
ของวัสดุ การออกแบบท่ีเป็นเอกลักษณ์ ความเฉพาะตัว และส่ือการตลาดท่ีใชใ้นการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ ์เป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากไดจ้ึงมีผลตอ่ความตอ้งการซือ้สินคา้แบ
รนดเ์นมแท ้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของโชติกา วิบลูยศ์ิริวงศ ์(2562)  ไดศ้กึษาเรื่อง อิทธิพลของ
การโฆษณาโดยใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียงกับการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าแฟชั่นผ่านอินสตาแกรมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ความเห็น
โดยรวมต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้แฟชั่นผ่านอินสตาแกรมอยู่ในระดบัมาก โดยเรียงล าดบัไดแ้ก่ 
การตดัสินใจ ความสนใจ ความปรารถนา และความตัง้ใจ ตามล าดบั เน่ืองจาก การใชบุ้คคลท่ีมี
ช่ือเสียงโดดเด่นเรื่องหนา้ตา รูปร่าง  ส่งผลต่อขัน้การตดัสินใจมากท่ีสุด และยังสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัตา่งประเทศของ Chen Zhaojun (2018) ไดศ้กึษาเรื่อง การศกึษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี
ตอ่แพลตฟอรม์อีคอมเมิรซ์ขา้มพรมแดนในตลาดไตห้วนั มุมมองของ  AIDA โมเดล ผลการศกึษา
พบว่า ขัน้ความสนใจและความปรารถนาส่งผลโดยตรงตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านแพลตฟอรม์ 
E-Commerce ขา้มพรมแดนทั่วโลก สิ่งท่ีกระตุน้ใหเ้กิดแรงจงูใจในการซือ้สินคา้ผ่านแพลตฟอรม์ 
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E-Commerce ขา้มพรมแดนทั่วโลก ไดแ้ก่ สินคา้ท่ีไม่มีจ  าหน่ายในประเทศ การก าหนดราคาขาย
ตางประเทศท่ีถกูกวา่ และทางเลือกในการเลือกซือ้สินคา้มากขึน้ 

 
ตาราง 5 จ าแนกกระบวนการตดัสินใจซือ้ (Buying Decision Process) 
 

Model 

Decision Making 

Kotler, Philip  

(1997)  

Innovation Adoption 

Roger and Shoemaker 

(1968) 

AIDA 

ดารา ทีปะปาล  

(2546) 

ความรู้ 
(Knowledge) 

1. การรูจ้กั 

(Awareness) 

2. แสวงหาขอ้มลู 

(Information Search) 

1. การรูจ้กั (wareness) 1. ความตัง้ใจ (Attention)  

การประเมินผล 
(Evaluation) 

 

3. การประเมินคา่ 

(Evaluation) 

2. ความสนใจ (Interest) 

3. การประเมินคา่ 

(Evaluation) 

2. ความสนใจ (Interest) 

3. ความตอ้งการอยากได ้ 

(Desire) 

พฤตกิรรม 
(Behavior) 

4. การตดัสินใจซือ้ 

(Purchase) 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ 

(Post Purchase) 

4. การทดลอง (Trial) 

 

5. การยอมรบั (Adoption) 

4. การตดัสินใจซือ้ 

(Action) 

ท่ีมา : Schiffman & Kanuk. (2559). Consumer Learning. 

จากแนวคดิและทฤษฎีการตดัสินใจขา้งตน้ ผูว้ิจยัเลือกแนวคิดล าดบัขัน้การตดัสินใจ
แบบไอดา (AIDA Model) อา้งอิงจากแนวคิดของ ดารา ทีปะปาล (2546) ซึ่งประกอบดว้ย ความ
ตัง้ใจ (Attention: A) ความสนใจ (Interest: I) ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D) และการ
ตดัสินใจซือ้ (Action: A) เพ่ือใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y เน่ืองจากการวิจยัครัง้นีเ้ป็นการศกึษาการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้
ของผูบ้รโิภคผา่น Facebook Live เป็นชอ่งทางออนไลน ์มีการแจง้เตือนผูบ้ริโภคท่ีติดตามเพจและ
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มีช่อง Live ในแอพพลิเคชั่น Facebook ใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกชม จนเกิดความสนใจกดเขา้เลือกชม
และอีกทัง้การซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลนนี์ ้ ผูบ้ริโภคไม่สามารถท าการทดลองสวมใส่ก่อน
ตดัสินใจซือ้ได ้ แนวคิดล าดบัขัน้การตดัสินใจแบบไอดา (AIDA Model) จึงมีความเหมาะสมใน
การวิจยัครัง้นี ้

 
6. ผลงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง  

แรงจูงใจทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ  
ฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ ์(2554) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจยัทางการตลาด

บนเฟซบุค (Facebook) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื ้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูใ้ชง้าน Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือส าหรบัการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มูล 
คือ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการทดสอบความสมัพนัธ์ ผลการวิจยัพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้วลาในการเขา้ใช ้Facebook 2-4 ชั่วโมงตอ่วนั ปัจจยัแรงจงูใจ มี
ผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยท่ีดา้นเหตผุล มีผลต่อ
การตัดสินใจซื ้อสินค้าและบริการในระดับปานกลาง  เน่ืองจาก มีการลดราคา ซื ้อ 1แถม 1 
Feedback จากลูกคา้ท่านอ่ืน จ านวนผูต้ิดตามกดถูกใจท่ีเพจ ท าให้เกิดแรงจูงใจในระดับปาน
กลาง สว่นดา้นอารมณ ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้และบรกิารในระดบัมาก  

กาญจนา โพยายรส (2557) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการธนาคารทางอินเตอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีใชอิ้นเทอรเ์น็ตทัง้เคยใชบ้ริกการและไม่เคยใชบ้ริการธนาคารทางอินเทอรเ์น็ตในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจยั ปัจจยัแรงจูงใจ 
ประกอบดว้ย ดา้นเหตุผล อารมณ ์ผลิตภัณฑ ์และปัจจัยภายนอก ผลการทดสอบสมมุติฐาน 
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีแรงจูงใจในการใชบ้ริการธนาคารทางอินเทอรเ์น็ตโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ดา้นเหตผุล ดา้นผลิตภณัฑแ์ละปัจจยัภายนอก มีแรงจงูใจ
ในระดบัมาก เน่ืองจาก ในดา้นเหตุผล พบว่า การเปิดใหบ้ริการตลอด 24 ชั่วโมง ประหยดัเวลา
และค่าใชจ้่าย มีระบบป้องกันความปลอดภัย ค่าธรรมเนียมในการท ารายการมีความเหมาะสม 
และมั่นใจคณุภาพมากกวา่การใชบ้รกิารหนา้เคานเ์ตอรธ์นาคาร ในดา้นผลิตภณัฑ ์พบว่า ประเภท
ท่ีใหบ้ริการตรงกับความตอ้งการ ขัน้ตอนในการท าธุรกรรมง่าย มีวิธีการสมคัรท่ีสะดวก  ส่วนดา้น
อารมณมี์แรงจงูใจในระดบัปานกลาง เน่ืองจาก ความน่าเช่ือถือของสถาบันการเงิน ความพอใจใน
การท าธุรกรรมดว้ยตนเอง สรา้งภาพลกัษณใ์หด้เูป็นคนท่ีทนัสมยั บุคคลใกลช้ิดแนะน า และรูส้ึก
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สบายใจมากกว่าการใชบ้ริการท่ีเคานเ์ตอรธ์นาคาร ดงันัน้ ผูบ้ริโภคในปัจจบุนัใหค้วามส าคญักับ
เรื่องเวลา มีความตอ้งการในการประหยดัเวลาและคา่ใชจ้่ายในการเดินทางไปธนาคาร แสดงเห็น
ว่า หากธุรกรรมใดท่ีผู้บริโภคสามารถท าธุรกรรมได้ด้วยตนเองผ่านระบบอินเทอรเ์น็ตได้นั้น 
ธนาคารจงึควรมีประเภทการท าธุรกรรมทางอินเทอรเ์น็ตท่ีหลากหลายเพ่ือตอบสนองความตอ้งการ
และตอบสนองไลฟ์สไตลใ์นยคุเทคโนโลยีของลกูคา้ในปัจจบุนั 

วิกานดา รตันพงศป์กรณ ์ (2558) ศกึษาเรื่อง อิทธิพลของค่านิยม การบอกเล่าปาก
ต่อปากและการโฆษณาท่ีส่งผลต่อแรงจูงใจและการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑอ์าหารเสริมของผ้า
บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่าง คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมท่ีมีอาย ุ
15 ปีขึน้ไปและอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือ
ในการวิจยั ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจท่ีเกิดจากตวั
ผลิตภณัฑ ์ท่ีท าใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑอ์าหารเสริมมากท่ีสดุ รองลงมาคือ แรงจงูใจ
ท่ีเกิดขึน้จากตวับคุคลทางกายภาพ แรงจงูใจท่ีเกิดขึน้จากตวับคุคลทางจิตวิทยาและแรงจงูใจทาง
สงัคม 

ธนพร ค าทิพย ์(2561) ศึกษาเรื่อง แรงจงูใจและพฤติกรรมในการใชบ้ริการ Mobile-
Banking ของธนาคารออมสิน กรณีศกึษา ธนาคารออมสิน จงัหวดัเพชรบรูณ์ กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้น
การศกึษา คือ ลกูคา้เพศชายและหญิง อายุ 20 ปี ขึน้ไป ผูมี้บญัชีเงินฝากกับธนาคารออมสินทัง้ 
13 สาขาในจงัหวดัเพชรบูรณแ์ละใชบ้ริการ M-Banking จ  านวน 400 คน ใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการวิจยั ปัจจยัแรงจูงใจ ประกอบดว้ย แรงจูงใจท่ีเกิดจากตวัผลิตภณัฑ ์เหตผุล และ
อารมณ ์ผลการทดสอบสมมตุิฐานพบว่า แรงจูงใจ ทั้ง 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์เหตผุล และ
อารมณ ์มีผลตอ่การตดัสินใจใชบ้ริการธุรกรรมทางการเงินบน Mobile Banking ของธนาคารออม
สินตามล าดบั โดยวิเคราะหเ์ป็นแต่ละดา้น ดงันี ้ดา้นแรงจูงใจดา้นผลิตภณัฑ ์คือ ขัน้ตอนการท า
ธุรกรรมง่ายตอ่การใชง้าน และประเภทของการท าธุรกรรมของการใหบ้ริการตรงกบัความตอ้งการ 
ดา้นเหตผุล คือ ประหยดัเวลาและคา่ใชจ้า่ยในการเดินทางมาธนาคาร ส่วนดา้นอารมณ ์คือ ความ
นา่เช่ือถือของสถาบนัการเงินท่ีใหบ้รกิารธุรกรรมทางการเงินบน M-Banking 

ความไว้วางใจทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ  
วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์ (2558) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้

สินคา้ผ่านสงัคมออนไลน ์(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้น
ทัศนคติ ความไว้วางใจและส่วนประสมทางการตลาดของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 -30 ปี ผลการทดสอบ
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สมมติฐานพบว่า ปัจจัยดา้นทัศนคติ ปัจจัยดา้นความไวว้างใจ และปัจจัยดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านสงัคมออนไลน ์(อินสตาแกรม) ของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจัยด้านความไว้วางใจมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านสังคม
ออนไลน ์(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก ผูข้ายสินคา้มีการปรบัปรุง
ขอ้มลูใหท้นัสมยัตลอดเวลา สินคา้ท่ีขายคณุภาพเป็นไปตามท่ีไดล้งประกาศจรงิ  

กฤตินา จนัทรห์วร (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื ้อสินคา้     
กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิ เคชันอินสตาแกรมของผู้บริ โภคระดับชั้ นมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจัยไดแ้ก่  ผูบ้ริโภคระดบัชั้นมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีเคยท าการซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชนัอินสตาแกรม จ านวน 400 
คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยความ
ไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสารและดา้นการเอาใจใส่ ปัจจยัความไวว้างใจ ทัง้ 2 ดา้น มี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอพพลิเคชนัอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดบัชั้น
มธัยมศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจาก ดา้นการส่ือสารสามารถตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัสินคา้
และบรกิารได ้แจง้เลขพสัดใุหล้กูคา้ทราบทกุครัง้ จดัสง่สินคา้ไดต้รงตามเวลา มีการส่ือสารขัน้ตอน
การช าระเงินชดัเจน และส าหรบัดา้นการเอาใจใส่นัน้ มีการแจง้ใหท้ราบหากสินคา้ท่ีลูกคา้สั่งซือ้
หมด มีสินค้าตรงตามความต้องการของลูกค้า มีการแจ้งให้ทราบก่อนจัดส่งสินค้า ค  านึงถึง
ผลประโยชนล์ูกค้า โดยไม่คิดค่าจัดส่งเม่ือซือ้ครบตามเง่ือนไข และให้ความช่วยเหลือตลอด
ระยะเวลาการซือ้ 

สมญัญา อุษาเรืองจรสั (2561) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจสั่งซือ้
อาหารผ่านแอพพลิเคชั่นไลนแ์มนของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศกึษาปัจจยั ดา้นลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์ทัศนคติและความไวว้างใจ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ  
21-30 ปี ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัความไวว้างใจ ประกอบดว้ย  ดา้นการส่ือสาร ดา้นความใส่ใจ
และการให ้ดา้นการใหข้อ้ผูกมัด ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย และดา้นการแก้ไขสถานการณ์
ขัดแย้ง มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจสั่ งซื ้ออาหารผ่านแอพพลิเคชั่นไลน์แมนของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่าระดบัความคิดเห็นท่ีมีค่ามากท่ีสุด คือ ดา้นการ
ส่ือสาร ดา้นการให้ความสะดวกสบาย ดา้นความใส่ใจและการให้ ดา้นการแก้ไขสถานการณ์
ขดัแยง้และดา้นการใหข้อ้ผูกมดั ตามล าดบั เน่ืองจากผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั ซึ่งเป็นยุคสมยัของ
ขอ้มูลข่าวสารเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทและช่วยเหลือผู้คนให้ไดค้  าตอบหรือแนวทางในสิ่งท่ี
ตอ้งการในการตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบริการใดๆ พฤติกรรมส่วนใหญ่ของผูบ้ริโภคมกัจะเกิดจาก
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ความสนใจจากนั้นจึงหาขอ้มูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจ เม่ือผู้บริโภคไดร้บัการเอาใจใส่จาก
ผูป้ระกอบการ ไดร้บัสิทธิประโยชนล์ดราคาต่างๆ สะดวกสบายตัง้แต่การสั่งซือ้อาหารและการ
ช าระเงิน หากเกิดปัญหาใดๆระหว่างการใชบ้ริการผ่านแอพพลิเคชั่นไลนแ์มนจะมีการแสดงความ
รบัผิดชอบจากผูป้ระกอบการ ท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึอุน่ใจจนเกิดความไวว้างใจ 

วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ศึกษาเรื่อง ความไวว้างใจ การรบัรู ้โฆษณาผ่านส่ือ
สงัคมออนไลนแ์ละคุณภาพของแอปพลิเคชันออนไลนท่ี์มีอิทธิพลต่อการรบัรูต้ราสินคา้และการ
ตัดสินใจซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการ
เอาใจใส ่ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ดา้นการส่ือสาร ดา้นการ
ให้ความสะดวกสบาย มีผลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบาย
แอพพลิเคชั่นออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากในดา้นการส่ือสารนัน้ การใหข้อ้มลูท่ีดีแก่
ลูกคา้ การตอบขอ้ซกัถามต่างๆไดเ้ป็นอย่างดี การมีส่วนช่วยเหลือท าใหก้ารซือ้ขายเป็นไปอย่าง
ราบรื่นและสรา้งความประทบัใจมากขึน้ และดา้นความสะดวกสบาย คือ การเลือกซือ้สินคา้ผ่านโม
บายแอพพลิเคชั่ นออนไลน์นั้น มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย มีความพร้อมของ
แอพพลิเคชั่นท่ีสามารถใชส้ั่งซือ้สินคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา รวมไปถึงความง่ายในการใชง้านและการ
ประมวลผลท่ีรวดเร็ว ท าใหผู้บ้ริโภคไดร้บัความสะดวกสบายมากขึน้ แต่ดา้นการเอาใจใส่ ไม่มี
อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้อปุโภคบริโภคของผูสู้งอายผุ่านโมบายแอพพลิเคชั่นออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านโมบายแอพพลิเคชั่นของผูส้งูอายใุนเขต
กรุงเทพมหานคร เกิดจากปัจจยัอ่ืนๆ ซึ่งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะค านึงถึงสินคา้ท่ีตอ้งการซือ้ก่อนเป็น
อยา่งแรกและใหค้วามส าคญักบั รูปลกัษณข์องสินคา้ ราคา และคณุภาพ  

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนท์ีม่ีผลต่อการตัดสินใจ  
พิศทุธ์ิ อุปถัมภ ์ (2557) ศกึษาเรื่อง ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสงัคม

ออนไลนส์่งผลต่อความตั้งใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน ์มีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาความ
ไวว้างใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นขนาด ดา้น
คณุภาพขอ้มูล ดา้นความปลอดภัย ดา้นการส่ือสาร  ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจและดา้น
การบอกต่อท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซื ้อสินค้าผ่านส่ือสังคมออนไลน์ โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือท่ีใชใ้นงานวิจยั จ  านวน 280 ชุด พบว่า ปัจจยัลกัษณะของธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์
ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจและดา้นการบอกตอ่ ส่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือสงัคม
ออนไลน ์เน่ืองจาก ส าหรับด้านความเป็นไปได้ทางเศรษฐกิจ ผู้ขายท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสังคม
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ออนไลนม์กัมีการเสนอราคาท่ีเหมาะสม แนะน าสินคา้ท่ีน่าสนใจ และใหค้ณุประโยชนเ์กินความ
คาดหวงั ดา้นการบอกตอ่ การไดท้ราบจากผูข้ายท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์เช่น Facebook 
Instagram ก าลงัเป็นท่ีนิยม จึงมีความน่าเช่ือถือ สินคา้ราคาถูก และสามารถแนะน าสินคา้หรือ
บรกิารตรงตามความตอ้งการ จึงท าใหส้่งผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้กบับริษัทหรือผูป้ระกอบการ
ท่ีท าธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์สว่นดา้นช่ือเสียง ขนาด คณุภาพขอ้มลู ความปลอดภยั และดา้น
การส่ือสาร ไม่ส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ เม่ือพิจารณารายดา้นแลว้นัน้ 
พบว่า ดา้นช่ือเสียง บริษัทหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็น
บริษัทท่ีมีช่ือเสียง ผู้บริโภคก็สามารถซือ้สินคา้รายใดก็ไดท่ี้มีการเสนอสินคา้ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ในดา้นขนาดเน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ไดค้  านึงถึงจ านวนผูต้ิดตาม ขนาดของ
บรษิัทหรือผูป้ระกอบการรายใหญ่ แตอ่าจจะนึกถึงปัจจยัอ่ืนๆ เช่น การจดัการส่งเสริมการขายเพ่ือ
ผูบ้ริโภค การท าราคาท่ีดึงดดูใจ ในดา้นคณุภาพขอ้มูล เน่ืองจากส่วนใหญ่แลว้สินคา้ท่ีเสนอขาย
ผา่นส่ือสงัคมออนไลนน์ัน้ เป็นสินคา้ท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั อาจท าใหผู้บ้ริโภคไดร้บัขอ้มลูดงักล่าว
เรียบรอ้ยแลว้ ในความปลอดภยั เน่ืองจากผูบ้รโิภคสว่นใหญ่มีความมั่นใจอยู่แลว้ว่า ธุรกิจท่ีท าการ
ขายผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ย่อมมีมาตรการรกัษาความปลอดภัย ตรวจสอบตวัตนได ้สามารถท า
ใหม้ั่นใจไดว้่าขอ้มูลการท าธุรกรรมมีการป้องกันขอ้มูลต่างๆ มีการช าระเงินออนไลนท่ี์ปลอดภัย 
และดา้นการส่ือสาร เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าบริษัทหรือผูป้ระกอบการท่ีท า
ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีการรบัฟังขอ้เสนอแนะ สามารถติดต่อส่ือสารไดต้ลอดเวลา ซึ่งเป็น
มาตรฐานการส่ือสารท่ีผูป้ระกอบการขายสินคา้ผ่านส่ือออนไลนส์่วนใหญ่มีการด า เนินการกนัอยู่
แลว้ จึงท าใหผู้บ้ริโภคมีความคิดเห็นว่าดา้นการส่ือสารกบัผูป้ระกอบการไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซือ้สินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์

กฤตินา จนัทรห์วร (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้    
กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิ เคชันอินสตาแกรมของผู้บริ โภคระดับชั้ นมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัลกัษณะของธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย 
ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มูล ดา้นความปลอดภัย และด้านการบอกต่อ มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชันอินสตาแกรม ซึ่งดา้นคุณภาพของขอ้มูล ดา้น
ความปลอดภยั ดา้นช่ือเสียง และดา้นการบอกต่อ มีคา่เฉล่ียสูงสุดตามล าดบั เม่ือศกึษารายดา้น 
พบว่า ดา้นคุณภาพขอ้มูล มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เน่ืองจากมีการแจง้ราคาสินคา้ท่ีชัดเจน มีการให้
รายละเอียดขอ้มลูสินคา้ครบถว้น ก าหนดเวลาในการจดัส่งสินคา้ชดัเจน ส่วนดา้นความปลอดภัย 
เน่ืองจาก ไม่น าขอ้มูลการท าธุรกรรมทางการเงินของลูกคา้ไปเผยแพร่ สามารถตรวจสอบไดว้่า
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ผูข้ายมีตวัตนจริงผ่านการยืนยนัตวัตนมาแลว้ มีการป้องกนัขอ้มูลส่วนตวัของลกูคา้เป็นความลบั 
ถดัมาคือดา้นช่ือเสียง เน่ืองจาก ไม่เคยมีประวตัิทจุริต ไดร้บัความนิยมอย่างแพรห่ลาย และดา้น
การบอกต่อ เน่ืองจาก ภาพถ่ายรีวิวจากลูกคา้ การบอกต่อกันเองระว่างลูกคา้ท่ีเคยซือ้และรา้น
ขายกิฟ๊ช็อป ออนไลนก์ าลงัเป็นท่ีนิยม 

จุฑาฎา โพธ์ิทอง (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยของเอสคอมเมิรซ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความ
ไวว้างใจและความตัง้ใจซือ้สินคา้บนอินเทอรเ์น็ต มีวตัถปุระสงคเ์พ่ือศกึษาและพฒันาแบบจ าลอง
บนพืน้ฐานโครงสรา้ง S-Commerce ตามกรอบแนวคิดของ Hajli (2558) ประกอบดว้ย 3 ปัจจยั 
ไดแ้ก่ ขอ้เสนอแนะและการแนะน า การใหค้ะแนนความนิยม และกลุ่มบุคคลในเครือข่ายสังคม
และไดมี้การศึกษาอีก 3 ปัจจยัเพิ่มเติม ไดแ้ก่ ความมั่นคงปลอดภัย การติดต่อส่ือสาร และการ
บอกตอ่ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัทกุดา้นมีอิทธิพลตอ่ความไวว้างใจจนน าไปสู่ความตัง้ใจซือ้สินคา้
บนอินเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค 

วรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ศึกษาเรื่อง ความไวว้างใจ การรบัรู ้โฆษณาผ่านส่ือ
สงัคมออนไลนแ์ละคุณภาพของแอปพลิเคชันออนไลนท่ี์มีอิทธิพลต่อการรบัรูต้ราสินคา้และการ
ตัดสินใจซื ้อสินค้าอุปโภคบริโภคของผู้สูงอายุผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลน์ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัคณุภาพของแอพพลิเคชั่นออนไลนท์ัง้ 3 ดา้น คือ ดา้น
ช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้อุปโภค
บรโิภคของผูส้งูอายผุ่านโมบายแอพพลิเคชั่นออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผู้บริโภคมี
ความคดิเห็นวา่โมบายแอพพลิเคชั่นท่ีมีช่ือเสียง มีการไดร้บัการยอมรบัอย่างกวา้งขวางนัน้ ช่วยให้
ผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจและเช่ือมั่นในโมบายแอปพพลิเคชั่นมากขึน้ นอกจากนีว้ิธีการสั่งซือ้
สินค้าท่ีมีรายละเอียดอธิบายขั้นตอนการสั่ ง ซื ้อ ช่วยให้ซื ้อสินค้าได้อย่างถูกต้อง  โมบาย
แอพพลิเคชั่นออนไลนท่ี์มีตวัตน สามารถตรวจสอบได ้มีการจดัเก็บขอ้มลูของผูซื้ ้อสินคา้ มีความ
น่าเช่ือถือ มีระบบการช าระเงินท่ีปลอดภยั มีการเก็บขอ้มลูส่วนตวัของลกูคา้ สามารถติดตามผล
การช าระเงินได้และการขนส่งสินคา้ไดน้ั้น ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นและท าให้เกิดการ
ตดัสินใจในการซือ้สินคา้ผา่นทางโมบายแอพพลิเคชั่นออนไลน ์

 
ช่องว่างในงานวิจัย (Research Gap) 

การศกึษาวิจยัเก่ียวกบัการซือ้ขายสินคา้ออนไลนใ์นครัง้นีเ้ป็นการศกึษาวิจยัคอ่นขา้ง
ใหม ่ท าใหเ้กิดชอ่งวา่งในงานวิจยั ดงันี ้
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1.ช่องว่างทางความรู  ้ (Gap of Knowlede) คือ  จากการทบทวนงานวิจยัเรื่อง 
แรงจูงใจและปัจจยัทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้และ
บรกิารของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ของ ฤทยั เตชะบรูณเทพาภรณ ์(2554) พบว่างานวิจยั
มิไดศ้กึษาเรื่องความไวว้างใจในผูข้าย เน่ืองจากการซือ้สินคา้ออนไลนต์อ้งมีปฏิสมัพนัธร์ะหว่างผู้
ซือ้และผูข้าย หากผูซื้อ้รูส้ึกไม่อุ่นใจหรือไม่ไวว้างใจการซือ้ขายสินคา้ออนไลนอ์าจไม่เกิดขึน้ ดงันัน้
การศึกษาวิจยัเล่มนีจ้ึงไดน้  าแนวคิดความไวว้างใจและธุรกิจส่ือสังคมออนไลนเ์พ่ือศึกษาความ
ไวว้างใจในผูข้ายของผูบ้ริโภคและเพ่ือศกึษาคณุภาพของแอพพลิเคชั่น Facebook ท่ีเป็นตวักลาง
ในการซือ้ขาย 

2. ช่องว่างเชิงประชากร (Population Gap) เน่ืองจากงานวิจัยในอดีตส่วนใหญ่ 
ก าหนดเขตกรุงเทพมหานครเป็นกลุ่มตวัอย่าง ซึ่งในขณะท่ี Facebook เป็นแอพพลิเคชั่นท่ีมี
ผูใ้ชง้านทั่วประเทศ ดงันัน้เพ่ือใหท้ราบถึงขอ้มูลท่ีกวา้งออกไปและประสิทธิผลท่ีแทจ้ริง ผูว้ิจยัจึง
เลือกศกึษาประชากรในประเทศไทย 

3. Facebook Live เป็นการขายสินคา้ออนไลนใ์นรูปแบบใหม่ ซึ่งปัจจบุนัมีอตัราการ
เติบโตท่ีสูงขึน้เน่ืองจากเป็นการซือ้ขายท่ีสะดวกสบาย ผูบ้ริโภคสามารถซือ้สินค้าไดทุ้กท่ีทุกเวลา
เพียงแคใ่ชอิ้นเตอรเ์น็ตเป็นตวักลาง ซึ่งตอบโจทยไ์ดดี้กบัการใชชี้วิตของคนปัจจบุนั ทัง้นีด้ว้ยความ
ท่ีเป็นการขายสินคา้ออนไลนใ์นรูปแบบใหมแ่ละยงัไม่มีงานวิจยัในอดีตท่ีศกึษาในลกัษณะนี ้ดงันัน้
ผูว้ิจยัจงึไมมี่รูปแบบงานวิจยัตวัอยา่ง 



 

บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
ในการศึกษาวิจยัเรื่อง แรงจูงใจ ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนท่ี์

สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศกึษาคน้ควา้ตามวิธีการด าเนินการวิจยัอยา่งเป็นขัน้ตอน เพ่ือใหไ้ดม้าซึ่งขอ้มลู
จากกลุม่ตวัอย่างและน าไปวิเคราะหด์ว้ยวิธีทางสถิติตอ่ไป โดยผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศกึษาวิจยัตาม
ขัน้ตอนดงัตอ่ไปนี ้

1. การก าหนดประชากรและการสุม่กลุม่ตวัอยา่ง  
2. การสรา้งเครื่องมือท่ีใชใ้นการวิจยั  
3. การเก็บรวบรวมขอ้มลู  
4. การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู  
5. สถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
 

การก าหนดประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 
Facebook Live ของคน Gen Y ท่ีเกิดระหว่าง พ.ศ. 2523-2540 ปัจจบุนัมีอายอุยู่ระหว่าง 23-40 
ปี ในประเทศไทย ซึ่งมีจ  านวนประชากร 17,153,393 คน จากจ านวนประชากรทัง้หมดของประเทศ
ไทย 66,186,727 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2563) สาเหตุท่ีผูว้ิจยัเลือกศึกษากลุ่ม Gen Y 
เน่ืองจากเป็นกลุ่มคนท่ีมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลนม์ากท่ีสดุ คือ ช่วงอาย ุ25-34 ปี คิดเป็น 
51% (BLT Bangkok, 2562) แนวโนม้ช่องทางการซือ้สินคา้ออนไลนข์องคนไทยนัน้มากท่ีสดุ คือ 
ซือ้ผ่านช่องไลฟ์ (Live) คิดเป็น 40% (ข่าวธุรกิจการตลาดผูว้ิจัย, 2563) จึงเลือกศึกษากลุ่ม
ประชากร Gen Y ในประเทศไทย เพ่ือเป็นการกระจายใหไ้ดม้าซึ่งเป็นขอ้มลูท่ีกวา้งมากขึน้และจาก
ผลกระทบของโรคระบาดโควิด-19 ท าใหผู้ค้นอยูบ่า้นกนัมากขึน้ สง่ผลใหป้ระชากรมีพฤติกรรมการ
ซือ้สินคา้ออนไลนก์นัมากขึน้ทั่วประเทศไทย 

ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ ผู้บริโภคท่ีเคยซื ้อเสื ้อผ้าผ่านช่องทาง 

Facebook Live ของ  Gen Y ในประเทศไทย ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่าง
ในกรณีนีผู้ว้ิจัยทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชสู้ตรค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างของ Taro 
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Yamane (Yamane, 1973) โดยก าหนดค่าความเช่ือมั่น 95% ค่าคลาดเคล่ือนท่ียอมรบัได ้5% 
ค านวณหาไดจ้ากสตูร 

𝑛 =
𝑁

1 + 𝑁(𝑒)2
 

 เม่ือ  n = จ านวนขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง  
  N = จ านวนรวมทัง้หมดของประชากรท่ีใชศ้กึษา 
  e = คา่ความคลาดเคล่ือนสงูสดุท่ียอมไดซ้ึ่งก าหนดคา่ใหเ้ท่ากบั 0.05 

  n = 
17,152,393

1+17,152,393(0.05)2 

  n = 399.99997 คน 
จากการค านวณหาจ านวนกลุม่ตวัอยา่งในการวิจยัครัง้นีค้ดิเป็น 400 คน 

วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บขอ้มูลกลุ่มท่ี

สะดวกท่ีใหข้อ้มลูในการตอบแบบสอบถามจนครบ 400 ตวัอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่ม Gen Y ท่ีมีช่วงอาย ุ
23-40 ปีอาศัยอยู่ในประเทศไทยและเคยซือ้เสือ้ผ้าผ่าน Facebook Live เป็นการเก็บ
แบบสอบถามแบบออนไลน ์โดยใช ้Google Form เน่ืองจากปัจจบุนัเป็นช่วงท่ีมีการระบาดของโรค
โควิด-19 จึงตอ้งปฏิบตัิตามมาตรการจากรฐับาล ปรบัพฤติกรรมการอยู่ร่วมกนั เวน้ระยะห่างและ
งดกิจกรรมทางสงัคม  

 
การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นการเก็บ
รวบรวมแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้ตามความมุ่งหมายของการวิจยัเพ่ือใชใ้นการศกึษาเรื่องแรงจงูใจ       
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย มีขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือ ดงันี ้

ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
1. ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจากเอกสาร หนังสือ บทความผลงานวิจัยต่างๆท่ี

เก่ียวขอ้งและแหล่งขอ้มลูทางอินเทอรเ์น็ต เพ่ือก าหนดขอบเขตของการวิจยัและสรา้งเครื่องมือใน
การวิจยัใหค้รอบคลมุตามความมุง่หมายของการวิจยั 

2. ขอบเขตของแบบสอบถามจะครอบคลุมกรอบแนวคิดงานวิจยัในดา้นแรงจูงใจ 
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ซึ่งอยูใ่นชว่งอายรุะหวา่ง 23-40 ปี 
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3. น าแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้น าเสนออาจารยท่ี์ปรกึษาปริญญานิพนธเ์พ่ือพิจารณา
และตรวจสอบความถกูตอ้งรวมถึงขอ้เสนอแนะเพิ่มเตมิเพ่ือน ามาแกไ้ข 

4. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้เสนออาจารยค์ณะกรรมการควบคมุปริญญานิพนธ ์
เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หา 

5. ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามขอ้แนะน าของอาจารยค์ณะกรรมการควบคุม
ปริญญานิพนธ์ จากนัน้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาปริญญานิพนธ์ตรวจสอบอีกครั้ง เพ่ือปรบัปรุง
แกไ้ขก่อนน าไปใช ้

6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณไ์ปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 30 
ชุด  เพ่ือน าไปทดสอบหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้สูตรหาค่า
สมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึง

ระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 โดยก าหนดคา่ความเช่ือมั่นท่ี
ยอมรบัไดต้อ้งไม่ต  ่ากว่า 0.7ค่าท่ีใกลเ้คียงกับ   1  มาก แสดงว่ามีความเช่ือมั่นสูง (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2545) 

7. รูปแบบของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู แบง่เป็น 5 สว่นดงัตอ่ไปนี ้
ส่วนที่ 0 เป็นค าถามเก่ียวกับการคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม เพ่ือตรวจสอบว่า

ผูต้อบแบบสอบถามเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live โดยใชล้กัษณะแบบสอบถามชนิดปลาย
ปิด )Close ended response question) จ  านวน 2 ขอ้ จ  าแนกไดด้งันี ้

ขอ้ 1 ทา่นเคยซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live หรือไม ่ 
โดยใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) โดยมีค าตอบใหเ้ลือก 2 

ตวัเลือก (Dichotomous Question) ประกอบดว้ย 
    1.1 เคย 
    1.2 ไมเ่คย 
หากผูต้อบแบบสอบถามตอบ “ไมเ่คย” จะถือวา่ไมใ่ชก่ลุม่ตวัอย่างท่ีก าหนดไวแ้ละให้

ผูต้อบแบบสอบถามยตุกิารตอบแบบสอบถามทนัที 
ส่วนที่  1  เ ป็นแบบสอบถามเ ก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน โดยใชล้กัษณะ
แบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended response question) เป็นลักษณะใหเ้ลือกตอบ
(Multiple choices question) และเป็นขอ้มลูแบบ Identification Information จ  านวน 5 ขอ้ ดงันี ้  
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ขอ้ท่ี 1 เพศ ลกัษณะค าถามมีใหเ้ลือกเพียง 2 ทาง (Dichotomous Question) โดยใช้
มาตรวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) จ  าแนกไดด้งันี ้ 

    1.1 เพศชาย  
    1.2 เพศหญิง 
ขอ้ท่ี 2 อาย ุใชม้าตรวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) แบง่เป็น 3 ช่วง

อายดุงันี ้
    2.1 อาย ุ23-28 ปี 
    2.2 อาย ุ29-34 ปี 
    2.3 อาย ุ35-40 ปี 
ขอ้ท่ี 3 ระดบัการศึกษา ใชม้าตรวัดขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

แบง่เป็น 3 กลุม่ ดงันี ้
    3.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตรี  
    3.2 ปรญิญาตร ี 
    3.3 สงูกวา่ปรญิญาตรี 
ขอ้ท่ี 4 อาชีพ ใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) แบง่เป็น 6 

กลุม่ ดงันี ้
    4.1 นิสิต/นกัศกึษา  
    4.2 พนกังานรฐัวิสาหกิจ  
    4.3 พนกังานเอกชน  
    4.4 ประกอบธุรกิจสว่นตวั  
    4.5 อาชีพอิสระ 
    4.6 อ่ืน ๆ (ระบ)ุ......................................... 
ขอ้ท่ี 5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากขอ้มูลธนาคารแห่งประเทศไทย พบว่า Gen Y มี

รายไดเ้ฉล่ียประมาณ 20,000 บาท/เดือน (Marketeer, 2561) และสอดคลอ้งกบัช่วงอายขุอง Gen 
Y ใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) เป็นดงันี ้

    5.1 นอ้ยกวา่หรือเทา่กบั 20,000 บาท  
    5.2 20,001 - 30,000 บาท  
    5.3 30,001 - 40,000 บาท  
    5.4 40,001 บาทขึน้ไป  



  57 

ส่วนที่ 2  ค าถามเก่ียวกับแรงจูงใจ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์
และดา้นการอุปถัมภ์รา้นคา้  โดยใชแ้บบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended response 
question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) ระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบง่เป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ไดแ้ก่ 

   คะแนน     ระดบัความคดิเห็น  
   ระดบั 5  หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง  
   ระดบั 4  หมายถึง  เห็นดว้ย 
   ระดบั 3  หมายถึง  ไมแ่นใ่จ 
   ระดบั 2  หมายถึง  ไมเ่ห็นดว้ย 
   ระดบั 1  หมายถึง  ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
การก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลค านวณ โดยใชสู้ตรค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(ศริวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2545) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =   
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ − ขอ้มลูที่มคี่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

         =   
5−1

5
   

           =  0.8 
จากสูตรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของระดับความคิดเห็น

เก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ดงันี ้

  คะแนนเฉล่ีย  ความหมาย 
  4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
  3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัมาก 
  2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
  1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมีแรงจงูใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสดุ 
ส่วนที่ 3 ค าถามเก่ียวกับความไวว้างใจ ไดแ้ก่ ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและ

การให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย  โดยใชแ้บบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended 
response question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) ระดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบง่เป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ไดแ้ก่ 
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   คะแนน   ระดบัความคดิเห็น 
   ระดบั 5  หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง  
   ระดบั 4  หมายถึง เห็นดว้ย 
   ระดบั 3  หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
   ระดบั 2  หมายถึง ไมเ่ห็นดว้ย 
   ระดบั 1  หมายถึง ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
การก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลค านวณ โดยใชสู้ตรค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(ศริวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2545) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =   ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ − ขอ้มลูที่มคี่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

          =   
5−1

5
   

          =  0.8 
จากสูตรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัความไวว้างใจท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ดงันี ้

  คะแนนเฉล่ีย  ความหมาย 
  4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมีความไวว้างใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
  3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมีความไวว้างใจอยูใ่นระดบัมาก 
  2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมีความไวว้างใจอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมีความไวว้างใจอยูใ่นระดบันอ้ย 
  1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมีความไวว้างใจอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสดุ 
ส่วนที่   4  ค าถามเก่ียวกับธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ได้แก่ ด้านช่ือเสียง ด้าน

คณุภาพของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย โดยใชแ้บบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended 
response question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) ระดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบง่เป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ไดแ้ก่ 

  คะแนน   ระดบัความคดิเห็น 
  ระดบั 5  หมายถึง เห็นดว้ยอยา่งยิ่ง  
  ระดบั 4  หมายถึง เห็นดว้ย 
  ระดบั 3  หมายถึง ไมแ่นใ่จ 
  ระดบั 2  หมายถึง ไมเ่ห็นดว้ย 
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  ระดบั 1  หมายถึง ไมเ่ห็นดว้ยอยา่งยิ่ง 
การก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลค านวณ โดยใชสู้ตรค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(ศริวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2545) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =   ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ − ขอ้มลูที่มคี่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

          =   
5−1

5
   

          =   0.8 
จากสูตรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของระดับความคิดเห็น

เก่ียวกับธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ดงันี ้

  คะแนนเฉล่ีย  ความหมาย 
  4.21 – 5.00  ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
  3.41 – 4.20  ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
  2.61 – 3.40  ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  1.81 – 2.60  ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
  1.00 – 1.80  ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสดุ 
ส่วนที่ 5 ค าถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค

ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended response 
question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) ระดบัการวดัขอ้มูล
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) แบง่เป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ไดแ้ก่ 

  คะแนน  ระดบัความคดิเห็น 
  ระดบั 5  หมายถึง  มากท่ีสดุ 
  ระดบั 4  หมายถึง  มาก 
  ระดบั 3  หมายถึง  ปานกลาง 
  ระดบั 2  หมายถึง  นอ้ย 
  ระดบั  1 หมายถึง  นอ้ยท่ีสดุ 
การก าหนดเกณฑเ์ฉล่ียในการอภิปรายผลค านวณ โดยใชสู้ตรค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชัน้ ดงันี ้(ศริวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2545) 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้  =   ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ − ขอ้มลูที่มคี่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
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                =   
5−1

5
   

                =   0.8 
จากสูตรข้างต้นสามารถสรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของระดับความคิดเห็น

เก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
ดงันี ้

 คะแนนเฉล่ีย  ความหมาย 
 4.21 – 5.00      ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมากท่ีสดุ 
 3.41 – 4.20     ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมาก 
 2.61 – 3.40     ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60     ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบันอ้ย 
 1.00 – 1.80     ผูบ้รโิภคมีความคดิเห็นตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบันอ้ยท่ีสดุ 
 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
แหล่งข้อมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องนีเ้ป็นการวิจัยเชิงพรรณนา 

(Descriptive Research) และการวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Research) โดยมุ่งศกึษาแรงจงูใจ 
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยแหลง่ขอ้มลูมีดงันี ้

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มลูจากผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ในประเทศไทย จ านวน 400 คน 
และน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของข้อมูลทั้ง 400 ชุด ก่อนท าการประมวลผลดว้ย
โปรแกรม SPSS  

2. แหลง่ขอ้มลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) เป็นขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้และ
เก็บรวบรวมมาจากหนังสือ บทความ วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องจากเว็บไซตต์่างๆ
หลงัจากตรวจสอบความถกูตอ้งของขอ้มลูแลว้ จึงน าขอ้มลูดงักล่าวมาจดัเรียบเรียงและวิเคราะห์
เพ่ือน ามาอา้งอิงในการเขียนรายงานการวิจยั 
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การจัดกระท าและการวิเคราะหข้์อมูล  
การจัดกระท าข้อมูล 

1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์
ของแบบสอบถาม และน าแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณอ์อก 

2. การลงรหสั (Coding) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้ง
และความสมบรูณแ์ลว้ มาเปล่ียนสภาพขอ้มลูเป็นรหสัตามท่ีไดก้ าหนดไว ้

3. การประมวลขอ้มลู (Processing) ผูว้ิจยัน าขอ้มลูท่ีท าการลงรหสัแลว้มาบนัทึกลง
เครื่องคอมพิวเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติส  าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social 
Sciences) เพ่ือวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณาและทดสอบสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

การวิเคราะหข้์อมูล 
การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติสามารถจ าแนกออกได ้2 ลกัษณะ คือ การวิเคราะห์

ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะหด์ว้ยสถิติเชิงอนมุาน (Inferential 
Analysis) 

1. การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive) ในการวิเคราะหด์า้น
ตา่งๆ เพ่ือหาคา่ ดงันี ้

1.1 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 1 เก่ียวกับขอ้มูลส่วน
บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยการหา
คา่ความถ่ี (Frequency) และคา่สถิตริอ้ยละ (Percentage) 

1.2 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 2 เก่ียวกับแรงจูงใจ 
โดยการหาคา่เฉล่ีย (Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.3 น าข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 เก่ียวกับความ
ไวว้างใจ โดยการหาคา่เฉล่ีย (Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.4 น าขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามสว่นท่ี 4 เก่ียวกบัธุรกิจผ่านส่ือ
สงัคมออนไลน ์โดยการหาคา่เฉล่ีย (Mean) และคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

1.5 น าขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนท่ี 5 เก่ียวกบัการตดัสินใจ
ซือ้เสือ้ผา้ผ่านแอพพลิเคชั่น Facebook Live โดยการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation)  

2. การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมตฐิาน โดยใชส้ถิตติา่งๆในการวิเคราะห ์ดงันี ้
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สมมติฐานขอ้ท่ี 1 แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์

และดา้นการอุปถัมภร์า้นคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ 
(Linear Regression) 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและ
การให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติวิเคราะห์ความถดถอย
เชิงเสน้ (Linear Regression) 

สมมติฐานข้อท่ี 3 ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้น
คณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภัย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติวิเคราะห์ความถดถอย
เชิงเสน้ (Linear Regression)  

สมมติฐานขอ้ท่ี 4 แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่ง
กนั ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติวิเคราะหค์วามถดถอย (Regression Analysis) เพ่ือวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression)  

5. สถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 
5.1 สถิตเิชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดว้ย 
5.1.1 ค่าสถิติรอ้ยละ (Percentage) เพ่ือใชว้ิเคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบ

แบบสอบถาม (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) โดยสตูรดงันี ้

  P = 
𝑓(100)

𝑛
  

เม่ือ  p  แทน  คา่รอ้ยละ หรือ % (Percentage)  
  f   แทน  คา่ความถ่ีของขอ้มลู  
  n แทน  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 
5.1.2 คา่เฉล่ีย (Mean) โดยสตูรดงัตอ่ไปนี ้(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545)  

    x̅  =  
∑ 𝑥

𝑛
 

เม่ือ  x แทน คะแนนเฉล่ีย  
  ∑  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมด  
  n  แทน  จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง  
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5.1.3 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) โดยสูตรดงัต่อไปนี ้
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

  S.D. = √
𝑛 ∑ 𝑥

2
−(∑ 𝑥)

2

𝑛(𝑛−1)
 

เม่ือ S.D. แทน  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุม่ตวัอย่าง  

  ∑ x
2 แทน  ผลรวมของคะแนนแตล่ะตวัยกก าลงัสอง  

  (∑ x)
2  แทน  ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

  n แทน  ขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง 
  n - 1  แทน  จ านวนตวัแปรอิสระ 
  x  แทน  คะแนนแตล่ะตวัในกลุม่ตวัอยา่ง 
5.2 สถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Analysis) ประกอบดว้ย 
5.2.1 การวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้ (Linear Regression) เป็นการศึกษา

ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง เป็นการศกึษาตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม 
โดยสตูรดงันี ้

    y = a + bx  
เม่ือ  y แทน คา่ของตวัแปรตาม 
  X แทน คา่ของตวัแปรอิสระ 
  a  แทน คา่คงท่ี 
  b  แทน คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอย 
5.2.2 การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ (Multiple Regression Analysis) เป็น

การศกึษา ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอิสระท่ีท าหนา้ท่ีพยากรณต์ัง้แต ่2 ตวัขึน้ไปกบัตวัแปรตาม 
1 ตวัเพ่ือใหท้ราบถึงความสัมพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระทุกตวั (บุญชม ศรีสะอาด. 2543) จาก
สมการความถดถอยเชิงซอ้น ซึ่งมีพารามิเตอร ์k+1 ตวั คือ β0, β1, β2, β3,... βk การประมาณ 
β0, β1, β2, β3,….. βk จะตอ้งใชข้อ้มูลตวัอย่างของตวัแปร Y, x1, x2, x3……xk โดยใช้
ตวัอยา่งขนาด n จากสมการถดถอยเชิงซอ้น โดยสตูรดงันี ้

 Y = β0 + β1xi1 + β2xi2 + ………βkxik  I ≠ 1, 2, 3, ... 

 เม่ือ Y แทน  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 X  แทน  ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 

 𝛽0  แทน  สว่นตดัแกน y หรือคา่ของ y เม่ือ x มีคา่เทา่กบัศนูย ์
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 e  แทน  คา่ความคลาดเคล่ือนจากการสุม่ 

 𝛽1  แทน  ความชันของเส้นตรงและจะเรียกสัมประสิทธ์ิความถดถอย 
 (Regression Coefficient) น าขอ้มลูตวัอยา่งมาประมาณคา่ตวัอย่างจะไดเ้ป็น 

  ŷ  =  a + b𝑥1 + c𝑥2 + d𝑥3 + ……z𝑥n 

 เม่ือ  ŷ   แทน ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 a   แทน ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 
b, c, d,...z  แทน   คา่สมัประสิทธก์ารถดถอยของตวัแปรอิสระตวัท่ี 1, 2, 3,… 

x1 , 𝑥2, 𝑥3, ….𝑥n แทน   คะแนนของตวัแปรอิสระตวัท่ี 1 ถึง n 
5.3 สถิตท่ีิใชห้าคณุภาพของแบบสอบถาม 
การหาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชวิ้ธีหาค่าสมัประสิทธ์ิ

อลัฟ่า (α- Coefficient) ของ Cronbach (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา, 2550) โดยสตูรดงันี ้
 
 
 

เม่ือ  α แทน คา่ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
  k  แทน  จ านวนค าถาม   
 Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน  คา่เฉล่ียของคา่แปรปรวนระหวา่งค าถามตา่งๆ 
 Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน คา่เฉล่ียของคา่ความแปรปรวนของค าถาม 

Cronbach’s Alpha (α ) =  



 

บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

 
การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษา แรงจูงใจ ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์

สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
โดยการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลความหมายของผลการวิเคราะหข์้อมูล ผู้วิจัยไดก้ าหนด
สญัลกัษณต์า่งๆ รวมถึงอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

n                   แทน      จ  านวนกลุม่ตวัอยา่ง 

�̅�                   แทน      คา่เฉล่ียกลุม่ตวัอยา่ง (Mean) 
S.D.               แทน      คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
SS                 แทน      ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS                แทน      คา่เฉล่ียผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df                  แทน      ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
t                    แทน      คา่ท่ีใชพ้ิจารณา T – Distribution 
F                   แทน      คา่ท่ีใชพ้ิจารณา F - Distribution 
H0                  แทน      สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1                         แทน      สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
b                   แทน      คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 
β                  แทน      คา่สมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณซ์ึ่งพยากรณใ์น 
                                 รูปคะแนนมาตรฐาน 
SE                 แทน      คา่ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานในการพยากรณ ์
R                   แทน      คา่สมัประสิทธ์ิสหพนัธพ์หคุณู 
Ajusted R2        แทน      คา่สมัประสิทธ์ิการท านายท่ีปรบัแกแ้ลว้ 
**                  แทน      นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
*                    แทน      นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 
 

การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมูล 
ในการน าเสนอและการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มลูในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดแ้สดงผล

การวิเคราะหอ์อกเป็น 2 สว่น ดงันี ้
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ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนท่ี   1  การวิเคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน  
ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับแรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น

เหตผุล ดา้นอารมณ ์และดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ 
ตอนที 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความไวว้างใจ  ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร 

ดา้นการใสใ่จและการให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย 
ตอนท่ี 4  การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ ประกอบดว้ย ดา้น

ช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภยั 
ตอนท่ี 5 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่าน Facebook Live  ของ

ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย  ประกอบดว้ย ดา้นความตัง้ใจ ดา้นความสนใจ ดา้น
ความตอ้งการอยากได ้และดา้นการตดัสินใจซือ้ 

ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน 
สมมตฐิานท่ี 1 แรงจงูใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์และ

ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์
Gen Y ในประเทศไทย 

สมมติฐานท่ี 2 ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร  ดา้นการใส่ใจและการ
ให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

สมมตฐิานท่ี 3 ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพ
ของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

สมมติฐานท่ี 4  แรงจูงใจ ความไว้วาง ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

 
ผลการวิเคราะหข้์อมูล 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนท่ี 1 การวิเคราะหข์อ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช้วิธีการแจกแจงความถ่ีและรอ้ยละ 
ดงัตอ่ไปนี ้
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ตาราง 6 แสดงจ านวนความถ่ีและรอ้ยละของขอ้มลูสว่นบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะส่วนบุคคล จ านวน )คน(  ร้อยละ 

1. เพศ 

   

 

ชาย 184 46.0 

 

หญิง 216 54.0 

  รวม 400 100.00 

2. อาย ุ

   

 

23-28 ปี 80 20.0 

 

29-34 ปี 228 57.0 

 

35-40 ปี 92 23.0 

  รวม 400 100.00 

3. ระดบัการศกึษา 
  

 

ต ่ากว่าปรญิญาตรี 59 14.8 

 
ปรญิญาตรี 272 68 

 
สงูกวา่ระดบัปรญิญาตรี 69 17.3 

 
 รวม 400 100.00 

4. อาชีพ 

  

 

 

นิสิต/นกัศกึษา 8 2.0 

 
พนกังานรฐัวิสาหกิจ 5 1.3 

 

พนกังานเอกชน 179 44.8 

 
ประกอบธุรกิจสว่นตวั 116 29.0 

 อาชีพอิสระ 84 21.0 

 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ ผูจ้ดัการนกัแสดง นกัแสดง 
พนกังานขบัรถเมล ์และวา่งงาน 

8 2.0 

 
 รวม 400 100.00 
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ตาราง 6 (ตอ่) 
 

ลักษณะส่วนบุคคล จ านวน )คน(  ร้อยละ 

5. รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 

   

 
นอ้ยกวา่หรือเทา่กบั 20,000 บาท  62 15.5 

 
20,001 – 30,000 บาท 42 10.5 

 
30,001 – 40,000 บาท 133 33.2 

 
40,000 บาทขึน้ไป 58 14.5 

  รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูส่วนบคุคลของผูต้อบแบบสอบถาม  โดยในการ

วิจยัครัง้นีมี้จ  านวนกลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 400 คน มีผลการวิเคราะห ์ดงันี ้  
เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 216 คน คิดเป็นรอ้ยละ 

54.0 และเพศชาย จ านวน 184 คน คดิเป็นรอ้ยละ 46.0 
อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 29-34 ปี จ  านวน 228 คน  

คิดเป็นรอ้ยละ   57 รองลงมาคือ 35-40 ปี จ  านวน 92 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23 .0  และอายุ 23-28 ปี 
จ  านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 

ระดับการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
จ  านวน 272 คน คิดเป็นรอ้ยละ 68.0 รองลงมาคือ สงูกว่าปริญญาตรี จ  านวน 69 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 17.3 และต ่ากวา่ปรญิญาตรี จ  านวน 59 คน คดิเป็นรอ้ยละ 14.8 

อาชีพ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
จ านวน 179 คน คิดเป็นรอ้ยละ 44.8 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 116 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 29.0 อาชีพอิสระ จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.0 นิสิต/นกัศกึษา จ านวน 8 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 2.0 รวมไปถึงอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ ผู้จัดการนักแสดง นักแสดง พนักงานขับรถเมลล ์และ
ว่างงาน จ านวน 8 คน คิดเป็นรอ้ยละ 2.0 เช่นกนั และพนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 5 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 1.3  

รายได้เฉล่ียต่อเดอืน ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 30,000-
40,000 บาท จ านวน 133 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.2 ถดัมารายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 20,000 บาท 
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จ านวน 62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.5 รายได ้40,000 บาทขึน้ไป จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.5 
และรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 42 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.5  

ตอนท่ี 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัแรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้น
เหตผุล ดา้นอารมณ ์และดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ โดยการหาคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 
ตาราง 7 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มลูแรงจงูใจโดยรวม 
 

แรงจูงใจ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.19 0.41 มาก 

ดา้นเหตผุล 4.00 0.39 มาก 

ดา้นอารมณ ์ 4.07 0.44 มาก 

ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ 4.19 0.35 มาก 

แรงจูงใจโดยรวม 4.11 0.12 มาก 

 
จากตาราง 7 แสดงค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานแรงจูงใจ พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 11  ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ  0.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ทุกขอ้ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นในระดับมากทุกด้าน โดยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 19  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 0. 41  และดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 19  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 0.35 รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นอารมณ ์คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.07  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.44 
ดา้นเหตผุลคา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 00 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กั   บ 0.39 
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ตาราง 8 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของแรงจงูใจโดยจ าแนกเป็นรายดา้น 
 

แรงจูงใจ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ ์
   1. เสือ้ผา้ใน Facebook Live มีการออกแบบท่ีสวยงาม

ตรงตามความตอ้งการ 
4.08 0.72 มาก 

2. เสือ้ผา้ใน Facebook Live ทนัสมยั 4.25 0.79 มากท่ีสดุ 
3. เสือ้ผา้ใน Facebook Live แปลกใหม ่นา่สนใจ 4.26 0.64 มากท่ีสดุ 
4. เสือ้ผา้ใน Facebook Live ชว่ยยกระดบัความมั่นใจ
เม่ือไดซื้อ้มาใส่ 

4.19 0.78 มาก 

ด้านผลิตภัณฑโ์ดยรวม 4.19 0.41 มาก 

ด้านเหตุผล 

   1. การซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ช่วยประหยดัเวลา
ในการซือ้ 

4.27 0.75 มากท่ีสดุ 

2. การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live มีการน าเสนอ
สิทธิพิเศษต่างๆท่ีดึงดูดใจ เช่น การลดราคา กิจกรรม
แจกฟรี 

4.03 0.84 มาก 

3. การซือ้เสือ้ผ้าผ่าน Facebook Live ช่วยให้รับรู ้
รายละเอียดของเสือ้ผา้ไดดี้ ไมเ่กินจรงิ 

3.88 0.82 มาก 

4. การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ท าใหไ้ดเ้ห็น
ลักษณะทรงของเสือ้ผ้าเน่ืองจากมีการทดลองสวมใส่
จากผูข้าย 

4.02 0.76 มาก 

5. การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วยใหมี้ขอ้มูล
ประกอบการตัดสินใจ เช่น Feedback จากลูกคา้ท่าน
อ่ืน, จ  านวน Like, การมีปฎิสมัพนัธ(์Reactions) ผ่านอิ
โมจิของลกูคา้ทา่นอ่ืน 

3.58 0.74 มาก 

6. เสือ้ผา้ท่ีถกูน ามาขายบน Facebook Live มกัมีสไตล์
ท่ีตรงตามความตอ้งการ 

4.22 0.82 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 8 (ตอ่) 
 

แรงจูงใจ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ด้านเหตุผลโดยรวม 4.00 0.39 มาก 

ด้านอารมณ ์

   1. ตอ้งการเป็นท่ียอมรบัของสงัคมในเรื่องแฟชั่นเสือ้ผา้
ทนัสมยั 

3.92 0.68 มาก 

2. ท่านเลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ตามบคุคล
อ่ืน 

3.96 0.91 มาก 

3. ท่านรูส้ึกเพลิดเพลินกบัการซือ้ผ่าน Facebook Live 
มากกวา่การซือ้ผา่นโพสตรู์ปภาพ 

4.26 0.60 มากท่ีสดุ 

4. มีการน าเสนอขายท่ีท าใหท้่านรูส้ึกตอ้งการในสินคา้
นัน้ 

4.17 0.82 มาก 

ด้านอารมณโ์ดยรวม 4.07 0.44 มาก 

ด้านการอุปถัมภร้์านค้า    

1. รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มีการบรกิารท่ีดี 4.31 0.68 มากท่ีสดุ 

2. รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มีราคาเสือ้ผา้ท่ีเหมาะสม 4.31 0.63 มากท่ีสดุ 

3. รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้เป็นรา้นท่ีไดร้บักระแสนิยม 4.27 0.87 มากท่ีสดุ 

4. รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มีสไตลก์ารออกแบบท่ีตรงตามความ
ตอ้งการ 

3.89 0.72 มาก 

ด้านการอุปถัมภร้์านค้าโดยรวม 4.19 0.35 มาก 

 
จากตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มลูดา้นแรงจงูใจโดยจ าแนกเป็นรายดา้น ดงันี ้
ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับด้านผลิตภัณฑ์

โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 19  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.41เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสดุในขอ้เสือ้ผา้ใน Facebook Live  แปลก
ใหม่ น่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 26  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.64 และข้อเสือ้ผ้าใน 
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Facebook Live  ทนัสมยั มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 25  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.79   และ มีความ
คิดเห็นในระดับมากขอ้เสือ้ผ้าใน Facebook Live ช่วยยกระดบัความมั่นใจเม่ือไดซื้อ้มาใส่ 
คา่เฉล่ียเท่ากับ 4. 19  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78 มีการออกแบบท่ีสวยงามตรงตามความ
ตอ้งการ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 08 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0 .72 

ดา้นเหตผุล พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้นเหตผุลโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 00  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0. 39  เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสุดในขอ้การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วย
ประหยดัเวลาในการซือ้ คา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 27  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75เสือ้ผา้ท่ีถกูน ามา
ขายบน Facebook Live มกัมีสไตลท่ี์ตรงตามความตอ้งการ  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 22  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.82 ตามล าดับ และมีความคิดเห็นในระดับมากในข้อการซือ้เสือ้ผ้าผ่าน 
Facebook Live มีการน าเสนอสิทธิพิเศษต่างๆท่ีดึงดดูใจ เช่น การลดราคา กิจกรรมแจกฟรี  
คา่เฉล่ียเท่ากบั  4.03 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน   0 .84, ขอ้การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live  ท าใหไ้ด้
เห็นลักษณะทรงของเสือ้ผ้าเน่ืองจากมีการทดลองสวมใส่จากผู้ขาย  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 02  ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.76, ชว่ยใหร้บัรูร้ายละเอียดของเสือ้ผา้ไดดี้ ไม่เกินจริง  คา่เฉล่ียเท่ากบั 
3. 88  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.82, การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วยใหมี้ขอ้มูล
ประกอบการตัดสินใจ เช่น Feedback จากลูกค้าท่านอ่ืน   ,จ  านวน  Like, การมีปฎิสัมพันธ ์
(Reactions) ผา่นอิโมจิของลกูคา้ทา่นอ่ืน คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.58 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.74 

ดา้นอารมณ ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นอารมณโ์ดยรวมอยู่
ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 07  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั0.44 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสดุในขอ้รูส้ึกเพลิดเพลินกบัการซือ้ผ่าน Facebook Live 
มากกว่าการซือ้ผ่านโพสตรู์ปภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 26  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ    0.66 มี
ความคิดเห็นในระดับท่ีมาก ไดแ้ก่ ข้อมีการน าเสนอขายท่ีท าให้รู ้สึกต้องการในสินค้านั้น ค่า
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.77 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.82 และข้อเลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ตามบุคคลอ่ืน  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3. 96  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .91 และตอ้งการเป็นท่ี
ยอมรับของสังคมในเรื่องแฟชั่นเสือ้ผ้าทันสมัย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3. 92  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั  0 .683 

ดา้นการอุปถัมภ์รา้นคา้  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นการ
อปุถมัภร์า้นคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 19 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0. 35 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสุดในขอ้รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มี
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การบรกิารท่ีดี คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.31 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .68, มีราคาเสือ้ผา้ท่ีเหมาะสม 
คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.31  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .63, เป็นรา้นท่ีไดร้บักระแสนิยม  มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั   4 . 2  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0.87  และมีความคิดเห็นระดบัมาก รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มี
สไตลก์ารออกแบบท่ีตรงตามความตอ้งการ มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3. 89  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.72 

ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร 
ดา้นการใส่ใจและการให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย  โดยการหาคา่เฉล่ียและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 
 
ตาราง 9 คา่เฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มลูความไวว้างใจโดยรวม 
 

ความไว้วางใจ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นการส่ือสาร 3.96 0.29 มาก 

ดา้นการใสใ่จและการให ้ 3.84 0.34 มาก 

ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย 3.72 0.34 มาก 

ความไว้วางใจโดยรวม 3.84 0.14 มาก 

 
จากตาราง 9 แสดงคา่เฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความไวว้างใจ พบว่าผูต้อบ

แบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัความไวว้างใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3. 84 
คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 . 14  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ทกุขอ้ผูต้อบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นในระดบัมากทุกดา้น โดยดา้นการส่ือสาร มีค่าเฉล่ียสูงสดุเท่ากับ 3. 96  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0. 29  รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการใส่ใจและการให ้ มีคา่เฉล่ียสงูสุดเท่ากบั 3. 84  ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0. 34  และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย  มีคา่เฉล่ียสงูสดุเท่ากบั 3. 72 
คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0.34  
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ตาราง 10 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของความไวว้างใจโดยจ าแนกเป็นรายดา้น 
 

ความไว้วางใจ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ด้านการส่ือสาร 

    .1  ผูข้ายบอกขอ้มูลขณะ Live ขายอย่างชดัเจน ครบถว้น 
ถกูตอ้ง 

4.12 0.92 มาก 

2. ผูข้ายบอกกระบวนการซือ้ขายอยา่งชดัเจน เขา้ใจง่าย 3.85 0.77 มาก 
3. ผูข้ายมีการส่ือสารท่ีสภุาพ ไพเราะ 4.05 0.90 มาก 
4. ผูข้ายมีวิธีการขายท่ีสนกุ ไมน่า่เบื่อ 3.86 0.91 มาก 
5. ผูข้ายสามารถตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัเสือ้ผา้ได ้ 3.96 0.60 มาก 

ด้านการส่ือสารโดยรวม 3.96 0.29 มาก 

ด้านการใส่ใจและการให้ 

   1. ผูข้ายมีการแจง้ใหท้ราบลว่งหนา้ก่อนจดัสง่ 3.49 0.76 มาก 
2. ค านงึถึงผลประโยชนข์องลกูคา้ เชน่ ขอ้ตกลง, เง่ือนไข,  
การรบัประกนัสินคา้, รบัคืนสินคา้หากช ารุด 

4.07 0.66 มาก 

3. ผูข้ายใหค้วามชว่ยเหลือตลอดเวลาการซือ้ขาย 3.99 0.83 มาก 

ด้านการใส่ใจและการให้โดยรวม 3.84 0.34 มาก 

ด้านการให้ความสะดวกสบาย 

   1. ขายจดัสง่สินคา้ตรงตามเวลาท่ีก าหนด 3.59 0.78 มาก 

2. การซือ้สินคา้ผ่าน Facebook Live มอบความ

สะดวกสบายในเรื่องการช าระเงิน 
3.97 0.76 มาก 

3.การซือ้สินคา้ผา่น Facebook Live ท าใหล้ดคา่ใชจ้่ายใน

การเดนิทางไปซือ้ดว้ยตนเอง 
3.30 0.64 มาก 

4 . ผูข้ายมีการอพัเดตขอ้มลูตลอดเวลา เช่น ตัง้แตน่ดัเวลา 

Live, รายละเอียดเสือ้ผา้  จ  านวนคงเหลือของสินคา้ เป็นตน้ 
4.03 0.79 มาก 

ด้านการให้ความสะดวกสบายโดยรวม 3.72 0.34 มาก 



  75 

จากตาราง   10 แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูลดา้นความไวว้างใจโดยจ าแนกเป็นราย
ดา้น ดงันี ้

ดา้นการส่ือสาร พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับด้านการส่ือสาร
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3. 96  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 . 29  เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ ผูข้ายบอกขอ้มลูขณะ  
Live ขายอย่างชัดเจน ครบถ้วน ถูกตอ้ง  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 12  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.92, ผูข้ายมีการส่ือสารท่ีสภุาพ ไพเราะ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 05  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .90, 
ผูข้ายสามารถตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัเสือ้ผา้ได ้ คา่เฉล่ียเท่ากบั 3. 96  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.60, ผูข้ายมีวิธีการขายท่ีสนกุ ไมน่า่เบื่อ คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.86  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .91
ผูข้ายบอกกระบวนการซือ้ขายอยา่งชดัเจน เขา้ใจง่าย  คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.85  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 0.77  

ดา้นการใส่ใจและการให ้พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้นเหตผุล
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3. 84  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 . 34  เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ ค  านึงถึงผลประโยชน์
ของลกูคา้ เช่น ขอ้ตกลง, เง่ือนไข, การรบัประกนัสินคา้, รบัคืนสินคา้หากช ารุด  มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 
4. 07  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .66, ผู้ขายให้ความช่วยเหลือตลอดเวลาการซือ้ขาย มี
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.99 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.83 และผูข้ายมีการแจง้ใหท้ราบล่วงหนา้ก่อน
จดัสง่ คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.49 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0 .76 

ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้น
การใหค้วามสะดวกสบาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3. 72  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ   0 . 34  เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทุกขอ้ 
ไดแ้ก่ ผูข้ายมีการอพัเดตขอ้มลูตลอดเวลา เช่น ตัง้แตน่ดัเวลา Live , รายละเอียดเสือ้ผา้   ,จ  านวน
คงเหลือของสินคา้ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .79, การซือ้
สินคา้ผ่าน  Facebook Live มอบความสะดวกสบายในเรื่องการช าระเงิน  มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3. 97 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .76, ผูข้ายจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ีก าหนด  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3. 59  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .78, และขอ้การซือ้สินคา้ผ่าน  Facebook Live ท าใหล้ด
ค่าใชจ้่ายในการเดินทางไปซือ้ดว้ยตนเอง  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3. 59  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.78 
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ตอนท่ี 4 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้น
ช่ือเสียง ดา้นคุณภาพของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย  โดยการหาค่าเฉล่ียและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน  

 
ตาราง 11 คา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มลูธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลนโ์ดยรวม 
 

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นช่ือเสียง 3.96 0.67 มาก 

ดา้นคณุภาพของขอ้มลู 4.38 0.53 มากท่ีสดุ 

ดา้นความปลอดภยั 4.19 0.46 มาก 

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนโ์ดยรวม 4.18 0.29 มาก 

 
จากตาราง 11 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของธุรกิจผ่านส่ือสังคม

ออนไลน ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน์  โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 18  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0. 29  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสดุ ในดา้นคณุภาพของขอ้มูล มีคา่เฉล่ีย
สูงสุดเท่ากับ 4. 38  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0. 53  รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภัย  มี
คา่เฉล่ียสงูสดุเท่ากับ 4. 19  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.46 และดา้นช่ือเสียง มีคา่เฉล่ียสงูสุด
เทา่กบั 3. 96 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.67 
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ตาราง 12 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนเ์ป็นรายดา้น 
 

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ด้านชื่อเสียง 

   1.  Facebook Live ไดร้บัความนิยมและรูจ้ักกันดีอย่าง
แพรห่ลาย 

4.09 0.88 มาก 

2.  Facebook Live ไม่เคยมีประวตัิการทุจริตของรา้นคา้
ตา่งๆ 

3.83 0.91 มาก 

ด้านชื่อเสียงโดยรวม 3.96 0.67 มาก 

ด้านคุณภาพของข้อมูล    

1. ระบบ Facebook Live มีการใชง้านท่ีเสถียร ไมข่ดัขอ้ง 4.43 0.70 มากท่ีสดุ 

2. ระบบ Facebook Live มีการใชง้านท่ีง่าย 4.06 0.80 มาก 
3.  ระบบ Facebook Live มีคณุสมบตัิปักหมดุคอมเมนต ์
(Live Comment Pinning Feature) เพ่ือเนน้ย า้ขอ้มลูท่ีเป็น
ประโยชน ์

4.48 0.83 มากท่ีสดุ 

4. หลงัจากการ Live ขายเสือ้ผา้สิน้สดุลงแลว้ สามารถชม
ยอ้นหลงัได ้ซึ่งท าใหไ้ดร้บัขอ้มลูท่ีครบถว้น 

4.59 0.67 มากท่ีสดุ 

ด้านคุณภาพของข้อมูลโดยรวม 4.38 0.53 มากทีสุ่ด 

ด้านความปลอดภัย    
1. ระบบ Facebook Live มีมาตรการรกัษาความปลอดภยั
ของข้อมูลเช่น การเก็บเป็นความลับของธุรกรรมทาง
การเงิน 

4.09 0.80 มาก 

2. ระบบ Facebook Live มีการตรวจสอบตวัตนของผูซื้อ้
และผูข้ายเพ่ือเพิ่มความมั่นใจใหก้บัการซือ้-ขาย 

4.34 0.83 มากท่ีสดุ 

3. ระบบ Facebook Live มีรูปแบบการช าระเงิน 
(Facebook Pay) ท าใหท้า่นช าระเงินไดอ้ยา่งถกูตอ้ง 

4.27 0.62 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 12 (ตอ่) 
 

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

4. ท่านเช่ือวา่ชอ่งรอ้งเรียนบน ระบบ Facebook Live มอบ

ความรูส้กึท่ีปลอดภยัใหก้บัท่าน 4.07 0.80 มาก 

ด้านความปลอดภัยโดยรวม 4.19 0.46 มาก 

 
จากตาราง 12 แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มูลดา้นธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์โดย

จ าแนกเป็นรายดา้น ดงันี ้
ดา้นช่ือเสียง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้นช่ือเสียง โดยรวมอยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96   ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.67  เม่ือพิจารณารายข้อ
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่   Facebook Live ไดร้บัความ
นิยมและรูจ้กักนัดีอย่างแพร่หลาย  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 09  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 . 88  และ  
Facebook Live ไม่เคยมีประวตัิการทุจริตของรา้นคา้ต่างๆ  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3. 83  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั  0 .91 

ดา้นคณุภาพของขอ้มลู พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้นคณุภาพ
ของขอ้มลู โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 38 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0. 53 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ หลงัจาก
การ Live ขายเสือ้ผา้สิน้สุดลงแลว้ สามารถชมย้อนหลังได ้ซึ่งท าใหไ้ดร้บัขอ้มูลท่ีครบถ้วน   มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 59  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .67, ระบบ  Facebook Live มีคณุสมบตัิปัก
หมุดคอมเมนต ์(Live Comment Pinning  Feature) เพ่ือเนน้ย า้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์  ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4. 48  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .83, ระบบ Facebook Live มีการใชง้านท่ีเสถียร ไม่
ขัดข้อง  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.43  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 . 70  ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในระดบัมาก ในขอ้ระบบ Facebook Live มีการใชง้านท่ีง่าย  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.06  ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0 .80 

ด้านความปลอดภัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับด้านความ
ปลอดภยั โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.19  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.46  เม่ือ
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พิจารณารายข้อพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด ในข้อระบบ 
Facebook Live มีการตรวจสอบตวัตนของผูซื้อ้และผูข้ายเพ่ือเพิ่มความมั่นใจใหก้บัการซือ้ -ขาย 
คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.34 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.83 แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก 
ในขอ้ระบบ Facebook Live มีมาตรการรกัษาความปลอดภยัของขอ้มลูเช่น การเก็บเป็นความลบั
ของธุรกรรมทางการเงิน คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั0.80  

ตอนท่ี 5 การวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าผ่านแอพพลิเคชั่น 
Facebook Live โดยการหาคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 
ตาราง 13 คา่เฉล่ียและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่นแอพพลิเคชั่น 
Facebook Live โดยรวม 
 

การตัดสินใจซือ้ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ดา้นความตัง้ใจ 4.03 0.31 มาก 

ดา้นความสนใจ 3.98 0.26 มาก 

ดา้นความตอ้งการอยากได ้ 4.26 0.35 มากท่ีสดุ 

ดา้นการตดัสินใจ 4.19 0.30 มาก 

การตัดสินใจซือ้โดยรวม 4.11 0.15 มาก 

 
จากตาราง 13 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของธุรกิจผ่านส่ือสังคม

ออนไลนโ์ดยรวม  พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้  โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 11  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0. 157  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสดุ ในดา้นความตอ้งการอยากได้  มี
คา่เฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4. 26  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.357 รองลงมาผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัการตดัสินใจในระดบัมาก ในดา้นการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4. 19  ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 0.302, ดา้นความตัง้ใจ คา่เฉล่ียสงูสดุเทา่กบั 4. 03 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0. 319 และดา้นความสนใจ มีคา่เฉล่ียสงูสดุเทา่กบั 3. 98 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.267 
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ตาราง 14 คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจเป็นรายดา้น 
 

การตัดสินใจซือ้ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

ด้านความตั้งใจ 

   1.ทา่นคน้หารา้นคา้ท่ี Live ขายเสือ้ผา้เพ่ือใหไ้ดร้า้นท่ีถกูใจ
ทัง้สไตลก์ารออกแบบและราคา 

4.23 0.71 มากท่ีสดุ 

2. หลงัจากท่ีเลือกเขา้ชมรา้นใดรา้นหนึ่งไปแลว้ ผูข้ายมกัมี
วิธีการขายท่ีนา่สนใจใหร้บัชมตอ่ 

4.00 0.65 มาก 

3  รา้นคา้ใน Facebook Live มักมีเสือ้ผา้ท่ีมีสไตลก์าร
ออกแบบและราคาท่ีนา่สนใจ 

3.82 0.70 มาก 

4.  ท่านมีความตัง้ใจเข้าชม Live ขายเสือ้ผ้าตามวันและ
เวลาท่ีรา้นคา้ประกาศแจง้ไวล้ว่งหนา้ 

4.07 0.69 มาก 

ด้านความตั้งใจโดยรวม 4.03 0.31 มาก 

ด้านความสนใจ    
1.  กระแสนิยมท าให้ท่านสนใจซื ้อเ สื ้อผ้า ท่ีขายผ่าน 
Facebook Live 

3.93 0.74 มาก 

2.  ท่านคิดว่าการซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ง่าย 
ประหยดัเวลา ท าการซือ้ไดท้กุท่ีเพียงแคมี่อินเทอรเ์น็ต 

3.91 0.62 มาก 

3. เสือ้ผา้ท่ีขายผ่าน Facebook Live มกัมีราคาท่ีถกูกว่า
หนา้รา้นท าใหท้า่นเกิดความสนใจซือ้ 

4.13 0.65 มาก 

ด้านความสนใจโดยรวม 3.98 0.26 มาก 

ด้านความต้องการอยากได้    
1. เม่ือท่านเห็นสไตลก์ารออกแบบเสือ้ผา้ท่ีตรงตามความ
ตอ้งการท าใหท้า่นเกิดความตอ้งการท่ีจะครอบครองเสือ้ผา้ 

4.05 0.74 มาก 

2. เม่ือท่านไดเ้ห็นการทดลองสวมใส่ของผู้ขาย ยิ่งท าให้
ทา่นสนใจเสือ้ผา้ชิน้นัน้ 

4.38 0.48 มากท่ีสดุ 
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ตาราง 14 (ตอ่) 
 

การตัดสินใจซือ้ 
ระดับความคิดเหน็ 

�̅� S.D. แปลผล 

3. หากผูข้ายจดัโปรโมชั่น เช่น ลดราคา   ,ซือ้1แถม  1  , ท าให้
ทา่นสนใจท่ีจะซือ้เสือ้ผา้จากรา้นนัน้ใน Facebook Live 

4.37 0.48 มากท่ีสดุ 

ด้านความต้องการอยากได้โดยรวม 4.26 0.35 มากทีสุ่ด 

การตัดสินใจซือ้    

1. เสือ้ผา้บน Facebook Live มกัมีสไตลก์ารออกแบบท่ี
ทนัสมยั ตรงตามความตอ้งการ ท าใหท้า่นตดัสินใจซือ้ 

4.04 0.75 มาก 

2. เสือ้ผา้บน Facebook Live ตรงตามสไตลท่ี์ก าลงัมองหา  
ท าใหท้า่นตดัสินใจซือ้ 

3.99 0.36 มาก 

3. ผู้ขายมีวิธีการน าเสนอขายผ่าน Facebook Live 
นา่สนใจท าใหท้า่นตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ 

4.38 0.70 มากท่ีสดุ 

4. ความช่ืนชอบในการชมการขายเสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ท าใหท้า่นตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ 

4.09 0.60 มาก 

5. การไดพู้ดคยุส่ือสารกับผูข้ายเก่ียวกับสินคา้ขณะ Live 
ในทนัที ชว่ยใหท้า่นตดัสินใจซือ้ไดเ้รว็ขึน้ 

4.31 0.53 มากท่ีสดุ 

6.  การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เป็นการซือ้ท่ีง่าย 
สะดวก รวดเรว็ ชดัเจน ท าใหท้า่นตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ 

4.33 0.72 มากท่ีสดุ 

การตัดสินใจซือ้โดยรวม 4.19 0.30 มาก 

 
จากตาราง 14 แสดงผลการวิเคราะหข์อ้มลูการตดัสินใจซือ้ โดยจ าแนกเป็นรายดา้น 

ดงันี ้
ดา้นความตัง้ใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับด้านความตั้งใจ 

โดยรวมระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัท่ีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 03  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.31  เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสดุ ในขอ้
ทา่นคน้หารา้นคา้ท่ี Live ขายเสือ้ผา้เพ่ือใหไ้ดร้า้นท่ีถกูใจทัง้สไตลก์ารออกแบบและราคา  คา่เฉล่ีย
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เท่ากบั 4. 23  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0. 71  ท่านมีความตัง้ใจเขา้ชม Live ขายเสือ้ผา้ตามวนั
และเวลาท่ีรา้นคา้ประกาศแจง้ไวล้ว่งหนา้ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 07 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.69 

ดา้นความสนใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นความสนใจ 
โดยรวมระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3. 98  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0. 26 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ 
เสือ้ผา้ท่ีขายผ่าน Facebook Live มักมีราคาท่ีถูกกว่าหนา้รา้นท าใหท้่านเกิดความสนใจซือ้  
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4. 13  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .65, กระแสนิยมท าใหท้่านสนใจซือ้เสือ้ผา้ท่ี
ขายผา่น Facebook Live คา่เฉล่ียเทา่กบั 3. 93  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 . 74  และ ท่านคิดว่า
การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ง่าย ประหยดัเวลา ท าการซือ้ไดท้กุท่ีเพียงแคมี่อินเทอรเ์น็ต 
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3. 91 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0 .62 

ดา้นความตอ้งการอยากได้  พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้น
ตอ้งการอยากได ้โดยรวมระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 26  ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.35 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการ
ตดัสินใจในระดบัมากท่ีสดุ ไดแ้ก่  เม่ือท่านไดเ้ห็นการทดลองสวมใส่ของผูข้าย ยิ่งท าใหท้่านสนใจ
เสือ้ผา้ชิน้นัน้ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 38 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0 .48, หากผูข้ายจดัโปรโมชั่น เช่น 
ลดราคา  ซือ้1แถม1 , ท าใหท้า่นสนใจท่ีจะซือ้เสือ้ผา้จากรา้นนัน้ใน Facebook Live  คา่เฉล่ียเท่ากบั 
4. 37  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .48ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมาก ใน
ขอ้ เม่ือทา่นเห็นสไตลก์ารออกแบบเสือ้ผา้ท่ีตรงตามความตอ้งการท าใหท้า่นเกิดความตอ้งการท่ีจะ
ครอบครองเสือ้ผา้ชิน้นัน้ คา่เฉล่ียเทา่กบั  4.05 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั  0 .74 

ดา้นการตดัสินใจซือ้ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้นการตดัสินใจ
ซือ้โดยรวมระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ   4.19 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 0.30 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่  ผูข้ายมีวิธีการน าเสนอขายผ่าน Facebook Live น่าสนใจท าใหท้่านตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.38  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั   0 .70, การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เป็น
การซือ้ท่ีง่าย สะดวก รวดเร็ว ชดัเจน ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้  คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.33 เบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั  0 .72, การไดพ้ดูคยุส่ือสารกบัผูข้ายเก่ียวกบัสินคา้ขณะ Live ในทนัที ช่วยใหท้่าน
ตดัสินใจซือ้ไดเ้รว็ขึน้ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4. 31  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั0.53  ผูต้อบแบบสอบถาม
มีระดบัการตดัสินใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความช่ืนชอบในการชมการขายเสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4. 09  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .60, 
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เสือ้ผา้บน Facebook Live มกัมีสไตลก์ารออกแบบท่ีทนัสมยั ตรงตามความตอ้งการ ท าใหท้่าน
ตดัสินใจซือ้  คา่เฉล่ียเท่ากับ 4. 04  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ   0 .75เสือ้ผา้บน Facebook Live 
ตรงตามสไตลท่ี์ก าลงัมองหา ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้  คา่เฉล่ียเท่ากับ 3. 99  ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั  0 .36 

ส่วนที ่2 การวิเคราะหข้์อมูลโดยใช้สถติเิชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพือ่
ทดสอบสมมตฐิาน โดยใช้สถติติ่างๆในการวิเคราะห ์ดังนี ้

สมมติฐานที่ 1  แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตุผล ดา้นอารมณ ์
และดา้นการอุปถัมภร์า้นคา้  มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ซึ่งสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิดด้งันี ้
H0 : แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์และดา้นการ

อปุถมัภร์า้นคา้ ไม่มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen 
Y ในประเทศไทย 

H 1  : แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์และดา้นการ
อปุถมัภร์า้นคา้  มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y 
ในประเทศไทย 

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้  )Linear 
Regression  (โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการมีความสัมพันธ์กับตวัแปรตามดว้ยวิธี  
Enter Method ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  H0 ) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอ่เม่ือ p-value มีคา่นอ้ยว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงไดต้าราง
ท่ี 15 
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ตาราง 15  แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ แรงจงูใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยการใชก้ารวิเคราะห ์Linear 
Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F p-value 

Regression 0.231 1 0.231 *9.533 * 0.002 

Residual 9.640 398 0.024 
  

Total 9.871 399 
   

มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั*  0.05 

นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั**  0.01 

จากตาราง15 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ แรงจูงใจมีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live พบว่า p-value มีค่าเท่ากับ 0.02 นั่นคือ ปฏิเสธ 
สมมติฐานหลกั (H1) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า แรงจงูใจ 1 หน่วย มีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงท าใหส้ามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการ
วิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ค  านวณหาคา่สมัประสิทธ์ิได ้ไดด้งันี ้

 
ตาราง 16 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ แรงจงูใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยการใชก้ารวิเคราะห ์Linear 
Regression ในรูปแบบของความถดถอยเชิงเสน้ โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการ
ถดถอย 
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ตัวแปร B Beta SE t p-value 

คา่คงท่ี constant 3.324 
 

.257 12.914** <0.001 

แรงจงูใจ 0.193 0.153 0.063 3.088** 0.002 

    R = 0.153 Adj R2  = 0.021 

   
 

R2  = 0.023 SE = 0.155 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง16   แสดงผลการวิเคราะห์ การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย พบว่า แรงจูงใจสามารถท านายการตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยไดน้ัน้ คือ ตวัแปรนี ้
สามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 2. 1 (Adj R2 =0.021) สามารถเขียนสมการไดด้งันี ้

   Y1 = 3.324+0.193X 
จากสมการสามารถอธิบายผลได ้ดงันี ้
หากแรงจงูใจมีคา่คงท่ี ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 

Facebook Live มีแรงจงูใจท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เท่ากบั 3. 324 
หมายความว่า ถา้ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
เพิ่มขึน้   หน่วย  จะมีผลต่อการตดัสินใจ ซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เพิ่มขึน้ 3.324  เม่ือ
ก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี ทัง้นี ้

แรงจูงใจท่ีสามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y  ในประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01  โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ
เทา่กบั 0.19 ซึ่งสามารถอธิบายผลไดว้า่ แรงจงูใจเป็นปัจจยัที เป็นตวัก าหนดการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้
ผา่น Facebok Live  ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y  ในประเทศไทย  

 
สมมตฐิานข้อที่ 2  ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร  ดา้นการใส่ใจและ

การให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย  
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ซึ่งสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิดด้งันี ้
H0 : ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร  ดา้นการใส่ใจและการให ้และดา้น

การใหค้วามสะดวกสบาย ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

H 1 : ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการให ้และดา้น
การใหค้วามสะดวกสบาย  มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้  )Linear 
Regression ( โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการมีความสัมพันธ์กับตวัแปรตามดว้ยวิธี  
Enter Method ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  H0 ) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1 ) ก็ต่อเม่ือ p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงได้
ตารางท่ี 17 

 
ตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ความไวว้างใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยการใชก้ารวิเคราะห ์
Linear Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F p-value 

Regression 0.155 1 0.155 6.336** 0.012 

Residual 
Total 

9.716 
9.871 

0.398 
0.399 

0.024 
  

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง 17 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ความไวว้างใจมีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live พบว่า p-value มีคา่เท่ากบั 0.12 012  .ซึ่งนอ้ยกว่า 0    นั่น
คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความไวว้างใจมี
ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
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อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   จึงท าใหส้ามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่ง
จากการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ค  านวณหาคา่สมัประสิทธ์ิได ้ไดด้งันี ้  

 
ตาราง 18 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ความไวว้างใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยการใชก้ารวิเคราะห ์
Linear Regression ในรูปแบบของความถดถอยเชิงเสน้ โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปรอิสระเขา้
สมการถดถอย 
 

ตัวแปร B Beta SE t p-value 

คา่คงท่ี (constant) 4.649 
 

.211 22.033** <0.001 

ความไวว้างใจ (X1) 0.138 0.125 0.055 2.517* 0.012 

    R = 0.125 Adj R2  = 0.013 

   
 

R2  = 0.016 SE = 0.156 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง18 แสดงผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย พบวา่ ความไวว้างใจสามารถท านายการตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยไดน้ัน้ คือ ตวัแปรนี ้
สามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 1.3(Adj R2  = 0.013  ) สามารถเขียนสมการพยากรณ ์ไดด้งันี ้

   Y1 = 4.649+0.138X 
จากสมการสามารถอธิบายผลได ้ดงันี ้
หากความไวว้างใจมีคา่คงท่ี ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้

ผ่าน Facebook Live มีความไวว้างใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
เท่ากบั 4.649 ผูผู้บ้ริโภคออนไลน ์ Gen Y ในประเทศไทยท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย  จะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เพิ่มขึน้ 4.649 หน่วย เม่ือ
ก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี ทัง้นี ้ความไวว้างใจท่ีสามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดย
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มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.138 ซึ่งอธิบายไดว้่า ความไว้วางใจเป็นปัจจัยท่ีเป็นตวัก าหนดการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebok Live  ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย  

 
สมมติฐานข้อที่   3  ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้น

คณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภัย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ซึ่งสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิดด้งันี ้
H0 : ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มลู 

และดา้นความปลอดภัย ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

H 1 : ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพของขอ้มลู 
และดา้นความปลอดภัย  มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ส าหรบัสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห ์คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้  (Linear 
Regression) โดยใชว้ิธีการเลือกตัวแปรอิสระเขา้สมการมีความสัมพันธ์กับตัวแปรตามดว้ยวิธี  
Enter Method ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  H0 ) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1)   ก็ต่อเม่ือ  p-value มีค่านอ้ยกว่า 0.05   ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงได้
ตารางท่ี 19 

ตาราง 19 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยการใช้
การวิเคราะห ์Linear Regression 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F p-value 

Regression 56.874 1 56.874 38.784* <0.001 

Residual 
Total 

163.100 
219.974 

0.398 
0.399 

0.410 
  

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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จากตาราง 19 วิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live พบว่า p-value มีคา่เท่ากบั   ซึ่งนอ้ยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธ สมมติฐานหลกั  (H0      (และยอมรบัสมมติฐานรอง   ) H1 ) หมายความว่า ธุรกิจผ่านส่ือสงัคม
ออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0. 01  ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้จึงท าให้
สามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ค านวณหา
คา่สมัประสิทธ์ิได ้ไดด้งันี ้

 
ตาราง 20 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลนมี์ผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยการใช้
การวิเคราะห ์Linear Regression ในรูปแบบของความถดถอยเชิงเสน้ โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปร
อิสระเขา้สมการถดถอย 
 

ตัวแปร B Beta SE t p-value 

คา่คงท่ี (constant) 1.352 
 

0.195 6.935** <0.001 

ธุรกิจผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์(X1) 

0.636 0.508 0.054 11.781** <0.001 

    R = 0.508 Adj R2  = 0.257 

   
 

R2  = 0.259 SE = 0.640 

0.05 มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั *  
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0** .01 

จากตาราง 20 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย พบว่า ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนส์ามารถท านายการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยไดน้ัน้ คือ ตวั
แปรนีส้ามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y 
ในประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 25. 7 (Adj R2  =   0 .257) สามารถเขียนสมการพยากรณ ์ไดด้งันี ้

   Y1 = 1.352+0.636X1 

จากสมการสามารถอธิบายผลได ้ดงันี ้
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หากธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลนมี์คา่คงท่ี ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ี
เคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live มีความไว้วางใจท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซือ้เสือ้ผ้าผ่าน 
Facebook Live เท่ากบั 1.352 หมายความว่า ถา้ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ีเคย
ซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live เพิ่มขึน้ 1 หนว่ย  จะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live เพิ่มขึน้ 1.352 หนว่ย เม่ือก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี ทัง้นี ้

ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีสามารถพยากรณ์การตัดสินใจซื ้อเสื ้อผ้าผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y  ในประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.636 ซึ่งสามารถอธิบายผลไดว้่า ความไวว้างใจเป็นปัจจยัท่ีเป็นตวั
ก าหนดการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebok Live  ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y  ในประเทศไทย  

สมมติฐานข้อที่ 4  แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่ง
กนั 

ซึ่งสามารถเขียนสมมตฐิานทางสถิตไิดด้งันี ้
H0 : แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน์  มีผลต่อการตดัสินใจซือ้

เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีไมแ่ตกตง่กนั 
H 1  : แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อการตดัสินใจซือ้

เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่ง 
ส าหรบัสถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะห ์คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple 

Regression Analysis) โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการมีความสมัพนัธก์ับตวัแปรตาม
ดว้ยวิธี Enter Method ท่ีระดบัความเช่ือมั่น 95% ดงันัน้ จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (  H0 ) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง  (H1) ก็ตอ่เม่ือ p-value มีคา่นอ้ยกว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ไดต้ารางท่ี 21 

 
ตาราง 21แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั โดยการใชก้ารวิเคราะห ์Multiple Regression Analysis 
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แหล่งความแปรปรวน SS df MS F p-value 

Regression 0.705 3 0.235 10.148** <0.001 

Residual 9.116 0.396 0.023 
  

Total 9.871 0.399 
   

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง   แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้21 แรงจูงใจ ความไว้วาง 
ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั พบว่า p-value มีคา่เท่ากบั <0.001 ซึ่งนอ้ยกว่า 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ สมมติฐานหลกั และยอมรบัสมมติฐานรอง หมายความว่า  แรงจงูใจ ความไว้
วาง ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงท าให้
สามารถสรา้งสมการพยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้ซึ่งจากการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหใุนรูปแบบ
เสน้ตง ค านวณหาคา่สมัปประสิทธ์ิสหสมัพนัธพ์หคุณู ไดด้งันี ้

 
ตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเสน้ แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั โดยการใชก้ารวิเคราะห ์Multiple Regression Analysis ในรูปแบบของ
ความถดถอยเชิงเสน้ตรง โดยใชว้ิธีการเลือกตวัแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยวิธีคดัเลือกแบบ
ขัน้ตอน (Enter Selection) 
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ตัวแปร B Beta SE t p-value 

คา่คงท่ี (constant) 4.983 
 

0.445 11.206** <0.001 

แรงจงูใจ (X1) 0.218 0.173 0.062 3.539** <0.001 

ความไวว้างใจ (X2) 0.315 0.285 0.072 4.392** <0.001 
ธุรกิจผา่นส่ือสงัคม
ออนไลน ์(X3) 

0.132 0.244 0.035 3.736** <0.001 

    R = 0.267 Adj R2  = 0.064 

   
 

R2  = 0.071 SE = 0.152 

* มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 

** มีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

จากตาราง 22 แสดงผลการวิเคราะหก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย พบว่า แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคม
ออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกัน ไดน้ัน้ คือ ตวัแปรอิสระทัง้ 3  ตวันีส้ามารถพยากรณ์ การตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 6. 4  (Adj R2  

=   0 .064) สามารถเขียนสมการพยากรณ ์ไดด้งันี ้
   Y1 = 4. 983 + 0.218X 1  + 0.315X2 + 0.132X3 
จากสมการสามารถอธิบายผลได ้ดงันี ้
หากแรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์มีผลต่อการตัดสินใจซือ้

เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั เท่ากบั 
<0.001 หมายความว่า ถ้าผู้บริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ีเคยซือ้เสือ้ผ้าผ่าน 
Facebook Live เพิ่มขึน้ 1  หน่วย  จะมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เพิ่มขึน้ 
4.983 หนว่ย เม่ือก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี ทัง้นี ้

ตวัแปรท่ีสามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y  ในประเทศไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 แรงจงูใจ (X1) ความไวว้างใจ 
(X2)  ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์(X3) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.218, 0.315   ,และ  0.132 
ตามล าดบั ซึ่งสามารถอธิบายผลไดว้่า แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลตอ่
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การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebok Live  ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยท่ี
แตกตา่งกนั ซึ่งจากคา่สมัประสิทธ์ิดงักลา่ว สามารถอภิปรายผลไดด้งันี ้

หากแรงจูงใจ (X1) มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.218 นั่นหมายความว่า ถ้าผูบ้ริโภค 
Gen Y ซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebok Live เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลต่อกาตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live เพิ่มขึน้ 0.218 หนว่ย เม่ือก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี 

หากความไว้วางใจ (X2) มีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.315 นั่นหมายความว่า ถ้า
ผูบ้ริโภค Gen Y ซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebok Live เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลตอ่กาตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้
ผา่น Facebook Live เพิ่มขึน้ 0.315 หนว่ย เม่ือก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี 

หากธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์(X3) มีคา่สมัประสิทธ์ิ เทา่กบั 0.312 นั่นหมายความ
ว่า ถา้ผูบ้ริโภค Gen Y ซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebok Live เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลตอ่กาตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live เพิ่มขึน้ 0.312 หนว่ย เม่ือก าหนดใหปั้จจยัอ่ืนๆมีคา่คงท่ี 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 23 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

สมมตฐิานการวิจัย 
ผลการทดสอบ

สมมตฐิานการวิจัย 

1. แรงจงูใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์

และดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ยอมรบัสมมตฐิาน 

2. ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใสใ่จและ
การให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศ
ไทย 

ยอมรบัสมมตฐิาน 

3. ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้น
คณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภยั มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศ
ไทย 

ยอมรบัสมมตฐิาน 

4. แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y 
ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั 

ยอมรบัสมมตฐิาน 
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บทที ่5  
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัครัง้นีมุ้่งศึกษา แรงจูงใจ ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์

สง่ผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
ในครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดท้  าการสรุปผล อภิปราย และน าเสนอขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากงานวิจยั ดงันี  ้

 
สังเขปการวิจัย 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นีไ้ดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี ้
1. เพ่ือศกึษาถึงแรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นตวัผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์

และดา้นการอุปถมัภร์า้นคา้ ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

2. เพ่ือศกึษาถึงความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการ
ให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

3. เพ่ือศกึษาถึงธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพ
ของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

4. เพ่ือศึกษาว่าแรงจูงใจ ความไวว้างใจ ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทยแตกตา่งกนั
หรือไม ่อยา่งไร 

ความส าคัญของงานวิจัย 
1. ผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้ท่ีท าการตลาดในรูปแบบการตลาดออนไลนข์องแอพ

พลิชั่น Facebook ท่ีมีการถ่ายทอดสดการขายหรือท่ีเรียกว่า Facebook Live สามารถน า
ผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทางการพัฒนาธุรกิจ ปรับปรุงแก้ไขกลยุทธ์ทางการตลาดให้มี
ประสิทธิภาพ เสริมสรา้งจดุแข็งดา้นการขายออนไลนใ์หส้ามารถแข่งขนัในตลาดออนไลนไ์ด ้และ
เพ่ือใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคออนไลนท่ี์เลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทาง Facebook 
Live ไดม้ากขึน้  
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2. ผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้ท่ีเก่ียวขอ้ง อาทิ รา้นเสือ้ผา้ท่ีท าการตลาดในรูปแบบ
ออฟไลนห์รือหนา้รา้น รวมไปถึงรา้นเสือ้ผา้ท่ีท าการตลาดในรูปแบบการตลาดออนไลนข์องแอพ
พลิชั่น Shopee, Line, Instagram, Lazada สามารถน าไปใชพ้ฒันาธุรกิจเพ่ือตอบสนองความ
ตอ้งการของผู้บริโภคออนไลน ์เพ่ือทราบถึงความแตกต่างและเพิ่มโอกาสในการพัฒนาความ
ไดเ้ปรียบทางการแขง่ขนัมากขึน้ 

3. การศกึษาถึงรูปแบบใหม่ในการขายสินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์มีแอพพลิเคชั่น
ออนไลนเ์ป็นตวักลางระหวา่งผูซื้อ้และผูข้าย ซึ่งท าการขายในรูปแบบ Live Streaming  

สมมุตฐิานในการวิจัย  
สมมตุฐิานท่ี 1 แรงจงูใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์และ

ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์
Gen Y ในประเทศไทย  

สมมตุฐิานท่ี 2  ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการ
ให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

สมมตุฐิานท่ี 3 ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพ
ของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

สมมุติฐานท่ี 4 แรงจูงใจ ความไว้วาง ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่ง
กนั 

ขอบเขตของการวิจัย  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
ประชากรท่ีใชใ้นการวิจัยครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลน ์

Facebook Live ของคน Gen Y ท่ีเกิดช่วงระหว่างปี พ.ศ.  2523-2540 ปัจจุบนัมีอายอุยู่ระหว่าง 
23-40 ปี อาศยัอยู่ในประเทศไทย ซึ่งมีจ  านวนปรชากร 17,152,393 คน จากจ านวนประชากร
ทัง้หมดของประเทศไทย 66,186,727 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2563) สาเหตุท่ีผูว้ิจัยเลือก
ศกึษากลุ่มคน Gen Y เน่ืองจากเป็นกลุ่มคนท่ีมีพฤติกรรมการซือ้สินคา้ออนไลน์มากท่ีสดุ คือ ช่วง
อาย ุ25-34 ปี คดิเป็น 51%   ( BLT Bangkok, 2562) แนวโนม้ช่องทางการซือ้สินคา้ออนไลนข์องคน
ไทยนัน้มากท่ีสดุ คือ ซือ้ผ่านช่องไลฟ์ (Live) คิดเป็น 40% (ข่าวธุรกิจการตลาด, 2563) ผูว้ิจยัจึง
เลือกศกึษากลุม่ประชากร Gen Y ในประเทศไทย เพ่ือเป็นการกระจายใหไ้ดม้าซึ่งเป็นขอ้มลูท่ีกวา้ง
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มากขึน้และจากผลกระทบของโรคระบาดโควิด-19 ท าให้ผู้คนอยู่บ้านกันมากขึน้ ส่งผลให้
ประชากรมีพฤตกิรรมการซือ้สินคา้ออนไลนก์นัมากขึน้ทั่วประเทศไทย 

 
กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 

กลุม่ตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทางออนไลน ์
Facebook Live ของกลุ่มคน Gen Y ในประเทศไทย ดงันัน้ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการค านวณขนาดกลุ่ม
ตวัอยา่งในกรณีนีผู้ว้ิจยัทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใชส้ตูรค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างของ 
Taro Yamane (Yamane, 1973) โดยก าหนดคา่ความเช่ือมั่น 95% คา่คลาดเคล่ือนท่ียอมรบัได ้
5% ดงันัน้ขนาดของกลุม่ประชากรตวัอยา่งทัง้หมดส าหรบัการวิจยัครัง้นีเ้ทา่กบั 400 คน 

วิธีสุ่มตัวอย่าง 
เน่ืองจากทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอนในประเทศไทย จึงใช้วิธีการสุ่มกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีไมเ่ป็นไปตามโอกาสทางสถิติ (Non-Probability Sampling) ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บขอ้มลูกลุ่มตวัอย่างตามท่ีสะดวกท่ีจะใหข้อ้มลูในการ
ตอบแบบสอบถามจนครบ 400 ตวัอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่ม Gen Y ท่ีมีช่วงอายุ 23-40 ปี อาศยัใน
ประเทศไทยและเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live เป็นการเก็บแบบสอบถามแบบออนไลน ์โดย
ใช ้Google Form เน่ืองจากปัจจบุนัเป็นชว่งท่ีมีการระบาดของโรคโควิด-19 ท าใหผู้ว้ิจยัตอ้งปฏิบตัิ
ตามมาตรการจากรฐับาลขอความรว่มมือใหป้รบัพฤตกิรรมการอยูร่ว่มกนัและเวน้ระยะหา่ง  

ตัวแปรทีศ่ึกษา 
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่เป็นดงันี ้
 1.1 แรงจงูใจ  

1.1.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
1.1.2 ดา้นเหตผุล 
1.1.3 ดา้นอารมณ ์
1.1.4 ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ 

1.2 ความไวว้างใจ 
1.2.1 ดา้นการส่ือสาร  
1.2.2 ดา้นการใสใ่จและการให ้ 
1.2.3 ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย 

1.3 ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์
1.3.1 ดา้นช่ือเสียง 
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1.3.2 ดา้นคณุภาพของขอ้มลู 
1.3.3 ดา้นความปลอดภยั 

2. ตวัแปรตาม (Dependent  Variable) คือ การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

2.1 ล าดบัขัน้การตดัสินใจซือ้แบบไอดา (AIDA Model) 
2.1.1 ความตัง้ใจ  
2.1.2 ความสนใจ 
2.1.3 ความตอ้งการ 
2.1.4 การตดัสินใจซือ้ 
 

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นการเก็บ

รวบรวมแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้ตามความมุ่งหมายของการวิจยัเพ่ือใชใ้นการศกึษาเรื่องแรงจงูใจ       
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย มีขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือ ดงันี ้

ข้ันตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
1. ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจากเอกสาร หนังสือ บทความผลงานวิจัยต่างๆท่ี

เก่ียวขอ้งและแหล่งขอ้มลูทางอินเทอรเ์น็ต เพ่ือก าหนดขอบเขตของการวิจยัและสรา้งเครื่องมือใน
การวิจยัใหค้รอบคลมุตามความมุง่หมายของการวิจยั 

2. ขอบเขตของแบบสอบถามจะครอบคลุมกรอบแนวคิดงานวิจยัในดา้นแรงจูงใจ 
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ซึ่งอยูใ่นชว่งอายรุะหวา่ง 23-40 ปี 

3. น าแบบสอบถามท่ีสรา้งขึน้น าเสนออาจารยท่ี์ปรกึษาปริญญานิพนธเ์พ่ือพิจารณา
และตรวจสอบความถกูตอ้งรวมถึงขอ้เสนอแนะเพิ่มเตมิเพ่ือน ามาแกไ้ข 

4. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้เสนออาจารยค์ณะกรรมการควบคมุปริญญานิพนธ ์
เพ่ือตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนือ้หา 

5. ปรบัปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามขอ้แนะน าของอาจารยค์ณะกรรมการควบคุม
ปริญญานิพนธ์ จากนัน้น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาปริญญานิพนธ์ตรวจสอบอีกครัง้ เพ่ือปรบัปรุง
แกไ้ขก่อนน าไปใช ้
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6. น าแบบสอบถามฉบบัสมบรูณไ์ปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 40 
ชุด  เพ่ือน าไปทดสอบหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้สูตรหาค่า
สมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) คา่อลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึง
ระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีคา่ระหว่าง 0 ≤ α ≤ 1 โดยก าหนดคา่ความเช่ือมั่นท่ี
ยอมรบัไดต้อ้งไม่ต  ่ากว่า 0.07 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงว่ามีความเช่ือมั่นสูง (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2545) 

7. รูปแบบของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลู แบง่เป็น 5 สว่นดงัตอ่ไปนี ้
ส่วนที่ 0 แบบสอบถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม เพ่ือตรวจสอบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live จ านวน 1 ขอ้ ซึ่งเป็นแบบสอบถามนามบญัญัต ิ
(Nominal Scale) โดยมีค าตอบใหเ้ลือก 2 ตวัเลือก (Dichotomous Question) หากผูต้อบ
แบบสอบถามตอบ “ไม่เคย” จะถือว่าไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างท่ีก าหนดไวแ้ละใหผู้ต้อบแบบสอบถามยตุิ
การตอบแบบสอบถามทนัที 

ส่วนที่ 1 แบบเป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถามโดยใชม้าตรวดัแบบนามบญัญตัิ  (Nominal Scale) จ านวนทัง้สิน้ 5 ขอ้ 

ส่วนที่ 2   ค  าถามเก่ียวกบัแรงจูงใจ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด  (Close-ended 
respond question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) ระดบัการ
วดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวนทัง้สิน้ 18 ขอ้ 

ส่วนที่ 3  ค  าถามเก่ียวกับความไวว้างใจ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด  )Close-
ended response question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) 
ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ  านวน 12 ขอ้ 

ส่วนที่ 4 ค  าถามเก่ียวกับธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์เป็นแบบสอบถามชนิดปลาย
ปิด (Close-ended response question) ซึ่งใชม้าตรวัดขอ้มูลประเภทมาตรวัดประมาณค่า 
(Rating Scale) ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวนทัง้สิน้ 10 ขอ้ 

ส่วนที่ 5  ถามเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามชนิดปลายปิด (Close-ended response 
question) ซึ่งใชม้าตรวดัขอ้มลูประเภทมาตรวดัประมาณคา่ (Rating Scale) จ านวนทัง้สิน้ 16 ขอ้ 

ผูว้ิจยัไดท้  าการหาคา่ความเช่ือมั่นผ่านโปรแกรมทางสถิติส  าเร็จรูปเพ่ือการวิจยัทาง
สงัคมศาสตร ์ )Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS   (ซึ่งพบว่า  คา่ความเช่ือมั่นของ
แบบสอบถามท่ีใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้เม่ือพิจารณารายดา้น ดงันี ้
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แบบสอบถาม      คา่ความเช่ือมั่น 
 แรงจูงใจ               0.860 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์              0.804 
 ดา้นเหตผุล              0.704 
 ดา้นอารมณ ์              0.740 
 ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้              0.745 

 ความไว้วางใจ              0.879 
 ดา้นการส่ือสาร               0.825 
 ดา้นการใสใ่จและการให ้             0.850 
 ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย            0.831 

 ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์           0.873 
 ดา้นช่ือเสียง              0.732 
 ดา้นคณุภาพของขอ้มลู              0.729 
 ดา้นความปลอดภยั              0.725 
 การตัดสินใจ               0.898 
 ดา้นความตัง้ใจ               0.757 
 ดา้นความสนใจ               0.709 
 ดา้นความตอ้งการอยากได ้            0.815 
 ดา้นการตดัสินใจซือ้              0.709 
 
8. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์

ของแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณอ์อก 
9. การลงรหสั (Coding) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้ง

และความสมบรูณแ์ลว้ มาเปล่ียนสภาพขอ้มลูเป็นรหสัตามท่ีไดก้ าหนดไว ้
10. การประมวลขอ้มลู (Processing) ผูว้ิจยัน าขอ้มลูท่ีท าการลงรหสัแลว้มาบนัทึก

ลงเครื่องคอมพิวเตอร ์ โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติส  าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social 
Sciences) เพ่ือวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณา 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
แหล่งข้อมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องนีเ้ป็นการวิจัยเชิงพรรณนา 

(Descriptive Research) และการวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Research) โดยมุ่งศกึษาแรงจงูใจ 
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ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยแหลง่ขอ้มลูมีดงันี ้

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มลูจากผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ในประเทศไทย จ านวน 400 คน 
และน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของข้อมูลทั้ง 400 ชุด ก่อนท าการประมวลผลดว้ย
โปรแกรม SPSS  

2. แหลง่ขอ้มลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) เป็นขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้และ
เก็บรวบรวมมาจากหนงัสือวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากเว็บไซต์
ต่างๆหลังจากตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลแลว้ จึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาจัดเรียบเรียงและ
วิเคราะหเ์พ่ือน ามาอา้งอิงในการเขียนรายงานการวิจยั 

 
การจัดกระท าและการวิเคราะหข้์อมูล  

การจัดกระท าข้อมูล 
1. การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์

ของแบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามท่ีไมส่มบรูณอ์อก 
2. การลงรหสั (Coding) ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบความถูกตอ้ง

และความสมบรูณแ์ลว้ มาเปล่ียนสภาพขอ้มลูเป็นรหสัตามท่ีไดก้ าหนดไว ้
3. การประมวลขอ้มลู (Processing) ผูว้ิจยัน าขอ้มลูท่ีท าการลงรหสัแลว้มาบนัทึกลง

เครื่องคอมพิวเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติส  าเร็จรูป SPSS (Statistic Package for Social 
Sciences) เพ่ือวิเคราะหข์อ้มลูเชิงพรรณาและทดสอบสมมตฐิานท่ีตัง้ไว ้

 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

แหล่งข้อมูล (Source of Data) การวิจัยเรื่องนีเ้ป็นการวิจัยเชิงพรรณนา 
(Descriptive Research) และการวิจยัเชิงส ารวจ (Exploratory Research) โดยมุ่งศกึษาแรงจงูใจ 
ความไวว้างใจและธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยแหลง่ขอ้มลูมีดงันี ้

1. แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มลูจากผูบ้ริโภค Gen Y ท่ีเคยซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ในประเทศไทย จ านวน 400 คน 
และน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งสมบูรณ์ของข้อมูลทั้ง 400 ชุด ก่อนท าการประมวลผลดว้ย
โปรแกรม SPSS  



  102 

2. แหลง่ขอ้มลูทตุยิภมูิ (Secondary Data) เป็นขอ้มลูท่ีไดจ้ากการศกึษาคน้ควา้และ
เก็บรวบรวมมาจากหนงัสือวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งจากเว็บไซต์
ต่างๆหลังจากตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลแลว้ จึงน าขอ้มูลดงักล่าวมาจัดเรียบเรียงและ
วิเคราะหเ์พ่ือน ามาอา้งอิงในการเขียนรายงานการวิจยั 

 
การวิเคราะหข้์อมูล 

การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติสามารถจ าแนกออกได ้2 ลกัษณะ คือ การวิเคราะห์
ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะหด์ว้ยสถิติเชิงอนมุาน (Inferential 
Analysis) โดยมีรายลละเอียดการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

1. การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistic) โดยใชต้าราง
แจกแจงความถ่ี แสดงผลค่าสถิติรอ้ยละ  (Percentage) ค่าเฉล่ีย  (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายถึงลักษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายได ้ของกลุม่ตวัอยา่ง 

2. การหาค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) โดยใช้สูตรหาค่า
สมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) ค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะแสดงถึง
ระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม 

3. การวิเคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบ
สมมตฐิาน โดยใชส้ถิตติา่งๆในการวิเคราะห ์ดงันี ้

3.1 การวิเคราะหก์ารถดถอยเชิงเสน้ (Linear Regression) เป็นการศึกษา
ความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรท่ีมีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง โดยใชว้ิเคราะหส์มมติฐานท่ี 1 แรงจงูใจ 
ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์ และดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ มีผลตอ่การ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย สมมติฐานท่ี 
2 ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการให ้และดา้นการใหค้วาม
สะดวกสบาย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์ Gen Y 
ในประเทศไทย สมมติฐานท่ี 3 ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ประกอบดว้ย  ดา้นช่ือเสียง ดา้น
คณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภยั มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน  Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

3.2 การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) เป็น
การศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอิสระท่ีท าหนา้ท่ีพยากรณต์ัง้แต่ 2 ตวัขึน้ไปกบัตวัแปรตาม 
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1 ตวัเพ่ือใหท้ราบถึงความสัมพันธ์ระหว่างตวัแปรอิสระทุกตวั  โดยใชท้ดสอบสมมติฐานท่ี 4 
แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั 

 
สรุปผลการวิจัย 

สรุปผลของการวิจยัในครัง้นี ้แบ่งออกเป็น 2 ตอน ไดแ้ก่ ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์
ขอ้มลูเชิงสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) และตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงสถิติ
เชิงอนมุาน (Inferential Analysis) โดยมีรายลละเอียดการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

ตอนที ่1 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิตเิชิงพรรณา (Descriptive Statistic)  
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้โดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และแจก
แจงเป็นคา่รอ้ยละ (Percentage) 

เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 216 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 54.00 และเพศชายจ านวน 184 คน คิดเป็นรอ้ยละ 46.0 ของจ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม
ทัง้หมด 

อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 29-34 ปี จ  านวน 228 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 57.00  รองลงมา ไดแ้ก่ อาย ุ35-40 ปี จ  านวน 92 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.0 และอาย ุ23-28 
ปี จ  านวน 80 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 

ระดับการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาในระดบั
ปริญญาตรี จ  านวน 272 คน คิดเป็นรอ้ยละ 68.0 รองลงมา ไดแ้ก่ สงูกว่าปริญญาตรี จ  านวน 69 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 17.3 และระดบัการศกึษาท่ีต ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 59 คน คิดเป็น 14.8ของ
จ านวนผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 

อาชีพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเป็นพนกังานเอกชนส่วนใหญ่ จ านวน 
179 คน คิดเป็นรอ้ยละ 44.8 อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 116 คิดเป็นรอ้ยละ 29.0 อาชีพ
อิสระ จ านวน 84 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.0   นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 8 คน คิดเป็น 2.0 และอาชีพ
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ นกัแสดง ผูจ้ดัการนกัแสดง ว่างงาน พนกังานขบัรถเมล ์เป็นตน้ จ านวน8   คน คิดเป็น 
2.0 และพนกังานรฐัวิสาหกิจ จ านวน 5 คน คดิเป็น 1.3 ของจ านวนผูต้อบแบบสอบถามทัง้หมด 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ีย
ตอ่เดือน30,001-40,000 บาท จ านวน 133 คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.2 รองลงมา ไดแ้ก่ รายไดเ้ฉล่ีย
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ต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท จ านวน 62 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 40,000 บาทขึน้ไป จ านวน 58 คน คิดเป็นรอ้ยละ 14.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท จ านวน 42 คน คดิเป็นนรอ้ยละ 10.5 

ส่วนที่ 2  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัแรงจงูใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยจ าแนกคา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับแรงจงูใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.11 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.12 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ทุกขอ้
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นในระดบัมากทกุดา้น โดยดา้นผลิตภณัฑ ์มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.19 
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.41 และด้านการอุปถัมภ์ร้านคา้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.35 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นอารมณ ์มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.07 คา่เบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.44 และดา้นเหตผุลค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.39 
เม่ือพิจารณารายดา้น จะสามารถวิเคราะหข์อ้มลูได ้ดงันี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับด้านผลิตภัณฑ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.19 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.41เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสดุในขอ้เสือ้ผา้ใน Facebook Live แปลก
ใหม่ น่าสนใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.64 และข้อเสือ้ผ้าใน 
Facebook Live ทนัสมยั มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.25 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.79 ตามล าดบั 
และมีความคิดเห็นในระดบัมากขอ้เสือ้ผา้ใน Facebook Live ช่วยยกระดบัความมั่นใจเม่ือไดซื้อ้
มาใส่ คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.19 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78 และขอ้มีการออกแบบท่ีสวยงาม
ตรงตามความตอ้งการ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.08 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.72 

ด้านเหตุผล พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นเหตผุลโดยรวมอยู่
ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.00 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.39 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสุดในขอ้การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วย
ประหยดัเวลาในการซือ้ คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.27 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.75 และเสือ้ผา้ท่ีถูก
น ามาขายบน Facebook Live มักมีสไตลท่ี์ตรงตามความตอ้งการ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.22 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.82 ตามล าดบั และมีความคิดเห็นในระดบัมากในขอ้การซือ้เสือ้ผา้
ผ่าน Facebook Live มีการน าเสนอสิทธิพิเศษตา่งๆท่ีดงึดดูใจ เช่น การลดราคา กิจกรรมแจกฟรี 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.03 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.84, ขอ้การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ท าใหไ้ด้
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เห็นลักษณะทรงของเสือ้ผ้าเน่ืองจากมีการทดลองสวมใส่จากผู้ขาย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.02 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.76, ชว่ยใหร้บัรูร้ายละเอียดของเสือ้ผา้ไดดี้ ไม่เกินจริง คา่เฉล่ียเท่ากบั 
3.88 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.82, การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วยใหมี้ขอ้มูล
ประกอบการตดัสินใจ เช่น Feedback จากลูกคา้ท่านอ่ืน, จ านวน Like, การมีปฎิสัมพันธ ์
(Reactions) ผา่นอิโมจิของลกูคา้ทา่นอ่ืน คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.58 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.74 

ด้านอารมณ ์พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้นอารมณโ์ดยรวมอยู่
ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.07 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.44 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสดุในขอ้รูส้ึกเพลิดเพลินกบัการซือ้ผ่าน Facebook Live 
มากกวา่การซือ้ผา่นโพสตรู์ปภาพ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.26 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.60 และมี
ความคิดเห็นในระดับท่ีมาก ไดแ้ก่ ข้อมีการน าเสนอขายท่ีท าให้รู ้สึกต้องการในสินค้านั้นค่า
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.17 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.82 ข้อเลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ตามบคุคลอ่ืน คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.96 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.91 และตอ้งการเป็นท่ียอมรบั
ของสงัคมในเรื่องแฟชั่นเสือ้ผา้ทนัสมยั มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.92 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.683 

ด้านการอุปถัมภร้์านค้า พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นการ
อปุถมัภร์า้นคา้ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.19 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.35 
เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นมากท่ีสุดในขอ้รา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มี
การบรกิารท่ีดี คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.31 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.68, มีราคาเสือ้ผา้ท่ีเหมาะสม 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.31 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.63, เป็นรา้นท่ีไดร้บักระแสนิยม มีค่าเฉล่ีย
เท่ากับ 4.2 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.87 และมีความคิดเห็นในระดบัมากในขอ้รา้นคา้ท่ี
เลือกซือ้มีสไตล์การออกแบบท่ีตรงตามความต้องการ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.89 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 0.72 

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเก่ียวกับความไว้วางใจมีผลต่อการตัดสินใจซือ้
เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยจ าแนกคา่เฉล่ียและ
คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับความไวว้างใจ โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.14 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 
ทกุขอ้ผูต้อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นในระดบัมากทกุดา้น โดยดา้นการส่ือสาร มีคา่เฉล่ียสงูสดุ
เท่ากับ 3.96 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.29 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการใส่ใจและการให้ มี
คา่เฉล่ียสงูสดุเทา่กบั 3.84 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.34 และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย 



  106 

มีคา่เฉล่ียสงูสดุเทา่กบั 3.72 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.34 เม่ือพิจารณารายดา้น จะสามารถ
วิเคราะหข์อ้มลูได ้ดงันี ้

ด้านการส่ือสาร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นการส่ือสาร
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.96 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.29 เม่ือพิจารณา
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ ผูข้ายบอกขอ้มลูขณะ 
Live ขายอย่างชดัเจน ครบถ้วน ถูกตอ้ง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.12 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.92, ผูข้ายมีการส่ือสารท่ีสภุาพ ไพเราะ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.05 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.90, 
ผูข้ายสามารถตอบขอ้สงสยัเก่ียวกับเสือ้ผา้ได ้คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.96 คา่เบี่ ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.60, ผูข้ายมีวิธีการขายท่ีสนกุ ไมน่า่เบื่อ คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.86 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.91
ผูข้ายบอกกระบวนการซือ้ขายอยา่งชดัเจน เขา้ใจง่าย คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.85 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 0.77 

ด้านการใส่ใจและการให้ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้น
เหตุผลโดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.34 เม่ือ
พิจารณารายขอ้พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากทุกขอ้ ไดแ้ก่ ค  านึงถึง
ผลประโยชนข์องลกูคา้ เช่น ขอ้ตกลง, เง่ือนไข, การรบัประกนัสินคา้, รบัคืนสินคา้หากช ารุด มี
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.07 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.66, ผูข้ายใหค้วามช่วยเหลือตลอดเวลาการ
ซือ้ขาย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.83 และผูข้ายมีการแจง้ใหท้ราบ
ลว่งหนา้ก่อนจดัสง่ คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.49 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.76 

ด้านการให้ความสะดวกสบาย พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัดา้น
การใหค้วามสะดวกสบาย โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.72 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.34 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทุกขอ้ 
ไดแ้ก่ ผูข้ายมีการอพัเดตขอ้มูลตลอดเวลา เช่น ตัง้แตน่ดัเวลา Live, รายละเอียดเสือ้ผา้, จ านวน
คงเหลือของสินคา้ เป็นตน้ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.79 , การซือ้
สินคา้ผ่าน Facebook Live มอบความสะดวกสบายในเรื่องการช าระเงิน มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.97 
คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.76, ผูข้ายจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 
3.59 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.78, และขอ้การซือ้สินคา้ผ่าน Facebook Live ท าใหล้ด
ค่าใชจ้่ายในการเดินทางไปซือ้ดว้ยตนเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.59 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.78 
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ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย โดยจ าแนก
คา่เฉล่ียและคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.29 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสดุ ในดา้นคณุภาพของขอ้มูล มีคา่เฉล่ีย
สูงสุดเท่ากับ 4.38 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.53 รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภัย มี
คา่เฉล่ียสงูสดุเท่ากับ 4.19 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.46 และดา้นช่ือเสียง มีคา่เฉล่ียสงูสุด
เทา่กบั 3.96 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67 เม่ือพิจารณารายดา้น จะสามารถวิเคราะหข์อ้มลู
ได ้ดงันี ้

ด้านชื่อเสียง พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นช่ือเสียง โดยรวม
อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.96  คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.67 เม่ือพิจารณารายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ Facebook Live ไดร้บัความ
นิยมและรูจ้กักนัดีอย่างแพร่หลาย ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.88 และ 
Facebook Live ไม่เคยมีประวตัิการทุจริตของรา้นคา้ต่างๆ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.83 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 0.91 

ด้านคุณภาพของข้อมูล พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับด้าน
คณุภาพของขอ้มูล โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.38 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน
เท่ากับ 0.53 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากท่ีสุด 
ไดแ้ก่ หลงัจากการ Live ขายเสือ้ผา้สิน้สุดลงแลว้ สามารถชมยอ้นหลงัได ้ซึ่งท าใหไ้ดร้บัขอ้มูลท่ี
ครบถว้น มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 4.59 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67, ระบบ Facebook Live มี
คณุสมบตัปัิกหมดุคอมเมนต ์(Live Comment Pinning Feature) เพ่ือเนน้ย า้ขอ้มลูท่ีเป็นประโยชน ์
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.48 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83, ระบบ Facebook Live มีการใชง้านท่ี
เสถียร ไม่ขัดข้อง  ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.43 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.70 และผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความคดิเห็นในระดบัมาก ในขอ้ระบบ Facebook Live มีการใชง้านท่ีง่าย คา่เฉล่ีย
เทา่กบั 4.06 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.80 

ด้านความปลอดภัย พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นความ
ปลอดภยั โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.19 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.46 เม่ือ
พิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด ในข้อระบบ 
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Facebook Live มีการตรวจสอบตวัตนของผูซื้อ้และผูข้ายเพ่ือเพิ่มความมั่นใจใหก้ับการซือ้-ขาย 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.34 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.83 และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ในระดบัมาก ในขอ้ระบบ Facebook Live มีมาตรการรกัษาความปลอดภยัของขอ้มลูเช่น การเก็บ
เป็นความลบัของธุรกรรมทางการเงิน คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.80 

ส่วนที่ 5  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้
ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์ Gen Y ในประเทศไทย โดยจ าแนกคา่เฉล่ียและคา่
เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ โดยรวมอยู่ในระดบั
มาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.11 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.157 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดับมากท่ีสุด ในดา้นความต้องการอยากได ้มี
คา่เฉล่ียสูงสุดเท่ากบั 4.26 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.357 รองลงมาผูต้อบแบบสอบถามมี
ระดบัการตดัสินใจในระดบัมาก ในดา้นการตดัสินใจ มีค่าเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.19 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทา่กบั 0.302, ดา้นความตัง้ใจ คา่เฉล่ียสงูสดุเท่ากบั 4.03 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.319 และดา้นความสนใจ มีคา่เฉล่ียสงูสดุเท่ากบั 3.98 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.267 เม่ือ
พิจารณารายดา้น จะสามารถวิเคราะหข์อ้มลูได ้ดงันี ้

ด้านความตั้งใจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นความตัง้ใจ 
โดยรวมระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัท่ีมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.03 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.31 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสดุ ในขอ้
ทา่นคน้หารา้นคา้ท่ี Live ขายเสือ้ผา้เพ่ือใหไ้ดร้า้นท่ีถกูใจทัง้สไตลก์ารออกแบบและราคา คา่เฉล่ีย
เท่ากบั 4.23 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.71 ท่านมีความตัง้ใจเขา้ชม Live ขายเสือ้ผา้ตามวนั
และเวลาท่ีรา้นคา้ประกาศแจง้ไวล้ว่งหนา้ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.07 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.69 

ด้านความสนใจ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นความสนใจ 
โดยรวมระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.98 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 
0.26 เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบัมากทกุขอ้ ไดแ้ก่ 
เสือ้ผา้ท่ีขายผ่าน Facebook Live มักมีราคาท่ีถูกกว่าหนา้รา้นท าใหท้่านเกิดความสนใจซือ้ 
คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.13 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.65, กระแสนิยมท าใหท้่านสนใจซือ้เสือ้ผา้ท่ี
ขายผา่น Facebook Live คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.93 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.74 และท่านคิดว่า
การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ง่าย ประหยดัเวลา ท าการซือ้ไดท้กุท่ีเพียงแคมี่อินเทอรเ์น็ต 
คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.91 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.62 
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ด้านความต้องการอยากได้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้น
ตอ้งการอยากได ้โดยรวมระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.26 ค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.35 เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับการ
ตดัสินใจในระดบัมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ เม่ือท่านไดเ้ห็นการทดลองสวมใส่ของผูข้าย ยิ่งท าให้ท่านสนใจ
เสือ้ผา้ชิน้นัน้ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.38 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.48, หากผูข้ายจดัโปรโมชั่น เช่น 
ลดราคา ซือ้1แถม1, ท าใหท้า่นสนใจท่ีจะซือ้เสือ้ผา้จากรา้นนัน้ใน Facebook Live คา่เฉล่ียเท่ากบั 
4.37 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.48 และผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจในระดบั
มาก ในขอ้ เม่ือท่านเห็นสไตลก์ารออกแบบเสือ้ผา้ท่ีตรงตามความตอ้งการท าใหท้่านเกิดความ
ตอ้งการท่ีจะครอบครองเสือ้ผา้ชิน้นัน้ คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.05 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.74 

ด้านการตัดสินใจซือ้ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความเห็นเก่ียวกับดา้นการ
ตดัสินใจซือ้โดยรวมระดับการตัดสินใจอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.19 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.30 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัการตดัสินใจใน
ระดบัมากท่ีสดุ ไดแ้ก่ ผูข้ายมีวิธีการน าเสนอขายผา่น Facebook Live นา่สนใจท าใหท้่านตดัสินใจ
ซือ้เสือ้ผา้ คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.38 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.70, การซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live เป็นการซือ้ท่ีง่าย สะดวก รวดเร็ว ชดัเจน ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ คา่เฉล่ียเท่ากบั 4.33 
เบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.72, การไดพ้ดูคยุส่ือสารกับผูข้ายเก่ียวกบัสินคา้ขณะ Live ในทนัที 
ช่วยใหท้่านตดัสินใจซือ้ไดเ้ร็วขึน้ คา่เฉล่ียเท่ากับ 4.31 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.53 และ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความช่ืนชอบในการชมการขาย
เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.60, เสือ้ผา้บน Facebook Live มกัมีสไตลก์ารออกแบบท่ีทนัสมยั ตรงตาม
ความตอ้งการ ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.75 
และเสือ้ผา้บน Facebook Live ตรงตามสไตลท่ี์ก าลังมองหา ท าใหท้่านตดัสินใจซือ้ ค่าเฉล่ีย
เทา่กบั 3.99 คา่เบี่ยงเบนมาตรฐานเทา่กบั 0.36 

ตอนที ่2 ผลการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิตเิชิงอนมุาน (Inferential Statistic) 
สมมติฐานที่ 1 แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์

และดา้นการอุปถัมภร์า้นคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ผลการวิเคราะหพ์บว่า แรงจงูใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
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เท่ากับ 0.19 กล่าวคือ มีความสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ซึ่งตวัแปรนีส้ามารถพยากรณก์าร
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 
2.1 (Adj R2 = 0.021) 

สมมติฐานท่ี 2 ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการ
ให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ผลการวิเคราะหพ์บวา่ ความไวว้างใจมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีคา่สมัประสิทธ์ิ
เท่ากับ 0.13 กล่าวคือ มีความสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ซึ่งตวัแปรนีส้ามารถพยากรณก์าร
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 
1.3 (Adj R2 = 0.138) 

สมมติฐานที่ 3 ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ประกอบด้วย ด้านช่ือเสียง ด้าน
คณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภัย มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

ผลการวิเคราะหพ์บว่า ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลนมี์ผลต่อการตดัสินใจซื ้อเสือ้ผา้
ผา่น Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดย
มีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.636 กล่าวคือ มีความสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ซึ่งตัวแปรนี ้
สามารถพยากรณก์ารตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ใน
ประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 25.7 (Adj R2 = 0.257) 

สมมติฐานที่ 4 แรงจูงใจ ความไว้วาง ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่ง
กนั 

ผลการวิเคราะหพ์บว่า แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ี
แตกต่างกัน มีนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.218, 0.315, 0.132 
ตามล าดบั กล่าวคือ มีความสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ซึ่งตวัแปรนีส้ามารถพยากรณก์าร
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ไดร้อ้ยละ 
6.4 (Adj R2 = 0.064) 
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อภปิรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาวิจยัรื่อง แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผล

ตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย มี
ประเดน็ส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได ้ดงันี ้

สมมติฐานที่ 1 แรงจูงใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภัณฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์
และดา้นการอุปถัมภร์า้นคา้ มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น 
(Linear Regression) พบวา่ แรงจงูใจ ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นเหตผุล ดา้นอารมณ ์และ
ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์
Gen Y ในประเทศไทย ซึ่งมีความสอดคลอ้งกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ผลการวิจยัท่ีไดส้อดคลอ้งกับ
แนวคดิของพิบลู ทีปะปาล (2545) ท่ีไดก้ลา่วไวว้า่ สาเหตขุองแรงจงูใจ ประกอบไปดว้ย แรงจงูใจท่ี
เกิดจากตวัผลิตภัณฑ ์แรงจูงใจดา้นเหตุผล แรงจูงใจดา้นอารมณ์ และแรงจูงใจท่ีเกิดจากการ
อปุถมัภร์า้นคา้ และไดส้อดคลอ้งกบัผลการวิจยัของฤทยั เตชะบรูณเทพาภรณ ์(2554) ศกึษาเรื่อง 
แรงจูงใจและปัจจยัทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และ
บริการของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยจากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูงใจ ท่ี
ประกอบดว้ยดา้นเหตผุล และดา้นอารมณ ์มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการของผูใ้ชง้าน 
Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 

ด้านผลิตภัณฑ ์มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากเสือ้ผา้ใน Facebook Live มีความทนัสมยั แปลกใหม ่
นา่สนใจ มีการออกแบบท่ีสวยงามตรงตามความตอ้งการ ช่วยยกระดบัความมั่นใจเม่ือไดซื้อ้มาใส ่
และมีการออกแบบท่ีสวยงามตรงตามความต้องการ ดังนั้นจึงสอดคล้องกับผลการวิจัยของ
กาญจนา โพยายรส (2557) ศึกษาเรื่อง แรงจงูใจและพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ธนาคารทางอินเตอรเ์น็ตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่าการใชบ้ริการธนาคารทาง
อินเตอรเ์น็ตเป็นประเภทท่ีใหบ้ริการตรงกับความตอ้งการ ขัน้ตอนในการท าธุรกรรมง่าย มีวิธีการ
สมคัรท่ีสะดวก  

ถึงแมว้่างานวิจยัท่ีผูว้ิจัยยกมาอา้งอิงนัน้ เป็นการศึกษาวิจยัในรูปแบบงานบริการ
ธุรกรรมทางอินเทอรเ์น็ต (Online Service) ในขณะท่ีงานศกึษาวิจยัในครัง้นีเ้ป็นการศกึษาถึงการ
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ซือ้สินคา้ออนไลน ์(Social Commercce) แต่ทัง้นีท้ัง้นัน้ทัง้ 2 รูปแบบก็ไดใ้ชแ้อพพลิเคชั่นบน
Social Media ในการใชบ้รกิารและซือ้เสือ้ผา้บนอินเตอรเ์น็ต 

ด้านเหตุผล มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากการซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วยประหยดัเวลา
ในการซือ้ เสือ้ผา้ท่ีถกูน ามาขายบน Facebook Live มกัมีสไตลท่ี์ตรงตามความตอ้งการ มีการ
น าเสนอสิทธิพิเศษตา่งๆท่ีดงึดดูใจ เชน่ การลดราคา กิจกรรมแจกฟรี ท าใหไ้ดเ้ห็นลกัษณะทรงของ
เสือ้ผา้เพราะมีการทดลองสวมใส่จากผูข้าย และการซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ช่วยใหผู้ต้อบ
แบบสอบถามมีขอ้มลูประกอบการตดัสินใจ เช่น Feedback จากลกูคา้ท่านอ่ืน, จ านวน Like, การ
มีปฎิสมัพนัธ(์Reactions) ผ่านอิโมจิของคนอ่ืน ดงันัน้จึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของธนพร ค า
ทิพย ์(2561) ศกึษาเรื่อง แรงจูงใจและพฤติกรรมในการใชบ้ริการ Mobile-Banking ของธนาคาร
ออมสิน กรณีศึกษา ธนาคารออมสิน จงัหวดัเพชรบรูณ์ ท่ีพบว่าการท าธุรกรรมของการใหบ้ริการ
ตรงกบัความตอ้งการ ประหยดัเวลาและคา่ใชจ้า่ยในการเดนิทางมาธนาคาร 

ซึ่งเหตผุลในการใชบ้ริการท าธุรกรรมธนาคารผ่านแอพพลิเคชั่นก็ไดต้อบโจทยค์วาม
ตอ้งการในเรื่องของความสะดวกสบาย ง่าย รวดเร็ว สามารถด าเนินการไดทุ้กท่ีทุกเวลาและ
สอดคลอ้งกบัการใชชี้วิต (Life style) ของกลุม่ Gen Y ในปัจจบุนั 

ด้านอารมณ ์มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามรูส้ึกเพลิดเพลินกับการซือ้ผ่าน 
Facebook Live มากกว่าการซือ้ผ่านโพสตรู์ปภาพ ผูข้ายมีการน าเสนอขายท่ีท าใหท้่านรูส้ึกมี
ความตอ้งการในสินคา้นัน้ และเลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ตามบุคคลอ่ืน ดงันัน้จึง
สอดคลอ้งกับผลการวิจัยของฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ ์(2554) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัย
ทางการตลาดบนเฟซบคุ (Facebook) ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากมีการจัดกิจกรรมต่างๆบนเพจ มีรูปภาพและส่ือน าเสนอเก่ียวกับ
สินคา้และบริการ ดงันัน้ปัจจัยแรงจูงใจ ดา้นอารมณ์เหตุผล มีผลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้และ
บรกิารในระดบัมาก 

ด้านการอุปถัมภร้์านค้า มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากรา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มีราคาเสือ้ผา้ท่ีเหมาะสม 
บริการท่ีดี มีกระแสนิยม และรา้นคา้ท่ีเลือกซือ้มีสไตลก์ารออกแบบท่ีตรงตามความตอ้งการจึง
น าไปสู่การตดัสินใจซือ้เกิดขึน้ และไดส้อดคลอ้งกบับทความของจนัทร ์ชุ่มเมืองปัก (2546) กล่าว
ว่า แรงจูงใจเป็นแรงกระตุน้ท่ีท าใหเ้กิดพฤติกรรมตอบสนองขึน้มาตามท่ีเราตอ้งการ พฤติกรรมท่ี
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เกิดขึน้จะมีประสิทธิภาพเพียงใดขึน้อยู่กบัการสรา้งแรงจงูใจของบคุคลนัน้ หรือหากไม่มีแรงจงูใจ 
พฤตกิรรมบางอยา่งอาจไมเ่กิดขึน้ก็ได ้

สมมติฐานข้อที่ 2 ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและ
การให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 

 จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 โดยใช้วิธีการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงเส้น 
(Linear Regression) พบว่า ความไวว้างใจ ประกอบดว้ย ดา้นการส่ือสาร ดา้นการใส่ใจและการ
ให ้และดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ซึ่งมีความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ผลการวิจยัท่ี
ไดส้อดคล้องกับงานวิจัยของวรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ศึกษาเรื่อง ความไว้วางใจ การรับรู ้
โฆษณาผ่านส่ือสงัคมออนไลนแ์ละคณุภาพของแอปพลิเคชนัออนไลนท่ี์มีอิทธิพลต่อการรบัรูต้รา
สินคา้และการตดัสินใจซือ้สินคา้อุปโภคบริโภคของผูส้งูอายผุ่านโมบายแอปพลิเคชนัออนไลนใ์น
เขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาการรบัรูต้ราสินคา้และการตดัสินใจซือ้สินคา้อุปโภคบริโภคของ
ผูสู้งอายุผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ 

ด้านการส่ือสาร มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจาก ผูข้ายบอกขอ้มลูขณะ Live ขายอย่างชดัเจน ครบถว้น 
ถูกตอ้ง มีการส่ือสารท่ีสุภาพ ไพเราะ ผูข้ายสามารถตอบขอ้สงสยัเก่ียวกับเสือ้ผา้ได้ เป็นรูปแบบ
การขายท่ีสนุก ไม่น่าเบื่อ และผู้ขายบอกกระบวนการซือ้ขายอย่างชัดเจน เขา้ใจง่าย ดงันัน้จึง
สอดคล้องกับผลการวิจัยของกฤตินา จันทรห์วร (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้กิฟ๊ช็อปผา่นทางแอปพลิเคชนัอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดบัชัน้มธัยมศกึษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า การส่ือสารสามารถตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัสินคา้และบริการได ้แจง้
เลขพัสดุใหลู้กคา้ทราบทุกครัง้ จัดส่งสินคา้ไดต้รงตามเวลา มีการอธิบายขัน้ตอนการช าระเงิน
ชดัเจน 

ด้านการใส่ใจและการให้ มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากผูข้ายใหค้วามช่วยเหลือตลอดเวลาการซือ้ขาย 
ผูข้ายมีการค านึงถึงผลประโยชนข์องลกูคา้ เช่น ขอ้ตกลง, เง่ือนไข, การรบัประกนัสินคา้, รบัคืน
สินคา้หากช ารุด และผูข้ายมีการแจง้ใหท้ราบล่วงหนา้ก่อนจดัส่ง ไดส้อดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ
วิภาวรรณ มโนปราโมทย ์(2558) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านสงัคม
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ออนไลน ์(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นทศันคติ ความ
ไวว้างใจและสว่นประสมทางการตลาดของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

ด้านการให้ความสะดวกสบาย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผ้าผ่าน Facebook 
Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากผูข้ายมีการอพัเดตขอ้มลูตลอดเวลา 
เช่น ตัง้แต่นัดเวลา Live, รายละเอียดเสือ้ผ้า จ  านวนคงเหลือของสินคา้  การซือ้สินค้าผ่าน 
Facebook Live มอบความสะดวกสบายในเรื่องการช าระเงิน ผูข้ายจดัส่งสินคา้ตรงตามเวลาท่ี
ก าหนด และช่วยลดค่าใชจ้่ายในการเดินทางไปซือ้ดว้ยตนเอง ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจยัของวิภา
วรรณ มโนปราโมทย ์(2558) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านสังคม
ออนไลน ์(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูข้ายสินคา้มีการปรบัปรุงขอ้มลู
ใหท้นัสมยัตลอดเวลา สินคา้ท่ีขายคณุภาพเป็นไปตามท่ีไดล้งประกาศจริง  จดัส่งสินคา้ตรงตาม
เวลาท่ีก าหนด และยังสอดคลอ้งกับงานวิจัยของวรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) ศึกษาเรื่อง ความ
ไว้วางใจ การรับรู ้โฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลนแ์ละคุณภาพของแอปพลิเคชันออนไลนท่ี์มี
อิทธิพลตอ่การรบัรูต้ราสินคา้และการตดัสินใจซือ้สินคา้อปุโภคบรโิภคของผูส้งูอายผุ่านโมบายแอป
พลิเคชนัออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผูต้อบแบบสอบถามรูส้ึกสะดวกสบาย เน่ืองจาก
การเลือกซือ้สินคา้ผ่านโมบายแอพพลิเคชั่นออนไลนน์ัน้ มีช่องทางการช าระเงินท่ีหลากหลาย มี
ความพรอ้มของแอพพลิเคชั่นท่ีสามารถใชส้ั่งซือ้สินคา้ไดท้กุท่ี ทกุเวลา รวมไปถึงความง่ายในการ
ใชง้านและการประมวลผลท่ีรวดเรว็ ท าใหผู้บ้รโิภคไดร้บัความสะดวกสบายมากขึน้ 

 
สมมติฐานข้อที่ 3 ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้น

คณุภาพของขอ้มลู และดา้นความปลอดภัย มีผลตอ่การตัดสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live 
ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย  

จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 โดยใช้วิธีการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงเส้น 
(Linear Regression) พบวา่ ธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์ประกอบดว้ย ดา้นช่ือเสียง ดา้นคณุภาพ
ของขอ้มูล และดา้นความปลอดภัย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ซึ่งมีความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตัง้ไว ้ผลการวิจยัท่ี
ไดส้อดคล้องกับงานวิจัยของกฤตินา จันทรห์วร (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้กิฟ๊ช็อปผา่นทางแอปพลิเคชนัอินสตาแกรมของผูบ้ริโภคระดบัชัน้มธัยมศกึษาใน
เขตกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 
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ด้านชื่อเสียง มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจาก Facebook Live ไดร้บัความนิยมและรูจ้กักนัดีอย่าง
แพรห่ลาย ไมเ่คยมีประวตัิการทจุริตของรา้นคา้ตา่งๆ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพิศทุธ์ิ อปุถมัภ ์
(2557) ศกึษาเรื่อง ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลนส์่งผลตอ่ความตัง้ใจซือ้
สินคา้ผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์เน่ืองจากบริษัทหรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์
ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นบริษัทท่ีมีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคก็สามารถซือ้สินคา้รายใดก็ไดท่ี้มีการเสนอสินคา้ท่ี
ตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ด้านคุณภาพของข้อมูล มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากหลงัจากการ Live ขายเสือ้ผา้สิน้สดุลงแลว้ 
สามารถชมยอ้นหลงัได ้ซึ่งท าใหไ้ดร้บัขอ้มลูท่ีครบถว้น ระบบ Facebook Live มีคณุสมบตัิปักหมดุ
คอมเมนต ์(Live Comment Pinning Feature) เพ่ือเนน้ย า้ขอ้มลูท่ีเป็นประโยชน ์ซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวิจัยของกฤตินา จันทรห์วร (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินคา้    
กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิ เคชันอินสตาแกรมของผู้บริ โภคระดับชั้นมัธยมศึกษาในเขต
กรุงเทพมหานคร ท่ีพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับคุณภาพข้อมูลมากท่ีสุด 
เน่ืองจากมีการแจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน มีการใหร้ายละเอียดขอ้มลูสินคา้ครบถว้น ก าหนดเวลาใน
การจดัสง่สินคา้ชดัเจน 

ด้านความปลอดภัย มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย เน่ืองจากระบบ Facebook Live มีการตรวจสอบตวัตน
ของผูซื้อ้และผูข้ายเพ่ือเพิ่มความมั่นใจใหก้บัการซือ้-ขาย มีรูปแบบการช าระเงิน (Facebook Pay) 
ท าใหท้่านช าระเงินไดอ้ย่างถูกตอ้ง และมีมาตรการรกัษาความปลอดภัยของขอ้มูลเช่น การเก็บ
เป็นความลับของธุรกรรมทางการเงิน ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของวรรณวิสา ศรีวิลาศ (2561) 
ศกึษาเรื่อง ความไวว้างใจ การรบัรู ้ โฆษณาผ่านส่ือสงัคมออนไลนแ์ละคณุภาพของแอปพลิเคชนั
ออนไลนท่ี์มีอิทธิพลต่อการรบัรูต้ราสินคา้และการตดัสินใจซือ้สินคา้อุปโภคบริโภคของผูสู้งอายุ
ผ่านโมบายแอปพลิเคชันออนไลนใ์นเขตกรุงเทพมหานคร มีวิธีการสั่งซือ้สินคา้ท่ีมีรายละเอียด
อธิบายขัน้ตอนการสั่งซือ้ ช่วยให้ซือ้สินคา้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง โมบายแอพพลิเคชั่นออนไลนท่ี์มีตวัตน 
สามารถตรวจสอบได ้มีการจดัเก็บขอ้มลูของผูซื้อ้สินคา้ มีความน่าเช่ือถือ มีระบบการช าระเงินท่ี
ปลอดภัย มีการเก็บข้อมูลส่วนตัวของลูกคา้ สามารถติดตามผลการช าระเงินไดแ้ละการขนส่ง
สินคา้ไดน้ัน้ ท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเช่ือมั่นและท าใหเ้กิดการตดัสินใจในการซือ้สินคา้ผ่านทางโม
บายแอพพลิเคชั่นออนไลน ์และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของจฑุาฎา โพธ์ิทอง (2559) ศกึษาเร่ือง 
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ปัจจยัของเอสคอมเมิรซ์ท่ีมีอิทธิพลต่อความไวว้างใจและความตัง้ใจซือ้สินคา้บนอินเทอรเ์น็ต  ท่ี
พบว่า ปัจจยัดา้นความปลอดภัย มีอิทธิพลต่อความไวว้างใจจนน าไปสู่ความตัง้ใจซือ้สินคา้บน
อินเทอรเ์น็ตของผูบ้รโิภค 

 
สมมติฐานข้อที่ 4 แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อการ

ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่ง
กนั  

จากผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 3 โดยใชว้ิธีการวิเคราะหค์วามถดถอยเชิงพหุคูณ 
(Multiple Regression) พบว่า แรงจูงใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ซึ่งมีความ
สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ ผลการวิจัยท่ีไดส้อดคล้องกับงานวิจัยของกฤตินา จันทรห์วร 
(2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินคา้กิ๊ฟช็อปผ่านทางแอปพลิเคชัน
อินสตาแกรมของผูบ้รโิภคระดบัชัน้มธัยมศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร ฤทยั เตชะบรูณเทพาภรณ ์
(2554) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปัจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซือ้สินคา้และบรกิารของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

แรงจูงใจ  ความไว้วาง ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน ์มีผลต่อการตัดสินใจ
ซือ้เสือ้ผ้าผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ที่แตกต่าง
กัน อย่างมีนยัส าคญัท่ี 0.01 คา่สมัประสิทธ์ิเท่ากับ 0.218, 0.315, และ 0.132 ตามล าดบั ดงันัน้ 
แรงจูงใจ  ความไว้วาง ธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ จึงมีผลต่อการตัดสินใจซือ้เสื ้อผ้าผ่าน 
Facebook Live ของผูบ้รโิภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ท่ีแตกตา่งกนั 

 
ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวิจัย 

จากการศกึษาวิจยัเรื่อง แรงจงูใจ ความไวว้าง ธุรกิจผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีผลต่อ
การตดัสินใจซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live ของผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย ผูว้ิจยัมี
ขอ้เสนอแนะ ดงันี ้

1. ผูป้ระกอบการรา้นเสือ้ผา้สามารถน าขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตรว์างแผน 
เป็นแนวทางการพฒันาธุรกิจ ปรบัปรุงแกไ้ขกลยทุธท์างการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพ เสริมสรา้งจดุ
แข็งดา้นการขายออนไลนใ์ห้สามารถแข่งขันในตลาดออนไลนไ์ด ้และเพ่ือใหต้อบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคออนไลนท่ี์เลือกซือ้เสือ้ผา้ผ่านช่องทาง Facebook Live โดยเจาะจงไปท่ีกลุ่ม
เพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 29-34 ปี อาชีพพนักงานเอกชน เป็นกลุ่มท่ีมีโอกาสในการชมและซือ้



  117 

เสือ้ผา้ผา่น Facebook Live มากท่ีสดุ โดยวางแผนเรื่องเวลาของการ Live ขายเสือ้ผา้ใหเ้หมาะสม
กบั Lifestyle ของบผูบ้รโิภคกลุม่นี ้เชน่ ชว่งเวลาหลงัเลิกงานหรือช่วงวนัหยดุ เน่ืองจากผูบ้ริโภคจะ
ใชเ้วลากบั Social Media ในช่วงเวลานีม้ากกว่าช่วงเวลาอ่ืน อีกทัง้ยงัเป็นการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
กลุม่นีไ้ดต้รงจดุมากท่ีสดุ 

2. ผู้ประกอบการรา้นเสือ้ผ้าสามารถพัฒนาการตลาดในรูปแบบออนไลนเ์พ่ือให้
สอดคลอ้งกบัสิ่งท่ีเป็นแรงจงูใจของผูบ้ริโภคออนไลนใ์นปัจจบุนัใหดี้ยิ่งขึน้ โดยผูป้ระกอบการอาจ
ใชแ้นวทาง ดงันี ้

2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะใหท้างผูป้ระกอบการรา้นคา้ ใหค้วามส าคญั
กบักระแสแฟชั่นและสไตลเ์สือ้ผา้ของรา้นอยา่งชดัเจนเพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ออนไลน ์Gen Y ในปัจจุบนั หากรา้นคา้ไม่มีสไตลข์องเสือ้ผา้ท่ีชดัเจนอาจท าใหเ้สือ้ผา้ในรา้นไม่
เกิดจดุเดน่ 

2.2 ด้านเหตุผล ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะให้ทางผู้ประกอบการร้านค้าน าเสนอ
รายละเอียดของเสือ้ผา้ขณะ Live streaming อย่างตรงไปตรงมา เพ่ือลดความไม่พึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคออนไลน ์เน่ืองจากผลการศกึษาในครัง้นีพ้บว่า ผูบ้ริโภคออนไลน ์Gen Y ในประเทศไทย 
มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจด้านเหตุผล ในข้อค าถามท่ีว่า “การซื ้อเสื ้อผ้าผ่าน 
Facebook Live ชว่ยใหร้บัรูร้ายละเอียดของเสือ้ผา้ไดดี้ ไม่เกินจริง” ซึ่งผูต้อบแบบสอบถามมีระดบั
ความคดิเห็นท่ีนอ้ยท่ีสดุเม่ือเทียบกบัขอ้อ่ืน 

2.3 ดา้นอารมณ ์ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะใหท้างผูป้ระกอบการรา้นคา้ วางแผนวิธีการ
น าเสนอขายเสือ้ผา้ผา่น Facebook Live ดว้ยวิธีท่ีสนกุ แปลกใหม่ แตกตา่งจากรา้นทั่วไป เพ่ือเป็น
การดงึดดูผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ชม Live เช่น สรา้งกิจกรรมระหว่างการขาย ตัง้ค  าถามหากตอบถกูไดร้บั
ของแถมจากทางรา้น 

2.4 ดา้นการอปุถมัภร์า้นคา้ เน่ืองจากผลการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะให้
ผูป้ระกอบการรา้นคา้ควรมอบบริการท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภค เพ่ือใหร้า้นถกูนึกถึงในอนัดบัตน้ๆ (Top of 
mind) เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการซือ้เสือ้ผา้ในครัง้ถดัไป ซึ่งในการบริการของการซือ้ขายออนไลนน์ัน้จะ
เป็นในรูปแบบนามธรรม เช่น การตอบแชทเร็ว ใหบ้ริการเปล่ียนไซตห์รือเปล่ียนตวัเม่ือสินคา้ช ารุด 
เป็นตน้ 

3. ผู้ประกอบการรา้นเสือ้ผ้าสามารถพัฒนาการตลาดในรูปแบบออนไลนเ์พ่ือให้
ผูบ้ริโภคออนไลนรู์ส้ึกไวว้างใจในการซือ้เสือ้ผา้ผ่าน Facebook Live โดยผูป้ระกอบการอาจใช้
แนวทาง ดงันี ้
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3.1 ด้านการส่ือสาร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะให้ทางผู้ประกอบการร้านค้าอธิบาย
รายละเอียดของสินคา้ใหช้ดัเจน ครบถว้น ดว้ยวาจาท่ีไพเราะและบอกกระบวนการซือ้ขายอย่าง
ชดัเจน เขา้ใจง่าย เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในขอ้  “ผูข้ายมีวิธีการขายท่ี
สนกุ ไมน่า่เบื่อ” นอ้ยท่ีสดุเม่ือเทียบกบัขอ้อ่ืน 

3.2 ดา้นการใส่ใจและการให ้ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะใหท้างผูป้ระกอบการรา้นคา้ตอบ
ทกุขอ้ค าถามของผูบ้ริโภค แจง้ล่วงหนา้ก่อนจดัส่ง รวมไปถึงแจง้เลข Tracking เพ่ือใหผู้บ้ริโภคได้
ตรวจสอบสถานะการขนส่งของพัสดุ ซึ่งเป็นการแสดงความจริงใจและใส่ใจของรา้นคา้ ท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจได ้เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในขอ้ “ผูข้ายมี
การแจง้ใหท้ราบลว่งหนา้ก่อนจดัสง่” นอ้ยท่ีสดุเม่ือเทียบกบัขอ้อ่ืน 

3.3 ดา้นการใหค้วามสะดวกสบาย ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะใหท้างผูป้ระกอบการรา้นคา้ 
ท าการแจง้ใหท้ราบล่วงหนา้ก่อนจดัส่ง เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในข้อ 
ผูข้ายมีการแจง้ใหท้ราบลว่งหนา้ก่อนจดัสง่นอ้ยท่ีสดุเม่ือเทียบกบัขอ้อ่ืน 

4. ผู้ประกอบการร้านเสื ้อผ้าสามารถใช้กลยุทธ์ทางการตลาดกระตุ้นผู้บริโภค
ออนไลนไ์วว้างใจกบัธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน ์โดยผูป้ระกอบการอาจใชแ้นวทาง ดงันี ้

4.1 ดา้นช่ือเสียง ผูป้ระกอบการควรแสดงใหผู้บ้รโิภคเห็นว่า Facebook ในปัจจบุนั มี
โอกาสตอ่การทจุรติไดน้อ้ย เน่ืองจากระบบ Facebook ไดมี้การพฒันาในเรื่องของการยืนยนัตวัตน
เพ่ือมอบความปลอดภยัใหท้ัง้ผูข้ายและผูซื้อ้ อีกทัง้ส่ือสงัคมออนไลนช์่วยใหผู้ค้นเขา้ถึงกันไดง้่าย 
หากมีการทจุรติเกิดขึน้นัน้การบอกตอ่ ( Word of Mouth) จะชว่ยเหลือผูบ้รโิภคและผูข้ายเชน่กนั 

4.2 ดา้นคณุภาพของขอ้มลู ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะใหท้างผูป้ระกอบการรา้นคา้เนน้ย า้
ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน ์เช่น รายละเอียดของเสือ้ผ้าต่างๆ ยังคงรักษาสรา้งความพึงพอใจของ
ผูบ้รโิภค เน่ืองจากผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเห็นในระดบัท่ีมากท่ีสดุ 

4.3 ด้านความปลอดภัย ผูว้ิจัยมีขอ้เสนอแนะใหท้างผูป้ระกอบการรา้นคา้  จัดท า
รูปแบบการช าระเงิน Facebook Pay  เพ่ือลดความผิดพลาดในการท าธุรกรรมทางการเงิน อีกทั้ง
ยงัสรา้งความพงึพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย  

 
ข้อสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. การศกึษาวิจยัในครัง้นี ้เป็นการศกึษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่ง
ด  าเนินการเก็บขอ้มลูดว้ยวิธีการแจกแบบสอบถามทางออนไลน ์ซึ่งไม่ไดมี้การศกึษาแบบเจาะลึก 
จงึอาจจะท าใหผู้ว้ิจยัพลาดขอ้มลูเชิงลกึท่ีส าคญับางสว่นไปได ้ดงันัน้ผู้วิจยัจึงเสนอแนะใหมี้การใช้
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รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เช่น การสัมภาษณเ์ชิงลึก (In-depth 
interview) และการสมัภาษณแ์บบกลุ่ม (Focus-group interview) เพ่ือท่ีจะไดม้าซึ่งขอ้มูลท่ีมี
ความชดัเจน และละเอียดมากขึน้ 

2. การวิจยัในครัง้นี ้ไดท้  าการเลือกกลุ่มตวัอย่างเป็นคน Gen Y เพียง Gen เดียว 
ดงันัน้ในงานวิจยัครัง้ตอ่ไป ผูว้ิจยัเสนอแนะใหมี้การเลือกกลุม่ตวัอยา่งเป็นกลุม่อ่ืนๆท่ีกวา้งมากขึน้ 

3. การวิจยัในครัง้นี ้เป็นงานวิจยัท่ีศกึษาเรื่องการซือ้สินคา้ออนไลนผ์่าน Facebook 
Live ซึ่งเป็นรูปแบบใหม่ และผูว้ิจยัไดว้ิเคราะหใ์นรูปแบบภาพรวม ท าใหไ้ดม้าซึ่งผลการวิเคราะห์
ในภาพรวม ดงันัน้จึงเสนอแนะใหง้านวิจยัครัง้ต่อไปวิเคราะหใ์นรูปแบบรายดา้น เพ่ือใหไ้ดข้อ้มูล
เชิงลึกมากขึน้ เน่ืองจากองคป์ระกอบแต่ละดา้นนัน้ ลว้นเป็นขอ้มูลท่ีจ  าเป็นท่ีส่งผลต่อการขาย
สินคา้ออนไลน ์

4. เน่ืองจากข้อจ ากัดในการศึกษาวิจัยครั้งนี ้คือ การเก็บข้อมูล แบบสอบถาม
ออนไลนท่ี์ผูว้ิจยัแจกไปนัน้ อาจยงัเขา้ไม่ถึงกลุ่มตวัอย่างท าใหถ้กูละเลยจนน าไปสู่การใชเ้วลาเก็บ
ขอ้มลูนาน ผูว้ิจยัจงึเสนอแนะใหง้านวิจยัครัง้ตอ่ไปท าการเก็บขอ้มลูท่ีเพจของรา้นคา้โดยการโพสต์
ลิง้คห์รือ QR Code ของแบบสอบถาม จากนัน้แจง้วตัถุประสงค ์รวมไปถึงขอ้จ ากัดในการเป็น
ผูต้อบแบบสอบถามใหช้ดัเจน เพื่อความเขา้ใจและปอ้งกนัการตอบแบบสอบถามท่ีเปล่าประโยชน ์
อีกทัง้ยงัชว่ยใหร้วดเรว็ ไดร้บัขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งท่ีน าไปวิเคราะหผ์ลไดแ้ละเขา้ถึงกลุ่มตวัอย่าง
มากขึน้ 
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แบบสอบถามโครงการวิจัย 

เร่ือง แรงจูงใจ ความไว้วางใจและธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภคออนไลน์ Gen Y ในประเทศไทย 

 ค าชี้แจง : แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแรงจูงใจ ความไว้วางใจและธุรกิจ

ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ของผู้บริโภค

ออนไลน์ Gen Y ในประเทศไทย จัดท าขึ้นเพื่อใช้ในการจัดท าปริญญานิพนธ์ หลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ขอให้ท่านพิจารณา

ค าถามและตอบตามความคิดเห็นของท่าน โปรดตอบทุกข้อค าถาม โดยค าตอบของท่านจะถูกเก็บ

เป็นความลับ ผู้วิจัยจึงขอขอบคุณในความร่วมมือของท่านในครั้งนี้ด้วย 

 หมายเหตุ : Facebook Pay คือ รูปแบบการเรียกเก็บช าระเงินที่ร้านค้าเป็นผู้ส่งบิลเรียก

เก็บในช่องแชท 

แบบสอบถามมีจ านวนทั้งหมด 8 หน้า แบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที ่0 แบบสอบถามเพ่ือคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที ่1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล 

 ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจ 

 ส่วนท ี3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความไว้วางใจ 

 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

 ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน Facebook Live 

 

ส่วนที่ 0 ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน (  ) ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุด 

 ท่านเคยซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live หรือไม่ 

      )   ) เคย      )  ( ไม่เคย (ยุติการตอบแบบสอบถาม  (  
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ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน ( ) ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุด 

 1. เพศ 
   ( ( 1. ชาย   ) ( 2. หญิง 
 2. อายุ 
   ( ( 1. 23-28 ปี  ( ( 2. 29-34 ปี         ( ( 3. 35-40 ปี 
 3. ระดับการศึกษา  
   ( ( 1. ต่ ากว่าปริญญาตรี  ( ( 2. ปริญญาตรี        ( ( 3. สูงกว่าปริญญาตรี 
 4. อาชีพ     
   ( ( 1. นิสิต/นักศึกษา   ( ( 2. พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
   ( ( 3. พนักงานเอกชน   ( ( 4. ประกอบธุรกิจส่วนตัว  
   ( ( 5. อาชีพอิสระ  ( ( 6. อ่ืนๆ )ระบุ(............................... 
 5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
   ( ( 1. น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20,000 บาท  ( ( 2. 20,001 – 30,000 บาท  
   ( ( 3. 30,001 – 40,000 บาท   ( ( 4. 40,000 บาทข้ึนไป  
 
 
 
 
 
        ส่วนที่ 2 อยู่ในหน้าถัดไป 
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ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจ 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน ( ) ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 

แรงจูงใจ 

ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

้วย
 

ไม่
แน

่ใจ
 

ไม่
เห

็นด
้วย

 

ไม่
เห

็นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

1. เสื้อผ้าใน Facebook Live มีการออกแบบที่สวยงามตรงตามความ
ต้องการ 

     

2. เสื้อผ้าใน Facebook Live ทันสมัย       

3. เสื้อผ้าใน Facebook Live แปลกใหม่ น่าสนใจ      

4. เสื้อผ้าใน Facebook Live ช่วยยกระดับความม่ันใจเมื่อสวมใส่      

ด้านเหตุผล 

1. การซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ช่วยประหยัดเวลาในการซื้อ      

2. การซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live มีการน าเสนอสิทธิพิเศษต่างๆ
ที่น่าดึงดูดใจ เช่น การลดราคา กิจกรรมแจกฟรี 

     

3. การซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ช่วยให้รับรู้รายละเอียดของ
เสื้อผ้าได้ดี ไม่เกินจริง 

     

4. การซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ท าให้ได้เห็นลักษณะทรง
เสื้อผ้าเนื่องจากมีการทดลองสวมใส่จากผู้ขาย 

     

5. การซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ช่วยให้มีข้อมูลประกอบการ
ตัดสินใจ เช่น Feedback จากลูกค้าท่านอ่ืน, จ านวน Like,  
การมีปฎิสัมพันธ์ (Reactions) ผ่านอิโมจิของลูกค้าท่านอ่ืน 

     

6. เสื้อผ้าที่ถูกน ามาขายบน Facebook Live มักมีสไตล์ที่ตรงตาม
ความต้องการ 
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แรงจูงใจ 

ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

้วย
 

ไม่
แน

่ใจ
 

ไม่
เห

็นด
้วย

 

ไม่
เห

็นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านอารมณ์  

1. ต้องการเป็นที่ยอมรับของสังคมในเรื่องแฟชั่นเสื้อผ้าทันสมัย      

2. ท่านเลือกซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ตามบุคคลอ่ืน      

3. ท่านรู้สึกเพลิดเพลินกับการซื้อผ่าน Facebook Live มากกว่าการ
ซื้อผ่านโพสต์รูปภาพ 

     

4. มีการน าเสนอขายที่ท าให้ท่านรู้สึกต้องการในสินค้านั้น      

ด้านการอุปถัมภ์ร้านค้า 

1. ร้านค้าที่เลือกซ้ือมีการบริการที่ดี      

2. ร้านค้าที่เลือกซ้ือมีราคาเสื้อผ้าที่เหมาะสม      

3. ร้านค้าที่เลือกซ้ือเป็นร้านที่ได้รับกระแสนิยม      

4. ร้านค้าที่เลือกซ้ือมีสไตล์การออกแบบที่ตรงตามความต้องการ      

 

ส่วนที่ 3 อยู่ในหน้าถัดไป 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับความไว้วางใจ 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน ( ) ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 

ความไว้วางใจ 

ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

้วย
 

ไม่
แน

่ใจ
 

ไม่
เห

็นด
้วย

 

ไม่
เห

็นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านการสื่อสาร  

1. ผู้ขายบอกข้อมูลขณะ Live ขายอย่างชัดเจน ครบถ้วน ถูกต้อง       

2. ผู้ขายบอกกระบวนการซื้อขายอย่างชัดเจน เข้าใจง่าย      

3. ผู้ขายมีการสื่อสารที่สุภาพ ไพเราะ      

4. ผู้ขายมีวิธีการขายที่สนุก ไม่น่าเบื่อ      

5. ผู้ขายสามารถตอบข้อสงสัยเกี่ยวกับเสื้อผ้าได้      

ด้านการใส่ใจและการให้ 

1. ผู้ขายมีการแจ้งให้ทราบล่วงหน้าก่อนจัดส่ง      

2. ค านึงถึงผลประโยชน์ของลูกค้า เช่น ข้อตกลง, เงื่อนไข,  

การรับประกันสินค้า, รับคืนสินค้าหากช ารุด 

     

3. ผู้ขายให้ความช่วยเหลือตลอดเวลาการซื้อขาย      

ด้านการให้ความสะดวกสบาย 

1. ผู้ขายจัดส่งสินค้าตรงตามเวลาที่ก าหนด      

2. การซื้อสินค้าผ่าน Facebook Live มอบความสะดวกสบายใน
เรื่องการช าระเงิน 

     

3. การซื้อสินค้าผ่าน Facebook Live ท าให้ลดค่าใช้จ่ายในการ
เดินทางไปซื้อด้วยตนเอง 

     

4. ผู้ขายมีการอัพเดตข้อมูลตลอดเวลา เช่น ตั้งแต่นัดเวลา Live, 
รายละเอียดเสื้อผ้า, จ านวนคงเหลือของสินค้า เป็นต้น 
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ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงใน ( ) ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 

ธุรกิจผ่านสื่อสังคมออนไลน์ 

ระดับความคิดเห็น 

เห
็นด

้วย
อย

่าง
ยิ่ง

 

เห
็นด

้วย
 

ไม่
แน

่ใจ
 

ไม่
เห

็นด
้วย

 

ไม่
เห

็นด
้วย

อย
่าง

ยิ่ง
 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านชื่อเสียง  

1. Facebook Live ได้รับความนิยมและรู้จักกันดีอย่างแพร่หลาย      

2. Facebook Live ไม่เคยมีประวัติทุจริตของร้านค้าต่างๆ      

ด้านคุณภาพของข้อมูล 

1. ระบบ Facebook Live มีการใช้งานที่เสถียร ไม่ขัดข้อง      

2. ระบบ Facebook Live มีการใช้งานที่ง่าย      

3. ระบบ Facebook Live มีคุณสมบัติปักหมุดคอมเมนต์ (Live 
Comment Pinning Feature) เพ่ือเน้นย้ าข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 

     

4. หลังจาก Live ขายเสื้อผ้าสิ้นสุดลงแล้ว สามารถชมย้อนหลังได้ ซึ่ง
เป็นการได้รับข้อมูลที่ครบถ้วน 

     

ด้านความปลอดภัย 

1 . ระบบ Facebook Live มีมาตรการรักษาความปลอดภัยของข้อมูล
เช่น การเก็บเป็นความลับของธุรกรรมทางการเงิน 

     

2 . ระบบ Facebook Live มีการตรวจสอบตัวตนของผู้ซื้อและผู้ขาย
เพ่ือเพ่ิมความมั่นใจให้กับการซื้อ -ขาย  

     

3 . ระบบ Facebook Live มีรูปแบบการช าระเงิน (Facebook Pay) 
ท าให้ท่านช าระเงินได้อย่างถูกต้อง 

     

4. ท่านเชื่อว่าช่องร้องเรียนบน ระบบ Facebook Live  
มอบความรู้สึกที่ปลอดภัยให้กับท่าน 

     

ส่วนที่ 5 อยู่ในหน้าถัดไป 
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ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน Facebook Live 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน ( ) ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากที่สุดเพียงข้อเดียว 

การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน Facebook Live 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านความตั้งใจ  

1. ท่านค้นหาร้านค้าที่ Live ขายเสื้อผ้าเพ่ือให้ได้ร้านที่ถูกใจทั้งสไตล์
การออกแบบและราคา 

     

2. หลังจากท่ีเลือกเข้าชมร้านใดร้านหนึ่งไปแล้ว ผู้ขายมักมีวิธีการขาย
ที่น่าสนใจให้รับชมต่อ 

     

3. ร้านค้าใน Facebook Live มักมีเสื้อผ้าที่มีสไตล์การออกแบบและ
ราคาที่น่าสนใจ 

     

4 . ท่านมีความตั้งใจเข้าชม Live ขายเสื้อผ้าตามวันและเวลาที่ร้านค้า
ประกาศแจ้งไว้ล่วงหน้า 

     

ความสนใจ 

1. กระแสนิยมท าให้ท่านสนใจซื้อเสื้อผ้าที่ขายผ่าน Facebook Live      

2. ท่านคิดว่าการซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live ง่าย ประหยัดเวลา 
ท าการซื้อได้ทุกที่เพียงแค่มีอินเทอร์เน็ต 

     

3. เสื้อผ้าที่ขายผ่าน Facebook Live มักมีราคาท่ีถูกกว่าหน้าร้าน ท า
ให้ท่านเกิดความสนใจซื้อ 

     

ความต้องการอยากได้ 

1. เมื่อท่านเห็นสไตล์การออกแบบเสื้อผ้าที่ตรงตามความต้องการ ท า
ให้ท่านเกิดความปรารถนาต้องการที่จะครอบครองเสื้อผ้าชิ้นนั้น 

     

2 . เมื่อท่านได้เห็นการทดลองสวมใส่ของผู้ขาย ยิ่งท าให้ท่านสนใจ
เสื้อผ้าชิ้นนั้น 

     

3 . หากผู้ขายจัดโปรโมชั่น เชน่ ลดราคา  ,ซ้ือ1แถม 1 , ท าให้ท่านสนใจ
ที่จะซื้อเสื้อผ้าจากร้านนั้นใน Facebook Live 
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การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่าน Facebook Live 

ระดับความคิดเห็น 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

น้อ
ย 

น้อ
ยที่

สุด
 

(5) (4) (3) (2) (1) 

การตัดสินใจซื้อ 

1. เสื้อผ้าบน Facebook Live มักมีสไตล์การออกแบบที่ทันสมัย  
ตรงตามความต้องการ ท าให้คุณตัดสินใจซื้อ 

     

2. เสื้อผ้าบน Facebook Live ตรงตามสไตล์ที่ก าลังมองหา  
ท าให้ท่านตัดสินใจซื้อ 

     

3. ผู้ขายมีวิธีการน าเสนอขายผ่าน Facebook Live น่าสนใจ 
ท าให้ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า 

     

4. ความชื่นชอบในการชมการขายเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live  
ท าให้ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า 

     

5. การได้พูดคุยสื่อสารกับผู้ขายเกี่ยวกับสินค้าขณะ Live ในทันที  
ช่วยให้ท่านตัดสินใจซื้อได้เร็วขึ้น 

     

6. การซื้อเสื้อผ้าผ่าน Facebook Live เป็นการซื้อที่ง่าย สะดวก 
รวดเร็ว ชัดเจน ท าให้ท่านตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า 

     

 

      ขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 



 

ประวัติผ ูเ้ขียน 
 

ประวัตผู้ิเขียน 
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สถานทีเ่กิด พิจิตร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ. 2557 Human Resource Management, International College, 

Naresuan University  
พ.ศ. 2562 บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด  
จาก มหาวิทยาลยัศรีนครนิทรวิโรฒ 
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