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ABSTRACT 

 

This is a survey research on Facebook Live Communication of Online Women’s 

Clothing Sellers affecting Consumers’ Buying Decision In Bangkok. The objective of  

this research is to study the population and Facebook live communication of online 

women’s clothing sellers that have an effect regarding consumers’ buying decision. 

The research was conducted using close-ended questions that reliability and content 

were validity. The information was gathered from 400 subjects in Bangkok metropolis 

area who had experiences in watching women’s clothing selling on Facebook Live and 

buying women’s clothes from Facebook live. The hypothesis was tested by using  

One–way Analysis of Variance and Multiple Regression Analysis (MRA). 

The study showed that 46.8% of the subjects were between 26 to 30 years 

old. 62.5% of the subjects graduated bachelor. 52.5% of them were working people, 

employed by private companies. 36.8% had the average income at 15,001 – 

25,000baht per month. 45.0% watched Facebook Live 2-5 times per week. And 87.5% 

of the subjects bought women’s clothes 1-5 times per week while watching sellers’ 

women’s clothes selling from Facebook Live. The overall average score of facebook 

live the  communication of online women’s clothing sellers regarding interaction, 

entertainment, consistency, service value and emotional value was rather high.  

The result of hypothesis testing showed that consumers in Bangkok with 

different age, job, education and income decided to buy clothes differently. Their 

different media exposure behaviors affected how they buy goods. Furthermore, the 

result also revealed that facebook live communication had an effect on consumers’ 

buying decision for 68.9%. Communicating to consumers in Bangkok via Facebook Live 



 

using entertainment affected the customers’ buying decision the most, followed by 

interaction, service value, consistency and emotional value respectively. 

 

Keywords: Facebook Live Communication, Buying Decision, Consumers 
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ตารางที่ 4.17: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 46 

  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตารางที่ 4.18: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 47 

  จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

ตารางที่ 4.19: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 48 

  จําแนกตามอาชีพ 

ตารางที่ 4.20: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 49 

  จําแนกตามอาชีพ 

ตารางที่ 4.21: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 50 

  จําแนกตามความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟ 

ตารางที่ 4.22: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 50 

  จําแนกตามความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟ 

ตารางที่ 4.23: ผลการทดสอบความสมัพันธระหวางการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ  52 

  กับการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคิดของการวิจัย 8 

 



 

 

บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

ในยุคปจจบุันการเผยแพรขอมลูและขาวสารกระจายไปทั่วโลกโดยผานระบบเทคโนโลยี

สารสนเทศและอินเทอรเน็ตทําใหประชาชนสามารถรับรู ปฏิสัมพันธหรือรบัผลกระทบจากสิง่ที่เกิด 

ข้ึนไดอยางรวดเร็ว และกวางขวางย่ิงข้ึน เน่ืองจากวิวัฒนาการของระบบสารสนเทศเพื่อการสื่อสารที่

เปลี่ยนแปลงไปทําใหผูคนสามารถเขาถึงขอมลูตาง ๆ ที่อยูในระบบอินเทอรเน็ตหรือระบบออนไลนไดงาย 

และรวดเร็วจึงเรียกไดวาเปนยุคขอมลูขาวสารที่ไรพรมแดน ซึ่งเทคโนโลยีในยุคดิจทิลัของศตวรรษที่ 21 

มีสวนชวยเปลี่ยนแปลงวิถีการดําเนินชีวิตรปูแบบใหมของผูคนที่อาศัยอยูในสังคมเมืองและสังคมชนบท 

ทําใหผูคนมีความสะดวกสบายในการสบืคนขอมูล การติดตอสื่อสารหรือสงตอขอมูลที่ตัวเองไดรับให 

คนอื่น ๆ มากข้ึนบนระบบออนไลน 

จากการสํารวจของ Cisco (2558) เกี่ยวกับแนวโนมการใชงานระบบอนิเทอรเน็ตทั่วโลก 

พบวา จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตมีมากกวา 3,270 ลานคน หรือประมาณ 45% ของประชากรโลก

ทั้งหมดและพยากรณวาจะเพิ่มข้ึนเปนรอยละ 51 ของประชากรโลก 7.6 พันลานคนในป 2019 

นอกจากน้ีการเช่ือมตอระหวางเครือขายและอุปกรณคอมพวิเตอร (Machine-to-Machine: M2M) 

หรือแนวคิดการใช Internet of Things จะเพิม่ข้ึนประมาณ 3 เทาจากปจจุบัน โดย 2 ใน 3 ของ

จํานวนดังกลาวจะเปนประชากรจากประเทศกําลังพฒันานอกจากน้ี มีการคาดการณวา ในป 2019 

จํานวนอุปกรณหรือการเช่ือมตอจะอยูที่ 3.2 เครื่องตอคน ซึง่เพิ่มข้ึนจากปจจบุันทีอ่ยูที่ 2 เครื่องตอ

คน น่ัน หมายความวา จะมีอุปกรณหรือการเช่ือมตอระบบเครือขายสูงถึง 2.4 หมื่นลาน ในป 2019 

จากเดิม 1.4 หมื่นลานในป 2015 คิดเปนอัตราการเพิ่มข้ึนโดยเฉลี่ย 11.4% ตอป (Cisco, 2558)  

โดยทวีปเอเชียมีจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตมากทีสุ่ดคิดเปน 47.8% ของประชากรทั่วโลก รองลงมา 

ไดแก ทวีป ยุโรป ลาตินอเมรกิา อเมริกาเหนือ แอฟริกา ตะวันออกกลาง และโอเชียเนีย ตามลําดับ 

โดยประเทศทีม่ีจํานวนผูใชอินเทอรเน็ตมากทีสุ่ดในเอเชีย คือ ประเทศจีน คิดเปน 43.1% สวน

ประเทศไทยมผีูใชงานอินเทอรเน็ตประมาณ 23 ลานคน คิดเปน 1.5% ของทวีปเอเชีย (Internet 

World Stats, 2015) จากขอมูลผูใชอินเทอรเน็ตจากผลสํารวจของ We Are Social ในป 2016 

พบวา ประเทศไทยมผีูใชงานอินเทอรเน็ตกวา 38 ลานคน คิดเปน 56% ของประชากรทัง้หมด และมี

จํานวนผูใชอินเทอรเน็ตผานโทรศัพทมือถือหรือสมารทโฟนประมาณ 30 ลานคน คิดเปน 45% ของ

ประชากรทั้งหมด (“อัพเดทตัวเลขผูใช Internet และ Social Media”, 2559) 
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 จากการที่อินเทอรเน็ตสามารถเขาถึงไดงายข้ึน อินเทอรเน็ตจึงไดกลายเปนแหลงขอมลูที ่

ใหญทีสุ่ดในโลก ทําใหเกิดการเปลี่ยนรปูแบบการสื่อสารแบบด้ังเดิมในโลกแหงความเปนจริงสูการ 

ใชเทคโนโลยีเพื่อการสือ่สารในยุคดิจิทลัแหงโลกเสมือนจรงิ (Virtual World) ทําใหเกิดยุคแหงการ

สื่อสารไรพรมแดนทําใหคนจํานวนมากทั่วโลกมีการดําเนินชีวิตทั้งในสังคมของโลกแหงความเปนจรงิ

และสงัคมแหงโลกเสมือนจรงิ ผลจากความกาวหนาของระบบอินเทอรเน็ต คอมพิวเตอรและ

เทคโนโลยีการสื่อสารกอใหเกิดนวัตกรรมทางสงัคม คือ เครอืขายสังคมใหม หรือ “สังคมออนไลน” 

(Online Community) หรือ “สังคมเสมือนจรงิ” (Virtual Community) หรือ “เครือขายสังคม

ออนไลน” (Online Social Network) ที่ไดกลายเปนที่นิยมและเปนวัฒนธรรมการสื่อสารรปูแบบ

ใหมที่มอีัตราการใชงานที่เติบโตอยางรวดเร็วเน่ืองจากสามารถเขาถึงไดทุกทีทุ่กเวลาและมีคาใชจายตํ่า 

ทําใหในปจจบุันการสื่อสารผานเครือขายสงัคมออนไลนไดถูกนํามาใชเพื่อการประกอบกจิกรรมและ

ธุรกรรมตาง ๆ อยางมากมาย เห็นไดจากการลงทุนในการใชสื่อออนไลนของหลาย ๆ องคกรหรือ

แมคาออนไลน (วนิษา แกวสุข, 2558)  

 นอกจากน้ีปจจุบันโทรศัพทมือถือสมารทโฟนไดรับการพฒันาเทคโนโลยีใหมปีระสิทธิภาพ  

จนเปรียบเสมือนเปนสวนหน่ึงของผูคนในปจจุบันรวมทั้งการเกิดข้ึนอยางรวดเร็วของสือ่สงัคมออนไลน

อยางเชน เฟซบุก (Facebook) ซึ่งไดรับความนิยมในการใชงานโดยเฉพาะอยางย่ิงในหมูวัยรุนสวนใหญ

ไดเปลี่ยนวิธีการสื่อสารและรกัษาความสัมพันธกบับุคคลอื่น ๆ ในสังคมใหเปลี่ยนไปเกิดจากความ 

สามารถในการสงขอความฟรี และความสามารถในการเช่ือมตอกับบุคคลอื่นไดทันที (Hsiao, Chang  

& Tang, 2016) สําหรบัการเติบโตของสื่อสงัคมออนไลนในประเทศไทยน้ัน จากการสํารวจพบวา 

ผูใชงานอินเทอรเน็ตและสื่อสังคมออนไลนของคนไทยจํานวนเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ือง โดยกิจกรรมยอด

นิยมของผูใชอินเทอรเน็ตผานอุปกรณเคลื่อนที่ อันดับ 1 คือ การใชบริการสื่อสังคมออนไลนเพื่อสราง

ปฏิสัมพันธเชิงสงัคมเชน เฟซบุก ทีม่ีผูใชประมาณ 35 ลานบัญชี รวมไปถึงอินสตาแกรม และไลน คิด

เปนสัดสวนสงูถึงรอยละ 82.7 อันดับ 2 คือ ใชในการสืบคนขอมูลคิดเปนรอยละ 56.6 และอันดับ 3  

คือ การใชติด ตามขาวสารในรูปแบบหนังสอืพิมพอเิล็กทรอนิกส คิดเปนรอยละ 52.2 นอกจากน้ีผล

สํารวจพบวา เครือขายสังคมออนไลนยอดนิยมอันดับ 1 คือ เฟซบุกอันดับที่ 2 คือ โปรแกรมไลน  

และอันดับที่ 3 คือ Google+ โดยมีผูใชบริการคิดเปนรอยละ 92.1 รอยละ 85.1 และรอยละ 67.0 

ตามลําดับจึงกลาวไดวาสื่อสงัคมออนไลนเริ่มเขามามีบทบาทสําคัญในชีวิตประจําวันมากข้ึนเรื่อย ๆ  

เปนการรบัรูขอมูลขาวสารไดอยางทันทวงทีและทันตอเหตุการณในรูปแบบทีเ่ปนปจจุบัน (Real Time) 

(สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), 2558) 

นอกจากจํานวนความนิยมในการใชเครือ่งมอืสื่อสังคมออนไลนของประชาชนชาวไทยจะเพิม่

มากข้ึนเรือ่ย ๆ กิจกรรมหลักทีเ่ปนที่นิยมในการใชเครื่องมือสื่อออนไลน คือการซือ้ขายสินคา โดยจาก

สถิติรายงานผลสํารวจกิจกรรมการใชงานรปูแบบตาง ๆ ของประชาชนชาวไทยพบวา รอยละ 56.0  
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มีกิจกรรมการใชงานผานอินเทอรเน็ตและสือ่ออนไลนเพื่อซือ้ขายสินคาและบริการ (สํานักงานพฒันา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน), 2559) ทั้งน้ีการเจริญเติบโตของการตลาดออนไลน 

หรือการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) มีเพิ่มมากข้ึนเรื่อย ๆ รวมไปถึงจากรายงานมูลคา

ยอดขายสินคาผานการพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ภายในประเทศซึ่งในป 2557 มีมูลคา 69,444 ลานบาท 

และป 2558 มีมูลคา 83,520 ลานบาท ซึ่งทั้ง 2 ปน้ัน การเพิ่มข้ึนของมลูคายอดขายสินคาออนไลน 

เปน 20% ทั้งน้ีแสดงใหเห็นวาความเจริญรุงเรืองของการคาขายสินคาออนไลนน้ันมีการพฒันาและ

สรางอํานาจตอทั้งผูผลิตและผูบริโภคเปนอยางมาก (Statista, 2015) 

จากขอมลูของพฤติกรรมการใชสื่อสงัคมออนไลนของคนไทยและการเจริญเติบโตของการซื้อ

ขายผานสินคาออนไลน แสดงใหเห็นวา แมคาออนไลนในยุคปจจุบันตองอาศัยเครือ่งมือทางสังคม

ออนไลนเปนหลัก เน่ืองดวยยุคสมัยที่ผานเปลี่ยนแปลงเขาสูยุคของดิจิทลั รวมไปถึงการคาขายบนโลก

ออนไลนมีความสะดวกสบายและงายตอการอุดหนุนสินคาของลกูคา ทัง้น้ีเฟซบุกถือไดวาเปนเครือ่งมอื

สื่อสงัคมออนไลนที่มฟีงกช่ันการใชงานแปลกใหมมากมาย ทําใหเกิดความนาสนใจ ดึงดูดใจในการใช

งานและกาวหนากวาสื่อสังคมออนไลนประเภทอื่น ๆ ซึ่งลาสุดมีรปูแบบการใชงานใหมทีเ่รียกวา 

เฟซบุกไลฟ (Facebook Live) ซึ่งเปนการถายทอดสดผานการนําเสนอรูปแบบวีดีโอ รวมไปถึงมีการ

พูดคุยระหวางผูถายทอดสดกับการแสดงขอความของผูเขาชม ณ เวลาน้ัน โดยปจจบุันกําลังเปนสื่อที่

ไดรับความนิยมซึง่ธุรกจิตาง ๆ หรือแมคาออนไลนไดนําใชโปรแกรมการถายทอดสดผานทางเฟซบุกไลฟ 

เพื่อนําเสนอสินคาหรือสนทนาพูดคุยกับลูกคาโดยตรง นอกจากน้ีเฟซบุกไลฟยังเปนเครื่องมือที่สามารถ

สรางเน้ือหาที่แปลกใหม และสรางมิติ ทางการสื่อสารผานสือ่สังคมออนไลนรูปแบบใหมทีส่รางความ

บันเทงิ (Entertainment) การปฏิสมัพันธ (Interaction) ความตอเน่ือง (Flow) คุณคาดานอารมณ 

(Emotional Value) และคุณคาดานการบริการ (Service Performance Value) (Carlson, O’Cass, 

& Ahrholdt, 2015) ซึ่งเห็นไดวาความพิเศษของเฟซบุกไลฟ คือ การนําเสนอเน้ือหาในเวลาจรงิ  

(Real Time) เปนการติดตอสื่อสารระบบสองทาง (Two-way Communication) ซึ่งเปดโอกาสให

แมคาออนไลนและลูกคาไดพูดคุย ซักถาม และแจงปญหาไดทันท ี(Marketinginblack, 2560) 

การถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟสามารถเปนการสรางความหลากหลายทางการสือ่สารโดย

นําเสนอออกมาในรูปแบบของการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็น สามารถสรางความบันเทงิและสราง

ความสนใจตอผูบริโภคในการติดตาม รบัชม และตัดสินใจซือ้สินคาได (“Facebook Live”, 2560) 

ดังน้ันผูวิจัยจึงทําการศึกษาถึงการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) ของแมคาขายเสื้อผา

สตรีออนไลนทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครเพื่อเปนแนวทางให

บริษัทหรือธุรกิจที่เกี่ยวของกับการประกอบการออนไลนนําผลการศึกษาไปใชเปนแนวทางในการ

วางแผนกลยุทธทางการตลาดในรูปแบบของการสื่อสารแบบสองทิศทางและเรียลไทมทีส่ามารถสราง

ความมัน่ใจใหกบัลกูคา โดยการเพิม่ชองทางการจัดจําหนายสินคาใหแกผูบริโภคออนไลนในยุค
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ปจจุบันไดอยางเหมาะสมรวมถึงเพื่อเปนทางเลือกใหมที่ดีของแมคาออนไลนที่มีความสนใจในการจัด

จําหนายสินคาสูผูบริโภคยุคใหมไดอยางทั่วถึง 

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

งานวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคดังน้ี  

1.2.1 เพื่อศึกษาลักษณะประชากรของผูรบัชมทางเฟซบุกไลฟที่สงผลตอการตัดสินใจ 

ซื้อสินคาแฟช่ันเสื้อผาสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาการเปดรบัสื่อผานการชมทางเฟซบุกไลฟทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้สินคา 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อศึกษาการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

งานวิจัยเรื่องการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีที่มผีลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครมขีอบเขตการศึกษาดังน้ี  

1.3.1 ขอบเขตดานประชากร 

1.3.1.1 ประชากร ไดแก ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานการ 

ถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟในกรงุเทพมหานคร 

 1.3.1.2 ตัวอยาง ไดแก ผูบริโภคที่เคยซื้อสินคาเสื่อผาแฟช่ันสตรผีานการ

ถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟและอาศัยอยูในกรงุเทพมหานคร โดยผูวิจัยไดกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง

ในการวิจัยครัง้น้ีจากสูตรการคํานวณ Yamane (1967) ที่ระดับความเช่ือมั่น รอยละ 5 จึงไดจํานวน

กลุมตัวอยางเทากบั 400 

1.3.2 ขอบเขตเน้ือหา  

1.3.2.1 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตัดสนิใจซื้อสินคา 

          1.3.2.2 ตัวแปรตน (Independent Variables) ไดแก ลักษณะประชากร การเปดรับ

สื่อ และการสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) ซึ่งประกอบดวยการปฏิสัมพันธ (Interaction) 

ความบันเทิง (Entertainment) ความตอเน่ือง (Flow) คุณคาดานการบรกิาร (Service Performance 

Value) และคุณคาดานอารมณ (Emotional Value) 
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1.3.3 ขอบเขตดานสถานที ่

ดําเนินการสํารวจขอมูลในรูปแบบการสงลงิคแบบสอบถามออนไลนทางกลองขอความเฟซบุก

ของผูบริโภคที่อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร ทีเ่คยชมการถายทอดสดการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟและเคยซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 

1.3.4 ขอบเขตดานระยะเวลา  

สําหรับระยะเวลาในการศึกษาครั้งน้ี เริ่มต้ังแตเดือนสงิหาคม พ.ศ. 2560 ถึงเดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2560 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั  

1.4.1 ผลของการวิจัยในครัง้น้ีทําใหแมคาออนไลน องคกร และผูที่สนใจไดทราบถึง

พฤติกรรมผูบริโภคออนไลนและการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ สามารถนําไปประยุกตใหเหมาะสมกับ

ผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อสินคา 

1.4.2 ผลของการวิจัยในครัง้น้ีทําใหแมคาการออนไลน องคกรและผูทีส่นใจนําไปปรับปรุงกล

ยุทธทางการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน 

ใหสอดคลองกบัความตองการของผูบริโภคที่ตัดสินใจซือ้สินคาผานสื่อออนไลน 

1.4.3 ผลของการวิจัยในครัง้น้ีทําใหผูที่ตองการศึกษาเปนแนวทางใหกบังานวิจัยทีเ่กี่ยวของ 

และเปนประโยชนตอการศึกษาตอไป 

1.4.4 ผลการวิจัยครัง้น้ีเปนการเพิ่มเติมองคความรูเกี่ยวกบัการสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ 

(Facebook Live) ของแมคาออนไลนทีส่งผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคใน 

เขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.5 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

การศึกษาเรื่องการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟช่ันสตรทีี่มผีลตอ 

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครมคํีานิยามศัพทเฉพาะ ดังน้ี 

เฟซบุก (Facebook) หมายถึง เว็บไซตหรือชองทางประเภทหน่ึงของเครือขายสื่อสังคมออนไลน 

(Online Social Network) ที่มีการใหบรกิารบนอินเทอรเน็ต ทั้งน้ีผูใชสามารถใชติดตอสื่อสารกันไดกบั

ผูใชรายอื่นทีม่ีเว็บไซตประเภทน้ีเชนกัน 

 เฟซบุกไลฟ (Facebook Live) หมายถึง โปรแกรมถายทอดสดผานทางเฟซบุก ซึ่งเปนการ

ถายวีดีโอและถายทอด ณ เวลาน้ัน และยังเปนชองทางในการสื่อสารที่ทําใหผูใชงานสามารถพูดคุย

ทันทีทันใด ระหวางผูถายทอดสดและผูชมรวมไปถึงการมปีฏิสัมพันธระหวางกันแบบทันทีทันใด  

ณ เวลาน้ัน  



6 

การสือ่สาร (Communication) หมายถึง กระบวนการแลกเปลี่ยนขาวสารความคิดและ

ทัศนคติของกลุมบุคคลที่มีความสมัพันธกันเพือ่ดําเนินกจิกรรมตาง ๆ ใหบรรลุวัตถุประสงคที่ต้ังไว

นอกจากน้ันแลวยังชวยใหเกิดการควบคุมพฤติกรรมของบุคคลไดดวยวิธีการสื่อสารแบบตาง ๆ เชน

การจงูใจ การสั่งการหรือการควบคุมเปนตน การสื่อสารชวยสงเสริมแรงจงูใจแกผูบริโภคในการ

พิจารณาขอมลูตาง ๆ เพือ่ใชในการสนับสนุนการตัดสินใจซือ้สินคาหรือบริการโดยในการศึกษาครั้งน้ี 

เปนการสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live Communication) โดยมีองคประกอบเหลาน้ีดวย

การปฏิสมัพันธ (Interaction) ความบันเทิง (Entertainment) ความตอเน่ือง (Flow) คุณคาดานการ

บริการ (Service Performance Value) และคุณคาดานอารมณ (Emotional Value) โดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

การปฏิสมัพันธ (Interaction) หมายถึง สภาพแวดลอมทางสังคมออนไลนทีส่ามารถอํานวย

ความสะดวกในการสื่อสารหรือการทํางานรวมกันระหวางผูใชงานและเทคโนโลยี โดยจะมุงเนนการมี

ปฏิสัมพันธระหวางผูใชงานและเทคโนโลยีรวมถึงการแบงปนความรู บทสนทนาระหวางการถายทอดสด

ผานทางเฟซบุกสําหรับการศึกษาครั้งน้ีการปฏิสัมพันธ ยังหมายถึง การรวมสนทนา แลกเปลี่ยนความ

คิดเห็น และแสดงความรูสึกกบัรานคาหรือลูกคาผูอื่นทีร่วมการสรางและชมการถายทอดสดผาน

เฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน 

ความบันเทิง (Entertainment) หมายถึง ประสบการณความสนุกสนานที่ไดรบัจากการ

สัมผัสและมสีวนรวมในการใชเครื่องมือสื่อสังคมออนไลนในการสือ่สารเน้ือหาสารสนเทศหรือขอมูล

ผานทางเครื่องมือสื่อสังคมออนไลนซึง่สือ่สงัคมออนไลนสรางเน้ือหาที่ดึงดูดใหผูบริโภคมีความสัมพันธ

กับตราสินคา เกิดการรวมกจิกรรม เกิดความสนุกสนานและความพึงพอใจในการรบัเน้ือหาผานทาง

สื่อสงัคมออนไลน  โดยในการศึกษาครั้งน้ีความบันเทงิ ยังหมายรวมไปถึงความนาสนใจ ความบันเทิง

และกิจกรรมของเน้ือหาที่แมคาออนไลนนําเสนอผานการถายทอดสดผานทางเฟซบุกไลฟ 

ความตอเน่ือง (Flow) หมายถึง การเช่ือมโยงหรือความตอเน่ืองกันของการสื่อสารขอความ 

หรือเน้ือหาในการถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟหรือเครื่องมือติดตอสื่อสารที่อํานวยความสะดวกทําให

เกิดความเพลิดเพลินความนาสนใจผานระบบออนไลนแบบเรียลไทม ในการศึกษาวิจัยครัง้น้ีความ

ตอเน่ืองยังหมายถึงการสื่อสารเน้ือหาหรือขอมลูที่เกี่ยวกับสนิคาหรือบริการที่มีความเช่ือมโยง

ตอเน่ืองกนั ในขณะที่ผูบริโภคชมการถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟผูบรโิภคจะรบัรูถึงความตอเน่ือง 

ของเน้ือหาต้ังแตตนจนจบ ทําใหสามารถตัดสินใจซื้อสินคาทีจ่ัดจําหนายผานสื่อออนไลน 

คุณคาดานการบริการ (Service Performance Value) หมายถึง การกระทํากจิกรรมใด ๆ 

เพื่อตอบสนองตอใหบรกิาร การสื่อสาร การจัดสงสินคาแกผูบริโภค เปนคุณลกัษณะการบรกิารที่

เฉพาะเจาะจงเปนสิง่สําคัญสําหรบัการสงมอบคุณคาที่เหนือกวาคูแขงแกผูบริโภค นอกจากน้ีคุณคา

ดานการบริการยังหมายรวมถึง การถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟที่แมคาออนไลนนําเสนอสินคาและ
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บริการตรงตามความตองการ มีการใหบริการอยางมคุีณภาพ และการใหบริการที่ครอบคลุมความ

ตองการซื้อสินคาหรอืบริการของผูบรโิภค 

คุณคาดานอารมณ (Emotional Value) หมายถึง ประโยชนทางอารมณหรือความรูสกึ

สวนตัวของผูบริโภค เปนอารมณทีเ่กิดจากการสื่อสาร การบริโภค หรืออาจมีการตอบสนองอารมณที่

เกิดข้ึนระหวางผูบรโิภคดวยกันโดยการแบงปนประสบการณการบริโภค นอกจากน้ีคุณคาดานอารมณ 

ยังหมายรวมถึง ความรูสกึถึงความสุข ความต่ืนเตนและความรูสกึที่ดี เมือ่ใชงานเฟซบุกไลฟใหบรกิาร

สื่อสารขอมลูออนไลนแบบเรียลไทม และการมีความรูสึกถึงสิ่งกระตุนเมื่อมกีารสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ 

การตัดสินใจซื้อสินคา (Buying Decision) หมายถึง การตัดสินใจประเมินซือ้สินคาของ

ผูบริโภคเมื่อไดศึกษาหรือพจิารณาขอมลูของสินคาผานชองทางการถายทอดสดของเฟซบุกไลฟ รวมไป

ถึงดานการใหความสนใจของผูบริโภค ความเต็มใจในการตัดสินใจซือ้ และการรบัฟงความคิดเห็นจาก

คนรอบดานเพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อสินคา อีกทั้งการเสนอแนะแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ณ ขณะ

การถายทอดสดของแมคาออนไลนและลูกคา 

 

1.6 สมมติฐานของการวิจัย 

การศึกษาเรื่องการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟช่ันสตรทีี่มผีลตอ 

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครมสีมมติฐานการวิจัย ดังน้ี 

1.6.1 ลักษณะประชากรที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรแีตกตางกัน 

1) อายุที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรแีตกตางกัน 

2) การศึกษาที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรี

แตกตางกัน 

3) อาชีพที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรแีตกตางกัน 

4) รายไดที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรแีตกตางกัน 

1.6.2 การเปดรับสื่อที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซือ้เสื้อผาแฟช่ันสตร ี

แตกตางกัน 

1) การเปดรับสื่อดานความถ่ีในการเขาชมที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อการ

ตัดสินใจซือ้เสื้อผาแฟช่ันสตรแีตกตางกัน 

1.6.3 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ สงผลตอการตัดสินใจซื้อการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตร ี

1) การปฏิสัมพันธในการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตร ี

2) ความบนัเทิงในการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตร ี

3) ความตอเน่ืองในการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตร ี
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4) คุณคาดานการบริการในการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสือ้ผา

แฟช่ันสตร ี

5) คุณคาดานอารมณในการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟสงผลตอการตัดสินใจซื้อเสือ้ผา

แฟช่ันสตร ี  

 

1.7 กรอบแนวคิดของการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟช่ันสตรทีี่มผีลตอ 

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร มกีรอบแนวคิดการวิจัย ดังแสดงในภาพที่ 1.1 

 

ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

ตัวแปรตน      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ลักษณะประชากร 

- อาย ุ

- การศึกษา 

- อาชีพ 

- รายได 

การเปดรับส่ือ 

ความถี่เขาชมเฟซบุกไลฟตอสัปดาห 
 

การส่ือสารผานเฟซบุกไลฟ 

(Facebook Live Communication) 

- การปฏิสัมพันธ (Interaction) 

- ความบันเทิง (Entertainment) 

- ความตอเน่ือง (Flow) 

- คุณคาดานการบริการ (Service Performance Value) 

- คุณคาดานอารมณ (Emotional Value)  
 

 

การตัดสินใจซื้อเส้ือผา 

แฟช่ันสตรี 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ในการศึกษาเรือ่ง การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีที่มผีลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาแนวความคิด ทฤษฎี 

และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางในการวิจัยดังตอไปน้ี 

 2.1 แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 

 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการเปดรับสื่อ 

 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับการสือ่สารผานเฟซบุก 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการถายทอดสดผานเฟซบุก (Facebook Live) 

2.5 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซือ้ 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับประชาการศาสตร 

ศิริวรรณ เสรรีัตน (2538) กลาววา ลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ 

การศึกษา รายได องคประกอบน้ีเปนเกณฑที่สําคัญที่นํามากําหนดกลุมเปาหมาย ซึ่งประกอบดวย 

1) เพศ (Sex) ไดถูกจําแนกออกเปน 2 กลุม คือ ผูหญิง (Female) ผูชาย (Male) ซึ่งจะมี

ความแตกตางกันในดานกายภาพ จิตใจ ทัศนคติ โดยในการวิจัยครั้งน้ีไดมุงเนนถึงการศึกษาเฉพาะ

ผูหญิง เน่ืองจากเพศหญิงมีแนวโนมในการรับขาวสารมากกวาเพศชาย รวมถึงเพศหญงิซื้อสินคา

ออนไลนมากกวาเพศชายถึง 67% (Thai SME Research, 2557) 

2) อายุ (Age) ผูบรโิภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีการตอบสนองตอการบริโภคสินคาที่แตกตาง

กัน จึงทําใหนักการตลาดสามารถใชประโยชนดานอายุมาเปนตัวแปร เพื่อทําการคนควาความตองการ

ของแตละชวงอายุ 

3) การศึกษา (Education) ผูบริโภคที่มรีะดับการศึกษาตางกัน ในชวงยุคสมัยที่ตางกัน 

สาขาวิชาที่ตางกัน จะมผีลตอความคิด อุดมการณ รสนิยม คานิยม และเปาหมายที่แตกตางกัน  

(ศิริวรรณ เสรรีัตน, ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท, 2546) 

4) อาชีพ (Occupation) ผูบรโิภคที่มีอาชีพตางกัน จะมีความตองการของสินคาและบริการ

ที่แตกตางกัน นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาวากลุมอาชีพใด มีความตองการสินคาประเภทใด  

เพื่อที่นักการตลาดจะสามารถสงมอบสินคาและบริการไดอยางเหมาะสมและตรงกลุมเปาหมาย 
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5) รายได (Income) นักการตลาดจําเปนตองทราบถึงรายไดของกลุมเปาหมายเชนกัน 

รายไดเปนตัวช้ีวัดความสามารถในการจบัจายซือ้สินคา ซึ่งเมื่อนํารายไดใชในการวิเคราะหกบัตัวแปร

ตาง ๆ จะทําใหสามารถกําหนดกลุมเปาหมายทางการตลาดไดอยางชัดเจน 

 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการเปดรบัสื่อ 

 McCombs และ Backer (1979 อางใน จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560)  

ใหความหมายของการเปดรับขาวสารโดยจําแนกตามพฤติกรรมการเปดรับขาวสารดังน้ี 

1) การแสวงหาขอมลูกลาวคือบุคคลจะแสวงหาขอมลูเมือ่ตองการใหมีความคลายคลึงกบั

บุคคลอื่นในเรื่องใดเรื่องหน่ึงหรือเรื่องทั่วๆไป 

2) การเปดรบัขอมลูกลาวคือบุคคลจะเปดรับขาวสารเพื่อตองการทราบขอมลูที่ตนเองสนใจ

อยากรูเชนเปดดูโทรทัศนเฉพาะรายการทีส่นใจหรอืมผีูแนะนํามาหรือขณะอานหนังสือพมิพหรือดู

โทรทัศนหากมีขอมูลขาวสารที่มีความสําคัญเกี่ยวของกบัตนเองกจ็ะใหความสนเอาใจใสอานหรือดู

เปนพเิศษ 

3) การเปดรบัประสบการณกลาวคือบุคคลจะเปดรับขาวสารเพราะตองการกระทําสิ่งใดสิ่ง

หน่ึงหรือเพื่อผอนคลายอารมณวัตถุประสงคของการเลือกเปดรับสารหรือการบริโภคขาวสารของผูรับ

น้ันอาจจําแนกสารได 4 ประการ คือ (สุรพงษ โสธนะเสถียร, 2533)  

3.1) เพื่อการรบัรู (Cognition) คือ ผูรบัสารตองการสารสนเทศ (Information)  

เพื่อสนองตอความตองการและความอยากรู 

3.2) เพื่อความหลากหลาย (Diversion) เชน การเปดรับสื่อเพื่อแสวงหาความเราใจ

ต่ืนเตนสนุกสนานรวมทั้งการพักผอน 

3.3) เพื่ออรรถประโยชนทางสงัคม (Social Utility) หมายถึง การตองการสราง

ความคุนเคยหรือการเปนสวนหน่ึงของสังคม 

3.4) การผละสังคม (Withdrawal) เปนการเปดรับสื่อหรือเขาหาสื่อเพือ่หลีกเลี่ยง

งานประจําหรือหลกีเลี่ยงคนรอบขาง 

แรงผลักดันที่ทําใหบุคคลหน่ึงบุคคลใดเลอืกรบัสื่อน้ันเกิดจากปจจัยพื้นฐาน 4 ประการ คือ 

1) ความเหงาเพราะมนุษยตองการมเีพื่อนไมสามารถอยูตามลําพังไดตองหันมาสื่อสารกับ

ผูอื่นและแทจริงคนบางสวนพอใจทีจ่ะอยูกบัสื่อมากกวาที่จะอยูกับบุคคลดวยซ้ําในบางครั้ง 

2) ความอยากรูอยากเห็นเพราะเปนสัญชาตญาณของมนุษยที่ตองการที่จะรับรูขาวสาร 

เพื่อตอบสนองความตองการอยากรูของตนไมวาสิง่ที่อยากรูน้ันจะมผีลกระทบตอตนเองหรอืไมก็ตาม 
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3) ประโยชนใชสอยมนุษยเปนผูทีเ่หน็แกตัวจะแสวงหาและเลือกรับรูขาวสารเพื่อประโยชน

ของตนเองทั้งในแงการเสริมบารมกีารชวยใหสะดวกสบายหรือเพือ่ความสนุกสนานบันเทิงโดยจะเลอืก

สื่อที่ใชความพยายามนอยทีสุ่ด (Least Effort) และไดผลประโยชนตอบแทนที่ดีทีสุ่ด (Promise of 

Reward) ขาวสารเหลาน้ีไมวาจะใหคุณคาในทางปฏิบัติหรือแมแตความคิดก็สามารถหาไดจาก

สื่อมวลชน 

4) ลักษณะเฉพาะของสือ่มวลชนทั่วๆไปไมสามารถตอบสนองความตองการคือผูรบัสารแตละ

คนจะหันเขาหาลกัษณะเฉพาะบางอยางจากสื่อทีจ่ะสนองความตองการและทําใหตนเกิดความพงึ

พอใจความหวังฯลฯซึ่งสิ่งเหลาน้ีจะมีอทิธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารผานเฟซบุก 

สื่อสงัคมออนไลนอยางเฟซบุกไดรบัความนิยมอยางมากในประเทศไทย ซึ่งประเทศไทยมผีูใช 

บริการเฟซบุกมากเปนอันดับ 3 ของอาเซียน อยูที่ 35 ลานบัญชี (Zocialinc, 2015) เหตุผลที่เฟซบุก

ไดรับความนิยมอยางแพรหลาย เปนเพราะผูบริโภคมีความช่ืนชอบในการใชชีวิต 2 รูปแบบ คืออยูทั้งใน

โลกความเปนจริงและโลกออนไลนทุกวันน้ีการทําธุรกรรมและกจิกรรมในโลกออนไลนน้ันสามารถสราง

ความหลากหลายในการใชชีวิตประจําวันของแตละคนได เชน การสนทนาแบบเห็นหนากันผานวีดีทัศน 

(Face Time) ฐานขอมูลอจัฉริยะการแบงปนขอมลู (Share) กันไดการแสดงความคิดเห็น (Comment) 

อยางสาธารณะการช่ืนชอบ (Like) และอื่น ๆ ที่เปนประสบการณใหมที่แตกตางไปจากโลกความเปนจริง 

(อุราเพ็ญ ย้ิมประเสริฐ, 2556)  

เฟซบุกไมเพียงแตชวยในการสือ่สารและแลกเปลี่ยนขอมลู แตยังชวยธุรกิจในการอํานวยความ

สะดวกและดําเนินการทําธุรกรรมการขายในรูปแบบของการคาทางสังคมออนไลน หมายถึง การซื้อและ

ขายสินคาหรือบรกิารผานทางเฟซบุก ซึง่การทําธุรกจิผานสือ่เฟซบุกผูบริโภคสามารถมีประสบการณ

รวมกับคนอื่นผานการใชเฟซบุกในการเขาถึงขอมลู ณ เวลาจริงขณะน้ัน รวมถึงมีการสือ่สารแบบ

เรียลไทม (Real Time Communication) โดยสามารถแสดงใหเห็นความสัมพันธของกลุมลูกคาที่มี

ความชอบเดียวกันและสามารถแบงปนความชอบในตัวสินคาน้ัน ๆ ใหแกเพื่อน ๆ ไดรับรูได (Shen, 

2012) นอกจากน้ี ธุรกิจจํานวนมากไดวางเปาหมายของการใชเฟซบุกในการสื่อสารโดยมีวัตถุประสงค

หลัก 3 ประการ (Munodawafa, 2008) ไดแก 1) เพื่อเพิม่ยอดขายหรือชวยในการสรางยอดขายใหกบั

ธุรกิจ 2) เพื่อเพิ่มการรับรูในตราสินคา โดยการสรางการดึงดูดใหลูกคามสีวนรวมกบักจิกรรมทางการ

ตลาด หรือการเขาไปพูดคุยกับผูบริโภคแบบเปนกันเอง โดยพยายามใหผูบรโิภคมองตราสินคาน้ันเปน

เพื่อน และ 3) เพื่อเปนการประชาสัมพันธสินคาหรือบรกิารของธุรกิจ 
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ดังน้ัน จากขอมลูของพฤติกรรมการใชสื่อเครื่องมือสงัคมออนไลนของคนไทยและการ

เจริญเติบโตของการซื้อขายผานสินคาออนไลน ทําใหเห็นวา การดําเนินธุรกจิปจจบุันน้ันตองอาศัย

เครื่องมือทางสงัคมออนไลนเปนหลัก ซึ่งเปนชองทางในการดําเนินธุรกิจและติดตอสื่อสารกบักลุมลูกคา 

ทั้งน้ีเฟซบุก (Facebook) ยังเปนผูนําวาดวยเรือ่งการพฒันาเทคโนโลยีและการใชงาน (Features) 

ลาสุดการเปดตัวรูปแบบการใชงานใหมที่เรียกวา การถายทอดสดผานทางเฟซบุก (Facebook Live 

Communication) ที่เปนการนําเสนอรูปแบบวีดีโอ ที่ผูใชงานสามารถถายทอดสดรวมไปถึงมีการ 

พูดคุยระหวางผูถายทอดสดกับการแสดงขอความของผูเขาชม ณ เวลาน้ัน (DeMers, 2015) โดย

ปจจุบันกําลังเปนที่นิยมในกลุมผูใช เชน ดารานักแสดง บุคคลที่มีช่ือเสียง นักศึกษาหรอืประชาชน 

ทั่วไปที่มีเฟซบุก (Facebook) รวมถึงกลุมแมคาออนไลนที่ตองการเพิ่มชองทางในการสื่อสาร  

เพื่อนําเสนอสินคา สนทนา และมปีฏิสมัพันธกับลูกคา  

 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับการถายทอดสดผานเฟซบุก (Facebook Live) 

การถายทอดสดผานเฟซบุก คือ คุณสมบัติหน่ึงของเฟซบุกทีส่ามารถถายทอดเรือ่งราวตาง ๆ  

ผานทางเฟซบุก โดยผูที่เปนเพือ่นของผูใชงานสามารถรวมชมการถายทอดสดไปพรอม ๆ กันได 

(DeMers, 2015) ในการถายทอดสดทางเฟซบุกน้ัน Su และ Chan (2017) ไดอธิบายถึงการ

ถายทอดสดผานเฟซบุกวามีวัตถุประสงคทั้งหมด 3 ดาน คือ  

1) สรางการมสีวนรวมการสนทนากบัผูถายทอดสดและผูติดตาม ซึ่งการถายทอดสดเปนการ มี

ปฏิสัมพันธของผูชมที่ดีที่สุด เพราะสามารถรับฟงคําถาม รับรูถึงปฏิกริิยาตอบกลบัของผูชมที่มีตอการ

ถายทอดสดของเฟซบุกทีก่ําลงัดําเนินการถายทอดสดอยูได 

 2) เขาถึงกลุมผูฟงใหมในชองทางใหม คนสวนใหญจะช่ืนชอบในการชมวีดีโอซึ่งการถายทอด 

สดทางเฟซบุกน้ีเปนเสมอืนพื้นที่ของการมีสวนรวมกับเน้ือหาในขณะน้ัน ซึ่งเปนการสรางประสบการณ

กับผูติดตามใหมไดเปนอยางดี 

 3) เปนการเช่ือมตออยางทันทีทันใด เพราะการถายทอดสดจะทําใหคุณเช่ือมตอกบัคนหรอื 

ขอมูลที่คุณสนใจมากที่สุด โดยผูติดตามสามารถไดรบัการเตือนเมื่อผูถายทอดสดกําลงัทําการถาย ทอด

สดอยูอยางทันทีทันใด 

 จากที่กลาวมาขางตนจะเห็นไดวาการถายทอดสดผานเฟซบุกมีประโยชนตอผูใชงานที่ตองการ

นําเสนอสื่อสารเน้ือหาหรอืขาวสารเปนอยางมาก และเปนประโยชนกับผูติดตามที่ไดรับขอมลู ขาวสาร

หรือตอบสนองจากผูถายทอดสดอยางทันททีันใด ซึ่งสิ่งน้ีเปนการเพิม่มลูคาดานการตลาดใน เชิงการทํา

การสือ่สารไดเปนอยางดี สอดคลองกบัขอมลูของ Leung และ Baloglu (2015) ที่กลาววา ผูชมหรอื

ผูติดตามสามารถแสดงความคิดเห็นต้ังแตการถายทอดสด และ/ หรอืหลังจากการ ถายทอดสด ซึง่การ

ถายทอดสดผูถายทอดสามารถตอบสนองตอคําถามไดในทันที ทั้งน้ีประโยชนทีเ่กิดข้ึนจากการมสีวน
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รวมในการแสดงความคิดเห็นของผูชมการถายทอดสดขณะน้ัน กอใหเกิดประโยชนกับนักการตลาดหรือ

ผูที่ตองการทําการสื่อสารได จากการสังเกตความคิดเห็น และความรูสึกจากตัวแสดงอารมณ 

(Emoticon) เพื่อนําไปพัฒนาตอยอดในการสือ่สารใน อนาคตอยางมีประสทิธิภาพ 

นอกจากน้ีปจจุบันการถายทอดสดทางเฟซบุกไดนําไปประยุกตใชในรูปแบบตาง ๆ เชน  

การแขงขันกีฬา แบงปนภาพกจิกรรมหรือการออกอีเวนตของบริษัท การทําอาหาร กิจกรรมสมัมนา

อบรม และการขายสินคาของกลุมแมคาออนไลน (“ใชเฟซบุก รุกตลาดชวงเทศกาลสงกรานต”, 2560) 

แตถึงกระน้ันในการสื่อสารดวยการถายทอดสดตองมีการกําหนดกลยุทธการสื่อสารใหมีความนาสนใจ 

เพื่อดึงดูดความสนใจผูชมจากผูรบัชมและผูติดตาม 

ดังน้ัน การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ จึงประกอบดวยการปฏิสมัพันธ (Interaction) ความบันเทงิ 

(Entertainment) ความตอเน่ือง (Flow) คุณคาดานการบรกิาร (Service Performance Value)  

และคุณคาดานอารมณ (Emotional Value) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

2.4.1 การปฏิสมัพันธ  

การปฏิสมัพันธ หมายถึง สภาพแวดลอมทางสงัคมออนไลนที่สามารถอํานวยความสะดวกใน

การสือ่สารหรือการทํางานรวมกันระหวางผูใชงานเทคโนโลยีและผูชมหรอืผูรับสาร โดยจะมุงเนนการ

มีปฏิสัมพันธระหวางผูใชงานเทคโนโลยีและผูชมหรือผูรบัสารรวมถึงการแบงปนความรู บทสนทนา

ระหวางการถายทอดสดผานทางเฟซบุกแบบทันททีันใด ณ เวลาน้ัน การโตตอบและมปีฏิสัมพันธ

ระหวางผูใชงานเทคโนโลยีกับผูชมหรอืผูรบัสาร (Two-way Communication) (Hausman & 

Siekpe, 2009) โดย Daugherty และคณะ (2008 อางใน จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 

2560) พบวา การสรางปฏิสมัพันธในสังคมออนไลนเปนแรงกระตุนตัวสําคัญในการสรางความสัมพันธ

และจัดการเน้ือหา ซึ่งเครื่องมือสังคมออนไลน โดยเฉพาะการสื่อสารแบบสดหรือไลฟเปนตัวชวย 

หรือเปนพื้นที่ใหผูคนมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ขอมลูบนพื้นที่ของสื่อสงัคมออนไลนรวมไปถึง

ระหวางตราสินคาและกลุมลูกคากันเอง นอกจากน้ี Muntinga และคณะ (2011 อางใน จิดาภา  

ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560) อธิบายถึงการปฏิสมัพันธบนโลกสงัคมออนไลนวา เปน

ความสามารถจัดผูใชที่มีความสอดคลองกับตราสินคาและสามารถสรางรูปแบบของสื่อสังคมออนไลน

เพื่อทีจ่ะเขาถึงลูกคา สรางความคิด ปฏิกิริยาโตตอบกลับและการพูดคุยถึงสินคาและตราสินคาได

รวมถึงการแบงปนความรูสึกเกี่ยวกบัสินคาผานการสนทนาหรือแสดงความคิดเห็นผานสื่อสังคม

ออนไลน ซึ่งปจจุบันเปนเครื่องมือสื่อสารทีส่ามารถกอใหเกิดปฏิสัมพันธหรือการพูดคุยระหวางแมคา

และลกูคาไดโดยงายและสะดวกรวดเร็ว (Hudson, Roth, Madden & Hudsonc, 2015) 

สําหรับการศึกษาครั้งน้ี การปฏิสัมพันธ หมายถึง การรวมสนทนาอยางไมเปนทางการ มีการ

พูดเลน แลกเปลี่ยนความคิดเห็น และแสดงความรูสึกกบัรานคาหรือลูกคาผูอื่นที่รวมการสรางและชม

การถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟของแมคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลน 



14 

 

 ทั้งน้ี การแบงประเภทของปฏิสัมพันธในสือ่สงัคมออนไลนสามารถแบงออกไดเปน 2 กลุม 

ตามลักษณะของการติดตอและปฏิกริิยาตอบกลบัหรือปฏิสมัพันธ (Zhu & Chen, 2015 อางใน 

จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560) โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

2.4.1.1 แบบมุงเนนสมาชิก (Profile Based) คือ กลุมที่เนนการสรางปฏิสัมพันธ 

ที่สอดคลองกบัความสนใจของสมาชิกสือ่สงัคมออนไลนแตละบุคคล โดยเนนหัวขอหรอืเน้ือหาที่

เฉพาะเจาะจง โดยมผีูใชหรือสมาชิกทีอ่ยูเบื้องหลงัโปรแกรมตาง ๆ ทางสงัคมออนไลน เชน เฟซบุก 

(Facebook) ทวิตเตอร (Twitter) และวอทแอพ (WhatsApp) เปนตน 

2.4.1.2 แบบมุงเนนเน้ือหา (Content Based) คือ กลุมที่มุงเนนดานการสรางเน้ือหา

หรือเนนโตตอบคําถามหรอืการพูดคุยเรือ่งของเน้ือหาตาง ๆ โดยการรวมเน้ือหาในสื่อสงัคมตาง ๆ เชน 

ฟลิค (Flickr) อินสตราแกรม (Instagram) พินเทอเรส (Pinterest) และยูทูป (YouTube)  เปนตน 

 ปฏิสัมพันธในการสื่อสารมีความสําคัญอยางย่ิงในการสือ่สารยุคดิจิทัลจากผลการศึกษา

เกี่ยวกับการใชเฟซบุกในการสือ่สารเน้ือหาและแบงปนขอมลูในเชิงธุรกิจ พบวา การใชเฟซบุกสามารถ

กอใหเกิดปฏิสมัพันธและดึงดูดใหเกิดระดับความสนใจและการโตตอบ (Engagement) ของผูชมหรือ

ผูใชงานในระดับสงู รวมทั้งสามารถทําใหผูชมหรือใชงานมีความสนใจในขอมลูหรือเน้ือหาที่นําเสนอใน

ระยะยาว (Long Period of Time) ซึ่งสามารถตอบสนองวัตถุประสงคหลักทางดานการตลาดของ

ธุรกิจ (Su & Chan, 2017) โดยสอดคลองกับงานของ ระวิทย บุญสินสุข (2543) ที่พบวา ทิศทางการ

สื่อสารที่กอใหเกิดประโยชนในการบริหารงานทีม่ีประสทิธิภาพมากทีสุ่ด คือ การสื่อสารสองทางหรอื

การสือ่สารแบบมีปฏิสัมพันธที่มกีารเปดโอกาสใหทุกฝายไดพูด ไดแสดงความคิดเห็น ความรูสกึ และ

ทัศนะตาง ๆ อยางเปดเผยเสรี สงเสรมิใหเกิดการสือ่สารระหวางกันนอกจากน้ี จากผลการศึกษาของ 

Baur (2010) ที่ไดศึกษาเรื่อง คุณคาตราเชิงสังคม: การวัดคุณคาตราในสื่อสงัคม พบวา ทวิตเตอร 

(Twitter) เปนเพียงเครือ่งมอืที่ใหขอมูลที่รวดเร็วและทันสมยัในขณะที่เฟซบุก (Facebook) สามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดเปนจํานวนมาก โดยการใหขอมูลผลติภัณฑ และการใชสื่อเชิง

โตตอบ (Interactive Content) ซึ่งสามารถกระตุนใหเกิดความสนใจในตราสินคาและนําไปสูการ

ตัดสินใจซือ้สินคาผานสื่อสังคมออนไลนได 

นอกจากน้ี รุงโรจน ศิริพรมงคล และอรนุช เลิศสุวรรณกิจ (2554, หนา 68 - 70) กลาววา 

เครือขายสงัคมออนไลน เปนชองทางที่สําคัญในการสรางปฏิสัมพันธกบัผูบริโภคไดอีกทางหน่ึง 

เน่ืองจากเครือขายสงัคมออนไลน ซึ่งเปนชองทางทีเ่ปดกวาง เปนการสื่อสารแบบสองทาง ผูบริโภค

สามารถแสดงออกถึงความคิดเห็น ความรูสึกสวนตัวของผูบริโภคได เพราะผูบรโิภคยอมเช่ือถือและ

ฟงเสียงของผูบริโภคดวยกันเองมากกวาที่จะฟงแบรนดรวมถึง Barnes และ Fellow (2008) ไดทํา

การวิจัยเรื่อง การสํารวจความเช่ือมโยงระหวางการดูแลลกูคาและช่ือเสียงของตราในยุคสื่อสังคม
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ออนไลน จากการวิจัยพบวา 59.1% ของผูตอบแบบสอบถามใชสื่อทางสังคมในการ “ระบาย”

เกี่ยวกับประสบการณการดูแลลูกคา 72.2% ของผูตอบแบบสอบถามจะทําการคนควาเกี่ยวกับ 

การดูแลลูกคาของบริษัทกอนทีจ่ะซือ้สินคาและบริการนอกจากน้ี ผลการศึกษาช้ีใหเห็นวาการมี

ปฏิสัมพันธที่ดีตอลูกคามีความสัมพันธโดยตรงกบัช่ือเสียงของตราในสื่อสงัคมออนไลน 

2.4.2 ความบนัเทิง  

ความบันเทิง หมายถึง ประสบการณความสนุกสนานที่ไดรบัจากการสัมผสัและมีสวนรวมใน

การใชเครื่องมือสื่อสังคมออนไลนในการสื่อสารเน้ือหาสารสนเทศหรือขอมลูผานทางเครื่องมือสื่อสงัคม

ออนไลนซึง่สื่อสังคมออนไลนสรางเน้ือหาที่ดึงดูดใหผูบรโิภคมีความสัมพันธกบัตราสนิคา เกิดการรวม

กิจกรรม เกิดความสนุกสนานและความพึงพอใจในการรับเน้ือหาผานทางสื่อสงัคมออนไลน (Hausman 

& Siekpe, 2009) Chen, Rungruengsamrit, Rajkuma และ Yen (2013) กลาววา ความบันเทงิ

หมายถึง ความเพลิดเพลิน นาสนใจและดึงดูดใหอยากใชบรกิารหรือซือ้สินคาโดยการใชวีดีโอคลิป 

การตูน หรอืภาพประกอบ ทั้งน้ีอาจกอใหผูบริโภครูสึกประทับใจและเกิดความภาคภูมิใจในผลิตภัณฑ

น้ัน ๆ นอกจากน้ี ยังหมายถึงการทีแ่มคาสามารถทําใหผูบรโิภคเกิดความเพลิดเพลิน ต่ืนเตน และดึงดูด

ใหสนใจหรือตองการใชบริการ ซึง่รปูแบบอาจเปนการนําขอมูลเชิงผสมผสานที่เปนภาพและเสียงที ่

ทําใหลกูคาอาน ชม หรือรบัฟงแลวรูสึกสนุกสนานเพลิดเพลนิ (ธนพงศ กําเหนิดชูตระกลู และนิตนา  

ฐานิตธนกร, 2559) ทั้งน้ี Langer (1953 อางใน Richard & Chebat, 2016) ไดใหคํานิยามวา  

ความบันเทิง คือ กิจกรรมใดใดทีป่ราศจากการใชรางกายโดยตรง หรือเปนกจิกรรมที่บุคคลมีความ

ประสงคทีจ่ะเขารวมเพราะสนใจในกจิกรรมเพื่อความสุขความสนุกสนาน หรอืความผอนคลายทั้ง

รางกายและจิตใจ 

 Karat และคณะ (2002 อางใน เกวรินทร ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559)  

กลาววา บุคคลจะมีความรูสกึบันเทิง เมื่อบุคคลเหลาน้ันเคยมีประสบการณเขารวม และจะรูสึกมี

ความสุขยินดีที่ไดปลดปลอยความสุข และอยากกลบัมาเขารวมอีกครั้ง และ Chakraborty และคณะ 

(2003) และ Chen และคณะ (2002 อางใน Richard & Chebat, 2016) กลาววา เว็บไซตใดเว็บไซต

หน่ึง อาจจะมีคะแนนทางดานความบันเทิงความสนุกสงู มีการใชรูปแบบการนําเสนอที่ทัง้ตลก นาสนใจ 

มีภาพสวย กราฟกที่ดี หรือมีการออกแบบที่ดึงดูดใจตรงกบัเน้ือหาทีผู่บริโภคตองการนอกจากน้ี 

ประสิทธิภาพของเว็บไซตข้ึนอยูกบัความรูสกึของผูบริโภคที่เขาเย่ียมชมเว็บไซตมีความรูสกึสนุกสนาน 

ต่ืนเตน พึงพอใจหรอืเพลิดเพลินหรือบันเทิงหรือไม ถาผูบรโิภคไดเขาชมเว็บไซตรูสึกวาตนเองมี

ประสบการณการใชงานเว็บไซต และมีความเพลิดเพลินหรือบันเทงในการใช ผูบริโภคจะมีแนวโนม

ไววางใจ และทัศนคติที่ดีตอเว็บไซตดังกลาวจะมีมากข้ึน (McMillan, Hwang & Lee, 2003 อางใน  

เกวรินทร ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559) โดยในการศึกษาครั้งน้ี ความบันเทิง หมายถึง 

กิจกรรมของเน้ือหาที่แมคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลนนําเสนอผานการถายทอดสดผานทาง
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เฟซบุกไลฟอยางนาสนใจ เชน มีอารมณขัน เปนตน ซึ่งเปนแนวความคิดจากงานวิจัยของ Hausman  

และ Siekpe (2009) เรื่อง The effect of web interface features on consumer online 

purchase intentions 

 ในการสื่อสารผานชองทางเฟซบุกน้ัน นักการตลาดตางมุงเนนการสรางความบันเทงิที่มุงเนนให

ผูอานหรือผูรบัสื่อที่เปนผูบรโิภคมีความผอนคลาย เพลิดเพลนิ สนุกสนาน และมุงสรางความสนใจรูสึก

รวมของผูบริโภคเปนสําคัญ (Leung & Baloglu, 2015) จากผลการวิจัยเกี่ยวกบัการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานชองทางการถายทอดสดเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) พบวา ปจจัยการตลาดผานสือ่สงัคม

ออนไลน ดานความบันเทงิผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางการถายทอดสดเฟซบุกไลฟของ

ผูบริโภคออนไลน (จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560) และสอดคลองกบัผลการศึกษา 

ของ เกวรินทร ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ที่ศึกษาเรื่อง การยอมรับเทคโนโลยี  

และพฤติกรรมผูบริโภคทางออนไลนทีม่ีผลตอการตัดสินใจซือ้หนังสืออเิลก็ทรอนิกสคนที่อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร และพบวา การยอมรบัเทคโนโลยีดานการนํามาใชงานจรงิ สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

หนังสืออิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด รองลงมา คือ พฤติกรรมผูบริโภค

ออนไลนดานทัศนคติที่มีตอสื่อออนไลน การยอมรบัเทคโนโลยีดานความงายในการใชงาน พฤติกรรม

ผูบริโภคออนไลน ดานความบันเทิงทางออนไลนดานการรับรูทางออนไลน และการยอมรบัเทคโนโลยี

ดานความต้ังใจที่จะใชตามลําดับนอกจากน้ี จากการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยการบอกตอ การจัดอันดับและ

การวิจารณสินคา คุณภาพของขอมูลและการบรกิารทีม่ีอิทธิพลตอความสําเรจ็ของแมคาขายเสื้อผา

แฟช่ันผานทางสังคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (S-commerce) ยังพบวา ปจจัยที่สงผลตอ

ความสําเรจ็ของแมคาขายเสื้อผาแฟช่ันผานทางสงัคมออนไลนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (S-commerce) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติไดแก 1) ปจจัยการบอกตอ 2) การจัดอันดับและการ

วิจารณสินคา 3) คุณภาพของขอมูลดานความครบถวนของขอมูล ดานการจัดขอมลู และดานความ

บันเทงิและ 4) ปจจัยคุณภาพของการบริการ ดานความไววางใจ และดานความปลอดภัย (ธนพงศ 

กําเหนิดชูตระกูล และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559)  

2.4.3 ความตอเนื่อง 

ความตอเน่ือง หมายถึง การเช่ือมโยงหรอืความตอเน่ืองกันของขอความหรอืเน้ือหาในสื่อตาง ๆ 

อาทิ วิดีโอ ภาพยนตร บทสนทนา เพลง หนังสืออเิล็กทรอนิกสสือ่สงัคมออนไลน เปนตน ทําใหผูบริโภค

เกิดความสนุกสนานหรือมีความสนใจในการรบัสือ่ตาง ๆ (Richard & Chebat, 2016) นอกจากน้ีความ

ตอเน่ืองยังหมายถึงการจัดวางเน้ือหาของสื่ออเิล็กทรอนิกสที่มีความเช่ือมโยงตอเน่ืองกัน และไมสบัสน

ทิศทางในประเด็นเรือ่งที่นําเสนอ รวมทั้งเน้ือเรื่องหรือสื่อทีนํ่าเสนอทําใหเกิดอรรถรสและสุนทรียภาพ 



17 

 

จนผูชมหรือผูฟงไมสามารถละสายตาจากหรือมกีารรับชมรบัฟงจนเสรจ็สิ้นการนําเสนอ (เกวรินทร 

ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559) สวน McMillan และคณะ (2003 อางใน Richard & 

Chebat, 2016) ไดคํานิยาม ความตอเน่ืองไววาเปนสภาวะทางดานความตระหนักรูที่เกิดจากบุคคล 

ที่ไดเกี่ยวของกบักิจกรรมทีรู่สึกพึงพอใจ และทําใหรูสกึเพลดิเพลินในการใชงาน ซึ่งอาจมเีกิดข้ึนใน

สภาวะระหวางความทาทายของกจิกรรม และตองการทักษะใชเพื่อเอาชนะความทาทาย นอกจากน้ี 

Csikszentmihalyi (1990 อางใน Richard & Chebat, 2016) กลาววา ความตอเน่ืองเปนสิ่งสําคัญที่

นําไปสูความรูสึกบันเทงิเพลิดเพลินมากย่ิงข้ึน 

ทั้งน้ี Hoffman และ Novak (1996 อางใน Richard & Chebat, 2016) ไดใหคํานิยามของ

ความตอเน่ืองวาเปนสถานการณที่เกิดข้ึนที่อยูบนโลกออนไลน ทั้งเลนเกม การคนหาขอมลู การเสพ

สื่อตาง ๆ ทางอินเทอรเน็ต ซึ่งมลีักษณะ 5 ประการ ไดแก  

1) มีลักษณะโดยเรียงลําดับของการตอบสนองที่งายข้ึน โดยการติดตอผานเครื่องมือสื่อสารที่

สามารถโตตอบได (Characterized by a Seamless Sequence of Responses Facilitated by 

Machine Interactivity) ซึ่งการเรียงลําดับเน้ือหาเหลาน้ีมีความตอเน่ืองและเช่ือมโยงสัมพันธกัน

อยางไมขาดตอนหรือสะดุด จึงทําใหผูชมหรอืผูรับสื่อเกิดความสนใจและเพลิดเพลิน 

2) มีความสนุกซอนอยูภายใน (Intrinsically Enjoyable) เปนลักษณะความตอเน่ืองทีท่ําให

ผูบริโภครูสกึไมเบื่อหนายในการรับสื่อตาง ๆ เพราะมีนําเสนอเน้ือหาที่ตอเน่ืองสัมพันธกันน้ันมีความ

สนุกสนานเช่ือมโยงตอเน่ืองกัน 

3) มีความรูสึกเพลิดเพลิน (Accompanied by a Loss of Self-consciousness) เปน

ลักษณะความตอเน่ืองของการนําเสนอสื่อตาง ๆ ที่ทําใหผูชม ผูรบัสื่อ หรือผูบริโภคเกิดอรรถรส

เพลิดเพลนิ บางครัง้มีความรูสึกเปนสวนหน่ึงในการนําเสนอสื่อน้ัน ๆ 

4) มีการควบคุมตนเอง (Self-reinforcing) ในขณะที่ผูรบัสือ่หรือผูบริโภครบัชมการนําเสนอ

หรือสื่อตาง ๆ น้ัน ผูบริโภคเกิดความรูสกึจดจอกบัการนําเสนอน้ัน ๆ จนอยากชมหรือรับฟงการ

นําเสนอใหจบ 

5) มีการนําไปสูความรูสึกอยากเลน (Leads to a Sense of Playfulness) เปนลักษณะ

ความตอเน่ืองทีท่ําใหผูรบัสื่อเกิดรูสกึอยากติดตามชม อยากเลน หรือฟงการถายทอดผานสื่อตาง ๆ 

เพราะเน้ือหามีความตอเน่ืองและเพลิดเพลิน 

ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ความตอเน่ือง หมายถึง การสื่อสารเน้ือหาหรือขอมลูทีเ่กี่ยวกับสินคา

หรือบรกิารทีม่ีความเช่ือมโยงตอเน่ืองกัน ในขณะที่ผูบรโิภคชมการถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟ 

ผูบริโภคจะรับรูถึงความตอเน่ืองของเน้ือหาต้ังแตตนจนจบ ทําใหสามารถตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรี

ที่จัดจําหนายผานสื่อออนไลน เชน การจัดประมลูขายสินคา เปนตน 
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จากการศึกษาของ Richard และ Chebat (2016) ที่ไดศึกษาเรื่องแบบจําลองพฤติกรรมของ

ผูบริโภคออนไลน: ชวงกอนการเกิดอารมณและอทิธิพลสงผานของความตองการการจดจํา (Need 

for Cognition: NFC) และการกระตุนระดับสงู (Optimal Stimulation Level: OSL) โดยแบบ 

จําลองของพฤติกรรมผูบรโิภคออนไลนประกอบดวย การรบัรูทางออนไลน (Online Cognitions) 

อารมณทางออนไลน (Online Emotions) ความบันเทิงทางออนไลน (Online Entertainment) 

ความตอเน่ือง (Flow) ทัศนคติที่มีตอสื่อออนไลน (Online Attitudes) และความต้ังใจซื้อ (Purchase 

Intentions) ซึ่งผูวิจัยไดมกีารพฒันาและทดสอบ ปจจัยทีส่งผลความตองการการจดจําและการ

กระตุนระดับสูง ผลการศึกษาสรุปวา ในการเย่ียมชมออนไลนผานเว็บไซตตัวแปรดานอารมณมี

อิทธิพลมากทีสุ่ด รองลงมา คือ ความตอเน่ืองเน้ือหาในเว็บไซต ความบันเทิง ทัศนคติและการรับรู 

ตามลําดับ นอกจากน้ี เกวรินทร ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ศึกษาเรื่องการ

ยอมรบัเทคโนโลยี และพฤติกรรมผูบริโภคทางออนไลนทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อหนังสือ

อิเลก็ทรอนิกสคนที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร และผลการศึกษาพบวาการยอมรบัเทคโนโลยี 

ดานการนํามาใชงานจริง สงผลตอการตัดสินใจซื้อหนังสืออเิล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครมากทีสุ่ด รองลงมา คือ พฤติกรรมผูบรโิภคออนไลนดานทัศนคติที่มีตอสื่อออนไลน 

การยอมรับเทคโนโลยีดานความงายในการใชงาน พฤติกรรมผูบริโภคออนไลน ดานความบันเทิงทาง

ออนไลนดานการรับรูทางออนไลน และการยอมรบัเทคโนโลยีดานความต้ังใจที่จะใช ตามลําดับ  

2.4.4 คุณคาดานการบริการ  

คุณคาดานการบริการ หมายถึงการกระทํากิจกรรมใด ๆ เพือ่ตอบสนองตอการใหบรกิาร การ

สื่อสาร การจัดสงสินคาแกผูบริโภค เปนคุณลกัษณะการบรกิารทีเ่ฉพาะเจาะจง เปนสิ่งสําคัญสําหรับ

การสงมอบคุณคาที่เหนือกวาคูแขงแกผูบริโภค Carlson และคณะ (2015) และ Chiu, Wang, Fang 

และ Huang (2014 อางใน รัศมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559) อธิบายวา การรบัรู

คุณคาผานทางชองทางออนไลนเปนเครื่องมือสําคัญในการจดัการเพือ่สรางความแตกตาง เพราะถือ

เปนกลยุทธสําคัญในการชวยทํานายการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค คุณคาดานการบริการ (Service 

Performance Value) เปนสวนหน่ึงของการรับรูคุณคาผานชองทางออนไลน  

 ทั้งน้ี คุณคาดานการบรกิาร หมายถึง สิ่งที่สงมอบใหกบัผูบรโิภค โดยการสรางคุณคาในการ

บริการน้ันตองเกิดจากกระบวนการทํางานที่มีประสิทธิภาพที่สามารถตอบสนองตอความตองการของ

ผูบริโภคไดเพื่อใหผูบริโภคพึงพอใจ ซึ่งหากผูบริโภคสามารถรับรูคุณคาของการบริการทีเ่กิดข้ึนแลว 

ยอมสงผลใหผูบริโภคเกิดความพงึพอใจในการไดรบับริการหรือกลาวไดวาคุณคาการบริการน้ันมี

ความสัมพันธกับความพงึพอใจของผูบริโภคแลวจะนําพามาซึ่งการใชบริการซ้ําของผูบริโภคตอไป 

หากการบริการน้ันสามารถตอบสนองความตองการและความคาดหวังของผูบริโภคได (รัศมาวรรณ 

ละมัยเกศ และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559) 
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ในการศึกษาครั้งน้ี คุณคาดานการบริการ หมายถึง การถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟทีแ่มคา

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลนนําเสนอสินคาและบรกิารตรงตามความตองการของผูบริโภค มีการ

ใหบรกิารอยางมีคุณภาพ จัดสงสินคาไดตรงเวลา สินคาทีลู่กคาไดรับตรงกับที่นําเสนอขายผาน

เฟซบุกไลฟ คุณคาการบริการ หมายรวมถึงการแสดงความรบัผิดชอบเมื่อลูกคามปีญหาเกี่ยวกบัสินคา

หรือบรกิารทีซ่ื้อไป มีการเอาใจใสลูกคาในการใหขอมลูและบริการตาง ๆ โดยทีผู่ใหบริการตองมี

ความรูเกี่ยวกับสินคาและบรกิารเปนอยางดี สามารถใหขอมลูรายละเอียดที่เกี่ยวของกับสินคาและ

บริการได (Carlson et al., 2015) รวมทั้งใหความสําคัญกบัลูกคาทุกคนอยางเทาเทียมกัน นอกจากน้ี 

คุณคาการบริการทีส่งมอบแกลูกคาจากแนวคิดทางการตลาดสมัยใหมไดเนนความสําคัญไปยังความ 

สําคัญที่มีใหแกลูกคามากข้ึน โดยยึดหลักการทําการตลาดแบบ Outside-in คือ การเนนหาความ

ตองการของลกูคาเปนหลกัและตอบสนองความตองการน้ัน ดังน้ัน ในธุรกิจบริการจงึมีเปาหมายของ

การบริการที่เปนเลิศโดยใหความสําคัญกับคุณคาของสัมพันธภาพมากกวาคาใชจายที่เกิดข้ึน เพื่อหวัง

กําไรจากลูกคาไดในระยะยาว (Customer Relationship Management: CRM) โดยทําความเขาใจ

กับลกูคาวาลูกคามีความตองการอะไร เพราะในปจจุบนัน้ีลกูคาไมไดซื้อสินคาหรือบริการอยางเดียว

แตลูกคาคาดหวังวาจะไดรบัประโยชนนอกเหนือจากการซือ้สินคาและบริการน้ัน ซึ่งสามารถแบง

ประโยชนทีลู่กคาตองการเพิ่มเติมเพื่อสรางคุณคาใหลูกคา (รัศมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา  

ฐานิตธนกร, 2559) มีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

- การใหบริการลูกคาและรูปแบบประโยชน (Customer  Service and the Form Benefit) 

โดยทั่วไปผูผลิตสินคาที่จําหนายสูทองตลาดจะคํานึงถึงความงาย ความสะดวกตอผูใชเปนสําคัญ แตใน

ปจจุบันการพฒันาผลิตภัณฑที่ใชเทคโนโลยีสงู สลับซับซอนยุงยากตอผูใช เชน คอมพิวเตอรหรือ

เครื่องใชไฟฟาตาง ๆ กเ็ปนสวนหน่ึงของรปูแบบและผลประโยชนของลูกคาทีม่ีสิง่อํานวยความสะดวกได

ในชีวิตประจําวัน ในกรณีทีลู่กคาไดซื้อผลิตภัณฑชนิดน้ันแลว แนนอนที่สุดอยางนอยลูกคาตองมีคําถาม 

มีปญหา มีขอสงสัย หรือขาดความรูเกี่ยวกับข้ันตอนการใชงานของผลิตภัณฑน้ัน ๆ เพราะลูกคาทีซ่ื้อ

สินคาไปแลวรูสึกไมพงึพอใจหรือบริการ ไมเปนอยางที่คาดหวังไว ดังน้ัน ฝายบริการลูกคา (Customer 

Service) หรือผูขายจะตองเปนบุคคลที่สําคัญที่สุดในการแกไขปญหาและใหบริการตามทีลู่กคาตองการ 

- การบริการลูกคาและประโยชนของสถานที่ (Customer Service and the Place  

Benefit) ในกรณีที่มีการจําหนายสินคาไปยังผูบริโภคแลว แนนอนที่สุดในระยะเวลาตอมาตองมีการ

บริการหลังการขาย เชน ใหคําปรกึษาในการใชสินคา การเปลี่ยนคืนสนิคา การคืนสินคา การซอมแซม

สินคา ดังน้ันบริษัทควรคํานึงถึงความตองการของลูกคาคือ สถานที่ โดยทั่ว ๆ ไปแลวถาเราไมมีความ

ตองการหรอืความจําเปนเราก็ไมอยากจะไปติดตอกับคนอื่นอยูแลว แตลูกคาที่มาติดตอเราอาจมสีาเหตุ

คือ มารับบริการอยางใดอยางหน่ึง มีปญหาใหชวยแกไข เพือ่ขอรับทราบขอมูลบางประการ หรือเพื่อ

ติดตอธุรกิจของตนกับผูใหบริการก็ได สถานที่ที่ใหความสะดวกในการใหบริการลกูคา บริษัทตองให
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ความสําคัญดวยเพราะจะเปนสถานที่ที่ติดตอระหวางลูกคากับบริษัทเพื่อใหเกิดความนาเช่ือถือและ

สรางภาพพจนได หากเราใหบรกิารที่ดี ลูกคาพึงพอใจ อาจจะมีผลตอการสัง่ซื้อสินคา การซือ้ซ้ําหรือ 

ใชบริการซ้ํา หรอืซื้อสินคาชนิดอื่นเพิ่ม (Cross Sale) หรือมกีารซื้อปรมิาณที่เพิม่ข้ึนหรือมีการซือ้สินคา

ที่มีมลูคาที่แพงมากข้ึน (Up Sale) รวมทั้งลกูคาจะเปนประชาสัมพันธใหกบับริษัทที่ดีดวย แตถาผูให 

บริการประพฤติใหเปนที่ไมพอใจลูกคากจ็ะบอกตอไปในทางที่ไมดีแกคนอื่น ๆ ตอไป และสิง่ทีส่ําคัญ

การบอกตอจะไมสามารถหยุดย้ังได ซึ่งทําใหขอมูลสามารถแพรกระจายไดในวงกวาง 

ดังน้ันสถานที่ใหบรกิารตองใกลกับลูกคากลุมเปาหมายมากที่สุดเพื่อการบริการที่เร็วที่สุด 

สะดวกทีสุ่ด ข้ันตอนงายที่สุด  สิง่ที่กลาวมาน้ีเปนสวนหน่ึงในการสรางคุณคาใหแกลูกคาซึง่อาจทําได

ในรูปแบบตาง ๆ เชนการกระจายศูนยบริการไปยังกลุมลูกคาเปาหมายที่มีความตองการมีหนวยงาน

สําหรับบริการ (แผนกชาง) มีศูนย Call Center และมีแผนกบรกิารลูกคา Customer Service หรือ 

Customer Care เปนตน 

- การบริการลูกคาและผลประโยชนทางดานเวลา (Customer Service and the Time 

Benefit) การบริการจะเริ่มตนเมื่อลูกคามีความตองการโดยผูใหบริการจะตองตอบสนองใหทันกับ

ความ ตองการน้ันทันที  คือผูใหบริการตองมีความพรอมใหบริการแกลูกคาเสมอ การปฏิบัติงานอยาง

รวดเร็วดวยความเต็มใจ เชน ถาลูกคามปีญหาไมควรใหลูกคารอนาน ไมควรปดหนาที่ความรับผิดชอบ

ใหกับบุคคลอื่น ไมควรหัวเราะหรือหยอกลอกบัคนที่อยูใกลในขณะที่แกปญหาใหกบัลกูคา ไมควร

พูดจาดวยอารมณรุนแรง ไมควรใชศัพทวิชาการกบัคนทัว่ไป แตถาในกรณีที่จําเปนจรงิ ๆ หรือไม

สามารถปฏิบัติใหกบัลกูคาได การปฏิเสธตองนุมนวล และมเีหตุผลอยางเพียงพอ 

- การบริการลูกคาและสทิธิประโยชนการคุมครอง (Customer Service and the 

Possession Benefit) การที่ลูกคายินยอมจายเงินเพื่อซือ้สนิคาในราคาแพง ๆ บริษัทควรมีนโยบาย 

การใหบริการแกลูกคา เชนยินดีที่ใหทดลองสนิคากอน ยินดีคืนเงินถาไมพอใจยินดีรับเปลี่ยนคืนสินคา

ถาไมพอใจ หรอืมีบริการผอนชําระเปนงวด ๆ สิ่งเหลาน้ีคือการใหสิทธิ ผลประโยชนการคุมครองแก

ลูกคา การใหบรกิารเหลาน้ีเปนสวนหน่ึงของการสรางคุณคาใหกับองคกร เพื่อสรางความสัมพันธที่ดี

ระหวางองคกรและลูกคา 

จากการศึกษาของ รัศมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ที่ไดศึกษาเรื่องการ

รับรูคุณคาของชองทางออนไลนและสงัคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสทีส่งผลตอความต้ังใจซือ้ซ้ําในเว็บไซตที่

ใหบรกิารรวมกลุมซือ้ออนไลน ผลการศึกษาพบวา การรับรูคุณคาของชองทางออนไลน ดานการบริการ 

ดานอารมณ ดานการบรูณาการตราสินคา ดานความสะดวกสบาย ดานความไววางใจ และดานการจัด

อันดับและความคิดเห็นจากประสบการณสงผลตอความต้ังใจซื้อซ้ําในเว็บไซตที่ใหบริการรวมกลุมซื้อ

ออนไลนของผูบริโภค 
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 2.4.5 คุณคาดานอารมณ 

คุณคาดานอารมณ หมายถึง ประโยชนทางอารมณหรือความรูสกึสวนตัวของผูบริโภคเปน

อารมณทีเ่กิดจากการสื่อสาร การบริโภค หรืออาจมีการตอบสนองอารมณทีเ่กิดข้ึนระหวางผูบริโภค

ดวยกันโดยการแบงปนประสบการณการบริโภค (Carlson et al., 2015) โดยแนวคิดดานคุณภาพ

ของประสบการณ (Quality of Experience) โดยผูบริโภคจะประเมินประสบการณการใชงาน

โดยรวม (Holistic) จากความรูสึกภายใน (Self) และสิ่งแวดลอมภายนอก ซึง่อารมณที่บงบอกถึง

ความต่ืนเตนผนวกกับความรื่นรมย (Exciting - Pleasant Feelings) จะสงผลตอความพึงพอใจ

มากกวาอารมณผอนคลายผนวกกบัความรื่นรมย (Relaxing - Pleasant Feelings) นอกจากน้ี 

ผูบริโภคสามารถคนหาสินคาหรือบรกิารที่ตองการในรานคาออนไลนทีผู่บริโภคมีความช่ืนชอบ  

ซึ่งนําเสนอสินคาที่มเีอกลักษณหรือแตกตางจากรานคาอื่น ๆ และตรงกับความตองการของผูบรโิภค 

(รัศมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559) ในการศึกษาครั้งน้ี คุณคาดานอารมณ 

หมายถึง ความสนใจ ความรูสึกถึงความสุข ความต่ืนเตนและความรูสึกที่ดี เมื่อใชงานเฟซบุกไลฟ

ใหบรกิารสื่อสารขอมลูออนไลนแบบเรียลไทม และการมีความรูสกึถึงสิ่งกระตุน จูงใจ และดึงดูดใจ 

เมื่อแมคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลนผานการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ 

Phillips และ Baumgartner (2002 อางใน Richard & Chebat, 2016) ศึกษาเกี่ยวกับการใช

อารมณ ซึ่งเนนการตอบสนองทางอารมณของผูบริโภคตอโฆษณา และบทบาทของอารมณดานความพึง

พอใจของผูบริโภคโดยใชโมเดลของอารมณ PAD (Pleasure, Arouse, Dominance: PAD) หรือ

เรียกวา รปูแบบการประเมินสภาพอารมณ 3 ดาน ที่ผันแปรอยางมีเหตุผลและแสดงพฤติกรรมผานทาง

อุปนิสัย ซึง่ถูกพฒันาข้ึนโดย Mehrabian และ Russell (1974) ไดแก 1) ความยินดี (Pleasure) เปน

อารมณทีเ่กี่ยวของกบัความสุข ความพึงพอใจ หรอืความชอบ 2) การกระตุน (Arousal) เปนอารมณที่

ถูกกระตน ต่ืนเตน และการกระตุนเปรียบเทียบคลายกับการผอนคลาย ความเบื่อ และความงวง และ 

3) การครอบงํา (Dominance) เปนความรูสึกทีม่ีการควบคุม มีความสําคัญ และมีความเปนเอกเทศ 

โดยแตละลกัษณะอารมณจะเปนอสิระตอกัน ซึ่ง Sherman, Mathur และ Smith (1997 อางใน 

Richard & Chebat, 2016) พบวา การใชโมเดล PAD มีประโยชนในการศึกษาอารมณในสภาวะ

แวดลอมของการคาปลีก สอดคลองกับ Havlena และ Holbrook (1986 อางใน Richard & Chebat, 

2016) ที่ศึกษาพฤติกรรมออนไลนโดยใชโมเดล PAD พบวา มีประโยชนโดยเฉพาะอยางย่ิงดานรูปแบบ

บทบาทการครอบงําในพฤติกรรมการเขาถึง หรือหลกีเลี่ยงทางอารมณของผูบริโภค ซึ่งยังคงยังไมไดรับ

การศึกษาใหที่ชัดเจนรวมถึง Foxall และ Greenley (1999 อางใน Richard & Chebat, 2016) พบวา 

โมเดล PAD ไดแยกอธิบาย พฤติกรรมการเขาถึงหรือการหลกีเลี่ยงซึง่มักมีอยูในสถานการณการบริโภค

ของผูบริโภคที่มีความหลากหลาย นอกจากน้ี Hudson, Roth, Madden และ Hudsonc (2015)  

ไดศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ อิทธิพลของสื่อทางสังคมตอการรับรูทางอารมณที่มีความสมัพันธในตราสินคา  
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คุณคาที่รับรูดานคุณภาพสงผลกระทบตอการบอกตอ ผลการวิจัยพบวา 1) คุณคาที่รับรูดานอารมณมี

อิทธิพลทางบวกตอความไวเน้ือเช่ือใจ 2) คุณคาที่รับรูดานอารมณมีอิทธิพลทางบวกตอความพงึพอใจ 

3) คุณคาที่รับรูดานคุณภาพมีอิทธิพลทางบวกตอความพึงพอใจ 4) ความพึงพอใจมีอิทธิพลทางบวกตอ

การบอกตอ 

 

2.5 ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลอืกตาง ๆ เพือ่ใหบรรลุ

วัตถุประสงคที่ตองการ ซึ่งจัดเปนสวนหน่ึงของกระบวนการแกไขปญหา (ยุดา รกัไทย และธนิกานต 

มาฆะศิรานนท, 2542 อางใน จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560) 

การตัดสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อยางที่มีอยู

(กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 อางใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556) 

สรปุไดวา การตัดสินใจ คือ เปนกระบวนการการเลือกเพื่อเปรียบเทียบคนหา โดยผานการ

พิจารณาไตรตรองคัดเลือกในสิ่งที่ตรงตอความตองการมากที่สุด เปนการเลือกวิธีปฏิบัติทางเลอืกทาง

ใดทางหน่ึงเพื่อใหไดมาซึ่งสิ่งที่ตองการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในการตัดสินใจเลอืกซือ้

สินคาและบริการ (Nichols & Fyfe, 2014) 

การตัดสินใจซื้อ (Buying Decision) หมายถึง การตัดสินใจประเมินทางเลือก ซึง่เปนกระบวน 

การทีผู่บริโภคตัดสินใจเพื่อซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรขีองผูบรโิภคหลงัจากพจิารณาขอมูลของเสื้อผาแฟช่ัน

สตรผีานชองทางการถายทอดสดของเฟซบุกไลฟ (จิดาภา ทดัหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560)  

รวมไปถึงดานการใหความสนใจของผูบริโภค ความเต็มใจในการตัดสินใจซื้อ การคนหาขอมลูประกอบ 

การตัดสินใจซื้อและการรบัฟงความคิดเห็นจากคนรอบดาน เพื่อประกอบการตัดสินใจซื้อสินคา อีกทั้ง

การเสนอแนะแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ณ ขณะการถายทอดสดของแมคาออนไลนและลูกคา (สุทธิชัย 

เกศยานนท และนิตนา ฐานิตธนกร, 2559) 

กระบวนการหรือข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s Decision Process) เปนลําดับข้ันตอน

ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ประกอบไปดวย การรบัรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล

ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซือ้ (ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปรญิ ลักษิตานนท 

และศุภร เสรีรัตน, 2552) 

1) การรบัรูปญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผูบรโิภคตระหนักถึงความตองการ

และความจําเปนในสินคา นักการตลาดกระตุนความตองการดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางจัด

จําหนายหรือการสงเสริมการตลาดเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการในสินคา 
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2) การคนหาขอมลู (Information Search) เมื่อผูบริโภครับรูปญหา หมายถึง การเกิดความ 

ตองการข้ันทีห่น่ึง หลงัจากน้ันเขาสูการคนหาขอมลูจากแหลงขอมูลตาง ๆ งานของนักการตลาดที ่

เกี่ยวของกบักระบวนการในข้ันน้ีก็คือ พยายามจัดขอมลูขาวสารใหผานแหลงการคา และแหลงบุคคล 

ใหมีประสิทธิภาพทั่วถึง 

3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากขอมลูที่ไดในข้ันที่สองนํามา 

พิจารณาเลือกผลิตภัณฑตาง ๆ หลกัเกณฑที่ใชในการพจิารณาคือ คุณสมบัติผลิตภัณฑตาง ๆ เชน 

รูปราง รูปทรง การใหประเมินความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไดแก เรื่องของราคาเหมาะสม 

คุณภาพและความนาเช่ือถือเกี่ยวกับตราสินคา นํามาเปรียบเทียบกับย่ีหออื่น ๆ หนาที่ของนักการ 

ตลาดที่ในข้ันน้ีคือ การสรางความเหมาะสมในสวนประสมดานตาง ๆ 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑอันใดอันหน่ึง หลงัจากมี

การประเมินผลทางการเลอืกตาง ๆ มาแลวผูบริโภคจะตัดสนิใจเลอืกซือ้ผลิตภัณฑที่ตองการมากทีสุ่ด 

5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เปนความรูสึกพอใจหรือไมพอใจ 

หลงัจากการซือ้ผลิตภัณฑไปใชแลว ความพอใจข้ึนอยูกับคุณสมบัติของสินคาตรงกบัความตองการจอง 

ผูบริโภคหรอืไม ถาผูบริโภคพึงพอใจกจ็ะมีโอกาสที่จะซื้อซ้ํา ในทางตรงกันขามหากผูบริโภคไมพอใจก ็

จะมีแนวโนมที่จะไมซื้อซ้ําคอนขางสูง 

พิบูล ทปีะปาล (2549) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคประกอบดวย 2 สวน 

สวนแรก เปนกระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) ของผูซื้อเอง สวนทีส่อง เปนปจจัยที่มี

ผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซือ้ (Factors Affecting the Process) กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ประกอบดวย 6 ข้ันตอน ไดแก การรับรูสิ่งเรา การรับรูปญหา การคนหาขอมลู การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลงัการซื้อ สวนปจจัยที่มผีลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ ไดแก 

ปจจัยที่เกี่ยวกับลักษณะประชากร หรือประชากรศาสตร และปจจัยทางสังคมและจิตวิทยา 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค โดยทั่วไปจะผานไปตามข้ันตอนตาง ๆ 6 ข้ันตอน คือ 

1) การรบัสิง่เรา (Stimulus) สิ่งเรา หมายถึง สิง่กระตุน (Cue) หรือแรงขับ (Drive) เพื่อจงูใจ

หรือเรงเราใหบุคคลเกิดความตองการที่จะกระทําบางสิง่บางอยาง  

สิ่งเราชนิดแรกเกิดจากสงัคม เชน การไดพูดคุยกับเพื่อน ๆ เพื่อนรวมงาน สมาชิกในครอบครัว 

และสมาชิกอื่น ๆ จากการพบปะพูดคุยสังสรรคดังกลาว ก็จะทําใหเกิดสิง่จงูใจข้ึนกับผูบริโภคได 

ลักษณะสําคัญของสิง่เราทางสังคม คือ เกิดจากความสัมพันธกันระหวางบุคคล ไมใชเกิดจากผูขาย 

สิ่งเราชนิดทีส่อง เกิดจากโฆษณาสินคา (Commercial Cue) โดยบริษัทผูผลิต พอคาสง 

พอคาปลีก หรือผูขายอื่น ๆ จุดมุงหมายของการโฆษณาสินคาก็เพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจใน

ผลิตภัณฑหรือบริการบางอยาง ขอความโฆษณา การขายโดยบุคคล และการสงเสรมิการขายกเ็ปน  
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สิ่งเราประเภทการโฆษณา สิ่งเราเหลาน้ีบางทีอาจไมไดรบัความเช่ือถือเทากบัสิง่เราทางสังคมที่กลาว

มาแลว เพราะผูบริโภคตระหนักดีวาเปนสิง่เราทีผู่ขายเปนผูควบคุมหรือกําหนดข้ึน เชน ขอความ

โฆษณาสินคาในหนังสอืพิมพ จะมีนํ้าหนักนอยกวาเพือ่นแนะนํา 

 สิ่งเราชนิดทีส่าม เปนสิ่งเราที่ไมใชการโฆษณา (Noncommercial Cue) เชน ขาวสารหรือ

เอกสารตาง ๆ ของรัฐบาล หรือรายงานของผูบริโภค สิ่งเราเหลาน้ีไดรบัความเช่ือถือสงู เพราะให

ขอเท็จจรงิไมลําเอียง และไมเกี่ยวกับผูขาย 

 สิ่งเราชนิดทีส่ี่ เกิดจากแรงกระตุนทางรายกาย (Physical Drive) ทําใหเกิดความรูสึกตาง ๆ 

เชน รูสึกหิว กระหาย รูสึกรอน รูสึกหนาว และรูสึกเจบ็ปวด เปนตน 

สิ่งเราทัง้หมดที่กลาวมาขางตนน้ี จะเปนสิง่กระตุนตอผูบริโภคมากนอยตางกัน หากผูบริโภค

ไดรับสิง่กระตุนมากพอกระบวนการตัดสินใจในข้ันทีส่องก็จะเกิดข้ึน หากสิ่งกระตุนมีไมมากนัก ผูบรโิภค

ก็อาจะไมสนใจตอสิ่งกระตุนน้ัน ในกรณีเชนน้ี กระบวนการตัดสินใจซือ้ในข้ันที่สองกจ็ะไมเกิดข้ึน 

 2) การรบัรูปญหา (Problem Awareness) ในข้ันการรบัรูปญหาน้ี แสดงวาผูบริโภคยอมรบั

วาผลิตภัณฑหรือบริการที่กําลังพจิารณาซือ้น้ัน อาจจะแกปญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนา

ที่ยังไมไดรบัการตอนสนองของเขาได การยอมรบัการขาดแคลนเกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคทราบวาผลิตภัณฑ

หรือบรกิารจําเปนจะตองซื้อใหม เชน เสื้อผา รองเทา วิทยุ หรือโทรทัศน อาจจะชํารุดเสียหายเพราะ

ใชมานาน สิ่งของบางอยางอาจใชหมด เชน ใบมีดโกน กาแฟ นํ้ามัน บริการบางอยางอาจจะถึงเวลาที่

จะไปรบับริการ เชน การตัดผม การไปพบทันตแพทยเพื่อตรวจฟน เปนตน จากตัวอยางดังกลาวทําให

ผูบริโภคยอมรบัความจําเปนทีจ่ะตองซื้อผลิตภัณฑและบริการมาเติมใหเต็มใหม 

 สวนการยอมรบัถึงความปรารถนา หรอืความตองการที่ยังไมไดรับการตอบสนองเกิดข้ึน เมื่อ

ผูบริโภคทราบวา ผลิตภัณฑหรือบริการเปนสิง่ที่เขาไมเคยซือ้มากอน และผลิตภัณฑหรือบรกิาร

ดังกลาวน้ันอาจจะทําใหเพิ่มภาพลกัษณแหงตน (Self-image) สถานะรปูรางหรือความรูของเขาให

สูงข้ึน เชน ศัลยกรรมตกแตง การปลูกผม หรือรถยนตหรูหรา เปนตนการรับรูปญหาทัง้สองอยางน้ี 

ผูบริโภคจะพจิารณาตัดสินใจเฉพาะปญหาทีม่ีคุณคาควรแกการแกไขเทาน้ัน และจะดําเนินการในข้ัน

ที่สามตอไป สวนปญหาที่ไมมีคุณคาพอก็จะรีรอหรือเลิกไปในข้ันน้ี 

3) การคนหาขอมลู (Information Search) ภายหลังจากผูบริโภคไดตัดสินใจวาความขาดแคลน

หรือความปรารถนาที่ยังไมไดรบัการตอบสนองมีคุณคาที่จะไดรับการพิจารณาตอไป การรวบรวมขอมูล

เกี่ยวกับสิ่งที่จะซื้อกจ็ะกระทําในข้ันน้ี การรวบรวมขอมูล อาจจะกระทําไดโดยการรวบรวมรายการสินคา 

และบริการทั้งหมดมาพจิารณา และพิจารณาทางเลือกแตละอยาง 

 

 



25 

 

 การคนหาขอมลูน้ี อาจจะไดรบัมาจากตัวผูบริโภคเองหรือจากแหลงภายนอกผูบรโิภคที่มี

ประสบการณในการซื้อมาก ๆ ก็จะอาศัยความจําเปนเครื่องชวยพิจารณาวาผลิตภัณฑหรือบริการใด

ควรจะนํามาพจิารณาเปนทางเลือก เชน อาจจะถามเพื่อน ฟงโฆษณาจากโทรทัศนหรือวิทยุ หรืออาจ

คนควาจากหนังสือหรือเอกสารการพิมพตาง ๆ เปนตน 

 4) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternative) ภายหลงัจากผูบริโภคไดรวบรวม

ขอมูลในข้ันทีส่ามเพียงพอแลว ในข้ันน้ีผูบรโิภคก็จะประเมินทางเลือกเพื่อเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือ 

บริการอยางใดอยางหน่ึง จากรายการทางเลือกที่นํามาพจิารณาน้ัน บางครั้งการเลือกผลิตภัณฑหรือ

บริการอาจจะทําไดอยางงายดาย เมือ่ผลิตภัณฑหรอืบริการทีใ่หเลือกน้ันมีลกัษณะเดนเปนพิเศษเหนือ

ผลิตภัณฑหรือบริการอื่น ๆ เชน ผลิตภัณฑน้ันคุณภาพดีเลิศ ราคาถูก ในกรณีน้ี การตัดสินใจเลอืก 

ก็จะกระทําไดทันทีโดยอัตโนมัติ แตบางครั้งการเลือกก็ไมอาจกระทําไดงาย ๆ เชนน้ัน ในกรณีเชนน้ี 

ผูบริโภคจะตองพิจารณาประเมินทางเลอืกอยางรอบคอบกอนตัดสินใจ เชน อาจจะมผีลิตภัณฑ 2 อยาง

หรือมากกวามลีักษณะนาสนใจพอ ๆ กัน ในกรณีเชนน้ีผูบริโภคก็จะกําหนดเกณฑการเลือกข้ึนมา 

เกณฑการตัดสินใจเลือกโดยทั่วไป กจ็ะพจิารณาลักษณะรปูรางของผลิตภัณฑ ราคา สสีัน แบบสไตล 

คุณภาพ ความปลอดภัย และใบรบัประกันสินคา เปนตน เกณฑเหลาน้ีจะนํามาใชเพื่อจัดลําดับ

ทางเลือก เพื่อตัดสินใจซื้อในข้ันตอไป 

 5) การตัดสินใจซื้อ (Purchase) ภายหลังจากผูบริโภคไดเลือกผลิตภัณฑ หรือบริการจาก

ทางเลือกหลาย ๆ ทางแลว ในข้ันน้ีผูบริโภคก็พรอมทีจ่ะซือ้ น่ันคือ การแลกเปลี่ยนเงนิหรือสญัญาที่

จะจายเงินเพื่อไดมาซึง่ผลิตภัณฑและบรกิารตามที่ตองการ ในข้ันน้ียังมีสิง่ที่ตองพิจารณาตัดสินใจอีก 

3 ประการ คือ สถานทีซ่ื้อ (Place of Purchase) เงื่อนไขการซื้อ (Terms) และความพรอมที่จะ

จําหนาย (Availability) หากองคประกอบทั้ง 3 อยางน้ี เปนที่พอใจตกลงกันได การตัดสินใจซื้อกจ็ะ

เกิดข้ึน แตหากมสีิ่งหน่ึงสิ่งใดไมเปนที่พอใจหรือไมอาจจะรบัได ผูบริโภคอาจจะไมซือ้ แมวาจะพอใจ

ในผลิตภัณฑหรือบริการแลวก็ตาม 

 6) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลงัจากที่ผูบริโภคไดซื้อผลิตภัณฑ

หรือบรกิารแลว พฤติกรรมหลังจากซื้อบางอยางก็จะตามมา คือ อาจซื้อเพิม่ข้ึนหรอือาจประเมินการซือ้

ที่ไดตัดสินใจซือ้ไปแลว ในหลายกรณี เมือ่ผูซื้อซื้อผลิตภัณฑหรือบรกิารอยางหน่ึงอยางใดไปแลว ก็จะทํา

ใหเกิดแรงดลใจทําใหการซื้ออีกอยางหน่ึงตามมา 

 อยางไรก็ตามบางครัง้ผูบรโิภคยังอาจจะประเมินการซื้อผลิตภัณฑ หรือบริการที่ซื้อไปน้ันอีก

ครั้งหน่ึง ผลิตภัณฑที่ซื้อไปน้ันสามารถแกปญหาตามที่เขาตองการไดจรงิตามคําโฆษณาหรือเปลา 

ผลิตภัณฑน้ันตรงตามลักษณะที่คาดหวังไวหรือไม หากผูบริโภคไดรับความพอใจกจ็ะทําใหเกิดการซื้อ

ซ้ําเมื่อผลิตภัณฑและบริการน้ันใชหมดไป และจะบอกกลาวไปยังผูบริโภครายอื่น ๆ ที่มีความสนใจใน
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ผลิตภัณฑเดียวกันตอ ๆ กันไปในทางบวก ในทางตรงกันขามหากไมไดรบัความพอใจ ก็อาจจะหันไป

ซื้อผลิตภัณฑย่ีหออื่น ตราอื่น และจะบอกกลาวไปยังผูบรโิภครายอื่น ๆ ในทางลบ 

จากผลการศึกษาเกี่ยวกบัการซื้อสินคาผานสื่อสงัคมออนไลน พบวา คุณลักษณะสวนบุคคล 

การสนับสนุนทางสังคม ดานการสนับสนุนทางอารมณและดานการสนับสนุนทางสารสนเทศ และ

คุณภาพการใหบริการอิเล็กทรอนิกส ดานความงายในการใชงานสงผลตอความต้ังใจซื้อสินคาผาน 

เฟซบุก (F-commerce) ของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร (วีณา สุวรรณนาบูรณ และนิตนา  

ฐานิตธนกร, 2559) สวน อาริยา ลีลารัศม ีและนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ไดศึกษาเรื่ององคประกอบ

ของเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและความไวใจในการซื้อสินคาที่มผีลตอการตัดสินใจซือ้สินคา 

แบรนดเนมผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา 

พบวา องคประกอบของเว็บไซตพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ดานเน้ือหาและความไววางใจในการซือ้สินคา 

ดานผูขายสินคามผีลตอการตัดสินใจซือ้สินคาแบรนดเนมผานเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครนอกจากน้ี Carlson และคณะ (2015) ทําการศึกษาเรื่องการประเมิน

การรบัรูคุณคาชองทางออนไลนของผูบรโิภคของรานคาปลีกหลายชองทาง การศึกษาครั้งน้ีทําการ 

ศึกษาเกี่ยวกับความเขาใจการรับรูชองทางออนไลนและวิธีการรับรูชองทางออนไลนของผูบริโภคที่มี

ผลกระทบกบัความพึงพอใจและความจงรักภักดีในการใชชองทางออนไลน โดยใชขอมูลจากการศึกษา

หลาย ๆ ประเทศ เพื่อใหเขาใจถึงการรับรูคุณคาของชองทางออนไลนของผูบริโภคอยางแทจริงอันจะ

เปนประโยชนกบัรานคาปลีกหลายชองทาง เพื่อใชในการตัดสินใจดานการลงทุนอยางสมดุลในแต 

ละดาน และเพื่อทราบถึงความพงึพอใจและความภักดีในชองทางออนไลนของผูบริโภค  



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีที่มผีล 

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร มีการกําหนดระเบียบวิธีวิจัยโดยอธิบาย 

ถึงวิธีการวิจัยสําหรบัการศึกษาในครัง้น้ีผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ประกอบดวยประชากรและกลุมตัวอยางเครื่องมือที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลูและวิธีการทางสถิติ

สําหรับใชในการวิเคราะหและการทดสอบสมมติฐานดังมรีายละเอียดตอไปน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 3.2 การกําหนดขนาดตัวอยาง 

 3.3 วิธีการสุมตัวอยาง 

3.4 เครื่องมอืที่ใชในการวิจัย 

3.5 การตรวจสอบคุณภาพเครือ่งมอื 

3.6 องคประกอบของแบบสอบถาม 

3.7 การวิเคราะหและแปลผลขอมูล 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือผูบริโภคที่อาศัยอยูในกรงุเทพมหานคร  

ที่เคยชมการถายทอดสดการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟและเคยซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟ 

 

3.2 การกําหนดขนาดตัวอยาง 

กลุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยน้ี คือ ผูบริโภคที่อาศัยอยูในกรงุเทพมหานคร จํานวน  

5,676,765 คน (ขอมูล ณ กันยายน 2560) (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2560)  ผูวิจัยไดนํามาทําการ

คํานวณขนาดกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรของ Yamane (1967) ดังน้ี กําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง  

 

    n   =    

     

 

 โดยที่  n =    ขนาดของกลุมตัวอยาง 

    N =    จํานวนประชากร คือ 5,676,765 คน 

N 

1+ Ne2 
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    e =    0.05 ที่ระดับความเช่ือมั่น รอยละ 95 

 สามารถคํานวณขนาดกลุมตัวอยางตามสูตรดังกลาวไดดังน้ี 

 

    n   =            5,676,765 

               1+ 5,676,765 (0.05) 2 

     

    n =     381    

 

ดังน้ันจํานวนตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้น้ีจึงเทากบั 381 คน และเพื่อปองกันความผิดพลาด 

จากการตอบแบบสอบถามอยางไมสมบรูณ จึงไดทําการสํารองแบบสอบถามเพิม่อีก 19 ชุด  

รวมแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 ชุด 

 

3.3 วิธีการเก็บรวบรวมขอมลูและการสุมตัวอยาง 

ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน โดยมีข้ันตอนดังน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 นําแบบสอบถามมาสรางเปนแบบสอบถามออนไลน ทางเว็บไซต Google ได

ลิงคสําหรบัตอบคําถาม คือ https://goo.gl/forms/wpVFx4SnQVpcN4Z32 

ขั้นตอนท่ี 2 ประสานขอความรวมมือในการสงลิงคแบบสอบถามในการวิจัยเรือ่ง การสื่อสาร

ผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live Communication) ของแมคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลนมผีล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครกับแมคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีออนไลน

โดยขออนุญาตสงลงิคแบบสอบถามทางกลองขอความ (Inbox) กับลูกคาที่เคยซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรี

ผานเฟซบุกไลฟ 

ขั้นตอนท่ี 3 ทําการคัดกรองกลุมตัวอยาง เฉพาะกลุมลกูคากรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน

ที่เคยชมการถายทอดสดการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟและเคยซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟเทาน้ัน โดยวิธีการต้ังคําถามกบักลุมตัวอยางวา “คุณเคยซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟ ใชหรือไม” ถากลุมตัวอยางตอบวา “ใช” จึงจะแจกแบบสอบถามใหตอบตอไป 

 

3.4 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามปลายปด เปนเครือ่งมือในการเก็บรวบรวมขอมลู เพื่อมุงคนหา

ขอเท็จจรงิจากการเกบ็ขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟซึ่งประกอบดวยการ

ปฏิสัมพันธความบันเทิง ความตอเน่ือง คุณคาดานการบริการคุณคาดานอารมณ และการตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟโดยมรีายละเอียดเกี่ยวกับการสรางแบบสอบถามเปนข้ันตอนดังน้ี 
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1) ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามจากเอกสารงานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

2) สรางแบบสอบถามเพือ่ถามประเด็นที่สําคัญตางๆตามขอคําถามของการวิจัย 

3) นําแบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยที่ปรึกษาเพื่อปรบัปรุงแกไข 

4) ทําการปรบัปรุงแกไขและนําเสนอใหอาจารยทีป่รกึษาตรวจสอบความถูกตองอีกครัง้

เพื่อใหผูทรงคุณวุฒพิจิารณาความเหมาะสมของเน้ือหาคําถามในแบบสอบถามกอนแจกแบบสอบถาม 

5) นําแบบสอบถามไปทดลองกบัตัวอยางที่มลีักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางจรงิจํานวน 

30 คน เพื่อหาคาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

6) นําแบบสอบถามไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่เปนกลุมตัวอยาง 

 

3.5 การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

 ในการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ผูวิจัยมีข้ันตอนในการดําเนินการตรวจสอบ ดังน้ี 

3.5.1 การตรวจสอบเน้ือหาของแบบสอบถาม ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปใหอาจารยทีป่รกึษา

ตรวจสอบภาษาที่ใชความครบถวนและความสอดคลองของเน้ือหาของแบบสอบถามที่ตรงกับเรื่องที่

จะศึกษา 

3.5.2 การตรวจสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ปรับแกแลวไป

เก็บขอมูลกบักลุมตัวอยางจํานวน 40 คน หลังจากน้ันจึงนําแบบสอบถามมาหาคาความสอดคลอง

ภายในโดยใชสูตรของ Cronbach’s Alpha ซึ่งมีรายละเอียดผลการศึกษา ดังน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

 

สวนของคําถาม (n = 40) คาความเท่ียงตรงของเนื้อหา 

การปฏิสมัพันธ   0.934 

ความบันเทิง 0.923 

ความตอเน่ือง 0.957 

คุณคาดานการบริการ 0.920 

คุณคาดานอารมณ 0.938 

การตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 0.972 

ภาพรวม 0.950 
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3.6 องคประกอบของแบบสอบถาม 

ผูทําวิจัยไดออกแบบแบบสอบถาม ซึง่ประกอบดวย 3 สวน ดังตอไปน้ี คือ 

 สวนที่ 1 เปนคําถามเกี่ยวกบัขอมลูทั่วไปของผูตอบคําถาม ไดแก อายุ  ระดับการศึกษา รายได

เฉลี่ยตอเดือนความถ่ีในการเขาใชเฟซบุกไลฟ ความถ่ีในการใชชองทางเฟซบุกไลฟการซื้อเสือ้ผาแฟช่ัน

สตรี และราคาเฉลี่ยของเสื้อผาแฟช่ันสตรีที่ซือ้ผานชองทางเฟซบุกไลฟ มีลกัษณะคําถามเปนคําถาม

ปลายปดแบบใหเลือกคําตอบ โดยเปนมาตรวัดแบบนามบญัญัติ และแบบจัดอันดับ 

สวนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวของกับปจจัยการปฏิสัมพันธความบันเทงิ ความตอเน่ือง คุณคาดาน

การบริการและคุณคาดานอารมณ ทีส่งผลตอการตัดสินใจซือ้เสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ ซึ่งมี

ลักษณะเปนคําถามปลายปด ประกอบดวยคําตอบยอยที่แบงเปน 5 ระดับ โดยใชมาตรวัดของลเิคิรท 

(Likert Scale) และใหคะแนนแตละระดับต้ังแตคาคะแนนนอยที่สุด คือ 1 ถึงคาคะแนนมากที่สุด คือ 5 

สวนที่ 3 เปนคําถามเกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ ซึ่งมีลกัษณะ

เปนคําถามปลายปด ประกอบดวยคําตอบยอยที่แบงเปน 5 ระดับ โดยใชมาตรวัดของลิเคิรท (Likert 

Scale) และใหคะแนนแตละระดับต้ังแตคาคะแนนนอยทีสุ่ด คือ 1 ถึงคาคะแนนมากที่สุด คือ 5 

 

3.7 การวิเคราะหและแปลผลขอมลู 

3.7.1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลใชสถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics)  

มีรายละเอียดดังน้ี 

1) ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถามวิเคราะหโดยใชคาความถ่ีและรอยละ 

2) การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟของแมคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลน วิเคราะหโดยคํานวณ

คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

3) การตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟวิเคราะหโดยคํานวณคาเฉลี่ย (Mean) 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมกีารแปลผลขอมลูตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale)  

มีเกณฑการใหคะแนนคําตอบ ดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554) 

 

ระดับความเห็นดวยมากทีสุ่ด  ให  5  คะแนน  

ระดับความเห็นดวยมาก  ให  4 คะแนน 

ระดับความเห็นดวยปานกลาง ให  3 คะแนน 

ระดับความเห็นดวยนอย  ให  2 คะแนน 

ระดับความเห็นดวยนอยทีสุ่ด ให  1 คะแนน 

 

 



31 

 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาอันตรภาคช้ันสําหรับการแปลผลขอมลูโดยคํานวณคาอันตรภาคช้ัน 

เพื่อกําหนดชวงช้ันดวยการใชสูตรคํานวณและคําอธิบายสําหรบัแตละชวงช้ันดังน้ี (วิชิต อูอน, 

2550)  

 

  ความกวางของช้ัน =  พิสัย (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) 

                   จํานวนช้ัน 

     =   5-1  

       5  

     =   0.80  

 

 คะแนนเฉลี่ย 4.21-5.00  หมายถึง เห็นดวยมากทีสุ่ด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง เห็นดวยมาก 

 คะแนนเฉลี่ย 2.61-3.40  หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

 คะแนนเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง เห็นดวยนอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.80  หมายถึง เห็นดวยนอยที่สุด 

 

3.7.2 สถิติอนุมานที่ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 และ 2 เปนการทดสอบความแตกตางระหวาง

คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุม โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One – way 

Analysis of Variance) เมื่อพบความแตกตางกัน นํามาทําการทดสอบรายคู LSD สวนสมมติฐานขอที่ 

3 ใชการวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: MRA) ของสมมติฐานที่ 2 

ตรวจสอบความเปนอิสระกันของความคลาดเคลื่อน (Testing for Autocorrelation) สามารถทําได

โดยใชวิธีการทดสอบทางสถิติคาสถิติที่ใชทดสอบความเปนอสิระกันของความคลาดเคลื่อนคือคาสถิติ 

Durbin-Watson โดยพิจารณาวาคาสถิติ Durbin-Watson มีคาระหวาง ระหวาง 1.50-2.50 การตรวจ 

สอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระ (Testing Multicollinearity) โดยพิจารณาจากคา Tolerance 

ถาคา Tolerance มากกวา 0.1 แสดงวาตัวแปรอสิระไมมีความสัมพันธกันเอง และพิจารณาจากคา VIF 

(Variance Inflation Factor) ถาคา VIF นอยกวา 10 แสดงวาตัวแปรอิสระไมมีความสัมพันธกันเอง 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 

 

ในการวิเคราะหขอมลูสําหรบังานวิจัยเรือ่ง การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขาย

เสื้อผาแฟช่ันสตรีที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่การศึกษาครั้งน้ี

ตองเกบ็ขอมลูกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 ชุด โดยผูวิจัยไดนําขอมูลตัวอยางทีเ่กบ็รวบรวมมาไดจํานวน  

400 ชุด คิดเปนรอยละ 100 ที่ผานการตรวจสอบความนาเช่ือถือแลวมาทําการวิเคราะห โดยใชโปรแกรม

สําเร็จรูปทางสถิติวิเคราะหตามสมมติฐานของการวิจัย การวิเคราะหขอมูล และการแปลความหมายของ

ผลการวิเคราะหขอมลู ผูทําการวิจัยไดกําหนดสญัลกัษณตาง ๆ และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมลู 

ดังน้ี  

 

 สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมลู 

    แทน คาเฉลี่ย (Mean) 

 SD  แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 

 Adjusted R2 แทน คาสัมประสิทธ์ิการพยากรณทีป่รบัแกแลว 

 β  แทน  คาสัมประสิทธ์ิถดถอยของตัวพยากรณในรูปคะแนนมาตรฐาน 

 Sig.   แทน คาสถิติที่แตกตางอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 

  

 การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

 การวิเคราะหขอมลู ผูวิจัยไดเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ

ออกเปน 4 สวน ดังน้ี 

 4.1 การวิเคราะหขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 4.2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ 

 4.3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 

 4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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4.1 การวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 

16 – 20 ป 26 6.5 

21 – 25 ป 60 15.0 

26 – 30 ป 187 46.8 

31 – 35 ป 60 15.0 

36 – 40 ป 28 7.0 

41 – 45 ป 10 2.5 

46 – 50 ป 25 6.3 

51 ป ข้ึนไป 4 1.0 

รวม 400 100 

 

 จากตาราง พบวา กลุมตัวอยางที่มจีํานวนมากทีสุ่ดเปนกลุมตัวอยางที่มีอายุ 26 – 30 ป มี

จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.8 รองลงมาเปนกลุมอายุ 21 – 25 ป มีจํานวน 60 คน คิดเปน

รอยละ 15.0 กลุมอายุ 31 – 35 ป มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 กลุมอายุ 36 – 40 ป มี

จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 กลุมอายุ 16 – 20 ป มีจาํนวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 กลุม

อายุ 46 – 50 ป มีจํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 กลุมอายุ 41 – 45 ป มีจํานวน 10 คน คิดเปน

รอยละ 2.5 และกลุมตัวอยางที่มอีายุ 51 ป ข้ึนไป มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 เปนอันดับ

สุดทาย  

 

ตารางที่ 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 61 15.2 

ปริญญาตร ี 250 62.5 

สูงกวาปริญญาตร ี 89 22.3 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง พบวา กลุมตัวอยางที่มจีํานวนมากทีสุ่ดเปนกลุมตัวอยางทีม่ีระดับการศึกษา

ปริญญาตรี มจีํานวน 250 คน คิดเปนรอยละ 62.5 รองลงมาเปนกลุมทีม่ีระดับการศึกษาสูงกวา

ปริญญาตร ีมีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.3 และกลุมตัวอยางที่มรีะดับการศึกษาตํ่ากวา 

ปริญญาตร ีมีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 เปนอันดับสุดทาย  

 

ตารางที่ 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/ นิสิต นักศึกษา 43 10.8 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 102 25.5 

พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 210 52.5 

พอบาน/ แมบาน 15 3.8 

ขาราชการ 6 1.5 

รับจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน 4 1.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง พบวา กลุมตัวอยางที่มจีํานวนมากทีสุ่ดเปนกลุมตัวอยางที่มอีาชีพพนักงาน/ 

ลูกจางบริษัทเอกชน มีจํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.5 รองลงมา เปนกลุมตัวอยางทีม่ีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 25.5 กลุมตัวอยางทีม่ีอาชีพนักเรียน/ นิสิต 

นักศึกษา มีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพพอบาน/ แมบาน มจีํานวน  

15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 กลุมตัวอยางที่มีอาชีพรับราชการ มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5  

และกลุมตัวอยางทีม่อีาชีพรบัจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 เปนอันดับ

สุดทาย  
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ตารางที่ 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 15,000 บาท 70 17.5 

15,001 – 25,000 บาท 147 36.8 

25,001 – 35,000 บาท 76 19.0 

35,001 – 45,000 บาท 41 10.3 

45,001 – 55,000 บาท 19 4.8 

55,001 บาท ข้ึนไป 47 11.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง พบวา กลุมตัวอยางที่มจีํานวนมากทีสุ่ดเปนกลุมตัวอยางที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,001 – 25,000 บาท มีจํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมาเปนกลุมตัวอยางที่มีรายได

เฉลี่ยตอเดือน 25,001 – 35,000 บาท มีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 กลุมตัวอยางทีม่ีรายได

เฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 15,000 บาท มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.5 กลุมตัวอยางทีม่ีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.8 กลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 35,001 – 45,000 บาท มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.3 และกลุมตัวอยางทีม่ีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 45,001 – 55,000 บาท มจีํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8  

 

ตารางที่ 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเขาชมการขายเสื้อผาสตรี

ผานทางเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) 

 

การเขาชมการขายเสื้อผาสตรีผาน

ทางเฟซบุกไลฟ  
จํานวน (คน) รอยละ 

1 ครั้งตอสัปดาห 99 24.8 

2-5 ครั้งตอสปัดาห 180 45.0 

6-9 ครั้งตอสปัดาห 53 13.3 

10 ครั้งตอสัปดาห 68 17.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง พบวา กลุมตัวอยางที่ศึกษาสวนใหญเขาชมการขายเสื้อผาสตรีผานทาง

เฟซบุกไลฟ 2-5 ครั้งตอสปัดาห มจีํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45.0 รองลงมาคือ 1 ครั้งตอ

สัปดาห มีจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 และ 10 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 

17.0 และ 6-9 ครั้งตอสปัดาห มจีํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 13.3 

 

ตารางที่ 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามการซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีาน

การรบัชมผานทางเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) 

 

ลักษณะทางกายภาพ จํานวน (คน) รอยละ 

1-5 ครั้งตอสปัดาห 350 87.5 

6-10 ครั้งตอสปัดาห 33 8.3 

11-15 ครั้งตอสปัดาห  17 4.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตาราง พบวา กลุมตัวอยางที่ศึกษาสวนใหญซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานการรับชมผานทาง

เฟซบุกไลฟ (Facebook Live) 1-5 ครั้งตอสปัดาห มีจํานวน 350 คน คิดเปนรอยละ 87.5 รองลงมา

คือ 6-10 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 และ 11-15 ครั้งตอสปัดาห จํานวน  

17 คน คิดเปนรอยละ 4.3  

 

4.2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ 

 ในการแปลความหมายการวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ มีการใชเกณฑ

การวิเคราะหผลดังน้ี   

   ระดับคะแนน    ความหมาย 

 ระดับ 5 คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ................อยูในเกณฑ มากที่สุด 

 ระดับ 4 คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 ................อยูในเกณฑ มาก 

 ระดับ 3 คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 ................อยูในเกณฑ ปานกลาง 

 ระดับ 2 คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 ................อยูในเกณฑ นอย 

 ระดับ 1 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ................อยูในเกณฑ นอยที่สุด 
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ตารางที่ 4.7: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน 

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ีดานการมีปฏิสัมพันธ 

 

ดานการมีปฏิสัมพันธ คาเฉลีย่ SD แปลผล ลําดับท่ี 

1. การแสดงความรูสึกรวมกบัแมคาออนไลนและผูชม 

ในขณะที่มีการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานการถายทอดสด

ทางเฟซบุกไลฟ 

3.72 0.886 มาก 3 

2. การรวมสนทนาอยางไมเปนทางการ (มีการพูดเลน) 

กับแมคาออนไลนและผูรวมรับชมการถายทอดสดทาง

เฟซบุกไลฟ 

3.60 0.939 มาก 4 

3. การโตตอบกันไดตลอดเวลาระหวาง แมคาออนไลน 

และผูรวมรบัชม ทําใหสามารถแสดงความคิดเห็นในดาน

ตาง ๆ เชน ความช่ืนชอบสินคา การตอรองราคา การจอง

สินคา เปนตน 

3.77 0.955 มาก 1 

4. การพูดคุยโตตอบไดอยางสะดวกและรวดเร็ว กับ

แมคาออนไลนผานทางเฟซบุกไลฟ 
3.73 1.004 มาก 2 

คาเฉลีย่รวม 3.71 0.950 มาก  

  

จากตาราง พบวา การวิเคราะหการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน ขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรี ดานการมปีฏิสัมพันธโดยภาพรวม พบวามีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.71) 

เมื่อพจิารณาระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา การโตตอบกนัไดตลอดเวลาระหวาง แมคาออนไลน 

และผูรวมรบัชม ทําใหสามารถแสดงความคิดเห็นในดานตาง ๆ เชน ความช่ืนชอบสินคา การตอรอง

ราคา การจองสินคา เปนตน มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.77) รองลง 

มาคือ การพูดคุยโตตอบไดอยางสะดวกและรวดเร็ว กับแมคาออนไลนผานทางเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ย

ระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.73) อันดับที่สามคือ การแสดงความรูสกึรวมกับแมคาออนไลนและผูชม 

ในขณะที่มีการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานการถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก 

(คาเฉลี่ย = 3.72) และอันดับทีส่ี่คือ การรวมสนทนาอยางไมเปนทางการ (มีการพูดเลน) กับแมคา

ออนไลนและผูรวมรบัชมการถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟ มคีาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.60)  
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ตารางที่ 4.8: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน 

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ีดานความบันเทิง 

 

ดานความบันเทิง คาเฉลีย่ SD แปลผล ลําดับท่ี 

1. การรูสึกเพลิดเพลินกับการชมเฟซบุกไลฟของแมคา

ออนไลน ในการขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ี
3.88 0.993 มาก 1 

2. การขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟมเีน้ือหาที่

นาสนใจจนสามารถทําใหทานรบัชมการถายทอดสด 

จนจบ 

3.46 0.933 มาก 4 

3. การรูสึกสนุกสนานผานกจิกรรมตาง ๆ เชน การ

ประมูลสินคา การลองเสื้อผาของแมคาออนไลน เปนตน 
3.56 1.002 มาก 3 

4. การรวมสนุกกบัโปรโมช่ันที่แมคาออนไลนจัดข้ึน เชน 

การกดไลค กดแชร เพื่อแลกรับของรางวัล เปนตน 
3.60 1.019 มาก 2 

คาเฉลีย่รวม 3.71 0.811 มาก  

 

 จากตาราง พบวา การวิเคราะหการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน ขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรี ดานความบันเทงิโดยภาพรวม พบวามีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.71)  

เมื่อพจิารณาระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา การรูสกึเพลิดเพลินกับการชมเฟซบุกไลฟของแมคา

ออนไลน ในการขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ีมีคะแนนเฉลี่ย เปนอนัดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.88) 

รองลงมาคือ การรวมสนุกกบัโปรโมช่ันที่แมคาออนไลนจัดข้ึน เชน การกดไลค กดแชร เพื่อแลกรบั

ของรางวัล เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.60) อันดับทีส่ามคือ การรูสกึสนุกสนานผาน

กิจกรรมตาง ๆ เชน การประมลูสินคา การลองเสื้อผาของแมคาออนไลน เปนตน มคีาเฉลี่ยระดับมาก 

(คาเฉลี่ย = 3.56) และอันดับทีส่ี่คือ การขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟมีเน้ือหาที่นาสนใจจน

สามารถทําใหทานรับชมการถายทอดสดจนจบ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.46)  
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ตารางที่ 4.9: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน 

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ีดานความตอเน่ือง 

 

ดานความตอเนื่อง คาเฉลีย่ SD แปลผล ลําดับท่ี 

1. ความสนใจชมการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟ เพราะแมคาออนไลนมกีารนําเสนอขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรี อยางตอเน่ือง เชน ขายเสือ้ผาตัวที่ 1 และ

ดําเนินการขายเสื้อผาตัวตอ ๆ ไปอยางรวดเร็ว จนสิ้นสุด

การถายทดสด 

3.67 1.003 มาก 1 

2. กิจกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลนจัดทําข้ึน เชน การ

รวมประมลูสินคา การจัดโปรโมช่ัน การแลกเปลี่ยนความ

คิดเห็นเกีย่วกับสินคา เปนตน ทําใหต้ังใจรบัชมการขาย

เสื้อผา แฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟมากข้ึน  

3.57 1.071 มาก 2 

3. การตอบสนองตอกิจกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลน 

จัดทําข้ึน เชน การรวมประมูลสินคา การกดไลค กดแชร 

เพื่อแลกรบัของรางวัล การสัง่จองสิ้นคา เปนตน 

3.51 0.960 มาก 3 

4. การติดตามการนําเสนอขายสินคาเสื้อผา แฟช่ันสตรี

ผานเฟซบุกไลฟจนจบ เพราะกิจกรรมที่แมคาออนไลน

สรางข้ึนมีความนาทาทายและผูชมเฟซบุกไลฟ ไดแขงขัน

รวมกัน 

3.32 0.993 มาก 4 

คาเฉลีย่รวม 3.61 0.922 มาก  

  

จากตาราง พบวา การวิเคราะหการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน ขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรี ดานความตอเน่ืองโดยภาพรวม พบวามีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.61)  

เมื่อพจิารณาระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา ความสนใจชมการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 

เพราะแมคาออนไลนมกีารนําเสนอขายเสื้อผาแฟช่ันสตรี อยางตอเน่ือง เชน ขายเสื้อผาตัวที่ 1 และ

ดําเนินการขายเสื้อผาตัวตอ ๆ ไปอยางรวดเร็ว จนสิ้นสุดการถายทดสด มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง 

ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.67) รองลงมาคือ กจิกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลนจัดทําข้ึน เชน การรวม 

ประมูลสินคา การจัดโปรโมช่ัน การแลกเปลี่ยนความคิดเหน็เกี่ยวกับสินคา เปนตน ทําใหต้ังใจรับชม
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การขายเสื้อผา แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟมากข้ึน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.57) อันดับที่สาม

คือ การตอบสนองตอกิจกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลน จัดทาํข้ึน เชน การรวมประมลูสินคา การกดไลค 

กดแชร เพื่อแลกรบัของรางวัล การสั่งจองสิ้นคา เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.51) และ

อันดับทีส่ี่คือ การติดตามการนําเสนอขายสินคาเสื้อผา แฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟจนจบ เพราะกิจกรรม

ที่แมคาออนไลนสรางข้ึนมีความนาทาทายและผูชมเฟซบุกไลฟ ไดแขงขันรวมกันมีคาเฉลี่ยระดับมาก 

(คาเฉลี่ย = 3.32)  

 

ตารางที่ 4.10: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน 

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ีดานคุณคาดานการบริการ 

 

คุณคาดานการบริการ คาเฉลีย่ SD แปลผล ลําดับท่ี 

1. แมคาออนไลนตอบสนองทันที เมือ่ผูชมมีคําถาม

เกี่ยวกับเสื้อผาแฟช่ันสตรีที่นําเสนอขายผานเฟซบุกไลฟ  
3.78 0.924 มาก 2 

2. แมคาออนไลนมีการใหคําแนะนําเกี่ยวกบัการเลือก 

เสื้อผาแฟช่ันสตรีใหเหมาะสมกับบุคลิกภาพชองผูชม  
3.59 1.005 มาก 4 

3. แมคาออนไลนมีการจัดสงสินคาอยางรวดเร็วและ 

ตรงเวลา 
3.92 0.838 มาก 1 

4. เมื่อสัง่ซื้อสินคาจากการรับชมผานเฟซบุกไลฟ แมคา

ออนไลนมีการจัดสงสินคาตรงตามคําสัง่ซื้อ เชน สี  

ขนาดเสื้อ เน้ือผา เปนตน  

3.73 0.956 มาก 3 

คาเฉลีย่รวม 3.55 0.800 มาก  

  

จากตารางพบวา การวิเคราะหการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน ขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรี ดานคุณคาดานการบรกิารโดยภาพรวม พบวามคีะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 

3.55) เมื่อพจิารณาระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา แมคาออนไลนมีการจัดสงสินคาอยางรวดเร็วและ

ตรงเวลา มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.92) รองลงมาคือ แมคาออนไลน

ตอบสนองทันที เมื่อผูชมมีคําถามเกี่ยวกับเสื้อผาแฟช่ันสตรทีี่นําเสนอขายผานเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ย

ระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.78) อันดับที่สามคือ เมื่อสั่งซื้อสินคาจากการรับชมผานเฟซบุกไลฟ แมคา

ออนไลนมีการจัดสงสินคาตรงตามคําสัง่ซื้อ เชน สี ขนาดเสือ้ เน้ือผา เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 
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(คาเฉลี่ย = 3.73) และอันดับทีส่ี่คือ แมคาออนไลนมกีารใหคําแนะนําเกี่ยวกับการเลือก เสื้อผาแฟช่ัน

สตรีใหเหมาะสมกบับุคลิกภาพชองผูชม มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.59)  

 

ตารางที่ 4.11: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน 

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ีดานคุณคาดานอารมณ 

 

คุณคาดานอารมณ คาเฉลีย่ SD แปลผล ลําดับท่ี 

1. ความรูสึกมีความสุขเมื่อไดรับชมการนําเสนอขาย

เสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 
3.64 1.003 มาก 1 

2. ความรูสึกต่ืนเตนเมื่อไดรบัชมการนําเสนอขายสินคา

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 
3.52 0.981 มาก 4 

3. ความรูสึกผอนคลายเมื่อไดรบัชมการนําเสนอขาย

สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 
3.59 0.966 มาก 3 

4. ในขณะที่กําลังรบัชมการขายสินคาเสื้อผาแฟช่ันสตรี 

ผานเฟซบุกไลฟ รูสึกเพลิดเพลินจนเกิดการตัดสินใจซื้อ

สินคามากกวา 2 ช้ิน  

3.60 0.968 มาก 2 

คาเฉลีย่รวม 3.70 0.838 มาก  

 

 จากตารางพบวา การวิเคราะหการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน ขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรี ดานคุณคาดานอารมณโดยภาพรวม พบวามีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.70) 

เมื่อพจิารณาระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา ความรูสึกมีความสุขเมื่อไดรับชมการนําเสนอขาย

เสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.64) 

รองลงมาคือ ในขณะที่กําลังรับชมการขายสินคาเสื้อผาแฟช่ันสตรี ผานเฟซบุกไลฟ รูสกึเพลิดเพลินจน

เกิดการตัดสินใจซื้อสินคามากกวา 2 ช้ิน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.60) อันดับที่สามคือ 

ความรูสึกผอนคลายเมื่อไดรับชมการนําเสนอขายสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับ

มาก (คาเฉลี่ย = 3.59) และอันดับทีส่ี่คือ ความรูสึกต่ืนเตนเมื่อไดรับชมการนําเสนอขายสินคาแฟช่ัน

สตรผีานเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.52)  
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4.3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นสตรีผานเฟซบุกไลฟ 

 ในการแปลความหมายการวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับการตัดสนิใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟ มกีารใชเกณฑการวิเคราะหผลดังน้ี   

   ระดับคะแนน    ความหมาย 

 ระดับ 5 คาเฉลี่ย 4.21 – 5.00 ................อยูในเกณฑ มากที่สุด 

 ระดับ 4 คาเฉลี่ย 3.41 – 4.20 ................อยูในเกณฑ มาก 

 ระดับ 3 คาเฉลี่ย 2.61 – 3.40 ................อยูในเกณฑ ปานกลาง 

 ระดับ 2 คาเฉลี่ย 1.81 – 2.60 ................อยูในเกณฑ นอย 

 ระดับ 1 คาเฉลี่ย 1.00 – 1.80 ................อยูในเกณฑ นอยที่สุด 

 

ตารางที่ 4.12: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นสตรีผานเฟซบุกไลฟ คาเฉลีย่ SD แปลผล ลําดับท่ี 

1. การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานการรบัชมทาง

เฟซบุกไลฟ เพราะแมคาออนไลนมีความนาสนใจหรือมี

ความดึงดูดใจ 

3.85 0.995 มาก 2 

2. การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีอยางเต็มใจจากการ

รับชม ผานทางเฟซบุกไลฟ เพราะรูสกึพึงพอใจที่ไดพูดคุย

ตกลง ขอเสนอตาง ๆ กบัแมคาออนไลน 

3.35 0.961 มาก 5 

3. การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 

เพราะความเหมาะสมของสินคาและราคา 
3.38 1.004 มาก 4 

4. การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟงาย

ข้ึน เพราะไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับผูรวมรับชม 
4.02 1.129 มาก 1 

5. การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีออนไลนเพราะ

กิจกรรมสนุก ๆ ที่แมคาออนไลนจัดข้ึน 
3.55 0.972 มาก 3 

คาเฉลีย่รวม 3.54 0.863 มาก  
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 จากตารางพบวา การวิเคราะหการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ โดยภาพรวม 

พบวามีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.54) เมื่อพจิารณาระดับการตัดสินใจรายขอ พบวา 

การตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟงายข้ึน เพราะไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกบั ผูรวม

รับชม มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลีย่ = 4.02) รองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาแฟช่ันสตรีผานการรบัชมทางเฟซบุก ไลฟ เพราะแมคาออนไลนมีความนาสนใจหรือมีความ

ดึงดูดใจ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.85) อันดับทีส่ามคือ การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรี

ออนไลนเพราะกจิกรรมสนุก ๆ ที่แมคาออนไลนจัดข้ึน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.55) อันดับ

ที่สี่คือ การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ เพราะความเหมาะสมของสินคาและราคามี

คาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.38) และอันดับหา คือ การตัดสินใจซือ้เสื้อผาแฟช่ันสตรีอยางเต็มใจ

จากการรบัชม ผานทางเฟซบุกไลฟ เพราะรูสึกพงึพอใจที่ไดพูดคุยตกลง ขอเสนอตาง ๆ กบัแมคา

ออนไลน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.35)  

 

4.4 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

  สมมติฐานท่ี 1.1 ลักษณะประชากร ดานอายุที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.13: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ n  SD F Sig. 

16 – 20 ป 26 3.42 0.959 3.243 0.002 

21 – 25 ป 60 3.61 0.760   

26 – 30 ป 187 3.66 0.769   

31 – 35 ป 60 3.50 0.935   

36 – 40 ป 28 3.49 0.757   

41 – 45 ป 10 3.54 0.737   

46 – 50 ป 25 2.86 1.327   

51 ป ข้ึนไป 4 3.54 0.863   

* Sig.< 0.05 
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 จากตาราง พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟ จําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐานที่

ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการทดสอบ พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.002 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตางกันมีการตัดสนิใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ

แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 จึงยอมรับสมมติฐานที่ต้ังไว และทําการการทดสอบรายคู

เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ โดยการใชการทดสอบแบบ Least 

significant difference (LSD) 

 

ตารางที่ 4.14: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนก

ตามอายุ 

 

อาย ุ

(คา Sig.) 

16 – 20 

ป 

21 – 25 

ป 

26 – 30 

ป 

31 – 35 

ป 

36 – 40 

ป 

41 – 45 

ป 

46 – 50 

ป 

51 ป 

ข้ึนไป 

16 – 20 ป         

21 – 25 ป 0.341        

26 – 30 ป 0.186 0.719       

31 – 35 ป 0.699 0.467 0.210      

36 – 40 ป 0.762 0.537 0.337 0.971     

41 – 45 ป 0.711 0.802 0.669 0.890 0.880    

46 – 50 ป 0.017 0.000 0.000 0.002 0.007 0.031   

51 ป ข้ึนไป 0.353 0.162 0.125 0.254 0.277 0.282 0.222  

 

 จากตารางผลการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ

จําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 – 50 ป มีการ

ตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุ 16 – 20 ป, 

21 – 25 ป, 26 – 30 ป, 31 – 35 ป, 36 – 40 ป และ 41 – 45 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ลักษณะประชากร ดานการศึกษาที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.15: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนกตาม

ระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา n  SD F Sig. 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 61 3.26 0.998 5.466 0.005 

ปริญญาตร ี 250 3.64 0.809   

สูงกวาปริญญาตร ี 89 3.44 0.889   

* Sig.< 0.05 

 

 จากตาราง พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟ จําแนกตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติ F-test ในการทดสอบ

สมมติฐาน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการทดสอบ พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.005 ซึ่งมีคานอยกวา 

0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มรีะดับการศึกษาตางกันมีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรี

ผานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน จึงยอมรบัสมมติฐานที่ต้ังไว และทําการการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการ

ตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ โดยการใชการทดสอบแบบ Least Significant 

Difference (LSD) 

 

ตารางที่ 4.16: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนก

ตามระดับการศึกษา 

 

การศึกษา 

(คา Sig.) 
ตํ่ากวาปรญิญาตร ี ปริญญาตร ี สูงกวาปริญญาตร ี

ตํ่ากวาปริญญาตร ี -   

ปริญญาตร ี 0.002   

สูงกวาปริญญาตร ี 0.216 0.056 - 

* Sig. < 0.05 
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 จากตารางผลการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ

จําแนกตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มี

การศึกษาระดับตํ่ากวาปรญิญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

  

   สมมติฐานท่ี 1.3 ลักษณะประชากร ดานรายไดที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.17: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนกตาม

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน n  SD F Sig. 

ตํ่ากวา 15,000 บาท 70 3.63 0.921 3.332 0.006 

15,001 – 25,000 บาท 147 3.55 0.735   

25,001 – 35,000 บาท 76 3.36 0.967   

35,001 – 45,000 บาท 41 3.85 0.681   

45,001 – 55,000 บาท 19 3.85 0.545   

55,001 บาท ข้ึนไป 47 3.27 1.085   

* Sig.< 0.05 

 

 จากตาราง พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติ F-test ในการ

ทดสอบสมมติฐานที ่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการทดสอบ พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.006 ซึ่งมีคา

นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีการตัดสินใจซื้อ

สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน จึงยอมรบัสมมติฐานที่ต้ังไว และทําการการทดสอบรายคู

เปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ โดยการใชการทดสอบแบบ Least 

Significant Difference (LSD)  
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ตารางที่ 4.18: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟจําแนก

ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

(คา Sig.) 

ตํ่ากวา 

15,000 

15,001 – 

25,000 

25,001 – 

35,000 

35,001 – 

45,000 

45,001 – 

55,000 

55,001 

บาท ขึ้นไป 

ตํ่ากวา 15,000 บาท       

15,001 – 25,000 บาท 0.534      

25,001 – 35,000 บาท 0.061 0.119     

35,001 – 45,000 บาท 0.188 0.048 0.003    

45,001 – 55,000 บาท 0.308 0.047 0.026 0.987   

55,001 บาท ข้ึนไป 0.027 0.051 0.006 0.002 0.013  

 

 จากตารางพบวา ผลการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสนิใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวา 15,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตาง

กับผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคา

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001 – 45,000 

บาท และ 45,001 – 55,000 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 – 35,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อ 

สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001 – 

45,000 บาท , 45,001 – 55,000 บาท และ 55,001 บาท ข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001 – 45,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคา

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 45,001 – 55,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคา

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.4 ลักษณะประชากร ดานอาชีพที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 

ตารางที่ 4.19: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนกตาม

อาชีพ 

 

อาชีพ n  SD F Sig. 

นักเรียน/ นิสิต นักศึกษา 43 3.35 0.960 3.081 0.006 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 102 3.56 0.885   

พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 210 3.57 0.838   

พอบาน/ แมบาน 15 3.91 0.684   

ขาราชการ 6 3.60 1.315   

รับจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน 4 2.00 0.000   

อาชีพอื่น ๆ 20 3.56 0.475   

* Sig.< 0.05 

 

 จากตาราง พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟจําแนก ตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติ F-test ในการทดสอบสมมติฐาน 

ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการทดสอบ พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.006 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 

หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มอีาชีพตางกัน มีการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 จึงยอมรบัสมมติฐานที่ต้ังไว และทําการการทดสอบ

รายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ โดยการใชการทดสอบแบบ Least 

Significant Difference (LSD) 
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ตารางที่ 4.20: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟจําแนก

ตามอาชีพ 

 

อาชีพ 

(คา Sig.) 

นักเรียน/ 

นิสิต 

นักศึกษา 

ประกอบ

ธุรกิจ

สวนตัว 

พนักงาน/  

ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

พอบาน/

แมบาน 
ขาราชการ 

รับจาง 

ท่ัวไป/ 

ผูใชแรงงาน 

อาชีพอื่น ๆ 

นักเรียน/ นิสิต 

นักศึกษา 

       

ประกอบธุรกิจ

สวนตัว 

0.169       

พนักงาน/ ลูกจาง

บริษัทเอกชน 

0.118 0.925 0.925     

พอบาน/ แมบาน 0.029 0.142 0.140     

ขาราชการ 0.496 0.913 0.933 0.456    

รับจางทั่วไป/ 

ผูใชแรงงาน 

0.003 0.000 0.000 0.000 0.004   

อาชีพอ่ืน ๆ 0.357 0.997 0.958 0.233 0.920 0.001  

 

จากตารางพบวา ผลการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสนิใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟจําแนกตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอาชีพนักเรียน/

นิสิต นักศึกษา มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามที่มี

อาชีพพอบาน/ แมบาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรี

ผานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต นักศึกษา, อาชีพประกอบ

ธุรกิจสวนตัว, อาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน, อาชีพพอบาน/ แมบาน, อาชีพขาราชการ และ

อาชีพอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

สมมุติฐานท่ี 2 การเปดรบัสือ่ที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 2.1 การเปดรับสื่อดานความถ่ีในการเขาชม ที่ตางกัน สงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกตางกัน 
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ตารางที่ 4.21: ผลวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจําแนกตาม

ความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟ 

 

ความถ่ีในการรับชม

เฟซบุกไลฟ 
n  SD F Sig. 

1 ครั้งตอสัปดาห 99 2.94 0.921 24.618 0.000 

2-5 ครั้งตอสปัดาห 180 3.74 0.800   

6-9 ครั้งตอสปัดาห 53 3.72 0.508   

10 ครั้งตอสัปดาห 68 3.75 0.769   

* Sig.< 0.05 

 

 จากตาราง พบวา ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟจําแนก ตามความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟ ของผูตอบแบบสอบถาม โดยใชสถิติ F-test 

ในการทดสอบสมมติฐานที ่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ผลการทดสอบ พบวา คา Sig. มีคาเทากับ 0.000 

ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่คีวามถ่ีในการรบัชมเฟซบุกไลฟตางกัน  

มีการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกนั อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จึงยอมรับสมมติฐานที่ต้ังไว และทําการการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรี

ผานเฟซบุกไลฟ โดยการใชการทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) 

 

ตารางที่ 4.22: การทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟจําแนก

ตามความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟ 

 

ความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟ 

(คา Sig.) 

1 ครั้งตอ

สัปดาห 

2-5 ครั้งตอ

สัปดาห 

6-9 ครั้งตอ

สัปดาห 

10 ครั้งตอ

สัปดาห 

1 ครั้งตอสัปดาห     

2-5 ครั้งตอสปัดาห 0.000    

6-9 ครั้งตอสปัดาห 0.000 0.867   

10 ครั้งตอสัปดาห 0.000 0.914 0.821  

* Sig.< 0.05 
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จากตารางพบวา ผลการทดสอบรายคูเปรียบเทียบการตัดสนิใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟจําแนกตามความถ่ีในการรับชมเฟซบุกไลฟของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามที่รบัชมเฟซบุกไลฟ 1 ครั้งตอสปัดาห มกีารตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ

แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่รบัชมเฟซบุกไลฟ 2-5 ครั้งตอสัปดาห, 6-9 ครั้งตอสัปดาห และ  

10 ครั้งตอสัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

สมมติฐานท่ี 3 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3.1 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานการปฏิสมัพันธสงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3.2 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานความบันเทิงสงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3.3 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานความตอเน่ืองสงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3.4 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานคุณคาดานการบริการสงผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3.5 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานคุณคาดานอารมณสงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
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ตารางที่ 4.23: ผลการทดสอบความสมัพันธระหวางการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ กับการตัดสินใจซือ้

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปร 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients 
   

B 
Std. 

Error 
Beta t Sig. 

Tole 

rance 
VIF 

คาคงที ่ 0.275 0.120  2.302 0.022   

ดานการปฏิสมัพันธ 0.279 0.083 0.272 3.346 0.001 0.120 8.352 

ดานความบันเทิง 0.525 0.105 0.493 5.022 0.000 0.082 12.202 

ดานความตอเน่ือง 0.210 0.059 0.224 3.534 0.000 0.197 5.073 

ดานคุณคาดานการบริการ 0.246 0.072 0.228 3.397 0.001 0.176 5.682 

ดานคุณคาดานอารมณ 0.195 0.063 0.190 3.077 0.002 0.208 4.802 

R = 0.830     

R Square = 0.689   

Adjusted R Square = 0.685 

Durbin-watson = 2.062 

F = 27.104 

Sig. = 0.000 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

* P-value< 0.05 

  

 จากตารางเมือ่ทดสอบแลว การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจซื้อ

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไมเกิดปญหา Multicollinearity ทดสอบคาสถิติ F 

ปรากฏวาคา Sig. = 0.000 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญ 0.05 แสดงวามีตัวแปรตน อยางนอย 1 ตัว  

ที่สามารถทํานายผลการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 คาสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ (R) ระหวางตัวแปรอสิระ “การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ” และ 

ตัวแปรตาม “การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งมีคาเทากับ 0.830 

พบวา ตัวแปรของการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟกับการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ทัง้สองมีความสัมพันธกันมีคาสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจ (R square) เทากบั 0.689 

หมายความวา การเปลี่ยนแปลงของ “การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ข้ึนอยูกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ รอยละ 68.9 สวนคาสมัประสิทธ์ิการพยากรณเมือ่ปรับแลว 

(Adjusted R squarer) เทากับ 0.685 โดยการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานความบันเทงิ (Beta = 

0.493) สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร มากทีสุ่ด รองลงมาคือ 

ดานการปฏิสมัพันธ (Beta = 0.272) ดานคุณคาดานการบรกิาร  (Beta = 0.228) ดานความตอเน่ือง 

(Beta = 0.224) และดานคุณคาดานอารมณ (Beta = 0.190) ตามลําดับ 

 สรปุวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานการปฏิสมัพันธ ดานความบันเทิง ดานความตอเน่ือง 

ดานคุณคาดานการบริการ และดานคุณคาดานอารมณ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังน้ัน สามารถแสดงสมการไดดังน้ี  

 

Unstandardized Ŷ = 0.275 + 0.279 (X1) + 0.525 (X2) + 0.210 (X3) + 0.246 (X4) 

+ 0.195(X5)  

 

 เมื่อ  Ŷ = การตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

   X1 = ดานการปฏิสมัพันธ  

    X2 = ดานความบันเทิง  

   X3 = ดานความตอเน่ือง 

    X4 = ดานคุณคาดานการบริการ  

   X5 = ดานคุณคาดานอารมณ 

 

Standardized Ŷ = 0.272 (X1) + 0.493 (X2) + 0.224 (X3) + 0.228 (X4) + 0.190(X5) 

 

 เมื่อ  Ŷ = การตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

   X1 = ดานการปฏิสมัพันธ  

    X2 = ดานความบันเทิง  

   X3 = ดานความตอเน่ือง 

    X4 = ดานคุณคาดานการบริการ  

   X5 = ดานคุณคาดานอารมณ 
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จากสมการขางตนน้ีจะเห็นไดวา  

 ถาเพิ่มการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานการปฏิสมัพันธ 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ คงที่ 

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จะเพิ่มข้ึนเปน 0.272 หนวย 

 ถาเพิ่มการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานความบันเทิง 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ คงที่ การ

ตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จะเพิม่ข้ึนเปน 0.493 หนวย 

 ถาเพิ่มการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานความตอเน่ือง 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ คงที่ 

การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จะเพิ่มข้ึนเปน 0.224 หนวย 

 ถาเพิ่มการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานคุณคาดานการบริการ 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ 

คงที่ การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จะเพิม่ข้ึนเปน 0.228 หนวย 

 ถาเพิ่มการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานคุณคาดานอารมณ 1 หนวย ในขณะที่ปจจัยอื่น ๆ 

คงที่ การตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร จะเพิม่ข้ึนเปน 0.190 หนวย 

 

  

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

 ในการวิเคราะหขอมลูสําหรบังานวิจัยเรือ่ง “การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตรทีี่มผีลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร”เปนการ

วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยทําการเกบ็ขอมูลจํานวน 400 ชุด คิดเปนรอยละ 

100 ของแบบสอบถามทัง้หมด ดวยวิธีการสํารวจ (Survey Research Method) ใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการเกบ็รวบรวมขอมลู ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางในการดําเนินการวิจัย โดยมีรายเอียด 

ในเรื่องการกําหนดกลุมตัวอยางประชากร การสุมตัวอยาง การเกบ็รวบรวมขอมลู การจัดทําและ 

การวิเคราะหขอมลู จากน้ันผูวิจัยไดนําขอมลูไปทําการประมวลผลโดยใชโปรแกรมสําเรจ็รปู  SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) ซึ่งสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล คือ ความถ่ี  

รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสวนการทดสอบสมมติฐานน้ันใชการพสิูจนความ

แตกตางแบบ One-Way ANOVA รวมทั้งการวิเคราะหความถดถอยของตัวแปรต้ังแต 2 ตัวข้ึนไป 

Multiple Regression และมสีรปุผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ ดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 5.1.1 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม   

 สรปุผลการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางที่ศึกษาสวนใหญอายุ 26 – 30 ป รอยละ 46.8 ระดับ

การศึกษาปริญญาตรี รอยละ 62.5 มีอาชีพพนักงาน/ ลกูจางบริษัทเอกชน รอยละ 52.5 มีรายไดเฉลี่ย

ตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท รอยละ 36.8 โดยเขาชมการขายเสื้อผาสตรผีานทางเฟซบุกไลฟ  

2-5 ครั้งตอสปัดาห รอยละ 45.0 และซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานการรบัชมผานทางเฟซบุกไลฟ 

(Facebook Live) 1-5 ครั้งตอสปัดาห รอยละ 87.5 

 5.1.2 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ 

 ดานการมีปฏิสัมพันธ 

 สรปุผลการศึกษา พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสือ้ผาแฟช่ันสตรี 

ดานการมีปฏิสัมพันธโดยภาพรวม พบวา มีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.71)  เมื่อพิจารณา

ระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา การโตตอบกันไดตลอดเวลาระหวาง แมคาออนไลน และผูรวมรับชม 

ทําใหสามารถแสดงความคิดเห็นในดานตาง ๆ เชน ความช่ืนชอบสินคา การตอรองราคา การจองสินคา 

เปนตน มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.77) รองลงมาคือ การพูดคุยโตตอบ

ไดอยางสะดวกและรวดเร็ว กับแมคาออนไลนผานทางเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 

3.73) อันดับที่สามคือ การแสดงความรูสึกรวมกับแมคาออนไลนและผูชม ในขณะที่มีการขายเสื้อผา
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แฟช่ันสตรีผานการ ถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.72) และอันดับทีส่ี่

คือ การรวมสนทนาอยางไมเปนทางการ (มีการพูดเลน) กบัแมคาออนไลนและผูรวมรบัชมการ

ถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.60) 

 ดานความบันเทิง 

 สรปุผลการศึกษา พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสือ้ผาแฟช่ันสตรี 

ดานความบันเทิงโดยภาพรวม พบวา มีคะแนนเฉลีย่ ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.71)  เมื่อพจิารณา

ระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา การรูสึกเพลิดเพลินกับการชมเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน ในการ

ขายเสื้อผาแฟช่ันสตรี มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.88) รองลงมาคือ  

การรวมสนุกกบัโปรโมช่ันที่แมคาออนไลนจัดข้ึน เชน การกดไลค กดแชร เพื่อแลกรับของรางวัล  

เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.60) อันดับทีส่ามคือ การรูสกึสนุกสนานผานกจิกรรมตาง ๆ 

เชน การประมลู สินคา การลองเสื้อผาของแมคาออนไลน เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 

3.56) และอันดับทีส่ี่คือ การขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟมเีน้ือหาที่นาสนใจจนสามารถทําให

ทานรับชมการถายทอดสดจนจบ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.46) 

 ดานความตอเนื่อง 

 สรปุผลการศึกษา พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสือ้ผาแฟช่ันสตรี 

ดานความตอเน่ืองโดยภาพรวม พบวา มีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.61)  เมื่อพจิารณา

ระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา ความสนใจชมการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ เพราะแมคา

ออนไลนมีการนําเสนอขายเสื้อผาแฟช่ันสตรี อยางตอเน่ือง เชน ขายเสื้อผาตัวที่ 1 และดําเนินการขาย

เสื้อผาตัวตอ ๆ ไปอยางรวดเร็วจนสิ้นสุดการถายทดสด มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก 

(คาเฉลี่ย = 3.67) รองลงมาคือ กิจกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลนจัดทําข้ึน เชน การรวมประมลูสินคา 

การจัดโปรโมช่ัน การแลกเปลี่ยนความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคา เปนตน ทําใหต้ังใจรบัชมการขายเสื้อผา

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟมากข้ึน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.57) อันดับทีส่ามคือ การตอบ 

สนองตอกิจกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลน จัดทําข้ึน เชน การรวมประมูลสินคา การกดไลค กดแชร  

เพื่อแลกรบัของรางวัล การสัง่จองสิ้นคา เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.51) และอันดับทีส่ี่

คือ การติดตามการนําเสนอขายสินคาเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟจนจบ เพราะกิจกรรมที่แมคา

ออนไลนสรางข้ึนมีความนาทาทายและผูชมเฟซบุกไลฟ ไดแขงขันรวมกันมีคาเฉลี่ยระดับมาก  

(คาเฉลี่ย = 3.32)  

คุณคาดานการบริการ 

 สรปุผลการศึกษา พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสือ้ผาแฟช่ันสตรี 

ดานคุณคาดานการบริการโดยภาพรวม พบวา มีคะแนนเฉลีย่ ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.55) เมื่อ

พิจารณาระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา แมคาออนไลนมีการจัดสงสินคาอยางรวดเร็วและตรงเวลา 
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มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.92) รองลงมาคือ แมคาออนไลน

ตอบสนองทันที เมื่อผูชมมีคําถามเกี่ยวกับเสื้อผาแฟช่ันสตรทีี่นําเสนอขายผานเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ย

ระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.78) อันดับที่สามคือ เมื่อสั่งซื้อสินคาจากการรับชมผานเฟซบุกไลฟ แมคา

ออนไลนมีการจัดสงสินคาตรงตามคําสัง่ซื้อ เชน สี ขนาดเสือ้ เน้ือผา เปนตน มีคาเฉลี่ยระดับมาก 

(คาเฉลี่ย = 3.73) และอันดับทีส่ี่คือ แมคาออนไลนมกีารใหคําแนะนําเกี่ยวกับการเลือก เสื้อผาแฟช่ัน

สตรีใหเหมาะสมกบับุคลิกภาพชองผูชม มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.59) 

 คุณคาดานอารมณ 

 สรปุผลการศึกษา พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลนขายเสือ้ผาแฟช่ันสตรี 

ดานคุณคาดานอารมณโดยภาพรวม พบวา มีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.70) เมื่อพจิารณา

ระดับความคิดเห็นรายขอ พบวา ความรูสึกมีความสุขเมื่อไดรับชมการนําเสนอขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟ มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.64) รองลงมาคือ ในขณะที่กําลงั

รับชมการขายสินคาเสื้อผาแฟช่ันสตรี ผานเฟซบุกไลฟ รูสึกเพลิดเพลินจนเกิดการตัดสินใจซือ้ สินคา

มากกวา 2 ช้ิน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.60) อันดับที่สามคือ ความรูสึกผอนคลายเมือ่ไดรับชม

การนําเสนอขายสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.59) และอันดับที่สี่

คือ ความรูสึกต่ืนเตนเมื่อไดรบัชมการนําเสนอขายสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ มีคาเฉลี่ยระดับมาก 

(คาเฉลี่ย = 3.52)  

 5.1.3 สรุปผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นสตรีผาน

เฟซบุกไลฟ   

 สรปุผลการศึกษา พบวา การตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ โดยภาพรวม  

พบวามีคะแนนเฉลี่ย ในระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.54) เมื่อพจิารณาระดับการตัดสินใจรายขอ พบวา  

การตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟงายข้ึน เพราะไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกบัผูรวม

รับชม มีคะแนนเฉลี่ย เปนอันดับหน่ึง ในระดับมาก (คาเฉลีย่ = 4.02) รองลงมาคือ การตัดสินใจซื้อ

เสื้อผาแฟช่ันสตรีผานการรบัชมทางเฟซบุกไลฟเพราะแมคาออนไลนมีความนาสนใจหรือมีความ 

ดึงดูดใจ มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.85) อันดับทีส่ามคือ การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรี

ออนไลน เพราะกจิกรรมสนุก ๆ ที่แมคาออนไลนจัดข้ึน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.55) อันดับ 

ที่สี่คือ การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ เพราะ ความเหมาะสมของสินคาและราคา  

มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.38) และอันดับหา คือ การตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีอยางเต็มใจ

จากการรบัชม ผานทางเฟซบุกไลฟ เพราะรูสึกพงึพอใจที่ไดพูดคุยตกลง ขอเสนอตาง ๆ กบัแมคา

ออนไลน มีคาเฉลี่ยระดับมาก (คาเฉลี่ย = 3.35)  
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 5.1.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

  สมมติฐานท่ี 1.1 ลักษณะประชากร ดานอายุที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุตางกันมกีาร

ตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 – 50 ป  

มีการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุ 16 – 20 ป, 

21 – 25 ป, 26 – 30 ป, 31 – 35 ป, 36 – 40 ป และ 41 – 45 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 

0.05 

    สมมติฐานท่ี 1.2 ลักษณะประชากร ดานการศึกษาที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

    สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีระดับการศึกษาตางกัน

มีการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกนั โดยผูตอบแบบสอบถามทีม่ีการศึกษา

ระดับปรญิญาตรี มกีารตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่

มีการศึกษาระดับตํ่ากวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 สมมติฐานท่ี 1.3 ลักษณะประชากร ดานรายไดที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่รีายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกัน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน ตํ่ากวา 15,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตาง

กับผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป และผูตอบแบบสอบถามที่มรีายได

เฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบั

ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001 – 45,000 บาท และ 45,001 – 55,000 บาท 

และผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001 – 35,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคา 

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001 – 45,000 

บาท, 45,001 – 55,000 บาท และ 55,001 บาท ข้ึนไป และผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 35,001 – 45,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบ

แบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป และ ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 45,001 – 55,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบ

แบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 55,001 บาท ข้ึนไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
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สมมติฐานท่ี 1.4 ลักษณะประชากร ดานอาชีพที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้

สินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่อีาชีพตางกัน มีการ

ตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต นักศึกษา มีการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผาน

เฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอาชีพพอบาน/ แมบาน และผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

อาชีพรับจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอาชีพนักเรียน/ นิสิต นักศึกษา, อาชีพประกอบธุรกจิสวนตัว, อาชีพพนักงาน/ 

ลูกจางบริษัทเอกชน, อาชีพพอบาน/ แมบาน, อาชีพขาราชการ และอาชีพอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 การเปดรบัสื่อที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่คีวามถ่ีในการรบัชมเฟซบุกไลฟ

ตางกัน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดย ผูตอบแบบสอบถามที่

รับชมเฟซบุกไลฟ 1 ครั้งตอสัปดาห มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบั

ผูตอบแบบสอบถามที่รบัชมเฟซบุกไลฟ 2-5 ครั้งตอสปัดาห, 6-9 ครั้งตอสปัดาห และ 10 ครั้งตอ

สัปดาห อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

สมมติฐานท่ี 3 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ มีการสื่อสารผาน

เฟซบุกไลฟ สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการปฏิสมัพันธ 

ดานความบันเทิง ดานความตอเน่ือง ดานคุณคาดานการบรกิาร และดานคุณคาดานอารมณ ที่ระดับ

นัยสําคัญ 0.05 

 

5.2 การอภิปรายผล 

จากผลการทดสอบสมมติฐานสามารถนํามาอภิปรายผลการศึกษา ตามสมมติฐาน ดังน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรที่ตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

1) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุตางกันมกีาร

ตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ 46 – 50 ป  

มีการตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกบัผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุ 16 – 20 ป, 
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21 – 25 ป, 26 – 30 ป, 31 – 35 ป, 36 – 40 ป,  41 – 45 ป ซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของ ธนัสถ 

เกษมไชยานันท (2544) ที่วา โดยทั่วไปบุคคลที่มีอายุมากจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจและทัศนคติตาง

จากบุคคลที่มีอายุนอยและบุคคลทีม่ีอายุนอยจะมีพฤติกรรม การตัดสินใจเปลี่ยนไปเมื่อตนเองมอีายุ

มากข้ึน นอกจากน้ียังสอดคลองกับงานวิจัยของ ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ที่ศึกษาเรือ่ง 

“แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลดาน อายุ ที่ตางกัน

สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน และ

สอดคลองกบังานวิจัยของ อมัพร แซโซว (2556) ที่ศึกษาเรือ่ง “พฤติกรรมการใช  Facebook  

และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคาผาน Facebook ของนักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา ลักษณะทางประชากร ไดแก อายุของนักศึกษามีความสัมพันธ

กับแนวโนมในการซื้อสินคาผาน Facebook  

2) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีระดับการศึกษา

ตางกันมีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบ

แบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาตํ่ากวาปรญิญาตรี ซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของแนวคิดของ 

Berelson และ Steiner (1964) ที่วา คนที่มีการศึกษาสงูจะมีความรูกวางขวางในหลาย ๆ เรื่องและ

สามารถเขาใจสารไดดีจึงสงผลใหคนทีม่ีระดับการศึกษาสูงจะมีทัศนคติและพฤติกรรมบางอยางตางกับ

คนที่มีการศึกษานอยกวา สอดคลองกับงานวิจัยของ ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ที่ศึกษาเรื่อง 

“แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและ

บริการของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนบุคคลดานระดับ

การศึกษาที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

แตกตางกัน  

3) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตางกัน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ

แตกตางกับผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 35,001 – 45,000 บาท และ 45,001 – 

55,000 บาท ซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา (2542) ที่วา รายไดจะเปนตัวช้ีการมี

หรือไมมีความสามารถในการจายสินคาของผูบริโภคซึง่ผูบริโภคที่มีอํานาจในการซื้อสูงมีแนวโนมที ่

จะตัดสินใจซื้อสินคาไดงายกวาผูทีม่ีอํานาจในการซือ้ตํ่า นอกจากน้ียังสอดคลองกบังานวิจัยของ ฤทัย 

เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ที่พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานรายได  ที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกตางกัน และสอดคลองกับงานวิจัยของ 
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อัมพร แซโซว (2556) ที่พบวา ผูที่มรีายไดมาก มีแนวโนมในการซื้อสินคาผาน Facebook จากการ

เปดรบัโฆษณาในรูปแบบตาง ๆ ทัง้จากเครอืขาย เพื่อน จากโฆษณาตรงบน Facebook และจากแฟน

เพจบน Facebook มากกวาผูที่มรีายไดนอย 

4) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอาชีพตางกัน มีการ

ตัดสินใจซือ้สินคาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพรับจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีาน

เฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบแบบสอบถามทีม่ีอาชีพนักเรียน/ นิสิต นักศึกษา ประกอบธุรกจิสวนตัว 

พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน พอบาน/ แมบาน ขาราชการ และอาชีพอื่น ๆ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ เสรี วงษมณฑา (2542) ที่วา ผูบริโภคที่มีอาชีพ 

(Occupation) ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกัน จะมีความตองการของสินคาและบรกิารที่แตกตางกัน และ

สอดคลองกบังานวิจัยของ ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ที่พบวา ปจจัยสวนบุคคลดานอาชีพที่

ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 2 การเปดรบัสื่อที่ตางกัน สงผลตอการตัดสนิใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีม่ีความถ่ีในการรบัชมเฟซบุกไลฟ

ตางกัน มีการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกัน โดยผูตอบแบบสอบถามทีร่ับชม

เฟซบุกไลฟ 1 ครั้งตอสัปดาห มกีารตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟแตกตางกับผูตอบ

แบบสอบถามที่รบัชมเฟซบุกไลฟ 2-5 ครั้งตอสัปดาห, 6-9 ครั้งตอสปัดาห และ 10 ครั้งตอสปัดาห 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ทั้งน้ีเน่ืองจาก การรบัชมเฟซบุกไลฟบอย ๆ จะคลายกับการ

ไดรับแรงกระตุน และแรงจูงใจในการกระทํา ผูชมจะเกิดการเอนเอียงและมีแนวโนมที่จะตัดสินใจซื้อ

สินคามากกวาบุคคลที่นาน ๆ ครั้งรับชม สอดคลองกับงานวิจัยของ ฤทัย เตชะบรูณเทพาภรณ (2554) 

ที่พบวา ความถ่ีในการเขาชมรานคาทางเฟซบุก สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน และยังสอดคลองกบังานวิจัยของ อัมพร แซโซว (2556) ที่พบวา 

ความถ่ีในการใช Facebook ระยะเวลาในการใช Facebook ชวงเวลาในการใช Facebook 

ประสบการณในการใช Facebook และสถานที่ใช Facebook มีความสัมพันธกบัแนวโนมในการซื้อ

สินคาผาน Facebook 

สมมติฐานท่ี 3 การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ ดานการ

ปฏิสัมพันธ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคลองกับแนวคิด

ของ Muntinga และคณะ (2011 อางใน จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร, 2560) ที่วา  



62 

การปฏิสมัพันธบนโลกสังคมออนไลนเปนรูปแบบของสื่อสังคมออนไลนเพื่อทีจ่ะเขาถึงลูกคาสราง

ความคิด ปฏิกิริยาโตตอบกลับและการพูดคุยถึงสินคาและตราสินคาได รวมถึงการแบงปนความรูสึก

เกี่ยวกับสินคาผานการสนทนาหรือแสดงความคิดเห็นผานสือ่สังคมออนไลน ซึง่ปจจบุันเปนเครือ่งมือ

สื่อสารทีส่ามารถกอใหเกิดปฏิสัมพันธหรือการพูดคุยระหวางแมคาและลูกคาไดโดยงายและสะดวก

รวดเร็วและสอดคลองกับงานวิจัยของ ระวิทย บญุสินสุข (2543) ที่พบวา ทิศทางการสื่อสารที่กอใหเกิด

ประโยชนในการบริหารงานทีม่ีประสิทธิภาพมากทีสุ่ด คือ การสื่อสารสองทางหรอืการสื่อสารแบบมี

ปฏิสัมพันธทีม่ีการเปดโอกาสใหทกุฝายไดพูด ไดแสดงความคิดเห็น ความรูสกึ และทัศนะตาง ๆ อยาง

เปดเผยเสรี สงเสรมิใหเกิดการสื่อสารระหวางกัน นอกจากน้ียังสอดคลองกบังานวิจัยของ Baur (2010) 

ที่ศึกษาเรื่อง “คุณคาตราเชิงสังคม: การวัดคุณคาตราในสื่อสังคม” พบวา ทวิตเตอร (Twitter) เปน

เพียงเครื่องมือที่ใหขอมลูทีร่วดเร็วและทันสมัย ในขณะที่เฟซบุก (Facebook) สามารถตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคไดเปนจํานวนมาก โดยการใหขอมูลผลติภัณฑและการใชสื่อเชิงโตตอบ ซึ่งสามารถ

กระตุนใหเกิดความสนใจในตราสินคาและนําไปสูการตัดสินใจซื้อสินคาผานสื่อสงัคมออนไลนได 

2) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ ดานความ

บันเทงิ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร สอดคลองกบัแนวคิดของ 

Chen และคณะ (2013) ที่กลาววา ความเพลิดเพลิน นาสนใจและดึงดูดใหอยากใชบริการหรือซื้อ

สินคา โดยการใชวีดีโอคลิป การตูน หรือภาพประกอบ ทัง้น้ีอาจกอใหผูบริโภครูสึกประทับใจและเกิด

ความภาคภูมิใจในผลิตภัณฑน้ัน ๆ นอกจากน้ี ยังหมายถึง การทีแ่มคาสามารถทําใหผูบริโภคเกิด

ความเพลิดเพลิน ต่ืนเตน และดึงดูดใหสนใจหรือตองการใชบริการ ซึ่งรูปแบบอาจเปนการนําขอมูล

เชิงผสมผสานที่เปนภาพและเสียงที่ทําใหลูกคาอาน ชม หรอืรับฟงแลวรูสึกสนุกสนานเพลิดเพลิน  

ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร (2560) ที่ศึกษาเรื่อง  

“การตัดสินใจซือ้สินคาผานชองทางการถายทอดสดเฟซบุกไลฟ (Facebook Live)” พบวา  

ปจจัยการตลาดผานสื่อสังคมออนไลน ดานความบนัเทงิผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทาง 

การถายทอดสดเฟซบุกไลฟของผูบริโภคออนไลน และสอดคลองกบัผลการศึกษาของ เกวรนิทร 

ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ที่ศึกษาเรื่อง “การยอมรับเทคโนโลยี และพฤติกรรม

ผูบริโภคทางออนไลนที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกสของคนที่อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร” ที่พบวา การยอมรบัเทคโนโลยีดานการนํามาใชงานจรงิ สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

หนังสืออิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด รองลงมา คือ พฤติกรรมผูบริโภค

ออนไลนดานทัศนคติที่มีตอสื่อออนไลน การยอมรบัเทคโนโลยีดานความงายในการใชงาน พฤติกรรม

ผูบริโภคออนไลน ดานความบันเทิงทางออนไลน ดานการรบัรูทางออนไลน และการยอมรับเทคโนโลยี

ดานความต้ังใจที่จะใช ตามลําดับ  
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3) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ ดานความ

ตอเน่ือง สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจากการสื่อสาร

เน้ือหาหรือขอมูลที่เกี่ยวกบัสินคาหรอืบริการที่มีความเช่ือมโยงตอเน่ืองกัน ในขณะที่ผูบริโภคชมการ

ถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟ ผูบริโภคจะรับรูถึงความตอเน่ืองของเน้ือหาต้ังแตตนจนจบ ทําใหสามารถ

ตัดสินใจซือ้เสื้อผาแฟช่ันสตรีทีจ่ัดจําหนายผานสื่อออนไลน เชน การจัดประมลูขายสินคา เปนตน  

ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Hoffman และ Novak (1996 อางใน Richard & Chebat, 2016)  

ที่กลาววา ความตอเน่ืองเปนการจัดวางเน้ือหาของสือ่อิเล็กทรอนิกสทีม่คีวามเช่ือมโยงตอเน่ืองกัน 

และไมสบัสนทิศทางในประเด็นเรื่องที่นําเสนอ รวมทัง้เน้ือเรือ่งหรือสือ่ที่นําเสนอทําใหเกิดอรรถรส

และสุนทรียภาพจนผูชมหรือผูฟงไมสามารถละสายตาจากการรับชม สอดคลองกบังานวิจัยของ 

Richard และ Chebat (2016) ศึกษาเรื่อง “แบบจําลองพฤติกรรมของผูบริโภคออนไลน: ชวงกอน

การเกิดอารมณและอิทธิพลสงผานของความตองการการจดจํา (Need for Cognition: NFC) และ

การกระตุนระดับสงู (Optimal Stimulation Level: OSL)” โดยแบบจําลองของพฤติกรรมผูบริโภค

ออนไลนประกอบดวย การรบัรูทางออนไลน (Online Cognitions), อารมณทางออนไลน (Online 

Emotions) ความบันเทงิทางออนไลน (Online Entertainment) ความตอเน่ือง (Flow) ทัศนคติที่มี

ตอสื่อออนไลน (Online Attitudes) และความต้ังใจซือ้ (Purchase Intentions) ผลการศึกษาสรุปวา 

ในการเย่ียมชมออนไลนผานเว็บไซตตัวแปรดานอารมณมีอทิธิพลมากทีสุ่ด รองลงมา คือ ความตอ 

เน่ืองเน้ือหาในเว็บไซต ความบันเทงิ ทัศนคติและการรบัรู ตามลําดับ  

4) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟดานคุณคาดาน

การบริการ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้น้ีเน่ืองจากการ

ถายทอดสดผานเฟซบุกไลฟทีแ่มคาขายเสื้อผาแฟช่ันสตรอีอนไลนนําเสนอสินคาและบริการตรงตาม

ความตองการของผูบริโภค มีการใหบริการอยางมีคุณภาพ จดัสงสินคาไดตรงเวลา สินคาที่ลกูคาไดรับ

ตรงกบัที่นําเสนอขายผานเฟซบุกไลฟ สอดคลองกบัแนวคิดของ Carlson และคณะ (2015) ที่กลาววา 

คุณคาดานการบริการ เปนสิ่งที่สงมอบใหกบัผูบรโิภค โดยการสรางคุณคาในการบริการน้ันตองเกิด

จากกระบวนการทํางานที่มีประสิทธิภาพทีส่ามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดเพื่อให

ผูบริโภคพึงพอใจ ซึ่งหากผูบรโิภคสามารถรับรูคุณคาของการบริการที่เกิดข้ึนแลว ยอมสงผลให

ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจในการไดรับบรกิารหรือกลาวไดวาคุณคาการบริการน้ันมีความสมัพันธกับ

ความพึงพอใจของผูบริโภค แลวจะนําพามาซึง่การใชบริการซ้ําของผูบรโิภคตอไป หากการบริการน้ัน

สามารถตอบสนองความตองการและความคาดหวังของผูบรโิภคได นอกจากน้ียังสอดคลองกบังาน 

วิจัยของ รัศมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา ฐานิตธนกร (2559) ที่ไดศึกษาเรื่อง “การรบัรูคุณคาของ

ชองทางออนไลนและสังคมพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสทีส่งผลตอความต้ังใจซื้อซ้ําในเว็บไซตที่ใหบริการ

รวมกลุมซื้อออนไลน” ผลการศึกษาพบวา การรับรูคุณคาของชองทางออนไลน ดานการบริการ  
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ดานอารมณ ดานการบรูณาการตราสินคา ดานความสะดวกสบาย ดานความไววางใจ และดานการจัด

อันดับและความคิดเห็นจากประสบการณสงผลตอความต้ังใจซื้อซ้ําในเว็บไซตที่ใหบริการรวมกลุมซื้อ

ออนไลนของผูบริโภค  

5) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟดานคุณคาดาน

อารมณ สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเน่ืองจาก ผูบริโภค

จะมีความสนใจ ความสุข ความต่ืนเตน จากการนําเสนอสินคาผานเฟซบุกไลฟ ซึ่งถือวาเปนการให

ขอมูลออนไลนแบบเรียลไทม ซึ่งสอดคลองกับรายงานของ รศัมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา  

ฐานิตธนกร (2559) รายงานวา ผูบริโภคจะประเมินประสบการณการใชงานโดยรวม (Holistic)  

จากความรูสึกภายใน (Self) และสิง่แวดลอมภายนอก ซึง่อารมณที่บงบอกถึงความต่ืนเตนผนวกกับ

ความรื่นรมย (Exciting - Pleasant Feelings) จะสงผลตอความพึงพอใจมากกวาอารมณผอนคลาย

ผนวกกับความรื่นรมย (Relaxing - Pleasant Feelings) นอกจากน้ี ผูบรโิภคสามารถคนหาสินคา

หรือบรกิารที่ตองการในรานคาออนไลนที่ผูบรโิภคมีความช่ืนชอบ ซึ่งนําเสนอสินคาที่มีเอกลักษณหรือ

แตกตางจากรานคาอื่น ๆ และตรงกับความตองการของผูบรโิภค สอดคลองกบังานวิจัยของ Phillips  

และ Baumgartner (2002 อางใน Richard & Chebat, 2016) ที่ศึกษาเกี่ยวกับการใชอารมณ  

ซึ่งเนนการตอบสนองทางอารมณของผูบรโิภคตอโฆษณา และบทบาทของอารมณดานความพงึพอใจ

ของผูบริโภค และสอดคลองกับงานวิจัยของ Hudson และคณะ (2015) ไดศึกษาวิจัยเกี่ยวกับอทิธิพล

ของสื่อทางสังคมตอการรบัรูทางอารมณทีม่ีความสัมพันธในตราสินคา คุณคาที่รับรูดานคุณภาพสง

ผลกระทบตอการบอกตอ ผลการวิจัยพบวา (1) คุณคาที่รบัรูดานอารมณมีอิทธิพลทางบวกตอความไว

เน้ือเช่ือใจ (2) คุณคาที่รับรูดานอารมณมอีิทธิพลทางบวกตอความพึงพอใจ (3) คุณคาที่รบัรูดาน

คุณภาพมีอิทธิพลทางบวกตอความพึงพอใจ (4) ความพึงพอใจมีอิทธิพลทางบวกตอการบอกตอ 

 

5.3 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งนี ้

1) จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางรับชมและซื้อสินคาผานเฟซบุกไลฟ จะเปนกลุม

ตัวอยางที่มีอายุ 26 – 30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 25,000 บาท แสดงใหเห็นวาผูบริโภคในกลุมน้ี จะนิยมซือ้สินคาผาน

เฟซบุกไลฟ ดังน้ัน ฝายธุรกิจที่เกี่ยวของ ควรสรางสือ่ประชาสัมพันธ หรือรปูแบบการสื่อสารใหตรงกับ

ลักษณะของลูกคาในกลุมน้ี  

2) จากการศึกษา พบวา ความถ่ีในการรับชม เฟซบุกไลฟสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยเฉพาะกลุมลูกคาทีร่บัชม 2-5 ครั้งตอสปัดาห จะมสีถิติการซือ้

สินคา มากกวากลุมลูกคาที่รบัชม 1 ครั้งตอสปัดาห ดังน้ัน ฝายธุรกิจทีเ่กี่ยวของสามารถนําผล
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การศึกษาไปประยุกตใชโดยการเพิม่จํานวนหรือชองทางการนําเสนอ เพื่อใหผูบริโภคไดรับชมบอย

มากข้ึน เพื่อเปนการสรางแรงกระตุนและแรงจูงใจใหกบัผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาได 

3) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ ดานการปฏิสัมพันธ 

สงผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ี การปฏิสมัพันธกับลูกคา  

ถือเปนการสรางความไววางใจ ความเช่ือใจ ความนาเช่ือ ถือ รวมถึงการสรางทัศนคติในเชิงบวกให

เกิดข้ึนในใจของลูกคา ดังน้ัน ฝายธุรกจิทีเ่กี่ยวของ สามารถนําผลการศึกษาไปประยุกตใชโดยการ

เลือกสื่อสารผานการนําเสนอขอมลูเพื่อสรางความนาเช่ือถือ ความเช่ือมั่นและความไววางใจใหกับ

ผูบริโภค รวมถึงการสํารวจขอมลูรปูแบบที่ผูบรโิภคพึงพอใจและช่ืนชอบในการนําเสนอควรตองเลือก

นําเสนอขอมูลในสวนที่สอดคลองกับความตองการ เพือ่ชักจงูใหเกิดการซื้อสินคา 

4) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา การสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ ดานความบันเทิงสงผล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบรโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ทั้งน้ีการสรางเน้ือหาความบันเทงิของ

รานคาในขณะการถายทอดสดผานทางเฟซบุกไลฟจะเปนการดึงดูดความสนใจของผูบริโภค ทั้งน้ียัง

ชวยสรางความเช่ือมั่นกอเปนการเกิดสรางความไววางใจในการซื้อสินคาได การสรางเน้ือหาใหมีความ

บันเทงิตองมุงเนนใหผูบรโิภคเกิดอารมณรวมหรืออาจะมีการจัดกจิกรรมขณะที่มีการถายทอดสดให

นอกเหนือจากการสนทนาผานการถายทอดสด ชวยเพิ่มหรอืกระตุนความอยากซื้อของผูบริโภค 

5) จากการศึกษา พบวา การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ ดานคุณคาการบริการสงผลตอการ

ตัดสินใจซือ้สินคาของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร ทั้งน้ี คุณภาพการบริการ ถือเปนหัวใจสําคัญ 

ในการตัดสินใจซื้อสินคาของลกูคาผานชองทางเฟซบุกไลฟ การสนทนา การเอื้ออํานวย การใหขอมูล 

พรอมทั้งนอมรบัคําติชมจากลูกคาถือเปนการเพิ่มคุณภาพบริการ และสรางความมั่นใจของลูกคาถึง

การบริการที่ดีของรานคาได นอกจากน้ีขณะที่มกีารถายทอดสด การนําเสนอขอมลูตองมีการเตรียม 

พรอมและรูลึกรูจริงตอสินคาของเรา เพื่ออํานวยความสะดวกตอลูกคา เมือ่มีความตองการของใจใน

สินคา ทั้งน้ีการบรกิารถือเปนดานประตูสําคัญในการที่จะเช้ือเชิญลกูคาใหกลับมาซื้อสินคา ทั้งน้ีรานคา

ที่มีการเฟซบุกไลฟควรคํานึงถึงปจจัยน้ีเปนสําคัญ เพื่อการเจริญตอของธุรกิจตอไปภายในอนาคต 

 

5.4 ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป  

 1) การศึกษาครั้งตอไปสามารถทําการศึกษาเพิ่มเติมเพื่อใหทราบถึงรปูแบบของแรงจูงใจ ปจจัย

ทางการตลาด และการตัดสินใจซื้อจากกลุมผูบริโภคที่แตกตางกนไดอยางชัดเจนมากข้ึนและจะเปน

ประโยชนในการทําความเขาใจในกลุมเปาหมายสําหรับแมคาตอไป  
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 2) ควรทําการศึกษาในรายละเอยีดของวิธีการสื่อสารทีล่ึกมากข้ึน เชน สีของสื่อนําเสนอกิจกรรม

บนเฟซบุกที่สรางความสนใจของรางวัลที่ดึงดูดผูบริโภค เปนตน เพื่อใหการทําการตลาดผานทางเฟซบุก

สามารถสรางความประทับใจใหกับผูบริโภค และสงผลตอเน่ืองถึงการซื้อสินคาและบริการจากผูบรโิภค

ตอไป 

 3) ควรมีการขยายพื้นที่ในการทําการวิจัยการขายสินคาผานเฟซบุกไลฟ เพื่อใหไดกลุมเปาหมาย

ที่กวางข้ึน เพราะปจจุบันความเจริญของสวนภูมิภาคอื่น ๆ ไดมีการพฒันารปูแบบการใชชีวิตที่คลาย ๆ 

กับพื้นที่ในเขตกรงุเทพมหานคร อาทิ จังหวัดเชียงใหม ขอนแกน เปนตน 

 4) ควรศึกษาถึงปญหาและความตองการของกลุมลูกคา โดยการวิจัยเชิงคุณภาพ เพราะสามารถ

รับฟงและวิเคราะหผลความตองการของลูกคาไดโดยตรงและสามารถนําไปพัฒนาปรบัปรุงรูปแบบการ

สื่อสารใหตรงกบัความตองการของลูกคามากข้ึน 



67 

 

บรรณานุกรม 

 

กัลยา วานิชยบัญชา. (2554). การวิเคราะหสถิติ: สถิติสําหรบัการบรหิารและวิจัย (พมิพครัง้ที่ 13).

กรุงเทพฯ: ภาควิชาสถิติ คณะพาณิชยศาสตร และการบญัชี จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

เกวรินทร ละเอียดดีนันท และนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). การยอมรับเทคโนโลยีและพฤติกรรม

ผูบริโภคทางออนไลนที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร. ใน การประชุมวิชาการนําเสนอผลงานวิจยัระดับบัณฑิตศึกษา ครั้งที่ 12. 

กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร. 

ใครก็ถายทอดสดได Facebook เริ่มเปดฟเจอร Live-Streaming Video ใหทุกคน. (2559). ผูจัดการ

ออนไลน. สืบคนจาก http://www.manager.co.th/Cyberbiz/viewNews.aspx?NewsID  

=9580000134163. 

Cisco. (2558). Cisco เผยพยากรณสถิติการใชงานอินเตอรเน็ตในอีก 4 ปขางหนา. สบืคนจาก 

https://goo.gl/TRB2RA. 

จิดาภา ทัดหอม และนิตนา ฐานิตธนกร. (2560). การตลาดผานสงัคมออนไลน ความไววางใจและ

คุณภาพของระบบสารสนเทศที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานชองทางการถายทอดสด

เฟซบุกไลฟ (Facebook Live) ของผูบริโภคออนไลนในกรงุเทพมหานคร. ใน การประชุม

วิชาการระดับชาติสหวิทยาการเอเชียอาคเนย 2560 ครั้งที่ 4. นนทบุร:ี โรงแรมริชมอนด 

สไตลิส คอนเวนช่ัน. 

ใชเฟซบุก รุกตลาดชวงเทศกาลสงกรานต. (2560). มติชนออนไลน. สืบคนจาก

https://www.matichon.co.th/news/501597. 

Techsauce. (2560). เผยพฤติกรรมผูบริโภค E-commerce ครึ่งแรกป 2559. สืบคนจาก 

https://techsauce.co/country/thailand/priceza-ecommerce-consumer-

behavior-statistic-2016/. 

Thai SME Research. (2557). พฤติกรรมการซื้อสินคาออนไลนของผูหญงิ. สืบคนจาก 

http://www.thaismeresearch.com/asian-women-online-shopping/. 

ธนพงศ กําเหนิดชูตระกลู และนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). ปจจัยการบอกตอ การจัดอันดับและการ

วิจารณสินคา คุณภาพของขอมูลและการบริการที่มีอทิธิพลตอความสําเรจ็ของผูประกอบการ

ขายเสื้อผาแฟช่ันผานทางสงัคมออนไลนพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส (S-commerce) ในเขต

กรุงเทพมหานคร. ใน การประชุมวิชาการระดับชาติสหวิทยาการเอเชียอาคเนย 2559 ครั้งที่ 3. 

นนทบุร:ี โรงแรมริชมอนด สไตลสิ คอนเวนช่ัน. 

 



68 

 

ธันยา ศิริลาภพานิช และนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). ความพึงพอใจ ความเพลิดเพลิน สิง่เรา และการ

ยอมรบัเทคโนโลยีมีผลตอความต้ังใจในการใชสื่อสังคมออนไลนอยางตอเน่ืองของผูบรโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร. ใน การประชุมวิชาการระดับชาติปญญาภิวัฒน ครั้งที่ 6. นนทบุร:ี 

สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน. 

ธนัสถ เกษมไชยานันท. (2544). ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการใชเว็บไซต (Web Site) ของผูใช

อินเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, 

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

เบญจวรรณ แจมจํารุญ และนิตนา ฐานิตธนกร. (2558). ปจจัยบรรยากาศในการสื่อสารภายใน

องคกร กระบวนการในการสื่อสาร และสื่อสังคมออนไลนมีผลตอประสิทธิภาพในการสื่อสาร

ภายในองคกรของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร. ใน การประชุมวิชาการ

บัณฑิตศึกษาระดับชาติและนานาชาติครั้งที ่5. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยศิลปากร. 

พิบูล ทปีะปาล. (2549). การบรหิารการตลาด ยุคใหมในศตวรรษที่ 21. กรุงเทพฯ: อมรการพิมพ. 

Facebook Live การตลาดแบบถายทอดสด. (2560). ประชาชาติธุรกิจออนไลน. สืบคนจาก 

https://www.prachachat.net/news_detail.php?newsid=1484213139. 

Marketinginblack. (2560). การตลาดเทรนดใหม ตองใช Facebook Live. สืบคนจาก 

http://www.marketinginblack.net/digital-marketing/fb/facebook-live/. 

ระวิทย บุญสินสุข. (2543). การศึกษาการสื่อสารเพื่อการดําเนินงานภายในของบรรษัทเงินทุน

อุตสาหกรรม แหงประเทศไทย. วิทยานิพนธปริญญามหาบณัฑิต, มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

รัศมาวรรณ ละมัยเกศ และนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). การรับรูคุณคาของชองทางออนไลนและ

สังคมพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่สงผลตอความต้ังใจซื้อซ้ําในเว็บไซตที่ใหบรกิารรวมกลุมซื้อ

ออนไลนของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร. ใน การประชุมวิชาการระดับชาติปญญา

ภิวัฒน ครั้งที่ 6. นนทบุร:ี สถาบันการจัดการปญญาภิวัฒน. 

รุงโรจน ศิริพรมงคล และอรนุช เลิศสุวรรณกิจ. (2554). การตลาด 2.1 ประยุกตโซเชียลมเีดีย 

อยางไรใหตรงกบังาน. กรุงเทพฯ: จูปตัส. 

ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ. (2554). แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ที่มี

ผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร. การคนควา

อิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

Ladyissue. (2560). 7 รานเสื้อผาออนไลน ที่คนกดไลคหลกัลาน. สบืคนจาก 

http://www.ladyissue.com/10049. 

วนิษา แกวสุข. (2558). การศึกษาการสื่อสารบนเครอืขายสงัคมออนไลนกับการบริจาคกรณีศึกษา 

มูลนิธิเพื่อสุนัขยากไรป 2557. การคนควาอิสระปรญิญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรงุเทพ. 



69 

 

วิชิต อูอน. (2550). การวิจัยและการสบืคนขอมูลทางธุรกจิ. กรุงเทพฯ: พรินทแอทม.ี 

วีณา สุวรรณนาบูรณ และนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). คุณลักษณะสวนบุคคล การสนับสนุนทางสงัคม 

คุณภาพการใหบริการอิเล็กทรอนิกส และสื่อกลางดานสารสนเทศของบุคคลทีส่ามทีม่ีผลตอ

ความต้ังใจซื้อสินคาผานเฟซบุก (F-commerce) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร. ใน 

การประชุมวิชาการระดับชาติปญญาภิวัฒน ครั้งที่ 6. นนทบรุ:ี สถาบันการจัดการ 

ปญญาภิวัฒน. 

ศิริวรรณ เสรรีัตน. (2538). พฤติกรรมผูบริโภค ฉบับพื้นฐาน. กรุงเทพฯ: พฒันศึกษา. 

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท. (2546). การบรหิาร 

การตลาดยุคใหม. กรงุเทพฯ: ธีระฟลม และไซเทก็ซ. 

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปรญิ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน. (2552). พฤติกรรมผูบริโภค. กรงุเทพฯ:  

วิสิทธิพัฒนา.  

สุทธิชัย เกศยานนท และนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). การนําเสนอตัวตนตอสังคม การมปีฏิสมัพันธ

แบบกึ่งมีสวนรวมทางสังคม ประสบการณที่ดี และการสื่อสารระหวางผูบรโิภคกับผูบรโิภคมี

ผลตอการตัดสินใจซือ้สินคาและบริการในสื่อสังคมออนไลนของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร. 

ใน การประชุมวิชาการระดับชาติ ครั้งที่ 6 ประจําป 2016 เศรษฐกิจดิจิทลัในบรบิทของ

วิสาหกจิเริ่มตน. กรงุเทพฯ: มหาวิทยาลัยสยาม.   

สุทามาศ จันทรถาวร. (2556). ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสนใจเลือกซื้อสินคา

บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, 

มหาวิทยาลัยรังสิต. 

สุรพงษ โสธนะเสถียร. (2533). การสือ่สารกับสังคม. กรงุเทพฯ: จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

เสรี วงษมณฑา. (2542). กลยุทธการตลาด การวางแผนการตลาด. กรุงเทพฯ: ธีระฟลม และไซเท็กซ. 

สํานักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน). (2558). รายงานผลการสํารวจ

พฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทย ป 2558 (Thailand Internet User Profile 

2015). สืบคนจาก https://www.etda.or.th/documents-for-download.html. 

สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน). (2559). ประเทศไทยกาวสูผูนํา 

ดานอีคอมเมริซของภูมิภาค ETDA คาดการณป 59 โตถึง 12.4%. สืบคนจาก  

https://www.etda.or.th/content/value-of-e-commerce-survey-2016.html. 

อัพเดทตัวเลขผูใช Internet และ Social Media ในไทย. (2559). Marketing Oops. สืบคนจาก 

https://www.marketingoops.com/reports/research/thai-digital-in-2016/. 

 



70 

 

อัมพร แซโซว. (2556). พฤติกรรมการใช Facebook และพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้สินคาผาน 

Facebook ของ นักศึกษามหาวิทยาลัยเอกชน ในเขตกรงุเทพมหานคร. สบืคนจาก 

http://www.research-system.siam.edu/2013-12-20-03-59-31/2013-12-20-04-08-

38/354-2013-12-20-05-58-62. 

อาริยา ลีลารัศม ีและนิตนา ฐานิตธนกร. (2559). องคประกอบของเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

และความไวใจในการซื้อสินคาทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาแบรนดเนมผานเว็บไซตพาณิชย

อิเลก็ทรอนิกสของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร. ใน การประชุมวิชาการระดับชาติสห

วิทยาการเอเชียอาคเนย 2559 ครั้งที่ 3. นนทบุร:ี โรงแรมรชิมอนด สไตลิส คอนเวนช่ัน. 

อุราเพญ็ ย้ิมประเสริฐ. (2556). S-COMMERCE: อนาคตของพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสบน 

เครือขายสงัคมออนไลน. วารสารปญญาภิวัฒน, 5(1), 147-158. 

10 วิธีใช Facebook Live โปรโมทแบรนด. (2559). Marketing Oops. สืบคนจาก  

 https://www. marketingoops.com/media-ads/social-media/10-ways-to-use-

facebook-live-for-your-small-business/. 

Barnes, N. G., & Fellow, S. (2008). Exploring the link between customer care and 

brandreputation in the age of social media. The Society for New 

Communications Research. 

Baur, D. (2010). Social brand value: Measuring brand equity in social media. 

Master’s thesis, University of Fribourg, Switzerland. 

Carlson, J., O’Cass, A., & Ahrholdt, D. (2015). Assessing customers’ perceived value of 

the online channel of multichannel retailers: A two country examination. 

Journal of Retailing and Consumer Services, 27, 90-102. 

Chen, J. V., Rungruengsamrit, D., Rajkuma, T., & Yen, D. C. (2013). Success of 

electronic commerce Web sites: A comparative study in two countries. 

Information & Management, 50, 344–355. 

DeMers, J. (2015). Live streaming is coming to Facebook: What you need to know. 

Retrieved from https://www.forbes.com/sites/jaysondemers/2015/12/14/live-

streaming-is-coming-to-facebook-what-you-need-to-know/#24bfdd8678d. 

Goodhue, D. L., & Thompson, R. L. (2015). Task-technology fit and individual-

performance. MIS Quarterly, 19, 213–236.  

Hausman, A. V., & Siekpe, J. S. (2009). The effect of web interface features on consumer 

online purchase intentions. Journal of Business Research, 62(1), 5–13. 



71 

 

Hudson, S., Roth, M. S., Madden, T. J., & Hudsonc, R. (2015). The effects of social media 

on emotions, brand relationship quality, and word of mouth: An empirical 

study of music festival attendees. Tourism Management, 47(4), 68–76. 

Internet World Stats. (2015). World internet users and 2015 population stats. 

Retrieved from http://www.internetworldstats.com /stats.htm. 

Leung, X. Y. & Baloglu, S. (2015). Hotel Facebook marketing: An integrated model. 

Worldwide Hospitality and Tourism Themes, 7(3), 266-282. 

Mehrabian, M., & Russell, Z. (1974). Understanding mobile Internet continuance usage 

from the per-spectives of UTAUT and flow. Information Development, 27, 

207–218. 

Munodawafa, D. (2008). Communication: Concepts practice and challenges. Health 

Educ Res, 23(3), 369-370. 

Nichols, H., & Fyfe, S. (2014). Understanding and improving communication processes 

in an increasingly multicultural aged care workforce. Retrieved from 

http://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S0890406515000031. 

Richard, M. O., & Chebat, J. C. (2016). Modeling online consumer behavior: Preeminence 

of emotions and moderating influences of need for cognitionand optimal 

stimulation level. Journal of Business Research, 69, 541–553. 

Shen, J. (2012). Social comparison, social presence, and enjoyment in 

the acceptance of social shopping websites. Journal of Electronic Commerce 

Research, 13(3), 198-212. 

Su, C. C., & Chan, N. K. (2017). Predicting social capital on Facebook: The implications 

of use intensity, perceived content desirability, and Facebook enabled 

communication practices. Computers in Human Behavior, 72, 259-268. 

Yamane, T. (1967). Statistics: An introductory analysis (2nd ed.). New York: Harper & Row. 

Zocialinc. (2015). Thailand social media growth in AEC 2015. Retrieved from 

http://www .zocialinc.com/blog/facebook_population_2015/. 

 

 

 

 



72 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



73 

 

   แบบสอบถาม 

เรื่อง การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live Communication) ของแมคาออนไลนขาย

เสื้อผาแฟชั่นสตรีท่ีมีผลตอการตัดสนิใจซื้อสินคาของผูบรโิภค 

 

แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live 

Communication) ของแมคาออนไลน ขายเสือ้ผาแฟช่ันสตรีที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานครโดยแบบสอบถามมทีั้งหมด 3 สวนดังน้ี 

สวนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมลูทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการสือ่สารผานเฟซบุกไลฟ 

สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 

 

โปรดพจิารณาและตอบแบบสอบถามโดยทําเครื่องหมาย  ลงในขอที่ตรงกับความเปนจริง 

และความคิดเห็นของทานมากที่สุด ทัง้น้ีเพือ่ความสมบูรณและความถูกตองของงานวิจัย โดยผูวิจัยถือ 

วาคําตอบของทานเปนขอมลูอันมีคาย่ิงและจะสงวนไวเปนความลับ โดยจะนําเสนอในภาพรวม 

สําหรับการวิจัยครัง้น้ีเทาน้ัน 

 

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (เฉพาะผูหญิง ท่ีเคยซื้อเสื้อผา

แฟชั่นสตรีจากการรับชมการถายทอดสดทางเฟสบุค Facebook Live Communication) 

คําช้ีแจงโปรดใสเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกบัความคิดเห็นของทานมากทีสุ่ด 

 

1. ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

1.1 ทานอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครใชหรือไม 

 ใช     ไมใช 

1.2 อายุ 

 1) 16 – 20 ป   2) 21 – 25 ป 

 3) 26 – 30 ป   4) 31 – 35 ป 

 5) 36 – 40 ป   6) 41 – 45 ป 

 7) 46 – 50 ป   8) 51 ป ข้ึนไป 
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1.3 ระดับการศึกษา 

  1) ตํ่ากวาปริญญาตร ี   2) ปริญญาตร ี  

  3) สูงกวาปริญญาตร ี

 1.4 อาชีพ 

  1) นักเรียน/ นิสิต นักศึกษา   2) ประกอบธุรกิจสวนตัว  

 3) พนักงาน/ ลูกจางบริษัทเอกชน  4) พนักงานรฐัวิสาหกิจ  

 5) พอบาน/ แมบาน    6) ขาราชการ 

 7) รับจางทั่วไป/ ผูใชแรงงาน   8) อื่น ๆ (โปรดระบ ุ  ) 

 1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  1) ตํ่ากวา 15,000 บาท   2) 15,001 – 25,000 บาท 

  3) 25,001 – 35,000 บาท   4) 35,001 – 45,000 บาท 

  5) 45,001 – 55,000 บาท   6) 55,001 บาท ข้ึนไป 

1.6 ทานเขาชมการขายเสื้อผาสตรผีานทางเฟซบุกไลฟ(Facebook Live) กี่ครั้งตอสัปดาห 

 1) 1 ครั้งตอสัปดาห    2) 2-5 ครั้งตอสปัดาห 

 3) 6-9 ครั้งตอสปัดาห    4) 10 ครั้งตอสัปดาห 

1.7 ทานซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานการรับชมผานทางเฟซบุกไลฟ (Facebook Live) กี่ครั้งตอ

สัปดาห 

 1) 1-5 ครั้งตอสปัดาห   2) 6-10 ครั้งตอสปัดาห 

 3) 11-15 ครั้งตอสปัดาห     4) มากกวา 15 ครั้งตอสัปดาห 
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สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live Communication) 

ของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟชั่นสตรท่ีีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของผูบริโภคใน เขต

กรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจงโปรดใสเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกบัความคิดเห็นของทานมากทีสุ่ด 

 

การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน  

ขายเสื้อผาแฟชั่นสตร ี

มาก 

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน 

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย 

ท่ีสุด 

(1) 

การมีปฏิสัมพันธ       

1. ทานสามารถแสดงความรูสึกรวมกับแมคาออนไลน

และ ผูชมทานอื่น ๆ ในขณะที่มกีารขายเสื้อผาแฟช่ันสตรี

ผานการถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟ 

     

2. ทานสามารถรวมสนทนาอยางไมเปนทางการ (มีการ

พูดเลน) กับแมคาออนไลนและผูรวมรับชมการ

ถายทอดสดทางเฟซบุกไลฟ 

     

3. การโตตอบกันไดตลอดเวลาระหวาง แมคาออนไลน 

และผูรวมรบัชมทานอื่น ๆ ทําใหทานสามารถแสดง 

ความคิดเห็นใน ดานตาง ๆ เชน ความช่ืนชอบสินคา  

การตอรองราคา การจองสินคา เปนตน 

     

4. ทานสามารถพูดคุยโตตอบไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 

กับแมคาออนไลนผานทางเฟซบุกไลฟ 
     

ความบันเทิง       

5. ทานรูสึกเพลิดเพลินกบัการชมเฟซบุกไลฟของแมคา 

ออนไลน ในการขายเสื้อผาแฟช่ันสตร ี
     

6. การขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟมเีน้ือหาที่นา 

สนใจจนสามารถทําใหทานรบัชมการถายทอดสดจนจบ 
     

7. ทานรูสึกสนุกสนานผานกิจกรรมตาง ๆ เชน การ

ประมูลสินคา การลองเสื้อผาของแมคาออนไลน เปนตน 
     

8. ทานรวมสนุกกับโปรโมช่ันที่แมคาออนไลนจัดข้ึน เชน 

การกดไลค กดแชร เพื่อแลกรับของรางวัล เปนตน 
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การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน  

ขายเสื้อผาแฟชั่นสตร ี

มาก 

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน 

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย 

ท่ีสุด 

(1) 

ความตอเนื่อง      

9. ทานสนใจชมการขายเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 

เพราะแมคาออนไลนมกีารนําเสนอขายเสื้อผาแฟช่ันสตรี 

อยางตอเน่ือง กลาวคือ ขายเสื้อผาตัวที่ 1 และ

ดําเนินการ ขายเสื้อผาตัวตอๆไปอยางรวดเร็ว จนสิ้นสุด

การถายทดสด 

     

10. กิจกรรมตาง ๆ ที่แมคาออนไลนจัดทําข้ึน เชน  

การรวม ประมลูสินคา การจัดโปรโมช่ัน การแลกเปลี่ยน

ความคิดเห็น เกี่ยวกับสินคา เปนตน ทําใหทานต้ังใจ

รับชมการ ขายเสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟมากข้ึน 

     

11. ทานมีการตอบสนองตอกจิกรรมตาง ๆ ที่แมคา

ออนไลน จัดทําข้ึน เชน การรวมประมลูสินคา  

การกดไลค กดแชร เพื่อแลกรับของรางวัล  

การสัง่จองสิ้นคา เปนตน 

     

12. ทานอยากติดตามการนําเสนอขายสินคาเสือ้ผา

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟจนจบ เพราะกิจกรรมที่แมคา 

ออนไลนสรางข้ึนมีความนาทาทายใหทาน และผูชม 

เฟซบุกไลฟทานอื่น ๆ ไดแขงขันรวมกัน 

     

คุณคาดานการบริการ      

13. แมคาออนไลนตอบสนองทนัที เมื่อผูชมมีคําถาม

เกี่ยวกับเสื้อผาแฟช่ันสตรีที่นําเสนอขายผานเฟซบุกไลฟ 
     

14. แมคาออนไลนมีการใหคําแนะนําเกี่ยวกบัการเลอืก 

เสื้อผาแฟช่ันสตรีใหเหมาะสมกับบุคลิกภาพชองผูชม  
     

15. แมคาออนไลนมีการจัดสงสินคาใหกับทานอยาง

รวดเร็วและตรงเวลา 
     

16. เมื่อทานสัง่ซื้อสินคาจากการรับชมผานเฟซบุกไลฟ 

แมคาออนไลนมีการจัดสงสินคาตรงตามคําสั่งซื้อ 
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การสื่อสารผานเฟซบุกไลฟของแมคาออนไลน  

ขายเสื้อผาแฟชั่นสตร ี

มาก 

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน 

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย 

ท่ีสุด 

(1) 

คุณคาดานอารมณ      

17. ทานรูสึกมีความสุขเมื่อไดรับชมการนําเสนอขาย

เสื้อผาแฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 
     

18. ทานรูสึกต่ืนเตนเมือ่ไดรับชมการนําเสนอขายสินคา 

แฟช่ันสตรีผานเฟซบุกไลฟ 
     

19. ทานรูสึกผอนคลายเมื่อไดรับชมการนําเสนอขาย

สินคาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ 
     

20. ในขณะที่กําลงัรบัชมการขายสินคาเสื้อผาแฟช่ันสตรี 

ผานเฟซบุกไลฟ ทานรูสึกเพลิดเพลินจนเกิดการตัดสินใจ

ซื้อ สินคามากกวา 2 ช้ิน  

     

 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสารผานเฟซบุกไลฟ (Facebook Live Communication) 

ของแมคาออนไลนขายเสื้อผาแฟชั่นสตรท่ีีมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา ของผูบริโภคใน เขต

กรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจงโปรดใสเครื่องหมาย ลงในชองวางที่ตรงกบัความคิดเห็นของทานมากทีสุ่ด 

 

การตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นสตรผีานเฟซบุกไลฟ 

มาก 

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน 

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย 

ท่ีสุด 

(1) 

1. ทานตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานการรับชมทางเฟซบุก 

ไลฟ เพราะแมคาออนไลนมีความนาสนใจหรอืมีความดึงดูดใจ 
     

2. ทานตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีอยางเต็มใจจากการรับชม 

ผานทางเฟซบุกไลฟ เพราะทานรูสึกพงึพอใจที่ไดพูดคุยตกลง 

ขอเสนอตาง ๆ กับแมคาออนไลน 

     

3. ทานตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟ  

เพราะความเหมาะสมของสินคาและราคา 
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การตัดสินใจซื้อสินคาแฟชั่นสตรผีานเฟซบุกไลฟ 

มาก 

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน 

กลาง 

(3) 

นอย 

 

(2) 

นอย 

ท่ีสุด 

(1) 

4. ทานตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรผีานเฟซบุกไลฟงายข้ึน 

เพราะทานไดแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกบัผูรวมรับชมทานอืน่ ๆ 
     

5. ทานตัดสินใจซื้อเสื้อผาแฟช่ันสตรีออนไลนเพราะกจิกรรม 

สนุก ๆ ที่แมคาออนไลนจัดข้ึน 
     

 

ขอบคุณท่ีสละเวลาและใหความรวมมือในการทําแบบสอบถาม 
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